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GIӞI THIӊU 

 
ắ61 quốc gia có ngѭӡi đӑc sách nhiều nhҩt, không có Việt Nam” vâng đó là tiêu đề 
trên báo Tuổi Trҿ xuất bản hôm 17/11/2016. Những sӕ liӋu thӕng kê đó thật đáng lo 
ngại cho sự phát triển trong tương lai của đất nưӟc chúng ta. Trên tinh thần lo ngại đó, 
mình xin phép được tổng hợp và tạo ebook tóm tҳt tҩt cҧ các sách bán chҥy nhҩt 
nhằm phục vụ cho 4 mục tiêu được nêu ở trang đầu tiên. 

 
Bạn đang đọc ebook tổng hӧp tóm tҳt sách bán chҥy nhҩt phiên bản chỉnh sửa lần 

thứ 3. Phiên bản chỉnh sửa lần 1 bao gӗm 61 sách, phiên bản chỉnh sửa lần 2 lên tӟi 
109 sách, và phiên bản chỉnh sửa lần 3 bây giӡ là 133 sách vӟi 1730 trang. Thật may 
mắn vì 2 phiên bản trưӟc đó được các bạn ủng hӝ nhiӋt tình, khiӃn mình có đӝng lực 
để chỉnh sửa và tổng hợp lên phiên bản thứ 3 này. Và cũng như 2 phiên bản trưӟc đó, 
phiên bản thứ 3 này được chia sҿ hoàn toàn miӉn phí vì cӝng đӗng. 

 

NӃu đã vào đӃn đây chứng tỏ bạn là ngưӡi rất đam mê đọc sách, nhiều ưӟc mơ, khát 
vọng, hoài bão, lý tưởng sӕng. Bạn rất cầu tiӃn, ham học hỏi, vӟi mong muӕn là không 
ngừng hoàn thiӋn bản thân, khám phá cuӝc sӕng quanh ta, giúp đỡ ngưӡi thân và đóng 
góp giá trị cho xã hӝi. 

 

NӃu bạn đang đọc dòng này thì chắc chắn rằng chúng mình có rất nhiều điểm chung. 
Và theo Đức Phật thì con ngưӡi ta phải tu cả thӃ kỷ mӟi gặp được nhau, chưa kể lại 
còn gặp được ngưӡi cùng chung sở thích và đam mê thì phải tu thêm vài thӃ kỷ nữa. 

 

Tìm được những con ngưӡi cùng chung mӝt khát vọng là mӝt may mắn. Được đi 
chung đưӡng vӟi họ là mӝt vinh dự. Được hy sinh vì khát vọng chung là mӝt niềm tự 
hào. Vì thӃ hãy cùng nhau kӃt bạn facebook và giữ liên lạc nhé, vì biӃt đâu 1 ngày nào 
đó chúng mình sӁ cùng nhau TiӃn Bưӟc trên con đưӡng xây dựng đất nưӟc. 

 

FB mình: NguyӉn Minh Huy (Các bạn có thể tìm bằng sӕ điӋn thoại 0966907908 hoặc 
liên kӃt facebook.com/nguyenhuy1108 hoặc Email nguyenminhhuy.com@gmail.com) 
 
Mình sӕng ở Biên Hòa, Đӗng Nai. Đam mê đọc sách, kinh doanh, du lịch, khám phá, 
thử thách. Rất vinh hạnh được làm quen vӟi các bạn, các anh chị, chú bác gần xa !!! 

 

Và Xin Chơn ThƠnh Cҧm Ѫn đơn vị đã tóm tắt sách: báo Nhượng Quyền ViӋt Nam, 
báo Doanh Nhân Sài Gòn, anh Trần Phú An, anh Lâm Minh Chánh, các tác giả, các 
dịch giả, các nhà xuất bản, và admin của Trạm Đọc, NghӋ thuật lãnh đạo 360, 
Maxreading, Sách Luợc và rất nhiều website chia sҿ và tóm tắt sách khác, tất cả đã bỏ 
rất nhiều công sức và thӡi gian để cho cӝng đӗng yêu sách có nhiều sách hay để 
nghiên cứu, từ đó mà rèn luyӋn bản thân, đóng góp giá trị cho xã hӝi, cho đất nưӟc. 
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Các tóm tắt sách trong ebook được tổng hợp tại rất nhiều trang web, các bạn có thể 
vào mӝt sӕ trang bên dưӟi để nghiên cứu thêm nhé. 
 

nhuongquyenvietnam.com 

doanhnhansaigon.vn 

nghethuatlanhdao360.com 

tramdoc.vn 

maxreading.com 

sachluoc.com 

(Mӝt sӕ tóm tắt sách được dịch từ các trang như www.blinkist.com) 

 

Và rất nhiều trang web chia sҿ tóm tắt sách khác nữa mà mình chưa ghi vào vì chưa 
xác định được nguӗn gӕc nӝi dung, hoặc trang quá nhiều quảng cáo, có trang thì chỉ 
tóm tắt mӝt vài sách, nӝi dung còn lại toàn những chủ đề không liên quan đӃn sách, 
hoặc đưӡng dẫn download có sách nhưng kèm virus, pop-up đӃn trang có nӝi dung 

không lành mạnh... 

 

Ngoài ra những bài tóm tắt ở trong cuӕn ebook này, nӃu bạn là ngưӡi viӃt mà mình 
chưa đề tên giӟi thiӋu, nӃu cần thì liên hӋ để mình thêm vào giӟi thiӋu nhé, tại rất 

nhiều trang copy lẫn nhau nên mình không biӃt trang nào là gӕc. 

 

Các trang chia sҿ sách cũng phải có sự khích lӋ, ủng hӝ, cảm hứng và lợi nhuận để tiӃp 

tục đầu tư, từ đó cộng đồng có nhiều sách hay để đӑc hѫn nữa. Vì thӃ, các bạn đọc 

hãy click vào các trang chia sҿ sách, ủng hӝ các anh chị admin dưӟi các hình thức mà 
các bạn biӃt. NӃu thấy sách hay, hãy mua bản cứng để đọc nhé. Cám ơn các bạn. 
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Amazon.com phát triển thần tốc 

 

www.nhuongquyenvietnam.com 

 

 

 

CHƯƠNG TRÌNH TÓM TẮT SÁCH KINH DOANH 
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Amazon.com phát triển thần tốc 

 

www.nhuongquyenvietnam.com 

 

 

 

Tác giả: Robert Spector 

Người dịch: Đinh Khải Văn 

Nhà xuất bản: Văn Hóa Thông Tin 2009 

Sách có 266 trang 

Về tác giả 

Robert Spector là diễn giả và nhà tư vấn uy tín chuyên viết về kinh doanh trên Wall Street Journal, USA 

Today, Nasdaq. Đồng tác giả Best seller “Con đường”. 

Nội dung chính 

Câu chuyện trên cả tuyệt vời về sự lớn mạnh thần kỳ và tương lai bất định của người khổng lồ thương 
mại điện tử. 

Chương 1 

Jeffrey Bezos xuất thân trong một gia đình tràn trề hạnh phúc và dễ chịu. Mặc dù, khi biết người cha 

hiện tại – Mike Bezos – không phải là cha ruột của mình, nhưng anh bảo: “Trong thực tế, tôi xem Mike 

Bezos là người cha tự nhiên của mình” và anh đã sống chan hòa tình yêu thương cùng với hai người em 

cùng mẹ khác cha. Mẹ Jeff là một phụ nữ mạnh mẽ và đáng yêu. Nếu nghị lực và sự tận tụy là di truyền, 

thì mẹ anh chính là nguồn gốc của những phẩm chất ưu tú mà anh đã lóe sáng từ thời trung học. Nhưng 
hình ảnh người đàn ông mạnh mẽ khác trong cuộc đời của anh là ông nội. Ông là một người đàn ông thú 
vị và rất thông minh, ông khuyến khích và ủng hộ niềm đam mê khoa học của cháu nội Jeff. Gara nhà Jeff 

lúc nào cũng đầy thứ kỳ lạ, các dự án của Jeff ngày càng trở nên phức tạp hơn so với tuổi của anh. 

Jeff có nhiều ước mơ và ý tưởng lớn. Bạn anh viết về anh: “Rất thân thiện nhưng nghiêm túc cũng như 
phong nhã và sở hữu sự xuất sắc tổng thể về trí tuệ”. 

Cầm tấm bằng cử nhân khoa học kỹ thuật về điện tử và máy tính của đại học Princeton, anh tràn ngập 

niềm tự tin, sẵn sàng thực hiện những ước mơ của mình. 

Chương 2 

Trong mẫu quảng cáo tuyển dụng của công ty Fitel, một công ty về tài chính viễn thông, trụ sở ở 

Manhattan ghi: “Tuyển một người tốt nghiệp đại học Princeton ngành khoa học máy tính giỏi nhất”. 

Năm 1986, Jeff trở thành nhân viên của Fitel giám sát mạng lưới viễn thông quốc tế, anh được thăng 
chức phó tổng giám đốc vào năm 1987. Năm 1988, Jeffrey Bezos chuyển đến công ty Bankers Trust và 

vài tháng sau anh trở thành phó chủ tịch của công ty này. 
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Hai năm sau, Bezos rời khỏi ngành kinh doanh dịch vụ tài chính. Công ty D.E. Shaw & Co. tỏ ra có tính 

chất đặc biệt, và thư nhận định của Bezos, Shaw là một người rất thông mình nhưng khiêm tốn là hình 

bóng tinh thần và sự tương đồng về trí tuệ, D.E. Shaw lại tuyển chọn rất khắc khe. Tháng 10/1990, Bezos 

được tuyển vào chức phó giám đốc của D.E. Shaw & Co., Shaw giao cho Bezos nghiên cứu các cơ hội 

kinh doanh internet. Nghiên cứu của Bezos thực hiện cho Shaw thấy sự việc đáng ngạc nhiên là: việc sử 

dụng web lớn mạnh đến chóng mặt ở mức 2300%/năm nhờ sự có mặt của trình duyệt Mosaic cho người 

sử dụng máy tính cá nhân hệ điều hành Mac và Windows. 

Qua nghiên cứu, Bezos nhận thấy sản phẩm tốt nhất bán được trên web là sách. Vì cửa hàng sách trực 

tuyến sẽ đặt số lượng không giới hạn, khách hàng có thể tìm hiểu và quyết định mua dễ dàng, việc vận 

hàng tiết kiệm, mọi người đều biết sách là gì… 

Bezos đề nghị với David Shaw rằng trò chơi đầu tiên của D.E. Shaw trên internet là sách. Bezos rất ngạc 

nhiên khi ý tưởng đó bị gạt bỏ… Bezos nghĩ: “Khởi nghiệp công ty riêng chuyên bán sách trên internet, 

nếu có thử và chịu thất bại, tôi sẽ không hối tiếc”. 

Chương 3 

Bezos đưa ra tiêu chuẩn để chọn địa điểm kinh doanh mới: vùng quy tụ nhiều tài năng kỹ thuật và cuối 

cùng anh đặt bản doanh tại Seatle. Vì Seatle là thánh địa của những lập trình viên, Seatle là cái nôi của 

trường đại học Washington, Seatle có vẻ nhộn nhịp, nơi Ingram Book Group đặt trung tâm phân phối 

lớn nhất nước Mỹ. 

Bezos muốn tên của công ty phải bắt đầu bằng chữ cái đầu, nên công ty được đặt tên Amazon.com, anh 

không bao giờ gọi tắt là Amazon. Bezos thuyết phục Kaphan, người nổi tiếng của thung lũng Silicon, 
tham gia với anh trong dự án Seatle và tuyển lập trình viên giỏi Barton Davis. 

Trước khi có thể cách mạng hóa việc kinh doanh sách, Bezos phải học cách bán sách, anh tham gia khóa 

học bốn ngày của hiệp hội các nhà bán sách Mỹ tài trợ. Bốn mươi học viên tuần tự phát biểu thảo luận, 

Bezos nói: “Tôi sắp mở một cửa hàng bán sách trên internet”. Cả căn phòng lặng thinh “chà, một ngã 

khùng vi tính” đa số đều nghĩ như vậy. Bezos lại suy nghĩ: “nền tảng của Amazon.com sẽ mang đến cho 

khách hàng kinh nghiệm mua sắm không ở đâu sánh kịp trên mạng và xây dựng Amazon.com thành công 

ty biết tập trung nhất vào khách hàng trên thế giới. 

Chương 4 

Tháng 10/1994, Jeff Bezos, Kaphan và Davis lo sắp xếp trụ sở trong một gara cải tạo, bắt đầu xây dựng 

Amazon.com. Căn phòng chỉ vừa đủ dài để chứa đủ một chiếc rưỡi xe hơi, nhưng phải chứa nào máy 

tính, tủ tài liệu, kệ sách và một chiếc bàn tròn. Trong cái gara nhỏ hẹp đó, có thêm một thành viên thứ 

tư là Mackenzie Bezos (vợ của Jeff – họ đám cưới 1993) cô ấy kiêm mọi thứ, kể cả kế toán. Bezos dự 

đoán khoảng 85% sự phát triển phần mềm cho Amazon.com là tập trung vào hệ thống phụ trợ về 

chuyển hàng. Lúc đầu, hầu như toàn bộ hệ thống này được viết từ chương trình phần mềm mã nguồn 

mở gọi là “e” được hỗ trợ bở Perl, một ngôn ngữ máy tính được yêu thích nhất. 
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Cuối 1994, số người dùng e-mail nhiều gấp 10 lần số người lưới web. Bezos, Kaphan và Davis phải vật 

lộn với việc cố gắng tìm ra sự cân bằng giữa khâu cung cấp cho khách hàng danh mục qua email và việc 

quản lý kinh doanh chặt chẽ trên web. 

Việc bán sách trên internet khả thi vì cơ sở dữ liệu có sẵn trong một CD ROM (được cập nhật định kỳ) 

của ngành công nghiệp sách Mỹ phát hành. Khi hàng Amazon.com tung lên mạng, khách hàng bắt đầu 

yêu cầu biết phương thức và thời gian giao sách. Kaphan và Davis hình dung ra làm thế nào để lập trình 

những yêu cầu về kho và “văn phòng sân sau” và mô hình vận hành của Amazon.com đòi hỏi vấn đề an 

toàn của thẻ tín dụng. 

Tim O’Reilly là nhà xuất bản sách, ca ngợi Amazon.com vì đã xây dựng giao diện dễ sử dụng, tập trung 

trọng điểm vào chức năng. Amazon đã bước vào thời kỳ then chốt nhất. 

Chương 5 

Khi Amazon phình lên thành 5 người, công suất điện không đủ sử dụng, công ty chuyển đến ngôi nhà 

trên đại lộ số 1 trong khu công nghiệp Seatle. Đối với một công ty kỹ thuật cao và có tầm nhìn xa thì vị trí 

này không làm cho người ta thích thú lắm. Với cơ sở hạ tầng của web đã sẵn sàng, vài bước phát triển 

quan trọng đã chuyển trang web từ trực tuyến tĩnh thành phương tiện truyền đạt tương tác thân thiện 

với người sử dụng. Công ty thuê những nhà biên tập sách có kinh nghiệm chịu trách nhiệm cho phần 

“tiêu điểm”, mỗi tiêu điểm sẽ có một chủ đề và mỗi ngày có sự thay đổi mới. Amazon.com khai thác khả 

năng tìm kiếm theo tác giả, tựa đề, chủ đề, ngày xuất bản để khách hàng dễ tìm quyển sách họ yêu 

thích. Yahoo! thích website Amazon.com, họ đề nghị đưa vào mục “điều thú vị” trên Yahoo! Nếu như, 
ngày nay công ty đề nghị điều đó thì phải trả cho Yahoo! 10 triệu USD. Amazon.com nhanh chóng trở 

thành một website thương mại nổi tiếng. Với hơn 1,5 triệu tựa sách trong đó có một triệu được giao 

dịch, Amazon.com giao hàng khắp 45 quốc gia và 50 bang. Đầu tiên 100 đơn đặt hàng mỗi ngày rồi 100 

đơn mỗi giờ, Bezos bảo: “Sự giàu có của chúng ta biến mất khi chúng ta không phục vụ tốt khách hàng. 

Vì vậy, hãy tiêu tiền vào những thứ tác động đến khách hàng”. 

Chương 6 

Amazon.com đều đặn mang lại doanh số khiêm tốn. Từ ngày thành lập đến 1995, công ty thua lỗ 

303.000 USD, Jeff đúng là đã “khánh kiệt”, anh đã cạn sạch nguồn ngân quỹ riêng. Nhưng anh vẫn kiên 

định trên con đường của mình và tin rằng tự nó sẽ lo cho nó.  

Thuyết phục những nhà đầu tư khu vực Seatle viết các tấm Séc từ 20.000 đến 100.000 USD thật là khó. 

Hanauer sắp xếp cho Jeff những cuộc gặp gỡ những nhà đầu tư mà anh quen biết như Dillon, Tom 
Alberg, Raghavendran… Bezos nói: “khó khăn nhất là khách hàng không thích ứng với thói quen mới là 

mua sách qua mạng. Nhưng những người đầu tiên dùng máy tính, dùng điện thoại di động, họ là những 

người đầu tiên làm tất cả mọi thứ, họ dễ dàng học những thói quen mới”. Các nhà đầu tư đã bị Bezos 

thuyết phục. 

Sau khi trang nhất tờ Wall Street Journal xuất hiện bài: “Chuyên gia Wall Street đã tìm thấy nhà bán sách 

lý tưởng trên internet như thế nào”. Bài báo là cú hích chưa từng thấy trong giao dịch website. Điện 
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thoại ào ạt đổ đến công ty từ những nhà đầu tư mạo hiểm, những người muốn tham gia kinh doanh. Bất 

ngờ, Amazon.com trở thành cô gái hấp dẫn nhất trong vũ hội. Amazon.com tính tới việc lớn: “Chúng tôi 

không bao giờ phải lo chuyện tiền bạc nữa. Bầu trời kia mới là giới hạn. Chúng tôi sẽ xây dựng công ty 

hùng mạnh, bền vững và thống lĩnh thị trường”. 

Chương 7 

Với số vốn đầu tư mạo hiểm dằn túi. Bezos bắt đầu nhiệm vụ phát triển thần tốc bằng cách săn lùng các 
nhà quản lý, giám đốc và nhân viên. Thách thức hiện này là xây dựng một đội ngũ tuyệt vời. Điều kiện 

chủ yếu để được Amazon.com tuyển dụng là khát vọng quên mình cho tinh thần tranh đấu căng thẳng 

của công ty, cho văn hóa hỗ tương từ những người mới đến từ những công ty khác, hợp tác làm việc, vui 

vẻ thân thiện, nỗ lực tiến tới và đừng bao giờ hài lòng với vị trí đang có. 

Vì nhiều nhân viên và quản lý mới, không gian của ngôi nhà ở đại lộ 1 trở nên chật chội, ban quản lý dời 

đến Columbia Building trên đại lộ số 2, bộ phận phân phối chuyển đến phố Dawson Street rộng 

31.000m2. 

Trước sự lôi cuốn mãnh liệt của Amazon.com, Barnex & Noble lẫn Borders bừng tĩnh và chú ý. Chủ tịch 

của Barnes & Noble nói với Bezos: “Anh đang làm một công việc tuyệt vời, nhưng dĩ nhiên chúng tôi sẽ 

giết anh khi chúng tôi khởi động trang web. Song chúng tôi vẫn thích bàn với anh về chuyện đó”. Bán 
sách trực tuyến là một chuyện gì thật lớn lao. Cuộc cạnh tranh sẽ rất khốc liệt, không chỉ giữa 

Amazon.com với Barnes & Noble, mà còn giữa các nhà bán sách độc lập khôn ngoan khác nữa. Muốn trụ 

vững, một doanh nghiệp trực tuyến không chỉ dựa vào danh mục và giá cả. 

Chương 8 

Jeff Bezos thường nói anh muốn biến Amazon.com thành công ty “đặt trọng tâm nơi khách hàng”. Xem 
dịch vụ khách hàng là ưu tiên số một của công ty, vì anh biết những lời truyền miệng tích cực sẽ gây tác 

động lớn lên nhận thức khách hàng hơn bất cứ hình thức quảng cáo trả tiền nào. Bezos hiểu bao giờ 

cũng có người sẵn sàng “thiêu cháy” một công ty qua phương tiện truyền thông của thế giới. Khi công ty 

lâm vào thế bí, sẽ có đủ số khách hàng trung thành đến ứng cứu. 

Chúng ta luôn bị ám ảnh vì khách hàng chứ không phải vì đối thủ. Internet là cơn bão biển khốc liệt, điều 

duy nhất bất biến trong cơn bão đó chính là khách hàng. 

Lý do sống còn của Amazon.com là mang đến điều gì đó trên internet mà người ta không thể tiến  hành 

bằng cách thức nào khác. Điều khiến người ta mua hàng trực tuyến là phải dễ dàng, nhanh và kinh tế. 

Khách hàng được mời tham gia mục viết bài điểm sách tạo cảm giác “cộng đồng”, triết lý tương tác của 

các bài điểm sách là “hãy tấn công các ý tưởng, chứ không phải con người”. 

Dịch vụ khách hàng tốt là giữ đúng lời hứa với khách hàng. Giờ của Amazon với tốc độ mà đối thủ không 

thể bì nổi. Nếu bạn thấy khó khăn khi phải phát triển nhanh thì đây khó có thể là nơi dành cho bạn. 

Chương 9 
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Cuối 1996, Amazon.com có 151 nhân viên, doanh số tròn trèm 16 triệu USD, mặc dù chẳng đáng gì so 

với 26 tỷ USD của ngành công nghiệp bán sách nội địa, nhưng cũng cho thấy kinh doanh trên mạng đang 
trở nên xu hướng không thể bỏ qua. Theo điều tra, thời gian này có gần 35 triệu người sử dụng web, 

trong đó số người có trình độ đại học chiếm trên 62%. Amazon.com đã ra sức cuốn hút lớp công chúng 

đặc biệt tinh hoa và năng động này. 

Khoảng thời gian đó, nhiều nhà xuất bản và phân phối lớn chuẩn bị lên website, tức là đã đến lúc 

Amazon.com phải chịu sự cạnh tranh, đặc biệt là Barnes & Noble. Ba ngày trước khi Amazon.com ra thị 
trường IPO, B&N kiện Amazon.com tại tòa án liên bang Manhattan về những tuyên bố giả tạo: “Hiệu 

sách lớn nhất thế giới”, “Trên một triệu tựa sách” mà thực chất chẳng có gì. Yêu cầu Amazon.com ngừng 

quảng cáo và đưa ra lời “cải chính”. Sau đó, Amazon.com phát đơn kiện lại B&N tại tòa án liên bang New 

York là B&N đã cạnh tranh không công bằng. Tháng sau, hai bên dàn xếp rút khỏi tranh tụng. Kế hoạch 

của Amazon ở thị trường IPO vẫn đạt được như mong muốn. 

Chương 10 

Hai điều quan trọng mà Jeff thường nhấn mạnh là tuyển dụng và quan hệ báo chí; anh dồn năng lượng 

vào đó để tạo Amazon.com thành biểu tượng xứng đáng nhất cho thương mại internet. Amazon.com là 

chuyển hóa của viễn kiến, óc thông mình, công nghệ, tiền bạc và tính toán thời điểm. 

Năm 1996, khi Bezos đưa toàn bộ nhân viên Amazon.com đi nghỉ ở Washington, kỳ nghỉ này nhằm bàn 

về việc vượt ra khỏi phạm vi sách; họ bàn về những thứ DVD, CD, Video, âm nhạc và phim. Dự kiến lâu 

dài là người ta đến với Amazon.com và tìm thấy bất cứ sản phẩm nào mà họ muốn mua. Amazon.com 

thử nghiệm dịch vụ “Shop for web” và tiến tới trở thành cổng thương mại của Word wide web. 

Amazon đã chứng minh cho mọi người thấy tầm vóc của internet và tư cách là một hiện tượng kinh tế. 

Song, tất cả những gì Jeff Bezos làm được đến đó chỉ là bước dạo đầu. Bezos chỉ mới vào cuộc. 

Chương 11 

Nếu “phát triển thần tốc” là câu thần chú ba năm rưỡi đầu của Amazon.com, thì câu thần chú cho  năm 
1999 và 2000 là “phát triển siêu thần tốc”. 

Nước đi quan trọng đầu tiên diễn ra vào tháng hai, công ty mua 46% quyền sở hữu Drugstore.com. 

Amazon.com thêm vào website của nó đường dẫn dễ dàng tới Drugstore.com. Tháng ba, Amazon.com 

mở trang web đấu giá thách thức với eBay. Cách đấu giá của Amazon.com nhắm vào dịch vụ giúp người 

ta tìm thấy hầu hết những gì họ muốn. Để ra mắt, Amazon.com tổ chức một cuộc đấu giá đóng góp cho 
Quỹ hoang dã thế giới. Cũng trong tháng này, Amazon.com mua 50% trang Pets.com, kinh doanh phụ 

kiện hiếm và thức ăn gia súc. Đến tháng sáu, Amazon.com đầu tư 450 triệu USD và nhà đấu giá nghệ 

thuật Sotheby’s Holdings; rồi bỏ ra 200 triệu USD mua e-Niche, kinh doanh qua Exchange.com chuyên về 

cổ vật quí và sách tuyệt bản. Cùng lúc đó. Amazon.com còn mua thêm hai công ty nữa là Accept.com và 

Alexa Internet Co. 

Sách lược mà Bezos học từ Microsoft là đi mua những gì mà anh không thể tạo dựng. Lúc này, người 

dùng đăng nhập vào trang “Welcome” của Amazon.com không còn thấy hiệu sách trực tuyến mà đúng 
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hơn là cửa hiệu trực tuyến bán sách, nhạc, video, thẻ điện tử, món đấu giá, đồ chơi và hàng tiêu dùng 
điện tử… 

Tất cả những cuộc thâu tóm và sáp nhập, đã làm cho thương hiệu Amazon.com trở nên mạnh mẽ. Tạp 

chí Times đã nhận định về Bezos: “Không còn bàn cãi, anh là vua thương mại điều khiển học và là cá 

nhân đã giúp xây dựng nền móng tương lai chúng ta”. 

Chương 12 

Jeff Bezos đang tạo dựng một công ty – như anh nói – không xem trọng lợi nhuận trong nỗ lực thay đổi 

thế giới. Amazon.com có một thứ tín ngưỡng riêng. Khi còn trong mô hình “phát triển thần tốc”, công ty 

tiêu tiền bất cứ lúc nào, bất cứ ở đâu mà các sếp cảm thấy đáng tiêu. Làm việc không qua ngân sách 

cứng nhắc, các nhân viên không ngừng ngại chi 50 USD để đảm bảo đưa món hàng 25 USD đến tay 

người tiêu dùng đúng lúc. Khía cạnh tiêu cực trên sổ sách công ty mang khoản nợ gần 2 tỷ. Giữa năm 
2001, các hoạt động quốc tế nhìn toàn cục lê thê không sinh lợi. Ngành hàng vốn chủ lực của 

Amazon.com là sách, nhạc và video chậm lại; mức chi phí cho doanh nghiệp đến người tiêu dùng trên 

web tăng toàn diện. 

Nhưng hãy nhìn vào mặt tích cực, Amazon.com đem đến kinh nghiệm mua sắm tốt nhất trên web với 

danh mục tuyệt vời, tiện ích, dễ sử dụng. Dịch vụ khách hàng không thể nào chê được. Nhiều đối thủ 

cạnh tranh của nó đã bị chôn sâu trong nghĩa địa chấm com. Amazon cần tìm ra cách có thể kiềm chế tốt 

hơn các chi phí (chi phí phân phối chiếm từ 14 đến 16% doanh thu). 

Sau khi nghiên cứu và theo dõi công ty này trong ba năm liền, tôi có cảm giác Amazon.com sẽ tiếp tục 

tồn tại theo hình thức nào đó, nhưng không phải là hình thức như chúng ta nhìn thấy ngày hôm nay. Và, 

Jeffrey Preston Bezos sẽ được nhớ mãi là người có đầu óc hão huyền xuất sắc, dù tì vết, nhưng đã thực 

hiện được giấc mơ của mình. Đây là một câu chuyện trên cả tuyệt vời. 

 

Người tóm tắt 

Trần Phú An 

www.nhongquyenvietnam.com 
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Tác phẩm: Bảy thói quen của những người thành đạt 

Tác giả: Stephen R. Covey 

Người dịch: Nguyễn Văn Cừ 

Nhà xuất bản Thống Kê 

Sách gồm 385 trang 

 

Về tác giả 

Stephen R. Covey tốt nghiệp cao học tại đại học Harvard, có bằng tiến sĩ ở đại học 

Brigham Young. Giáo sư khoa quản lý trường Marrott và chủ tịch trung tâm lãnh đạo 

Covey. 

 

Nội dung chính 

Tác phẩm phân tích những qui luật chi phối và khơi dậy những năng lực tiềm ẩn trong 

ta. Đây là cẩm nang về sự lãnh đạo, là chìa khóa dẫn đến thành công không những trong 

các lĩnh vực quản lý, kinh doanh mà còn trong cuộc sống cá nhân, gia đình và quan hệ xã 

hội.  

 

Phần thứ nhất – Mẫu và nguyên lý 

Từ trong ra ngoài 

Có những cá nhân, bề ngoài thành đạt một cách lạ thường, nhưng bên trong đang vật 

lộn với một khát vọng thầm kín. Để cải tạo hoàn cảnh này, trước hết là phải cải tạo bản 

thân tức là phải thay đổi nhận thức của mình. 

Người ta cho rằng, sự thành công đạt được một cách thực sự và hạnh phúc lâu bền phải 

phát xuất từ Đạo đức tính cách, đó là những vấn đề như liêm khiết, khiêm tốn, can đảm, 

công bằng… Đây là những nguyên lý chi phối tính hiệu quả của con người. Nó bất biến, 

không phải bàn cãi, nó tồn tại bấp chấp mọi điều kiện xã hội. 

Nguyenminhhuy.com

16



7 thói quen của những người thành đạt 

 

www.nhuonquyenvietnam.com 

 

Quan niệm khác về thành công dựa trên Đạo đức nhân cách, tức là sự thành công phụ 

thuộc vào hình ảnh của ta trước công chúng, vào thái độ, hành vi, kỹ năng, kỹ xảo. Đạo 

đức nhân cách chủ yếu đi theo hai con đường: một là thái độ trí tuệ tích cực, hai là kỹ 

xảo về sự quan hệ với con người; tính chất này tiếp cận với mánh khóe, thủ thuật.  

Việc tập trung vào kỹ năng, kỹ xảo giống như luyện thi ở trong nhà trường, bạn có thể 

thi đậu, nhưng không bao giờ đạt được sự tinh thông thật sự về trí tuệ. 

Đạo đức tính cách và đạo đức nhân cách đều là những thể hiện về mẫu (Paradigm) xã 

hội. Nó là một học thuyết, một cách giải thích, một cách hiểu, cách  nhìn thế giới. Chúng 

ta thường cho rằng, chúng ta nhìn nhận sự vật như chúng vốn là, chúng ta khách quan, 

không phải như vậy. Chúng ta nhìn thế giới không phải như nó là mà như chúng ta là, 
chúng ta đã miêu tả chúng theo mẫu của chúng ta. 

Đạo đức nhân cách phải có một cái gì đó bên ngoài tác động mạnh mẽ từ mẫu xã hội 

đang lưu hành. Chưa bao giờ có những giải pháp vững chắc cho các vấn đề hạnh phúc và 

thành quả lâu bền từ ngoài vào trong. 

Những cuộc tấn công có ý nghĩa là tấn công vào tập quán, vào cách suy nghĩ cũ, vào 

những mẫu cũ kỹ. Copernious đã hoán vị mẫu, ông đặt mặt trời vào trung tâm vũ trụ, 

bất chấp mọi phản đối và khủng bố, thế là mọi vật có một cách hiểu khác. 

Chúng ta cũng cần có một cách nghĩ khác, hoán vị các mẫu của chúng ta đến một trình 

độ mới, sâu hơn, ở mức độ từ trong ra ngoài, lấy nguyên lý là trung tâm, lấy tính cách 

làm cơ sở để giải quyết những vấn đề cơ bản tồn đọng lâu ngày đem lại kết quả lâu dài. 

Bảy thói quen, nhìn tổng quát 

Tính cách của chúng ta cơ bản là một hỗn hợp các thói quen. “… Gieo thói quen, gặt tính 

cách…”. Thói quen là một nhân tố mạnh mẽ, một mô hình kiên định, thường là không có 

ý thức. Hằng ngày chúng ta biểu lộ tính cách của chúng ta và tạo ra tính hiệu quả hoặc 

tính không hiệu quả của chúng ta. 

Phá vỡ thói quen ăn sâu vào mình, như sự trì trệ, lòng ích kỷ… phải cần một nỗ lực ghê 

gớm. Nhưng một khi đã thắng được sức hút thì sự tự do của chúng ta mang một tầm 

vóc mới. 

Bảy thói quen mà chúng ta sắp bàn bạc là những thói quen của tính hiệu quả. Bởi vì, 

chúng được dựa trên những nguyên lý, chúng làm nền tảng của tính cách con người. 
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Chúng ta đi trên con đường liên tục của sự trưởng thành, từ phụ thuộc đến độc lập rồi 

đến tùy thuộc lẫn nhau. Nhiều người không hiểu thấu đáo, cho rằng tùy thuộc lẫn nhau 

là trái với độc lập. Sự độc lập thực sự (thói quen 1, 2, 3) cho ta sức mạnh để hành động 

hơn là để chịu đựng. Nhưng nó không phải là mục đích cao nhất trong cuộc sống thành 

đạt vì tùy thuộc lẫn nhau (thói quen 4, 5, 6) cần thiết để thành công trong thực tế gia 

đình và tổ chức. 

Tùy thuộc lẫn nhau, ta có cơ hội để góp phần bản thân mình một cách sâu sắc có ý nghĩa 
với người khác, và đến được với tài trí và tiềm năng của họ. Khi bạn đã thực sự độc lập 

thì bạn có cơ sở để tùy thuộc lẫn nhau một cách có hiệu quả, đó là cơ sở của tính cách, 

để từ đó bạn có thể tác động có hiệu quả thắng lợi chung của đồng đội. 

Tính hiệu quả cũng nằm trong nguyên lý cân đối P/PC. P (Production) nghĩa là sản xuất 

ra kết quả mong muốn; PC (Production capability) tức năng lực sản xuất hay là vốn để 

sản xuất. Chỉ chú tâm vào P mà thiếu sự quan tâm đến PC là cho sức khỏe mòn mỏi, máy 

móc kiệt quệ, tài khoản hao hụt dẫn đến bạn đã đánh mất sự nhiệt tình, lòng trung 

thành, sự sáng tạo, tài trí, tháo vát của những người cộng tác, bạn đã đánh mất hiệu 

quả. 

Bạn hãy đổi chỗ những mẫu cũ, thay bằng mẫu mới (thói quen 7), những thói quen của 

tính hiệu quả. Hãy kiên trì với bản thân, vì cái ta có được một cách quá dễ dàng, chúng 

ta không quí nó. Chỉ đáng quí cái gì đem lại giá trị cho mọi vật. 

 

Phần thứ hai – Thắng lợi riêng tư 

Thói quen 1: Phải tích cực 

Các nguyên lý về sự tưởng tượng của cá nhân 

Là con người, chúng ta có khả năng “tự nhận thức”, tức khả năng đứng riêng ra để xem 

xét chúng ta, “nhìn thấy” chúng ta. Trong thực tế, chúng ta chưa quan tâm đến việc này. 

Chúng ta chỉ có những hình ảnh của chúng ta từ tấm gương xã hội. Điều này khẳng định 

rằng, hoàn cảnh có vai trò quyết định đối với chúng ta. 

Ba học thuyết về quyết định luận phổ biến là: Di truyền quyết định tức do tính thừa kế. 

Tâm thần quyết định tức do hệ quả của sự giáo dục từ tấm bé. Môi trường quyết định 

tức do hoàn cảnh tạo ra. 

Nguyenminhhuy.com

18



7 thói quen của những người thành đạt 

 

www.nhuonquyenvietnam.com 

 

Nhưng Frankl lại cho chúng ta một bài học hoàn toàn khác. Ông là một tù nhân của Đức 

Quốc Xã, bị giam cầm rất khắc nghiệt, cái chết kề vai. Trong những giây phút đó, ông 
phát hiện ra rằng “sự tự do cuối cùng của con người” không thể bị tước đoạt, đó là năng 
lực nội tại quyết định lựa chọn của mình. Ông đã giúp những người khác (kể cả cai ngục) 

tìm ý nghĩa trong sự đau đớn và nhân phẩm trong cuộc sống lao tù. Giữa tác nhân kích 

thích và phản ứng, con người có sự tự do lựa chọn. Vì chúng ta có trí tưởng tượng, có 

lương tâm ý chí độc lập không chịu ảnh hưởng của người khác. 

Định nghĩa “Tính tích cực” 

Khả năng tự do lựa chọn phản ứng, không lên án hoàn cảnh, tình huống hoặc một tác 

động ngoại lai đối với hành vi của mình đó là “tính tích cực”. Tính tích cực không đơn 
thuần là dẫn đầu mà còn phải chịu trách nhiệm về cuộc sống của bản thân mình. 

Có ba giá trị chủ yếu trong cuộc sống: giá trị kinh nghiệm, giá trị sáng tạo và giá trị thái 

độ tức phản ứng của ta trong hoàn cảnh. Thái độ và hành vị của ta xuất phát từ mẫu của 

chúng ta nếu chúng ta biết sử dụng khả năng tự nhận thức và xem xét chúng. Chọn phản 

ứng cho hoàn cảnh, chúng ta sẽ tác động mạnh đến hoàn cảnh. 

Mỗi người chúng ta quan tâm đến nhiều thứ, chúng ta có thể tách những cái mà chúng 

ta không có liên quan đặc biệt về trí tuệ và tình cảm. Trong lúc chúng ta được tự do lựa 

chọn hành động, chúng ta không thể lựa chọn hậu quả của hành động đó, vì hậu quả do 

quy luật tự nhiên chi phối. Nhưng chúng ta phải học cách chung sống với chúng ngay cả 

khi chúng ta không thích chúng, bằng cách này, chúng ta có khả năng làm cho chúng 
không điều khiển chúng ta được. Khi sự lựa chọn của chúng ta đem lại kết quả ngoài ý 

muốn, chúng ta gọi sự lựa chọn này là sai lầm, chúng ta không thể phủ nhận chúng. Tiếp 

cận tích cực đối với một sai lầm là thừa nhận nó lập tức, sửa chữa và rút kinh nghiệm. 

Nếu không sửa chữa và rút kinh nghiệm lại là một sai lầm kiểu khác. 

Thói quen 2: Bắt đầu bằng kết thúc trong tâm trí 

Người ta rất dễ bị rơi vào bẫy hoạt động, vào sự bận rộn của cuộc sống, làm việc càng 

ngày càng tích cực để leo lên những bậc thang của thành công, để rồi cuối cùng, phát 

hiện ra cái thang đó đang bắc nhầm tường. 

Cho nên, chúng ta chỉ có thể thành đạt thật sự khi chúng ta “bắt đầu bằng sự kết thúc 

trong tâm trí”. Dựa trên nguyên lý mọi vật đều được sáng tạo hai lần. Lần thứ nhất là sự 

sáng tạo bằng trí tuệ, và lần thứ hai là sự sáng tạo vật chất hay thực tiễn. 
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Chẳng hạn, muốn kinh doanh có hiệu quả, bạn phải xác định rõ ràng cái bạn cố đạt 

được. Bạn suy nghĩ trong tâm trí về sản phẩm, dịch vụ, về vốn, thị trường, về tiếp thị, tổ 

chức nhân viên… khi mọi thứ đã chín muồi bạn bắt đầu bằng sự kết thúc trong tâm trí 

với sự triển khai kế hoạch trong thực tế. Phần lớn những thất bại trong kinh doanh là từ 

sự sáng tạo  lần thứ nhất. 

Khả năng tự nhận thức, trí tưởng tượng và lương tâm làm cho chúng ta có thể xem xét 

được những sáng tạo thứ nhất của chúng ta, để chúng ta viết lấy kịch bản. 

Thói quen thứ hai cũng dựa trên nguyên lý về sự lãnh đạo; có nghĩa là lãnh đạo là sáng 

tạo lần thứ nhất. Lãnh đạo không phải là quản lý, quản lý sáng tạo lần thứ hai. Quản lý là 

tập trung vào phần việc bên dưới lãnh đạo giải quyết công việc bên trên. Không rèn 

luyện khả năng lãnh đạo sáng tạo để dẫn đầu đúng hướng thì không một tài năng quản 

lý nào có thể giữ cho khỏi thất bại. 

Bằng trí tưởng tượng chúng ta có thể thấy những thế giới tự có của tiềm năng nằm 

trong ta. Bằng lương tâm, chúng ta có thể tiếp xúc với những quy luật phổ biến hay 

nguyên lý. Kết hợp với khả năng tự nhận thức, hai khả năng này sẽ làm cho chúng ta đủ 

sức viết lấy kịch bản của chính mình (chứ không phải thực hiện theo kịch bản của người 

khác). 

Mỗi người có một sứ mệnh trong cuộc đời, không ai thay thế mình được. Cuộc đời của 

mình cũng không làm lại được. Cho nên, nhiệm vụ của mỗi người là độc nhất cũng như 
cơ hội để hoàn thành nhiệm vụ đó. 

Thói quen 3: Đưa cái quan trọng nhất lên trước 

Thói quen 3 là kết quả của cá nhân khi áp dụng thói quen 1 và 2 vào thực tế. Tức là: 

“Bạn là kẻ sáng tạo, bạn chịu trách nhiệm” và “Bạn thực hiện sáng tạo thứ nhất tức sáng 

tạo tinh thần”. Tất cả những thứ đó đều dựa trên trí tưởng tượng, lương tâm, ý chí độc 

lập và khả năng tự nhận thức. Thói quen 3 là sáng tạo thứ hai, sáng tạo vật chất, tức 

thực hành cách tự quản lý có hiệu quả. 

Quản lý là sự đập nhỏ ra, phân tích, phối hợp, ứng dụng đặc trưng. Ý chí độc lập làm cho 

sự tự quản lý có hiệu quả, đó là khả năng lựa chọn quyết định và hành động phù hợp 

chứ không phải làm theo. 
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Sự quản lý hiệu quả là đưa những cái quan trọng lên trước, tổ chức và thực hiện cái ưu 
tiên. Chúng ta phải thực hiện thói quen 2 để có một ý niệm rõ ràng về cái gì là quan 

trọng, nếu không, chúng ta dễ dàng chệch hướng khi bị các vấn đề cấp bách thúc ép. 

Giải quyết các vấn đề như xây dựng quan hệ, dự phòng hoạt động PC, xem xét các cơ 
hội mới, lập kế hoạch, viết bản công bố nhiệm vụ cá nhân… là những vấn đề cần thiết 

nhưng ít người sẵn sàng làm chúng vì chúng không cấp bách. Bạn phải học từ chối các 

hoạt động khác, đôi khi có vẻ là cấp bách. 

Quản lý hữu hiệu thời gian và cuộc sống là tổ chức và thực hiện những ưu tiên đã được 

cân đối. Bạn nên tổ chức cuộc sống của bạn theo từng tuần lễ đưa lại sự cân đối lớn hơn 
là kế hoạch hằng ngày. 

Việc thực hiện chủ yếu phụ thuộc vào ý chí độc lập, kỷ luật tự giác, sự chính trực và sự 

cam kết của chúng ta với những nguyên lý và những giá trị sâu xa nhất để đem lại ý 

nghĩa và bối cảnh cho các ưu tiên, cho lịch công tác và cho cuộc sống của chúng ta. 

Có người từ chối việc ủy nhiệm cho người khác vì họ cảm thấy mất thời gian và công sức 

và họ có thể tự làm lấy công việc sẽ tốt hơn. Nhưng ủy nhiệm một cách có hiệu quả có lẽ 

là một hoạt động mạnh mẽ nhất ở trình độ cao, để bạn có điều kiện dành sức lực cho 

các hoạt động có trình độ cao khác. Sự ủy nhiệm được tiến hành đúng đắn thì cuối cùng 

cả hai bên đều có lợi, vì sẽ làm được nhiều hơn với thời gian ít hơn. Sự ủy nhiệm có hiệu 

quả thể hiện quản lý có hiệu quả, đơn giản bởi vì nó là cơ bản cho cả sự phát triển cá 

nhân và tổ chức. 

 

Phần thứ ba – Thắng lợi công cộng 

Các mẫu của sự tùy thuộc lẫn nhau 

Tùy thuộc lẫn nhau là một sự lựa chọn mà chỉ có người có tính tự chủ độc lập mới làm 

được. Bạn phải lấy kỷ luật tự giác làm nền tảng, lấy những nguyên lý đúng đắn làm trung 

tâm, được giá trị hướng dẫn và có khả năng tổ chức thực hiện các ưu tiên trong cuộc 

sống. Bạn phải hiểu rằng với sự chính trực thì chúng ta mới có thể gây dựng mối quan 

hệ phong phú, lâu dài với người khác. 

Hãy gây dựng một tài khoản ngân hàng tình cảm để tạo cảm giác của sự an toàn, tạo sự 

tín nhiệm cao thì giao tiếp sẽ trở nên dễ dàng, diễn ra tức thì và có hiệu quả cao. 
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Để xây dựng một tài khoản ngân hàng tình cảm một cách phong phú, thì bạn cần phải: 

(1) Hiểu con người, để hiểu người thì cái gì là quan trọng của người khác cũng quan 
trọng đối với mình. (2) Quan tâm đến việc nhỏ, một cử chỉ ân cần nhỏ đôi lúc là sự kiện 

quan trọng. (3) Giữ lời cam kết, bạn bồi dưỡng thói quen giữ lời hứa, bạn sẽ xây dựng 

được chiếc cầu tín nhiệm. (4) Làm rõ những dự định, vì những dự định không rõ ràng 

trong phạm vi các mục tiêu cũng xói mòn sự giao tiếp và lòng tin. (5) Thể hiện sự chính 

trực của cá nhân, trung thành với người không có mặt, vì khi bạn bảo vệ những người 

vắng mặt bạn sẽ giữ được lòng tin với những người có mặt. (6) Thành thật nhận lỗi khi 

có sai lầm; Einstein khôn ngoan đã dạy rằng: “Nếu bạn sắp cúi xuống thì hãy cúi thật 

thấp”. Làm sao sự xin lỗi của bạn làm cho người ta cảm nhận là thành khẩn. (7) Nên nhớ 

rằng mọi vấn đề của P đều là cơ hội của PC. Với tài khoản ngân hàng tình cảm như vậy, 

chúng ta tiến vào các thói quen của thắng lợi công cộng. 

Thói quen 4: Tư tưởng Thắng/Thắng 

Bạn ở vị trí ảnh hưởng đến người khác, đừng đẩy con người vào chỗ cạnh tranh với 

nhau; thành công của người này có hại đến người kia. Hãy tạo thói quen của sự thành 

công trong sự lãnh đạo giữa con người với con người là Thắng/Thắng. 

Đó là một triết lý đầy đủ về tác động qua lại của con người. Là một trạng thái của trí tuệ 

và tình cảm luôn luôn tìm kiếm lợi ích chung cho tất cả mọi người. Nó cũng có nghĩa là 

mọi thỏa thuận và mọi biện pháp đều đem lại lợi ích chung, làm mọi người thỏa mãn. 

Trong phong cách lãnh đạo, mẫu Thắng/Thua là tiếp cận quyền lực. Phần lớn cuộc sống 

là một thực tế tùy thuộc lẫn nhau. Nghĩa là kết quả là tùy thuộc vào sự hợp tác giữa bạn 

và người khác, nên mẫu này không thích hợp. 

Mẫu Thua/Thắng còn tồi tệ hơn, bởi vì nó không có tiêu chuẩn, không có yêu cầu, không 

có dự định, không có ước mơ. Người có ý nghĩ Thua/Thắng thường vội vàng làm vừa 

lòng hoặc nhân nhượng vô nguyên tắc. 

Khi hai người có ý nghĩa Thắng/Thua ở cùng nhau, sự kiên quyết, ương bướng tác động 

qua lại với nhau sẽ đưa đến kết quả thua/thua. Những người này bị phụ thuộc ở mức độ 

cao, không có định hướng bên trong. Họ khổ sở và nghĩ rằng mọi người cũng phải khổ 

sở. 

Nguyên lý của Thắng/Thắng nó bắt đầu bằng tính cách (tức sự chính trực, sự chín chắn, 

tâm trạng phong phú), chuyển sang quan hệ (tài khoản ngân hàng tình cảm dồi dào), từ 
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đó xuất phát thỏa thuận (gồm nguyên tắc, nguồn lực, trách nhiệm, kết quả). Nó được 

nuôi dưỡng trong một môi trường ở đó cấu trúc và các hệ thống đều ủng hộ nó tức dựa 

trên Thắng/Thắng. Nó cần một quá trình. 

Bạn gửi vào tài khoản ngân hàng tình cảm qua sự lịch thiệp chân thành, sự tôn trọng và 

đánh giá cao quan điểm người khác. Bạn dừng lại lâu hơn trong quá trình giao tiếp. Bạn 

nghe nghiều, nghe sâu hơn. Bạn thể hiện bản thân một cách can đảm hơn. Bạn đi sâu 
hơn vào nội tâm để có sức mạnh của tính cách tích cực. Bạn giữ điều đó cho đến khi 

người khác bắt đầu nhìn nhận rằng bạn chân thành mong muốn một giải pháp thật sự là 

thắng lợi cho cả hai. 

Thói quen 5: Trước tiên phải tìm hiểu, sau đó làm cho người ta hiểu mình 

Bạn không thể tin vào một toa thuốc của bác sỹ trừ khi bạn tin vào sự chẩn đoán của bác 

sỹ đó. 

Bạn không bao giờ có thể thật sự đi sâu vào nội tâm của một người, nếu bạn chưa triển 

khai sức mạnh của tính cách cá nhân và tài khoản ngân hàng tình cảm cũng như kỹ năng 
nghe thấu cảm của mình. Khi giao tiếp với ai, bạn có thể gạt sang một bên tự truyện của 

bạn, và thật sự tìm hiểu. 

Bạn phải xây dựng kỹ năng nghe thấu cảm trên cơ sở của tính cách, tạo ra sự cởi mở và 

lòng tin vào tài khoản ngân hàng tình cảm, tạo ra một quan hệ mậu dịch giữa các con 

tim. 

Chúng ta có thể chăm chú nghe, tập trung chú ý và sức lực vào những lời mình nghe 

được. Đó là hình thức nghe cao nhất, nghe thấu cảm. Nghe thấu cảm là đi sâu vào các ý 

kiến của người khác, qua đó bạn phát hiện, bạn nhìn cuộc đời theo cách nhìn của người 

khác, bạn hiểu mẫu của họ, bạn hiểu họ cảm nghĩ như thế nào. 

Thấu cảm không có nghĩa là thông cảm. Thông cảm là một hình thức của thỏa thuận; 

một hình thức của phê phán. Trong nghe thấu cảm, bạn nghe bằng tai, nhưng quan 
trọng hơn là bằng mắt, bằng con tim. Bạn cảm nhận được. Bạn trực cảm được, bạn cảm 

thấy được. 

Nghe thấu cảm cũng là mạo hiểm. Phải hy sinh nhiều an toàn để nghe thật sâu sắc, bạn 

rất cởi mở để chịu sự tác động của người khác, bạn trở thành dễ bị tổn thương. Bởi vì, 

để phát huy ảnh hưởng của mình, bạn phải chịu ảnh hưởng của người khác. 
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Nhưng, thói quen 1, 2, 3 là nền tảng, cung cấp cho bạn hạt nhân bên trong không thay 

đổi. Nhờ đó, bạn có thể đối phó với mọi rủi ro bên ngoài một cách bình tĩnh và mạnh 

mẽ. 

Để người khác hiểu mình, trước hết bạn phải tạo sự tín nhiệm nhờ sự chính trực và khả 

năng của bạn, đó là niềm tin mà bạn truyền qua người khác. Tiếp đến là sự thấu cảm, nó 

là cảm xúc, nghĩa là bạn cũng có một sức ép tình cảm như người bạn giao tiếp, và sau 

cùng là logic, tức mặt lý luận của sự trình bày. 

Hãy tạo tâm lý mà họ cần. Bạn hãy bỏ cái kính bạn mang để nhìn thế giới theo quan 

điểm của người khác, điều đó dẫn đến cả hai cùng đứng về một phía để xem xét vấn đề. 

Khi chúng ta hiểu nhau thực sự, sâu sắc, chúng ta mở cửa cho những giải pháp sáng tạo 

và những lựa chọn. Những bất đồng không còn cản trở sự giao tiếp và tiến bộ nữa. Thay 

vào đó, chúng trở thành cơ sở của hiệp đồng. 

Thói quen 6: Hiệp đồng 

Hiệp đồng có nghĩa là toàn bộ lớn hơn tổng của từng phần. Một cộng một bằng ba, bốn 

hoặc nhiều hơn nữa. Nó là mối quan hệ mà các bên đối với nhau là ở trong nhau và của 

nhau. Hiệp đồng là một hoạt động cao nhất trong cuộc sống, biểu hiện thật sự của tất cả 

các thói quen khác hợp lại. 

Hiệp đồng tạo ra một kịch bản mới hướng tới phục vụ và cống hiến. Phòng ngự ít hơn, 
ích kỷ ít hơn, ít chiếm hữu, ít phê phán chỉ trích nhau hơn, quan tâm đến nhau hơn. Khi 
thực hiện giao tiếp hiệp đồng, trong nội tâm bạn cảm thấy hứng khởi, an toàn và mạo 

hiểm. Bạn tin rằng, sự việc sẽ diễn ra tốt đẹp. Và đó chính là sự kết thúc của bạn trong 

tâm trí. 

Bản chất của sự hiệp đồng là coi trọng sự bất đồng, tôn trọng chúng, xây dựng dựa vào 

các điểm mạnh, bổ sung cho các điểm yếu. Cơ sở để coi trọng bất đồng là thừa nhận 

rằng, người ta nhìn thế giới không phải như bản chất của thế giới mà như bản chất con 

người. Bạn không đồng ý với tôi tức có cái gì tôi chưa hiểu và tôi cần phải hiểu. Bạn có 

một góc nhìn, một hệ tham chiếu khác mà tôi cần xem xét. 

Trong giao tiếp, có những trường hợp thỏa hiệp, nghĩa là 1+1=1,5. Nó tạo ra 

Thắng/Thắng ở mức độ thấp. Hiệp đồng có nghĩa là 1+1=8, 16 hoặc 1600. Vì hiệp đồng 

của tín nhiệm cao tạo ra giải pháp tốt hơn bất kỳ giải pháp nào. Khi tài khoản ngân hàng 

tình cảm lớn, họ tin vào giải pháp thứ ba, là giải pháp mà hai bên cùng có lợi hơn giải 
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pháp mà mỗi bên đưa ra lúc đầu. Đạo Phật gọi cái này là “Trung đạo”, con đường giữa. 

Giữa không có nghĩa là thỏa hiệp, nó có nghĩa cao hơn, giống như đỉnh của một tam 

giác. 

Hiệp đồng là nguyên lý đúng đắn. Đó là thành tựu hoàn hảo. Hầu như khi nào cũng có 
một giải thứ ba, nếu bạn hành động với triết lý Thắng/Thắng và thật sự tìm hiểu. 

 

Phần thứ tư – Đổi mới 

Thói quen 7: Rửa cưa 

Các nguyên lý tự đổi mới cân đối 

Người thợ cưa đã mệt, công việc càng khó nhọc, vất vả hơn. Ông ta cần phải tranh thủ 

“rửa cưa”. Chắc chắn ông sẽ cưa nhanh hơn. 

Thói quen 7 đổi mới bốn khía cạnh bản chất của bạn: vật chất, trí tuệ, tinh thần và tình 

cảm/xã hội. Nó làm cho các thói quen khác có khả năng hiện thực. 

Về khía cạnh vật chất: chúng ta cần phải quan tâm đến việc ăn các loại thức ăn thích 
hợp, nghỉ ngơi và thư giãn đầy đủ, luyện tập đều đặn. Đa số chúng ta nghĩ rằng, không 

có thời gian để luyện tập thân thể, đó là một mẫu méo mó. Chỉ cần 30 phút mỗi ngày, 

bạn có thể luyện tập sức bền để tăng hiệu quả tim mạch qua việc đi bộ nhanh, chạy, đi 
xe đạp, bơi, trượt tuyết… Luyện tập sự mềm dẻo qua việc co duỗi cơ bắp. Luyện tập sức 

mạnh bằng việc đẩy, kéo, cử tạ… Mọi sự tập luyện nên bắt đầu từ từ. Khi bạn nâng cao 

được khả năng của cơ thể, bạn sẽ làm được nhiều việc trong trạng thái dễ chịu, và thích 

thú hơn. 

Về khía cạnh tinh thần: đổi mới khía cạnh tinh thần sẽ đem lại cho bạn nguồn cảm hứng, 

nâng bạn lên, trói buộc bạn vào những chân lý vĩnh hằng của nhân loại. Bạn cần phải 

tiếp cận dần và say mê các tác phẩm văn học, âm nhạc có giá trị, tiếp xúc với thiên 

nhiên... Sự đổi mới tinh thần đòi hỏi thời gian nhưng không được lơ là. 

Về khía cạnh trí tuệ: khi rời ghế nhà trường, chúng ta để cho trí tuệ teo đi. Hãy đọc một 

cách nghiêm túc, người không đọc chẳng khác gì người không biết đọc. Tìm hiểu một 

cách sâu sắc những vấn đề ngoài phạm vi hoạt động của mình. Hãy tập viết, rèn luyện 

ngôn ngữ chắt lọc, rõ ràng, cô động thông qua các thư tay, bản thông báo, lập kế hoạch 

và các lĩnh vực khác. 
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Về khía cạnh xã hội/tình cảm: khía cạnh này không mất thời gian như các khía cạnh 

khác. Nhưng được thực hiện thường xuyên trong quan hệ bình thường. Sự yên tĩnh của 

tâm hồn chỉ có thể có được khi cuộc sống hòa hợp với những nguyên lý và giá thực. Hãy 

cống hiên và sáng tạo; quan tâm mang lại lợi ích cho người khác. “Phục vụ là tiền thuế 

mà chúng ta phải trả cho cuộc sống trên trái đất này” (Eldon Tanner) 

Tính hiệu quả của tổ chức cũng như của cá nhân yêu cầu phát triển và đổi mới cả bốn 

khía cạnh một cách rộng rãi và cân đối, chúng liên hệ chặt chẽ với nhau. Quá trình đổi 

mới giúp chúng ta tiến lên trên vòng xoắn đi lên của sự phát triển và thay đổi của sự tiến 

bộ không ngừng. Không có con đường nào khác, Quy luật mùa gặt chi phối: lúc nào 

chúng ta cũng gặt được cái ta gieo. Để tiến lên không ngừng, chúng ta phải học, cam kết, 

làm-học, cam kết, làm-lại học, cam kết, làm nữa. 

 

Người tóm tắt 

Trần Phú An 

www.nhuongquyenvietnam.com 
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CHƯƠNG TRÌNH TÓM TẮT SÁCH KINH DOANH 
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Tôi sắp xếp những điều khác biệt theo thứ tự giảm dần về tầm quan trọng. Nhưng bạn có thể xáo trộn 

thứ tự các điều khác biệt này cho phù hợp với cuộc sống mà bạn trải qua. _K.C. Smith 

10. Người thắng nhận trách nhiệm, kẻ thua đóng vai nạn nhân 

- Người chiến thắng là người có trách nhiệm, nghĩa là bạn làm mọi việc tốt nhất có thể và tin vào kết quả 

tốt sẽ đến. 

Người thua lúc nào cũng ở trạng thái “chuyện gì đến sẽ đến”, thiếu ý thức kiểm soát, có cảm giác lo lắng, 

sợ hãi. 

- Người chiến thắng tin tưởng vào ý tưởng của người khác, họ cần những người đồng hành và làm việc 

theo tinh thần đồng đội. 

Kẻ thua thì ngược lại, luôn để nỗi sợ hãi biến thành sự nghi ngờ, chia rẻ. 

- Người chiến thắng luôn lựa chọn quyết định của mình, hoàn cảnh không quyết định lựa chọn của họ. 

Người thua luôn nghĩ rằng, những lựa chọn của mình phụ thuộc vào hoàn cảnh, và hoàn cảnh là lỗi của 

ai đó và để mình vào vai nạn nhân. 

- Người chiến thắng khi đối đầu với thất vọng, họ khích lệ bản thân và tiếp tục tiến tới. 

Người thua thì trái lại, khi đối đầu với thất vọng, họ đỗ lỗi, than phiền, chán nản, phiền muộn. 

Vậy, hãy chiến thắng từ trong suy nghĩ của bạn, lựa chọn những suy nghĩ tích cực, đưa ra những quyết 

định tỉnh táo, chịu trách nhiệm về những quyết định đó. Đừng để người khác kiểm soát suy nghĩ của bạn 

thay bạn. Chỉ có thành công trong việc kiểm soát suy nghĩ của bản thân, bạn mới có thể thay đổi kết quả. 

9. Người thắng có những gì họ muốn, kẻ thua muốn những gì họ không có 

- Người thắng thường hiểu rằng, mọi thứ đều có cái giá của nó. 

Kẻ thua thì muốn thứ gì đó miễn phí. 

- Người chiến thắng nhìn vào những người hơn mình và tin rằng: “Nếu người khác có thể làm điều đó thì 

tôi cũng có thể”. 
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Kẻ thua thì có cảm giác người khác luôn có nhiều hơn và họ được quyền hưởng một ít trong đó. 

- Người chiến thắng hiểu rằng, mình có thể học được những thứ gì cần thiết để đạt tới những gì mình 

khao khát. Họ không lo lắng về những gì người khác nghĩ về mình; chấp nhận sự chỉ trích như một phần 

của cuộc sống. 

Kẻ thua luôn suy nghĩ tiêu cực về bản thân, họ cho rằng mình có quyền chỉ trích những người có thứ 

mình không có. Họ luôn bận tâm về cái tôi và suy nghĩ của người khác về mình. 

- Người chiến thắng biết khi nào cần hành động và khi nào cần buông tay để tăng cường kiến thức về 

điều họ muốn làm; sẵn sàng trả giá để đạt được nó. 

Kẻ thua không thể có những gì họ muốn vì sự dốt nát, thiếu tự trọng, không nhiệt tình, họ buông tay vì 

sợ hãi, họ không sẵn sàng trả giá cho thành công. 

8. Người thắng tìm đường đi, kẻ thua tìm lời bao biện 

- Người chiến thắng khi đối mặt với khó khăn, họ vẫn có sự tự tin cần thiết để kiên trì học hỏi thêm 

những điều mới mẻ, họ tin rằng vẫn tồn tại một con đường nào đó. 

Kẻ thua khi đối mặt với khó khăn, họ tìm cho mình những lời bao biện: vì mọi chuyện trở nên khó khăn, 
nên họ không thể thành công. 

- Người chiến thắng không đánh giá hành động mà chỉ tập trung vào kết quả. Nếu kết quả không mong 

muốn, họ có tầm nhìn và niềm tin để xác định xem mình muốn trở thành người như thế nào, để tìm ra 

cách phát triển những gì mình muốn làm, muốn có. 

Kẻ thua chỉ nhìn vào hành động của mình, nếu chiến lược sai, họ tìm lời bao biện, vì họ không có tầm 

nhìn cho việc mình muốn trở thành người như thế nào, và tầm nhìn của họ bị lấp đầy bởi tầm nhìn của 

người khác. 

7. Khi người thắng bước vào, căn phòng rực sáng – Khi kẻ thua bước ra, căn phòng bớt u tối 

- Người chiến thắng mang đến sinh lực cho mọi người, vì họ trân trọng cuộc sống. Họ nói về những điều 

tốt đã diễn ra, đang và sẽ diễn ra. Ngôn từ của họ tô đẹp cuộc sống nên khi họ bước vào căn phòng rực 

sáng. 

Kẻ thua như những con ma cà rồng hút hết sinh lực của mọi người xung quanh, họ luôn than thở, ca 

cẩm, họ không ý thức được họ đã kêu ca như thế nào. Khi kẻ thua bước ra khỏi căn phòng, căn phòng 

được sáng lên vì  họ đã mang đi những lời ca cẩm. 

- Người chiến thắng thu hút những người chiến thắng khác. Kẻ thua thì nhập bạn với kẻ thua. 

Để làm bạn với những người chiến thắng, bạn phải triệt tiêu những lời than thở ra khỏi cuộc đời mình. 

Khi trở thành người có khả năng thắp sáng căn phòng, thì lúc đó bạn đã trở thành người lãnh đạo thực 

thụ, tức không lãnh đạo bằng vũ lực và bằng quyền lực và sự thuyết phục. 
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6. Người thắng nghe nhiều hơn nói – Kẻ thua nói nhiều hơn nghe 

Kỹ năng giao tiếp tuyệt vời nhất là lắng nghe. 

Lắng nghe để phản hồi, để hiểu hơn, học được nhiều hơn, giao tiếp tốt hơn và câu chuyện sẽ đạt kết quả 

sâu sắc hơn. 

- Người chiến thắng học cách lắng nghe và rèn luyện thành thạo kỹ năng này. 

Kẻ thua thì nói không ngừng, họ không để ý xem đã cắt lời người khác bao nhiêu lần, thậm chí, họ 

thường độc thoại chứ không phải đối thoại. 

- Người thắng lắng nghe để cảm thông. 

Kẻ thua lắng nghe để phán xét. 

Nói ít, lắng nghe nhiều, những kinh nghiệp mới sẽ nảy sinh từ đó, bạn sẽ nghe được cảm xúc của con tim 

mình và sẽ tăng thêm sự bình yên, giảm bớt căng thẳng. 

5. Kẻ thắng ưa hành trình – Người thua thích đến đích 

- Cuộc sống là những cuộc hành trình nối tiếp nhau. Người thắng tận hưởng niềm hạnh phúc khi đến 

đích trong những chặn đường đó. Họ vui sống cho hiện tại và tiếp tục tiến bước, chính nhờ những niềm 

vui đó họ vượt qua sự thối chí, nản lòng. 

Người thua không có năng lượng góp nhặt từ những niềm vui tuôn chảy trên suốt hành trình dài của 

mình. Họ cứ chăm vào đích đến của tương lai, nên niềm tin hiện tại của họ yếu ớt, đó là thủ phạm của 

sự dễ dàng nản lòng và bỏ cuộc. 

- Cuộc sống vừa tươi đẹp mà cũng vừa khó khăn, người chiến thắng chấp nhận và đương đầu với sự thật 

đó. Họ cố gắng học hỏi và phát triển chính mình, họ tiếp tục gieo lòng biết ơn và luôn tập trung vào điều 

tốt đẹp. Chính những khó khăn đã giúp họ mạnh mẽ hơn. 

Người thua thường than phiền về cuộc sống khó khăn thay vì biết ơn, họ đưa ra những bao biện và 

kháng cự lại thay vì phát triển. Họ tập trung vào những điều tồi tệ thay vì tìm kiếm những điều tươi đẹp 

nên cuộc sống lại càng khó khăn hơn nữa. 

4. Người thắng xây dựng tình bạn – Kẻ thua phá hoại tình bạn 

- Bạn bè quý hơn cả tiền bạc. Người chiến thắng có khả năng xây dựng những tình bạn sâu đậm. Họ tôn 

trọng những nhận thức và quan điểm riêng của bạn mình. Họ biết rõ sự chân thành, khiêm tốn, vị tha là 

bí mật của tình bạn. 

Kẻ thua thường cho rằng cái nhìn của họ là duy nhất, họ khăn khăn cho mình đúng. Họ không sẵn lòng 

cân nhắc một góc nhìn khác vì sự kiêu ngạo. Cái tôi bắt nguồn tự sự kiêu ngạo sẽ hủy hoại tình bạn của 

họ. 
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- Người chiến thắng hiểu rằng tình bạn chính là sự phụ thuộc lẫn nhau, là nơi phép mầu xuất hiện, cho 

phép điều tuyệt vời diễn ra. Họ quan tâm và hòa nhập với những người bạn của mình, họ muốn cái tốt 

nhất cho tất cả. 

Kẻ thua không biết đến sự phụ thuộc kỳ diệu này, họ chỉ muốn những thứ tốt nhất cho bản thân mình, 

họ luôn tranh cãi về những vấn đề nhỏ nhặt nên họ thường cô độc và chỉ sống riêng cho mình. 

3. Người thắng nghĩ lớn – Kẻ thua nông cạn 

- Người thắng hình thành thói quen nghĩ lớn, nghĩ lớn chính là trái ngọt của niềm tin, giúp họ theo đuổi 

những ước mơ sâu thẩm nhất của mình và tạo ra sự hứng khởi và niềm vui. 

Kẻ thua có những suy nghĩ nông cạn vì những nỗi sợ hãi và căng thẳng. Họ nghĩ rằng những điều không 

tốt sẽ xảy ra, họ sống trong nỗi lo sợ và phớt lờ những giấc mơ đã có. 

- Người chiến thắng sẽ tự hỏi: “Tôi có thể làm như thế nào?”, và họ học cách làm thôi. Họ tự tin và theo 

đuổi những mục tiêu của mình bằng đam mê. 

Kẻ thua thì tự hỏi: “Tôi có thể làm không?” Vì có nỗi sợ hãi thường trực nên họ không thể. Họ chọn cách 

rút lui về cuộc sống bé nhỏ của mình. 

- Người chiến thắng luôn kiểm soát được suy nghĩ của bản thân, họ học cách đặt ra những câu hỏi lớn 

hơn, không ngừng ngại mở rộng những niềm tin xưa cũ và lựa chọn những niềm tin mới cho mình. 

Kẻ thua tiếp tục suy nghĩ nông cạn vì họ giữ nguyên những niềm tin cũ một cách cứng nhắc. 

2. Người thắng suy nghĩ tập trung – Kẻ thua suy nghĩ tản mát 

Có hai lý do dẫn đến cảm giác căng thẳng, quá sức: sự phàn nàn và lối suy nghĩ tản mát. 

- Người chiến thắng học được cách tập trung vào những mục tiêu ưu tiên, tâm trí họ trở nên vững vàng, 

đem lại sức mạnh, khơi nguồn sự sáng tạo. 

Kẻ thua hay phàn nàn, suy nghĩ tản mát, tâm trí sẽ yếu ớt, hoạt động uể oải dần. 

- Người chiến thắng đơn giản hóa cuộc sống bằng cách chia nhỏ từng hạng mục. Không ai có thể làm tất 

cả mọi thứ, những chúng ta có thể làm những gì cần phải làm. Tập trung sự chú ý ở hiện tại. Sự tập trung 

quyết định cảm giác, cảm giác quyết định hành động và hành động tạo ra kết quả. 

Kẻ thua phức tạp hóa cuộc sống bằng cách suy nghĩ về tất cả mọi thứ. Họ phung phí tâm trí mình vào 

tiếc nuối quá khứ, sợ hãi tương lai, họ sẽ rơi vào trạng thái thụ động. 

1. Người thắng suy nghĩ tích cực – Kẻ thua sống tiêu cực 

- Người chiến thắng học được cách tìm và tìm thấy những điều tốt đẹp trong cuộc sống. 

Kẻ thua tìm và chỉ tìm thấy những khía cạnh tiêu cực mà thôi. 
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- Người chiến thắng tìm thấy cơ hội trong mọi khó khăn và họ nỗ lực tìm kiếm nó. 

Người thua thấy khó khăn trong mọi cơ hội vì đó là thứ họ đang tìm kiếm. 

- Người chiến thắng luôn có những góc nhìn khác nhau cho cùng một sự kiện hay hoàn cảnh và có thể 

kiểm soát, chủ động thay đổi những góc nhìn họ muốn, có nghĩa là, họ có thể học cách bay và nhìn từ 

trên xuống. 

Người thua cố chấp, chỉ giữ lấy một góc nhìn của bản thân. Họ cam chịu nằm dưới hoàn cảnh và bị hoàn 

cảnh chèn ép. 

- Người thắng kiên định với những giá trị cao đẹp nhưng bỏ qua những điều nhỏ nhặt. 

Kẻ thua cứng rắn với những điều kiện nhỏ nhặt nhưng bỏ qua những giá trị cao đẹp. 

 

Người tóm tắt 

Trần Phú An 

www.nhuongquyenvietnam.com 
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22 Quy luật bất biến trong Marketing 

 

Tác giả: Al Ries và Jack Trout 

Người dịch: Phạm Đoan Trang và Lê Khánh Vy 

Nhà xuất bản Trẻ 2006 

Sách gồm 181 trang 

Về tác giả: 

Al Ries: Nhà chiến lược marketing nổi tiếng, tác giả nhiều sách bán chạy nhất về marketing. Lãnh đạo 
Công ty Trout & Ries, chuyên tư vấn chiến lược marketing cho các công ty danh tiếng trên thế giới. 

Jack Trout: Chủ tịch Công ty Trout & Partner, chuyên về lĩnh vực marketing, đã từng làm việc cho các tập 
đoàn AT&T, IBM, Burger King v.v… tác giả nhiều sách nổi tiếng. 

Nội dung chính: 

Sau nhiều năm nghiên cứu và trải nghiệm thực tế, tác giả đã đúc kết được những quy luật cơ bản chi 
phối nhất định đến công việc kinh doanh. Đó là 22 quy luật bất biến trong marketing, chúng sẽ đưa bạn 
nhanh chóng đến thành công, nếu bạn vận dụng chúng một cách nghiêm túc. 

1. Quy luật tiên phong 

Trở thành người dẫn đầu sẽ hiệu quả hơn trở thành người giỏi nhất 

Vấn đề cơ bản trong marketing là tạo ra những chủng loại sản phẩm mới mà công ty của bạn là người đi 
đầu. Xuất hiện đúng thời điểm và ý tưởng không quá tồi. Khi đó, việc đi vào tâm trí khách hàng sẽ dễ 
hơn so với việc thuyết phục khách hàng là sản phẩm, dịch vụ của bạn tốt hơn người đi trước. 

Trong môi trường cạnh tranh ngày nay, một sản phẩm ra đời với tinh thần “tôi cũng thế” sẽ có rất ít hy 

vọng trở thành một thương hiệu lớn, sinh lời. 

Nếu muốn đưa thương hiệu đầu tiên của một chủng loại sản phẩm hoàn toàn mới ra thị trường, bạn 

phải chọn cho thương hiệu đó một cái tên dễ trở thành phổ biến. Khi đã trở thành phổ biến, nhiều tên 

thương hiệu bắt đầu được sử dụng để chỉ cả dòng sản phẩm. 

Marketing là cuộc chiến về quan niệm, suy nghĩ, không phải là một cuộc chiến về chất lượng. 

2. Quy luật chủng loại 

Nếu bạn không thể trở thành người tiên phong trong một chủng loại sản phẩm nào đó, hãy chọn một 

sản phẩm mới mà bạn có thể trở thành người tiên phong 
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Nếu sản phẩm hay dịch vụ của công ty bạn không phải là thương hiệu đầu tiên đi vào tâm trí khách 
hàng, bạn hãy kiên nhẫn, tìm một mặt hàng hay sản phẩm khác. 

Sau khi IBM thành công vang dội trong thị trường máy tính, bảy công ty khác đổ xô vào lĩnh vực này 

nhưng không thể cạnh tranh nổi. DEC cho ra đời máy tính mini và đã dẫn đầu lĩnh vực máy tính này. Dell 

bước chân vào lĩnh vực này là công ty đầu tiên bán máy tính qua điện thoại và đã có chỗ đứng vững 

chắc. 

Điều này trái ngược hoàn toàn với tư duy marketing truyền thống là hướng vào thương hiệu. Nhưng lúc 
này bạn phải tạm quên về thương hiệu mà hãy nghĩ đến sản phẩm, đặc biệt là sản phẩm mới lạ, chứ 

không phải là sản phẩm tốt hơn. 

3. Quy luật ghi nhớ 

Được khách hàng nhớ đến đầu tiên sẽ hiệu quả hơn là xuất hiện đầu tiên trên thị trường 

Việc xuất hiện sớm nhất trên thị trường chỉ quan trọng nếu điều đó cho phép thương hiệu của bạn được 

mọi người nhớ đến trước tiên. 

Quy luật ghi nhớ phát sinh từ quy luật nhận thức. Bạn cần phải giành được chỗ đứng trong tâm trí của 

khách hàng trước khi giành chỗ đứng trên thị trường. Một khi tâm trí đã định hình điều gì thì khả năng 
thay đổi tâm trí vô cùng khó khăn, thậm chí hầu như không thể. 

Khó khăn của Apple trong việc giành chỗ đứng trong tâm trí của khách hàng được giải quyết một phần 

nhờ cái tên đơn giản và dễ nhớ của nó, và nhất là nhờ nổ lực marketing ở quy mô lớn. Bạn cần phải có 

nguồn tài chính ổn định và tương đối để thiết kế và chế tạo sản phẩm, xây dựng hệ thống dịch vụ, tổ 

chức họp báo, tham dự triển lãm, chạy quảng cáo v.v… tìm mọi cách để đưa ý tưởng, hình ảnh thương 
hiệu vào tâm trí khách hàng tiềm năng. 

4. Quy luật nhận thức 

Marketing không phải là cuộc chiến về sản phẩm mà là cuộc chiến về nhận thức 

Tất cả những gì tồn tại trong thế giới marketing chỉ là nhận thức. Tất cả các thứ khác đều là ảo tưởng. 

Nhiều sai lầm trong marketing xuất phát từ ảo tưởng rằng chúng ta đang đua tranh về chất lượng sản 

phẩm. 

Khách hàng Nhật nhận thức về xe gắn máy hiệu Honda là chất lượng chứ không phải là xe hơi hiệu 

Honda. Trái lại, nhận thức của khách hàng Mỹ là chất lượng xe hơi hiệu Honda rất đáng tin cậy. 

Khách hàng cũng thường đưa ra những quyết định mua hàng dựa theo nhận thức của số đông “tất cả 

mọi người đều bảo như thế”. Cho nên, việc thay đổi nhận thức của khách hàng là một vấn đề. Việc 

nghiên cứu cơ chế hình thành nhận thức của khách hàng là việc quan trọng trong chương trình 

marketing. 

5. Quy luật tập trung 
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Vũ khí mạnh mẽ nhất trong marketing là gắn được một từ ngữ vào tâm trí khách hàng 

Bạn mở đường vào tâm trí khách hàng bằng cách thu hẹp diện tập trung của khách hàng vào một điểm, 

một từ hay một cụm từ duy nhất nhưng phải cô đọng, súc tích mà mô tả được đặc tính sẵn có trong sản 

phẩm của bạn đồng thời hướng vào lợi ích của khách hàng. 

Từ “Groupware” (phần mềm nhóm) đã mang lại cho Lotus vị thế vững vàng lâu dài trong thị trường 

phần mềm cũng giống như từ “overnight” (ngay lập tức) cho Federal Express và “Safety” (an toàn) cho 

Volvo. 

6. Quy luật độc quyền 

Hai công ty không thể có chung một ấn tượng trong tâm trí khách hàng tiềm năng 

Khi một công ty đã gắn được một từ hay một cụm từ vào sản phẩm của mình, chiếm được một vị trí 

nhất định trong tâm trí khách hàng thì thật là vô ích cho các đối thủ cạnh tranh khi họ nỗ lực để sở hữu 

từ hay cụm từ đó. 

Volvo đã gây ấn tượng mạnh mẽ với khách hàng với thuộc tính “Safety”. Các công ty khác như 
Mercedes-Benz và GM cũng nỗ lực tổ chức những chiến dịch marketing nhấn mạnh tiêu chí “Safety” 

nhưng không thành công. 

Thuộc tính “nhanh” đã thuộc về McDonald’s. Burger King tổ chức chiến dịch quảng cáo với khẩu hiệu 

“Best food for fast times” (Thức ăn phù hợp nhất cho thời đại tốc độ) đã làm cho Burger King tuột dốc 

thê thảm. 

Làm như vậy là vi phạm quy luật độc quyền và vô tình củng cố thêm vị thế của đối thủ cạnh tranh, làm 

nổi bật các tính chất ưu việt của họ hơn nữa. 

7. Quy luật nấc thang 

Chiến lược bạn sử dụng tùy thuộc vào việc bạn đang ở nấc thang nào 

Tất cả các sản phẩm đều “không được sinh ra bình đẳng”. Đối với mỗi chủng loại sản phẩm, tâm trí 

khách hàng lại đặt ra một thang sản phẩm khác nhau. Bạn phải biết được thương hiệu của bạn nằm ở 

nấc thang nào để có chiến lược marketing phù hợp. 

Bản tính con người luôn kén chọn. Họ chỉ chấp nhận dữ liệu thông tin mới nếu dữ liệu đó phù hợp với 

thang chất lượng mà họ đặt ra. 

Avis chỉ đứng thứ hai trong thị trường cho thuê xe. Họ nỗ lực quảng cáo: “Finest in rent-a-cars” (dịch vụ 

cho thuê xe tốt nhất). Khách hàng nghi ngờ, suốt 13 năm liên tục, Avis đã tiêu tốn rất nhiều tiền nhưng 
không hiệu quả. Khi ITT mua lại Avis, họ thừa nhận vị trí của mình trên thang sản phẩm và thay đổi 

quảng cáo: “Avis sắp trở thành số 1”. Avis đã thành công. 

8. Quy luật song đôi 

Nguyenminhhuy.com

36



22 Quy luật bất biến trong Marketing 

 

www.nhuongquyenvietnam.com 

 

Cuối cùng, mọi thị trường đều trở thành một cuộc đua song mã 

Lúc ban đầu, bất kỳ ngành hàng mới nào cũng là một chiếc thang nhiều bậc. Dần dần, chiếc thang này 

chỉ còn là sự cạnh tranh giữa 2 bậc trên cùng. 

Ý thức được rằng marketing cuối cùng cũng sẽ là cuộc đua song mã có thể giúp bạn hoạch định chiến 

lược phát triển trong ngắn hạn. 

Trước đây, Royal Crown tiến hành nâng cấp để diệt Coke và Pepsi, nhưng cuối cùng thương hiệu bị tiêu 

diệt lại là Royal Crown. Khi ở vị trí thứ ba, lẽ ra họ nên tìm một chỗ trú chân thích hợp, tập trung vào sản 

phẩm của mình để từng bước sinh lợi từ đó. 

Hiện nay đang có 130 thương hiệu máy tính xách tay trên thị trường. Và quy luật song đôi dự đoán rằng 

rất ít thương hiệu trong số này có khả năng tồn tại lâu dài. 

9. Quy luật đối nghịch 

Nếu bạn muốn nhắm vào vị trí thứ hai, chiến lược của bạn sẽ phụ thuộc vào người tiên phong 

Cho dù sản phẩm hay dịch vụ tiên phong có hùng mạnh đến mức nào, vẫn luôn có cơ hội cho một sản 

phẩm hay dịch vụ khác có thể xếp ở vị trí thứ hai lật ngược tình thế. 

Bạn phải khám phá ra bản chất của sản phẩm tiên phong, sau đó hãy cung cấp cho khách hàng tiềm 

năng cái đối lập với bản chất đó. Nói cách khác, đừng cố gắng làm tốt hơn công ty đi trước bạn, mà cố 

gắng tạo sự khác biệt. 

Nhưng bạn đừng ở mức đơn giản là chấm dứt cạnh tranh. Quy luật đối nghịch như một thanh kiếm hai 

lưỡi. Đầu tiên bạn tập trung nhấn mạnh vào điểm yếu của sản phẩm cạnh tranh sao cho khách hàng 

thừa nhận điểm yếu đó. Sau đó, hãy nhanh chóng lật lại lưỡi kiếm. 

Những năm thành công của Burger King là những năm họ ở thế tấn công vào sản xuất hàng loạt và rán 

thịt (thay vì nướng thịt) của McDonald’s. Nhưng sau đó họ bỏ qua quy luật đối nghịch, ngừng tấn công 

McDonald’s, lợi nhuận của Burger King sụt giảm và khó quay trở lại vị trí họ đã từng nắm giữ. 

10. Quy luật phân chia 

Theo thời gian, một chủng loại sản phẩm sẽ phân chia và trở thành hai hoặc nhiều chủng loại 

Thương trường được xem như một biển hàng hóa không ngừng mở rộng. Ban đầu, một ngành hàng chỉ 
gồm một loại sản phẩm duy nhất, nhưng theo thời gian, sản phẩm này sẽ tự chia nhỏ thành nhiều loại 

sản phẩm khác. Mỗi phân nhánh lại có thương hiệu đứng đầu riêng, thương hiệu này hiếm khi trùng với 

thương hiệu đứng đầu của chủng loại sản phẩm gốc. 

Nhiều công ty đã sai lầm khi cố gắng lấy tên thương hiệu nổi tiếng của một chủng loại sản phẩm để sử 

dụng cho các sản phẩm khác. 
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Bạn nên nhanh chóng khai thác một chủng loại sản phẩm mới và sẵn sàng dành thời gian và cam kết 

theo đuổi cho đến khi một chủng loại sản phẩm đó đủ mạnh để phát triển. 

11. Quy luật viễn cảnh 

Hiệu ứng marketing chỉ phát huy tác dụng sau một thời gian dài 

Nhiều hoạt động marketing, kết quả trong dài hạn thường đối lập hoàn toàn với kết quả trong ngắn hạn. 

Việc giảm giá sẽ làm tăng doanh thu trong ngắn hạn nhưng nếu giảm giá dài hạn sẽ kéo theo việc giảm 

doanh thu. Khách hàng đã quen và suy nghĩ “không nên mua hàng ở mức giá bình thường” hay mức giá 

thường ngày người bán đặt ra quá cao.  

Hình thức khuyến mãi bằng phiếu thưởng, thẻ cào, xổ số may mắn sẽ làm tăng doanh thu trong dài hạn. 

Tuy nhiên, khi ngừng đợt khuyến mãi doanh thu sẽ tụt giảm ngay. Như vậy có nghĩa là phiếu thưởng 

không phải để tăng doanh thu nhưng để giữ doanh thu khỏi tụt giảm. Phiếu thưởng như một chất ma 

túy. 

Nếu không phát hành phiếu thưởng, không giảm giá thì sao? Trong hoạt động bán lẻ, kể chiến thắng là 

những công ty thực hiện “ngày nào cũng bán giá thấp”. 

12. Quy luật mở rộng 

Việc mở rộng thêm nhãn hiệu thường là một áp lực không thể cưỡng lại được 

Việc mở rộng thêm các sản phẩm là quá trình diễn ra liên tục gần như không cần bất cứ nỗ lực có ý thức 

nào từ phía các công ty. Nhưng trong dài hạn và trong bối cảnh thị trường cạnh tranh khốc liệt, mở rộng 

số lượng sản phẩm gần như hiếm khi đạt hiệu quả mong muốn. 

Chiến lược mở rộng sản phẩm như dựng một cái lều to chứa tất cả mọi thứ. IBM đã dựng một cái lều 

như vậy, không có mặt hàng nào trên thị trường máy tính mà không lọt vào cái lều IBM được, đây là 
thực đơn đểu nấu món…thảm họa. 

Đôi khi nhiều hơn lại ít đi và ít hơn tức nhiều thêm. Mở rộng sản phẩm quá nhiều cuối cùng có thể dẫn 

đến suy thoái và rơi vào quên lãng. Trong thị trường cạnh tranh khốc liệt ngày nay, muốn thành công 

bạn phải thu hẹp diện tập trung để xây dựng một chỗ đứng vững chắc trong tâm trí khách hàng. 

13. Quy luật hy sinh 

Để có được thứ gì đó, bạn phải từ bỏ một thứ khác 

Trong nền kinh tế thị trường ngày nay, để thành công, bạn buộc phải hy sinh một trong ba thứ sau: dòng 

sản phẩm mới, thị trường mục tiêu hoặc sự thay đổi liên tục. 

Để thành công, bạn không nên mở rộng mà phải thu hẹp dòng sản phẩm. Federal Express chỉ chuyên vào 

một dịch vụ duy nhất: bưu điện nhỏ, vẩn chuyển ngay lập tức (overnight). Họ đã thành công khi đưa khái 
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niệm “ngay lập tức” vào tâm trí khách hàng. Nhưng khi F.E. trở thành công ty vận tải hàng không hoạt 

động trên toàn cầu nhưng không có vị thế toàn cầu, họ đã thua lỗ nặng. 

Pepsi-Cola hy sinh mọi thứ, chỉ trừ thị trường dành cho tuổi teen, Pepsi đã xóa được khoảng cách doanh 

thu với Coke. Nhưng khi Pepsi mở rộng cái lều “danh mục sản phẩm”, họ đã ngã gục trước cám dỗ này. 

Cách tốt nhất để duy trì một vị thế ổn định là kiên quyết đi theo con đường đã chọn, hy sinh sự thay đổi 

liên tục, vì bám theo những chuyển biến của thị trường bạn sẽ bị đánh bật khỏi hành trình bạn đang đi. 

14. Quy luật đặc tính 

Bất cứ một đặc tính sản phẩm nào cũng có một đặc tính đối nghịch và hiệu quả đi kèm 

Muốn thành công, bản phải có ý tưởng tạo cho sản phẩm của mình một đặc tính riêng mà bạn có thể 

dồn sức phát triển. Mức độ quan trọng của đặc tính này là phải đối nghịch với đặc tính sản phẩm của đối 

thủ cạnh tranh. Mỗi đặc tính tùy thuộc theo từng đối tượng khách hàng. 

Burger King đã không thành công khi cố giành giật đặc tính “fast” từ tay McDonald’s. Nhưng họ nhìn 

thấy một đặc tính khác mà McDonald’s đang sở hữu: trẻ em (thể hiện qua các cửa hàng McDonald’s). 

Burger King có cơ hội định vị họ là người “phục vụ cho nhóm khách hàng trưởng thành”, quả là một thị 
trường không nhỏ. 

15. Quy luật thành thật 

Khi bạn thừa nhận một nhược điểm, khách hàng tiềm năng sẽ cho bạn một ưu điểm 

Sự thành thật sẽ làm người nghe bớt giận và chấp nhận ngay. Ngược lại, những nhận định tích cực sẽ bị 
soi xét một cách đầy nghi hoặc, nhất là trong quảng cáo. 

Hãy mạnh dạng thừa nhận nhược điểm của mình và sau đó biến nhược điểm đó thành điểm mạnh vượt 

trội. 

Khi Scope bước chân vào thị trường với sản phẩm kem đánh rang “có hương thơm” đã đánh trúng điểm 

yếu của Listerine, loại kem đánh rang “có mùi bệnh viện”. Listerine không thanh minh về mùi vị của 

mình mà thành thật trong các mẫu quảng cáo của họ với khẩu hiệu “mùi vị mà bạn ghét đến hai lần 

trong ngày”. Điều này nảy sinh một nhận thức trong tâm trí của khách hàng “diệt rất nhiều vi khuẩn”. 

Khủng hoảng đã trôi qua nhờ sự can thiệp của một liều thuốc “thành thật”. 

16. Quy luật đòn then chốt 

Trong mỗi tình huống, chỉ cần một hành động duy nhất sẽ mang lại nhiều kết quả đáng kể 

Một số người làm marketing xem thành công là tổng thể những nổ lực đơn lẻ được thực  hiện một cách 

hoàn hảo. Họ luôn tin rằng cách tốt nhất để phát triển kinh doanh là nhúng mũi vào mọi lĩnh vực. Nhưng 
những bài  học kinh nghiệm chứng minh rằng điều duy nhất mang lại hiệu quả trong marketing là đánh 
một đòn then chốt. 
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Người Nhật đánh G.M bằng dòng sản phẩm cực bình dân với các loại xe nhỏ Toyota, Datsun, Honda. 

Người Đức đánh G.M bằng dòng sản phẩm cao cấp, đắt tiền như Mercedes và BMW. 

Và cuối cùng Ford ra một đòn nữa, đánh vào tuyến giữa của G.M với mẫu xe hiệu châu Âu Taurus và 

Sable. GM hầu như suy yếu trên khắp mặt trận. 

Coke chỉ có một đòn duy nhất, áp dụng quy luật hy sinh nhả sản phẩm New Coke ra, định vị lại thương 
hiệu Coca-Cola cổ điển là “sản phẩm đích thực”, tạo dựng ấn tượng trong tâm trí khách hàng. Đó là “đòn 

then chốt” để cạnh tranh với Pepsi. 

17. Quy luật không thể dự đoán 

Nếu không phải là người lập kế hoạch của đối thủ cạnh tranh, bạn không thể đoán trước được điều gì 

sẽ xảy ra trong tương lai 

Ẩn chứa trong các kế hoạch marketing là một giả định về tương lai. Tuy nhiên, những giả định này 

thường không chính xác. Vậy chúng ta cần phải làm gì để xử lý tốt nhất cái “không thể dự đoán được?” 

Tận dụng sự thay đổi trên thị trường, chúng ta có thể kiểm soát cái gọi là “xu hướng”. Ví dụ, xu hướng 

người Mỹ ngày càng quan tâm đến việc chăm sóc sức khỏe. Xu hướng này có thể mở đường cho sự ra 

đời một số sản phẩm mới. 

Bám theo cái xu hướng là một công cụ hữu hiệu để đương đầu với tương lai vốn không thể tiên đoán. 
Bạn phải tạo cho tổ chức của bạn khả năng linh động thật lớn. Khi làn sóng thay đổi tràn đến và lan vào 

lĩnh vực kinh doanh của bạn, bạn phải sẵn sàng nhanh chóng thay đổi nếu muốn tồn tại trong dài hạn. 

Ngày hôm qua, General Motors chậm phản ứng với xu thế xe hơi loại nhỏ, điều đó đã bắt công ty phải 

trả giá khá đắt ngày hôm nay. 

18. Quy luật thành công 

Thành công thường dẫn đến kiêu ngạo, và kiêu ngạo sẽ dẫn đến thất bại! 

Khi đã thành công, con người có xu hướng ít khách quan hơn. Nhưng trong kinh doanh, sự khách quan là 

yếu tố vô cùng quan trọng và thiết yếu. Thành công thường là nguyên nhân chết người ẩn đằng sau sự 

xuất hiện ồ ạt những thương hiệu mới mở. Có người cho rằng, sự thành công đến từ cái tên của thương 
hiệu. Thành công đã thổi phồng cái tôi con người lên, họ gắn cái tên nổi tiếng lên các sản phẩm khác, 

hậu quả: thành công đến sớm, thất bại kéo dài. 

Sai lầm xảy đến khi cái tôi bị đưa vào quá trình marketing. Người làm marketing tài năng phải có khả 

năng tư duy như khách hàng, đặt mình vào vị trí khách hàng, không áp đặt quan điểm chủ quan của 

mình vào chiến lược marketing. 

Để khỏi bị rơi vào “cái bẩy thành công”, nếu bạn là CEO, bạn không nên giao phó hoàn toàn công tác 

marketing cho cấp dưới, phải “vi hành”. Bạn phải tập trung thời gian, toàn tâm, toàn ý vào marketing. 

19. Quy luật thất bại 
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Thất bại là điều cần được dự báo và chấp nhận 

Hình như người Nhật có khả năng nhận ra sai lầm sớm và nhanh chóng tiến hành thay đổi cần thiết. Kiểu 

quản lý đồng thuận của họ có xu hướng tiêu diệt cái tôi cá nhân, nên họ chấp nhận cái sai có vẻ dễ chịu 

hơn. Ở Wal-Mart sẽ không có ai bị trừng phạt nếu thử nghiệm thất bại, chỉ đáng trách những người lập 

lại cùng một sai lầm. 

Thật khó trở thành người đi đầu trong một dòng sản phẩm mới nếu bạn không dám đưa ra những quyết 

định táo bạo. Môi trường lý tưởng là các nhà quản lý đánh giá một ý tưởng dựa vào các khía cạnh tích 

cực của chính ý tưởng, chứ không phải đánh giá xem, ý tưởng đó sẽ đem lại lợi ích cho ai. Có như thế sẽ 

tạo ra tinh thần tập thể và mọi người sẽ biết quên mình vì tập thể. 

20. Quy luật cường điệu 

Tình hình thực tế thường trái ngược hoàn toàn với những gì giới truyền thông đưa tin 

Nếu mọi thứ vẫn đang diễn tiến tốt đẹp, không công ty nào cần đến sự cường điệu, họ cường điệu khi 

công ty rơi vào tình huống khó khăn. 

Không sản phẩm nước ngọt nào được báo chí thổi phồng như New Coke, nhưng chỉ hai tháng sau Coca-

Cola phải quay trở về với sản phẩm truyền thống (Coca-Cola Classic). 

Sau chiến tranh, trực thăng được ca ngợi như một phương tiện cá nhân tối ưu, không cần làm đường xá, 

xe hơi sẽ lỗi thời. 

Sự thổi phồng, xét về bản chất, không chỉ là tuyên bố rằng sản phẩm mới sẽ thành công mà còn hứa hẹn 

thay đổi cả một ngành nghề. 

Không hẳn không có chút sự thật nào trong sự cường điệu, nhưng nhìn chung cường điệu vẫn là cường 

điệu. Cuộc cách mạng thực sự không đến vào lúc thị trường đang lên cao trào. Cuộc cách mạng thực sự 

sẽ đến mà không báo trước, vào những lúc bất ngờ nhất. 

21. Quy luật gia tốc 

Các chương trình thành công thường không được xây dựng vào những mốt nhất thời, mà dựa vào 

khuynh hướng 

Mốt là một con sóng, còn xu thế là thủy triều. Mốt được tạo thành bởi sự cường điệu, còn xu thế rất ít 

được thổi phồng. Mốt dễ nhìn thấy, lên xuống rất nhanh, mau tan. Xu thế thì như thủy triều hình như vô 
hình, nhưng mãnh liệt, dữ dội va kéo dài. 

Hiện tượng ngắn hạn có thể mang lại lợi nhuận tức thời nhưng không đủ sức làm lợi cho công ty về mặt 

lâu dài. Khi mốt biến mất, công ty rơi vào tình trạng khủng hoảng. 

Đứng trước một ngành nghề đang phát triển nhanh chóng, với tất cả các đặc điểm của mình. Việc tốt 

nhất bạn nên làm là dội nước lạnh lên cái mốt đó. Nghĩa là, bạn hãy cố gắng làm suy yếu nó. Một trong 

Nguyenminhhuy.com

41



22 Quy luật bất biến trong Marketing 

 

www.nhuongquyenvietnam.com 

 

những cách duy trì nhu cầu dài hạn là không bao giờ thỏa mãn hoàn toàn nhu cầu đó. Xu thế dài hạn là 

cái đem lại lợi nhuận và hiệu quả nhất trong một chiến lược marketing. 

22. Quy luật nguồn lực 

Một ý tưởng sẽ không thể trở thành hiện thực nếu không nhận được sự hỗ trợ đầy đủ về mặt tài 

chính 

Ý tưởng hay nhất thế giới cũng không thể trở thành hiện thực nếu nó không nhận được đủ nguồn tài 

chính tương xứng. 

Steve Jobs và Steve Wozniak có ý tưởng vĩ đại. Nhưng chính nhờ 91.000 USD của Mike Markkula mà máy 

tính của Apple có tên trên bản đồ kinh tế thế giới. 

Ý tưởng mà không có nguồn tài chính để thực hiện là ý tưởng vô dụng. Hãy sẵn sàng cho đi thật nhiều để 

đổi lấy tài trợ. 

Trong marketing, người giàu thường sẽ giàu hơn vì họ có đủ nguồn lực để phát triển ý tưởng của họ 

thành một ý niệm trong tâm trí khách hàng. Các nhà marketing thành công là người biết ứng trước 

khoản đầu tư của họ. Họ sẽ mất từ hai đến ba năm không lợi nhuận, đó là thời gian quay vòng toàn bộ 

số tiền thu được và đầu tư trở lại vào marketing. Nếu muốn thành công, bạn phải tìm ra số tiền mình 

cần để quay vòng những bánh xe marketing đó. 

Lời kết 

Một số quy luật đã nêu gần như đi ngược với tiêu chí, tôn chỉ hoạt động, thông lệ và bản sắc của một số 

công ty.  

Quy luật “nhận thức” đối nghịch quan niệm “phấn đấu hơn” của một số người tìm mọi cách để đánh bại 

người đứng đầu. 

Một số người không chấp nhận quy luật “tiên phong” vì họ muốn vươn lên vị trí hàng đầu do nội lực chứ 

không phải do có mặt đầu tiên. 

“Đáp ứng mọi nhu cầu của thị trường” là quan niệm của nhiều người chứ không chịu chấp nhận quy luật 

“hy sinh”. 

Quy luật “viễn cảnh” và quy luật “không thể dự đoán” có thể đem lại sự thất vọng cho bạn. 

Nhưng bạn phải nhớ rằng, 22 quy luật này có tính bất biến, nếu vị phạm chúng, bạn sẽ chuốt lấy rủi ro. 

Hãy kiên nhẫn áp dụng sẽ đưa bạn nhanh chóng đến thành công. 

 

Người tóm tắt 

Trần Phú An 
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Nhà xuất bản Tri Thức 

Năm xuất bản: 2010 

Sách gồm 320 trang 

 

Nội dung chính: 

Trong cuốn “90 ngày đầu tiên làm sếp”, Michael Watkín, giáo sư trường  Đại học Harvard, đã vẽ ra một 

sơ đồ cho việc đảm nhận vị trí quản lý trong 90 ngày đầu tiên. Những ngày đầu ở vị trí mới cực kỳ quan 

trọng vì chỉ một lỗi nhỏ trong hành động của bạn cũng có thể gây ra tác động lớn sau này. 

Những người lãnh đạo dù ở cấp độ nào cũng rất dễ mắc phải sai lầm trong những ngày đầu nhậm chức 

vì họ thiếu hiểu biết về những thách thức mà họ sẽ phải đối phó và cách làm thế nào để mang lại tiền 

trong 90 ngày đầu tiên thì chắc chắn bạn sẽ phải lội ngược dòng để duy trì vị trí đang đứng. 

Cuốn “90 ngày đầu tiên làm sếp” sẽ trang bị cho bạn những phương thức và công cụ để bạn có thể hòa 

nhập, tăng tốc nhanh hơn và đạt được thành quả sớm hơn. Bản tóm tắt này sẽ giúp bạn nhận thức được 

tình trạng của mình cùng với tất cả những thách thức và cơ hội đi kèm. Bạn cũng sẽ học được cách đánh 

giá điểm mạnh và yếu của mình, cách thiết lập thứ tự ưu tiên và cách duy trì các mối quan hệ quan trọng 

giúp bạn thành công. 

Bạn sẽ học được trong bản tóm tắt này: 

- Cách thúc đẩy bản thân. Những nhà lãnh đạo thành công sẽ để quá khứ lại phía sau và bắt đầu việc 

học hỏi tất cả những gì liên quan đến công việc mới của họ. 

- Cách thích ứng với vai trò mới thật nhanh. Người lãnh đạo phải tự thích ứng bằng cách tìm hiểu văn 

hóa cũng như cơ cấu tổ chức, hoạt động của công ty. 

- Cách chọn chiến lược đúng đắn. Để chọn lựa những chiến lược phù hợp nhất cho công ty, người lãnh 

đạo phải xem xét cẩn trọng mọi tình huống trong doanh nghiệp. Chỉ khi phân tích được tình hình thì bạn 

mới vạch ra được những kế hoạch mang tính chiến lược đúng đắn và mang lại hiệu quả. 

- Cách tạo ra những điều mới mẻ và tốt đẹp. Cho sếp, đồng nghiệp và cấp dưới của bạn thấy được 

những thay đổi tốt đẹp khi bạn ở vị trí mới. Những thành quả “mới mẻ” này sẽ khiến mọi người hứng 

khởi và tiếp thêm sinh lực, đồng thời cũng giúp tạo dựng uy tín cho bạn. 

- Cách xây dựng nhóm làm việc hiệu quả. Không có một nhóm làm việc hiệu quả thì bạn sẽ gặp rất 

nhiều khó khăn vì không một nhà lãnh đạo nào có thể một mình đạt được những thành tích lớn lao 

trong công việc. 

THÚC ĐẨY QUÁ TRÌNH THÍCH NGHI CỦA BẢN THÂN 
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Thúc đẩy bản thân không phải là hành động mang tính lợi ích cá nhân, cũng không phải để gây ấn tượng 

hay thuê một đội  PR giới thiệu bản thân với cả thế giới. Mà nó có nghĩa là chuẩn bị tốt về mặt tư tưởng 

để nắm giữ vị trí mới. Gạt quá khứ sang một bên và bắt đầu làm việc thật chăm chỉ để tìm hiểu tất cả 

những gì liên quan đến vị trí mới của bạn. 

Công việc này đòi hỏi rất nhiều công sức và nỗ lực nhưng bạn nhất thiết phải thực hiện nó. Rất nhiều 

nhà lãnh đạo hứa hẹn được thăng chức nhưng họ không cố gắng để thay đổi cách nhìn của mình, chính 

vì thế họ không thể thúc đẩy bản thân. 

Một lỗi tương tự mà bạn hay mắc phải đó là bạn nghĩ rằng công việc mới này giống những gì bạn làm ở 

vị trí cũ chỉ khác là bạn có nhiều quyền lực hơn. Lý do bạn đưa ra cho suy nghĩ này là “Họ giao tôi công 

việc mới vì kỹ năng và những thành quả của tôi, do vậy chắc chắn đó là điều mà họ muốn tôi làm ở đây”. 
Làm những gì bạn biết và tránh những gì bạn không biết có vẻ như đúng nhưng bạn sẽ không giữ được 

suy nghĩ này khi mọi thứ dần sụp đổ. 

Công việc mới đòi hỏi cách tiếp cận mới 

Douglas Ivester được đề bạt chức Tổng giám đốc (CEO) tại Coca-Cola vào năm 1997 sau nhiều năm giữ 

vai trò Giám đốc Tài chính và Giám đốc điều hành (COO) tại công ty. Vào năm 1999, sau hàng loạt nhưng 
sai lầm ngớ ngẩn làm ảnh hưởng uy tín của ban lãnh đạo, Ivester từ chức. 

Đối với những người ngoài cuộc, Ivester là một ứng cử viên tuyệt vời cho công việc. Là một kế toán, 

Ivester không thể thực hiện bước nhảy từ vị trí giám đốc điều hành lên Tổng giám đốc bởi ông quá quan 

tâm đến chi tiết – bản chất của công việc kế toán. Và bây giờ, những gì phù hợp cho vị trí công việc trước 

đây lại trở thành bức tường cản trở công việc của ông ở vị trí mới. Ivester không thoát ra được thói quen 

làm việc của ông trước đây để đảm nhận vai trò mang tính chiến lược và tầm nhìn của một giám đốc 

điều hành thành công. 

Nguyên nhân thất bại của Ivester không phải những gì ông không thể làm mà là những thứ ông không 

thể vứt bỏ. Vị trí CEO đã bị Ivester gắn cho một cái kết đáng thất vọng vì ông chỉ tập trung vào những 

điểm mạnh của mình thay vì tập trung vào những gì mà vị trí CEO đòi hỏi. 

Thiết lập một điểm dừng rõ ràng 

Việc chuyển từ vị trí này sang vị trí khác xảy ra rất nhanh chóng, vì thế nó thường tạo nên một sự mơ hồ. 

Một nhân viên sẽ không gây được nhiều sự chú ý cho đến khi anh ta chuyển lên một vị trí mới. Một số 

nhà lãnh đạo may mắn có một vài tuần để chuyển đổi nhưng thông thường, sự dịch chuyển chỉ diễn ra 

trong vài ngày. 

Việc chuyển đổi từ vị trí này sang vị trí khác thường không dễ dàng và suôn sẻ, chính vì vậy bạn cần đặt 

ra kỷ luật cho bản thân, tuân theo những kỷ luật ấy để có thể thay đổi và thích ứng nhanh với công việc 

mới. Chọn một thời điểm cụ thể, có thể là vào cuối tuần, và tưởng tượng mình sẽ được thăng chức. 

Luôn nghĩ tới một tương lai tương sáng để khích lệ bản thân, loại bỏ những hình ảnh công việc cũ và tập 

trung vào công việc mới. Hãy suy nghĩ thật kỹ về sự khác biệt giữa hai vị trí và cách nghĩ khác, cách làm 

khác khi ở vị trí mới. Hãy tổ chức một buổi liên hoan chúc mừng sự thăng tiến cùng gia đình và bạn bè. 
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Xin lời khuyên của những người đi trước. Và cuối cùng “làm tất cả những gì có thể để khiến bạn có sự 

chuyển đổi trong tâm trí”. 

Khởi đầu ấn tượng 

Sự chuyển đổi thường diễn ra trong khoảng thời gian từ khi bạn được xem xét cất nhắc lên vị trí mới cho 

đến khi bạn bắt đầu công việc là 90 ngày. Trong 90 ngày đầu tiên đó, những người quan trọng trong 

công ty – lãnh đạo, đồng nghiệp và cấp dưới – luôn mong muốn bạn sẽ tạo được ấn tượng. 

Khung thời gian ba tháng không hẳn là cố định – thời gian còn phụ thuộc vào tình huống mà bạn trải 

qua. Nhưng vì những mục tiêu đã được lên kế hoạch nên 90 ngày là một giai đoạn cực kỳ quan trọng. 

Điều này sẽ giúp bạn nhận ra rằng bạn phải hoàn thành công việc trong giai đoạn này thật xuất sắc. Nếu 

may mắn, bạn có thể tận dụng thời gian từ lúc bạn biết mình được cất nhắc cho đến ngày đầu tiên bạn 

nhậm chức để tìm hiểu về công ty. 

Nhận biết những điểm yếu của mình 

Bạn được cất nhắc lên vị trí cao hơn vì cấp trên cho rằng bạn có đủ những tố chất cần thiết để thành 

công. Tuy nhiên, sẽ cực kỳ nguy hiểm nếu bạn quá dựa dẫm vào những kỹ năng và hiểu biết trong quá 

khứ. 

Một cách nhận biết những điểm yếu là đánh giá những sở thích của mình – nói cách khác là tìm hiểu 

xem vấn đề nào bạn thích giải quyết nhất. Mọi người thường chỉ muốn làm một số việc theo sở thích 

của mình hơn những việc khác, nhưng làm như vậy chẳng khác nào chỉ tập thể dục mỗi tay phải mà 

không tập tay trái – cánh tay phải sẽ ngày càng to khỏe còn tay trái thì ngày càng teo tóp đi. Sự bất cân 

đối này sẽ khiến bạn trở nên yếu ớt trong những tình huống cần đến cả hai tay. 

Bạn có thể khắc phục được những điểm yếu của mình bằng rất nhiều cách như nâng cao tính kỷ luật, 

khả năng xây dựng nhóm và xin tư vấn cũng như lời khuyên. Bạn sẽ phải dành thời gian cho những hoạt 

động quan trọng bất ngờ xảy ra mà bạn không thấy hứng thú. Ngoài ra, bạn còn phải học hỏi từ những 

người thành thạo và giàu kinh nghiệm trong công ty. 

Khi bạn đã có những bước tiến nhất định trong sự nghiệp thì những lời khuyên và tư vấn mà bạn cần 

cũng sẽ khác đi. Khi được thăng chức thì bạn cần đến lời khuyên mang tính chính trị - chỉ có những 

người giàu kinh nghiệm trong công ty mới có thể đưa ra lời khuyên bổ ích giúp bạn hiểu được phong 

cách làm việc cũng như văn hóa của công ty, điều này rất quan trọng khi bạn muốn áp dụng những thay 

đổi sau này. 

TĂNG TỐC QUÁ TRÌNH HỌC HỎI 

Không học hỏi là một trong những nguyên nhân khiến người lãnh đạo mới đi chệch hướng. Có nhiều 

thông tin mới cần tiếp nhận đến nỗi bạn khó có thể xác định được là cần tập trung vào đâu, và kết quả là 

thường bỏ qua những thông tin quan trọng. Hay khi người lãnh đạo mới quá tập trung vào chi tiết công 

việc – như sản phẩm, khách hàng, kỹ thuật và chiến lược – thì những hiểu biết quan trọng về văn hóa và 
phong cách làm việc của công ty thường bị bỏ qua. 

Nguyenminhhuy.com

47



90 Ngày Đầu Tiên Làm Sếp 

 

www.nhuongquyenvietnam.com 

 

Thực tế là có rất ít nhà lãnh đạo được đào tạo để có thể nhận định một cách hệ thống những vấn đề đan 
xen trong công ty. Những người được đào tạo về lĩnh vực này thường là những chuyên gia về nhân lực 

hay những cựu chuyên gia tư vấn quản lý. 

Ngay trong những tình huống mà nhà lãnh đạo phải truyền đạt cách thức triển khai điều gì đó – ví dụ 

như những chính sách thay đổi của công ty – thì họ cũng cần phải biết biến đổi cách tiếp cận vấn đề và 

cách diễn đạt sao cho phù hợp với văn hóa và phong cách làm việc của công ty. 

Lập ra chương trình tìm hiểu cụ thể 

Điểm khởi đầu là bạn phải lập ra được chương trình tìm hiểu cho mình, tốt nhất là bạn nên làm điều này 

trước khi chính thức bước vào công ty. Một chương trình tìm hiểu sẽ bao gồm thứ tự ưu tiên những 

điều cần học hỏi và các câu hỏi giúp bạn định hướng những yêu cầu của mình. Càng tìm hiểu nhiều bạn 

sẽ càng biết rõ điều gì đang diễn ra và tại sao lại thế. Quá trình tìm hiểu sẽ giúp kiểm chứng những kết 

luận này. 

Trong quá trình chuyển đổi, bạn sẽ được tìm hiểu thông qua rất nhiều kiểu dữ liệu trên bản cứng (như 
bản báo cáo hoạt động sản xuất và báo cáo tài chính, những kế hoạch mang tính chức năng và chiến 

lược, bản điều tra nhân viên, tạp chí và báo cáo ngành). Nhưng để đưa ra quyết định hiệu quả, bạn còn 

cần tới những thông tin “mềm” về chiến lược của công ty, những khả năng kỹ thuật, văn hóa công ty. 
Cách duy nhất để nắm bắt được những kiến thức này là nói chuyện với những người hiểu rõ tình hình và 

hoàn cảnh của bạn. 

Việc tìm kiếm những nguồn giúp đỡ đáng tin cậy sẽ khiến việc tìm hiểu của bạn dễ dàng và hiệu quả 

hơn. 

Tiếp nhận những phương pháp học tập có cấu trúc 

Khi bạn đã biết mình cần tìm hiểu gì và tìm hiểu ở đâu rồi thì bước tiếp theo sẽ là xem cách học nào là 

tốt nhất. 

Khi bắt đầu với một công ty mới, việc đầu tiên bạn hãy gặp gỡ từng người liên quan và lần lượt hỏi họ 

năm câu hỏi sau: 

1. Những thách thức lớn nhất mà công ty sẽ đối mặt trong thời gian tới là gì? 

2. Tại sao công ty lại phải đối mặt với những thách thức đó? 

3. Đâu là cơ hội hứa hẹn nhất mà chưa được tận dụng của công ty? 

4. Công ty phải làm gì để tận dụng những cơ hội tiềm năng đó? 

5. Nếu anh (chị) là tôi thì anh (chị) sẽ tập trung vào vấn đề gì? 

ĐIỀU CHỈNH CHIẾN LƯỢC PHÙ HỢP VỚI TỪNG TÌNH HUỐNG 
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Rất nhiều  nhà lãnh đạo không xác định được tình hình của  họ để điều chỉnh những chiến lược cho phù 

hợp. Kết quả là họ đã mắc phải những sai lầm không đáng có. Cái vòng đáng tiếc này xảy ra vì người ta 

không biết cách lắp ghép tình hình với những kinh nghiệm ít ỏi họ có được. 

Để áp dụng chiến lược vào tình huống bạn cần xác định tình hình công việc một cách cẩn trọng. Chỉ khi 

nào bạn thực sự xác định được tình hình thì bạn mới có những quyết định sáng suốt để đối đầu với 

những thách thức, khó khăn trong công việc cũng như những cơ hội và những nguồn lực sẵn có. 

Xác định giai đoạn của công ty 

Bốn giai đoạn trong công ty mà các lãnh đạo mới cần nắm rõ là khởi động, tiến hành, sắp xếp lại và duy 

trì thành công (STARS). Dưới đây là các đặc điểm của bốn giai đoạn: 

Khởi động. Thời điểm này bạn sẽ phải tập trung tất cả khả năng (gồm con người, tài chính và kỹ thuật) 

cần thiết cho việc bắt đầu một việc kinh doanh, một sản phẩm hay một dự án mới. 

Tiến hành. Ở giai đoạn này, bạn tham gia vào một nhóm hay một tập thể đang gặp khó khăn và cố gắng 

giúp đỡ tập thể đi đúng hướng. Cả hai giai đoạn khởi động và tiến hành đều cần đến những nguồn lực 

tập trung để xây dựng công việc – trong công ty không phải lúc nào cũng có đầy đủ cơ sở hạ tầng cũng 

như khả năng để bạn có thể sử dụng và dựa vào, chính vì vậy điều quan trọng là bạn phải tự lực. 

Sắp xếp lại. Vấn đề của bạn là phải làm sống lại một tổ chức, một sản phẩm, một quá trình hay dự án 

đang gặp rắc rối. Giai đoạn này đòi hỏi bạn phải tái cơ cấu lại doanh nghiệp. 

Duy trì thành công. Trong giai đoạn này, bạn phải chịu trách nhiệm giữ gìn danh tiếng của một công ty 

thành công và đưa nó phát triển lên mức cao hơn. Hãy giúp cho nhân viên luôn được hứng khởi trong 

công việc bằng cách tạo ra những thách thức mới cho họ. 

Nắm bắt những gì công ty đã trải qua 

Một điều quan trọng là việc kinh doanh (cũng như những dự án, tiến trình, sản phẩm và nhà máy) có xu 

hướng phát triển theo lối có thể dự đoán được từ giai đoạn này sang giai đoạn khác. Hiểu được những 

khó khăn, thành công trước đây của công ty sẽ giúp bạn kiểm soát được những thách thức cũng như 
những cơ hội. 

Nếu giai đoạn khởi động phát triển nó sẽ trở thành giai đoạn duy trì thành công. Những người thành 

công trong giai đoạn khởi động sẽ tiếp tục hướng dẫn cho những lần khởi động khác còn những nhà 

quản lý có kinh nghiệm trong việc điều hành công việc lớn hơn sẽ đảm nhiệm bước tiếp theo. Đây chính 
là cách những công ty thành công bước vào “vòng tăng trưởng”. 

Sắp xếp lại một tổ chức có nghĩa là tái chỉ đạo các nguồn lực bằng cách loại bỏ những dây chuyền sản 

xuất cũ và thay vào đó công nghệ mới. Điều đó cũng có nghĩa là thay đổi chiến lược, cấu trúc, kỹ năng và 
thậm chí cả đặc điểm văn hóa cơ bản của công ty. 

Những người tham gia vào giai đoạn khởi động thường hào hứng và có nhiều hy vọng hơn những người 

đang gặp rắc rối ở công ty và cần được hồi phục. Nhưng những nhân viên trong công ty ở giai đoạn khởi 
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động không quan tâm đến các vấn đề chính như những người đang làm ở công ty gặp rắc rối, đơn giản vì 

công ty ở giai đoạn khởi động vẫn còn thiếu tầm nhìn, chiến lược và cấu trúc. 

Vì thế, thành công của quá trình chuyển đổi phần lớn phụ thuộc vào khả năng biến đổi tâm lý tổ chức 

hiện hành trong công ty. Ở những công ty đang trong giai đoạn khởi động, nhân viên thường rất hào 

hứng, năng nổ, công việc của bạn là hướng điểm mạnh này vào việc nâng cao năng suất. Đối với những 

công ty ở giai đoạn tiến hành, bạn sẽ thấy những nhân viên ở đây luôn cận kề với sự tuyệt vọng – công 

việc của bạn là thắp lên ánh sáng niềm tin vực dậy tinh thần của họ. 

Tập trung năng lượng 

Hiểu rõ được công ty và công việc bạn làm sẽ giúp bạn biết cách làm gì trong 90 ngày đầu tiên. Những 

câu hỏi dưới đây sẽ giúp bạn đưa ra ba lựa chọn đúng đắn và kịp thời: 

Bạn coi trọng học hỏi hay tiến hành công việc hơn? 

Bạn thích tấn công hay phòng thủ? 

Bạn phải làm gì để có được những thắng lợi ban đầu? 

SỚM DÀNH NHỮNG THẮNG LỢI BƯỚC ĐẦU 

Vào cuối giai đoạn chuyển đổi bạn sẽ mong quản lý, đồng nghiệp và những người giúp đỡ bạn thấy được 

những điều mới mẻ và tốt đẹp. Những thắng lợi ban đầu sẽ giúp mọi người hứng khởi và được tiếp 

thêm sinh lực trong công việc, đồng thời bạn cũng xây dựng được uy tín cho bản thân và nhanh chóng 

tạo ra giá trị cho công ty. 

Những thắng lợi ban đầu rất quan trọng, và quan trọng hơn nữa là bạn phải có chúng kịp thời. Dưới đây 
là một số bẫy mà nhà lãnh đạo mới thường mắc phải:  

Thiếu tập trung. Trong thời gian chuyển đổi bạn dễ phải đảm nhận rất nhiều việc, và kết quả có thể rất 

kinh khủng. Đừng hy vọng đạt được thành quả tốt khi bạn kham quá nhiều lĩnh vực. Điều quan trọng là 

bạn phải biết đâu là những cơ hội hứa hẹn và sau đó tập trung biến chúng thành thắng lợi. 

Không biết mình đang ở giai đoạn nào. Để thành công, mỗi giai đoạn trong công ty bạn sẽ phải làm 

theo các cách khác nhau. Công ty đang trong giai đoạn sắp xếp lại thì bạn chỉ cần hỏi người khác về công 

ty và những thách thức công ty đang gặp phải. 

Không thích ứng với văn hóa công ty. Những người lãnh đạo đến từ công ty khác rất dễ rơi vào cái bẫy 

này. Sauk hi thấu hiểu được văn hóa của công ty thì họ sẽ định hình được thế nào là một thắng lợi trong 

công ty và làm thế nào để đạt được nó. Hãy chắc chắn rằng bạn hiểu được công ty của mình đang làm gì 

và đừng xem đó là một chiến thắng. 

Không đạt được những thành quả sẽ gây ảnh hưởng xấu với lãnh đạo. Thắng lợi để tiếp thêm sinh lực 

cho nhân viên là hết sức quan trọng nhưng bạn cũng nên để ý đến ý kiến của lãnh đạo về những thành 
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quả của bạn. Thậm chí nếu bạn không đạt được những tiêu chuẩn họ đưa ra thì hãy cố gắng theo đuổi 

để đạt được. 

Để phương tiện hủy hoại kết quả. Tiến trình rất quan trọng. Nếu đồng nghiệp của bạn cho rằng những 

thắng lợi đầy ấn tượng bạn có được chỉ là lừa gạt, dối trá hay không nhất quán với văn hóa công ty thì 

bạn đang gặp rắc rối. Một chiến thắng ban đầu thể hiện được phong cách bạn muốn thành lập ở công 

tyy là một thắng lợi kép. 

Thiết lập mục tiêu dài hạn 

Trong 90 ngày đầu mục tiêu chính là xây dựng uy tín của bản thân và tạo đà cho công ty phát triển. Đảm 

bảo một vài thắng lợi bạn đầu sẽ tạo cho bạn thêm sinh lực và mở rộng tiềm năng cho những hoạt động 

sau này. 

Khi bạn tìm cách tạo động lực, hãy nhớ rằng những hành động tạo ra chiến thắng ban đầu cần phải có 

hai nhiệm vụ. Những nỗ lực của bạn cần phải: 

1. Nhất quán với việc ưu tiên những gì đã đưa ra. 

2. Giới thiệu những đặc điểm cách ứng xử mà bạn muốn truyền đạt trong công ty. 

Để hiểu những ưu tiên cần làm trước và mục tiêu thay đổi văn hóa ứng xử trong công ty, bạn cần lập kế 

hoạch cụ thể làm thế nào đạt được những mục tiêu trên. Bạn phải nghĩ về những việc cần làm với hai 

giai đoạn: xây dựng uy tín trong 30 ngày đầu và xác định mình sẽ đặt nỗ lực vào đâu để đạ được những 

thành quả ban đầu trong 60 ngày sau. 

Xây dựng uy tín 

Đừng hi vọng bạn có thể tạo ra hình ảnh lớn lao đối với nhân viên trong vài tuần đầu, tuy nhiên bạn có 

thể gây ấn tượng bằng việc đạt được một vài thành tích nhỏ để chỉ cho các đồng nghiệp thấy mọi thứ 

đang thay đổi. Mục tiêu của bạn trong giai đoạn này là xây dựng được uy tín cá nhân. Vì từng hành động 

ban đầu của bạn sẽ có tác động rất lớn nên hãy nghĩ cách “kết nối” với công ty. Bạn muốn gửi đến thông 

điệp gì cho công ty để chứng tỏ bạn là ai và bạn tượng trưng cho điều gì? Đâu là cách tốt nhất để truyền 

tải những thông điệp đó? 

ĐÀM PHÁN THÀNH CÔNG 

Thỏa thuận thành công có nghĩa là kếp hợp chặt chẽ với cấp trên của mình để cùng làm việc do đó bạn 

sẽ dễ dàng đạt được mục tiêu của mình. Quá nhiều lãnh đạo mới chỉ tự thân tiến hành công việc, tự giải 

quyết tình hình thực tế và kết quả là họ thất bại. Khi bàn bạc và dàn xếp với cấp trên bạn sẽ thiết lập 

được những công việc cần làm, thống nhất với cấp trên về tình hình công việc và đảm bảo được những 

nguồn lực giúp hoàn thành công việc. 

Tập trung vào các nguyên tắc cơ bản 
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Khi hỏi một lãnh đạo có kinh nghiệm cách xây dựng mối quan hệ tốt đẹp với cấp trên mới của anh ta, 

trong đầu anh ta sẽ có những điều nên và không nên làm. Dưới đây là sáu điều không nên làm: 

Đừng coi trọng quá khứ. Bạn sẽ mất nhiều hơn là được khi chỉ trích những gì lãnh đạo làm trước khi bạn 

đến công ty. Bạn phải hiểu những gì họ đã làm nhưng tập trung vào đánh giá hành động và kết quả hiện 

tại. 

Đừng né tránh. Nếu sếp của bạn không ủng hộ bạn hay mối quan hệ của hai người không tốt thì bạn nên 

điều chỉnh bản thaanh cho phù hợp với sếp. Nếu không, mối quan hệ của bạn với sếp sẽ rạn nứt và đỗ 

vỡ. 

Đừng làm sếp ngạc nhiên. Sếp của bạn sẽ không vui vẻ gì khi nghe một tin xấu. Bạn có thể bị sếp mắng 

nhưng sẽ kinh khủng hơn rất nhiều nếu bạn không nhanh chóng thông báo vấn đề đang nổi cộm cho sếp 

biết. 

Đừng mang đến cho sếp toàn rắc rối. Bạn đừng trở thành một người chuyên mang đến rắc rối trong 

mắt sếp. Hãy dành thời gian giải quyết chúng và chỉ nhờ giúp đỡ khi cần thiết. 

Đừng bỏ qua bảng liệt kê. Ngay cả quản lý cao cấp cũng coi những buổi meeting là cơ hội tốt để báo cáo 

những gì họ đang làm. Tất nhiên là phải lựa khoảng thời gian phù hợp nhưng thường thì đó là những 

thứ hiếm khi sếp muốn nghe. 

Đừng cố gắng thay đổi sếp. Luôn nghĩ rằng bạn không thể thay đổi sếp mà bản thân phải cố gắng thích 

ứng với phong cách và khí chất của ông (bà) ta. 

Cách dàn xếp suôn sẻ 

Ngoài những điều không nên làm thì cũng có những điều nên làm. Nếu bạn làm theo chúng thì mối quan 

hệ với sếp sẽ trở nên dễ dàng hơn. 

Hãy đảm nhận 100% trách nhiệm làm cho mối quan hệ trở nên tốt đẹp. Đừng mong sếp sẽ quan tâm, 

ủng hộ và dành thời gian cho bạn. Hãy coi việc tạo mối quan hệ tốt đẹp với sếp là trách nhiệm của riêng 

bạn. 

Xác định những nguy cơ tiềm ẩn trong mối quan hệ với sếp nhanh chóng và thường xuyên. Hãy bắt 

đầu kiểm soát các nguy cơ có thể xảy ra ngay lập tức. Cách tốt nhất là bạn nói chuyện cởi mở với sếp về 

những tin xấu có thể xảy ran gay từ những ngày đầu tiên để hạn chế những nguy cơ làm rạn nứt mối 

quan hệ với sếp. 

Thương lượng thêm thời gian để xác định và lên kế hoạch hành động. Đừng để bản thân bị dồn vào 

tình thế phải đưa ra các quyết định gấp gáp. Cố gắng dành thời gian tìm hiểu công ty và lên kế hoạch cụ 

thể cho mọi hành động. 

Đặt mục tiêu thành công ở những lĩnh vực quan trọng đối với cấp trên. Tìm hiểu xem sếp quan tâm 

đến vấn đề gì nhất. Khi bạn đã biết sếp quan tâm tới vấn đề gì thì hãy cố gắng đạt được thành công 
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trong lĩnh vực đó. Định hình được quan điểm của sếp về những thành quả cần đạt tới cũng là một phần 

công việc của bạn. 

Cố gắng ghi điểm với những người sếp tôn trọng. Cách nhìn của sếp về bạn một phần dựa vào việc tiếp 

xúc trực tiếp và một phần dựa vào những gì ông (bà) ta nghe được từ những đồng nghiệp thân tín. Sếp 

cũng có mối quan hệ với người dưới quyền bạn nên hãy cẩn thận vì sếp có thể nghe thấy những thông 

tin không tốt về bạn. 

TẠO NÊN SỰ ĐOÀN KẾT TRONG TỔ CHỨC 

Bạn càng thăng tiến trong công ty bạn càng thấy mình giống một người kiến trúc sư với vai trò tạo ra 

môi trường tốt để mọi người cùng làm việc. Dù bạn có uy tín đến đâu đi nữa thì bạn cũng không làm 

được nhiều việc nếu không tạo được tính liên kết trong công ty của mình. 

Ngoài việc biết được chiến lược cấu trúc, hệ thống và kỹ năng bạn cũng cần phân tích để nắm bát được 

cơ cấu của công ty và đánh giá sự liên kết giữa các nhân tố quan trọng. Trong vài tháng đầu bạn chỉ có 

thể tiến hành những xác định sơ bộ về công ty và bắt đầu bằng những vấn đề liên quan đến sự liên kết. 

Trong 90 ngày đầu tiên, hãy đặt kế hoạch củng cố nhóm làm việc và tìm cách cải thiện những lĩnh vực 

cần thiết. 

Thiết kế lại cơ cấu tổ chức của công ty 

Hãy suy nghĩ đến việc bạn sẽ là kiến trúc sư của nhóm hay đơn vị làm việc của mình. Nó có vẻ như là một 

vai trò quen thuộc với bạn nhưng có lẽ không phải vậy. Rất ít nhà quản lý được đào tạo một cách hệ 

thống về cách xây dựng tổ chức. Vì thông thường, một nhà quản lý mới không có nhiều quyền hành đối 

với việc tái thiết bộ máy của công ty, họ được biết rất ít về điều này. Những nhân viên cấp thấp vẫn 

thường hay phàn nàn về những bất cập trong công ty và luôn hỏi tại sao những “tên ngốc” trên kia cứ 

để tình trạng này tiếp diễn. Khi bạn đã lên đến cấp lãnh đạo bậc trung thì bạn đang trên đường trở 

thành một trong những tên ngốc đó. Bạn sẽ được học một số cách đánh giá và tái thiết lại tổ chức. 

Để trang bị cho nhóm làm việc của mình cùng hoàn thành các mục tiêu, có năm nhân tố trong cấu trúc 

của công ty cần hoạt động nhịp nhàng với nhau đó là: 

Chiến lược: Là cách thức chính mà công ty dùng để đạt được mục tiêu. 

Cấu trúc: Làm thế nào có thể nhóm các nhân viên lại thành đơn vị nhỏ và giúp họ phối hợp công việc với 

nhau. 

Các hệ thống: Các quy trình để tạo thêm giá trị. 

Các kỹ năng: Khả năng của những nhóm làm việc khác nhau trong tổ chức. 

Văn hóa: Những giá trị, quan niệm hình thành nên cách ứng xử trong công ty. 

Xác định những bất cập 
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Các tổ chức có thể mất tính liên kết theo rất nhiều cách. Một mục tiêu quan trọng trong suốt 90 ngày 

đầu của bạn là phải xác định được những gì thiếu liên kết và có kế hoạch điều chỉnh lại chúng. Dưới đây 
là một số loại: 

Thiếu liên kết giữa chiến lược và các kỹ năng. Ví dụ bạn đang lãnh đạo một nhóm nghiên cứu và phát 

triển, mục tiêu bạn đặt ra là phải tăng số lượng ý kiến về sản phẩm mới của nhóm. Nếu nhóm của bạn 

không hiểu được những công nghệ mới nhất và những công cụ giúp việc thử nghiệm tiến hành nhanh 

chóng thì các kỹ năng nhóm của bạn không đủ để theo chiến lược. 

Thiếu liên kết giữa hệ thống và chiến lược. Hãy hình dung bạn là trưởng nhóm marketing với chiến lược 

là tập trung vào những phân đoạn khách hàng mới. Nếu nhóm của bạn không đề ra các cách để thu thập 

và phân tích thông tin hiệu quả thì nhóm không hoàn thành chiến lược đề ra. 

Thiếu liên kết giữa cấu trúc và hệ thống. Giả sử bạn quản lý một nhóm phát triển sản phẩm, các thành 

viên được phân làm theo dây chuyền sản phẩm. Cấu trúc này giúp các nhân viên có trình độ chuyên môn 

tập trung vào những sản phẩm riêng biệt, nhưng nó cũng có mặt hạn chế - nhóm sẽ không có hệ thống 

để bù vào những vị trí chồng chéo ở các đội khác. 

Tránh một số bẫy hay gặp 

Rất nhiều nhà quản lý dựa vào những cách đơn giản để giải quyết sự thiếu liên kết phức tạp. Hãy tỉnh 

táo với những cạm bẫy hay gặp sau:  

Làm theo cách của mình mà không để ý đến bản chất của vấn đề. Khăng khăng thay đổi cấu trúc mà 

không biết rằng việc thay đổi đó có giải quyết tận gốc nguyên nhân của các vấn đề hay không. 

Tạo ra những cấu trúc quá phức tạp. Đây cũng là cái bẫy tương tự. Mặc dù có thể dễ dàng tạo một cấu 

trúc trên giấy tờ giống như một ma trận, trong đó mọi người ở những đơn vị khác nhau cùng gánh vác 

trách nhiệm nhưng kết quả thường dẫn đến sự vận hành mang tính quan liêu. 

Giải quyết công việc tự động. Tự động hóa những quá trình cơ bản của nhóm có thể tạo ra thành quả 

đáng kể về năng suất, chất lượng và độ tin cậy, nhưng sẽ thật sai lầm nếu bạn chỉ thúc đẩy công việc dựa 

trên công nghệ vì có thể công việc tồn tại những nguy cơ tiềm ẩn xấu. 

Thay đổi chỉ với mục đích thay đổi. Khăng khăng kéo đổ cái rào trước khi hiểu vì sao người ta lại xây lên 

nó. Những người lãnh đạo mới thường mắc chứng tự gây áp lực cho bản thân rồi đặt cảm xúc đó vào 
công ty. Họ thường thay đổi các chiến lược hay cấu trúc trước khi hiểu rõ công việc. 

Đánh giá quá cao khả năng nhóm của bạn để tiếp thu được tất cả những biến đổi trong chiến lược. 

Những thay đổi trên diện rộng của chiến lược có thể rất khó khăn cho nhóm làm việc thích ứng kịp. Hãy 

chỉ tập trung vào một vài điểm quan trọng và thay đổi dần dần nếu thời gian cho phép. 

XÂY DỰNG Ê-KÍP LÀM VIỆC 
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Nếu bạn tạo ra một ê-kíp làm việc tốt, bạn có thể gây ra những ảnh hưởng lớn nhằm tạo ra giá trị. Nếu 

không, bạn sẽ phải đối mặt với những khó khăn lớn lao vì không người lãnh đạo nào có thể đạt được 

mục tiêu chỉ bằng sức mình cả. Những lựa chọn sai lầm về nhân lực sẽ có hại cho bạn. 

Tìm được người phù hợp là cần thiết nhưng điều đó chưa đủ. Hãy đánh giá những thành viên hiện tại 

của nhóm xem nên giữ lại ai và để air a đi. Sau đó tạo ra kế hoạch để thu hút những người mới và 

chuyển những người cũ đến vị trí hợp lý mà không gây ảnh hưởng nhiều đến hiệu quả công việc sắp tới. 

Những điều này thậm chí vẫn chưa đủ. Bạn vẫn phải đưa ra những mục tiêu, sự khích lệ và sự đánh giá 
kết quả để nhóm của bạn luôn đi đúng hướng. 

Tránh một số bẫy hay gặp 

Khi xây dựng một ê-kíp làm việc hiệu quả, rất nhiều lãnh đạo mắc sai lầm. Dưới đây là một số sai lầm mà 

các nhà lãnh đạo mới hay mắc phải. 

Giữ ê-kíp làm việc quá lâu. Một số lãnh đạo thay đổi nhân viên rất nhanh nhưng đa phần họ giữ nhân 

viên quá lâu. Không hiểu vì tính tự cao của họ hay vì họ ngại việc tuyển nhân viên gắt gao mà rất nhiều 

lãnh đạo đã thất bại với ê-kíp làm việc không hiệu quả. Điều đó có nghĩa hoặc họ sẽ phải gồng lưng lên 
gánh vác công việc hoặc họ sẽ không đạt được mục tiêu đề ra. 

Không sửa chữa máy bay. Nếu bạn không làm trong công ty ở giai đoạn khởi động bạn sẽ không phải 

lựa chọn ê-kíp làm việc từ một đống hỗn tạp: bạn được thừa hưởng một đội nhân lực và công việc của 

bạn là đưa họ vào khuôn khổ làm việc để đạt những mục tiêu quan trọng đề ra. Đưa một ê-kíp vào 

khuôn khổ giống việc sửa chữa một chiếc máy bay khi nó đang bay. Bạn sẽ không thể bay đến đích nếu 

không sửa chữa những chi tiết cần thiết. 

Không xúc tiến việc liên kết các nhân tố trong công ty đồng bộ với việc tái thiết lập ê-kíp làm việc. Bạn 

không thể xây dựng ê-kíp làm việc mà không rõ về những thay đổi trong chiến lược, cấu trúc, các hệ 

thống và kỹ năng. Xây dựng một ê-kíp lỏng lẻo không hợp lý sẽ đặt người giỏi vào sai vị trí. 

Không giữ được những người giỏi.  Không chắc chắn giữ lại ai sẽ khiến những người giỏi ra đi tìm cơ hội 

khác. 

Tiếp tục xây dựng ê-kíp trước khi ê-kíp chính ổn định công việc. Những nhà lãnh đạo mới thường háo 

hức tiếp tục xây dựng ê-kíp làm việc trong khi ê-kíp chính chưa ổn định, vì thế một vài thành viên có thể 

rời đi. 

Tiến hành những công việc dựa trên các quyết định quá sớm. Khi tiến hành thực hiện các kế hoạch cần 

sự tham gia của ê-kíp làm việc, bạn nên hoãn quyết định áp dụng cho đến khi những thành viên chủ chốt 

đã ổn định vị trí. Bạn sẽ rất khó áp dụng những quyết định có người mới tham gia vì họ không được 

tham gia bàn thảo kế hoạch hành động ngay từ đầu. 

Cố gắng tự mình làm tất cả 
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Hãy nhớ rằng quá trình tái thiết lại một ê-kíp làm việc là một quá trình phức tạp liên quan đến nhiều 

nhân tố như tâm lý, luật pháp và chính sách công ty. Hãy tìm người có thể đưa ra những lời khuyên hữu 

ích và vạch ra cho bạn một chiến lược. Được một người làm về nhân sự giúp đỡ sẽ vô cùng hữu ích và 

cần thiết đối với bạn. 

Đánh giá ê-kíp đang làm việc 

Bạn có thể nắm giữ một số nhân viên giỏi, một số trung bình và một số đơn giản chỉ đáp ứng được công 

việc. Bạn cũng có thể có một nhóm làm việc với những đặc điểm riêng về văn hóa. Trong khoảng từ 30 

đến 60 ngày bạn phải hiểu ai là ai, mỗi người trong số họ đóng vai trò gì? Và trước đây nhóm đã làm việc 

cùng nhau như thế nào. 

Chắc chắn, bạn phải tạo nên những ấn tượng về mỗi thành viên trong nhóm khi bạn gặp họ. Đừng giấu 

đi những ấn tượng này nhưng bạn hãy quan sát thật kỹ trước khi đưa ra những đánh giá chính xác. 

THIẾT LẬP LIÊN MINH 

Nếu thành công của bạn phụ thuộc rất nhiều vào sự giúp đỡ của những người bên ngoài thì việc tạo ra 

liên minh rất quan trọng, điều này sẽ giúp bạn đạt được thành công dễ dàng hơn. Chỉ dựa vào quyền lực 

thôi cũng không thể giúp bạn chiến thắng được “Mạng lưới ảnh hưởng” – những mối quan hệ thân mật 

giữa các đồng nghiệp – có thể giúp được hoàn thành ý tưởng và bạn đạt được mục tiêu. 

Việc xây dựng liện minh giúp bạn trong công việc phục thuộc vào chính bạn. Để làm được điều đó bạn 

cần đến chiến lược gây ảnh hưởng. Tìm ra người bạn phải gây ảnh hưởng, chọn những người có thể giúp 

bạn và duy trì mối quan hệ ban đầu rồi thuyết phục “phe cánh” ủng hộ tham gia cùng bạn. 

Tạo ra tầm ảnh hưởng 

Một lỗi phổ biến mà những nhà lãnh đạo mới thường mắc phải là dành quá nhiều thời gian gây ảnh 

hưởng theo chiều thẳng đứng – nghĩa là chỉ giao thiệp với người trên mình và làm việc trực tiếp với 

mình – mà không quan tâm đến những mối quan hệ theo chiều ngang, tức là với những người bạn đồng 

nghiệp và những nhân tố bên ngoài. Đây là điều khá dễ hiểu – bạn luôn hướng về những người thường 

xuyên nói chuyện và làm việc cùng bạn. Cuối cùng họ sẽ là những kênh đầu tiên để bạn gây ảnh hưởng 

đến công ty. 

Sớm muộn gì thì bạn cũng cần sự giúp đỡ của những người mà bạn không có quyền hành gì với họ cả. 

Bạn có thể có ít hoặc không có bất kỳ quan hệ gì với những người này vì thế bạn cần đầu tư thời gian và 

sực lực vào việc xây dựng một cơ sở mới. 

Nhận ra những người chủ chốt 

Làm thế nào để tìm ra ai là người quan trọng với thành công của bạn? Câu trả lời sẽ rõ ràng nếu bạn hiểu 

rõ công ty của mình. Hãy tìm ra mối quan hệ chủ chốt giữa nhóm của bạn và những người khác. Khách 

hàng, nhà cung cấp, trong công ty và ngoài công ty là những điểm trọng tâm mà bạn có thể xây dựng 

được mối quan hệ. 
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Nhờ sếp giúp bạn. Hãy hỏi sếp danh sách 10 người quan trọng ngoài nhóm làm việc mà sếp cho là cần 

phải biết, sau đó hãy gặp gỡ họ. Hãy làm tương tự như thế khi bạn có một nhân viên cấp dưới mới: hãy 

tạo ra danh sách những mối quan hệ ưu tiên cần cho họ và yêu cầu họ liên hệ. 

Đồng thời, bạn hãy cố gắng tìm ra nguồn sức mạnh tạo ra ảnh hưởng trong công ty. Những nguồn sức 

mạnh đó thường là: chuyên môn giỏi, nắm bắt thông tin nhanh nhậy; vị thế; kiểm soát các nguồn lực 

như vốn, phần thưởng; và sự trung thành. 

Cuối cùng bạn sẽ phải chọn ra những người có quyền lực và ảnh hưởng lớn, khả năng chuyên môn cao 
và nhân cách tốt. Nếu bạn có thể thuyết phục được những người này về tính khả thi của mục tiêu bạn 

theo đuổi thì họ sẽ giúp đỡ bạn. Bạn phải xác định ai là người giúp đỡ và ai là đối thủ của bạn. 

 

Người tóm tắt 

Trần Phú An 

www.nhuongquyenvietnam.com 

www.facebook.com/nhuongquyenvietnam 

(Like để nhận thêm nhiều cập nhật) 

 

 

 

 

 

 

 

Nguyenminhhuy.com

57



Bí quyết thành đạt của những nhà lãnh đạo tài ba - Họ làm việc như thế nào? 

 

www.nhuongquyenvietnam.com 
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Tác phẩm:Bí quyết thành đạt của những nhà lãnh đạo tài ba 

                   Họ làm việc như  thế nào? 

Tác giả: Do nhiều tác giả, phóng viên viết 

Người dịch: Kiến Văn – Nguyễn Ngọc yến 

Nhà xuất bản: Từ Điển Bách Khoa 

Sách gồm: 246 trang 

 

Nội dung chính 

Đúc kết những kinh nghiệm từ hàng thập kỷ của các bộ óc siêu việt, những nhà quản trị hàng đầu, những 

doanh nhân tài ba. 

Qua đó, chúng ta tiếp thu được những lời khuyên bổ ích và tìm ra câu trả lời cho sự thành công cũng 
như thất bại của họ. 

 

Chương 1 – Những khởi đầu tốt đẹp 

Các doanh nhân nổi tiếng nhất nước Mỹ đã khởi nghiệp như thế nào? 

Phần mềm bằng những con số - Scott Cook 

Từ khi học cấp 2, tôi đã đi bán thiệp Giáng sinh. Đến cấp 3, tôi kinh doanh khuy măng set. Vào đại học, 

tôi điều hành câu lạc bộ trượt tuyết. Nhưng những việc đó không phải là công việc kinh doanh hấp dẫn 

tôi. 

Khi nghe vợ tôi phàn nàn về chuyện hóa đơn thanh toán. Tôi bảo: “Ồ! Đây là một ứng dụng hay của máy 

vi tính”. Tôi gọi điện thoại cho các bà nội trợ, tìm hiểu xem họ làm gì với việc tính toán chi tiêu của mình, 

họ thích gì và không thích gì. 

Để đáp ứng nhu cầu của các bà nội trợ, tôi thiết kế chương trình Quicken vừa nhanh vừa đơn giản, khác 

biệt với các đối thủ cạnh tranh. Chúng tôi khảo sát khách hàng của mình, một số đã dùng Quicken trong 

công việc làm ăn, nhất là ở các công ty nhỏ. Vì thế chúng tôi tạo ra một sản phẩm cho doanh nghiệp. Sau 

hai năm phát triển, chúng tôi giới thiệu chương trình Quickbooks và trở thành sản phẩm dẫn đầu trên 

thị trường. 

Khi bạn làm điều gì đó mang tính đột phá, xuất phát từ một phát minh mới, bạn sẽ thành công, miễn là 

bạn tiến hành cho thật tốt. 

Xây dựng cổ máy hoàn hảo – Michael Dell 
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Cha mẹ tôi là người đầu tiên khuấy lên niềm đam mê kinh doanh trong tôi. Khi học cấp 2, công việc làm 

ăn đầu tiên của tôi là bán kẹo. Những năm cấp 3, tôi mở doanh nghiệp đấu giá tem. Lúc này, tôi mua cho 

mình chiếc máy tính Apple II, tôi tháo rời xem nó hoạt động như thế nào và tôi bắt đầu đam mê máy 
tính từ đó. 

16 tuổi, tôi bán hàng qua điện thoại, tôi tìm hiểu đối tượng mua báo mới là những người mới chuyển tới 

hoặc mới kết hôn. Tôi tìm đến chính quyền để xin điều tra danh sách đối tượng này. Tôi có được hàng 

ngàn khách hàng mua báo và kiếm được 18 nghìn đô la tiền hoa hồng. 

Tôi vào đại học Texas và bắt đầu bán máy tính trong ký túc xá. Một chiếc máy tính giá bán 2000 đô la, 
nhưng các bộ phận bên trong chỉ đáng 600 đô la. Tôi bỏ học và mở văn phòng nâng cấp máy tính, đó là 
cách công ty khởi đầu. Các nhà cung cấp linh kiện ủng hộ tôi, vì họ bán được hàng. Văn phòng ngày mỗi 

lớn, công ty càng phát triển. 

Chúng tôi làm hỏng nhiều thứ, nhưng sau sự sai lầm là những bài học rất giá trị. Chúng tôi quyết không 

để một sai lầm xảy ra lần thứ hai và cố gắng để tiến bộ. Chúng tôi xem trọng vấn đề đạo đức kinh doanh, 

xem việc phục vụ khách hàng là vấn đề quan trọng như lời ba mẹ tôi đã dạy từ đầu. Và, đó là cách tốt 

nhất để Dell tiếp cận khách hàng và vươn lên. 

Búp bê Mỹ: Giấc mơ của các bé gái – Pleasant Rowland 

Tôi đã từng là một giáo viên tiểu học, là phóng viên truyền hình, là tác giả sách goaos khoa, là nhà xuất 

bản một tạp chí nhỏ. Và, tôi thành lập công ty Vui Vẻ (Pleasant Company) khi tôi đã 45 tuổi. 

Chị tôi cũng như những người phụ nữ Mỹ khác, không vui khi chọn quà cho con gái mình khi mùa giáng 

sinh đến, vì khó để chọn được quà vừa ý. Tôi suy ngẫm: Kết hợp trí tưởng tượng, câu chuyện và giá trị 
đạo đức; những quyển sách nói về những cô bé 9 tuổi cùng những con búp bê cho mỗi nhân vật, với 

quần áo, vật dụng… Nếu cô bé yêu mến nhân vật, cô sẽ muốn có con búp bê. Nếu có được con búp bê, 

cô sẽ muốn các vật dụng và quần áo để chơi trò chơi em bé, và sau đó sẽ muốn có thêm những quyển 

sách khác. Đừng làm các em bé thất vọng, vậy nên sản phẩm phải tốt cho đến từng chi tiết nhỏ nhất. Tôi 

không tạo ra món đồ chơi mới, mà chỉ làm tăng thêm ý nghĩa cho nó. 

Búp bê Mỹ trở nên phổ biến từ cuối năm 1986, năm sau doanh số thu lên 7,6 triệu đô la. Sau khi hoàn 
thành kế hoạch cho mùa Giáng sinh thứ ba, bác sĩ chẩn đoán tôi bị bệnh ung thư vú. Nhưng công việc 

dường như là liều thuốc cứu chữa căn bệnh của tôi, tôi yêu công việc mình đang làm và tư duy của tôi “ 

không bị ung thư”, tôi vượt qua tất cả. 

Tôi chưa bao giờ có cảm giác mình là “bà chủ” của Búp bê Mỹ, tôi chỉ là người quản gia. Đã đến lúc một 

người khác chăm sóc cho nó. Tôi bán lại công ty cho Mattel vì tôi cảm nhận có sự gắn kết với Jill Barad, 

người mẹ của búp bê Barbie. 

Nhìn nhận của Chuck Williams về Williams – Sonoma 

Thuở nhỏ, tôi thường giúp bà ngoại nấu nướng ở nhà hàng của bà tại Ohio. Khi cha tôi thấp nghiệp, gia 

đình tôi gặp khó khan, phải chuyển chỗ ở nhiều lần. Tôi đã làm rất nhiều việc, từ việc nhặt túi trái cây, 
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bán hàng ở tiệm tạp hóa, làm công nhân cho Lockheed Aircaraft, rồi làm xây dựng ở Sonoma. Sau 

chuyến du lịch châu Âu cùng hai người bạn, tôi bị Paris mê hoặc. Ở đó, có những dụng cụ nấu ăn tuyệt 

vời cho các bà nội trợ Pháp. 

Năm 1953, tôi mở cửa hàng Williams Sonoma, bán đồ dùng gia đình trong đó có dụng cụ nấu ăn mà tôi 
rất thích được đem từ Pháp về. Hàng hóa được sắp xếp bắt mắt, hấp dẫn, nhiều người ở đây chưa từng 

được thấy chúng. Tôi lập một nhóm “fan” hâm mộ nền ẩm thực Pháp, thường tổ chức các buổi tiệc. 

Năm 1958, tôi chuyển cửa hàng đến San Francisco. Cùng lúc đó, những quyển sách dạy nấu ăn xuất hiện 

trong đó có cả nghệ thuật nấu ăn Pháp của Julia Child. Bà Julia lên truyền hình dạy nấu ăn; cứ sau một 

bài dạy hôm trước là hôm sau khách hàng kéo đến của hàng của tôi để mua cho được những vật dụng 

cần thiết để làm món ăn đó. 

“Tiếng lành” đồn xa, để phát huy hiệu quả đó, tôi lập danh mục hàng hóa và chuyển đến khách hàng và 

họ đặt hàng qua thư. Khách hàng của chúng tôi ngày càng đông, tôi phải thường xuyên đi Pháp mua 
hàng.  

Trong 17 năm, “công ty” của tôi làm ăn phát đạt nhưng chỉ có một cửa hàng; tôi phải tự làm mọi thứ từ 

sắp xếp hàng hóa, bán hàng cho đến sổ sách. Cuối cùng tôi cũng nhận ra rằng mình không đủ kiến thức 

để mở rộng doanh nghiệp. 

Tôi không phải là nhà tài chính, tôi bán 50% cổ phần, thuê Eddie làm quản lý, mấy tháng sau Eddie mất, 

công ty thua lỗ, tôi bán công ty cho Howard Lester nhưng phải ở lại phụ trách danh mục hàng hóa. Tôi 

cảm thấy không vui. Công ty cổ phần! Bạn là một phần của nó, nhưng nó không phải là của bạn. 

Les Wexner và Limited Brands 

Tôi không muốn đi vào ngành kinh doanh bán lẻ. Cha mẹ tôi quản lý một cửa hàng bán quần áo phụ nữ, 

nhưng chẳng bao giờ kiếm được 10.000 đô la một năm. Tôi thường đi xúc tuyết hoặc cắt cỏ để kiếm 

tiền. 

Vào trường luật ít lâu sau tôi bỏ học. Tôi ghét trường này vì nó không đủ sáng tạo. Sau khi bỏ học, cha 

tôi yêu cầu tôi coi cửa hàng, nhất là trong thời gian ba mẹ tôi nghỉ. Vì tò mò, tôi cố tính thử xem hàng 

nào bán được nhiều và lãi nhất. Sau đó, tôi góp ý với ba tôi, nhưng tôi và ba tôi tranh cãi. Ba tôi bảo: 

“con không biết gì về bán lẻ cả”. 

Tôi quyết định chứng minh rằng ý kiến của tôi đúng và ba tôi sai: Tôi tạo dựng của hàng Leslie’s Limited, 

chuyên bán quần áo thể thao phụ nữ. Với số vốn 10 nghìn đô la dành dụm tôi khai trương cửa hàng vào 

tháng 3 năm 1963 ở Columbus. Doanh thu năm đầu được 160 nghìn đô la, hơn hẳn ba tôi. 

Tôi mở cửa hàng thứ hai, lúc đầu ba tôi giận và bảo là tôi điên, thời gian sau, ông nói: “Con đang chiến 

thắng, đem tiền đến ngân hàng đi”. 
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Rồi tôi mua cửa hàng Victoria’s Secret, sau đó mua thêm cửa hàng Abercrombie & Fitch và Lerner New 

York; tiếp đến khai trương cửa hàng Limited Too rồi cửa hàng Structure. Tôi phải dành một năm để đọc 

và tìm hiểu công ty đa ngành nghề là gì. 

Người ta bảo: “Ông có quá nhiều tiền, vậy sao ông phải làm việc?” Tôi nghĩ, nếu bạn đang đi và dừng lại 

để ngửi hương thơm của hoa hồng, bạn sẽ bị xe tải đâm phải. Tôi ước, mình được sống nhiều hơn trong 
một ngày, nhưng tôi vui hơn khi nghĩ về ngày mai, ngày mốt, mọi việc kế tiếp luôn mới. 

 

Chương 2 – Những phương pháp làm việc tuyệt vời 

Những kỹ năng và lời khuyên của các chuyên gia 

Bí mật của những công ty hàng đầu thế giới 

Bí mật 1: So sánh mọi việc bạn làm với địch thủ 

Tiêu chuẩn tốt nhất: Giám đốc điều hành công ty HP yêu thích những con số. Trong các phương pháp 
chủ yếu mà ông sử dụng để bắt kịp các đối thủ của mình là đánh giá tiêu chuẩn, từ hơn một chục biến số 

rồi tính phần trăm trên tổng số dư. 

Bí mật 2: Thư viện cho mượn ý tưởng 

Phòng kỹ thuật: Phòng kỹ thuật kích cỡ như một tủ kem chứa đến 2000 món hàng. Bộ máy sáng tạo của 

các nhà thiết kế Ideo hoạt động lien tục. Phòng kỹ thuật khởi đầu cho các dự án mới. Ideo giúp tạo ra 

điện thoại treo cho Palm, ghế dựa cho Steelcase, típ kem đánh rang cho Procter & Gamble và hàng tram 
sản phẩm cho các nhà sản xuất hàng đầu. 

Bí mật 3: Thách thức sự thành công của việc mua bán 

Phe đối nghịch: Toro, một công ty máy xén cỏ - Bất cứ lúc nào lời rao bán của M&A đến bán làm việc của 

giám đốc điều hành, ông yêu cầu nhóm đánh giá sản phẩm làm việc với ban giám đốc công ty. Nhưng 
ông cũng quay qua phe đối nghịch – khoảng nửa chục phó chủ tịch – tỏ sự bất đồng quan điểm của mình 

– Tạo ý đối nghịch. 

Bí mật 4: Sự liên kết chặt chẽ 

Tổ ong:  Trụ sở chính của Bloomberg cấu trúc như một tổ ong. Giám đốc điều hành ngồi ở tầng 6; bao 

vây bởi 125 nhân viên các phòng ban. Ông có thể nhìn thấy mọi người và mọi chuyện xảy ra: họ gọi điện 

thoại, mức độ căng thẳng trên từng gương mặt tức là đang gặp rắc rối. 

Bí mật 5: Luôn để ý những rắc rối 

Những tập hồ sơ chứa thông tin xấu:  Môi ngày tại Colgate, hơn nửa chục tập hồ sơ trống bằng nhựa đỏ 

xuất hiện trên bàn của các nhà điều hành. Mỗi tập là một “báo cáo” tình hình về sự suy giảm, về tai nạn 
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của công nhân và các vấn đề đáng báo động khác. Đó là khả năng tự kiểm soát các rắc rối có thể xảy ra 

trước khi nó bùng nổ. 

Bí mật 6: Nghiên cứu và phân tích ý tưởng 

Nghiên cứu và phát triển trong ngoài: Năm 2006, Công ty Corning bỏ ra 450 triệu đô la cho nghiên cứu 

phát triển. Đầu tiên, nhóm 15 người kết hợp với chuyên gia bên ngoài phân tích, tổng hợp các vấn đề cải 

tiến. Sau đó, đội 5 người đưa ra ý tưởng quảng cáo thu hút khách hàng; rồi nhóm 2 người làm việc trong 

4 tháng để phân tích tính khả thi, và cuối cùng trình bày kế hoạch với nhà điều hành để thực thi hay điều 

chỉnh thêm. 

Bí mật 7: Không đặt cược cho đến khi kiếm được tiền 

Thu hút vốn đầu tư: Từ khi triển khai năm 1998, trà Honest đã trở thành thương hiệu tại Mỹ. Họ đã huy 

động vốn bằng cách trình một kế hoạch cho các nhà đầu tư; và họ kiếm được nguồn vốn sau khi nâng giá 

cổ phần lên gấp đôi, gấp ba, gấp năm. Trong vòng 2 tuần họ đã có được 500 ngàn đô la để khởi nghiệp. 

Bí mật 8: Biến quá trình phỏng vấn thành quá trình kiểm tra chất lượng 

Thử việ: Khi người xin việc nộp đơn vào hãng hàng không Southwest, họ nhận được loại vé đặc biệt và 

báo cho nhân viên gác cửa và bộ phận khác biết, những người này chú ý xem các tân binh có thân thiện 

với các người khác hay không. Nếu không, họ được chuyển qua bộ phận nhân sự để phỏng vấn. Người 

xin việc trình bày 3 phút về bản thân trước khoảng 50 người. Ứng viên nào có sự chú ý sẽ vượt qua, nếu 

có vẻ chán nản sẽ bị loại. 

Bí mật 9: Biến những cuộc họp giải quyết kiến nghị thành những cuộc tranh luận không có giới hạn 

Báo cáo về các chiến dịch mang tính chiến lược: Giám đốc P&G yêu cầu mỗi trưởng chi nhánh gửi ông 

bản tường trình trước khi báo các chính thức, ông sẽ gửi lại các ghi chú quan trọng. Báo cáo không được 

kéo dài quá 5 giờ chiều, tranh luận thì có thể hàng tuần cho đến khi thống nhất. Nội dung tập trung vào 

“cải tiến sản phẩm” và “làm cách nào để chiến thắng”. 

Bí mật 10: Để nhân viên lựa chọn người lãnh đạo 

Được đề cử bởi chính đồng nghiệp:  Nếu muốn trở thành “trưởng nhóm”, bạn đừng vận động hành lang 

và những người có chức vụ cao hơn để được thăng tiến. Bạn hãy thành lập một liên minh gồm những 

người sẵn sang cam kết trước một mục đích cụ thể.  

Bí mật 11: Thưởng cho công nhân vì đã không lấy hàng hóa 

Hạn chế sự thâm hụt:  Men’s Warehouse trả cho các nhà quản lý các khoản tiền thưởng hàng quí khi các 

cửa hàng báo cáo mức độ thâm hụt (hàng tồn kho) mà họ cho rằng tốt hoặc tuyệt vời. 

Bí mật 12: Quyết định mức lượng trên hai yếu tố - lợi nhuận và thâm niên 

Hệ thống công bằng: Egon Zehnder qui định một điểm thâm niên cho một năm. Những người mới có thể 

giỏi hơn người cũ thể hiện qua việc tăng lợi nhuận. 
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Bí mật 13: Sử dụng thông tin dự báo thị trường 

Một môi trường làm việc mới:  Thị trường dự báo_Những môi trường mà ở đó cổ phần được mua bán 

để đánh giá lợi thế của những sự kiện đang xảy ra_Microsoft sử dụng chúng để xác định những sản 

phẩm thành công kế tiếp. 

Bí mật 14: Để nhân viên nói lên suy nghĩ 

Nghệ thuật ở nơi làm việc: Google trưng bày hàng chục tấm bảng trắng ở hành lang chung khắp công ty, 

để công nhân trao đổi ý kiến trên đó hoặc vẽ những tranh hoạt hình, những câu chuyện vui dưới câu 

khẩu hiệu “kế hoạch của Google để thống trị thế giới”. 

Bí mật 15: Nghe sự tư vấn của nhân viên hưu trí 

Lời chào tạm biệt dài: Công nhân công ty Intel về hưu được nhận món quà: một máy tính, một máy in, 

một tài khoản truy cập internet miễn phí, và mời họ dự những buổi nói chuyện tham khảo ý kiến hàng 

quí với các nhà điều hành chủ chốt. 

Bí mật 16: Hãy để khách hàng tiếp thị giùm bạn 

Những chiến dịch quảng cáo mở rộng: Mozilla nơi những người sử dụng đưa lên các ý tưởng về kế 

hoạch tiếp thị và tự nguyện thực thi những ý tưởng phổ biến nhất. Mozilla đã lôi cuốn 10 triệu người sử 

dụng trình duyệt khác về phía mình. 

Bí mật 17: Biến nhân viên thành thám tử 

Trinh thám đêm khuya:  Công ty bán lẻ Outfitters tặng các vé hòa nhạc và những đêm vui chơi miễn phí 

cho các nhân viên, để họ “nói lại những gì mình thấy và nghe được” cho nhóm thiết kế và nhóm mua 

hàng biết. 

Bí mật 18: Bắt đầu mỗi ngày bằng những cuộc hội ý chớp nhoáng 

Cuộc hội ý 3 phút: Hằng ngày, nhà quản lý của UPS tập trung nhân viên lại trong một cuộc họp bắt buộc 

kéo dài chính xác 3 phút. Những cuộc họp này đảm bảo rằng nhân viên luôn nằm trong tầm kiểm soát. 

Bí mật 19: Phòng ngừa những rắc rối từ phía cổ đông 

Nhân viên phụ trách cổ đông chính: Giám đốc boojphaanj cổ động của Coke thường báo cáo trực tiếp với 

luật sư trưởng để chuyển những mối bận tâm của nhà đầu tư thẳng lên ban giám đốc công ty. 

Bí mật 20: Đi “vi hành” thực tế 

Luôn là thành viên ban giám đốc: Chủ tịch của Home Depot yêu cầu tất cả 12 thành viên ban giám đốc 

một năm phải đi thực tế đến một chục cửa hàng, sau đó, từng người phải báo cáo lại cho cả ban giám 

đốc. 

Bí mật 21: Nghe nhận xét “lời thật mất long” từ phía khách hàng 
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Những chuyến viếng thăm để tìm hiểu vấn đề: Giám đốc điều hành của Medtronic – công ty sản xuất 

dụng cụ y tế - yêu cầu tất cả các kỹ sư và nhà thiết kế, một năm phải tham dự một cuộc phẩu thuật của 

các bác sĩ, để xem tác dụng của sản phẩm Medtronic, và thông báo rằng Medtronic sẽ cho ra nhiều sản 

phẩm chất lượng cao hơn. 

Bí mật 22: Chia phần trăm cho nhân viên 

Lợi ích: Ở siêu thị Whole Foods Market, khi các nhóm cửa hàng bách hóa kết thúc một tháng làm việc, 

công ty sẽ không giữ lại khoản dư, mà chuyển khoảng dư này cho nhân viên làm việc có hiệu quả và tiết 

kiệm. 

Bí mật 23: Trở thành khách hàng của chính mình 

Mua hàng qua điện thoại: Khi điện thoại reo ở bất cứ cửa hàng nào trong 165 cửa hàng của Guitar 

Center, các nhân viên bán hàng có bổn phận phải nhấc điện thoại trước hồi chuông thứ tư. 

Tôi đã làm việc như thế nào? – Bill Gates 

Trên bàn làm việc của tôi có 3 màn hình chính. Tôi có thể kéo một mục trên máy này sang máy khác. 

Màn hình phía bên trái có một danh sách thư điện tử của tôi; màn hình ở giữa thường là bức thư điện tử 

mà tôi đang đọc và trả lời; và trình duyệt của tôi thì ở màn hình bên phải.  Cách bố trí này giúp tôi có thể 

liếc sang và nhìn thấy có gì mới xuất hiện và tìm đường liên kết. Tôi biết được mọi người đang ca ngợi 

điều gì ở chúng tôi, phàn nàn hoặc yêu cầu điều gì. 

Thay vì phải xem hết các thư mục để tìm thông tin mình cần, tôi chỉ cần gõ thuật ngữ vào thanh công cụ 

thì tất cả các thư điện tử, văn bản chứa thông tin đó xuất hiện. 

Chìm ngập trong thông tin, để có được thông tin đúng hoặc liên hệ đúng người, tôi sử dụng chương 
trình Shar-Point, công cụ để tạo ra website mà bất cứ ai trong công ty cũng có thể thực hiện bằng vài cú 

nhấp chuột. 

Tôi có phần mềm ghi chú gọi là OneNote, nên mọi ghi chú của tôi đều ở dạng số hóa. Nếu chợt nghĩ ra 
điều gì khác lạ, tôi chỉ cần lấy bút ra và viết lại nó trên máy tính Tablet. 

Dù bận rộn như thế nào, ai cũng nhận được thư trả lời của tôi. 

Những người siêu thành đạt giữ vị trí hàng đầu trên đường đua tốc độ như thế nào? – Carlos Ghosn 

(Giám đốc điều hành của Renault và Nissan) 

Luôn luôn tập trung: Tôi có một trợ lý ở Pháp, một ở Nhật và một ở Mỹ, tất cả đều nói được hai thứ 

tiếng. Các trợ lý xem tất cả thư và văn bản, biết được vấn đề gì tôi quan tâm, vấn đề gì chỉ cần chuyển 

đến cho thành viên khác trong ban điều hành. 

Tôi thường ở Mỹ một tuần, Nhật một tuần và ở Pháp hai tuần. Mỗi buổi họp thường tiến hành chỉ 90 

phút, một nửa thời gian để thuyết trình, một nửa còn lại để thảo luận. Các buổi họp thường bắt đầu sau 

8 giờ sáng, vì thời gian sáng sớm là thời gian để tôi suy nghĩ, và mỗi đêm tôi phải ngủ đủ 6 tiếng. 
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Tôi không mang việc về nhà, tôi thường chơi đùa với các con và dịp cuối tuần là thời gian dành cho gia 

đình.  

Tôi thường đi thăm các cửa hàng và các nhà máy. Áp lực tăng lên khi bạn biết rắc rối xảy ra nhưng bạn 

chưa nhận rõ nó và chưa có giải pháp. Tôi cũng vậy. 

 

Chương 3 – Những quyết định sáng suốt 

Lựa chọn đúng đối tượng, đúng thời điểm 

Henry Ford trả lương 5 đô la một ngày 

Kể từ khi dây chuyền lắp ráp bị sự cố trong hoạt động, Henry Ford không giữ chân công nhân được nữa. 

Tốc độ thay thế công nhân 370%; tức là ông phải thuê 50 ngàn người một năm chỉ để duy trì lực lượng 

lao động 14 ngàn người. 

Henry Ford công bố: Sẽ giảm bớt giờ làm việc từ 9 tiếng xuống 8 tiếng và mức lương 5 đô la một ngày 

(gấp hai lần mức lương đang thịnh hành là 2,34 đô la). Thông báo này đã làm nước Mỹ chấn động (năm 
1914). Ông cũng đề ra tiêu chuẩn để nhận được 5 đô la thì công nhân phải giữ gìn tác phong đạo đức 

tốt, chấp nhận những cuộc viếng thăm tại nhà bởi bộ phận điều tra xã hội của công ty. 

Quyết định đó đã giúp Henry Ford thoát khỏi sự mệt mỏi (vì sự không ổn định của công nhân). Ford 

nâng cao sản xuất hàng loạt xe hơi ra thị trường. Và, lần đầu tiên nhà tư bản có được hợp đồng với công 

nhân, tạo mối quan hệ khắng khít giữa chủ và thợ. Xây dựng biểu tượng cơ bản của chủ nghĩa gia trưởng 

của công ty. 

Reginald Jones chọn người kế nhiệm 

Jack Welch không có trong danh sách những người kế nhiệm ở G.E bởi anh quá trẻ, thiếu kiên nhẫn và 

còn bị tật nói lắp. Đặc biệt Jack Welch là người chống lại chủ trương của G.E và rất ghét chủ tịch Reginald 

Jones. Nhưng năm 1980, Reginald đã phong cho Jack làm giám đốc điều hành của G.E. Quyết định chọn 

người của Reginald đã trở nên nổi tiếng sau đó. Vì thời gian sau Jack đã đưa G.E thoát khỏi sự khủng 

hoảng toàn cầu và tiến lên. 

Reginald đã nói: “Khi tìm kiếm người kế nhiệm, điều đầu tiên bạn cần làm là đừng tìm người giống mình. 

Điều hai, bạn nên nhìn vào môi trường phía trước và chọn một người nào đó có thể hòa hợp với môi 

trường đó, chứ không phải môi trường bạn đang sống”. 

Jim Collins với những quyết định khó khan 

Những quyết định đúng đắn nhất không phải là về “cái gì” mà là về “ai”. Đó là những quyết định về con 

người. Ít có những quyết định quan trọng vào thời điểm tất cả mọi người đồng loạt nhất trí. Những 

quyết định đúng đắn luôn có sự tranh luận; cần tranh luận dữ dội để tìm kiếm trí tuệ. Nhưng sau khi đã 

có kết luận, người ta sẽ thống nhất để nó thành công. Những công ty thành công là những công ty nỗ lực 
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từ bên trong, và nhận thức được bên ngoài. Nhưng yếu tố quan trọng nhất là ở sự kiểm soát của chúng 

ta. Ra quyết định, về cơ bản là nghệ thuật sáng tạo. 

 

Chương 4 – Những hình mẫu vĩ đại 

Genetech – Nơi làm việc tốt nhất hiện nay 

Domagoj Vucic đến với Genetech chỉ vì muốn thí nghiệm để biết đặc tính của virus hình que qua bướm 

để phục vụ cho việc chữa trị bệnh ung thư. 

Tiến sĩ khoa học Napoleone Ferrara cũng đến với Genetech chỉ vì sự đam mê nghiên cứu sự hình thành 

mạch máu để cung cấp cho các khối u và tìm kháng thể để chặn đứng quá trình đó. 

Và nhiều nhà khoa học khác nữa, muốn đến Genetech. Chính những điều đó biến Genetech trở thành 

công ty tốt nhất được bầu chọn vào năm 2006. Văn hóa của Genetech có nhiều điểm chung với Google 

và Apple, và họ đã thu hút được những người giỏi nhất, sáng dạ nhất. 

Genetech đầu tư 50% doanh thu vào việc nghiên cứu, nhất là các lĩnh vực ung thư học, miễn dịch học, 

phát triển các mô tế bào… Genetech trở thành thiên đường để cho các nhà khoa học thỏa mãn nghiên 

cứu phụng sự con người. 

Nghệ thuật “phá vỡ mọi giới hạn” 

Điều mà hầu hết mọi người không nhận ra ở Steve Jobs đó là ông ấy không chỉ giỏi tiếp nhận công nghệ, 

mà còn biến nó thành những sản phẩm dễ sự dụng và bắt mắt. Ông ấy có khả năng làm việc đó nhanh 
hơn bất kỳ ai. Jobs đã chứng tỏ mình vô địch trong nghệ thuật quản lý phá vỡ mọi giới hạn. 

Nói đến hai công ty nổi bật là hãng vi tính Apple và hãng phim hoạt hình Pixar, khi hãng phim này sát 

nhập với Disney và Jobs tham gia vào đội ngũ lãnh đạo, Jobs đã trở thành nhà đầu tư uy lực nhất trong 

lĩnh vực giải trí. Với sự khởi đầu bằng hoạt hình kỹ thuật số kết hợp với đế chế Internet đang phát triển 

chóng mặt, Jobs vào ngay trung tâm giữa Hollywood và công nghệ cao. Jobs đã có môi trường thuận lợi 

để tạo những bước nhảy vọt. Hãy tưởng tượng nguồn lực kinh hoàng của cả Apple và Disney khi được 

Jobs điều hành! 

 

Chương 5 – Những nhóm làm việc tốt nhất 

Người tài giỏi làm việc như thế nào? 

Tài năng thiên bẩm của Abraham Lincoln 

Tại hội nghị quốc gia cộng hòa năm 1860, một luật sư chỉ mới nhiệm kỳ đầu của quốc hội, đã đánh bại ba 

chính trị gia dày dạn kinh nghiệm và lên làm tổng thống: Abraham Lincoln. Khác với các đời tổng thống 

trước, chỉ chọn những người ủng hộ mình, tổng thống Abraham Lincoln làm ngược lại. Ông nói: “Ba đối 
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thủ này là những người giỏi nhất nước, tôi không có quyền tước mất quyền phục vụ đất nước của họ”. 

Ông mời ba đối thủ giữ 3 nhiệm vụ quan trọng: Ngoại trưởng, bộ trưởng tài chính và bộ trưởng tư pháp. 

Khi Lincoln giận một người nào trong số họ, ông viết cho họ một bức thư gay gắt rồi để thư đó sang một 

bên cho đến khi nguôi giận và ông không bao giờ gửi thư đi. Ông hạn chế cái tôi của mình, luôn có một 

mục đích lớn hơn trước mặt. Ông nghĩ: tôi có thể bỏ tất cả hận thù xa xưa nào, miễn là tôi cảm thấy 

chúng ta đang tiến lại gần nhau để cùng nhau hoàn thành mục tiêu cuối cùng là cứu giúp và giải phóng 

nô lệ. 

Cắn quả táo 

Nhóm bốn người ban đầu, sau tăng lên hàng chục người, muốn làm ra một chiếc máy tính cá nhân để 

một người dân bình thường có thể sử dụng dễ dàng. Đó là những người vui vẻ, lạc quan, làm việc trong 

công ty Mac, do người đồng sáng lập hãng máy tính Apple, Steve Jobs đứng đầu. Họ làm việc với 90 giờ 

một tuần với mức lương cực kỳ thấp. Sau ba năm hoạt động, năm 1983, Mac ra đời với giá 2.495 đô la. 
Khi nó được mở lên, một biểu tượng nhỏ thân thiện mĩm cười với thế giới bên ngoài và thế giới cũng 
cười đáp lại. Nó được bán rất nhanh, đánh dấu bước ngoặc trong máy tính cá nhân. 

Tại sao những nhóm làm việc lý tưởng lại thất bại? 

Lý thuyết cơ bản về nhóm làm việc lý tưởng là sai. Bạn không thể tập hợp một nhóm toàn là những ngôi 

sao và nhìn họ chinh phục thế giới. Vì đó không phải là nhóm làm việc chung mà chỉ là một nhóm người. 

Có quá nhiều ngôi sao trong một nhóm thì khó có được một nhóm làm việc có hiệu quả. Vì các thành 

viên trong nhóm có thể có những lý do riêng để không tin tưởng nhau, vì ai cũng cho rằng mình là ngôi 

sao. Trong kinh doanh, các nhóm lý tưởng thường là một phần của thú vui giải thoát chứ không phải là 

thế giới thực. Khi nhóm như thế thực sự tồn tại, họ sẽ có thường là hai người, những cặp đôi. 

John McConnell nói: “Hãy cho chúng tôi những người tận tâm, hết long để làm cho nhóm của mình hoạt 

động tốt, chứ không phải một nhóm những con người tài năng với bản ngã vĩ đại, và chúng tôi sẽ chiến 

thắng mọi lúc, mọi nơi”. 

 

Chương 6 – Những lời khuyên tuyệt vời 

Những định nghĩa về sự lãnh đạo cho các nhà quản lý tốt nhất 

Peter Drucker (Nhà tư vấn kinh doanh) 

Tính cách của một nhà điều hành hiệu quả là xây dựng dựa trên thế mạnh của con người (đồng nghiệp). 

Cần phải ra ngoài để xem, nghe và tự mình cảm nhận về thị trường. Người điều hành hiệu quả có thói 

quen tuân thủ thời gian, và vấn đề quan trọng là không chỉ loại bỏ những chương trình, sản phẩm thất 

bại mà còn phải loại bỏ những thành công đã không còn tiềm năng nữa. 

Warren Buffett (Giám đốc điều hành Berkshire Hathaway) 
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Bạn đúng không phải vì mọi người đồng ý với bạn mà vì cơ sở lập luận của bạn đúng. 

Richard Branson (Chủ tịch tập đoàn Virgin) 

Freddie Laker khuyên Branson: “Cậu sẽ không bao giờ có đủ tiền để vượt qua British Airways vì khoản 

quảng cáo. Cậu phải thoát ra khỏi ý nghĩ đó, và hãy sử dụng những gì mình có. Hãy xử sự như tên ngốc, 

nếu không cậu sẽ không thể tồn tại. Họ dùng thủ thuật đánh gục cậu, cậu phải kiện”. 

Howard Schultz (Chủ tịch tập đoàn Starbucks) 

Warren đã khuyên Schultz: “Hãy phát hiện ra những kỹ năng và phẩm chất mình không có để tuyển dụng 

người có kỹ năng và phẩm chất đó”. Nhưng, ngoài vấn đề này, Schultz nghĩ, ông cần thu hút những 

người cùng khuynh hướng để gắn chặt việc xây dựng công ty đạt được sự cần bằng mỏng manh giữa khả 

năng sinh lợi, giá trị vốn cổ đông, lòng nhân từ và lương tâm xã hội. 

A.G. Lafley (Chủ tịch và giám đốc điều hành Procter & Gamble) 

Lafley làm đơn từ chức và xin ra khỏi công ty Procter & Gamble vì ông cho rằng sự quan liêu ở đây quá 
ngạt thở và sự thay đổi thì quá chậm chạp. Steve Donovan, cấp trên của ông khuyên: “Anh đang chạy 

trốn, anh không có can đảm để ở lại và thay đổi nó. Rồi anh cũng sẽ chạy trốn công việc tiếp theo thôi”. 

Lafley ở lại công ty và quyết tâm thay đổi những điều không hay. 

Meg Whitman (Cựu chủ tịch eBay) 

Whitman luôn nhớ lời cha dạy: “Không có lý do gì để xử tệ với bất kỳ ai với bất kỳ lúc nào. Con không 

bao giờ biết được con sẽ gặp những ai trong cuộc đời mình. Hãy cư xử tử tế, làm hết mình và quan trọng 

là giữ cho mọi việc theo đúng hướng phát triển”. 

Dick Parsons (Chủ tịch kiêm giám đốc điều hành Time Warner) 

Steve Ross đã khuyên Dick: “Hãy luôn nhớ rằng đây là việc kinh doanh nhỏ nhưng cuộc đời thì dài. Theo 

từng vụ làm ăn, khi anh thỏa thuận với ai, hãy để lại chút gì đó để mọi người vui vẻ thay vì cố thu tóm 

mọi thứ về phía mình”. 

Anne MulCahy (Giám đốc điều hành Xerox) 

Albert C. Black đã khuyên MulCahy: “Khi mọi thứ trở nên quá phức tạp và cô thấy mình quá tải, hãy suy 

nghĩ theo cách này: “Có ba việc phải làm. Đầu tiên, mang con bò ra khỏi cái mương. Tiếp đến, tìm hiểu vì 

sao con bò lọt vào cái mương. Và sau cùng, là đảm bảo cô sẽ làm bất cứ gì để con bò không rơi vào cái 
mương lần nữa”. 

Hector Ruiz (Giám đốc điều hành AMD) 

Bob Galvin khuyên Ruiz: “Nếu bạn tập hợp quanh mình toàn những người chính trực và tất cả họ đều 

hiểu mục tiêu và yêu cầu của công ty, lúc đó người lãnh đạo chỉ việc tránh đường cho họ làm việc”. 
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Donny Deutsch (Giám đốc điều hành công ty Deutsch) 

Deutsch khắc sâu lời khuyên của bố: “Con người phải được kính trọng và tin tưởng như con người chứ 

không phải vì chức danh hay địa vị của họ”. 

Carley Roney (Tổng biên tập tạp chí The Knot) 

“Làm lãnh đạo cũng như làm cha mẹ vậy. Đó là một quá trình vượt qua khó khan và hãy để chúng trở 

thành máu thịt của chính chúng. Bạn phải chắc chắn là mình đã thiết lập một tổ chức có thể hoạt động 

dù có hay không có bạn”. 

 

Người tóm tắt 

Trần Phú An 
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Bản dịch: Bơi cùng cá mập mà không bị nuốt chửng 

Người dịch: Trần Thị Minh Khuê 

Nhà xuất bản: Lao động Xã hội 2011 

Sách gồm: 311 trang 

Về tác giả: 

Harvey B. Mackay là một doanh nhân nổi tiếng, một nhà báo chuyên trách về vấn đề nghiệp đoàn.  

CEO Tập đoàn Mackay Envelope Corporation. 

Tác giả cuốn: Tự đào giếng trước khi chết khát 

Nội dung chính: 

Tập hợp các bài học sinh động, thông minh và thiết thực áp dụng trong kinh doanh và trong cuộc sống. 

 

Chương 1 – “Tôi lấy 15.000 vé trận bóng tối nay” 

Khi tôi mười một tuổi và giành được giải bán được nhiều vé nhất cho đội St. Paul Saints trong buổi khai 

mạc. Sở dĩ tôi bán được nhiều vé vì tôi đã nói với mọi người rằng nếu mua vé của tôi, tôi có thể đưa họ 

vào phòng thay đồ gặp các cầu thủ, vì ba tôi là thành viên của hiệp hội báo chí địa phương. Nhưng không 
may là tôi đã không hỏi trước ông, vào ngày diễn ra trận đấu, ông bận công tác khác. Chúng tôi không 

tiếp cận được cầu thủ. Lòng tin của khán giả đối với tôi chỉ còn là con số không. 

Ai cũng có thể bán được hàng khi biết thổi phồng sự thật đôi chút. Nhưng không thể gọi là thành công 

nếu chỉ bán được một đơn hàng đầu tiên. Trong ngôn ngữ quảng cáo: “Sáng tạo sẽ nhận được nhiều 

tiền, tính toán quá thì sẽ mất tiền”. Có thể bạn chẳng để ý gì đến khách hàng, nhưng họ luôn theo dõi 

bạn và bạn càng thành công, bạn càng khác biệt và họ càng tìm cách trả thù. 

 

Chương 2 – Bài học về nghệ thuật bán hàng 

Bài 1: Không phải bản thân món hàng đáng giá bao nhiêu, mà quan trọng là mọi người đánh giá nó 
đáng bao nhiêu. 

Cảm nhận của chúng ta về giá trị của một món đồ không phải từ giá trị nội tại của nó, mà do cầu từ 

những người chung quanh tạo ra. Cho nên, trước khi cung cấp, việc đầu tiên là phải tạo ra nhu cầu. 

Marketing là nghệ thuật tạo ra bối cảnh, trong đó nhiều người xung quanh càng muốn mua nó. 
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Bài 2: Đề xuất dù hấp dẫn đến mức nào cũng vẫn có điểm yếu 

Anh em nhà Ghermezian đề xuất đầu tư 1,5 tỷ đôla vào 50 mẫu đất hoang ở ngoại ô một bang. Thật hấp 
dẫn. Họ cho rằng họ nhận được hỗ trợ của thống đốc bang, thế là đủ. Sai lầm! Những chính trị gia có 
khách hàng của họ, liệu đây có phải là điều mà khách hàng của họ - các cử tri – mong muốn, để họ tiếp 
tục được ủng hộ trong cuộc bầu cử sắp tới? 

Bài 3: Biết một chút về khách hàng quan trọng ngang với hiểu tường tần về sản phẩm 

Các chính trị gia họ chỉ ủng hộ những đề xuất được công chúng ủng hộ, cho nên, cần tạo một xu thế 
trong cử tri có lợi cho đề xuất. Nghĩa là cần tạo mối quan hệ công chúng một cách chuyên nghiệp. Hiểu 
khách hàng đồng nghĩa với việc hiểu họ muốn gì. Có thể họ cần hàng hóa của bạn nhưng cũng có thể là 
bất cứ thứ gì khác mà bạn cần quan tâm tới một con người. 

Bài 4: Bộ hồ sơ khách hàng 66 thông tin 

Chúng ta luôn tìm hiểu người khác, nhất là những người mình cần thuyết phục. Bản chất của người mua 
luôn hoài nghi và sẵn sàng chỉ trích món hàng của bạn. Đó là nghĩa vụ của họ. Iacocca khẳng định: 
“Người không hiểu người khác thì không thể bán hàng được”. Nên tôi xây dựng hồ sơ khách hàng với 66 
thông tin về mặt lý lịch, học vấn, gia đình, công việc, sở thích sống, phong cách sống… 

Bài 5: Tiếp tục về hồ sơ 66 thông tin 

Qua hồ sơ 66 thông tin, người bán hàng của chúng tôi trở nên cực kỳ gần gũi với khách hàng kể từ ngày 
sinh nhật của họ sau tấm thiệp mừng, chúng tôi có thể nói chuyện huyên thuyên với khách hàng về ngôi 
trường mà họ đã học, về môn thể thao mà họ ưa thích… đã tạo sự gắn kết, và cũng từ đó chúng tôi có 
được những hợp đồng bán hàng quan trọng. 

Bài 6: Đề xuất mang tính cá nhân sẽ bị chú ý vào tính cá nhân, chứ không vào đề xuất 

Trong vai trò người bán hàng, người đàm phán, người quản lý hay một doanh nhân, thách thức chung là 
làm cho đối tác thấy được lợi ích của họ khi quan tâm đến đề xuất của chúng ta. Điểm cốt yếu nhất là 
hiểu được tính cách của đối tác. 

Bài 7: Định kiến chủng tộc, tôn giáo và lòng ghen tỵ luôn tồn tại 

Thời trước, người bán hàng luôn phải cùng chủng tộc hoặc tôn giáo với nhóm khách hàng. Giờ mọi thứ 
đã thay đổi. Nhưng nếu bạn không chắc chắn mình hiểu khách hàng thì hãy ở nhà và tìm kiếm một 
người khác am hiểu địa phương hơn hoặc tại sao bạn không nhận mình là người dân ở đó. 

Bài 8: Gặp khách hàng khó tính 

Người bán hàng giỏi là người bán được đơn hàng và hơn thế, còn bán được cho người đã từng mua 
hàng tương tự từ người bán khác. Tốt nhất là từ lời giới thiệu của một khách hàng cũ biết rõ bạn. Đối với 
khách hàng khó tính, bạn sẽ nhờ lễ tân hay thư ký sắp xếp cuộc gọi sau khi đã gửi thư trước. Trong cuộc 
gọi hãy trình bày một cách ngắn ngọn và đầy đủ trong thời gian ngắn nhất và mang tính thuyết phục. 
Sau đó hãy gửi thư qua bưu điện để cám ơn và nhắc lại nội dung buổi trao đổi. Hãy kiên nhẫn và lập lại. 

Bài 9: Lập hội riêng 
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Hội đồng hương, hội doanh nhân, với số thành viên hạn chế, cùng nhau ăn tối, cùng nhau chơi thể thao, 
tồn tại chỉ vì một lý do là tạo môi trường thân thiện để việc kinh doanh trở nên dễ dàng hơn. Nếu bạn 
chưa phải là thành viên thì nhờ người  quen giới thiệu xin gia nhập. 

Bài 10: Ghi chú ngắn, lợi ích dài 

Những bức thư ngắn gọn, viết tay, dán tem và gửi từ bưu điện đến cùng ngày xảy ra sự kiện, ngày công 
bố sự kiện, hoặc ngày gặp gỡ, chỉ mất một chút thời gian. Vấn đề là ở nhận thức và phép lịch sự để nhớ 
tên và các mối quan tâm cá nhân của khách hàng. Đó là một trong những yếu tố góp phần vào thành 
công. 

Bài 11: Nơi tiềm năng thứ hai để tìm kiếm mối kinh doanh mới 

Nếu 20% khách hàng của bạn mang lại 80% doanh thu, với vai trò khác, bạn cũng là 80% doanh thu của 
20% khách hàng của nhà cung cấp cho bạn. 

Những nhà cung cấp cho tôi đều nhận được những bức thư nhỏ từ một người nào đó, chính là tôi. 

Bài 12: Điều mà người bán hàng nhưng chưa phải doanh nhân đều biết 

Một bà hiệu trưởng một trường tư thục, luôn cố gắng thuộc tên của hơn một nghìn học sinh trong 
trường. Nếu có học sinh mới, bà sẽ học thuộc tên qua ảnh. Vào ngày đầu tiên năm học, bà chào đón 
từng học sinh với tên riêng ngay khi bước xuống xe buýt. Hãy tưởng tượng các cô, cậu bé an lòng như 
thế nào trong ngày đầu tiên đến lớp. Các bậc phụ huynh có cảm giác bà hiệu trưởng đã quan tâm đến 
từng em học sinh như thế nào. Bà hiệu trưởng không chỉ là một nhà giáo dục mà còn là một người bán 
hàng tuyệt vời. 

Bài 13: Chú ý đến thời gian, đừng chú ý đến cái đồng hồ 

Bà hiệu trưởng thuộc tên hơn một nghìn học sinh không phải nhờ bà có năng khiếu hoặc trí nhớ siêu 
phàm, mà bà biết rõ cần làm gì, chưa đủ, và phải xây dựng kế hoạch cụ thể cho công việc. Bà tự nhốt 
mình trong phòng hằng đêm, suốt một tuần, vùi đầu vào đống thẻ học sinh. 

Người bán hàng giỏi đáng chú ý ở chỗ, khách hàng không coi đó là người bán, mà là một người tư vấn 
tin cậy không thể thiếu, một nhân viên của mình nhưng không phải trả lương. Vì vậy, người bán hàng 
phải mất nhiều công sức, thời gian để quan tâm đến khách hàng. 

Bài 14: Không có mục tiêu thì không thể làm được việc gì 

Đặt mục tiêu là hình thức kiểm soát thời gian dài hạn. Kế hoạch và mục tiêu của bạn không cần phải 
phức tạp. Một số cá nhân hay doanh nghiệp đặt ra những mục tiêu cơ bản nhưng chỉ ngồi im một chỗ và 
hoạt động cầm chừng. Viết ra mục tiêu của bạn, đó là cách duy nhất tạo thêm sự vững chắc cần thiết 
của mục tiêu, buộc bạn phải thực hiện. 

Bài 15: Hãy tự tin, kể cả khi không ai tin bạn 

Từ thời Hy Lạp Cổ đại cho đến hàng nghìn năm sau, người ta vẫn tin rằng khả năng con người không thể 
chạy một dặm trong 4 phút. Người ta cho rằng do cấu trúc xương con người, sức cản quá lớn, không đủ 
hơi trong phổi v.v… Nhưng những điều đó là sai lầm. Một năm sau khi Roger Bannister đạt kỷ lục 4 phút 
thì hàng chục vận động viên khác đã đạt kỷ lục này. Điều đó không phải là sự đột biến trong huấn luyện 
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hay cấu trúc cơ thể người. Thứ thay đổi chính là thái độ. Bannister đã tin vào bản thân và thay đổi thế 
giới. Nếu bạn tin vào bản thân, thì chẳng có gi bạn không làm được. Đừng bao giờ đầu hàng! 

Bài 16: Tìm hình mẫu cho mình 

Bạn hãy nghĩ đến việc làm theo một ai đó bạn khâm phục. Bannister và ngôi sao ở các lĩnh vực khác cũng 
không ngừng tìm kiếm hình mẫu cho họ. Họ tìm hiểu, học theo và cạnh tranh, thậm chí vượt qua cả hình 
mẫu của mình. Họ liên tục thách thức bản thân tìm kiếm thử thách mới. Vượt qua được một hình mẫu, 
họ tiếp tục tìm kiếm những hình mẫu khác. Họ đạt đỉnh cao của chính mình và lại đặt ra đỉnh cao mới. 
Một cách tốt nhất để đánh giá bản thân là tự tin vào bản thân, cố gắng theo kịp thần tượng của mình. 

Bài 17: Hãy mơ mộng 

Mơ mộng, tưởng tượng về thành công nào đó là một trong những cách hiệu quả nhất để đạt được mục 
tiêu cá nhân. Con người tồn tại thường nhờ giấc mơ vào tương lai. 

Victor Frankl, người sống sót từ trại tập trung Nazi nói: “Những người khác đã mất hy vọng. Còn tôi thì 
vẫn mơ ước. Tôi mơ ước ngày tôi được đứng đây, nói với các bạn… Trước đó tôi chưa từng được đứng 
thế này, chưa nhìn thấy các bạn, chưa nói chuyện với các bạn. Nhưng trong giấc mơ của tôi, tôi đã đứng, 
và nói những câu này hàng nghìn lần. Hãy mơ mộng! 

Bài 18: Cách quảng cáo đơn giản nhất, rẻ tiền nhất và thường hay bị bỏ qua nhất 

Bạn có biết có bao nhiêu người làm việc trên những tòa nhà cao tầng? Có bao nhiêu người vô tình nhìn 
ra cửa sổ lúc này hay lúc khác? 

Hãy sơn tên, hoặc logo công ty bạn lên mặt trên các xe tải. Chi phí có thể bằng không. Chúng tôi đã làm 
việc này suốt bồn mươi năm và cả vùng biết đến chúng tôi là một công ty có tên trên thùng xe tải. 

Bài 19: Chỉ cho tôi người cho rằng mình tự làm được mọi việc, tôi sẽ cho bạn xem vụ mua bán nhanh 
chóng nhất thế giới 

Tất cả những gì bạn cần làm chỉ là khiến anh ta nghĩ rằng đó là ý tưởng của anh ta. 

 

Chương 3 – Bài học về đàm phán 

Bài 20: Hãy cười và nói “Không” cho tới khi chảy máu lưỡi 

Không. Khi nói ra từ này, ngay hôm sau bạn sẽ ngạc nhiên với những thay đổi trong điều khoản hợp 
đồng. Thời gian luôn là kẻ thù của người bán, chứ không phải bạn. Càng trì hoãn quyết định, bạn càng có 
nhiều thời gian sử dụng tiền, kiểm soát kỹ hơn các điều khoản mua bán, và nhờ đó các điều khoản sẽ trở 
nên có lợi hơn với bạn. 

Bài 21: Tìm những người mua “giả” 

Giả sử bạn đang cần mua một ngôi nhà, một doanh nghiệp hay một món hàng có giá trị lớn. Bạn hãy tạo 
nhiều bản sao người mua với bạn, tức thuê người mua giả. 

Nếu bảy trên mười lần, người bán gặp bảy khách mua khác nhau, lập tức người bán sẽ xem lại giá hoặc 
bắt đầu nao núng. Bạn tiếp nhận những thông tin đó làm phương tiện chủ đạo trong đàm phán. 
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Bài 22: Không có già gọi là “Đã hết hàng” cả 

Khi bạn muốn đặt phòng khách sạn tốt nhất trong thời cao điểm của du lịch. Bạn hãy gọi trực tiếp cho 
giám đốc khách sạn hoặc người phụ trách đặt phòng và nói với họ: “Tôi biết, khách sạn của ông có năm 
trăm phòng, và đã có năm trăm khách đăng ký. Nhưng chắc chắn trong năm trăm khách của ông sẽ có 
người thay đổi kế hoạch hoặc có chuyện gì đó đột xuất không thể đến được. Vậy điều mà tôi đề nghị là 
ông hãy ghi tên tôi vào đầu danh sách chờ đợi. Tôi sẽ gửi tiền đặt cọc trước, hãy gọi cho tôi. Tôi sẽ nhớ 
đến ông vào hàng trăm dịp khác nữa”. Sau đó hãy để lại tên, số điện thoại của bạn, cúp máy, và chuyển 
tiền đặt cọc. Chắc chắn họ sẽ gọi lại cho bạn. 

Bài 23: Đến thăm chủ ngân hàng của bạn 

Câu chuyện về nhà tư bản Đức Herr Schwan gặp chủ ngân hàng, ông Wittman, một người đam mê 
tennis và Opera. Suốt buổi gặp gỡ, Schwan thao thao bất tuyệt về tennis rồi Opera. Hết giờ làm việc, 
Schwan đứng lên khỏi ghế; Wittman đứng dậy tiễn khách, bối rối cầm đến tập hồ sơ mà Schwan để trên 
bàn: “Ông muốn trao đổi về khoản vay thế chấp, phải không Schwan?”. “Vay thế chấp?” Schwan quay lại 
hỏi người phụ tá đi cùng, như không biết gì về chuyện đi vay. Wittman tiếp tục đưa ra lời mời chào, cuộc 
“thỏa thuận” diễn ra ở cửa hàng thang máy, với các điều khoản vô cùng ưu đãi. 

Bài 24: Công cụ quyền lực nhất cho một cuộc đàm phán thành công là khả năng rời bỏ bàn đàm phán 
mà không cần đến bất cứ thỏa thuận nào 

Chúng ta không nhượng bộ với những đòi hỏi. Chúng ta tĩnh táo, sẵn sàng bỏ đi khi thỏa thuận không 
được như ý. Đừng để thông điệp về thất bại ám ảnh bạn. Thỏa thuận thường sẽ không xấu đi khi bạn rời 
khỏi phòng đàm phán. Nhớ là rời khỏi phòng đàm phán và áp dụng thành thạo bài học này, bạn sẽ có cơ 
hội quay lại đó với những điều khoản có lợi hơn. 

Bài 25: “Gọi cho ông Otis” 

Một khách hàng vào cửa hàng mua một chiếc ôtô, ông ta đàm phán giá cả với người bán hàng. Người 
bán hàng nói: “Giám đốc bán hàng của chúng tôi chắc chắn sẽ chấp nhận đề xuất của ông. Tôi sẽ gọi cho 
ông ta đây”. Và người bán hàng bắt máy gọi: “Hãy gọi cho tôi ông Otis…gọi cho tôi ông Otis…” (Nhưng 
chẳng có ông Otis nào cả). Vị khách hàng có cảm xúc sắp đạt được thỏa thuận, gọi điện thông báo các 
đồng nghiệp, vợ ông đã ngồi vào ghế lại, đứa con trai thì đang nhảy nhót trên ghế. Chờ một lát sau, 
người bán hàng nói: “Ông Otis không chấp nhận lời đề nghị của ông, thậm chí còn tăng giá lên”. 

Nếu quyết định không mua xe nữa, vợ ông sẽ thất vọng, đứa con ông sẽ khóc, còn đồng nghiệp thì sẽ 
cười cợt ông ta. 

Bài 26: Điều khoản quan trọng nhất trong mọi hợp đồng lại là một điều không nằm trong hợp đồng 

Đó là, cần giao dịch với người thật thà. 

Hai là có quyền xem xét mọi sổ sách, gồm cả sổ sách thuế, báo chí… liên quan đến hợp đồng, để tránh sự 
lừa đảo. 

Bài 27: Đồng ý để giảm bất đồng 

Người thiếu chuyên nghiệp thường nói không cần phải hợp đồng, chỉ tin vào lời hứa. Đối với những 
người này, tôi sẽ gửi ngay cho họ một bức thư vào ngày hôm sau với nội dung cám ơn và ghi rõ điều 
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thỏa thuận. Đó là một bức thư nhẹ nhàng, thân thiện và cũng là một bằng chứng cho những thay đổi sau 
này. 

Bài 28: Càng bắt bạn đợi lâu nghĩa là họ càng muốn giao dịch với bạn 

Hãy chú ý đến người đến trễ. Nếu quá đề phòng bạn có thể hiểu sai ý định của người kia, và bỏ lỡ giao 
dịch có lợi. Giả vờ khác biệt hoặc vô tâm không chú ý đến giờ giấc chỉ là cách mà người đàm phán sắc 
sảo thường áp dụng để làm bạn tin rằng anh ta không quan tâm tới giao dịch. 

Bài 29: Chỉ đốt cầu khi đã bơi rất giỏi 

Bob sở hữu một chuỗi khách sạn, công ty bảo hiểm New York giữ quyền cầm cố một khách sạn hạng 
nhất trong chuỗi đó. Công ty bảo hiểm bực bội trước những khoản trả chậm hoặc không trả của Bob. Họ 
có ý định tiếp quản và điều  hành khách sạn đó. Bob trả lời: “Được thôi, những bãi đổ xe thì do tôi sở 
hữu, tôi sẽ làm hàng rào cao quanh bãi đổ xe, và quanh đây chẳng còn bãi đổ xe nào”. 

Cuối cùng, công ty bảo hiểm New York đành quyết định sống chung với thông lệ trả chậm của Bob. 

Bài 30: Ra quyết định bằng trái tim, bạn sẽ nhận về bệnh đau tim 

Năm 1971, Liên đoàn bóng rổ quốc tế đã tạo nên một cái bàn đàm phán mà mỗi thành viên, trong đó có 
tôi, không còn khả năng thoát lui. Đó là việc cam kết về doanh thu. Mọi người lần lượt cam kết rất nồng 
nhiệt. Áp lực từ những người phụ trách, tôi cũng muốn nói “đồng ý”. Nhưng tôi đã nói “không”. Vào một 
khoảnh khắc mà đầu óc bạn đang mù mờ, không có gì gây hậu quả khủng khiếp hơn một quyết định 
được đưa ra bằng cảm xúc. 

Tôi không tin vào kỷ xảo họ dùng để lấy cam kết của các thành viên, nó làm cho tôi nghi ngờ kế hoạch 
của họ và cuối cùng tôi đã suy luận đúng. Liên đoàn đã ngừng hoạt động sau một mùa giải thua lỗ. Hãy 
sáng suốt và dũng cảm nói không. 

Bài 31: Đừng mua đồ trong văn phòng chỉ có đèn chùm 

Văn phòng có đèn chum và rất ấn tượng. Mỗi ngày trong chiến dịch tranh cử Tổng thống, nhiều người 
đến văn phòng này mang theo tiền ủng hộ, rồi cẩn thận viết yêu cầu trên một mảnh giấy rất đẹp, 
thường là mong muốn làm đại sứ hoặc thứ trưởng. 

Nhưng trước khi quyết định đầu tư, hãy xem xét vượt khỏi đề xuất, dù đề xuất có vẻ hợp lý, nhưng xét 
trong bối cảnh quá nhiều thì hãy nhanh chóng chuồn ra khỏi đó. 

Bài 32: Mọi việc đều có thể thỏa thuận được 

Một số cái tên nổi tiếng trong ngành công nghiệp Mỹ cũng có thể bị các công ty khác nuốt chửng. Pháo 
đài không thể tấn công như AT&T cũng bị chia nhỏ rồi bán từng phần. Điều đó không có gì bất thường. 
Mọi thứ đều có thể trở thành hàng rao bán. Giao dịch này cũng có khả năng thành công khi các bên đều 
thấy có lợi. Dù đang cố mua hay bán thứ gì, bạn cũng phải đặt mình vào vị trí người đối diện để thấy 
thương vụ này có lợi cho họ ở điểm nào. 

Bài 33: Cuộc chiến “người mua – người bán” 

Vũ khí của người bán: Nắm thông tin khách hàng, rút dần khoảng cách, gây dựng tên tuổi, thay đổi chiến 
thuật, tìm điểm yếu của người mua, kiên trì, cấp tốc đưa ra tối hậu thư. Vũ khí của người mua: Nắm 
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thông tin qua người đóng thế, tận dụng chiến thuật khoảng cách, lẫn tránh, bối rối, hài hước, tranh cải 
nhẹ nhàng làm kiệt sức người bán, mai phục, đưa ra tối hậu thư. 

Người nắm nhiều thông tin, kế hoạch hoàn hảo, có kỷ năng tốt hơn sẽ chiến thắng trong cuộc chiến này. 

 

Chương 4 – Bài học về quản lý 

Bài 34: Sai lầm lớn nhất mà người quản lý có thể mắc phải 

Người Mỹ, dù thuộc đảng phái hay xuất thân khác nhau, họ có thể ngồi lại cùng nhau, chỉ cần có lý do 
hợp lý. Đây là thứ cần có của người lãnh đạo. 

Theo Fallon, thứ người ta hướng đến không phải vì tiền, mà là sự ghi nhận, sự trân trọng và tự do sáng 
tạo. Anh trao cho họ thứ họ cần, và rồi họ tặng lại anh thứ anh cần: sản phẩm tốt nhất. 

Bài 35: Khi người có tiền gặp người có kinh nghiệm thì cả tiền và kinh nghiệm đều phát huy giá trị 

Khi tôi mua lại công ty phong bì, vào cuối năm đầu tiên, nhân viên bắt đầu vận động việc thành lập công 
đoàn. Tôi nhớ lời bố tôi dạy: “Việc con làm đổ bao nhiêu thùng sữa không quan trọng, miễn là đừng làm 
mất con bò”. Vì vậy, tôi sẵn sàng và nhanh chóng sửa sai lầm nhỏ trong quá trình thực hiện mục tiêu 
cuối cùng. Kết cục là tôi chấp nhận tăng chi phí cho công đoàn. 

Bài 36: Tin tốt thì luôn dễ đón nhận. Quan trọng là cần nhanh chóng tiếp nhận tin xấu 

Người quản lý giỏi thường dạo quanh công ty và là ngwofi đầu tiên nhận tin vui. Còn người lãnh đạo 
xuất chúng là người đầu tiên nhận tin xấu. Bạn thường khuyến khích tin xấu được nói ra trước khi nó trở 
thành tồi tệ. Sự chuyên nghiệp thực sự là khi bạn nhận thức rõ rằng thông tin tốt nhất cho kinh doanh 
không nằm trong báo cáo, chỉ khi đối mặt nghe phản hồi và chưa qua bộ lọc từ khách hàng và nhân viên, 
thì đó mới là cực kỳ tuyệt vời. 

Bài 37: Ném nó lên sàn nhà 

Tôi có một cách đơn giản để buộc mình phải hoàn thành những việc mình không hề thích. Đó là, mô tả 
ngắn gọn việc đó trên một tờ giấy màu vàng, vứt trên sàn nhà cạnh bàn làm việc. Để khi đến bàn làm 
việc, tôi phải khó chịu, đi vòng hoặc dẫm lên nó. Điều đó buộc tôi phải hoàn thành việc chán ngắt đó 
một cách nhanh chóng. 

Bài 38: Cư xử với nhà cung cấp như với khách hàng 

Nếu bạn định giá quá cao, bạn vẫn được trả, nhưng chỉ một lần, và sẽ không bao giờ còn cơ hội hợp tác 
với họ nữa. Cách bạn thanh toán hóa đơn thể hiện tính cách con người bạn trong công việc. Dù với 
người thợ sơn nhà cho bạn hay với công ty bán hàng, bạn sẽ luôn được biết ơn khi nhanh chóng thanh 
toán hóa đơn. 

Bài 39: Thời của người Phục hưng là thời kỳ phục hưng 

Một tổ chức, nhất là trong ngành sản xuất đều cần hội tụ đủ hai mặt tài năng: người bán hàng mang đơn 
hàng về và người quản lý thực hiện đơn hàng. 
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Tôi không phải là người giỏi đối nội, tôi thuê một người tin cậy điều hành nhà máy, đưa anh ta lên làm 
chủ tịch công ty. Anh ta làm việc này tốt hơn tôi nhiều. Trái lại, tôi lại làm công việc bán hàng tốt hơn. 

Bài 40: Đừng tự mình đóng vai độc ác 

Khi hình ảnh của bạn trước công chúng là nụ cười tươi, ăn mặc bảnh bao, oai nghi trong buổi thuyết 
trình dự án, nổi bật trên báo chí về tương lai của công ty. Bạn cần có người giúp đưa ra và thực hiện 
những quyết định khó khăn, keo kiệt, bất thường, sa thải nhân viên, phản đối công đoàn, giảm thời gian 
nghỉ giữa giờ. Phản đối cách cư xử của anh ta, nhưng thật ra bạn hiểu rất rõ và vì thế mới tuyển dụng 
người này. 

Bài 41: Mặt khác, khi phải đóng vai độc ác… 

Càng lớn mạnh và càng khao khát thành công thì càng không thể thiếu được thành phần quân phiệt 
trong ban quản trị. Tính cách này thường nằm ở vị trí giám đốc kinh doanh hay điều hành sản xuất. Nhân 
viên dưới quyền có thể không yêu mến bạn nhưng luôn nể phục bạn. Tạo dựng phong cách này đòi hỏi 
bạn phải bỏ đi rất nhiều về cảm xúc. Đây không phải là đề xuất hàng đầu, nhưng nếu bạn đã chọn, hãy đi 
đúng hướng. 

Bài 42: Chi tiết nhỏ không chỉ đáng giá lớn, mà đáng giá tất cả 

Không cần chiến thắng, chỉ cần là bạn mắc ít lỗi hơn đối thủ. Bạn phải thể hiện khả năng lãnh đạo là 
truyền cảm nhận về tầm quan trọng của từng chi tiết nhỏ cho mọi người. Nhưng chính bạn không tôn 
trọng và không coi đó là việc quan trọng thì nó sẽ chẳng có ý nghĩa gì hết. Một việc không bao giờ được 
coi là quan trọng nếu như sếp không khiến nó trở nên quan trọng. Cách của sếp sẽ trở thành hình mẫu. 

Bài 43: Nhận biết người thành công 

Người biết mình thành công sẽ còn thành công hơn nữa nhờ liên minh những người không chỉ theo kịp 
mình, mà còn có thể dạy mình nhiều điều mới mẻ. 

Nếu bạn đang tìm kiếm đối tác, thì không chỉ xem xét bản thân họ mà còn cần xem xét cả công sự của 
anh ta. Không có nhân viên tốt hỗ trợ, thì đó không phải là môi trường tốt để phát huy bản thân. 

Bài 44: Thời gian hiệu quả nhất của nhân viên tốt nhất là thời gian ngồi ngắm tường 

Nếu thấy một nhân viên chỉ ngồi ngắm bức tường. Đó chính là lúc họ đang suy nghĩ, và đây là việc khó 
nhất, giá trị lớn nhất với mỗi người. 

NGHĨ! Đừng dập tắt, hãy khuyến khích. 

Bài 45: Chủ động kịp thời mang lại niềm vui 

Khi bạn cảm thấy áp lực công việc tăng đáng kể và kéo dài, mức độ tập trung giảm. Đó là lúc cần tổ chức 
tiệc tùng, dã ngoại, tặng vé xem thể thao hay hòa nhạc cho nhân viên. 

Bạn hãy quan tâm và có hành động kịp thời. 

Bài 46: Đình công đứng? 
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Công nhân Nhật thường tổ chức những cuộc đình công bằng cách đeo băng đen, nhưng vẫn tiếp tục làm 
việc. Nhà máy vẫn hoạt động bình thường, năng suất không giảm, công nhân vẫn làm việc để nhận 
lương. Họ vẫn thương lượng với giới chủ mà không ngừng làm việc. 

Kết quả của cuộc đình công là một số điều khoản thỏa thuận về những bất đồng không khác với những 
cuộc đình công ngừng sản xuất, chỉ khác là họ bỏ qua cơ hội la hét trực tiếp vào mặt nhau trên bàn đàm 
phán. 

Bài 47: Chỉ luyện tập thì không giúp bạn hoàn hảo, mà luyện tập hoàn hảo mới giúp bạn hoàn hảo 

Ca sĩ nổi tiếng Artur Rubinstein từng nói: nếu ông bỏ tập một buổi, chính ông sẽ nhận ra chất lượng kém 
của phần biểu diễn; bỏ tập hai buổi, các nhà phê bình sẽ nhận ra, và bỏ tập ba buổi thì khán giả sẽ nhận 
ra. 

Giây phút nào tôi quá tự tin, có thể nghỉ ngơi, thì đó chính là lúc đối thủ cạnh tranh tìm ra cách để vượt 
lên. Hãy tuyển những người luôn coi học là một phần thiết yếu của cuộc sống. 

Bài 48: Tin vào chuyên gia …để sai lầm 

Có hai kiểu chuyên gia, và cần phải phân biệt cho rõ. Kiểu thứ nhất là những chuyên gia LÀM cho mọi 
việc diễn ra, và kiểu thứ hai là những người NÓI cho bạn biết việc gì sẽ diễn ra. Hãy nhận lời khuyên của 
chuyên gia kiểu thứ nhất và cực kỳ thận trọng. Với nhóm thứ hai, những người này chỉ đáng tin khi bạn 
cần biết nguyên nhân của một việc ĐÃ xảy ra, chứ không đáng tin vào những gì SẼ xảy ra. 

Bài 49: Bạn không mệt vì những nhân viên đã bị sa thải, mà vì những người đang ở lại 

Cái này không thể được viết ra giấy và đặt trên bàn làm việc, nhưng cần được khắc sâu trong đầu khi làm 
quản lý. 

Bài 50: Cách khiển trách hiệu quả nhất 

Tốt nhất là chẳng phải khiển trách ai cả, nhưng việc này là không tránh khỏi. Tôi ngồi thoải mái trong căn 
phòng rộng rãi của mình để người trợ lý gọi nhân viên mắt lỗi đến kèm theo câu nhắn nhủ: “Nói nhỏ 
nhé, chưa bao giờ tôi thấy sếp giận dữ đến thế”, và để nhân viên đó ngồi đợi chừng nửa giờ để anh ta tự 
suy nghĩ về lỗi lầm của mình và ngấm sâu nỗi bực bội của sếp. 

Tôi đứng dậy, giận dữ chỉ vào ghế của tôi, “anh tới ngồi vào đi”, tôi ngồi đối diện, “giờ đây cho tôi biết, 
nếu là tôi, anh sẽ làm gì?” Điều này càng làm tăng thêm gánh nặng về lỗi lầm đã phạm phải của họ. Tôi 
không khiển trách họ. Họ tự làm việc đó. 

Bài 51: Đừng để nhân viên, nhất là nhân viên xuất sắc, tự chọn người kế nhiệm 

Khi một nhân viên xuất sắc chuẩn bị chuyển việc, dù nhân viên đó có đề xuất ai thay thế, bạn chỉ mĩm 
cười và gạch ngay cái tên đó ra khỏi danh sách của bạn. Vì nhân viên đó thường đề cử một người có xu 
hướng thất bại, để thành tích để lại của họ càng nổi bậc hơn. 

Bài 52: Tăng cơ hội dự hội thảo, giảm tăng lương 

Hãy cử một số nhân viên chủ chốt tới các hội nghị, hội thảo và yêu cầu họ báo cáo kết quả tham gia. 
Điều đó nói lên bạn luôn chú ý và ghi nhận những đóng góp của họ, tạo thêm động lực làm việc cho họ 
mà không tốn quá nhiều chi phí và thời gian. Đó là việc cần thêm vào mục đánh giá và phần thưởng cho 
nhân viên công ty. 
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Bài 53: Bạn có bao nhiêu nhân viên bán hàng? 

Tất cả mọi người của công ty đều thấm nhuần chiến lược marketing. Tại chỗ đậu xe thuận lợi nhất gần 
cửa vào công ty tôi treo biển: “Danh cho (tên nhân viên) – người bán hàng của tháng”. Ngoài cửa phòng 
làm việc của tôi có biển: “Nếu bạn biết nơi nào đó có thể đặt mối làm ăn, xin mời vào!” Ở phòng họp thì 
có tấm biển ghi: “Không gì có thể làm gián đoạn buổi họp, trừ cuộc gọi từ khách hàng”. 

Bài 54: Nhanh chán 

Người quản lý chuyên nghiệp có thể làm đi làm lại một việc, nhưng hầu hết doanh nhân thì không vì họ 
thường nhanh chóng cảm thấy tẻ nhạt. Bài học này nói về doanh nhân. 

Doanh nhân có thể giao tiếp tự tin, có uy quyền trong công việc và truyền cảm hứng ra xung quanh. 
Doanh nhân gãi trước khi ngứa, sửa trước khi hỏng, thích tìm kiếm thử thách. Nhưng doanh nhân có 
những hạn chế, bạn cần tìm cho mình một người giúp xử lý công việc hằng ngày, để mắt vào chi tiết, là 
những thứ liên quan đến tài chính doanh nghiệp. 

Bài 55: Hỏi người lớn tuổi 

Thường khả năng lắng nghe không phải là điểm mạnh của doanh nhân. Những người lớn tuổi trong công 
ty, dù tôi không làm theo lời khuyên của họ, thì họ vẫn đủ ảnh hưởng về sự bình tĩnh và an toàn đối với 
tôi. Có rất nhiều người đủ khả năng giúp đỡ nếu chúng ta hỏi họ. Có thế bạn phải nghe nhiều hơn được 
nói, nhưng chắc chắn họ sẽ không làm bạn tổn thương. 

Bài 56: Biết khi nào cần hay không cần chăm chỉ quan trọng như nhau 

Stephen Leacook nói: “Càng làm việc chăm chỉ thì tôi càng may mắn”. Nhà tỷ phú Carlson thì có nguyên 
tắc làm việc riêng: năm ngày đầu tuần là thời gian để theo kịp đối thủ; hai ngày cuối tuần là thời gian để 
vượt lên. 

Nhưng theo tôi, các bạn không cần phải là người nghiện việc để có thể thành công. Chính những người 
làm việc thất thường lại là người giải quyết việc quá tải tốt nhất. Điều quan trọng là biết những thời 
điểm có thể thả lỏng và thời điểm cần nỗ lực hết mình sẽ giúp bạn tăng hiệu quả làm việc và tăng tuổi 
thọ của mình. 

Bài 57: Sở hữu dù chỉ 1% cũng đủ tạo giá trị lớn hơn là điều hành 100% 

Để giữ được việc kinh doanh, bạn cần có kỹ năng nghiệp vụ điều hành, và người giỏi kỹ năng này thường 
cũng đủ khả năng nhận thức về giá trị họ mang lại. 

Họ có quyền sở hữu. Bạn sẽ tặng 1% cho họ, không cần nhiều, chỉ 1% là đủ để thỏa mãn khát khao là 
người làm chủ chứ không phải làm thuê. Hay chấp nhận để họ ra đi, hoặc mất đi những thứ quan trọng 
hơn. 

Bài 58: Đào giếng trước khi thấy khát 

Đánh giá hiệu quả Scott điều hành công ty, tôi đề nghị tặng anh ta luôn một số cổ phần, lớn hơn 1%, các 
đối thủ cạnh tranh lớn không lôi kéo được anh ta. Làm vậy liệu có tốt hơn là đợi cho tới khi tôi bắt buộc 
phải làm? 

Bài 59: Đối xử với nhân viên như khách hàng 
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Doanh nhân thường tự coi mình là người nhìn xa trông rộng, nhưng hiếm người coi nhân viên của mình 
là những khách hàng tiềm năng cho những mục tiêu dài hạn mà chỉ coi họ như những người máy. Cách 
nghĩ này hoàn toàn sai lầm. hãy biết họ có tài ở lĩnh vực nào, bày tỏ lòng ngưỡng mộ và quan tâm để 
biến họ thành bạn bè, họ sẽ góp phần vào thành công lâu dài của bạn. 

Bài 60: Làm cách nào để bị sa thải 

Nếu làm việc cho một ông chủ không bao giờ hài lòng, hoặc trong một công ty lớn đầy tai tiếng, thì hằng 
ngày bạn cần chuẩn bị tư thế ra đi. Tìm chỗ mới trước khi bị sa thải, bạn phải lường trước việc này, bị sa 
thải có thể lại là cơ hội tốt cho bạn, dù lúc đó bạn không cảm thấy thế. 

Bài 61: Vấn đề không thể giải quyết được khi bạn chưa thừa nhận là có 

Đây là nguyên tắc đầu tiên để cai rượu, giác ngộ cho hàng nghìn cuộc sống. Hàng nghìn người khác 
không thể giác ngộ, vì họ khó thay đổi. 

Ngày nay, việc thu hồi sản phẩm không chỉ cần đúng hạn mà còn phải đúng thời gian thực. Một điều mà 
các nhà kinh doanh chuyên nghiệp cần học hỏi sớm là trong thị trường, đừng vứt đi huân chương và 
lòng dũng cảm. Thị trường chỉ đưa ra một giải thưởng duy nhất: Tiền. 

Khi không làm ra tiền, hãy nhảy dù! Thật nhanh! 

Bài 62: Nếu có thể dùng tiền để giải quyết vấn đề thì tức là bạn đang chẳng có vần đề gì hết 

Khi đối mặt với một lỗi lớn, hầu hết mọi người bị khựng lại, bị chìm trong cảm xúc. Đừng để bị đóng 
băng lại đó. Hãy nhanh chóng hành động. Nếu có cách dùng tiền để sửa chữa vấn đề thì nhanh lên, làm 
đi thôi. 

Một khách hàng quan trọng vô cùng giận dữ vì bạn giao hàng quá hạn. Giải pháp là: Tiền. Hãy thông báo 
ngay cho họ rằng lô hàng này hoàn toàn miễn phí. Chịu lỗ khoản trên, hay phải đi tìm một khách hàng 
mới, và để cho một khách hàng quan trọng rêu rao tiếng xấu về mình khắp nơi. 

Bài 63: Không có bộ hồ sơ nào hoàn toàn không có giá trị 

Tuyển dụng đúng người là khả năng quan trọng nhất của một nhà quản lý. Người chủ là bạn đang mua, 
và ứng viên là người bán. Hồ sơ, phỏng vấn, thư giới thiệu, các mối liên hệ là công cụ bán hàng. Bạn nên 
nhớ rằng, việc tuyển dụng chặt chẽ, qua nhiều khâu, mất nhiều thời gian sẽ tốt hơn việc phải sa thải do 
đã tuyển dụng không đúng. Phỏng vấn, trò chuyện trực tiếp, hoạt động xã hội cùng ứng viên v.v… là 
những khâu mà tôi vận dụng để tuyển dụng nhân viên. 

Bài 64: Phép thử khi tuyển dụng 

Hãy tự hỏi mình, bạn cảm thấy thế nào khi người này không làm cho mình, mà làm cho đối thủ cạnh 
tranh? 

Bài 65: Muốn làm ông già Noel thì xe trượt của bạn phải đủ sức kéo nhiều rơ-mooc 

Tôi quyết định tặng một con gà trong dịp giáng sinh cho mỗi nhân viên. Hào phóng không phải là vấn đề, 
hãy nhớ rằng hành động này sẽ tạo thành những truyền thống vĩnh viễn (dù sau này công ty bạn có số 
lượng nhân viên đông lên nhiều lần). 

Bài 66: Cách tốt nhất để tiết kiệm thời gian 

Nguyenminhhuy.com

82



Bơi cùng cá mập mà không bị nuốt chửng 

 

www.nhuongquyenvietnam.com 

 

Đó là dành nhiều thời gian hơn cho việc kiểm soát thời gian. 

Bài 67: Đừng giận dữ và cũng không quá bình thản 

Khi không thể làm theo lời khuyên tốt nhất là tha thứ cho kẻ thù, thì hãy làm theo lời khuyên tốt thứ hai 
là quên chúng đi. Cách trả thù thực sự và duy nhất là đừng để kẻ thù làm bạn tự hủy hoại chính mình. 

Bài 68: Hiểu kẻ thù 

Hiểu đối thủ cạnh tranh cũng quan trọng ngang với hiểu khách hàng. Liệu có điểm yếu nào của đối thủ 
lại là thế mạnh của mình hay không? Giải pháp là luôn thu nhập càng nhiều thông tin càng tốt về đối thủ 
rồi từ đó đưa ra hành động phù hợp. Sự đối đầu hiện nay không còn tồn tại nữa. 

Bài 69: Đừng để danh tiếng của đối thủ làm bạn sợ hãi 

General Motors, IBM là những kẻ dẫn đầu. Nhưng người Nhật, Microsoft chẳng sợ sệt gì những huyền 
thoại lù lù trước mặt. Họ không cần hình dung sự khủng khiếp của người khổng lồ mà chỉ biết tấn công. 

 

Chương 5 – Lượm lặt 

Lượm lặt 1: Biết ơn là cảm xúc nhanh quên. Đừng trông chờ vào lòng biết ơn. Trái lại, lòng căm thù và 
tình yêu thì luôn trường tồn. 

Lượm lặt 2: Nếu bạn có một ý tưởng hay, điều đó tốt. Một ý tưởng không thể đủ, bạn cần phải có nhiều 
ý tưởng hay. 

Lượm lặt 3: Khi bạn có đủ khả năng sắm một siêu xe, bạn lại gây ấn tượng mạnh nếu chỉ mua một chiếc 
xe thông thường. 

Lượm lặt 4: Bí quyết nói chuyện với người nổi tiếng là tránh hội chứng hâm mộ, hãy nói về sở thích của 
họ như với người bình thường. 

Lượm lặt 5: Phương pháp nghiên cứu và phát triển tốt nhất là gõ bàn phím. 

Lượm lặt 6: Đừng để “xu hướng cái tôi”, tính lạc quan lụi tắt trong con người bạn. 

Lượm lặt 7: Đừng cố nhồi nhét vào đầu những thứ vặt vãnh. Hãy học theo Einstein: Một cây bút vẫn 
hơn là một trí nhớ tốt. 

Lượm lặt 8: Vật chất bạn đang có cũng có thể đi nhanh như khi nó đến. Tốt hơn hết là hãy giữ những 
vốn quí mà bạn có. 

Lượm lặt 9: Hãy tập dự đoán các sự kiện như thị trường chứng khoán, bầu cử, sự kiện thể thao v.v… sau 
đó phân tích tại sao đúng tại sao sai, từ đó rèn luyện kỹ năng dự đoán tương lại của mình. 

Lượm lặt 10: Mất tiền để làm đẹp, nhưng đôi khi còn mất nhiều hơn để làm xấu. 

Lượm lặt 11: Càng có nhiều tiền họ càng ít thể hiện. 

Lượm lặt 12: Quen biết ai đó không quan trọng, quan trọng là bạn quen biết như thế nào. 
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Lượm lặt 13: Với người bình thường, 10 triệu đô la là đủ, nhưng những người có suy nghĩ này thường 
khó mà kiếm được chừng ấy. 

Lượm lặt 14: Làm thế nào để làm chủ cung cầu? Tạo ra cầu ảo. Khi nhiều người cần mua thì ai cũng sẽ 
cố để được nó. 

Lượm lặt 15: Sau khi được phân công, đằng nào bạn cũng phải làm để được nhận lương. Sao bạn không 
cho sếp sự yên tâm: “Tôi sẽ xử lý việc này”. 

Lượm lặt 16: Chủ doanh nghiệp thông minh và nói năng lưu loát, hãy trình bày bài thuyết trình của mình 
nhiều lần trước những đối tượng khác nhau. 

Lượm lặt 17: Nhân viên thường nhận lương qua thẻ, Séc, hoặc qua tài khoản ngân hàng. Tôi thường 
tặng nhân viên những tờ bạc giấy 100 đô la mới toanh, đẹp, sờ mát tay. Cảm giác của họ rất khoái khi 
nhận được tiền mặt. 

Lượm lặt 18: Ý nghĩa cuộc sống: Một khúc ca nhỏ, một vũ điệu nhỏ. 

 

Chương 6 – Giúp bọn trẻ khác biệt vượt trội 

Bạn cần hiểu là, không nên nói nhiều với các con. Nói ít thôi, nhưng khi đã nói, hãy cho chúng những 
viên đạn bạc, thứ giúp chúng trở nên khác biệt. 

Khi con đi làm thuê, họ sẽ trả lương quá khả năng cho con trong hai năm đầu, để trong hai mươi năm kế 
tiếp thì họ sẽ trả dưới mức khả năng của con, dù lúc đó con đã hiểu bản chất của công việc của mình. 

Nên, hãy thách thức chính mình, cố gắng học hỏi để đến lúc đó con ép ông chủ trả cho con bằng với 
những kiến thức mới, bằng những giá trị thương mại mỗi khi con tới văn phòng làm việc. 

Harry Warner, chủ tịch tập đoàn Warner Brothers 1927, Robert Millikan, giải Nobel vật lý 1923, hay vĩ 
đại như Bill Gates từ những năm 1970, họ đã có những nhận định lỗi thời và dự đoán sai. 

Chủ nghĩa tư bản liên tục xóa bỏ những sáng tạo của chính nó. Nếu các con không chỉ phải tránh không 
dậm chân tại chỗ, mà còn phải lao vào thế giới khó khăn, khốc liệt và tự tiếp thị bản thân. 

Mô hình của sự phá vỡ và thay thế này không chỉ lập đi lập lại trong thị trường, mà cũng chính là đặc 
điểm trên con đường sự nghiệp của con cái. 

Cho nên, hãy khuyến khích các con thử những điều mới, thách thức những điều kỳ quặc. Con bạn sẽ gặp 
thất bại nhiều, nhưng để thành công gấp đôi bạn cần để con cái thất bại gấp đôi. 

Mỗi thế hệ đều tự tìm kiếm người hướng dẫn cho mình, thường hiếm khi lại là thế hệ trước đó. Bọn trẻ 
không cần phải vượt qua cha mẹ mình. Khi chúng biết đặt mục tiêu riêng cho mình, tiếp thu những thứ 
phù hợp, thì đó là lúc chúng đã có đủ yếu tố cần thiết để thành công trên mọi phương diện. 

 

Chương 7 – Cách thức để thành công 
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Qua rất nhiều bài học, nhưng một từ cần phải đề cấp tới là “quyết tâm”. Tôi trăn trở làm sao để nói về 
lòng quyết tâm mà không mang tính giáo điều. 

Tôi còn nhớ, trong vụ án Hankins 1932, ba tôi, Jack Mackay, một phóng viên, đã cảm nhận nhiều tình tiết 
phức tạp và vô lý. Ba tôi đã theo đuổi vụ án, và cuối cùng, 18 năm sau, Hankins đã được giải oan và được 
trả tự do. Đó chính là phát xuất từ sự “quyết tâm” và lòng nhân ái. 

Có một công thức thần diệu cho thành công. Nó dễ hiểu nhưng khó làm, đó là: 

QUYẾT TÂM + MỤC TIÊU + TẬP TRUNG = THÀNH CÔNG 

Quyết tâm? Mục tiêu đề ra? Tập trung? Ai cũng nghĩ rằng mình có điều đó. Nhưng thật ra thì không. Chu 
kỳ đào thải không bao giờ dứt của nền kinh tế tư bản luôn mở ra  vận hội mới cho những ai có lòng 
quyết tâm, mục tiêu và tập trung. Đừng học cách bơi cùng các mập trong một buổi đi chơi. Những thử 
thách lớn đòi hỏi sự luyện tập và bền bỉ, lúc đó chúng ta mới vượt qua được những luồng nước xoáy 
trong đời an toàn và thành công hơn. 

 

Người tóm tắt 

Trần Phú An 

www.nhuongquyenvietnam.com 

www.facebook.com/nhuongquyenvietnam 

(Like để nhận thêm nhiều cập nhật) 

 

 

Chương trình được sự hợp tác của 

 

 

 

 

 

 

Nguyenminhhuy.com

85



Cách Sống - Từ bình thường trở nên phi thường 

 

www.nhuongquyenvietnam.com 

 

 

 

 

CHƯƠNG TRÌNH TÓM TẮT SÁCH KINH DOANH 
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Tác phẩm: Cách Sống - Từ bình thường trở nên phi thường 

Tác giả: Inamori Kazuo 

Năm xuất bản: 2004 

Số trang: 224 

Người dịch: Hữu Lợi 

Nhà xuất bản: Thời Đại 

 

Ý tưởng chính 

Quyển sách nêu cụ thể cách sống, lấy đạo làm người làm nguyên tắc, nguyên lý cơ bản, 

đó cũng là chìa khóa đưa đến thành công trong kinh doanh, trong cuộc sống. Nội dung 

hàm chứa những trải nghiệm, những bí quyết để biến ước mơ thành hiện thực, đồng 

thời nó là “một cây gậy đập vào vòng chảy xiết của thời đại u mê”. 

 

Về tác giả 

Inamori Kazuo sinh năm 1932 tại Kagoshima, Nhật Bản. Ông tốt nghiệp khoa kỹ thuật 

công nghiệp tại Đại học Kagoshima. 

Năm 1959 ông thành lập Công ty cổ phần Kyoto Ceramic (hiện nay là Công ty Kyocera). 

Năm 1984 ông thành lập Công ty  Đi (hiện nay là KDDI). Từ 2001 ông trở thành cố vấn tối 

cao. Năm 1984 ông trích từ tài sản riêng 200 tỷ yên (khoản 200 triệu USD) để thành lập 

quỹ Inamori và giải thưởng quốc tế Kyoto (danh giá như giải Nobel). Năm 1989 ông 
thành lập trường Seiwa đào tạo các nhà quản trị kinh doanh. Năm 2003 ông là người 

Nhật Bản đầu tiên được trao giải thưởng Bác Ái của quỹ Canergie (Mỹ). 

 

Phần mở đầu 

 

Nhìn lại cách sống của chúng ta trong thời hiện đại. Tại sao cuộc sống trong thời đại 

hiện nay có nhiều hiện tượng bi quan, chán chường, tiêu cực, không ít những vụ bê bối, 

thậm chí tội ác xảy ra? 

Có lẽ do con người không tìm thấy ý nghĩa và giá trị của cuộc đời, không có phương 
châm sống. Vậy lẽ sống của cuộc đời là gì? Cuộc sống mang ý nghĩa và mục đích gì? Theo 

tôi, ý nghĩa cuộc sống của con người là nâng cao nhân cách và sống là quá trình mài giũa 
tâm hồn. 

 

Sống là quá trình mãi giũa tâm hồn. Cuộc sống cần có điều kiện vật chất để nhằm thỏa 

mãn những khao khát tự nhiên, tuy nhiên khi từ giả cõi đời này ta chẳng mang theo 
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được thứ gì, chỉ một thứ duy nhất ta không mất đi là “tâm hồn”. Trong cuộc sống ta có 

thể gặp nhiều trắc trở, bất hạnh, nhưng những điều khổ sở ấy cũng là những thử thách 

để ta mài giũa tâm hồn. Để rồi cuối cùng khi ta ra đi ta sẽ có những gì tốt đẹp hơn so với 

khi mới đến thế gian này. 

Những nguyên tắc đạo đức chân phương là kim chỉ nam bất di bất dịch. Nhân cách của 

con người được đúc ra từ hai chất liệu: tính cách bẩm sinh và tư duy triết học (quan 

niệm, tư tưởng), điều đó có nghĩa là tư tưởng đúng đắng, vững chải thì sẽ tạo ra nhân 

cách đẹp. Vậy tư tưởng cần trang bị cho mình là tư tưởng nào? Đó là tư tưởng “đạo làm 

người” được chắc lọc suốt chiều dài lịch sử mà các bậc cha mẹ đã dạy cho con cái qua 

các bài học luân lý cụ thể là: ngay thẳng, không lam tham, không ích kỷ, không dối trá, 

không làm hại người khác… 

Chân lý có thể có được bằng lao động quên mình. Để rèn luyện nhân cách, điều quan 

trọng nhất là làm việc cần mẫn mỗi ngày. Đức Phật từng thuyết giảng về Bát Chánh Đạo, 

trong đó tinh tấn là nội dung quan trọng. Tinh tấn là lao động chuyên cần, là tập trung 

cao độ đối với công việc trước mắt, không để phân tâm. 

Lao động là sống, chúng ta phải thực sự sống từng ngày, từng phút, từng giây đó là một 

cuộc sống tuyệt vời và cao đẹp. 

Cuộc sống sẽ thay đổi 180 độ nếu thay đổi cách tư duy. Cuộc đời và thành quả công 

việc có được là nhờ phép nhân của ba thừa số tư duy, nhiệt huyết và năng lực. 

Năng lực là tư chất bẩm sinh, nhiệt huyết hình thành do ý chí, hai yếu tố này luôn luôn 

dương theo mức độ của từng người. Yếu tố tư duy vô cùng quan trọng, nó mang giá trị 
âm hoặc dương tùy theo cách tư duy của mỗi người. Nếu ta tư duy sai tức nó mang giá 

trị âm thì tích sẽ mang giá trị âm. Vậy thì tư duy theo “chiều dương” là thế nào? Không 

có gì phức tạp, chỉ cần mang trong người ý tương: hướng thiện, biết ơn cuộc đời và mọi 

người, quan tâm đến mọi người, không ích kỷ, không tham lam, biết thế nào là đủ đối 

với mình… đó là nguyên tắc luân lý, đạo đức cơ bản.  

Qui luật của vũ trụ - những gì đã được hình thành trong tâm hồn chân thực. Kinh Phật 

có dạy: “Tâm niệm tạo nghiệp”. Nghiệp được tạo ra từ thân, khẩu, ý. Có nghĩa là ngay 

khi người ta có ý định làm một việc gì đó thì đã tạo nghiệp mà không nhất thiết việc đó 
có xảy ra hay không. Nói cách khác, cuộc đời tốt đẹp sẽ mở ra đối với người luôn nghĩ 
điều thiện và ngược lại. Đây là qui luật tác động trong toàn vũ trụ, bởi vì, tâm hồn 

hướng thiện – có ích cho nhân loại, có ích cho xã hội – chính là ý chí của vũ trụ. Ý chí của 

vũ trụ mang lại tình thương yêu, sự thành thật và dung hòa, nó tác động bình đẳng lên 

muôn vật, đưa đường chỉ lối cho toàn thể vũ trụ vận động theo hướng trưởng thành và 

phát triển. 
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Bản thân tôi thực sự đã cảm nhận được sự tồn tại của ý chí vĩ đại đó. Tôi không nói ngoa 
là đôi khi tôi đã chạm đến “kho tang trí tuệ” này và được nó hướng dẫn, vì thế tôi đãn 

thành công trong cuộc đời. 

Có một kho tàng trí tuệ mang đến cái nhìn thấu suốt cho con người. Ở đâu đó trong 
thế gian này, trong vũ trụ này, tồn tại một “kho tàng trí tuệ” hay gọ cách khác là “giếng 

trí khôn” không thuộc sỡ hữ của con người, mà con người được Trời Phật ban cho khả 

năng tư duy – lĩnh hội những chân lý phổ biến tích trữ trong kho tàng trí tuệ, nên trí 

thức mà loài người có được ngày một phong phú và nền văn minh nhân loại ngày càng 

phát triển. 

Edison có những phát minh mang tính độc phá trong nhiều lĩnh vực là kết quả của quá 

trình lao động miệt mài, chẳng phải là ông nhận được cảm hứng sáng tạo từ “kho tàng 

trí tuệ” của vũ trụ đó sao? 

Để làm được điều đó, chỉ có một cách duy nhất là miệt mài lao động, suy nghĩ nghiên 

cứu với nhiệt huyết cháy bỏng. Giây phút cảm hứng sáng tạo đó có khi chợt đến trong 

quá trình nỗ lực nghiên cứu, hoặc trong lúc nghỉ ngơi mà cũng có khi chợt đến trong giấc 

mơ.  
Tôi đã ấp ủ khao khát làm được một điều gì đó nên đã lao động quên mình với toàn bộ 

sức lực và phần thưởng dành cho những ngày tháng miệt mài đó chẳng phải là tôi đã 

nhận được một phần nhỏ “kho tàng trí tuệ” của vũ trụ đó sao? 

Thường xuyên xem xét đánh giá bản thân. Những năm gần đây, tôi lo lắng khi nhận 

thấy con người đang mất phương hướng, đang bước vào con đường lầm lạc, chính con 

người đã đẻ ra những vấn nạn mới như môi trường sống đang bị hủy hoại. Dù trí tuệ, kỹ 

năng có cao đến đâu chăng nữa nhưng tư duy đã sai lạc thì vẫn sẽ gây ra hậu quả tai hại. 

Con người phải khép mình vào lối sống nghiêm túc và không ngừng xem xét đánh giá 
bản thân. Nghiêm túc giữ gìn những nguyên tắc luân lý đạo đức. Sống sao cho đúng với 

đạo làm người sẽ đưa cuộc đời của chúng ta đến hạnh phúc và thịnh vượng. Đó là yêu 
cầu cao nhất đối với mỗi người chúng ta hiện nay. 

 

Phần 1: Biến suy nghĩ thành hiện thực 

 

Qui luật cuộc đời – chỉ có trong đời những thứ mình muốn có. Từ kinh nghiệm bản 

thân, tôi mang trong lòng một niềm tin mãnh liệt rằng: “Điều gì mà mình không muốn 

thì chắc chắn nó sẽ không đến với mình”. Nghĩa là tâm nguyện của ta như thế nào thì 

cuộc đời ta trong thực tế sẽ là như vậy. Do đó, khao khát “muốn như vậy” là rất quan 

trọng. 
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Không ngừng suy nghĩ, ngay cả trong giấc ngủ. Ý muốn giống như hạt giống là nhân tố 

đầu tiên và quan trọng nhất để hiện thực nảy mầm, bám rễ, thành cây, ra hoa, kết trái. 

Đó là một chân lý xuyên suốt cuộc đời. 

Tuy nhiên, để biến khát vọng thành hiện thực mà suy nghĩ một cách bình thường là 

không đủ. Suy nghĩ phải thấu đáo, phải liên tục. Lúc nào cũng phải nung nấu suy nghĩ 
mãnh liệt, khát vọng cháy bỏng và những điều đó phải ăn sâu vào tiềm thức. Phải có 

niềm tin rằng sẽ làm được và cuối cùng quá trình lao động nỗ lực hướng về phía trước. 

Có thể thấy sản phẩm hiện ra trước mắt với đủ màu sắc không? Khát vọng mãnh liệt là 

động liệt để quá trình lao động hoàn tất sự vật. Chúng ta dùng phương pháp giả định 

thực nghiệm nhiều lần, quá trình dẫn dắt đến kết quả, như thể tính hàng vạn nước cờ, 

rồi chỉnh sửa kế hoạch, xóa đi những nước cờ không ổn. Chỉ khi nào thấy sự vật với đầy 

đủ màu sắc chứng tỏ nó đã sát với thực tế hơn. 
Sẽ thực hiện được nếu hình dung ra mọi chi tiết của công việc. Khi định thực hiện một 

nỗ lực nào đó thì chúng ta cũng phải nhắm tới mục tiêu “hoàn hảo đến độ lý tưởng”. 

Suy nghĩ thấu đáo cho tới khi thấy sự vật hiện ra trước mắt. Phải đặt ra những chuẩn 

mực cao hơn thông thường. Bắt tay và tập trung cao độ vào công việc cho tới khi ranh 

giới giữa ý tưởng và hiện thực bị xóa nhòa. Khi nhắm mắt lại, ta vẫn thấy rõ mồn một 

hình thù sự vật lúc hoàn tất thì cũng có nghĩa là ta đã đủ khả năng biến sự vật thành 

hiện thực. 

Không thể thành công nếu không thể lập kế hoạch chi tiết và chuẩn bị chu đáo. Khi bắt 

tay vào một việc mà từ trước tới nay chưa có tiền lệ, chưa từng có ai làm, bạn sẽ không 

thể trách khỏ những lời dị nghị, dèm pha hay phản đối của những người xung quanh. 

Nhưng nếu như trong tâm bạn vẫn giữ vững niềm tin “sẽ làm được” và đã hình dung 

được các bước thực hiện thì cần mạnh dạn phát triển ý tưởng thành phương án tổng 

thể. Tuy nhiên, khi chuyển qua giai đoạn lập phương án thi tiết thì phải thay đổi suy 

nghĩ, phải nghĩ đến những ý kiến phản biện để lập phương án một cách thận trọng, chặt 

chẽ, tỉ mỉ và phải tính hết được những rủi ro có thể xảy ra. Mạnh dạn, lạc quan khi bước 

vào giai đoạn thực hiện, không do dự chần chừ. Như vậy bạn có thể hoàn tất công việc, 

biến giấc mơ thành hiện thực. 

Ngã bệnh – Học được nguyên tắc lớn của đời sống tinh thần. Hồi nhỏ tôi mắc bệnh lao, 

mặc dù tôi rất lo sợ và cố tránh xa căn phòng mà chú tôi bị lao nằm tĩnh dưỡng, trong 

lúc ba tôi và anh tôi đến chăm sóc hằng ngày cho chú tôi nhưng không sao cả. Đúng là 
“ghét của nòa, trời trao của ấy”. Khi chúng ta sợ hãi thì điều sợ hãi sẽ xảy ra. 

Nhận ra chân lý: Tâm thức quyết định vận mệnh. Sau khi lành bệnh, cuộc đời tôi vẫn 

gặp nhiều thất bại, trục trặc trong thi cử, việc làm. Có đôi lúc cảm thấy chản nản, căm 
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ghét xã hội và cả nỗi bất hạnh của mình. Nhợ sự giúp đỡ của thầy giáo cũ tôi được nhận 

vào làm việc ở công ty Kyoto, nhưng công ty Kyoto ở trong tình trạng sắp phá sản, lương 
thì trả chậm, các bạn của tôi lần lượt bỏ công ty chỉ còn lại mình tôi. Khi bị dìm vào 

đường cùng thì con người mới trở thành mạnh mẽ hơn. Tôi thay đổi thái đội 180 độ, tập 

trung vào công việc, say sưa nghiên cứu ngày đêm, cuối cùng đã thành công trong việc 

tìm ra và tổng hợp được vật liệu fine ceramic dùng cho ti vi. Nhờ vậy, mọi người chung 

quanh đánh giá tôi rất cao, tôi thích thú trong công việc, cảm thấy mình sống có ý nghĩa. 
Giây phút thay đổi tâm thức đã trở thành bước ngoặt trong cuộc đời tôi. Từ đó tôi xác 
định rằng cuộc đời mình tốt hay xấu đều do ý chí mình tạo ra. 

Không bỏ cuộc, làm đến cùng sẽ thành công. Hãy tin vào khả năng của mình, tự đặt ra 

cho mình những rào cản cao hơn năng lực hiện có, toàn tâm, toàn ý để đạt được mục 

tiêu đã đặt ra. Luôn đốt cháy, không để tắt ngọn lửa tư duy. 
Trước những việc tưởng như không thể làm được thì ta phải tự nhủ: chẳng qua là bản 

thân ta ở thời điểm hiện tại chưa làm được nhưng trong tương lai sẽ làm được. Phải tin 

rằng, vấn đề là do ta chưa biết cách đánh thức năng lực đang ngủ quên đó thôi. 
Nếu nỗ lực tiếp nối nỗ lực thì điều bình thường sẽ trở thành phi thường. Năng lực 

“đạt ước muốn” luôn tìm ẩn trong chúng ta, điều quan trọng là phải đặt ra mục tiêu cao 

và để thực hiện mục tiêu đó thì sự nỗ lực âm thầm từng bước là điều không thể thiếu. 

Dù có ngước mắt lên trời xanh thì đôi chân vẫn đứng trên mặt đất. Giấc mơ, khát vọng 

có cao đến mấy thì ngày ngày chúng ta vẫn phải lăn lung ra làm những công việc nhỏ 

nhặt nhất, đơn giản nhất. Sống hết mình, sống cật lực cho hôm nay thì sẽ nhìn thấy ngày 

mai. Quá trình âm thầm tích tụ mỗi ngày chẳng mấy chốc ta sẽ nhìn thấy tương lai. 
Tìm tòi suy nghĩ mỗi ngày sẽ đưa đến kết quả to lớn. Điều gì đã khiến những người 

bình thường trở thành xuất sắc? Đó là khả năng âm thầm nỗ lực không biết mệt mỏi, 

hoàn tất từng công đoạn, từng việc của họ, tích lũy thành tựu của từng ngày một cách 

bền bĩ. Bền bĩ khác với lập đi lập lại. Hôm nay phải làm tốt hơn hôm qua, ngày mai sẽ 

làm tốt hơn hôm nay. Siêng năng chịu khó suy nghĩ, dần dần sẽ tạo ra bước nhảy vọt. 

Bí quyết của thành công là không đi lại những con đường đã quá quen thuộc. 

Bạn có nghe thấy tiếng vị thần ở hiện trường không? Có những việc bế tắc vẫn hoàn bế 

tắc dù chúng ta đã suy nghĩ tìm tòi, đã mày mò làm đi làm lại, tìm đủ mọi phương cách, 
giống như người mắc bệnh nan y đi vái tứ phương. Thế nhưng, ngay khi chúng ta cảm 

thấy bó tay thực ra lại là bước khởi đầu. Lúc ấy, bạn hãy bình tâm trở lại, lặng lẽ quan 

sát tỉ mĩ nơi hiện trường, bạn sẽ nghe thấy tiếng nói của một vị thần, các sản phẩm sẽ 

nói với chúng ta về phương án giải quyết, tôi gọi việc này là “lắng nghe tiếng thì thầm 

của sản phẩm”. Thực sự, từ chiều sâu của tư duy, từ sự sắc bén trong quan sát của 
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chúng ta, “sự sống” ẩn náu trong vật chất như sản phẩm, công cụ sản xuất đã cất lên 

tiếng nói. Từ những khoản khắc giao cảm tâm-vật như thế, ta tìm ra phương án xử lý để 

đi đến thành công. 

Thường xuyên để ý có chủ đích. Ông Nakmura Tenpu nói rằng: “Sẽ vô nghĩa nếu không 

để ý có chủ đích trong mọi hành động” 

Có thể so sánh để ý có chủ đích với cái dùi. Cái dùi là công cụ có hiệu quả để làm việc 

bằng cách tập trung lực vào một điểm ở mũi dùi. Nếu ai cũng tập trung toàn lực vào một 

điểm của mục đích như cái dùi thì chắc chắn sẽ hoàn tất được những công việc khó 

khăn. 
Ôm ấp hoài bão lớn – Cuộc đời sẽ trở nên phi thường. Để sức mạnh của tư duy được 

kích hoạt, tạo ra thành quả lớn trong công việc ta phải có hoài bão lớn. Hãy có chí lớn và 

hãy khát vọng mãnh liệt. Mới nghe, có người sẽ cho rằng đó là những điều viễn vông. 

Nhưng người có thể tạo lập cuộc đời bằng bàn tay và khối óc của mình là những người 

có trong mình nền tảng đó. 
Biết bao người đã từng nhìn thấy quả táo rơi từ trên cây xuống nhưng chỉ có Newton 

nhận ra sự tồn tại của lực hấp dẫn mà thôi. Đó là do Newton luôn ý thức vấn đề một 

cách mãnh liệt, thấm sâu vào suy nghĩ hằng ngày. Cảm hứng sáng tạo chỉ được ban cho 

những người luôn ấp ủ hoài bão, không bao giờ từ bỏ khát vọng mãnh liệt trong giấc mơ 
của mình. 

 

Phần 2: Suy nghĩ từ nguyên lý đến nguyên tắc 

 

Nguyên lý và nguyên tắc sẽ tốt cho cả kinh doanh và cuộc sống. Tôi trăn trở suy nghĩ 
rất nhiều và cuối cùng, đã tìm ra được “nguyên lý, nguyên tắc” cơ bản. Đó là cái gì đúng 
với đạo làm người thì theo. Lấy nguyên tắc đạo đức: “đúng hay sai”, “tốt hay xấu”, “nên 

hay không nên” làm phương châm kinh doanh, tiêu chuẩn phán đoán. Một khi đã tuân 

theo những nguyên lý, nguyên tắc đó thì sẽ không mắc sai lầm lớn, từ đó không phải do 

dự, lưỡng lự và đây sẽ là cơ sở dẫn tới thành công trong tương lai. 
“Triết lý sống” – cột mốc chỉ đường khi lạc lối. Nguyên lý, nguyên tắc chân phương đưa 
ta đến cách sống đúng với đạo làm người_gọi đó là triết lý sống cũng được. Nó là triết 

học nhưng không phải là thứ học vấn sách vở với những giáo điều khó hiểu mà nó là 

“triết lý sống” được đúc kết trong cuộc đời từ kinh nghiệm thực tế. 

Nguyên lý, nguyên tắc trong kinh doanh là thế nào? Nó không chỉ là lợi nhuận hay bộ 

mặt của công ty mà là ở chỗ nó có lợi ích cho xã hội, cho loài người hay không. 
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Kiên trì gìn giữ nguyên lý, nguyên tắc không phân vân dao động trước trào lưu thời 

đại. Về lâu dài, hành động dựa trên nền tảng triết học đúng đắn thì chắc chắn sẽ không 

bị thiệt hại.  

Tập đoàn Kyocera của tôi có một lượng tiền mặt khổng lồ được tích lũy một cách đàng 
hoàng, biết bao nhiêu lời mời mọc đầu tư bất động sản để dễ kiếm lời, tôi lắc đầu, tiền 

vào quá dễ thì cũng dễ ra đi, chỉ có tiền kiếm được từ mồ hôi nước mắt mới là lợi nhuận 

thực sự. Chẳng bao lâu, bong bóng bất động sản vỡ, nhiều công ty đầu tư bất động sản 

bỗng trở thành cục nợ không trả nỗi. 

Tôi luôn tâm niệm kiên trì giữ nguyên lý, nguyên tắc, thực hiện những gì đúng với đạo 

làm người. Vì thế, dù nghe vô số câu chuyện dễ dàng kiếm lời hơn tôi cũng không mảy 

may thay đổi. 

Làm đến cùng mới thấu suốt ý nghĩa. Chỉ hiểu biết không thôi là chưa đủ. Con người 

vốn dĩ là một sinh vật yếu đuối, nếu không đề phòng với chính bản thân mình thì sẽ dễ 

dàng rơi vào vòng cám dỗ của dục vọng. Khi đã leo lên một vị trí cao hơn thì người ta 

thường quên những điều đơn giản lẽ ra phải hiểu.  

Sẽ không có ý nghĩa nếu không triệt để thực hiện nguyên lý, nguyên tắc bằng ý chí mạnh 

mẽ. Nguyên lý, nguyên tắc là gốc rễ của nhận thức đúng đắn, là cội nguồn của sức 

mạnh, nhưng nếu không thường xuyên tự nhắc nhở mình thì sẽ dễ quên. 

Véc-tơ tư duy sẽ quyết định toàn bộ phương hướng cuộc đời. Tôi muốn lập lại lần nữa 

về “phương trình cuộc đời”. Phương trình cuộc đời được biểu thị bằng phép nhân nên 

việc đầu tiên là cách tư duy phải phát huy vào hướng tích cực (dương). Nếu không thì dù 

có năng lực tuyệt vời đến mấy, có nhiệt tình cao đến mấy cũng chỉ làm hại cho xã hội. 

Fukuzawa Yukichi nói: 

“Tư duy sâu sắc như triết gia 

Tấm lòng thanh khiết như võ sĩ đạo 

Tài năng khiêm cung như người thường 

Sức khỏe cường tráng như nông dân” 

Bốn yếu tố trên theo cách nói của Fukuzuwa tương đương với cách tư duy trong 
phương trình cuộc đời của tôi. 

Sáng tạo kịch bản cuộc đời mình ra sao? Cuộc đời là một màn kịch và chúng ta vừa là 

đạo diễn vừa là tác giả kịch bản, vừa thủ vai chính trong vở kịch ấy, hay nói cách khác, 

chúng ta tự sáng tác và tự diễn. 

Để vở kịch cuộc đời có nộidung sâu xa thì chúng ta phải sống nghiêm túc từng ngày, 

thậm chí từng giây. Thái độ sống của chúng ta sẽ quyết định nội dung vở kịch-cuộc đời. 
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Không học được gì nếu không đổ mồ hôi ở nơi làm việc. Trong cuộc đời còn có một 

nguyên lý, nguyên tắc quan trọng nữa, đó là coi trọng kinh nghiệm hơn lý thuyết suông. 

Tức là việc “biết” và việc “làm được” là hai việc khác nhau. Đừng nghĩ rằng cứ “biết” là 

sẽ “làm được”, khoảng cách giữa “biết” và “làm được” là cả một trời một vực. Để lấp 

được khoảng cách này chính là những kinh nghiệm đúc rút từ thực tế nơi làm việc. 

Sống hết mình cho khoảnh khắc hiện tại. Trong vũ trụ bao la, sự tồn tại của mỗi con 

người là vô cùng nhỏ bé. Nhưng dù nhỏ bé đến đau, sự tồn tại của chúng ta đều cần 

thiết trong vũ trụ. Những sinh vật  và thậm chí cả những thứ vô tri vô giác cũng được 

quyền tồn tại. 

Ở sa mạc Sahara, nơi mà mỗi năm chỉ có hai cơn mưa từ một đến hai tuần ngắn ngủi, 

các loài thực vật ở đây vội vàng nẩy mầm và nở hoa, ra hạt rồi oằn mình chịu đựng trong 

cát chờ đến mùa mưa sau chúng sẽ trỗi dậy. Trong khoảng thời gian ngắn ngủi đó, 
chúng thật sự sống hết mình cho hiện tại, không ảo tưởng, không phân tâm. Quả thực, 

muôn loài trong tự nhiên đều sống hết mình, sống nghiêm túc trong khoảnh khắc, trong 

suốt thời gian hạn định. Tự nhiên đã dạy cho loài người chúng ta biết tầm quan trọng 

của việc “sống hết mình ở thời khắc này” để ta nhìn thấy ngày mai. 

Niềm say mê là điều làm cho ta trở thành người có nhiệt huyết. Có ba dạng người. 

Dạng bắt lửa, dạng không bắt lửa và dạng tự bốc cháy. 

Dạng không bắt lửa thường dửng dung lạnh lung, vô cảm, nghèo về nhiệt huyết. Phần 

lớn kết thúc cuộc đời mà không phát huy được năng lực vốn có của mình. 

Để tạo ra cái mới, phải có những người có khả năng sáng tạo, có khả năng “tự bốc cháy”, 

truyền được nhiệt năng của mình cho mọi người chung quang. Làm sao có tố chất “tự 

bốc cháy”? Để có tố chất này ta phải yêu thích công việc, chủ động trong công việc, 

không chờ lệnh hay người khác nhắc nhở, dốc toàn sức để hoàn thành công việc, kết 

quả tốt đẹp sẽ khích lệ chúng ta có lòng tự tin, đồng thời khêu dạy ham muốn chinh 

phục mục tiêu tiếp theo. 

Dạng “bắt lửa” có thể cùng cháy khi ở gần người thuộc dạng “tự bốc cháy”. 

Hãy làm việc bằng tất cả sự say mê, sáng tạo và lòng nhiệt huyết. Đó là con đường duy 

nhất làm cho cuộc đời trở nên phong phú và hoan lạc. 

Vượt lên chính mình, tiến lên phía trước, cuộc đời chúng ta sẽ thay đổi. Làm sao để 

yêu thích công việc? Trước hết, ta phải cố gắng tập trung cao độ để nhìn lại quá trình 

làm việc và cách sống của mình. Nhận thức đầy đủ hơn về vai trò của lao động. Cố gắng 

để gạt bỏ những suy nghĩ thiển cận, những ham muốn ích kỷ và thói quen dễ dãi với bản 

thân mình. Nếu cảm thấy công việc vẫn nhàm chán thì bạn thử cố gắng một chút nữa 

xem sao. Dù gặp khó khăn vấp váp, bạn đừng vội nản mà phải đương đầu với nó, điều 
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quan trọng nhất vào lúc này là bạn phải chiến thắng bản thân. Cố yêu thích bạn sẽ toàn 

tâm toàn ý và đã toàn tâm toàn ý bạn càng cảm thấy yêu thích và bạn sẽ hé mở được 

chân lý cuộc sống. 

Thấy rõ những vấn đề phức tạp khi tháo gỡ khó khăn. Nguyên nhân của những mâu 

thuẫn, rắc rối, khó khăn phần lớn xuất phát từ những điều nhỏ nhặt, đơn giản. Sự rắc rối 

thường chỉ là do đặt lợi ích cá nhân, lợi ích của bộ phận lên trên lợi ích chung. 

Vấn đề càng phức tạp thì càng phải quay về điểm khởi đầu để nhìn nhận và dựa trên 

nguyên lý, nguyên tắc chân phương để đưa ra quyết định. 

Chỉ khi nào chúng ta gạt bỏ được những phần nhỏ mọn trong con người mình, những tư 
tưởng ích kỷ, tư lợi, tính toán, tham lam, thay vào đó là tinh thần vị tha, quang minh 

chính đại, chúng ta sẽ đạt được thành công. 

Tính hợp lý và chính đáng quan trọng hơn tập quán lẽ thường trong công việc giao 

thương với nước ngoài. Điều tôi để ý thấy là trong quá trình thương lượng ở nước 

ngoài và nhất là ở Mỹ, người ta thường dùng từ “reasonable” (hợp lý, chính đáng) khi 
bàn bạc quyết định về sự việc chứ họ không quyết định theo lẽ thường hay tập quán xã 

hội. Vì vậy, phương pháp tư duy dựa trên nguyên lý và nguyên tắc minh bạch như tôi 
thường làm phù hợp với “nền văn hóa logic” của người Âu Mỹ. 

Mỗi quốc gia, mỗi dân tộc đều có nên văn hóa khác nhau. Nhưng các nguyên tắc cơ bản 

trong kinh doanh hay trong cuộc sống đều giống nhau. Ví dụ, nỗ lực đạt được kết quả 

trong công việc hay suy nghĩ muốn làm việc thiện cho đời, tất cả những điều đó đều là 

chân lý phổ quát dù có sự khác biệt về văn hóa hay tôn giáo như thế nào đi nữa. 

Nguyên lý và nguyên tắc của đạo làm người vượt lên trên các quốc gia, vượt qua các 

thời đại quá khứ và hiện tại và là sở hữu chung của toàn nhân loại. 

 

Phần 3: Mài giũa nhân cách và nâng cao tâm hồn 

 

Vì sao người Nhật đánh mất vẻ đẹp nội tâm? Gần đây, người Nhật hình như đã đánh 
mất một đức tính tốt đẹp là tính khiêm tốn. Một số người tự đắc và ngạo mạn vì có đôi 
chút tài năng, đặc biệt là khuynh hướng độc chiếm thành quả chung cho cá nhân ngày 

càng phổ biến, liên tục xảy ra những vụ bê bối, tai tiếng ở một số công ty do lơi lỏng 

trong quản lý. Có không ít người lợi dụng vị trí của mình để tìm kiếm tư lợi, làm đầy túi 

riêng. Hiện tượng này là kết quả của tư tưởng ích kỷ, xem tài năng của họ chỉ để phục vụ 

cho dục vọng cá nhân và thói tham lam của họ chứ không phải vì lợi ích chung. 
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Lẽ ra, tài năng và thành quả không phải là thứ cá nhân có thể độc chiếm mà phải được 

đem ra phục vụ xã hội và con người. Người Nhật vốn thường lặng lẽ, hòa đồng, không 

tự phụ, nhã nhặng và khiêm tốn. 

Đòi hỏi phẩm chất đạo đức hơn tài năng của người lãnh đạo. Người có địa vị cao hơn 
người khác thì phải hội đủ cả ba tư chất với thứ tự ưu tiên là: nhân cách, dũng khí và 

năng lực. Nhà chính trị Saigo Takamori nói: “Đặt vào vị trí cao những người có đạo đức, 

ban vật chất cho kẻ có nhiều tài” 

Đối với những người có tài, đừng để họ chìm đắm trong cái tài đó, không để họ đi vào 
con đường tội lỗi. Hãy định hướng tôn vinh đạo đức và nhân cách. Việc rèn giũa tâm 
hồn, tôi luyện nhân cách là vô cùng cần thiết cho tất cả mọi thời đại. 

Luôn nhìn lại mình và không ngừng mài giũa nhân cách. Ở Nhật Bản, sau các vụ bê bối, 

những người lãnh đạo thường tổ chức họp báo, tôi hầu như không cảm nhận được sự 

thành thực, nghiêm túc, thái độ nhìn thằng vào sự thật của người có trách nhiệm mà chỉ 
thấy toàn là những lời ngụy biện. Những gì tôi cảm nhận được là sự hoảng hốt, che đậy. 

Phải nói rằng do những người đó không có niềm tin vào chân lý phổ quát, không có nền 

tảng tư tưởng, nền tảng triết học rõ ràng cho nên không có cả tiêu chuẩn để phân biệt 

giữa thiện và ác, giữa chính và tà của sự việc.  

Người ở vị trí lãnh đạo phải đặt mình vào cách sống nghiêm khắc, phải nhận thức được 

rằng địa vị càng cao thì nhân cách càng lớn. Phải đưa ra được chuẩn mực rõ ràng về đạo 

đức: “việc này cấm không được làm, việc kia phải làm như thế này”, để xây dựng một 

nền tảng nhân cách cho mình. 

“Sáu phép tinh tiến” cần thiết để mài giũa nhân cách. Mài giũa nhân cách và nâng cao 

tâm hồn chính là mục đích sống, ý nghĩa cuộc đời. Bởi vì, cuộc sống nhân loại là quá 

trình xây dựng nhân cách hay bản chất người. 

Phương pháp mài giũa nhân cách và nâng cao tâm hồn là thực hiện sáu phép tinh tiến: 

1. Nỗ lực để không thua kém người khác 

2. Khiêm tốn, không tự mãn 

3. Nhìn lại bản thân mỗi ngày 

4. Cám ơn đời đã cho mình được sống 

5. Nhân hậu, vị tha 

6. Không để cảm tính chi phối, không quá dằn vặt trăn trở. 

Lời tụng niệm gieo vào tâm hồn thơ trẻ lòng biết ơn với cuộc đời. Trong thời đại ngày 

nay, đằng sau sự sung túc giàu có về vật chất thì tâm hồn con người trở nên nghèo nàn 

– nhất là lòng biết ơn. 

Nguyenminhhuy.com

96



Cách Sống - Từ bình thường trở nên phi thường 

 

www.nhuongquyenvietnam.com 

 

Nhìn lại bản thân, tôi thấy lòng biết ơn như một mạch nước ngầm chảy trong cội nguồn 

quan niệm đạo đức của tôi. 

Tôi nhớ thời thơ ấu, tầm quan trọng của tấm lòng biết ơn mà nhà sư dạy tôi đã khắc sâu 

trong tâm trí cho đến tận bây giờ, mỗi lần được hưởng ân huệ thì cụm từ “nam mô, nam 

mô, xin cám ơn” luôn phát ra từ miệng tôi một cách tự nhiên và cũng luôn văng vẳng 

bên tai tôi. 

Bất cứ lúc nào cũng sẵn sàng nói “xin cám ơn”. Cuộc đời là sự đan xen giữa việc tốt và 

việc xấu,vì vậy, tôi luôn mang tâm niệm cảm tạ để sống, bất kể việc tốt hay việc xấu. Khó 

khăn, cực nhọc mang lại cơ hội rèn giũa cho ta trưởng thành, ta hãy cảm ơn nó. Gặp 

may mắn và hạnh phúc thì ta càng phải cảm ơn và mong muôn san sẻ. 

Thực hiện việc cảm tạ là bước đầu tiên để nâng cao tâm hồn, để mở ra tương lai tươi 
sáng cho chúng ta, tôi luôn cảm nhận được sự mãn nguyện, con tim mách bảo với tôi 

như vậy. 

Khi có thể vui thì hãy cứ vui. Sự thành tâm quan trọng hơn hết thảy. Nếu lòng biết ơn 
là tiền đề của hạnh phúc thì sự thành tâm là tiền đề của tiến bộ. Khi bị chỉ trích, hãy 

thành tâm lắng nghe và tự kiểm điểm, tất nhiên, thành tâm không có nghĩa là bảo sao 

nghe vậy mà phải suy xét cái hay cái dở của mình để nỗ lực phấn đấu. Khi có được kết 

quả tốt dù nhỏ nhoi đến mấy thì tôi cũng rất vui sướng, thể hiện cảm xúc chân thành và 

tấm lòng biết ơn của tôi đối với mọi người và mọi việc. Tôi khắc sâu trong tâm khảm là 

sẽ nguyện cả đời làm một người học trò với tất cả mọi tấm lòng. 

Lòng tham của con người khiến Levtolstoi cũng ngao ngán thở dài. Lòng biết ơn, sự 

thành tâm sám hối và cả nỗ lực xa lánh dục vọng là những điều cần thiết để bồi đắp và 

nâng cao tính Người của chúng ta. Dục vọng là động lực sinh tồn, thường xuyên gặm 

nhắm trí não của chúng ta và làm sai lệch con đường chúng ta đi trong cuộc đời. Đọc câu 

chuyện Đức Phật kể về một người mặc dù cái chết đang đe dọa vậy mà người đó không 
từ bỏ lòng tham, Levtolstoi đã rất ngán ngẫm. 

Có thể từ bỏ “tam độc” cám dỗ và làm hư hỏng con người được không? Trong nhiều 

tật xấu thì tam độc, tham-sân-si, là nguồn gốc của khổ đau và là độc tố bám sâu trong 

lòng người. Ngay cả những đứa trẻ, từ khi ra đời cũng đã rơi vào vòng cương tỏa của 

dục vọng, rồi dục vọng trở thành những thói hư tật xấu của người lớn. 

Vẫn biết dục vọng cũng đồng thời là nguồn năng lượng sinh tồn, không thể đơn giản phủ 

định vai trò của nó. Nhưng chính nó lại trở thành nỗi bất hạnh cho con người. Không thể 

triệt tiêu hoàn toàn “tam độc” thì cũng phải nỗ lực kiềm chế, kiểm soát được chúng. 
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Chính nghĩa luôn thắng tà đạo. Những suy nghĩ và nguyện vọng “vẩn đục” dựa trên tư 
lợi và dục vọng ích kỷ cho dù có trở thành hiện thực cũng chỉ là thành công nhỏ bé và 

nhất thời. Vì sao vậy? Theo ông Tsukamoto Koichi, đó là vì đã dùng lưỡi gươm “tà đạo”. 

Khi có lòng vị tha, những suy nghĩ, nguyện vọng dựa trên thiện tâm, vì xã hội, vì con 

người, theo lẽ đó, hành động sẽ đưa lại kết quả tốt nhất và bền vững vì ta đã dùng lưỡi 

gươm “chánh nghĩa”, tôi đã cảm nhận được điều này, lúc ấy chẳng khác nào như được 

vũ trụ tiếp thêm sức mạnh. Sử dụng lưỡi gươm chánh nghĩa làm cho mọi việc thành 

công, cuộc đời chúng ta sẽ trở nên phong phú và tốt đẹp. 

Niềm vui lớn nhất trong cuộc đời là được làm việc. Có một điều hết sức cần thiết và 

không thể thiếu để thành công, đó là sự cần cù. Cần cù là tính chăm chỉ trong công việc, 

nghiêm túc quên mình. Tôi cho rằng niềm vui thực sự mà con người có được chính là ở 

trong lao động. Tuy nhiên, “lao động gồm có rễ đắng và trái ngọt”, chỉ khi lao động cực 

nhọc và vất vả mang lại thành quả, chúng ta mới cảm nhận được niềm vui. Niềm vui lao 

động khác hẵn, mà niềm vui thông thường không thể thay thế được. Thành quả có được 

trong lao động không chỉ mang đến niềm vui thành đạt mà nó chính là nền tảng để tôi 

luyện nhân cách của chúng ta. 

Khắc sâu trong tâm sáu phép sửa mình mà Đức Phật thuyết giảng. Sáu phép sửa mình 

trong Bồ Tát Đạo là phương pháp tu không thể thiếu để nâng cao tâm hồn và mài giũa 
nhân cách. Bao gồm: 

1. Bố thí: là mang tấm lòng vị tha, nhân hậu, dốc sức vì đời, vì người. 

2. Trì giới: là tuân thủ những điều răn để ngăn không cho tội ác nảy sinh trong tâm 

trí. 

3. Tinh tiến: là chuyên cần trong mọi hoạt động. Đây là nói đến nỗ lực, hiểu theo 

nghĩa không ngừng phấn đấu. 

4. Nhẫn nhục: nhẫn nại không đầu hàng khó khăn, chịu đựng gian khổ, nhọc nhằn và 

nỗ lực hơn nữa. 

5. Thiền định: dù bận rộn thế nào ta cũng phải có khoảng thời gian nhất định để 

tĩnh tâm. 
6. Trí tuệ: nhờ nỗ lực thực hiện năm điều trên con người nâng mình lên tầm nhận 

thức về vũ trụ, hiểu được quy luật chung của tự nhiên, bản chất của đời sống. 

Nhờ lao động hằng ngày mà nhân cách được tôi luyện. Trong sáu phép trên thì tinh 

tiến là quan trọng nhất nhưng cũng dễ thực hiện nhất. Chúng ta chỉ cần lặng lẽ, kiên 

trì với công việc hằng ngày. Bạn hãy dành cho công việc nỗi đam mê từ đáy lòng, hãy 

nỗ lực để không thua kém người khác, dồn mọi tâm sức cho mục tiêu, thông qua sự 

Nguyenminhhuy.com

98



Cách Sống - Từ bình thường trở nên phi thường 

 

www.nhuongquyenvietnam.com 

 

tinh tiến, chúng ta có thể học được ý nghĩa của lao động và giá trị cuộc sống, không 

ngừng mài giũa nhân cách, nâng cao tâm hồn. 

Tìm lại ý nghĩa của lao động và niềm tự hào về sự chuyên cần. Có người quan niệm 

một cách thông tục: Mục đích cao nhất và đôi khi duy nhất của lao động là làm ra của 

cải vật chất, làm việc là để nhận thù lao sau khi đã cung cấp thời gian và sức lực của 

mình. Từ cách nghĩ đó suy ra một suy nghĩ khác: tốt nhất là làm sao vừa nhàn nhã lại 

vừa kiếm được nhiều tiền. 

Tuy nhiên, cho tới thời kỳ phát triển kinh tế cao, tinh thần cần cù lao động không 

ngại gian khổ vẫn tồn tại ở Nhật Bản. Sau chiến tranh, tướng McArthur viết trong bản 

điều trần trước Quốc hội: “Khả năng lao động của người Nhật Bản không những 

không thua kém mà còn hơn hẵn bất kỳ một nước tiên tiến nào kể cả về lượng và 

chất. Người lao động Nhật Bản cảm thấy hạnh phúc khi được làm việc chứ không 

phải lúc giải trí tiêu khiển. Nói cách khác, họ tìm thấy ý nghĩa cao quý của lao động”. 

Từ xa xưa, người Nhật Bản đã thấu hiểu ý nghĩa sâu xa và giá trị của lao động. Qua 

lao động tâm hồn con người sẽ trở nênn phong phú. Toàn bộ ý nghĩa cuộc sống là ở 

niềm hạnh phúc trong lao động. 

 

Chương 4: Sống với lòng vị tha 

 

Tấm lòng vàng. Tháng 9 năm 1997 tôi quy y cửa Phật, tháng 11 năm 1997 tôi bắt đầu 

cuộc sống tu hành. Do chưa quen nên việc đi khất thực vô cùng cực nhọc, ngón chân 

lòi ra khỏi dép miết xuống đường nhựa toạc máu, có thể rã rời. Tôi cố gắng chịu 

đựng, trên đường trở về chùa, khi đi qua công viên gặp một người phụ nữ là công 

nhân vệ sinh, tay cầm chổi, chân bước thoăn thoắt đến chỗ tôi và bỏ đồng xu 500 

yen vào cái túi tôi đeo trước ngực, hành động rất đổi tự nhiên. 

Trong khoảnh khắc đó, nỗi xúc động mà tôi chưa từng cảm nhận bỗng lan khắp cơ 
thể. Một cảm giác hạnh phúc tràn ngập trong tôi. 

Tôi thực sự nhận được tấm lòng từ bi của Đức Phật qua hành động nhân ái của 

người phụ nữ đó. Hành động ấy cho tôi thấy cốt tủy của lòng vị tha là thế nào. 

Lòng vị tha chẳng phải là điều gì xa vời. Chúng ta có thể bắt đầu từ việc quan tâm 

một chút đến những người chung quanh, từ những người thân thiết trong gia đình, 

đến bạn bè rồi mở rộng phạm vi lớn hơn như cộng đồng, xã hội, nhân loại… 

Xuống địa  ngục hay lên niết bàn tùy thuộc ở tâm. Khả năng quan tâm đến người 

khác, hay lòng vị tha quan trọng đến mức nào? Vị sư già nơi tôi tu hành thuyết giảng 

cho đệ tử: 
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- Đệ tử: Thưa thầy, con nghe nói có niết bàn và địa ngục. Điều đó có thực 

không? Và những nơi đó là như thế nào? 

- Vị sư đáp: Tất cả đều có thực, con ạ. Chỉ có điều hai nơi đó không xa nhau như 

con tưởng. Niết bàn và cõi địa ngục là hai cõi hoàn toàn giống nhau. Điểm 

khác nhau là cái tâm của những người sống ở hai nơi đó. Người sống ở cõi địa 

ngục là những người ích kỷ, chỉ biết nghĩ đến bản thân. Còn ở niết bàn là 

những người có tấm lòng vị tha, luôn sống vì người khác. 

Gốc rễ của kinh doanh là lòng vị tha. Theo Max Weber (1864-1920) thì những 

người xây dựng xã hội tư bản chủ trương: coi trọng các nguyên tắc đạo đức 

nghiêm khắc, tôn trọng lao động, lợi nhuận thu được trong các hoạt động kinh tế 

được dùng vào việc phát triển xã hội. Nói cách khác, tinh thần vị tha vì xã hội, vì 

con người, vì công ích hơn vì tư lợi…phải trở thành quy tắc đạo đức chung. 

Lòng vị tha khiến cho tầm nhìn mở rộng. Cần lưu ý đến mối quan hệ hai mặt 

giữa ích kỷ và vị tha. Nói cách khác, nếu nhìn từ tầm thấp thì một hành động nào 

đó có thể coi là vị tha, nhưng nếu đứng ở tầm cao hơn để nhìn nhận thì những 

hành động ấy lại trở thành ích kỷ. 

Do đó, phải luôn nâng cao và mở rộng tầm nhìn của lòng vị tha. Lợi ích gia đình 

lớn hơn lợi ích cá nhân, lợi ích cộng đồng lớn hơn lợi ích gia đình. Lợi ích xã hội 

lớn hơnn lợi ích cộng đồng, và cao hơn nữa là lợi ích cả thế giới, vũ trụ. 

Mỗi đêm hãy tự hỏi: Động cơ của mình trong việc này là gì? Lòng vị tha trở 

thành động lực vượt qua khó khăn, dẫn đến thành công. 

Trước khi làm việc gì, hằng đêm, tôi thao thức trước khi ngủ, lặp đi lặp lại việc tự 

hỏi, tự trả lời: Mình có thực sự vì lợi ích của người dân không? Có xen lợi ích của 

công ty và của mình trong việc này không? Hay chỉ là muốn chơi trội, muốn được 

lưu danh? Có điểm nào mờ ám, không trong sáng trong động cơ làm việc này 

không. Sau khi đã biết chắc tuyệt nhiên không có một ý tưởng bất chính nào tôi 

mới bắt tay vào việc đã dự tính. 

Sẵn sàng chịu thiệt nếu điều đó là vì con người, vì xã hội. Bất chấp trước tình 

thế phức tạp, khó khăn, phát xuất từ động cơ trong sáng, để tạo sự cạnh tranh 

đưa đến giá cước rẻ cho người dân, tôi thành lập công ty DDI thông tin-viễn 

thông cạnh tranh với anh khổng lồ NTT. 

Tôi kêu gọi nhân viên: “vì người dân, hãy làm sao để giá cước điện thoại đường 

dài rẻ hơn”. “Cuộc đời chỉ có một lần, hãy sống sao cho có ý nghĩa”. Thật không 

ngờ, doanh số của chúng tôi ngày một tăng, làm đảo lộn mọi dự đoán. Nó minh 
chứng rõ ràng: Sẽ thành công nếu động cơ của chúng ta trong sáng. 
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Hãy cống hiến cho xã hội. Triết lý kinh doanh của Kyocera là “Mang lại lợi ích cho 

toàn thể cán bộ công nhân viên trên cả hai mặt vật chất và tinh thần, đồng thời 

cống hiến cho sự tiến bộ xã hội” 

Lúc nền móng của công ty đã vững chắc, sau khi trao tiền thưởng cuối năm đến 

tận tay công nhân viên, tôi kêu gọi mọi người hãy trích ra một ít tiền thưởng để 

lập quỹ từ thiện dành cho người nghèo trong dịp Tết, mọi người tán thành. Đây là 
sự nghiệp từ thiện đầu tiên mà Kyocera thực hiện. 

Kết quả quá trình phát triển công ty Kyocera đã làm cho tài sản của tôi tăng lên 
đến không ngờ. Tôi tự nhủ: Mình không được giữ riêng tài sản đó. Tài sản có 

được từ xã hội hoặc tạm giữ cho xã hội hoặc phải được trả lại cho xã hội. Trên 

tinh thần đó tôi lập ra quỹ Inamori và giải thưởng Kyoto để đền đáp cho xã hội. 

Hãy xây dựng đường lối chính sách theo tinh thần “phú quốc hữu đức”. Trước 

đây, giáo sư Kawakatsu Heita từng đề xướng khái niệm: “phú quốc hữu đức”, 

phát triển quốc gia bằng đức chứ không phải chỉ bằng sự giàu có. 

Theo tôi, phải lấy đức làm nền tảng căn bản của đường lối chính sách. Con đường 

mà Nhật Bản hướng tới, không phải chỉ là cường quốc kinh tế và càng không phải 

là cường quốc quân sự, mà phải là đất nước dựa trên nền tảng đạo đức. 

Chỉ khi trở thành quốc gia như vậy thì Nhật Bản mới thực sự trở nên cần thiết đối 

với cộng đồng thế giới và nhận được sự tôn trọng của các quốc gia khác. 

Bây giờ là lúc phải chuyển sang giáo dục nhân cách trên nền tảng đạo đức. Vì 

sao chúng ta đánh mất những nguyên tắc đạo đức cơ bản? Vì sao chúng ta lãng 

quên lòng vị tha? Sau chiến tranh, người ta hiểu một cách tùy tiện, suy diễn quá 

đà về lòng tự tôn và tính tự chủ, người ta chỉ dạy về tự do, chương trình của Bộ 

giáo dục quá thiên về “giáo dục cá tính”, xem nhẹ dạy các quy tắc đạo đức tối 

thiểu phải có đối với mỗi người. 

Tôi cho rằng, cùng với việc rèn luyện thể chất và trí não, nhà trường cần tạo cơ 
hội để trẻ em học và suy nghĩ về lẽ sống của con người. Đồng thời, đừng bỏ quên 

yếu tố đạo đức, luân lý, triết học, nhân sinh quan, những điều cơ bản thể hiện 

hình ảnh cao đẹp vốn có của con người. 

Học cách sống tri túc từ thế giới thiên nhiên. Ngoài những hành động vị tha, biết 

nghĩ đến người khác trên cơ sở lòng nhân ái, ta cần quán triệt cung cách sống “tri 

túc”. 

Chính nhờ biết cách sống “tri túc”nên thế giới tự nhiên mới có thể tồn tại trong 

sự cân bằng và ổn định. Chẳng phải con người cũng cần phải học cung cách “điều 

độ” của muôn loài trong thế giới tự nhiên đó sao? 
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Con người muốn thống trị tự nhiên bằng lòng tham vô đáy. Lòng tham ấy áp lực 

lên mọi suy nghĩ và hành động. Đã có lại muốn có thêm; đã giàu lại muốn giàu 

nữa. Bức tường “tri túc” đã bị đánh sập. Và cuối cùng, điều đó đang đe dọa cả 

trái đất – nơi trú ngụ của chính con người. 

Nền văn minh vị tha sẽ nở hoa khi loài người tĩnh ngộ. Để không bị chết chìm 

cùng con thuyền sinh thái thì không có cách nào khác là chúng ta phải lấy lại sự 

điều độ: không đòi hỏi hơn những gì cần thiết. 

Cái mà chúng ta cần là cách sống “tri túc” như lời dạy của Lão tử: “Kể biết đủ là kẻ 

hạnh phúc”. Nhưng tri túc không phải là sống an phận hay tự mãn, nó cũng không 
phải là cách sống trì trệ, thụ động, không có năng lực sáng tạo. Mà trái lại là cách 

sống tràn đầy sinh lực sáng tạo, luôn đào thải cái cũ, tiếp nhận cái mới một cách 

lành mạnh và những ý tưởng mới luôn nảy sinh trong quá trình sống. 

Không biết chừng, lúc đó sẽ xuất hiện một nền văn minh mới dựa trên nền tảng 

của Đức, của lòng vị tha. Nền văn minh đó thế nào tôi chưa thật sự hiểu rõ. Biết 

đâu nó cũng chỉ là giấc mơ không tưởng! 

Nhưng nỗ lực để đạt được còn quan trọng hơn việc đạt được. Nhân cách và tâm 

hồn chúng ta sẽ được mài giũa trong những nỗ lực ấy. 

 

Phần 5: Hòa hợp với dòng chảy của vũ trụ 

 

Hai sức mạnh vô hình chi phối thực hiện. Tôi cho rằng, có bàn tay vô hình chi 

phối đời con người. Hơn nữa, có tới hai bàn tay vô hình. 

Thứ nhất là số mẹnh, con người sinh ra mỗi người có một số mệnh khác nhau. 

Con người bị số mệnh chi phối hoặc thúc đẩy mà không hề biết nó là cái gì, sự tư 
duy của con người không thể chạm tới. 

Thứ hai là luật nhân quả báo ứng, tức là nếu chúng ta gây nhân thiện thì sinh quả 

thiện, gây nhân ác thì sinh quả ác. 

Số mệnh và luật nhân quả, hai sức mạnh này chi phối cuộc đời của bất cứ ai. Điều 

quan trọng ở đây là so với số mệnh an bài thì luật nhân quả báo ứng có vai trò 

điều chỉnh, làm cân bằng những sức mạnh áp chế cuộc đời chúng ta. Con người 

một mặc bị số mệnh chi phối và mặt khác con người có thể thay đổi số mệnh. 

Nghĩ điều thiện, làm điều thiện. Trọng thực tế, rất ít người tin vào quy luật số 

mệnh và nhân quả vì họ cho rằng đó là điều phi khoa học và liệt những qui luật 

này vào dạng mê tín. Tất nhiên, với  trình độ khoa học hiện nay cũng không có 
cách nào chứng minh được sự tồn tại của sức mạnh vô hình này. 
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Nếu làm điều thiện lúc nào cũng cho ngay kết quả tốt thì đương nhiên chúng ta 

sẽ không hoài nghi. Nhưng, hầu như không bao giờ nguyên nhân dẫn ngay đến 

kết quả. Đó là bởi vì số mệnh và luật nhân quả báo ứng có mối quan hệ tương hỗ, 

đan xen vào nhau, hai sức mạnh vô hình này can thiệp lẫn nhau. 

Không nên sốt ruột chờ đợi kết quả của luật nhân quả. Việc khó nhận biết và 

không tin và luật nhân quả báo ứng là do chúng ta chỉ nhìn nhận sự vật trong một 

khoảng thời gian ngắn. Mặt khác, trong thực tế cũng có kẻ làm việc xấu lại thành 

công do ăn may, người nỗ lực vì điều thiện lại gặp chuyện chẳng lành. Nhưng, 
trong cả quá trình dài, mọi thứ dần dần thay đổi, cuối cùng tất cả sẽ thu được kết 

quả khớp với lời nói, việc làm, cách sống của từng người và hoàn cảnh do người 

đó tạo ra, thể hiện chính xác đến mức độ đáng sợ. 

Để nhân quả báo ứng thì cần có thời gian, chúng ta không nóng vội, sốt ruột mà 

hãy lặng lẽ hằng ngày làm điều thiện. Sự nỗ lực rồi sẽ được đền đáp. 
Dòng chảy của vũ trụ khiến vạn vật không ngừng trưởng thành. Trải qua thời 

gian dài dặc, sự sống nguyên sơ liên tục tiến hóa sinh ra sinh vật cao cấp là loài 

người. Có thể nói lịch sử của vũ trụ là quá trình vận động tiến hóa phát triển theo 

chiều thuận từ nguyên sơ đến sự sống cao cấp. 

Con người của chúng ta cũng không thể ngoại lệ, nếu cách suy nghĩ, cách sống 

của chúng ta thuận theo ý chí của vũ trụ thì cả cuộc đời lẫn công việc nhất định sẽ 

trôi chảy. 

Một sức mạnh vĩ đại đang thổi sự sống vào muôn vật. Sự sống là sản phẩm tất 

yếu sinh ra do ý chí của vũ trụ mà không phải là do những ngẫu nhiên.  

Nếu không giả định có sự tồn tại của “một cái gì đó” lớn lao vượt xa trí tưởng 

tượng của con người và đang chi phối toàn bộ vũ trụ thì không sao giải thích 

được quá trình hình thành và phát triển của vũ trụ hay cấu tạo tinh xảo của sự 

sống. 

Loài người chúng ta chẳng qua chỉ là đang mượn sức sống từ sự tồn tại vĩ đại ấy. 

Năng lượng sống hiện hữ khắp nơi trong vũ trụ và không ngừng thổi sự sống vào 

vạn vật. Năng lượng này chính là sức mạnh và tình thương yêu mong muốn đưa 
vạn vật đi theo hướng tốt. 

Vì sao tôi quyết chí quy y cửa Phật. Cuộc sống ngắn ngủi khuyến khích con người 

nghĩ điều thiện, làm việc thiện, không ngừng hoàn thiện nhân cách để ít nhiều 

cũng có thể nâng cao tâm hồn vào thời điểm từ giả cuộc đời, đó là mục đích của 

sự sống của chúng ta. 
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Trước mục đích đó, tài sản, địa vị, danh dự mà chúng ta tạo dựng được trong 

cuộc sống này hoàn toàn nhỏ bé. Tất cả chỉ là những thứ bỏ đi so với tầm quan 

trọng của việc mài giũa nhân cách và nâng cao tâm hồn. 

Trước đây tôi cũng đã từng nghĩ sẽ chia cuộc đời mình thành ba giai đoạn. Cứ coi 

như sống được 80 năm, 20 năm đầu từ lúc sinh ra phấn đấu đến lúc đứng vững 

trên đôi chân của mình, 40 năm kế tiếp dấn thân vào xã hội, nỗ lực làm việc vì 

mọi người, vì xã hội, 20 năm cuối là thời gian dành để chuẩn bị cho chuyến đi vào 
thế giới tâm linh, tiếp đón cái chết. Nghĩ như thế nên tôi đã quyết định quyết tâm 

thụ giới. 

Không ngừng tinh tiến đó là điều đáng quí. Đối với tôi, việc xuống tóc và tu hành 

là hoàn toàn nghiêm túc và là một trãi nghiệm sâu sắc. Nhờ tu hành tôi mới có cơ 
hội nhận thấy sự chưa chin muồi của tâm hồn mình. Con người, trong đó có tôi, 
là một tồn tại không hoàn hảo. Cho dù tôi đã nỗ lực trì giới, cho dù luôn tinh tiến, 

cho dù có ngồi thiền hàng trăm giờ đi chăng nữa thì cuối cùng tôi cũng không đạt 

được cảnh giới ngộ. 

Tuy nhiên, tôi cũng hiểu rõ rằng, việc cố gắng nỗ lực để đạt tới cảnh giới của ngộ 

tự bản thân nó cũng là điều rất đáng quí. Bởi vì đó là một hành vi phù hợp với trí 

tuệ và lòng từ bi của Đức Phật, phù hợp với ý chí vũ trụ. 

Từ hoạn nạn, khó khăn có thể chuyển đổi nghiệp. Tôi được thiền sư Nishikata 
Tansetsu dạy rằng: Linh hồn bao phủ “Chân ngã”, tất cả những tư tưởng và hành 

vi, hay ý thức và trãi nghiệm đều được tích lũy trong linh hồn; Linh hồn tạo nên 

nghiệp, tích lũy mọi ý thiện, ác, hình vi thiện ác trong quá trình luân hồi. 

Hai mươi năm trước, Kyocera sản xuất và kinh doanh khớp gối nhân tạo theo yêu 

cầu của bác sĩ  và bệnh nhân nhưng chưa được Bộ y tế cấp phép. Trong thời gian 

đó tôi bị nhiều ý kiến phê phán, chê trách. Tôi im lặng nhưng rất khổ tâm, tôi đến 

thăm lão sư Nishikata và bộc bạch, nhà sự khuyên tôi: “Khi gặp hoạn nạn, khó 

khăn thì phải vui lên chứ đừng thất vọng. Chính nhờ hoạn nạn mà cái nghiệp gắn 

trong linh hồn sẽ được chuyển đổi. Lẽ ra cậu phải nên ăn mừng chứ”. Thực sự lão 

sư đã cho tôi lời khuyên tuyệt vời nhất, có ý nghĩa hơn mọi lời an ủi khác. 

Gọt giũa tâm hồn bằng trí tuệ và lương tâm hơn là muốn đạt tới cảnh giới ngộ. 

Nói đến linh hồn thì có lẽ không ít người phản đối. Sau khi được nghe “trải 

nghiệm chết lâm sàng” rồi sống lại của một người bạn, tôi có dịp suy nghĩ: Thân 
xác và linh hồn là hai thứ tách biệt. Linh hồn tồn tại ở một chỗ khác. Linh hồn sẽ 

luân hồi chuyển kiếp. Khi chúng ta sinh ra trên cõi đời này đã mang theo “nghiệp” 
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được tạo thành từ kiếp trước và chúng ta chồng tiếp lên đó nghiệp của kiếp này 

rồi đến dần với cái chết. 

Việc kiềm chế dục vọng và bản năng bằng lương tâm và trí tuệ với việc hằng ngày 

tích lũy “kinh nghiệm thiện” sẽ dần tới việc mài giũa nhân cách. Làm như vậy con 

người sẽ chuyển nghiệp. 

Sự vật dù nhỏ đến đâu cũng có một vai trò. Ông Izutsu Toshihiko đưa ra ý kiến 

sau: “Khi nhắm mắt tĩnh lặng suy tư…khi toàn bộ giác quan đều biến mất thì cuối 

cùng chúng ta ở trọng trạng thái ý thức chỉ là đang “tồn tại”. Nói cách khác, nếu 

lấy đi những thuộc tính như thể xác và tinh thần, ý thức và tri giác thì tất cả chỉ 
còn lại một thứ là “tồn tại”. Với ý nghĩa đó có thể nói rằng tất cả chúng ta cũng 
đều có chia sẻ một điểm là sức nặng của “tồn tại””. 

Vạn vật đều có một vai trò và tồn tại tuân theo ý chí của vũ trụ. Trong vũ trụ có 

quy luật bảo toàn năng lượng, có nghĩa là tổng các nguồn năng lượng tạo nên vũ 
trụ vẫn không đổi cho dù vạn vật biến đổi. 

Nếu vậy, ngay cả một hòn đá cũng là một tồn tại cần thiết để hình thành vũ trụ và 

dù một vật nhỏ đến mấy nhưng nếu mất đi thì vũ trụ không thể hình thành được. 

Hãy hướng tới “cách sống” đúng đạo làm người. Tương lai tươi sáng nằm trong 

tay bạn. Như vậy, vạn vật tồn tại vì chúng cần thiết cho toàn thể vũ trụ, không 

phải vạn vật sinh ra một cách ngẫu nhiên. Trong vận vật, con người mang theo 

một sức mạnh lớn lao hơn tất cả. Con người có trí tuệ và ý chí, có trái tim và linh 

hồn, là chúa tể của vạn vật. Vậy con người phải sống cho phù hợp với ý chí của vũ 
trụ - đó là đạo làm người. 

 

Lời cuối cùng 

 

Trong cuốn sách này tôi đãn cố gắng trình bày một cách chân thật nhất “cách 

sống” theo suy nghĩ của tôi. 

Với tư cách là tác giả, trong cuộc sống phức tạp này, cuốn sách – dù chỉ một chút 

hy vọng – có thể trở thành kim chỉ nam, giúp tháo gỡ vướng mắc trong cuộc đời 

cho nhiều người hay chỉ một người để tìm được cách sống đúng đắn, cũng làm 

tôi mãn nguyện. 
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Nội dung chính 

Bạn vừa mới được đề bạt làm quản lý? Thử thách đang chờ bạn! Cẩm nang này đồng hành cùng bạn, 

giúp bạn tự tin trong nhiệm vụ mới. Thành công sẽ bắt đầu từ bạn và thái độ của bạn đối với trách 

nhiệm lớn lao này. 

 

Phần I – Nhập hội những người làm quản lý 

 

Chương 1: Người ta được lựa chọn để làm quản lý như thế nào? 

Người thành công trong công việc được giao, không có nghĩa là họ sẽ trở thành người lãnh đạo tốt. Có 

người tin rằng, muốn việc gì được làm tốt thì họ tự làm lấy, với thái độ như vậy, thì họ không thể trở 

thành người quản lý tốt được vì họ không biết giao việc. 

Người lãnh đạo là người chỉ dẫn cho người khác, người biết cách nhận định và ra quyết định được người 

khác tôn trọng vì đó là những quyết định đúng đắn. Càng tự tin bạn càng có khả năng quyết định nhanh 

chóng trước những vấn đề khó khăn. Bạn cần phải nhìn xa trông rộng, hình dung được kết quả do quyết 

định của mình mang lại. Phải biết gạt bỏ vấn đề tình cảm và tính cách mà chỉ dựa trên dữ kiện. 

Người quản lý mới được chọn từ nhiều nguồn, với sự tiến cử của người quản lý đương nhiệm. Bạn được 

chọn vì người ta thấy được ở bạn tư chất lãnh đạo. 

Chương 2: Một vài tháng đầu 

Những tuần đầu tiên làm quản lý, một số người sẽ ghen tỵ với bạn, mong bạn thất bại. Một số khác bắt 

đầu ve vãn và nịnh hót bạn. Một số khác nữa muốn kiểm tra bạn ngay. Họ sẽ so sánh bạn với người tiền 

nhiệm, nên bạn phải chứng tỏ mình, nhưng đừng thay đổi vội các phương thức hoạt động của công ty 

nếu không cần thiết vì nhiều người sẽ chê trách hành động của bạn là tự cao, lăng mạ người tiền nhiệm. 
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Đừng lạm dụng quyền lực, hãy xem quyền lực như một nguồn dự trữ và chỉ dùng nó khi thực sự cần 

thiết. Hãy sử dụng nghệ thuật “bớt lời”. Đừng nói nhiều về bản thân, hãy lắng nghe nhân viên, nắm bắt 

hoài bảo của họ, quan tâm một cách chân thành đến họ. Bạn phải đối xử công bằng đối với tất cả mọi 

người. Đừng bao giờ bàn đến thành tích hoặc mối quan tâm của bạn về nhân viên này với nhân viên 

khác. 

Chương 3: Xây dựng lòng tin 

Xây dựng niềm tin là một quá trình diễn ra rất chậm. Lòng tin được xây dựng trên sự thành công. Hãy 

mạnh dạng giao cho nhân viên những việc họ có thể làm được, để họ xây dựng ở họ thói quen thành 

công bắt đầu bởi những thành công nhỏ ngay từ những việc nhỏ. 

Đừng bao giờ sử sai nhân viên trước mặt người khác; bạn phải chỉ cho họ thấy bản chất của sai lầm nếu 

có, để họ không mắc phải lần nửa. Phải xem việc mắc lỗi là chuyện bình thường chứ không mang ý nghĩa 
phán xét. Lời khen phải thận trọng, vừa mức, nhất là trước đám đông. 

Xây dựng lòng tin bằng cách làm cho nhân viên tham gia quá trình đưa ra quyết định để họ có cảm giác 

không bị áp đặt và trở thành một phần trong công việc của tất cả mọi người chứ không phải của riêng 

bạn. 

Đừng có thái độ cầu toàn vì không thể có sự hoàn hảo. Tính cầu toàn thường không được mọi người yêu 

thích. Cái quan trọng là để cho nhân viên tham gia cải tiến cách làm việc trong tinh thần đồng đội. 

Chương 4: Học cách lắng nghe 

Một trong những bí quyết quản lý thành công là nghệ thuật lắng nghe. Lắng nghe sẽ giúp bạn biết được 

những gì đang xảy ra và bạn sẽ học được nhiều thứ. Càng nói nhiều bạn càng dễ bị người khác chán. 

Bạn nên khuyến khích người khác nói, và bạn sử dụng ngôn ngữ cử chỉ: chăm chú nhìn thẳng người đang 
nói chuyện; gật đầu; mĩm cười; hay đẹm vào các câu “hay lắm”; “rồi sao nữa?” v.v… để chứng tỏ bạn 

đang quan tâm đến cuộc nói chuyện. 

Tuy nhiên, khi một số người họ nấn ná quá lâu trong phòng bạn, vì quá mất nhiều thời gian với những 

câu chuyện không bổ ích, bạn có thể sử dụng một số thủ thuật để kết thúc cuộc nói chuyện: nhắc ống 

nghe điện thoại mặc dầu chuông điện thoại không reo (như có cuộc hẹn trao đổi qua điện thoại), hoặc 

nhặt lấy một mãnh giấy trên bàn và thỉnh thoảng nhìn qua nó (như có chuyện mà văn phòng đã nhắc); 

xoay ghế như muốn đứng dậy (mặc dù như vậy quá thẳng thắn nhưng đôi lúc rất cần), hoặc nói rõ: “Tôi 

rất thích thú với câu chuyện của anh, nhưng bây giờ tôi phải làm việc và anh chắc cũng vậy”. 

Bạn phải sử dụng nhiều kỹ năng trong quan hệ với người khác. Nhưng bạn đừng quá thích thú làm nhân 

vật có nhiều người xung quanh. 

Chương 5: Chúng ta, họ và của tôi 

Họ là người cấp trên của bạn. Chúng ta là bất kỳ ai ở cùng cấp của bạn. Phân biệt họ và chúng ta tùy 

thuộc vào suy nghĩ của bạn với công ty và với chính bản thân bạn. 
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Là một người quản lý bạn nên tránh sử dụng từ họ mà phải xây dựng khái niệm tồn tại duy nhất là chúng 

ta. Nên tránh thói quen không tốt là sử dụng các cụm từ: nhân viên của tôi, bộ phận của tôi, trợ lý của 

tôi, thư ký của tôi, vì nó nói lên sự muốn sở hữu hay độc quyền, biểu hiện cái tôi của bạn, mà người khác 

có cảm giác không thích. 

Tuy nhiên, trong buổi họp, vị chủ tịch nói: “Chi tiêu trong bộ phận của anh như thế nào?”, “đội ngũ nhân 
viên của anh ra sao?” thì chỉ để phân biệt chứ không có nghĩa sở hữu, không đồng nghĩa với cái tôi. 

Chương 6: Thay đổi – Từ chi tiết đến bao quát 

“Không thay đổi có nghĩa là chết”. Thường, tâm lý mọi người phản đối sự thay đổi. Vì vậy, bạn cần biết 

bạn phải làm gì và những tính cách nào cần phải có để thực hiện những thay đổi hợp lý và dễ chịu. 

Làm quản lý, bạn không làm công việc chuyên môn mà chú trọng vào hoạt động bao quát, sự thay đổi 

này kéo theo sự phát triển kiến thức bao quát còn kiến thức chuyên môn thì giảm dần. Bạn phải chống 

lại sự cám dỗ xem công việc cũ như sở thích nghề nghiệp. Tuy nhiên, vào những lúc “dầu sôi lửa bỏng”, 

nhân viên của bạn cuống cuồng làm việc vì sợ lỡ kế hoạch, bạn phải xăn tay áo lên và lăn vào giúp họ 

trong những lúc khó khăn đó. 

Hãy luôn giữ cân bằng khi tiếp cận mọi vấn đề quản lý. Đừng quá bao quát mà quên mất những chi tiết 

tạo nên cái bao quát đó. 

Chương 7: Nhìn lên và nhìn xuống 

Giao tiếp trong công ty phải được diễn ra tốt đẹp ở mọi cấp. Tuy nhiên, nếu phải phân hạng ưu tiên thì 

nên theo thứ tự: 1. Đội ngũ nhân viên của bạn, 2. Ông chủ của bạn, 3. Người cùng cấp của bạn. 

Công việc của nhân viên càng tốt thì chức vụ của bạn càng vững chắc. Nên, bạn phải thực sự quan tâm 

đầy đủ đến nhu cầu của nhân viên, làm cho bạn và nhân viên của bạn cùng chịu trách nhiệm đối với mục 

tiêu của công ty. Phải đảm bảo phân công việc công bằng và hợp lý, hãy tạo cho mọi người một môi 

trường làm việc mà họ cảm thấy thoải mái thì công việc quản lý của bạn sẽ hiệu quả hơn. 

Được đề bạt làm quản lý, trước hết bạn phải biết ơn ông chủ của bạn. Công việc, trách nhiệm mới đòi 

hỏi lòng trung thành ở một mức độ khác trước. Tuy nhiên, mục đích của công ty phải chính đáng và phù 
hợp với tiêu chuẩn đạo đức. Phương pháp làm việc dân chủ ngày nay thì lòng trung thành mù quán 

không thể tồn tại. Nếu họ lừa đảo, họ không xứng đáng với sự trung thành của bạn, không nên làm việc 

với họ. 

Chương 8: Sơ đồ tổ chức không chính thức 

Những người quản lý giỏi là khi họ không biết thực hiện công việc bằng cách nào nhưng họ lại biết người 

có thể giúp họ làm được. Chính vì họ biết sử dụng sơ đồ tổ chức không chính thức. 
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Sơ đồ không chính thức này nhấn mạnh tầm quan trọng của cấp quản lý đầu tiên. Tùy vào cách làm việc 

của cấp quản lý này mà nhân viên rút ra nhận định về chính sách quản lý. Tương lai của công ty sẽ do 

nhân viên và cấp quản lý đầu tiên quyết định. 

Loại sơ đồ tổ chức không chính thức này không bao giờ được công bố, song hầu như ai cũng biết đó mới 

là sơ đồ có công hiệu thực sự. Là người quản lý mới, bạn cần làm quen với sơ đồ này, vì nó giúp cho bạn 

tăng năng suất làm việc của nhân viên và của chính bạn. 

Chương 9: Phong cách quản lý – Xây dựng đội ngũ nhân viên 

Người quản lý chuyên quyền xem mình là ông chủ hơn là người quản lý nhân viên; họ xe sự mềm dẻo 

đồng nghĩa với yếu kém. Họ bắt nhân viên làm theo mệnh lệnh, vì giải thích là tốn thời gian và phiền 

phức. 

Người quản lý dân chủ dành nhiều thời gian cho nhân viên, họ hỏi ý kiến nhân viên, tôn trọng ý kiến 

nhân viên như một phần thông tin đưa đến quyết định của mình. 

Người chuyên quyền gây ra sự sợ hãi cho nhân viên. Trái lại, người dân chủ tạo ra lòng kính trọng và quí 

mến, nên họ luôn cảm thấy an tâm. Người dân chủ xây dựng được đội ngũ nhân viên năng động, vững 

mạnh, đoàn kết và trung thành với công ty. Người chuyên quyền sẽ không bao giờ xây dựng được đội 

ngũ nhân viên tốt vì độc tài nên họ sẽ hiếm khi cảm thấy an tâm. 

 

Phần II – Kết thúc tuần trăng mật 

 

Chương 10: Nghệ thuật khen ngợi 

Thật đáng buồn là nhiều người làm rất tốt công việc mà không bao giờ được cấp trên khen. Những lời 

khen ngợi rất quan trọng đối với họ. Làm quản lý, bạn hãy biết khen nhân viên của mình nếu họ xứng 

đáng. Bạn đừng chần chờ, vì lời khen có giá trị hơn cả ngàn lần tiền bạc. 

Chương 11: Biến đổi nhân viên 

Tính cách cơ bản của một con người không bao giờ thay đổi hoàn toàn. Bạn chỉ có thể sửa đổi đôi chút 
trong cách ứng xử của họ và làm họ thay đổi cách làm việc chứ không thể thay đổi vĩnh viễn tính cách 

của họ được. Điều nên làm là đưa cá nhân đó vào môi trường mà thiên hướng tự nhiên của họ phù hợp 

với yêu cầu của công việc. 

Để biết tính cách của nhân viên, người quản lý phải dân chủ và công ty có thể khảo sát qua cuộc trắc 

nghiệm. Một bộ phận làm việc có hiệu quả thì phải có sự liên kết  những tính cách này lại và phát huy 

đúng cách. 

Một số nhân viên thường vướng vào những vấn đề riêng tư (nghiện rượu, thuốc phiện, rắc rối nghiêm 

trọng trong gia đình…) ảnh hưởng đến công việc. Đừng bao giờ phán xét họ, bạn chỉ giải quyết vấn đề 
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liên quan đến công việc thôi. Có thể hướng dẫn họ đến với chương trình hỗ trợ nhân viên của cộng 

đồng. Nếu họ không giải quyết được vấn đề riêng tư của mình thì sẽ cho thôi việc. 

Muốn tạo ra sự thay đổi trong hoạt động, phải chia chúng ta ra thành những yếu tố nhỏ và thực hiện 

dần dần, mọi người sẽ chấp nhận chúng một cách thoải mái hơn. 

Chương 12: Người lừng chừng 

Người lừng chừng là người làm việc không tồi đến nổi phải sa thải mà cũng không đủ giỏi để làm bạn hài 

lòng. Nguyên nhân là do tuyển dụng tồi, thiếu đào tạo hoặc thiếu năng lực. Một nhân viên xoàng xĩnh 
mà được để ở lại nhiều năm thì sẽ trở thành người lừng chừng như vậy, lẽ ra phải xử lý ngay từ năm 
đầu. 

Có thể thuyên chuyển người lừng chừng sang làm việc ở bộ phận khác, làm những công việc đòi hỏi khả 

năng cao hơn một chút, với sự hợp tác của các người quản lý khác. 

Người lừng chừng là một cái khó mà người quản lý phải chấp nhận vì bạn không phải là phù thủy. 

Chương 13: Kỷ luật nhân viên 

Tất cả những nhân viên mà bạn quản lý phải biết được những tiêu chuẩn làm việc mà công ty đề ra. Bạn 

phải có cách biết được họ làm việc như thế nào so với tiêu chuẩn. 

Muốn xây dựng kỷ luật hữu hiệu thì phải thâu nhận tốt phản hồi để biết được công việc không đạt yêu 

cầu càng sớm càng tốt để có thể chấn chỉnh kịp thời. Không bao giờ kỷ luật nhân viên trước đám đông, 
không được nhục mạ họ ngay cả khi sa thải họ. Nên làm cho nhân viên hiểu rằng vấn đề là hiệu quả công 

việc, chứ không phải về cá nhân. 

Khi có vấn đề, bạn nên đàm thoại với nhân viên chứ không nên độc thoại. Phải chắc chắn nhân viên hiểu 

rõ là công việc họ làm không đạt yêu cầu. Nhưng nói cho được cái này mới là quan trọng. Cố gắng tránh 

sự hiểu lầm. Trước hết, bạn kiên quyết không chấp nhận tình trạng hiện tại, nhưng phải cho anh ta một 

thời hạn nhất định để tự giải quyết vấn đề, nhưng phải chỉ cho nhân viên cách sửa đổi và mức độ nào là 

chấp nhận được. 

Là người quản lý, bạn có thể hạn chế tối đa ảnh hưởng của chuyện riêng tư đối với công việc, không làm 

cho người khác trở thành nạn nhân đối với sự khó khăn của riêng bạn. Phải giữ cho mình lúc nào cũng 
bình tĩnh để có khả năng suy nghĩ rõ ràng hơn, giải quyết vấn đề tốt hơn. 

Chương 14: Tuyển dụng và đào tạo nhân viên mới 

Ứng viên tham gia tuyển dụng thường hội đủ các yếu tố là kinh nghiệm, khả năng chuyên môn và bằng 

cấp. Nhưng yếu tố quan trọng nhất là tính cách. 

Hãy xem hồ sơ ứng viên trước khi gặp họ. Hãy khoan đi ngay vào công việ, phải tạo cảm giác cởi mở, 

ứng viên sẽ có ấn tượng tốt với bạn và công ty dù có được tuyển dụng hay không. Bạn đặt ra nhiều câu 

Nguyenminhhuy.com

111



Cẩm nang cho người lần đầu làm quản lý 

 

www.nhuongquyenvietnam.com 

 

hỏi để hiểu được về tư cách của ứng viên và khuyến khích ứng viên hỏi lại bạn. Qua những câu trả lời và 

câu hỏi của ứng viên bạn sẽ có nhiều thông tin về tính cách của họ. 

Sau khi chọn được người thích hợp cho công việc, bạn nên tạo một cuộc gặp và nói chuyện với họ để 

ứng viên xác định trước thái độ làm việc trước khi huấn luyện họ. Một số công ty thực hiện việc huấn 

luyện bắng cách lập một quyển sách hướng dẫn công việc thật chi tiết, hoặc chọn một người huấn luyện. 

Người được huấn luyện và người huấn luyện bàn giao công việc dần dần từng bước vững chắc. Bạn phải 

nhận được phản hồi về chất lượng công việc của họ. Phải cho nhân viên mới biết công ty mong đợi gì ở 

họ. Tuy nhiên, bạn đừng mong đợi sự hoàn hảo, hãy định một mức độ phạm lỗi có thể chấp nhận được. 

Chương 15: “Ôi, lạy Chúa! Tôi không thể sa thải ai cả” 

Việc sa thải một nhân viên có thể làm tổn thương cả hai phía. Sa thải không báo trước là việc không 

đúng, trừ phi nhân viên đó lừa dối hay có hành vi bạo lực. Bạn không nên hành động bốc đồng, làm theo 

cảm xúc. 

Trường hợp sa thải phổ biến nhất là do nhân viên thiếu năng lực, không đáp ứng tiêu chuẩn của công ty. 

Bạn hãy kiểm tra lại công việc huấn luyện để điều chỉnh, hoặc tìm hiểu xem có mâu thuẫn giữa họ và 

người huấn luyện không. Chỉ sau khi đã nhận định rằng nhân viên đó không hy vọng cải thiện được thì sa 

thải mới là biện pháp thích hợp. 

Trường hợp công ty bị sáp nhập hoặc bán lại, công ty mới sẽ thay đổi và tổ chức lại, một số nhân viên bị 
sa thải. Hoặc công ty thu nhỏ hoạt động, cắt giảm nhân viên. Bạn hãy hiểu rằng, không ai cảm thấy đuổi 

việc là công bằng, thậm chí một số người hoảng loạn, khổ sở. Hãy tận dụng bất cứ ảnh hưởng nào bạn 

có thể có được trong công ty để giúp đỡ họ; giải quyết đủ tiền lương và các chế độ qui định, tạo điều 

kiện để họ tìm được công việc khác. 

Là người quản lý, bạn phải tuyệt đối chắc chắn rằng việc sa thải là hợp lý, bạn phải hết sức khách quan 

và thực hiện việc này một cách thận trọng, tế nhị và nhân đạo. 

 

Phần III – Người quản lý với vai trò người điều hành và nhà tư vấn 

 

Chương 16: Những bí mật và nhận thức 

Lượng thông tin cần giữ bí mật trong một doanh nghiệp tương đối nhỏ. Tất cả mọi người đều có quyền 

biết cái gì đang diễn ra ảnh hưởng đến họ. Nếu có cái họ không biết, họ sẽ phỏng đoán, mà phỏng đoán 
thì sai lệch với thực tế, tức là phản ứng của họ sẽ dựa trên những giả định sai lầm, thì xem như chức vụ 

quản lý của bạn được xây dựng trên cái móng chống bằng các cột gỗ mục. Cho họ biết được vấn đề ngay 

từ đầu sẽ dễ dàng hơn là cố làm cho họ hiểu đúng lại vấn đề sau này. 

Chương 17: Quan hệ của bạn với bộ phận nhân sự 
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Mặc dù những người làm việc trong HR (Human Resources) thường cho rằng họ là chuyên gia trong việc 

tuyển chọn nhân viên. Là quản lý, bạn cần phản ứng tích cực với đề nghị của HR. Nhiều công ty cho phép 

quản lý của bộ phận tham gia quá trình tuyển nhân viên hoặc chọn một ứng viên thích hợp trong các 

ứng viên được phòng nhân sự lựa chọn, vì bạn sẽ chịu trách nhiệm quản lý nhân viên mới và công việc 

dễ thành công hơn. 

Ở nhiều công ty, HR chịu trách nhiệm huấn luyện và đào tạo các quản lý, họ kiêm luôn chức năng xây 
dựng chương trình hỗ trợ nhân viên, cả về vấn đề đề bạt, thăng tiến. Ở HR cũng là nơi để nhân viên đến 

để thảo luận các vấn đề mà họ không muốn nói với cấp trên. 

Được coi trọng ở HR là một điều quí báo, vì vậy, bạn đừng làm một người xa lạ trong lãnh thổ của họ. 

Chương 18: Lòng trung thành giữa các cá nhận với nhau và với tổ chức 

Rất khó tổ chức từng nhóm nhân viên cùng làm việc với nhau trong công ty nếu không ai tin hoặc trung 

thành với ai cả. Nếu bạn có thái độ không tin tưởng bạn sẽ trở thành người hoài nghi. Một người quản lý 

hoài nghi là một thảm kịch. 

Bạn cần hết sức tin tưởng không chỉ vào tổ chức mà cả vào lãnh đạo và cấp dưới của mình. Điều này có 

nghĩa là không chỉ trích công ty bạn trong cộng đồng, không đối xử tệ bạc đối với nhân viên bạn quản lý. 

Những nhận xét che bai sẽ đánh vào bạn chứ không phải vào đối tượng mà bạn muốn chê. 

Chương 19: Bảng mô tả công việc, bảng đánh giá và thỏa thuận lương bổng 

Bảng mô tả công việc thường nêu rõ tính chất công việc, trình độ học vấn, chuyên môn, kinh nghiệm cần 

có để làm tốt công việc, phạm vi trách nhiệm quản lý, giám sát. Nó cũng ghi rõ mục tiêu ngắn hạn và dài 

hạn, các chi tiết về những mối quan hệ liên quân công việc và đối tượng phải báo cáo. 

Có thể nhân viên phối hợp với quản đốc của mình để viết bảng mô tả này để có sự thống nhất và tránh 

mâu thuẫn sau này. Cấp quản lý là người biết rõ công việc để đánh giá cho đúng. Trong mỗi mục đều có 

con điểm biểu thị mức độ xuất sắc cho đến không đạt. Tờ đánh giá trở thành một phần hồ sơ nhân sự 

của nhân viên đó. Cần phải thảo luận cởi mở với nhân viên về hiệu quả công việc của họ, đồng thời khéo 

léo rà soát các yếu tố trong bảng đánh giá để nêu cho được mặt mạnh cần phát huy, điểm yếu cần khắc 

phục của họ. 

Miêu tả, đánh giá công việc và quản lý lương bổng phối hợp chặt chẽ với nhau. Đánh giá khả năng và ấn 

định mức lương phù hợp với nỗ lực của nhân viên. Cho nên, làm quản lý là phải quan tâm đến sự công 

bằng, thận trọng và trung thực, không để tình cảm cá nhân xen vào vấn đề này. 

Sợi chỉ xuyên suốt trong quá trình quản lý lương bổng phải là hiệu quả công việc. Nếu bạn đề nghị nâng 

lương nhân viên vì thâm niên, con đông, mẹ bệnh, khó khăn về tài chính thì bạn chỉ là người làm công 

tác từ thiện mà thôi; không nên thế! Cần phải lấy năng lực của nhân viên làm cơ sở. 

Chương 20: Có thể không phải là vấn đề tiền bạc 
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Có lúc nhân viên yêu cầu tăng lương, thực chất lời yêu cầu không phải luôn luôn là những đòi hỏi về tiền 

bạc, vì giải quyết ngay được chuyện tiền bạc, vấn đề tài chính vẫn còn đó. Có thể khi quan hệ căng thẳng 

với người cùng làm là nguồn gốc chính của vấn đề. 

Vấn đề về con người là hết sức đa dạng, bạn đừng nên ngạc nhiên mà phải biết cách tiếp chuyện nhân 

viên để hiểu rõ vấn đề đó. 

Chương 21: Có cái gọi là động lực thúc đẩy không 

Chỉ có một loại động lực thúc đẩy tỏ ra có kết quả là động lực tự thân. Khi bạn làm công việc mà bạn 

muốn thì động lực đó là bền vững nhất. 

Trách nhiệm quan trọng của người quản lý là thay đổi cảm xúc của nhân viên từ “phải làm” thành “muốn 

làm”. Bạn cần phải hiểu họ, tôn trọng họ như những con người chứ không phải các cổ máy làm ra sản 

phẩm. Quan tâm và hiểu được nhân viên là dấu hiệu của sức mạnh quản lý. 

Chương 22: Khoảng cách giữa các thế hệ 

Mâu thuẫn thường xảy ra nhất giữa người quản lý trẻ và nhân viên cấp dưới lớn tuổi hơn. Nguyên nhân 
chủ yếu là do định kiến. 

Để xóa dần những định kiến, bạn phải chọn cách tiếp cận thật dễ dàng và thoải mái; nên tiếp nhận các 

thay đổi một cách từ từ, không vội vã. Bạn không nhất thiết phải biết toàn bộ câu trả lời cho tất cả các 

câu hỏi được đặt ra, đừng tỏ ra cái gì cũng biết. Đừng quyết định ngay những việc mà nhiệm vụ bạn phải 

quyết định. 

“Hãy để tôi suy nghĩ và trả lời anh sau”, “anh có đề nghị gì không?”, “anh nghĩ chúng ta nên làm gì?”… 

Nếu họ đề nghị gì hay thì bạn tham khảo, còn không thì tự mình quyết định sau. Họ sẽ thấy bạn chính 

chắn, có đủ căn cứ trước khi quyết định, không bốc đồng. Bạn quan tâm đến quyền lợi của họ, mọi cái 

bạn làm đều tạo ra ấn tượng tốt. Là một nhà quản lý, bạn chính là một người bán hàng, bán cho nhân 

viên của bạn ý nghĩa là tất cả họ đều may mắn khi có được bạn. 

Chương 23: Giúp chuẩn bị cho cái mốc quan trọng – nghỉ hưu 

Đây không phải là chuyện về hưu của bản thân bạn mà là của những người dưới quyền bạn. 

Những người không thể làm việc hiệu quả được nữa phải nghỉ hưu. Những người đến độ tuổi nào đó 
phải nghỉ hưu. Dù trường hợp nào đi nữa họ cũng trải qua một tâm trạng không dễ chịu chút nào. Ngoài 

trách nhiệm của công ty, vai trò quản lý trực tiếp của bạn cũng rất quan trọng. Bởi vì, những hồi ức của 

họ về công ty bị ảnh hưởng mạnh bởi ấn tượng của năm cuối cùng. 

Mặc dù bộ phận nhân sự đảm nhận thực hiện các chế độ nghỉ hưu của công ty cho nhân viên, bạn cũng 
phải nắm vững chế độ này để sẵn sàng tư vấn cho họ, chuyện trò, trao đổi và lắng nghe nỗi lo âu của 

nhân viên mình về kế hoạch cho phần cuối của cuộc đời họ, giúp họ ấm lòng hơn. 
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Mặt khác, bạn không được quên là mình phải đối mặt với vấn đề nhân sự bị thiếu hụt. Không nên bắt 

nhân viên còn lại nhận thêm công việc của người đang chuẩn bị nghỉ hưu; nên chuẩn bị tạm thời vài 

nhân viên thuê làm bán thời gian hoặc phải phân bổ lại trách nhiệm cho thật hợp lý. 

 

Phần IV – Chuẩn bị và tự rèn luyện 

 

Chương 24: Vai trò của ý thức tổ chức kỷ luật 

Người có ý thức tự giác cao là người không trì hoãn. Thường thì bạn thích làm những cái thú vị trước. 

Nhưng nếu bạn trì hoãn những công việc không thích thú, viễn cảnh sẽ phải làm công việc này tồn tại lâu 

hơn. 

Người có ý thức tổ chức kỷ luật cao sẽ có chừng mực trong mọi cái. Có khiếu ngoại giao, biết kiềm chế, 

không bốc đồng. Nếu bạn có ý thức kỷ luật cao, khả năng trở thành người lãnh đạo dân chủ càng cao. 

Trong những tình huống dễ bị kích động, ý thức tổ chức kỷ luật phải kiềm chế được sự cám dỗ thích nói 

bốc đồng. Thực hành ý thức tổ chức kỷ luật sẽ là nền tảng để bạn xử lý những tình huống khó khăn mà ai 
cũng sẽ gặp phải. 

Chương 25: “Tôi làm có tốt không?” 

Nếu bạn nghĩ đến thành công, bạn sẽ có vẻ thành công, bạn sẽ tự tin hơn và khả năng thành công sẽ cao 

hơn. Để củng cố thái độ tự tin đó, cần có dần dần những thành tích nhỏ là những viên gạch vững chãi 

cho những thành công lớn hơn của bạn. Cẩn thận kẻo cảm giác thành công sẽ biến thành thói kiêu căng. 
Bạn có thể sẽ phạm những sai lầm, nhưng cách nhìn nhận và xử lý những sai lầm đó là rất quan trọng 

cho sự trưởng thành của bạn. Nên trung thực với chính mình, nhận biết bản thân và cố gắng hành động 

thống nhất với quan điểm của mình. Bạn nên thú nhận những yếu điểm của bạn với bản thân mình và 

tìm cách khắc phục. 

Người có thái độ lạnh lùng với cấp dưới trong khi lại được cấp trên xem là người “nồng nhiệt, chân 

tình”, về lâu dài họ sẽ thất bại, vì đó là những con người không chính trực. 

Khi bạn trở nên thành thạo trong công việc, bạn nên tìm người kế nhiệm, nếu không bạn sẽ để tuột mất 

cơ hội thăng tiến. 

Bạn có thể là một người giỏi, bạn cần phải cho cấp trên của bạn biết về bạn một cách có lợi nhất. Quan 

hệ thật tốt với những người lãnh đạo mà bạn tiếp xúc. Bạn phải tinh tế, cố gắng của bạn càng ít bị xem là 

khoe khoang. 

Làm việc tốt và sử dụng tối đa những điều có lợi là một việc, còn lừa bịp ai để họ nghĩ là bạn làm việc 

giỏi là việc khác và sẽ gây ra nhiều rắc rối. Lời nói phải đi đôi với việc làm. 

Chương 26: Tổ chức thời gian của riêng bạn 
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Mỗi buổi sáng ngồi vào bàn, bạn lấy giấy liệt kê các việc cần làm trong ngày theo thứ tự ưu tiên. Công 
việc nào làm xong gạch ngang qua một đường, cái nào chưa làm được thì chuyển sang danh sách ngày 

hôm sau. Hãy ghi lại các ý tưởng chợt đến kể cả khi thức giấc giữa đêm. Nếu bạn không ghi lại ý tưởng 

đó sẽ tuột mất khỏi trí nhớ. 

Mỗi ngày, bạn cần sắp xếp một khoảng thời gian cho riêng mình để suy nghĩ và phản ánh lại, nó rất quan 

trọng đối với con người bên trong của bạn. 

Chương 27: Nghệ thuật viết 

Những người không tự tin khi viết là họ không đọc nhiều, không có cái thú đọc sách; họ cho rằng xem 

truyền hình tiết kiệm thời gian hơn đọc sách báo, điều đó không kích thích hứng thú viết lách của bạn. 

Bạn có thể cải thiện kỷ năng viết bằng cách sử dụng óc tưởng tượng: viết cho ai đó, bạn tưởng tượng 

người đó đang đọc thư bạn hay đang nói chuyện với bạn. Viết thông báo cho nhân viên, bạn tưởng 

tượng trong giờ giải lao bạn nói chuyện với họ những điều bạn đang muốn viết. Viết báo cáo cho giám 

đốc, bạn tưởng tượng ông ta là người chú, người bác rất yêu mến bạn và bắt đầu viết… 

Bạn cần sử dụng đúng chính tả và ngữ pháp. Nó không khó khăn lắm đâu, một quyển sách về loại này 

luôn sát cánh bạn và giúp bạn. 

Chương 28: Điện thoại 

Chẳng có lý do gì khiến bạn không thể tự mình gọi hoặc trả lời điện thoại. Chỉ khi bạn không có mặt ở 

văn phòng, trợ lý hoặc người trong văn phòng mới trả lời giúp đồng thời ghi nhận lại các cuộc gọi cho 

bạn biết. 

Cố gắng đảm bảo giọng nói của bạn qua điện thoại phải nồng nhiệt, thân thiện và thuyết phục. Nhưng 
đừng ngọt ngào thái quá vì sẽ có vẻ giả tạo. Tập thói quen cười, thể hiện cảm xúc khi nghe, nói qua điện 

thoại sẽ giúp bạn cải thiện giọng nói rất nhiều. 

Chương 29: Phao tin đồn 

Tin đồn có thể lan nhanh, bạn có thể dựa vào thói quen này để gửi và nhận tin. Nếu bạn quan hệ tốt với 

nhân viên, họi sẽ nói cho bạn biết cái gì đang diễn ra. Thật ra một số người còn muốn được là người đầu 

tiên báo cho bạn biết tin mới. Bạn có thể truyền tin đi theo cách này. 

Chương 30: Khiếu hài hước – Một người bạn đáng tin cậy 

Óc hài hước là điều quí giá trong những lúc căng thẳng và bận rộn. Được tiếng hài hước thì tốt nhưng là 
anh hề trong văn phòng thì không hay chút nào. Nếu bạn chưa bao giờ nói đùa trong công ty thì phải bắt 

đầu từ từ, nếu không, mọi người sẽ đâm thắc mắc. 

Không có lý do gì phải phủ nhận chính mình và tỏ ra quá nghiêm khắc trong cuộc sống. 

Chương 31: Quản lý, tham gia và chủ tọa những cuộc họp 
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Một cuộc họp có hiệu quả phải được chuẩn bị chương trình và gửi đến các thành viên trước vài ngày. 

Người quản lý mới thường đưa ra các ý kiến về mọi vấn đề, không cần phải như vậy, chỉ cần phát biểu 

vài suy nghĩ chín chắn, quá im lặng trong cuộc họp cũng không nên, mà xem nơi họp là chỗ thi thố với 

các quản lý cùng cấp là sai lầm. 

Một cách huấn luyện để làm chủ tọa là chứng kiến những người làm chủ tọa dở, kéo dài những cuộc họp 

nhàm chán. 

Nếu bạn gia nhập hội đồng thì đừng quá nhút nhát. Bạn nên bình tĩnh, không để ai làm hoảng hốt. Đừng 

làm cho ai thất vọng, nên tế nhị, nhã nhặn, không nên là người độc tài. Tôn trọng ý kiến thiểu số trước 

khi quyết định theo ý kiến số đông, tỏ ra công bằng với tất cả các ý kiến, bạn sẽ được hội đồng tôn 

trọng. 

Chương 32: Đạt đến sự thanh cao 

Thanh cao tức là phong cách và sự lịch lãm trong cư xử của một người thể hiện qua: 

Xem mọi người dựa trên phẩm giá chứ không phải như là công cụ sản xuất. Không nên làm trung tâm 

của sự chú ý, không xúc phạm hay miệt thị người khác. Không có những hành động tồi tệ như quấy rối 

tình dục, nói lời thô tục. Không bào chữa cho sai lầm của mình. Không hại người hay có hành vi nhằm hạ 

bệ người khác. Luôn làm gương tốt và giữ lời nói đi đôi với việc làm. Bạn nên hiểu, một nụ cười ấm áp và 

thân thiện rất có giá trị. 

Chương 33: Vai trò của nghệ thuật nói trước công chúng trong nghề của bạn 

Dù bạn tránh được nói chuyện với công chúng bên ngoài, nhưng bạn không thể tránh trước tập thể bộ 

phận của bạn, của công ty bạn. Trong buổi họp nội bộ, trong bữa cơm chia tay một nhân viên trong bộ 

phận của bạn về hưu… chắc chắn bạn phải phát biểu ý kiến. 

Có tài ăn nói trước công chúng, bạn có điều kiện thuyết phục được người khác; có cơ hội thăng tiến và 

cơ hội lãnh đạo mọi người. Để tạo được kỹ năng này bạn nên tham gia những khóa huấn luyện nói ở các 

câu lạc bộ văn hóa; tổ chức các câu lạc bộ trong công ty để vừa học hỏi, vừa thực hành. 

Có khả năng giao tiếp là bạn đã tạo cho mình một lợi thế rất lớn. 

Chương 34: Stress 

Những người quản lý mới thường bị căng thẳng, nhất là khi gặp những tình huống khó khăn. Vì chưa có 
kinh nghiệm nên bạn cảm thấy sự việc nào đó có thể gây căng thẳng chứ không phải bản thân sự việc 

đó. 

Để vượt qua, bạn phải biến đổi nỗi sợ hãi thành niềm thích thú sự thách thức của những tình huống khó 

khăn. Đừng hốt hoảng mà hành động bốc đồng, hít sâu vào nhiều lần và thư giãn. Giảm nhệ tình huống  

thành hai hoặc ba vấn đề chính có thể xử lý được. Phân công cho các nhân viên có năng lực hoặc hohir ý 

kiến những nhân viên có kinh nghiệm. Hãy cứ xem mình là một diễn viên đóng vai một nhà lãnh đạo 
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khôn ngoan, bình tĩnh và quyết đoán. Đến lúc đó bạn không còn đóng kịch nữa vì bạn đã trở thành một 

người như vậy. 

Chương 35: Người toàn diện 

Sự nghiệp của bạn quan trọng thật nhưng nó không phải là toàn bộ cuộc đời của bạn. Phải là một con 

người toàn diện. Một người chỉ coi trọng công việc thì sẽ phát triển phiến diện và sẽ không thể là người 

quản lý giỏi. 

Muốn làm quản lý giỏi phải quan tâm đến sinh hoạt cộng đồng, bạn sẽ biết về cộng đồng và nghề nghiệp 

của mình rõ hơn. Bạn củng cố kiến thức, có những tiếp xúc và tình bạn tốt, bạn trở nên hiểu biết rộng 

rãi, bạn càng có uy tín và khả năng lãnh đạo càng đóng vai trò lớn hơn. 

Những cái diễn ra trên thế giới, trong xã hội cũng ảnh hưởng đến công ty của bạn, vì vậy bạn cần phải 

đọc nhiều hơn (báo, tạp chí, sách văn học, khoa học… ) để trở thành người hiểu biết và nắm được thời 

cuộc. 

 

Người tóm tắt 

Trần Phú An 
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Tác phẩm: Give and Take 

Tác giả: Adam Grant 

Bản dịch: Cho khế nhận vàng 

Người dịch: Nguyễn Phương Thúy – Nguyễn Lê Hoài Nguyên 

Nhà xuất bản Tổng Hợp TPHCM 2014 

Sách có 303 trang. 

 

Về tác giả 

Adam Grant đang giảng dạy tại Đại học Wharton, là một trong 40 giáo sư trẻ xuất sắc nhất thế giới. 

Khách hàng của ông là: Google, The NFL, Merch, Pixar, Goldman Sachs, Facebook, Microsoft, Apple, Liên 

Hiệp Quốc, Bộ quốc phòng, Hải quân, Không quân Hoa Kỳ. 

Ông đã nhận nhiều giải thưởng danh giá. 

 

Nội dung chính 

Tác phẩm mở ra một khái niệm mới về thành công – hoàn toàn khác biệt – đó là “vì người khác.” 

Với những bằng chứng khoa học, thực tiến rất thú vị, tác phẩm có thể thay đổi cách con người đang làm 
kinh doanh hiện nay. 

 

Chương 1 – Những sự đền đáp thỏa đáng 

Chìa khóa thành công là một tổ hợp: sự lao động chăm chỉ, tài năng và sự may mắn. Tuy nhiên, yếu tố 

thứ tư cũng quan trọng không kém, nhưng thường bị chúng ta phớt lờ: Cách thức chúng ta tiếp cận và 

tương tác với người khác. 

Sự khác biệt cơ bản của con người nằm ở thái độ và hành động của họ đối với mọi người xung quanh. 

Trên cơ sở này, người ta chia con người thành ba nhóm. Nhóm Nhận, Nhóm Cho và Nhóm Dung Hòa. 

Những người thuộc Nhóm Cho đều chu đáo, tin người và tử tế thái quá đến mức sẵn sàng vứt bỏ lợi ích 

cá nhân để đổi lại  sự thoải mái cho người khác. 

Những người thuộc Nhóm Nhận luôn muốn nhận được nhiều hơn những gì mình đã cho đi. Lợi ích bản 

thân luôn đặt trên nguyện vọng của người khác. Họ cho rằng, thế giới là nơi người ta tranh đoạt, dẫm 

đạp lên nhau mà tồn tại. 

Nguyenminhhuy.com

120



Cho KHẾ nhận VÀNG 

 

www.nhuongquyenvietnam.com 

 

Những người thuộc Nhóm Dung Hòa, họ hành động theo nguyên tắc đôi bên cùng có lợi, tức mối quan 

hệ được kiểm soát bằng sự trao đổi lợi ích. 

Mỗi nhóm khuynh hướng lợi ích này đều có những ưu thế và hạn chế nhất định. Có thể bạn sẽ nghĩ rằng, 

những người sẵn sàng cho đi sẽ chịu thiệt nhất - Bạn đã đúng. Qua nghiên cứu và thống kê, người ta 

phát hiện ra một sự ngạc nhiên thú vị: Những người thành công nhất cũng chính là những người thuộc 

nhóm sẵn sàng cho. Mỗi người đều có những khao khát và mục tiêu của mình, và thực sự những người 

thành công thuộc Nhóm Cho là những người có tham vọng không hề thua kém những người thuộc 

Nhóm Nhận hoặc nhóm Dung Hòa. 

Sự thành công của Nhóm Cho mang tính lan tỏa và cộng hưởng, trong khi một người thuộc Nhóm Nhận 

có được chiến thắng thì chiến thắng ấy được xây dựng trên thất bại và cay đắng của người khác. 

Với mỗi tình huống cụ thể, cho đi chưa chắc đã đồng nghĩa với thành công. Những cuộc tranh đấu nhằm 

phân định thắng thua, việc cho đi dường như sẽ chẳng thu lại bất kỳ sự đền đáp nào. Lòng tốt và niềm 

tin không phải là những thứ có thể xây dựng trong một sớm một chiều, cuối cùng những người cho đi đã 

tạo được danh tiếng và các mối quan hệ có thể mang họ đến thành công. 

Khi làm việc nhóm, ta gắn kết với nhiều người thành một đội, những người thuộc Nhóm Cho sẽ có nhiều 

cơ hội để thể hiện bản thân mình hơn. 

Ngày nay, lĩnh vực dịch vụ ngày càng phát triển hơn, chúng ta có xu hướng dành nhiều tin tưởng cho 

những nhà cung cấp dịch vụ được ca ngợi là “luôn đặt lợi ích của người khác lên hàng đầu.” Khi nói đến 

những nguyên tắc làm kim chỉ nam trong cuộc sống, trực giác của hầu hết chúng ta đều hướng đến việc 

cho đi. Hãy cứ cho đi trước, và thành công nhất định sẽ đến với bạn. Nhưng nếu, điều bạn quan tâm duy 

nhất là thành công, thì rất tiếc, có lẽ cuốn sách này không dành cho bạn. 

 

Chương 2 – Chim Công và Gấu Trúc 

Tại một vùng quê hẻo lánh Missouri, một người đàn ông xuất thân trong một gia đình bần hàn, ông ta 

quần quật trên đồng ruộng những vẫn không quên dùi mài kinh sử. Rồi ông cũng lấy được bằng tiến sĩ 
kinh tế. Ông tham gia hải quân, rồi đảm nhận một số chức vụ quan trọng trong chính phủ Mỹ. Sau đó, 
ông thành lập công ty riêng, 15 năm sau, công ty của ông trở thành công “dẫn đầu nước Mỹ.” Ôgn cho 

thành lập quỹ từ thiện, đóng góp 2,5 triệu đô la cho hơn 210 tổ chức từ thiện. Nghĩa cử cao đẹp của ông 

đã khiến cựu tổng thống George W. Bush ca ngợi: “Ông là một người đàn ông tử tế và chính trực.” 

Kết cuộc, ông ta bị truy tố, rồi ông chết vì một cơn nhồi máu cơ tim trước khi phiên tòa diễn ra. Ông ta 

chính là Kenneth Lay, chủ tịch của Enron. Kenneth Lay có biệt tài trong việc nắm bắt sở thích và luôn biết 

cách làm hài lòng những người có địa vị quan trọng, như một con công xòe lông múa để quyến rũ bạn 

tình. Những nhân vật này thường cảm thấy bị lệ thuộc vào sự tử tế của ông ta, nên ông ta có thể dựa 

dẫm và nhờ vã họ sau này. Để rồi, Lay cùng Enron từ đỉnh vinh quang đã rơi vào sự sụp đổ. Enron đã lừa 

gạt, báo cáo khống lợi nhuận, những khoản lỗ bị phanh phui, Enron phá sản. Lay bị vạch trần việc lợi 

dụng chức quyền ăn tiêu xa xỉ, vun xén tài sản cho gia đình mình. Cái đuôi cáo của ông bị lộ diện. 
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Ngược lại với Kenneth Lay, Adam Rifkin, một  thanh niên trầm lặng ở thung lũng Silicon được giới lập 

trình đặt cho biệt danh “Gấu trúc vĩ đại.” Adam đã sáng tạo ra phần mềm Knownow, từng tham gia các 

dự án phát triển siêu máy tính, rồi đảm nhận vai trò là người dẫn dắt và trông nom các cộng đồng trực 

tuyến. Adam đã thiết lập được mối quan hệ rộng rãi với những nhân vật nổi tiếng và quyền lực, trong đó 
có cả sáng lập viên của Facebook, Netscap, Twitter,… Anh ta hoàn toàn vô tư trong những mối quan hệ 

của mình và không hề thích bon chen, tính toán. 

Mọi người tìm đến Adam vì họ biết rằng anh là một người tận tâm và tử tế. Adam đã khiến mọi người 

phải thay đổi và trở thành người biết giúp đỡ mọi người. Anh là một người thuộc Nhóm Cho, có thể tạo 

ra những giá trị bền vững từ các mối quan hệ của mình. 

Để nhận diện những người thuộc Nhóm Nhận, kẻ chỉ biết mình, trước hết, những người này có khuynh 

hướng tự đánh bóng và muốn thể hiện bản thân, trong đối thoại họ thường xử dụng các đại từ xưng hô 
số ít: tôi, của tôi, bản thân tôi… thay cho chúng ta, chúng tôi… Họ thường chuyên quyền, kiểm soát gắt 

gao người dưới quyền nhưng lại khúm núm, xum xoe, bợ đỡ, tăng bốc cấp trên. Rõ nhất là nhìn cách họ 

đối xử với những người họ cho chẳng mang lợi ích gì cho họ. 

Ngày nay, nhờ internet và mạng xã hội ảo, chỉ cần một vài dấu hiệu nhỏ như hình ảnh hay lời bình luận 

cũng có thể tiết lộ bản chất của mỗi người, kể cả nhận diện ra kẻ vị kỷ. Khi đã công khai với thế giới thì 

rất khó để những người chỉ biết đến quyền lợi của mình có thể thành công. 

Keith Ferrazzi đã tóm tắt nguyên tắc thành công là “sự tử tế.” Chính Adam Rifkin đã tìm ra chân lý: “I 

find Karma” (Tôi tin vào nhân quả). Phương châm sống của một số doanh nghiệp cũng là: “Ai biết cho đi 
sẽ thu được nhiều hơn.” 

 

Chương 3 – Hiệu ứng lan tỏa 

Sau khi tốt nghiệp Harvard vào năm 1978, George Meyer cố tìm kiếm việc làm nhưng không được toại 

nguyện. Trong 30 năm sau đó, Meyer là linh hồn của chương trình truyền hình The Simpsons, một hiện 

tượng truyền hình làm thay đổi cả nước Mỹ. Meyer xứng đáng được coi là thiên tài trong số những thiên 

tài chốn hậu trường. Nghĩa là, ông sử dụng trí tuệ của mình để giúp mở rộng và nâng cao năng lực và kỹ  

năng thực hiện công việc nơi nhiều người khác nữa. Một đồng nghiệp của ông nói: “Anh ấy hào sản đến 

đáng kinh ngạc và luôn tử tế, giúp đỡ người khác.” Meyer hợp tác chặt chẽ với mọi người, luôn cố gắng 

hỗ trợ đồng nghiệp hết mức có thể. Ông nhận lấy những trọng trách vì lợi ích của cả nhóm chứ không 

phải vì cá nhân mình, nhờ thế, chính nhóm của họ cũng tốt hơn rất nhiều. Tiếng nói của Meyer vẫn còn 

ảnh hưởng, mặc dù anh không còn ở The Simpsons nữa, các đồng nghiệp vẫn tư duy theo cách nghĩ của 

anh ấy. 

Một thiên tài khác được đề cập đến ở đây là Jonas Salk, năm 1948, Salk bắt đầu phát triển vắc-xin phòng 

bệnh bại liệt. Một năm sau đó, các nhà khoa học Enders, Robbins và Weller đã nuôi cấy thành công loại 

vi rút này trong ống nghiệm mở đường việc sản xuất vắc-xin trên quy mô lớn. Thomas Francis – thầy của 

Nguyenminhhuy.com

122



Cho KHẾ nhận VÀNG 

 

www.nhuongquyenvietnam.com 

 

Salk, đã chỉ đạo một cuộc thử nghiệm lâm sàng rồi ra thông báo: Vắc-xin của Salk “an toàn hiệu quả và 

hiệu nghiệm.” Salk trở thành người hùng của thế giới. 

Trong cuộc họp báo lịch sử vào 1955, Salk đã không công nhận tầm quan trọng của nghiên cứu mà 

Enders, Robbins và Weller – những người đoạt giải Nobel 1954 – mở đường cho nhóm nghiên cứu của 

Salk. Bội bạc hơn, Salk không ghi nhận những đóng góp của chính sáu nhà nghiên cứu tại phòng thí 

nghiệm trong nỗ lực phát triển vắc-xinn của Salk. Các nhà nghiên cứu này đã rời cuộc họp báo trong 

nước mắt. 

Khoảnh khắc giành hết mọi công trạng về mình của Salk đã theo ám ông ta suốt phần còn lại của sự 

nghiệp: bị đồng nghiệp sa lánh, thất bại trong việc sáng chế vắc-xin bệnh aids, không giành được giải 

Nobel, không được chọn là thành viên học viện khoa học quốc gia. Ông mất 1955. Chính người con trai 

của ông cũng khẳng định rằng: “Đây không phải là thành tựu của một người, mà là thành tựu của cả một 

nhóm gồm những con người tận tâm và tài năng.” 

Những thiên tài thường có khuynh hướng đánh giá thái quá những đóng góp của mình và xem nhẹ sự 

đóng góp của người khác. Họ tự xem mình là siêu việt và tự tách mình ra khỏi số đông. Họ luôn làm việc  

theo ý thích cá nhân, họ “vắt kiệt nhiệt huyết, khả năng và trí thông minh” của người khác. Họ cư xử như 
một người thuộc Nhóm Nhận. 

Trái lại, những người tạo nên thiên tài mang khuynh hướng của những người thuộc Nhóm Cho. Họ đã 

nhanh chóng nhận ra rằng mình cần đến sự bảo trợ của người khác và coi đây là cội nguồn sức mạnh 

giúp họ tận dụng được năng lực của mọi người để hoàn thành những công việc lớn lao và đẹp đẽ, và 

thành quả đó được lan tỏa và chia sẻ cho tất cả mọi người xung quanh. 

 

Chương 4 – Tìm ngọc trong cát 

Trước đây, các nhà tâm lý học tin rằng, trong bất cứ lĩnh vực nào, thành công phụ thuộc trước hết vào 

tài năng, sau đó mới đến nỗ lực. Cho nên, các chuyên gia tìm kiếm người người sở hữu những tố chất 

nhất định, sau đó đào tạo, huấn luyện họ. 

Gần đây, các chuyên gia tâm lý nhận ra cách tiếp cận như trên dần lạc hậu. Họ cho rằng, sở thích hay 

mối quan tâm là “bệ phóng” cho tài năng. Động lực mới là nguyên nhân đầu tiên thúc đẩy chúng ta phát 

triển năng khiếu của bản thân. 

Dĩ nhiên, năng khiếu thiên bẩm là yếu tố đáng xem xét, nhưng một khi ta có trong tay nhiều ứng viên 

tiềm năng, sự bền bĩ và nỗ lực trở thành một yếu tố quan trọng để đánh giá xem người đó có thể tiến 

gần đến việc phát huy hết tiềm năng của bản thân hay không. 

Giáo sư tâm lý Robert Rosenthal của Đại học Harvard tiến hành một cuộc thí nghiệm: ông nhặt ra 20% số 

học sinh của một trường tiểu học, ông gọi nhóm này là học sinh có tiềm năng, nhưng thật ra, ông chỉ 
chọn một cách ngẫu nhiên. Những học sinh của nhóm này chẳng có gì nổi bật hơn bạn bè cùng trang lứa. 

Điều khác biệt duy nhất nằm ở “suy nghĩ của giáo viên.” Chính niềm tin của giáo viên đã giúp họ dành 
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thời gian và công sức hơn, hỗ trợ, khích lệ để các em tự tin hơn và cuối cùng đạt kết quả tốt hơn. Một 

cách vô thức, chính những nhà giáo dục đã khiến các dự báo trở thành hiện thực trong môi trường học 

đường. 

Edon cũng tiến hành các cuộc thí nghiệm tương tự với các tập thể người trưởng thành và cũng đã đạt 

được những kết quả như mong đợi. 

Điều này cho thấy, niềm tin của những người lãnh đạo chính là chất xúc tác để biến các dự báo thành 

hiện thực. Khi người lãnh đạo thực sự quan tâm và tin tưởng có những hành động hỗ trợ người khác và 

truyền đạt thông điệp từ niềm tin ấy, nhằm tiếp thêm động lực giúp họ phát huy hết khả năng của mình. 

Đối với những người vị kỷ, thuộc Nhóm Nhận thì điều này rất hiếm xảy ra, vì họ không sẵn sàng giúp đỡ, 

hỗ trợ, khích lệ sự tự tin và tạo cơ hội để người khác phát triển. 

Đối với Nhóm Dung Hòa, họ thường chờ đợi cho đến khi nhận diện được tiềm năng phát triển của người 

khác, kết quả là, họ bỏ lỡ cơ hội để biến những người này trở thành ngôi sao thực sự. 

Những người thuộc Nhóm Cho không chờ đợi một cách thụ động như vậy, họ tin tưởng một cách lạc 

quan vào tiềm năng của người khác, họ sẽ tự hướng mình vào nhiệm vụ phát hiện tố chất tiềm ẩn của 

mọi cá nhân và những “viên ngọc” này có cơ hội tỏa sáng. 

Tuy nhiên, không phải lúc nào sự vị tha cũng nhận được kết quả mong đợi. Khi giá trị kỳ vọng không thể 

đạt được, họ sẽ dừng lại và xem xét, tìm hướng khắc phục, nhưng vẫn dành cho những người này một 

cơ hội khác, với những lời khuyên định hướng, họ tìm bến đỡ mới phù hợp hơn. 

 

Chương 5 – Quyền năng của phong cách giao tế ôn hòa 

Hai cách cơ bản giúp một người tạo ảnh hưởng với người khác: Dùng quyền thế hoặc dùng uy tín. 

Người dùng quyền thế là người có cung cách trịch thượng: thường cất cao giọng, tỏ rõ sự chắc chắn 

trong quan điểm, vô cùng tự tin, kiêu hảnh, dùng lời đao to búa lớn với thái độ khoa trương. Đó là 
những kẻ ích kỷ, chỉ cho mình giỏi hơn trong việc áp đảo người khác. 

Trái lại, người dùng uy tín là người có cung cách giao tiếp ôn hòa: tôn trọng quan điểm và mong muốn 

của người khác. Những người này thường tự đặt câu hỏi thay cho câu trả lời, dè dặt, nhún nhường, 

không che giấu điểm yếu của mình, tìm kiếm lời khuyên thay vì áp đặt suy nghĩ cho người khác. 

Năm tôi 26 tuổi, sau khi lấy bằng tiến sĩ tâm lý, tôi được mời giảng dạy về một đề tài tâm lý cho một 

nhóm các sĩ quan cao cấp của lực lượng không quân Hoa Kỳ. 23 học viên có tuổi khoảng 40 – 50. Tôi 

quyết định bắt dầu bài giảng bằng cách “đánh phủ đầu” – mặc dù đây không phải là phong cách giảng 

dạy cảu tôi ở trường. Tôi giới thiệu bằng cấp và thành tích của mình. Kết quả là, các học viên hoàn toàn 

không dành cho tôi sự tôn trọng và ngưỡng mộ như mong đợi, tôi rất thất vọng và xấu hỗ. Qua buổi học 

thứ hai, tôi mở đầu bài giảng một cách thân thiện, cởi mở và khiêm nhường hơn, chính lối giao tiếp ôn 

hòa giúp tôi xoay chuyển tình thế, sự phản hồi của học viên trên cả tuyệt vời. 
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Phong cách giao tiếp khiêm nhường của những người thuộc Nhóm Cho sẽ dễ dàng tạo được ảnh hưởng 

trong bất cứ hoàn cảnh nào. Khi giới thiệu và thể hiện bản thân mình, họ không hề chi giấu những mặt 

hạn chế của mình, nhờ thế mà thu hẹp được khoảng cách giữa họ và người nghe. 

Khi bán hàng, họ đưa ra những câu hỏi thể hiện mong muốn hỗ trợ khách hàng. Trong quá trình thuyết 

phục và thương thuyết, họ thể thiện một thái độ khiêm nhường và lắng nghe ý kiến của người khác bởi 

vì họ thực sự coi trọng những đánh giá cũng như những nhận xét được đưa ra từ nhiều góc độ khác 

nhau. 

Giao tiếp khiêm nhường là điều tự nhiên đối với những người vị tha, và đây cũng là một trong những 

yếu tố chính làm nên thành công của họ. 

 

Chương 6 – Mù quáng hay khôn ngoan 

Để có thể thành công, ngoài việc sẵn sàng giúp đỡ người khác, bạn còn cần phải tỉnh táo để tránh rơi vào 
cạm bẫy: bạn sẽ phải hy sinh những lợi ích; nhún nhường, cởi mở, bạn sẽ có cảm giác mình đang bị qua 

mặt và bị coi là kẻ ngốc. 

Vì người khác quên thân là lòng tốt mù quáng, dạng vị tha bệnh lý. Bạn sẽ dễ dàng cảm thấy đuối sức và 

mệt mỏi, thậm chí còn vô tình đẩy bản thân vào tình trạng cạn kiệt năng lượng, kết quả công việc sẽ bị 
ảnh hưởng. 

Ưu tiên lợi ích của bản thân và ưu tiên lợi ích của người khác, tưởng như hai kết cục đối lập nhau, nhưng 
thực chất lại là hai “động lực” hoàn toàn độc lập nhau, một người có thể đồng thời sở hữu cả hai. 

Người tử tế khôn ngoan là biết quan tâm đến lợi ích của người khác nhưng vẫn nuôi tham vọng đạt 

được những mong muốn của riêng mình. 

Để thực hiện lòng vị tha một cách tối ưu là cân bằng giữa việc cho đi và sự quan tâm bản thân. 

Đừng bận tâm đến mức độ giúp đỡ mà hãy tập trung vào những phản hồi vệ sự ảnh hưởng của những 

hành động giúp đỡ ấy: Công ty nên tổ chức cho nhân viên đi thực tế để nhìn thấy kết quả mà những sản 

phẩm và dịch vụ của công ty đã mang đến cho khách hàng. Ở Well Fargo, công ty đã giúp nhân viên thấy 

được khoản cho vay của họ thực sự thay đổi cuộc đời của khách hàng ra sao. Tại Medtronic, công ty tổ 

chức cho nhân viên đến thăm các bệnh viên để tận mắt thấy hiệu quả của các thiết bị y khoa của công ty 

đã giúp ích cho bệnh nhân như thế nào. Qua đó, họ sẽ thấy giá trị mà họ đã mang lại cho người khác, từ 

đó duy trì và nung nấu lửa nhiệt tình của họ. 

Sự thay đổi bối cảnh làm việc, mở rộng đối tượng giúp đỡ, vạch ra kế hoạch thời gian và thời điểm thực 

hiện việc giúp đỡ người khác. Xây dựng một mạng lưới hỗ trợ để có thể trông cậy vào mỗi khi cần thiết. 

Có như vậy mới tái tạo sinh lực, thoát khỏi sự nhàm chán, mệt mỏi, kiệt sức, lúc đó, công tác thiện 

nguyện, giúp đỡ người khác sẽ được khuếch đại tối ưu hiệu quả. 
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Thoạt nhìn, những người tử tế khôn ngoan dường như không cao cả bằng những người tốt bụng thiếu 

suy nghĩ. Nhưng nhờ vậy mà họ mới có thể miễn nhiễm trước tình trạng chán nản mệt mỏi, và qua đó, 
họ duy trì được động lực làm việc để đóng góp nhiều hơn nữa. 

 

Chương 7 – Lan truyền sự cho đi trong một hệ thống 

Năm 1996, Craig Newmark đã thành lập trang web có tên là Craigslist. Trang web này nhanh chóng trở 

nên phổ biến và thông dụng nhờ việc nắm bắt bản năng dung hòa lợi ích của hầu hết mọi người. 

Craigslist là cầu nối giữa người mua và người bán, nơi mà họ thực hiện các giao dịch mua bán, trao đổi 

hàng hóa đã qua sử dụng. 

Tương tự như Craigslist, năm 2003, Beal lập trang web Freecycle, nhưng Beal áp dụng một phương thức 

đặc biệt: không cho phép thực hiện giao dịch hoặc mua bán ở đây, và thay vào đó, tất cả hàng hóa phải 

được cho đi vô điều kiện. Vì Beal nghĩ, trên đời này, hầu như ai cũng hiểu rằng có những thứ không đáng 
giá với mình nhưng lại là cả gia tài của người khác. 

Đến 2005, Freecycle có hơn một triệu thành viên. Thông thường, người ta gia nhập Freecycle với suy 

nghĩ rằng, mình có thể nhận được một thứ gì đó mà không phải trả tiền, hoặc vứt đi một thứ gì đó mà 
không tốn một xu lệ phí cho bãi phế thải. Nghĩa là họ cho và nhận từ động cơ ích kỷ. 

“Để vứt một tấm nệm cũ, tôi phải mượn một chiếc xe tải, chở đến bãi rác phế thải rồi phải trả tiền cho 

bãi rác. Nhưng khi qua Freecycle, có người đồng ý nhận tấm nệm của tôi, họ xuất hiện trước cửa nhà và 

nói lời cảm ơn một cách chân thành. Tôi đã run lên vì sung sướng, tôi cảm thấy hạnh phúc. Nhưng rồi tôi 

hơi áy náy, vì thế tôi quyết định bắt đầu cho đi những món đồ khác nữa,” Beal kể. 

Có rất nhiều ông bố bà mẹ cần sự giúp đỡ trong thời điểm khó khăn, họ đã nhận được xe đẩy, nôi em 

bé, ghế ngồi em bé… khi không cần đến nữa, thay vì bám lại trên Craigslist, họ quyết định tặng lại cho 

những người khác có nhu cầu trên Freecycle. 

Khi Freecycle mới thành lập, một trong những thành viên đầu tiên là một ông cụ 89 tuổi, ông cần mẫn 

thu gom phụ tùng để sửa chữa những chiếc xe đạp cũ rồi tặng chúng cho các em bé trong vùng. Nghĩa 
cử đó của cụ được mọi người trọng nể. Khi một thành viên nhận một món đồ nào đó trên Freecycle, họ 

nhận món quà một cách vô tư, lúc này món quà đó sẽ có ý nghĩa và được trân trọng hơn. 

Nghĩa cử cao đẹp của người khác có tác dụng “gột rửa tâm hồn, xóa đi những cảm giác hoài nghi”, thay 

vào đó là truyền cảm hứng về ý thức đạo lý, phẩm hạnh. Khi cảm nhận bản thân được khích lên nâng 

cao phẩm giá, chúng ta cảm thấy như thể trong một khoảnh khắc mình trở nên bớt ích kỷ đi và hành 
động vì mọi người hơn. 

Trong tất cả những hành động giúp đỡ lẫn nhau qua lại này, có đến 99% xuất phát từ việc người nhận 

trực tiếp yêu cầu trợ giúp. 
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Cộng đồng Freecycle lớn mạnh lấy lợi ích của người khác làm tôn chỉ hoạt động, khiến những cá nhân gia 

nhập Freecycle với mục đích kiếm lợi ban đầu dần bị ảnh hưởng và điều chỉnh sang hành động hướng 

đến người khác nhiều hơn. Họ cảm thấy thoải mái và cởi mở hơn. Giúp đỡ một ai đó trong tập thể hay 

cộng đồng của chúng ta, đồng nghĩa với sự giúp đỡ chính mình vì khi đó chúng ta đang gia tăng giá trị 
cho chính cá nhân mình và cho chính tập thể. 

 

Chương 8 – Thoát khỏi chiếc bóng 

Derek là một chuyên gia đàm phán hợp đồng của câu lạc bộ. Để tiếp nhận một cầu thủ triển vọng, anh 

đàm phán với người đại diện của họ. Khi mới bắt đầu, Derek đưa ra mức giá rất thấp, người đại diện 

thất vọng vì các cầu thủ tương đương có mức lương cao hơn. Anh ta lên án Derek đã quá chèn ép. Cuối 

cùng, người đại diện cũng phải bỏ cuộc và chấp nhận các điều khoản mà Derek đưa ra. 

Trở về nhà, tối hôm đó Derek cảm thấy bức bối, hình ảnh người đại diện thất vọng, không cần chú ý lắng 

nghe, và có lẽ, anh ta có một ấn tượng không tốt về mình. Derek quyết định xé bản hợp đồng đã ký và sẽ 

đáp ứng những yêu cầu ban đầu cảu người đại diện. Derek nghĩ: “Sự nhẫn tâm” của anh sẽ được đồn xa, 

rồi uy tín, danh tiếng sẽ bị ảnh hưởng.” Những người thông minh hơn có thể nắm bắt được những mong 

muốn thực sự của đối phương. Ở đây, Derek chỉ nghĩ về mình và về câu lạc bộ, nếu đạt được một lợi ích 

nào đó trong ngắn hạn bằng sự ép buộc tước đoạt từ người khác thì chắc chắn sẽ trả giá gấp bội trong 

tương lai. 

Thành công không thể đánh đổi sự trả giá của người khác, mà phải luôn tìm cách để gia tăng lợi ích cho 

bản thân cũng như cho mọi người xung quanh. Đối với người ích kỷ thì thành công là cuộc chiến thắng – 

thua một chiều. Nhưng trong thế giới vị tha, tất cả mọi người được hưởng lợi nhiều hơn, dẫn đến thành 

công chung sẽ lớn hơn. 

Bằng cách thay đổi hướng lợi ích của người khác, chúng ta sẽ đạt nhiều thành tựu hơn, cuộc sống sẽ có ý 

nghĩa hơn và truyền cảm hứng đến nhiều người hơn. 

 

Người tóm tắt 

Trần Phú An 

www.nhuongquyenvietnam.com 
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CHƯƠNG TRÌNH TÓM TẮT SÁCH KINH DOANH 
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Công thức tuyệt mật 

Con  đường mà  nghệ  thuật marketing  xuất  chúng  và  nghệ  thuật  bán  hàng  không  nhưng  nghỉ  đã  đưa 

Coca‐Cola thành sản phẩm nổi tiếng nhất trên thế giới  

Tác giả: Frederick Allen 

Nhà xuất bản: Lao Động Xã Hội / Alpha Book 

Ngày xuất bản: 03‐2011 

Giá Bìa : 290.000 Đồng 

Số trang: 655 trang  

Ý tưởng chính 

 

Câu  chuyện  của Coca‐Cola  là một  câu  chuyện đặc biệt.  Thức uống được  tạo  ra  lần đầu  tiên  vào năm 

1886 bởi sự  liên kết giữa John Pemberton và Yankee Frank Robinson này hiện đang  là  loại nước uống 

chiếm lĩnh thị trường nước giải khát trên thế giới.    Bản thân Coca‐Cola, như nhấn mạnh của Frederick 

Allen ‐ tác giả cuốn Công thức tuyệt mật, không chỉ là một thức uống giải khát. Nó cũng không chỉ là tổng 

hợp của những phần trong lịch sử của chính nó, vì nó đã đúng ngay từ khi bắt đầu. Câu chuyện về Coke 

luôn tuyệt vời hơn thực tế. Đó là bí quyết dẫn đến thành công của nhãn hiệu này.    

 

Về tác giả   

Frederick Allen là một là cựu biên tập viên chính luận và chủ mục của Atlanta Constitution, là bình luận 

viên của CNN. Tiểu sử về công  ty Coca‐Cola  của ông  ‐ Công  thức  tuyệt mật, đã được dịch  ra bảy  thứ 

tiếng. Sự trỗi dậy của Atlanta (Atlanta Rising) ‐ phân tích của ông về các yếu tố ảnh hưởng đã định hình 

nên Atlanta hiện đại, được giảng dạy ở một số  trường đại học.    Cuốc sách của ông về nhóm thực thi 

công  lý  ở  Montana  (A  Decent,  Orderly,  Lynching)  vừa  được  xuất  bản  bởi  tạp  chí  của  Đại  học 

Oklahoma.    Ông và vợ của mình, Linda, đã từng sinh sống ở Atlanta và Bozeman, Montana.  

    

Nội dung chính  Những ngày đầu    

Coca‐cola đã được  sáng  lập bởi  sự  kết  hợp  của nhân  vật  nổi  tiếng  ‐  anh hùng  chiến  tranh  John  Stith 

Pemberton  và  cựu  binh  quân  đội  liên  hiệp  (Union  Army)  ‐  cựu  quân  nhân  liên  bang  Frank  Mason 

Robinson ở Atlanta ‐ Georgia, vào cuối năm 1886.   Pemberton được biết đến với vai trò là cha đẻ của 

Coca‐Cola,  nhưng  nhân  vật  thường  ít  được  nhắc  tới  Robinson  mới  chính  là  cha  đẻ  của  ý  tưởng  về 

CocaCola.    
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Câu chuyện bắt đầu ở Atlanta  

  Ở phía Nam nước Mỹ vào thời hậu chiến đói kém và khó khăn, có một thị trường có nhu cầu về đủ loại 

hàng hóa, và Pemberton muốn tham gia vào thị  trường này. Mặc dù thiếu vốn, nhưng ông vẫn quyết 

định khởi nghiệp ở Atlanta.   Pemberton bắt đầu vào thập niên 1870 bằng cách thành lập các nhà thuốc 

đại lý và thiết lập quan hệ đối tác với những nhà đầu tư ‐ những người tài trợ cho các loại dược phẩm 

ông  tạo  ra để phân phối  sản phẩm. Ông đã  thành công  trong việc  làm ra và bán những  loại  thuốc do 

chính mình chế ra.    Loại rượu Pháp vị Coca của Pemberton là sản phẩm thành công nhất của ông vào 

thời điểm đó. Không có gì ngạc nhiên, vì thành phần của nó có cocaine (vào thời điểm đó chưa bị quy 

định là bất hợp pháp). Để mở rộng sức hấp dẫn cho sản phẩm của mình, ông thêm vào một loại thuốc 

thông dụng khác ‐ chiết suất từ hạt kola của châu Phi. Sản phẩm đã thành công đến nỗi Pemberton bắt 

đầu tìm kiếm những đối tác mới để giúp ông đáp ứng nhu cầu của thị trường.   

 

 Sự xuất hiện của Robinson    

Robinson đến Atlanta vào tháng 12/1885 với hy vọng bắt đầu một công việc kinh doanh về quảng cáo. 

Ông đã gặp Pemberton và nhanh chóng đi đến thỏa thuận với Pemberton. Permberton sẽ tiếp tục chịu 

trách nhiệm về công thức và sản xuất các sản phẩm trong lúc Robinson sẽ quản lý khâu quảng bá cho 

công ty. Từ đó Công ty hóa chất Pemberton đã được ra đời vào tháng 1/1886.   Robinson đã không chỉ 

đảm  nhiệm  phần  quảng  cáo.  Ông  cũng  thuyết  phục  Pemberton  thử  nghiệm  một  sản  phẩm  mới. 

Pemberton và Robinson bắt đầu tạo ra một loại thức uống giải khát với nền tảng chiết suất từ hạt kola. 

Họ muốn một  loại  thức uống mà về mặt  lý  thuyết có  thể cạnh tranh với cà phê và  trà, vì nguyên  liệu 

chính của hạt kola là caffeine.   Không may là chiết suất hạt kola không có vị ngon. Không lâu sau, nó đã 

bị  loại khỏi thị trường. Pemberton đã pha chế caffeine thật với đường, caramen, chiết suất từ lá coca, 

nước chanh, axit xitric và axit phốt pho ríc. Sau đó ông trộn hỗn hợp sau cùng với nước cacbon. Phiên 

bản đầu tiên của Coca‐Cola được tạo ra từ đó.    

 

Robinson cứu nguy 

   Không  may  là  không  lâu  sau  đó  Pemberton  ngã  bệnh  và  công  việc  kinh  doanh  bắt  đầu  khó  khăn. 

Robinson vẫn tin tưởng mạnh mẽ vào sản phẩm mới được tạo ra, ông quyết định rằng thức uống này chỉ 

cần được quảng cáo tốt hơn. Ông sau đó đã chính thức đặt tên cho sản phẩm theo nguyên liệu lá coca 

và hạt kola làm ra nó.   Robinson đã thay đổi chữ “k” trong kola thành “c” để cho thống nhất, thêm một 

dấu ngang và tạo ra nhãn hiệu Coca‐Cola nổi tiếng hiện nay. Công việc kinh doanh bùng nổ từ đó.   Tuy 

nghiên, Pemberton đã đăng ký nhãn hiệu “Nước ngọt Coca‐Cola và chiết suất” dưới mình tên ông mà 
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không có Robinson. Robinson đã điên lên và khẩn thiết tìm kiếm sự giúp đỡ từ một vài cà nhân.  Lời cầu 

xin  của Robinson đã đến  tai Asa Candler, một nhà  khởi  nghiệp  xuất  chúng. Robinson đã  trình bày  về 

Coca‐Cola với Candler hết lần này đến lần khác nhưng Candler đã không mấy hào hứng cho đến khi ông 

tự mình nếm thử sản phẩm. Candler trở thành người tin tưởng vào thức uống này sau khi nó làm giảm 

chứng khó tiêu của ông. Ông nắm quyền kiểm soát Coca‐Cola  từ Pemberton,  thuê  lại ông này và đưa 

Robinson  trở  lại  điều  hành.     Ronbinson  và  Candler  bắt  đầu mở  rộng  ranh  giới  kinh  doanh.  Sau  khi 

Pemberton chết vì bệnh, Robinson và Candler quyết định điều chỉnh công thức. Glyxerin đã được thêm 

vào hỗn hợp để làm cho nó lỏng hơn. Thêm vào đó, hàm lượng coca và kola đã được giảm xuống để làm 

giảm đáng kể chi phí và để giảm sự lo ngại đang tăng dần của cộng đồng về cocaine. Thêm vào đó, họ 

bắt đầu giới thiệu khái niệm cho nếm thử miễn phí như là một cách để quảng cáo cho sản phẩm.   Chiến 

dịch marketing rầm rộ đã thành công đến nỗi những người đã quen uống các loại nước sô đa trên toàn 

miền Nam bắt đầu yêu cầu Coke. Sau khi đánh giá  thành công ban đầu, Candler bắt đầu xem xét mở 

rộng hoạt động của ông về phía Bắc.   Tuy nhiên, thành công nhanh chóng của Coca‐Cola có một mảng 

tối. Mọi người bắt đầu đồn rằng cocaine vẫn hiện diện trong thức uống này, và rằng đó là nguyên nhân 

chính cho thành công của Coca‐Cola. Mặc cho sự chỉ trích gia tăng, Robinson và Candler từ chối việc từ 

bỏ sử dụng lá coca hoàn toàn. Họ muốn bảo toàn thương hiệu của họ và bảo vệ quyền của họ với tên 

thương hiệu.    Cuối  cùng, Robinson và Candler đã phát  triển một quy  trình hoàn  chỉnh  có  thể  loại bỏ 

hoàn toàn các dấu tích của cocaine trong Coca‐Cola. Tuy nhiên, Canlder không thông báo điều này rộng 

rãi, “để bảo toàn sự tích Coca‐Cola”.    

 

 Chai Coca‐Cola 
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Chai Coca‐cola đầu tiên xuất hiện vào năm 1891. Candler ban đầu đã không chắc chắn về việc đóng chai 

cho loại thức uống này. Nhưng 2 nhà khởi nghiệp mang ý tưởng này đến với ông đã chứng tỏ khả năng 

xuất sắc của mình đến mức Candler cho họ toàn quyền kiểm soát quy trình.  

Tuy nhiên hợp đồng với các điều khoản quy định lỏng lẻo đã trở thành vấn đề cho công ty trong những 

thập kỷ sau đó. Một vài nhà đóng chai  thậm chí đã chuyển  lại quy trình đóng chai cho những công ty 

khác. Kết quả là, những chai Coke khác biệt nhau đáng kể về  kích cỡ, hình dạng và chất lượng. Cho đến 

năm 1916 thì chai Coke tiêu chuẩn (hình dáng như một vỏ đậu cacao) đã được giới thiệu.  

 

Candler phạm luật 

Candler phản đối kịch  liệt khi mà chính phủ, vốn đang tìm kiếm nguồn tài chính cho cuộc chiến tranh 

giữa Mỹ và Tây Ban Nha năm 1898, đã đánh thuế công ty. Ông bất đắc dĩ trả những gì ông được yêu cầu, 

và sau đó đã kiện để lấy lại từng đồng một cùng với lãi suất. Chính phủ đáp trả bằng tuyên bố rằng Coca‐

Cola là một loại dược phẩm và không thể thoát khỏi việc nộp thuế, và thêm nữa là chứa “chất cocaine”. 

Tuy nhiên, những kiểm nghiệm chính thức chỉ cho thấy một lượng cocaine rất nhỏ.  

Không  lâu  sau, một diễn biến mới  làm mọi  thứ  tệ đi. Những  luật  cấm đoán chất  cồn  sớm biến nhiều 

người da đen nghèo ở miền nam sang nghiện cocaine. Những nhà báo chuyên viết  tin giật gân đã để 

mắt đến  vấn đề này,  và những  câu  chuyện điên  rồ bắt đầu  xuất hiện,  rất  nhiều  trong  số đó  kịch  liệt 

chống Coca‐Cola. Vấn đề càng tệ hơn khi một sự phản ứng dữ dội mang màu sắc chủng tộc cũng nổ ra 

chống lại nguyên liệu kola. Kết quả là những lời kêu gọi quyết liệt để ngừng bán Coca‐Cola. 

Candler đã phải đến hỏi các nhà sản xuất cocaine cho lời khuyên để sản xuất Coca‐Cola mà hoàn toàn 

không có cocaine. Tuy nhiên, một lượng lớn những nhà hoạt động tẩy chay Coca‐Cola. Từ một nhà hóa 

học tẩy chay Coke một cách điên cuồng tên Dr.Harvey Wiley, nhiều nhà hoạt động cộng đồng và các nhà 

tuyên truyền bắt đầu bao vây công ty.  

Trong tình hình đó, công ty tiếp tục công việc kinh doanh và tiếp tục ăn nên làm ra. 

Tuy nhiên, có một bi kịch gia đình đã diễn ra. Con trai  ‐ cũng  là người thừa kế của Candler  là Howard 

dường như không thích hợp với các vấn đề xã hội. Trong khi đó, cháu của ông ‐ Sam Bodds, đã chứng 

minh sự thông minh và độc lập hơn hẳn bất cứ người con nào của ông. Dobbs đã xuất sắc chứng tỏ khả 

năng của mình hết lần này đến lần khác, đặc biệt là khi đảm nhiệm phần quảng cáo cho công ty.  

Chính  Dobbs  đã  cho  quảng  cáo  bằng  hình  ảnh  những  người  phụ  nữ  đẹp  uống  Coke. Mặc  dù  những 

quảng cáo này được cho  là đi trước thời đại  (quá cấp tiến), nó đã có tác dụng tuyệt vời với công việc 

kinh doanh. Tuy nhiên, vì  sự đối  xử  thiên vị  của Candler với  con  trai  của ông, Dobbs không có cơ hội 

vươn đến vị trí dẫn đầu. 

Tệ hơn là, vụ kiện bởi nhà hóa học chống đối Wiley đã âm thầm gây sự chú ý với tòa án tối cao ở US. Tòa 

án tối cao đã quy định rằng chính phủ được chỉ định để  thực hiện cuộc xét xử lại.   
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Coca‐Cola trong thời chiến tranh  

Tuy nhiên, tất cả vướng mắc về pháp lý đã được để sang một bên trong suốt Chiến tranh Thế giới thứ 

nhất. Khi chiến tranh nổ ra, quan tâm chính của công ty là sự tồn tại của nó. Trong thực tế, công ty đã 

tuột dốc đến tận cùng bởi sự thiếu đường và tiếp đó phải chịu một loại thuế đặc biệt dành cho doanh 

thu từ các loại nước ngọt.   

Tuy nhiên, nhu cầu về Coca‐Cola tiếp tục không giảm sút và công ty phải vật lộn để kiểm soát. Một thử 

nghiệm đầu tiên là nước ngọt không có caramen đã gây thích thú cho các khách hàng.  

Những nhà điều hành hàng đầu của công  ty  lúc này đã nhận  thức được  tầm quan  trọng của việc vận 

động hành lang ngầm, và liên kết sản phẩm với thị hiếu biểu tượng của quốc gia ‐ tất cả nhằm mang lại 

lợi ích cho công ty trong thời gian tới.  

Sau chiến tranh, viễn cảnh lại trở nên sáng sủa với công ty. Không ai biết rằng mọi thứ chuẩn bị chuyển 

sang một hướng tồi tệ hơn.  

 

Công ty đổi chủ 

Từ bên ngoài, công ty có vẻ như vẫn hoạt động tốt như bình thường. Tuy nhiên, bên trong nó, mọi thứ 

bắt đầu trở nên xáo trộn. 

Gia đình Candler nhận thấy ngày càng khó khăn để quản lý công việc của họ. Trong ngày Giáng sinh năm 

1917, Asa Candler chia cổ phần của ông cho vợ ông và con ông, chỉ giữ lại 7%. Một lần nữa Sam Dobbs 

chỉ được hưởng phần cặn. Lần này, Dobbs quyết định đáp trả.  

Dobbs và Woddruff đã thuyết phục được những người con của Candler trao cho Woodruff quyền kiểm 

soát  công  ty. Woodruff  đã  thuê  lại  họ  và  đem đến những nhà đầu  tư mới  trong một  chuỗi  các  thỏa 

thuận được  lên kế hoạch hoàn hảo, đưa Howard Candler  lên  làm chủ tịch ban quản trị mới của Coca‐

Cola. Tuy nhiên, đó chỉ là một ban quản trị hình thức, Woodruff và Sam Dobbs mới là những người thực 

sự nắm giữ quyền lực.  

Vấn đề  là công ty Coca‐Cola đang trên bờ vực phá sản vào thời điểm đó. Hoạt động của họ dựa hoàn 

toàn vào đường và công ty phải hứng chịu mỗi khi giá đường trên thế giới thay đổi. Giá đường tăng liên 

tục và công ty bị buộc phải hy sinh doanh thu để đương đầu.  

Những nỗ lực của Woddruf để khiến những nhà đóng chai chấp nhận giá thấp hơn đã phản tác dụng, khi 

mà không lâu sau ông bị phản đối kịch liệt và bị dính vào một vụ kiện tụng khác. Vấn đề càng tệ hơn khi 

công ty kiên quyết giữ một kho tích trữ đường trong 60 ngày trong khi giá đường giảm chỉ qua một đêm.  

Một sự cứu nguy lớn đã diễn ra khi toà án tối cao của Mỹ ra phán quyết có lợi cho Coca‐cola trong một 

vụ kiện bị trì hoãn trong thời gian dài. Khi vụ kiện của những nhà đóng chai cuối cùng được giải quyết, 
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mọi thứ trở nên tốt đẹp hơn với công ty.  

 

Chuyển giao quyền lực  

Sau  những  thất  bại  đó, mọi  người  quyết  tâm quay  trở  lại  công  việc. D’Arcy  bắt  đầu  lên  ý  tưởng  cho 

những quảng cáo còn sáng  tạo hơn,  làm rực  rỡ các bảng quảng cáo và  tạp chí. Công việc kinh doanh 

cũng  bùng  nổ  dưới  sự  điều  hành  của  Woodruff.  Tuy  nhiên  chỉ  trong  một  vài  năm,  Robert  “Bob” 

Woodruff, con trai ông đã sẵn sàng kế nhiệm ông.  

Bobs và Ernest Woodruff  thường xuyên xung đột. Ngài Woddruf con có một tinh thần trẻ trung khiến 

ông xung đột không ngừng với người cha độc đoán của ông vốn là một người chi tiêu hào phóng. Ông bị 

đuổi khỏi trường đại học và vào làm lao động tại một lò đúc trong nỗi thất vọng của gia đình. Tuy nhiên, 

ông đã cưới Nell Hodgson, một cô gái có điều kiện tốt.  

Khi chuyển từ xưởng đúc sang ngành công nghiệp xe hơi, Robert đã tự leo lên những vị trí cao trong tập 

đoàn và đã để  lại danh tiếng tốt cho bản thân. Đó chính  là  thời điểm mà cha của ông bắt đầu những 

bước đi để đưa ông trở lại Atlanta. Ernest Woddruff cần một người thay thế cho Howard Candler.  

Để chứng tỏ với cha rằng mình có thể làm được, Bob đã chấp nhận vị trí này.  

 

Bob Woodruff nắm quyền  

Bob Woodruff đã trở thành nhà lãnh đạo xuất sắc nhất của công ty. Ông chịu trách nhiệm các vấn đề của 

Coca‐Cola trong vóng 60 năm tiếp theo đó, biến thương hiệu của công ty thành biểu tượng quen thuộc 

nhất trên thế giới, và được nhắc đến như là một trong những doanh nhân thành công nhất trong thế hệ 

của ông.  

Sau đây là một vài thay đổi mà Bob Woddruff đã thực hiện:  

‐ Ông đã quyết định áp dụng một chính sách rằng sẽ không bao giờ có sự thay đổi trong công thức của 

Coca‐Cola nữa. 

‐ Ông đã hướng sự chú ý  lớn bằng cách đưa vào Coca‐Cola một hơi hướng huyền bí như những gì mà 

Asa Candler đã mong muốn. Ông đã đạt được điều này bằng việc hướng một lượng chú ý khổng lồ của 

công chúng vào công thức của Coke.  

‐ Ông bắt đầu tập trung vào việc quảng cáo như là một chìa khóa để thành công trên thị trường. Ông 

quyết định là không thể làm việc với Bill D’Arcy, và đã thuê Archie Lee, một người trẻ hơn, đảm nhiệm 

công việc này. Lee đã lên ý tưởng một trong những chiến dịch hình ảnh thương hiệu thành công nhất, 

thổi vào Coca‐Cola một sức hút vượt xa công năng sản phẩm của nó.  

‐ Ông bắt đầu thúc ép công ty tìm kiếm việc mở rộng sang các thị trường nước ngoài. Về phương diện 

này, ông đã thành lập một ban mở rộng nước ngoài vào năm 1926. Hầu hết các thị trường mà công ty 

thử nghiệm đầu tiên đã không mấy thân thiện vì nhiều lý do khác nhau, nhưng thức uống này vẫn tìm 
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được  chỗ đứng ở Cuba và Đức. Pháp  là một  thất bại hoàn  toàn vì  thái độ bài ngoại  của người Pháp, 

nhưng sau đó họ cũng đã chấp nhận.  

 

 

Pepsi 

Câu chuyện của Coca‐Cola sẽ không thể hoàn thiện nếu không nói về đối thủ cạnh tranh ghê gớm nhất 

của nó ‐ Pepsi.  

Pepsi  là  tên của một  loại nước uống đã được sử dụng bởi một công ty đã phá sản vào năm 1923. Và 

không lâu sau nó đã gây chú ý với một nhà làm bánh kẹo, Chares Guth, người lúc đó đang quảng bá cho 

một loại thức uống sô cô la với tên gọi Mavis nhưng muốn tham gia vào thị trường nước cola. Cái tên 

Pepsi đã được lấy từ chữ pepsin, một loại enzim tiêu hóa có trong công thức gốc.  

Guth nổi tiếng  là một doanh nhân bí ẩn và một khách hàng khó tính. Những chiến thuật không khoan 

nhượng của ông cho thấy đó chính là những gì mà thương hiệu này cần để thâm nhập vào thị trường.  

Trong suốt cuộc đại suy thoái, Pepsi đã được bán trong chai với kích cỡ gấp đôi của Coke, với cùng một 

giá. Điều này gây nên sự giận dữ ở Atlanta, nhưng đó vẫn chưa là gì so với những gì sẽ xảy ra tiếp theo.  

Pepsi‐Cola  bắt  đầu  kinh  doanh  tại  Canada,  và  cuộc  mở  rộng  này  cũng  đánh  dấu  cuộc  đào  tẩu  của 

D.S.Hawkes (một trong những nhà điều hành hàng đầu của công ty Coca‐Cola tại Châu Âu) sang Pepsi‐

Cola.  

Nhưng điều tồi tệ nhất vẫn chưa đến. Sau khi thua một vụ kiện bởi công ty Loft Inc., Guth đã bị thay thế 

bởi Walter Mack, một doanh nhân xảo quyệt và phức tạp, người nắm giữ phần lớn cổ phần tại Loft Inc.  

Mack  là một doanh nhân  cương quyết hơn Guth  rất nhiều. Ông đổ  tiền  vào ngân  sách quảng bá  của 

Pepsi và sử dụng chúng trong các quỹ khác nhau, từ các học bổng đại học đến các chương trình radio. 

Chỉ trong 7 năm, Pepsi đã nắm giữ một phần mười thị phần nước giải khát ở Mỹ.  

 

Chiến tranh Thế giới thứ 2  

Trong suốt Chiến tranh Thế giới thứ 2, Công ty Coca‐Cola còn gặp nhiều thử thách hơn. Thị trường xuất 

khẩu thành công duy nhất của công ty là Đức quốc xã, và không cần nói cũng dễ nhận ra rằng kinh doanh 

ở thị trường này là vô cùng nguy hiểm (Max Keith, người vận hành công việc kinh doanh ở đây đã giới 

thiệu một sản phẩm mới với tên gọi Fanta để lách qua các hạn chế về nhập khẩu). 

Những quy định hà khắc một lần nữa gây ảnh hưởng đến công việc kinh doanh, và đường nguyên liệu 

một lần nữa bị ảnh hưởng. Vấn đề trở nên tệ hơn khi mà nhu cầu tăng lên đáng kể.  

Một vấn đề không đâu vào đâu lại nổi lên. Công ty bị yêu cầu chứng minh rằng sản phẩm của nó là tốt 

cho trẻ em và rằng các bác sĩ sẽ ủng hộ nó.  

Vì bất cứ doanh thu nào từ việc bán hàng cho quân đội sẽ được miễn trừ các quy định về đường nguyên 
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liệu, giải pháp trở nên rõ ràng. Để phục hồi doanh thu bị mất vì những vấn đề nêu trên, công ty sẽ phải 

chứng rỏ rằng Coca‐Cola là cực kỳ quan trọng trong chiến tranh.  

Lúc này công ty bắt đầu bán thức uống cho mọi doanh trại quân đội, đặc biệt là hầu hết các trại huấn 

luyện lớn vừa bắt đầu nở rộ. Thêm vào đó, công ty cũng cung cấp Coke cho các quân nhân ngoài mặt 

trận.  

Sau khi chiến tranh kết thúc, công ty khám phá ra rằng Max Keith, người đã vận hành thành công công 

việc kinh doanh ở Đức quốc xã, đã hoàn toàn đứng về phía những ông chủ người Mỹ một thời của mình. 

Ông đã làm tăng tổng số nhà máy hoạt ở nước ngoài của Coca‐Cola lên 63 nhà máy.  

Công luận và chính phủ đã hoàn toàn đứng về phía Coke, và kết quả này khiến Pepsi bị chao đảo. Coca‐

Cola trở thành một biểu tượng của phong cách Mỹ.  

 

Thời kỳ hiện đại  

Công ty Coca‐Cola đã vượt qua những năm khó khăn của Thế chiến thứ 2 mà không phải chịu quá nhiều 

tổn thất. Với Bob Woodruff ở vị trí lãnh đạo, công ty đã đủ mạnh để đối phó với mọi cơn bão.  

Bob Woodruff  đã  luôn  luôn  là một  người  có quan điểm ôn hòa  về  chủng  tộc.  Trong những ngày  sau 

chiến tranh, ông đã truyền tinh thần này cho công ty của mình. Tinh thần này là điều kiện tiên quyết để 

thực hiện công việc kinh doanh ở những nơi như Châu Á, Châu Phi và Nam Phi.  

Thành công của Coca‐Cola đến  thời điểm này  là nhờ vào khả năng của công  ty  trong việc định vị  sản 

phẩm ‐ là một biểu tượng của nước Mỹ. Nếu như công ty muốn mở rộng hơn, nó cần trải qua một sự 

thay đổi lớn lao.  

Những năm sau chiến tranh chứng kiến sự ra đời của những sản phẩm mới bên cạnh Coca‐Cola:  

‐ Trong những năm 1960, Fanta đã được lên ý tưởng và được bán bởi Max Keith trong suốt Thế chiến 

thứ 2. Hương vị cơ bản đã sớm tăng lên qua một dòng sản phẩm với các hương vị thông dụng.  

‐ Không lâu sau đó Sprite ra đời.  

‐ Rồi công ty bắt đầu bán Coke trong lon thay vì trong những chai vốn đã là biểu tượng.  

‐ Năm 1962, một cuộc khảo sát ý kiến công chúng đã tiết lộ rằng có 28% người Mỹ lo lắng về cân nặng 

của họ. Công ty đã cho thử nghiệm những loại thức uống không béo và Tab là một trong số những sản 

phẩm được tung vào thị trường.   

‐ Vụ mua lại Tập đoàn Minute Maid đã đưa nước ép cam vào danh mục sản phẩm của công ty.  

 

Bod Woodruff đối đầu với Austin 

Woodruff già cỗi được yêu cầu nắm một vai trò ít có định hướng hơn trong việc quản trị công ty. Ông lùi 

lại và nhận vị trí chủ tịch vào năm 1954, mặc dù ông vẫn tiếp tục có mặt trong Ban giám đốc.  

Không lâu sau ông bắt đầu đối đầu với Paul Austin, người được xác định sẽ nhận vị trí chủ tịch, giám đốc 
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điều hành công ty. 

Bob Woodruff và Paul Austin bất đồng  trong khá nhiều vấn đề, nhưng trong hầu hết  trường hợp ban 

giám đốc đều đồng thuận với những quyết định của Woodruff. Mặc dù tuổi ngày càng cao, Woodruff 

vẫn khá có ảnh hưởng.  

Trong  nhiều  năm, Austin  vẫn  kiên  định  vào  việc  đa  dạng  công  việc  kinh  doanh  bằng  việc  đầu  tư  vào 

những cơ hội kinh doanh không liên quan đến ngành thức uống giải khát, như là những nông trại nuôi 

tôm và những nhãn hiệu cà phê riêng. Woodruff kịch liệt phản đối những ý tưởng này.  

Năm 1979, Austin đã đề nghị bổ nhiệm 6 phó chủ tịch báo cáo trực tiếp cho ông ‐ một trong số đó sẽ là 

người kế nhiệm ông. Và điều này đã được ban giám đốc chấp thuận. 

Trước sự ngạc nhiên của mọi người, Roberto Goizueta, một cựu kỹ sư hóa học quốc tịch Cuba đã trở 

thành người kế nhiệm Austin.  

 

Thời kỳ tỏa sáng của Goizueta  

Sự kiện giải thể Coca‐Cola International ‐ công ty đã mang lại cho Woodruff và cha ông quyền điều hành 

công việc kinh doanh đã mang lại cho Goizueta cơ hội củng cố quyền hành của mình.  

Goizueta đã thực hiện một số thay đổi cơ bản, bao gồm:  

‐ Mua lại phần lợi tức kiểm soát trong công ty đóng chai Coca‐Cola ở New York, giữ lại cho cá nhân và 

bán nó cho những người sỡ hữu gần gũi với mình.  

‐ Lệnh bán tất cả các đầu tư không liên quan đến nước giải khát của Austin, vì những phi vụ đầu tư này 

đã đưa các nguồn lực ra khỏi công việc chính của công ty và cũng không mang lại lợi nhuận.  

‐ Thay thế thức uống kiêng Tab bằng Diet Coke ‐ một thay đổi đáng kể trong điều kiện mà không ai trước 

đây từng dám làm xáo trộn tên gọi Coke hay Coca‐Cola (đây là một thành công hoàn toàn và tức thời).  

‐ Mua một xưởng làm phim. Columbia Pictures, trong một nỗ lực để đa dạng hoạt động của công ty và 

tăng trưởng lợi nhuận (trong năm đầu, chi nhánh mới của công ty đã làm ra hơn 90 triệu đô la). 

‐ Giới thiệu New Coke, một phiên bản có công thức sửa đổi của Coke, nhằm phản ứng lại việc thị phần 

của Coke sụt giảm trong nhiều thế kỷ. Một thời gian dài trước khi họ nếm thử sản phẩm, nhiều người 

Mỹ đã quyết định rằng họ không thích sản phẩm này. Nó đã thất bại hoàn toàn lúc bắt đầu. Công ty chỉ 

tự cứu nguy được sau khi giới thiệu sản phẩm Classic Coke ‐ sản phẩm đã trở nên thành công một cách 

kỳ lạ vượt qua cả “Coke truyền thống”.  

Goizueta nổi tiếng với việc tạo ra nhiều của cải cho các cổ đông của công ty hơn bất cứ vị giám đốc điều 

hành nào trong lịch sử công ty.  
Điểm mấu chốt là Coa‐Cola có một vị trí đặc biệt trong lịch sử như là một sản phẩm đặc trưng nhất cho 

nước Mỹ. Nó chỉ là một thức uống có đường, có hoặc bớt đi một vài nguyên liệu, nhưng chính vì cách 
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www.nhuongquyenvietnam.com 

mà nó xây dựng thương hiệu, hình tượng Coca‐Cola mãi mãi vượt qua chính bản thân thương hiệu của 

nó.   

 

Người tóm tắt 

Trần Tịnh Vân An 

www.nhuongquyenvietnam.com 

www.facebook.com/nhuongquyenvietnam 

(Like để nhận thêm nhiều thông tin cập nhật) 
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Người dịch: Vương Bảo Long 

Nhà xuất bản Trẻ 2012 
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PHẦN GIỚI THIỆU 

“Nhà kiến trúc lựa chọn” là người thiết lập các phạm vi hay hành lang để người khác ra 

quyết định. 

Người theo “chủ nghĩa gia trưởng tự do” là người luôn tạo điều kiện dễ dàng hơn cho 
người khác thực hiện những gì họ muốn theo cách của họ; cũng như không bao giờ gây 

trở ngại đối với những người muốn thực hiện quyền tự do của mình. 

Econ là con người kinh tế, có khả năng tư duy, lưu trữ thông tin tốt và thể hiện một ý chí 

mạnh mẽ. 

Con người là con người tiến hóa, thông minh nhưng chưa hoàn thiện, đầy định kiến, ra 

quyết định không hoàn hảo. 

Cú hích là bất cứ nhân tố nào làm thay đổi một cách có ý nghĩa hành vi của con người. 

Con người bị tác động bởi lợi ích kinh tế, nhưng họ lại bị chi phối bởi những cú hích. 
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PHẦN I 

CON NGƯỜI VÀ ECON 

CHƯƠNG 1: ĐỊNH KIẾN VÀ SỰ NGỚ NGẨN 

Tư duy của con người có hai hệ thống khác nhau: tư duy trực giác mang tính bản năng 
và tư duy phản xạ mang tính lý trí. 

Tư duy trực giác diễn ra rất nhanh, không liên quan gì đến điều chúng ta thường nghĩ về 

tư duy. Các nhà khoa học cho rằng tư duy trực giác có liên quan đến những vùng có từ 

rất sớm của não bộ. 

Tư duy trực giác là phản ứng sâu thẳm trong bạn, có thể được rèn luyện bằng sự lập đi 
lập lại, chính vì vậy, chúng ta thường phạm sai lầm vì quá tin tưởng. 

Cuộc sống quá bận rộng, chúng ta không đủ thời gian suy nghĩ mọi thứ, nên chúng ta 

thường sử dụng một nguyên tắc rất đơn giản: Quy tắc ngón tay cái. Quy tắc này dẫn đến 

định kiến mang tính hệ thống, đó là ước định sẵn có và tính đại diện; quá trình này gọi là 

ước định và điều chỉnh cho đến khi bạn cho là hợp lý. Các ước định tác dụng như những 

cú hích thúc đẩy chúng ta quyết định thực hiện. Những phán đoán mang tính định kiến 

có thể tác hại đến cách chúng ta phản ứng với khủng hoảng, lựa chọn phương án kinh 
doanh với các tiến trình chính trị. 

Tư duy phản xạ ngược lại, diễn ra từ từ và thể hiện tính tự nhận thức, vì đó là những suy 

nghĩ có ý thức của bạn. Nhiều người sử dụng tư duy phản xạ khi cân nhắc lộ trình của 

một chuyến đi, chọn lựa vào trường đại học… 

Anh tài xế trẻ tuổi thường dùng tư duy phản xạ trong những tình huống khẩn cấp, nên 

hành động chậm hơn, gây nhiều tai nạn hơn, trong lúc bác tài xế lớn tuổi tư duy trực 

giác trong các trường hợp này nên đã hạn chế được tai nạn. 

 

CHƯƠNG 2: CHỐNG LẠI CÁM DỖ 

Tự chủ bản thân có thể được soi sáng bằng suy nghĩ về hai cái tôi bán tự chủ trong một 

con người: Cái tôi nhìn xa trộng rộng tên là “người hoạch định” và cái tôi kia là “kẻ thi 

hành”. Người hoạch định là tiếng nói, của tư duy phản xạ và kẻ thi hành là phần chịu tác 

động sâu sắc bởi tư duy trực giác. 
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Người hoạch định cố gắng làm việc vì sự an nguy lâu dài của bạn trước cảm giác và cái 

tâm không thiện. Kẻ thi hành luôn bị lôi kéo bởi những cám dỗ từ bên ngoài. Đó là hai 
mặt của sự tự chủ. 

Trong nhiều tình huống khác nhau, người ta thường tự đặt mình vào trạng thái “lái tự 

động”, tức họ không hề để tâm đến việc họ đang làm; hành động của họ là một lựa chọn 

không chủ tâm. 

Khi vấn đề tự chủ (hay kiềm chế) và lựa chọn vô tâm kết hợp, kết quả ta sẽ có một loạt 

hậu quả tai hại phát sinh. Bạn hiểu hút thuốc có hại cho sức khỏe, bạn muốn bỏ hút 

thuốc; bạn thừa cân, béo phì, bạn muốn ăn kiên; bạn không muốn tham gia chương 
trình tiết kiệm hưu bổng… Tất cả những điều này cho thấy, chúng ta có thể nhận được 

rất nhiều lợi ích từ chỉ một cú hích. 

Vì con người quan tâm đến những điểm yếu của bản thân nên họ muốn cố gắng tự hoàn 

chỉnh mình bằng cách đưa ra các biện pháp tự chủ: Chiếc đồng hồ báo thức được đặt xa 

tầm tay, phát những âm thanh bạn không thể chịu nổi, bạn phải bước ra khỏi giường 

tìm nó và tỉnh cả người, bạn đã kiềm chế được sự cám dỗ của việc ngủ nướng. Một cách 

khác, để giải quyết vấn đề bên trọng, bạn sử dụng kế toán tâm lý: Tiền bạc có thể thay 

thế được cho nhau, tiền nhà có thể mua thực phẩm, trả học phí cho con hay mua sắm 

vật dụng nào đó. Nhưng nhiều người chủ gia đình không nghĩ thế, họ chấp nhận một 

phương pháp kế toán tâm lý và tuân thủ nghiêm ngặt các mục chi, mục nào ra mục nấy. 

Tài khoản tâm lý có thể hết sức quí giá, bởi chúng bảo đảm cho chúng ta một cuộc sống 

tốt đẹp hơn; làm được như thế thì vấn đề chi tiêu không còn là một cám dỗ đáng lo ngại 

nữa. 

 

CHƯƠNG 3: TÂM LÝ BẦY ĐÀN 

Con người dễ bị ảnh hưởng bởi lời nói hay hành động của người khác, có nghĩa là người 

ta tin. Và người khác cũng tin như thế. 

Hầu hết mọi người học từ người khác và điều đó là rất quan trọng. Học hỏi lẫn nhau là 

cách để từng cá nhân và xã hội phát triển. Tuy nhiên, những khái niệm sai lầm nhất cũng 
xuất phát từ kiểu học này. Khi tác động xã hội làm con người có những niềm tin sai lệch 

hay định kiến, chính những cú hích sẽ phát huy tác dụng. 
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Tác động xã hội đến từ hai yếu tố chính là thông tin và áp lực xã hội. Đôi khi cá nhân đã 
bỏ qua sự mách bảo của trực giác, nên thỉnh thoảng, người ta cũng đứng về phía đa số, 

ngay khi họ biết rằng mọi người đang phạm một sai lầm ngớ ngẩn. Những nhóm có sự 

đồng thuận cao thường có khả năng tạo ra những cú hích mạnh nhất, dù trước một vấn 

đề rất đơn giản. 

Có những vấn đề không phải là kết quả của những qui định bắt buộc, những đe dọa chế 

tài hay biện pháp cưỡng bức, mà đến từ một cú hích đầy sáng tạo. Trong nhóm nếu có 

một ý kiến, một lời phát biểu một cách tự tin sẽ ảnh hưởng đến kết luận chung của cả 

nhóm. 

Truyền thống có thể tồn tại trong một thời gian dài và nhận được sự ủng hộ, hay ít nhất 

là sự mặc nhiên thừa nhận của đại đa số người, dù nguyên thủy nó là sản phẩm của một 

cú hích từ một vài người hay thậm chí từ chỉ một người. 

Các nhà quảng cáo, các nhà vận động tranh cử hiểu rất rõ sức mạnh của tác động xã hội. 

Họ thường xuyên nhận mạnh rằng “hầu hết người tiêu dùng thích sử dụng” sản phẩm 

của họ; “hầu hết người dân đang quay về phía các ứng viên đang trên đà chiến thắng” 

của họ… 

Những nhà kiến trúc xã hội đóng vai trò là nhà kiến lựa chọn, họ muốn thay đổi hành vi 

của con người bằng một cú hích. 

 

CHƯƠNG 4: KHI NÀO CHÚNG TA CẦN MỘT CÚ HÍCH? 

Chúng ta từng thấy con người tạo nên những kỳ tích đáng kinh ngạc, nhưng cũng phạm 

phải những sai lầm hết sức ngớ ngẩn, vì cả hành động tốt lẫn xấu đều là những “ứng cử 

viên” cho các cú hích. 

Khi người ta gặp khó khăn trong việc dự đoán, những lựa chọn hôm nay rốt cuộc sẽ ảnh 

hưởng như thế nào đến ngày mai, họ sẽ không nhận được gì đáng kể từ quá khứ lựa 

chọn. Lúc này, một cú hích sẽ rất cần thiết. 

Để bảo vệ những người tiêu dùng phi lý trí cần phải có cạnh tranh. Các công ty đang 
cạnh tranh với nhau trên cùng một lượng khách hàng bằng những sản phẩm không chỉ 
khác nhau, mà còn đối chọi nhau. Vài công ty bán thuốc lá, trong khi một số khác đang 
cung cấp các sản phẩm giúp người ta cai thuốc lá. Vài công ty bán thức ăn nhanh, số 
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khác lại cung cấp dịch vụ tư vấn ăn kiêng. Nếu toàn bộ người tiêu dùng là Econ thì chẳng 

có gì để suy nghĩ về việc bên nào thắng. Nhưng nếu một số người tiêu dùng là Con người 

có những lựa chọn tồi thì chúng ta có thể quan tâm là nhóm công ty nào sẽ chiến thắng. 

Dĩ nhiên, nhà nước sẽ chế tài một số hành vi cạnh tranh không lành mạnh. Nhưng là 
những người theo chủ nghĩa gia trưởng tự do, chúng tôi thích những cú hích hơn cả. 

 

CHƯƠNG 5: KIẾN TRÚC LỰA CHỌN 

Nếu bạn tác động một cách gián tiếp đến lựa chọn của người khác, bạn đã là một kiến 

trúc sư lựa chọn vì những thiết kế của bạn sẽ gây ảnh hưởng đến con người. Để công 

trình của bạn phản ảnh sự thấu đáo về cách hành xử của con người, bạn luôn đảm bảo 

rằng tư duy trực giác của họ không bối rối chút nào. 

Nhiều người có tâm lý “vâng, gì cũng được”, họ chọn phương án nào mà họ chỉ cần bỏ 

ra công sức ít nhất, cả nhà nước lẫn tư nhân, đã phát hiện ra sức mạnh đáng sợ của các 

phương án hay lựa chọn sẵn, gọi là mặc định. Kế đến là sự lựa chọn bắt buộc một cách 

đơn giản kiểu có/ không hơn là phức tạp. 

Một hệ thống được thiết kế tốt là hệ thống dù đoán trước được những lỗi con người có 

thể mắc phải và tự động khắc phục lỗi ấy cho họ. Cách tốt nhất để giúp con người cải 

thiện hiệu năng của họ là cung cấp thông tin phản hồi; tức hệ thống sẽ “nói” cho mọi 

người biết họ làm đúng hay sai. (VD: máy ảnh kỹ thuật số cung cấp thông tin sau khi 

chụp; máy ATM báo bíp bíp để khách hàng nhận lại thẻ, không bỏ quên). 

Khi số lượng phương án lựa chọn tăng lên, chúng ta phải sử dụng các chiến lược có thể 

thay thế khác và điều này có thể đưa chúng ta vào rắc rối. Theo lẽ thường, nếu ta biết 

những người giống ta thích gì ta cũng có khuynh hướng làm theo như vậy. Trong một vài 

lĩnh vực, với nhiều người trong chúng ta, phương pháp “tham khảo ý kiến” người khác 

làm cho việc lựa chọn trở nên dễ dàng hơn. 
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PHẦN II 

TIỀN BẠC 

CHƯƠNG 6: NGÀY MAI CÒN TIẾT KIỆM NHIỀU HƠN 

Có lẽ người Mỹ sẽ có cuộc sống tốt hơn khi về già, nếu họ chịu tham gia các chương 
trình tiết kiệm hưu bổng tự chọn. Tuy nhiên, họ nghĩ, khi nào nên nghỉ hưu và khi nào 
nên khai báo hưởng an sinh xã hội là những quyết định đầy khó khăn. Đối với một bộ 

phận lớn trong số họ, quy trình này thật phức tạp và phiền toái. Hơn nữa, họ chỉ muốn 

nhận tiền ngay hàng tháng chứ không muốn để dành cho tương lai. Có lẽ, những người 

này cần một cú hích. 

Cú hích tự động đăng ký: Khi một nhân viên hội đủ tiêu chuẩn gia nhập, họ tự động trở 

thành người có nghĩa vụ và quyền lợi liên quan trong chương trình hưu bổng, trừ khi họ 

có đơn khước từ. Nhờ cú hích này người ta đăng ký sớm hơn và tham gia tăng lên. Ở 

đây là lựa chọn bắt buộc và sự đơn giản hóa, đồng thời cung cấp cho họ một chương 
trình giáo dục kiến thức tài chính miễn phí để họ hiểu rõ hơn. 

Chương trình “Ngày mai còn tiết kiệm nhiều hơn”: Bằng cách kết hợp tăng lương với 

tăng số tiền đóng góp vào tài khoản tiết kiệm, họ sẽ không có cảm giác thu nhập hàng 

tháng của mình giảm đi, và không xem việc đóng góp hiện tại là một mất mát. Đây là 
một “vùng đất” lý tưởng để thiết kế những cú hích có lợi, một môi trường trong đó 
người ta phải ra một quyết định duy nhất trong suốt cuộc đời làm việc của họ, và chúng 

ta có trách nhiệm giúp họ lựa chọn quyết định đúng đắn nhất. 

 

CHƯƠNG 7: ĐẦU TƯ CHẤT PHÁC 

“Tiết kiệm bao nhiêu được gọi là đủ?” Vốn đã khó, nhưng lựa chọn một danh mục đầu 

tư đúng còn khó hơn bội phần. Vì là Con người, chúng ta thường xuyên bối rối trước 

những quyết định trong lĩnh vực tài chính đầy cạm bẩy và phức tạp. Chúng ta thực sự 

cần một kiến trúc lựa chọn đầu tư thật tốt bụng và khoan dung. 

Nhìn tỷ suất lợi nhuận hấp của một loại cổ phiếu nào đó trong quá khứ. Những năm 90, 
người ta đổ xô đi rút tiền hưu đầu tư vào chứng khoán. Nhưng bạn phải hiểu, cổ phiếu 

lại có lãi suất biến động và vì thế chứa đựng nhiều rủi ro. Trong khi trái phiếu được 

chính phủ bảo đảm ở một mức lãi suất không đổi. 

www.nhuongquyenvietnam.com 

 

Nguyenminhhuy.com

145



Cú hích 

 

Ngay một nhà đầu tư khôn ngoan nhất đôi khi cũng cảm thấy chán nản khi phải quyết 

định đầu tư tiền bạc thế nào cho tốt nhất. Và họ thường quay về với quy tắc chung: Quy 

tắc ngón tay cái. Một trường hợp đặc biệt của quy tắc này là phương pháp “1/n”. Tức là, 

khi đối diện với n phương án thì phải chia vốn đều cho từng phương án. Có nghĩa là mỗi 

giỏ nên có một số trứng bằng nhau. Các công ty chọn phương án này không phải là vì họ 

cho rằng đó là phương án thông minh, mà vì họ sợ bị kiện nếu thiết kế một lựa chọn 

định sẵn có mức lợi nhuận cao hơn nhưng độ rủi ro lớn hơn. Chỉ đến khi những hướng 

dẫn của Bộ Lao động Hoa Kỳ được đưa ra thì sự trở ngại trong việc lựa chọn một quỹ 

đầu tư mặc định mới được thông suốt. 
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PHẦN III 

SỨC KHỎE 

CHƯƠNG 8: THUỐC BÁN THEO TOA 

Về chương trình bảo hiểm y tế, nếu ta chọn đúng cái mình cần luôn tốt hơn một lựa 

chọn ngẫu nhiên. Càng có nhiều lựa chọn, bạn càng có khả năng tìm được một gói dịch 

vụ phù hợp nhất. Một chương trình chỉ có một lựa chọn không bao giờ phù hợp cho tất 

cả mọi người. Tuy nhiên, mục D bảo hiểm y tế Hoay Kỳ là một sự phức tạp như “mê 
cung”. Ngay cả những người thực thi chương trình, các chuyên gia y tế, sẵn lòng giúp đỡ 

bệnh nhân của mình, cũng bị bối rối. Hậu quả là, một số tổ chức, cá nhân đã lợi dụng sự 

rắc rối này, mở ra các dịch vụ tư vấn có thu phí. Xung đột lợi ích xuất hiện. 

Việc thiết kế những mặc định và tự đặt người dân vào đó bất kể nhu cầu của họ, rõ ràng 

gần như vô trách nhiệm. Phân bố ngẫu nhiên cũng không phù hợp với quy luật thị 
trường tồn tại tự nhiên trong triết lý nhân văn của các chương trình chăm sóc sức khỏe 

người dân. Bài học từ mục D chương trình bảo hiểm ý tế Hoa Kỳ là, trước những tình 

huống phức tạp, câu thần chú “chỉ cần tối đa hóa lựa chọn” không đủ để tạo ra một 

chính sách tốt. Càng nhiều lựa chọn càng làm phức tạp thêm tình hình. Điều quan trọng 

hơn là có một kiến trúc lựa chọn rõ ràng, phù hợp. Vì vậy, các nhà kiến trúc lựa chọn cần 

hiểu rõ cách thức giúp đỡ con người. 

 

CHƯƠNG 9: CÁCH NÀO ĐỂ TĂNG SỐ LƯỢNG NGƯỜI HIẾN TẠNG? 

Nhu cầu ghép tạng lớn hơn nhiều so với khả năng cung cấp. Có khoảng 6% người chờ 

ghép tạng đã chết trong khi chờ đợi. Một trong những nguồn hiến tạng là các bệnh nhân 

chết não. Trở ngại lớn nhất đối với việc tăng số lượng tạng được hiến là sự đồng ý của 

gia đình người đã mất. Làm sao chúng ta tạo được cú hích hiến tạng? 

Bước thiết yếu là đăng ký thành người hiến tạng tức “sự đồng ý rõ ràng”, có thể đánh 
dấu trên bằng lái xe. Phương pháp mạnh tay hơn là “lấy tạng theo thủ tục” tức chính 

quyền có quyền sử dụng những phần thân thể còn sử dụng được của người đã chết 

hoặc không hy vọng cứu chữa. Phương pháp này tất nhiên vi phạm các nguyên tắc đạo 

đức nhưng cũng được xem vì tính nhân đạo sau đó. 
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Biện pháp “xem như đồng ý”, theo đó mọi công dân được xem như đồng ý hiến tạng, 

nhưng nếu không muốn, họ có thể tuyên bố rút lui một cách dễ dàng với thủ tục đơn 
giản. 

ở Illinois, chính quyền tạo điều kiện cho những người có tấm lòng cao thượng đăng ký 
một cách dễ dàng qua mạng internet qua trang web “Cứu người” của bang. Trang web 

này là một cú hích xuất sắc và hiệu quả. Vì con người thích làm những điều mà đa số 

người khác nghĩ rằng đúng, đáng làm: Cứu người. 

 

CHƯƠNG 10: HÃY CỨU LẤY HÀNH TINH CHÚNG TA 

Các quốc gia trên khắp thế giới không ngừng thực hiện những bước đi mạnh mẽ để bảo 

vệ môi trường. Các nhà làm luật chỉ chọn hình thức mệnh lệnh và kiểm soát, nên người 

dân chỉ còn lại rất ít sự linh hoạt trong lựa chọn hướng đến mục tiêu bảo vệ môi trường. 

Hãy nghĩ về môi trường như kết quả của một hệ thống kiến trúc lựa chọn toàn cầu, 

trong đó các quyết định được đưa ra bởi tất cả các tầng lớp xã hội, từ người tiêu dùng 

đến các đại công ty và nhà nước. Có thể sử dụng 2 phương án:  

Phương án thứ nhất là đánh thuế hay phí đối với những người gây ô nhiễm. Phương án 
thức hai là bán quyền xả thải với một hạn ngạch nhất định qua đấu giá và cho phép mua 

bán. 

Để thể hiện tính tự do cao là cải thiện quy trình cung cấp thông tin phản hồi đến người 

tiêu dùng, qua đó gây áp lực đối với “những kẻ làm bẩn môi trường”, bằng cách tạo ra 

một “danh sách đen” được cập nhật thường xuyên trước bàn dân thiên hạ. Đây quả là 

một ví dụ hoàn hảo về hiệu quả của cú hích xã hội. 

Điểm nổi bật là, nếu chúng ta có cách nào làm cho lượng điện sử dụng trở thành hữu 

hình, chúng ta sẽ hích nhiều người khác làm theo, và nhờ đó năng lượng được tiết kiệm 

mà không cần dùng biện pháp cắt điện. Hoặc khuyến khích người tiêu dùng tiết kiệm 

điện qua chương trình “ngôi sao năng lượng”, “ánh sáng xanh”. 
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PHẦN IV 

QUYỀN TỰ DO 

CHƯƠNG 11: TĂNG QUYỀN LỰA CHỌN GIÁO DỤC 

Cách tốt nhất để cải thiện giáo dục là thông qua cạnh tranh. Nếu các trường cạnh tranh 

với nhau, bọn trẻ sẽ là người hưởng lợi. Chúng tôi sẵn sàng ủng hộ khái niệm lựa chọn 

trường học, vì tự do là một ý tưởng tốt góp phần cải thiện chất lượng giáo dục. 

Nhiều bậc cha mẹ chỉ đơn giản chọn trường theo mặc định (chọn các trường gần nhà) 

mà không cân nhắc các yếu tố khác. Vấn đề nằm ở chỗ thúc đẩy quyền tự do lựa chọn 

thực sự, chứ không phải trao cho họ quá nhiều lựa chọn, và đặt họ vào hoàn cảnh thuận 

lợi để chọn những gì tốt nhất cho con em mình, lựa chọn có thể được cải thiện nhờ 

thông tin tốt hơn và đơn giản hơn. 

Một kiến trúc lựa chọn tốt có thể giúp các bậc phụ huynh đạt được điều vốn thuộc về lợi 

ích của bản thân họ. Nhà kiến trúc cũng có thể làm giảm những xung đột lợi ích tiềm ẩn 

giữa các bậc cha mẹ có điều kiện và không có điều kiện, giúp họ thuận lợi trong quá 

trình lựa chọn. Các trường cần đặt cha mẹ học sinh vào vị thế phải suy nghĩ thấu đáo khi 
lựa chọn và thực hiện quyền tự do của họ. Vì cả phụ huynh và con em họ cần có những 

lợi ích đúng đắn như cố Tổng thống Roosevelt nói: “Mọi công dân Hoa Kỳ đều có quyền 

được hưởng một nền giáo dục tốt”. 

 

CHƯƠNG 12: NÊN CHĂNG BUỘC BỆNH NHÂN MUA VÉ SỐ 

Mua bảo hiểm y tế, chúng ta chỉ mua những gói bảo hiểm thực sự có ích đối với những 

bệnh có thể nguy hiểm đến tính mạng, chứ không mua trọn gói cho cả những bệnh có 

xác suất thấp, nhưng mức phí cao. 

Có một sản phẩm mà mọi khách hàng sử dụng dịch vụ y tế ở Mỹ bắt buộc phải mua, dù 

muốn hay không: quyền kiện bác sĩ vì tắc trách! Đối với bệnh nhân, những quy định này 

có vẻ tốt đẹp và là một hình thức hiệu quả để bảo vệ họ. Tuy nhiên, nhiều bác sĩ phải chi 

đến 100 ngàn đô la Mỹ hoặc nhiều hơn để mua các hợp đồng bảo hiểm trách nhiệm 

hằng năm, và một phần trong số đó được tính vào hóa đơn khám chữa bệnh của bạn! 

Rủi ro tài chính trong các vụ kiện điều trị sai không phải là lý do chính thúc đẩy những 

người chữa bệnh làm tốt hơn công việc và trách nhiệm của mình. 
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Về phía bệnh nhân, nhiều người cũng không muốn kiện bác sĩ vì tội tắc trách, hoặc giả, 

nếu họ có kiện thì cũng nhanh chóng đạt được sự hòa giải mà không đặt trọng tâm vào 

chuyện bồi thường tài chính. Vì thế, có lẽ tốt nhất là bệnh nhân nên mua một  loại “vé 

số sức khỏe” để, nếu 40% trong đó có chảy vào túi của luật sư thì họ cũng còn lại một số 

tiền, đủ để bù đắp quyền không kiện bác sĩ! 

Chúng tôi kiến nghị các nhà kiến trúc lựa chọn, phải xem xét một cách nghiêm túc việc 

thực hiện quyền tự do giao kết hợp đồng trách n hiệm trong trường hợp điều trị tắc 

trách với nhận thức rằng điều đó có lợi cho cả người bệnh lẫn bác sĩ. 

Chúng tôi cũng kiến nghị các công ty bảo hiểm sức khỏe phải được phép đưa ra những 

gói bảo hiểm có và không có quyền khởi kiện tội tắc trách của bác sĩ. Nếu cung cấp 

thông tin đầy đủ người ta sẽ dễ dàng quyết định mua bất kỳ loại bảo hiểm nào. Các nhà 

làm luật cần suy nghĩ nghiêm túc về việc gia tăng quyền tự do giao kết hợp đồng trong 

lĩnh vực điều trị bệnh, điều đó giúp họ kiểm chứng việc giảm chi phí mà không giảm chất 

lượng chữa bệnh. 
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PHẦN V 

SỰ MỞ RỘNG VÀ NHỮNG Ý KIẾN TRÁI CHIỀU 

CHƯƠNG 13: NHỮNG CÚ HÍCH ĐÁNG GHI NHỚ 

1. “Ngày mai còn cho đi nhiều hơn” 

Nhiều người có tính từ thiện bốc đồng, tư duy phản xạ của họ muốn cho đi, nhưng tư 
duy trực giác của họ lại không muốn làm điều đó. Đã bao nhiêu lần bạn nghĩ mình phải 

giúp đỡ một ai đó, nhưng rồi bạn không làm vì giây phút đó qua đi và bạn tập trung vào 

việc khác? Một cú hích đơn giản là chương trình “Ngày mai còn cho đi nhiều hơn” đã 
làm vui lòng các nhà hảo tâm có thiện chí nhưng hay quên. 

2. Hoàn thuế tự động 

Việc khấu trừ thuế tại nguồn là tiến bộ lớn giúp đơn giản hóa cuộc sống của mọi người. 

Người dân và Cục thuế Liên bang Mỹ đều được hưởng lợi nhiều hơn, nếu quy trình thu 

nộp và hoàn thuế được tự động hóa. 

3. Stickk.com 

“Hỗ trợ thực hiện cam kết” qua trang web Stickk.com. Ví dụ, họ cam kết giảm cân sau 

hai tháng và phải được kiểm tra tại bệnh viện. Nếu đạt được mục tiêu, họ có thể nhận 

lại tiền; nếu không đạt, tiền “ký quỹ” của họ sẽ được chuyển vào một quỹ từ thiện. 

4. Bỏ thuốc lá mà không cần sử dụng miếng dán cai thuốc 

Người muốn bỏ hút thuốc sẽ mở một tài khoản với số dư ban đầu tối thiểu một đô la 
Mỹ. Trong sáu tháng sau đó, họ bỏ vào tài khoản số tiền lẽ ra để sử dụng mua thuốc lá. 

Sau khi xét nghiệm, nếu họ không còn hút, họ sẽ nhận lại cả gốc lẫn lãi. Ngược lại, tiền 

của họ sẽ được chuyển vào tài khoản của một tổ chức từ thiện. 

5. Tự cấm bài bạc 

Người ham mê cờ bạc được khuyến khích đăng ký vào một danh sách tự cấm mình bước 

vào sòng bạc hay nhận tiền thắng bạc. Họ muốn dùng tư duy phản xạ để chế ngự tư duy 
trực giác và cần tranh thủ sự trợ giúp của nhà nước để “cai nghiện”. 

6. Đôi bên cùng có lợi 
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Công ty bảo hiểm khuyến khích khách hàng của mình luyện tập thể dục tại một câu lạc 

bộ nào đó, sau một thời gian, kết quả đo huyết áp tốt sẽ được tặng điểm thưởng khi đi 
máy bay, khách sạn, mua hàng… (khách hàng ít bệnh tật, công ty tiết kiệm được chi phí) 

7. Đèn đỏ hữu ích 

Chỉ cần một đèn cảnh báo màu đỏ nhỏ được thiết kế tại nơi dễ nhìn của thiết bị. Khi đèn 
sáng là dấu hiện thiết bị quá dơ, cần phải thay lọc bụi. 

8. Sơn chống cắn móng tay 

Những người muốn bỏ thói quen cắn móng tay, giờ đây có thể mua loại sơn móng tay 
có vị đắng như Mavala hay Nobite. 

9. Kiểm tra độ lịch sự 

Những bức email giận dữ, thù hận hay nguyền rủa ai trong cơn nóng giận; hãy giữ nó lại 

với bạn ít nhất, một ngày trước khi bạn quyết định gửi đi. (Chắc chắn hôm sau, bình 

tĩnh, bạn sẽ xóa nó đi). Cần cài đặt phần mềm để kiểm tra và nhắc nhở ta về vấn đề này. 

 

CHƯƠNG 14: NHỮNG Ý KIẾN TRÁI CHIỀU 

Ai là người không tán thành việc sử dụng các cú hích? Những kẻ nghi ngờ tác dụng của 

những cú hích e rằng một khi chấp nhận thì sự can thiệp mang tính chất xâm phạm cao 

chắc chắn sẽ xuất hiện, cổ máy tuyên truyền của chính phủ Mỹ sẽ nhanh chóng chuyển 

từ giáo dục sang hành động ép buộc và cấm đoán. 

Những người chỉ trích nhìn vào sự công kích dữ dội của điều dường như đối với họ là 

những hình thức xâm phạm không thể chấp nhận được. 

Nếu những cú hích của chúng tôi giúp mọi người có lợi hơn theo sự tự nguyện và quyền 

lựa chọn của mỗi người, há chẳng phải là một điều tốt? 

Những đề nghị của chúng tôi được thiết kế một cách chủ ý để bảo vệ quyền tự do lựa 

chọn, phương pháp của chúng tôi, luôn phản đối những kiểu cách can thiệp đáng bị 
phản bác nhất. Thật vô nghĩa khi yêu cầu chính phủ đứng ngoài cuộc. Các nhà kiến trúc 

lựa chọn dù tư hay công phải làm một điều gì đó. 
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Cú hích 

 

Việc đánh giá những cú hích tùy thuộc vào tác động của chúng, nghĩa là xem chúng hỗ 

trợ hay làm tổn thương người khác. Nếu nói rằng lợi ích cá nhân là một cuộc kiểm tra 

“độ lành mạnh” của các nhà quy hoạch, thì quyền tự do lựa chọn là một chất điều hòa 

vô cùng quan trọng. 

 

CHƯƠNG 15: LỰA CHỌN TỐI ƯU 

Những cú hích luôn tồn tại khắp mọi nơi, mặc dù chúng ta không thể nhìn thấy chúng. 

Các nhà kiến trúc lựa chọn có thể bảo toàn quyền tự do lựa chọn, trong khi vẫn hích 

người ta theo hướng nâng cao chất lượng cuộc sống của họ. 

Các nhà làm luật cũng có thể tạo ra và sử dụng những cú hích hướng người dân vào 

những gì họ có thể làm cho cuộc sống của họ tốt đẹp hơn. 

Chúng tôi đã mang đến cho bạn đọc một sự thông hiểu về kiến trúc lựa chọn và sức 

mạnh của những cú  hích nhằm tư duy sáng tạo hơn và cải thiện cuộc sống của chính 

mình. 

Người tóm tắt 

Trần Phú An 
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Chương 1 

Thành công bắt đầu từ niềm tin của bản thân 

Niềm tin có thể giúp chúng ta làm được những điều tưởng chừng như không thể. Có niềm tin, 
chúng ta có thể làm được tất cả. Một niềm tin mãnh liệt sẽ thúc đẩy chúng ta suy nghĩ đến cùng 
để tìm ra phương hướng, phương tiện, phương pháp thực hiện. Nếu không có niềm tin vững 
chắc vào khả năng con người du hành trong không gian, các nhà khoa học đã không thể có đủ 
lòng dũng cảm, niềm đam mê và sự nhiệt tình để biến điều đó thành sự thật. Chính niềm tin 
kiên định là động lực quan trọng dẫn đến sự ra đời của đường hầm biển Manche, một trong 
bảy kỳ quan của thế giới. 

Nỗi lo lắng sẽ thất bại và thái độ không thực sự khao khát thành công là nguyên nhân dẫn đến 
hầu hết mọi thất bại. Thành công chỉ đến với những ai tin tưởng hoàn toàn vào chiến thắng sau 
cùng.  

Mỗi cá nhân là sản phẩm từ ý chí của chính mình. Hãy luôn tin rằng mình là một trong số 
những người tài giỏi, thì mình sẽ suy nghĩ và hành động theo cách của người tài giỏi. Bạn phải 
luôn khai thông sức mạnh niềm tin của mình bằng cách: Hãy luôn hướng tới thành công thay vì 
chỉ nghĩ đến thất bại. Mỗi ngày hãy tực nhắc nhở rằng bạn còn rất nhiều khả năng tiềm ẩn mà 
chính mình chưa khám phá hết được. Hãy nghĩ đến và tin tưởng vào những điều lớn lao và 
đừng bao giờ đánh giá thấp bản thân mình. 

Hãy xem cuộc sống và những người xung quanh là “một phòng thí nghiệm” của bạn. Bạn hãy 
quan sát và thử nghiệm. Bạn chính là nhà khoa học trong phòng thí nghiệm của mình, biết cách 
quan sát bạn sẽ học được nhiều bài học vô cùng giá trị. Từ những con người xung quanh bạn, 
bạn sẽ học được những bài học khác nhau, bài học thành công và bài học thất bại, bạn sẽ điều 
chỉnh và áp dụng cho bản thân mình. 

Không một điều gì khác trong cuộc sống này giúp bạn trở nên thoải mái bằng những lúc bạn 
biết mình đang đi trên con đường dẫn đến thành công. Cũng trên con đường đó, không có một 
trở ngại nào khác lớn hơn chính là bản thân bạn. 

 

Chương 2 

Căn bệnh “tự bào chữa” – mầm mống của thất bại 

Những người không thành công luôn mắc phải một căn bệnh tinh thần – tạm gọi là căn bệnh 
“tự bào chữa”, họ luôn viện dẫn rất nhiều lý do để bào chữa cho hiện trạng của mình. Khi đã tìm 
được lý do “hợp lý” để tự bào chữa, anh ta sẽ bám riết lấy nó để biện minh với chính bản thân 
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mình và với những người xung quanh. Căn bệnh này thường biểu hiện qua việc đỗ lỗi cho sức 
khỏe, trí tuệ, tuổi tác hay sự may rủi. 

Nguyên cớ “sức khỏe không tốt” nhiều người thường dùng làm lời bào chữa cho sự thiếu trách 
nhiệm hoặc không thành công của mình. Trong thực tế cuộc sống, rất nhiều tấm gương của 
những người có vấn đề sức khỏe thực sự, nhưng họ vẫn lạc quan và thành công. Vậy, việc đỗ 
lỗi cho sức khỏe chỉ để biện hộ cho sự lười nhác của mình mà thôi. Loại vắc-xin tốt nhất chống 
lại bệnh này là hãy tránh nhắc đến sức khỏe của bạn. Thuốc giảm đau hiệu nghiệm nhất là thái 
độ lạc quan, sự mãn nguyện và lòng biết ơn về sức khỏe mà bạn hiện có. 

Chứng bệnh tiếp theo là đỗ lỗi cho trí lực, khi nhắc đến năng lực trí tuệ, bạn hãy nhớ rằng, để 
giải quyết vấn đề thì cách bạn vận dụng trí thông minh quan trọng hơn nhiều so với lượng trí 
thông minh bạn có. Chỉ có lòng đam mê bạn có thể thực hiện công việc đến nơi đến chốn, thiếu 
sự đam mê, những người đặc biệt thông minh vẫn thất bại. Để trị căn bệnh này, bạn hãy sử 
dụng bộ não để tư duy phát triển ý tưởng sáng tạo, cố tìm ra con đường mới hơn, hợp lý hơn, 
bất luận bạn làm công việc gì. 

Cái cớ tuổi tác, “tôi đã quá già rồi” hoặc “tôi còn quá trẻ” người ta cũng thường dùng để đỗ lỗi. 
Cái cớ này đã làm cho rất nhiều người để vuột mất những cơ hội quý giá. Hãy tự cứu mình ra 
khỏi những suy nghĩ tiêu cực về tuổi tác. Khi bạn xua tan được những lo lắng tuổi già, bạn sẽ 
cảm nhận trong mình sức trẻ và niềm lạc quan vô tận. Sự ít tuổi chỉ trở thành trở ngại khi nào 
người trẻ tự ràng buộc mình vào mặc cảm như thế. 

Chứng bệnh tiếp theo là đỗ cho “sự may mắn”. Đừng trở thành một người chỉ biết mơ mộng, 
mơ mộng một con đường thành công mà không cần nỗ lực. Hãy chấp nhận quy luật của nhân 
quả. Sự thành đạt có được luôn phát xuất từ sự chuẩn bị, biết lên kế hoạch và có quyết tâm 
hướng tới thành công. 

Chương 3 

Xây dựng sự tự tin và xóa bỏ nỗi sợ hãi 

Mỗi nỗi sợ hãi của con người đều do tâm lý mà ra. Nó ngăn cản bạn nắm bắt các cơ hội, làm 
cho sức khỏe suy giảm, sinh bệnh tật, giảm tuổi thọ, thiếu tự tin. 

Để chữa trị tình trạng này, điều đầu tiên bạn tập cho mình thói quen phát huy sự tự tin đến mức 
tối đa. Bạn hãy hiểu rõ rằng chỉ có hành động mới giúp ta chế ngự được nỗi sợ hãi. Mỗi khi bạn 
gặp khó khăn, hãy luôn giữ tinh thần thật vững vàng, sau đó hãy tự hỏi mình xem cần làm gì để 
chế ngự nỗi sợ hãi đó. 

Sự sợ hãi những người xung quanh cũng là một chứng bệnh cũng rất đáng lo ngại. Để chế ngự 
nỗi sợ hãi này, bạn nên nhìn nhận con người bằng một thái độ thân thiện, vì con người có 
nhiều nét tương đồng hơn là khác biệt. Hãy luôn giữ thái độ cân bằng khi nhìn nhận, đánh giá 
người khác, dù chức vụ của họ có quan trọng đến đâu thì vẫn là một con người bình thường 
với mối quan tâm, khát vọng, sở thích và các vấn đề khác trong cuộc sống cũng như bạn mà 
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thôi. Hãy tập cách thông cảm với người khác, hãy kiềm chế cơn tức giận của mình trong những 
tình huống vô lối. 

Mọi người đều có khát vọng làm người tốt, do đó, đừng bao giờ đánh đổi lương tâm để đạt 
được sự thành công. Làm những việc tử tế khiến lương tâm thanh thản, tạo dựng được sự tự 
tin. Thay đổi hành động sẽ dẫn đến thay đổi thái độ, bạn luôn nở nụ cười bạn sẽ cảm thấy vui 
vẻ, yêu đời hơn, luôn ngẫn cao đầu bạn sẽ thấy tự tin hơn. Để thoát khỏi sự rụt rè, lấy lại tự tin 
khi tiếp xúc với người khác, bạn chỉ cần bắt tay với người đối diện, nhìn thẳng vào mắt họ và 
chào hỏi thật chân thành. Các bài tập giúp bạn tạo dựng niềm tự tin trong cuộc sống hàng 
ngày: khi hội họp, mạnh dạng ngồi ở những hàng ghế đầu, giao tiếp bằng mắt, bước đi mạnh 
mẽ, mạnh dạng phát biểu ý kiến và luôn cười thật tươi. 

 

Chương 4 

Sũy nghĩ đột phá 

Ngày nay, các bạn trẻ có xu hướng an phận với mục tiêu nhỏ bé, có nghĩa là áp lực cạnh tranh 
một công việc đáng mơ ước giảm đi. Khi sự thành công là yếu tố được xem trọng thì người ta 
sẽ không đánh giá một người qua vẻ bề ngoài, bằng cấp, vị thế xã hội mà qua khát vọng lớn 
lao muốn vươn tới. Thành quả cao đến đâu phụ thuộc phần lớn vào mục tiêu xác lập lúc ban 
đầu. 

Điểm yếu nhất của con người là tự ti, tự hạ thấp bản thân, lúc nào cũng cứ nghĩ như vậy thì giá 
trị nhân cách bị giảm thiểu. Bạn hãy suy nghĩ thật kỹ để tìm ra những điểm quý giá nhất của 
bạn và hãy nhận xét nó một cách khách quan, bạn sẽ thấy mình hơn rất nhiều người đã từng 
thành công. Vậy là bạn đáng giá hơn bạn nghĩ rất nhiều. 

Bạn hãy biết rằng, những người dám nghĩ lớn luôn tạo dựng chuỗi hình ảnh tiên phong, tích 
cực trong tâm trí mình và mọi người xung quanh bằng vốn từ ngữ phù hợp. 

Cách phát triển vốn từ vựng của những người dám nghĩ lớn là luôn dùng những cụm từ tích 
cực, lạc quan để miêu tả những gì bạn cảm thấy, những cụm từ tươi sáng khi miêu tả những 
người khác, và từ ngữ tích cực để động viên khích lệ họ. 

Hãy nhìn ra triển vọng trong tương lai, đừng nhìn vào những gì có trong hiện tại. Khả năng 
hoạch định tương lai sẽ khiến mọi thứ trở nên có giá trị hơn. Hãy tạo kỹ năng tạo thêm giá trị 
cho mọi sự vật, cho mọi người và cho bản thân. Luôn tập trung vào mục tiêu quan trọng nhất, 
đừng rơi vào vòng luẩn quẩn của những điều tầm thường. Hãy trở nên vĩ đại bằng cách nghĩ 
lớn. 

 

Chương 5 
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Suy nghĩ và mơ ước sáng tạo 

Khi bạn tìm ra những cách thức mới mẻ, hợp lý và tiến bộ hơn để giải quyết một công việc nào 
đó đạt được hiệu quả hơn, đó là sự sáng tạo. Vậy ta phải làm gì để phát triển khả năng suy 
nghĩ sáng tạo của mình? 

Để làm được bất cứ việc gì, trước tiên bạn phải tin việc đó có thể thực hiện được. Niềm tin đó 
sẽ tạo động lực cho trí não hoạt động, tìm ra hướng xử lý đúng đắn. Vì nếu bạn nghĩ việc gì đó 
là không thể, trí óc bạn sẽ hoạt động để chứng minh điều đó quá hiển nhiên là không thể. Vì 
vậy, đừng đưa ra lý lẽ bào chữa “xưa bày nay làm”, đừng mang tâm lý ngại thay đổi. Con người 
không thể đạt được sự hoàn hảo tuyệt đối trong mọi công việc, nên bạn phải luôn hoan nghênh 
và sẵn sàng lĩnh hội ý tưởng mới. Hãy thử phá bỏ thói quen hằng ngày, xóa bỏ hoàn toàn tư 
tưởng “không thể” trong suy nghĩ, hãy liệt kê mọi lý lẽ để chứng tỏ bạn làm được việc đó. 

“Khả năng” là một trạng thái tinh thần, những điều chúng ta làm được lớn lao đến đâu phụ 
thuộc vào việc chúng ta tin tưởng bản thân mình đến mức nào. Tuy nhiên, qua kinh nghiệm, 
những người thành công luôn biết lắng nghe, kẻ tầm thường chỉ biết nói. Lắng nghe không có 
nghĩa là im lặng. Lắng nghe có nghĩa là “khơi kênh” cho dòng ý kiến của người khác ngấm vào 
tâm trí bạn. Sự khuyến khích từ những người khác là chất dinh dưỡng tuyệt vời cho tâm trí bạn 
sản sinh ý tưởng sáng tạo. Ý tưởng mới có thể xuất hiện bất cứ lúc nào, bất cứ nơi đâu, đừng 
để ý tưởng trôi mất, hãy ghi chép lại, liên hệ với những ý tưởng khác liên quan khi đã chín 
muồi, hãy định hình ý tưởng của bạn trên giấy, tìm cơ hội để làm cho ý tưởng hiện thực. 

 

Chương 6 

Bạn nghĩ bạn là người thế nào, bạn sẽ như thế đó 

Bạn suy nghĩ như thế nào, bạn sẽ hành động như thế đó, bạn hành động như thế nào, những 
người khác sẽ đối xử với bạn như thế đó. Cho nên, bạn đánh giá bản thân mình kém cỏi, bạn 
hành động như người kém cỏi, người xung quanh sẽ đánh giá bạn như một kẻ kém cỏi. Để trở 
nên quan trọng, chúng ta phải nghĩ rằng mình quan trọng, thực sự nghĩ như vậy, khi đó người 
khác cũng sẽ nghĩ như vậy. 

Cho nên, bạn phải thể hiện sự quan trọng qua vẻ bề ngoài của bạn vì vẻ bề ngoài cũng biết nói. 
Hãy sử dụng trang phục như một công cụ giúp bạn củng cố tinh thần và xây dựng sự tự tin, bạn 
sẽ có sự tích cực trong cảm giác và suy nghĩ của mình. Mọi người sẽ đánh giá bạn qua vẻ bề 
ngoài vì đó là ấn tượng đầu tiên, ấn tượng đầu tiên thường tồn tại rất lâu. Hãy tôn trọng cách 
ăn mặc của bạn. 

Hãy nghĩ công việc của bạn là quan trọng, tầm suy nghĩ về nghề nghiệp nói lên tiềm năng, sự 
đam mê dẫn đến hành động, năng lực và trọng trách của một con người. Suy nghĩ tích cực, 
nhiệt tình bạn sẽ trở nên nhiệt tình với công việc và sự nhiệt tình ấy sẽ được đền đáp. 
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Hãy tự tặng cho mình những lời động viên nhiều lần mỗi ngày. Trước khi bạn tiếp xúc, giao 
dịch với ai, bạn hãy tự khen mình là người bặc thiệp, tế nhị, xuất sắc, chắc chắn bạn sẽ đạt kết 
quả tốt, và đúng như vậy. 

Hãy nâng tầm suy nghĩ của bạn, hãy nghĩ theo cách của những người quan trọng. Nâng tầm 
suy nghĩ sẽ giúp bạn nâng tầm hành động để đi đến thành công. Hãy tự hỏi bản thân: “Đấy có 
phải là cách một người quan trọng vẫn làm hay không?” Sau đó, hãy làm theo câu trả lời đúng. 

 

Chương 7 

Kiểm soát môi trường xung quanh, phấn đấu trở thành người giỏi nhất 

Mỗi chúng ta là sản phẩm của môi trường xung quanh, với vô số thứ ảnh hưởng đến suy nghĩ, 
thái độ, tính cách của bạn. Nếu bạn lớn lên ở một quốc gia khác bạn đã trở thành một người 
khác. Mối quan hệ lâu dài với những người xung quanh, bạn sẽ ảnh hưởng nếp nghĩ của họ. 
“Gần mực thì đen, gần đèn thì sáng”. 

Thuở thiếu niên, ai cũng đặt ra cho mình những mục tiêu cao đẹp, to tát. Nhưng trước khi đạt 
đến độ tuổi để có thể hành động hướng tới những mục tiêu đó, có vô số thế lực quanh ta đã 
cản trở và ảnh hưởng đến ta. Cuối cùng chúng biến ta thành một trong ba nhóm người: Nhóm 
người đầu hàng hoàn toàn, không tin mình có những yếu tố để thành đạt. Nhóm người đầu 
hàng một phần, dù có thông minh, tài giỏi nhưng họ vẫn chọn cách sống mờ nhạt qua ngày, 
ngại đứng lên và cố gắng. Nhóm người không bao giờ đầu hàng, họ luôn thấy cuộc sống thật 
thú vị, đầy sự kích thích và quý giá, họ thích từng cuộc đọ sức mới với những thử thách để 
cuộc sống có đầy đủ ý nghĩa. 

Để là một người của nhóm thứ ba, bạn phải đấu tranh chống lại những cản trở từ môi trường 
xung quanh. Đừng để những người suy nghĩ tiêu cực phá hỏng kế hoạch tiến tới thành công 
của bạn. Những người thường bảo “không thể” là những người tầm thường trong sự nghiệp. 
Hãy luôn cảnh giác. Bạn chỉ tìm lời khuyên từ những người bạn biết rõ mà thôi, những người 
có uy tín, vui vẻ, lạc quan và thành công trong cuộc sống. Hãy luôn trong tâm trạng thoải mái. 
Tham gia vào những nhóm bạn mới để khám phá những điều mới mẻ và thú vị. Tránh những 
câu chuyện ngồi lê đôi mách, hãy luôn đi đầu trong mọi việc. 

 

Chương 8 

Thái độ đúng đắn – Đồng minh giúp bạn đi đến thành công 

Bạn có thể đọc được suy nghĩ của bất cứ người nào xung quanh bạn qua cảm giác, thái độ của 
anh ta với công việc. Thái độ đúng đắn, năng lực sẽ được phát huy tối đa. Thái độ thực sự tạo 
nên điều khác biệt. 
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Có thái độ đúng đắn, sẽ dễ dàng vươn tới thành công. Trước hết, phát triển thái độ “tôi đã sẵn 
sàng”. Để khích lệ người khác, làm cho họ trở nên hăng hái thì trước tiên, bản thân bạn phải 
cảm thấy hăng hái, nhiệt tình. Để có được lòng nhiệt huyết thì hãy tìm hiểu kỹ lưỡng công việc 
bạn sẽ làm, sau đó, hãy thổi hồn vào những việc bạn đang làm. Thổi hồn vào cái bắt tay ấm áp 
bằng cách siết chặt, thổi hồn vào nụ cười của bạn bằng cách hãy cười bằng mắt. Hãy đem đến 
những tin tốt lành cho những người mà bạn sẽ gặp, vì lời nói tốt đẹp sẽ mang lại kết quả tuyệt 
vời. 

Hãy nuôi dưỡng thái độ “bạn rất quan trọng” và bạn nên giúp người khác cảm thấy họ quan 
trọng. Khát vọng được cảm thấy mình quan trọng là khao khát mạnh liệt sâu kín nhất của con 
người. Đừng gom hết vinh quang vào mình, thay vào đó, hãy đầu tư lời khen cho người khác, 
vì lời khen cũng như tiền bạc, có thể đầu tư và sinh lãi. 

Hãy xây dựng thái độ “phải biết phục vụ”, đây là thái độ hữu ích, sẽ mang đến sự giàu có cho 
bạn. Phục vụ người khác trước, rồi tiền bạc sẽ tự nó đến sau. Để rèn luyện thái độ này, bạn 
hãy tỏ ra luôn luôn dành cho mọi người nhiều hơn điều họ mong muốn. Phục vụ là những hạt 
mầm rồi bạn sẽ gặt hái được thành quả. 

 

Chương 9 

Suy nghĩ đúng đắn về người khác 

Bạn hãy hiểu rằng, sự thành công của bạn phụ thuộc vào sự ủng hộ và giúp đỡ của những 
người xung quanh. Vậy làm thế nào để bạn có sự ủng hộ và giúp đỡ đó? Đơn giản là bạn chỉ 
cần nghĩ đúng về mọi người, mọi người sẽ yêu mến và giúp đỡ bạn. 

Để thành công bạn phải lên một kế hoạch để thân thiện với mọi người. Người đóng vai trò quan 
trọng nhất chính là người chủ động nhất trong việc giới thiệu bản thân mình với mọi người. Chủ 
động làm quen và xây dựng tình bạn với họ. Nhưng đừng bao giờ mua bán tình bạn, tình bạn 
không phải là thứ đem đổi khác. Không ai là người hoàn hảo cả, nên hãy thừa nhận rằng mọi 
người có quyền khác với bạn, bạn có quan điểm của bạn nhưng tốt hơn bạn nên giữ nó cho 
riêng mình. Đừng trở thành một người ham nói về bản thân. Hãy lằng nghe, lắng nghe để kết 
bạn và học hỏi. Hãy suy nghĩ thật lạc quan về mọi người. Hãy tìm ra điểm tốt để yêu quí và cảm 
phục người khác. Khuyến khích người khác nói với bạn về quan điểm của họ, suy nghĩ của họ 
và thành quả của họ. Đừng đỗ lỗi cho người khác nếu bạn gặp phải một thất bại. Hãy nhớ rằng, 
cách bạn suy nghĩ khi gặp thất bại sẽ quyết định sau bao lâu nữa bạn mới đạt được thành 
công. 
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Chương 10 

Thói quen hành động 

Chỉ có những ý tưởng tuyệt vời thôi thì chưa đủ. Vì không ai có thể đạt được điều gì nếu chỉ 
ngồi suy nghĩ suông. Điều quan trọng là bạn phải là một người biết hành động. Tức là những ý 
tưởng được theo đuổi đến cùng và biến thành hiện thực. 

Để rèn thói quen hành động, bạn phải là một người chủ động. Người chủ động luôn hoàn thành 
những việc mà anh ta muốn hoàn thành, không chần chừ, chờ đợi. Quyết tâm hành động sẽ 
kích thích suy nghĩ của bạn, giúp bạn tìm ra phương cách để đạt mục tiêu. 

Người chủ động không bao giờ tự chôn vùi ý tưởng của mình, chấp nhận hành động, sẵn sàng 
đón nhận những trở ngại và khó khăn trước mắt và tìm cách vượt qua khó khăn và trở  ngại đó, 
vì chúng ta không thể mua bảo hiểm cho mọi vấn đề trong cuộc sống. 

Hãy hành động để xóa bỏ nỗi sợ hãi và bồi đắp sự tự tin. Cách duy nhất để bắt đầu là “hãy bắt 
đầu ngay lập tức”, “việc hôm nay chớ để ngay mai”. 

Hãy nắm bắt cơ hội, bắt tay vào hiện thực hóa như một người xông xáo, một tình nguyện viên, 
tích cực vận động và “lãnh ấn” tiên phong. 

 

Chương 11 

Chuyển bại thành thắng 

Những người khốn cùng trong xã hội thường có chung một điểm: họ đều thất bại một cách 
thảm hại, họ đều gặp phải những tình huống khó khăn và sẵn sàng đầu hàng. 

Những người thành công hành động hoàn toàn khác hẳn. Khi gặp thất bại, anh ta bật dậy, ghi 
nhận thêm một bài học, quên đi thất bại vừa qua và tiến lên phía trước. 

Khi bạn gặp một việc không như ý xảy ra, hãy thật bình tĩnh và tìm ra nguyên nhân của vấn đề, 
đó là cách tránh mắc hai lần cùng một lỗi. Đỗ lỗi cho người khác chẳng mang lại kết quả tốt đẹp 
gì cả. Người thất bại thật sự là người vấp ngã nhưng chẳng rút tỉa được kinh nghiệm gì từ sự 
vấp ngã đó. 

Bạn hãy tin và luôn nhắc nhở bản thân: “Mọi việc đều có cách giải quyết”. Dòng suy nghĩ tích 
cực tuôn chảy sẽ giúp bạn có cách để giải quyết vấn đề. 

Đừng bao giờ nghĩ  và tuyên bố một việc gì đó là không thể. Khi gặp khó khăn, hãy dừng lại và 
bắt đầu lại từ đầu, vì chúng ta thường chú tâm quá mức vào một vấn đề trong suốt thời gian 
dài, nên chúng ta không thể nhìn ra cách giải quyết mới, cách tiếp cận mới. 
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Hãy kiên định với mục tiêu, nhưng đừng lao đầu vào ngõ cụt mà phải kết hợp sự kiên trì và thử 
nghiệm. Hãy thử những cách nghĩ và hành động mới. Mọi việc luôn luôn và thực sự dẫn đến 
bao điều tốt đẹp nếu bạn có một cái nhìn rõ ràng và lạc quan trong mọi việc. 

 

Chương 12 

Hãy đặt ra những mục tiêu để giúp bạn tiến về phía trước 

Mục tiêu không chỉ đơn giản là có một ước mơ, mà là một ước mơ được đưa vào thực hiện. 

Không có mục tiêu, bạn chẳng khác nào đi lang thang thơ thẩn, chẳng biết mình đang đi đâu, vì 
thế chẳng đến được đâu cả. 

Mục tiêu rất quan trọng đối với thành công, như không khí đối với sự sống vậy. Ngay bây giờ, 
bạn hãy xây dựng cho mình hình ảnh mà bạn muốn trở thành trong mười năm tới, nếu bạn thật 
sự nuôi khát vọng lớn lao. Bạn hãy tự đạt những câu hỏi cho chính mình: Tôi muốn trở thành 
người như thế nào? Cần phải làm gì để đạt được đúng như ước muốn? Khi tưởng tượng ra 
tương lai, bạn đừng e ngại, vì lòng khao khát mãnh liệt, khi được khơi dòng sẽ trờ thành sức 
mạnh to lớn. Khi bạn bị ám ảnh bởi một mục tiêu cụ thể, bạn sẽ nhận được sức mạnh thể chất, 
năng lượng và lòng nhiệt huyết cần thiết để hoàn thành. 

Khi bạn muốn đạt bất cứ mục tiêu nào, bạn đều cần đến phương phát từng bước một. Một kế 
hoạch khôn ngoan là một kế hoạch có các mục tiêu ngắn hạn liên tiếp nhau. 

Tuy nhiên, có rất nhiều nhân tố nằm ngoài tầm kiểm soát của bạn, làm ảnh hưởng đến mục tiêu 
của bạn, bạn sẵn sàng chấp nhận đi đường vòng, đi đường vòng không phải là thay đổi mục 
tiêu mà là đi theo một con đường khác, thực hiện theo một cách khác mà thôi. 

“Lợi nhuận thành công” cuộc đời chỉ được tạo ra từ một nguồn duy nhất: đầu tư cho chính bản 
thân mình. Học hành một cách nghiêm túc là cách đầu tư hiệu quả nhất. Bạn có thể thu nhận 
kiến thức bằng nhiều cách: học ở trường cao đẳng, đại học hay các khóa học ngắn hạn. Đánh 
giá kết quả học tập này chính là qua việc đánh giá “khả năng tư duy” của bạn. Để rèn luyện 
thêm trí óc, khởi tạo ý tưởng, bạn nên tạo thói quen đọc sách, báo, tận dụng những cơ hội làm 
quen, tiếp cận, học tập từ những người đã thành công. 

 

Chương 13 

Hãy suy nghĩ như một nhà lãnh đạo xuất sắc 

Để đạt được thành công đỉnh cao, bạn phải có khả năng lãnh đạo. Khả năng lãnh đạo và khả 
năng dẫn dắt mọi người luôn đi cùng với nhau. 

Bốn nguyên tắc lãnh đạo được áp dụng trong mọi lĩnh vực là: 
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Nguyên tắc 1: Hãy trao đổi ý tưởng, suy nghĩ, quan điểm với những người bạn muốn gây ảnh 
hưởng. 

Sẽ dễ dàng hơn rất nhiều để khiến những người khác làm những điều bạn muốn, nếu bạn nhìn 
nhận mọi thứ dưới con mắc của họ. Để làm được điều này, bạn phải hiểu và quan tâm đến mọi 
khía cạnh của cuộc sống của họ và hãy tự hỏi: “Nếu mình ở trong hoàn cảnh của họ, mình sẽ 
suy nghĩ như thế nào?” 

Nguyên tắc 2: Đâu là cách mọi người thường làm để giải quyết vấn đề này? 

Hai thái độ cấm kỵ đối với người lãnh đạo là chỉ biết ra lệnh và thái độ lạnh lùng, máy móc. 
Những người lãnh đạo này sẽ đối xử và coi nhân viên như những cổ máy. Mà “cổ máy người” 
thì không thể có sự trung thành và chạy hết công suất được. 

Cách tối ưu nhất của người lãnh đạo là đối xử với mọi người, mọi việc luôn mang tính nhân 
văn: Tôn trọng mọi người, có trách nhiệm bảo vệ cấp dưới, tạo dựng cảm giác an toàn cho mọi 
người trong công ty, đối xử với người khác như mình mong muốn đối xử, khen ngợi cấp dưới 
khi có cơ hội, góp ý cho nhân viên với thái độ cẩn trọng, không làm tổn thương họ hoặc làm họ 
xấu hổ. 

Nguyên tắc 3: Luôn nghĩ đến sự tiến bộ, tin tưởng vào sự tiến bộ và thúc đẩy sự tiến bộ 

Trước hết, người lãnh đạo phải là tấm gương về suy nghĩ và hành động cho nhân viên noi 
theo. 

Bạn hãy nghĩ đến sự cải thiện. Hãy luôn nghĩ đến tiêu chuẩn cao hơn trong bất cứ việc làm gì 
của bạn. 

Nguyên tắc 4: Ứng dụng sự kỳ diệu của suy nghĩ lớn vào những tình huống quan trọng nhất 
trong cuộc đời bạn 

Bạn nên dành thời gian để tự đối thoại với bản thân mình. Việc ngồi một mình suy nghĩ sẽ 
mang lại những kết quả đáng kinh ngạc. Những quyết định được đưa ra trong lúc ngồi một 
mình suy nghĩ thường chính xác 100% theo một cách bí ẩn nào đó. 

Vậy bạn hãy qui định cho mình, dành một khoảng thời gian để ngồi một mình vào sáng sớm 
hay tối muộn, không bị ai quấy rầy, trong trạng thái tỉnh táo để suy nghĩ về những vấn đề cá 
nhân hay công việc của mình. 

 

Người tóm tắt 

Trần Phú An 

www.nhuongquyenvietnam.com 
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Tác giả: Billi P.S. Lim 

Nhà sáng lập của IHK và chương trình hội thảo “Sinh ra để tự do” 

Tác phẩm: Dám thất bại 

Người dịch: Trần Hạo Nhiên 

Nhà xuất bản Trẻ, 2011 

Sách gồm 200 trang 

 

Nội dung chính 

Giá trị của thất bại – bài học rèn luyện để thành công 

Như là định mệnh, tôi đã bắt gặp quyển Think & Grow Rich (Cách nghĩ để thành công) của tác giả 

Napoleon Hill, tôi không thể cưỡng lại sự cám dỗ của nó, tôi đã thật sự vận dụng những điều học được 

từ sách. Tháng giêng 1977, chúng tôi bắt đầu thành lập tập đoàn Fortiss, một công ty bán hàng trực tiếp, 

và thêm công ty chuyên huấn luyện doanh nhân. Tất cả các bạn thưở nhỏ của tôi đều giữ những vị trị 
chủ chốt trong công ty và mời thêm một số người danh tiếng cộng tác. Chúng tôi đang bay vút trên cao. 
Nhưng đến tháng 8. 1983, công ty phá sản. 

Sau hai tháng ví tiền đã cạn, tôi quyết định đi xin việc. Việc làm công cho người khác là viên thuốc vừa 

đắng vừa khó nuốt mà tôi phải cố nuốt. 

Hai năm sau, tôi bắt đầu “ngứa nghề” trở lại, tôi cùng một số người cũ đã gây dựng một công ty, một 

trong những công ty tỏa sáng của Malaysia. 

Theo tôi, chiến thắng và thất bại không phải là việc một sớm một chiều. Chiến thắng và thất bại là việc 

suốt đời. Nhờ những bài học từ thất bại mà ta trở thành người chiến thắng vĩ đại hơn! 

Vậy giá trị thật sự của những bài học thất bại là gì? 

Cuộc sống không phải là trốn chạy những sai lầm hay từ bỏ mọi thứ khi ta thất bại, mà là học cách làm 

thế nào lợi dụng chúng để đạt được mục đích của mình. Chỉ khi trải qua những kinh nghiệm gian nan và 

đau khổ, tâm hồn ta mới trở nên cứng rắn, trí óc mới trở nên tinh tế, hoài bão được hình thành. Những 

lần khó khăn, gian khổ sẽ rèn luyện bạn cũng như lửa thử vàng. Thực tế, trong những cuộc khủng hoảng 

và chiến tranh lớn các vĩ nhân được sinh ra. Thước đo thành công không phải là địa vị ta đạt được trong 

cuộc sống, mà là các trở ngại ta đã vượt qua để đạt tới vị trí đó. Chỉ có thất bại duy nhất trong cuộc đời 

một người là đã sống mà không học hỏi. 
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Thực ra, giá trị của thất bại cao hơn hẵn giá trị của sự thành công. Nhiều công ty đa quốc gia giờ đây họ 

đang chiêu mộ những nhà kinh doanh đã từng thất bại, vì những người này đã học được những bài học 

thiết thực và trở thành những nhà quản lý kinh doanh giởi từ chính những thất bại của mình. 

Tuy nhiên, có nhiều doanh nhân vẫn có nỗi sợ hãi thất bại. Vì khi họ đã có được một cuộc sống tạm yên 

ổn, họ bắt đầu e sợ tình trạng đó lung lay. Nhưng, điều duy nhất lôi người ta ra khỏi thành công chính là 

sự e sợ thất bại. Vì vậy, rất nhiều tài năng đã bị bỏ qua vì thiếu một chút can đảm. 

Xã hội đã áp đặt một giá trị hết sức thấp kém và tiêu cực lên kinh nghiệm thất bại. Chúng ta phải thay 

đổi thái độ của mình đối với những người bị thất bại thì xã hội sẽ có nhiều doanh nhân giỏi, nhiều nhà 

phát minh tài ba. Nếu quan sát kỹ ta sẽ thấy tất cả những việc phi thường của thế giới đều được thực 

hiện bằng lòng can đảm và mạo hiểm. Mạo hiểm không phải là liều lĩnh một cách dại dột mà là biết chấp 

nhận rủi ro. Người duy nhất không mắc sai lầm chính là những người không hề làm gì cả. Đừng sợ sai 

lầm, miễn là bạn đừng mắc cùng một sai lầm hai lần. 

Vậy mà hậu quả của sự thất bại vẫn không được ưa chuộng trong xã hội chúng ta. Thế giới ngày nay 

yêu mến người chiến thắng và kẻ thất bại không được chấp nhận. Bất chấp sự thật là ta đã thật sự học 

hỏi được nhiều từ các sai lầm, ta vẫn sẽ bị trừng phạt vì mắc phải sai lầm. Bạn phải sãn sàng đón nhận 

sự trừng phạt: bạn bè sẽ xa lánh bạn; đừng trông mong sự ủng hộ từ những người khác; ngân hàng sẽ từ 

chối bạn, thậm chí người thân trong gia đình vẫn không hiểu bạn v.v.. Ngày xưa, khi phòng thí nghiệm 

của Edison bị bốc cháy, vợ con ông đứng chết lặng, ông mĩm cười và nói: “Vậy là tất cả sai lầm của chúng 

ta đã ra đi, giờ đây, ta có thể bắt đầu lại từ đầu!” Đừng xem thất bại là một kết cuộc, mà xem nó là một 

bài học để rèn luyện. Điều quan trọng là bạn không sợ hãi, dao động trước những cuồng phong của xã 

hội đang dội tới tấp vào bạn. Hãy bình tĩnh để có thể bắt đầu! 

A. Neuhrth nói: “Tôi lo lắng vì con tôi đã quá 30 tuổi mà vẫn chưa thất bại. Nếu nó không gấp gáp lên, sẽ 

quá trễ để chúng thất bại và học được một điều gì từ thất bại đó”. Những người nào chưa từng thất bại, 

chưa từng tham gia cuộc hành trình đầy khó khăn, gian khổ và đã tìm được sự giàu sang một cách dễ 

dàng sẽ chẳng biết được làm thế nào tạo nên sự giàu sang mỗi khi họ đánh mất nó. 

Những thất bại liên tiếp làm bạn lo sợ đã quá già để thành công. 

Một số người cho rằng, chỉ có cạnh tranh và đánh bại người  khác mới đưa đến thành công, điều đó có 
nghĩa là đặt lợi ích cá nhân lên hàng đầu. Việc hợp tác với người khác hữu ích hơn việc cạnh tranh với 

họ. Điều quan trọng là bạn phải thực sự cạnh tranh với bản thân mình. Những nhận thức sai lầm về việc 

cạnh tranh với người khác khiến ta lo âu đến nỗi nghĩ rằng ta không chịu đựng nỗi thất bại, hoặc cảm 

thấy đã quá già và không đủ sức để thất bại. Hãy tự đánh giá bản thân bạn, có phải bạn đã quá già? 

Không ai già đi vì đã sống quá nhiều năm, người ta chỉ già đi vì đã đánh mất lý tưởng của mình. Tướng 

Arthur đã nói: “Càng tự tin bao nhiêu, bạn càng trẻ trung bấy nhiêu; càng sợ hãi bao nhiêu, bạn càng già 

cỗi bấy nhiêu”. Điều kiện và lối sống thích hợp cộng với sự thanh thản trong tâm hồn là bạn đã có một 

cuộc sống trẻ trung, bền bỉ. Qua thống kê, 66% sự việc vĩ đại của thế giới được thực  hiện bởi những 

người đã qua tuổi 60, trong đó 35% thuộc về nhóm thất thập. “Vẻ đẹp thể hình giống như một chai 
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Coca, nó bị hư theo thời gian. Trí tuệ giống như một chai rượu, càng giữ lâu, nó càng trở nên đậm đà 
hơn”. Hãy quên tuổi tác đi, chỉ nên bắt đầu với các mục tiêu của bạn. 

Hay là bạn lo sợ không đạt đến kết quả? 

Nhiều người chỉ luôn quan tâm đến kết quả. Khi họ không đạt được thành quả mong đợi trong một 

khoảng thời gian nhất định, họ bắt đầu dùng các mánh khóe để đạt kết quả mong muốn, bất chấp cả 

đạo đức và pháp luật. Đạo đức nghề nghiệp có thể phải bị hy sinh vì lợi nhuận, họ đã không hiểu ý nghĩa 
thực sự của câu: “Gieo nhân gì, gặt quả nấy”. Cái ta “gặt” chính là “quả” của cái “nhân” mà ta đã trồng. 

Đừng sợ hãi kết quả, hãy quan tâm đến các “nhân” mà bạn đang trồng mỗi ngày. Bí mật của thành công 

là không lệ thuộc vào kết quả; hãy làm hết sức mình và để cho kết quả tự “chăm sóc” chính nó. 

Vậy thành công liên quan đến tài năng? Học vấn? Vận may? Chưa hẵn. Chỉ có sự bền bỉ và quyết tâm 

giúp bạn sỡ hữu một quyền năng to lớn để đứng lên lại nhiều lần sau mỗi lần ngã. Dường như tự nhiên 

thường hạ gục các cá nhân bằng vận rủi để tìm ra ai trong số họ sẽ gượng dậy và tiếp tục chiến đấu. 

Khi ta cứ thất bại liên tục sau khi đã kiên trì trong một khoảng thời gian dài và thể hiện những nỗ lực cao 

nhất. Có lẽ, ta phải nhìn lại nơi mình đang đứng và xác định lại liệu ta có thể thực sự đạt được điều mình 

mong muốn ở đó không. “Khi bạn không thể thay đổi được hướng giá _ hãy điều chỉnh con tàu của bạn”. 

Kẻ phá sản không phải là kẻ không có một đồng xu dính túi, mà là kẻ không có nỗi một giấc mơ mới. Vì 

thế, đừng bao giờ quá rập khuôn và nói rằng bạn không thể thay đổi.  

Vì, việc không bắn trúng đích chằng phải là lỗi của tấm bia. Để cải tiến mục tiêu của bạn, hãy cải tiến bản 

thân. Hãy đào tạo lại bản thân trong một công việc hoàn toàn mới mẻ có viễn cảnh tốt đẹp hơn. Như 
Soichiro Honda đã làm và cuối cùng ông đã làm nên lịch sử. Ông nói: “Những gì người ta nhìn thấy từ 

thành công của tôi chỉ là 1%, nhưng những gì họ không nhìn thấy lại chiếm 99%; đó là những thất bại của 

tôi”. 

Hãy cho là bạn không thể thất bại. Nếu vậy, bạn sẽ làm gì? Hãy nghĩ thật ky và thành thật với chính 

mình: Liệu bạn có tôn trọng thay vì khinh thường những người đã cố gằng và thất bại? Liệu bạn có dám 

làm những điều mà trước đây chưa ai dám làm? Những người dám làm những điều mà trước đây chưa 
ai dám làm là người dám thất bại… 

“Hãy mơ những gì bạn đang mơ 

Hãy làm những gì bạn dám làm 

Và hãy là cái gì bạn dám là” 

(Walter Doyte Staples) 
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Tác phẩm: Steal These Ideas! 

Tác giả: Steve Cone 

Bản dịch: Đánh cắp ý tưởng 

Dịch giả: Vũ Hương – Lan Nguyên – Nguyễn Nam Trung 

Nhà xuất bản Trẻ 2006 

Sách gồm 245 trang 

Về tác giả:  

Steve Cone đã từng làm việc cho Key Corp, CitiBank, American Express. Hiện nay ông là Giám 
đốc điều hành quản lý thương hiệu và marketing cho Ngân hàng đầu tư và quản lý tài sản của 
Tập đoàn Citigroup. 

Hơn 30 năm kinh nghiệm, Steve Cone đã tạo một chỗ đứng uy tín trong lĩnh vực quản lý 
marketing. 

Nội dung chính: 

Tác giả đã đúc kết những bí quyết độc đáo và hay nhất về lĩnh vực marketing cho tất cả mọi 
người. 

 

1. Ba bí mật quyết định sự thành công của một chiến dịch marketing 

Một chiến dịch marketing thành công hội đủ ba yếu tố quan trọng: sức lôi cuốn, nội dung mới lạ, 
động lực thúc đẩy khách hàng hành động. 

Một mẫu quảng cáo thành công phải đạt được các mục tiêu: tạo động lực thúc đẩy cho đội 
quân của bạn nghĩa là tạo sự phấn khích trong nội bộ nhân viên; nhắn nhủ với khách hàng hiện 
tại về tầm quan trọng của họ và tạo thêm khách hàng mới; thu hút nhân tài từ đối thủ cạnh 
tranh; tăng cường hình ảnh quảng bá tích cực cho công ty và xây dựng thương hiệu. 

2. Thế nào là thương hiệu? Điều gì tạo nên sự thành công cho thương hiệu? Quản lý 
thương hiệu ra sao? 

Thương hiệu là một cá nhân, một nơi chốn, hay một vật thể có thể nhận biết được. Vấn đề chủ 
yếu trong việc xây dựng thương hiệu là tính đặc thù và sự khác biệt.  

Các thương hiệu nổi tiếng thường chỉ được miêu tả bằng một hoặc hai từ, kết hợp logo của 
mình hoặc khẩu hiệu đơn giản. Nếu biểu tượng của bạn độc đáo đến nổi không cần phải giải 
thích gì thêm thì bạn đã thành công trong hoạt động marketing. 
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Quản lý thương hiệu chỉ bao gồm bốn yếu tố: ưu thế sản phẩm độc đáo có tính thuyết phục, 
hình tượng thương hiệu thu hút sự chú ý, sản phẩm có độ tin cậy cao và mang tính mới lạ, hoạt 
động quảng cáo tổng hợp và dễ nhớ. 

3. Cách tạo nên một ưu thế sản phẩm độc đáo (USP) 

Bất kỳ công ty nào cũng cần có một ưu thế sản phẩm độc đáo (USP: Unique Selling 
Proposition) thể hiện dưới dạng một tôn chỉ kinh doanh ngắn gọn hay một khẩu hiệu gây ấn 
tượng, cũng có thể là phần trình bày trực quan về sản phẩm hay dịch vụ. 

Thông thường, mọi vấn đề chỉ xoay quanh một ý tưởng to tát nào đó, đôi khi có những ý tưởng 
rõ ràng đến nỗi bạn khó nhận biết được sức mạnh tiềm năng của nó. Nhưng USP hay nhất 
thường được tạo ra một cách tình cờ, có những lúc quan sát cách đối thủ cạnh tranh định vị 
sản phẩm của họ, bạn nẩy ra một ý tưởng mới hoàn toàn khác biệt, điều quan trọng là bạn phải 
nắm bắt những ý tưởng xuất hiện bất chợt ấy. Quảng cáo rượu Rum của công ty Meyer’s: “Old 
and Not improved” (Cũ và chưa từng được cải tiến). Hoàn toàn khác biệt và thật sự độc đáo! 

4. Ba cách xây dựng một nhân vật đại diện nổi bật và dễ nhớ cho doanh nghiệp của bạn 

Một nhân vật đặc biệt sẽ có tác động đáng kể trong chiến lược quảng cáo. Nhân vật đại diện 
này có thể là người của công ty hoặc thuê những người nổi tiếng. Người đó thật sự yêu thích 
và hiểu rõ sản phẩm hay dịch vụ mà họ sẽ quảng bá, họ cảm thấy thoải mái trong mọi tình 
huống giao tiếp, kể cả những buổi phỏng vấn với báo chí và những buổi họp mặt nhân viên, có 
giọng nói hay và truyền cảm lôi cuốn tất cả mọi lứa tuổi và chấp nhận quảng bá trên phương 
tiện truyền thông. 

Có thể dùng nhân vật tưởng tượng do diễn viên đóng vai, có thể dùng nhân vật hoạt hình, 
đương nhiên phải phù hợp sản phẩm hoặc dịch vụ của bạn. 

Những nhân vật đã qua đời vẫn có thể làm hình ảnh đại diện. IBM đã sử dụng hình ảnh Charlie 
Chaplin để quảng cáo dòng sản phẩm máy tính cá nhân trong thập nieenn 1980. 

5. Bạn cần phải thấy được mới có thể đọc được 

Bạn phải làm sao để mẫu quảng cáo của công ty bạn được mọi người đọc và phản hồi. Muốn 
thế bạn phải chú ý đến phông chữ, cách trình bày, cách in ấn và thiết kế. 

Màu sắc của mẫu quảng cáo cũng rất quan trọng. Bạn phải tránh bất kỳ màu sắc nào mà bạn 
thấy trong phòng tắm như màu be, xanh lá cây nhạt hoặc xanh dương. Sự phối hợp màu tương 
phản hiệu quả nhất giúp khách hàng dễ đọc, như công ty Western Union đã kết hợp khéo léo 
chữ đen trên nền vàng. 

6. Sự quan trọng và hiệu quả của cuốn brochure 

Trên trang bìa của cuốn brochure có thể in hình ảnh của một nhân vật nào đó như người đại 
diện, sếp, hay một khách hàng, một chuyên gia sẽ được thể hiện nổi bật trong cuốn brochure 
cùng với những điểm tạo ấn tượng. Ở bìa trong tóm tắt những nội dung chính một cách dễ đọc. 
Các trang bên trong, bạn hướng dẫn độc giả cần phải làm gì với đường dây nóng, địa chỉ 
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website… Nội dung được thể hiện dưới hình thức hỏi đáp gây cảm giác tò mò và hứng thú. Bạn 
phải suy nghĩ và trình bày như một tờ tạp chí, nghĩa là sử dụng hình ảnh người thật, việc thật, 
luôn có ghi chú dưới những bức ảnh, viết ngắn gọn, khúc chiết. Ở bìa sau ghi tên người liên hệ 
và địa chỉ công ty thật rõ ràng. 

7. Những câu slogan quảng cáo sống mãi với thời gian 

Câu slogan thành công luôn mang tính đặc thù, phản ánh đặc điểm, hình ảnh thương hiệu, 
ngành nghề của công ty. Yếu tố khách của slogan là phải ấn tượng tạo sự phấn khích, có âm 
điệu dễ nhớ để nó sống mãi với thời gian. Việc quyết định thay đổi slogan cần phải xem xét kỹ 
và nghiêm túc. 

Khi công ty có nhiều ngành nghề khác nhau, ta có thể sử dụng chung một câu slogan và hãy 
giả định tầm hoạt động của công ty bạn vượt khỏi biên giới quốc gia dù thực thế chưa phải vậy. 
Nếu bạn giới thiệu slogan trên truyền hình, để sinh động hơn, hãy chạy 3 lần trên màn hình và 
nhấp nháy chữ theo thứ tự sau đó tan ra và biến thành logo của công ty, sẽ để lại trong lòng 
khán giả một ấn tượng lâu dài, tích cực và lạc quan. 

8. Tư duy tổng thể và hành động cụ thể… vào một điểm 

Dù ở bất kỳ đâu, công ty của bạn, sản phẩm hay dịch vụ của bạn cũng cần có chung đặc điểm 
định vị, chung yếu tố hình ảnh. Tuy nhiên, chương trình marketing cần phải chỉnh sửa theo 
ngôn ngữ của từng quốc gia. Việc sử dụng nhân vật nổi tiếng của từng quốc gia làm hình ảnh 
đại diện cũng là cách làm phù hợp. Tuy nhiên, sử dụng chung một chương trình marketing nói 
lên thông điệp bán hàng tổng thể, cách thức đồng bộ và lôi cuốn vẫn tỏ ra có hiệu quả. 

9. Sự kết hợp toàn diện sẽ giành chiến thắng trong các cuộc chiến thương trường cũng 
như trong tâm trí khách hàng 

Trong marketing, mọi phương tiện truyền thông cần phải phối hợp đồng bộ. Từ truyền hình, báo 
chí, đài phát thanh, các hoạt động ngoài trời, mạng internet, gửi thư trực tiếp – tất cả chung 
mục tiêu là có được một phản hồi nhất định từ khách hàng. 

Nếu công ty chưa có đối thủ cạnh tranh chính yếu, bạn cần giả định như thể là mình đang có. 
“Đội quân” của bạn cần phải được đào tạo bài bản và có động lực thúc đẩy, họ cũng cần phải 
tin vào sản phẩm của công ty khiến công việc của họ trở nên có ý nghĩa hơn. Bạn cần phải 
hành động trước để giành lấy khách hàng từ đối thủ cạnh tranh, trước khi họ kịp làm điều đó 
đối với bạn. 

10. Lựa chọn vị trí tối ưu để tận dụng tối đa chi phí quảng cáo trên các phương tiện 
truyền thông 

Việc lập kế hoạch quảng cáo qua phương tiện truyền thông bao gồm 70% liên quan đến nghệ 
thuật và 30% liên quan đến khoa học. Có 3 yếu tố quan trọng ảnh hưởng đến hiệu quả của việc 
quảng cáo là tác động hình ảnh, vị trí và tần suất. 

Hình ảnh: phải sinh động, lôi cuốn, thu hút sự chú ý của khán thính giả. 
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Vị trí: “mảnh đất” trên tạp chí để có được lượng người đọc nhiều nhất, đó là trang bìa 2, bìa 3, 
bìa 4, ngang phần mục lục, đối diện chuyên mục nhiều người đọc. Trên báo chí thì ở phần đầu 
trang 3, hoặc phần đầu trang cuối, phần ít có quảng cáo của đối thủ cạnh hoặc đối thủ cạnh 
tranh không nghĩ đến. Quảng cáo trên truyền hình thường khiến nhiều người xem khó chịu, cho 
nên phải chọn vào thời điểm đầu tiên của chương trình quảng cáo. Rõ ràng là chương trình tin 
tức và thể thao là lựa chọn của các nhà quảng cáo. Quảng cáo trên đài phát thanh là phương 
tiện quảng cáo hiệu quả và chi phí thấp, thời gian nhiều người nghe đài nhất là trong lúc lái xe. 

Tần suất: cố gắng tối đa số lần xuất hiện của mẫu quảng cáo. Xuất hiện liên tục dù trên ít mặt 
báo luôn có hiệu quả hơn xuất hiện trên nhiều mặt báo nhưng thưa thớt. 

11. Lá thư quảng cáo 

Để thu hút sự chú ý của độc giả, một bức thư là cần thiết. Phần mở đầu của lá thư quảng cáo 
như một tiêu đề trên báo. Tránh những câu “…thân mến”. Nội dung thư đủ để có thể nói hết ý 
cần nói nhưng giữ cho bức thư quảng cáo càng ngắn càng tốt. Vì chẳng có ai nhớ hết nội dung 
một lá thư. Hình thức của bức thư cần trang trọng khiến khách hàng cảm thấy đặc biệt bao 
nhiêu họ càng quan tâm đến thông điệp của bức thư bấy nhiêu. 

12. Ba bài học quan trọng nhất về dịch vụ khách hàng 

Bài học thứ nhất: Khách hàng sẽ tiếp tục mua hàng theo cách mà họ đã quen 

Ngành công nghiệp thức ăn nhanh là ví dụ tiêu biểu cho điều này, khách hàng quay lại bởi vì họ 
đã có thói quen ăn uống từ những lần trước. Quy tắc này cũng áp dụng được cho các ngành 
hàng và các sản phẩm khác. 

Bài học thứ hai: Thời điểm quyết định cho việc thiết lập mối quan hệ với khách hàng mới 
chính là tuần lễ đầu tiên họ mua hàng 

Nhiệm vụ của bạn là xóa cảm giác lo âu và tạo cảm giác thoải mái cho khách hàng khi họ mua 
một món hàng, bạn hãy làm điều này ngay lập tức. Việc gửi một email hay một thư cảm ơn 
khách hàng xóa đi cảm giác lưỡng lự để mua tiếp lần hai. 

Bài học thứ ba: Hãy quên đi những thuật ngữ phức tạp về phân loại khách hàng 

Theo tôi, có năm nhóm khách hàng: 

Nhóm 1: Khách hàng trung thành 

Họ yêu thích sản phẩm của bạn, họ xứng đáng hưởng các hình thức ưu đãi, nhóm khách hàng 
này thường tạo 90% lợi nhuận của bạn. 

Nhóm 2: Khách hàng lưỡng lự 

Thỉnh thoảng họ mới mua sản phẩm của bạn, bạn phải tạo sự khác biệt về chất lượng và giá cả 
để họ thấy rõ. 

Nhóm 3: Khách hàng chi li 
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Họ chỉ mua sản phẩm một lần trong đợt giảm giá đặc biệt. 

Nhóm 4: Khách hàng cực đoan 

Họ từng gặp phải điều gì đó không hay khi mua sản phẩm của bạn. Bạn hãy gửi thư xin lỗi đối 
tượng này khi nhận được lời than phiền. 

Nhóm 5: Khách hàng không biết gì 

Hãy xem họ như đối tượng tiềm năng khác, họ không phải là khách hàng thực sự. 

Đừng vô tình lạnh lùng với khách hàng. Điều quan trọng nhất của bạn là phải chăm sóc họ 
thường xuyên. 

13. Nghệ thuật xây dựng các chương trình dành cho khách hàng trung thành một cách 
hiệu quả 

Pan American đã yêu cầu khách hàng đóng lệ phí tham gia chương trình dành cho khách hàng 
thường xuyên của họ. Giá trị nhận được mà chương trình đem lại phải nhiều hơn chi phí khách 
hàng bỏ ra. Khách hàng tỏ ra nhiệt tình và chương trình đã thành công. 

Barneys New York cung cấp thẻ mua hàng miễn phí cho khách hàng với giá trị tùy thuộc vào 
tổng số tiền họ mua hàng trong năm. 

Neiman Marcus tổ chức chương trình thưởng điểm cho một lần mua hàng, với số điểm có được 
có thể đổi được món hàng tương ứng. 

Các công ty khác sử dụng cách tính đơn giản là bạn giao dịch càng nhiều thì chi phí càng rẻ. 

Trong chương trình marketing, bạn chỉ cần trình bày một vài lý do thật hấp dẫn và cụ thể, đừng 
liệt kê những lý do dài dòng, đồng thời phải đảm bảo tính thực tế và hợp lý khi thực hiện. 

14. Tất cả chúng ta đều đang già đi. Khoảng cách giữa các thế hệ - những điều có thực 
và tưởng tượng 

Vấn đề quan trọng là dân số thế giới đang già đi sẽ ảnh hưởng đến chiến lược marketing. Đó 
là, khi càng lớn tuổi nhu cầu tiêu dùng của khách hàng có xu hướng càng giảm. 

Chiến lược marketing trong tương lai cần chú ý:  

Trẻ em ngày càng già trước tuổi, hòa nhập vào thế giới người lớn sớm hơn. Sự an toàn, anh 
ninh, tin cậy, dễ sử dụng là đặc điểm cơ bản của sản phẩm để khách hàng chọn mua hay 
không. Truyền hình vẫn là hình thức nghỉ ngơi, giải trí thích hợp nhất, đồng thời khán giả sẽ bỏ 
qua chương trình quảng cáo trên truyền hình, nên hình thức gửi thư trực tiếp có thể được sử 
dụng lại. 

Đặc điểm giới tính cũng có tính chất quan trọng, nam giới thường bồng bột trong lúc phụ nữ đòi 
hỏi nhiều thông tin hơn và họ thương cân nhắc khi mua thực phẩm, hàng hóa. Nam giới 
thường trung thành với các thương hiệu mà họ đã chọn trong lúc phụ nữ chỉ cần chất lượng và 
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dịch vụ khách hàng hoàn hảo. Sự khác biệt giữa hai giới tác động đến thái độ của họ và mang 
tính quyết định đối với mỗi sản phẩm hay dịch vụ. 

15. Những ý tưởng đột phá lớn đến từ đâu? 

Các ý tưởng lớn thường đến từ những người không bị ràng buộc bởi các trách nhiệm công việc 
hàng ngày và có thời gian để suy nghĩ. Sẽ rất hiệu quả nếu tiến hành các quy tắc sau: Giới hạn 
nhóm thảo luận chỉ gồm năm hoặc sáu người. Chỉ đưa ra một vấn đề thảo luận cụ thể. Giới hạn 
thời gian thảo luận. Tách nhóm thảo luận khỏi môi trường công việc hằng ngày. 

Lúc đầu, Disneyland chỉ có duy nhất ở California. Walt Disney quyết định mở thêm một công 
viên Disney nữa tại Orlando nhưng không đủ vốn. Walt Disney lại cực lực phản đối chuyện vay 
ngân hàng, ngại ngập sâu vào nợ nần. Ông cho gọi sáu vị giám đốc thuộc quyền, nhiệm vụ của 
họ là tìm cách kiếm tiền để thực hiện dự án này. Ông tách họ ra khỏi công việc hằng ngày, ông 
chỉ cho họ hai tuần lễ và nhấn mạnh không muốn họ làm mình thất vọng. Hai tuần sau, họ lại 
gặp nhau tại văn phòng của Walt và đưa ra kế hoạch: mở công viên Disneyland hoạt động 
thêm vào buổi tối đến tận nửa đêm thay vì đóng cửa vào 6 giờ chiều mỗi ngày. 

Buổi tối là thời điểm lý tưởng để công viên hoạt động. Số tiền thu được giúp Walt xây dựng 
công viên Disneyworld qui mô lớn, hoành tráng hơn. 

Ý tưởng lướn đem lại kết quả vượt trội được tưởng thưởng xứng đáng: mỗi người nhận được 
một chiếc Corvette mui trần màu đỏ mới tinh và một phong bì đựng chìa khóa xe kèm theo tấm 
thiệp cám ơn do chính tay Walt viết. 

16. Mạng internet: Sự cường điệu và niềm hy vọng 

Trang web của công ty bạn là một trong những yếu tố cốt lõi. Nếu bạn làm hài lòng đối tượng 
khách hàng đặc biệt này thì những lời truyền miệng tốt đẹp sẽ giúp công ty có thêm uy tín và 
doanh thu. 

Để thu hút sự chú ý của khách hàng, trên tài liệu quảng cóa biển hiệu công ty, danh thiếp, địa 
chỉ trang web nên được đặt một nơi đặc biệt dễ nhình thấy. 

Khi khách hàng truy cập trang web, họ sẽ bị thu hút bởi những hình ảnh động mang yếu tố con 
người chứ không phải chỉ vài mẫu quảng cáo. Họ đang tìm kiếm một hình thức kết nối với 
những nhân vật có thể giúp họ quyết định nên mua sản phẩm hay dịch vụ hay không. Vì vậy 
nên có hình ảnh và lời chào mừng ngắn gọn từ giám đốc điều hành, nhà sáng lập hoặc gương 
mặt đại diện cho công ty. 

Qua internet, các dịch vụ sẽ được giải quyết một cách nhanh chóng, tạo ra vô số cơ hội sáng 
tạo cho những ai làm công tác marketing chuyên nghiệp. 

17. Sức mạnh của PR và hoạt động tài trợ 

PR và quảng cáo là hai hoạt động bổ sung và hỗ trợ cho nhau. PR không phải như là phản ứng 
đối với những tình huống đặc biệt mà PR luôn được phát huy như một sức mạnh tối ưu và thể 
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hiện sự chủ động của mình. PR được thực hiện dưới ba hình thức cơ bản: quan hệ nội bộ, 
quan hệ với bên ngoài và với nhà đầu tư. 

Nhân viên phụ trách PR phải được trang bị kiến thức sâu rộng và hiểu biết mọi chuyện về công 
ty, được nhân viên xem là người quan trọng của công ty. 

Đối tượng quan trọng thứ hai là nhà báo, hãy đối xử với họ bằng sự tôn trọng và giữ thái độ 
đúng mực. 

Đới với các nhà đầu tư, luôn ghi nhận những đóng góp của họ; làm cho cổ đông luôn cảm thấy 
họ đặc biệt vì họ có chung sự quan tâm đến sự phát triển của công ty. 

Việc đánh giá cụ thể hiệu quả của công tác tài trợ là điều hầu như không khả thi. Nhưng nếu 
muốn xem xét khía cnahj khác như tác động tích cực với nhân viên và gia định họ, cải thiện 
hình ảnh công ty đối với khách hàng, với xã họi thì bạn sẽ thấy việc tài trợ quả thật là việc đáng 
làm. 

Rõ ràng, việc tài trợ để xây dựng sân bóng rổ ở Seatle đã giúp KeyBank nhảy vọt từ 8% lên 
50% thị phần tại thị trường Seatle. 

18. Liên kết chính trị và quảng bá 

Chiến dịch tranh cử của các đảng phái chính trị cũng sử dụng các yếu tố tương tự như chiến 
dịch marketing. 

Cử tri họ không quan tâm lắm về các ứng cử viên, nhưng họ vẫn cảm kích về quyền dân chủ. 
Trong kinh doanh, khách hàng chưa phải là khách hàng trung thành của công ty, không có 
nghĩa là họ thờ ơ với dịch vụ hay sản phẩm của bạn. Như các chiến dịch tranh cử, trong kinh 
doanh, những bức thư, mẫu quảng cáo, brochure phải có một thời hạn cụ thể để khách hàng có 
thể nhận biết và phản hồi. Để thông điệp của bạn chuyển tải rõ ràng về sản phẩm vượt trội của 
bạn, bạn phải duy trì sự tiếp xúc khách hàng của mình và loại bỏ cho được mọi lo lắng của 
khách hàng khi họ mua hàng của bạn. 

Vai trò của truyền hình cũng đóng một vai trò quan trọng. Cách thể hiện của ứng cử viên trên 
màn hình cũng là một trong những yếu tố quyết định. Nếu người đại diện của công ty bạn lên 
truyền hình, bạn phải dành hết mọi khả năng giúp họ chăm sóc vẻ bề ngoài, khuyến khích họ 
thỉnh thoảng làm việc với hướng dẫn viên chuyên nghiệp để họ tự nhiên hơn ttrong việc thể 
hiện hình ảnh của công ty. 

19. Tâm điểm của sự chú ý 

Khó có thể trở thành một chuyên gia marketing hiệu quả nếu thiếu khả năng trình bày ý tưởng 
của mình để thuyết phục một nhóm khán giả. Để luyện kỹ năng thuyết trình, trước hết bạn phải 
nắm vững tài liệu bạn sẽ trình bày. Nội dung trình bày có thể được ghi tóm tắt trên những tấm 
thẻ nhỏ cở 7,5x10cm. Bạn có thể đứng ở bục giảng hoặc bước quanh sân khấu với những tấm 
thẻ trên tay. Quá trình rèn luyện bạn có thể tập thảo luận nhóm nhỏ quanh một chiếc bán tròn, 
khi đã quen, bạn có thể đứng dậy ở một góc bàn, khi đã có sự tự tin bạn có thể phát biểu trên 
sân khấu. 
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Để một buổi thuyết trình gây ấn tượng, bạn hãy nói chậm lại và tăng cơ hội kết nối với khán giả. 
Tạo sự hào hứng và sinh động nhằm thu hút và duy trì sự chú ý của họ. 

Việc trả lời các buổi phỏng vấn cũng tương tự như việc thuyết trình. Nhưng buổi phỏng vấn thì 
khiến bạn bất ngờ, phải lắng nghe câu hỏi và suy nghĩ cách trả lời. Bạn nên trả lời một cách 
ngắn gọn, đi thẳng vào vấn đề, hãy xem như mình đang ngồi trên ghế nhân chứng tại các phiên 
tòa. Điều quan trọng là hãy tập trung vào người đang phỏng vấn bạn mà quên đi những chiếc 
camera hay hệ thống đèn chiếu sáng vào mình. 

20. Khổng Tử và sự thông thái 

“Người bận rộng thường không có tài. Người có tài hiếm khi bận rộn”. Người ta tin rằng đây là 
câu nói của Khổng Tử. Quả thật, nếu không đầu tư thời gian để suy ngẫm, để hồi tưởng và ước 
mơ, bạn sẽ khó có thể tỏa sáng trong lĩnh vực marketing. Nếu muốn tư duy sáng tạo, thử 
nghiệm, nghiền ngẫm để tìm ra cách thức mới khiến khách hàng gắn bó với công ty và mua 
sản phẩm nhiều hơn. Một chuyên gia marketing phải tìm một người trợ lý có năng lực để làm 
công việc quản lý, để mình có thể tư duy sáng tạo theo hướng cần thiết để đưa công ty vượt xa 
đối thủ cạnh tranh. Và điều cuối cùng bạn cần nhớ: lúc nào cũng bận rộn – quan trọng cho cả 
bạn và cho cả công ty. 

21. Tận dụng tối đa năng lực các công ty quảng cáo 

Để duy trì và phát triển mối quan hệ với các công ty quảng cáo, điều đầu tiên và quan trọng 
nhất chính là tạo mối dây liện hệ và lòng tin. Làm thế nào để biết có một mối quan hệ giữa hai 
bên? Đó là bạn thích trao đổi với họ về ý tưởng, mối quan tâm, những hy vọng và ước mơ của 
mình, bạn thích giao tiếp, chuyện trò với họ. Tin tưởng họ giữ được những thông tin quan trọng 
về công việc kinh doanh của bạn. Bạn đừng quá chi li tính toán với họ mới mong được họ dành 
hết mọi nỗ lực tư duy sáng tạo dành cho công ty bạn, vì ý tưởng giá trị chỉ đến khi đầu óc họ 
không bị ràng buộc bởi những thứ lặt vặt. Hãy làm cho họ cảm thấy được trân trọng, họ sẽ nỗ 
lực hơn để làm bạn hài lòng và tạo ra điều gì đó thực sự đặc biệt cho bạn. 

22. Mười bí mật marketing bạn nên đánh cắp ngay! 

Mười bí quyết sau đây đều quan trọng như nhau: 

- Ba yếu tố chính yếu của một chiến dịch marketing: tạo sự phấn khích trực quan, tạo ra sự kiện 
mới lạ và có động lực kích thích khách hàng hành động. 

- Sức mạnh của thương hiệu nằm ở chỗ tạo mối liên hệ trực quan thật ấn tượng. 

- Đừng nghe lời giám đốc mỹ thuật của công ty quảng cáo vì họ chỉ chú ý cách trình bày và thiết 
kế mà quên nội dung có dễ đọc hay không. 

- Cạnh tranh với tạp chí People, bắt chước nó để tạo ra những tài liệu marketing ấn tượng. 

- Sức mạnh của hình ảnh đại diện. 

- Chỉ có một ít khách hàng là thực sự quan trọng đóng góp 90% doanh thu. 
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- Bài học về dịch vụ khách hàng quan trọng nhất. 

- Chuyên viên marketing xuất sắc phải là những nhà thuyết trình giỏi. 

- Giá trị cảm nhận từ chương trình dành cho khách hàng trung thành phải nhiều hơn so với chi 
phí khách hàng bỏ ra. 

- Sáu lý do để bạn nên quảng cáo: thúc đẩy đội ngũ nhân viên, nhắc nhở khách hàng hiện tại, 
tạo thế hệ lãnh đạo mới, thu hút nhân tài của đối thủ cạnh tranh, xây dựng thương hiệu. 

23. Hãy là tất cả những gì mà bạn có thể 

Sản phẩm, giá cả, đặc tính hay xu hướng, công nghệ đều sẽ thay đổi. Nhưng bản chất con 
người sẽ không thay đổi. Do đó, quyển sách này là cẩm nang tham khảo và hướng dẫn không 
bao giờ lạc hậu. 

Đối với một nhà marketing chuyên nghiệp, không có gì quan trọng hơn việc đưa đúng sản 
phẩm đến với đúng đối tượng khách hàng và chi phí cũng như thời gian giảm thiểu tối đa. 

 

Người tóm tắt 

Trần Phú An 

www.nhuongquyenvietnam.com 

www.facebook.com/nhuongquyenvietnam 

(Like để nhận thêm nhiều cập nhật) 
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Về tác giả 

Anthony Robbins là Nhà tư tưởng hàng đầu của Mỹ. Một doanh nhân thành đạt. Tác giả nhiều 

sách bán chạy nhất. Từng là cố vấn cho những chuyên viên quản trị của các công ty lớn trên thế 

giới. 

 

Nội dung 

Tác phẩm đã nêu hàng loạt công cụ hữu ích làm giàu thêm chất lượng cuộc sống. Đây là một 

quyển cẩm nang mà ta có thể tham khảo bất cứ lúc nào cuộc sống đặt ra những thách thức 

mới, hoặc đòi hỏi ta phải thay đổi. 

 

PHẦN I – GIẢI PHÓNG SỨC MẠNH BẢN THÂN 

Chương 1 – Ước mơ cuộc đời 

Chúng ta, ai cũng ước mơ, với nhiều người, vì vòng quay đều đặn và tẻ nhạt của cuộc sống hàng 

ngày làm giấc mơ của họ trở nên mờ mịt. 

Điều gì làm nên sự khác biệt trong chất lượng cuộc sống của con người? Chấp nhận một cuộc 

“sống mòn” hay “tập trung sức mạnh” vào một lĩnh vực cụ thể một cách bền bĩ để khía cạnh đó 
trở nên vượt trội hơn? 

Ba bước cơ bản bạn có thể áp dụng ngay để thay đổi cuộc đời mình: 

Bước 1: Nâng tầm bản thân. Nâng cao chuẩn mực đặt ra cho bản thân, tức thay đổi những gì 

mình đòi hỏi chính mình phải đạt được. 
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Bước 2: Thay đổi niềm tin hạn hẹp về bản thân. Đây là nguồn lực mạnh mẽ nhất, vì niềm tin 

giúp ta tiếp cận những năng lực tiềm ẩn của ta để từ đó ta dám đương đầu với những thử 

thách. 

Bước 3: Thay đổi chiến lược. Bạn phải hành động và tuân thủ những gì đã hoạch định, tức phải 

làm chủ những thứ thường ảnh hưởng đến chúng ta nhiều nhất. Như: 

- Làm chủ cảm xúc: Đừng để ngoại cảnh chi phối những cảm xúc của mình mà ta phải kiểm soát 

nó. 

- Làm chủ cơ thể: Kiểm soát sức khỏe thể chất, đừng để răng miệng tự đào huyệt cho chính 

mình. 

- Tạo dựng và duy trì các mối quan hệ: Tạo mối quan hệ sâu sắc từ gia đình đến xã hội bạn sẽ 

được tưởng thưởng bằng cảm giác được chia sẻ, được đóng góp, tạo ra sự khác biệt trong cuộc 

sống của người khác. 

- Quản lý tài chính: Hãy thay đổi quan niệm và thái độ về sự giàu có, xem tiền bạc như là một 

phương tiện chứ không phải là mục tiêu tối thượng để có hạnh phúc. 

- Làm chủ thời gian: Đưa ra quyết định đúng đắn, chế ngự ham muốn hưởng thụ tức thời để 

cho phép những ý tưởng, sự sáng tạo, kể cả các tiềm năng đạt đến mức tối đa. Phác những 

bước đi cần thiết, sẵn sàng hành động nhưng cũng phải kiên nhẫn trước những khoảng dừng. 

Chương 2 – Những quyết định tạo nên sức mạnh 

Cách thức hiệu quả nhất để tự quyết định đời mình là chúng ta phải hành động. Vận mệnh 

được hình thành ngay trong lúc chúng ta đưa ra quyết định, quyết định ta sẽ sống thế nào 

trong tương lai. Bạn phải đặt ra những chuẩn mực cho hành vi của bản thân, hành động dựa 

trên những chuẩn mực đó dù có gặp phải bất cứ trở ngại nào. 

Bạn phải xác định điều bạn mong muốn rồi hành động, theo đó nhận ra điều gì hiệu quả hoặc 

không hiệu quả; rồi thay đổi cách tiếp cận cho đến khi đạt được điều mình muốn. 

Có ba quyết định chi phối vận mệnh của bạn là: 1. Xác định những điều cần quan tâm. 2. Xác 

định những điều có ý nghĩa quan trọng đối với bạn và 3. Xác định bạn sẽ làm gì để tạo ra kết 

quả như mong muốn. 

Phải vượt qua nỗi sợ rằng mình sẽ đưa ra quyết định sai lầm, bằng cách bạn phải nhận thức 

rằng, thành công thực ra là kết quả của việc phán đoán tốt; phán đoán tốt là kết quả của kinh 

nghiệm và kinh nghiệm thường là kết quả của những phán đoán sai lầm. Kinh nghiệm cá nhân 

quả là quan trọng, nhưng học hỏi kinh nghiệm của những người đi trước cũng sẽ rất quí giá, 
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giúp ta tránh vấp ngã. Hãy nhớ rằng, cuộc đời này chẳng tồn tại điều gì gọi là “thất bại” chỉ có 

các kết quả mà thôi. 

Bí quyết giúp bạn nhanh chóng khai thác sức mạnh của quyết định: 1. Ghi nhớ sức mạnh thực 

sự của quyết định. 2. Đưa ra cam kết rõ ràng. 3. Thường xuyên ra quyết định. 4. Rút kinh 

nghiệm từ lần quyết định trước. 5. Kiên trì thực hiện các quyết định, nhưng linh hoạt trong cách 

tiếp cận. 6. Tận hưởng niềm vui được đưa ra quyết định. 

Chương 3: Sức mạnh định hình cuộc đời 

Điều gì đã tạo nên một tên tội phạm hay một người hào hiệp vì cộng đồng? Điều gì tạo nên sự 

khác biệt trong cách hành xử của con người? 

Đó chính là niềm vui và nỗi đau. 

Hiểu và tận dụng được động lực sướng – khổ sẽ cho phép bạn tạo ra những thay đổi bền vững 

cho bản thân và những người bạn quan tâm. 

Con người sẽ hành động quyết liệt, dứt khoát hơn nếu lúc đó ta hành dung sự thay đổi sẽ tạo ra 

vô vàn niềm vui cho cuộc sống của mình. 

Nếu bạn buồn khổ vì những điều thuộc ngoại cảnh thì không phải do ngoại cảnh mà chính 

những nhân định của bạn về ngoại cảnh đã gây ra cảm xúc đó, và bạn hoàn toàn có khả năng 
thay đổi cách đánh giá của bạn bất cứ lúc nào. Chỉ có con người mới có khả năng thay đổi cách 

liên tưởng của mình để biến khổ đau thành niềm vui hoặc ngược lại. Khi bạn liên tưởng sự 

sướng – khổ với những gì thì chính những điều đó sẽ hình thành nên số phận của bạn.  

Mẹ Teresa có lòng từ ái, thấy người khác khổ bà cũng khổ theo, nên, bà bị thôi thúc mạnh mẽ 

bởi ý niệm cứu vớt người khác thoát khỏi nỗi bất hạnh cũng chính là giúp vơi nhẹ nỗi khổ của 

bản thân bà và bà cảm thấy vui sướng, hạnh phúc. 

Trước mỗi hành động, bạn nên đặt những câu hỏi: Tại sao tôi đã không hành động? Trong quá 

khứ, tôi đã cam kết việc thực hiện hành động này với nỗi đau nào? Tôi phải trả giá như thế nào 

nếu không thay đổi hành động này? Niềm vui có được khi thực hiện những thay đổi ngay lúc 

này? 

Chương 4: Niềm tin – Sức mạnh sáng tạo và Sức mạnh hủy hoại 

Bạn hãy biết rằng, không do môi trường, không do tình huống trong cuộc sống, mà do ý nghĩa 
chúng ta gắn liền với những sự kiện, hay cách chúng ta diễn dịch chúng mới là điều hình thành 

nên con người chúng ta hôm nay và mai sau. Hay nói cách khác, đó chính là niềm tin của ta về ý 

nghĩa của những sự kiện đó đã làm công việc này. 
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Mọi việc ta làm đều xuất phát từ niềm tin. Niềm tin là một mệnh lệnh không thể chối từ đối với 

hệ thần kinh. Niềm tin không chỉ ảnh hưởng đến cảm xúc hay hành động, nó còn có thể biến đổi 

cả thể chất của chúng ta trong một chứng mực nào đó. Niềm tin là điều tạo nên sự khác biệt 

của những kiếp người. 

Vậy niềm tin là gì? 

Đó là cảm xúc chắc chắn về một điều gì đó. 

Mỗi niềm tin đều có xuất phát điểm từ một ý niệm. Những tham chiếu hoặc những kinh nghiệm 

từ cuộc sống giúp cho ý niệm có cơ sở trở thành niềm tin chắc chắn. 

Làm thế nào để chuyển đổi niềm tin? Hãy để cho trí não liên kết những khổ sở cùng cực với 

niềm tin cũ, sau đó bạn phải liên kết sự hoan hỹ vô bờ với ý tưởng nuôi dưỡng một niềm tin 

mới; hoặc bạn hãy tạo sự ngờ vực, nghi vấn sau khi những trải nghiệm mới khiến chúng ta công 

kích vào khuôn mẫu của niềm tin cũ. Sau đó củng cố niềm tin mới bằng những tham chiếu vững 

chắc hơn. Rồi tìm một sự kiện “bùng nổ” có sức kích hoạt mạnh, tạo ra cảm xúc mạnh (như tự 

hỏi: Tôi sẽ mất gì nếu không làm vậy?) cuối cùng là hành động. 

Chương 5: Sự thay đổi có thể diễn ra ngay lập tức hay không? 

Bạn hãy nhớ rằng, trí óc luôn hào hứng chờ đợi từng mệnh lệnh, sẵn sàng thực hiện bất kỳ việc 

gì bạn yêu cầu. Hệ thống phức tạp này không chỉ cho phép chúng ta tận hưởng cái hay cái đẹp 

của thế giới mà còn giúp chúng ta tồn tại. Cứ mỗi khoảng khắc trải nghiệm sự đau đớn hay hân 

hoan đầy ý nghĩa, não bộ sẽ tìm kiếm nguồn cơn sinh ra những trải nghiệm ấy và lưu giữ chúng 

trong hệ thần kinh để giúp ta đưa ra những quyết định tốt hơn trong tương lai. 

Các nhà khoa học đã chứng minh rằng khi càng thể hiện nhiều lần một kiểu mẫu hành vi bất kỳ, 

mẫu hành vi đó càng trở nên mạnh mẽ. 

Nếu bạn dừng một hành vi hay một cảm xúc nào đủ lâu, làm gián đoạn nó một thời gian đủ dài, 

thì nó sẽ không còn chi phối mạnh nữa. 

Cho nên, mỗi khi thay đổi, ta nên củng cố nó ngay lập tức. Thường xuyên luyện tập để hệ thần 

kinh không chỉ quen với lần thay đổi này mà sẽ duy trì sự thay đổi mãi mãi như một phản xạ có 

điều kiện. 

Bạn phải sẵn sàng thay đổi và trở thành chuyên gia cố vấn cho chính mình, làm chủ cuộc sống. 

Phải xác định cụ thể điều gì đó “phải” thay đổi. Chính “tôi” phải thay đổi và tôi có thể thay đổi 

được “mọi thứ”. 

Chương 6: Những bước chủ đạo sự thay đổi theo phương pháp điều phối liên hợp thần kinh 
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Nếu muốn thay đổi hành vi của mình, chỉ có một cách hữu hiện là ta phải liên hệ những cảm xúc 

đau khổ với hành vi cũ và liên hệ những cảm xúc vui vẻ với hành vi mới. 

Sáu bước chủ đạo NAC (Neuro – Associative Conditioning: điều phối liên hợp thần kinh) sau đây 
sẽ hướng dẫn bạn cách thức tạo dựng một “con đường cao tốc” trực tiếp đưa bạn thoát khỏi 

đau khổ để hướng đến niềm vui, sự thoải mái.  

Bước chủ đạo thứ 1: Xác định điều bạn thật sự mong muốn và những gì đang gây cản trở. 

Bước chủ đạo thứ 2: Vận dụng sức mạnh “đòn bẩy”_ Liên kết nỗi đau tột độ với việc không thay 

đổi và liên kết niềm vui sướng tột độ với việc thay đổi ngay. 

Bước chủ đạo thứ 3: Phá vỡ mô thức cũ. 

Bước chủ đạo thứ 4: Tạo ra giải pháp thay thế mới thúc đẩy bản thân. 

Bước chủ đạo thứ 5: Khắc ghi sâu sắc mô thức mới bằng cách lập đi lập lại mô thức mới. 

Bước chủ đạo thứ 6: Kiểm tra tính hiệu quả của sự thay đổi. 1. Khi nghĩ đến hành vi và cảm xúc 

cũ của mình, bạn cảm thấy đau khổ hay vui sướng? 2. Nghĩ đến hành vi hoặc cảm xúc mới bạn 

cảm thấy vui sướng hay đau khổ? 3. Hành vi hoặc cảm xúc mới có nhất quán với các giá trị và 

qui tắc sống của bạn không? 4. Hành vi hoặc cảm xúc mới có cho phép bạn duy trì những lợi ích 

và cảm giác vui sướng mà bạn từng có nhờ vào mô thức cũ không? 5. Hình dung điều làm khơi 
dậy mô thức cũ, những vẫn có cảm giác chắc chắn rằng bạn có thể sử dụng mô thức mới thay vì 

mô thức cũ trong trường hợp đó. 

Chương 7: Làm thế nào để đạt được điều bạn thật sự mong muốn 

Những người ở đỉnh cao thành công, dù sống một cuộc sống sung túc về nhiều mặt nhưng vẫn 

cảm thấy hạnh phúc đang lẩn tránh họ. Là vì họ không biết họ muốn gì trong cuộc đời này, họ 

không biết điều gì có thể giúp họ vui vẻ  hơn, họ để nỗi đau và niềm vui từ ngoại cảnh kiểm soát 

chính mình, thay vì họ phải kiểm soát chúng. 

Vậy bạn mong muốn điều gì, bạn cũng nên đặt câu hỏi cho chính mình: “Vì sao tôi muốn những 

thứ này?” Có phải điều bạn thật sự mong muốn đơn giản chỉ là phương tiện để đạt được những 

cảm xúc, cảm giác hay trang thái mà bạn mong muốn. 

Khi nắm bắt được bí mật khơi dậy trạng thái cảm xúc tích cực, ta có thể làm nên những điều kỳ 

diệu. Mỗi cảm xúc đều gắn liền với một số hoạt động sinh lý như: tư thế, điệu bộ, nhịp hít thở, 

biểu lộ trên nét mặt… Cho nên, ta có thể “vận động tạo ra cảm xúc”, tức thay đổi hoạt động 

sinh lý thì sẽ thay đổi cách chúng ta cảm nhận về tình huống, và từ đó ảnh hưởng đến cách 

đánh giá về cuộc đời. 
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Thông thường, cảm nhận về mọi thứ phụ thuộc vào trọng tâm chú ý của bạn, mà trọng tâm chú 

ý không hoàn toàn là thực tại bởi nó chỉ là góc nhìn phiến diện, một quan niệm về sự vật đang 
hiện hữu. Cách hiệu quả nhất để kiểm soát trọng tâm chú ý là sử dụng câu hỏi: Ví dụ, bạn bắt 

đầu một cuộc họp kinh doanh, nhưng ai đó vắng mặt. Vì sao anh ta vắng mặt? Cảm xúc của bạn 

sẽ hoàn toàn phụ thuộc vào điều bạn đang tập trung vào: bạn hình dung người vắng mặt vì họ 

thiếu quan tâm, bạn nổi đóa, chất lượng cuộc họp sẽ bị hạn chế. Nhưng nếu, bạn nghĩ có thể 

người đó đến trễ là vì anh ta đang thương lượng một thương vụ nào đó, bạn vui vẻ và cuộc họp 

sẽ có kết quả tốt hơn. 

Vậy tất cả những gì ta thật sự mong muốn trong cuộc đời này là thay đổi cảm nhận của chính 

mình. Mọi cảm xúc chỉ là những phản ứng sinh hóa trong não bộ và ta có thể kiểm soát chúng 

mọi lúc. Hạnh phúc hay đau khổ, điều này hoàn toàn tùy thuộc vào bạn. 

Chương 8: Câu  hỏi cũng chính là câu trả lời 

Đặt câu hỏi là cách căn bản nhất để khám phá, học hỏi. Những câu hỏi chất lượng tạo ra một 

cuộc sống chất lượng. Đặt câu hỏi chất vấn về những giới hạn là cách để giật sập những rào cản 

trong cuộc sống. 

Chỉ với một ký rưởi chất xám, não bộ có thể giúp bạn đưa ra các phương án giải quyết vấn đề 

khó khăn và tạo nên cảm xúc mạnh mẽ hơn bất cứ kỹ thuật nào trong khả năng công nghệ của 

loài người. Để khai thác mọi thứ trong “ngân hàng dữ liệu” của mình, bạn phải biết đặt câu hỏi. 

Câu hỏi hiệu quả phải đảm bảo hội đủ ba điều kiện sau: 1. Câu hỏi có thể ngay tức thời thay đổi 

hướng tập trung của ta, và theo đó thay đổi cách ta cảm nhận. 2. Câu hỏi có thể thay đổi cả 

những gì chúng ta không ý thức. 3. Câu hỏi giúp mở ra những nguồn lực hữu ích cho chúng ta. 

Ví dụ câu hỏi: “Tại sao không ai ưa tôi cả?” sẽ làm cho bạn tập trung tìm kiếm những luận điểm 

chứng minh cho tình trạng trên. Nhưng nếu bạn tự hỏi “Làm thế nào để tôi có thể được mọi 

người yêu quí?” sẽ giúp bạn tập trung vào phương pháp giải quyết và trạng thái cảm xúc của 

bạn lập tức cũng chuyển đổi theo. Hoặc: “Tôi là ai, tôi có năng lực gì, và tôi sẵn sàng làm gì để 

đạt được ước mơ?” sẽ giúp bạn định hình nhận thức và mở ra những nguồn lực. 

Bạn hãy đặt câu hỏi, rồi bạn sẽ có được câu trả lời. Câu hỏi được đặt ra cho bản thân sẽ dẫn 

đến quyết định hành động trong tích tắc, có tác động lớn đến số phận của bạn. 

Chương 9: Ngôn từ tạo nên thành công tột bậc 

Cách lựa chọn ngôn từ hiệu quả để miêu tả trải nghiệm sống có thể làm tăng những cảm xúc 

lành mạnh, tích cực. Ngược lại, việc lựa chọn ngôn từ sai lầm sẽ gây tổn hại bản thân. Những 

“chiếc nhẫn” ngôi từ mà ta gán vào trải nghiệm hiện tại sẽ làm cho trải nghiệm đó gia giảm 

cường độ, rồi trở nên giống y như tên gọi! Ngôn từ cũng có thể chuyển đổi tâm trạng. Hiểu 
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được sức mạnh của ngôn từ, bạn sẽ trở nên tinh nhạy với từ ngữ mà bạn và những người chung 

quanh thường dùng. 

Các nghiên cứu trong lĩnh vực tâm lý – thần kinh – miễn dịch học cho rằng ngôn từ chúng ta sử 

dụng sẽ tạo ra các hiệu ứng sinh hóa mạnh mẽ. 

Trong buổi họp ban lãnh đạo 3 người, nhận được thông tin không hay về đối tác “chơi không 
đẹp”; vị CEO “giận điên” lên rồi đỏ mặt tía tai; tôi thì giận dữ, “bực mình” trong lúc cộng sự của 

tôi “bình tĩnh”, điềm đạm, anh ta bảo “Nếu anh giận dữ, anh sẽ không kiểm soát được bản 

thân, thì người khác sẽ chiến thắng”. Tôi ngẫm nghĩ, cách sử dụng ngôn ngữ của bạn tôi có tác 

dụng giảm cường độ cảm xúc, từ đó có thể chủ động giải quyết vấn đề một cách hiệu quả. 

Chương 10: Sức mạnh của những ẩn dụ 

Mỗi khi chúng ta giải thích hay truyền đạt một khái niệm bằng cách ví von nó với một cái gì đó 
khác, chúng ta đang sử dụng ẩn dụ. Ẩn dụ là những biểu tượng khơi gợi cảm xúc nhanh hơn và 
trọn vẹn hơn so với những ngôn từ ta thường dùng. 

Ẩn dụ có thể mở rộng và làm giàu kinh nghiệm sống cho ta. Nhưng nếu không biết chọn lọc 

hình ảnh ẩn dụ cho cẩn thận, chúng ta có thể ngay lập tức chấp nhận những niềm tin giới hạn đi 
cùng với nó. 

Mỗi người có những ẩn dụ khác nhau. Có người cho rằng cuộc đời như là một “cuộc sát hạch”; 

người khác lại cho cuộc đời là “cuộc đua tranh”. Nếu bạn tin cuộc đời này là thiêng liêng thì sẽ 

thế nào? Bạn cho rằng cuộc đời này trải đầy hoa hồng hay đầy rẩy những cạm bẫy? 

Nếu muốn làm phong phú thêm cuộc sống của mình, chúng ta cần mở rộng “kho ẩn dụ” dùng 

để mô tả về cuộc đời, bản thân hoặc các mối quan hệ. Hãy nhớ, những ẩn dụ ta sử dụng sẽ 

quyết định hành động của ta. Hãy kiểm soát ẩn dụ của bạn ngay từ bây giờ và tạo ra thế giới 

mới cho chính mình – một thế giới dồi dào mọi nguồn lực, trải đầy những điều kỳ diệu và niềm 

hân hoan. 

Chương 11: Mười tín hiệu hành động 

Nhiều người nhận thức sai lầm rằng ta không có khả năng điều khiển cảm xúc, cảm xúc hoàn 

toàn nằm ngoài tầm kiểm soát. Nhưng thật sự, chính ta đã tạo ra cảm xúc. Bạn không thể chạy 

trốn cảm xúc, không thể lờ đi, không thể coi thường hoặc lừa dối bản thân về ý nghĩa của 

chúng. Ta phải rút ra bài học từ cảm xúc để làm giàu chất lượng cuộc sống, kể cả những cảm 

xúc gọi là tiêu cực ta cũng xem chúng là những “tín hiệu” hành động. 

Để làm chủ cảm xúc bạn hãy xác định rõ bạn đang thật sự cảm thấy thế nào, hãy thừa nhận và 

trân trọng cảm xúc của bạn, tìm hiểu “thông điệp” mà cảm xúc muốn gởi đến bạn, hãy tự tin và 
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củng cố cảm xúc chắc chắn rằng bạn có thể xử lý cảm xúc này không chỉ trong hiện tại mà cả 

trong tương lai nữa và hãy phấn khích hành động. 

Ví dụ, nếu bạn cảm thấy cô đơn, nhưng thực tế bạn có rất nhiều bạn bè, cảm giác cô đơn này 
muốn nhắn gởi đến bạn “thông điệp” rằng bạn phải hành động, phải giao tiếp và gặp gỡ mọi 

người nhiều hơn. 

Mười tín hiệu hành động 

1. Khó chịu, 2. Sợ hãi, 3. Tổn thương, 4. Giận dữ, 5. Thất vọng, 6. Hụt hẫng, 7. Mặc cảm tội lỗi, 8. 

Bất tài vô dụng, 9. Quá tải, 10. Cô đơn. 

Song song với 10 cảm xúc hành động, chúng ta có mười cảm xúc quyền năng để chuyển hóa, 

làm tan hoặc biến đổi 10 cảm xúc hành động gồm: 1. Yêu thương, 2. Cảm kích biết ơn, 3. Tò mò 

học hỏi, 4. Phấn khích, đam mê, 5. Quyết tâm, 6. Linh hoạt, 7. Tự tin, 8. Vui vẻ, 9. Khỏe khoắn, 

10. Đóng góp. 

Chương 12: Đam mê vĩ đại – Nền tảng cho một tương lai tương sáng 

Nhiều người biết họ nên làm gì nhưng chẳng bao giờ thực hiện, vì họ thiếu động lực, thiếu đam 
mê. Để khám phá khả năng vô hạn của mình, chúng ta phải tìm ra một mục tiêu đủ lớn để thách 

thức bản thân, vượt qua những giới  hạn và khơi dậy tiềm năng. Để biết mình có lập mục tiêu 

đúng hay không, hãy lắng nghe cảm giác, cảm giác hào hứng, phát cuồng khi nghĩ về khả năng 
đạt được nó. Mục tiêu chính là bản kế hoạch tổng thể dẫn dắt định hướng cho mọi suy nghĩ. 
Sauk hi có mục tiêu, ta cần phát triển các kế hoạch cụ thể và phát triển bản thân, về sự nghiệp 

kinh doanh, tài chính về giải trí, phiêu lưu mạo hiểm, về sự cống hiến. 

Trên thực tế, đôi khi việc không đạt được mục tiêu còn đưa bạn đến gần mục đích sống của đời 

mình hơn. Hãy tạo sự căng thẳng lành mạnh (eustress) để thúc đẩy bạn tích cực tiến lên phía 

trước. Nhiều người thường bỏ qua niềm vui, niềm hạnh phúc trên hành trình cuộc đời. Sự thật 

là nếu ta chọn lựa sống hạnh phúc ngay từng giây, từng phút ta sẽ đạt được nhiều điều hơn 
nữa. 

Hãy để cho những ước mơ tiếp theo kéo bạn về phía trước, và không ngừng hoàn thiện. Một 

tương lai tươi sáng là dưỡng chất cần thiết nuôi lớn tâm hồn chúng ta. 

Chương 13: 10 ngày thử thách tâm trí 

Đặc điểm nổi bật của nhà vô địch là tính vững chắc được tạo nên bởi những thói quen. Để trải 

nghiệm một cấp độ thành công mới về phương diện phát triển bản thân cũng như trong chuyên 
môn hay sự nghiệp, ta luôn cần có một cấp độ tư duy mới. 
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Nếu bạn quyết định chấp nhận 10 ngày thử thách tâm trí, nghĩa là bạn vừa cam kết giữ bản 

thân trong trạng thái rất tích cực, mặc cho chuyện gì xảy ra. Bạn nhớ rằng bạn có vô số chiến 

lược để thay đổi tâm trạng. 

Qui tắc 1: Trong 10 n gày liên tiếp, từ chối chú tâm vào bất kỳ cảm xúc hay suy nghĩ vô ích nào. 

Qui tắc 2: Nếu bạn thấy mình bắt đầu tập trung vào điều tiêu cực, hãy sử dụng kỹ thuật để 

hướng tập trung vào trạng thái tập trung tốt hơn. 

Qui tắc 3: Đảm bảo hoàn toàn tập trung vào giải pháp chứ không phải vào vấn đề. 

Qui tắc 4: Nếu sa vào một cảm xúc hay suy nghĩ vô ích nào, đừng tự hành hạ bản thân, bạn phải 

chờ cho đến hôm sau để bắt đầu lại 10 ngày thử thách. 

Trong 10 ngày thức thách, bạn đặt ra những câu hỏi mới, sử dụng ngôn từ chuyển đổi tâm 

trạng, ẩn dụ để thúc đẩy bản thân thay đổi tâm trạng cũng như cách vận động thể chất. 

Bạn đừng để sự lười biếng, sợ hãi, sức mạnh của thói quen chi phối. 

10 ngày thử thách tâm trí sẽ tạo ra những thói quen mới, chuẩn mực mới và những kỳ vọng 

mới, bạn tự tin có thể thay đổi cuộc đời mình. 

Bài tập này sẽ không kết thúc sau 10 này, đây thực sự là một cơ hội cho bạn “nghiện” tập trung 

theo hướng tích cực trong suốt cuộc đời còn lại. 

 

PHẦN 2 – LÀM CHỦ HỆ THỐNG ĐIỀU KHIỂN 

Chương 14: Hệ thống điều khiển – Các yếu tố ảnh hưởng đến việc đánh giá 

Hành vi con người rất đa dạng, nhưng tất cả đều quy thành một số mô thức nhất định bao hàm 

một vài yếu tố chính yếu. 

Bí quyết để thấu hiểu con người là thấu hiểu “hệ thống điều khiển” tức hiểu điều gì đang kiểm 

soát tất cả mỗi chúng ta. Bạn có thể đánh giá mọi thứ trong cuộc sống theo cách dẫn dắt bạn 

đưa ra những quyết định mang đến kết quả mong muốn. 

Năm yếu tố tác động đến việc đánh giá: 

1.  Trạng thái cảm xúc và tinh thần phải thoải mái tích cực. 

2. Đặt câu hỏi là thể dạng đầu tiên của quá trình đánh giá. 
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3. Thang giá trị: Trạng thái hạnh phúc mà ta luôn cố gắng hướng đến hay trạng thái đau khổ mà 

ta luôn cố gắng tránh khỏi. 

4. Niềm tin phổ quát: Qui tắc phù hợp với các giá trị của mình cũng là một hình thái của niềm 

tin. 

5. Những trải nghiệm tham chiếu: Những tham chiếu mà bạn chọn sẽ quyết định ý nghĩa, cách 
cảm nhận và hành động của bạn. 

Khi thay đổi hệ thống điều khiển ta cũng có thể thay đổi cách mình tương tác trong nhiều tình 

huống khác nhau. 

Chương 15: Những giá trị sống – La bàn định hướng cuộc đời 

Các giá trị chỉ dẫn từng quyết định của chúng ta, và do vậy cũng viết nên số phận cuộc đời ta, và 

do vậy cũng viết nên số phận cuộc đời ta. Nếu muốn tận hưởng cuộc sống trọn vẹn nhất, chúng 

ta có thể đạt được nó bằng cách đưa ra quyết định dựa trên những gì chúng ta xem là giá trị 
nhất, và sau đó cam kết sống với chúng mỗi ngày. 

Phải nhớ rằng tất cả những quyết định được đưa ra đều bắt nguồn từ việc nhận biết rõ các giá 

trị, điều gì đó bạn yêu chuộng và nhận ra tầm quan trọng của nó đối với bạn gọi là giá trị. 
Nhưng cần phải phân biệt giá trị cuối cùng và giá trị phương tiện, hầu hết mọi người không 

nhận ra sự khác nhau này nên phải nếm trải nhiều nỗi đau. 

Khi bạn có “những thứ mình muốn” chưa chắc đã làm bạn hài lòng. Chỉ khi nào sống và làm 

theo điều bạn tin tưởng là “đúng đắn” bạn mới có được sức mạnh nội tại. Vì khi sống với những 

giá trị, bạn sẽ cảm thấy vững tin, bình yên, hoàn toàn thoải mái. 

Điều chắc chắn là khi ta sống với những chuẩn mực, ta sẽ trải nghiệm những niềm vui bất tận. 

Không cần “vay mượn” những yếu tố kích thích thiếu lành mạnh khác. Chỉ những giá trị cuối 

cùng mới làm phong phú thêm cuộc sống của mỗi chúng ta. 

Bạn hãy động não tìm ra câu trả lời cho câu hỏi: “Điều gì quan trọng nhất đối với tôi trong cuộc 

sống?” Sắp xếp các giá trị thứ tự từ quan trọng nhất đến ít quan trọng nhất. Bất cứ những giá trị 
của bạn là gì, chúng đều ảnh hưởng đến hướng đi cuộc đời bạn. 

Chương 16: Những qui tắc cho một cuộc sống hạnh phúc 

Quy tắc là “phím tắc” của não bộ, chúng giúp ta nhận biết rõ hệ quả của những hành động ta 

thực hiện, nhờ đó ta có thể nhanh chóng xác định ý nghĩa của sự việc và những điều ta nên làm. 

Nếu mỗi người đặt cho mình những quy tắc quá khắc khe, họ sẽ sớm nhận ra rằng dù có làm tốt 

thế nào họ cũng không thể chiến thắng. Hãy để cho những quy tắc thúc đẩy bạn chứ đừng kìm 
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hãm bạn. Muốn thế, bạn cần căn cứ vào đặc điểm sau: Quy tắc kìm hãm là những quy tắc phức 

tạp không thể đáp ứng. Quy tắc kìm hãm khi nó bắt buộc người khác, môi trường thỏa mãn nhu 

cầu của bạn. Nó chỉ gợi mở vài cách để bạn cảm thấy vui vẻ nhưng có rất nhiều cách để bạn 

cảm thấy tê tái. 

Nếu bạn muốn kiểm soát đời mình và muốn mọi chuyện thuận lợi, bạn phải khám phá ra quy 

tắc của người khác đồng thời truyền đạt các quy tắc của bạn cho họ. 

Giống như các giá trị, chúng ta cũng có hệ thống thứ bậc những quy tắc, đó là quy tắc “phải 

làm”, “không bao giờ được làm” là quy tắc ngưỡng giới hạn. Còn các quy tắc “nên” và “không 

nên” là những tiêu chuẩn cá nhân. Đề ra các quy tắc sao cho mọi thứ nằm trong tầm kiểm soát 

của bạn, để ngoại cảnh không phải là yếu tố quyết định bạn vui hay buồn. 

Chương 17: Những trải nghiệm tham chiếu – Sợi chỉ dệt nên cuộc đời 

Nếu muốn hiểu vì sao người ta hành động như vậy thì hãy nghiên cứu những trải nghiệm tham 

chiếu quan trọng ảnh hưởng lớn trong cuộc đời của họ. 

Vậy, tham chiếu là gì? Đó là những kinh nghiệm, trải nghiệm trong cuộc sống mà bạn “khắc ghi” 

vào hệ thần kinh của mình một cách hứu thức hay vô thức từ trải nghiệm của chính bạn hay 

tiếp nhận từ người khác. 

Những hình ảnh tưởng tượng trong đầu – những điều chưa bao giờ xảy ra – cũng là một nguồn 

tham chiếu tuyệt vời. Đọc sách, xem phim, nghe nhạc, tham dự các buổi hội thảo, giao lưu… sẽ 

mở ra cho bạn nhiều ý tưởng mới. Đọc tiểu sử của những người thành công, lấy trải nghiệm, 

xây dựng niềm tin, có thể thực sự định hình nên số phận của cuộc đời mình. Sử dụng các tham 

chiếu tương phản cũng là một trong những cách hiệu quả nhất để thay đổi nhận thức và cảm 

nhận của chúng ta. Vậy, muốn nâng cao chất lượng sống cho mình, bạn phải chủ động mở rộng 

nguồn tham chiếu. 

Chương 18: Nhân dạng bản thân – Bí quyết để phát triển 

“Nhân dạng bản thân” là gì? Đó là những niềm tin mà ta dùng để xác định những nét riêng của 

ta, khác với người khác. Ta là ai. 

Nếu không biết mình là ai, làm sao ta có thể quyết định nên làm gì. Có thể có nhiều lần bạn cố 

gắng tạo ra sự thay đổi đặc biệt trong cuộc sống của mình, nhưng đó chỉ là những thay đổi về 

cảm xúc, hành vi, chứ chưa đả động gì đến niềm tin Tôi là ai? 

Với cảm giác thư thái, an toàn, khám phá, bạn hít thở thật sâu, giữ cho đầu óc thoải mái, không 

băn khoăn, không tìm kiếm sự hoàn hảo, bạn đặt câu hỏi: “Tôi là ai?”. Hãy viết xuống dưới câu 
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trả lời, tiếp tục hỏi rồi đào sâu, sâu hơn nữa, cho đến lúc bạn tìm được lời mô tả có sức thuyết 

phục mạnh mẽ nhất. 

Chúng ta có thể xác định lại bản thân, hay đơn giản là quyết định để cho “con người thật bên 

trong” chúng ta tỏa sáng. Bạn có thể chọn ai đó có những tính cách mà bạn khao khát, có thể 

làm hình mẫu, hãy tưởng tượng bạn đang hòa nhập vào nhân dạng mới này. Hãy mô tả những 

chi tiết về con người mà bạn quyết định sẻ trở thành, xây dựng kế hoạch hành động, cam kết 

sống với nhân dạng mới bằng cách truyền đạt thông tin này với tất cả mọi nguồi chung quanh 

và với chính bản thân mình.  

Khi quyết định nghĩ, cảm nhận và hành động theo mẫu người mà bạn muốn trở thành, bạn sẽ 

trở thành người đó, chứ không phải hành xử  “giống” họ. Bây giờ bạn đang tiến đến một bước 

ngoặt. Đây là cơ hội cực kỳ quan trọng. Quên đi quá khứ, đừng nghĩ về con người trước kia. Bây 

giờ bạn là ai? Bạn quyết định trở thàn ai? 

 

PHẦN 3 – 7 NGÀY ĐỊNH HƯỚNG CHO CUỘC ĐỜI 

Chương 19: Làm chủ cảm xúc 

Ngày thứ 1 

Mục tiêu: Kiểm soát trạng thái cảm xúc và chủ động định hình lại những trải nghiệm sống hằng 

ngày. 

Hãy viết ra tất cả những cảm xúc của bạn đã trải qua trong một tuần bình thường nào đó. Liệt 

kê những sự kiện hay tình huống bạn đã dùng để kích hoạt những cảm xúc này. Với những kỹ 

năng thay đổi cảm xúc mà bạn đã biết, hãy đưa ra “phương thuốc” hóa giải cho mỗi cảm xúc 

tiêu cực. Đảm bảo liên tục tập trung vào giải pháp thay vì là vấn đề. 

Chương 20: Rèn luyện thể chất 

Ngày thứ 2 

Mục tiêu; “Lập trình” cho sự trao đổi chất tạo ra năng lượng và tập luyện cơ bắp đạt được sự 

dẻo dai như ý muốn. 

Dẻo dai là “khả năng thực hiện những hoạt động thể chất”, còn sức khỏe là “trạng thái mà tất 

cả các hệ thống của cơ thể đang hoạt động một cách tối ưu”. Thật lý tưởng khi có cả sức khỏe 

và sự dẻo dai. 
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Bài thể dục hiếu khí là những bài tập tăng lượng ôxy hấp thụ vào cơ thể, cường độ và biên độ 

nhỏ (chỉ 60 – 70% sức), nhưng tần số lớn (nhiều lần) với thời gian tập luyện dài. Những bài tập 

này rèn luyện sức bền, cải thiện chức năng tim, phổi, mạch máu và cơ bắp, mỡ sẽ được đốt như 
nguồn nhiên liệu chính tạo ra năng lượng. 

Bài tập kỵ khí (không có ôxy), là những bài tập tạo ra sức mạnh bùng nổ trong thời gian ngắn, 

tiêu hao glycogen – một loại hydrat cacbon – như nguồn nhiên liệu chính khiến cơ thể tích tụ 

mỡ. 

Sức khỏe và dẻo dai đều là mục tiêu của chúng ta. Do vậy, khi bắt đầu phát triển năng lực hiếu 

khí, một khi đã đạt đến trangj thái ổn định, bạn có thể nâng cao sức mạnh bằng cách thêm vào 

chế độ tập kỵ khí! 

Biến việc tập thể dục trở thành một phần nhân dạng bản thân. Thông qua cam kết luyện tập lâu 

dài, chúng ta có thể thu về những thành quả mà cuộc sống ban tặng. 

Chương 21: Tạo dựng và duy trì mối quan hệ  

Ngày thứ 3 

Mục tiêu: Nâng chất lượng các mối quan hệ, và làm sâu sắc hơn mối quan hệ tình cảm với 

những người mà ta quan tâm nhất thông qua sáu nền tảng xây dựng mối quan hệ thành công: 

- Hiểu được nguyên tắc của người kia bạn có thể ngăn chặn trước những rắc rối. 

- Để mối quan hệ bền vững, bạn hãy nhìn nhận mối quan hệ là nơi để trao đi chứ không phải là 

nơi để nhận về. 

- Lưu ý đến những dấu hiệu cảnh báo những vấn đề phát sinh trong mối quan hệ để tìm cách 

giải quyết trước khi chúng vuột khỏi tầm tay. 

- Xem mối quan hệ là ưu tiên hàng đầu trong cuộc sống. 

- Làm cho mối quan hệ tốt lên hơn mỗi ngày. 

- Mỗi ngày bạn hãy liên tưởng đến những điều bạn yêu thích ở người đang có mối quan hệ với 

bạn. 

Chương 22: Quản lý tài chính 

Ngày thứ 4 

Mục tiêu: Làm chủ “vận mệnh” tài chính trong tương lai thông qua 5 yếu tố cơ bản để gầy dựng 

của cải. 
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Việc kiếm được nhiều tiền hơn không có nghĩa là con người sẽ được tự do hơn, vì phải đánh đổi 

cả tuổi trẻ, để rồi quá già yếu để tận hưởng các thành quả đạt được. Vậy cố gắng kiếm tiền để 

làm gì? 

Ngày nay, công nghệ quyết định giá trị, nên việc chiếm lĩnh các nguồn tài nguyên khan hiếm 

không còn là nhân tố quyết định chính yếu cho sự thịnh vượng. Những cá nhân kiệt xuất như 
Bill Gates, Steve Jobs… đều biết khai thác những giá trị tiềm ẩn – ý tưởng, thông tin – để tạo ra 

“đế chế” kinh tế khổng lồ. 

Những bài học tạo ra của cải vững bền: 

1. Tạo ra của cải: Bạn cần tư duy một cách sáng tạo để tăng thu nhập, nên điều bạn cần làm 

ngay là mở mang kiến thức, trau dồi kỹ năng. Việc tự học rất quan trọng. Bạn không nhất thiết 

phải là một doanh nhân để có thể đóng góp nhiều giá trị. 

2. Bảo toàn của cải: Chỉ có một cách bảo toàn của cải là tiêu xài ít hơn thu  nhập kiếm được, 

dành khoản trội ra để đầu tư. Vạch một kế hoạch để kiểm soát chi tiêu của mình. 

3. Gia tăng của cải: Các khoản đầu tư sẽ tiếp tục gia tăng và nhân lên cho đến khi bạn có một 

nền tẳng kinh tế vững chắc. 

4. Bảo vệ của cải: Bảo vệ tài sản không phải là cố tránh các khoản vay nợ chính đáng, mà ta bảo 

vệ bản thân khỏi những cuộc “tấn công” – kiện tụng nhỏ mọn. 

5. Hưởng thụ thành quả: Tiền không phải là mục đích cuối cùng, nó chỉ là phương tiện mà thôi. 

Chúng ta nên chia sẻ tác động tích cực của nó với những người chúng ta quan tâm. Nếu không, 

tiền chẳng có giá trị gì hết. Chia sẻ là một trong những niềm vui lớn nhất của cuộc sống. Hãy 

thưởng cho bản thân trong suốt quá trình tích lũy. 

Chương 23: Tạo lập quy tắc ứng xử 

Ngày thứ 5 

Mục tiêu: Thường xuyên sống với những giá trị đã cam kết. 

Bạn hãy quyết định sẽ điều khiển bản thân bằng cách đặt ra những tiêu chuẩn cao hơn, vạch ra 

một chiến lược để đạt những tiêu chuẩn đó. Nếu thật sự làm theo quy tắc ứng xử ấy, hãy hình 

dung bạn sẽ cảm thấy khác thường như thế nào! Bạn sẽ không còn bị điều khiển bởi những sự 

việc xung quanh nữa. Cho dù, chuyện gì xảy ra, bạn sẽ duy trì được khôn ngoan và sống với tầm 

nhìn đã tạo ra. 

Chương 24: Làm chủ thời gian, làm chủ cuộc đời 
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Ngày thứ 6 

Mục tiêu: Học cách sử dụng thời gian vì lợi ích của bạn, thay vì để thời gian điều khiển sự thỏa 

mãn sự căng thẳng của bạn. 

Chúng ta căng thẳng thường là do chúng ta không thấy đủ thời gian để làm những việc mình 

muốn đúng theo chất lượng cam kết, khiến cho hiệu quả làm việc nhanh chóng suy giảm. 

Chúng ta quên rằng thời gian mang tính tương đối, trải nghiệm về thời gian chỉ là kết quả của 

việc tập trung tinh thần. Niềm tin cũng là một yếu tố ảnh hưởng đến nhận thức về thời gian. 

Cho nên, việc làm chủ thời gian cũng là một kỹ năng sống. 

Cách duy nhất để thật sự quản lý được thời gian là hãy xây dựng lịch làm việc mỗi ngày, dành 

phần lớn thời gian thực hiện những việc quan trọng nhiều hơn. 

Thủ thuật để tiết kiệm thời gian là hãy “bóp méo” thời gian, tức khả năng kéo dài một phút 

bằng một giờ hay làm một giờ dài bằng một phút. 

Tập trung vào việc quản lý hơn là những việc cần quan tâm chú ý ngay tức khắc. Biết cách đốt 

giai đoạn bằng cách áp dụng những kinh nghiệm của người khác, chứ không phải chỉ dựa trên 

phương pháp thử sai. 

Chương 25: Nghỉ ngơi và vui chơi 

Ngày thứ 7 

Mục tiêu: Đạt được sự cân bằng. 

Lao động cật lực và vui chơi hết mình. Hãy dành thời gian để vui chơi thỏa thích. Cứ ngẫu hứng 

làm điều gì đó thật khác biệt so với thường ngày. Đừng bao giờ đánh mất tâm hồn thơ trẻ. 

 

PHẦN 4 – BÀI HỌC ĐỊNH MỆNH 

Chương 26: Thử thách tối thượng 

Nhiều người cảm thấy mình nhỏ bé, bất lực trước những vấn đề xã hội hay biến cố của thế giới, 

họ nghĩ dù họ luôn làm nhiều việc tốt đepj trong cuộc sống thì sự thịnh vượng của họ vẫn phải 

chịu phó mặc cho hành động của người khác. Vậy, sống chuẩn mực thì có lợi ích gì chứ? 

Ta phải nhận thức rằng, cội nguồn phát sinh mọi vấn đề chính là hành vi, và có một số thứ mà 

ta có toàn quyền điều khiển đó là thế giới nội tâm, nó quyết định ý nghĩa của mọi thứ và cách 
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hành động. Qua hành động, những giá trị và niềm tin của mình được lan tỏa. Vậy một người 

thật sự có thể làm được gì để tạo ra sự khác biệt cho thế giới? Hầu như mọi thứ. 

Mỗi người đều có sẵn tiềm năng bẩm sinh để trở thành anh hùng. Anh hùng không phải là mẫu 

người “hoàn hảo” vì chẳng có ai hoàn hảo cả. Lòng nhân đạo, chứ không phải là sự hoàn hảo, 

mới chính là biểu hiện của chủ nghĩa anh hùng. 

Trong sâu thẳm, mỗi người chúng ta đều muốn làm những gì mình tin là đúng đắn, không gì 

khiến ta cảm thấy mãn nguyện bằng sự cống hiến. Cho đi mà không mong cầu được nhận lại 

chính là nền tảng của cảm giác đầy đủ, trọn vẹn. Hãy khởi đầu con đường trở thành anh hùng 

của mình từ đấy. 

Người tóm tắt 

Trần Phú An 

www.nhuongquyenvietnam.com 

 

 

Nguyenminhhuy.com

196



Emyth – Để xây dựng doanh nghiệp hiệu quả 

 

www.nhuongquyenvietnam.com 

 

 

 

CHƯƠNG TRÌNH TÓM TẮT SÁCH KINH DOANH 

 

 

 

 

 

Nguyenminhhuy.com

197



Emyth – Để xây dựng doanh nghiệp hiệu quả 

 

www.nhuongquyenvietnam.com 

 

Tác phẩm: E-Myth Để xây dựng doanh nghiệp hiệu quả 

(The E-Myth Revisited) 

Tác giả: Michael E. Gerber 

Người dịch: Phương Thúy 

Nhà xuất bản: Lao động – Xã hội, 2007 

Sách gồm 286 trang 

 

Về tác giả 

Michael E. Gerber là nhà tư vấn, chủ tịch và giám đốc điều hành của tập đoàn E-Myth, cung cấp giải 

pháp để xây dựng doanh nghiệp có hiệu quả. 

Là tác giả của một số Best Seller: The E-Myth Physician, The E-Myth Manager, The E-Myth Contrator, The 

E-Myth Mastery. 

 

Nội dung chính 

Tại sao các doanh nghiệp nhỏ hoạt động kém hiệu quả và làm thế nào để khắc phục? 

Michael E. Gerber sẽ chỉ ra cách điều hành doanh nghiệp có hiệu quả. 

Quyển sách này sẽ mang đến cho bạn những kiến thức rất thực tế, có giá trị và hữu ích. Giúp bạn có sức 

mạnh để tạo dựng doanh nghiệp phát triển bền vững. 

 

Phần I 

E-Myth và các doanh nghiệp nhỏ ở Mỹ 

1 – Những ngộ nhận về doanh nghiệp 

Bạn mở một doanh nghiệp, vậy bạn là một doanh nhân thực sự? Chưa chắc! Đó là sự hiểu lầm, là E-

Myth, những ngộ nhận về doanh nghiệp khiến chúng ta phải trả giá. 

Trước khi bạn mở doanh nghiệp, bạn đang ở vị trí nào? Có thể bạn đang làm công việc chuyên môn cho 

một công ty nào đó. Rồi đột nhiên bạn nghĩ: mình cũng hiểu kinh doanh, nếu hắn có công ty sao mình lại 

không? Và bạn thành lập công ty riêng của mình. 
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Nhưng bạn phải hiểu, công việc chuyên môn của doanh nghiệp và doanh nghiệp làm công việc chuyên 

môn đó là hai khái niệm khác nhau. Từ chỗ làm công việc chuyên môn, bạn phải đảm nhận thêm cả 

những việc mà bản thân bạn cũng chẳng biết phải làm thế nào. Và giấc mơ kinh doanh của nhà chuyên 

môn bỗng chốc trở thành ác mộng. 

Sarah làm bánh rất giỏi. Cô thấy sự diệu kỳ của quy trình làm bánh, hương thơm ngậy của những chiếc 

bánh đã quyến rũ cô và công việc này thật là thú vị. 

Sarah mở cửa hàng bánh có tên là All About Pies (chỉ toàn là bánh), thế là, từ đó cô cảm thấy bận rộn 

hơn. Cô thức dậy từ 2 giờ sáng để chuẩn bị, làm bánh, mở cửa hàng, tiếp khách, lau chùi, đóng cửa, đi 
chợ, cấn đối sổ sách, tới ngân hàng, ăn tối, chuẩn bị cho ngày mai, cho đến 10 giờ đêm mới đi ngủ. 

Công việc sinh ra từ lòng đam mê bỗng trở thành một việc rất nhỏ trong mớ công việc chẳng mấy quen 

thuộc và chẳng thú vị gì. Cô bảo, lúc đầu là niềm vui, tiếp theo là khiếp sợ, sau đó là mệt mỏi và cuối 

cùng là thất vọng. 

2 – Doanh nhân, nhà quản lý và nhà chuyên môn 

Chúng ta mất rất nhiều thời gian để giữ vững cam kết với chính mình. Không phải vì chúng ta không dứt 

khoát hay không đáng tin cậy, mà bởi chúng ta mang trong mình nhiều con người khác nhau, đó là 
nguyên nhân xảy ra cuộc nội chiến. Cuộc xung đột thường xảy ra bên trong người chủ của mọi doanh 

nghiệp nhỏ giữa doanh nhân, nhà quản lý và nhà chuyên môn. 

Doanh nhân: Là người biết cách biến những điều bình thường thành cơ hội đặc biệt, biết nhìn xa trông 

rộng, luôn mở rộng, luôn hướng về tương lai. Doanh nhân mang phẩm chất sáng tạo, luôn muốn thay 

đổi nhiều thứ xung quanh. Đối với doanh nhân, những người khác như là vật cản. 

Nhà quản lý:  Đặc điểm của nhà quản lý là thích thực tế, luôn sống trong quá khứ, muốn trật tự, xu 

hướng muốn ổn định. Nếu không có nhà quản lý, có thể sẽ không có doanh nghiệp. 

Nhà chuyên môn:  Là người thực hiện công việc, không mơ mộng mà chỉ luôn gắn mình với công việc. 

Nhà chuyên môn sống trong hiện tại. Nếu thiếu nhà chuyên môn, mọi việc sẽ rắc rối. 

Thực tế, tất cả chúng ta đều có cả tính cách của doanh nhân, nhà quản lý, và nhà chuyên môn bên trong 

mình. Nếu chúng ta biết cân bằng, chúng ta sẽ làm được nhiều việc. 

Sarah nghĩ: Tất cả những gì cô làm là nướng bánh. Tất cả những gì cô muốn làm cũng là nướng bánh, 

giống như nhà chuyên môn đã được miêu tả. Vậy cô phải làm gì nếu cô không có tố chất của nhà quản lý 

và nhà kinh doanh. 

Doanh nhân coi doanh nghiệp là một phần tách rời khỏi chủ doanh nghiệp. Nếu cô là người thợ làm 

bánh và muốn kinh doanh, cô phải đặt kinh nghiệm làm bánh ra sau để chú tâm tới những công việc mà 

người làm kinh doanh phải biết. 

3 – Giai đoạn phôi thai: Giai đoạn của các nhà chuyên môn 
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Là nhà chuyên môn, trong giai đoạn phôi thai, bạn rất tự nguyện và đầy trách nhiệm. Bạn dính chặt vào 

công việc và luôn nghĩ đến công việc, hì hục làm với thời gian tối đa. Nếu bạn may mắn, chẳng bao lâu, 

công sức của bạn được đền đáp. 

Nhưng rồi mọi chuyện sẽ thay đổi, bạn tụt lùi lại về phía sau vì những việc phải làm nhiều dần lên so với 

khả năng của bạn. Bạn nhận ra không thể hoàn thành mọi việc. Khi nhận ra điều đó, thì cũng là lúc bạn 

đã trải qua nhiều thất bại trong kinh doanh. 

Sarah cũng vậy, cô là nhà chuyên môn trở thành chủ doanh nghiệp. Tầm nhìn của cô chỉ ở mức chiến 

thuật chứ chưa phải là tầm chiến lược. Khi nhà chuyên môn lấp đầy thời gian của mình bằng công việc, 

lẩn tránh những thử thách trong việc phát triển doanh nghiệp, lùi bước trước vai trò quản trị vô cùng 

cần thiết. 

Thử hỏi điều gì sẽ xảy ra nếu cô bị ốm hay cảm thấy mệt mỏi. Trong lúc khách hàng cần cô vì cô là người 

duy nhất đáp ứng yêu cầu của họ? 

Vì vậy, khi quyết định thành lập doanh nghiệp, cô sẽ tham gia vào một cuộc chơi lớn, cô phải phát huy tố 

chất kinh doanh của mình cũng như phẩm chất quản lý, nếu không, cô sẽ tụt lùi và bị đẩy ra khỏi cuộc 

chơi. 

4 – Giai đoạn tăng trưởng: Nhận được sự trợ giúp 

Trong vòng đời của một doanh nghiệp, giai đoạn tăng trưởng luôn được báo trước bằng một cuộc khủng 

hoảng trong giai đoạn phôi thai; dấu hiệu rõ nhất là bạn quyết định sự trợ giúp từ bên ngoài bằng cách 

thuê mướn người. 

Bạn có thể thuê một người giỏi chuyên môn trong lĩnh vực kinh doanh của bạn hoặc người bán hàng 

hoặc kế toán. Bạn đã có cơ hội chuyền quả bóng công việc sang cho người khác, cuối cùng bạn cũng 
được tự do. 

Nhưng sự tự do của bạn không phải là từ bỏ mọi trách nhiệm mà là quản lý bằng giao việc, những việc 

bạn không muốn làm. Có những lúc bạn phải bực mình vì người khác làm không đúng ý bạn. Nhưng 
nguyên nhân là ở chỗ chính bạn không biết làm những việc đó bằng cách khác. Bạn cần thức tỉnh những 

con người đang ngủ say trong bạn - Doanh nhân và nhà quản lý – và sau đó giúp họ phát triển những kỹ 

năng để phục vụ cho doanh nghiệp bạn. 

5 -  Bên ngoài khoảng an toàn 

Mọi doanh nghiệp trong giai đoạn tăng trưởng đều đạt tới một điểm nằm ngoài khoảng an toàn, và họ 

mất đi sự kiểm soát. Hoạt động ngày càng giảm sút. Khi đó chủ doanh nghiệp có ba hướng đi: quay trở 

lại giai đoạn phôi thai, phá sản, hay duy trì sự tồn tại. 

Quay trở lại giai đoạn phôi thai,  tức quay trở lại thời kỳ đầu, với quy mô nhỏ, bạn tự mình làm mọi việc 

với cảm giác kiểm soát được chúng. Và rồi bạn sẽ gặp những rắc rối không tránh khỏi như đã từng gặp. 

Lòng tuyệt vọng, cuối cùng bạn muốn đóng cửa doanh nghiệp và ước mơ của bạn sẽ bay xa. 

Nguyenminhhuy.com

200



Emyth – Để xây dựng doanh nghiệp hiệu quả 

 

www.nhuongquyenvietnam.com 

 

Nếu không quay trở lại giai đoạn đầu, tiếp tục tăng trưởng, sự quá tải về công việc; doanh nghiệp trở 

nên rối tung, nảy sinh nhiều yếu tố không thể kiểm soát được, dần dần trở thành tai họa khiến doanh 

nghiệp phá sản. 

Trong giai đoạn tăng trưởng, lựa chọn kịch tính nhất đối với doanh nghiệp là duy trì sự tồn tại theo 

đúng nghĩa bạn quyết tâm theo đuổi, bằng cách vắt kiệt sức nhân viên, khai thác khách hàng tối đa, bạn 

giữ vững doanh nghiệp bằng mọi giá. Bạn cảm thấy ngày càng mệt mỏi, doanh nghiệp rối tung và chính 

bạn nổ tung. Cuối cùng những cố gắng chẳng mang lại kết quả gì vì bạn không thể vượt qua giới hạn khả 

năng mình.  

Nhưng tất cả không phải đều rơi vào tình trạng như vậy. Có một con đường khác tốt hơn… 

Sarah cũng thuê Elizabeth và 3 nhân viên nữa. Elizabeth thật tuyệt vời, cô ấy làm rất nhiều việc và còn 

hướng dẫn nhân viên làm nữa. Cô ấy quí mến Sarah. Bỗng nhiên, hôm ấy, Elizabeth gọi điện cho là cô 

không đến làm việc nữa, cô có công việc khác, vì mức lương thấp. 

Sarah cảm thấy lo sợ, chán nản, dù từ đó để bù lại cô đã làm việc không ngừng nghỉ. Cũng từ đó, những 

nhân viên khác nhìn cô với ánh mắt nghi ngại. Cuối cùng, Sarah mới hiểu ra vì mải mê với công việc mà 

cô không chú ý đến mối quan hệ với nhân viên. Cô không thể kéo dài công việc của mình được, cô vô 

cùng thất vọng. 

Được sự tham vấn, Sarah “thu nhỏ” doanh nghiệp của mình lại. Cô thiết lập kế hoạch cho tương lai, dự 

đoán về tăng trưởng cũng như những khó khăn sẽ xảy ra, khêu dậy niềm say mê, học hỏi những kỹ năng, 
kiến thức cần thiết để xây dựng lại doanh nghiệp của mình. 

6 – Giai đoạn chín muồi và triển vọng kinh doanh 

Người đưa doanh nghiệp đến giai đoạn chín muồi cũng phải trải qua giai đoạn phôi thai và tăng trưởng. 

Nhưng họ vượt qua hai giai đoạn này bằng một cách hoàn toàn khác đó là tầm nhìn trong kinh doanh. 

Chính tầm nhìn giúp chủ doanh nghiệp xác định được điều quan trọng trong doanh nghiệp không phải là 

hàng hóa hay công việc mà là doanh nghiệp được tổ chức như thế nào. 

Doanh nhân xem doanh nghiệp là sự tạo ra kết quả bên ngoài cho khách hàng đem lại lợi nhuận, họ hình 

dung bức tranh tương lai để thay đổi hiện tại. 

Doanh nhân thường đặt ra câu hỏi: “Làm thế nào để doanh nghiệp hướng tới khách hàng?” Họ tìm giải 

pháp từ khách hàng, đúng theo những gì khách hàng muốn. Đối với doanh nhân, khách hàng là cơ hội. 

Trái lại, nhà chuyên môn coi doanh nghiệp là nơi làm việc. Họ bắt đầu từ hiện tại sau đó mới nhìn về 

tương lai. Họ nhìn thế giới xung quanh theo các lát cắt. Sản phảm là những gì họ mang đến cho khách 

hàng với mức giá họ đặt ra. Đôi lúc, họ thấy khách hàng là trở ngại vì không hài lòng những gì họ mang 

đến. 

Để mô hình kinh doanh hiệu quả phải cân bằng và hoàn chỉnh để doanh nhân, nhà quản lý, nhà chuyên 

môn đều tìm thấy được vị trí của mình trong đó, để họ làm đúng công việc của mình.  
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Phần II 

Cuộc cách mạng chìa khóa trao tay: Quan điểm mới về doanh nghiệp 

7 – Cuộc cách mạng chìa khóa trao tay 

Cách mạng công nghiệp, Cách mạng khoa học kỹ thuật, bùng nổ thông tin là những sự kiện to lớn ảnh 

hưởng đến cuộc sống của chúng ta. Nhưng cuộc cách mạng chìa khóa trao tay đang và sẽ ảnh hưởng sâu 

sắc đến doanh nghiệp. 

Hiện tượng nhượng quyền kinh doanh 

Năm 1952, Ray Kroc vào cửa hiệu bánh hamburger của hai anh em McDonald’s, ông thấy cửa hàng hoạt 

động như một chiếc đồng hồ Thụy Sĩ. Các cô cậu bé trung học thực hiện động tác chuẩn xác, họ vui vẻ 

phục vụ khách hàng đang xếp hàng đông nghẹt trước cửa hiệu. Ray Kroc nghĩ, hai anh em McDonald’s 
đang tạo ra một cổ máy in tiền. Ít lâu sau ông thuyết phục Mac và Jim Donald nhượng quyền kinh 

doanh. 

Trong vòng 40 năm, McDonald’s của Ray Kroc đã đạt 23 tỷ đô la doanh thu mỗi năm với 14.118 cửa 

hàng trên thế giới. Mô hình này là nguồn gốc của nhượng quyền kinh doanh. Không lâu sau, người ta đổ 

xô làm theo mô hình này đủ các lĩnh vực. 

Theo mô hình này, người chuyển nhượng không chỉ cho doanh nghiệp nhỏ mượn thương hiệu mà còn 

cung cấp cho người mua quyền kinh doanh một hệ thống kinh doanh. Bởi vì, chuyển nhượng mô hình 

kinh doanh được xây dựng trên niềm tin, sản phẩm của doanh nghiệp không phải là thứ doanh nghiệp 

chào bán mà chính là cách họ bán chúng. Ray Kroc nhận ra, sản phẩm của ông không phải là những chiếc 

hamburger mà chính McDonald’s mới là sản phẩm. 

Ray Kroc xây dựng một mô hình doanh nghiệp dễ điều hành, hoạt động dựa trên hệ thống. Ray Kroc xem 

doanh nghiệp là một sản phẩm chứ không phải là một nơi làm việc; sao cho mỗi doanh nghiệp đều hoạt 

động tốt không kém gì hàng ngàn doanh nghiệp trước đó – tương tự như quá trình sản xuất mô hình 

mẫu đã kiểm nghiệm trước khi nhân lên hàng loạt. 

8 – Mô hình nhượng quyền kinh doanh (Franchise) 

Mô hình nhượng quyền kinh doanh là nơi kiểm tra tất cả các giả định để biết được các giả định đó có 
mang lại kết quả tốt hay không, trước khi áp dụng vào doanh nghiệp. 

Người bán quyền kinh doanh sẽ chỉ ra cho người mua quyền kinh doanh cách vận hành của mô hình 

nhượng quyền. Trong mô hình đó, doanh nghiệp được vận hành nhờ hệ thống, và hệ thống được vận 

hành bởi con người. Tính hệ thống chính là giải pháp cho mọi trở ngại, trở nên hiệu quả. Nó biến một 

doanh nghiệp thành một cổ máy hay chính xác hơn, thành một cơ cấu hữu cơ, được thúc đẩy bằng các 

thành phần bên trong. Người mua quyền kinh doanh không tùy tiện làm theo ý họ. 

Nguyenminhhuy.com

202



Emyth – Để xây dựng doanh nghiệp hiệu quả 

 

www.nhuongquyenvietnam.com 

 

Mô hình McDonald’s được kiểm soát đến mức độ nghiêm ngặt: từ cách rán khoai tây, cách nướng bánh, 

kích cỡ đồng nhất của thịt xay đông lạnh, dưa góp được cắt theo khuôn mẫu, cho đến thời gian phục vụ 

mỗi khách hàng, đặc biệt về khâu vệ sinh… 

Người mua quyền kinh doanh phải tham dự một chương trình huấn luyện đặc biệt, họ còn học cách điều 

hành hệ thống kinh doanh. Thế là, người mua quyền kinh doanh được trao cho chiếc chìa khóa mở 

doanh nghiệp của riêng mình. 

Nhượng quyền là một cách thức kinh doanh đặc biệt tạo nên sự khác biệt giữa doanh nghiệp và đối thủ 

cạnh tranh. Một doanh nghiệp vĩ đại đều có thể coi là một mô hình nhượng quyền kinh doanh. 

9 – Doanh nghiệp là một sản phẩm, không phải là nơi làm việc 

Sự tồn tại của doanh nghiệp phụ thuộc vào kết quả thực hiện chức năng tìm kiếm và giữ chân khách 

hàng. Vì vậy, phải xem doanh nghiệp là một sản phẩm chứ không đơn thuần là một nơi làm việc. Khi 

thác mô hình nhượng quyền kinh doanh nghĩa là, doanh nghiệp của bạn là hình mẫu cho hàng trăm, 
hàng nghìn doanh  nghiệp tương tự; không phải là gần giống mà là bản sao hoàn hảo. Muốn được vậy 

phải tuân thủ các quy tắc: 

a. Hình mẫu phải mang lại giá trị hợp lý cho khách hàng, nhân viên, nhà cung cấp và tổ chức tín 

dụng, nhiều hơn những gì họ mong đợi. 

b. Mô hình hệ thống trở thành công cụ giúp nhân viên – không phải là những người có kỹ năng 
xuất sắc – có thể tăng năng suất, hoàn thành công việc để doanh nghiệp trở thành khác biệt với 

đối thủ cạnh tranh. 

c. Mô hình doanh nghiệp mẫu phải quy củ, có kết cấu ổn định, nhân viên biết rõ những gì họ đang 
làm. Doanh nghiệp vẫn hoạt động hiệu quả khi môi trường xung quanh đang rối loạn. 

d. Tất cả những công việc trong mô hình kinh doanh mẫu sẽ được cụ thể hóa thành hướng dẫn 

điều hành bằng văn bản, giúp nhân viên có sơ đồ bộ khung công việc. 

e. Mô hình kinh doanh này cũng cung cấp dịch vụ có chất lượng đồng đều cho khách hàng. Chất 

lượng dịch vụ ổn định làm cho khách hàng yên tâm, tạo niềm tin và họ sẽ trở lại những lần sau. 

f. Trong mô hình này, màu sắc, trang phục, hình dáng, biểu tượng logo, kiểu thiết kế trên danh 

thiếp được sự thống nhất để tạo ra hàng loạt doanh nghiệp tương tự. 

Nói tóm lại, kinh doanh là một nghệ thuật và là một môn khoa học. 

 

Phần III 

Xây dựng một doanh nghiệp hiệu quả 

10 – Quá trình phát triển doanh nghiệp 

Quá trình phát triển doanh nghiệp cấu thành từ ba hoạt động riêng biệt nhưng thống nhất với nhau là: 

đổi mới, đo lường và phối hợp. 
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Đổi mới: “Sáng tạo là nghĩ ra cái mới, đổi mới là làm ra cái mới”. Thứ cần đổi mới không phải là hàng 

hóa mà là quy trình liên quan đến bán hàng. Thực tế, nhiều khi chỉ cần một số thay đổi nhỏ như: từ ngữ, 

một cử chỉ, màu sắc trang phục, tạo nên đổi mới có giá trị. Để đưa ra những hoạt động đổi mới, doanh 

nghiệp chỉ cần tìm hiểu những nhân tố tác động đến quyết định mua hàng của khách hàng. Đổi mới là 

quá trình nhận định một cách khoa học về những nhu cầu nhận biết được và những mong đợi vô thức 

của khách hàng. Đổi mới là kỹ năng “tìm ra cái tốt nhất”. Ở công ty đổi mới, mọi người đều có cơ hội 

phát triển. 

Đo lường hiệu quả: Để thấy được hiệu quả, cần đo lường kết quả đổi mới đem lại. 

Bạn phải nắm được: lượng khách hàng, số sản phẩm và giá trị bán được trước và sau khi đổi mới một 

vấn đề nào đó. Doanh số giúp bạn xác định chính xác giá trị của đổi mới. Bạn hãy đo lượng tất cả mọi 

thứ, qua hàng loạt số liệu bạn đọc được biểu đồ tình hình kinh doanh của mình. 

Phối hợp: Khi bạn nhận thấy một hướng đi mới có thể làm tăng sự thỏa mãn của khách hàng và các đối 

tượng liên quan, đó cũng là lúc bạn cần phối hợp tất cả những thứ đó. 

Phối hợp giúp hạn chế sự tùy tiện vì sự tùy tiện là kẻ thù của trật tự, của tiêu chuẩn và chất lượng. Dù 

bạn có nhượng quyền hay không, bạn phải biết: nếu bạn không sắp xếp hài hòa mọi thứ trong doanh 

nghiệp, doanh nghiệp đó không còn là của bạn, vì không trong tầm kiểm soát của bạn. Bất kỳ công việc 

nào trong doanh nghiệp phải được xem xét như một phần của tổng thể chứ không phải là một bộ phận 

đơn lẻ. Sự phối hợp được xây dựng dựa trên quá trình thể hiện sự tôn trọng quá khứ, hiện tại và tương 
lai. Đó là công việc phải thực hiện trong suốt thời gian tồn tại của doanh nghiệp. 

11 – Chương trình phát triển doanh nghiệp 

Nếu có ai đó muốn mua lại doanh nghiệp của bạn với điều kiện là doanh nghiệp đó phải hoạt động hiệu 

quả. Bạn phải giải thích với họ về từng bộ phận cấu thành doanh nghiệp cũng như cách thức tương tác 
của các bộ phận đó. Bạn phải lượng hóa được kết quả của những đổi mới; sự phối hợp những đổi mới 

để chúng tạo ra các kết quả đồng nhất. Bạn giới thiệu chương trình phát triển doanh nghiệp là quá trình 

từng bước một thông qua đó bạn xây dựng doanh nghiệp tồn tại. Chương trình đó bao gồm các bước 

riêng biệt: mục đích chính, mục tiêu chiến lược, chiến lược tổ chức, quản lý, nhân sự, marketing và chiến 

lược hệ thống. 

12 – Mục đích chính 

Có thể bạn bị tấm rèm giữ lại trong bóng tối, ngăn ánh sáng bên ngoài. Phải kéo tấm rèm lên bằng mọi 

giá, để thức tỉnh, để sẵn sang đón nhận những điều đang thực sự xảy ra. Để bạn có thể biết được bản 

thân đang thiếu cái gì, cần học hỏi những gì trong cuộc sống. 

Bạn tự hỏi: Tôi đã thực sự hiểu được bản thân mình chưa? Tôi muốn cuộc sống của mình sẽ như thế 

nào? Tôi muốn xác định vị trí của mình đối với những người xung quanh ra sao? 

Từ đó bạn xác định được mục đích chính của mình. Mục đích chính là tầm nhìn tạo cho bạn cái đích để 

hướng tới, tiếp thêm sức lực cho bạn. 
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Người tài giỏi chủ động tác động tới cuộc sống của chính mình, trong khi người bình thường sống bị 
động, để mặc cuộc sống đưa đẩy. Mục đích chính vô cùng cần thiết nếu bạn muốn thành lập doanh 

nghiệp, sau đó doanh nghiệp trở thành một phần trong cuộc sống của bạn. Để doanh nghiệp có thể biến 

những giấc mơ của bạn thành hiện thực, doanh nghiệp của bạn trở thành một phần trong mục đích 
chính của bạn định ra. 

13 – Mục tiêu chiến lược 

Mục tiêu chiến lược là một bản tuyên bố rõ ràng về những điều doanh nghiệp phải làm để đạt được mục 

tiêu chính. Nó cần được đơn giản hóa thành những tiêu chuẩn cụ thể: 

Tiêu chuẩn 1: Tiêu chuẩn tài chính 

Làm thế nào để biết được những số liệu doanh thu trong tương lai, mặc dù không chính xác, nhưng việc 

đưa ra bất kỳ một tiêu chuẩn nào cũng tốt hơn là không có tiêu chuẩn. Doanh nghiệp có thể mang lại 

cho bạn những gì bạn muốn và cũng có thể mang lại cho khách hàng tiềm năng những gì họ muốn. Bạn 

có thể biết được điều đó thông qua việc xác định xem doanh nghiệp của bạn có phải là một cơ hội đáng 
theo đuổi hay không.  

Tiêu chuẩn 2: Một cơ hội đáng theo đuổi 

Việc ý tưởng kinh doanh bạn đang nghiền ngẫm có thể đáp ứng được yêu cầu của một nhóm khách hàng 

đủ lớn để từ đó bạn có thể thu được lợi nhuận. 

Nhưng doanh nghiệp của bạn thuộc loại hình nào? Hãy hiểu rằng có sự khác biệt giữa hàng hóa và sản 

phẩm. Hàng hóa là thứ khách hàng mang ra khỏi cửa hàng; sản phẩm là những gì mà khách hàng cảm 

nhận được khi họ ra khỏi cửa hàng của bạn. 

Khách hàng của bạn là ai? Nhân khẩu học và khoa học nghiên cứu thực tế thị trường, sẽ giúp bạn xác 

định khách hàng của bạn là ai. Nó giúp bạn biết được tại sao họ quyết định mua. Từ đó, bạn có thể xác 

định được cơ hội kinh doanh này có thể theo đuổi không. 

Tiêu chuẩn 3: Bạn cần tự hỏi 

Khi nào thì mô hình kinh doanh mẫu được hoàn thành? Bạn sẽ kinh doanh ở đâu? Hình thức kinh doanh, 

bán lẻ hay bán buôn? Tổ chức doanh nghiệp như thế nào? 

Như vậy, bạn bắt đầu nhận ra rằng các tiêu chuẩn bạn xây dựng sẽ định hình cả công việc kinh doanh lẫn 

kinh nghiệm của bạn về hoạt động kinh doanh. 

14 – Chiến lược tổ chức 

Bạn hãy xây dựng cho công ty bạn mô hình tổ chức dựa vào từng bộ phận, trách nhiệm và nghĩa vụ chứ 

không phải dựa vào con người. 
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Jack và Murray đưa ra sơ đồ tổ chức của công ty Widget Makers (Một công ty mới thành lập chỉ với 2 

người) với các bộ phận: Chủ tịch, tổng giám đốc, các phó chủ tịch marketing, điều hành, tài chính, kế 

tiếp là các giám đốc sản xuất, dịch vụ, kinh doanh, quảng cáo, thu chi… 

Họ mô tả các công việc cần thực hiện cho mỗi chức vụ, sau đó họ soạn hợp đồng lao động cho mỗi vị trí. 

Họ cân nhắc xem ai trong họ giữ chức vụ nào. Họ hiểu rằng mỗi chức vụ không chỉ là một công việc mà 

còn là sự cam kết. Họ vui vẻ ký vào các bản hợp đồng chực vụ (mỗi người đảm nhận 6 chức vụ). 

Tiếp đến họ xây dựng hình mẫu cho các vị trí, họ tiếp cận từ dưới lên. Bắt đầu từ nhân viên kinh doanh, 

nhân viên sản xuất, nhân viên kế toán… Họ thực hiện công việc mang tính chất chiến thuật (như nhà 
chuyên môn), họ áp dụng quy trình phát triển doanh nghiệp với 3 bước: Đổi mới, Đo lường, Phối hợp. 

Rồi họ đúc kết mỗi nhiệm vụ như một hình mẫu. 

Khi công việc kinh doanh phát đạt họ sẽ tìm người làm thay công việc có tính chất chiến thuật đó để 

dành thời gian làm công việc mang tính chiến lược (nhà quản lý). 

Khi có sơ đồ tổ chức, phương hướng, mục đích và hình thức kinh doanh cân bằng với nhau tiến tới hợp 

thành một thể thống nhất và họ gặt hái thành quả. Họ đã có tầm nhìn và đã tạo công ty Widget Makers 

trở thành một hệ thống quy củ sau này. 

15 – Chiến lược quản lý 

Hệ thống quản lý sẽ trở thành chiến lược quản lý, là công cụ để mô hình nhượng quyền kinh doanh đem 
lại kết quả tốt. 

Xây dựng hệ thống quản lý không phải là công cụ quản lý mà là một công cụ marketing. 

Ở khách sạn Venetia, một nhân viên mới, nhanh chóng thạo việc như nhân viên lâu năm, nhờ nội dung 

tập hướng dẫn dành cho nhân viên. Môi bộ phận dịch vụ, mỗi công đoạn, công việc kiểm tra… được 

phân chia theo màu sắc có hệ thống, thật đơn giản và dễ thực hiện đúng tiêu chuẩn, đạt yêu cầu. Tất cả 

mọi thứ được sắp đặt theo quy định của người chủ khách sạn. Ông tin là, điều đó sẽ tạo được ấn tượng 

tốt đối với khách hàng. 

Hệ thống được vận hành rất nhịp nhàng, hiếm có sai sót. Họ tìm hiểu và lắng nghe sở thích và nguyện 

vọng của khách hàng: từ loại cà phê khách thường uống, loại báo khách thường đọc, loại rượu khách 

thích dùng… Họ thăm dò từ lần đầu tiên khách đến khách sạn và lưu giữ các chi tiết này cho đến những 

lần sau. 

Nhưng làm thế nào người quản lý chắc chắn rằng nhân viên của họ sẽ sử dụng các danh mục, tuân thủ 

đúng quy định, không cảm thấy nhàm chán? 

Người quản lý nói: “Khách sạn là nơi chúng tôi thể hiện bản thân”. 

16 – Chiến lược nhân sự 
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Chiến lược nhân sự bắt đầu từ mục đích chính và mục tiêu chiến lược, xuyên suốt chiến lược tổ chức và 

bản hướng dẫn hoạt động. 

Quá trình tuyển dụng và đào tạo nhân sự như một quá trình tìm nhân viên tham gia một cuộc chơi. 
Người chủ truyền đạt ý tưởng của mình thông qua một buổi thuyết trình; thêm vào đó nói về lịch sử, 

kinh nghiệm và yêu cầu đối với ứng viên ở từng vị trí. Sau đó gặp gỡ từng người để tìm hiểu phản ứng và 

cảm nhận cũng như kinh nghiệm của họ để từ đó có ý định tuyển dụng hay không. 

Bước vào giai đoạn đào tạo, cũng nên nhắc lại ý tưởng của người chủ, tóm tắt hệ thống quản lý trong 

doanh nghiệp, hướng dẫn nhân viên mới tham quan doanh nghiệp; mô tả mối liên hệ chặt chẽ giữa hệ 

thống với con người, con người với hệ thống. Trả lời các câu hỏi của nhân viên, phát đồng phục và quyển 

hướng dẫn hoạt động. 

Để nhân viên làm theo những điều bạn muốn, bạn phải tạo ra môi trường thuận lợi là đưa họ tham gia 

vào “cuộc chơi”. Bạn hãy giúp họ hiểu rõ cuộc chơi từ lúc họ cam kết tham gia. Thật ra, không phải bạn 

tìm kiếm nhân viên, mà là tìm người tham gia vào cuộc chơi của mình. Họ không chỉ muốn làm việc với 

những người thú vị, mà còn muốn làm việc trong một doanh nghiệp có cơ cấu rõ ràng, để họ thể nghiệm 

bản thân và khám phá điều mới mẻ. Vì hệ thống hóa các hoạt động của doanh nghiệp không phải là máy 

móc, lạnh lung, mà trái lại đây là quá trình mang tính nhân văn sâu sắc. 

17 – Chiến lược marketing 

Khi thực hiện chiến lược marketing, bạn phải quên hết những ước mơ, hoài bão, những mong muốn của 

cá nhân – Hãy quên tất cả, trừ khách hàng. Điều khách hàng muốn mới là quan trọng. 

Thông tin về các sản phẩm và dịch vụ được khách hàng tiếp nhận và xử lý trước tiên ở vùng vô thức. 

Thực tế cho thấy một chương trình quảng cáo trên truyền hình thành công hay thất bại chỉ quyết định 

trong ba, bốn giây đầu tiên. Đối với quảng cáo trên tạp chí, 75% khách hàng quyết định mua sản phẩm 

chỉ khi đọc tiêu đề quảng cáo. “Ấn tượng ban đầu” khiến khách hàng chuyển quyết định từ vô thức đến 

vùng ý thức một cách nhanh chóng. 

Bạn phải hiểu các đặc điểm của nhân khẩu học và tâm lý học. Ai sẽ là khách hàng của mình? (yếu tố nhân 

khẩu học); vì sao họ mua hàng? (yếu tố tâm lý học). 

Để hiểu được tâm lý của khách hàng, bạn hãy gặp họ; hãy tiếp xúc với họ; hãy trực tiếp hỏi họ. Những 

câu trả lời bạn nhận được sẽ vô cùng giá trị. Thậm chí bạn phải mua thông tin. 

Bạn phải học ngôn ngữ của khách hàng, phải nói được ngôn ngữ đó, vì nếu, không nghe được bạn nói, 

khách hàng sẽ bỏ qua bạn. 

Có thể bạn cho rằng, chiến lược marketing vô cùng phức tạp. Doanh nghiệp nhỏ thường coi marketing là 

việc “làm thì tốt, không làm cũng chẳng sao” là điều sai lầm. Vì việc kinh doanh luôn bao gồm ba quá 

trình: marketing, bán hàng và điều hành, phối hợp ba quá trình này với nhau sẽ quyết định thành công 

trong việc kéo khách hàng đến với doanh nghiệp. 
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18 – Chiến lược hệ thống 

Mọi thứ đều là một hệ thống. Trong doanh nghiệp của bạn có 3 kiểu hệ thống: hệ thống cứng, hệ thống 

mềm và hệ thống thông tin. 

Hệ thống cứng: Đó là tất cả những gì có thể thấy được trong doanh nghiệp và cách bố trí chúng với 

nhau. Biểu hiện cửa hàng, sàn nhà, tường nhà, hợp trưng bày, những chiếc bàn, tấm bảng… giống như 
một hệ thống được thiết kế từ màu sắc, đến hình dáng, kích cỡ phù hợp, đẹp mắt, hài hòa. 

Mục đích của hệ thống là giải phóng bạn để bạn làm những gì mình muốn. 

Hệ thống mềm: Hệ thống bán hàng là hệ thống mềm. Đó là quá trình tương tác giữa bạn và khách hàng. 

Bao gồm các bước: xác định thời điểm quyết định của người tiêu dùng, viết kịch bản để trình bày với 

khách hàng, soạn tài liệu phục vụ cho các kịch bản, ghi nhớ kịch bản trong từng giai đoạn, thuyết trình 

theo phong cách thống nhất. Giúp nhân viên thực hành trao đổi hiệu quả hơn bằng cách quan sát, lắng 

nghe và tham gia đầy đủ mọi khía cạnh của quá trình. 

Hệ thống thông tin: Cung cấp các thông tin về số điện thoại thực hiện, số khách hàng tiềm năng, số cuộc 

hẹn, số buổi thuyết trình và phân tích nhu cầu, số sản phẩm, giá trị bằng tiền… 

Hệ thống thông tin sẽ theo dõi các giai đoạn trong hoạt động của hệ thống bán hàng, giúp bạn biết tốc 

độ chuyển đổi giữa các giai đoạn trong quy trình bán hàng. Hệ thống thông tin cho bạn biết những gì cần 

biết, nếu không có nó bạn trở nên mù quáng như con rối bị người khác giật dây. 

Bạn cần hiểu và suy nghĩ về doanh nghiệp của bạn như một hệ thống tích hợp hoàn toàn. 

Lời bạt 

Doanh nghiệp, một thế giới riêng của bạn. Nơi bạn thực hiện ý tưởng của mình làm thay đổi cuộc sống. 

Nơi để bạn thử nghiệm mọi giả định. Nhưng đó cũng là nơi bạn phải tuân thủ quy luật và trật tự. 

Khi xem xét doanh nghiệp của mình qua lăng kính E-Myth, bạn sẽ thấy khoảng cách giữa vị trí hiện tại và 

vị trí mong muốn. Bạn phải hình dung khoảng cách đó, hình thành bản phân tích và hoạch định một quy 

trình để có thể biến giấc mơ thành hiện thực. 

 

Người tóm tắt 

Trần Phú An 

www.nhuongquyenvietnam.com 
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Ý tưởng chính 

Hãy thôi làm một cô gái. Hãy bỏ qua nhưng điều mà bạn đã được dạy trong suốt thời thơ ấu rằng 
bạn cần phải tỏ ra cực kỳ dễ chịu. Ăn nói nhỏ nhẹ, lịch sự, dễ dãi và ngoan ngoãn sẽ không giúp 
bạn được. Hãy bắt đầu hành động như là một người phụ nữ thực sự và chứng kiến sự thăng tiến 
thuận lợi trong sự nghiệp của bạn. 

Tiến sĩ Frankel chỉ ra 101 sai lầm phổ biến mà tất cả phụ nữ vô thức mắc phải đã hủy hoại sự 
nghiệp của họ. Cuốn sách này cung cấp những hướng dẫn đột phá giúp phụ nữ ngày nay loại bỏ 
những hành vi yểu điệu mà họ đã quen làm khiến họ thụt lùi trong sự nghiệp. 

Về tác giả  

Tiến sĩ Lois P.Frankel được biết đến là một “tác giả khao khát” và đã là một đọc giả khao khát từ 
thời thơ ấu đến nay. Sau khi cuốn sách đầu tiên - “Phụ nữ, Tức giận và Thất vọng: Những chiến 
lược để kiểm soát bản thân” (Women, Anger & Depression: Strategies for Self-Empowerment) - 
được xuất bản, Lois nhận ra bà đã thực hiện được giấc mơ bị lãng quên từ thời thơ ấu. 

Lois luôn luôn viết về những thứ mà bà cảm thấy gần gũi nhất - môi trường làm việc và những 
vấn đề của phụ nữ. 

Nghiên cứu của bà là kinh nghiệm của bà khi làm việc như một người chữa bệnh tâm lý, một 
người hướng dẫn, và một diễn giả cho các công ty trên thế giới. 

Bà là người đi đầu trong lĩnh vực hướng dẫn trong doanh nghiệp. Vị trí dẫn đầu về công tác nhân 
sự trong kinh doanh đòi hỏi Lois phải đọc những cuốn sách mới nhất cập nhật kiến thức kinh 
doanh, nhưng bà vẫn dành thời gian cho những tác giả mình yêu thích. 

Những cuốn sách của Tiến sĩ Frankei bao gồm: 101 sai lầm khiến những cô gái tử tế không thể 
thăng tiến: Những sai lầm vô thức mà phụ nữ mắc phải có thể hủy hoại sự nghiệp của họ; Nhảy 
vọt trong sự nghiệp của bạn (Jump Start Your Career); Nhen lửa tinh thần (Kindling the Spirit); 
Phụ nữ, Tức giận và Thất vọng (Women, Anger & Depression), và Vượt qua thế mạnh của bạn 
(Overcoming Your Strengths), đã được trao giải thưởng “sách kinh doanh hay nhất của năm 
1997” của tạp chí Fast Company. 
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Nội dung chính 

CÁCH BẠN THAM GIA TRÒ CHƠI  

Không may là, những phụ nữ không được huấn luyện để tham gia những môn thể thao cạnh 
tranh. Chỉ vừa mới đây thôi phụ nữ bắt đầu ghi dấu ấn của mình trong lĩnh vực này. Đúng như 
mong đợi, phụ nữ hành động hoàn toàn giống nam giới một cách chuyên nghiệp. Hầu hết phụ nữ 
không biết quy luật của trò chơi kinh doanh. Họ đơn giản không biết cách tham gia cuộc chơi - 
quan trọng hơn là cách để giành chiến thắng. Sau đây là những lỗi phổ biến mà phụ nữ phạm 
phải khi họ tham gia cuộc chơi kinh doanh. 

Sai lầm 1: Giả vờ như nó không phải là một cuộc chơi. Môi trường làm việc của bạn tự thân nó 
đã là một cuộc chơi. Hãy nghiêm túc với nó, biết rõ luật chơi và vạch ra các bước đi cần thiết để 
chiến thắng. 

Sai lầm 2: Tham gia cuộc chơi một cách an toàn và trong các giới hạn. Hãy dám tham gia cuộc 
chơi kinh doanh này tới cùng. Đừng bị giới hạn chỉ trong các giới hạn an toàn. Và hãy thông 
minh trong trò chơi này. 

Sai lầm 3: Làm việc chăm chỉ. Làm việc cực kỳ chăm chỉ không phải là chìa khóa đến thành 
công. Hãy học cách sử dụng thời gian để phá t triển các mối quan hệ, xây dựng mạng lưới và 
tham gia các hoạt động để giành thiện cảm. Đây cũng là những nhân tố quan trọng để thành 
công. 

Sai lầm 4: Làm công việc của người khác. Đừng nhận trách nhiệm của người khác. Điều này chỉ 
làm bạn chậm lại. 

Sai lầm 5: Làm việc mà không nghỉ ngơi. Hãy nghỉ ngơi ít nhất mỗi 90 phút. Làm việc mà không 
nghỉ ngơi không chỉ ảnh hưởng sức khỏe của bạn. Nó cũng tạo ra ấn tượng rằng bạn không làm 
việc hiệu quả và không sử dụng thời gian khôn ngoan. 

Sai lầm 6: Tỏ vẻ ngây thơ. Trong hầu hết các trường hợp thì ngây thơ ở nơi làm việc chỉ mang 
lại bất lợi nếu như bạn là một nhân viên dày dạn. Hãy cố hiểu và biết những thứ xung quanh 
trong công việc của bạn. 

Sai lầm 7: Dè xẻn tiền của công ty. Nếu như bạn được trao một ngân sách, hãy sử dụng nó. Chưa 
có công ty nào thăng tiến một nhân viên vì tính tằn tiện của chị ta. 

Sai lầm 8: Chờ được nhận những gì mình muốn. Hãy hỏi về những gì mà bạn nghĩ là bạn đáng 
được hưởng. Đừng đợi cho ban giám đốc nhận ra những gì bạn muốn. Hãy nói ra. 

Sai lầm 9: Tránh những chuyện thị phi nơi văn phòng. Thị phi là điều không thể tránh khỏi trong 
bất cứ công việc kinh doanh nào. Hãy học cách đối diện với nó hoặc chấp nhận thua cuộc. 

Nguyenminhhuy.com

211



Phụ nữ thông minh không ở góc văn phòng 

 

www.nhuongquyenvietnam.com 

 

Sai lầm 10: Tỏ ra thành thật. Làm một việc gì đó tốt không phải luôn có nghĩa là làm điều gì đó 
đúng cho bản thân bạn. Hãy bảo vệ bản thân bằng cách chọn một cách cẩn thận quan điểm mà 
bạn nêu ra. Hãy chọn lựa trận chiến mà bạn tham gia vào. 

Sai lầm 11: Bảo vệ những kẻ ngớ ngẩn. Hãy tránh xa những kẻ ngu ngốc. Họ sẽ chỉ kéo sự 
nghiệp của bạn xuống. 

Sai lầm 12: Cẩn trọng trong lời nói. Hãy nói ra những gì bạn tin là sự thật và đáng lưu tâm. Hãy 
tập phát biểu ý kiến của bạn trong những cuộc họp. 

Sai lầm 13: Không tận dụng các mối quan hệ. Đồng minh trong công việc là một nhân tố cần 
thiết cho thành công. Hãy trân trọng những người mà bạn gặp, và tạo ra mạng lưới của riêng 
mình. 

Sai lầm 14: Không hiểu được yêu cầu của những người góp ý cho bạn. Phản hồi từ những người 
làm việc gần gũi với mình là vô cùng quan trọng. Cần hiểu được nhu cầu của họ. 

CÁCH BẠN HÀNH ĐỘNG  

Thành công trong thế giới kinh doanh không chỉ dựa trên kiến thức của bạn hay cách xử lý nó. 
Việc biết cách hành động một cách chuyên nghiệp cũng rất quan trọng. Những hành vi sau đây ở 
nơi làm việc có thể là vật cản đường sự nghiệp của bạn 

Sai lầm 17: Chỉ có nhu cầu được yêu thích. Hãy cố gắng để được yêu thích và tôn trọng cùng lúc. 
Điều này sẽ giúp bạn thành công hơn trong môi trường làm việc. 

Sai lầm 18: Không hỏi vì sợ bị cho là ngu ngốc. Đừng sợ hỏi các câu hỏi. Hỏi một câu hỏi để 
hiểu thêm thực sự là một dấu hiệu tự tin hơn là thiếu hiểu biết. 

Sai lầm 19: Hành động như một người đàn ông. “Bạn sẽ không bao giờ đóng vai trò của một 
người đàn ông tốt như khi là một người phụ nữ thực hiện vai trò của cô ta”. Hãy tập trung vào 
việc cải thiện những tài năng, phong cách và thế mạnh đặc biệt của bạn. 

Sai lầm 20: Nói ra toàn bộ sự thật và chỉ sự thật mà thôi. Hãy học cách đặt sự thật trong một 
miêu tả có mục đích mà không tạo ra một ấn tượng xấu về bản thân. 

Sai lầm 21: Chia sẻ thông tin cá nhân quá nhiều. Hãy lựa chọn cẩn thận những thông tin cá nhân 
mà bạn muốn tiết lộ. Quá nhiều thông tin về bản thân có thể mang đến bất lợi cho bạn. 

Sai lầm 22: Quá quan tâm đến cảm nhận của người khác. Hãy dũng cảm đối diện với những vấn 
đề khó khăn. Thoái lui thường xuyên vì sợ làm người khác khó chịu sẽ làm bạn thụt lùi trong dài 
hạn. 

Sai lầm 23: Phủ nhận tầm quan trọng của đồng tiền. Hãy cố gắng lấy những gì mà bạn đáng được 
hưởng. Nếu bạn nghĩ rằng bạn đang không được trả công xứng đáng, hãy học cách nói ra điều 
đó. 
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Sai lầm 24: Tán tỉnh. “Hãy hiểu rằng những cái nhìn, hoặc cuộc đối thoại thì thầm, và cười trước 
những câu chuyện cười ngu ngốc không thuộc về môi trường làm việc”. Đừng tán tỉnh đồng 
nghiệp của bạn. 

Sai lầm 25: Bằng lòng với những kẻ hay bắt nạt. Hãy loại bỏ những hành vi gây khó chịu bằng 
cách để cho những người tấn công bạn biết cảm giác của bạn, và đừng đồng thuận với chúng. Sử 
dụng những kỹ thuật như là lắng nghe, diễn giải và giãi bày cảm xúc để xoa dịu những kẻ hay 
bắt nạt. 

Sai lầm 26: Trang hoàng văn phòng như là phòng khách. Đừng nhấn mạnh sự nữ tính của bạn 
bằng cách trang hoàng quá mức văn phòng của mình. Điều này có thể làm suy giảm uy tín của 
bạn. 

Sai lầm 27: Cho người khác ăn. Bạn không phải là “mẹ”, vì vậy hãy tránh cho người khác ăn tại 
nơi làm việc, hãy suy nghĩ kỹ trước khi đặt bất cứ loại thức ăn nào trên bàn làm việc của mình. 

Sai lầm 28: Thực hiện một cú bắt tay thiếu sinh lực. Một cái bắt tay phản ánh rất nhiều tính cách 
của bạn và mức độ tự tin mà bạn nhìn nhận về bản thân. “Một cú bắt tay đúng, lịch sự và câu 
chào hỏi thông minh kết hợp với một cái nhìn chắc chắn sẽ tạo nên hiệu quả”. 

Sai lầm 29: Tỏ ra không chắc chắn về mặt tài chính. Hãy độc lập về mặt tài chính, học cách đầu 
tư và tiết kiệm, lên kế hoạch cho tài chính một cách hiệu quả. 

Sai lầm 30: Giúp đỡ. Chỉ giúp đỡ khi không bị lạm dụng. Quan trọng hơn là đừng phí thời gian 
làm việc cho người khác. Thay vào đó, hãy tập trung vào sự nghiệp của bạn. Hãy trở thành một 
người lãnh đạo, không phải là một người thực thi. 

CÁCH BẠN SUY NGHĨ 

Thay đổi cách suy nghĩ có thể ảnh hưởng mạnh mẽ lên sự nghiệp. Lưu ý rằng những niềm tin và 
những hành vi mà bạn đã học được khi còn bé cần được xem xét lại và cuối cùng là quên đi. 

Sai lầm 31: Tạo nên những điều kỲ diệu. Hãy thực hiện công việc của bạn một cách thực tế. 
Điều này sẽ giúp bạn quản lý những mong đợi từ đồng nhiệp và sếp của mình. 

Sai lầm 32: “Ôm” hết công việc. Trong từng dự án, hãy phân công cụ thể, đừng nhận toàn bộ 
trách nhiệm để hoàn thành nó một mình. 

Sai lầm 33: Ngoan ngoãn làm theo hướng dẫn. Không có điều gì sai nếu bạn có một phong cách 
riêng trong thực hiện công việc, và nhất là khi điều đó mang lại hiệu quả và hiệu suất về cuối. 
Hãy luôn suy nghĩ có chiến lược. 

Sai lầm 34: Xem những người có quyền hành những như những nhân vật cha chú. Hãy học cách 
phân biệt quyền hành của những nhân vật nam giới tại nơi làm việc với người cha ở nhà. Điều 
này sẽ giúp bạn phản ứng hợp lý và có mục tiêu với các nhân vật nam kỳ cựu. 
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Sai lầm 35: Hạn chế khả năng. Hãy mở rộng ranh giới của bạn. Đừng hạn chế mình vào một 
chiếc hộp mà bạn đang ở trong. Học cách khám phá những điều mới và khám phá tiềm năng của 
bạn thân. 

Sai lầm 36: Lờ đi vật trao đổi. Không có gì sai khi trao đổi. “Một thứ gì đó để đổi cho một thứ gì 
đó”. Hãy nhận ra lợi ích của việc làm điều gì cho điều gì đó. 

Sai lầm 37: Bỏ qua các cuộc họp. Đừng bỏ qua các cuộc họp. Đây là một cơ hội tuyệt vời để thể 
hiện kỹ năng và kiến thức của bạn. 

Sai lầm 38: Đặt công việc lên trên cuộc sống cá nhân. Ghi nhớ rằng, bạn không sống để làm việc. 
Vì vậy hãy đừng biến công việc thành cuộc sống. Hãy dành thời gian cá nhân với bạn bè và 
những người mà bạn yêu thương. 

Sai lầm 39. Để những người khác sử dụng thời gian của mình. Hãy từ chối một cách lịch sự 
những người cố gắng làm phí thời gian của bạn bằng câu nói: “Bạn biết đấy, tôi rất muốn nói 
chuyện thêm nhưng tôi có một lịch công việc dày đặc hôm nay. Chúng ta sẽ tiếp tục nói chuyện 
vào ngày mai nhé”. 

Sai lầm 40. Từ bỏ sớm những mục tiêu sự nghiệp. Hãy để giấc mơ và mục tiêu tạo cảm hứng cho 
bạn. Đừng đánh mất mình trên những khúc quanh của cuộc sống. Tập trung vào những tham 
vọng của bạn và cố gắng tiến xa trong tương lai. 

Sai lầm 41. Không nhận ra tầm quan trọng của các mối quan hệ. Hãy tạo cho bạn một hệ thống 
các mối quan hệ bạn bè và quen biết. Duy trì và phát triển các mối quan hệ riêng của bạn. Họ có 
thể giúp bạn tiến xa hơn trong tương lai. 

Sai lầm 42. Từ chối phần thưởng. Hãy trân trọng và nhận những thứ được trao, đơn giản vì bạn 
xứng đáng nhận chúng. 

Sai lầm 43. Tạo ra những câu chuyện tiêu cực. Những câu chuyện tiêu cực chỉ tạo nên sự sợ hãi 
và do dự để chấp nhận rủi ro. Nó cũng có thể làm cho bạn thụ động. Vì vậy, hãy tập trung vào 
mặt lạc quan. 

Sai lầm 44. Hướng tới sự hoàn hảo. Hãy sử dụng thời gian để làm những dự án lớn khác hơn là 
lãng phí thời gian để làm hoàn hảo dự án hiện tại. 

CÁCH BẠN XÂY DỰNG THƯƠNG HIỆU VÀ QUẢNG BÁ NHÂN HIỆU 

Quảng bá bản thân cũng quan trọng như việc quảng bá một thương hiệu cụ thể. Hãy nghĩ về bản 
thân bạn như một thương hiệu cần được quảng bá hiệu quả. Cùng với đó có những điểm quan 
trọng mà phụ nữ cần đặc biệt ghi nhớ 

Sai lầm 45: Không định nghĩa thương hiệu của bạn. Hãy nhận thức rõ ràng bản thân và thể hiện 
với người khác những gì bạn muốn được nhớ về nhất. Tập trung vào những thế mạnh trọng yếu 
của bạn và tận dụng chúng. 
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Sai lầm 46: Vi mô hóa công việc hay vị trí của bạn. Đừng đánh giá thấp vị trí của mình mà hãy 
xem bản thân và vị trí bạn đang nắm giữ như là một phần quan trọng trong công ty. 

Sai lầm 47: Chỉ sử dụng bí danh và tên của bạn. Những cô gái trẻ là những người thích sử dụng 
tên rút gọn của họ. Như là một nhân viên dày dặn, hãy bắt đầu sử dụng tên đầy đủ của bạn. Mọi 
người sẽ xem trọng bạn vì điều này. 

Sai lầm 48: Chờ đợi để được chú ý. Chờ đợi để được chú ý sẽ không đưa bạn tới đâu. Cần hiểu 
được thương hiệu của bản thân và bán chúng khi cơ hội gõ cửa. 

Sai lầm 49: Từ chối khi được phân công việc lớn. Đừng bỏ qua những phân công công việc quan 
trọng. Thay vào đó hãy dùng chúng để thể hiện khả năng của bạn. 

Sai lầm 50. Tỏ ra nhỏ bé. Đừng hạ thấp những nỗ lực của bạn bằng cách nói rằng “Ồ, không có 
gì đáng kể cả”. Hãy giải thích từng thành tích đáng kể của bạn. 

Sai lầm 51. Ở trong khu vực an toàn của bản thân. Đừng thỏa mãn với việc ở vị trí của bạn trong 
một thời gian dài. Hãy tìm kiếm những phân công công việc mới mỗi 3 đến 5 năm. 

Sai lầm 52. Cho đi ý tưởng của mình. Hãy bán ý tưởng của bạn, đừng chỉ cho không chúng. Hãy 
đảm bảo rằng bạn được chú ý một cách thích hợp cho mỗi ý tưởng hay đề nghị của bạn. 

Sai lầm 53. Làm việc ở những vai trò hay phòng ban khuôn sáo. Hãy nhận phân công công việc 
ở những phòng ban hay lĩnh vực mà số nhân viên nam và nữ tương đương nhau. 

Sai lầm 54. Phớt lờ phản hồi. Hãy trân trọng phản hồi từ những người khác. Điều này sẽ giúp 
bạn đánh giá bản thân tốt hơn. 

Sai lầm 55: Tỏ ra vô hình. Hãy tự nguyện tham gia các hoạt động có thể cải thiện sự hiện diện 
của bạn, như những buổi thuyết trình, các cuộc họp, hay những hoạt động của công ty. 

CÁCH BẠN PHÁT NGÔN  

Hãy đặt sự chú ý đặc biệt đến sự lựa chọn ngôn từ của bạn, giọng điệu, tốc độ của bài nói và quy 
trình tổ chức suy nghĩ. Những điều này thường có ý nghĩa hơn nội dung bài phát biểu của bạn. 
Một bài phát biểu được diễn thuyết một cách chính xác sẽ giúp bạn đánh bóng thương hiệu cho 
bản thân như một người hiểu biết, tự tin và có năng lực. Hãy ghi nhớ, cách bạn phát ngôn cấu 
thành nên 90% uy tín của bạn. 

Sai lầm 56: Diễn đạt ý tưởng bằng những câu hỏi. Đừng chỉ bán ý tưởng của bạn một cách an 
toàn bằng việc đặt chúng trong dạng câu hỏi. Hãy đặt những ý tưởng của bạn trong một cử chỉ 
khẳng định và chắc chắn. 

Sai lầm 57: Dùng những lời mở đầu. Hãy đi thẳng vào vấn đề. Tránh sử dụng những từ không 
cần thiết. Hãy lặp lại câu thần chú này “Ngắn gọn thể hiện sự tự tin”. 
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Sai lầm 58: Giải thích. Đừng làm nhẹ đi một thông điệp bằng cách thêm vào những lời giải thích 
dài dòng. Hãy dừng lại sau khi đã giải thích một quan điểm với 2 đến 3 câu nói. 

Sai lầm 59: Xin phép. Hãy thực hiện những hành động độc lập một cách có trách nhiệm. Tránh 
thói quen tìm kiếm sự cho phép. Điều này chỉ làm giảm sự tiến triển của bạn. 

Sai lầm 60: Xin lỗi. Kỹ thuật làm dịu mâu thuẫn này thực ra lại thường đặt bạn vào sai lầm hơn. 
Hãy chỉ sử dụng lời xin lỗi của bạn cho những lỗi lầm lớn. 

Sai lầm 61: Sử dụng những ngôn từ giảm nhẹ. Hãy mô tả những thành tích của mình một cách có 
mục đích. Trân trọng những lời khen mà không làm giảm tầm quan trọng thành công của bản 
thân. 

Sai lầm 62: Sử dụng những từ hạn định. Những từ hạn định như “Nó giống như là…”, “Chúng ta 
có vẻ như đã thực hiện…”, “Có thể chúng ta nên…” chỉ làm yếu đi thông điệp của bạn. Hãy 
trình bày suy nghĩ của bạn một cách trực tiếp và rõ ràng. 

Sai lầm 63: Không trả lời câu hỏi. Cần hiểu mỗi câu hỏi và trả lời với một câu trả lời thông minh, 
có mục tiêu và trực tiếp. 

Sai lầm 64: Nói chuyện quá nhanh. Hãy phát ngôn với một nhịp độ vừa phải. Đây là điều quan 
trọng để truyền đạt sự chính xác, kiến thức và suy nghĩ sâu sắc. 

Sai lầm 65: Thiếu khả năng sử dụng ngôn từ kinh doanh. Hãy học những biệt ngữ ấy.  

Sai lầm 66: Sử dụng từ không có nghĩa. Hãy trực tiếp, ngắn gọn và chính xác. Trong bài phát 
biểu, ít đồng nghĩa với nhiều hơn. 

Sai lầm 67: Sử dụng ngôn ngữ thận trọng. Tránh những thông điệp mật ngọt với ngôn ngữ thận 
trọng. Điều này chỉ thể sự thiếu đảm bảo của bạn. Hãy chắc chắn và tự tin về từng thông điệp 
bạn truyền đạt. 

Sai lầm 68: Chiếc bánh sandwich. Đừng kẹp một phản hồi tiêu cực giữa 2 phản hồi tích cực. 
Điều này sẽ không hiệu quả. Thay vào đó, hãy lựa chọn để tách rời phản hồi tiêu cực và tích cực. 

Sai lầm 69: Phát ngôn nhẹ nhàng. Các quý cô thường được dạy để phát ngôn nhẹ nhàng. Tuy 
nhiên, điều này không có tác dụng trong thế giới kinh doanh. Hãy khẳng định thông điệp của bạn 
với một giọng nói to, rõ và những cử chỉ thích hợp. 

Sai lầm 70: Phát ngôn với ngữ điệu cao hơn so với ngữ điệu tự nhiên. Điều chỉnh giọng của bạn 
một cách thích hợp để tránh giọng nữ tính cao và ngọt. Giọng điệu vừa phải sẽ mang lại nhiều sự 
chú ý và sự tôn trọng. 

Sai lầm 71: Để lại những thư nhắn thoại. Hãy giữ thông điệp thoại của bạn ngắn gọn. Sau khi 
bạn đã làm rõ quan điểm, hãy dừng lại, chào tạm biệt và cúp máy. 
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Sai lầm 72: Không ngừng lại hay suy nghĩ trước khi đáp lại. Hãy ngừng lại trước khi bạn nói. 
Điều này không chỉ tạo ấn tượng rằng bạn tự tin, nó cũng cho bạn thời gian để sắp xếp suy nghĩ. 

BỀ NGOÀI CỦA BẠN  

Có một khái niệm rằng “những người tốt nhất và sáng sủa nhất được thưởng với sự thăng tiến và 
lựa chọn công việc”. Điều này hoàn toàn sai. Những người có đủ năng lực, nghe và trông thông 
minh là những người tiến lên trong sự nghiệp của mình. Về mặt thống kê, nghiên cứu chỉ ra rằng 
55% uy tín của bạn đến từ bề ngoài của bạn; 38% từ cách bạn phát ngôn, và, chỉ 7% từ những gì 
bạn thực sự nói 

Sai lầm 73: Cười một cách không hợp lý. Phụ nữ thường hay cười hơn đàn ông. Nếu phụ nữ 
không cười, mọi người thường nghĩ rằng có điều gì đó không ổn. Đừng hoàn toàn từ bỏ nụ cười. 
Chỉ là hãy sử dụng nó một cách thích hợp và luôn luôn cẩn trọng với nụ cười đó. 

Sai lầm 74: Chiếm quá ít không gian. Hãy tận dụng tối đa không gian dù là khi ngồi hay trong 
bài thuyết trình, hoặc chỉ đơn giản là đứng trong một căn phòng. Hãy nhớ rằng, "không gian bạn 
chiếm càng lớn thì bạn trông càng tự tin”. 

Sai lầm 75: Thể hiện những cử chỉ không thống nhất với thông điệp. Cử chỉ của bạn sẽ bổ sung 
cho thông điệp của bạn, vì vậy hãy dùng những cử chỉ phù hợp. 

Sai lầm 76: Trở nên quá sôi nổi hay ỉu xìu. Hãy cân bằng sự thể hiện của bạn trong lúc truyền đạt 
thông điệp. Làm giảm những hành động quá sôi nổi bằng việc hít thở sâu. Mặt khác, phát ngôn 
một cách to, rõ, nếu như bạn có xu hướng thiếu sinh khí. 

Sai lầm 77: Nghiêng đầu. Nghiêng đầu làm nhẹ đi thông điệp. Tránh sử dụng nó nếu như bạn 
đang cố gắng truyền đạt một thông điệp nghiêm túc. Tuy nhiên, hãy sử dụng nó khi lắng nghe 
người khác phát ngôn. 

Sai lầm 78: Trang điểm không thích hợp. Đừng trang điểm quá đậm hay quá nhạt. Cả hai các đều 
làm giảm uy tín của bạn. 

Sai lầm 79: Chọn kiểu tóc sai. Đừng nuôi tóc quá dài. Điều này nhấn mạnh quá mức nữ tính của 
bạn và làm giảm tính tin cậy. Tóc ngắn đi theo tuổi và khi bạn thăng tiến trên những nấc thang sự 
nghiệp. 

Sai lầm 80: Trang phục không phù hợp. Hãy bắt đầu sống theo câu châm ngôn này: “Hãy ăn mặc 
phù hợp với công việc mà bạn mong muốn, không phải với công việc mà bạn đáng có”. 

Sai lầm 81: Ngồi đè lên 2 bàn chân. Đừng bao giờ để bàn chân để ngồi lên. Điều này rất thiếu 
chuyên nghiệp. Tốt hơn là ngồi với 2 bàn chân trên sàn nhà, và 2 gối khép lại. 

Sai lầm 82: Chải tóc trước mặt mọi người. Tránh sửa mặt, tóc hay trang điểm ở nơi công công. 
Hãy nghĩ rằng mỗi cử chỉ trên tóc sẽ giảm độ tin tưởng vào bạn trong một năm. 
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Sai lầm 83: Ngồi trong bàn họp với tay ở dưới bàn. Đặt 2 tay bạn trên bàn và hướng người về 
phía trước một chút trong những cuộc họp. Điều này thể hiện sự tự tin. 

Sai lầm 84: Đeo chiếc kính đọc sách của bạn quanh cổ. Điều này chỉ nhấn mạnh việc bạn đang 
già đi. 

Sai lầm 85: Đeo quá nhiều phụ kiện. Hãy chọn những phụ kiện mà bạn sẽ mang theo một cách 
phù hợp với trang phục và sự kiện. 

Sai lầm 86: Không duy trì giao tiếp bằng mắt. Một giao tiếp bằng mắt sẽ truyền đạt sự quyết tâm, 
sự chân thành và tự tin. Điều này cũng giúp bạn hiểu được suy nghĩ của người đối diện. 

CÁCH BẠN PHẢN ỨNG  

Sẽ rất quan trọng và có lợi khi biết cách đáp lại cách mà người khác đối xử với mình. 

Sai lầm 87: Tiếp thu các thông điệp. Đừng tiếp thu tất cả các thông điệp, nhất là các thông điệp 
mà bạn được ba mẹ truyền đạt khi bạn còn thơ ấu. Chỉ chọn những thông điệp có thể giúp bạn 
tận dụng được hết tiềm năng của mình. 

Sai lầm 88: Tin tưởng vào người khác nhiều hơn. Đừng thừa nhận mọi điều người khác sẽ nói 
chỉ vì bạn tin rằng họ tốt hơn bạn. Hãy suy nghĩ kỹ hơn. Nếu bạn cảm thấy điều gì đó không 
đúng, điều đó gần như là chính xác. 

Sai lầm 89: Ghi chú, đi lấy cà phê và đi photocopy. Đừng ghi chú, đi lấy cà phê hay đi photo tài 
liệu cho những người khác trong cuộc họp. Nếu như bạn được nhờ, hãy từ chối một cách lịch sự 
bằng câu nói “Tôi không cảm thấy thoải mái với điều đó”. 

Sai lầm 90: Tha thứ cho những hành vi không thích hợp. Hãy phòng thủ cho bản thân nếu cần 
thiết. Đừng để những người khác đối xử với bạn một cách không tôn trọng. 

Sai lầm 91: Thể hiện quá nhiều sự kiên nhẫn. Đừng quá tốt bằng cách tỏ ra quá kiên nhẫn. Áp 
lực đối với thời gian và thời hạn sẽ đáp ứng được nhu cầu của bạn. Đừng luôn luôn chờ đợi lâu 
hơn cần thiết. 

Sai lầm 92: Chấp nhận những phân công công việc bế tắc. “Đừng chấp nhận quá nhanh một phân 
công công việc chỉ vì bạn nghĩ rằng bạn nên làm hoặc vì bạn không muốn bị coi là không biết 
ơn”. Hãy nghiên cứu đề nghị trước. 

Sai lầm 93: Đặt yêu cầu của người khác lên trước nhu cầu của bản thân. Hãy nhận thức nhu cầu 
của chính mình và học cách để đáp ứng chúng. Ghi nhớ rằng, không có ai sẽ làm điều đó cho bạn 
ngoại trừ chính bản thân bạn. 

Sai lầm 94: Phủ nhận quyền lực của bản thân. Việc nhận thức quyền lực của chính bạn ở nơi làm 
việc là vô cùng quan trọng. Phủ nhận điều này sẽ làm xói mòn sự tự tin của bản thân và có thể 
ảnh hưởng mạnh mẽ lên sự nghiệp của bạn. 
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Sai lầm 95: Cho phép bản thân trở thành vật đỡ đạn. Đừng để bản thân trở thành vật đỡ đạn cho 
những cấp trên của bạn. Hãy khéo léo cho họ biết rằng bạn không chấp nhận sự đổ lỗi nào. 

Sai lầm 96: Chấp nhận sự đã rồi. Những quyết định đã được định trước hoặc không thể đảo 
ngược (sự đã rồi) là những điều mà bạn không nên nhận nhất. Hãy thương thuyết hợp lý bằng 
cách kèm theo ý kiến của mình với một giải pháp đề nghị. 

Sai lầm 97: Cho phép người khác sai lầm gây khó chịu cho mình. Hãy tìm kiếm một giải pháp có 
lợi cho cả đôi bên nếu như bạn muốn sửa chữa sai lầm của bất cứ ai. Đừng để hoàn cảnh đặt bạn 
ở một vị trí không dễ chịu. 

Sai lầm 98: Trở thành người cuối cùng phát biểu. Đừng lùi lại nếu có nam giới trong cuộc họp. 
Bạn càng đợi lâu để phát biểu bao nhiêu, khả năng người khác nói ra những gì bạn nghĩ sẽ càng 
lớn - và họ sẽ nhận được sự tin tưởng. 

Sai lầm 99: Giở bài giới tính. Hãy khám phá những giải pháp khác trước khi phàn nàn về việc 
phân biệt giới tính. Hãy cố gắng đối diện với vấn đề một cách trực tiếp và sau đó đề nghị những 
giải pháp khôn ngoan. 

Sai lầm 100: Tha thứ cho việc quấy rối tình dục. Không người phụ nữ nào nên cho phép hay tha 
thứ cho việc quấy rối tình dục. Nếu như hành vi này bắt đầu, hãy lập tức báo cho phòng nhân sự 
biết. 

Sai lầm 101: Khóc lóc. Đừng khóc trong văn phòng, dù là bạn đang tức giận, hạnh phúc, nản 
lòng hay buồn. Nếu bạn không thể dừng những giọt nước mắt, hãy tìm một nơi phù hợp. Đừng 
để họ thấy bạn khóc. 

Người tóm tắt 

Trần Tịnh Vân An 

www.nhuongquyenvietnam.com 
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Về tác giả 

Gary Hamel là giáo sư về quản trị quốc tế Trường Kinh doanh London, thành viên ban biên tập tạp chí 

Stategic Managenment Journal. Từng làm việc cho nhiều công ty lớn trên thế giới. 

C.K. Prahalad là giáo sư về quản trị kinh doanh Đại học Michigan. Đồng tác giả nhiều sách viết với Yves 

Doz. Từng tham vấn cho nhiều công ty lớn trên thế giới. 

 

Nội dung chính 

Vì sao – Các doanh nghiệp nhỏ Nhật Bản – họ đã soán ngôi những nhà khổng lồ Mỹ? Đó là vì họ đã tư 
duy khác biệt, họ có tầm nhìn sâu sắc về tương lai, họ biết xây dựng và sử dụng năng lực cốt lõi, họ có 

tham vọng và biết cách viết lại luật chơi. 

Tập sách sẽ giải đáp chi tiết những vấn đề hấp dẫn đó. 

 

1. Thoát khỏi cối xay gió 

Liệu các nhà quản lý cấp cao có bao giờ dành thời gian nghĩ đến sự khác biệt trong năm, mười năm tới? 

Theo đó, các quy tắc cạnh tranh, các tiêu chuẩn mới, nguy cơ và thách thức mà các đối thủ sẽ đặt ra. Để 

từ đó xây dựng ý thức về nhu cầu làm mới, xây dựng chiến lược cốt lõi, ý thức về điểm yếu của doanh 

nghiệp để tìm giải pháp mạnh mẽ, tạo cơ hội tăng trưởng, duy trì khả năng cạnh tranh trong tương lai. 

Xu hướng thay đổi công nghệ, nhân khẩu học, quy định chính sách, năng suất và chất lượng của đối thủ 

cạnh tranh với tốc độ nhanh xô đẩy doanh nghiệp loay hoay trong các giải pháp “tái cơ cấu” và “tái 

thiết”. Nhưng cả hai việc đó không phải là giải pháp cho tương lai. Và cuối cùng họ chỉ đang trong nguồn 

quay của chiếc cối xay gió. 

Trước tình hình cấp bách, thường các công ty đương đầu bằng việc “chuyển đổi cơ cấu tổ chức”: cắt 

giảm nhân sự, cắt giảm chi phí hoạt động, tách bỏ các hoạt động kém hiệu quả, tăng hiệu suất sử dụng 

tài sản… Nhưng biện pháp này đưa đến hậu quả là ít nhân viên hơn, không tăng sản lượng, làm cho 

doanh nghiệp “tinh gọn và tằn tiện”, khai thác triệt để tài sản, doanh nghiệp trở lại với căn bản, kéo theo 
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sự phá hủy nhiều cuộc sống, gia đình và cộng đồng. Chi phí xã hội của hoạt động tái cơ cấu rất cao, nhất 

là việc giải quyết các lao động bị thải hồi. 

Tái cơ cấu hiếm khi tạo ra những cải tiến cơ bản trong kinh doanh. Ưu điểm lớn nhất của nó là tiết kiệm 

thời gian, cắt giảm nhân sự. Đó như chứng biếng ăn của doanh nghiệp; nó có thể giúp doanh nghiệp 

mảnh mai hơn, nhưng chưa chắc khỏe mạnh hơn. 

Tái cơ cấu cuối cùng chỉ là ngõ cụt. Các doanh nghiệp khôn ngoan sẽ “tái thiết” quy trình hoạt động, với 

mục đích loại bỏ những công việc không cần thiết, đưa mọi quy trình, luồng công việc theo hướng làm 

hài lòng khách hàng, đảm bảo chất lượng tổng thể. Tái thiết hy vọng mang lại hoạt động hiệu quả hơn. 

Tuy nhiên, tái cơ cấu và tái thiết chỉ đơn giản là án phát đền mà doanh nghiệp phải trả cho việc không dự 

đoán tương  lai. 

Vấn đề cạnh tranh thật sự là cuộc đấu giữa kẻ theo sau với người thách thức; kẻ đương thời với người 

đổi mới; kẻ bắt chước với người sáng tạo. 

Cạnh tranh tương lai là cuộc cạnh tranhh tạo dựng và chi phối cơ hội mới, thách thức hơn nhiều so với 

trò đuổi bắt. Cần chọc thủng màn sương mù của sự bất định và phát triển tầm nhìn xa rộng mở về 

những vị trí đắc địa trong thị trường của ngày mai. 

 

2. Cạnh tranh vì tương lai khác biệt như thế nào? 

Chúng ta đang đứng trước cuộc cách mạng có ảnh hưởng sâu rộng: đó là cuộc cách mạng môi trường, 

cách mạng gen, cách mạng nguyên vật liệu, cách mạng kỹ thuật số, cách mạng thông tin… Những ngành 

nghề hoàn toàn mới, đang trong thời kỳ thai nghén, chuẩn bị chào đời. 

Các ngành hiện có: giáo dục, chăm sóc y tế, vận tải, ngân hàng, xuất bản, viễn thông, dược phẩm, bán 

lẻ… sẽ diễn ra sự chuyển đổi sâu sắc. Tương lai và hiện tại tiếp giáp nhau bằng một đường ranh giới 

không rõ ràng, chúng đan xen chặt chẽ vào nhau. 

Những người lèo lái cuộc cách mạng ngành - những doanh nghiệp có cái nhìn tiên liệu rõ ràng về nơi họ 

muốn đưa ngành tói và có khả năng điều phối nguồn nội lực, ngoại lực để đến đó trước nhất – sẽ được 

tưởng thưởng hậu hĩnh. 

Tương lai không phải phép loại suy từ quá khứ. Nên cạnh tranh vì tương lai không chỉ đòi hỏi phải tái 

định nghĩa về chiến lược, mà còn về vai trò của ban quản trị cấp cao trong việc xây dựng chiến lược. 

Các nhà quản lý cấp cao cần coi doanh nghiệp như một danh mục năng lực, và tự hỏi: “Với danh mục 

năng lực đặc thù, chúng ta đang ở vị thế độc đáo để khai thác những cơ hội nào?” 

Đa phần những cơ hội mới, hấp dẫn nhất lại đòi hỏi sự tích hợp các hệ thống phức tạp, thay vì đổi mới 

xoay quanh một sản phẩm đơn lẻ. Điểm khác biệt giữa cuộc cạnh tranh vì tương lai so với cạnh tranh vì 

hiện tại là khung thời gian, tốc đôj đang là điều kiện cốt yếu. Vòng đời sản phẩm ngày càng rút ngắn, 
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thời gian phát triển ngày càng eo hẹp, và khách hàng kỳ vọng những dịch vụ gần như tức thì. Tuy nhiên, 

cuộc chiến vì tương lai rất khốc liệt: cạnh tranh thường diễn ra trên những đấu trường “vô tổ chức”; nơi 
quy tắc cạnh tranh vẫn chưa được viết ra. Ngày nay, thay đổi mang tính biến động và không thể lường 

trước. 

Cuộc đua tới tương lai xảy ra trong 3 giai đoạn riêng biệt, chồng lập: (1) Cạnh tranh vì tầm nhìn xa về 

ngành và vị thế dẫn đầu về trí tuệ, nhằm giành hiểu biết sâu sắc hơn về đối thủ, giành khả năng tiên tri 
về qui mô và hình dạng của các cơ hội tương lai, tức hình dung về tương lai. (2) Cạnh tranh để rút ngắn 

con đường di trú: tích lũy năng lực thiết yếu, thử nghiệm, thu hút đối tác liên minh; tức hình dung đấu 

trường cơ hội mới. (3) Cạnh tranh vì vị thế thị trường và thị phần; tức cuộc chiến giành thị phần, vị thế 

thị trường trong khuôn khổ những thông số tương đối rõ ràng và giá trị, chi phí và dịch vụ. 

Song để tạo dựng tương lai, doanh nghiệp phải có khả năng lãng quên một phần quá khứ. 

 

3. Học cách lãng quên 

Tiến hóa là một quá trình chậm chạp, phụ thuộc vào những biến đổi nhỏ và bất ngờ về gen. Loài khủng 

long tuyệt chủng vì chúng không thể thích nghi nhanh và đủ để theo kịp các điều kiện thay đổi. 

Rất may cho những “chú khủng long doanh nghiệp”, quá trình “mã hóa gen” doanh nghiệp có thể biến 

đổi theo nhiều cách khác nhau. Có doanh nghiệp mất khả năng định kỳ tái thiết quá trình mã hóa gen, sẽ 

phải phó mặc sự sống còn của mình cho biến động môi trường. Một số khác nhờ kỹ năng mã hóa gen 

của các nhà quản lý giúp xác lập tầm và khả năng phản ứng trong những tình huống cụ thể. Nhưng ở 

một mức độ nào đó, tất cả chúng ta đều là tù nhân bị cầm tù trong chính kinh nghiệm của mình. Nếu 

không làm gì đó để tăng đáng kể sự đa dạng gen, doanh nghiệp sẽ thấy mình khó có thể cạnh tranh với 

các đối thủ mới phi truyền thống. 

Sự đa dạng gen thường là rào cản cao nhất đối với những nhà quản lý có ảnh hưởng chính trị nhất (nút 

thắc cổ chai thường nằm ở trên đầu). Họ không thể nhanh tay gạch bỏ thứ vốn trí tuệ đang giảm giá trị 
và không đầu tư đúng mức cho việc tạo ra vốn trí tuệ mới. 

Khi môi trường cạnh tranh trở nên phức tạp và đa dạng cần có nhu cầu đa dạng gen hơn nữa. Bất kỳ 

doanh nghiệp nào mong mỏi tồn tại, phải tạo ra ngay trong chính tổ chức của mình một tỷ lệ đa dạng 

gen hợp lý được tìm thấy trong toàn ngành. Một cách khác để tăng sự đa dạng gen cho quần thể là kết 

nạp các thành viên mới để lai ghép với thành viên cũ qua việc tuyển dụng nhà quản lý bên ngoài. 

Để có thể thay đổi quá trình mã hóa gen của mình, doanh nghiệp cần cẩn trọng, không vặn quá chặt 

những chiếc đinh vít cố kết khung quản trị, và cam kết phát huy tối đa tương quan tiếng nói của những 

nhân viên “khác biệt”. 

Mở khung quản trị tùy thuộc vào lòng ham hiểu biết và sự khiêm nhường. Cần xây dựng một tổ chức 

“gạt bỏ”. Trẻ em học kỹ năng mới nhanh hơn người trưởng thành vì các em có ít thứ cần gạt bỏ hơn. 
Doanh nghiệp càng thành công, đường cong lãng quên của nó càng mỏng. 
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Tương lai phải trở thành thứ gì đó sống động và thực tế như hiện tại và quá khức. Ban quản trị cấp cao 

phải giúp tổ chức xây dựng cái nhìn thú vị về cả mặt tình cảm cũng như trí tuệ về tương lai. 

 

4. Cạnh tranh về tầm nhìn xa về ngành 

Bản chất của cuộc cạnh tranh về tầm nhìn xa về ngành là nhằm xác lập cho doanh nghiệp vị trí là người 

dẫn đầu tri thức về tầm ảnh hưởng đối với đường hướng và hình thức chuyển đổi ngành. Bí quyết ở đây 
là nhìn thấy tương lai trước khi nó tới. Doanh nghiệp phải tự hỏi: Chúng ta sẽ cung cấp gì, với năng lực 

như thế nào? Cấu hình giao diện khách hàng ra sao trong năm, mười hay mười lăm năm tới? 

Tầm nhìn xa về ngành không đơn giản là ánh chớp từ sự thông tuệ, mà dựa trên hiểu biết sâu sắc về 

những xu hướng công nghệ, nhân khẩu học, quy định chính sách, lối sống… có thể khai thác để viết lại 

các quy tắc của ngành và tạo ra không gian cạnh tranh mới. Nhưng quan trọng là phải phù hợp với năng 
lực điều hành. 

Bất kỳ tầm nhìn nào cũng đòi hỏi sự sáng tạo, sức tưởng tượng. Nhưng nếu đó chỉ là sự mở rộng cho cái 

tôi của CEO thì rất nguy hiểm. Nếu không phân biệt được đâu là ảo mộng, đâu là tầm nhìn xa thì lại càng 

nguy hiểm hơn. 

Thực ra vai trò của người điều hành cấp cao là nắm bắt và khai thức tầm nhìn xa tồn tại khắp tổ chức. 

Người ta thường thực hiện: xây dựng bộ phận dự án kinh doanh mới, đội chuyên trách, dự án vườn 

ươm… Ban quản trị cấp cao sẵn sàng tham gia vào những cuộc thảo luận về tương lai trên cơ sở bình 

đẳng; sẵn sàng lắng nghe tiếng nói bất thường. Họ có thể luôn xem xét mặt khác của vấn đề. 

Thách thức trong việc cạnh tranh tầm nhìn xa về ngành là phải tạo ra thước ngắm trước, ở việc tương lai 
cần khác biệt, thường bắt đầu từ cái khả hữu, sau đó quay trở lại cái phải xảy ra để tương lai đó trở 

thành hiện thực. Doanh nghiệp phải có khả năng mở rộng phạm vi cơ hội của mình, coi doanh nghiệp là 

một danh mục năng lực cốt lõi, thay vì danh mục đơn vị kinh doanh độc lập. 

Ví dụ, Honda, mặc dù khởi nghiệp với việc kinh doanh xe máy, nhưng Honda không chỉ đặt tương lai của 

mình vào ngành này. Tự quan niệm mình là nhà sản xuất đi đầu thế giới về động cơ và hệ bánh răng 
truyền động, Honda đã áp dụng năng lực này vào sản xuất ô tô, máy giặt, máy làm vườn, động cơ hàng 
hải và máy phát điện. 

Mọi sản phẩm hay dịch vụ đều có thể được chia nhỏ thành các yếu tố tính năng và cách thức cuối cùng 

là tạo ra không gian mới khi cung cấp tính năng hoàn toàn mới, qua khái niệm sản phẩm hoàn toàn mới. 

Tầm nhìn xa tốt nhất xuất phát từ chính hiểu biết sâu sắc về khách hàng, từ đó cho ra đời một thiết kế 

mới. Nhưng, tạo dựng tương lai đòi hỏi doanh nghiệp phải làm nhiều hơn việc chỉ đơn thuần làm hài 

lòng khách hàng mà phải liên tục làm cho khách hàng ngạc nhiên. Akio Morita của Song tâm sự: “Kế 

hoạch của chúng tôi là dẫn dắt công chúng bằng sản phẩm mới, chứ không phải là hỏi họ muốn có sản 

phẩm gì. Công chúng không biết điều gì khả hữu, còn chúng tôi thì có”. 
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Cuộc tìm kiếm tầm nhìn xa của ngành là công cuộc trực giác hóa những gì chưa tồn tại. Khi hình dung ra 

tương lai, doanh nghiệp phải tìm thấy con đường để đi từ ngày hôm này đến ngày mai. 

 

5. Xây dựng kiến trúc chiến lược 

Để xây dựng kiến trúc chiến lược, ban quản trị cấp cao phải có quan điểm về những lợi ích hay “tính 

năng” mới được cung cấp cho khách hàng trong một thập kỷ tới, về năng lực cốt lõi cần phát triển để tạo 

ra những lợi ích này, và về sự thay đổi giao diện khách hàng để giúp họ sử dụng những lợi ích này một 

cách hiệu quả nhất. 

Kiến trúc chiến lược không phải bản kế hoạch chi tiết, nó chỉ có thể tạo ra một chương trình hoạt động 

tổng quát để triển khai tính năng và tích lũy năng lực. Nó xác định những việc chúng ta phải làm ngay 

bây giờ. Nó là đường liên kết cần thiết giữa hôm nay và ngày mai, giữa ngắn hạn và dài hạn. Ngay bây 

giờ tổ chức phải thấy năng lực cần xây dựng, nhóm khách hàng, kênh phân phối cần khám phá, các ưu 
tiên cần theo đuổi. Đó là bản kế hoạch phương pháp cơ hội tổng quan. 

Ví dụ, về kiến trúc chiến lược từ công ty điện tử Nhật Bản, NEC cho ta thấy rõ:  

Đầu thập niên 1970, NEC bắt đầu cảm thấy ngành công nghiệp truyền thông và ngành công nghiệp máy 

tính đang dần hội tụ theo một số cách quan trọng. NEC đã dựng nên một kiến trúc chiến lược xác định 

năng lực mà mình cần để có khả năng khai thác cơ hội nổi lên từ điểm nối của hai ngành này. Tham vọng 

của NEC là trở thành doanh nghiệp dẫn đầu về năng lực “C&C”, điện toán và truyền thông. 

Kiến trúc chiến lược của NEC được thảo luận đến mọi nhân viên, không giữ nó một cách bí mật, nhưng 
nó không tiết lộ chiều rộng và chiều sâu được tạo dựng xung quanh khái niệm C&C. Năm 1992, NEC trở 

thành gã khổng lồ về điện toán, bán dẫn và viễn thông của thế giới. 

Mục đích cạnh tranh vì tương lai không phải nhằm nỗ lực giảm rủi ro cho tham vọng. Thử nghiệm mọi 

thứ và không cam kết với điều gì là cách chắc chắn để bỏ lỡ tương lai. Đầu tư quá ít khi quá muộn cũng 
kém thông minh như đầu tư quá nhiều từ rất sớm. 

Để đến được tương lai, trước nhất đòi hỏi nhiều hơn là một kiến trúc chiến lược được khái niệm hóa 

thấu đáo và chính năng lực và trí lực của nhân viên là nguồn nhiên liệu cho chuyến đi. 

 

6. Chiến lược như là sự kéo căng 

Một doanh nghiệp có thể có rất nhiều tiền và chỉ huy cả quân đoàn nhân lực tài năng, nhưng vẫn mất vị 
thế tiên phong. Ngược lại, một doanh nghiệp biết khắc phục được những hạn chế to lớn về nguồn lực, 

đã chinh phục thành công vị thế dẫn đầu. 

Nguyenminhhuy.com

225



Đi sau, đến trước 

 

www.nhuongquyenvietnam.com 

 

Vậy, để đến được tương lai trước nhất thiên về nhiệm vụ khả năng sử dụng nguồn lực hơn là bản thân 

nguồn lực. Điều đó xuất phát từ ý thức cảm nhận sâu sắc về mục đích, về giấc mơ chia sẻ chung, về quan 

điểm đầy sức cám dỗ về cơ hội của ngày mai. 

Mục đích chiến lược chính là những giấc mơ ấy. Nó tràn đầy sinh khí, nó cung cấp năng lượng tình cảm 

và trí tuệ cho cuộc hành trình. Kiến trúc chiến lược là bộ não, thì mục đích chiến lược là trái tim. Mục 

đích chiến lược ngầm chỉ sự kéo căng quan trọng đối với tổ chức. Nó truyền tải ý thức định hướng và ý 

thức khám phá. 

Trách nhiệm của ban quản trị cấp cao là làm cho việc thấm nhuần mục đích cao cả, sức hấp dẫn về tình 

cảm và tri thức phải dựa trên thứ vượt ra khỏi lợi ích tài chính cá nhân. Mỗi người cần phải hiểu bản 

chất của mối liên kết giữa công việc riêng của mình và việc hoàn thànhh mục đích chung. Nghĩa là, mục 

đích chiến lược phải được cá nhân hóa cho mọi nhân viên. 

Nhiệm vụ đầu tiên của cá nhân hóa là đặt ra những thách thức doanh nghiệp. Những thách thức này sẽ 

được quyết định bởi kiến trúc chiến lược của doanh nghiệp. Đó là chất lượng, là vòng đời, là thị trường, 

là làm chủ công nghệ… và cứ thế, cung cấp cho nhân viên cái nhìn rõ ràng về thách thức tiếp theo. 

Kiến trúc chiến lược và mục đích chiến lược tổng thể của doanh nghiệp phải được đặt nền móng bằng sự 

hiểu biết sâu sắc về các tiềm năng, về ý định của đối thủ cạnh tranh và nhu cầu khách hàng đang phát 
triển. Qua đó, tạo đòn bẩy cho nguồn lực, đi xa hết mức trên con đường dẫn tới vị thế dẫn đầu với 

lượng nhiện liệu tiêu hao ít nhất có thể. 

 

7. Chiến lược là đòn bẩy 

Qua thống kê, rõ ràng năng suất lao động đáng kinh ngạc của các công ty sản xuất Nhật Bản. Chi phí hoạt 

động của họ thấp hơn, xét theo tỷ lệ phần trăm tổng chi phí, so với điển hình ở Mỹ và Đức. Hiệu quả của 

mối tương quan trực tiếp giữa chi tiêu R&D và hiệu suất R&D. Đây không phải là năng suất lao động mà 

là năng suất quản trị và hệ thống. 

Nhật Bản là minh chứng cho thấy có thể làm nhiều hơn với nguồn lực ít hơn. Đó là bản chất của đòn bẩy 

nguồn lực. Đây không chỉ là sản xuất tinh gọn, mà là mọi thứ tinh gọn. 

Nguồn lực và khát vọng của một công ty có thể mô tả là “chùng xuống” hoặc “kéo căng” để từ đó áp 
dụng những phương pháp khác nhau cho chiến lược cạnh tranh và mức độ sáng tạo cũng khác nhau 
trong việc tạo đòn bẩy cho nguồn lực. 

Kéo căng và đòn bẩy có mối quan hệ khắng khít. Chính sự kéo căng – tức kéo tham vọng vượt xa nguồn 

lực – đã tiếp nguyên liệu cho động cơ tạo lợi thế. Các công ty Nhật Bản có chiến lược là sự kéo căng giúp 
xóa bỏ màu sắc thần thoại trong thành công của  những công ty dẫn đầu, bất chấp sự hạn chế nguồn lực 

ban đầu. 
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Để xem xét những con đường đòn bẩy nguồn lực, chúng ta cùng xem xét các tiên đề khởi đầu: Đầu tiên, 

khái niện doanh nghiệp như một danh mục nguồn lực (kỹ thuật, tài chính, con người…). Thứ đến, hạn 

chế nguồn lực không phải lúc nào cũng trở ngại cho việc đạt được vị thế dẫn đầu. Thứ ba, sự khác biệt 

rất lớn giữa các doanh nghiệp trên thị trường và tác động cạnh tranh mà họ có thể tạo ra với lượng 

nguồn lực nhất định. Thứ tư, hiệu quả dựa trên đòn bẩy đạt được chủ yếu từ việc tăng tử số trong tỷ lệ 

năng suất (doanh thu, lợi nhuận). Thứ năm, nhiệm vụ phân bố nguồn lực của ban quản trị cấp cao nhận 

được quá nhiều sự chú ý so với nhiệm vụ đòn bẩy nguồn lực. 

Đòn bẩy nguồn lực có thể đạt được bằng năm cách cơ bản: (1) Tập trung nguồn lực hiệu quả hơn: Hội tụ 

(xây dựng đồng thuận với những mục tiêu chiến lược), Tập trung (xác định chính xác những mục tiêu cải 

thiện), Nhắm mục tiêu (nhấn mạnh các hoạt động có giá trị cao). (2) Tích lũy nguồn lực hiệu quả: Khai 

thác (sử dụng chất xám của toàn thể nhân viên), Vay mượn (thâm nhập vào nguồn tài nguyên của các 

đối tác). (3) Bổ sung nguồn lực: Pha trộn (kết hợp những kỹ năng theo nhiều cách khác nhau), Cân bằng 

(kiểm soát một cách có ý nghĩa về phân phối và phát triển sản phẩm). (4) Bảo toàn nguồn lực: Tái chế 

(tái sử dụng những nguồn tài nguyên và kỹ năng), Hợp tác (tìm ra nguyên nhân chung với những đối tác 

khác). (5) Khôi phục nguồn lực: Xúc tiến thành công (tối giản hóa thời gian hoàn vốn). 

Nguồn lực thường được giả định một cách hợp lý và khan hiếm; ban quản trị cấp cao phải hết sức cẩn 

trọng khi phân chia chúng. 

Tầm nhìn xa và kiến trúc chiến lược cung cấp tấm bản đò, còn khả năng kéo căng và đòn bẩy cung cấp 

nhiên liệu. Nhưng ngay cả khi những thành phần trọng yếu này sẵn sàng, hành trình tới tương lai vẫn rất 

dài và gian khổ. 

 

8. Cạnh tranh để định hình tương lai 

Cần biến vị thế dẫn đầu tri thức thành vị thế dẫn đầu thị trường. Đến được tương lai trước nhất cho 

phép doanh nghiệp tạo lập vị thế độc quyền ảo trong một chủng loại sản phẩm mới cụ thể. Cho phép 

doanh nghiệp xác lập tiêu chuẩn và thu phí bản quyền từ việc nắm các quyền sở hữu trí tuệ trọng yếu. 

Giúp doanh nghiệp xác lập quy tắc mà các doanh nghiệp khác phải theo đó để cạnh tranh. 

Đến được tương lai trước nhất mang lại nhiều phần thưởng lớn, nhưng cũng chứa những rủi ro đáng kể. 

Đó là rủi ro về tài chính bất khả vãn hồi, không tạo được doanh thu và lợi nhuận như dự kiến, vì vội vã 

đã chi tiêu rộng tay hơn đối thủ. Cũng vì thời điểm không phù hợp, sản phẩm chưa hoàn hảo, khách 

hàng chưa thật sự cần hay muốn dịch vụ mới. 

Tuy nhiên, doanh nghiệp nào đặt cược rằng kẻ tiên phong sẽ bị trượt chân, thì bản thân doanh nghiệp 

đó cũng đang chơi một canh bạc lớn. 

Để thực hiện được điều đó cần xác định ba giai đoạn cạnh tranh: (1) Cạnh tranh vị thế dẫn đầu bằng tri 

thức (hình thành ý tưởng), (2) Cạnh tranh rút ngắn con đường di trú (chủ động định hìnhh cơ cấu ngành 

tương lai) và (3) Cạnh tranh giành quyền lực và vị thế thị trường (chiếm thị trường sớm hay chiếm thêm 

thị trường). 
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Biện pháp cần thiết là: Tối đa hóa tương quan ảnh hưởng được quyết định bởi bốn yếu tố: Khả năng xây 
dựng và quản lý liên minh; thành công trong việc xây dựng năng lực cốt lõi; tích lũy nhanh bài học thị 
trường “tương quan nhận biết” toàn cầu và năng lực phân phối. 

Phải lập liên minh vì thực tế không có một doanh nghiệp nào sở hữu mọi nguồn lực làm cho sản phẩm 

hay dịch vụ đơm hoa kết trái. Tuy nhiên, mối quan hệ hợp tác đa phương cần tuân theo một “logic tích 

lũy” rõ ràng. Vì những doanh nghiệp là đối tác của nhau trong giai đoạn đầu phát triển thị trường 

thường trở thành đối thủ cạnh tranh ở giai đoạn cuối của tiến trình đó. 

Việc quản lý liên minh đòi hỏi sự cân đối cẩn trọng các chương trình tương tranh và hợp tác trong suốt 

cả thời gian, đồng thời có ý thức gian hùng về chương trình hành động cá nhân của các nhà điều hành 

cấp cao. 

Cạnh tranh vì tương lai cũng bao gồm cạnh tranh thiết lập những tiêu chuẩn mới từ tác động qua lại của 

sản phẩm và dịch vụ được cung cấp bởi nhiều người bán. Vì tiêu chuẩn là trung tâm của cuộc cạnh 

tranh, khi một công nghệ được áp dụng làm tiêu chuẩn, cho phép doanh nghiệp thu hồi nhanh khoản 

đầu tư cho nghiên cứu. Intel đã thu hồi khoản đầu tư cho phát triển bộ vi xử lý định hướng PC với tốc độ 

nhanh hơn nhiều so với Motorola vì sản phẩm  X86 của Intel đã trở thành tiêu chuẩn thực tế đối với 

dòng máy tính cá nhân. 

 

9. Xây dựng cửa ngõ đến tương lai 

Doanh nghiệp phải có quan điểm ngay từ ngày hôm nay về những năng lực cốt lõi thiết yếu để xây dựng 

tương lai. Vì năng lực cốt lõi là cửa ngõ tới các cơ hội tương lai. 

Năng lực cốt lõi là một nhóm các kỹ năng và công nghệ cho phép doanh nghiệp cung cấp một lợi ích cụ 

thể cho khách hàng. Nó không có tính đặc thù sản phẩm, nó vượt khỏi sản phẩm hoặc dịch vụ, nó tồn tại 

lâu hơn bất kỳ một sản phẩm hay dịch vị đơn lẻ nào. 

Cuộc canh tranh vị thế dẫn đầu về năng lực thường xảy ra trước cuộc cạnh tranh vị thế dẫn dầu về sản 

phẩm. Nó không phải là cuộc chiến giữa sản phẩm với sản phẩm mà là cuộc chiến giữa doanh nghiệp với 

doanh nghiệp. Năng lực cốt lõi là mạch nguồn phát triển sản phẩm tương lai. Chúng là “gốc rễ” của năng 
lực cạnh tranh, còn sản phẩm, dịch vụ riêng lẻ là “hoa trái”. 

Vậy, thế nào là năng lực cốt lỗi? 

Năng lực là một nhóm kỹ năng và công nghệ, chứ không phải là một kỹ năng hay công nghệ đơn lẻ. Nó là 

toàn bộ kiến thức thu nhận được từ các nhóm kỹ năng và đơn vị đơn lẻ trong tổ chức. 

Để quản lý theo năng lực cốt lõi của doanh nghiệp, ban quản trị cấp cao phải có khả năng tháo rời năng 
lực cốt lõi thành các thành phần cấu thành xuống đến cấp độ cá nhân cụ thể với tài năng cụ thể. 

Để được coi là năng lực cốt lõi, kỹ năng phải hội đủ ba yếu tố: (1) Giá trị khách hàng: Năng lực cốt lõi 

phải góp phần đáng kể vào giá trị cảm nhận bởi khách hàng. Khách hàng là người phán xét, đánh giá liệu 
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một năng lực nào đó có phải là năng lực cốt lõi hay không. (2) Khác biệt với đối thủ cạnh tranh: Năng lực 

phải độc đáo xét trên tính cạnh tranh. (3) Khả năng mở rộng: Năng lực thật sự cốt lõi khi nó tạo dựng cơ 
sở cho việc gia nhập thị trường sản phẩm mới. 

Việc cạnh tranh năng lực diễn ra ở ba cấp độ: (1) Phát triển và tích lũy kỹ năng: Đòn bẩy nguồn lực ở giai 

đoạn này chủ yếu từ khả năng tiếp cận và hấp thu kỹ năng cũng như công nghệ từ bên ngoài. (2) Cạnh 

tranh để tổng hợp năng lực: Sự hấp thu và sáng tạo tích hợp có vai trò quan trọng ngang nhau. (3) Cạnh 

tranh tương quan sản phẩm cốt lõi: Nhiều doanh nghiệp tìm cách bán sản phẩm cốt lõi cho doanh 

nghiệp khác theo dạng thức nhà sản xuất thiết bị gốc, như một cách để nắm giữ thị phần “ảo” nhằm tạo 

doanh thu và kinh nghiệp để đẩy nhanh nỗ lực xây dựng năng lực cốt lõi của mình. Việc bán sản phẩm 

cốt lõi cho bên ngoài là thước đo hiệu quả để đánh giá liệu công ty có phải là người dẫn đầu về năng lực 

không. Ở đâu sản phẩm cốt lõi chảy theo cả hai hướng qua lại, ở đó mọi đối tác đều hiểu và làm việc để 

bảo vệ năng lực cốt lõi độc đáo của mình. Cần cẩn trọng để xem xét các tác động cạnh tranh dài hạn và 

bản chất phụ thuộc sẽ sinh ra. 

 

10. Gắn chặt quan điểm về năng lực cốt lõi 

Khi doanh nghiệp không thể khái niệm bản thân và đối thủ cạnh tranh trên phương diện năng lực cốt lõi, 

doanh nghiệp có thể gặp nhiều nguy hiểm như: cơ hội tăng trưởng sẽ bị cắt bỏ một cách oan uổng; 

doanh nghiệp không có cơ chế rõ ràng để đảm bảo người tài năng sẽ được sắp xếp đúng chỗ. Kết quả là 

năng lực bị kềm hãm và phí phạm. 

Khi thiếu năng lực cốt lõi, doanh nghiệp sẽ phụ thuộc vào nhà cung cấp sản phẩm cốt lõi bên ngoài. Nếu 

chỉ tập trung vào sản phẩm đầu cuối, không đầu tư cho năng lực cốt lõi mới, doanh nghiệp sẽ không có 

hạt giống cho vụ mùa sản phẩm của ngày mai. 

Khi không hiểu được cơ sở năng lực cốt lõi, doanh nghiệp sẽ bị bất ngờ trước đối thủ mới gia nhập. 

Doanh nghiệp không nhạy cảm với vấn đề năng lực cốt lõi có thể vô tình từ bỏ những kỹ năng giá trị khi 

cắt bỏ hoạt động kinh doanh kém hiệu quả. 

Để quan điểm năng lực cốt lõi bén rễ trong tổ chức, toàn bộ ban quản trị phải hiểu và tham gia đầy đủ 

vào năm nhiệm vụ quản lý năng lực chủ yếu: 

(1) Xác định năng lực hiện tại: Năng lực cốt  lõi là linh hồn của doanh nghiệp, ban quản trị không thể ủy 

nhiệm việc xác định năng lực cốt lõi cho lực lượng kỹ thuật. Đừng lầm năng lực cốt lõi với những thứ 

khác. 

(2) Xác lập mục tiêu tích lũy và triển khai năng lực cụ thể, phân biệt năng lực hiện tại và năng lực mới, 

hình dung ra những cơ hội giúp kéo dài năng lực cốt lõi hiện tại vào thị trường sản phẩm mới. 

(3) Ban quản trị cần xây dựng cơ chế phân bổ vốn và nhân lực đạt đến sự tinh vi, thấu đáo, để đảm bảo 

rằng, người tốt nhất được làm việc với những cơ hội tiềm năng nhất. 
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(4) Vị thế dẫn đầu về năng lực cốt lõi có thể mất đi do thiếu ngân sách, do phân tán trong quá trình bộ 

phận hóa hay khi ngành kinh doanh kém hiệu quả bị cắt bỏ. 

(5) Ban quản trị cần thiết lập quy trình tham gia sâu, lôi kéo sự tham gia của các đơn vị, xác lập ưu tiên, 
quản lý rõ ràng, phân bố nguồn lực hợp lý, so sánh chuẩn nỗ lực xây dựng năng lực của đối thủ cạnh 

tranh. Xây dựng cộng đồng gồm các cá nhân trong tổ chức, xem họ là “người mang” năng lực cốt lõi của 

doanh nghiệp. 

 

11. Đi tới tương lai 

Mục tiêu chính của cuộc cạnh tranh vì tương lai là nhằm tối đa hóa tỷ lệ học tập trên đầu tư. Phải học 

nhanh hơn đối thủ về các khía cạnh chính xác của nhu cầu khách hàng và hiệu quả sản phẩm cần thiết. 

Việc học tập thật sự chỉ bắt đầu khi sản phẩm hoặc dịch vụ chưa hoàn hảo được đưa ra thị trường. 

Marketing viễn chinh là phương pháp thực tiễn để trinh sát thị trường tương lai. Công cuộc marketing 

viễn chinh là làm thế nào để giảm thời gian và chi phí lập lại sản phẩm, tích lũy hiểu biết từ thị trwòng, 

tái điều chỉnh và tái ra mắt. Marketing viễn chinh liên quan đến những thí nghiệm được kiểm soát chặt 

chẽ, chứ không phải những dự đoán vô căn cứ. 

Thực hiện marketing viễn chinh, các quy tắc đơn giản là: học nhanh hơn, rẻ hơn. 

Hãy “đánh” quả bóng sản phẩm hay dịch vụ mới bay quanh thế giới nhanh hết sức có thể. Để đạt được 

lợi nhuận tối đa cho đổi mới, doanh nghiệp phải có năng lực tấn công phủ đầu toàn cầu. Tấn công phủ 

đầu đối thủ cạnh tranh hoặc làm chậm lại quá trình tiến ra toàn cầu của họ. Điều này không chỉ xây dựng 

sự hiện diện vật lý ở các thị trường chiến lược chủ chốt, mà quan trọng không kém là khả năng tiếp cận 

những kênh phân phối hiệu quả nhất trong mỗi thị trường quốc gia trọng yếu. 

Để đi trước đối thủ cạnh tranh sẽ tốt hơn nếu công ty xây dựng “tương quan nhận thức” sẵn có từ trước 

với khách hàng trên khắp thế giới. Bất kỳ công ty nào có vị thế thương hiệu đáng ghen tỵ đều có lợi thế 

khởi đầu trong cuộc đua. Chú ý xây dựng “thương hiệu dải”, dàn trải khắp các sản phẩm và hoạt động 

kinh doanh, giúp khách hàng chuyển đổi kinh nghiệm với sản phẩm hôm nay thành sự quan tâm và hào 

hứng với sản phẩm của ngày mai. 

Năng lực cốt lõi là nền móng doanh nghiệp, còn thương hiệu dải là mái doanh nghiệp, khoảng giữa là các 

loại hình kinh doanh đa dạng. 

Vậy, để tấn công phủ đầu đối thủ cạnh tranh, công ty phải áp dụng thương hiệu dải và xây dựng tương 
quan nhận thức trên phạm vi toàn cầu. 

Với sự hội nhập kinh tế ngày càng mạnh mẽ, việc xóa bỏ rào cản thuế quan vì phi thuế quan, sự phát 

triển của truyền thông quốc tế, nhóm khách hàng di động quốc tế được mở rộng… việc tuyên truyền, 

nhanh chóng khái niệm kinh doanh và sản phẩm mới giữa các chi nhánh quốc gia trở thành mệnh lệnh 

đối với mọi công ty đa quốc gia. 
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12. Tư duy khác biệt 

Tư duy khác biệt về khả năng cạnh tranh. 

Cạnh tranh xảy ra không chỉ giữa những sản phẩm hoặc dịch vụ đơn lẻ; mà còn giữa các doanh nghiệp và 

liên minh doanh nghiệp: Ban quản trị cấp cao cạnh tranh trong nỗ lực tích lũy tầm nhìn về đấu trường cơ 
hội mới rộng mở như thuốc liệu pháp gen. Các công ty cạnh tranh trong công cuộc xây dựng năng lực 

cốt lõi; các liên minh cạnh tranh để tạo ra không gian cạnh tranh mới. 

Trong bối cảnh quản trị, gen liên quan đến cách thức các nhà quản lý cảm nhận về ngành, về doanh 

nghiệp, vai trò và cách thức mà những cảm nhận này hướng họ tới cách cư xử trong những tình huống 

cụ thể. Cũng như cách thức mà các nhà quản lý được mã hóa gen để tư duy về tầm nhìn xa, sự kéo căng 
và đòn bẩy cung cấp năng lượng, công cuộc chủ động xây dựng lợi thế và tái thiết ngành. 

Tư duy khác biệt về chiến lược 

Lập kế hoạch chiến lược không chỉ tối đa hóa thị phần và lợi nhuận trong hiện tại, mà còn là kiểu mẫu 

mà doanh nghiệp muốn trở thành trong mười năm tới. Những công năng mới, năng lực cốt lõi mới. Cần 

áp dụng các nguồn lực mới và khác biệt vào công việc xây dựng chiến lược, dựa vào sự sáng tạo của tất 

cả các nhà quản lý chứ không chỉ vào sự khôn ngoan của một vài nhà hoạch định. 

Chiến lược cần “dài hạn”, cần “tham vọng” và cần khơi dậy độ “cam kết”. Dài hạn không tương đương 
với “tiền kiên nhẫn”. Mọi dự án phải có tiền đầu tư nhưng trên cơ sở đi đến đâu thanh toán đến đó. 

Tham vọng không có nghĩa là liều lĩnh với những rủi ro mà có nghĩa là xác lập khát vọng kéo căng, và sau 
đó sử dụng các công cụ đòn bẩy nguồn lực để “giảm rủi ro” cho tham vọng đó. 

Cam kết là phần đặt cược trí lực và tình cảm cho một quan điểm cụ thể về tương lai mà ban quản trị cần 

đảm bảo nhất quán và liên tục. 

Cần tư duy khác biệt về tổ chức, tức nỗ lực khuyến khích sự mạo hiểm cá nhân, chú trọng vào trách 

nhiệm cá nhân, đảo ngược sơ đồ tổ chức và đặt khách hàng lên vị trí hàng đầu. 

Ban quản trị cấp cao cần xác định và khai thác giá trị tiềm ẩn của những mối nối giữa các đơn vị để từ đó 
gia tăng giá trị của hành động tập thể, nhân viên có tính hợp tác; đồng thời trao cho cá nhân tự do thiết 

kế công việc của mình, thoải mái hành động miễn sao đáp ứng khách hàng. Tuy nhiên, trao quyền mà 

không có ý thức định hướng chung sẽ dẫn đến hỗn loạn. 

Vượt ra khỏi thế đối lập định hướng công nghệ với định hướng khách hàng: Phải hiểu biết sâu sắc về các 

lớp lợi ích khách hàng tiềm năng. Mục đích là làm khách hàng ngạc nhiên bằng cách dự đoán và thực 

hiện những nhu cầu chưa tuyên bố của họ. Không định hướng hẹp theo công nghệ, mục tiêu là định 

hướng lợi ích – liên tục tìm kiếm, đầu tư, làm chủ công nghệ để mang lại những lợi ích bất ngờ cho nhân 

loại. 
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Về tác giả 

Richard Branson là chủ tịch của Virgin, ông được xếp thứ 5 trong các doanh nhân giàu Group 
nhất nước Anh và xếp thứ 254 trong danh sách tỷ phú của tạp chí Forbes năm 2011. Ông là tác 
giả quyển tự truyện nổi tiếng “Đường ra biển lớn”. 

Nội dung chính 

Những bài học mà tác giả đã trải nghiệm qua kinh doanh và cuộc sống. Với cách nhìn rộng mở, 
lối suy nghĩ phóng khoáng, kết hợp giọng điệu hài hước, những tư tưởng, triết lý đã được chia 
sẻ một cách sâu sắc và rất lý thú. 

 

Phần 1 

Làm tới đi 

Châm ngôn của tôi là “làm tới đi”. Nếu bạn muốn lái máy bay thì hãy tới sân bay xin một chân 
pha trà; bạn muốn làm thiết kế thời trang thì xin vào làm nhân viên quét dọn ở công ty thời 
trang, hãy mở mắt thật to mà học việc. 

Lúc tôi 16 tuổi, đang học nội trú trường Stowe, tôi có dự án làm tạp chí Student. Nhiều người 
cười nhạo bảo tôi còn quá nhỏ chưa có kinh nghiệm gì, sự phản đối ấy đã củng cố quyết tâm 
của tôi, tôi trở nên kiên định hơn. 

Người bạn cùng trường của tôi là Jonny Gems tham gia cùng tôi vạch kế hoạch. Chúng tôi liệt 
kê các loại bài viết cần thực hiện, tính toán mọi chi phí, phương cách phát hành, liên hệ công ty 
đăng quảng cáo, phỏng vấn các nhân vật hoặc ban nhạc nổi tiếng như James Baldwin, Jean 
Paul Sartre, ban nhạc The Beatles; The Rolling Stones v.v… qua điện thoại công cộng hoặc gửi 
thư. Tôi trau dồi kỹ năng truyền đạt, chào hàng và không bao giờ để lộ ra rằng mình là cậu học 
sinh 16 tuổi. 

Sau đó, tôi đã nhận được 2.500 bảng tiền quảng cáo đủ để trả cho 30.000 bản in số đầu tiên, 
tôi vô cùng sung sướng và tờ báo đã được nhiều người biết đến. Tờ Daily Telegraph viết: “Có 
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thể tờ Student, một tạp chí hào nhoáng, thu hút rất nhiều nhà báo nổi tiếng, sẽ trở thành một 
trong những tạp chí có số lượng phát hành lớn nhất cả nước.” 

Khi có cơ hội mới tôi đều nắm bắt nó. Chúng tôi liên hệ cửa hàng bán giày ở một vị trí đắc địa 
của thành phố, thuyết phục người chủ cho thuê phần mặt bằng còn thừa để chúng tôi mở tiệm 
bán đĩa nhạc, đây cũng là nơi dành cho các bạn trẻ gặp gỡ, nghe nhạc, chọn đĩa. Cửa hàng đĩa 
nhạc Virgin ra đời. Không lâu sau, cửa hàng phát triển ở tất cả các thành phố lớn, lúc đó tôi mới 
20 tuổi. 

Năm 1984, tôi tài trợ một chiếc tàu để tranh giải Blue Riband cho nước Anh. Lần đầu bị thất bại, 
tàu bị chìm vì bão tố, tôi suýt chết. Nhưng rồi tôi vẫn quyết tâm tranh giải vào năm sau, cũng 
trải qua nhiều gian nan nguy hiểm trên biển, cuối cùng chúng tôi chiến thắng, phá kỷ lục giải 
Blue Riband, vui sướng trước sự chào đón của mọi người. 

Sau đó, tôi cùng nhà thám hiểm nổi tiếng Thụy Điển tham gia chuyến vượt Đại Tây Dương 
bằng khinh khí cầu, chúng tôi là những người đầu tiên vượt Đại Tây Dương bằng phương tiện 
này. Từ Mỹ chúng tôi bay đến Ai-len chỉ sau 29 giờ. Sự nguy hiểm gấp nhiều lần so với vượt 
tàu trên mặt nước. 

Cả chuyến đi là sự trải nghiệm tuyệt vời. Nếu bạn thực sự muốn làm gì đó thì cứ làm đi. Bạn sẽ 
không bao giờ thành công nếu không vượt qua được nỗi sợ hãi và bắt tay vào làm. 

 

Phần 2 

Hãy vui vẻ 

Tôi chẳng có bí quyết gì trong kinh doanh cả. Tôi làm việc chăm chỉ, thích thú công việc và tin 
mình làm được, đồng thời phải cân bằng giữa công việc và vui chơi giải trí. Luôn luôn vui vẻ, 
biết yêu thương và tôn trọng kẻ khác. 

Tôi dấn thân vào kinh doanh không phải để làm giàu mà là để thử thách trong cuộc sống. Hãy 
làm việc một cách vui vẻ thì bạn sẽ có tiền, tôi không hiểu vì sao. Nhưng nếu một công việc 
không còn vui vẻ thì tôi không làm việc đó nữa. Tôi cũng đã từng có những kế hoạch kiếm tiền 
không thành công, nhưng tôi đã học được nhiều điều ở chúng. Ý tưởng trồng cây thông Noel 
thật tuyệt, tôi mua 400 cây giống trồng ở vườn nhà với giá 5 bảng, chỉ 18 tháng sau tôi sẽ bán 
được 2 bảng mỗi cây, tôi sẽ lãi được 795 bảng, đó là tiền thật và rất đáng được chờ đợi. Rất 
tiếc là sau đó lũ thỏ đã ăn hết vườn thông giống của tôi, sự trông đợi đã tan biến. 

Từ khi hãng đĩa Virgin đang làm ăn phát đạt, tôi dốc hết số tiền mặt để ký hợp đồng với các ban 
nhạc ở Jamaica, tôi lại có một mục tiêu mới, tìm mua một hòn đảo ở Caribe để được làm khách 
đi tour miễn phí thăm thú và khảo sát, thưởng ngọn sự nên thơ của các đảo. Khi họ biết tôi 
không có đủ tiền để mua đảo, họ thả chúng tôi và một số người nữa lang thang trên đảo, 
chuyến bay lại bị hủy, chẳng có ai biết phải làm gì cả. Tôi nhanh trí, thuê một chiếc máy bay 
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2.000 ddoola, lấy giá đó chia cho số hành khách, tôi được miễn phí và kiếm thêm chút lãi. Ý 
tưởng hãng hàng không Virgin ra đời từ đó. 

Khi trở về Luân đôn, tôi vẫn đặt mục tiêu mua đảo Necker. Tôi phải huy động toàn bộ tiền bạc 
kể cả vay ngân hàng. Giờ đây Necker là một nơi tuyệt đẹp, bạn bè và gia đình tôi thường tụ tập 
nghỉ ngơi tại đó. Các công ty của tôi vẫn tiếp tục phát đạt nhưng lúc nào tôi cũng quan tâm đến 
việc bảo vệ môi trường và công tác xã hội. Đừng chỉ mãi kiếm tiền. Thành công, hạnh phúc và 
sự hài lòng lâu dài sẽ không bao giờ đến nếu lợi nhuận là mục đích duy nhất của bạn trong kinh 
doanh. 

 

Phần 3 

Hãy táo bạo! 

Tôi thường tuyển dụng những nhân viên thông minh và có điều gì đó khác biệt, họ có ý tưởng 
hay và tôi luôn lắng nghe, tôi thường nói với họ: “Hãy tin tưởng vào bản thân, hãy táo bạo 
nhưng đừng liều lĩnh”. 

Năm 1984, tôi quyết định đầu tư vào hãng hàng không vượt Đại Tây Dương Virgin Atlantic, 
những người chung vốn ở hãng đĩa Virgin phản đối vì ngại quá nhiều rủi ro. Tôi muốn sống hết 
mình, muốn hướng đến mục tiêu mới, chúng tôi muốn gầy dựng từ ý tưởng của chính mình, 
không đầu tư vào hãng đã thành lập. Chỉ một chiếc máy bay, một mức tài chính tối đa, và một 
công ty mới được thành lập theo cách của mình. Cuối cùng những người chung vốn với tôi 
miễn cưỡng đồng ý. “Hãy đề phòng những thủ đoạn bẩn thiểu của British Airways. Những thủ 
đoạn đó đã khiến tôi phá sản”, đó là lời khuyên của chủ hãng hàng không Skytrain đã bị phá 
sản. Tôi không chọn dịch vụ giá rẻ, các hãng hàng không lớn có thể phá giá, tôi đưa ra dịch vụ 
chất lượng, tiện nghi và chăm sóc chu đáo đối với hành khách. Tôi đã rất táo bạo và mạo hiểm 
nhưng không ngu ngốc. Cuối cùng hãng hàng không Virgin Atlantics đã thành công trước sự 
ngạc nhiên của nhiều đối thủ. 

Dự án mạo hiểm tiếp theo của tôi là tàu đường sắt Virgin vào năm 1991. Tôi mang ý tưởng đã 
học được từ chiếc “Shinkansen” còn gọi là “tàu lửa hình viên đạn” của Nhật, chạy êm, nhanh và 
sạch như máy bay về áp dụng để cải tạo hệ thống đường sắt nước Anh. Chúng tôi sản xuất ra 
Pendolino, chiếc tàu nghiêng tiên tiến nhất thế giới. Một lần nữa chúng tôi đã đi trước mọi 
người và rất tự hào khi hệ thống truyền thông cho rằng chúng tôi đã thực hiện được lời hứa của 
mình. 

 

Phần 4 

Thách thức bản thân 
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Nếu thách thức chính mình, bạn sẽ trưởng thành, cuộc đời bạn sẽ thay đổi. Chính các thách 
thức đã đưa chúng ta từ những kẻ ăn long ở lỗ đến chỗ chạm tới các vì sao. Từ lúc còn nhỏ, tôi 
đã làm với những thách thức. Trước một thách thức, mẹ tôi thường động viên tôi: “Con làm 
được mà, Ricky!” và bà không bao giờ nói “không thể”. 

Lúc 5 tuổi, trong kỳ nghỉ hè, về miền biển nghỉ mát, trước các con sóng biển vươn rất cao, tôi 
nhìn những cơn sóng với vẻ thèm muốn. Cô Joyce bảo: “Cô sẽ tặng cháu 10 Siling khi cháu 
biết bơi”. Ngày qua ngày tôi bì bõm trên biển, uống hàng lít nước biển nhưng vẫn chưa biết bơi, 
thật là chán nản! 

Mùa hè năm sau, trên đường về nhà, nhìn thấy một dòng song, tôi xin ba tôi dừng xe lại, sông 
có vẻ sâu và chảy xiết, tôi tìm đoạn dốc đầy bùn, cạn và nhảy xuống, từ đó khi ra giữa sông, tôi 
bị chìm, sặc nước, tôi ngoi lên, không biết bằng cách nào tôi hít một hơi thật sâu và đã nổi 
được, tôi bì bõm thành một vòng tròn. Tôi đã bơi được. Cả nhà cười rạng rỡ và cô Joyce đưa 
tôi 10 siling.  

Thời đi học, có một việc tôi không thể làm tốt đó là đọc. Dù cố gắng thế nào thì đọc và viết vẫn 
rất khó khăn đối với tôi. Khi nhà trường tổ chức một cuộc thi viết luận, tôi bèn tham gia. Điều 
làm mọi người ngạc nhiên là tôi đã thắng trong cuộc thi đó. Từ đó tôi tự tin, tôi tập trung vào các 
từ khó và luyện phát âm tốt hơn, việc học tập của tôi có tiến bộ. Việc đoạt giải cuộc thi luận đã 
thúc đẩy tôi gầy dựng tạp chí Student. 

Sau này, khi lớn lên tôi đã mạo hiểm tham gia những cuộc vượt đại dương bằng khinh khí cầu, 
đây là những cuộc thử thách vô cùng nguy hiểm, chết sống chỉ cách nhau gang tấc. Nhà văn 
James Ullman nói: “Thử thách là cốt lõi và động lực chính trong mọi hành động của con người. 
Nếu có đại dương, chúng ta sẽ vượt qua nó. Nếu có núi cao, chúng ta sẽ chinh phục nó. Nếu 
có bệnh tật, chúng ta sẽ chữa được nó.” 

 

Phần 5 

Đứng trên đôi chân của chính mình 

Thế hệ ba mẹ tôi đã trải qua hai cuộc chiến tranh, vì thế từ nuông chiều không có trong từ điển 
của họ. Cho nên, họ đã dạy chúng tôi hãy biết đứng vững trên đôi chân của chính mình. 

Bài học đầu tiên tôi thực hành lúc 4 tuổi, chúng tôi đang trên đường về nhà còn cách nhà vài 
cây số, mẹ tôi dừng xe rồi bảo tôi phải tự tìm đường về nhà qua các cánh đồng, đó là thử thách 
đầu tiên trong đời tôi không bao giờ quên. Càng lớn, những bài học này càng khắc nghiệt hơn. 
Năm 12 tuổi, vào một buổi sáng, sau khi ăn sáng xong, mẹ đưa cho tôi hộp cơm và một quả táo 
cho bữa trưa. “Chắc con sẽ tìm được nước uống trên đường”, mẹ tôi vẫy tay tạm biệt khi tôi 
khởi hành chuyến đi 24 cây số bằng xe đạp tới bờ biển phía nam. Mẹ tôi không quên đưa tôi 
tấm bản đồ phòng khi bị lạc. Tôi phải ngủ qua đêm tại nhà một người họ hàng và về nhà vào 
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ngày hôm sau. Những bài học như vậy ngày càng nhiều vì bố mẹ muốn chúng tôi trở nên mạnh 
mẽ và tự lực cánh sinh. 

Ở nhà, bố mẹ tôi không giấy chúng tôi bất cứ điều gì đang diễn ra, chúng tôi thường nói chuyện 
kinh doanh trong buổi tối, chúng tôi biết thế giới thực sự là như thế nào, em tôi và tôi đã giúp 
mẹ tôi nhiều kế hoạch kiếm tiền rất thú vị. Qua những bài học đó tôi đã có thói quen tin tưởng 
vào bản thân và mục tiêu của chính mình. 

Năm 1986, Virgin đã là công ty lớn mạnh, doanh thu tăng 60% mỗi năm, tôi được khuyên nên 
cổ phần hóa công ty, mặc dù không muốn lắm nhưng tôi phải chấp nhận vì chúng tôi rất thất 
vọng cách làm việc của các chủ ngân hàng, họ chuyển tiền rất chậm, ảnh hưởng đến hoạt động 
kinh doanh của công ty. Virgin đã thu hút đông đảo công chúng, vượt hẳn bất kỳ sự ra mắt của 
thị trường chứng khoán nào. 

Tuy nhiên, chẳng mấy chốc tôi cảm thấy ghét lề thói làm việc của khu tài chính Luân đôn. Mỗi 
lần ký những hợp đồng lớn tôi phải hỏi ý kiến của một ban giám đốc, mà rất nhiều người trong 
số họ không am tường về kinh doanh âm nhạc. Tính tôi thường quyết định nhanh và hành động 
theo bản năng nên cảm thấy ngột ngạt vì thói quan lieu. 

Sau đó, thị trường chứng khoán sụp đổ khiến cổ phiếu tụt giá nhanh chóng mặt dù không phải 
lỗi của tôi nhưng tôi cảm thấy mọi người đang thất vọng. Tôi quyết định mua lại tất cả cổ phiếu 
với giá mọi người đã trả cho chúng – mặc dù không cần thiết phải làm như vậy – 182 triệu bảng 
đủ để giữ lại sự tự do, danh tiếng và cá tính của tôi. Virgin trở lại thành một công ty tư nhân, tôi 
cảm thấy nhẹ nhõm. 

 

Phần 6 

Sống trong hiện tại 

Năm 1997, tôi cùng Per và Alex thực hiện chuyến du hành bằng khinh khí cầu quanh thế giới. 
Chuyến bay gặp rất nhiều nguy hiểm, có lúc tình thế cận kề với cái chết, tôi ao ước thoát chết 
và nếu thoát được tôi sẽ không bao giờ làm việc này nữa. 

Tuy nhiên, thử thách là thứ tôi không thể cưỡng lại được. Năm 1998, tôi tiếp tục thực hiện vòng 
quanh thế giới bằng khinh khí cầu từ Marrakech qua dãy Atlas rồi qua Libya, đại tá Qaddfi  cấm 
không cho chúng tôi bay qua nước ông, qua điện thoại, tôi xin ông châm chước, chúng tôi bay 
qua Afghanistan, vượt đỉnh Everest, qua Trung Quốc, vượt Thái Bình Dương. Tôi nghĩ thật là 
quá đủ cho một người trong cuộc đời với những trải nghiệm tuyệt vời đến vậy. Trước khi đến 
Hawaii, chúng tôi rơi xuống biển, lại được máy bay trực thăng cứu sống. Tôi gặp lại gia đình và 
bạn bè thân thiết. Lạy chúa, đây là một bữa tiệc thật hoàn hảo. 

Bà tôi là người luôn sống hết mình, ở tuổi 89 bà thắng cuộc thi khiêu vũ Mỹ Latinh nâng cao. 
Năm 90 tuổi bà trở thành người già nhất đánh golf trúng lỗ với chỉ một lần đánh. Năm 99 tuổi bà 
đi bằng tàu thủy vòng quanh thế giới, ba tôi bảo: “Chúng ta chỉ có một cuộc đời, vì vậy phải tận 
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hưởng nó thật trọn vẹn”. Bối mẹ tôi cũng vậy, dù ở tuổi 80 họ vẫn đều đặn đi du lịch vòng 
quanh thế giới. Tấm gương của họ nhắc nhở tôi phải luôn luôn tận hưởng cuộc sống. 

Để cuộc sống càng trọn vẹn ta luôn cố gắng đối xử tốt với mọi người, như cha xứ của tôi nói: 
“Nếu mọi người kết bạn với kẻ thù của mình thì thế giới sẽ dễ chịu và yên bình”. Điều quan 
trọng hơn nữa là phải hiểu rằng luôn sống ở tương lai có thể cản trở chúng ta y như lúc nào 
cũng chìm đắm trong quá khứ. Nhiều người luôn nhìn về phía trước, và dường như họ chẳng 
bao giờ hài lòng. Riêng tôi, dù kế hoạch những tháng tới trong cuốn sổ ghi nhớ của tôi đã kín 
đặc, nhưng tôi đã học được cách sống cho hiện tại. 

Phần 7 

Trân trọng gia đình và bè bạn 

Dù đã được dạy phải đứng trên đôi chân của mình, nhưng tôi sẽ lạc lối nếu không có gia đình 
và những người bạn trung thành. 

Khi Nik đến xem chúng tôi làm tạp chí Student, anh rất sửng sốt khi thấy chúng tôi quản lý tiền 
bằng chiếc hộp bánh bích quy, tôi biết anh rất giỏi về quản lý tiền bạc, tôi thuyết phục anh bỏ 
học cùng chúng tôi gây dựng tờ tạp chí. Nik đã lấy tiền từ hộp bánh bích quy gửi vào một tài 
khoản ngân hàng và giúp chúng tôi phân phối báo hiệu quả hơn. Sau đó vì một bất đồng, Nik 
xin nghỉ việc tiếp tục học đại học, nhưng chúng tôi vẫn là bạn bè. 

Khi hãng đĩa Virgin ra đời và phát triển, Nik đã trở lại với chúng tôi không một chút oán giận gì. 
Bài học tôi đã học được là hãy thẳng thắn, giải quyết bất hòa một cách thân thiện trước khi nó 
trở thành nghiêm trọng. 

Tôi ước mơ một ngôi nhà gần Oxford để làm nơi thu âm cho các ban nhạc. Mặc dù đã vay 
được ngân hàng 20.000 bảng nhưng vẫn còn thiếu tiền. Bố mẹ tôi cho phép tôi rút tài khoản tiết 
kiệm mà bố mẹ dành cho tôi, sau đó bố tôi giới thiệu với cô Joyce để tôi vay thêm cho đủ, cô 
bảo: ‘Cháu đã xứng đáng thắng được 10 siling hồi còn bé, thì làm sao cô không cho cháu vay 
được chứ!”. Nếu không có sự giúp đỡ của gia đình và bạn bè thì những ước mơ của tôi khó trở 
thành hiện thực. Mỗi chúng ta đều cần một mạng lưới ủng hộ vững chắc đó là gia đình và bạn 
bè thân thiết. Hãy trân trọng họ, họ là một phần của sự nghiệp của chúng ta. 

 

Phần 8 

Biết tôn trọng 

Một lần phải đi họp, tôi bị muộn giờ nên vớ lấy đống giấy tờ cần thiết và nhảy lên một chiếc taxi, 
ý định thời gian ngồi taxi tôi sẽ xem mớ tài liệu để chuẩn bị cho cuộc họp. 

Trên đường, anh tài xế la lên: “Ah! Tôi biết ông. Ông là Dick Branson, chủ một hãng đĩa”, 
“Vâng, đúng vậy” tôi nói. Anh tài xế tiếp tục nói không nghỉ: “Tôi rất hân hạnh chở ngài Branson, 
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tôi đang chơi trống cho một ban nhạc, ông có muốn nghe bản thu âm thử của tôi không, trông 
ông có vẻ mệt, hãy ghé nhà mẹ tôi gần đây uống trà…”. Tôi rất khó chịu nhưng không muốn bất 
lịch sự, cố gắng lắng nghe rồi ấp úng: “cám ơn”. Tay lái xe chính là Phil Collins, một ca sĩ nổi 
tiếng. Tôi đã được dạy một bài học là luôn quan sát, lắng nghe và cư xử lịch sự quan trọng như 
thế nào. 

Năm 1971, Virgin nổi tiếng vì bán những đĩa nhạc hay với giá rẻ. Tôi nhận được đơn đặt hàng 
từ Bỉ, không phải đóng thuế khi xuất khẩu đĩa nhạc qua Bỉ. Tôi trực tiếp mua đĩa nhạc miễn 
thuế từ những hãng đĩa lớn như EMI, chở phà qua Pháp rồi lái xe đến Bỉ. Khi đến Pháp, hải 
quan Pháp kiểm tra giấy tờ, đóng dấu và bắt nộp thuế, tôi tranh cãi không được và không muốn 
đóng thuế đành chở hàng về. Tôi nghĩ, mình có thể bán chúng tại các cửa hàng nhạc Virgin 
cũng thu được lợi nhuận 5000 bảng. Làm như vậy là phạm luật, nhưng tôi nghĩ mình đang lách 
luật một chút và lợi dụng tình huống xảy ra không do lỗi của mình. Vì tham lam, tôi thực hiện 
đến chuyến thứ tư, cứ chở hàng đến Phát, đóng dấu hải quan rồi quay về. Hải quan đã theo dõi 
nên đã vào các cửa hàng của tôi khám xét, tôi vô cùng sốc khi bị bắt, giải về Dover và giam tù. 

Hôm sau, mẹ tôi đến thăm, mẹ nói: “Mẹ biết là con đã học được một bài học, Ricky. Chuyện đã 
qua, có tiếc cũng chẳng ích gì. Chúng ta phải đứng dậy và đối mặt với chuyện này”.  

Thay vì ra tòa, chúng tôi bị phạt một số tiền lớn. Mẹ tôi đã cầm cố ngôi nhà giúp tôi, niềm tin 
của bà danh cho tôi quá lớn. 

Danh tiếng là tất cả. Nếu bạn đang khởi nghiệp và hỏi xin tôi một lời khuyên, tôi sẽ nói: “Luôn 
công bằng trong mọi việc. Đứng gian lận. Đừng làm gì khiến bạn ban đêm phải mất ngủ và hãy 
đặt mục tiêu chiến thắng”. 

 

Phần 9 

Chủ nghĩa tư bản Gaia 

Từ 1972, James Lovelock bắt đầu xây dựng một giả thuyết về hành tinh của chúng ta gọi là 
“học thuyết gaia”. Gaia hiện thân cho Mẹ Trái đất như cội nguồn của mọi  thực thể sống lẫn vô 
tri vô giác. Mẹ Trái đất dịu dàng nuôi nấng chúng ta nhưng cũng tàn nhẫn không thương xót. 
Hành động của con người ở một nơi trên hành tinh không hề tách biệt và ảnh hưởng đến toàn 
bộ hành tinh. Phá rừng, khí thải cacbon ngày càng tăng, trồng trọt ô nhiễm…tất cả đều tác động 
lên hành tinh của chúng ta. Hiện tượng thay đổi khí hậu đã rõ. Các chính phủ đều thành lập bộ 
Tài nguyên môi trường, các tổ chức tự nguyện “về môi trường” được thành lập. Steve Howard, 
một nhà vật lý môi trường than: “Rõ ràng là không ai muốn lãnh đạo giải quyết vấn đề biến đổi 
khí hậu, đó là việc của người khác”. Anh nói với tôi: “Vì việc thảo luận về hiện tượng ấm lên 
toàn cầu là rất quan trọng, những doanh nhân nổi tiếng thế giới như anh có thể làm nên sự 
khác biệt”. 
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Chúng tôi quyết định thay đổi đường lối vận hành của Virgin trên toàn cầu, chúng tôi gọi cách 
tiếp cận kinh doanh này là chủ nghĩa tư bản của Gaia, nó sẽ giúp Virgin tạo nên sự khác biệt 
thực sự và không phải hỗ thẹn. Nếu chúng ta không hành động ngay bây giờ để ngăn chặn 
thảm họa môi trường thì nhân loại sẽ đối mặt với sự diệt vong. Có nhiều cách để đẩy lùi ô 
nhiễm môi trường, chúng ta phải thay đổi hệ thống vận tải, hệ thống năng lượng và các khía 
cạnh sản xuất trên phạm vi toàn cầu, phi tập trung hóa năng lượng, thay đổi loại nhiên liệu 
chúng ta sử dụng v.v… Với tư cách cá nhân tôi cam kết đóng góp 3 tỷ đôla để phát triển nhiên 
liệu sinh học. Chúng tôi sẽ trao giải thưởng 25 triệu đôla cho người tìm ra cách tốt nhất để tách 
cacbon ra khỏi khí quyển trái đất. Nếu mỗi cá nhân trên thế giới thay đổi một chút cách sống 
của mình trên tinh thần nể trọng Mẹ Trái đất thì sẽ tạo nên một làn sóng khổng lồ để biến thế 
giới thành một nơi tốt đẹp hơn. 

 

 

Phần 10 

Sức hấp dẫn giới tính 

Nếu bạn bắt đầu gầy dựng công ty, một bài học có ích là hãy suy nghĩ thật kỹ về hình ảnh và 
cách quảng bá nó. Ngành quảng cáo định nghĩa thương hiệu mạnh là thương hiệu có sức hấp 
dẫn giới tính. Điều đó có nghĩa là khách hàng yêu nó, khao khát nó – và qua nó, hấp dẫn là trẻ 
trung, hợp thời, vui vẻ, thú vị, dù bạn ở tuổi nào. 

Chúng tôi mặc những bộ đồ bó sát màu da, còn phần kín thì được che bằng một chiếc điện 
thoại di động Virgin, đu đưa từ một chiếc cần trục rất cao tại quãng trường Thời đại ở New 
York, đó là màn biểu diễn quảng cáo ra mắt sản phẩm mới. 

Tôi tin vào việc sử dụng sức hấp dẫn giới tính để quảng cáo cho hình ảnh của Virgin. Tôi đã đề 
nghị người mẫu Pamela Anderson trở thành hình ảnh đại diện của Virgin cola. Tôi gợi ý làm 
một loạt chai giống coca-cola nhưng theo hình dáng của một phụ nữ, nó được lấy cảm hứng từ 
Pamela, chúng tôi gọi nó là “The Pammy” và chúng tôi đã thắng lớn. 

 

Phần 11 

Hãy đổi mới 

Khi tôi 8 tuổi, tôi mắc chứng khó đọc, dù tôi có nỗ lực tập đánh vần tôi vẫn cảm thấy khó khăn 
trong một thời gian dài, vì vậy, tôi thường xuyên bị ăn đòn vì học kém. Tôi nghĩ rằng, nếu không 
tỏa sáng trong lớp học thì tôi phát huy lợi thế khác của mình. Tôi dành tất cả năng lực vào thể 
thao, tôi trở thành đội trưởng đội bóng đá, bóng bầu dục và crike, đoạt nhiều giải, đem thành 
tích về cho nhà trường. Thầy cô bỗng nhiên lờ đi những khuyết điểm của tôi trong lớp một cách 
bí ẩn. Tôi rút ra được một bài học quan trọng trong cuộc sống là tìm cách khác để thành công. 
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Đáng buồn là vinh quang của tôi không kéo dài được lâu khi bị vỡ sụn đầu gối trong một trận 
cầu. 

Trong thời kỳ kinh doanh, khi tôi phàn nàn với giám đốc điều hành của BA rằng: “Kỹ sư của các 
ông làm việc tồi đến nỗi có thể phá hỏng cả một chiếc máy bay”, thì câu trả lời cộc lốc của ông 
ta là: “Đó là một trong những rủi ro khi làm việc trong ngành hàng không. Nếu vẫn gắn bó với 
âm nhạc đại chúng thì ông đã không gặp phải vấn đề này”. Đó là cái thói độc quyền, luôn bắt 
chẹt người khác. Chúng tôi chọn cách đưa máy bay đến Ai-len cho Aer Lingus bảo dưỡng, dù 
làm vậy rất tốn kém và rất bất tiện. Tôi đã học được rằng không được để bị bắt nạt, hay chấp 
nhận mọi thứ như nó vốn thế, mà phải tìm cách khác. 

 

Phần 12 

Làm việc tốt 

Tôi được nuôi dạy với tư tưởng rằng tất cả chúng ta đều có thể thay đổi thế giới thông qua 
nghĩa vụ giúp đỡ mọi người và làm việc tốt khi có thể. 

Thời học sinh và đang điều hành tạp chí Student, tôi đã mở trung tâm tư vấn học sinh, sinh viên 
để giúp đỡ những người cùng tran lứa, qua đó chúng tôi đã trợ giúp nhiều đối tượng giải quyết 
được những khúc mắc mọi khía cạnh nhất là vấn đề giới tính. 

Người ta thường cho rằng tiền là nguốn gốc của tội lỗi. Nhưng không hẳn vậy. Tiền có thể 
được sử dụng để làm việc tốt. Những tổ chức từ thiện lớn nhất thế giới là do những người giàu 
có thành lập. Năm 2004 tôi thành lập Virgin Unite, mục đích của tổ chức là nhân viên Virgin 
toàn thế giới chung tay góp sức giải quyết những vấn đề khó khăn của xã hội như giúp đỡ bệnh 
nhân ung thư, aid, những người vô gia cư. 

Tháng 8-1990, Irac xâm lược Kuwait, 150.000 người tị nạn sang Jordan, tôi chỉ đạo cho nhân 
viên hãng hàng không Virgin mang 40.000 tấm chăn, hàng tấn gạo và thuốc men tiếp tế cho 
người tị nạn. 

Vài ngày sau, tôi xem Tivi, biết Saddam đã bắt một số người Anh làm con tin và sử dụng họ 
làm lá chắn sống. Tôi suy nghĩ, mình có thể giúp được gì? Saddam có thể đổi con tin lấy thuốc 
men tiếp tế? Tôi liên hệ vua Hussein của Jordan nhờ nhà Vua thương lượng, Saddam ra điều 
kiện sẽ thả những người ốm yếu và phụ nữ, nhưng ông muốn gặp người có vai vế. Tôi nghĩ 
đến Edward Heath, nguyên thủ tướng Anh, người bạn thân của tôi. Tôi cùng Edward sẽ sang 
gặp Saddam. Vua Hussein nói: “Saddam đảm bảo anh sẽ được an toàn”. Nhưng nhiều người 
cho rằng Saddam sẽ bắt giữ tôi và Edward và cướp máy bay. Nhưng chúng tôi dũng cảm đánh 
liều một chuyến vì rất nhiều người đang trông chờ vào tôi. Xong việc, chúng tôi rời Irac cùng 
con tin và phi hành đoàn an toàn, chúng tôi thấy nhẹ người và đã ăn mừng trên suốt quảng 
đường trở về. “Sứ mệnh giải cứu” ở Irac làm tôi vô cùng hạnh phúc. 
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Phần 13 

Bay lên nào 

Niềm say mê của tôi với ngành hàng không đến từ nhiều hướng. Trước hết là tôi chịu ảnh 
hưởng từ gia đình. Mẹ tôi là phụ nữ đầu tiên trên thế giới làm tiếp viên hàng không và phi công 
xuất sắc. Tôi cũng rất thích khinh khí cầu, mỗi khi bay lên tầng bình lưu, tôi có cảm giác bị vũ 
trụ mê hoặc như thế nào. Tôi là một trong những đứa trẻ của 1960 được chứng kiến cảnh con 
người đáp xuống mặt trăng. 

Năm 1996, tiến sĩ Peter Diamandis gây sốc khi công bố giải thưởng Ansari X_Prize cho chuyến 
bay tư nhân lên vũ trụ có người lái đầu tiên. Vào năm 1999, chúng tôi đăng ký cái tên Virgin 
Galactic và bắt đầu nghiên cứu một số dự án để cố dành được giả X_Prize. Cuối cùng chiếc 
Space Ship One của Burt đãn dành được giải X_Prize. Sau đó, tôi cũng đã mua được bản 
quyền chế tạo Space Ship để sản xuất đội tàu vũ trụ theo công nghệ của Space Ship One. 
Virgin Galactic chính thức ra đời 9-2006. 

Ý định của tôi là đưa hành khách là người dân bình thường vào vũ trụ trong tương lai gần. Tôi, 
bố mẹ tôi và hai con của tôi là những hành khách đầu tiên khai trương chiếc Space Ship Two. 
Thị trường chúng tôi nghiên cứu cho sản phẩm đặc biệt này là du lịch không gian. 

Không có mục tiêu nào là không thể đạt được, và ngay cả điều không thể cũng trở thành có thể 
đối với những người có tầm nhìn và niềm tin vào chính bản thân mình. 

Các nhà sản xuất nói rằng, họ muốn đưa siêu nhân vào thời hiện đại bằng cách sử dụng Virgin 
thay vì NASA. Tôi nghĩ rằng siêu nhân luôn ở tương lai. Đó chính là nơi mà tôi luôn hướng đến. 

 

Phần 14 

Suy nghĩ tích cực 

“Suy nghĩ tích cực” không có nghĩa là bạn phải trẻ. Những người không còn suy nghĩ và cảm 
thấy trẻ trung nữa có xu hướng khá cứng nhắc trong cách tiếp cận cuộc sống và đó không phải 
là sự sáng tạo, trưởng thành và phát triển cá nhân. 

Người tôi quý trọng nhất trên thế giới này là Nelson Mandela, hầu hết những năm ngồi tù và 
đập đá vôi nhưng ông không hề nản chí. Ông nhận ra rằng nếu chìm đắm trong cảm giác đắng 
cay thì không bao giờ được tự do thật sự. Ông tha thứ cho những kẻ đàn áp mình bởi nếu ông 
không làm vậy thì cuối cùng bọn chúng cũng sẽ hại ông. Chính vào lúc đó, ông đã thật sự tự do 
– và nó chính là điều khiến ông trở nên vĩ đại. Tôi ngưỡng mộ tất cả những gì mà ông đã đạt 
được ở đất nước Nam Phi mới cũng như trên toàn cầu, với triết lý về hòa bình và hòa giải của 
ông. 
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Từng có những bình luận rằng tôi đã bỏ học từ rất sớm, tuy nhiên, đây không hẳn là tấm gương 
tốt nhất để noi theo. Tôi nghĩ rằng, giáo dục – mà tốt nhất là trình độ đại học giúp mọi người 
chuẩn bị hành trang cho mình. 

Khi mọi người hỏi tôi nên đi theo con đường kinh doanh nào, tôi luôn trả lời: “Dù lựa chọn 
ngành kinh doanh nào, bạn cũng cần đam mê với những gì mình làm, vì khi bạn làm chỉ vì tiền 
thì bạn sẽ không tiến lên phía trước”. 

Tri thức, đam mê, nắm cơ hội và quyết tâm là sức mạnh của sự thành công. 

Ở cấp độ xã hội, tôi nghĩ rằng mọi thứ đều có thể xoay chuyển nếu quyền lực được trao cho 
người dân. Mandela đã nói trong bài diễn văn nhậm chức của ông: “Nỗi sợ lớn nhất của chúng 
ta không phải là không thích nghi được với xã hội, mà chúng ta có quá nhiều quyền lực. Chính 
ánh sáng chứ không phải bóng tối làm chúng ta sợ hãi nhất. Khi chúng ta được giải thoát khỏi 
những nỗi sợ hãi của chính mình thì sự hiện diện của chúng ta cũng tự động giải thoát những 
người khác”. 

 

Người tóm tắt 

Trần Phú An 

www.nhuongquyenvietnam.com 
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CHƯƠNG TRÌNH TÓM TẮT SÁCH KINH DOANH 
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111 bài học từ người sáng lập "điện toán đám mây" 

"Bí mật phía sau điện toán đám mây" là cẩm nang đầy đủ và sinh động, bao trùm toàn bộ hoạt động của 
salesforce.com - một trong những doanh nghiệp thành công nhất hiện nay. Đây cũng là những kinh 
nghiệm chiến lược để Marc Benioff - tác giả cuốn sách - biến một ý tưởng thành ngành công nghiệp phần 
mềm lớn nhất thế giới. 

Nguyên tác: Behind the Cloud: The untold story of how salesforce.com went from idea to billion-dollar 
company-and revolutionized an industry  

Tác giả: Marc Benioff  

Người dịch: Thái Thanh Lâm  

Nhà xuất bản Kinh tế Quốc dân 

Về tác giả: 

Marc Benioff là đồng sáng lập, chủ tịch hội đồng quản trị công ty Salesforce.com. Ông được trao giải 
thưởng Nhà tiên phong trong cải cách công nghệ của Ernst & Young Entrepreneur năm 2000. 

Nội dung chính: 

Phần I – Cẩm nang khởi nghiệp 

Làm thế nào để biến một ý tưởng đơn giản trở thành một công ty lớn mạnh 

Bài học thứ 1: Cho phép mình nghỉ ngơi 

Tôi làm phó chủ tịch cấp cao của Oracle đã mười năm và trở thành nô lệ của tập đoàn. Tôi muốn có một 
cuộc sống cân bằng, tôi quyết định tạo một kỳ nghỉ để thoát khỏi công việc. Đây là khoảng thời gian giá 
trị nhất trong sự nghiệp của tôi: nghỉ ngơi, thư giãn, gặp gỡ và tiếp thu những lời tư vấn, nó đã giúp tôi 
nhận ra những điều làm thay đổi cuộc sống của tôi. 

Bài học thứ 2: Một giấc mơ lớn 

Tôi nghĩ ra cơ hội cung cấp phần mềm cho doanh nghiệp theo một cách mới, để việc mua phần mềm trở 
nên dễ dàng, đơn giản và dân chủ hơn. Phần mềm như một dịch vụ (Saas) được gọi là điện toán đám mây. 
Người sử dụng dịch vụ qua internet và trả tiền hàng tháng. Dịch vụ này sẽ tác động tới kinh tế và xã hội. 
Để theo đuổi giấc mơ, tôi cần phải tin tưởng vào niềm đam mê của mình và luôn sẵn sàng bảo vệ nó. 

Bài học thứ 3: Tin tưởng vào bản thân 

Tôi từng làm việc với Tom Siebel ở Oracle. Tôi nhận ra những thiếu sót của sản phẩm ở đây. Tôi nói với 
Tom về giải pháp phần mềm quan hệ khách hàng (CRM Saas) mà tôi hình dung, khách hàng chỉ đăng ký 
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và trả khoản phí nhỏ hàng tháng. Tuy nhiên, Tom chỉ thấy tiềm năng rất nhỏ. Tôi nhận thấy sức hấp dẫn 
lớn hơn nhiều trong ý tưởng đó, và tôi quyết định sẽ tự theo đuổi nó. 

Bài học thứ 4: Tin tưởng những người ủng hộ ý tưởng của bạn và lắng nghe lời khuyên của họ 

Tôi đã chắc chắn muốn xây dựng Salesforce.com nhưng chưa nói với ai. Mùa thu năm 1998, tôi ăn trưa 
với Bobby, một người bạn ở Oracle, tôi nói với anh ta là tôi muốn xây dựng phần mềm CRM trực tuyến. 

Bobby nói: “Tôi có ba nhân viên ở Left Coast Software là những kỹ sư giỏi, có tầm nhìn xa, tôi sẽ giới 
thiệu họ với anh”. 

Thật là tình cờ, đây là vận may, sau khi bữa ăn kết thúc, số phận của tôi đã được quyết định. 

Bài học thứ 5: Theo đuổi những người tài năng nhất 

Tôi gặp Parker Harris, anh ta rất tự tin, anh ta nói muốn làm một việc gì đó có ý nghĩa hơn việc đang làm. 
Tôi biết rằng khả năng mở rộng dịch vụ là điều hấp dẫn bất kỳ nhà phát triển phần mềm lớn nào. Parker 
đã bị bán. Anh ta cần có đối tác của mình để tìm thấy ánh sáng. 

Bài học thứ 6: Bán ý tưởng của bạn cho những kẻ nghi ngờ và bình tĩnh trả lời cho những người chỉ 
trích 

Vào một sáng thứ bảy tháng 11/1998, các lập trình viên của Left Coast Software đến nhà tôi để thảo luận 
về việc xây dựng Salesforce.com. Sau khi nghe tôi trình bày sơ lược, Dave nói: “Đó là một ý tưởng lập dị, 
chỉ là phần mềm dành cho doanh nghiệp”, tôi nói: “Khác, hoàn toàn khác. Nó sẽ kết liễu mô hình công 
nghệ phần mềm hiện nay”. Dave tiếp: “Tại sao họ tin? Tại sao họ mua nó?”, “Vì mọi người đã chán ngán 
với hệ thống hiện thời”, tôi đáp. 

Dave giải thích, cậu ta chất vấn để xem cách tôi thuyết phục và thừa nhận rằng tôi có tính khí này nên 
mới tồn tại và phát triển được. 

Bài học thứ 7: Xác định giá trị và văn hóa công ty ngay từ đầu 

Ngày 8/3/1999, Parker, Frank, Dave bắt đầu làm việc trong một căn hộ nhỏ thuê lại cạnh nhà tôi. Đồ đạc 
văn phòng không có, chỉ một chiếc bàn, vài chiếc ghế, máy chủ để trong phòng ngủ, trên tường treo bức 
ảnh Đạt Lai Lạt Ma và Albert Einstein, phòng nhìn ra vịnh San Francisco rất đẹp. Chúng tôi xây dựng văn 
hóa đơn giản là làm cái gì mình thích. 

Bài học thứ 8: Chỉ làm những việc thật sự quan trọng 

Mục tiêu của chúng tôi là phát triển nhanh, đơn giản, chính xác và cực kỳ dễ sử dụng. Nó giống như 
Amazon vậy. Không có đủ người, không có đủ thời gian để thực hiện tất cả mọi việc. Vì vậy, hãy tập 
trung vào 20% phần việc có thể tạo ra 80% sự khác biệt. 

Bài học thứ 9: Lắng nghe khách hàng tiềm năng 
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Chúng tôi mời bạn bè và đồng nghiệp tới thăm văn phòng và dùng thử mẫu sản phẩm và đánh giá. Một 
đồng nghiệp góp ý việc trình duyệt trang web với càng ít lần nhấp chuột càng tốt. Một bạn khác chia sẻ 
những điều họ không hài lòng ở một sản phẩm truyền thống. Các đoàn doanh nghiệp Mỹ, Nhật, Hàn 
Quốc đến tham quan. Nhờ sự góp ý của các khách hàng tương lai, chúng tôi xây dựng một sản phẩm có 
khả năng trở thành giải pháp CRM trên toàn cầu hướng tới đại đa số người sử dụng. 

Bài học 10: Phá bỏ nguyên tắc 

Đề nghị người dùng phản hồi để bạn có thể cải thiện sản phẩm. Cách làm này không phù hợp trong lĩnh 
vực phần mềm. Đừng ngừng ngại xóa bỏ quy tắc trong ngành công nghiệp của bạn vốn đã lỗi thời. Suy 
nghĩ khác biệt là tất cả những gì bạn cần. 

Bài học 11: Có và lắng nghe một cố vấn đáng tin cậy 

Larry Ellison, sếp của tôi ở Oracle, rất đồng tình tư vấn và động viên tôi xây dựng Salesforce.com. Ông 
tạo điều kiện về thời gian và cả nhân sự nữa. Larry tin rằng Salesforce.com là một ý tưởng lớn và đã đầu 
tư hai triệu đô la ban đầu và tham gia vào ban quản trị. Larry đối với tôi còn hơn cả một người sếp. 

Bài học 12: Tuyển những “cầu thủ” tốt nhất bạn biết 

Tôi biết ơn Larry cho tôi chọn vài người tài ở Oracle. Chúng tôi bắt đầu mở rộng nhóm và nhanh chóng 
làm chật căn hộ. Chúng tôi phát triển thành một công ty thật sự với một đội ngũ tuyệt vời. 

Bài học 13: Sẵn sàng chấp nhận rủi ro 

Đã đến lúc cắt bỏ sợi dây ràng buộc với Oracle, tôi chấp nhận rủi ro, và đây là một bước ngoặt lớn. Tháng 
7/1999, tôi làm việc toàn thời gian ở Salesforce.com. Tôi tìm một địa điểm mới ở Rincon Center. 
Salesforce.com lúc này có 10 người. “Rộng quá”, Parker nói, và anh ta lo lắng. “Chúng ta sẽ sử dụng hết 
chỗ này khi cậu kịp nhận ra”, tôi nói. Parker không tin những lời nói này của tôi. 

Bài học 14: Nghĩ lớn 

Các công ty internet đều phát triển mạnh mẽ, các thỏa thuận về tài chính ngày càng nóng hơn, như 
Hotmail được bán với 400 triệu đô la. Còn tôi, tôi không bao giờ bán Salesforce.com dù với nhiều tiền. 
Một năm sau, chúng tôi sử dụng hết diện tích vì số lượng nhân viên tăng gấp đôi. Tháng 11/2000, chúng 
tôi thuê một văn phòng ở phố One Market. Bước nhảy vọt này báo hiệu một kỷ nguyên hoàn toàn mới của 
chúng tôi. 

Phần II – Cẩm nang tiếp thị 

Cách loại bỏ những tin đồn và xây dựng một bức tranh lớn 

Bài học 15: Định vị bản thân 

Khi Salesforce.com thành lập được 6 tháng, Don Clark, một phóng viên của Wall Street Journal viết rằng: 
“Có cơ hội làm việc lịch sử trong ngành công nghệ cao”. Và trích dẫn câu nói của tôi: “Đây sẽ là sự ra đời 
của một ngành công nghiệp mới”. Ngày hôm sau, mở trang web, chúng tôi đã có 500 khách hàng! Ở hội 
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nghị CEO công nghệ hàng đầu thế giới, tôi tổ chức bữa tiệc nhỏ ở Paris, hơn 30 phóng viên của các tờ 
báo lớn có mặt, chúng tôi triển khai hoạt động truyền thông lý thú. Họ hiểu rằng chúng tôi đang nói về 
một thứ còn lớn hơn CRM: “Sự kết thúc của phần mềm”. 

Bài học 16: Mở tiệc chiêu đãi có mục đích 

Chúng tôi tổ chức sự kiện tại nhà hát Regency, San Francisco, để giới thiệu một thị trường hoàn toàn mới 
– Saas, hay điện toán đám mây, chống lại phương pháp truyền thống thiếu hiệu quả trong lĩnh vực phân 
phối phần mềm. 

Kết thúc buổi tiệc, tôi tuyên bố táo bạo: “Chúng tôi sẽ trở thành công ty 100 triệu đô la trong vòng 3 
năm”. Vài tháng sau, cơn bão dot-com đã làm cho nhiều công ty điều đứng. Nhưng tôi vẫn tin tưởng sức 
mạnh của internet có thể làm thay đổi mọi thứ. 

Bài học 17: Xây dựng hình tượng cá nhân 

Trong bữa tiệc, tôi mặc trang phục quân đội, sẵn sàng phát động cuộc chiến chống lại nền công nghiệp 
phần mềm đang tồn tại. Nhiều CEO rất khôn ngoan trong việc cá nhân hóa và thận trọng xây dựng giai 
thoại về bản thân. Nhưng bạn phải thành tâm và trung thực, chứ không đơn thuần chỉ là sử dụng các kỹ 
xảo. 

Bài học 18: Khác biệt, khác biệt và khác biệt 

Chúng tôi thuê Bruce Campbell, một chuyên gia quảng cáo hàng đầu, ông đưa ra biểu tượng KHÔNG 
PHẦN MỀM (từ không phần mềm đặt trong một vòng tròn đỏ với một đường gạch chéo). Ngày nào tôi 
cũng mặc áo có biểu tượng đó và buộc nhân viên cũng như vậy (họ miễn cưỡng làm theo). Nhưng điều 
thú vị là tờ Times đăng các mẩu quảng cáo của tôi trên trang nhất và các tờ báo khác nữa cũng đăng mẩu 
quảng cáo này, đã làm cho quần chúng quan tâm tới Salesforce.com nhiều hơn nữa. Chúng tôi đã chứng 
minh được sự khác biệt hóa là một chiến lược tiếp thị hiệu quả. 

Bài học 19: Biến mọi nhân viên thành nhân viên chủ chốt trong nhóm tiếp thị và đảm bảo tất cả 
mọi người đều hiểu thông điệp 

Một lần có người hỏi: “Thế chính xác thì Salesforce.com của các bạn làm gì?”. Bốn người trong công ty 
trả lời khác nhau. Đây là một vấn đề rắc rối. Vì vậy, chúng tôi phải mở lớp đào tạo để mọi người đều nắm 
bắt được thông điệp của công ty và cách bảo vệ công ty trước những ý kiến chống đối. Kết quả thật tuyệt 
vời. 

Bài học 20: Luôn đứng trên vai người khổng lồ 

Chúng tôi luôn muốn trở thành gã khổng lồ trong lĩnh vực của mình. Ngày 22/2/2000, gã khổng lồ Siebel 
User Group tổ chức hội thảo. Chúng tôi thuê một số diễn viên tập trung bên ngoài cuộc hội thảo, họ giơ 
cao poster KHÔNG PHẦN MỀM và hô to: “Internet mới là tuyệt vời… phần mềm đã lỗi thời”. Một số 
phóng viên được thuê giả vờ phỏng vấn khách qua đường. Siebel gọi cảnh sát tới, nhưng cũng chỉ bảo vệ 
đám biểu tình. Càng rùm beng càng gây sự chú ý của nhiều người. Màn tiếp thị mạo hiểm này đã phát 
huy hiệu quả. 
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Bài học 21: Chiến lược sử dụng nhiều sách lược 

Chúng tôi sử dụng chiến thuật “Gậy ông đập lưng ông” nhiều lần. Ngày hội thảo Siebel ở San Diego, với 
gần 2000 người tham dự, chúng tôi tặng cho họ đậu phộng và cà phê pha sẵn trong đó có kèm theo lời 
trích dẫn “Hãy tỉnh dậy đi Siebel, Salecforce.com là một công ty đột phá…”. Không khí vui tươi, cà phê 
thương hiệu Salesforce.com vào hội nghị, ngay cả chủ tịch Siebel cũng nhận một cốc cà phê của chúng 
tôi. Chúng tôi chỉ là con muỗi đậu trên lưng con voi khổng lồ Siebel, những chiêu bài kỳ quặc của chúng 
tôi đã khiến chú voi cũng phải khiêu vũ. 

Bài học 22: Cam kết trở thành người dẫn dắt thị trường 

Chủ tịch Siebel nói trong buổi phỏng vấn: “Salesforce.com không có khả năng sống quá một năm”. Đừng 
bao giờ để đối thủ cạnh tranh làm bạn tức giận. Chúng tôi bài trừ kiểu phần mềm truyền thống và cam kết 
dài hạn với khách hàng. Mối quan hệ giữa con người mới là vĩnh cửu, kinh doanh là một cuộc cạnh tranh 
lành mạnh. Báo chí bắt đầu vào cuộc để quan sát cuộc chiến, điều đó làm cho chúng tôi trở nên chính 
danh. 

Bài học 23: Phóng viên cũng là nhà văn, hãy kể chuyện cho họ nghe 

Mặc dù sự va chạm giữa Salesforce.com và Siebel không đến nỗi quá căng thẳng, nhưng các phóng viên 
thích làm cho nó kịch tính, giật gân. Báo chí quan tâm đến chúng tôi vì một công ty nhỏ mà dám thách 
thức với một công ty dẫn đầu. Thật ngẫu nhiên, các phóng viên kể một câu chuyện mà có cả “quân ta, 
quân địch” và độc giả đã quan tâm đến chuyện gì đã xảy ra. 

Bài học 24: Xây dựng những mối quan hệ tốt đẹp với một số phóng viên 

Tôi rất thích gặp gỡ các nhà báo, tôi duy trì mối quan hệ với họ qua các cuộc gặp riêng thường xuyên. 
Mối quan hệ này sinh ra sự tin cậy. Khi tôi gửi cho họ một tài liệu, hay đưa ra một nhận xét, họ dễ dàng 
lĩnh hội chúng hơn. Rõ ràng là vận động một nhà báo viết một câu chuyện sẽ ít tốn kém hơn là mua một 
quảng cáo trên tạp chí, và lúc nào cũng có sức mạnh khủng khiếp. 

Bài học 25: Tự tạo phép ẩn dụ về mình 

Tôi thích dùng phép “ẩn dụ” khi nói chuyện với nhà báo. Ngay từ đầu, tôi nói: “Salesforce.com là điểm 
gặp gỡ của Amazon.com và hệ thống Siebel”, và sau này là “Force.com là hệ thống windows internet”. 
Phép ẩn dụ là cách đơn giản nhất để giải thích về dịch vụ và truyền đi thông điệp của công ty. 

Bài học 26: Không có những con bò hiến kế 

Khi George gia nhập công ty, anh ứng dụng Salesforce để xác định doanh số bán hàng, anh phát hiện ra 
có 14 doanh nghiệp vượt lên trên chúng tôi, chúng tôi bị sốc. Điều đó chứng tỏ chiến lược quảng cáo của 
chúng tôi vẫn chưa giành được khách hàng. Đã đến lúc chúng tôi phải thực hiện một thay đổi quyết liệt. 

Phần III – Cẩm nang tổ chức sự kiện 

Cách sử dụng các sự kiện để xây dựng danh tiếng và điều hành doanh nghiệp 
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Bài học 27: Cung cấp dữ liệu cho hình thức tiếp thị truyền thông 

Chúng tôi bắt đầu bằng chiến lược nâng cao giá trị dịch vụ qua hai phương thức: Báo chí và Chứng thực: 
người dùng chia sẻ qua kinh nghiệm. 

Sự kiện đầu tiên có ít người tham dự so với dự kiến. Nhưng số người tham dự không quan trọng bằng sự 
đa dạng thành phần. Khách hàng sử dụng nền tảng mở sẵn sàng chia sẻ sự phấn khởi của họ về dịch vụ, 
đó là cách hiệu quả để tối đa hóa hiệu ứng lan tỏa như virus. 

Bài học 28: Xây dựng “nhóm cổ động đường phố” và chứng thực sản phẩm 

Chúng tôi mời MC Hammer chia sẻ ý tưởng “nhóm cổ động đường phố”. Chúng tôi tổ chức “city tours”, 
mỗi lần dừng lại tại một địa điểm quan trọng, tôi nói chuyện với khách hàng. Sau khi quan sát sự kiện, 
chúng tôi nhận định rằng, khách hàng tham dự sự kiện không đến để gặp chúng tôi. Họ đến để gặp những 
người khác đang sử dụng dịch vụ. Khách hàng đã tự động gặp gỡ và trao đổi với nhau. Biến khách hàng 
thành một phần tạo nên sức mạnh tiếp thị của công ty là cách vô cùng hiệu quả. 

Bài học 29: Bán hàng cho người dùng trực tiếp 

Các công ty phần mềm truyền thống thường nhắm tới các nhà lãnh đạo doanh nghiệp. Chúng tôi thì nhắm 
tới những người dùng trực tiếp, họ là những người dũng cảm để sử dụng sản phẩm của chúng tôi, đối lập 
với những phần mềm truyền thống khác. Chúng tôi tôn vinh họ như những “người hùng”. Chúng tôi sớm 
nhận ra, trên một số trang web của một số công ty tuyển dụng người với yêu cầu có kỹ năng sử dụng 
Salesforce.com. Nhiều người đã nhấn mạnh lợi thế “biết sử dụng Salesforce.com” như một kỹ năng khác 
biệt. Bằng việc nhắm tới người dùng trực tiếp, chúng tôi đã tạo ra một nền kinh tế - bao gồm đầy đủ cả 
nguồn cung và cầu giá trị. 

Bài học 30: Các sự kiện cũng chính là thông điệp 

Địa điểm tổ chức sự kiện sẽ phản ánh những gì bạn muốn nói với khách hàng về thương hiệu của mình. 
Vì vậy, bạn nên tổ chức sự kiện trên những đường phố tráng lệ, khách sạn bốn năm sao mát mẻ, hấp dẫn. 
Nếu bạn hướng tới sự đổi mới thì sự kiện bạn tổ chức thể hiện được tinh thần đổi mới. Nếu bạn quảng bá 
về tính bền vững và trách nhiệm, phải bảo đảm là cả thanh socola bạn mời khách hàng cũng có dư vị ấy. 

Bài học 31: Giảm chi phí và tăng ảnh hưởng 

Bí quyết để tổ chức thành công một sự kiện là kéo khách hàng hiện tại và khách hàng tiềm năng lại gần 
nhau, tạo những tình huống gặp gỡ thân mật bằng bữa tiệc cocktail nhỏ. Phương pháp bán hàng hữu hiệu 
nhất không phải do đội ngũ bán hàng thực hiện mà do những người đang bàn tán về sản phẩm của bạn. 
Những thông tin được trao đổi ảnh hưởng mang tính lan tỏa và nâng cao uy tín của doanh nghiệp. 

Bài học 32: Luôn đứng ở vị thế của người tiên phong 

Để giữ vị thế của mình, bạn cần tạo lập hình ảnh là người đi đầu trong ngành công nghiệp mà bạn đang 
tham gia. Tổ chức sự kiện là cách hữu hiệu để truyền tải thông điệp của công ty với người tiêu dùng cùng 
báo chí. Báo chí lại cần một cái gì đó để đăng tải, nên bạn cần luôn đưa ra những thông tin mới. Tần suất 
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và độ phủ thông tin của chúng tôi trên báo chí ngày càng tăng theo vòng quay của sự kiện, số người truy 
cập trang web của chúng tôi cũng tăng theo. Quan trọng hơn là doanh thu của công ty tăng lên. 

Bài học 33: Sự thật về đối thủ cạnh tranh 

Tháng 10/2003, Siebel tuyên bố họ cũng xây dựng một dịch vụ Siebel CRM theo yêu cầu. Như vậy là 
cuối cùng đối thủ cạnh tranh lớn nhất của chúng tôi bắt đầu thừa nhận internet là một nền tảng lưu trữ tiếp 
theo, đó chính xác là những gì mà chúng tôi muốn. Sự thâm nhập của Siebel vào lĩnh vực này chính là 
một sự xác nhận mô hình mà chúng tôi xây dựng. 

Bài học 34: Hãy chuẩn bị cho mọi tình huống, và tạo ra niềm vui 

Chúng tôi thay các sự kiện city tours bằng việc tổ chức hội thảo, sự kiện này gọi là Dreamforce 2004 diễn 
ra đầu tháng 11, đúng ngày bầu cử tổng thống Mỹ. Hội thảo diễn ra ở khách sạn Hilton ở San Francisco 
có gần 3000 người tham dự. Sau khi tôi tự giới thiệu thì giám đốc marketing lên sân khấu nói thầm vào tai 
tôi và chuyển cho tôi một mảnh giấy nhỏ. Tôi thông báo: “Tổng thống đang ở gần đây. Tổng thống nói 
rằng, ông ấy sẽ xuất hiện ngay bây giờ, nhưng tôi không tin”. 

Rồi bỗng nhạc hiệu nổi lên, biểu tượng chim đại bàng sáng lên trên màn hình và “tổng thống” Bush bước 
ra khán đài. Tất nhiên đó là một “tổng thống giả” nhưng rất giống, do Steve Bridges thủ vai. Khi “ngài 
tổng thống” kết thúc vai diễn, tôi quay lại sân khấu và phát biểu. Chúng tôi thích những trò vui vẻ như 
vậy. 

Bài học 35: Đối mặt với những tình huống bất ngờ để giữ phong độ 

Một số người luôn tin vào may mắn và định mệnh. Chúng chắc chắn tồn tại, nhưng chỉ tồn tại với những 
người nỗ lực để nắm bắt chúng. 4g30 sáng hôm khai mạc hội nghị Dreamforce 2005, tôi nhận được tin 
Oracle mua lại Siebel. Thật đúng lúc đến kỳ lạ! Sau đó, chúng tôi lên hình trong bản tin thời sự của đài 
CNBC, các phóng viên đưa tin có lợi cho chúng tôi, nói đến hội nghị khách hàng của chúng tôi, nói về sự 
kiện Siebel – Oracle nhiều đến nỗi tôi không thể tưởng tượng được. Bruce, phó chủ tịch Siebel nhận xét: 
“Nếu các bạn đọc hết những gì trên báo chí, bạn sẽ nghĩ Salesforce.com đang lấy đi “bữa cơm trưa” của 
Siebel”. 

Bài học 36: Chấp nhận canh cãi, nhưng đừng quá nhiều 

Hội nghị Dreamforce 2006, một nhóm người biểu tình bên ngoài trung tâm hội nghị, không biết họ phản 
đối điều gì hay họ thực hiện cái mẹo mà chúng tôi thường làm. Nhưng chúng tôi không bao giờ quên hay 
đánh giá thấp những bài học chúng tôi vừa học được. 

Phần IV – Cẩm nang bán hàng 

Làm thế nào biến khách hàng thành nhân viên bán hàng 

Bài học 37: Cho đi 
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Ngay từ đầu, chiến lược bán hàng của Salesforce.com đã hoàn toàn đi ngược lại những quy tắc thông 
thường. Dịch vụ của chúng tôi luôn sẵn sàng 24/7 trên web, khách hàng có thể ghé thăm, tìm hiểu và đăng 
ký sử dụng dịch vụ. Nó là một dạng dịch vụ tự mình làm, giá dịch vụ là 50 USD/người dùng/tháng. Lúc 
đầu, chúng tôi cung cấp dịch vụ miễn phí, giúp gia tăng cơ hội phản hồi có giá trị, chúng tôi biết đó là “bí 
mật” để tạo ra một sản phẩm thành công. 

Bài học 38: Có được những khách hàng đầu tiên nhờ đối xử với họ như đối tác 

Sự đóng góp của nhiều đối tác đầu tiên thật sự cần thiết đối với sự phát triển của ứng dụng. Chúng tôi liên 
hệ với họ thường xuyên để trao đổi về kinh nghiệm của họ khi sử dụng dịch vụ. Chiến lược của chúng tôi 
đã thành công vì nhiều lý do. Đầu tiên, đó là dùng thử miễn phí, khách hàng tiềm năng được thực sự thử 
nghiệm dịch vụ, và họ biết rằng nó chạy tốt. Thứ hai, dịch vụ có tỷ lệ rủi ro rất nhỏ, bởi vì họ trả tiền dịch 
vụ theo tháng và họ hoàn toàn có thể thay đổi kế hoạch hoặc từ chối sử dụng dịch vụ mà không gặp phiền 
toái nào. Thứ ba, đó là một sản phẩm tốt mà chỉ trả một khoản phí nhỏ nên họ nhanh chóng yêu thích. Họ 
cần nó. 

Bài học 39: Biến trang web của bạn thành đại diện bán hàng 

Tháng 12/1999, một bài báo có tiêu đề: “Salesforce.com dẫn đầu trong cuộc cách mạng mới nhất về phần 
mềm” xuất hiện trên Wall Street Journal. Sau khi bài báo xuất hiện, điện thoại của công ty đổ chuông liên 
tục. Hơn 100 người truy cập trang web của chúng tôi và tìm thông tin. Bạn nên đầu tư vào trang web của 
công ty để nó bán hàng, hiệu quả hơn bất cứ chiến dịch tiếp thị trực tiếp nào. Điều tối cần thiết là trang 
web phải dễ sử dụng và luôn mới mẻ với thông tin cập nhật liên tục. 

Bài học 40: Biến mọi khách hàng thành thành viên đội kinh doanh 

Chúng ta có thể xây dựng một đội ngũ khách hàng hỗ trợ cho đội ngũ kinh doanh của công ty. Muốn vậy, 
đội ngũ bán hàng và tiếp thị phải hoạt động nhịp nhàng để thúc đẩy người dùng. Chúng tôi phải đầu tư 
công sức để khách hàng cảm thấy thành công mỗi khi truy cập – nếu không họ sẽ bỏ đi. Chúng tôi tạo ra 
hệ thống tiện dụng nhất để giúp đỡ khách hàng và làm cho họ vui vẻ. 

Bài học 41: Hiệu quả của bán hàng qua điện thoại 

Nhiệm vụ của đội ngũ bán hàng là trực tiếp giới thiệu sản phẩm trên mọi mặt trận, trong nước, ngoài 
nước. Họ phải có kỹ năng nói chuyện, kỹ thuật bán hàng, phải đầu tư thời gian và kiên trì. Qua danh 
thiếp, qua bạn bè quen biết, họ gọi điện thoại tạo sự tò mò của khách hàng và khách hàng muốn xem bản 
chạy thử trên web. Đây là một cách hay để tiết kiệm thời gian của hai bên, đồng thời cũng tiết kiệm chi 
phí. 

Bài học 42: Đừng hạ thấp sản phẩm đầu tiên của bạn bằng phương pháp khuyến mãi 

Thường chương trình giảm giá trở thành một chiến lược quen thuộc để đạt được mục đích nhanh chóng. 
Nhưng giảm giá, theo tôi nghĩ, gây ra nhiều rủi ro. Thay vào đó nên đưa ra những thỏa thuận đảm bảo 
chất lượng dịch vụ. Chiến dịch bán hàng của chúng tôi hợp lý về giá cả, giữ mức giá thấp nhất cho tất cả 
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mọi người và không giảm giá cho bất cứ ai. Khi sản phẩm mới ra mắt, đừng đi sai từ bước đầu khi hạ thấp 
giá trị của nó. 

Bài học 43: Bán hàng là trò chơi của các con số 

Chúng tôi phát hiện ra rằng, thuê càng nhiều nhân viên kinh doanh, thì doanh thu càng tăng lên. Chứ 
không phải chỉ đơn giản là động viên nhân viên tăng doanh số. Đừng “hà tiện” với phòng kinh doanh, mà 
bạn cần phải thêm người, thêm người và thêm người! 

Bài học 44: Phân khúc thị trường 

Rob Acker, người góp phần rất lớn trong sự phát triển của công ty, đã cho rằng thị trường các công ty nhỏ 
sẽ phát triển mạnh với sự giúp sức của công nghệ mới, đó là một cơ hội khổng lồ. Ông nói: “Chúng ta cứ 
nghĩ rằng thị trường ấy sẽ không mang lại cái gì, nhưng đó là cả một mỏ vàng, chỉ cần biết cách khai 
thác”. 

Bài học 45: Thay đổi để tồn tại 

Dịch vụ kinh doanh của chúng tôi phát triển là nhờ các công ty dot-com mang lại. Từ tháng 10/2001, đột 
nhiên các nhà đầu tư mạo hiểm rút vốn khỏi các công ty dot-com. Cuộc khủng hoảng ấy tác động đến việc 
kinh doanh của chúng tôi. Một số khách hàng thu hẹp lại, tình hình tiền mặt của chúng tôi rất thảm khốc. 
Nguy cơ phá sản sắp đến nơi. 

Magdalena gợi ý chúng tôi thay đổi chiến lược: thu tiền khách hàng trả trước theo năm, khách hàng sẽ 
được mức khuyến mãi nào đó. Nhiều khách hàng đồng tình nhưng một số khách hàng phản đối. Chúng tôi 
phải áp dụng cả hai hình thức, trả theo tháng và trả theo năm có khuyến mãi. Nhờ vậy, tình hình tiền mặt 
được cải thiện và chúng tôi tiếp tục phát triển. 

Bài học 46: Hạt giống đã gieo xuống, giờ thì hãy phát triển nó 

Khi mới khởi nghiệp, chúng tôi mới “bắt” được các khách hàng “cá bé”, mục tiêu tiếp theo của chúng tôi 
là chinh phục các công ty lớn hơn nữa. Chúng tôi phải mở rộng trung tâm dịch vụ khách hàng. Nhân viên 
bán hàng phải tập trung vào “tại sao không?”, tức là tập trung vào các lý do làm cho hợp đồng không 
được ký kết. Luôn kết thúc hợp đồng trên bàn làm việc, nghĩa là hãy sẵn sàng để ký kết luôn. Bạn phải có 
mặt kịp thời và đúng lúc khi khách hàng cần, chuẩn bị đầy đủ giấy tờ, đàm phán công bằng, chia sẻ trải 
nghiệm tốt nhất và đi tiếp. 

Bài học 47: Thử nghiệm và mở rộng 

Khi bắt đầu, bạn không thể đòi hỏi sự ủng hộ của cả công ty, vì họ cũng muốn giới hạn rủi ro. Mỗi khi 
bạn đã thành công với vài phòng, ban, bạn sẽ có nhiều cơ hội thuyết phục cả công ty sử dụng. 

Bài học 48: Từ bỏ những chiến lược không còn hữu dụng 

Khi hệ thống phân phối của chúng tôi lớn mạnh lên, chúng tôi nhanh chóng nhận ra một vài chiến lược 
trước đây không còn thích hợp nữa. Một trong những thay đổi mà chúng tôi tiến hành là giới thiệu một 
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bản dùng thử phức tạp hơn, một bằng chứng cho các công ty lớn thấy rằng chúng tôi có đủ giải pháp cho 
nhu cầu của họ. 

Bài học 49: Củng cố sự quan tâm tới khách hàng cũ 

Chúng tôi biết được khi người dùng đang đăng nhập có thành công hay không, anh ta có thu thập được gì 
không, và từ đó khách hàng mới quyết định ký hợp đồng hay không, chúng tôi có đội ngũ CSM thường 
xuyên hỏi thăm, tìm hiểu và giúp đỡ họ miễn phí. 

Bài học 50: Dịch vụ đính kèm và cải tiến 

Dịch vụ của chúng tôi được thiết kế cho những doanh nghiệp lớn nên phải hợp lý hơn, chuẩn mực hơn. 
Phiên bản mới này đáp ứng nhiều mức độ và tạo thêm những dịch vụ hỗ trợ để bán. Tôi thường nhận và 
trả lời email của khách hàng để khắc phục những phàn nàn về dịch vụ và tiếp thu những đề xuất của 
khách hàng giúp chúng tôi cải tiến. Làm khách hàng hài lòng là bài học mà tất cả các công ty đều phải 
học tập. 

Bài học 51: Thành công là yếu tố quan trọng nhất trong bán hàng 

Khách hàng tuyệt vời nhất của chúng tôi cũng chính là những người bán hàng giỏi nhất. Sau khi chúng tôi 
chứng minh được chất lượng dịch vụ của mình với Dell, công ty này đã giới thiệu chúng tôi cho hai đối 
tác lớn nhất của họ, và rồi họ cũng trở thành khách hàng của chúng tôi. Những khách hàng hài lòng với 
dịch vụ của bạn chính là đạo quân hùng mạnh nhất trong những đạo quân bán hàng của bạn. 

 

Phần V – Cẩm nang công nghệ 

Làm sao để ngày càng phát triển sản phẩm mà khách hàng yêu thích 

Bài học 52: Dũng cảm theo đuổi con đường mới, trước khi nó trở thành lối mòn 

Chúng tôi khát khao tạo ra một dịch vụ mà khách hàng yêu thích. Để thiết kế một hệ thống không giới 
hạn, chúng tôi phải có cách tư duy khác biệt về thiết kế phần mềm, xây dựng dựa trên nền tảng internet. 
Mô hình Saas của chúng tôi cho phép người dùng hoàn toàn làm chủ dữ liệu độc quyền của họ, nhưng dữ 
liệu ấy được đặt trong “ngôi nhà” là server của chúng tôi. Tất cả các công ty rồi cũng chuyển qua dùng 
internet thay cho tất cả những phần mềm họ từng cài đặt trong máy tính của mình. 

Bài học 53: Đầu tư dài hạn theo nguyên lý thiết lập nền tảng vững chắc 

Chúng tôi phát triển nguyên tắc: “Đó là một sản phẩm có tốc độ nhanh, đơn giản và chính xác ngay từ lần 
đầu tiên sử dụng”. Chúng tôi tối giản tất cả các câu lệnh. Cấu trúc ấy cũng giúp cho việc sửa chữa những 
sai lầm trở nên dễ dàng. Áp lực đặt ra lúc này là phải giới thiệu sản phẩm dùng thử và tìm ra giải pháp. 
Nhưng sản phẩm dùng thử phải tạo nên nền tảng cho một sản phẩm hoàn chỉnh. Nếu gặp rắc rối khi ra 
mắt thì làm sao trụ vững. 

Bài học 54: Noi gương các công ty đã được khách hàng yêu mến 
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Các công ty theo mô hình cũ không phát triển kịp thời theo nhu cầu của khách hàng. Các công ty tiếp xúc 
trực tiếp với người dùng như Google, eBay và Yahoo! có tốc độ phát triển nhịp nhàng. Nhưng các công ty 
này chỉ phát triển duy nhất một ứng dụng. Các thành viên của Salesforce.com có nhiều tham vọng hơn, 
nhưng chúng tôi cũng biết rằng, nguy cơ lớn nhất của một công ty công nghệ non trẻ là làm quá nhiều thứ 
cùng một lúc. Những nhận xét vô giá của khách hàng sẽ là cẩm nang giúp chúng tôi xây dựng những thứ 
mới mẻ trong tương lai. 

Bài học 55: Hãy đứng trên vai người khổng lồ chứ đừng xây mới 

Hệ thống dữ liệu của chúng tôi vẫn là hệ thống cơ sở dữ liệu của người khổng lồ Oracle nhưng đã được 
cải biến cho mỗi mục đích, và chúng tôi hoàn toàn có thể tiếp tục cập nhật hệ thống dữ liệu này. Nói như 
Singh: “Chúng tôi giống như là thế hệ tiếp theo của IBM nhưng không phụ thuộc vào phần cứng”. 

Bài học 56: Minh bạch và xây dựng lòng tin 

Cuối 2005, trang web của chúng tôi bị lỗi lần đầu tiên. Chúng tôi lâm vào một tình cảnh thực sự nghiêm 
trọng, khách hàng phản đối, báo chí trích. Chúng tôi ngừng nhận điện thoại cũng không gọi lại cho khách 
hàng. Điều này khiến chúng tôi có cảm giác không thoải mái. Bruce bảo: “Trốn tránh không phải là cách 
hay”. Cả đội kỹ thuật đã hết sức nỗ lực xử lý, chúng tôi làm việc với các nhà cung cấp Oracle, Sun, 
Veritas và xây dựng lại phần mềm. Chúng tôi đã nâng tầm trách nhiệm và giải trình của mình lên một 
bậc, chúng tôi mở hệ thống nội bộ cho mọi người nhìn thấy, tôi gọi đó là trang web của lòng tin, hướng 
dẫn khách hàng tìm thấy những thông tin mà họ cần. Giải quyết nhanh vấn đề là cách duy nhất để xây 
dựng và duy trì niềm tin. Thật tuyệt vời, trang web niềm tin là cơ hội để nói về điều tích cực – chính là sự 
minh bạch. 

Bài học 57: Hãy để khách hàng dẫn dắt sự cải tiến 

Nhân viên kinh doanh thường hỏi khách hàng về những gì họ muốn và chuyển phản hồi của họ đến những 
nhà quản lý sản phẩm. Nếu chúng tôi vẫn muốn dịch vụ của mình tiếp tục hấp dẫn số đông, chúng tôi cần 
thay đổi một cách có chọn lọc. Chúng tôi phải thiết kế sao cho người dùng tùy biến tạo ra một ứng dụng 
nhỏ cho phép thay đổi theo nhu cầu của mình. Chúng tôi chuyển người dùng từ trạng thái chấp nhận sang 
“nghiện” dịch vụ của chúng tôi. 

Bài học 58: Đơn giản hóa để khách hàng chấp nhận 

Chúng tôi biến đổi sản phẩm và công nghệ của mình để dữ liệu của Salesforce.com không bị cô lập trong 
không gian mạng, mà có thể tương tác với những hệ thống dữ liệu hay những trang web khác. Việc truy 
cập dễ dàng hơn với những cơ hội học hỏi thêm đã chứng minh đó là bước đi đúng đắn. 

Bài học 59: Mô hình công nghệ vượt trội 

Ý tưởng của chúng tôi là biến dịch vụ của mình thành một nền tảng hoặc một hệ điều hành cho Internet, 
cho phép mọi người sáng tạo ra các ứng dụng trực tuyến. Để làm cho mọi thứ trở nên đơn giản hơn và bớt 
tốn kém hơn bằng cách chia sẻ mã nguồn. Chúng tôi cung cấp cho khách hàng những gì họ cần, dịch vụ 
của chúng tôi đã lớn mạnh về cơ bản. 
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Bài học 60: Cung cấp một nơi tiếp nhận các giải pháp 

Chúng tôi quyết định tạo ra một thị trường theo yêu cầu trong có đóng gói và phân phối các ứng dụng. 
Chúng tôi gọi thị trường đó là App Exchangr (trao đổi ứng dụng) và xây dựng nó như một trang độc lập 
cho phép các lập trình viên tải lên các ứng dụng mà họ xây dựng, còn khách hàng có thể tìm kiếm, đọc 
các nhận xét về ứng dụng dùng thử và cuối cùng là mua và tải xuống các ứng dụng mới. 

Bài học 61: Khai thác những ý tưởng của khách hàng 

Năm 2004, chúng tôi cho ra mắt trang web dành cho những khách hàng đăng tải thành công một ứng 
dụng của họ lên dịch vụ chúng tôi, như một cách để họ chia sẻ kinh nghiệm với người khác. Công vụ này 
lợi hơn rất nhiều so với một hộp thư kêu gọi góp ý. Chúng tôi đặt tên cho nó là Idea Exchange (trao đổi ý 
tưởng). Một vài ý tưởng rất khả thi và chúng tôi quyết định đầu tư vào chúng. 

Bài học 62: Xây dựng cộng đồng của sự hợp tác 

Chúng tôi muốn gần gũi với một số công ty để cùng chúng tôi xây dựng những phần mềm trực tuyến liên 
kết với dịch vụ của chúng tôi. Chúng tôi giới thiệu họ với những khách hàng tiềm năng để giúp họ tiếp thị 
sản phẩm của mình. Mô hình mới này đã truyền một năng lượng khổng lồ cho mọi người. Khả năng cho 
phép tất cả những ai sử dụng là một mô hình điện toán kiểu mới. Cuối cùng thì, ngày tàn của phần mềm là 
đây. 

Bài học 63: Phát biểu bằng phản ứng thông minh 

Phản ứng thông minh – hay đi theo tiếng gọi của cải tiến là kim chỉ nam của chúng tôi. Mọi việc sẽ dễ 
dàng hơn với một sản phẩm được định vị thành công và một công ty không ngừng lớn mạnh nếu người 
dùng được tham gia quy trình sản phẩm như một nhân tố tích cực. 

 

Phần VI – Cẩm nang làm từ thiện cho các doanh nghiệp 

Làm thế nào để công ty của bạn không chìm nghỉm 

Bài học 64: Kinh doanh trong kinh doanh còn hơn cả kinh doanh 

Tôi được mời tham gia hội nghị thượng đỉnh các chủ tịch để xây dựng “lời hứa nước Mỹ”, cam kết vì 
tương lai tốt đẹp của giới trẻ. Các doanh nhân mang tất cả những gì họ có – tài sản, tiền bạc, nhân lực… 
để phục vụ lợi ích nhân loại.  

Điều này thật khác biệt với nhận thức của các nhà kinh tế học: “Kinh doanh trong kinh doanh mới là kinh 
doanh”. Tôi cảm thấy mình phải có trách nhiệm và nói với Larry Ellison về cuộc gặp thượng đỉnh ấy. Ông 
rất thích thú và xây dựng quỹ từ thiện của Oracle. Hàng ngàn chiếc máy tính được tặng cho các trường 
học nhằm nâng cao đời sống cho tầng lớp thanh niên. Tên tuổi của Oracle được nhiều người biết đến và 
từ đó mang lợi nhuận cho công ty. 

Bài học 65: Kết hợp hoạt động từ thiện ngay từ đầu 
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Những người sáng lập Salesforce.com đều lĩnh hội ý tưởng xây dựng một doanh nghiệp có thể đồng thời 
cống hiến trở lại cho cộng đồng và cho cả thế giới. Chúng tôi thành lập quỹ Salesforce phi lợi nhuận. 
Chúng tôi mời Suzanne gia nhập công ty chúng tôi và điều hành quỹ từ thiện Salesforce.com. Ý định của 
chúng tôi là tìm ra những cách tốt nhất để làm việc cho một tổ chức mang tính trách nhiệm xã hội. 

Bài học 66: Biến quỹ cộng đồng thành một phần của doanh nghiệp 

Cùng với sự phát triển của công ty, quỹ từ thiện cũng ngày càng lớn lên. Chúng tôi xây dựng mô hình 1-
1-1 (dùng 1% vốn cổ phiếu; 1% thời gian của nhân viên và 1% sản phẩm) dành cho chương trình kết nối 
những người vô gia cư. 100% tham gia dự án, thậm chí có nhân viên còn đưa cả gia đình và bạn bè đến 
tham gia hoạt động giúp đỡ. 

Bài học 67: Tìm ra một động cơ có ý nghĩa và mời chuyên gia về làm việc 

Chúng tôi hướng tới việc cung cấp cánh cửa tiếp cận công nghệ thông tin cho giới trẻ trong cộng đồng. 
Juile Trell, một chuyên gia công nghệ cũng là một giáo viên, bạn tôi, nói: “Các bạn không nên chỉ tặng 
máy tính và tiền bạc cho các trường học. Các bạn cần phải đào tạo giáo viên và những nhân viên trẻ ở đấy 
nữa”. 

Bài học 68: Chia sẻ mô hình 

Chúng tôi khai trương trung tâm công nghệ dành cho thanh niên tại Hiệp hội Thanh niên Cơ Đốc. Trong 
diễn văn khai mạc, tôi nói: “Tôi thách các công ty internet khác làm theo mô hình này và đặt ra một tỷ lệ 
phần trăm vốn cổ phiếu của công ty cho các hoạt động vì cộng đồng”. Bạn sẽ thành công hơn nếu có thể 
khơi dậy lòng ham muốn từ thiện của mạng lưới của mình. 

Bài học 69: Xây dựng một chương trình tuyệt vời bằng cách lắng nghe cộng đồng 

Mục đích của trung tâm công nghệ của Salesforce.com là xóa bỏ ranh giới giữa những người biết và 
không biết về công nghệ. Nỗ lực của trung tâm vẫn không thu hút được sự chú ý như dự tính. Những 
người tham dự không phải là những người sử dụng máy tính lần đầu, thậm chí một số còn biết hơn cả 
giáo viên. Nhưng chúng tôi nhận ra rằng mình vẫn còn có cơ hội rất hứng thú khám phá thế giới Internet. 
Họ xem video, nghe và sáng tác nhạc Rap, xây dựng trang web. Chúng tôi dạy cho họ kỹ năng quay 
phim. Họ đã làm việc vất vả và thành quả là những bộ phim ngắn, những web và họ rất hãnh diện khi giới 
thiệu với mọi người. 

Bài học 70: Sáng tạo mô hình tự thân vận động 

Mùa hè 2004, lần đầu phát hành cổ phiếu Salesforce.com, chúng tôi đã quyên góp được 12 triệu đô la cho 
quỹ phúc lợi xã hội. Điều đó khẳng định chúng tôi sẽ đóng góp lớn hơn cho cộng đồng. Chúng tôi kêu gọi 
những người giỏi nhất trong công ty, nhà đầu tư mở lớp dạy học sinh trở thành một chủ doanh nghiệp.  

Kết quả thu được cao hơn mong đợi. Học sinh có kỹ năng công nghệ và kinh doanh, có học sinh xin được 
học bổng học lên đại học. Những chương trình của chúng tôi là tấm thẻ cho học sinh đi xin việc làm. Một 
số khác đang làm việc cho chúng tôi ở vị trí điều phối viên cộng đồng. 
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Bài học 71: Chia sẻ nguồn lực giá trị nhất của bạn – Sản phẩm và nhân sự 

Có một cách để bắt đầu một chương trình từ thiện dễ dàng là bắt đầu việc tặng sản phẩm, dịch vụ của bạn 
hoặc giảm giá với tỷ lệ đáng kể cho các tổ chức phi lợi nhuận. Thật là phấn khởi khi thấy những tổ chức 
này hoạt động hiệu quả hơn nhờ vào nền tảng của Salesforce.com 

Bài học 72: Phối hợp với đối tác, nhà cung cấp và mạng lưới của bạn 

Năm 2002, tập đoàn Bluewolf gọi cho chúng tôi để xây dựng chương trình hợp tác từ thiện. Bluewolf đã 
nhìn thấy lợi ích từ việc này đối với việc kinh doanh của họ. Thật là tuyệt vời khi kết hợp với các đối tác. 
Chúng tôi cũng tự hào là người truyền cảm hứng cho các công ty khác như NetSuite, iRobot, LiveOps và 
Palm One. Hợp tác và thúc đẩy đã tạo ra sức mạnh của chúng ta. 

Bài học 73: Hãy để nhân viên truyền cảm hứng cho tổ chức 

Chúng tôi thu hút sự quan tâm của nhân viên trong công ty và làm cho họ thực sự tin rằng quỹ phúc lợi xã 
hội là quỹ của họ, hội đồng quỹ phúc lợi do nhân viên làm lãnh đạo. Họ có nhiệt huyết và sáng tạo ra sự 
thay đổi, họ tin tưởng công việc họ làm sẽ có ích nên họ sẵn sàng cống hiến cho một cái gì đó lớn hơn bản 
thân họ. 

Bài học 74: Xây dựng quỹ xã hội tương tự trong công ty của bạn 

Quỹ xã hội của công ty phát triển song song với sự phát triển của công ty, nó như một công cụ gắn kết 
công ty với những công ty khác. Nó khiến nhân viên của chúng tôi thỏa mãn, hữu ích, đáng tin cậy và 
hạnh phúc hơn. Khách hàng của chúng tôi cũng nhận được sự cảm kích rất lớn, bởi vì công việc từ thiện 
của chúng tôi có một phần công sức của họ. 

Phần VII – Cẩm nang toàn cầu 

Làm thế nào để quảng bá sản phẩm và giới thiệu mô hình của bạn đến thị trường mới 

Bài học 75: Đưa chức năng toàn cầu vào sản phẩm 

Nhu cầu sử dụng CRM có tính toàn cầu. Chúng tôi xây dựng ứng dụng Salesforce để người dùng có thể 
cấu hình nó vào bất cứ hệ tiền tệ và ngôn ngữ nào. 

Bài học 76: Truyền đặc trưng của công ty vào các lãnh đạo địa phương 

Sau nhiều tháng thảo luận về việc xây dựng thị trường châu Âu, chúng tôi đã tuyển dụng nhóm người ở 
Ireland và đưa họ sang San Francisco để thử nghiệm dịch vụ Salesforce.com. Nhóm điều hành người 
Ireland mặc complet, trong lúc chúng tôi ăn mặc thoải mái, văn phòng thì chật chội, rác bẩn. Họ cảm thấy 
sốc. Sự việc này được coi là lời giới thiệu đầy đủ nhất về cách thức hoạt động của chúng tôi. Tôi hồi hộp 
chờ đợi ý tưởng họ sẽ triển khai khi trở về châu Âu. 

Bài học 77: Khôn ngoan chọn địa điểm của tổng hành dinh và các văn phòng 
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Dublin là một địa điểm lý tưởng, thành phố nói tiếng Anh, thuế suất hấp dẫn. Chúng tôi thuê một văn 
phòng nhỏ và tuyển dụng những người có kinh nghiệm từ nhiều quốc gia khác nhau để họ có thể nói 
chuyện hoặc email với khách hàng ở nhiều nước khác nhau.  

Chúng tôi sử dụng chiêu thức như ở Mỹ: cũng dùng thử miễn phí, xây dựng mối quan hệ với báo chí và 
vận động khách hàng tuyên truyền giúp về sản phẩm. Tin tốt lành là châu Âu đã tiếp nhận thông điệp của 
chúng tôi. 

Bài học 78: Văn phòng tạo sự tin cậy và vững vàng 

Chi nhánh châu Âu đã tìm được khách hàng ở Anh, Đức và Pháp. Sau một năm, chúng tôi đã chuyển văn 
phòng đến dinh thự Powerscourt ở ngoại ô Dublin. Văn phòng mới nằm ở nơi mà nhiều người biết đến, 
điều này phát huy tác dụng, người dân và giới truyền thông chú ý. 

Bài học 79: Tăng trưởng mà không bội chi 

Doanh thu của chúng tôi vẫn chưa cao nên cần tiết kiệm chi phí thuê văn phòng. Bất động sản ở London 
đắt đỏ nên chúng tôi chỉ thuê một văn phòng đơn giản ở ngoại ô, như chỉ cần có một nơi để xây dựng tinh 
thần đồng đội. Còn tôi thì sống và tiếp khách ở phòng khách sạn. Khi có khách hàng khắp châu Âu, chúng 
tôi thuê nhân viên làm việc tại nhà và mở những văn phòng nhỏ ở Đức, Tây Ban Nha, Italia và các quốc 
gia khác nếu đã có đủ số khách hàng cần thiết. 

Bài học 80: Hiểu được con đường phát triển 

Chúng tôi đã định ra một tiến trình phát triển bắt đầu ở Mỹ và áp dụng cho hầu hết các thị trường chúng 
tôi thâm nhập. Tìm kiếm đối tác, xây dựng chương trình phụ trợ, phát triển hệ thống kinh doanh. Đây là 
một quy trình tương tác hoạt động hiệu quả. Khả năng “lọc và lặp lại” là chìa khóa của sự lớn mạnh toàn 
cầu. 

Bài học 81: Giữ vững tinh thần chung bất chấp biên giới 

Mạng internet, dịch vụ của chúng tôi không bị ảnh hưởng bởi biên giới quốc gia. Triết lý của chúng tôi là 
giữ nguyên vẹn mô hình công ty. Tuy nhiên, không phải mọi thứ về Salesforce.com đều phù hợp với châu 
Âu, chúng tôi cải tiến khi thực sự cần thiết, kinh nghiệm đó giúp tôi thành công ở Nhật Bản. 

Bài học 82: Theo đuổi chiến lược, chứ không phải cơ hội 

Khi thâm nhập thị trường Nhật Bản, một công ty lớn của Nhật đề nghị chúng tôi hợp tác để họ trở thành 
đại lý của chúng tôi. Ông Chikara Sano, một người thầy của tôi ở Nhật nói: “Nếu anh bắt đầu bằng việc 
liên kết quá chặt chẽ với một đối tác thì sau này khả năng tiếp cận các đối tác khác của anh sẽ bị hạn chế”. 
Đúng thế. Luôn phải mở cửa đón những cơ hội nhưng đừng vội vã chớp ngay cơ hội đầu tiên, vì nó có thể 
là rào cản tăng trưởng hay có thể là kẻ ăn bám. 

Bài học 83: Muốn vươn ra? Hãy tìm một đối tác. Muốn phát triển “nóng”? Hãy đi một mình 
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Mặc dù việc chọn đối tác vội vã sẽ có hại. Nhưng khi xây dựng hình ảnh ở nước ngoài luôn phải trông 
cậy vào nguồn lực từ địa phương. Tôi liên lạc Allen, người bạn cũ, CEO của tập đoàn SunBridge và họ đã 
trở thành đối tác của chúng tôi. Giám đốc đầu tiên là Akira rất hào hứng và say mê ý tưởng biến điện toán 
đám mây thành mô hình tương lai cho ứng dụng kinh doanh ở Nhật Bản. 

Bài học 84: Điều chỉnh để tối ưu hóa chiến lược quốc tế 

Eiji Uda, một thiên tài trong lĩnh vực bán hàng, làm chủ tịch ở bộ phận này. Uda giới thiệu 
Salesforce.com với tư cách là một công ty toàn cầu như Google, Amazon, eBay. Uda cũng tận dụng mối 
quan hệ lớn với Canon, Hitachi, Nippon Steel v.v… để tập trung nguồn lực theo đuổi họ. Đồng thời ông 
tiếp cận các cơ quan chính phủ và giành được hợp đồng với Japan Post, việc này đã thu hút sự chú ý của 
giới truyền thông, từ đó tiến tới các ngân hàng, các công ty bảo hiểm. Chinh phục được các khách hàng 
này xem như chinh phục được cả phần còn lại của quốc gia. 

Bài học 85: Gửi đặc phái viên đi xây dựng những thị trường mới 

Hãy gửi những “đặc phái viên” giỏi nhất đến làm việc tạm thời ở các thị trường mới. Với chiến lược đó, 
tôi đề nghị Carl, giám đốc kinh doanh khu vực Bắc Mỹ trở thành COO của công ty ở Nhật Bản. Vậy là ở 
Nhật Bản có hai lãnh đạo cừ khôi là Uda và Carl. Lý tưởng nhất là có 2 lãnh đạo phụ trách các mảng khác 
nhau để xây dựng nên tảng trong thời kỳ đầu ở chi nhánh nước ngoài. 

Bài học 86: Khéo léo giải quyết những tranh chấp toàn cầu 

Ý định của chúng tôi thâm nhập thị trường Australia. Một ngày trước khi chúng tôi bay đến Australia, 
Salesforce của Australia tuyên bố rằng chúng tôi xâm phạm thương hiệu của họ đã được đăng ký. Họ yêu 
cầu chúng tôi không được sử dụng tên gọi Salesforce nữa. Tình huống xấu nhất là chúng tôi phải đổi tên 
khác ở thị trường Australia, nhưng điều đó tôi không muốn. 

Sau khi bộ phận pháp chế hai bên không giải quyết được vấn đề thương hiệu, tôi quyết định chuẩn bị tinh 
thần bình tĩnh, hòa nhã, để nói chuyện với Kevin, CEO của Salesforce Australia. Công ty của Kevin là 
một công ty thành công, nền văn hóa có nhiều nét tương đồng với Salesforce.com. Kevin và tôi ngay lập 
tức cảm thấy gắn kết nhau. Chúng tôi quyết định thảo bản thỏa thuận hợp tác. Với quan điểm đúng đắn, 
tôi nhận thấy rằng, hoàn toàn có thể xoay chuyển tình huống xấu trở thành một may mắn bất ngờ. 

Bài học 87: Thay đổi cách nhìn tổng thể 

Chúng tôi bắt đầu thâm nhập thị trường châu Á, chúng tôi chọn Singapore làm trung tâm. Chúng tôi tuyển 
chọn những “ngôi sao bán hàng” từ Microsoft, Oracle, Siebel đang làm việc tại Bangalore, Hong Kong, 
Trung Quốc, Hàn Quốc, Ấn Độ... Chúng tôi đưa họ về Singapore để tiếp cận lãnh đạo Salesforce.com và 
tiếp thu văn hóa của công ty. Sau đó, họ mang những kinh nghiệm trở về và xây dựng thành công những 
thị trường mới. 

Bài học 88: Rượu cũ, bình mới 

Chúng tôi nhớ tới những “chiêu” tiếp thị ở Mỹ. Ở Singapore chúng tôi thuê 50 người mặc áo thun 
“KHÔNG PHẦN MỀM”, cũng tập trung bên ngoài hội nghị. Nhưng cảnh sát đã giải tán đám đông biểu 
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tình và đe dọa dừng cả hội nghị. Đó là sự khác biệt về văn hóa mà chúng tôi chưa rõ. Bị giải tán nhưng 
chúng tôi đã thành công, vì hôm sau các tờ báo đều phản ánh vụ việc. Đó là một “chiêu” tiếp thị hiệu quả! 
Vậy thì, “chiêu” biểu tình có thể khiến nhà chức trách nổi giận nhưng cực kỳ thu hút dư luận. 

Bài học 89: Đừng sử dụng cách tiếp cận “chim mòng biển” 

Sai lầm lớn nhất của chúng tôi ở châu Á là việc đánh giá thấp tầm quan trọng của một cam kết thực sự. 
Đừng tiếp cận kiểu “chim mòng biển” (nhào xuống, đớp mồi và bay đi) mà phải chứng tỏ cam kết lâu dài. 
Bằng cách này, chúng tôi xây dựng trung tâm dữ liệu quốc tế ở Singapore, xây dựng trung tâm điều hành 
mạng lưới. 

Phần VIII – Cẩm nang tài chính 

Làm thế nào kêu gọi góp vốn, sinh lãi mà không hổ thẹn với lương tâm 

Bài học 90: Không đánh giá thấp nhu cầu tài chính 

“Khởi nghiệp” mà quá ít vốn chính là một trong những nguyên nhân đi đến phá sản. Vì vậy các quỹ đầu 
tư mạo hiểm rất quan trọng. Hầu hết các nhà đầu tư mà tôi gặp đều lắc đầu từ chối vì họ không hiểu 
chúng tôi đang làm gì, nhưng đó không phải là lý do làm ta ngừng kinh doanh hay thay đổi mô hình. 
Nhưng đó chính là yếu tố thúc đẩy chúng ta phải tìm cho ra một giải pháp về tài chính. 

Bài học 91: Cân nhắc các chiến lược góp vốn đầu tư mạo hiểm 

Trong quá trình tìm kiếm vốn, tôi đã liên hệ bạn bè và đồng nghiệp. Vấn đề chủ yếu là phải tìm được 
những người có tầm nhìn. Thuyết phục một người đã hiểu và tin tưởng bạn dễ dàng hơn với người vừa 
gặp mặt.  

Hơn 2/3 trường hợp nhà đầu tư mạo hiểm thường thay thế CEO sáng lập vì họ đặt cược vào người mà họ 
cho là đầy kinh nghiệm, đó là một thực tế. Cuối cùng chiến lược huy động vốn của tôi hiệu quả hơn huy 
động vốn từ đầu tư mạo hiểm. 

Bài học 92: Sử dụng mô hình internet để giảm thiểu chi phí ban đầu 

Hiện nay đã có một số lượng đáng kể các công ty mới thành lập xây dựng những ứng dụng trên nền Saas. 
Họ có nhiều cách để có được số vốn họ cần. Đó là các nhà đầu tư cá nhân đáng mến, thường là những 
doanh nhân thành đạt, họ có kinh nghiệm và hiểu biết như các nhà đầu tư mạo hiểm, nhưng họ thân thiện 
hơn nhiều. 

Bài học 93: Cẩn thận khi xây dựng doanh nghiệp ngay từ đầu, sau đó để mô hình tài chính của bạn 
tự phát triển 

Chúng tôi phải xây dựng một quy trình chuẩn để thực hiện các hợp đồng và quản lý hợp đồng gia hạn. Hệ 
thống tài chính này cho phép chúng tôi dự toán doanh thu tốt hơn và trở thành một công ty ổn định hơn. 
Với mô hình này, chúng tôi thu tiền trước theo năm, chúng tôi được giải phóng khỏi áp lực cuối mỗi quý. 

Bài học 94: Đánh giá thông qua doanh thu chứ không phải lợi nhuận 
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Chúng tôi quyết định đánh giá tất cả nhân viên thông qua doanh thu chứ không phải lợi nhuận. Nếu dựa 
trên lợi nhuận quá sớm thì họ sẽ bắt đầu nghĩ đến chuyện lợi dụng chức năng hoặc bộ phận khác để có 
thêm lợi ích cá nhân. Nếu dựa trên lợi nhuận, khiến người quản lý không chia sẻ kinh nghiệm và tài năng 
của mình với bộ phận khác. 

Bài học 95: Xây dựng một nhóm tài chính đẳng cấp 

Tôi mời gọi Steve, một CEO tầm cỡ quốc tế tham gia xây dựng công ty. Mục tiêu của tôi là đạt được một 
triệu tài khoản, trở thành công ty có giá trị một tỷ đô la, niêm yết trên sàn NASDAQ. Steve trả lời: 
“Được” và thêm “hãy niêm yết trên sàn NYSE”. 

Bài học 96: Sáng tạo và đột phá trong mọi vấn đề - trừ tài chính 

Chúng tôi muốn trở thành một công ty phát hành cổ phiếu ra công chúng. Nó cũng tương tự như việc dán 
tem bảo đảm chất lượng cho công ty. Chúng tôi cần uy tín và tiếng tăm của thương hiệu NYSE. 

Chúng tôi mời Joe Allanson cộng tác với Steve. Thuê Ernest & Young chịu trách nhiệm về kiểm toán, 
thuê công ty luật danh tiếng thu xếp giấy tờ pháp lý. 

Vụ IPO đã truyền thêm sinh lực cho toàn bộ công ty. 

Bài học 97: Luôn chơi theo luật 

Vài tuần trước khi tiến hành IPO, SEC cho rằng chúng tôi đã vi phạm luật chứng khoán, vụ IPO có thể bị 
đình chỉ, cũng vì bài báo về tôi trên tờ NewYork Times từ vài ngày trước. Tôi biết tinh thần của luật “thời 
kỳ im lặng” như tôi đã phát biểu trong bài báo: “các điều luật không cho phép tôi đưa ra bất cứ bình luận 
nào có tính chất quảng bá cho vụ IPO”. Cuối cùng, phần còn lại của quá trình IPO diễn ra êm đẹp. 

Bài học 98: Tập trung vào tương lai 

Khi trở thành một công ty đại chúng, tất cả các tiêu chuẩn, quản lý đều thay đổi. Mục tiêu của chúng tôi là 
duy trì tốc độ tăng trưởng nhanh cho các nhà đầu tư, đồng thời tuân theo một loạt thủ tục, chính sách, luật 
định và giá trị, đạo đức kinh doanh. Cần phải tối ưu hóa khoản thuê tài chính, và phải mất nhiều năm bạn 
mới thấy lợi ích của việc này. 

Bài học 99: Tùy cơ ứng biến 

Qua kinh nghiệm về vụ IPO, giờ đây mỗi thông tin trước khi phát ngôn phải được các nhà phân tích xem 
xét kỹ lưỡng. Chúng tôi nhìn thấy cần phải thay đổi những gì. Chúng tôi cũng học được rằng sẽ không có 
ý nghĩa gì nếu bạn chỉ lên kế hoạch cho công ty như nó vốn có, bạn phải lên kế hoạch cho công ty với kỳ 
vọng của mình. 

 

Phần IX – Cẩm nang lãnh đạo 

Làm thế nào để hệ thống hoạt động hoàn hảo 
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Bài học 100: Sử dụng V2MOM 

Ở Salesforce.com, mọi thứ ở tầm quản lý tổ chức đều dựa trên mô hình V2MOM (tầm nhìn: Vision, giá 
trị: Values, phương thức: Methods, chướng ngại: Obstacles, kết quả: Measures). Tầm nhìn giúp chúng tôi 
xác định chúng tôi muốn gì. Giá trị xác định những nguyên tắc, niềm tin. Phương thức minh họa cách 
hoàn thành mục tiêu. Chướng ngại định ra những thách thức, khó khăn. Kết quả xác định điều muốn 
hướng tới. V2MOM là chất keo kết dính tất cả chúng tôi. 

Bài học 101: Sử dụng cách tiếp cận 

Trách nhiệm của chúng tôi là viết ra một bản V2MOM. Tôi chia sẻ với ban chủ tịch, thảo luận để đi đến 
nhất trí, rồi chuyển cho đội ngũ “nòng cốt” bổ sung, sau đó giới thiệu trong cuộc họp lãnh đạo toàn cầu. 
Rồi chúng tôi trao đổi V2MOM với tất cả nhân viên qua IdeaExchange để hoàn thiện hơn. Từ nhà quản lý 
đến mỗi nhân viên dựa vào bản hoàn chỉnh để tạo một bản V2MOM cho riêng mình. Mọi người đều cảm 
thấy tầm quan trọng của mình. Chúng tôi hoạt động hiệu quả. 

Bài học 102: Xây dựng văn hóa tuyển dụng 

Khi tuyển dụng nhân viên, giám đốc nhân sự xem bản sơ yếu lý lịch, nếu các bộ phận có hiểu biết về ứng 
viên thì sẽ tham khảo ý kiến của họ. Chúng tôi còn quyết định tuyển những người mới vào nghề, thông 
minh, khao khát làm việc. Nhào nặn tài năng mới còn dễ hơn việc đào tạo lại những người đã có kinh 
nghiệm. 

Bài học 103: Tuyển dụng cũng là kinh doanh 

Chúng tôi xem trọng việc tuyển dụng ngang bằng với việc kinh doanh. Hầu hết nhân viên đến với chúng 
tôi không hoàn toàn vì lương bổng, chúng tôi sử dụng cái gì đó hấp dẫn hơn như xây dựng nấc thang sự 
nghiệp, được đào tạo bài bản để trở thành tài năng. Mối quan hệ giữa các thành viên trong công ty đã 
chinh phục con tim và khối óc của những nhân tài. 

Bài học 104: Đặt yêu cầu cao ngay cả khi lớn mạnh 

Chúng tôi luôn tuân theo một quy trình tuyển chọn khắt khe. Tìm trong 5% những người giỏi nhất của các 
trường đại học, những người nhiệt huyết, ưa mạo hiểm, muốn thể hiện mình. Chúng tôi tuyển theo 
nguyên tắc đồng thuận, nghĩa là một ứng viên gặp 10 người phỏng vấn mà chỉ có 1 người không đồng ý 
thì cũng không được nhận vào. 

Bài học 105: Làm sao để giữ chân người tài 

Những nhân viên mới có 2 ngày định hướng: gặp gỡ lãnh đạo, tìm hiểu sản phẩm, tìm hiểu V2MOM, sau 
các thủ tục đó họ được dự bữa ăn tối ở một khách sạn sang trọng. Sau đó họ tham gia công tác từ thiện 
nửa ngày, rồi dự các lớp đào tạo về văn hóa doanh nghiệp. Đảm bảo rằng họ thấu hiểu tinh thần công ty 
ngay từ đầu. 

Bài học 106: Sự quan trọng của văn hóa Mahalo 
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Văn hóa Mahalo – tinh thần biết ơn và ca tụng của người Hawaii. Công ty tạo không khí làm việc làm 
mọi người cảm thấy hạnh phúc, thành công, yêu đời và khỏe khoắn. Công ty có những phần quà tặng 
phản ánh văn hóa công ty, trao thưởng cho nhân viên xuất sắc. Những phần quà ý nghĩa tặng cho người 
thân nhân viên sẽ động viên tinh thần họ tốt nhất. 

Bài học 107: Nuôi dưỡng lòng trung thành 

Tôi rất vui khi mời bác sĩ và chịu mọi chi phí để chữa bệnh cho Steve Garnett. Scott và vợ đang mang thai 
đang tham gia kỳ nghỉ ở Hawaii, vợ phải vào viện mổ sinh cấp cứu. Tôi thanh toán các khoản phí và tạo 
điều kiện và thời gian để Scott chăm sóc vợ. Scott rất cảm động. Hãy hành động theo lương tâm trong 
những tình huống không thể lường trước giúp nhân viên giải quyết khó khăn, chúng ta sẽ chiếm được 
100% lòng trung thành của họ. 

Bài học 108: Thúc đẩy những người xuất sắc nhất bằng cơ hội mới 

Một trong những cách tốt nhất để giữ tinh thần của nhân viên giỏi là thường xuyên luân chuyển vị trí của 
họ. Họ sẽ cảm thấy trân trọng những thử thách mới. Họ càng trưởng thành và nắm quyền lãnh đạo nhiều 
hơn, họ sẽ có kỹ năng và tầm nhìn mới. 

Bài học 109: Thu hút phản hồi của nhân viên 

Tôi tổ chức một cuộc khảo sát và chia sẻ kết quả thu được bằng các kế hoạch hành động đã xây dựng 
được lòng tin giữa nhà quản lý và nhân viên. Cuộc khảo sát còn cung cấp cho tôi một bản chỉ dẫn cơ bản 
và trở thành một công cụ lên kế hoạch chiến lược nữa. 

Bài học 110: Tận dụng mọi thứ 

Chúng tôi vận động những năng lực bên ngoài để phát triển dịch vụ, bán hàng và xây dựng sản phẩm. 
Chúng tôi tận dụng mạng lưới nhân viên để tìm ra nhân tài. Nguồn lực và khả năng của chúng tôi được 
phát huy tối đa khi làm việc với những đối tác. Hãy tận dụng mọi thứ để phát triển. 

Phần kết 

Bài học 111: Làm cho tất cả mọi người đều thành công 

Tương lai không đơn giản là làm tốt hơn những gì đã có, mà là sự dũng cảm đủ để tạo ra sự thay đổi lớn 
và đột phá. 

Mới ngày nào chúng tôi còn phải giảng giải cho thị trưởng về mô hình “không phần mềm”. Giờ đây, cả 
một ngành điện toán đám mây đã lớn mạnh và thay đổi mọi thứ. 

Hãy suy nghĩ và làm việc theo Einstein: Trong rắc rối ta tìm ra cái đơn giản. Từ bất hòa tìm ra sự hòa 
hợp. Trong khó khăn nhìn ra cơ hội lớn. 

 

Người tóm tắt 
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(Like để nhận thêm nhiều cập nhật) 
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Nguyên tác: Making Sense of Leadership 

Tác giả: Esther Cameron – Mike Green 

Người dịch: Thành Khang – Trung Tín 

Nhà xuất bản: Văn hóa Thông Tin 2013 

Sách gồm: 295 trang 

 

Nội dung chính: 

Bằng việc xem xét cách mà những nhân vật xuất sắc đã thực hiện, tác giả xác định và đúc kết 5 vai trò 

của các nhà lãnh đạo thành công bằng những ý tưởng đơn giản, rõ ràng. Qua đây, bạn có thể khám phá 

tiềm năng lãnh đạo của chính mình. 

 

Phần I – Giới thiệu 

1 – Lãnh đạo là một phẩm chất nội tại 

Khi bạn bước lên vị trí lãnh đạo, mọi người bắt đầu có những kỳ vọng lớn lao về bạn. Đôi khi vai trò này 

là “nội xuất”, có thể hình ảnh bố mẹ, sếp hoặc một người thầy nào đó hiển hiện trong tâm thức bạn như 
một hình mẫu, bạn bắt đầu hành xử dưới cái bóng của họ. Nhưng cũng có thể bạn chưa có hình mẫu, 

bạn làm việc có phần khó khăn hơn, bạn phải “ngoại nhập”, nghĩa là cố gắng phát triển phẩm chất lãnh 

đạo của mình từ bên ngoài. 

Để xác định 5 vai trò then chốt mà người lãnh đạo cần có, chúng tôi khám phá ra vai trò cốt lõi mà các 

nhà lãnh đạo thành công, thường đảm nhận một cách nghiêm túc để mọi thứ diễn ra không thể khác 

được. 

2 – Tổng quan về năm quan trò 

a. Người xúc tác mạnh: Dấu hiệu để nhận biết người này là họ thường đặt những câu hỏi khó, sắc sảo. 

Phát hiện những bất thường. Người xúc tác mạnh làm việc tốt trong hoàn cảnh gặp khó khăn, áp lực hay 

có khủng hoảng. Tiêu biểu như Hilary Clinton, Alex Ferguson, Alan Sugar. 

b. Người tạo động lực có tầm nhìn: Dấu hiệu để nhận biết những người này là họ tạo bức tranh hấp dẫn 

về tương lai, tiếp sức và lôi kéo quần chúng. Thông qua việc hiện diện trong các nhóm, họ nói chuyện 

say sưa, luôn ở bên bạn bè và đồng nghiệp. Họ làm việc tốt nhất trong hoàn cảnh có sự chuyển đổi, đón 
nhận rủi ro. Tiêu biểu như Tony Blair, Howard Schultz, Anita Roddick. 
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c. Người kết nối thận trọng: Dấu hiệu để nhận biết những người này là họ củng cố và thiết lập những 

quy tắc đơn giản, có trọng tâm để tác động đến những hoạt động phức tạp và kết nối mọi người. Thông 

qua việc giới thiệu mọi người với nhau họ nói cho mọi người hiểu mục đích và ranh giới, thông tin về các 

bên liên quan. Người kết nối thận trọng làm việc tốt nhất khi có sự thay đổi phức tạp, tinh thần xuống 

thấp, gắn kết các đối tác. Tiêu biểu như Richard Branson, Tim Smit, Sven-Goran Eriksson. 

d. Người thi hành kiên quyết:  Dấu hiệu để nhận biết người này là kiên trì theo đuổi kế hoạch, chỉ đạo 

cho đến khi hoàn thành. Họ thường sử dụng thời gian để nghiên cứu kế hoạch, huấn luyện nhân viên, 

tác động khách hàng và theo dõi tiến độ thực hiện. Họ làm việc tốt nhất khi dự án mang tính quyết định, 

xây dựng luật, thay đổi công nghệ. Tiêu biểu như Vladimir Putin, Michael Dell, Gordon Brown. 

e. Người kiến tạo khôn ngoan: Dấu hiệu để nhận biết người này khi họ là kiến trúc sư, nhà thiết kế, 

người đưa ra ý tưởng riêng biệt, tạo ra cơ chế tổ chức. Họ thường sử dụng thời gian để suy nghĩ, đọc, 

đối thoại, phác họa những thiết kế, trình bày một kế hoạch. Họ làm việc tốt nhất khi thay đổi về tổ chức 

phức tạp, chiến thuật tầm xa, quy trình khó khăn. Tiêu biểu như George Soros, Bill Gates, Albert 
Einstein. 

3 – Đạt đến 5 vai trò 

Các nhà lãnh đạo thành công làm gì? 

Các nghiên cứu về lãnh đạo từ những năm 1940 cho rằng, lãnh đạo thành công là do những nét tính 

cách, đặc điểm cá nhân của người lãnh đạo. Năm 1985, Blake khám phá ra nhà lãnh đạo tập trung vào 

nhiệm vụ hơn là tập trung vào con người. năm 1970, John Adair chứng minh được rằng lãnh đạo là một 

kỹ năng có thể đào tạo được chứ không phải là khả năng bẩm sinh. Mô hình lãnh đạo tập trung vào ba 

lĩnh vực: thực hiện nhiệm vụ, quản lý đội nhóm, quản lý các cá nhân. 

Năm 1994, Bennis chứng minh rằng các nhà quản lý và các nhà lãnh đạo hoàn toàn khác nhau. Theo ông 

nhà quản lý là thực thi, là một bản sao, duy trì, kiểm soát, bắt chước, làm mọi thứ trở nên thích hợp. 

Còn nhà lãnh đạo là canh tân, là một bản gốc, phát triển, sáng tạo, có tầm nhìn, làm điều thích hợp. 

Các nhà lãnh đạo thành công quan tâm điều gì? 

Chúng tôi cho rằng, vai trò lãnh đạo thiên về thay đổi hơn là nhìn vào các kỹ năng quản lý kinh doanh, 

dựa trên 5 lĩnh vực cần đạt tới sau đây: 

Cảm giác bất an: Một yếu tố quan trọng của sự thay đổi là sự cần thiết phải tạo ra một cảm giác cấp 

bách và thách thức mạnh. 

Việc tạo động lực: Biết khai thác nguồn nhân lực và tài năng xung quanh tổ chức, truyền cảm hứng, động 

viên và kích thích mọi người đưa tổ chức tiến lên. 

Khả năng liên kết: Khuyến khích các cấu trúc tự tổ chức hơn là áp đặt, tạo sự giao tiếp trong nội bộ công 

đồng. 
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Thực hiện các dự án: Khả năng nhà lãnh đạo là cần phải thực hiện để quản lý những dự án quan trọng, 

quản lý đảm bảo mọi nguồn lực cần thiết đều đạt được đúng thời gian, đúng dự toán và đúng chất 

lượng. 

Thiết kế: Khơi dậy trí tuệ trong nhân viên, các quá trình sáng tạo và thiết kế được cân nhắc kỹ và khả thi, 

đảm bảo một chiến lược lâu dài và chặt chẽ. 

Cuối cùng, chúng tôi dựa trên các nhà lãnh đạo thành công, sự đóng góp của đồng nghiệp, khách hàng 

để đúc kết rằng, nhà lãnh đạo được thể hiện qua 5 vai trò (đã được giới thiệu ở chương 2, phần I). 

 

Phần II – Tìm hiểu 5 vai trò 

1 – Người xúc tác mạnh 

Nhận thức toàn diện về vai trò 

Người xúc tác mạnh là nhà lãnh đạo nhận biết được điều bất ổn và chỉ ra nó, đồng thời tạo đủ căng 
thẳng và áp lực để đảm bảo khó khăn được giải quyết. Họ có khả năng phi thường trong việc đặt câu hỏi 

sắc sảo, có thể làm sáng tỏ những căng thẳng và xung đột để dẫn tới đổi mới. 

Họ đủ can đảm để khắc phục những khó khăn khó nói bằng lời. Họ có thể nhìn thấy mọi thứ dưới lớp bề 

mặt. Bằng sự can thiệp tối thiểu họ có thể làm thay đổi chiều hướng của mọi thứ. 

Trái tim và tâm hồn 

Người xúc tác mạnh quan tâm sâu sắc đến việc làm cho mọi người đúng đắn. Họ là người coi trọng đức 

tính này ở người khác. Họ thường biểu lộ sự trung thực và chính trực một cách kiên quyết và rõ ràng. Họ 

coi trọng khả năng phá vỡ các ranh giới, đối mặt với xung đột như phương tiện để đạt được mục tiêu đã 

nhất trí. 

Trải nghiệm bên trong 

Người xúc tác mạnh có xu hướng tách mình khỏi một tình huống và xem xét nó một cách khách quan, 

phân tích cái gì không hiệu quả, cái gì cần được thử thách rồi phán đoán phản ứng của mọi người. Người 

xúc tác mạnh có thể định chuẩn cho chính bản thân mình, bởi vì gây căng thẳng hoặc áp lực quá mức có 

thể phản tác dụng. 

Người xúc tác mạnh đã áp dụng thành công những cách đối phó với xung đột. Họ tin rằng nếu một cuộc 

xung đột được xem xét một cách thận trọng, nó sẽ dẫn đến một kết quả tích cực. Họ cũng có thể đối 

mặt với sự tức giận hay sợ hãi của người khác bằng một sự điềm tính quả quyết. 

Biểu hiện bên ngoài 

Người xúc tác mạnh bẩm sinh thường đi thẳng lưng, luôn cựa quậy chân tay, không thể ngồi yên trong 

một thời gian dài, thường xuyên ngồi hướng về phía trước. Họ phát huy tốt vài trò trong cuộc khủng 

Nguyenminhhuy.com

270



Giải mã thuật lãnh đạo 

 

www.nhuongquyenvietnam.com 

 

hoảng. Họ cảm thấy thoái mái với xáo trộn và tranh cãi. Trong những cuộc đối thoại không khoan 

nhượng, họ hướng mọi người tập trung vào điều đúng đắn. 

Tuy nhiên, họ có nhược điểm đôi lúc thiếu kiềm chế, gây áp lực quá mức lên bản thân họ và người khác, 

có thể biến họ trở thành kẻ tham công tiếc việc. 

Những khía cạnh tổ chức của vai trò 

Người xúc tác mạnh chỉ cần tuân thủ đúng những quy tắc nền tảng tổ chức để không làm mất khả năng 
chịu đựng một quan điểm đối lập. Trong một công ty, người ta tin rằng thay đổi sẽ có hiệu quả tốt nhất 

nếu nó được thực hiện, kiểm soát và quản lý tốt theo đúng người, đúng vai trò. 

2 – Người tạo động lực có tầm nhìn 

Nhận thức toàn diện về vai trò 

Người tạo động lực có tầm nhìn khởi đầu bằng cách gợi ý một tương lai có thể xảy ra và nhanh chóng 

giúp những người khác tham gia. Họ kết nối với mọi người một cách nhanh chóng và dễ dàng, họ giữ 

tầm nhìn đủ lâu và mạnh cho người khác dấn thân vào. Họ đóng vai hình mẫu, truyền động lực và cảm 

hứng, họ đầy nghị lực và luôn lạc quan, có sức sống và niềm đam mê để thu hút mọi người cùng theo 

sau. 

Trải nghiệm bên trong 

Người tạo động lực có tầm nhìn nghĩ về tương lai một cách chắc chắn và chủ động. Họ lạc quan và tập 

trung vào tương lai. Họ thường bận tâm suy nghĩ đến cách họ có thể làm điều gì đó một cách khác biệt. 

Sức mạnh của ý nghĩ tích cực sẽ thúc đẩy họ tiến về phía trước. 

Biểu hiện bên ngoài 

Họ có sức sống trong từng bước đi và thường nở nụ cười trên môi. Sự hiện diện của họ thật khó có thể 

phớt lờ. Họ thường chạm vào tay hoặc vai người khác khi trò chuyện như một biểu hiện của sự nhiệt 

tình hoặc sự chấp thuận. Họ có thể tạo ra một bầu không khí “háo hức” mà người khác cảm thấy thực sự 

có thể đạt được. Tuy nhiên, nguồn năng lượng vô hạn và yêu cầu phải liên tục của họ có thể gây thiệt hại 

còn thuộc cấp mất đà. 

Trái tim và tâm hồn 

Người tạo động lực có tầm nhìn mang lại năng lượng cho đời sống của tổ chức. Họ sẵn sàng đảm đương 
những công việc quan trọng. Họ thích những ý tưởng sáng tạo, họ thích diễn đạt những ý tưởng của 

mình theo cách thức mới và hấp dẫn. Họ coi trọng những người có phương pháp, nhiệt tình và tích cực. 

Những khía cạnh tổ chức của vai trò 

Người tạo động lực có tầm nhìn phải đảm bảo tầm nhìn được kết nối một cách vững chắc với các chiến 

lược, mục tiêu và kế hoạch dự án. Một trong những thuộc tính của người tạo động lực có tầm nhìn là 
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khả năng biến vấn đề thành cơ hội, tái cơ cấu sự kiện một cách tích cực và nhìn vào mặt tươi sáng của 

cuộc sống. Họ cũng sẽ giúp mọi người hiểu viễn cảnh “sẽ ra sao nếu…” 

3 – Người kết nối thận trọng 

Nhận thức toàn diện về vai trò 

Người kết nối thận trọng tác động đến mọi người một cách bình tĩnh và thong thả. Thông qua việc duy 

trì sự tập trung của mọi người vào những vấn đề chiến lược quan trọng. Họ luôn muốn những người 

khác biết nhiều hơn về thực tế của một tình hình. Họ luôn gợi ý rằng sự kết nối trở thành một chiến lược 

ưu tiên để ngăn chặn chiều hướng hoạt động có khả năng bị phân mãnh. 

Trái tim và tâm hồn 

Người kết nối thận trọng luôn tìm cách đem những người khác biệt xích lại gần nhau vì một mục đích rõ 

ràng, đồng thời đánh giá cao sự hiệp lực này. Sự bình tĩnh cho phép đức tính chân thật vốn có của họ 

thể hiện. 

Trải nghiệm bên trong 

Người kết nối thận trọng không bao giờ mệt mỏi với việc đưa mọi người đến với nhau. Họ quan tâm đến 

việc nắm bắt mối quan tâm của người khác và cân nhắc kỹ chúng một cách khách quan để tìm ra những 

lợi ích và túi năng lượng giúp thúc đẩy mục tiêu, chiến lược chung. 

Người kết nối thận trọng bẩm sinh giỏi giữ bình tĩnh khi có vấn đề. Kinh nghiệm mách bảo họ cách tốt 

nhất để thực hiện thay đổi là khuyến khích mọi người trao đổi. 

Biểu hiện bên ngoài 

Tư thế của người kết nối thận trọng tỉnh táo và thoải mái. Họ không ngồi trên mép ghế hoặc rung đùi, họ 

cũng không ngồi thẳng lưng trong một tư thế uể oải. Họ luôn giữ ánh mắt thiện cảm với mọi người, họ 

tôn trọng không gian của người khác. Họ có thể kiểm soát tốt những cảm xúc của mình để tập trung vào 

việc của người khác, đặc biệt họ giỏi truyền đạt trực tiếp. 

Tuy nhiên, việc kết nối và ứng phó với sự rắc rối khiến họ có thể không đủ thời gian để hoàn thành 

những hành động ngắn hạn cần thiết. 

Những khía cạnh tổ chức của vai trò 

Người kết nối thận trọng cần biết tuân thủ các quy tắc nền tảng tổ chức mà không đánh mất khả năng 
chia sẽ quyền lực và phát triển. Người kết nối thận trọng cần phải tràn đầy năng lượng và sáng suốt. Họ 

luôn khuyến khích các cuộc đối thoại diễn ra để tạo một sự hiểu biết chung về những điều cần phải 

được giải quyết. 

4 – Người thi hành kiên quyết 

Nhận thức toàn diện về vai trò 
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Người thi hành kiên quyết đảm bảo rằng mọi việc được thực hiện. Họ nổi tiếng về khả năng huy động 

người khác tham gia phục vụ kế hoạch. Họ rất logic, giỏi lập luận, chiến thuật đầu tiên của họ là làm suy 

yếu những người chống đối bằng lý lẻ, đầy sức thuyết phục. Họ luôn luôn giữ liên kết với tiến trình liên 

quan đến nhiệm vụ, trao đổi thông tin với các nhóm liên quan đều được họ lên kế hoạch rõ ràng, chu 

đáo. 

Trái tim và tâm hồn 

Người thi hành kiên quyết đánh giá cao lòng trung thành với một kế hoạch hoặc mục đích đã được đồng 

ý. Họ rất liêm chính và hoàn toàn đáng tin cậy, họ rất vững vàng và có đạo đức làm việc cao. Họ không 

nhất thiết đánh giá cao tốc độ, mà thay vào đó, họ đánh giá cao sự kiên trì, nhẫn nại và hiệu quả. Họ 

không ngại gâp áp lực nếu thấy rằng mọi người không chịu nỗ lực. Tuy nhiên, họ đánh giá cao sự đóng 
góp của mọi người và sống có tình có nghĩa với đồng nghiệp. 

Biểu hiện bên ngoài 

Những người thi hành kiên quyết dành nhiều thời gian để ngồi làm việc một cách hoàn toàn tập trung, 

hơi hướng về phía trước, duy trì việc tiếp xúc bằng mắt, đảm bảo rằng chương trình nghị sự được theo 

dõi một cách sát sao. Họ sẵn sàng chuyển qua công việc tiếp theo ngay khi vừa đạt được sự thỏa thuận. 

Tuy nhiên, người thi hành kiên quyết có thể hơi quá mạnh mẽ khi một trở ngại không lường trước phát 

sinh, họ thường thích một giải pháp tạm thời, một thiết kế hoàn thiện hơn. Dựa theo mức độ, họ có thể 

tạm thời đưa mọi việc tiến về phía trước và vượt qua những trở ngại. 

Những khía cạnh tổ chức của vai trò 

Người thi hành kiên quyết có thể cảm thấy tự tin nhất trong môi trường mang tính cơ chế. Họ tìm cách 

phá vỡ sự ngăn cách bằng cách tạo ra các cơ hội được lập kế hoạch tốt, tạo điều kiện để mọi người nói 

chuyện với nhau một cách hiệu quả mà không gặp trở ngại nào. Họ có thể gặp rắc rối vì quá mạnh mẽ 

với những nhà quản lý, công nhân hoặc quá khắc khe với khách hàng. Họ cần phải chú ý khai thác những 

mục tiêu rõ ràng và thích hợp thông qua việc trao đổi thông tin cùng các chu trình phản hồi. 

5 – Người kiến tạo khôn ngoan 

Nhận thức toàn diện về vai trò 

Người kiến tạo khôn ngoan lãnh đạo thông qua việc lập ra một chiến lược rõ ràng dựa trên suy nghĩ ban 
đầu. Họ được xem là chiến lược gia nguyên tắc và người thiết kế những kế hoạch lớn. Họ tập trung và sử 

dụng các thông tin thu thập được ở thời điểm hiện tại để xây dựng tầm nhìn và chiến lược cho tương lai. 
Họ coi trọng chiều sâu và tính chính xác của tư tưởng, không suy nghĩ hời hợt. Họ quan tâm đến việc 

phát triển sự tinh thông và năng lực, nên họ cũng nhận thấy việc học hỏi là một quá trình liên tục sẽ khơi 
nguồn cho những ý tưởng mới. 

Trái tim và tâm hồn 
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Người kiến tạo khôn ngoan coi trọng những khái niệm và ý tưởng. Họ được xem là những người thiết kế 

đáng tin cậy và thạo việc của một thế giới mới. Họ coi trọng những người dùi mài một lĩnh vực chuyên 

môn và có năng lực cao trong lĩnh vực của mình. 

Trải nghiệm bên trong 

Người kiến tạo khôn ngoan dành thời gian xem xét tình  hình. Họ luôn cố gắng xây dựng các mô hình 

tương lai, mà ở đó, họ có thể quản lý mọi người  một cách tự tin. Họ rất giỏi kìm nén cảm xúc. Chính bản 

thân họ đôi khi có thể không tiếp xúc được với cảm xúc của riêng họ. Họ có thể thiên vị cho thế giới bên 

trong hơn là thế giới bên ngoài. 

Biểu hiện bên ngoài 

Người kiến tạo khôn ngoan thường đi lại từ tốn và vẻ trầm ngâm, có lúc họ như chìm đắm trong suy nghĩ 
của riêng họ. Họ thấy khó khăn khi phải nhìn thẳng vào mặt người khác có lẽ do bị phân tâm bởi một 

điều gì đó. Họ rất quyết đoán khi họ đã nghĩ thông điều gì. Họ ưu ái sự trong sáng của các chiến lược về 

con người. Tuy nhiên, đôi khi họ lại quên xét đến nhu cầu, ao ước và cảm nhận của người khác. 

Những khía cạnh tổ chức của vai trò 

Người kiến tạo khôn ngoan có thể thích nghi với các môi trường thay đổi. Họ có thể nhận ra những vấn 

đề nằm trong tầm thức của họ và giải mã nó rồi nhìn vào đặc điểm của nội bộ để vạch ra chiến lược. 

 

Phần III – Nghiên cứu 

1 – Những nhà lãnh đạo hiệu quả sử dụng vai trò gì? 

Vai trò người kết nối thận trọng thành công trong việc làm thay đổi toàn bộ tổ chức phức tạp nhưng ít 
hữu ích trong việc chuyển hướng tình hình tổ chức. 

Vai trò người tạo động lực có tầm nhìn kết hợp vai trò Người kết nối thận trọng được các nhà lãnh đạo 

thành công sử dụng rộng rãi nhất. 

Những vai trò Người xúc tác mạnh, Người thi hành kiên quyết và Người kiến tạo khôn ngoan thường ít 

sử dụng nhất. 

Tuy nhiên, khi kết nối có mức độ, việc sử dụng vai trò người xúc tác mạnh và người thi hành kiên quyết 

chúng sẽ tạo hiệu quả cùng nhau. 

Vai trò người xúc tác mạnh và người kiến tạo khôn ngoan có một mối tương quan đối lập, khi đã sử 

dụng vai trò này nhiều hơn thì vai trò kia được sử dụng ít hơn. 

Nhiều nhà lãnh đạo cho rằng họ thích nhất vai trò Người kết nối thận trọng trong phương pháp lãnh đạo 

của mình. Khi người ta quan tâm đến việc phát triển nghệ thuật lãnh đạo, có xu hướng tập trung vào tư 
duy chiến thuật cũng như những kỹ năng ảnh hưởng và không xử lý những lĩnh vực thử thách hơn, 
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người lãnh đạo ít tiếp nhận vai trò Người xúc tác mạnh, Người thi hành kiên quyết và tiếp đến Người tạo 

động lực có tầm nhìn. 

Một số lãnh đạo thì cho rằng Người tạo độg lực có tầm nhìn là mô hình vai trò hấp dẫn nhất. Đây là hình 

mẫu vai trò phổ biến nhất tiếp đến là vai trò Người kiến tạo khôn ngoan. 

Những người thi hành kiên quyết và Người xúc tác mạnh không tạo nên những vị sếp tốt, trừ khi họ sử 

dụng thêm vai trò tương phản khác. 

Tuy nhiên, những nhà lãnh đạo thành công, họ sử dụng cả 5 vai trò ở mức độ khác nhau vào thời điểm 

và hoàn cảnh cụ thể. 

2 – Khi nào cần đến vai trò gì? 

Tái cơ cấu 

Khi một tổ chức trải qua một cuộc tái cơ cấu, đó có thể là một hành động đau đớn. Đây là một sự tiêu 

hao lớn về năng lượng điều hành, tốn thời gian, gián đoạn và tốn kém của cuộc sống công việc. Tuy 

nhiên, không phải mọi cuộc tái cơ cấu đều là tin xấu, có lúc nó mang tính chất điều chỉnh để đem lại hiệu 

quả tốt hơn. Trong hoàn cảnh này, vai trò người tạo động lực có tầm nhìn cần thiết để bắt đầu làm cho 

mọi người tham gia vào tương lai. 

Vai trò người kết nối thận trọng đặc biệt quan trọng, để thiết lập những mục tiêu mới cần được sự nhất 

trí. 

Trong suốt quá trình tái cơ cấu, Người thi hành kiên quyết là một vai trò quan trọng nhằm đảm bảo các 

kế hoạch là khả thi và đúng hạn. Vai trò Người kiến tạo khôn ngoan cũng cần thiết nhưng thường bị 
đánh giá thấp. 

Khủng hoảng  

Khi một tổ chức lâm vào một cuộc khủng hoảng thì thường quá muộn để cứu vãn mọi thứ. Tuy nhiên, 

khi cuộc khủng hoảng sắp xảy ra mà được dự báo và ứng phó trước khi bén rễ, mọi người đều sẽ rất dễ 

chịu. 

Trong hoàn cảnh này, Người xúc tác mạnh, Người kết nối thận trọng và Người thi hành kiên quyết là 

những vai trò lãnh đạo quan trọng nhất. Người tạo động lực có tầm nhìn và Người kiến tạo khôn ngoan 

sẽ có thể giúp làm giảm thiểu những cạm bẫy tạm thời. 

Thay đổi công nghệ dẫn dắt 

Những vai trò lãnh đạo quan trọng sử dụng cho quá trình thay đổi này là Người thi hành kiên quyết, 

Người kết nối thận trọng và Người kiến tạo khôn ngoan. Vai trò Người kết nối thận trọng ngày càng trở 

nên quan trọng, có lẽ vì công nghệ càng phức tạp thì sự gắn kết càng chặt chẽ. 

Tái cơ cấu quy trình 
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Tái cơ cấu quy trình xuất  hiện theo nhiều hình thức, từ sự thay đổi chuyên gia dẫn dắt từ trên xuống 

cho đến những phương pháp thiên về tuyến đầu. Vai trò Người kết nối thận trọng và Người thi hành 

kiên quyết được lựa chọn, đó là vai trò quan trọng nhất có thể lãnh đạo công việc này. 

Sáp nhập, thâu tóm và tiếp quản 

Những cuộc sáp nhập, thâu tóm và tiếp quản đều trải qua những vấn đề căn nguyên tương tự nhau khi 

chúng đi sai hướng. Rất dễ thấy rằng vai trò Người tạo động lực có tầm nhìn hữu ích cho việc gắn kết đội 

ngũ nhân viên mới, vai trò Người kết nối thận trọng có thể cho hiệu quả trong việc hợp nhất. Vai trò 

Người thi hành kiên quyết và Người kiến tạo khôn ngoan cũng rất quan trọng. Trong lúc vai trò Người 

xúc tác mạnh không cần thiết có lẽ vì sự kiện lớn gây ra sự thay đổi đã xảy ra. 

Phát triển một doanh nghiệp mới 

Người tạo động lực có tầm nhìn là vai trò lãnh đạo quan trọng nhất trong việc hình thành và phát triển 

một doanh nghiệp mới. Đây là vai trò có năng  lượng tích cực nhất, có khả năng để đam mê và tham gia 
cũng như có sự sẵn sàng kết nối những người trong giới kinh doanh. 

Thay đổi rõ ràng và thay đổi phức tạp trên diện rộng 

Cần lưu ý đến sự khác nhau rất rõ ràng giữa các vai trò lãnh đạo cần có trong việc dẫn dắt các quá trình 

thay đổi hội tụ được xác định rõ (như giới thiệu sản phẩm công nghệ dẫn dắt mới hay thực hiện cải thiện 

chuỗi cung ứng) Người kiến tạo khôn ngoan, Người thi hành kiên quyết và Người xúc tác mạnh có vai trò 

quan trọng. 

Trong lúc vai trò lãnh đạo cần có trong việc dẫn dắt những thay đổi phức tạp trên diện rộng (như thay 
đổi văn hóa hoặc chuyển đổi toàn bộ tổ chức) thì Người tạo động lực có tầm nhìn, rồi Người kết nối thận 

trọng thứ đến là Người kiến tạo khôn ngoan chiếm vị trí chủ yếu. 

 

Phần IV – Mở rộng danh mục vai trò 

1 – Tự đánh giá 

Trong 10 câu hỏi dưới đây, bạn suy nghĩ rồi giải quyết vấn đề theo ý thức chủ quann của bạn. Sau đó, so 
sánh ý thích của mình với tính cách của mỗi vai trò được phân tích ở phần II, bạn sẽ rõ mình thiên về vai 

trò nào nhất, cũng như vai trò nào không thích hợp với mình. 

1. Sếp muốn bạn thuyết trình ở hội nghị quản lý thường niên để thuyết phục mọi người tham gia vào 

một quá trình cải thiện kinh doanh mới mà nhóm của bạn đã áp dụng thành công. (Thái độ của bạn?) 

2. Một trong những dự án mà bạn chịu trách nhiệm có thể không theo kịp tiến độ. (Biện pháp của bạn?) 

3. Một bất đồng lớn giữa hai đồng nghiệp lãnh đạo nhóm của bạn đã dẫn đến một cuộc tranh luận 

không dứt trong cuộc họp và thiếu hợp tác cùng nhau về những vấn đề tổ chức quan trọng. (Bạn làm thế 

nào để giải quyết vần đề này?) 
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4. Một vài khách hàng của bạn cho biết có vài vấn đề lớn về chuỗi cung ứng mà bạn cần giải quyết ngay. 

(Bạn phải làm gì?) 

5. Bạn vừa được thăng chức quản lý dịch vụ và phụ trách một nhóm mà quản lý cấp cao đánh giá là có 
biểu hiện kém. (Làm thế nào để bạn tiếp quản nhóm này?) 

6. Một trong những thành viên nhiều kinh nghiệm của  nhóm bạn sẽ nghỉ hưu trong 6 tháng tới. (Bạn 

cần xem xét làm thế nào để giải quyết tình huống này?) 

7. Bạn và đội của bạn đã quyết định rằng đây là lúc cần có một ngày đi xa cùng nhau để bàn về chiến 

lược. (Những chọn lựa nào bạn chọn?) 

8. Một đối tác lớn vừa đưa ra một hướng dẫn mới về chất lượng sản phẩm mà bạn không hề biết là nó 

sắp xuất hiện. (Biện pháp giải quyết tình hình?) 

9. Bạn làm việc tại Anh và đối tác của bạn ở Đức đang sử dụng một công cụ trực tuyến tuyệt vời để theo 

dõi việc bán hàng mà bạn thích giao diện của nó. (Thái độ và hành động của bạn ra sao?) 

10. Sếp của bạn là người đòi hỏi khắt khe và rất hay chỉ trích. (Bạn giải quyết vấn đề này như thế nào?) 

2 – Làm thế nào để đảm nhận một vai trò mới? 

Để bước vào một vai trò mới, bạn cần hiểu chính mình. Bạn biết truy cập vào tất cả kinh nghiệm và tài 

năng của bạn, nếu bạn muốn nâng cao khả năng của mình để thực hiện tốt trong một nhóm những vai 

trò. 

Bạn hãy tự đặt những câu hỏi quan trọng như bạn là ai? Bạn đại diện cho điều gì? Bạn suy nghĩ và cảm 

nhận như thế nào? Điều gì thu hút bạn? Để biết về bạn hãy xem kỹ mô tả về 5 vai trò lãnh đạo bạn sẽ 

nhận ra rằng có một hoặc hai vai trò bạn đã làm chủ được tốt. 

Thực hiện vai trò là quá trình thiên về cảm nhận hơn là nghiên cứu những hành vi của một nhân vật cụ 

thể. Học tập có định hướng bên trong hơn là định hướng bên ngoài. Nếu bạn muốn vận dụng một vai trò 

cụ thể, trước tiên, bạn cần khởi động chính bạn trong vai trò đó. 

Ví dụ: Hãy tưởng tượng một tình huống vô cùng khó khăn để bạn được là một Người xúc tác mạnh. Hãy 

suy nghĩ về tất cả những kết quả tích cực có thể, viết chúng ra sau đó tiếp tục thuyết phục một người 

bạn hoặc đồng nghiệp rằng những kết quả này thực sự có thể đạt được. Bạn hãy quay trở lại phần II để 

nắm các tiêu đề của từng vai trò và thực hiện tương tự như vậy. 

3 – Mặt tối 

Khi bạn bước vào một vai trò lãnh đạo, các mối quan hệ của bạn với mọi người bắt đầu thay đổi. Bạn có 

thể có rất nhiều bạn bè nhưng bạn cũng có thể bắt đầu mất tất cả bạn bè. Họ có thể bắt đầu có những 

kỳ vọng và những nỗi sợ hãi đối với bạn. Cùng lúc đó, có một điều gì đó xảy ra bên trong bạn, đó là “mặt 

tối của lãnh đạo”. Đó là phiên bản bất thường hoặc cực đoan được thể hiện qua mỗi vai trò. Ví dụ như 
sự biết tự khẳng định mình trở thành huênh hoang; sự kiên quyết trở thành bảo thủ; tính kiên trì trở 
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thành bướng bỉnh… Cho nên, bạn cần phải khám phá đâu là điểm không thấy được của bạn, bằng cách 

bạn phải tự kiểm tra sự tương tác của bạn với những người khác như thế nào, đảm bảo mặt tối không 

neenn nổi trội. 

Người xúc tác mạnh có thể thể hiện sự quan tâm đến việc phá vỡ mọi thứ hơn là việc xây dựng mọi thứ. 

Họ có thể thiếu kiên nhẫn và không muốn suy ghĩ cẩn trọng mọi việc. Cho nên, để có sự cân bằng thích 

hợp, họ cần phải quan tâm và nhận sự phản hồi từ những cá nhân và nhóm mà họ tương tác. 

Người tạo động lực có tầm nhìn đôi khi tích cực thái quá và không muốn nghe tiêu cực. Đôi khi họ cực 

đoan và để mọi người lại phía sau để trở thành một nhà truyền giáo hàng đầu mà mọi người khác né 

tránh. Vì vậy, Người tạo động lực có tầm nhìn cần giữ sự cân bằng thích hợp giữa duy trì quan điểm tích 

cực với cuộc sống thực tế. 

Người kết nối thận trọng có thể không tập trung vào mục tiêu hàng ngày mà chỉ chú ý cường điệu sự cần 

thiết để tất cả mọi người tham gia. Họ chỉ thấy ý nghĩa và sự kết nối ở nơi mà có lẽ chúng không tồn tại. 

Cho nên, Người kết nối thận trọng cần đảm bảo sự cân bằng giữa việc quan tâm đến khả năng kết nối 

của tổ chức với sự cần thiết đối với sự chuyển giao đang xảy ra. 

Người thi hành kiên quyết đôi lúc họ thúc ép người khác hướng đến một giải pháp không khả thi, không 

cần thích nghi với hoàn cảnh thay đổi. Họ đánh mất mục tiêu và chỉ cung cấp những mảnh ghép trong 

trò ghép hình. Để cân bằng, họ cần phải thực hành nghệ thuật duy trì sự thành thật, nhìn thấy khả năng, 
yêu cầu và bối cảnh chứ không hành động theo những cách hoàn toàn dự đoán. 

Người kiến tạo khôn ngoan có thể trở nên tê liệt bởi ám ảnh phải làm cho mọi thứ phù hợp với nhau 

theo nhận thức. Họ có thể trở nên ngạo mạn hoặc phê bình thái quá đối với những ý tưởng của người 

khác. Vì vậy, để cân bằng, họ phải gặp gỡ trao đổi với mọi người, xem những quyết định và thực hiện 

chiến lược không hoàn thành trọn vẹn như là một cách để bắt đầu. 

Mặt tối là một mặt bình thường và tự nhiên, nhưng có thể làm suy yếu khả năng của một nhà lãnh đạo. 

Vì  vậy, người lãnh đạo luôn luôn cần phê bình khách quan về bản thân và cần nhận ra mặt tối của vài trò 

của mình, bởi vì đó là loại hành vi thường biểu hiện dưới sự căng thẳng, áp lực, xung đột mà hầu hết 

chúng ta phải đối mặt với chúng. 

 

Phần V – Vận dụng 5 vai trò trong thực tiễn lãnh đạo 

1 – Những bài tập hữu ích cho đội nhóm 

Những cuộc hội thảo, những khóa học phát triển quản lý truyền thống, cho phép người tham gia xác 

định những vai trò mà họ cần phát triển, cung cấp cơ hội cho việc học tập cả phản xạ lẫn hành động. 

Có thể đưa ra những tình huống đại loại như: 

- Bạn muốn bạn và đối tác cùng đứng về một phía. 
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- Bạn muốn khuyến khích sếp của bạn đầu tư vào một kế hoạch mới cho các bộ phận. 

- Bạn muốn truyền cảm hứng cho đội ngũ tình nguyện viên. 

Hoặc yêu cầu những người tham gia khóa học suy ngẫm về: 

- Cuộc họp quan trọng vừa qua của họ. 

- Cuộc khủng hoảng công việc vừa qua của họ. 

- Về sếp hiện tại. 

- Về sếp trước đó. 

- Về đối tác/ người bạn tốt nhất. 

- CEO 

- Đối thủ cạnh tranh trong công việc hay trong cuộc sống… 

Mỗi vấn đề, mỗi sự kiện, mỗi nhân vật được soi rọi bởi 5 vai trò, điểm mạnh, điểm yếu, và xét trên quan 

điểm cá nhân của bạn; đồng thời xét trên quan điểm của những học viên khác rồi đưa ra kết luận. 

Hình thức thực hiện có thể là trả lời bản câu hỏi, lập biểu đồ thể hiện vai trò của bản thân. Mỗi nhóm 

trình bày phác thảo tốt nhất, dành thời gian cho mọi người chia sẻ ý kiến về những bài tập đã thực hiện. 

2 – Những vai trò trong hành động 

Việc lãnh đạo không chỉ đơn thuần là duy trì việc quản lý cấp cao. Nếu một tổ chức muốn thành công thì 

lãnh đạo cần có mặt tại tất cả các cấp trong tổ chức đó. Chúng ta sẽ xem xét việc bạn đảm nhận vài trò 

khi bạn là người quản lý cấp cao, quản lý cấp trung hoặc một nhân viên và vận dụng các vai trò cảu mình 

vào nhiệm vụ. 

Quản lý cấp cao 

Các nhà quản  lý cấp cao xem mình là người chịu trachs nhiệm cho tất cả mọi thứ. Cấp cao trong tổ chức 

phải làm cho những người thuộc cấp trở thành các nhà lãnh đạo bằng chính quyền hạn của họ. Vì vậy 

cần phải truyền cảm hứng cho những người khác để tạo năng lượng cho họ hoàn thành nhiệm vụ. 

Chuyển giao những nguồn lực chứ không bắt ép, phác thảo rõ ràng cho tổ chức để mọi người thấy được 

vị trí thích hợp của mình. 

Quản lý cấp trung 

Là người phải đối phó với những căng thẳng giữa tầm nhìn chiến lược cao cấp và sự liên quan thực tiễn 

của nó. Họ là người truyền cảm hứng, luôn gần gũi với các giám đốc và nhân viên, quản lý hiệu suất và 

kế hoạch, thiết kế những quá trình hoạt động hiệu quả. 

Nhân viên 
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Là nhân viên bạn có thể cảm thấy bị coi thường, dễ bị tổn thương. Nhưng bạn cố gắng trở thành một 

người có trách nhiệm thì bạn luôn chú ý đặt câu hỏi tại sao mọi thứ được thực hiện theo cách như thế, 

hãy đề xuất các cách thức làm việc mới. Cố gắng sắp xếp các mục tiêu cá nhân của bạn hòa hợp với mục 

tiêu tổ chức, đảm bảo công việc bạn đang làm thực sự tăng thêm giá trị cho tổ chức và khuyến khích 

người khác làm việc với bạn. 

Quản lý thay đổi 

Người quản lý thay đổi thường được trao vai trò đảm bảo rằng thay đổi sẽ xảy ra, do đó, họ cần tác 

động đến đúng người, theo đúng cách, đúng thời điểm. Đảm bảo rằng mọi người đều nỗ lực, lên kế 

hoạch cho những hoạt động thay đổi đa dạng, suy nghĩ thấu suốt những khía cạnh phức tạp hơn của quá 

trình thay đổi. 

Nhân viên hợp tác 

Tổ chức có thể thuê người ngoài hoặc làm việc cộng tác với sự tham gia của các bên liên quan. Vai trò 

cần được xử lý cẩn thận khi bạn không có quyền kiểm soát những người này. Bạn hãy đưa ra các vấn đề 

căn bản một cách nhẹ nhàng, truyền cảm hứng cho mọi người, mang họ xích lại gần nhau theo những 

cách đầy ý nghĩa. Hiểu rõ những mục tiêu đa dạng được liên kết và bám sát là một nhiệm vụ. 

Phần kết 

Hành trình cuộc sống liên tục trao cho bạn cơ hội đảm nhận vai trò mới mà không cần đào tạo trước. Tất 

cả chúng ta đều cố thể tự chuẩn bị cho những thách thức này. Chúng tôi hy vọng rẳng, chúng tôi đã đưa 
ra sự cân bằng hợp lý giữa việc cung cấp một số phương pháp hàn lâm kết hợp với phương pháp tiếp 

cận thực tế, thiết thực giúp bạn xác định các bước cho việc đóng những vai trò tốt nhất trong khả năng. 
Hy vọng rằng bạn sẽ thành công. 

 

Người tóm tắt 

Trần Phú An 

www.nhuongquyenvietnam.com 

 

 

 

 

Nguyenminhhuy.com

280



Hành trình trở thành lãnh đạo 

 

www.nhuongquyenvietnam.com 

 

 

 

CHƯƠNG TRÌNH TÓM TẮT SÁCH KINH DOANH 

 

 

 

Nguyenminhhuy.com

281



Hành trình trở thành lãnh đạo 

 

www.nhuongquyenvietnam.com 

 

Tác phẩm: Hành trình trở thành lãnh đạo (On becoming  A leader) 

Tác giả: Warren Bennis 

Dịch giả: Võ Kiều Linh 

Nhà xuất bản Trẻ 

 

Về tác giả 

Lúc 19 tuổi, Bennis là nhà chỉ huy bộ binh trẻ nhất trong số quân đồng minh chiến đấu ở châu Âu vào 

Thế chiến thứ hai. Trở về học ở trường Antioch ở Mỹ, ông gặp được người thầy McGregor ở Douglas, 

một nhà quản trị đột phá, và cũng bị ảnh hưởng bởi Abraham Maslow. Sau những đợt học nhóm, ông 

viết về các hình thức tổ chức mới và tạo ra thuật ngữ “vô thể thức” đối nghịch với từ quan liêu. Ông lấy 

bằng tiến sĩ ở Viện công nghệ Massachusetts (MIT). 

Bennis là chủ tịch của đại học Cincinnati và Phó chủ tịch điều hành tại State Uinversity of New York, và 

dạy ở Khoa Quản trị Sloan của MIT, Đại học Harvard và Boston, INSEAD, và Viện Quản trị Ấn Độ ở 

Calcutta. Các sách khác của ông gồm có Tổ chức các thiên tài (1997), đồng tác giả: Sức mạnh của hợp tác 

(1999), và cuốn tự truyện Một cuộc đời được phát minh, giá trị và các thời điểm quyết định việc tạo nên 

lãnh đạo ra sao (2002) cùng với Robert J. Thomas. Trở thành lãnh đạo được xuất bản bằng 13 thứ tiếng. 

Bennis là nhà sáng lập và Giáo sư của Viện Lãnh đạo, Trường Kinh doanh Marshall, Trường University of 

Southern California ở Los Angeles. 

Nội dung chính 

“Nhà lãnh đạo không quan tâm đến việc chứng tỏ bản thân mình, nhưng quan tâm đến việc thể thiện, 

thử thách chính mình.” 

“Điều đúng với các nhà lãnh đạo, bất chấp hậu quả ra sao, cũng đúng cho mỗi chúng ta. Chỉ khi chúng ta 

biết rằng chúng ta được đào tạo mà nên và chúng ta muốn tạo ra điều đó, chúng ta có thể bắt đầu cuộc 

sống của mình – và chúng ta phải thực hiện điều đó cho dù có sự thông đồng vô thức của con người và 

sự kiện chống lại chúng ta”. 

Bennis không chỉ là một gương mặt tiêu biểu trong lĩnh vực nghiên cứu về sự lãnh đạo. Ông còn được 

biết đến nhờ các cuốn sách bán chạy nhất của ông. Năm 1985, ông đồng sáng tác cuốn Những nhà lãnh 

đạo, dựa trên quan sát và phỏng vấn 90 nhà lãnh đạo của nước Mỹ, từ phi hành gia Neil Armstrong cho 

đến người sáng lập McDonald là Ray Kroc. Kết luận đưa ra trong cuốn sách là bất kỳ ai cũng có thể học 

cách làm lãnh đạo, và có được khả năng lãnh đạo cần thiết hơn chúng ta tưởng nhiều. 

Những nhà lãnh đạo  là một cuốn sách kinh doanh kinh điển chuyên phân tích về bản chất của lãnh đạo. 

Trở thành lãnh đạo đi sâu tới từng cá nhân hơn, giúp bạn cách sử dụng thuần thục khả năng lãnh đạo 

trong khi thế giới chung quanh bạn đang thay đổi. Cuốn sách thứ hai là sản phẩm đi sâu vào đối thoại 
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với một nhóm người nhỏ hơn, 28 tuổi tất cả, trong đó có đạo diễn Sydney Pollack, tác giả bênh vực cho 

nữ giới Betty Friedan, và Herb Alpert – nhạc sĩ và nhà sáng lập hãng thu băng đĩa A&M Records. 

Khả năng lãnh đạo thực sự xuất hiện khi tiềm năng của mỗi người được thể hiện trọn vẹn. 

Lãnh đạo là người như thế nào? 

Trở thành lãnh đạo mang lại nhiều cái nhìn thấu đáo. Có lẽ điều mấu chốt và cũng là chủ đề của cuốn 

sách là: Những người lãnh đạo thực thụ không quan tâm đến việc chứng tỏ mình. Trên hết, họ chỉ muốn 

có thể bộc lộ mình một cách trọn vẹn. Việc chỉ lo chứng tỏ cái tôi cá nhân thể hiện một tầm nhìn hạn chế 

và cứng nhắc. Trong khi đó, những người lãnh đạo, nếu muốn thể hiện mình một cách đầy đủ nhất, phải 

luôn chủ động sáng tạo. Đối với các lãnh đạo của Bennis, cuộc sống không phải là một sự tranh giành mà 

là một sự cống hiến. Một nền giáo dục và xã hội được tổ chức tốt thường làm theo khuôn mẫu của một 

nhà lãnh đạo: “Điều chúng ta cần biết quá ít so với điều chúng ta được bảo cần phải biết”. Việc học đúng 
nghĩa là quá trình nhớ lại điều gì là quan trọng đối với bạn. Do đó, Trở thành lãnh đạo là trở về với con 

người thật của mình mỗi ngày. 

Một nhà lãnh đạo là người tạo ra chính cuộc sống của mình. Bởi vì muốn lãnh đạo tốt, bạn phải có tầm 

nhìn tốt và điều đó thường theo bạn cả cuộc đời. Khi ai đó cho rằng họ không thể lãnh đạo, hoặc không 

muốn lãnh đạo, chính là vì họ e ngại khả năng quản lý và tài thuyết phục của mình. Nhưng lãnh đạo cũng 

muôn màu muôn vẻ như con người, và khó khăn chính không nằm ở việc bạn có phải chịu trách nhiệm 

hay không mà làm thế nào bạn thoát khỏi sự tầm thường và bó buộc để thật sự làm chủ bản thân. 

Theo Bennis, trở thành lãnh đạo đòi hỏi: 

Học hỏi liên tục và không ngừng tò mò. 

Có một tầm nhìn xác đáng: đầu tiên, nhà lãnh đạo phải đánh giá đúng thực tại của mình (điều họ tin là 

khả thi) sau đó mới cân nhắc đến những gì to lớn. 

Phát triển khả năng chia sẻ tầm nhìn đó và truyền cảm hứng cho những người khác làm theo. 

Chấp nhận điều không chắc chắn và rủi ro táo bạo. 

Chính trực: tự biết mình, thật thà, chính chắn, biết lắng nghe lời phê bình. 

Độc lập, độc đáo: “Lãnh đạo học hỏi từ những người khác, nhưng không phải do người khác tạo nên”. 

Luôn sáng tạo: tạo ra cái mới, đôi khi cần làm mới bản thân. Khả năng của bạn có thể bị giới hạn bởi gen 

di truyền và môi trường nhưng nhà lãnh đạo biết cách xoay sở trong cái giới hạn ấy và tạo ra sự độc đáo. 

Dành thời gian để suy nghĩ, điều này giúp mang lại các câu trả lời và giải pháp. 

Lòng tin mãnh liệt vào cuộc sống: giữ một niềm tin vào điều tốt đẹp nhất cho bản thân bạn và cho người 

khác. 

Tận hưởng sự thành công nho nhỏ hàng ngày, không cần phải đợi nhiều năm để có Thành công lớn. 
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Chấp nhận hoàn cảnh của bạn nhưng không đầu  hàng. 

Điều cuối cùng Bennis muốn nói là gì? Ông tin rằng đời sống kinh doanh cuối thế kỷ hai mươi thiên về 

quản lý nhiều  nhơn là lãnh đạo. Con người và tổ chức chỉ chú trọng đến các vấn đề nhỏ và kết quả ngắn 

hạn. Thông điệp của ông là: Đừng bị động trước hoàn cảnh, không gian và thời gian. 

Bạn có thể xem hoàn cảnh của mình là một cơ sở để tài năng phát triển, hoặc bạn để hoàn cảnh biến 

bạn thành nô lệ. Thường thì ta vẫn nghĩ rằng được “dắt tay” đi trên đường lúc nào cũng thuận lợi hơn vì 

ta không phải suy nghĩ quá nhiều. Một người tự đi trên đường sẽ phải gặp nhiều thử thách. Nhưng 
người đó có cơ hội khám phá nhiều hơn và sẽ đạt được thành công lớn hơn. Để lãnh đạo, bạn phải vững 

vàng trước sự đánh giá của người khác, trước truyền thống văn hóa, và giới hạn tuổi tác. Bạn phải quyết 

định sống trong thế giới này nhưng sống ngoài những quan niệm đã có sẵn của nó. Lãnh đạo không chỉ 
đơn thuần làm đúng theo văn hóa của mình sống mà họ còn phải tạo ra những bối cảnh mới, sự việc 

mới, cách làm và cách sống mới. 

Một vài ví dụ 

Tính chính trực, một tầm nhìn xác đáng, khả năng chấp nhận rủi ro và sự bất định là định nghĩa về sự 

lãnh đạo. Bennis lấy ví dụ với nhà sản xuất chương trình truyền hình: Norman Lear, người đã cách mạng 

hóa truyền hình nước Mỹ bằng các chương trình như Tất cả trong gia đình  và Cagney và Lacey. Lần đầu 

tiên, chương trình truyền hình phản ánh những con người Mỹ thực chứ không phải là những chàng cao 

bồi, thám tử tư, hay các gia đình bị đem ra châm biếm. Lear nhìn thấy một thế giới đang chờ đợi để 

được bộc lộ và bộc lộ. Các chương trình của ông không chỉ không rập khuôn, mà còn thành công vang 

dội năm này qua năm khác. 

Khi nhận xét về các đời tổng thống Mỹ, Bennis đánh giá Johnson, Nixon, và Carter là những người “bị dắt 

tay” và chỉ biết điều hành đất nước một cách cứng nhắc. Roosevelt, Truman, Eisenhower, và Kennedy thì 

ngược lại. Đó là những vị tổng thống có khả năng xoay chuyển và biết đánh giá đúng thực tại để tạo ra 

tương lai cho nước Mỹ. Lincoln có lẽ là tổng thống tài giỏi nhất bởi vì ông chú trọng vào điều mà thời đó 
có vẻ là những khả năng khó có thể xảy ra: chấm dứt tình trạng nô lệ và duy trì liên bang.  

Thế giới của những nhà lãnh đạo 

Bennis tin rằng chúng ta rất cần đến những nhà lãnh đạo. Ông viết cuốn Trở thành lãnh đạo lúc các nhà 

lãnh đạo kinh tế Mỹ đang phải đối đầu với những thách thức vô cùng khó khăn. Có thể bây giờ chúng ta 

đã quên, nhưng vào những năm cuối 1980, dường như nước Nhật đã vượt qua Mỹ trong một thời gian 

về sản xuất, của cải và phát minh. 

Có thể nước Mỹ đã lắng nghe Bennis và các nhà lý luận lãnh đạo khác. Bởi vì sự trỗi dậy của kinh tế nước 

Mỹ được đặc trưng bởi sự ám ảnh với cải tiến và chất lượng, và việc nhận ra rằng các công ty tiến lên 

bằng cách giúp nhân viên của mình phát triển tiềm năng của họ một cách đầy đủ. Cần phải có người có 

tầm như Bennis nêu bật mối quan hệ giữa sự tự biết mình và thành công trong kinh doanh. Nhưng điều 

này ngày nay đã được công nhận. Kiểu lãnh đạo mới không bằng lòng với việc có một công việc hay điều 

hành một công ty, mà thấy thôi thúc tìm ra một vị trí của mình trong thế giới. Ngày nay, cách duy nhất 

Nguyenminhhuy.com

284



Hành trình trở thành lãnh đạo 

 

www.nhuongquyenvietnam.com 

 

để nhiều công ty thu hút và giữ được người giỏi là mang lại nhiều thứ hơn là tiền hay chức vụ - họ mang 

lại cho nhân viên cơ hội tạo nên lịch sử. Chẳng hạn, hãy nhớ đến câu phương châm của nhà bán lẻ qua 

mạng Amazon.com: “Làm việc hết sức, chơi hết mình, thay đổi thế giới”. 

Lời cuối 

Có lẽ Bennis đã đóng góp rất nhiều cho việc phá vỡ huyền thoại về các lãnh đạo và anh hùng vốn sinh ra 

đã có khả năng lãnh đạo. Hơn hết, lãnh đạo là một sự chọn lựa và điều đầu tiên là phải lãnh đạo chính 

bản thân mình. 

Chúng ta sống trong sự lãnh đạo dân chủ, ở đó bất kể ai cũng có thể lãnh đạo bằng cách này hay cách 

khác. Bởi vì ngày càng có nhiều người hiểu về sự lãnh đạo và được chỉ dạy cần phải phát triển tiềm năng 
của mình, có thể dự đoán rằng sự cạnh tranh sẽ gia tăng đến một mức độ hài hước. Tuy nhiên, cạnh 

tranh là kết quả của việc tất cả mọi người nỗ lực để có được cùng một thứ, nhưng tầm nhìn của mỗi 

người là khác nhau. Trở thành lãnh đạo chính là việc khẳng định sức mạnh và sự tự tin có được từ việc là 

một người độc nhất. 

 

Vân Anh (tổng hợp) 
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Tác phẩm: See You At The Top 

Tác giả: Zig Ziglar 

Bản dịch: Hẹn Bạn Trên Đỉnh Thành Công 

Biên dịch: Vương Long – Tâm Hằng – Ngọc Hân 

Nhà xuất bản Trẻ, 2014 

Sách gồm 298 trang. 

 

Về tác giả 

Zig Ziglar là một chuyên gia bán hàng, diễn giả và là một tác giả nổi tiếng nhất nước Mỹ, hơn 25 đầu sách 

của ông là best seller như: Secrets of closing the sale, Better than Good… 

 

Nội dung chính 

See you at the top là sự khác biệt, là chìa khóa vàng giúp chúng ta phát triển bản thân, tạo niềm đam mê 
và cảm hứng để đạt đến sự thành công đỉnh cao. 

 

PHẦN MỘT 

NẤC THANG ĐẦU TIÊN 

 

CHƯƠNG 1 MỘT CUỘC SỐNG TỐT ĐẸP HƠN 

Khi trong bạn còn chất chứa nhiều khao khát chính là khi bạn có nhiều cơ hội nhất. Nếu bạn muốn biến 

các ước vọng thành sự thật, bạn phải xây dựng một cuộc sống đầy sự trung thực, nghị lực, lòng tin, sự 

chính trực, tình yêu thương và lòng trung thành. Vắng bóng những mánh khóe, sự giả dối hay thói gian 

lận. Để được như thế, bạn phải tự vượt qua sáu nấc thang sau đây: 

1. Xây dựng một hình ảnh tích cực về chính mình. 

2. Nhận định giá trị của những mối quan hệ giữa bản thân và đối tác. 

3. Định hướng rõ mục tiêu – xem mục tiêu như bản vẽ của ngôi nhà xây của bạn. 

4. Có một thái độ sống tích cực. 
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5. Có một tinh thần sẵn sàng làm việc. 

6. Khao khát mãnh liệt được tiến lên phía trước. 

Đó là một cuộc sống tốt đẹp, cuộc sống mãn nguyện, vì khi bạn thay đổi cách nhìn, cả thế giới sẽ thay 

đổi. 

 

CHƯƠNG 2  HÃY BẮT ĐẦU NGAY TỪ HÔM NAY 

Dù bạn bị nhồi nhét hàng ngày hàng giờ bao nhiêu thư “rác rưởi” vào đầu óc mình trong hàng chục năm 
qua, bạn có thể biến chúng thành “châu báu” ngay lúc này, bằng cách phủ lên chúng tấm bạt mỏng của 

lối tư duy tích cực. Bạn là người có quyền, người quyết định hạnh phúc và thành công của mình. 

Hãy nhớ rằng, năng lực tiềm tàng của bạn không giống như các nguồn tài nguyên thiên nhiên vật chất 

hữu hạn trên hành tinh này. 

Cuộc đời đã ban tặng bạn tất cả những điều kiện cần, giờ đây, điều kiện đủ chính là bạn nhận ra sức 

mạnh của bản thân mình. 

 

PHẦN HAI 

HÌNH ẢNH TỰ THÂN 

 

CHƯƠNG 3 NHỮNG TÊN TRỘM NỔI TIẾNG 

Arthur Barry là một trong những tên trộm nổi tiếng. Hắn có tài xuất quỷ nhập thần. Một lần hắn bị phục 

kích và bị thương, hắn đã thốt lên một câu: “Tôi sẽ không làm chuyện này nữa.” Mặc dù, sau đó hắn 

chạy thoát, nhưng ba năm sau hắn bị bắt và lảnh án mười tám năm tù. 

Khi mãn hạn tù, phóng viên khắp nơi đến phỏng vấn. Một phóng viên hỏi:  

- Thưa ông Barry, ông có nhớ ai là người bị ông lấy đi nhiều nhất không? 

Barry trả lời: - Nhớ chứ! Arthur Barry là người bị tôi lấy đi nhiều nhất. Lẽ ra, giờ tôi là một doanh nhân 

thành đạt, tôi đã lãng phí hai phần ba tuổi thanh xuân của mình. 

Còn bạn? Nếu bạn không tin vào sức mạnh của bản thân, hay chưa sử dụng hết tiềm năng của mình, thì 

chính bạn là tên “trộm” tài sản của chính mình và xã hội. 

Bạn hãy nhớ rằng, thất bại đem đến cho ta nhiều trải nghiệm mới mẻ, giúp ta tránh được những sai lầm 

trong tương lai. Ai không làm gì ắt không thể học được gì. Cho nên, bạn hãy xây dựng hình ảnh tự thân 

tích cực, vì chúng mới là nền tảng vững chắc nhất để xây dựng tương lai. 
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Học vấn và sự thông minh không phải là một. Học vấn là quan trọng, nhưng sự quên mình theo đuổi đến 

cùng một mục đích, một hoài bảo còn quan trọng hơn bội phần. 

Khi bạn làm giàu một cách chính đáng đó là thước đo giá trị và mức độ cống hiến của một người đối với 

xã hội. Nhưng bạn đừng bao giờ xem tiền bạc là “đấng tối cao” của mình. Biết bao nhiêu tỷ phú qua đời, 

họ có mang theo gì đâu, họ để lại tất cả! 

 

CHƯƠNG 4 7 NGUYÊN NHÂN CỦA MỘT HÌNH ẢNH TỰ THÂN YẾU KÉM 

Nguyên nhân đầu tiên và chủ yếu nhất là vì quanh ta có quá nhiều người đang sống thiếu niềm tin vào 

bản thân và cuộc sống. 

Nguyên nhân thứ hai là do cha mẹ, thầy cô, bạn bè, cấp trên, họ thường hay chê bai, phê phán chúng ta. 

Đôi khi một nhận xét vô tình cũng đủ khiến bạn mặc cảm và bị tổn thương. 

Nguyên nhân thứ ba là việc đồng hóa giữa hai khái niệm “một lần thất bại” và “thất bại hoàn toàn”, tạo 

lối mòn suy nghĩ, mặc cảm tự ti khiến chúng ta thu mình vào vỏ ốc, e sợ tất cả mọi điều. 

Nguyên nhân thứ tư là tình trạng trí nhớ của họ chưa được tập luyện khiến họ thiếu tự tin. 

Nguyên nhân thứ năm xuất phát từ thói quen so sánh kinh nghiệm của bản thân với người khác; có một 

kinh nghiệm khác biệt không có nghĩa là hay hơn hoặc tệ hơn một người nào đó. 

Nguyên nhân thứ sáu là chúng ta hay nghĩ rằng mình thua kém người khác là do chúng ta thường so 

sánh điểm yếu của mình với điểm mạnh của họ. 

Nguyên nhân thứ bảy phát xuất từ việc bạn đặt mục tiêu quá cao hoặc không thực tế. 

Ngoài ra, còn có hai nguyên nhân dẫn tới hình ảnh tự thân yếu kém là nhà khoa học Darwin cho rằng 

chúng ta có nguồn gốc từ loài khỉ, và Freud nói rằng tư tưởng và hành động của con người đi liền với 

tiềm thức khi chúng ta còn bé và chúng ta không thể hiểu tường tận và kiểm soát được. 

Điều quan trọng là bạn phải nhận ra các biểu hiện của một hình ảnh tự thân yếu kém để sửa đổi và đoạn 

tuyệt nó. 

 

CHƯƠNG 5 NHỮNG BIỂU HIỆN CỦA MỘT HÌNH ẢNH TỰ THÂN YẾU KÉM 

- Người có hình ảnh tự thân yếu kém thường hay chỉ trích và ghen tuông thái quá. 

- Dễ dàng bỏ cuộc, nhìn cuộc sống với thái độ bất cần. 

- Có lúc họ thấy ân hận vì một sự việc nào đó, nhưng luôn luôn tự bào chữa cho hành động của mình. 
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Người bán hàng có hình ảnh tự thân yếu kém thường tỏ ra do dự khi đưa ra lời mời người khác mua 

hàng. Khi bị khách từ chối, họ trách móc bản thân, bất mãn, thất vọng. 

Người quản lý có hình ảnh tự thân yếu kém thường có tâm lý sợ bị phản đối, nên a dua, thường nhượng 

bộ khi tranh luận, hay ra vẻ ta đây, không tìm kiếm, tiếp nhận ý kiến đóng góp nào. 

Trong kinh doanh, một hình ảnh tự thân yếu kém thể hiện qua lời hứa suông, ca ngợi quá mức chất 

lượng sản phẩm, không tích cực hỗ trợ khách hàng như đã hứa hẹn, mất tự tin trước sự góp ý của khách 

hàng. 

Cha mẹ có hình ảnh tự thân yếu kém sẽ ngần ngại quở trách con cái, sợ con cái lảng tránh và đánh giá 
thấp, con cái cảm thấy không được cha mẹ bảo bọc. 

Một học sinh có hình ảnh tự thân yếu kém có xu hướng yêu đương quá sớm. Khi trưởng thành chỉ nói 

những điều người đối diện muốn nghe, không dám than phiền ai, không dám phản đối cấp trên. 

Những hình ảnh tự thân yếu kém nêu trên sẽ gây hại cho bạn trong mọi mặt cuộc sống và nghề nghiệp. 

 

CHƯƠNG 6 15 BƯỚC TẠO DỰNG HÌNH ẢNH TỰ THÂN TÍCH CỰC 

Bước thứ nhất: Bạn phải yêu chính mình. Không bao giờ đánh đổi sức khỏe của mình vì bất cứ thứ gì. 

Mỗi chúng ta là một người hiếm có, độc đáo, khác biệt và duy nhất trên trái đất này. Bạn hãy sử dụng tài 

năng của mình, đừng chôn vùi nó. Bạn là người hoàn thiện nhất và có được bộ óc thông minh đã được 

tạo hóa tạo nên. 

Bước thứ hai: Diện mạo của chúng ta có mối liên hệ trực tiếp với cách chúng ta cảm nhận mình. Hãy ăn 
mặc thật đẹp bạn sẽ thấy giá trị của mình tăng lên, tự tin hơn. 

Bước thứ ba: Hãy đọc những tấm gương thành công của những người nổi tiếng để tìm nguồn cảm hứng 

và xây dựng niềm tin và ý chí vươn lên của mình. 

Bước thứ tư: Nghe các diễn giả thuyết trình, xem truyền hình, xem phim, nghe băng đĩa để xây dựng 

hình ảnh tự thân của bạn. 

Bước thứ năm: Hãy chia cuộc phiêu lưu của bạn thành từng bước nhỏ, bắt đầu từ công việc mà khả 

năng thành công của bạn là cao nhất, từ đó có sự tự tin để tiến lên chinh phục các mục đích cao hơn. 

Bước thứ sáu: Người nghèo khó nhất trên đời là người không có nỗi một nụ cười. Hãy tươi vui, ân cần 

lịch sự với ai đó. Bạn sẽ cảm thấy hạnh phúc hơn vì đã mang lại niềm vui cho người khác. 

Bước thứ bảy: Hãy giúp đỡ người khác, viếng thăm một người đau yếu, tham gia các hoạt động thiện 

nguyện, các tổ chức từ thiện nhưng bạn đừng mong đợi đền đáp, hoặc là người được bạn giúp không ở 

vào thế phải trả ơn cho bạn. 
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Bước thứ tám: Hãy kết giao với những người có tinh thần lạc quan, có lối suy nghĩ tích cực, bạn sẽ chịu 

ảnh hưởng của họ, hình ảnh tự thân của bạn sẽ thay đổi theo. 

Bước thứ chín: Hãy viết ra những phẩm chất tốt đẹp của bạn vào một tấm thẻ bỏ túi, nó sẽ luôn luôn 

nhắt nhở bạn. 

Bước thứ mười: Lập danh sách thắng lợi và thành công của bạn bắt đầu từ những thành tích học tập 

thời thơ ấu đến các kết quả hiện tại của bạn, để bạn có quyền ngẩng cao đầu bước tới. 

Bước thứ mười một: Tránh xa sách báo và phim ảnh khiêu dâm, các phim ủy mị, ướt át, thù hận… các 
nhân vật sẽ đi vào nội tâm của tâm. Mê tín dị đoan cũng gây tác hại, làm cho bạn nửa tin nửa ngờ vào 

chính mình. 

Bước thứ mười hai: Học gương thành công vẫn chưa đủ, mà học cả tấm gương “thất bại đầy thành 

công” của những người như Albert Einstein, Thomas Edison, Ty Cobb… họ là những người khác biệt của 

sự kiên trì và dám thất bại để thành công. 

Bước thứ mười ba: Gia nhập các tổ chức xã hội cao đẹp, bạn sẽ thấy khả năng diễn đạt của mình được 

nâng lên rõ rệt. 

Bước thứ mười bốn: Hãy tập nhìn thẳng vào mắt người khác trong khi nói chuyện với họ, lảng tránh ánh 

mắt người đối diện là biểu hiện của sự thiếu tự tin, bằng cách nói chuyện với trẻ em và nhìn vào mắt 

chúng, thực tập “ánh mắt giao tiếp” với đồng nghiệp, nhân viên dưới quyền khi có dịp. Thực hiện được 

như thế, bạn sẽ được nhiều người tôn trọng và yêu quí hơn. 

Bước thứ mười lăm: Thường xuyên thay đổi bề ngoài khi có thể. Khi bạn chăm sóc mình kỹ lưỡng làm 

người khác thích giao tiếp với bạn hơn và bạn cảm thấy tự tin và yêu mình hơn. 

Cây Bonsai và cây cổ thụ đều có chung nguồn gốc và khởi đầu như nhau. Nhưng khi lớn lên, chúng thật 

khác biệt. Cây Bonsai và cây cổ thụ không có quyền quyết định số phận của chúng. Nhưng bạn thì khác, 

bạn có quyền lựa chọn. 

 

PHẦN BA 

CÁC MỐI QUAN HỆ 

 

CHƯƠNG 7 CÁCH THỨC NHÌN NHẬN NGƯỜI KHÁC 

Cuộc đời cũng như một tiếng vọng. Bạn cho đi điều gì thì sẽ nhận lại điều ấy. 

Nếu bạn mong muốn tiến đến một thành công trọn vẹn thì hãy không ngừng tìm kiếm những điều tốt 

đẹp ở những người mà bạn gặp gỡ. Hãy xem đây là một nguyên tắc sống của bạn. 
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Việc nhìn nhận một người có giá trị là một tác động tích cực đến cách chúng ta đối xử với họ, mặt khác 

giúp họ tự tin và nỗ lực hơn về việc thể hiện mình. 

Sự công nhận và lời khen chân thành đúng lúc là biểu hiện của sự quan tâm và tạo ra động lực lớn để 

người khác tiến về phía trước. 

Điều đẹp nhất mà chúng ta có thể đem đến cho nhau chính là giúp mỗi người nhận ra những khả năng 
còn tiềm ẩn. Cách ta nghĩ về, cách ta đối xử với một người góp phần quyết định tương lai của người đó. 

 

CHƯƠNG 8 TỐT HAY XẤU NẰM Ở CÁCH NHÌN NHẬN CỦA BẠN 

Bạn không thể có một đứa trẻ ngoan nếu cứ thường xuyên nhồi nhét vào đầu óc cháu những lời trách 

móc, than phiền, những ngôn từ tiêu cực cùng những suy nghĩ đầy thành kiến. Khi chúng ta nhìn cháu 

với ánh mắt yêu thương, xem cháu như một đứa bé ngoan, dễ bảo, luôn vui vẻ, hạnh phúc, cháu cũng sẽ 

nghĩ mình như vậy. Kỷ luật là biện pháp uốn nắn hành vi sai trái của trẻ và phải được thực hiện với lòng 

yêu thương. Còn hình phạt là sự phản ứng xem như một vũ khí đàn áp, nên luôn bị chống đối mạnh mẽ. 

Một nghiên cứu mới đây cho thấy việc khen ngợi thường xuyên các sinh viên kém là lối cư xử tàn nhẫn 

nhất vì nó sẽ sản sinh ra những kẻ dốt nát mà xã hội phải trả giá sau này. Do vậy, phải kiên nhẫn tìm ra 

thế mạnh của từng em giúp các em rèn luyện, phát huy năng lực sở trường của chúng. Vì khám phát và 

sử dụng đúng khả năng của họ tốt hơn và quan trọng hơn là việc cố trang bị cho họ một phần khả năng 
vốn có của chúng ta. 

Cách đối xử của chúng ta đối với những phạm nhân đôi khi quá khắt khe. Chúng ta thường có những ý 

nghĩ cố chấp về quá khứ lỗi lầm của người khác nên con đường làm lại cuộc đời của họ trở nên rất khó 

khăn. Họ cho rằng không ai tin họ, họ buông xuôi và có cơ hội họ sẽ trả thù và trở lại sau chấn song sắt. 

Nuôi dưỡng và tạo điều kiện phát triển khả năng của người khác là đóng góp lớn nhất cho đời. Cho nên, 

hãy tìm ra điều tốt nơi họ, giúp họ thấy được khả năng tiềm ẩn của mình. 

 

CHƯƠNG 9 MỘT NGƯỜI TỐI QUAN TRỌNG KHÁC 

Đối với người bạn đời, tình yêu phải được biểu lộ bằng sự chung thủy và tôn trọng lẫn nhau. 

Lý do dẫn đến những khó khăn trong đời sống vợ chồng là cứ nghĩ rằng người bạn đời sẽ sống mãi với 

mình, xã hội thì cổ vũ quyền tự do cá nhân và quan niệm đạo đức xã hội dễ dãi hơn (tự do luyến ái, ly 

thân, ly hôn được thỏa mãn rộng rãi) đã tạo ra sự bất an và bất thường. Tuy nhiên, một hình ảnh cá 

nhân đáng cho mọi người kính trọng là cuộc sống hôn nhân phải chung thủy, trung thành. 

Tình yêu đích thực là một tiến trình lớn mạnh và nẩy nở không ngừng qua từng cảm xúc vui, buồn, sự 

thăng trầm của cuộc sống hôn nhân. Cho nên, nó đòi hỏi nhiều hy sinh hơn là thụ hưởng. Yêu là sống 

trọn vẹn cho người mình yêu, bạn đang giúp người bạn đời đạt được điều họ muốn, đó là tình yêu đích 
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thực. Hãy lấy tình yêu chung thủy trộn với sự tin cậy cùng với sự dịu dàng, thứ tha và hiểu biết; thêm 

chút tình bạn và hy vọng, cho thêm nụ cười để có màu thật tươi. Chắc chắn mọi công việc sẽ hiệu quả 

hơn. 

Các bước để xây dựng cuộc hôn nhân hạnh phúc: 

1. Nhớ lại xem bạn đã làm gì người ấy trước khi lấy nhau. Hãy thực hiện điều đó thường xuyên suốt cuộc 

hôn nhân của bạn. 

2. Hôn nhân không phải là chia đều sự đóng góp, mỗi bên phải đóng góp 100% toàn bộ gì mình có. 

3. Bắt đầu và kết thúc mỗi ngày bằng một câu nói yêu thương. 

4. Thỉnh thoảng, bạn nên làm “bên kia” ngạc nhiên bằng một món quà nào đó. 

5. Dành nhiều giờ phút thật sự riêng tư, lãng mạn và đầy ý nghĩa cho nhau. 

6. Biết lắng nghe. 

7. Hãy dành thời giờ riêng cho người bạn đời. 

8. Khi có bất hòa, đừng bao giờ lên giường ngủ mà chưa hòa giải với nhau. 

9. Phải thật sự người chồng là trụ cột để người vợ an tâm hơn. 

10. Đôi lúc bạn cần phải nhượng bộ để giữ hòa khí. 

11. Sống tử tế, nhận hậu và tha thứ cho nhau. 

12. Khi gặp bất đồng hay căng thẳng bạn hãy chủ động giảng hòa tức thể hiện sự chín chắn và biết cách 

yêu thương. 

Bạn sẽ có mọi thứ trên đời nếu bạn giúp người khác đạt được điều họ muốn. 

 

PHẦN BỐN 

NHỮNG MỤC TIÊU CUỘC SỐNG 

 

CHƯƠNG 10 CÁC MỤC TIÊU CÓ THỰC SỰ CẦN THIẾT TRONG CUỘC SỐNG CỦA BẠN? 

Câu trả lời tất nhiên là “có”, và vô cùng cần thiết. Số cơ hội mà cuộc sống mang đến cho chúng ta là 

ngang bằng nhau và chỉ những ai đã dự tính trước mục tiêu cần hướng tới mới có thể nắm bắt những cơ 
hội đó. 
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Con tàu chỉ neo đậu trên bến cảng, chúng sẽ bám đầy rong rêu và dần dần mục nát. Máy bay chỉ đậu 

dưới mặt đất, chúng dần dần bị rỉ sét và hư nát. Vị trí thích hợp nhất của con tàu là ở ngoài biển khơi, và 
của máy bay là trên những tầng mây. Còn bạn, bạn sinh ra trên đời này là để thực hiện một sứ mệnh – 

đó là hoàn thiện bản thân và đóng góp cho nhân loại. 

Vì, con người hoạt động như một chiếc xe đạp, nếu anh ta không liên tục tiến về phía trước – đích đến 

của mình, anh ta sẽ loạng choạng và té ngã. Nếu bạn có những mục tiêu xác định, chắc chắn bạn sẽ phát 

huy được tối đa sức mạnh của mình và mọi kỳ tích sẽ bắt đầu từ đó. 

 

CHƯƠNG 11 CÁC LƯU Ý KHI XÁC ĐỊNH MỤC TIÊU CỦA BẠN 

Mục tiêu bạn đặt ra phải đủ lớn và thách thức để kích thích bạn phải dốc hết sức, dồn hết tâm huyết để 

hoàn thành. Bạn hãy nhớ rằng, nghề nghiệp chuyên môn không làm bạn thành công hay thất bại mà 

chính là cách bạn nhìn nhận bản thân và nghề nghiệp của mình mới quyết định điều đó. 

Thứ đến, bạn phải có mục tiêu dài hạn để bạn có được một tầm nhìn xa hơn, và khỏi bị quật ngã bởi 

những thất bại tạm thời. Nhưng điều quan trọng là để đạt được những điều lớn lao, bạn phải hoàn tất 

những mục tiêu nhỏ mỗi ngày. Vì mục tiêu hàng ngày chính là thước đo và đánh dấu tiến trình đi đến 

thành công của bạn. Nghĩa là, bạn phải xác lập mục tiêu cuối cùng và một loạt các mục tiêu “từng 

chặng”. Tất cả các mục tiệu lớn nhỏ đều phải cụ thể, rõ ràng và khả thi. 

Bạn cũng nên lưu ý rằng, mục tiêu sẽ trở thành tiêu cực khi bạn chỉ trong chờ vào sự may rủi, hay mục 

tiêu quá lớn và phi thực tế nằm ngoài khả năng của bạn, hoặc chỉ để thỏa mãn yêu cầu của người khác. 

 

CHƯƠNG 12 XÁC LẬP MỤC TIÊU 

Xác lập mục tiêu và đạt mục tiêu là hai tiến trình đòi hỏi bạn nỗ lực như nhau. Mỗi chúng ta có rất nhiều 

mục tiêu trong đời: nghề nghiệp, tinh thần, tài chính, gia đình… bạn hãy liệt kê tất cả rồi sắp xếp chúng 

theo mức độ quan trọng, bạn sẽ thấy đâu là mục tiêu số một của mình. 

Bí quyết thực hiện mục tiêu có thể tóm lược như sau: 

- Ghi chép thời gian, doanh số, kết quả hàng giờ, hàng ngày để biết mình đang ở đâu. 

- Viết ra giấy từng mục tiêu ngày, tháng, năm. 

- Đặt mục tiêu cụ thể, đủ lớn để thách thức bản thân. 

- Đặt mục tiêu dài hạn (năm). 

- Liệt kê các trở ngại, tìm biện pháp tránh và vượt qua. 

- Phấn đấu đạt và vượt kỷ lục mỗi ngày. 
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- Đặt tinh thần kỷ luật cho bản thân. 

- Tuyệt đối tin vào khả năng đạt mục tiêu của mình. 

Bạn phải chú ý rằng, việc chia sẻ mục tiêu là cần thiết nhưng phải đúng đối tượng là người khuyến khích 

bạn chứ không phải làm nhụt chí bạn. 

 

CHƯƠNG 13 ĐẠT MỤC TIÊU 

Bạn cần lưu ý rằng khi xác lập mục tiêu bạn đừng tự khóa tâm hồn mình bằng những điều “không 

tưởng”. Nhưng nếu chỉ đặt ra những mục tiêu tầm trung thì chúng ta cũng chỉ sẽ đạt được những kết 

quả thường thường bậc trung. 

Nếu chưa từng đặt mục tiêu cho mình thì bạn hãy khởi đầu bằng mục tiêu ngắn hạn. Khi thành công với 

mục tiêu tháng, bạn sẽ tự tin lập cho mình mục tiêu quý… chỉ khi hoàn tất các mục tiêu ngắn hạn mới 

nghĩ đến các mục tiêu dài hạn. Cụ thể, ngày hôm nay của bạn sẽ vượt qua ngày hôm qua, tháng sau vượt 

tháng trước, năm sau vượt năm trước. 

Nếu nhiều người cùng phấn đấu đạt mục tiêu chung thì phải có tinh thần đoàn kết, luôn động viên 

khuyến khích những người đồng hành, trở thành điểm tựa của nhau nhất là trong những tình huống khó 

khăn. 

Dù mọi thứ chung quanh có trở nên tồi tệ, bạn đừng bao giờ rời mắt khỏi mục tiêu của mình mà hãy 

hành động. 

 

PHẦN NĂM 

THÁI ĐỘ SỐNG 

 

CHƯƠNG 14 THẾ NÀO LÀ MỘT THÁI ĐỘ SỐNG ĐÚNG ĐẮN? 

Thái độ sống bao gồm nhiều khía cạnh, trong đó có yếu tố lạc quan. “Một người lạc quan sẽ cho rằng 

mình may mắn có cơ hội được cảm nhận mặt đất trên đôi chân trần khi đôi giày của anh ta bị mòn vẹt”. 

Người lạc quan luôn nỗ lực hết mình và khi nào cũng tỏ ra tự tin, bởi anh ta biết rằng mình đang tiến gần 

đến giải pháp cho vấn đề. 

Tư duy tích cực là hình thái phổ biến nhất của thái độ sống đúng đắn. Vì, đối với một sự kiện nhưng cách 
nhìn khác nhau, khiến một người thất vọng còn người khác lại tìm ra cơ hội. 

Một hình thái khác của thái độ sống tích cực đó là sự nhiệt tình, chính sự nhiệt tình làm nên sự khác 

biệt. Nên những cú ngã không thể khiến chúng ta thoái chí được. Chúng ta chỉ thất bại khi bản thân 
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không muốn cố gắng thêm nữa. Hãy nhớ rằng, chúng ta không thể chết đi vì bị rơi xuống biển mà chỉ 
chết nếu cứ ở mãi dưới đó. 

Nếu muốn xây dựng một thái độ sống đúng đắn, bạn hãy nói chuyện với những người có suy nghĩ tích 
cực, luôn học hỏi những điều mới mẻ, ở họ luôn toát ra sự say mê, hứng khởi, và một tinh thần không 

bao giờ bỏ cuộc. 

 

CHƯƠNG 15 DUY TRÌ THÁI ĐỘ TÍCH CỰC 

Tâm trí chúng ta nó hoạt động như một ngân hàng, bạn có thể gửi vào đó những tài khoản tích cực hay 

tiêu cực. Các khoản thu vào thể hiện tổng số trải nghiệm của bạn và các khoản chi ra chi phối mức độ 

thành công và hạnh phúc của bạn. Mọi tư tưởng du nhập vào tâm trí đều gây ra những tác động trong 

một chừng mực nào đó. Cho nên, cách suy nghĩ tích cực luôn đem lại những hiệu quả tích cực. 

Ngày nay, có một căn bệnh khủng khiếp có nguy cơ lây nhiễm rất cao, đó là “bệnh vô cảm”, bắt nguồn 

từ cách “suy nghĩ tồi tệ”. Vậy, bạn phải chủng ngừa để bảo vệ bản thân bằng cách thực hiện các cam kết. 

Mục đích của cam kết nhằm tạo cảm xúc say mê trong bạn, dần dần nó trở thành một phần của con 

người bạn. 

Bước một: Thay đổi cách thức dậy vào buổi sáng. Hãy khởi đầu ngày mới bằng một cái nhìn rất yêu đời 

và mới mẻ. Dậy tức khắc khi chuông đồng hồ báo thức, đi đánh răng và rửa mặt, ngân nga một bài hát 

quen thuộc, chia sẻ với người thân bữa ăn sáng hấp dẫn, những người thân xung quanh bạn cũng phấn 

chấn theo. 

Bước hai: Thiết lập những biểu tượng riêng 

Ngừng xe chờ đèn tín hiệu giao thông, nhiều người có thái độ nôn nóng, bực bội muốn lao về phía 

trước. Tại sao bạn không nhìn đèn giao thông với thái độ khác: “Chúng bây đã giúp ta di chuyển an toàn, 

không bị kẹt xe phải không?”. Nhìn sự việc một cách vui vẻ, hài hước làm cho tâm trạng của bạn không 

còn nặng nề nữa. 

Bước ba: Khẳng định tâm thế “không có gì là không thể!”. Bản năng sinh tồn của con người rất mạnh mẽ 

hơn hẳn các loài khác, điểm đặc biệt của chúng ta có thể tự điều chỉnh hướng đi cho bản thân, rồi tiếp 

tục tới đích. 

 

CHƯƠNG 16 BƯỚC THỨ TƯ “ NUÔI DƯỠNG CHO TÂM HỒN” 

Giá như con người được tạo ra với một cái đầu trống rỗng, biết đói mỗi ngày như cái dạ dày của chúng 

ta thì hay biết mấy! Một số người đã “bỏ đói” tâm hồn mình với lý do là không đủ thời gian. Họ cho rằng 

việc tham dự các khóa học, đọc những quyển sách hay hoặc nghe các băng đĩa truyền cảm hứng là vô 

ích. 
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Những người có thái độ tích cực và thành công là nhờ họ thường nuôi dưỡng tâm hồn mình bằng những 

tư tưởng tốt đẹp. Gần như tất cả những gì chúng ta học được, chúng ta đều học một cách có ý thức; 

nhưng khi làm mọi thứ theo tiềm thức thì nhận được kết quả tốt nhất. 

Bạn có thể cho tâm hồn mình “ăn” bất cứ lúc nào, nhưng hiệu quả nhất là khi bạn đang trong trạng thái 

tinh thần dễ chịu, phấn chấn thì lợi ích nhiều hơn. Biện pháp cho tâm hồn “ăn” thông dụng nhất là đọc 

và nghe. Có người đưa ra bí quyết “nghe khi di chuyển, đọc khi ngồi yên”, vấn đề này bạn cũng cần lên 

kế hoạch cho từng ngày. 

Những người thành đạt, những người mà ta tưởng rằng họ ít cần động lực bên trong nhất chính là 

những người ra sức tìm kiếm và sử dụng động lực này nhiều nhất. Nên họ không ngừng trau dồi kiến 

thức, nuôi dưỡng trí tuệ của mình. 

 

CHƯƠNG 17 THÓI QUEN VÀ THÁI ĐỘ 

Thói quen do chính bạn tạo ra một cách vô tình hoặc có ý thức. Thói quen tốt thường khó tập nhưng 
một khi đã thành thì bạn rất dễ sống theo; còn thói quen xấu thì dễ nhiễm, nó đi vào con người bạn một 

cách nhẹ nhàng, dễ chịu nhưng rất khó bỏ. 

Khi có thói quen, bạn bị nó chi phối ngược lại. Có thể thói quen trở thành một ông chủ tốt của bạn, 

nhưng cũng có thể khiến bạn trở thành một tên đầy tớ khốn khổ của nó. Bạn sẽ cảm thấy thật nhiều 

thiếu thốn nếu một buổi sáng nào đó bạn không tập thể dục, hay bạn vô cùng khổ sở nếu không được 

hút một điếu thuốc lá như thường lệ. 

Thói quen của chúng ta cũng có thể hình thành từ môi trường xung quanh. Khi bạn ở gần các nguồn cám 

dỗ, gần những người có thói quen xấu hay trong một môi trường bị hủy hoại, lúc đầu bạn phản đối 

nhưng sau đó bạn dần đến thỏa hiệp, đồng tình. Vì vậy, hãy tránh xa ngay lập tức, ngay từ đầu những 

đối tượng và môi trường này. Thói quen xấu nó thâm nhập vào chúng ta như một con bọ thâm nhập vào 

thân cây, chúng sinh sôi nảy nở và gặm nhấm ta mỗi ngày cho đến khi ta gục ngã như một cái cây mục 

ruỗng. 

 

CHƯƠNG 18 TRÁNH THÓI QUEN XẤU VÀ HỌC THÓI QUEN TỐT 

Trước hết, ta phải hướng dẫn, chỉ bảo cho con em mình ngay từ khi chúng vừa nhận thức được và có cơ 
hội tiếp cận với thói quen đó. Chúng ta có thể thể hiện tình yêu thương thực sự đối với con cái bằng 

những hình thức kỷ luật đúng lúc khi cần thiết, giúp trẻ có ý thức về trách nhiệm đối với bản thân mình. 

Tiếp đến, người lớn cần sống noi gương cho trẻ. Có thể cho các em đi thăm người quen bị bệnh do bIA 

rượu, thuốc lá; thăm trại cai nghiện ma túy, dự các phiên tòa xét xử phạm nhân vị thành niên về tội 

phạm trộm cướp tài sản để có thể thỏa mãn cơn nghiện. Làm như thế này có thể gây “sốc” với các con, 

nhưng nhờ đó mà tránh được những cú sốc lớn hơn. Để phòng thủ từ xa, dứt khoát không bao giờ thử 

lần đầu tiên, hút thử điếu thuốc lá đầu tiên, uống thử ly rượu đầu tiên vv… 
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Bỏ thói quen xấu bạn phải có ý chí, lòng quyết tâm, ý thức mình là người làm chủ cuộc sống của mình. 

Cần học hỏi kinh nghiệm của những người đã dứt bỏ thành công một thói quen xấu. Lấy một thói quen 

tốt để “trám” vào vị trí của thói quen xấu. Hãy làm cho tâm trạng của bạn bận rộn một cách tích cực 

bằng những thông tin, dòng chữ, trang sách, ý tưởng lành mạnh, trong sáng có sức truyền cảm hứng cho 

bạn. Hãy tập nhã nhặn, vui vẻ, nồng nhiệt với mọi người xung quanh. Cười là một thói quen tốt, vì khi 

cười bạn để cảm xúc của bạn thăng hoa. Vậy, bạn phải nhớ rằng, bạn xây nhân cách của mình bằng 

những viên gạch thói quen tốt mà bạn tích lũy hằng ngày, sẽ làm vững chắc thêm ngôi nhà cuộc đời bạn. 

 

CHƯƠNG 19 TIỀM THỨC 

Tất cả những gì bạn học, tính toán, tư duy, lý giải là thông qua ý thức. Còn tiềm thức là một bộ nhớ hoàn 

hảo và vô hạn, tất cả những thông tin bạn nhận được qua 5 giác quan đều được nó ghi nhận và lưu trữ. 

Tiềm thức không bao giờ ngủ, nếu bạn sử dụng nó một cách có cân nhắc sẽ đem lại cho bạn lợi ích vô 

hạn. Các dữ liệu trong nó nối kết với nhau và rất kỳ diệu, chúng có thể giúp bạn trả lời những câu hỏi hay 

đưa ra những giải pháp làm bạn bất ngờ và sửng sốt về năng lực vô tận của nó. Tiềm thức đáp ứng lại sự 

kích thích chứ không phải áp lực, nên bạn có thể nghe cái băng đĩa để khích lệ và truyền cảm hứng. Tiềm 

thức không phân biệt đúng sai, vì vậy, bạn phải thận trọng khi chọn sách báo, phim ảnh để đọc hay xem. 

Khi lên giường hãy thư giãn, nhớ lại thành quả, gạt bỏ những thất bại trong ngày, sự tĩnh lặng sẽ giúp 

bạn lấy lại niềm tin và sức mạnh. Trước bất cứ vấn đề nào, hãy luôn mong đợi kết quả tích cực. Luôn có 
sẵn giấy bút, máy ghi âm bên giường ngủ để kịp thời ghi lại ý nghĩ, giải pháp chợt đến từ tiềm thức, nếu 

không, bạn sẽ quên mất. 

Nếu bạn thực hành thường xuyên các bước sử dụng tiềm thức nêu trên, chẳng bao lâu bạn sẽ thu được 

những kết quả rất bất ngờ. 

 

PHẦN SÁU 

GIÁ TRỊ CỦA LAO ĐỘNG 

 

CHƯƠNG 20 NHỮNG NGƯỜI CHIẾN THẮNG 

Người ta tóm tắt và rút gọn những quyển sách nói về trí khôn của loài người từ cổ chí kim thành vỏn vẹn 

chỉ một câu “Không có bữa ăn nào là miễn phí cả!”. Đúng vậy, không ai cho bạn bữa ăn miễn phí nào mà 

chính bạn phải làm ra nó bằng sự lao động của chính mình. 

Lao động là muốn làm tăng hương vị cuộc đời, khi được yêu quý, lao động sẽ làm đời ta đơm đầy hoa 

thơm và quả ngọt. Lao động là nguồn gốc của sự thịnh vượng , và là cha đẻ của thiên tài. Những con 

người thành đạt nhất đều không hề “trả giá” chút nào cả, họ làm việc hết mình vì họ thật sự yêu nghề. 

www.nhuongquyenvietnam.com 

 

Nguyenminhhuy.com

298



Hẹn Bạn Trên Đỉnh Thành Công 

 

Ở công việc hiện tại, bạn đi làm đúng giờ, làm việc không xao lãng, trung thành với công ty và nhận được 

khoản tiền lương như đã thỏa thuận, thì bạn và công ty đã có mối quan hệ sòng phẳng. Tuy nhiên, cách 

làm việc đó chỉ giúp bạn giữ được chỗ làm chứ chưa đủ để được tăng lương. Bạn phải cố gắng hơn mức 

bình thường, nhiệt tình, với tinh thần trách nhiệm cao hơn nữa bạn mới được tăng lương và thăng chức. 

Vì vậy, hãy bắt đầu bất cứ một công việc nào bằng một thái độ tích cực và lòng nhiệt tình cao nhất, rồi 

bạn sẽ được tưởng thưởng xứng đáng; nếu không phải bởi ông chủ hiện tại của bạn thì sẽ là một người 

khác, và cũng có thể chính bạn sẽ làm điều đó cho mình. 

Yêu quý lao động chính là tôn trọng bản thân bạn và khiến người khác phải tôn trọng bạn. 

 

CHƯƠNG 21 HÃY SẴN SÀNG 

Edison đã thành công sau hàng chục ngàn lần kiên nhẫn mày mò, tìm kiếm. Sự kiên định của ông đã làm 
cho cả thế giới “bừng sáng”. 

Cho nên, dù có bị quật ngã bao nhiêu lần đi nữa, hãy tin rằng bạn không thể bị đánh bại bởi bạn còn cố 

gắng. Nếu bạn đã nỗ lực hết sức mà vẫn không thành công thì cũng đừng quá thất vọng mà hãy vui lên vì 

bạn đã làm hết khả năng của mình. Lời khuyên lúc này là bạn hãy tạm gác việc đó lại và chuyển sang một 

việc khác. Vì bản thân mỗi chúng ta đều có một nguồn lực dữ trữ lớn lao, nhưng  nếu không quyết tâm 

khai thác, nó sẽ thành vô dụng. 

Kiên định và nỗ lực, khao khát và lòng quyết tâm theo đuổi đến cùng, bạn sẽ sớm bước lên đỉnh vinh 

quang. 

 

CHƯƠNG 22 CÂU CHUYỆN VỀ MÁY BƠM NƯỚC 

Trong mọi trò chơi của cuộc đời, phàm muốn gặt hái thì bạn phải bỏ ra một thứ gì đó. Những quy tắc 

đơn giản dễ hiểu này vẫn còn bị nhiều người cố tình quên đi. 

Câu chuyện về chiếc máy bơm nước kiểu cũ mà hai bạn thanh niên đã gặp trong một nông trại bỏ 

hoang, họ quá khát nước khi đi ngang qua đây. Họ hì hục bơm, nhưng chẳng có một giọt nước nào, 

giếng quá sâu, một người chạy ra con suối gần đó múc về một ít nước để mồi, Rồi họ bơm liên tục, 

không ngừng tay – nếu dừng tay nước sẽ trở lại dưới ấy, và phải bắt đầu lại từ đầu. 

Đúng vậy, họ cố gắng đủ lâu và không lơi tay bơm, và cuối cùng họ đã được đền đáp bằng dòng nước 

mát. Nếu họ ngừng tay vài giây thì cơ hội để khơi được dòng nước lên tới mặt đất hầu như là con số 

không. Khi nước đã phun thành dòng, họ chỉ cần thỉnh thoảng kéo nhẹ cần bơm là dòng nước lại tràn trề 

chảy ra. 

Bạn hãy nhớ câu chuyện chiếc máy nước này: Bạn phải đun hết sức mình, bạn sẽ đối diện với cánh cửa 

tương lai đang chờ bạn mở ra. Và khi đó, chỉ cần “đẩy nhẹ” là bạn bước vào phòng đại tiệc của cuộc đời. 
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PHẦN BẢY 

KHÁT VỌNG 

 

CHƯƠNG 23 TỪ TẦM THƯỜNG ĐẾN KHÁT THƯỜNG 

Khát vọng là yếu tố giúp một người bình thường tự tin trước những người tài giỏi hơn mình cũng như 
giúp cho họ trở nên khác biệt, và điều khác biệt này tạo ra nhiều khác biệt nữa. 

Khi sống với khát vọng cháy bỏng, những trở ngại sẽ không còn quá khó khăn nữa và con người ấy trở 

nên mạnh mẽ rất nhiều. Vì thái độ lạc quan luôn nhìn vào những điều tích cực là mảnh đất màu mỡ ươm 
mầm hy vọng cho những điều tốt đẹp, cho dù thực tại chất chứa vô vàn nghịch cảnh. 

 

CHƯƠNG 24 SỰ NGỜ NGHỆCH THÔNG MINH 

Khát vọng tạo nên sự ngờ nghệch thông minh, một đặc tính hay khả năng của một người không biết 

mình không thể làm được một việc gì đó nhưng cứ lao vào làm. Sự ngờ nghệch thông minh này giúp ta 

hoàn thành những việc gần như bất khả thi. 

Một nhân viên bán hàng mới vào nghề, chưa có kinh nghiệm, không biết gì về nghệ thuật thuyết phục 

khách hàng. Vì “không biết” những điều đó, nhưng nhờ khích lệ, anh ta đã làm việc với sự hứng khởi và 

cuối cùng đã trở thành người bán hàng nhiều nhất trong công ty. 

Henry Ford không có điều kiện học hành đến nơi đến chốn, sau khi làm chủ nhà máy sản xuất ô tô, ông 

đưa ra một đề nghị khác thường cho các kỹ sư “tạo động cơ V_8”. Nhóm kỹ sư biết rằng đó là một điều 

không tưởng, không thể chế tạo được. Nhưng Ford kiên quyết buộc họ phải làm. Cuối cùng động cơ V_8 
không tưởng của Ford ra đời. Họ đã thành công nhờ một người ngờ nghệch thông minh (đã không biết 

giới hạn cuối cùng của sự hiểu biết). 

Sự ngờ nghệch thông minh là gì? Đó là cách con người ứng xử trước một hoàn cảnh tiêu cực và bất ngờ 

trong cuộc sống, là cách bạn biến một quả chanh chua thành một loại nước uống vô cùng ngọt ngào, 

thơm ngon và quyến rũ. 

 

CHƯƠNG 25 DAVID VÀ GOLIATH 

Thời cổ đại, dân Do Thái và dân Philistine thường xuyên xung đột nhau. Người Do Thái rất sợ hãi tên 

khổng lồ Goliath của Philistine, không ai dám đương đầu với hắn. Có chàng thiếu niên chăn lừa người Do 

Thái tên là David có tài bắn ná, dám thách thức tên khổng lồ, cậu ta chỉ dùng một viên sỏi, bắn vào trán 

tên khổng lồ Goliath và tiêu diệt được hắn. 
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Ngày nay, 1965…, em bé David con nhà Lofchick khi sinh ra đã bị chứng bại liệt, việc chữa trị vô cùng khó 

khăn. Nhưng được tiến sĩ y khoa Pearlstein ở Chicago giúp đỡ. Với sự hi sinh và quyết tâm của cả gia 

đình, nhất là cha mẹ của David. Họ đã xây dựng hình ảnh tự thân cho cháu, quyết tâm chữa trị và tập 

luyện theo hướng dẫn của bác sĩ. Họ đặt ra những mục tiêu, từng bước đi cụ thể, đồng thời có thái độ 

đúng đắn, khích lệ, động viên, chăm chỉ miệt mài luyện tập với khát vọng có được cậu bé David bình 

thường. Và cuối cùng, họ đã đánh bại tên khổng lồ Goliath bại liệt. David đã trở thành chàng thanh niên 

khỏe mạnh bước vào cuộc sống. 

Cha của David nhận ra rằng, con người có thể mất tất cả, nhưng cũng có thể có mọi thứ nếu họ biết giúp 

người khác đạt được điều họ muốn. 

 

CHƯƠNG 26 PHẦN MỞ ĐẦU 

Quyển sách này chuyển tải thông điệp rất ngắn gọn: hướng dẫn và khuyến khích bạn hành động để trở 

nên hiệu quả hơn, hoàn hảo hơn và hạnh phúc hơn. 

Chỉ có bạn mới là người duy nhất có quyền và biết cách khai thác, cũng như sử dụng hết mọi tiềm năng 
của mình. 

Bạn đang nắm trong tay chìa khóa vàng mở cửa kho báu tương lai của bạn. Không ai có thể làm bạn cảm 

thấy thua sút nếu bạn không cho phép. Bạn sẽ có tất cả mọi thứ nếu bạn giúp người khác đạt được điều 

họ muốn. Bạn luôn tâm niệm rằng, tài năng đưa bạn lên đỉnh thành công, nhưng ý chí giúp bạn đứng 

vững trên đỉnh cao đó. 

Đây là lúc bắt đầu của một cách sống mới. “Chúc mừng” bạn. 

 

Người tóm tắt 

Trần Phú An 
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Về tác giả 

Hugh Macleod là một họa sĩ, chuyên thiết kế quảng cáo, vẽ tranh biếm họa. Ông lập ra Blog 

Gapingvoid.com năm 2001 

Năm 2004, ông viết How to be Creative tiền thân của Ignore Everybody 

Nội dung chính 

Tác giả đã đưa ra 40 chìa khóa dẫn đến các cánh cửa sáng tạo và những lời khuyên, những câu trả lời 

giúp các bạn trẻ khẳng định được sự lựa chọn của mình. 

 

1. Bơ đi mà sống  

Ý tưởng của bạn càng độc đáo, người khác càng khó đưa ra được cho bạn lời khuyên tốt đẹp. Có thể bạn 

bè yêu quí bạn nhưng họ chẳng muốn bạn thay đổi chút nào, vì một khi bạn thay đổi, động lực của họ 

đối với bạn cũng thay đổi. Tình hình còn tồi tệ hơn nếu như đấy là đồng nghiệp của bạn. Đối với thị 
trường, họ sẽ chớp lấy bất cứ cơ hội nào có được để phản bác ý tưởng của bạn. 

Ý tưởng tốt sẽ làm thay đổi cán cân quyền lực trong quan hệ. Đấy là lý do tại sao ý tưởng tốt luôn bị vùi 

dập từ trong trứng nước. 

2. Ý tưởng không cần phải lớn. Chỉ cần là của chính bạn 

Làm việc gì không dính dáng đến tiền bạc, không nhằm mục đích gây ấn tượng, không vì sự nghiệp, 

không thuộc về bất cứ ai. Đó là thay đổi. 

Ý tưởng của bạn không cần phải vĩ đại, chỉ cần nó chính là của riêng bạn, bạn sẽ có nhiều tự do để thực 

hiện những điều kỳ diệu, càng kỳ diệu càng có nhiều người tâm đắc, bước đầu nhỏ nhoi của bạn càng 

lớn dần lên như quả cầu tuyết. 

3. Đầu tư thời gian 
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Đối với tôi, có một chân trong “cuộc sống thực tế”, có một nguồn thu nhập để không chịu áp lực làm 

việc theo đòi hỏi thị trường, thêm vào đó, được làm bất cứ cái gì tôi thích. Ngày qua ngày cho phép tôi 

vững bước trên con đường dài, cho riêng mình chứ không cho bất cứ ai khác  là điều hết sức quan trọng. 

Tôi sẽ sử dụng nó một cách hiệu quả, đầu tư thời gian, duy trì lâu tới mức cần thiết, và rốt cuộc thì 

những điều kỳ diệu có khả năng thay đổi con người sẽ xảy ra. 

4. Ý tưởng tốt thường có tuổi thơ lẻ loi 

Ý tưởng càng tốt thì càng “kỳ cục” đối với người khác, cho nên, ý kiến phản biện của mọi người đóng vai 
trò vô cùng quan trọng, và lúc đầu sẽ có một khoảng thời gian bạn phải nỗ lực một mình. Khi ý tưởng 

qua được “tuổi thơ lẻ loi”, bắt đầu thu hút được sự chú ý của mọi người, và bỗng nhiên, cả đám người 

ra sức xin tham gia triển khai. Có lẽ đây là hành vi kỳ lạ nhất của con người trong lĩnh vực kinh doanh. 

5. Nếu phụ thuộc vào một cổ phần lớn “từ trên trời rơi xuống”, kế hoạch kinh doanh của bạn có thể sẽ 

thất bại 

Không có gì tự nhiên từ trên trời rơi xuống. Có những nhà xuất bản, họ muốn cống hiến 110%, nhưng 
không chịu trả công tương xứng cho bạn. Thấy tên mình in trên sách thì cũng thích thật, nhưng đấy 

không phải là mơ ước của tôi. Nhờ có internet, giờ đây bạn có thể tự xây dựng sự nghiệp của mình. Làm 

ăn lớn thì tốt thôi nhưng sự tự chủ là quan trọng hơn nhiều. 

6. Bạn phải chịu trách nhiệm về trải nghiệm của chính mình 

Bạn tìm được ý tưởng lớn sau nhiều năm vất vả, đấu tranh và hoài nghi. Nhưng làm thế nào bạn biết 

được đó có phải là “ý tưởng lớn” hay không? Không biết được ! Nhưng dù sao đi nữa bạn cũng vẫn sẽ 

thực hiện. Chủ nhân của những ý tưởng loại hai thì tin rằng thứ rác rưởi của mình là câu chuyện thần 

thoại vĩ đại. Đó là điều giúp cho ý tưởng loại hai sống sót lâu hơn. 

7. Mỗi người sinh ra đều có khả năng sáng tạo; mỗi người đều được phát cho một hộp chì màu từ nhà 

trẻ 

Bạn thấy nôn nóng muốn được làm một cái gì đó. Viết kịch bản, vẽ tranh, viết sách, kinh doanh… Bạn 

không biết là mình có tài gì hay không, dù bạn có giỏi thật đi nữa, bạn cũng chẳng biết gì về nhà sản xuất 

phim, nhà xuất bản, nhà đầu tư mạo hiểm…Thật chán ngắt và buồn tẻ! Bỗng giọng nói thì thầm của 

chiếc bút chì màu ngày xưa ở nhà trẻ cất lên: “không sợ, sao bây giờ lại phải sợ chúng?” Có những điều 

bạn chưa nói, có những việc bạn chưa làm, có những ngọn đèn cần phải bật lên và cần phải được chăm 
sóc cẩn thận ngay từ bây giờ. Hãy lắng nghe giọng nói thì thầm đó, nếu không nó sẽ vụt tan biến và 

mang theo một phần lớn cuộc đời bạn. 

8. Giữ nghề kiếm cơm 

Phải cân bằng nhu cầu kiếm sống đàng hoàng (tiền), đồng thời phải duy trì được sự tự chủ trong sáng 

tạo của bản thân (tình). Hai khía cạnh căng thẳng này luôn đóng vai trò trung tâm, không bao giờ lệch 
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bên nào cả. Khi bạn công nhận điều này, sự nghiệp của bạn sẽ tiến nhanh hơn. Tôi không biết lý do tại 

sao thế. Những người không chịu chia tách cuộc sống theo cách này, họ chẳng bao giờ thành công cả. 

9. Công ty ngăn cản sáng tạo sẽ không còn khả năng cạnh tranh với những công ty ủng hộ sáng tạo 

Loại hình công ty hiện đại và khoa học đầu thế kỷ XX đã hy sinh sức sáng tạo nhường chỗ cho lợi ích của 

“thành viên nhóm”. Điều này đã tạo ra hàng triệu những con sán người sống bám và phè phỡn trên sức 

sáng tạo của người khác. Nếu bạn là người sáng tạo, nếu bạn có thể tư duy độc lập, và có khả năng kết 

nối đam mê, vượt qua được sợ hãi mắc sai lầm, giờ đây, các công ty đang cần bạn hơn bao giờ hết. Ai 

cũng có sáng tạo, chỉ mình bạn mới có thể quyết định là có mang điều đó theo mình hay không. 

10. Mỗi người đều tự tạo ra đỉnh Everest của riêng mình để vượt qua 

Bạn chưa bao giờ trèo lên đỉnh Everest của bạn? Có khó khăn gì chăng? Hay bạn không muốn làm việc 

này chút nào? Lời khuyên lớn nhất mà tôi có thể đưa ra với bất cứ ai là: “Hãy chấp nhận đỉnh Everest 

của riêng bạn. Như thế là bạn đã thắng một nửa trận chiến rồi”. Xông lên thôi. 

11. Càng tài giỏi, người ta càng ít cần đến những thứ hỗ trợ 

Chẳng có mối liên hệ nào giữa sức sáng tạo và quyền sở hữu thiết bị cả. Trên thực tế, khi người nghệ sĩ 
dấn sâu hơn vào lĩnh vực của mình và trở nên thành công hơn. Công cụ tốt chỉ mang lại cho những kẻ 

loại hai thêm một cây cột để núp mà thôi. Cột chẳng giúp ích gì cả, mà chỉ cản đường. Trong kinh doanh, 

trong nghề nghiệp, ta luôn đặt câu hỏi “Đây có phải là một cây cột hay không?” Hỏi để phát hiện chúng 

và đám cột càng nhanh chóng biến mất. 

12. Đừng tìm cách chống lại đám đông; hãy tránh xa họ ra 

Tôi có một công việc ổn định,tôi chỉ vẽ biếm họa để giải khuây vào buổi tối. không có động cơ thương 
mại nào, không cần phải làm hài lòng tay môi giới nào, không phải theo khuôn mẫu nghệ sĩ, lối sống nào. 

Muốn vẽ sau danh thiếp, tôi cứ vẽ. Muốn dùng từ ngữ bậy bạ, tôi cứ dùng. Muốn vẽ hình ảnh trừu 

tượng, điên rồ, tôi cứ tiến hành. Điều này mang lại cho tôi rất nhiều tự do. Chính tự do sẽ đưa bạn đến 

nơi nào bạn muốn. 

13. Nếu chấp nhận đau thương, nó sẽ chẳng còn làm bạn đau đớn nữa 

Ngay cả khi không thành công, bạn cũng họ được rất nhiều điều giá trị, kỳ diệu, không tưởng tượng 

được. Khi không hành động – dù bạn biết rất rõ là mình có cơ hội – còn đau đớn hơn nhiều so với bất cứ 

thất bại nào. 

14. Đừng bao giờ so sánh bên trong mình với bề ngoài người khác 

Gã chủ tiệm đồ cỗ mà tôi biết, ông rất yêu những món đồ cỗ, nhưng ông còn tìm mua thêm những lò 

sưởi cỗ để phục chế rồi bán. Ông mong bán những chiếc lò sưởi phục chế này vì chúng to lớn, cồng 

kềnh. Tôi nói: “Tại sao ông không bán những món đồ cỗ để được nhiều tiền hơn?” Ông bảo: “Nguyên tắc 
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đầu tiên của kinh doanh là không bao giờ bán đi những thứ mình yêu thích”. Tôi cũng vậy, nghề quảng 

cáo chính là chiếc lò sưởi thôi, những bức biếm họa mới là một thú vui của tôi. 

15. Nên chết trẻ 

Những tấm gương thi vị nhưng không hoàn thiện đã làm cho một số bạn trẻ chìm đắm trong đống nôn 

mửa của chính mình. Càng ngày họ càng tàn phá cuộc đời mình và ngày càng tỏ ra thảm hại. Người nghệ 

sĩ càng thông minh và tài năng thì càng ít khả năng chọn con đường này. Đứa trẻ nào cũng đánh giá thấp  

khả năng cạnh tranh của mình, và đánh giá quá cao cơ hội của bản thân, và bám chặt ý nghĩ có một cách 

khác để biến ước mơ thành hiện thực mà không cần phải lao động vất vả, nên sức cạnh tranh của họ 

dần dần tan biến. 

16. Điều quan trọng nhất một người sáng tạo có thể nắm bắt thành thạo là xác định được nơi vạch ra 

đường chỉ đỏ phân chia giữa những gì anh sẵn sàng thực hiện và những gì không 

Đường chỉ đỏ sẽ phân định ranh giới cho sự tự chủ của bạn, xác định lãnh địa sáng tạo của riêng bạn. 

Mỗi người đều có đường chỉ đỏ của riêng mình. Mỗi người đều có riêng một lý thuyết Tình và Tiền. Khi 

ai đó “chịu đau khổ vì nghệ thuật” tức họ không biết đường chỉ đỏ ấy nằm ở đâu. Đường chỉ đỏ giúp ta 

thấy được ai là bạn bè chân chính của mình. Có người thấy dễ, có người thấy khó. Đời thật chẳng công 

bằng gì cả. 

17. Thế giới không ngừng thay đổi 

Có thể, công việc của bạn chỉ có giá trị bằng một nửa hoặc bị triệt tiêu sau năm, mười năm nữa. Rất 

nhiều người lâm vào cảnh khốn khổ. Thế giới bên ngoài thật lạnh lẽo. 

Chắc bạn nghĩ tài năng, sự cần cù, internet, công nghệ mới sẽ cứu được mình? Không hề! 

Dù xã hội mới có phát triển thế nào đi nữa, điều duy nhất mà thực tế mới không thể tước đoạt được 

khỏi tay bạn chính là niềm tin. Những người bạn tin tưởng và tin tưởng bạn sẽ giúp bạn có cơm ăn. Bạn 

cần phải sáng tạo, vì cách làm cũ đã chết. 

Tăng cường hơn nữa mối quan hệ với những người sáng tạo, tránh xa bọn đần độn, kẻ cầu an. 

18. Công trạng mua được. Đam mê thì không 

Loài người sở hữu cái mà tôi gọi là “gene khó chịu” khiến chúng ta hết sức bất mãn với vị thế của mình, 

dù vị thế đó có mĩm cười nhân hậu với chúng ta đến đâu. Gene khó chịu khiến chúng ta sáng tạo ra 

nhiều thứ, cần phải hiểu rằng nó chính là yếu tố nguyên sơ nhất. Mong muốn thay đổi thế giới không 

phải là tiếng gọi cao quý, nó là tiếng gọi bản năng. Thật đáng buồn, bạn đồng ý ngữa tay nhận tiền chỉ để 

ngồi yên trong cái hang góc – văn – phòng. 

19. Tránh xa Đội quân Bình nước 
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“Đội quân Bình nước” là khái niềm để chỉ cả lũ nhân viên sáng tạo chúng tôi bị giám đốc sáng tạo vắt kiệt 

đến tận giọt sức cuối cùng, và đến khi không còn gì nữa thì vứt bỏ không thương tiếc. 

Tôi nói với bạn đồng nghiệp: “Tớ phải nghỉ việc thôi. Lý do duy nhất họ muốn giữ tớ ở đây là vì tớ vẫn 

còn trẻ và chấp nhận lương thấp. Nhưng khi một trong hai yếu tố đó không còn nữa thì tớ chỉ là đồ bị 
thịt mà thôi”. 

20. Hát bằng giọng của chính mình 

Chẳng có ai thạo hết mọi nghề được cả. Các họa sĩ, doanh nhân thành công đều tìm cách phá vỡ những 

hạn chế của bản thân, hướng lợi thế vào những điểm yếu của mình. Đừng đỗ lỗi, hãy ngậm miệng lại và 

bắt tay vào việc, thời gian không chờ đợi ai cả. 

21. Chọn phương tiện nào không quan trọng 

Việc vẽ biếm họa của tôi là để có một cuộc sống bình thường, một thú vui kinh khủng bên lề. Điều đó 
khác xa với những nghệ sĩ, hình thức nghệ thuật mà họ chọn đã trở thành tôn giáo đối với họ. Rất 

nghiêm túc. Rất quan trọng. Nếu bạn có tài năng đặc biệt thì nhu cầu theo đuổi tài năng đó trở nên quan 

trọng. Một số bạn trẻ dở hơi, khi gắn bó với “nghệ thuật” của mình chỉ vì nó thú vị, gợi cảm, thời 

thượng. Khi còn trẻ bạn có thể bay bổng được, nhưng khi tuổi trẻ chưa kịp trôi qua mà quỹ sứ đã đến 

đòi nợ rồi, thật sự rất đau lòng. 

22. Bán hàng khó hơn bạn nghĩ 

Khi mới ra trường, tôi liên hệ các công ty quảng cáo để xin việc. Tay giám đốc sáng tạo đề nghị cho ông 

xem các bản vẽ của tôi, ông thú nhận, các bản vẽ của tôi chẳng giúp gì cho ông cả, vì thị trường mục tiêu 

là các bà nội trợ trung lưu. Hãy giảm tông xuống một chút. Giảm chất lượng để sản phẩm của bạn trở 

nên “thương mại” hơn chỉ khiến mọi người bớt thích nó đi mà thôi. 

23. Chẳng ai quan tâm đâu. Mình làm cho bản thân mình thôi 

Ai cũng bận bịu với cuộc sống của mình nên không thể quan tâm đến quyển sách, bức tranh, kịch bản 

v.v.. của bạn được, đặc biệt là khi chúng chưa hoàn thành; còn những người không quá bận rộn thì bạn 

lại chẳng muốn họ xuất hiện trong đời mình chút nào. 

Đem tác phẩm của mình ra làm một thương vụ lớn với người khác là nụ hôn của thần chết. 

24. Thật phí thời gian khi lo lắng về cuộc đối đầu giữa “Thương mại với Nghệ thuật” 

Thương mại và Nghệ thuật là vấn đề tranh cải. Đối với tôi, việc một tác giả bán nhiều sách hoặc ít sách, 

chúng chỉ là những vật vô giá trị, là trò tiêu khiển bên ngoài. Vấn đề là bạn định làm gì với quãng thời 

gian ngắn ngủi còn lại trên cỏi đời này. Hai tiêu chí hoàn toàn khác nhau. 

25. Đừng lo không tìm được cảm hứng. Trước sau gì nó cũng đến thôi 
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Cảm hứng đến trước khát vọng sáng tạo, chứ không phải ngược lại. Vì thế, tôi quyết định vẽ biếm họa 

trên lưng danh thiếp vì tôi có thể mang chúng theo mình. Khi có cảm hứng vẽ thì tôi tạt vào ghế đá công 
viên hoặc quán cà phê để vẽ. Không gắng sức. Cảm hứng chẳng bao giờ xuất hiện vào thời điểm thuận 

lợi, cũng như chẳng kéo dài được lâu. Nếu bạn nhìn vào tờ giấy trắng mà không thấy gì nảy ra trong đầu, 

bạn nên đi làm việc khác. Cố gắng sáng tạo khi không có hứng chẳng khác gì nói chuyện chỉ để mà nói 

như một kẻ nát rượu, say khước mà thôi. 

26. Bạn phải tìm ra cách riêng của mình 

Một trong những yếu tố làm nên nghệ sĩ lớn chính là học cách hát không phải bằng giọng của bất kỳ ai 

mà bằng giọng của chính mình. Thứ khiến cho nghệ thuật trở nên vĩ đại là chất nhân văn, chứ không 

phải là hình thức. Giọng hát chứ không phải dáng hình. Hãy dành toàn tâm toàn ý vào đó, bạn sẽ tìm 

được giọng hát của riêng mình. 

27. Viết bằng cả trái tim 

Dù bạn viết cho một người, năm người, một ngàn người, một triệu người hay hàng triệu người, thực ra 

chỉ có một cách kết nối chân chính duy nhất. Cách duy nhất thật sự hiệu quả: Viết bằng cả trái tim. 

28. Cách tốt nhất để được phê duyệt là không cần phê duyệt 

Khi tôi mới vào làm việc tại từ tạp chí Punch, ông biên tập biếm họa cho tôi xem cả một chồng thư của 

nhiều họa sĩ biếm họa nổi danh trước đây, với giọng rầu rĩ, tuyệt vọng nài nỉ được xuất bản. Ông bật 

cười một cách tinh quái: “Làm thế nào để không được xuất bản, hãy viết cho tôi một bức thư chết tiệt 

như vậy”. Điều này hoàn toàn đúng với tất cả nghệ thuật lẫn kinh doanh và với tất cả những gì đáng sở 

hữu. 

29. Sức mạnh ư, chẳng ai cho đâu. Bạn phải giành lấy nó thôi 

Không cần bất cứ điều gì từ người khác chính là cách để bạn vươn tới vị trí giỏi nhất thế giới. 

30. Bất kể bạn chọn cái gì, Quỷ sứ vẫn có phần của nó 

Van Gogh không bao giờ bán được bức tranh nào trong suốt cuộc đời của mình. Nhưng giá tranh của 

ông tăng vọt không lâu sau cái chết của ông. Bất cứ ai cũng có thể trở thành một người xả thân vì lý 

tưởng. Bất cứ ai cũng có thể trở thành kẻ hoài nghi. Phần bất biến nằm ở đâu đó giữa hai thái cức này – 

đấy chính là phần con người. 

31. Phần khó nhất của sáng tạo là quen với trạng thái sáng tạo 

Lúc tôi học năm cuối đại  học, nhà đạo diễn Tim Burton đã nói với tôi: “Nếu cậu có đam mê sáng tạo thì 

nó sẽ chẳng bao giờ mất đi đâu được. Tôi cũng vừa mới quen được với ý nghĩ xử lý với nó”. 

32. Thực hành tiết kiệm 
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Là người sáng tạo, bạn phải học được cách bảo vệ tự do của chính mình. Điều đó bao gồm cả việc bạn 

giải phóng bản thân khỏi tính tham lam. 

33. Đừng để công việc già theo bạn  

Trong kinh doanh, nhiều người nói rằng họ có hai mươi năm kinh nghiệm, trong thực tế họ chỉ có một 

năm kinh nghiệm, lặp đi lặp lại hai mươi năm. 

Thật buồn khi phải chứng kiến điều này xảy ra với bạn bè mình, khi điều này xảy ra với mình thì còn 

buồn hơn nữa. 

34. Nghèo đói thật khổ 

Tiền không là tất cả, nhưng phủ nhận tầm quan trọng của thế giới vật chất quanh bạn là tự tách mình ra 

khỏi thực tế. Và cuối cùng, thế giới sẽ trừng phạt bạn rất nặng nề vì chính điều đó. 

Vậy thì “sáng tạo” hay “tiền bạc”? Chọn cái nào cũng sai cả. Điều tốt đẹp nhất trên đời là được làm một 

con người hiệu quả. Đôi khi điều đó đòi hỏi phải có tiền, đôi khi không. Hãy sẵn sàng để đón nhận cả hai. 

35. Cẩn thận khi biến sở thích thành nghề nghiệp 

Tôi có người bạn, anh ta làm kế toán cho một công ty, nhưng đặc biệt anh ta say mê các món đồ cổ bằng 

bạc. Cuối cuongf anh bỏ việc kế toán và chuyển qua làm cho Trung tâm đấu giá, chuyên về định giá đồ 

bạc. Thời gian sau, tôi được tin anh bị mất việc và đang nghiện rượu nặng. Trước kia anh ta có cả công 

việc lẫn sở thích. Rồi đột nhiên anh ta chỉ còn công việc chứ không còn sở thích nữa. Một người đàn ông 
bao giờ cũng cần cả hai thứ. Còn bây giờ, con người lúc nào cũng muốn có một sở thích. Biết làm gì? – 

Nhậu! 

36. Hãy thưởng thức hương vị vô danh khi còn có thể 

Khi bạn đã “thành công”, công trình của bạn sẽ không bao giờ còn như trước nữa. 

Các “ông sao” kể chuyện chinh phục đỉnh cao, phần họ luôn kể một cách hào hứng là phần trước khi 

thành công, còn sống ở tầng hầm, không có điện, ăn “thức ăn của chó” để thực hiện sự đột phá của 

mình. Một người tài năng tạo ra được sự kỳ diệu và tuyệt vời khi còn trẻ tuổi, nghèo đói, cô đơn – 

nhưng khi đã nổi tiếng thì tạo ra đủ thứ bẩn thỉu là thứ họ tiếp tục vững bước bù cho những năm tháng 
nghèo đói. Đấy là giấc mơ. 

37. Bắt đầu viết Blog 

Blog (hoặc bất cứ phương tiện xã hội nào bạn chọn) có thể đánh đổ đội ngũ gác cổng dễ đến kinh ngạc. 

Tôi có một người bạn ở Pháp, tên là Marie. Vài năm trước cô có viết một cuốn tiểu thuyết về tình dục và 

nội tâm (một loại đang ăn khách tại Pháp). Cô tâm sự về nỗi khổ và tuyệt vọng của cô mong tìm ra một 
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nhà xuất bản. Thậm chí, có tay biên tập ngỏ lời muốn giúp đỡ cô xuất bản với điều kiện là phải ngủ với 

hắn. Thật là chó má! 

Tôi nói: “Đưa lên mạng đi! Cậu sẽ nhận được lời mời xuất bản trong vòng sáu tháng. Tin tớ đi! Tôi đã 

thành công với cách làm này và các nhà xuất bản sau đó đã tiếp cận tôi. Kết thúc có hậu”. Đáng buồn là 

cô không bao giờ áp dụng phương pháp blog. Cô đang kẹt trong kiểu cách văn hóa Pháp. Vì làm như vậy, 

giới văn chương Paris cho là vụng về. 

38. Ý nghĩa mới quan trọng, còn con người thì không 

Có hàng nghìn, hàng vạn, hàng tỉ cánh cửa đi vào sáng tạo, nhưng bạn phải tìm cho ra cánh cửa duy nhát 

của riêng mình. Cánh cửa này có thể nhỏ, có thể lớn, cái gì cũng được. Ý nghĩa mới là quan trọng. Nó sẽ 

tạo ra của cải cũng như tiếng cười  và niềm vui, tạo ra tình thương và cộng hưởng với những người khác, 

nhưng nó sẽ không dung thứ cho những kẻ ngu đần, ăn bám và yếm thế! 

Nhưng làm sao biết được ngã đường nào có ý nghĩa đối với mình? Đây là một cuộc phiêu lưu và hãy 

chấp nhận tất cả những gì thuộc về nó. Với một chút luyện tập, trước sau gì bạn cũng hòa nhập với dòng 

chảy đấy thôi. Con người không quan trọng, bạn phải gắn chatwtj với những thực tế hàng ngày như bất 

kỳ sinh vật nào khác. Phần lớn những thứ thực sự có ý nghĩ vẫn hiện hữu quanh điều trần tục bạn làm. 

39. Khi đã trở thành hiện thực, giấc mơ không còn là giấc mơ nữa 

Trước kia, tôi không hề có ý định trở thành họa sĩ biếm họa chuyên nghiệp. Tôi không hề có ý định sử 

dụng internet. Nhưng không hiểu sao hai cái đó trộn vào với nhau để trở thành người chia sẻ suy nghĩ 
của mình về thế giới mới mẻ và táo bạo này. Tuổi trẻ có nhiều giấc mơ, nhung phải hiểu rằng mơ ước 

cũng có cuộc sống riêng, và chúng chẳng tốt lắm trong việc làm theo chỉ dẫn. Hãy yêu thương, trân trọng 

và nuôi dưỡng chúng nhưng đừng bao giờ trở thành nô lệ của chúng. Nếu không, bạn sẽ giết chết chúng 

từ trong trứng nước, trước khi chúng có cơ hội trở thành hiện thực. 

40. Không có gì thuộc về khoa học tên lửa 

Tóm lại, bạn cần: “Làm việc chăm chỉ, kiên trì. Sống giản dị và kín tiếng. Giữ thái độ khiêm tốn. Luôn lạc 

quan. Tạo ra vận may của chính mình. Hãy tử tế. Hãy lịch sự”. 

 

Người tóm tắt 

Trần Phú An 

www.nhuongquyenvietnam.com 

www.facebook.com/nhuongquyenvietnam 
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(Like để nhận thêm nhiều cập nhật) 

Chương trình được sự hợp tác của 
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Tác phẩm: Rework 

Bản dịch: Khác biệt để bứt phá 

Người dịch: Thanh Thảo – Song Thu – Vi Thảo Nguyên 

Nhà xuất bản Trẻ, 2011 

Sách gồm 317 trang 

Về tác giả 

Jason Fried và David Heinemeier Hanson là những nhà sáng lập 37 Signals, một công ty phần mềm tiên 

phong chuyên sản xuất các phần mềm ứng dụng được hàng triệu người trên thế giới tin dùng. 

Họ còn là đồng tác giả của Signals vs.Noise, một trong những trang Blog phổ biến nhất hiện nay. 

Nội dung chính 

Thể hiện sự thông minh, súc tích và thiết thực, khác biệt để bứt phá chỉ cho bạn một phương thức vô 

cùng dễ dàng để gặt hái thành công với sự tạo dựng một thứ gì đó bằng chính sức mình. 

 

Chương 1 – Khởi đầu 

Có một thực tế mới: ngày nay, bất kỳ ai cũng có thể kinh doanh. Những công cụ trước đây nằm ngoài 

tầm tay thì giờ rất dễ có được. Một người có thể đảm đương công việc của hai hay nhiều người. Những 

việc bất khả hồi vài năm trước thì giờ trở nên đơn giản. Giờ đây, bạn có thể làm việc ở nhà hoặc hợp tác 

với những người sống cách xa hàng ngàn dặm mà bạn chưa bao giờ gặp mặt. 

Đã đến lúc thay đổi phương thức làm việc. Chúng ta hãy bắt đầu 

 

Chương 2 – Hạ bệ 

Phớt lờ thế giới thực. Thế giới thực có vẻ là một nơi cực kỳ buồn chán. Đó là nơi mà các ý tưởng mới, 

phương pháp lạ và những khái niệm ngoại lai luôn thất thế. 

Trong thế giới thực, bạn không thể thu hút hàng triệu khách hàng mà không cần bất cứ nhân viên bán 

hàng hay chiến dịch quảng cáo. Trong thế giới thực, bạn không thể để lộ bí quyết thành công của mình 

cho người khác biết. Tuy nhiên, chúng tôi đã làm tất cả những điều đó và vẫn phát đạt. 

Đừng tung hô việc học hỏi từ sai lầm.  Người ta thường khuyên bạn “thất bại là mẹ thành công”. Một 

nhận thức sai lầm khác: bạn cần phải học hỏi từ thất bại của mình. 
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Hãy làm ngược lại bằng cách học hỏi từ thành công của bạn. Khi thành công một việc nào đó, bạn biết 

được điều gì hiệu quả và bạn có thể tiếp tục thực hiện việc đó, và có thể làm tốt hơn nữa. Thất bại 

không phải là điều kiện tiên quyết để thành công. Sự tiến hóa không nấn ná ở những thất bại trong quá 

khứ, nó luôn được xây dựng dựa trên những gì  hiệu quả. 

Lên kế hoạch là phán đoán. Có nhiều yếu tố nằm ngoài tầm kiểm soát của bạn: đối thủ cạnh tranh, 

khách hàng, nền kinh tế… việc lên kế hoạch khiến bạn cảm thấy mình có thể kiểm soát được những thứ 

mà thực ra bạn không thể. Kế hoạch là những phán đoán. Kế hoạch để cho quá khứ điều khiển tương lai. 
Kế hoạch mâu thuẫn với sự ứng biến. Bạn phải có khả năng nắm bắt khi cơ hội đến. hãy bỏ bớt việc 

phán đoán. Hãy quyết định những gì bạn sẽ làm trong một tuần, hãy tìm ra điều quan trọng nhất tiếp 

theo và thực hiện. 

Đừng đưa ra giả định về quy mô doanh nghiệp của bạn. Hãy phát triển từ từ và xem cái gì là phù hợp. 

Hãy tránh sự phát triển bộc phát. Đừng cảm thấy bất an khi điều hành một doanh nghiệp nhỏ. Một 

doanh nghiệp có thể đứng vững và có thể sinh lợi thì dù nó nhỏ hay lớn, người tạo ra nó cũng lấy làm tự 

hào. 

Chứng nghiện việc.  Bạn hãy biết chứng nghiện việc chẳng những không cần thiết mà còn thật xuẩn 

ngốc. Người nghiện việc thích làm việc ngoài giờ để có cảm giác mình như những vị anh hùng xả thân vì 

sự nghiệp. 

Nếu trí não luôn phải làm việc, bạn sẽ khó mà có óc phán xét sáng suốt, quyết định của bạn sẽ bị lệch 

lạc, bạn không phải là người hoàn hảo mà chỉ lãng phí thời gian chúi mũi vào những tiểu tiết vụn vặt, 

nên hiệu suất không nhiều hơn người làm việc bình thường. Rồi sau cùng, bạn chỉ chuốc lấy sự chán 

chường và mệt mỏi. 

Bạn đừng nghĩ mình là ông chủ doanh nghiệp mà là người khởi nghiệp. Bạn chỉ đang làm những gì bạn 

yêu thích theo cách riêng của bạn và nhận được thù lao từ việc ấy. Bạn chỉ cần có ý tưởng, sự tự tin và 

động lực để bước lên bệ phóng. 

 

Chương 3 – Tiến lên 

Tạo dấu ấn. Để làm việc lớn, bạn cần phải thấy mình đang tạo ra sự khác biệt, tạo ra dấu ấn. Chỉ cần 

khách hàng của bạn nói “cái này làm cho cuộc sống của tôi tốt đẹp hơn”, hay chỉ cần nếu bạn ngưng 
những gì mình đang làm thì mọi người sẽ nhận ran gay. 

Gãi đúng chỗ ngứa. Cách dễ dàng nhất và nhanh chóng nhất để có được một sản phẩm hay dịch vụ 

tuyệt vời là làm ra những thứ mà bản thân bạn cũng muốn sử dụng. Nghĩa là, đơn giản bạn ngứa chỗ 

nào, gãi chỗ đó. Phương pháp “giải quyết vấn đề của chính bạn” làm bạn ưa thích những gì mình tạo ra 

và bạn sẽ song hành cùng nó, có lẽ cả phần đời còn lại của bạn cũng nên. 

Bạn cho rằng ý tưởng của mình đáng giá? Chừng nào bạn chưa thực sự bắt đầu tạo ra một cái gì đó, thì ý 

tưởng tuyệt vời của bạn cũng chỉ là ý tưởng mà thôi… Điều quan trọng nhất là phải bắt tay vào làm. 
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Đừng đổ lỗi cho thời gian. Bạn sẽ luôn có đủ thời gian nếu bạn biết sử dụng thời gian đúng cách. Hãy cứ 

làm việc bình thường và tranh thủ thực hiện kế hoạch của mình vào buổi tối. Khi bạn thực sự đam mê 
điều gì, bạn sẽ dành thời gian cho nó, bất chấp những nghĩa vụ khác của bạn. Thời điểm hoàn hảo không 

bao giờ đến cả. Nếu bạn cứ tiếp tục gặm nhấm việc hoạch định thời gian hoàn hảo cho mọi việc thì 

những việc đó sẽ chẳng bao giờ xảy ra đâu. 

Giữ vững lập trường.  Các doanh nghiệp thành công luôn có quan điểm riêng và họ tin tưởng vào quan 

điểm đó. Lập trường vững vàng chính là cách bạn thu hút những người hâm mộ cuồng nhiệt. Họ hướng 

đến bạn và bảo vệ bạn, họ sẽ loang truyền tiếng thơm của bạn xa hơn, rộng hơn và nồng nhiệt hơn bất 

cứ loại hình quảng cáo nào. 

Huy động vốn từ nguồn lực bên ngoài là phương án cuối cùng. Bất luận bạn đang kinh doanh theo loại 

hình nào, hãy sử dụng càng ít nguồn vốn từ bên ngoài càng tốt. Khi bạn huy động vốn, người khác sẽ 

nắm cổ phần trong công ty bạn. Liệu bạn mở công ty để phục tùng người khác? Lại nữa, nhà đầu tư luôn 
luôn muốn thu hồi vốn càng nhanh càng tốt thì các dự án dài hạn của bạn sẽ ra sao? Cuối cùng bạn sẽ 

xây dựng những gì mà nhà đầu tư muốn thay vì những gì mà khách hàng muốn. Trướ khi đưa đầu vào 

chiếc thòng lọng ấy, hãy tìm phương án khác. 

Bạn cần ít hơn bạn nghĩ. Các vấn đề về vốn, nhân sự, cơ sở vật chất, thời gian thật ra bạn cần ít hơn bạn 

nghĩ. Nhiều công ty đã khởi sự trong gara chỉ với một vài người, nhưng rồi họ đã trở thành công ty lớn. 

Đừng bao giờ quan niệm rằng công ty của bạn mới thành lập mà bạn phải suy nghĩ là bạn đang thành lập 

một doanh nghiệp thực sự, nghĩa là, bạn phải đương đầu với những vấn đề thực tế và phải nghĩ đến lợi 

nhuận ngay từ những ngày đầu tiên. Có như vậy bạn sẽ dễ tiến đến thành công hơn. 

Khi bạn gầy dựng một công ty với ý định bán nó đi, bạn đã chọn nhầm đường. Liệu chỉ có tiền thôi thì có 

thực sự làm bạn hạnh phúc? Làm sao bạn có tâm huyết và sự tin tưởng? Đừng bao giờ thế. Phúc không 

đến hai lần. Nếu bạn đã xây dựng được doanh nghiệp tiềm năng, hãy duy trì hoạt động của nó. 

Nếu chưa cần thiết gia tăng qui mô, bạn giữ qui mô nhỏ, bạn có thể thay đổi dễ dàng bất cứ thứ gì: mô 

hình kinh doanh, sản phẩm, đặc tính, thông điệp quảng cáo. Bạn có thể phạm sai lầm và nhanh chóng 

sửa chữa. Điều quan trọng là bạn có thể thay đổi tư duy. 

 

Chương 4 – Tiến triển 

Tận dụng hạn chế. Thời gian, tiền bạc, nhân lực, kinh nghiệm, đừng than vãn những hạn chế của chúng. 

Ít là tốt. Sự hạn chế là một lợi thế mà không phải ai cũng nhận ra. Bạn hãy tiến hành công việc với những 

gì bạn có. Không có chỗ cho sự lãng phí. Điều đó bắt buộc bạn phải trở nên sáng tạo. Trước khi than vãn 

về sự thiếu thống, hãy xem thử liệu bạn có thể làm được gì với những gì mình có. 

Bạn không thể làm tất cả mọi thứ mà bạn muốn và làm cho thật hoàn hảo được. Hãy buông bỏ một vài 

việc để đạt kết quả tốt hơn. Hãy tạo ra những điều xuất sắc bằng cách cắt bớt những phần chỉ ở mức 

vừa hay. 
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Hãy bắt đầu từ tâm chấn. Có những việc bạn có thể làm, những việc bạn muốn làm, và những việc bạn 

phải làm. Những việc bạn phải làm là nơi mà bạn nên bắt đầu. Hãy bắt đầu ngay từ tâm chấn. 

Hãy phớt lờ cái chi tiết trong thời gian đầu. Hãy tập trung vào những điều cốt lõi trước, rồi hãy bận tâm 

đến các chi tiết sau. Bức tranh tổng thể chính là tất cả những gì mà bạn nên bận tâm trước khi bắt đầu. 

Hãy tuân thủ việc ra quyết định. Đừng chờ đợi giải pháp hoàn hảo. Hãy quyết định và hướng về phía 

trước. Quyết định chính là sự tiến triển. Hãy đặt câu hỏi “chúng ta có thể làm gì ngay lúc này để có được 

kết quả tối ưu?” Hãy quyết định và bắt tay làm ngay khi bạn có đủ đà và động lực. 

Hãy là một giám tuyển (curator) đưa ra những quyết định sáng suốt về những gì nên giữ và những gì nên 

bỏ đi. Hãy bám sát những gì tinh túy. Hãy xén bớt cho đến khi chỉ còn lại những thứ thực sự quan trọng. 

Giá trị cốt lõi không bao giờ thay đổi. Phần cốt lõi trong việc kinh doanh của bạn nên được xây dựng 

dựa trên những thứ không đổi, những thứ mà mọi người muốn có hôm nay và trong vòng mười năm sau 
họ vẫn muốn có. Đó là những thứ mà bạn nên đầu tư vào. 

Hãy sử dụng bất cứ thứ gì mà bạn đã có hoặc những thứ mà bạn có thể chi trả, cứ việc tiến lên. Công cụ 

chỉ đóng “vai phụ”, khả năng sử dụng tốt những gì bạn có mới là thứ chính yếu. Nên nhớ rằng các âm 

điệu nằm ở ngón tay bạn. 

Khi sản xuất ra một sản phẩm, bạn luôn tạo ra vài thứ kèm theo. Không thể nào chỉ tạo ra mỗi một thứ. 

Bất cứ thứ gì cũng có sản phẩm phụ cả. Những bộ óc kinh doanh sáng tạo và tinh ý sẽ nhắm vào những 

phụ phẩm đó và nhìn thấy những cơ hội rộng mở. 

Bạn có thể đưa sản phẩm ra sớm hơn nhiều so với bạn nghĩ. Mỗi sản phẩm của bạn đã đầy đủ tính năng, 
hãy tung ra thị trường. 

 

Chương 5 – Năng suất 

Chất vấn bản thân. Những bản báo cáo, những biểu đò, những bản miêu tả phải tốn rất nhiều thời gian 

để tạo ra, nhưng chỉ sau vài giây là bị quên lãng. Nếu bạn cần phải giải thích một điều gì đó, hãy cố gắng 

hiện thực hóa nó. Hãy làm bất cứ điều gì để loại bỏ vỏ bọc trừu tượng. 

Cặm cụi thực hiện những việc mà bạn nghĩ phải làm thì rất dễ, còn việc ngừng lại và hỏi tại sao mình làm 

thì khó khăn hơn nhiều. Bạn sẽ tìm ra đâu là những việc thực sự quan trọng qua những câu hỏi sau: Tại 

sao bạn phải làm việc này? Bạn đang giải quyết vấn đề gì? Điều này có thực sự hữu ích? Bạn có đang gia 
tăng giá trị? Điều này có làm thay đổi hành vi? Có cách nào dễ dàng hơn? Bạn có thể làm gì thay thế? Có 

đáng làm? 

Hãy chất vấn bản thân. Đôi khi từ bỏ những gì bạn đang thực hiện là một động thái đúng đắng. Đừng 

tiếp tục lãng phí thời gian quý báu cho những việc không hiệu quả. 
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Sự quấy rầy: kẻ thù của năng suất. Bạn có thể lập ra một nguyên tắc nơi công sở là bạn sẽ có nữa ngày 

được ở một mình (hoặc một ngày trong tuần). Chốn riêng là nơi mà bạn dồn hết tâm trí để làm việc và 

lúc đó, năng suất làm việc của bạn đạt đến đỉnh cao. Bất cứ sự quấy rầy nào cũng buộc bạn bắt đầu lại 

từ đầu. Hãy  kiên quyết đấu tranh và chống lại chúng. 

Họp hành là độc dược. Những cuộc họp thường mang lại những khái niệm trừu tượng, những chuyện 

ngoài lề, những phát biểu vô nghĩa, nhồi nhét những nội dung mà không rõ mục tiêu. Một buổi họp một 

tiếng đồng hồ tức nhân lên với số người dự họp, đánh đổi một số năng suất rất lớn. Cái giá thực sự của 

một cuộc họp thật quá đắt! 

Nếu bạn quyết định rằng, các bạn chắc chắn phải họp, thì cố gắng làm cho cuộc họp thật hiệu quả: đối 

tượng họp phù hợp, vấn đề, giải pháp, nhiệm vụ của mỗi thành viên thật cụ thể và có trọng tâm. 

Phần lớn các vấn đề đều có giải pháp. Sao bạn không tìm đến giải pháp Judo, một giải pháp giúp bạn đạt 

hiệu quả tối đa với nỗ lực tối thiểu? Khi cái vừa đủ tốt để giúp bạn hoàn thành công việc, hãy thực hiện 

nó. Đó là cách khôn ngoan hơn nhiều so với việc lãng phí tài nguyên. 

Tốc chiến tốc thắng. Sự tăng trưởng tiếp sức động lực. Cách tạo ra đà tăng trưởng là hoàn thành một 

việc rồi chuyển sang việc kế tiếp. Hãy tập thói quen đạt được những chiến thắng nhỏ dọc đường, thậm 

chí chỉ một sự cải thiện tí hon tạo ra đà tăng trưởng tốt. 

Bỏ cuộc đôi lúc trở thành giải pháp tối ưu. Mọi người thường đánh đồng từ bỏ là thất bại, song đôi lúc 
đó chính xác là những gì mà bạn nên làm. Nếu bạn đã tiêu tốn quá nhiều thời gian vào một việc không 

đúng, hãy từ bỏ nó, nếu bạn tiếp tục lãng phí thời gian vào việc mà bạn không thể đảm đương thì càng 

tệ hại hơn nhiều. 

Ngủ đủ giấc.  Bỏ ngủ là một ý tồi, vì bạn sẽ trả giá đắt về sau: bạn sẽ chọn “bừa” giải pháp, bạn sẽ hủy 

hoại sức sáng tạo, sụt giảm tinh thần, dễ cáu kỉnh, đánh mất tính kiên nhẫn và lòng vị tha. 

Những ước lượng của bạn trật lất. Con người chúng ta rất dở trong việc ước lượng. Cho nên phải chia 

việc lớn thành những việc nhỏ hơn. Việc càng nhỏ thì càng dễ ước lượng. Có thể là bạn vẫn ước lượng 

sai, nhưng sự sai lệch giảm nhiều so với việc ước lượng một dự án lớn. 

Những quyết định lớn rất khó đưa ra và rất khó thay đổi. Nhất là khi bản ngã và lòng kiêu hãnh chiếm ưu 
thế thì bạn không thể thay đổi quyết định một cách dễ dàng. Hãy đưa ra những lựa chọn nhỏ để nó chỉ 
có hiệu quả tạm thời. Khi đưa ra những quyết định nhỏ thì bạn không thể phạm sai lầm lớn, đồng thời 

bạn có thể thay đổi nếu không phù hợp. 

 

Chương 6 – Đối thủ cạnh tranh 

Đừng sao chép. Khi còn đi học, sực bắt chước là một công cụ hữu ích trên con đường khám phá tiếng 

nói của chính mình. Nhưng xây dựng công ty bằng cách mô phỏng theo một mô hình sẵn có là một công 

thức dẫn đến thất bại. Khi đơn thuần “cắt dán” bạn sẽ không có sự thấu hiểu, không nhìn thấy được 
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công sức người tạo ra, nó được chôn sâu bên dưới lớp mặt nạ. Bạn sẽ luôn ở thế bị động, không bao giờ 

dẫn đầu và luôn sẽ đi theo kẻ khác. Hãy chịu ảnh hưởng, nhưng đừng đánh cắp. 

Khác biệt hóa sản phẩm. Nếu bạn thành công, người ta sẽ bắt chước những gì bạn làm. Để bảo vệ mình 

khỏi những kẻ sao chép, bạn hãy biến mình thành một phần của sản phẩm hay dịch vụ để nó thành sản 

phẩm mà không ai khác có thể làm được. 

Zappos đã khác biệt hóa ở khâu dịch vụ khách hàng. Polyface khác biệt hóa bằng sự quan tâm đến môi 

trường để hướng đến chất lượng thực sự. 

Lùi một bước trong cạnh tranh.  Hãy cố gắng kém đối thủ một bậc, dành phần khó khăn phức tạp cho 

đối thủ. Sản phẩm của bạn có thể chỉ thực hiện một tính năng đơn giản, nhưng thực hiện một cách xuất 

sắc. Hãy làm nổi bật các tính năng mà bạn có và tự hào về nó. 

Các đối thủ chẳng đáng cho bạn quan tâm. Hãy tập trung vào bản thân mình, những điều đang diễn ra ở 

đây quan trọng hơn nhiều so với những điều diễn ra ngoài kia. Bạn không thể loại trừ đối thủ bằng cách 

đưa ra sản phẩm na ná như họ, tốt hơn một chút. Thế là bạn đã để họ đặt ra luật chơi và bạn không thể 

nào hạ gục được người đặt luật. Bạn cần đặt lại luật: Họ là họ còn của bạn là của bạn. 

 

Chương 7 – Sự tiến triển 

Cứng rắn nói không.  Đừng tin vào chuyện “khách hàng luôn luôn đúng”. Hãy tập thói quen nói “không”. 

Không đáng để làm hài lòng một số khách hàng hay phàn nàn mà phá hỏng sản phẩm của bạn trong mắt 

nhiều người còn lại. Nhưng đừng nói không một cách ngớ ngẩn. Hãy thành thật, giải thích nguyên nhân 

tại sao, thuyết phục họ suy nghĩ theo cách của bạn. Thà để cho khách hàng vui vẻ sử dụng sản phẩm của 

người khác, còn hơn buộc họ sử dụng sản phẩm của bạn trong sự bất bình. 

Để khách hàng vươn cao hơn bạn. Khi công ty cố gắng biến đổi sản phẩm theo yêu cầu để làm vừa lòng 

khách hàng hiện tại, bạn tự đánh mất cơ hội có được các khách hàng mới. Hãy để cho khách hàng vươn 
cao hơn mình. Số người không sử dụng sản phẩm của bạn luôn nhiều hơn số người đang sử dụng. Hãy 

đảm bảo bạn giữ cho mọi thứ thật đơn giản, bạn không thể nào biến hóa cho phù hợp với tất cả mọi 

người. Các công ty cần phải trung thành với một số đối tượng khách hàng nhất định. 

Bạn có nhiều ý tưởng mới cộng thêm các ý tưởng từ khách hàng. Hãy hào hứng với chúng nhưng đừng 

hành động ngay. Hãy để các ý tưởng đó nguội lại, viết ra và xếp chúng theo mức độ ưu tiên bằng cái đầu 

minh mẫn. 

Mang về nhà vẫn dùng tốt. Khi khách hàng mua một sản phẩm mà họ cảm thấy rất hào hứng ngay ở cửa 

hàng, nhưng họ hụt hẫng sau khi mang về nhà sử dụng. Bạn đừng dùng chiêu thức quảng cáo và 

marketing để che giấu những trải nghiệm tồi mà khách hàng đã có đối với sản phẩm của bạn. 

Các công ty khôn ngoan thì làm điều ngược lại: họ tạo ra sản phẩm khiến khách hàng hài lòng khi đem về 

nhà. Càng sử dụng họ càng cảm thấy thích thú. Lúc đó, chính họ sẽ chia sẻ với bạn bè về sản phẩm. 
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Chương 8 – Chiêu thị 

Ẩn mặt. Hiện không ai biết bạn là ai. Như thế rất đắc lợi. Lúc này bạn có thể thử nghiệm và nếu phạm sai 

lầm cũng chẳng ai hay. Hãy tiếp tục tu chỉnh. Hãy tạo ra các điểm nhấn. Hãy kiểm chứng các ý tưởng 

ngẩu nhiên. Hãy thử những điều mới lạ. 

Vì lý do này mà các nhà bán lẻ luôn thử nghiệm sản phẩm của mình ở các thị trường thí điểm. Khi thành 

công, áp lực duy trì sự ổn định, bản trở nên bảo thủ hơn và sợ mạo hiểm hơn vì thực sự bạn bị soi mói 

đến từng chân tơ kẻ tóc. 

Xây dựng lực lượng khán thính giả. Tất cả các công ty đều có khách ahgnf. Nhiều công ty còn có may 

mắn có người hâm mộ. Có những công ty có cả lực lượng khán thính giả. Khán thính giả có thể là vũ khí 
bí mật của bạn. Thay vì bạn tìm đến mọi người với các chương trình quảng cáo, tiếp thị tốn kém, bạn 

làm sao để mọi người phải tìm đến bạn. Khán thính giả sẽ tự tìm hiểu xem bạn có cái gì mới. Hãy chia sẻ 

những thông tin giá trị thì bạn chắc chắn sẽ xây dựng được lực lượng khán thính giả trung thành. 

Chia sẻ kiến thức.  Thường các công ty có thể làm quảng cáo, tài trợ cho các sự kiện. Để nổi trội hơn đối 

thủ, tiết kiệm và hiệu quả hơn, bạn cần chia sẻ kiến thức nhiều hơn với khách hàng về những gì mình 

biết. Công ty thiết kế đồ họa dạy thiết kế trên trang web. Tiệm rượu Nine Library TV chia sẻ kiến thức về 

rượu cho khách hàng… Làm như vậy, bạn sẽ hình thành mối dây ràng buộc với khách hàng. Họ sẽ tôn 

trọng bạn hơn kể cả những người chưa dùng sản phẩm của bạn. 

Hãy vén màn hậu trường để mọi ngwofi biết cách làm của bạn. Vì con người thích khám phá mọi thứ kể 

cả những bí mật kinh doanh nho nhỏ. Họ háo hức muốn tham quan nhà máy của bạn. Khi biết bạn đổ 

biết bao mồ hôi nước mắt và công sức vào sản phẩm, họ sẽ thấu hiểu và tôn trọng hơn những gì bạn 

đang làm. 

Sự chân thành.  Đừng ngại để lộ những khuyết điểm. Có khiếm khuyết là lẽ tự nhiên và con người có 

khuynh hướng tương tác với những gì tự nhiên. Hãy giữ lại tính thơ trong những gì bạn làm. Khi mọi thứ 

quá bóng bẩy, nó đánh mất phần hồn và hóa cứng nhắc. Hãy đương đầu với những điểm yếu của mình, 

bạn sẽ gây được cảm tình vì sự chân thành của chính bạn. 

Dùng thử trước khi mua.  Hãy làm cho chất lượng sản phẩm của bạn tốt đến nổi người ta phải ước ao 

có nó ngay khi dùng lần đầu. Đừng e ngại việc cho không vào lúc đầu, biết bao nhiêu ngành nghề có thể 

hưởng lợi từ phương thức kinh doanh dùng thử trước khi mua. Hãy tự tin với những gì bạn cung cấp. 

Công ty bạn có phòng marketing không? Nếu không, tốt đấy. Marketing là việc mà tất cả mọi người thực 

hiện suốt 24/24. Marketing không chỉ là một vài sự kiện đơn lẻ, nó là tổng hợp tất cả những gì bạn làm. 

Thành công trong một sớm một chiều là điều không tưởng. Bạn thường nghe nhiều câu chuyện thành 

công một sớm một chiều? Sự thật không hẳn là thế đâu. Họ cũng phải “đổ mồ hôi, sôi nước mắt” trong 

nhiều năm trời để tìm được bãi đáp an toàn. Đối với những trường hợp hiếm hoi mà thành công đến 

ngay thì thường cũng không lâu dài bởi chẳng có nền tảng nào để chống đỡ cho nó cả. 
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Mỗi khi bạn đã có khách hàng, có bề dày kinh doanh, có lực lượng khán giả của mình, bản thân bạn sẽ 

cười thầm khi mọi người bàn tán về thành công của bạn. 

 

Chương 9 – Thuê mướn 

Hãy tự làm trước. Đừng bao giờ thuê người làm bất cứ việc gì mà bạn chưa thử tự làm trước. Bạn sẽ trở 

thành nhà quản lý bởi bạn giám sát mọi người thực hiện những việc mà bạn từng làm trước đây. Điều 

đó giúp bạn khỏi phải quờ quạng trong bóng tối và đặt vận mệnh của mình vào tay kẻ khác, vô cùng 

nguy hiểm. 

Thời điểm thích hợp để thuê người là khi bạn không thể thu xếp và đảm đương mọi việc, chất lượng 

công việc tuột dốc, bạn không còn khả năng làm việc đó nữa. Nhưng  khi có nhân viên nghỉ việc, đừng 

lấp đầy vị trí ngay. Hãy xem thử liệu bạn có thể duy trì được bao lâu mà không cần đến anh ta. 

Đừng thuê những người mà bạn không cần, dù anh ta là một nhân tài hiếm có. Bạn sẽ gây hại cho công 

ty hơn là hỗ trợ nếu bạn nhận vào một người tài mà chẳng dùng đến. Bạn bắt đầu tạo ra việc để mọi 

người có việc để làm. Công việc giả tạo sẽ dẫn đến những kế hoạc giả tạo mang đến chi phí thực và sự 

phức tạp. 

Tuyển nhân viên. Tất cả chúng ta đều biết các bản sơ yếu lý lịch không đáng tin cậy. Nếu một người 

đồng thời gửi sơ yếu lý lịch cho hàng loạt công ty, thì bạn hãy loại anh ta ngay. Vì ứng viên ấy không thể 

nào tìm hiểu về bạn. Đối với anh ta, không có sự khác biệt giữa công ty bạn và các công ty khác. Thư xin 
việc là một công cụ kiểm tra tốt hơn so với lý lịch. Bạn hãy tin vào trực giác của mình, nếu trực giác bảo 

đây là một ứng viên tiềm năng thì hãy chuyển qua giai đoạn phỏng vấn. 

Yêu cầu về kinh nghiệm là một ý hay, nhưng làm thế nào để kiểm chứng họ đã thực hiện công việc tốt 

đến mức nào. Điều quan trọng lá sự khác biệt thực sự đến từ sự cống hiến, tính cách và trí thông mình 

của mỗi cá nhân. 

Cần biết rằng thế giới của các ứng viên tài năng rất rộng, chứ không chỉ giới hạn trong số những người 

tốt nghiệp đại học hạng ưu. Hãy chú ý đến các đối tượng khác nữa. Có biết bao nhiêu người tuy  học lực 

không xuất sắc nhưng lại rất thông minh. 90% các CEO của năm trăm doanh nghiệp đứng đầu Hoa Kỳ 

không tốt nghiệp từ các trường danh tiếng. Có những kỹ năng tuy hữu dụng ở giảng đường nhưng lại 

chẳng ứng dụng được trong thực tế. 

Thuê nhà quản lý giỏi. Những nhà quản lý giỏi là những người có mục tiêu riêng và biết cách hiện thực 

hóa những mục tiêu đó. Họ không cần ai hướng dẫn. Bạn hãy nhìn vào những gì họ từng làm. Họ kiểm 

soát được tình hình ở những công việc cũ. Họ tự điều hành công việc hoặc tự tiến hành một dự án nào 

đó. Những người như thế sẽ giúp được bạn rất nhiều. 

Nếu bạn đang cân nhắc giữa những người cùng khả năng. Hãy chọn người có khiếu viết nhất. Dù ở bất 

cứ công việc gì, vị trí nào thì kỹ năng viết lách của họ cũng sẽ phát huy tác dụng. Kỹ năng soạn thảo văn 
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bản là dấu hiệu của khả năng tư duy logic. Khả năng viết ngày nay chính là phương tiện để có được 

những ý tưởng hay. 

Ngày nay, khoảng cách địa lý đã không còn là vấn đề nữa. Hãy thuê những người giỏi nhất, bất luận họ ở 

nơi đâu. 

Thử việc nhân viên. Bạn cần phải đánh giá công việc mà họ có thể làm ở hiện tại, chứ không phải những 

việc mà họ đã làm trong quá khứ. Hãy thuê họ làm một dự án nhỏ với thời gian ngắn, hoặc các công việc 

khác nhau có liên quan đến vị trí mà họ ứng tuyển, bạn sẽ thấy họ có hợp với bạn hay không. 

 

Chương 10 – Kiểm soát thiệt hại 

Làm chủ tình huống xấu.  Khi có điều gì tồi tệ xảy ra, hãy báo cho khách hàng của mình, đừng nghĩ bạn 

có thể che giấu. Nếu không, những tin đồn và các thông tin sai lệch sẽ lan truyền nhanh chóng. 

Mọi người sẽ tôn trọng bạn hơn nếu bạn cởi mở, chân thật, công khai và có tinh thần trách nhiệm trong 

cơn khủng hoảng. 

Trong dịch vụ khách hàng, việc nhanh chóng tiếp chuyện với khách hàng là việc quan trọng nhất. Mỗi khi 

bạn giải đáp nhanh chóng, nhiệt thành, cặn kẻ, thể hiện đang lắng nghe tức là bạn đã khác biệt hóa bản 

thân so với đối thủ, bạn có thể xoa dịu một tình huống bất lợi và biến nó thành một tình huống có lợi, 

khách hàng sẽ vui vẻ và trở thành cực kỳ lịch sự. 

Một lời xin lỗi đúng nghĩa phải bao gồm cả việc nhận lãnh trách nhiệm, cam kết không để sự việc tái 

diễn. Lời xin lỗi tìm kiếm phương cách sửa chữa sai lầm. 

Đặt mọi người ở đầu chiến tuyến.  Lắng nghe khách hàng là cách tốt nhất để nắm bắt được thế mạnh 

và điểm yếu của sản phẩm. Hãy để cho những người trực tiếp làm ra sản phẩm nhận phản hồi từ khách 

hàng vì càng thông qua nhiều trung gian thì thông tin từ khách hàng càng sai lệch. “Bếp trưởng ra phục 

vụ bàn để củng cố việc nấu nướng”. 

Tĩnh tâm. Mỗi khi bạn giới thiệu một tính năng mới thay đổi một chính sách hay loại bỏ một điều gì đó. 
Ít nhiều sẽ xuất hiện phản ứng. Nhưng điều đó không có nghĩa là bạn phải làm theo những gì họ muốn. 

Hãy để cho mọi thứ có thời gian lắng dịu, hãy làm cho họ biết bạn đang lắng nghe. Nhưng đừng khờ dại 

rút lui khỏi một quyết định gây tranh cãi nhưng rất cần thiết. 

 

Chương 11 – Văn hóa 

Bạn không tạo ra văn hóa. Văn hóa là hành động chứ không phải những lời hô hào. Bạn không tạo ra 

văn hóa, tự nó hình thành. Văn hóa là phụ phẩm của hành vi nhất quán: Nếu bạn khuyến khích mọi 

người chia sẻ; nếu bạn đánh giá cho sự tin tưởng và đối xử với khách hàng đúng mực, thì sự chia sẻ, sự 
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tin tưởng và sự đối xử đúng mực đó sẽ trở thành một phần nền văn hóa của công ty bạn. Bạn phải cho 

nó thời gian để lên men đúng độ. 

Quyết định chỉ là tạm thời. Khả năng thay đổi phương hướng là một ưu thế của doanh nghiệp nhỏ. Các 

công ty lớn không thể chuyển mình nhanh như thế. Vì vậy, bạn phải tập trung vào hiện tại trước và lo 

lắng về tương lai sau. Những quyết định mà bạn đưa ra hôm nay cũng không nhất thiết phải tồn tại mãi, 

chúng chỉ là tạm thời mà thôi. 

Môi trường làm việc. Thay vì thu hút người tài về công ty mình, bạn  hãy nghĩ về môi trường làm việc 

trước đã. Môi trường làm việc tuyệt vời là thể hiện sự tôn trọng đối với người đang làm việc, và sẽ khai 

mở tài năng tiềm ẩn ở họ. Vì có những tiềm năng còn mắc kẹt trong những chính sách vớ vẩn, phương 
hướng lệch lạc, thủ tục ngột ngạt đang chờ cơ hội để phát triển. 

Khi bạn đối xử và xem mọi người như trẻ con, bạn sẽ nhận kết quả làm việc của trẻ con. Bạn sẽ được 

điều gì nếu cấm nhân viên thế này, thế nọ, bạn đưa ra luật lệ, giám sát nhưng chẳng có hiệu quả gì, chỉ 
tạo mối quan hệ đối đầu giữa nhân viên và sếp. 

Không tin tưởng nhân viên bạn sẽ gây tổn thất lớn. Bạn không cần phải làm việc nhiều giờ, mà cái bạn 

cần là giờ làm việc có chất lượng. Bạn không nên trông mong công việc là tất cả cuộc sống của một ai đó, 
bạn đừng làm vậy nếu bạn muốn giữ họ ở lại công ty lâu dài. 

Từng qui định một từ từ tiến vào các công ty và dần hình thành nên chính sách. Mỗi một chính sách là 

một vết sẹo. Đừng tạo sẹo ngay khi vết cắt đầu tiên; đừng tạo ra chính sách bởi lỗi lầm của một người 

vừa sai phạm lần đầu. Các chính sách chỉ có ý nghĩa đối với những tình huống cứ lập đi lập lại. 

Những từ có bốn chữ cái. Có những từ có 4 chữ cái mà bạn không nên dùng trong kinh doanh. .Những 

từ này khi chen vào giữa các cuộc giao tiếp lành mạnh sẽ trở thành sự cảnh báo phán vỡ cuộc đàm 
phán; tạo ra tình huống khó phân đen trắng. Đó là: need (cần), must (phải), can’t (không thể) easy (dễ 

dàng), just (chỉ), only (duy nhất) và fast (nhanh). Bạn cũng nên cẩn trọng với những từ có bà con với các 

từ trên như: everyone (mọi người), no one (không ai cả), always (luôn luôn) và never (không bao giờ). 

Cụm từ “càng sớm càng tốt” tất bạn ám chỉ tất cả mọi thứ đều được ưu tiên hàng đầu; như thế thì 

chẳng có gì được ưu tiên cả. Kiểu kích động này chỉ tạo ra sự căng thẳng, gây kiệt sức và thậm chí dẫn 

đến hậu quả tồi tệ. 

 

Chương 12 – Kết thúc 

Tất cả chúng ta đều có ý tưởng. Các ý tưởng là bất tử, chúng luôn trường tồn. Cái không tồn tại mãi là 

nguồn cảm hứng, nó như trái cây mới hái đều có ngày hết hạn. 

Nếu muốn làm một việc gì đó, bạn phải thực hiện ngay, nếu chần chừ bạn sẽ mất đi hứng thú. 

Nguồn cảm hứng là một điều kỳ diệu, một cỗ máy khuếch đại năng suất làm việc, một nguồn động lực, 

nó không chờ đợi bạn đâu, vì nó là một thứ tức thời. Nếu nó xuất hiện, hãy nắm chặt ngay lập tức. 
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Về tác giả 

- Eric Ries là doanh nhân, diễn giả, nhà tư vấn, giảng dạy tại Harvard Business School.  

- CTO của Công ty IMVU 

- Tác giả trang blog Startup Lesson Learned 

 

Nội dung chính 

Khởi Nghiệp Tinh Gọn là một phương pháp kinh doanh mới, đang được áp dụng trên toàn thế giới. Đây 
là quá trình liên tục kiểm tra tầm nhìn kinh doanh, điều chỉnh và thích nghi trước khi mọi việc trở nên 

quá muộn.  

 

Phần I – Tầm nhìn 

1. Khởi đầu 

Xây dựng công ty khởi nghiệp là công việc liên quan đến thể chế, quản trị. Chúng ta đang phí phạm năng 
lực dư thừa nên có quá nhiều thất bại. Khởi Nghiệp Tinh Gọn lấy tên từ cuộc cải cách Sản xuất tinh gọn 

tại Toyota. Nguyên lý của nó là pháp huy kiến thức, sự sáng tạo của công nhân, giảm thiểu quy mô của 

nhóm, sản xuất đúng thời điểm, kiểm soát hàng tồn kho, đẩy nhanh chu kỳ sản xuất. 

Khởi Nghiệp Tinh Gọn hướng dẫn bạn thực hiện vòng xoay Xây dựng – Đo lường – Học hỏi, phản hồi với 

kim chỉ nam là tầm nhìn chiến lược để đưa đến sản phẩm trong quá trình tối ưu hóa. 

2. Định nghĩa 

Khởi nghiệp là một thể chế con người được thiết lập để tạo ra sản phẩm hoặc dịch vụ mới dưới những 

điều kiện cực kỳ thiếu chắc chắn. 

Chẳng có quy ước về quy mô, lĩnh vực hay khu vực kinh tế. Bất kể ai đang tạo ra một sản phẩm hay công 

ty mới dưới điều kiện thiếu chắc chắn cao độ đều là doanh nhân khởi nghiệp. 
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Khởi nghiệp không chỉ là sản phẩm, công nghệ, ý tưởng mà còn là một thiết chế con người rất sâu sắc. 

3. Học hỏi 

Doanh nhân dưới áp lực thành công, cực kỳ sáng tạo khi miêu tả về điều đã học hỏi được. Chức năng để 

sống còn của công ty là học hỏi. Mô hình Khởi Nghiệp Tinh Gọn là học hỏi có kiểm chứng. Học cách nhìn 

ra sự lãng phí và loại bỏ nó một cách có hệ thống, điều đó cho phép nhưng công ty tinh gọn như Toyota 
thống lĩnh thị trường. 

Tư duy tinh gọn định nghĩa giá trị là đêm đến lợi ích cho khách hàng. Những nỗ lực không cần thiết cho 

việc tìm hiểu khách hàng cần thì có thể loại đi, đó là học hỏi có kiểm chứng. Chúng ta có thể làm thử 

nghiệm, cho khách hàng cơ hội thử rồi xem hành vi của họ. 

Khởi Nghiệp Tinh Gọn không phải là một tập hợp các chiến thuật nhỏ, mà nó là một phương pháp và 
nguyên tắc để pháp triển cái mới. Tìm kiếm sự tổng hợp giữa tầm nhìn của mình và điều mà khách hàng 

sẽ chấp nhận, chứ không phải miễn cướng chấp nhận điều khách hàng nghĩ họ muốn hay nói với khách 

hàng điều họ nên muốn. Hiệu quả của công ty khởi nghiệp không phải là làm ra bao nhiêu thứ mà gặt hái 

được bao nhiêu kiến thức có kiểm chứng. 

4. Thử nghiệm 

Chúng ta thường có lối tư duy quản trị là đặt niềm tin vào dự án, kế hoạch đã được nghiên cứu kỹ lưỡng. 

Nhưng thị trường luôn luôn thay đổi, thế giới quanh mình luôn mang tính mất ổn định. 

Phương pháp Khởi Nghiệp Tinh Gọn là thử nghiệm chiến thuật để thấy điểm nào là xuất sắc, điểm nào là 

điên rồ. 

Một thử nghiệm đích thực phải theo phương pháp khoa học: Bắt đầu bằng giả thuyết rồi tiên liệu điều gì 

sẽ xảy ra, sau đó kiểm tra các tiên liệu bằng thử nghiệm. 

Thử nghiệm khởi nghiệp được dẫn dắt bằng tầm nhìn khởi nghiệp để từ đó khám phá ra làm cách nào 
để xây dựng công ty vững vàng trên nền tảng tầm nhìn đó. 

Bước đầu tiên là chia nhỏ ý tưởng vĩ đại thành từng phần nhỏ, rồi phỏng đoán giả thiết giá trị và tăng 
trưởng xem sản phẩm hay dịch vụ có mang lại giá trị cho khách hàng khi họ sử dụng hay không. Những 

phản hồi và những điều học được từ thử nghiệm là vô giá, cuộc thử nghiệm có ý nghĩa hơn cả một cuộc 

điều tra. 

 

Phần II – Lèo lái 

5. Nhảy vọt 

Năm 2004, ba chàng sinh viên trẻ cho ra đời mạng xã hội Facebook dành cho môi trường đại học. Điều 

gây ấn tượng với các nhà đầu tư là lượng thời gian những người sử dụng lưu lại trang web này, và tỷ lệ 

bao phủ ngay tại một số ít trường đại học tiếp cận, mặc dù Facebook không trả tiền để thu hút khách 
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hàng mà Facebook đi theo một động cơ tăng trưởng khác. Đây là giai đoạn thử nghiệm giúp họ xác định 

kỹ thuật của riêng mình. 

Mỗi dự án kinh doanh đều bắt nguồn với một loạt phỏng đoán. Một chiến lược dựa trên phỏng đoán 
thông thường thì đầy lỗi, do đó, nỗ lực ban đầu của công ty khởi nghiệp là kiểm tra chúng càng nhanh  

càng tốt. Nếu phỏng đoán chính xác, chúng ta sẽ thành công. Nếu chúng là sai, cuộc khởi nghiệp sẽ thất 

bại. Đó là sự đột phá – về - niềm – tin. Tất nhiên, đột phá niềm tin đó phải trở thành thực tế, phải phát 

xuất từ tầm nhìn xa, đúng nơi, đúng lúc. 

Có những doanh nghiệp say sưa với màn kịch thành công, sử dụng tăng trưởng bề ngoài để khiến mình 

có vẻ thành công. Đừng để chiến lược ban đầu bị bẻ cong hoặc đi theo trực giác. Hãy thực hiện kế toán 

cách tân để duy trì mô hình tài chính định lượng để đánh giá nghiêm ngặt sự tiến bộ. 

Hãy quyết định những chiến lược trên cơ sở trải nghiệm tận mắt, tại Toyota gọi là Genchi Gembutsu, có 

nghĩa là “Đi mà xem tận mắt”. Từ đó các quyết định kinh doanh được đặt nền trên kiến thức sâu sắc mà 

người ta trực tiếp quan sát thấy. Với hiểu biết đó, chúng ta có thể phác thảo được chân dung khách 

hàng, hình mẫu này là hướng dẫn thiết yếu cho việc phát triển sản phẩm. Tuy nhiên, hình mẫu khách 

hàng là một giả thiết chứ không phải sự thật, vì khách hàng đôi khi thực sự không biết điều họ muốn. 

Nên cần phải phân tích, nhưng phân tích quá nhiều là nguy hiểm, mà không phân tích lại dẫn đến thất 

bại. Nên, cái quan trọng là nằm trong khái niệm mang tên sản phẩm khả dụng tối thiểu, MVP (minimum 

viable product). 

6. Kiểm tra 

MVP đòi hỏi lòng dũng cảm là đem phỏng đoán của mình ra thử nghiệm. MVP giúp nhà khởi nghiệp bắt 

đầu quy trình học hỏi nhanh nhất có thể. Là cách duy nhất để đi qua vòng xoay Xây dựng – Đo lường – 

Học hỏi. 

Hầu hết doanh nhân và những người phát triển sản phẩm đều đưa nhiều tính năng vượt trên mức cần 

thiết của MVP, đó là điều phí phạm. Khi xây dựng MVP nên loại bỏ những tính năng không trực tiếp 

đóng góp cho sự học hỏi. Phải xác định khách hàng là phần quan trọng nhất của quy trình sản xuất. Nếu 

chúng ta không biết khách hàng là ai, thì cũng không biết điều gì làm nên chất lượng. Công ty biết được 

thuộc tính sản phẩm nào mà khách hàng đánh giá cao, tập trung năng lực vào việc tạo ra sản phẩm mà 

khách hàng xem có giá trị. Mỗi thứ được thiết kế để kiểm nghiệm một cách giải quyết vấn đề cho khách 

hàng. Nếu MVP thỉnh thoảng bị khách hàng dùng xem là kém chất lượng, thì chúng ta coi đây là cơ hội 

để học hỏi và nắm bắt thêm các thuộc tính mà khách hàng quan tâm. 

Kết quả ban đầu hệ trọng vô cùng trong việc tiên liệu con đường tương lai. Cách duy nhất để biết được 

là kiểm nghiệm mô hình tăng trưởng một cách có hệ thống với khách hàng thực. Tránh sự cám dỗ của 

việc xây dựng quá nhiều và hứa hẹn quá nhiều, sa đà vào việc nghiên cứu thị trường. Khi sẵn sàng mở 

rộng qui mô, ta sẽ có sẵn một bản đồ ghi rõ chi tiết xây dựng cái gì. 

7. Đo lường 
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Công việc của một công ty khởi nghiệp là đo lường nghiệm ngặt vị thế hiện tại của mình, giáp mặt với sự 

thật khó khăn, nhận ra được từ các đánh giá. Sau đó nghĩ ra cách thử nghiệm để học cách dời các con số 

thực tới gần hơn mức lý tưởng của dự án kinh doanh. 

Kế toán trở thành một phần thiết yếu trong phương pháp thực thi, kiểm soát tập trung và gán trách 

nhiệm cho các bộ phận, cá nhân phải đạt các mục tiêu cụ thể. Các công ty khởi nghiệp cần trang bị một 

dạng kế toán mới được cơ cấu đặc thù dành cho những tiến bộ đột phá. Đó là kế toán cách tân. 

Kế toán cách tân hoạt động theo ba bước: 

i) Dùng sản phẩm MVP để thiết lập dữ liệu thực về vị thế hiện tại của công ty. Giữa nhiều phỏng đoán 

trong kế hoạch kinh doanh, bạn nên kiểm nghiệm phỏng đoán nhiều rủi ro nhất. Nếu không tìm ra cách 

giảm thiểu các rủi ro trên đường hướng tới điểm lý tưởng cần thiết tạo nên doanh nghiệp bền vững, thì 

kiểm nghiệm những thứ khác chẳng có ý nghĩa gì nữa. 

ii) Điều chỉnh động cơ để chạy từ vạch xuất pháp đến điểm lý tưởng. Mỗi sự phát triển sản phẩm, 

marketing hay các hoạt động khác đều nhằm yếu tố tác động lên mô hình phát triển của nó. Chú ý tỷ lệ 

tăng trưởng phụ thuộc chủ yếu vào: khả năng sinh lợi của một khách hàng, chi phí có được khách hàng 

mới và tỷ suất tái mua sắm của khách hàng đang có và mức độ phát triển khách hàng mới. 

iii) Đề xuất quyết định điều chỉnh hay đeo bám, quyết định quan trọng và nổi bất trong các quyết định, 

khó khăn và mất thời gian nhất chính là điều chỉnh hay đeo bám hướng đi ban đầu. 

8. Điều chỉnh hay đeo bám 

Nhiều doanh nghiệp đạt được chút ít thành công – vừa đủ để sống sót – nhưng không hề đáp ứng được 

kỳ vọng của người sáng lập và nhà đầu tư, nhưng do lòng trung thành, nhân viên và nhà sáng lập không 

muốn từ bỏ. Họ cho rằng, do phương pháp khoa học nền tẳng của Khởi Nghiệp Tinh Gọn, có một công 

thức chữa bệnh cho việc thực hiện điều chỉnh hoặc đeo bám. Không đúng! Vì không có cách gì để loại bỏ 

yếu tố con người khỏi thuật khởi nghiệp. 

Chúng ta có thể học hỏi, chúng ta có óc sáng tạo bẩm sinh, chúng ta có khả năng thấy được hiện tượng 

gây nhiễu, nhưng con người vẫn có thể phán xét sai lầm. Trái tim của phương pháp khoa học là có thể 

cải thiện sự xét đoán đó bằng cách đưa các giả thiết của mình ra thử nghiệm nhiều lần. 

Khi đã đầu tư tiền bạt, thời gian, năng lượng sáng tạo vào ý tưởng càng nhiều thì càng khó điều chỉnh. 

Sự khôn ngoan là tận dụng các nguồn lực phát triển sản phẩm và áp dụng nó vào một sản phẩm mới, 

khác biệt. Điều chỉnh và thử nghiệm một giả thiết mới để tìm kiếm những tri thức được kiểm chứng to 

lớn hơn. 

Điều chỉnh là một thực tế trong cuộc sống của mọi công ty đang phát triển. Thậm chí sau khi công ty đã 

thành công ban đầu, nó vẫn tiếp tục điều chỉnh. 

Quyết định điều chỉnh gây tổn thất về mặt cảm xúc. Để giảm nhẹ điều này, công ty khởi nghiệp nên 

thường xuyên tổ chức các cuộc họp “điều chỉnh hay đeo bám” có sự tham gia của các bộ phận; cộng 
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thêm góc nhìn của các nhà tư vấn bên ngoài và những thông tin chi tiết về những cuộc trò chuyện với 

khách hàng hiện tại và tiềm năng.  

Một điều chỉnh không chỉ là lời kêu gọi thay đổi. Hãy nhớ rằng, đó là một dạng thay đổi được cơ cấu, 

thiết kế để kiểm nghiệm một giả thiết căn cơ mới về sản phẩm, mô hình kinh doanh, động cơ tăng 
trưởng. Nó là trái tim của phương pháp Khởi Nghiệp Tinh Gọn. 

 

Phần III – Tăng tốc 

9. Loạt sản xuất 

Quy luật loạt sản xuất rất quan trọng trong hoạt động của công ty. Giải pháp loạt nhỏ cứ vài giây là cho 

ra một sản phẩm hoàn chỉnh; trong khi giải pháp loạt lớn sẽ cho ra toàn bộ sản phẩm cùng một lúc. 

Các xưởng sản xuất hàng loạt đã lắp ráp xe hơi bằng cách chi một số tiền khổng lồ để mua máy móc, 

thiết bị to lớn, đáp ứng sản xuất phụ tùng xe hơi hàng loạt với số lượng lớn bằng cách cho máy hoạt 

động tối đa. Hàng loạt xe hơi giống nhau ra đời với giá rẻ. 

Trong sản xuất hàng loạt, cách để tránh việc cháy hàng, trong kho tồn trữ một số lượng lớn phụ tùng để 

dùng khi cần thiết. Việc này nảy sinh sự tốn kém, cất trữ, vận chuyển, theo dõi chúng. Nếu một phụ tùng 

nào đó bỗng nhiên bị lỗi, thì tất cả các phụ tùng đó ở các kho đều trở thành vô giá trị. 

Toyota dẫn đến thành công bằng việc sử dụng những loạt sản xuất nhỏ, họ mua những máy móc đa 
năng, có thể sản xuất rất nhiều loại phụ tùng từng loạt nhỏ đúng thời điểm. Ưu thế lớn nhất của việc sản 

xuất theo từng loạt nhỏ là vấn đề chất lượng được phát hiện từ sớm bởi hệ thống andon cord (dây kéo 

báo lỗi) gọi là hệ miễn dịch của sản phẩm. Việc giải quyết vấn đề cháy hàng bằng kỹ thuật gọi là kéo 

(pull), kịp thời (just-in-time) và hạn chế tối đa hàng tồn kho. 

Nhờ vào thành công của hoạt động sản xuất tinh gọn, nhiều dây chuyền lắp ráp được sắp đặt sao cho 

mỗi sản phẩm mới, khi hoàn tất và ra khỏi dây chuyền sẽ hoàn toàn đúng theo đơn đặt hàng mà không 

phải hy sinh về chất lượng. 

Toyota từ việc phục vụ các thị trường nhỏ, phân khúc nhiều hơn và vẫn cạnh tranh được với các nhà sản 

xuất hàng loạt để rồi trở thành nhà sản xuất xe hơi lớn nhất thế giới vào năm 2008. 

10. Tăng trưởng 

Tăng trưởng bền vững được mô tả bằng một quy luật: “Khách hàng mới có được là do những hành động 

của khách hàng cũ”. Những hành động đó thể hiện qua bốn cách: 

i) Lời đồn phát xuất từ lòng nhiệt tình của khách hàng hài lòng với một sản phẩm. Sản phẩm mang tính 

tăng trưởng lan truyền phụ thuộc vào sự truyền dẫn từ người này sang người khác. Sản phẩm có hệ số 

lan truyền càng cao thì tăng trưởng càng nhanh. Hệ số lan truyền lớn hơn 1 (một khách hàng cũ chiêu 
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mộ được một khách hàng mới) sẽ tăng trưởng theo hệ số mũ. Nếu hệ số lan truyền bé hơn 1 thì sự tăng 
trưởng không bền vững thậm chí sẽ trở nên lụi tàn. 

ii) Hiệu ứng phụ của việc sử dụng sản phẩm cũng tạo ra sự tăng trưởng. Khi một người thấy ai đó sử 

dụng một sản phẩm, họ bị ảnh hưởng phải mua sản phẩm ấy. 

iii) Thông qua quãng cáo, các doanh nghiệp lôi kéo khách hàng sử dụng sản phẩm của mình. Nhưng phải 

làm sao chi phí tìm kiếm khách hàng mới thấp hơn doanh thu từ khách hàng đó – số dư này gọi là lợi 

nhuận biên – Lợi nhuận biên càng lớn thì tăng trưởng càng mạnh. 

iiii) Thông qua việc mua bán hay sử dụng lập lại, nghĩa là sản phẩm được thiết kế để có thể được mua đi 
bán lại chứ không phải là sự kiện chỉ xảy ra một lần. 

Mỗi nguồn tăng trưởng như một động cơ đốt trong, liên tục quay, càng nhanh thì công ty tăng trưởng 

càng nhanh. Nên cần phải cải thiện khả năng để giữ chân khách hàng. Nguồn để tìm kiếm khách hàng là 

mục tiêu cạnh tranh của công ty. 

Các công ty khởi nghiệp chỉ cần tập trung vào một động cơ tại một thời điểm. Khi theo đuổi một động cơ 
cụ thể một cách xuyên suốt và toàn diện mới nên cân nhắc đến việc điều chỉnh chuyển sang một động 

cơ khác. 

Nhưng thực sự mọi động cơ đều dần dà sẽ đi đến chỗ “hết nhiên liệu”, điều này xảy ra trong thời gian 

dài hay ngắn tùy theo ngành kinh doanh. Nếu động cơ chỉ chạy theo con đường của nó và đi đến hồi kết 

thúc, tăng trưởng sẽ trở nên chậm lại hay ngừng lại. Công ty sẽ có những dự án khởi nghiệp mới từ bên 

trong, điều chỉnh động cơ tăng trưởng và phát triển để cung cấp những nguồn năng lượng mới. 

11. Thích nghi 

Chúng ta chẳng cần xây dựng một chương trình đào tạo vĩ đại, mà có thể xây dựng một chương trình 

đào tạo hết sức chất lượng, khiến cho những người mới được tuyển dụng đạt năng suất cao ngay từ 

đầu. Đó là, một kỹ sư mới sẽ được giao một “sư phụ” kềm cắp. Kết quả làm việc của thầy và trò liên kết 

với nhau, vì vậy, người thầy hết sức nghiêm túc trong việc hướng dẫn này.  

Để làm việc, các công ty khởi nghiệp phải có “bộ điều chỉnh tốc độ” gắn liền, có thể giúp nhóm, đội tìm 

ra được nhịp độ tối ưu của mình trong công việc. 

Toyota có câu cách ngôn ngược đời: “Ngừng sản xuất sao cho sản xuất không bao giờ ngừng”. Công việc 

phải ngưng lại ngay khi một số rắc rối chất lượng chưa được xử lý hiện ra. Vì, nếu không, bạn sẽ đi chậm 

lại sau này vì phải làm lại nhiều việc, nhuệ khí xuống thấp, khách hàng phân tâm. 

Khi gặp vấn đề, bạn hãy sử dụng hệ thống Five Whys (Năm câu hỏi tại sao). Kỹ thuật này là công cụ xử lý 

vấn đề của hệ thống sản xuất của Toyota, nó cũng là một giải pháp thay thế chương trình đào tạo. 

Ví dụ, khi một cổ máy ngừng hoạt động 

1. Tại sao cổ máy ngừng? (Bị quá tải và nổ cầu chì) 
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2. Tại sao bị quá tải? (Vòng bi không được tra đủ dầu nhờn) 

3. Tại sao nó lại không được tra đủ dầu nhờn? (Ống bơm dầu, bơm không đủ mức) 

4. Tại sao ống bơm lại bơm không đủ mức? (Trục bơm đã bị mòn và nó cứ chạy lộp độp) 

5. Tại sao trục bơm lại bị mòn? (Không có bệ lọc gắn với nó, do đó bụi kim loại lẫn vào) 

Năm lần hỏi tại sao như vậy giúp bạn lần ra được vấn đề cốt lõi và sửa chữa nó. Từ sai lầm về kỹ thuật 

(cầu chì bị cháy) đến sai lầm của con người (ai đó quên gắn bộ lọc). 

Giải pháp Five Whys có vai trò như một bộ điều chỉnh tốc độ tự nhiên, vì có nguy cơ các đội, nhóm hoạt 

động quá nhanh, đánh đổi chất lượng lấy thời gian. 

Giải pháp Five Whys gắn tốc độ phát triển với học hỏi. Bạn sẽ có tất cả những kỹ thuật khác của Khởi 

Nghiệp Tinh Gọn từ giải pháp này. 

Nếu không dùng giải pháp này, một số người chỉ  trích nhau, xác định lỗi tại ai, vì đó là bản tính của con 

người. 

Trong tình huống nào cũng cần có sự hiện diện của người có thẩm quyền, triệu tập buổi họp đầy đủ 

những người có liên quan. Người lãnh đạo nêu ra thần chú: “Chúng ta thật xấu hỗ nếu để lỗi lầm này xảy 

ra lần nữa”; “ Nếu quy trình sản xuất của chúng tôi mỏng manh đến độ bạn có thể phá vỡ nó, điều này 

đáng xấu hỗ với chúng tôi”. 

Công việc của một khởi nghiệp chẳng bao giờ gọi là hoàn tất, thậm chí các công ty bền vững vẫn phải vật 

lộn để tìm những nguồn phát triển mới thông qua cải tiến đột phá. 

12. Cách tân 

Dù là công ty lớn hay cả các công ty khởi nghiệp, họ học cách cân bằng nhu cầu khách hàng hiện có với 

thách thức tìm ra khách hàng mới. Họ quản lý nhiều khu vực kinh doanh, khám phá các mô hình kinh 

doanh mới nên đòi hỏi phải thực hiện sự thay đổi. Để xây dựng các nhóm cải tiến nội bộ cần chú ý các 

thuộc tính sau: Nguồn lực khan hiếm nhưng đảm bảo; có quyền độc lập để phát triển công việc và có lợi 

ích cá nhân trong thành quả công việc. 

Khi đầu tư ngân sách cho các nhóm khởi nghiệp quá nhiều đôi khi cũng có hại như trường hợp ngân sách 

ít. Điều quan trọng là nguồn lực đó phải đảm bảo hoàn toàn không bị can thiệp. Các nhóm khởi nghiệp 

cần quyền tự chủ hoàn toàn để phát triển và giới thiệu ra thị trường những sản phẩm mới trong phạm vi 

quyền hạn được giao. Các doanh nhân khởi nghiệp cần phải có lợi ích cá nhân trong thành quả cách tân 

thông qua chọn cổ phiếu hoặc trái phiếu doanh nghiệp. 

Việc giấu giếm không cho công ty mẹ biết việc cách tân có thể dẫn đến những hệ quả tiêu cực trong dài 

hạn. Vì khi nhà quản lý được bảo vệ việc này, họ có cảm giác như bị phản bội. Nếu cách tân thành công 

cũng không là lý lẽ để bào chữa cho hành vi không trung thực này. 
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Điều quan trọng là phải tập trung vào việc hình thành những quy tắc nền tảng để các nhóm tự trị dựa 

vào đó mà hoạt động. Lúc mở đầu cần tạo ra cơ cấu trao quyền cho nhóm cách tân với giải pháp là tạo 

ra “khung cát cách tân”: chỉ một phần sản phẩm hoặc dịch vụ hoặc một phần khách hàng. Lập nhóm 

quan sát cuộc thử nghiệm, với một thời gian hạn định, đối tượng khách hàng qui định. Thử nghiệm phải 

được báo cáo, dùng thước đo đánh giá thành công và phản ứng của khách hàng. Phải hủy cuộc thử 

nghiệm nếu xảy ra tai họa nào đấy. 

Khi thử nghiệm thành công, sản phẩm trở thành một phần của bộ mặt công ty, liên quan đến PR, tiếp 

thị, bán hàng và phát triển kinh doanh. 

“Khung cát cách tân” phát triển theo thời gian, tức có thể mở rộng phạm vi của nó.  

13. Phần kết – Đừng lãng phí 

Từ năm 1911, Taylor đã viết:  

“Chúng ta đã lãng phí rất nhiều về rừng, thủy năng, đất đai, khoáng sản… Nhưng những lãng phí lớn 

hơn cả là nỗ lực của con người qua những hành động sai lầm, ngớ ngẩn, hướng dẫn chệch hướng hay 

không hiệu quả.” 

Việc sử dụng thời gian không hợp lý, là một lãng phí cẩu thả mang tính tội phạm trước sức sáng tạo và 

tiềm lực của con người. Những đòi hỏi của một thế giới vận động ngày càng nhanh hơn đã làm cho các 

giải pháp cổ xưa trở nên vô hiệu. 

Hoạt động Khởi Nghiệp Tinh Gọn đứng ở vị thế đối lập với tình trạng đầy lo âu này. 

Hoạt động Khởi Nghiệp Tinh Gọn đại diện cho nguyên tắc “dùng phương pháp khoa học” để đưa ra 
những câu trả lời cho các câu hởi cấp bách nhất về cách tân. 

Xã hội chúng ta cần tính sáng tạo và tầm nhìn của các nhà khởi nghiệp hơn bao giờ hết. Điều này chính là 

những nguồn tài nguyên quý giá đến mức chúng ta không thể lãng phí. Tất cả những cách tân đều bắt 

đầu bằng một tầm nhìn, những gì xảy ra tiếp theo mới là vấn đề then chốt. 

Tôi đề nghị tạo ra những phòng thí nghiệm, khởi nghiệp mà có thể kiểm tra mọi kiểu phương pháp phát 
triển sản phẩm. Tôi tin rằng mục tiêu của chúng ta là thay đổi toàn bộ hệ sinh thái của tinh thần kinh 

doanh khởi nghiệp. 

Tôi cũng đề nghị tạo ra một thị trường chứng khoán dài hạn để giao dịch cổ phiếu của các công ty tổ 

chức theo kiểu “tư duy dài hạn”. Theo đó, ngoài báo cáo hàng quí về lợi nhuận và lợi nhuận biên, các 

công ty này sẽ sử dụng phương pháp kế toán cách tân báo cáo về những nỗ lực khởi nghiệp và cách tân 

nội bộ. 

Tôi tin rằng ứng dụng khoa học vào kinh doanh khởi nghiệp sẽ giải phóng kho dự trữ bao la là tiềm năng 
của con người, chúng ta sẽ đạt tốc độ bằng cách bỏ qua công việc thừa mứa không dẫn đến học hỏi. 

Chúng ta sẽ hiến mình cho việc tạo ra những thể chế mới. Nhiệm vụ dài hạn là xây dựng giá trị bền vững 

và thay đổi để làm đẹp thế giới hơn. 
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Về tác giả 

Chris Guillebeau là một người đam mê du lịch đồng thời là một tác giả. Ông là một doanh nhân có khả 

năng đặc biệt trong việc biến ý tưởng thành thu nhập. Website của ông: www.chrisguillebeau.com 

 

Nội dung chính 

Cuốn sách đầy ắp những lời khuyên thực tế về việc phát minh ra nghề của riêng bạn, biến đam mê thành 
lợi nhuận để từ đó mang lại cho bạn điều có giá trị vô cùng lớn lao: Tư do. 

 

Phần I – Những doanh nhân bất đắc dĩ 

1. Sự phục hưng 

Trên khắp thế giới, những con người bình thường, họ đang tạo dựng công việc của riêng họ. Thường họ 

không cần đào tạo, không cần quá nhiều tiền. Họ tận dụng lợi thế của internet, họ chuyển niềm đam mê 
thành lợi nhuận và tạo ra một cuộc sống ý nghĩa hơn cho bản thân mình. 

Hoạt động kinh doanh quy mô nhỏ của họ thành công được tạo dựng từ sở thích riêng của cá nhân, họ 

đã đạt được một số tiêu chí sau: (1) Theo đuổi mô hình làm – theo – đam – mê của bạn. (2) Chi phí khởi 

nghiệp thấp (có trường hợp dưới 100 đô la). (3) Thu nhập ròng ít nhất 50 ngàn đô la một năm. (4) Không 

cần kỹ năng đặc biệt. (5) Có ít hơn 5 nhân viên. 

Phần lớn họ không có kế hoạch chính thức ngoài việc “cố gắng làm và xem chuyện gì sẽ xảy ra”. Họ bắt 

đầu từ những hoạt động kinh doanh ngẫu nhiên, xuất hiện sau một thử thách cam go. Qua việc đầu tư 
tự doanh vi mô của họ đã tạo ra những bài học bổ ích: 

- Đó là khoảng trùng khớp giữa những gì bạn quan tâm tới và những gì mà người khác sẵn sàng trả tiền 

để có được nó. 

- Bạn có thể làm tốt nhiều hơn một việc. Bạn nên suy nghĩ kỹ về tất cả những kỹ năng có thể giúp ích 

được cho người khác. 

- Công thức diệu kỳ: Đam mê/kỹ năng + tính hữu dụng = thành công. 
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Tóm gọn, điều quan trọng nhất là kết hợp đam mê và kỹ năng của bạn (tạo ra thứ bạn bán) với hữu ích 

của người khác (những người sẵn sàng bỏ tiền ra mua thứ bạn bán) và cách thức thanh toán, bạn sẽ là 

một doanh nhân. 

2. Hãy đưa cá cho họ 

Cách tốt nhất là trao cho mọi người những gì họ thực sự muốn, và cách để làm được điều đó chính là 
việc hiểu ra một điều rất đơn giản rằng chúng ta là ai. Hãy hiểu đúng điều này thì những điều khác sẽ trở 

nên dễ dàng hơn nhiều. 

Bạn để ý đến sự thiếu hiệu quả trên thị trường, bản thân bạn chưa được đáp ứng, lúc đó ý tưởng sẽ đến 

với bạn. Hãy làm điều bạn muốn cho chính bạn và những người khác cũng sẽ muốn thứ đó. Một ý tưởng 

kinh doanh  có thể đưa đến nhiều ý tưởng khác tạo thành sản phẩm phụ. 

Nhưng tựu trung, bí quyết thành công chính là giá trị bạn mang tới cho khách hàng, đó là những thứ mà 

khách hàng đang ao ước và đáng giá. Điều quan trọng hơn nữa là giá trị liên quan đến nhu cầu cảm xúc. 

Muốn thế bạn phải khám phá những nhu cầu bị che giấu để biến khách hàng thành người hạnh phúc khi 

họ đạt được những kết quả và cảm xúc mong muốn. Do đó, bạn phải nghĩ đến những thứ mọi người 

thực sự muốn mua hơn là thứ mà bạn nghĩ rằng mọi người cần. 

Điều mọi người thực sự muốn thường liên quan đến tình yêu, tiền bạc, sự tán thưởng, thư giãn để khắc 

phục những áp lực, xung đột, phiền muộn, uể oải hoặc tình trạng không rõ ràng. Hãy tập trung vào điều 

bạn có thể bổ sung hoặc loại bỏ để cải thiện cuộc sống của ai đó… sau đó, bạn sẽ thành công. 

3. Làm theo đam mê 

Bất cứ ai có ý định đi du lịch đâu đó, nhưng không muốn lao vào đống rắc rối để tự mình tìm hiểu xem 

cách thức tới đó như thế nào. Hãy nhờ Gary Leff, thông qua trang web, email hoặc điện thoại của anh 

ấy. 

Gary sẽ tư vấn điểm đến, đặt vé máy bay, anh ta như một tình nguyện viên để tìm ra một số phương 
cách sáng tạo, giúp bạn tận hưởng những chuyến du lịch trên thế giới với mức giá rẻ. Gary rất đam mê 

du lịch nên anh chọn công việc  này làm bán thời gian, anhh muốn mang lại giá trị thực cho khách hàng 

của anh. Anh bảo: “Tôi làm điều này vì  nó giúp tôi cảm thấy thực sự vui vẻ”. Đây là hoạt động kinh 

doanh làm – theo – đam – mê – của – bạn. 

Để thực hiện công việc kinh doanh tương tự, bạn cần phải: (1) Lựa chọn lĩnh vực cụ thể và hãy trở thành 

chuyên gia trong lĩnh vực mà bạn thực sự giúp đỡ được ai đó. (2) Hãy định mức phí tương đương với lợi 

ích bạn cung cấp, đừng đánh giá quá thấp dịch vụ của bạn. 

Hãy chọn lấy thứ bạn yêu thích và xây dựng một hoạt động kinh doanh dựa theo nó; đó là công việc mà 

bạn muốn làm như một nghệ sĩ. Công việc bàn giấy trong giờ hành chính của bạn chỉ như là một phương 
tiện để bạn đi tới đích của công việc đam mê của mình. Bạn nên luôn làm theo đam mê của mình dù nó 

dẫn bạn tới bất cứ đâu. Đôi khi khởi đầu có thể thất bại, vì vậy, bạn phải phát triển một kỹ năng cho một 
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vấn đề. Chỉ khi đam mê kết hợp với kỹ năng, người khác mới đánh giá cao công việc của bạn, và việc kinh 

doanh có hiệu quả. 

Không phải mọi đam mê hoặc sở thích riêng đều đáng để gây dựng thành một hoạt động kinh doanh, 

mà bạn phải tìm đúng đam mê, đúng khán giả và đúng mô hình kinh doanh. So với các việc làm để kiếm 

sống, thì việc làm điều bạn yêu thích và được trả tiền cho điều đó, thường dễ dàng hơn nhiều. 

4. Sự gia tăng của doanh nhân lang thang 

Tôi thường di chuyển từ nơi này đến nơi khác trên khắp thế giới. Có những lúc ngồi trên máy bay, tôi 

viết thư điện tử, đến sân bay, kết nối wifi tôi truy cập hàng trăm thư khác. Tôi chỉ đạo cho Reese, người 

thiết kế của tôi về một dự án đang thực hiện. Ngồi ở khách sạn tại Hồng Kông, tôi tham gia một cuộc hội 

thảo ở Bắc Mỹ. Thật tuyệt vời khi cách làm việc như vậy thực sự đang diễn ra, trên phạm vi rộng với 

hàng ngàn người trên khắp thế giới. 

Brandon Pearce đang sống ở Utah, là một giáo viên dạy nhạc giỏi, anh đang làm công ăn lương, nhưng 
vẫn thực hiện được việc mình thích. Anh kết hợp giữa kỹ năng của anh với những điều mà những giáo 

viên khác cần. Anh tạo giao diện Music Teacher’s Helper dành cho giáo viên dạy nhạc thuộc mọi chuyên 

ngành, ở bất cứ đâu trên thế giới. Music Teacher’s Helper hiện trên đà thu ít nhất 360 ngàn đô la một 

năm. Cuộc sống của Brandon đã đổi khác. Giờ đây gia đình anh sống ở Costa Rica và họ có thể sống bất 

cứ nơi nào họ muốn. 

Hãy tìm sự hội tụ, giữa điều bạn yêu thích với thứ những người khác sẵn sàng mua. Cần nhớ rằng bạn có 

thể giỏi nhiều hơn một thứ và kết hợp đam mê với sự hữu ích để xây dựng một hoạt động kinh doanh 

thực sự. Không quan trọng rốt cuộc bạn sống ở đâu. 

5. Số liệu thống kê dân số mới 

Khách hàng, họ là ai? Làm thế nào bạn tìm thấy họ? Tìm kiếm khách hàng lý tưởng của bạn theo số liệu 

thống kê dân số truyền thống – những điều như tuổi tác, giới tính, thu nhập – có thể bạn sẽ không tìm 

được. 

Tôi nhận thấy rằng thị trường mục tiêu không liên quan gì đến số liệu thống kê dân số truyền thống, mà 

bao gồm những người từ tất cả các tầng lớp trong xã hội muốn sống cuộc sống độc đáo, khác thường 

bằng sở thích, đam mê, kỹ năng, niềm tin, giá trị. 

Để tìm kiếm khách hàng bạn phải có chiến lược: Hiểu ra một số sở thích, đam mê hoặc mốt. Đơn giản và 

hiệu quả nhất là “hỏi” khách hàng tương lai, hoặc bấc cứ ai bạn thấy phù hợp là họ có sẵn sàng trả tiền 

cho thứ bạn định bán không. Bạn hỏi những điều bạn cần biết, xây dựng bản thảo sát thật tốt, sử dụng 

dữ liệu một cách cẩn thận. 

Bạn nên nhớ, mạng internet giúp cho việc kết nối với mọi người trở nên dễ dàng hơn nhiều thông qua 

những lý tưởng và giá trị được chia sẻ. 
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Phần II – Đưa nó ra đường 

6. Kế hoạch kinh doanh trên một trang giấy 

Hãy lập một kế hoạch và quan trọng hơn là hành động để thực hiện kế hoạch đó, và xem điều gì sẽ xảy 

ra. 

Trước hết bạn chọn một ý tưởng có thể bán được, không nhất thiết là một ý tưởng đối mới, to lớn mà 

nó chỉ cần cung cấp được giải pháp cho một vấn đề hoặc đủ hữu ích để những người khác sẵn sàng mua 

nó. Sau đó kiểm tra thị trường của nó. 

Hãy giữ chi phí thấp bằng cách đầu tư vốn công sức thay cho tiền bạc vào dự án của bạn. Phải phấn đấu 

có được lần bán hàng đầu tiên càng sớm càng tốt. Chống lại trì trệ bằng cách đẩy trang web của mình 

lên mạng để vận hành và sẽ được phần thưởng chínhh là lần mua bán đầu tiên đó. 

Khi suy nghĩ về tự do và giá trị, bạn tự đặt câu hỏi “hoạt động kinh doanh này giúp đỡ mọi người như 
thế nào?” Nghĩa là, hoạt động kinh doanh hoàn toàn vì lợi nhuận xoay quanh yếu tố xã hội. Tức bạn 

tuyên bố sứ mệnh cho hoạt động kinh doanh của mình. 

Việc trở nên khác biệt là chưa đủ, mà phải là sự khác biệt làm cho bạn tốt hơn những gì được yêu cầu. 

Khách hàng họ sẽ tin tưởng và cung cấp cho bạn phản hồi xác đáng và họ sẽ trở thành những người 

“truyền giáo” cho bạn. 

7. Lời chào hàng không thể chối từ 

Tôi tham gia cuộc đua ma-ra-tông, tôi đã quyết chạy tới đích, nhưng ở dặm 18 tôi quá mệt. Một tình 

nguyện viên đang phát những lát cam tươi trên đường chạy, tôi chạy chậm lại và chấp nhận món quà 

một cách biết ơn. Lát cam tươi chính là một lời chào hàng không thể chối từ. 

Để đưa ra lời chào hàng không thể từ chối, bạn hãy nhớ, trước tiên bạn cần bán thứ mọi người muốn 

mua, tiếp thị tới đúng người và đúng thời điểm. Lời chào hàng tuyệt vời phải chính là điều mọi người 

thực sự muốn và sẵn sàng trả tiền để có được điều đó. Những lời chào hàng thuyết phục tạo ra một ảo 

giác rằng, một cuộc mua bán là một lời mời, không phải là một lời rao hàng và “bạn phải có thứ này ngay 

bây giờ”. 

Cách chúng ta đặt một giá trị vào một thứ gì đó thường dựa trên lý trí. Bạn phải học cách để suy nghĩ về 

giá trị theo cách mà các khách hàng của bạn đưa ra chứ không phải là cách bạn muốn họ làm như vậy. 

Hãy đưa ra sự cam đoan và lời cám ơn sau khi ai đó mua một thứ gì hoặc thuê bạn. Hãy tìm một cách 

thức nhỏ bé nhưng ý nghĩa để vượt lên và vươn xa hơn cả mong đợi của họ (như gửi một tấm thiệp hay 

thư viết tay cám ơn, hoặc làm theo cách nào đó có ý nghĩa nhất cho hoạt động kinh doanh của bạn). 

8. Ra mắt 
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Trong lần đầu tiên nhắc đến buổi ra mắt sắp tới, bạn không để lộ tất cả các chi tiết. Cho nên, việc mở 

đầu với lời mở đầu đơn giản tốt hơn. Thông điệp đầu tiên về buổi ra mắt chính là lý do tại sao các khách 

hàng của bạn nên quan tâm đến sản phẩm hay dịch vụ bạn định cung cấp. 

Kế hoạch cho buổi ra mắt cần cụ thể về thời gian, nó sẽ hoạt động ra sao? Có phần thưởng cho những 

người mua hàng đầu tiên không? Mọi người cần biết điều gì trong thời điểm này? Mục đích là để chuyển 

sự quan tâm của người mua thành một quyết định thực tế, và lúc này là lúc bạn mở sẵn cánh cửa để 

chào đón khách hàng. 

Bạn không dừng ở việc thỏa mãn với những kết quả đã đạt được trong buổi ra mắt, bởi vì bạn có thể đạt 

được những kết quả đáng kể hơn nữa nếu chỉ thêm một chút nổ lực nhỏ. Bạn soát xét những sai lầm 

trong đợt ra mắt để sửa chữa, hãy chia sẻ những câu chuyện của khách hàng đã mua sắm. Việc giữ lời 

hứa với khách hàng là vô cùng quan trọng, xem xét những yếu kém, thiếu sót của sản phẩm, nhất là nét 

đặc biệt của sản phẩm, khả năng liên kết và tính hợp thời của nó. Phác thảo nội dung bổ sung cho việc 

truyền thông trong tương lai. Củng cố và phát triển doanh thu cũng như gây tầm ảnh hưởng đến khách 

hàng tiềm năng. 

9. Dẫn dụ 

Việc dẫn dụ hiệu quả nhất nằm ở việc tạo ra một lời chào hàng tuyệt vời và được mọi người cùng nói về 

lời chào hàng đó. Bạn có thể tự làm cho mình nổi bật lên, sau đó hãy bắt đầu với tất cả những người 

quen biết (đồng nghiệp cũ, bạn học, người quen…) và yêu cầu sự giúp đỡ của  họ. Ngay khi dự án sẵn 

sàng đi vào hoạt động, hãy trực tiếp liên hệ bằng cách gửi cho họ những bức thư ngắn và mời họ tham 

gia nếu họ thích. Một bức thư là một thông điệp mang tính cá nhân, mặc dù nội dung chủ yếu là giống 

nhau, không nên gửi những thông điệp đại trà. 

Ngay khi hoạt động kinh doanh phát triển, tôi được quần chúng quan tâm, họ yêu cầu tôi tư vấn. Tôi 

mạnh dạng thực hiện yêu cầu đó nhưng hoàn toàn miễn phí. Tôi cảm thấy hứng thú về việc quan tâm và 

cố gắng một chân thật góp phần cải thiện cuộc sống của ai đó. Chiến lược cho đi chỉ thực sự mang lại kết 

quả tốt khi bạn giúp đỡ người khác mà không chờ đợi được đền đáp lại. Nhưng nó lại là một chiến lược 

dài hạn, không phải là một chiến thuật ngắn hạn. 

Việc kết hợp dẫn dụ với việc trả tiền cho quảng cáo có lẽ là một giải pháp có thể thực hiện được trong 

một số hoàn cảnh. Dẫn dụ đó có thể đưa bạn đi xa hơn. Khi bạn đang nghĩ cách để quảng cáo và xây 

dựng hoạt động kinh doanh của mình, hãy nghĩ đến việc dẫn dụ trước và trả tiền cho quảng cáo sau (nếu 

có). 

10. Hãy cho tôi thấy tiền 

Mục đích của kinh doanh là lợi nhuận. Bạn phải đảm bảo rằng các hoạt động của mình có ràng buộc trực 

tiếp tới việc kiếm tiền. Sử dụng càng ít tiền càng tốt, làm ra càng nhiều tiền càng tốt. Không có gì sai với 

việc có sở thích riêng, nhưng nếu bạn muốn gọi đó là một hoạt động kinh doanh, bạn phải kiếm tiền.  

Hãy tiêu tiền vào việc xây dựng thương hiệu của mình và thúc đẩy doanh thu. Việc mượn tiền để kinh 

doanh là hoàn toàn không bắt buộc, vay tiền không phải là điều cốt yếu. 
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Hầu hết các doanh nhân theo đuổi dự án của mình với phương pháp thử nhiều, sai nhiều. Bạn có thể 

thử mọi thứ mà không làm mất sạch cơ nghiệp của mình. Không đầu tư và mắc nợ vì một thứ gì đó chưa 
chắc chắn có hiệu quả. Giải pháp tốt nhất chính là những khoản tiết kiệm riêng của bạn; nếu điều này 

không khả thi, bạn có thể xem xét các quỹ “huy động theo nhóm” cho dự án của mình. 

Giá sản phẩm, dịch vụ của bạn phải dựa trên lợi ích mà nó cung cấp, không phải trên chi phí tạo ra nó. 

Hãy đưa ra nhiều hơn một mức giá cho một sản phẩm. Hãy xem Apple luôn tạo ra một phạm vi giá và 

quyền lựa chọn, và có một phiên bản cao cấp tạo ra một mức “giá neo”. Hầu như bất cứ hoạt động kinh 

doanh nào cũng có thể tạo ra một chương trình liên tục, chuyển khách hàng từ mua sắm một lần sang 

đăng ký dài hạn định kỳ, mô hình tính tiền định kỳ sẽ tạo ra thu nhập theo thời gian nhiền hơn mô hình 

bán hàng đơn lẻ. 

 

Phần III – Đòn bẩy và các bước tiếp theo 

11. Tiến lên 

Cuộc mua bán đầu tiên là rất khó khăn và rất quan trọng. Tôi đã kiếm được 1,26 đô la đầu tiên của mình 

với một dự án mới. Mặc dù với số tiền đó chưa đủ để mua một chiếc bánh quế, nhưng đó là một cảm 

giác đẹp về tương lai. Vì tôi biết, việc kinh doanh của mình sẽ hoạt động, mọi thứ sau này chỉ là nhân tố 

củng cố cho thành công ban đầu mà thôi. 

Hãy tạo ấn tượng với khách hàng tốt nhất của bạn, họ sẽ kể về bạn với những khách hàng tương lai. 
Quảng cáo bằng miệng là điểm bắt đầu tuyệt vời của hoạt động doanh nghiệp mới. Bạn tiếp tục thu hút 

khách hàng của mình thêm một chút, gia tăng tỷ lệ khách hàng vào thanh toán thêm một chút, gia tăng 
giá bán trung bình thêm một chút… thì hoạt động kinh doanh của bạn sẽ tăng trưởng rất nhiều. 

Bán chéo sản phẩm hay bán hàng sau bán hàng (tức khách hàng mua thêm các món hàng liên quan), tổ 

chức khuyến mãi, quà tặng miễn phí, các cuộc thi sẽ giúp bạn tạo được một lượng khách hàng mới trong 

tương lai. Cố gắng đưa chế độ bảo hành tốt nhất có thể. Nhưng hãy lưu ý rằng chiến lược nhấn mạnh 

vào việc không đưa ra đảm bảo nào hết luôn hiệu quả hơn đối với những sản phẩm cao cấp. 

Để nhanh chóng tăng thêm nguồn thu nhập bạn cần tạo ra một dịch vụ dựa trên sản phẩm, hoặc tạo ra 

một sản phẩm mới dựa trên dịch vụ. Đối với các nhà cung cấp dịch vụ, việc tăng giá thường xuyên là xu 

hướng lọc một số khách hàng nhưng tổng thu nhập vẫn cao hơn. Nhưng điều đáng ngạc nhiên hầu như 
không ai bỏ đi sau khi tăng giá và việc làm này đã trở thành bình thường. 

Tóm lại, bạn có thể phát triển hoạt động kinh doanh theo chiều ngang, bằng cách dàn trải  và tạo ra 

những sản phẩm khác nhau để đáp ứng cho những khách hàng khác nhau, hoặc theo chiều dọc, bằng 

cách phát triển sâu hơn và tạo ra nhiều cấp độ cam kết hơn theo các đối tượng khách hàng. 

12. Cách nhượng quyền thương mại bản thân 
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Bạn có thể xây dựng một hoạt động kinh doanh của riêng bạn, một thứ mà bạn có quyền sở hữu và kiểm 

soát toàn bộ, nhờ sử dụng đòn bẩy nhượng quyền thương mại bản thân, để tạo ra lợi nhuận tốt hơn:  

Khi doanh nghiệp phát triển và người chủ bắt đầu mong muốn về những dự án mới, họ có giải phát thiết 

yếu là phối hợp với một đối tác đáng tin cậy, tạo ra một liên doanh do các thành viên đồng sở hữu, 

nhằm vượt xa hơn những gì mỗi người có thể tạo ra. 

Trong khi đó, những người khác có quan điểm thuê ngoài để giúp họ được tự do hơn và cho phép doanh 

nghiệp mở rộng phạm vị mà không cần chủ doanh nghiệp phải tự mình làm tất cả mọi việc. Tuy nhiên, 

công việc kinh doanh phụ thuộc nhiều vào các mối quan hệ khách hàng thì thuê ngoài không là một lựa 

chọn tốt. 

Một số người lại thuê các thành viên trong gia định làm việc cho mình. Eleanor nhờ chồng cô giúp việc 

kế toán và lập trình. Pincas lại nhờ mẹ anh nhận thư 2 lần mỗi tuần ở Anh và sau đó scan thư lại để gửi 

tiếp đi ở dạng thư điện tử. 

Một số khác thì có phương châm: không bao giờ có sếp và không bao giờ là sếp. Họ có thể luôn đảm bảo 

công việc riêng của mình và hoạt động hoàn toàn độc lập. Erica không thuê nhân viên mà chỉ thuê các 

nhà thầu ảo thực hiện các công việc của mình. Cô đã sử dụng mô hình kết nối từ trung tâm tới chi nhánh 

qua việc duy trì một trụ sở trực tuyến. 

Ở Amazon.com thì lại khác. Họ đã xây dựng mối quan hệ đối tác “đồng mình” từ năm 1996, mời chính 

các khách hàng của mình tham gia như những đối tác chia sẻ lợi nhuận. Đây có thể là một cách dễ dàng 

để nhượng quyền thương mại chính bạn. 

Ai nói bạn chỉ là một người? Bạn có thể thuê một đội quân trợ lý ảo. Bạn có thể theo đuổi những mối 

quan hệ đối tác. Bạn có thể phát triển hoạt động kinh doanh với nhiều khách hàng tiềm năng cùng thực 

hiện một thông điệp. Bạn có thể vươn tới cả một đám đông khác trong khi vẫn duy trì được công việc 

kinh doanh đang hoạt động của mình. Chỉ cần, đừng mở một cửa hàng với tên của một người khác trên 

bảng hiệu đã là một cách tốt hơn để nhượng quyền thương mại bản thân bạn. 

13. Tiến xa 

Các doanh nhân không nhất thiết phải là những người ưa thích sự mạo hiểm. Mọi doanh nghiệp thành 

công đều gặp phải một sự lựa chọn. Có người quyết định thận trọng là giữ hoạt động kinh doanh ở quy 

mô nhỏ để tạo ra một “công việc tự do”. Những người khác chọn hướng tiến xa bằng cách tuyển dụng 

cẩn thận nhân viên và cùng lao theo công việc. 

Cherie đã nhìn thấy cha mình, một người rất sáng tạo và có óc tư duy tốt, ông đã đưa công ty của mình 

phát triển từ chỗ chỉ có một mình ông tới lúc có hơn 50 nhân viên. Nhưng sau đó, sự căng thẳng đã đè 
nặng lên ông và làm giảm chất lượng cuộc sống của ông. Cho nê, Cherie cho rằng, tiền không phải là mục 

đích. Cô cho biết: “Cảm giác của tôi về việc là một chủ doanh nghiệp thành công được dựa trên chất 

lượng cuộc sống tôi hướng tới, chứ không phải số tiền tôi làm ra. Tôi sở hữu doanh nghiệp của tôi, còn 

doanh nghiệp không sở hữu tôi”. Và cô đã duy trì doanh nghiệp của mình ở quy mô nhỏ và riêng tư. 
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Tom và Darcy quản lý một hãng sản xuất balô, túi xách nhưng cũng đồng thời là nhà bán lẻ trực tiếp 

ngay từ đầu và họ cảm thấy thú vị với sự lựa chọn này. Tom đã từ chối ký hợp đồng với các nhà bán lẻ 

nhưng sẵn sàng thuê nhân viên và phát triển theo giới hạn của mình. Điều này cũng có thể trở thành 

một mô hình kinh doanh tốt. 

Bất kể bạn đi theo đường nào, khi bạn đang điều hành doanh nghiệp, thường bạn dành thời gian để giữ 

cho mọi thứ hoạt động bình thường. Bạn cần tiếp cận ở mức cao hơn bằng cách đầu tư một phần thời 

gian suy nghĩ theo hướng thúc đẩy để cho mọi thứ tiến lên phía trước. Bạn cần giám sát hoạt động kinh 

doanh một cách kỹ lưỡng, làm như vậy bạn có cảm giác được kiểm soát số phận của mình và tìm thấy tự 

do trong việc nuôi dưỡng một dự án có ý nghĩa. Hãy tiến lên! 

14. Những điều gì sẽ xảy ra nếu tôi thất bại? 

Nếu bạn vẫn đang chờ đợi để bắt đầu khởi nghiệp với 100 đô la của riêng mình, bạn biết mình cần làm 

gì, thì bước kế tiếp đơn giản là làm ngay điều đó. Hãy bắt đầu hành động ngay, dù như tâm sự của một 

nhà thiết kế châu Âu: “Trong những ngày đầu, tôi hầu như chờ hoạt động kinh doanh của mình thất bại. 

Nó phải theo hướng đó, vì, đây là công việc kinh doanh đầu tiên của tôi, và tôi biết những thành công 

lớn nhất thường đi sau những thất bại”. 

Có nhiều chủ doanh nghiệp có những mối bận tâm khi khởi nghiệp, nhất là vốn, rồi thị trường đang thay 
đổi, sợ sản phẩm làm ra bị sao chép, lo lắng về việc đảm bảo thu nhập để trả lương cho nhân viên… 

Bạn phải tự tin như Marianne Cascome là luôn tin tưởng mạnh mẽ, nếu tập trung 100% vào việc tạo ra 

một sản phẩm chất lượng, bạn sẽ là người dẫn đầu. 

Cho nên, điều quan trọng nhất chính là tìm kiếm tự do cá nhân trong việc mưu cầu giá trị dành cho 

người khác, nghĩa là không ngừng tập trung vào điểm hội tụ giữa những gì bạn thích làm và những gì 

người khác sẵn sàng trả tiền để có được. 

Hãy tự quyết định kiểu hoạt động kinh doanh mà bạn muốn xây dựng, một số mô hình kinh doanh dễ 

dàng hơn với chi phí thấp. Cũng có thể bạn dễ dàng thành công. Cũng có thể bạn sẽ học được nhiều nhờ 

thất bại vì rất có khả năng bạn sẽ có ít nhất một lần khởi đầu thất bại trên con đường đến với tự do. 

Cuộc chiến lớn nhất mà chúng ta cần thực hiện không phải là với các đối thủ cạnh tranh hay các tác nhân 

bên ngoài mà chính là nỗi sợ hãi và sự không chịu thay đổi của chính mình. 

Đừng lãng phí thời gian của bạn để sống cuộc sống của một người khác. 

 

Người tóm tắt 

Trần Phú An 

www.nhuongquyenvietnam.com 
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Tác phẩm: Kinh tế học trần trụi - Đô La hay Lá Nho? 

Tác giả: Charles Wheelan 

Dịch giả: Bích Ngọc 

Nhà xuất bản Lao động Xã hội 

Sách gồm 419 trang 

Về tác giả 

Tác giả - Tiến sĩ Charles’Charlie’J. Wheelan là nhà kinh tế học người Mỹ. Ông là sáng lập viên và diễn giả 

của The Centrist Party. Ngoài cuốn sách này, ông còn là tác giả của cuốn “Thống kê trần trụi” (Naked 

Statistics: Strip-ping the Dread from the Data). 

Nội dung chính 

Tên của cuốn sách “Naked Economics – Undressing the Dismal Science” dịch sát nghĩa là “Lột trần kinh 

tế học”bàn về những nguyên lý, vấn đề của kinh tế học, kinh tế thị trường thông qua việc phân tích 

những vấn đề, sự kiện cụ thể theo một phương cách đơn giản giúp cho những người chưa có kiến thức 

cơ bản về kinh tế học có thể hiểu được. Với phong cách viết dễ đọc, những ví dụ hay, sinh động, cuốn 

sách cung cấp một lượng kiến thức rất phong phú về các vấn đề của kinh tế nhưng lại không làm bội 

thực người đọc. 

Sức mạnh của thị trường 

“Ai nuôi sống Paris?” Các nhà kinh tế hay dùng câu hỏi hoa mỹ mang tính tượng trưng này khi muốn nói 

đến những hoạt động tạo sự vận hành cho nền kinh tế hiện đại xảy ra vào bất kỳ thời điểm nào trong 

ngày. Nhà hàng ở Rue De Rivoli luôn được cung cấp đủ số cá ngừ tươi từ một tàu đánh cá ở Nam Thái 

Bình Dương, một quá nước có đầy đủ mọi thức uống cho nhu cầu của khách, bất kể chúng được nhập từ 

10 – 15 nước khác nhau. Trong một nền kinh tế phức tạp, mỗi ngày có hàng tỷ giao dịch diễn ra. Thị 
trường, chứ không phải Chính phủ, đã vận hành những giao dịch này và cuộc sống của chúng ta cũng tốt 

đẹp hơn nhờ những sự vận hành của Thị trường. 

Giả định quan trọng trong kinh tế học: Các cá nhân luôn mong muốn làm cho cuộc sống của họ khấm 

khá hơn. Và vì thế họ luôn tìm cách tối đa hóa lợi ích của mình, và phải đối diện với việc ra quyết định, 

lựa chọn để đánh đổi: lựa chọn giữa chi phí bỏ ra và lợi ích thu vào, giữa lợi ích hiện tại và lợi ích tương 
lai. 

Những đặc điểm của nền kinh tế thị trường 

- Nền kinh tế thị trường giúp cuộc sống của chúng ta tốt đẹp hơn bởi vì các doanh nghiệp luôn tối đa hóa 
lợi nhuận bằng cách hướng đến người tiêu dùng. 
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- Thị trường nằm ngoài phạm vi luân lý bình thường. Ví dụ: kim cương được định giá cao hơn nước rất 

nhiều lần, trong khi nước đóng vai trò quan trọng hơn kim cương trong cuộc sống con người. 

- Thị trường chỉ bán những gì chúng ta muốn chứ không phải những gì chúng ta cần. 

- Thị trường tư bản sử dụng giá cả để phân phối hàng hóa và các nguồn lực khan hiếm (trong khi đó, Liên 
Xô phân chia hàng hóa qua thứ tự xếp hạng). Cũng nhờ vào việc sử dụng giá cả, thị trường có khả năng 
tự điều chỉnh. 

- Nếu bị áp giá cố định, các doanh nghiệp sẽ tìm cách khác, như là nâng cao chất lượng, tạo sự khác biệt, 

để cạnh tranh. 

- Giao dịch thị trường, đặc biệt là toàn cầu hóa có lợi cho tất cả các bên tham gia thị trường. 

- Sự tan rã của khối Đông Âu cho thấy sự can thiệp thô bạo của chính phủ vào thị trường sẽ gây những 

hậu quả lớn. 

Sự “lợi hại” của động cơ tư lợi của con người 

Động cơ tư lợi của mỗi con người dẫn dắt hành động của con người. Khi được trả tiền thưởng, hoa hồng 

cao, chúng ta sẽ làm việc chăm chỉ hơn. Nếu giá xăng dầu tăng lên, chúng ta sẽ hạn chế đi lại bằng xe 

riêng. Nếu đứa con gái ba tuổi của tác giả biết là tác giả sẽ cho nó một cái bánh nếu nó nín khóc, thì khi 

tác giả đang nói chuyện điện thoại, nó sẽ khóc thật to để được cái bánh. Tác giả Adam Smith viết trong 

cuốn “Sự giàu có của các quốc gia”: “Không phải do lòng nhân từ của người bán thịt, người ủ rượu bia, 

người bán bánh mì mà từ mối quan tâm đến lợi ích bản thân của họ mà chúng ta có bữa ăn tối”. 

Hiểu rõ về tính tư lợi của con người, chúng ta có thể lên kế hoạch tương ứng để giải quyết phần nào hầu 

hết các vấn đề vốn khó giải quyết như sau: bảo vệ tê giác đen, khỉ đột, các loài thú quý khỏi sự tuyệt 

chủng, giảm bớt nhu cầu về điện ở những nơi mất cân bằng về cung và cầu điện như California, giải 

quyết mâu thuẫn quyền lợi giữa người đại diện (quản  lý, CEO) và các ông chủ, thiết kế chính sách thuế 

của Chính phủ nhằm thu được thuế của người giàu chuyển sang người nghèo… 

Chính phủ và nền kinh tế thị trường 

Khi đổi từ chiếc Honda Civic sang chiếc Ford Explorer với những tiện ích tốt hơn cho gia đình, tác giả và 

chiếc xe mới của mình sẽ làm phát sinh những vấn đề bên ngoài: làm rủi ro hơn cho tính mạng của 

những người chạy xe Honda Civic hay xe nhỏ, ảnh hưởng đến những đứa trẻ bệnh hen mốn yếu do khí 

độc hại và xe Ford Explorer thải ra, làm tăng mực nước biển – bởi khí thải CO2 và các khí thải khác ảnh 

hưởng đến cả thế giới, đặc biệt là những người sống ở các vùng bị ảnh hưởng như New Orleans. Tuy 
vậy, như mọi người khác, tác giả không phải bận tâm về những vấn đề bên ngoài này, mà chỉ quan tâm 

đến chi phí mua và vận hành xe. 

Các yếu tố bên ngoài xuất hiện và tăng lên khi chi phí của xã hội cao hơn chi phí của cá nhân. Với động 

cơ tư lợi cao, các cá nhân sẽ tận hưởng tối đa sự miễn phí của chi phí của xã hội nếu thị trường vắng 

bóng vai trò của chính phủ. Vai trò chủ yếu của chính phủ trong nền kinh tế thị trường là giải quyết 
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những yếu tố bên ngoài trong những trường hợp mà trong đó hành vi của cá nhân hoặc công ty gây ra 

những hậu quả lớn cho xã hội. 

Vai trò của chính phủ trong nền kinh tế thị trường 

- Cung cấp cơ sở hạ tầng cho cả nền kinh tế 

- Tạo ra và duy trì khung pháp lý giúp thị trường có thể vận hành, ví dụ như xác lập và bảo vệ quyền sở 

hữu vật chất và trí tuệ cho các cá nhân và công ty, ban hành những luật chống độc quyền, cấm các công 

ty không được liên kết theo những hướng xóa bỏ các lợi ích từ cạnh tranh, cấm tình trạng gian lận 

thương mại. 

- Cung cấp những “hàng hóa công” giúp cuộc sống của công dân trở nên tốt đẹp hơn, ví dụ như hệ thống 

phòng thủ tên lửa, hoặc ngọn đèn hải đăng trên biển. Có những loại hàng hóa công nếu giao vào tay các 

công ty tư nhân sẽ gây ra nhiều hệ lụy; nên chính phủ phải là người cung cấp và quản lý, chẳng hạn như: 
nghiên cứu cơ bản, thực thi pháp luật, các công viên và các không gian mở. 

- Giải quyết những vấn đề còn yếu kém của chủ nghĩa tư bản bằng cách điều chỉnh cho phù hợp với các 

yếu tố bên ngoài, đặc biệt là vấn đề ô nhiễm môi trường. 

- Tham gia phân phối lại của cải: thu thuế từ một số công dân và đem lại cho những công dân khác. Cuộc 

tranh cãi giữa hai lựa chọn: một cái bánh với các phần chia khá đồng đều hay một cái bánh lớn hơn với 

các phần chia không đồng đều là cuộc tranh cãi chưa bao giờ kết thúc của các nhà kinh tế học, chính trị 
gia. 

Chính phủ đối với thị trường có thể được ví như dao mổ của bác sĩ phẫu thuật đối với bệnh nhân. Nếu 

bác sĩ giỏi, mổ thận trọng và đúng thì mọi việc sẽ tốt hơn. Nếu bác sĩ không đủ năng lực, hoặc hành động 

thiếu thận trọng, thì dù với những ý định tốt đẹp nhất, nó sẽ tạo ra những hậu quả vô cùng tai hại. 

Kinh tế học thông tin 

Theo lý thuyết kinh tế học đại dương (Econ 101), tất cả các bên tham gia thị trường đều có “thông tin 

hoàn hảo”. Cả người tiêu dùng và công ty sản xuất đều biết những gì mà họ muốn biết. Thế nhưng thực 

tế xảy ra trên thị trường thú vị và lộn xộn hơn nhiều so với lý thuyết kinh tế học đại cương này. 

Chương trình học bổng Hope Scholarships của cựu Tổng thống Clinton không thành công vì các sinh viên 

có đủ thông tin về kế hoạch tương lai của mình trong khi các nhà quản lý quỹ thì không. Vì vậy chỉ những 

sinh viên thuộc nhóm thu nhập thấp mới xin học bổng này. Kết quả là các khoản hoàn trả không bù lại 

vốn và chi phí quản lý quỹ. Khi đi khám bệnh, chúng ta luôn ở thế bất lợi về thông tin so với các bác sĩ. 
Nếu bác sĩ không giỏi hay không có đạo đức, bệnh nhân luôn là người chịu thiệt. 

Để đối phó với tình trạng thông tin bất đối xứng nhằm bảo vệ quyền lợi của mình, các công ty bảo hiểm 

hoặc là bán bảo hiểm theo nhóm (trong nhóm xác định nào đó, ai cũng phải mua), hoặc sẽ thẩm định rất 

kỹ nếu bán bảo hiểm cá nhân. 
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Thông tin đóng vai trò quan trọng trong kinh tế thị trường. Các nhà kinh tế nghiên cứu những gì chúng 

ta làm khi có thông tin, và những gì chúng ta làm khi không có thông tin. 

Năng suất lao động và vốn con người 

Vốn con người (human capital) là toàn bộ kiến thức, kỹ năng của một cá nhân: kiến thức, sự thông minh, 

tầm ảnh hưởng, uy tín, trung thực, tính sáng tạo, kinh nghiệm làm việc, các loại kỹ năng, ý chí quật 

cường… Có thể nói, vốn con người là tất cả những gì còn lại của một người nếu ai đó lấy đi tất cả tài sản 

– công việc, tiền bạc, nhà ở, các tài sản khác – và để anh ta, chị ta trên góc phố chỉ với bộ quần áo trên 

người. 

Vốn con người quan trọng vì nó có sự liên hệ chặt chẽ với một trong những khái niệm kinh tế học quan 

trọng nhất: năng suất lao động- theo định nghĩa đơn giản nhất là số giờ tối thiểu người lao động cần để 

sản xuất ra một món hàng hóa nào đó. 

Tổng vốn con người của một đất nước sẽ quyết định mức độ thịnh vượng của xã hội đó chứ không phải 

tài nguyên thiên nhiên hay những thứ khác. Marvin Zonis, giáo sư Đại học Chicago đã phát biểu đại ý 

như sau: Nhu cầu của nguồn lực con người ngày càng cao hơn. Quốc gia, công ty nào có thể huy động và 

sử dụng vốn con người và trường học nào có thể sản sinh ra nguồn vốn này là người chiến thắng. Còn 

những quốc gia không làm được điều đó sẽ muôn đời lạc hậu, lầm than và là mối phiền toái cho các 

quốc gia khác. 

Các thị trường tài chính 

Thị trường tài chính cung cấp những chức năng sau đây cho chúng ta: 

- Huy động vốn: Các cá nhân, các công ty và các chính phủ cần vốn để có thể làm những việc mà hiện tại 

họ không đủ khả năng tài chính để thực hiện, và các thị trường tài chính cấp vốn cho họ ở một mức giá 

nhất định nào đó. 

- Bảo vệ và sử dụng vốn để tạo ra lợi nhuận. 

- Bảo hiểm tính mạng con người, tài sản đối với vô vàn rủi ro. 

- Đầu cơ ngắn hạn: con người luôn có nhu cầu kiếm ra tiền trong khoảng thời gian ngắn. 

Rất khó kiếm một món hời – lợi nhuận cao, rủi ro thấp – trong đầu tư, vì thị trường tài chính nếu không 

phải hoàn toàn thì hầu như là rất hiệu quả. Nghĩa là giá cả luôn thể hiện được giá trị và rủi ro của sản 

phẩm tài chính. Cũng vì thị trường hiệu quả nên những quỹ chọn cổ phiếu không thắng được những quỹ 

đầu tư theo chỉ số, tức là đầu tư vào cả thị trường. Đa dạng hóa danh mục đầu tư là một cách đầu tư 
khôn ngoan để chống rủi ro. Và đầu tư dài hạn sẽ đem lại thành quả nếu sự lựa chọn danh mục đầu tư là 
hợp lý. 

Sức mạnh của nhóm lợi ích 
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Kiến thức về kinh tế học, về chính sách công của các nhà kinh tế học, các nhà chính trị ngày càng tăng lên 
nhưng tại sao các Chính phủ lại có những quyết định đi ngược lại những kiến thức kinh tế, những chính 

sách công “hoàn hảo”? Câu trả lời nằm ở “lợi ích nhóm” của các chính trị gia. Hãy nghe hai chính trị giao 

trao đổi với nhau: “Nếu ông ủng hộ nông dân sản xuất vải nỉ trong địa phương của tôi, tôi sẽ ủng hộ việc 

xây dựng toàn nhà vinh danh Ông Bingo trong địa phương của ông”. 

Ngược lại với suy nghĩ thông thường, dân chủ không có nghĩa là sẽ phục vụ cho quyền lợi của đa số. 

Những nhóm có thể chỉ chiếm tỷ lệ 2% nhưng thật sự quan tâm vấn đề nào đó, được tổ chức tốt sẽ 

giành phần thắng so với nhóm 98% có lợi ích ngược lại nhưng không quan tâm sâu sắc, không được tổ 

chức và không có động cơ để “đấu tranh” đòi lợi ích. 

Những chỉ số đo lường nền kinh tế 

- GDP thể hiện giá trị của tất cả hàng hóa dịch vụ mà một nền kinh tế sản xuất ra. GDP thường dùng để 

đánh giá quy mô, sự tăng trưởng của một quốc gia. GDP danh nghĩa là GDP chưa tính đến lạm phát. GDP 

điều chỉnh là GDP đã điều chỉnh lạm phát. Trong ngắn hạn, một quốc gia có thể tiêu thụ nhiều hơn GDP 
tức là tiêu thụ nhiều hơn sản xuất. Nhưng về lâu dài, tổng tiêu thụ của một quốc gia sẽ bằng hay gần 

bằng với tổng sản xuất. 

- GDP bình quân đầu người – GDP chia cho dân số của quốc gia – đánh giá mức độ giàu có của các quốc 

gia. GDP là một thước đo không hoàn hảo, vì giàu có hơn không có nghĩa là hạnh phúc hơn, có cuộc sống 

tốt đẹp hơn. Nghiên cứu cho thấy, GDP bình quân đầu người tại Mỹ đã tăng gấp đôi trong giai đoạn 

1970 – 1999, nhưng cũng trong giai đoạn này số người tự cho mình là “vô cùng hạnh phúc” giảm xuống 

từ 36% còn 29%. 

- Tỷ lệ thất nghiệp: phần trăm số người muốn làm việc nhưng không thể tìm được việc. Định luật Okun: 

nếu GDP tăng 3% - tỷ lệ thất nghiệp không thay đổi, GDP tăng 4% - tỷ lệ thất nghiệp giảm 0,5%, GDP tăng 
2% - tỷ lệ thất nghiệp tăng 0,5%. Tức là 1% thay đổi của GDP sẽ làm thay đổi 0,5% tỷ lệ thất nghiệp. 

- Đói nghèo. Dù nền kinh tế có thịnh vượng đến đâu, luôn có một tỷ lệ nghèo đói trong xã hội. Hiện tại 

Mỹ có 13% thuộc vào nhóm nghèo với thước đo do Chính phủ Mỹ đưa ra: mức nghèo cho người độc 

thân là 8.350 USD/năm trở xuống, và cho một gia đình có hai con là 22.050 USD/năm trở xuống. 

- Bất bình đẳng thu nhập. Các nhà kinh tế sử dụng chỉ số Gini để đo sự bình đẳng về thu nhập. Chỉ số 

Gini bằng 0%: là tình trạng bình đẳng tuyệt đối: tất cả người đi làm có thu nhập bằng nhau, còn khi chỉ 
số bằng 100% - tình trạng bất bình đẳng tuyệt đối – chỉ một người chiếm toàn bộ thu nhập của xã hội. 

Vào năm 2007 chỉ số này của Mỹ - 45%, Pháp – 28%, Thụy Điển – 27%, Brazil – 57%. 

- Quy mô của Chính phủ. Nói quy mô Chính phủ lớn hay nhỏ phải căn cú vào thước đo nào đó. Một 

thước đo khá đơn giản là tỷ lệ của toàn bộ chi tiêu của Chính phủ - địa phương, bang, liên bang – đối với 

GDP. Quy mô Chính phủ Mỹ: 30%, Anh: 40%, Nhật Bản – trên 45%, Pháp và Thụy Điển – hơn 50%. So với 

các nước vừa kể, quy mô của Chính phủ Mỹ nhỏ hơn, và vì thế người dân Mỹ nhận được ít hơn. Chính 
phủ Mỹ là đất nước phát triển duy nhất không cung cấp dịch vụ y tế công. (Người viết: tính đến thời 

điểm cuốn sách xuất bản). 
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- Thâm hụt và thặng dư ngân sách. Thâm hụt ngân sách xảy ra khi Chính phủ chi tiêu nhiều hơn tổng 

thu, thặng dư ngân sách thì ngược lại. Cân đối ngân sách nên được thực hiện trong thời gian dài, theo 

đó Chính phủ nên duy trì thặng dư ở mức vừa phải trong thời gian tốt của nền kinh tế, và thâm hụt ở 

mức vừa phải trong thời gian khó khăn. 

- Cán cân thương mại. Khi thu nhập của một quốc gia từ các nước khác (chủ yếu là hàng hóa và dịch vụ 

xuất khẩu) cao hơn thu nhập của các nước khác từ quốc gia đó, thì quốc gia đó đang có thặng dư 
thương mại. Ngược lại gọi là thâm hụt thương mại. Nếu quốc gia mua nhiều hàng hóa để đầu tư và phát 
triển trong tương lai thì sự thâm hụt này là tốt. Còn nếu quốc gia mua nhiều hàng hóa để tiêu dùng thì 

sự thâm hụt này là không tốt. Các quốc gia phá sản đều có sự thâm hụt thương mại lớn. 

- Tiết kiệm quốc gia. Các cá nhân, sau khi chi tiêu cho những nhu cầu và kế hoạch cá nhân, cần phải tiết 

kiệm vì tiết kiệm là yêu cầu thiết yếu để tích lũy tư bản cho đầu tư, và đầu tư giúp cho năng suất lao 

động của cả xã hội tăng lên. Quốc gia có tiết kiệm thấp phải vay mượn nước ngoài và phải trả phần thu 

nhập của đầu tư cho khoản vay gốc lẫn lãi. 

- Nhân khẩu học. Quỹ an sinh xã hội dành cho người lớn tuổi được hoạt động như một mô hình hình 

tháp tức là những người trẻ, còn làm việc - ở đáy tháp – đóng góp tiền an sinh xã hội cho những người 

già, đã về hưu - ở đỉnh tháp. Hệ thống sẽ chạy tốt khi số người trẻ ở đáy tháp nhiều hơn số người già ở 

đỉnh tháp. Khi xã hội già đi, số người trẻ ít hơn, họ phải làm việc nhiều hơn, đóng góp nhiều hơn để duy 

trì quỹ an sinh xã hội. 

Cục Dự trữ Liên bang, chính sách tiền tệ và lạm phát 

Cục Dự trữ Liên bang bao gồm 12 ngân hàng và 1 Hội đồng Thống đốc gồm 7 thành viên. Người đứng 

đầu Hội đồng này cũng là Chủ tịch của Cục Dự trữ Liên bang. Cục làm nhiệm vụ giám sát, điều chỉnh hoạt 

động của các ngân hàng thương mại, gắn kết hoạt động của hệ thống tài chính; và một nhiệm vụ quan 

trọng bậc nhất là điều hành chính sách tiền tệ. Cục Dự trữ Liên bang cần phải quyết định một lượng tín 

dụng “vừa đúng” để giữ nền kinh tế tăng trưởng ổn định. 

Nếu lượng tiền do Fed (Cục Dự trữ Liên bang) cung cấp đến nền kinh tế - thông qua các ngân hàng 

thương mại lớn – lớn, lãi suất sẽ giảm, các công ty sẽ đầu tư sản xuất nhiều hàng, kinh tế phát triển. 

Nhưng khi lãi suất thấp, người tiêu dùng sẽ đầu tư, tiêu dùng nhiều, cung cao hơn cầu, dẫn đến việc 

tăng giá các sản phẩm và lạm phát xảy ra. Lạm phát sẽ dẫn đến những hệ lụy sau: sức mua đồng tiền 

giảm; ngân hàng không dám cho người dân vay tiền thời gian dài, ảnh hưởng lớn đến những cá nhận đã 

nghỉ hưu hay những người đang sống bằng những khoản thu thập cố định khác, nền kinh tế bị chệch 

hướng… Vì những ảnh hưởng to lớn này, lạm phát, đặc biệt là lạm phát phi mã, là điều mà tất cả các 

chính phủ đều ngán ngại. 

Giảm phát – một tình trạng đối nghịch của lạm phát – cũng gây những ảnh hưởng xấu không kém. Giảm 

phát sẽ làm cho người tiêu dùng ngừng chi tiêu và nền kinh tế ngừng tăng trưởng. Các công ty phản ứng 

bằng cách tiếp tục giảm giá. Cứ như thế giảm phát tạo ra một vòng xoắn ốc kéo nền kinh tế đi xuống. 
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Chính sách tiền tệ giống như con dao hai lưỡi. Sử dụng đúng, nền kinh tế sẽ tăng trưởng thuận lợi và 

không bị những cú sốc lạm phát, hay giảm phát. Nếu sử dụng sai, nền kinh tế sẽ bị tổn hại nghiệm trọng. 

Thương mại và toàn cầu hóa 

Thương mại là một phát minh kỳ diệu. Thương mại – trao đổi hàng hóa – đã biến ngô thành máy nghe 

đĩa CD, biến phần mềm Windows thành những chai rượu vang hảo  hạng, biến Boeing thành hàng tấn 

hoa quả và rau tươi… Những nước có khả năng tiếp cận thương mại với nhiều nước khác sẽ tăng trưởng 

nhanh hơn những nước không có khả năng thương mại. 

Toàn cầu hóa – thương mại ở tầm toàn cầu – giúp cho mỗi quốc gia tập trung vào việc sản xuất những gì 

họ đạt năng suất cao nhất, có lợi thế nhất và sau đó tiến hành mua bán, trao đổi hàng hóa với các nước 

khác. Toàn cầu hóa mang tính cạnh tranh cao và vì thế tạo ra những người thua cuộc – những nước 

không đạt năng suất cạnh tranh với những nước khác cùng sản xuất một mặt hàng. Vì lý do này và một 

số lý do khác – trong đó có lý do chính trị - một số nước đã không thật sự tham gia vào việc toàn cầu 

hóa. Và đây là sai lầm của họ vì xem xét tất cả mọi yếu tố liên quan, tham gia toàn cầu hóa vẫn đem lại 

nhiều lợi ích hơn so với việc đóng cửa. 

Những giải pháp cho nền kinh tế của các nước đang phát triển 

Theo tổ chức Nông nghiệp và Lương thực của Liên Hiệp Quốc (FAO) hiện tại vẫn còn đến 1 tỷ người 

không có đủ lương thực để ăn. Và trong lúc thế giới đã đạt được những thành tựu vĩ đại như lên mặt 

trăng, giải mã bộ gien con người, vẫn có đến 2 tỷ người có thu nhập dưới 2 đô la Mỹ một ngày. Phần 

đông nhóm người “nghèo khổ” này thuộc về các nền kinh tế đang phát triển. Chúng ta hãy xem xét 

những giải pháp sau đây cho những nền kinh tế này: 

- Cần thể chế Chính phủ hiệu quả. Để tăng trưởng và thịnh vượng, một nước cần có luật pháp, khả năng 
cưỡng chế khi có người phạm pháp, tòa án nghiêm minh, cơ sở hạ tầng cơ bản tốt, Chính phủ có khả thu 

thuế, không tham nhũng và được dân tôn trọng. 

- Xác định quyền sở hữu của người dân và doanh nghiệp một cách chính thức và rõ ràng. Quyền sở 

hữu – tư cách pháp nhân đối với tài sản – giúp người dân thuê, chia nhỏ, chuyển nhượng hợp pháp, hay 

sử dụng tài sản làm vật ký quỹ để mượn vốn. 

- Loại bỏ những luật lệ bất hợp lý. Những luật lệ bất hợp lý gây ra sự bất ổn, phiền toái đối với người 

dân và doanh nghiệp. Chúng cũng tạo điều kiện cho tham nhũng. 

- Tập trung nâng cao vốn con người. Những nền kinh tế phát triển cần phải luôn chú trọng vào việc đào 
tạo và huấn luyện vốn con người. Và hơn thế nữa, những nước này phải tạo ra một môi trường làm việc 

tốt để những người có kỹ năng cao có thể cùng làm việc với nhau và phát huy kỹ năng của họ. Nếu 

không họ sẽ tìm môi trường thích hợp ở các nước đã phát triển. 

- Vượt qua những trở ngại gây ra do địa lý. Theo Ngân hàng Thế giới, trong 30 nước được xếp là giàu 

chỉ có 2 nước – Hồng Kông và Singapore nằm trong vùng nhiệt đới. Khí hậu nhiệt đới – nhiệt độ cao mưa 
nhiều – không tốt cho sản lượng lương thực và sức khỏe của con người. Các nước đang phát triển nằm 
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trong vùng nhiệt đới cần tạo cơ chế để thúc đẩy các công ty dược sản xuất nhiều hơn thuốc điều trị 
những căn bệnh ở vùng nhiệt đới. Giải pháp quan trọng là mở cửa nền kinh tế để thoát khỏi cái bẫy của 

nền kinh tế dựa chủ yếu vào nông nghiệp. 

- Mở cửa nền kinh tế. Ở trên chúng ta đã bàn về tầm quan trọng của việc mở cửa nền kinh tế, giao 

thương, nhập và xuất khẩu đến các nước khác. Đối với các nền kinh tế đang phát triển, mở cửa nền kinh 

tế không chỉ quan trọng mà còn là cốt yếu, then chốt. 

- Thực hiện chính sách tài khóa và chính sách tiền tệ có trách nhiệm. Các Chính phủ cần phải thực hiện 

chính sách tài khóa một cách hợp lý, có trách nhiệm. Nếu Chính phủ lạm chi ngân sách sẽ gây ra những 

vấn đề sau: thuế cao hơn (để trả các khoản nợ), lạm phát (làm giảm giá trị các khoản nợ), và cao hơn là 
vỡ nợ. Chính sách tiền tệ cũng cần phải thực hiện đúng để tạo ra sự phát triển kinh tế ổn định mà không 

bị những cú sốc lạm phát hay giảm phát mạnh. 

- Đừng quá trông chờ vào tài nguyên thiên nhiên. Israel không có dầu nhưng giàu hơn bất cứ nước láng 

giềng có dầu nào ở Trung Đông; Nhật Bản và Thụy Sĩ có rất ít tài nguyên thiên nhiên nhưng giàu  hơn 
nhiều lần so với Nga – một đất nước có tài nguyên phong phú; Agola thu được 3,5 tỷ đô la Mỹ từ nguồn 

dầu mỏ khổng lồ của mình nhưng lại là một đất nước nghèo khổ. Tài nguyên thiên nhiên – xem xét một 

cách tổng thể - tạo ra nhiều bất lợi hơn là thuận lợi. Các nước có tài nguyên thiên nhiên cần sử dụng nó 

một cách khôn ngoan và đừng quá lệ thuộc vào nó để phát triển kinh tế. 

 

Người tóm tắt 

Lâm Minh Chánh 

www.nhuongquyenvietnam.com 
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Nội dung 

Nói về các mô hình định giá cho phép miễn phí sản phẩm và dịch vụ đối với người tiêu dùng. 

 

Về tác giả 

- Chris Anderson sinh năm 1961, hiện đang sinh sống ở California, USA 

- Ông từng làm việc cho các tạp chí nổi tiếng như : Nature, Science và The Economist 

- Năm 2001: Ông lãnh đạo tờ Wired, một tạp chí đã dành nhiều giải thưởng lớn ở Hoa Kỳ 

- Năm 2006: Ông là tác giả của Best Seller “ Cái đuôi dài” – Long Tail 

- Năm 2009: Ông được đưa vào danh sách 50 nhà tư tưởng lớn của thế giới như Steve Johs, 
Jack Welch, Bill Gate, Paul Krugman, Joseph Stiglitz, Michael Porter, Daniel Goleman, Thomas 
Freedman 

 

Lời Giới Thiệu 

Với chiếc máy tính xách tay, ở quán cafe wifi, ta có thể ngồi làm việc một cách thoải mái. Mọi 
cái ta thực hiện trên máy tính từ thư điện tử cho đến lời nhắn tin trên Tweeter, chạy chương 
trình duyệt Firefox, Google… đều hoàn toàn miễn phí ( Trừ café) 

Thế mà Google vẫn là một trong những công ty sinh lời nhất nước Mỹ. Họ đã kiếm được rất 
nhiều tiền mà không bắt người khác phải trả tiền. Miễn phí nhưng vẫn kiếm đủ để căn bản tạo 
nên mmột nền kinh tế với quy mô của một quốc gia khá lớn quanh mức giá $ 0.00. Chuyện này 
xẩy ra như thế nào và sẽ đi về đâu? 

Miễn Phí của thế kỷ 21 khác với thể kỷ 20 như thế nào ? miễn phí không có gì mới, nhưng nó 
đang thay đổi, phải thấu hiểu miễn phí kiểu mới để chi phối thị trường ngày mai. 
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1 

SỰ RA ĐỜI CỦA MIỄN PHÍ 

Cuối thế kỷ 19, Pearle Wait chiết xuất chất Glatin từ thịt và xương để tạo ra một gia vị thực 
phẩm mới rất hấp dẫn là Joll_0, nhưng ông không thể bán được hàngvì sản phẩm còn rất xa lạ 
với người tiêu dùng. Cuối cùng ông phải bán nhãn hiệu này cho Frank Woodward với giá 450 
usd. Nhưng rồi tình hình thật ảm đảm, hàng tồn kho ngày càng nhiều, Woodward nản chí bán 
lại cho Nico với giá 35 usd nhưng Nico từ chối. Năm 1902, Woodward cùng người phụ tá của 
mình thử cách khác: Trước hết họ đăng một mẫu quảng cáo trên Ladies’Home journal với giá 
336 USD rồi in hàng ngàn quyển sách mỏng giới thiệu Joll- 0 với những công  thức chế biến 
thực phẩm rồi cho người đi phát miễn phí cho các bà nội trợ. Đến 1904 chiến dịch bán hàng đã 
thành công rực rỡ, doanh số đạt đến 1triệu usd. Woodward hiểu rằng “miễn phí là một từ có 
quyền năng siêu việt”, miễn phí không có nghĩa là phi lợi nhuận mà có nghĩa rằng sản phẩm 
phải đi trên con đường gián tiếp đến với thị trường. 

King Gillette 

Cùng khoảng thời gian đó, tại Boston, một ngày nọ, King Gillette đang cạo râu bằng con dao 
xếp đã mòn đến mức không còn mài được nữa, ông nảy ra ý tưởng nếu làm lưỡi dao bằng một 
băng kim loại mỏng thì sao?  Thay vì phải mất thời gian mài dao người ta chỉ cần vất đi khi dao 
cùn. Lưỡi dao cạo dùng xong rồi bỏ đi đã ra đời. 

Trong năm đầu 1903, Gillette chỉ bán được tổng cộng 51 con dao và 168 lưỡi dao. Những năm 
tiếp theo Gillette đã thử mọi mẹo Marketing ông từng nghĩ tới: Ông cho in hình mình trên bao 
bì, bán hàng triệu dao cạo cho quân đội với giá rẻ, bán từng lô dao cạo cho ngân hàng để họ 
tặng khách hàng, dao cạo được bán kèm với mọi thứ từ kẹo cao su đến các gói café, trà, 
hương liệu. Thậm chí mặt khác phát không cho khách hàng. Gillette tạo ra được nhu cầu với 
lưỡi dao cạo dùng xong rồi bỏ. Điều thú vị là việc cho rằng công ty Gillette cho không dao cạo 
gần như là một tin đồn vô căn cứ. Mô hình kinh doanh của Gillette là bán dao cạo giá rất rẻ, 
nhưng Gillette thu lời thật sự là từ việc bán lưỡi dao với giá tương đối cao. 

Sau này, người ta áp dụng mô hình của Gillette trong tất cả các ngành: cho không điện thoại di 
động, thu phí sử dụng hàng tháng; bán máy chơi game với giá rẻ nhưng bán các trò chơi với 
giá đắt; lắp đặt các máy pha café tại các văn phòng không thu phí để rồi bán cafe gói cho các 
chủ văn phòng. 

Vào buổi bình minh của thế kỷ 20, miễn phí tiếp thêm sức sống cho cuộc cách mạng của người 
tiêu dùng. Miễn phí là lời hiệu triệu của những nhà tiếp thị hiện đại và luôn được người tiêu 
dùng đáp lại. 

Miễn phí của thế kỷ 21 

Nguyenminhhuy.com

354



Miễn Phí 

 

www.nhuongquyenvietnam.com 

 

Miễn phí của thế kỷ 21 không phải là thứ mẹo, là một trò lừa gạt nhằm chuyển tiền từ túi của 
người này sang túi người khác. Miễn phí của thế kỷ này hoàn toàn mới, một khả năng mới phi 
thường làm giá thành của sản phẩm và dịch vụ giảm xuống gần bằng không. Hình thức miễn 
phí dựa trên kinh tế học của những con số nhị phân chứ không phải là nguyên tử. Đó là phẩm 
chất độc nhất vô nhị của thời đại số khi mà một thứ nào đó trở thành phần mềm thì nó không 
tránh khỏi trở thành miễn phí. 

Nền kinh tế nguyên tử, theo thời gian, mọi cái ngày càng đắt hơn và có xu thế lạm phát. Nhưng 
nền  kinh tế của những con số nhị phân chính là thế giới trực tuyến, mọi thứ ngày càng rẻ hơn 
thể hiện xu thế giảm phát. Như định luật Moore xác định, mỗi hai năm giá mỗi đơn vị năng lực 
xử lý của máy tính giảm xuống một nửa. 

Trong nền kinh tế nguyên tử, bất kỳ thứ gì miễn phí cũng bị tính thông qua một thứ khác. 
Nhưng miễn phí trong nền kinh tế số nhị phân có khả năng miễn phí thực sự. 

 

2 

MIỄN PHÍ LÀ GÌ? 

Miễn phí nhập môn 

Miến Phí gốc là một từ ghép trong tiếng Latin bao gồm từ Liber ( tự do) và Grastis ( để cảm ơn). 
Ý nghĩa “tự do” tích cực đôi lúc cũng gây ra sự mơ hồ nên phải dùng từ Gratis để nhấn mạnh 
thực sự miễn phí . Nhưng rồi kết cục người ta lại dùng một từ free duy nhất . Từ free, miễn phí 
hay tự do có gốc từ tiếng Anh cổ freon, freogan ( tự do, tình yêu). Như vậy, “ free”- miễn phí  
xuất phát từ ý niệm xã hội của sự giải thoát, cả khỏi ách nô lệ lẫn chi phí. 

Muôn hình vạn trạng của chi phí. 

‘Miễn phí” cũng có rất nhiều ý nghĩa . Đôi lúc “free” không thực sự miễn phí: mua một tặng một, 
miễn phí giao hàng ( có nghĩa phí giao hàng đã tính trong giá bán), hàng mẫu miễn phí ( free 
sample), dùng thử miễn phí (free trial)- tạo tâm lý mắc nợ , khuyến khích người tiêu dùng mua 
sản phẩm nguyên giá…. 

Đôi khi miễn phí thực sự là miễn phí và đây là mô hình mới , hầu hết số này có tính trực tuyến 
nơi mà kinh tế số thống trị mới mức phí tiến dần bằng không. 

Các dạng miễn phí nói trên đều chỉ là biến thiên của một mô hình chung : điều chuyển tiền vòng 
quanh từ sản phẩm này sang sản phẩm khác , từ người này sang người khác, giữa hiện tại và 
tương lai, hoặc vào thị trường phí tiền tệ rồi trở ra. Các nhà kinh tế học gọi chúng là “ hỗ trợ 
qua lại” 

Cả thế gian đều hỗ trợ qua lại. 
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Hỗ trợ qua lại là tinh thần của thành ngữ “ Không có gì là miễn phí”( There’s no such thing as a 
free luch – đừng hòng có bữa trưa mà không phải trả tiền). Điều đó có nghĩa là cách này hay 
cách khác sẽ có người trả tiền cho bữa trưa, chính người dùng bữa, hoặc ai đó vì quyền lợi 
đứng ra trả tiền. 

Hỗ trợ qua lại có thể diễn ra theo một vài hình thức khác nhau: 

- Sản phẩm có chi phí bù cho sản phẩm miễn phí. 

- Trả tiền sau, tài trợ cho miễn phí hiện tại, tiền sử dụng điện thoại hàng tháng trả cho chiếc 
điện thoại miễn phí ban đầu. 

- Những người trả tiền, tài trợ cho những người miễn phí, đàn ông mua vé vào hộp đêm, có thể 
dẫn theo phụ nữ không phải trả tiền. Người lớn dẫn trẻ em vào vườn bách thú miễn phí nhưng 
rồi người lớn phải trả tiền cho những trò chơi của trẻ… 

Sự hỗ trợ qua lại, các mô hình miễn phí rơi vào một trong bốn loại sau: 

Miến phí 1: Hỗ trợ chéo trực tiếp 

Cho không sản phẩm hoặc dịch vụ để khuếch trương và thu lợi các sản phẩm và dịch vụ khác ( 
ví dụ về King Gillette, về điện thoại miễn phí) 

Miễn phí 2: Thị trường ba bên 

Đài phát thanh, truyền hình phủ sóng miễn phí, mạng internet, các đối tượng khách hàng dùng 
các phương tiện đó miễn phí nhưng các nhà quảng cáo sẽ trả tiền cho mọi thứ. Người tiêu 
dùng có cảm giác mặt hàng chính yếu mình đang quan tâm là miễn phí . Nhưng người tiêu 
dùng cuối cùng cũng sẽ mất tiền nhưng chỉ là gián tiếp, qua mức giá sản phẩm cao hơn do phải 
chịu chi phí tiếpthị. 

Miễn phí 3: Miễn phí giá cao 

Với sản phẩm số, 5% khách hàng sẽ trả tiền cho 95% khách hàng còn lại, điều này có nghĩa là  
mỗi khách hàng trả tiền sử dụng phiên bản giá cao  đầy đủ chức năng thì mười chín người 
khác được sử dụng phiên bản miễn phí ít chức năng hơn. 

Miễn phí 4: Thị trường phi tiền tệ 

Dạng này có vài hình thức:  

Nền kinh tế qùa tặng 

Mười hai triệu bài viết trên wikipedia, hàng triệu món đồ đã qua sử dụng được rao trên 
Freecyete chỉ để cho tặng, bạn cho Google thông tin khi bạn sở hữu một website mở, bạn cho 
một kẻ vô gia cư những vật dụng mà anh ta nhặt từ thùng rác nhà bạn … phương thức phân 
phối  với chi phí bằng không đã biến  việc chia sẻ trở thành một ngành kinh doanh theo đó bạn 
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sẽ được những giá trị như niềm vui, sự thỏa mãn, danh tiếng và internet cung cấp một nền tẳng 
cho phép hành động của từng cá nhân có thể gây ảnh hưởng toàn cầu. 

Đổi công 

Mỗi lần bạn tìm kiếm trên Google, bạn đã giúp Google cải thiện các thuật toán nhằm mục tiêu 
quảng cáo của họ. Dù bạn có nhận  thức được  hay không , bạn đã trả bằng công lao động của 
mình cho một thứ hàng miễn phí. 

Vi phạm bản quyền 

Âm nhạc trực tuyến thể hiện bằng việc chuyển đổi nhạc sang dạng số và chia sẻ chúng qua 
mạng, chi phí cho phổ biến âm nhạc thực sự chạm đáy, mọi biện pháp chống lại sự vi phạm 
bản quyền đã chào thua. Người nghệ sỹ phải chấp nhận thực tế đó, đối với họ, âm nhạc như 
một phương tiện tiếp thị, là niềm vui, xây dựng hình ảnh và danh tiếng. 

Ba mức giá 

Hầu như ta chỉ nói về hai mức giá trị: có phí và miễn phí- nhưng còn một mức giá thứ ba thấp 
hơn cả miễn phí, đó là mức giá âm: bạn được trả tiền để sử dụng một sản phẩm hoặc dịch vụ 
thay vì ngược lại. Trong hầu hết các trường hợp  thì trước sau gì rồi bạn cũng bỏ tiền ra . 
Nhưng điều thú vị đối với các phương thức này là mặc dù chúng không thực sự là tiền cho 
không . ví  dụ: phần tiền được thưởng sau khi thanh toán đầy đủ tạo ra một tâm lý hoàn toàn 
khác so với việc phải trả một số tiền ít hơn ngay từ đầu. 
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LỊCH SỬ MIỄN PHÍ. 

Số O, bữa trưa và kẻ thù của chủ nghĩa tư bản. Vấn đề của không gì hết 

Miễn phí trở nên khó hiểu là nó không phải là thứ cụ thể mà là sự thiếu vắng  của một thứ cụ 
thể . Miễn phí là một khái niệm , không phải là một thứ mà chúng ta có thể đếm bằng ngón tay . 
Nền văn minh của chúng ta phải mất hàng ngàn năm mới tìm ra con số để diễn tả nó. 

Người La Mã không cần đến số Không trong hệ số La Mã, người Hy Lạp phản đối số không ra 
mặt, nền tảng toán học của họ dựa trên hình học, các con số phải diễn tả được không gian 
dưới dạng nào đó. Tuy nhiên, người Ấn Độ không thấy bóng dáng của các hình khối trong mọi 
con số. Chủ nghĩa thần bí của phương Đông bao quát cả cái hữu hình và vô hình. Thần Shiva 
vừa sáng tạo, vừa hủy diệt thế giới , thực ra thì một phương diện của thần Shiva là “ Shiva 
không có gì”- trống rỗng. Và khi người Ấn Độ phát minh ra môn đại số họ mở rộng thêm số âm 
và số không từ từ thế kỷ 9, từ “ zero” trong ngôn ngữ Ấn là Sunya, có nghĩa là trống rỗng, 
người Ả Rập chuyển thành sifr. Phương Tây Latin hóa nó thành zephirus, chính là gốc của từ 
zero. 
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Rắc rối của miễn phí 

Đến năm 900, đã có đủ ký hiệu lẫn cơ sở đại số cho khái niệm “ không” thì nó đã cùng tồn tại 
song song với khái niệm “economics”. Từ nguồn gốc Hy Lạp cổ, oikos ( nhà) và nomos ( tập 
quán hay luật lệ ) do đó nó có ý nghĩa là  “ luật gia đình” và miễn phí luôn là luật trong nhà. 

Từ khi nền kinh tế trên cơ sở tiền tệ hình thành, các giao dịch hầu như không liên quan đến giá 
cả mà dựa trên sự hào phóng , tin tưởng , thiện chí giữa các láng giềng và các nhóm xã hội : 
Vào thế kỷ 17, khái niệm thuế lũy tiến ra đời , việc thành lập các thể chế nhà nước tạo ra một 
dạng miễn phí đặc biệt: bạn có thể không trả phí cho dịch vụ của chính quyền, nhưng bạn sẽ 
chẳng bao giờ biết chính xác bao nhiêu tiền thuế của mình được dùng để phục vụ trực tiếp cho 
bạn . 

Chủ nghĩa tư bản và kẻ thù của nó 

Sau thế kỷ 17, mức cung tiền được quản lý, đồng tiền  được bảo hộ và các nền kinh tế đơm 
hoa kết trái. 

Tuy nhiên, còn một số nhân vật không chấp nhận tiền là phương tiện trung gian của mọi trao 
đổi: Karl Marx cổ xúy cho sở hữu tập thể và phân phối theo nhu cầu. Kropotkin tin rằng tài sản 
cá nhân là một trong những nguyên nhân gây ra đàn áp và bóc lột và kêu gọi bãi bỏ sở hữu cá 
nhân , ủng hộ sở hữu tập thể. Ông cho rằng các “ xã hội nguyên thủy” vận hành theo mô hình 
kinh tế trao tặng gần với bản chất tự nhiên của các mối liên hệ giữa người với người hơn là chủ 
nghĩa tư bản thị trường. 

Bữa trưa miễn phí đầu tiên 

Đến  cuối thế kỷ 19, nền kinh tế thị trường đã được thiết lập vững vàng, đồng tiền đã chứng tỏ 
mình là xúc tác cho tăng trưởng và là chìa khóa để đến với thịnh vượng. Đến thời kỳ mà King 
Gillette và Pearle Wait tạo dựng được cả gia sản từ miễn phí, khách hàng đã quen thuộc với 
câu “làm gì có bữa trưa miễn phí” 

Hàng mẫu, quà tặng và dùng thử 

Vào đầu thế kỷ 20, miễn phí đã trở thành một mẹo bán hàng. Xà phòng Babbitt’s Soap trở nên 
nổi tiếng toàn quốc nhờ các chiến dịch quảng cáo và khuyến mãi, trong đó có đợt phân phối 
hàng dùng thử miễn phí trên quy mô lớn đầu tiên. 

Free như một vũ khí cạnh tranh 

Ngày nay, chúng ta biết rằng cách hủy diệt nhất để xâm nhập thị trường là phá hủy tính kinh tế 
của những mô hình kinh doanh đang tồn tại. Chẳng hạn không tính tiền sản phẩm đang là 
nguồn lợi nhuận chủ yếu của đối thủ. Cả thế giới này sẽ nối đuôi nhau đến trước của nhà bạn 
có thể bắt đầu bán những sản phẩm khác của mình. 

Thời dư dả 
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Trong phần lớn chiều dài lịch sử của loài người, phân bón là yếu tố quyết định lượng thực 
phẩm của chúng ta sản xuất được. Đàu thế jỷ 20, qui trình Haber Bosch đã xóa bỏ sự lựa thuộc 
của nông dân vào phân bón tự nhiên, tạo ra một cuộc cách mạng xanh tăng sản lượng nông 
nghiệp thế giới gần một trăm lần. Sự dư dả đã thể hiện rõ ràng trong cuộc sống của nhân loại, 
nhất là thực phẩm. 

Ngô chồng lên ngô 

Trong thực phẩm, ta có 3 loại cơ bản: gạo, lúa mì và ngô. Gạo giầu Protein nhưng khó trồng, 
lúa mì dễ trồng nhưng lại nghèo Protein, chỉ có ngô vừa dễ trồng vừa giầu Protein. 

Ngày nay, chúng ta dùng ngô với nhiều mục đích khác hơn là thực phẩm: Thức ăn chăn nuôi, 
chế tạo các sản phẩm từ sơn, bao bì , kem đánh răng cho đến mỹ phẩm, tã giấy, chất tẩy rửa, 
vải, keo, nguyên liệu oto dưới dạng ethanol……. 

Món gà xay rán (Chicken nugget ) là sản phẩm của “ ngô chồng lên ngô”: gà ăn thức ăn từ ngô 
tức thịt gà chứa ngô, bột ngô dùng làm áo để chế biến thịt gà, dầu ngô dùng để rán thịt gà. 

Vụ đánh cược sai lầm của Ehrlick 

Ý tưởng hàng hóa sẽ trở thành rẻ hơn chứ không đắt hơn theo thời gian là ngược với trực giác. 
Thực phẩm có thể tái tạo chứ khoáng sản thì không, chúng ta khai quặng càng nhiều thì còn lại 
càng ít đó là điển hình của khan hiếm trong lúc dân số thế giới ngày càng gia tăng. Nhưng 
tháng 9. 1980, Paul Ehrlick, một nhà sinh học dân số, và Julian Simon, một nhà kinh tế học, đã 
đánh cược với nhau một cách công khai với số tiền là 10.000 USD 

Simon tuyên bố: “ Gía của các nguyên liệu khô mà nhà nước không kiểm soát sẽ không tăng 
trong dài hạn ”, Ehrlick chọn năm kim loại là đồng, chrome, nickel, thiếc và tungsten. Mười năm 
sau, 1990 giá các kim loại  đó đã giảm hơn một nửa- Simon đã thắng cược. Vì sao Simon 
thắng cược? Vì ông là một nhà kinh tế tài ba, hiểu được tác động của hàng hóa thay thế: Nếu 
một mặt hàng trở nên quá khan hiếm và đắt đỏ, đó sẽ là động cơ để tìm kiếm mặt hàng thay 
thế có nhiều hơn. Óc sáng tạo của loài người và khả năng rút kinh nghiệm trong khoa học và 
công nghệ sẽ có xu hướng tạo ra các nguồn lực mới nhanh hơn tốc độ sử dụng. 

Mù lòa trước dư dả 

Điều hiển nhiên là Simon có nhiều cơ hội thắng cuộc hơn. Nhưng khuynh hướng để ý đến 
những thứ khan hiếm hơn là thừa thãi xuất hiện. Ví dụ tiêu biểu nhất là Plastic: người ta bán 
thế hệ chất dẻo plastic đầu tiên không phải như chất dùng xong rồi bỏ, nhưng thế hệ thứ hai 
của Plastic với Vinyl và Polystyrene thì rẻ đến nỗi người ta có thể dùng xong rồi vứt đi mà 
không phải bận tâm chút nào. 

Sau thập niên 70, thái độ đối với siêu thừa thãi như vậy đã bắt đầu thay đổi. Chi phí xử lý môi 
trường phải trả cho văn hóa tiêu dùng một lần rồi bỏ đã trở nên rõ ràng hơn. Cho nên, một thế 
hệ mới bắt đầu công việc tái chế đồ bỏ đi. Thái độ của chúng ta đối với các nguồn tài nguyên 
dư thừa chuyển từ tâm lý cá nhân ( cái này đối với tôi là miễn phí đối với chúng ta) 
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Sự thừa thải lên ngôi 

Câu chuyện của thế kỷ 20 là câu chuyện sự thay đổi ghê gớm về mặt xã hội và kinh tế do sự 
dư dả dẫn dắt. Tương tự như các nước luôn luôn chảy xuôi, tính kinh tế chảy về phía có sự dư 
thừa. những công ty  tìm kiếm lợi nhuận phải ngược dòng tìm kiếm sự khan hiếm mới, điều đó 
Tim O’Reilly gọi là “ định luật bảo toàn mức lợi nhuận hấp dẫn”. Ngày nay, chỉ còn 32% công ty 
chế tạo ra sản phẩm cầm nắm được. Các công ty còn lại chuyển qua cung cấp dịch vụ, tạo ra 
sản phẩm sở hữu trí tuệ, tạo ra thị trường cho sản phẩ của những người khác ( công ty bán sỉ, 
bán lẻ khổng lồ). 

Một vài thập kỷ trước, giá trị lớn nhất nằm trong sản xuất. Sau đó toàn cầu hóa nằm trong sản 
xuất. Ngày nay mức lợi nhuận cao nhất thường thấy ở những nơi chất xám kết hợp với vật 
chất. Sự kết hợp giữa kiến thức, kỹ năng và tư duy trừu tượng, điều làm nên một người lao 
động tri thức có hiệu quả. Thanh toán thường trực là tìm ra phương thức  phân công lao động 
tốt nhất giữa con người và máy tính vì tương quan công việc giữa con người và máy luôn biến 
động. 
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KHOA HỌC TÂM LÝ VỀ MIỄN PHÍ 

Năm1996, tờ Villaga Voice, tờ báo trả phí đã trở thành báo miễn phí, vụ việc này tạp chí 
Newyork vào năm 2005 đã nhận định: “Tiếng nói từ dưới mồ: Tờ báo huyền thoại đã chỉ còn là 
cái vỏ của chính nó kể từ khi trở thành báo miễn phí từ non một thập kỷ trước”. Trái lại, tờ The 
Onion, ngay từ đầu 1988 là tờ báo miễn phí vẫn tiếp tục miễn phí và tiếp tục phát triển. 

Miễn phí dường như giết chết một tuần báo trong khi giúp tờ còn lại phát triển. Trong một 
trường hợp, miễn phí làm giảm giá trị sản phẩm, còn trong trường hợp còn lại nó dẫn đến sự 
bành trướng ấn tượng. Nếu có thứ gì đó trước đây phải mất tiền mua, còn nay thì không, chúng 
ta có xu hướng đồng hóa hiện tượng đó với suy giảm chất lượng. Nhưng đối với những thứ 
chưa bao giờ phải mất tiền mua, chúng ta không suy nghĩ tương tự. 

Kẽ hở tí hon 

Đối với tạp chí , đặt một mức giá trị tối thiểu rõ ràng là có hiệu quả, thay vì là miễn phí. Nhưng 
trong hầu hết các trường hợp, chỉ một xu- một mức giá giường như vô nghĩa- có thể ngăn đại 
đa số người tiêu dùng lại. Vì bộ não của chúng ta như thể được thiết kế để báo động mỗi khi 
chúng ta gặp phải một cái giá. Lời báo động là “ có đáng không nhỉ?”, chúng ta có xu hướng 
lựa chọn những thứ đòi hỏi ít phải suy nghĩ nhất. Theo cách nhìn của khách hàng, giữa rẻ và 
miễn phí có một khoảng cách vô cùng lớn. 

Giá của miễn phí 

Hầu hết các giao dịch có ưu điểm lẫn nhược điểm, nhưng khi có thứ gì cung cấp miễn phí, 
chúng ta sẽ quên mất nhược điểm của nó. Miên phí cho chúng ta một năng lượng tinh thần làm 
cho chúng ta một năng lượng tinh thần làm cho chúng ta cảm nhận có giá trị hơn nhiều so với 
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giá trị thực của nó. Đó là vì người ta có bản chất sợ thiệt thòi . Khi nhận được cái gì đó miễn 
phí, bạn không hề phải đối diện với một khả năng bị mất mát nào cả, nhưng khi bạn chấp nhận 
một thứ không miễn phí, xác xuất chịu mất mát xuất hiện. 

Không chi phí, không cam kết 

Miễn phí có thể khuyến khích thói tham ăn , vơ vét , tiêu dùng thiếu suy nghĩ, tội lỗi và lòng 
tham. Chúng ta lấy đồ vì chúng có sẵn đó chứ không phải vì chúng ta cần. Cứ áp một mức giá, 
dù rất thấp chăng nữa, cũng sẽ khuyến khích hành vi có trách nhiệm hơn. Miễn phí là cách tốt 
nhất để tối đa hóa số người có thể tiếp cận với sản phẩm, dịch vụ, nhưng không phải đó là cái 
đích cuối cùng bạn nhắm tới, nó có thể gây ảnh hưởng tiêu cực. Như một công cụ mạnh khác, 
miễn phí phải được sử dụng cẩn thận bằng không thì lợi bất cập hại. 

Phương trình thời gian/ tiền bạc 

Tại một thời điểm nào đó trong đời, bạn có thể tỉnh dậy và nhận ra rằng bạn có nhiều tiền hơn 
thời gian, rồi bạn cũng nhận ra rằng mình cần bắt đầu làm khác đi. Bạn trả tiền cho thứ gì đó để 
giảm bớt rủi ro vì giá cả đi liền với đảm bảo, trong khi miễn phí thì không. 

Miễn phí lại có tác dụng tuyệt vời khi đi cùng với trả tiền. Nó có chỗ cho những tâm lý thay đổi 
của những khách hàng khác nhau, từ những người có nhiều tiền bạc hơn thời gian cho đến 
những người nhiều thời gian hơn tiền bạc. 

Đầu óc vi phạm bản quyền 

Vi phạm bản quyền là một hình thức trộm cắp đặc biệt, thường bị những kẻ vi phạm cũng như 
những người tiêu thụ hàng hóa vi phạm bản quyền coi hành vi vi phạm nhưng không có nạn 
nhân. 

Lập luận của họ là hàng hóa vi phạm hiếm khi thay thế được hàng hóa hợp pháp. Thay vào đó, 
nó cho phép sản phẩm tiếp cận với những người không đủ tiền mua hàng hợp pháp hoặc có 
tiền nhưng không chịu mua hàng hóa hợp pháp. 

Cliff Harris tạo ra các trò chơi điện tử với mức giá 20 dollar nhưng lập tức các trò chơi của ông 
vi phạm bản quyền. Ông nghiên cứu, tìm hiểu và nhận ra rằng, người sử dụng đánh giá sản 
phẩm của ông thấp hơn ông tưởng, ông nghĩ mọi nỗ lực đảo ngược vấn đề là vô ích. Hầu hết 
các nhà sản xuất trong thế giới số sẽ nhận ra rằng họ phải cạnh tranh với miễn phí. Harris giảm 
giá  các trò chơi của mình còn một nửa, nâng cao chất lượng trò chơi, làm gian hàng trên mạng 
của mình dễ sử dụng hơn để cạnh tranh với miễn phí. 

 

5 

MIỄN PHÍ KỸ THUẬT SỐ 
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Qúa rẻ nên chẳng đáng quan tâm 

Vào năm 1954, Lewis Strauss dự đoán những điều vĩ đại sẽ đến: bệnh tật sẽ bị khuất phục, con 
người di chuyển vượt đại dương, du hành trên không với vận tốc khổng lồ, chúng ta sẽ dùng 
điện với giá rất rẻ đến nỗi không phải mất công đo đếm…sẽ thay đổi thế giới . 

Và thực sự khi khoa học và kỹ thuật bùng nổ sau chiến tranh, kinh tế tăng trưởng với mức độ 
chưa từng thấy, nhưng điện năng thì không rẻ đến mức có thể bỏ qua không cần đo đếm. Ít có 
khả năng ư? Nhưng ngày nay có 3 công nghệ khác cũng có ý nghĩa đối với nền kinh tế với mức 
độ tương đương như điện năng: năng lực xử lý của máy tính, lưu trữ kỹ thuật số và băng 
thông. Cả ba đang ngày càng rẻ đến nỗi người ta không phải bận tâm. 

Đón rẻ 

Khi chi phí mặt hàng bạn sản xuất giảm đều đặn, bạn có thể áp dụng cơ chế giá mà thoạt nhìn 
bạn có thể coi là điên rồ. Thay vì bán nó với mức phí ngày hôm nay, bạn có thể bán nó với mức 
phí  của ngày mai. Kevin Kelly gọi đó là “đón rẻ”. Chẳng hạn đầu thập niên 1960 hãng Fairchild 
Semiconductor đang bán những con transistor đầu tiên với mức giá 100 usd. Họ hiểu rằng sản 
lượng tăng chi phí sẽ giảm nhanh chóng, họ dùng chiến thuật đi trước triển vọng giảm giá, họ 
đặt mục tiêu với mức giá 1,05 usd, sau đó 50 cent mà vẫn thu được lợi nhuận, họ bảo “ chúng 
tôi bán vào tương lai ” 

Tại sao định luật Moore phù hợp với thực tế? 

Hầu hết các quy trình sản xuất công nghiệp ngày càng cải thiện và diễn tiếp theo hiện ứng 
được biết đến với tên gọi là đường học tập  ( Learning curve), nhưng chỉ các quy trình đặt nền 
tẳng trên chất bán dẫn là cải thiện nhanh hơn và duy trì lâu hơn. Về mặt kinh tế, đầu vào của 
sản phẩm bán dẫn hầu như tuyệt đối là trí tuệ thay vì vật chất. Ý tưởng là thứ hàng hóa thừa 
thãi sau cùng, có thể phát tán với mức chi phí biên bằng không, ý tưởng tự nó muốn được 
truyền bá rộng rãi, làm sung túc thêm cho mọi thứ khi nó chạm đến. Bản quyền được đặt ra 
như nỗ lực ngăn cản dòng chảy tự nhiên của ý tưởng, nhưng rồi bằng phát minh sáng chế cũng 
hết hạn, ý tưởng không thể che giấu mãi mãi.  

Sản phẩm được tạo ra từ ý tưởng thay vì từ vật chất chúng càng rẻ đi nhanh chóng hơn. Đây là 
gốc rễ của sự thừa thải, điều dẫn tới miễn phí trong thế giới kỹ thuật số mà ngày nay chúng ta 
nói ngắn gọn là định luật Moore. 

Định luật Mead 

Gordon Moore: “Nếu năng lực của máy tính ở một mức giá nhất định tăng gấp đôi sau mỗi hai 
năm, thì chi phí cho mỗi đơn vị năng lực tính toán phải giảm đi một nửa trong cùng khoảng thời 
gian đó”, giống như Moore, Mead thấy rằng việc năng lực tăng gấp đôi sau mỗi mười tám tháng 
sẽ còn tiếp tục lâu dài vì nó được dẫn dắt bởi đường học hỏi và đường kinh nghiệm mà ông gọi 
là “đường kinh nghiệm kép”. Điều mà Mead nhận ra là hiệu ứng kinh tế này mang theo nó một 
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mệnh lệnh tinh thần. Mếu Transistor đã trở nên quá rẻ, ông bảo các lập trình viên hãy phí phạm 
nó đi. 

Con chuột cất tiếng rống 

Kỹ sư Alan Kay cho họ thấy cách phung phí, thay vì tiết kiệm transistor cho các chức năng xử lý 
cốt lõi, ông phát triển một mẫu máy tính – Dynabook – có thể tận dụng các mạch silicon làm 
những chuyện vui vẻ trên màn hình: vẽ các tượng, định hướng con trỏ bằng chuột… Điều Kay 
nhận ra là làm cho công nghệ thật rẻ, dễ sử dụng và phổ biến để ai cũng có thể dùng được, để 
rồi nó có mặt khắp thế giới. Nhờ phí phạm transistor như vậy mà thế giới đã thay đổi. 

Sắt và kính 

Câu chuyện về chất bản dẫn đã trở thành huyền thoại của nền kinh tế kỹ thuật số, như đã đề 
cập, sự thật là hai công nghệ có liên quan, không gian lưu trữ và băng thông đã vượt qua nó 
trong cuộc đua xuống đáy. Việc thiết kế các phương tiện lưu trữ dựa các ngành vật lý khác chứ 
không phải chất bán dẫn. Chiếc đĩa lưu trữ làm bằng vật liệu sắt có thể giữ được từ trường 
mạnh và ngành khoa học trung tâm ở đây là quang học. Tuy nhiên, tỷ lệ chất xám trên vật chất 
là mức cao, do đó các sáng kiến đổi mới thường xuất hiện để tái khởi động chu kỳ cải tiến kỹ 
thuật. 

Điều thừa thải có thể tạo ra 

Băng thông rẻ đến mức không phải bận tâm nữa mang lại cho chúng ta Youtube, nó nhanh 
chóng cách mạng hóa ngành truyền thống. Không gian lưu trữ rẻ đến mức không còn đo đếm 
đã mang đến cho chúng ta Gmail với dung lượng hộp thư không giới hạn, chưa nói đến Tivo, 
Flicks, Myspace và Ipod. Apple gia tăng dung lượng của đĩa cứng mà vẫn giữ nguyên giá và 
tốc độ nhanh hơn cho nhu cầu lưu trữ âm nhạc. Toshiba sẽ sớm sản xuất loại đĩa cứng cỡ 
1,8inch lưu trữ được 5 gigabyte. 

Giờ thì sự kết hợp cả ba công nghệ - xử lý, lưu trữ và băng thông – đã tạo ra web, sự thừa thải 
đã nhân gấp bội. 

6 

“THÔNG TIN MUỐN TRỞ THÀNH MIỄM PHÍ” 

Lịch sử một tuyên ngôn của thời đại số Steven Levy liệt kê bảy “triết lý của 
hacker”: 

1. Việc tiếp cận với máy tính – và mọi thứ có thể dạy bạn chút gì đó về cách 
thức vận hành của thế giới – là không hạn chế và toàn diện. 

2. Luôn luôn tuân theo niềm thôi thúc tự mình làm lấy! 
3. Mọi thông tin cần được tự do 
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4. Nghi ngờ quyền lực - cỗ vũ cho phân quyền 
5. Đánh giá một hacker dựa trên khả năng thâm nhập như bằng cấp, tuổi tác, 

chủng tộc hoặc địa vị 
6. Chúng ta có thể tạo ra nghệ thuật và cái đẹp từ một chiếc máy tính 
7. Máy tính có thể làm cuộc đời ta tốt đẹp hơn 

7 

CẠNH TRANH VỚI MIỄN PHÍ 

3-3-1975, Bill Gates của Microsoft viết: “Thư ngõ gửi những kẻ đánh cắp phần 
mềm”, ông cảnh báo nếu việc này còn tiếp diễn, ông sẽ không thể viết phần 
mềm mới và mọi người sẽ cùng chịu thiệt. 

Nhưng việc sao chép bất hợp pháp không bao giờ biến mất hoàn toàn, khi phần 
mềm chuyển từ các đĩa mềm khó sao chép sang CD, việc sao chép bất hợp 
pháp bùng nổ. Microsoft thêm mã an ninh trên gói sản phẩm với tem có hình ảnh 
ba chiều, kiện tụng, tuyên truyền đánh động, ngoại giao nhưng tình hình vẫn 
không thể kiểm soát nổi nhất là ở các nước đang phát triển. Gates nói: “Dù sao 
thì một ngày nào đó họ sẽ trả, và khi họ còn ăn cắp thì chúng tôi muốn họ ăn cắp 
phần mềm của mình, họ sẽ trở nên nghiện và rồi chúng tôi sẽ tìm ra cách nào đó 
thu tiền vào thập kỷ tới” 

Dùng thử miễn phí 

Trong thập niên 1990, các đối thủ cạnh tranh với Microsoft như WordPerfect 
office và Lotus Smartsuite chỉ yêu cầu các nhà sản xuất máy tính cá nhân phải 
trả một mức phí rất thấp để phần mềm của họ được đóng gói bán chung với máy 
tính mới. Gates lo lắng, ông quyết định đáp trả. Microsoft phát triển phiên bản 
giảm bớt tính năng của bộ office, được gọi là Microsoft works và chỉ thu 10 dollar 
từ nhà sản xuất máy tính để bán kèm với bộ máy tính mới, mức giá này cạnh 
tranh có hiệu quả, bởi vì works tương thích về định dạng file với bộ office đầy đủ, 
đây là cách để giữ người tiêu dùng trong phạm vi ảnh hưởng của Microsoftt. 
Công ty nhanh chóng phát triển trình duyệt miễm phí của riêng mình, internet 
explorer và gộp nó vào cùng mọi phiên bản hệ điều hành của công ty. Chiến 
lược này đã đạt kết quả mong muốn. Các viên chức chống độc quyền đã tố cáo 
công ty đã “trói” một sản phẩm miễn phí vào một sản phẩm mới trả tiền. 
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Microsoft đã phải trả giá bằng hàng thập kỷ bị kiện cáo độc quyền và phải nộp 
phạt bởi hành vi chống lại tự do cạnh tranh. 

Cuộc tấn công của chim cánh cụt 

Lim Torvalds thực hiện một dự án khiêm tốn để tạo ra một biến thể đơn giản của 
hệ điều hành Unix mà ông gọi là Linux. Nhờ có mã lệnh tốt, tính cách lôi cuốn và 
kỹ năng tổ chức của người đứng đầu và quan trọng nhất là web đã trở thành 
phương tiện cho hợp tác toàn cầu, Linux đã cất cánh. 

Từ cuối những năm 1990, trong nội bộ Microsofl thì Linux chỉ được coi như thêm 
một con muỗi quấy rầy nữa, không nghiêm trọng đến mức phải điều chỉnh chiến 
lược. Tại sao Microsofl phải mất rất nhiều thời gian mới nhận ra mối đe dọa? 
Năm giai đoạn đau đớn được Elisabeth Kybles-Ross kể như sau: 

Giai đoạn 1: Chối bỏ 

Microsoft làm gì trong thập kỷ đầu tiên của Linux? Chủ yếu là hy vọng hệ điều 
hành miễn phí này sẽ biến mất như hầu hết các phần mềm miễn phí tới lúc này. 
Microsoft thấy bối rối là tại sao khách hàng lại muốn dùng phần mềm miễn phí và 
rước mọi rắc rối đi cùng sản phẩm đó? Những người điều hành Microsoft coi 
nguồn mở chỉ là một thứ bị thổi phồng quá đáng. Các dự án phức tạp trong 
tương lai sẽ đòi hỏi các nhóm lớn và vốn đầu tư lớn mà đối thủ sẽ không thể nào 
thích hợp. 

Giai đoạn 2: Tức giận 

Microsoft quyết định lấy kinh tế làm chiến lược tấn công. Chi phí thực sự của 
phần mềm không phải là giá mua mà là chi phí duy trì, Microsoft công bố một tài 
liệu “Năm chuyện hoang đường của Linux” liệt kê những khuyết điểm kỹ thuật, 
tính năng, miễn phí thì không thực sự miễn phí, các nhà quản trị hệ thống Linux 
phải bỏ rất nhiều thời gian để hiểu những lỗi kỹ thuật đó. Tuy nhiên, những cáo 
buộc của Microsoft không có tác dụng. Giám đốc quan hệ công chúng tuyệt 
vọng: “chúng ta phải phản ứng có hiệu quả hơn trước những thông tin báo chí 
về việc chính phủ và các tổ chức lớn đang xem xét các lựa chọn (nguồn mở) 
khác thay vì sản phẩm của chúng ta…” 

Giai đoạn 3: Mặc cả 

Nguyenminhhuy.com

365



Miễn Phí 

 

www.nhuongquyenvietnam.com 

 

Đến thời điểm của Linux world 2002, nội bộ Microsoft đã rõ là họ cần có một 
chiến lược mới. Một cán bộ của Microsoft phát biểu: “như thực tế trong quá khứ, 
mọi thứ chúng tôi nói chỉ đào huyệt chon mình sâu hơn…” Tại Linux world, các 
đại diện của Microsoft mặc áo thụ có dòng chữ “Hãy đối thoại”. 

Giai đoạn 4: Suy sụp 

Năm 2003, họ thuê Bill Hilf, người từng điều hành chiến lược Linux thành công 
của IBM. Khi nói chuyện với các kỹ sư, Hilf nhận ra: “rõ ràng là họ chẳng biết gì 
về nguyên lý vận hành nguồn mở, có một sự hiểu nhằm khủng khiếp – họ chỉ 
thấy nó như một đe dọa”. 

Hilf muốn xây dựng một phòng thí nghiệm nguồn mở tại Microsoft, nó bị coi như 
một cơ sở có nguy cơ rủi ro sinh học. Những ai làm việc với nguồn mở không 
thể làm việc trong bất kỳ dự án nào khác của Microsoft. 

Giai đoạn 5: Chấp nhận 

Phòng thí nghiệm của Hilf hoạt động. Điều gì đã thay đổi? Đó là tính thực tế của 
cấp lãnh đạo, Gates và Ballmer. Đã đến lúc Microsoft phải thích nghi đảm bảo 
rằng phần mềm của họ chạy được với nguồn mở và ngược lại. 

Thị trường đã quyết định rằng, có chỗ cho cả ba mô hình: hoàn toàn miễm phí, 
miễn phí phần mềm nhưng phải trả tiền cho hỗ trợ và trả tiền cho mọi thứ. 

Yahoo đấu với Google 

Yahoo là nhà cung cấp dịch vụ thư điện tử trên web lớn nhất, với khoảng 125 
triệu người sử dụng. Đó là một công việc béo bở. 

Ngày 1.4.2004, Google thông báo về một dịch vụ thư điện tử mới trên web gọi là 
Gmail với dung lượng lưu trữ 1 Gigabyte miễn phí – gấp 100 lần con số của 
Yahoo. Google chưa có khách hàng dùng thư điện tử, nên họ đề xuất dịch vụ với 
dung lượng lớn như vậy thì chỉ cần vài máy chủ có thể chăm lo được cho vài 
ngàn khách hàng đầu tiên. 

Muốn giữ vị trí hàng đầu, Yahoo phải đưa ra đề nghị hấp dẫn hơn nữa. Đến năm 
2007 Yahoo tung hết chiêu, công bố không giới hạn hộp thư điện tử miễn phí. 
Cuối cùng chiến lược đã phát huy hiệu quả. Yahoo không mất đi thị phần quan 
trọng. Nhưng Google vẫn chưa bó tay, họ chỉ mới bắt đầu cuộc đua. 
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8 

LOẠI TIỀN RA KHỎI CUỘC CHƠI 

Google và sự ra đời của một mô hình kinh tế thế kỷ 21 

Ngày nay, Google có gần 100 sản phẩm từ phần mềm chỉnh sửa ảnh cho đến 
chương trình xử lý văn bản và bảng tính, và hầu hết là miễn phí. Miễn phí thực 
sự, không thủ đoạn gì hết. Google thực hiện theo cách mà bất kỳ công ty số hiện 
đại nào cũng nên làm: cho không thật nhiều sản phẩm để kiếm tiền từ một số ít. 

Google kiếm được rất nhiều tiền từ quảng cáo trên một vài sản phẩm then chốt. 
Google luôn đặt câu hỏi về chất lượng chứ không phải về tiền. Miễn phí không 
chỉ là một bước đệm trên con đường đi đến một mô hình kinh doanh mà là cốt lõi 
trong triết lý sản phẩm của công ty. 

1999-2001: Phát minh ra cách tìm kiếm cho kết quả ngày càng tốt hơn. Cho 
phép khách hàng “tự phục vụ” bằng cách tự tạo ra các quảng cáo thích hợp, tạo 
ra vô số sản phẩm phục vụ, đưa ngày càng nhiều chức năng trước đây chạy trên 
máy để bàn lên “đám mây” (cloud). Đó là trung tâm dữ liệu của Google – một tòa 
nhà khổng lồ với hàng chục ngàn bảng mạch công nghệ kết hợp lại – xử lý, băng 
thông và lưu trữ. Ngày nay, ước tính Google có khoảng nửa triệu máy chủ trải 
trên hơn 36 trung tâm dữ liệu. 

Chiến lược tối đa 

Tại sao Google coi miễn phí là mặc định? Bởi vì, đó là cách tốt nhất để tiếp cận 
một thị trường lớn nhất có thể và được số đông chấp nhận. Schmidt gọi đó là 
“chiến lược tối đa” của Google. 

Mỗi bài viết trên blog xuất hiện là chương trình quét của Google sẽ tạo chỉ mục 
để giúp Google xuất ra kết quả tìm kiếm tốt hơn. Đại đa số nhân viên của Google 
đang trăn trở tìm ra những sản phẩm mới để cho đi. 

Google muốn thông tin được tự do bởi vì khi chi phí cho thông tin giảm xuống thì 
họ kiếm được nhiền tiền hơn. 

Rút ruột vĩ đại 
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Điều này nghe thật đáng sợ, trong khi công nghệ có xu hướng giảm giá là điều 
tuyệt vời, nhưng thật phiền toái khi một trong những yếu tố để giảm giá là mức 
lương của bạn. 

Để thấy điều này vận hành trên thực tế, chẳng cần nhìn đâu xa hơn Craigslist, 
trang quảng cáo miễn phí. Trong mười ba năm kể từ ngày thành lập, người ta 
cho rằng những quảng cáo miễn phí của họ đã đánh tụt 30 tỷ dollar giá trị trên thị 
trường chứng khoán của các công ty báo chí Mỹ. Trong khi đó bản thân 
Craigslist chỉ tạo ra vừa đủ lợi nhuận để trả chi phí máy chủ và tiền lương của 
vài chục nhân viên từ vài dịch vụ khách hàng phải trả tiền. 

Nhưng miễn phí không hoàn toàn đơn giản – hoặc có sức tàn phá, đã làm cho ai 
đó không thể kiếm được rất nhiều tiền. Nhưng người sử dụng Craigslist tiết kiệm 
được tiền, tìm kiếm đơn giản, có rất nhiều cơ hội thực hiện được công việc của 
mình: mua nhà, bán nhà, tìm việc làm…mang đến thêm thanh khoản cho mọi thị 
trường. Trong mỗi trường hợp, số kẻ chiến thắng nhiều hơn những kẻ thất bại 
rất nhiều. Xu hướng sau đó sẽ để lại những thị trường hiệu quả hơn. 

 

9 

CÁC MÔ HÌNH TRUYỀN THÔNG MỚI 

Từ 1925, buổi bình minh của ngành kinh doanh radio cho mục đích thương mại. 
Chương trình giải trí, tin tức và thông tin với những chủ đề rộng nhất có thể. Đó 
là khởi đầu của văn hóa đại chúng của thế kỷ 20. Chỉ có một vấn đề: không ai 
biết trả tiền cho những nội dung đó bằng cách nào, hoặc do những nhà sản xuất 
máy thu song radio trả tiền, hoặc khán thính giả phải đóng thuế hàng năm cho 
radio và TV họ sử dụng. Đã có một số gợi ý là quảng cáo là giải pháp. 

Một vài thập kỷ sau, cả truyền thanh và truyền hình đều có những chương trình 
không thu phí và được tài trợ nhờ quảng cáo. 

Quảng cáo vượt lên trên các phương tiện 

Khi hình thành các trang báo in, chúng tôi không để những mẫu quảng cáo gần 
nội dung biên tập để tránh những xung đột tại hại giữa các câu chuyện hoặc yếu 
tố nghệ thuật, chúng tôi còn phải xây dựng lòng tin nơi độc giả. Google làm 
chính điều ngược lại, thành công của Google nhờ ở chỗ nó kết hợp quảng cáo 
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với nội dung. Điều đó rõ ràng là bản chất của quảng cáo là khác biệt trên môi 
trường trực tuyến. 

Đoạn kết của nội dung phải trả tiền 

Mạng băng thông rộng là dạn “phát song” mới và các mạng truyền hình cáp giá 
cao giam hãm người xem ngày nay dường như đang tàn lụi, đó là do thị hiếu 
của thế hệ mới và do xu thế công nghệ. Lý do dẫn đến việc giới kinh doanh 
chuyển sang mô hình miễn phí là: 

1. Cung và cầu (cung tăng rất nhiều lần mà cầu thì không, số trang của 
Faceboook tăng nhiều hơn số trang của Times và chúng được tạo ra 
không hề với ý định thu tiền người đọc) 

2. Không còn dạng cụ thể nữa 
3. Tiếp cận dễ dàng 
4. Bước chuyển sang nội dung do quảng cáo trả tiền 
5. Ngành kỹ nghệ máy tính mong muốn nội dung trở nên miễn phí 
6. Thế hệ miễn phí 

Đó là lý do tại soa mà các mô hình tài trợ bằng quảng cáo chiến thắng trong môi 
trường trực tuyến và là nguyên nhân làm chúng tiếp tục chiến thắng. 

Chiến thắng của mô hình phương tiện truyền thông 

Chúng ta coi “thông tin truyền thống” bao gồm phát thanh, truyền hình, tạp chí, 
báo và các trang web, cách tốt nhất đo lường ảnh hưởng của nó đối với xã hội là 
thông qua thời gian người ta dành cho nó. Đo theo cách này ít có thể loại nào có 
thể sánh được với trò chơi trực tuyến. 

Các loại hình thành công nhất 

1. Bán các món đồ ảo 
2. Đăng ký thành viên 
3. Quảng cáo 
4. Bất động sản ảo 
5. Hàng lưu niệm 

Sách miễn phí 
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Cũng giống như mọi thứ áp dụng mô hình miễn phí khác. Sách miễn phí không 
phải là không gây tranh cải. Nhưng thị trường cho sách kỹ thuật số - sách nói, 
ebook và bản tải xuống từ web – đang phát triển nhanh chóng, phần nhiều để 
thỏa mãn nhu cầu mà sách in không làm được; từ mong muốn được thưởng 
thức khi đang lái xe đến nhu cầu đối với thứ gì đó mà bạn có thể nhận được 
ngay lập tức ở bất kỳ nơi nào, đồng thời dạng số là cách để nâng số lượng 
người tối đa đọc thử quyển sách với kỳ vọng là một số sẽ mua sách in. 

Đối với những sách về đề tài kinh doanh, sách miễn phí thường theo mô hình 
như nhạc miễn phí có tác dụng như tiếp thị cho bài nói chuyện hoặc phiên tư vấn 
với chi phí cao. 

10 

QUI MÔ CỦA NỀN KINH TẾ MIỄN PHÍ 

Miễn phí đâu phải là tiền bạc 

Có rất nhiều kiểu kinh tế miễn phí, từ kinh tế kinh doanh chính thức đến kinh tế 
tự nguyện không chính thức. Các nền kinh tế miễn phí thực sự thì khó đo lường, 
còn những thứ miễn phí giả tạo thì lại không thực. 

Bỏ qua việc sử dụng miễn phí như một mẹo tiếp thị, miễn phí bao trùm toàn bộ 
nền kinh tế. Hãy điểm qua một vài dạng miễn phí và thực hiện một ước lượng rất 
chung về qui mô của chúng. Toàn bộ nội dung và dịch vụ trực tuyến và phi trực 
tuyến có quảng cáo tài trợ tại Hoa Kỳ ước ở con số khiêm tốn từ 80 đến 100 tỷ 
dollar. Loại hình mà một vài khách hàng có trả tiền trợ giá cho khách hàng miễn 
phí không thể liệt kê đầy đủ các công ty sử dụng mô hình này, nhưng ước 
khoảng 800 triệu dollar vào 2008, thị trường trò chơi không thường xuyên có giá 
trị khoảng 3 tỷ dollar, rồi nền kinh tến quà tặng nữa, không thể ước lượng giá 
chính xác. Nói gọn lại, miễn phí của một nền kinh tế quốc gia không hề nhỏ. 

 

11 

KINH TẾ HỌC MIỄN PHÍ VÀ THẾ GIỚI MIỄN PHÍ 

Econ 000 
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Năm 1838, Antoine Cournot xuất bản quyền Rechers trong đó có đề cập đến 
việc sản xuất. Nếu một nhà máy sản xuất đĩa và một công ty khác cũng muốn 
mở ra nhà máy sản xuất đĩa thì hai công ty này sẽ điều chỉnh sản lượng đồng 
thời nhưng độc lập với nhau để giữ giá bán càng cao càng tốt. Quyển sách của 
ông không được đánh giá cao. 

Sau này Bertrand nhận định khác hơn, thay vì hạn chế sản lượng để tăng giá và 
lợi nhuận, các công ty nhiều khả năng sẽ giảm giá để tăng thị phần. “Trong một 
thị trường cạnh tranh, giá sẽ giảm xuống bằng với chi phí biên”. 

Vài thập kỷ sau đó, người ta quên đi cuộc tranh luận giữa Cournot và Bertrand, 
sau này cá nhà kinh tế học mới kết luận rằng: đối với các thị trường thừa thãi, 
nói có thể dễ dàng tăng sản lượng, giá cả thường xuống bằng chi phí biên. 

Nếu qui luật là “giá giảm xuống mức chi phí biên thì miễn phí không còn là một 
phương án, nó là điều kết thúc không thể tránh khỏi. Tuy nhiên, một yếu tố quyết 
định giá cả không phải chỉ là chi phí biên mà là “lợi ích biên”. 

Độc quyền không còn như xưa nữa 

Mô hình của Bertrand chỉ nhắm tới chi phí vật chất. Trong ngành sản xuất phần 
mềm và nhiều ngành khác nữa, giá trị của sản phẩm hầu hết nằm ở mặt trí tuệ 
và ngành công nghiệp này đều hưởng lợi từ cái gọi là “lợi nhuận gia tăng”. Chiến 
lược bóp chết cạnh tranh không còn hiệu quả như trước nữa, tệ sao chép đã trở 
nên phổ biến. Một mô hình kinh tế mang tính lý thuyết đặt ra từ hơn một thế kỷ 
trước như một chuyện khôi hài. Ở bất kỳ thị trường nào thì miễn phí luôn là điều 
hấp dẫn, nhưng kiếm được tiền từ miễn phí là vấn đề của tư duy và sáng tạo và 
thử nghiệm liên tục. 

Miễn phí chỉ là một phiên bản khác 

Ý tưởng cơ bản đằng sau việc tạo ra các phiên bản là bán sản phẩm giống nhau 
cho khách hàng khác nhau ở các mức giá khác nhau. Vào giờ vàng, người ta 
bán bia với giá rẻ hy vọng rằng một số khách hàng sẽ ngồi lại và tiếp tục uống 
khi bia được bán với giá bình thường. 

Những kẻ bán càng không còn là mối bận tâm 

Nếu hỏi liệu Wikipedia có sống sót được không? Người ta sẽ trả lời: “Không 
sống được đâu, không có lợi nhuận. Ai cũng muốn hưởng mà không phải đóng 
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góp. Họ sẽ dùng nếu nó có đó, những sẽ không ai tạo ra nó bởi vì vấn đền bám 
càng (xài chùa)”. 

Công sức bỏ ra đọc các nội dung có thể coi là bù đắp đủ cho công sức sản xuất 
nội dung đưa lên mạng. Trong môi trường trực tuyến, chỉ cần 1% người tham gia 
đóng góp, số đông người tiêu dùng thụ động, độc giả theo dõi, chính là phần 
thưởng cho những người đóng góp, chứ không còn là vấn nạn. Người ta thích 
đóng góp cho một bách khoa toàn thư với số độc giả lớn – số lượng độc giả 
khổng lồ là một trong những điều có sức thuyết phục nhất để một người quyết 
định trở thành biên tập viên cho Wikipedia. 

12 

CÁC KHU VỰC KINH TẾ PHI THỊ TRƯỜNG 

“Mọi sự thừa thải đều tạo ra một khan hiếm mới”. Chúng ta có khuynh hướng coi 
trọng những thứ chúng ta không thật dồi dào. Nhưng khát vọng của loài người 
sẽ ra sao nếu có thật nhiều bánh mì và dạ dày của hắn luôn được chèn chặt? 
Thể hiện qua “tháp nhu cầu” câu trả lời là “lập tức các nhu cầu khác (cao hơn) 
xuất hiện và chúng chế ngự cơ thể thay cho những cơn đói sinh lý”. 

Một khi nỗi khát khao thông tin và giải trí cơ bản đã được thỏa mãn, người tiêu 
dùng thụ động biến thành người sản xuất chủ động, khi chúng ta được thúc đẩy 
bởi phần thưởng tinh thần cho việc kiến tạo thông tin. 

Trong môi trường trực tuyến, sản phẩm được mã hóa thành phần mềm, mời gọi 
sử dụng miễn phí thì tiền bạc không còn là tín hiệu quang trọng nhất trên thị 
trường nữa. Thay vào đó, hai yếu tố phi tiền tệ nổi lên thế chỗ là “nền kinh tế của 
sự quan tâm” và “nền kinh tế của danh tiếng”. Điều gì định nghĩa một “nền kinh 
tế”? Khái niệm dùng hiện nay là “khoa học về lựa chọn trong điều kiện khan 
hiếm”. 

Sự quan tâm và danh tiếng có tính đong đếm được như tiền bạc? Ngày nay khi 
bạn kết nối với ai đó qua blog của mình thực tế bạn đã cho họ một ít danh tiếng 
của mình, sự chuyển giao danh tiếng này làm hai bên giàu có hơn. Có một thị 
trường danh tiếng thực sự - đó là Google. Đơn vị tiền tệ của danh tiếng trên môi 
trường trực tuyến chính là số lượng kết nối đến trang web và còn gì đo lường 
mực độ quan tâm tốt hơn là chỉ số về độ tấp nập của web? 
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Nền kinh tế quà tặng 

Kinh tế quà tặng trở nên sống động và có thể đo đếm được khi nó xuất hiện trên 
môi trường trực tuyến dưới hình thức các hành vi, điều ta làm cho người khác 
mà không yêu cầu được đền đáp. Nguyên nhân không hẳn do bản tính vị tha. 
Lòng vị kỷ được thấu triệt là động lực mạnh mẽ nhất của nhân loại. Người ta làm 
việc miễn phí có thể vì lý do riêng: cho vui, có điều gì đó cần thể hiện, muốn 
được người khác quan tâm, để phát triển cá nhân, vì cộng đồng – người ta cảm 
thấy là một phần của cộng đồng và muốn cống hiến cho sự tồn tại và phát triển 
của nó. 

13 

(ĐÔI KHI) LÃNG PHÍ LÀ HAY 

Cách tốt nhất để khai thác sự thừa mứa là từ bỏ kiểm soát 

Bài học về chấp nhận sự lãng phí mà Carver Mead thuyết giáo về việc lãng phí 
Transistor và Alan Kay phản ứng lại bằng cách tiêu phí chúng trước viễn cảnh 
làm cho máy tính dễ sử dụng hơn, do vậy, các nhà máy sáng chế ngày nay là 
những người phát hiện ra sự thừa thải mới và tìm ra cách tiêu phí chúng theo 
một cách tốt đẹp. 

Khi tự nhiên phung phí sự sống 

Bộ não chúng ta dường như được lập trình để cưỡng lại lãng phí. Chúng ta 
quan tâm bảo vệ từng hậu duệ của mình, chúng ta áy náy với một món đồ chơi 
không thích hoặc thức ăn không dùng hết. 

Tuy nhiên, phần còn lại của tự nhiên không như vậy. Một con các ngừ đại dương 
có thể phát tán mười triệu trứng đã thụ tinh trong mùa đẻ trứng, có lẽ chỉ mười 
con sống đến lúc trưởng thành. Một triệu con chết mới có một con sống. Thiên 
nhiên phí phạm sự sống để có cuộc sống tốt hơn. Nguyên nhân tự nhiên lãng 
phí như vậy là vì chiến lược tàn sát là cách tốt nhất để làm điều mà các nhà toán 
học gọi là “khảo sát toàn bộ không gian tiềm năng”. Đó là cách chấp nhận lãng 
phí. Vứt đi quá nhiều có vẻ không hay, thậm chí quái lạ, nhưng đó là cách thích 
hợp để tận dụng sự thừa thải. 

Video về mèo cũng có chỗ của nó 
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Người ta thường kêu ca rằng Youtube không phải là mối đe dọa đối với truyền 
hình vì trên đó toàn những thứ “rác rưởi”. Rác rưởi hay không là trong con mắt 
của mỗi người xem, đoạn phim này có vẻ hấp dẫn với người này nhưng không 
đáng quan tâm đối với người khác và ngược lại. Tất cả các đoạn phim ngẫu 
nhiên trên Youtube chính là các hạt của hoa bồ công anh bay trong không gian 
và tìm kiếm một mãnh đất màu mỡ để đáp xuống. Theo cách nhìn đó, chúng ta 
đang “phung phí video” để tìm ra đoạn video tốt hơn, khám phá cái không gian 
tiềm tàng trong phim ảnh. Điều này dẫn đến sự khách biệt giữa lối tư duy về 
thừa thải và khan hiếm. 

Quản lý sự khan hiếm 

Mô hình Youtube là hoàn toàn miễn phí – tự do xem – nhưng nó không làm ra 
tiền. Huhu thì cho xem miễn phí và bạn phải trả giá theo cach cổ điển khi xem 
các đoạn quảng cáo dù bạn muốn hay không. Tuy nhiên, nó lại tạo ra doanh thu 
khá. Hai trường hợp này minh họa sự đối đầu giữa các mô hình miễn phí thực 
sự trăm phần trăm, nhưng chút khan hiếm giả tạo lại là cách làm ra tiền tốt nhất. 
Chúng ta tư duy theo lối khan hiếm rất tốt -  đó là mô hình tổ chức của thế kỷ 20. 
Ngày nay, chúng ta cũng phải tư duy tốt theo lối thừa thải. 

14 

THẾ GIỚI MIỄN PHÍ 

Trung Quốc và Brazil đang là chốn miễn phí tung hoành, chúng ta có thể 
học hỏi gì từ họ? 

Trung Quốc là nơi vấn đề vi phạm tác quyền thắng thế. Hàng năm qua, các cuộc 
truy quét thiếu nhiệt tình dưới sức ép ngoại giao của phương Tây không có một 
ảnh hưởng nào rõ rệt đối với những người bán hàng trên phố hay một số trang 
web. Ở Trung Quốc có được hầu hết những thứ họ muốn mà chẳng mất tiền. 

Thay vì chống lại nạn vi phạm tác quyền, thế hệ nhạc sĩ mới của Trung Quốc 
chấp nhận nó, vi phạm tác quyền là hình thức tiếp thị miễn phí, nhờ nó mà họ 
nổi tiếng và họ chuyển sự nổi tiếng thành tiền thế nào tùy ý. Sản phẩm vi phạm 
tác quyền ước tính chiếm đến 95% mức tiêu thụ ở Trung Quốc. 

Nền kinh tế của nước hoa Chanel nhái 
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Không dừng lại ở âm nhạc và phim ảnh, các sản phẩm đồng hồ Rolex, nước hoa 
Chanel, túi Gucci… hàng nhái và vô số đồ công nghệ giả liệu nhan nhản trong 
các cửa hàng, đường phố Trung Quốc. Như vậy, quyền sở hữu trí tuệ được 
miễn phí, bản chỉ phải trả tiền (rất rẻ) cho các nguyên tử vật chất. Gốc rễ và hậu 
quả của việc vi phạm tác quyền lại sâu sắc hơn vẻ bề ngoài. Cái túi Gucci nhái 
vẫn thể hiện như một túi Gucci thật và nó hiện diện khắp nơi. Hệ quả có hai mặt: 
“tác động thay thế”, tiêu cực và “tác động kích thích” tích cực. Người tiêu dùng 
hiểu rõ sự khác biệt giữa hàng thật và hàng nhái và sẽ chọn hàng thật khi họ đủ 
tiền. Một phụ nữ trẻ nhận định: “Nếu bạn mặc thật nhiều hàng nhái hoặc có 
nhiều túi xách hàng giả, những người bạn của bạn sẽ biết, do đó mà bạn chẳng 
lừa được ai cả. Thế thì mua hàng thật còn hơn”. 

Vi phạm tác quyền không hủy diệt thị trường – nó kích thích thị trường bùng nổ 
phục vụ làn sóng người tiêu dùng trung lưu đang xuất hiện. Hai sản phẩm, thật 
và giả, đơn giản là nhằm vào các phân khúc thị trường khác nhau. 

Quyền lực của những người bán rong Brazil 

Giống như ở Trung Quốc, trên các đường phố Brazil, những người bán hàng 
rong giới thiệu những đĩa CD không phải là hàng chính thức của một hãng đĩa 
nổi tiếng nào mà là những sản phẩm do nhóm họ sản xuất, tuy nhiên, lại hợp 
pháp. 

Những buổi biểu diễn của một ca sĩ hoặc ban nhạc nổi tiếng nào đó đến địa 
phương, thì những người bán hàng rong là nhóm tiền trạm, tiếp thị, tổ chức, 
quảng cáo cho buổi biểu diễn đó. Họ ghi hình, sản xuất đĩa CD, DVD bán ngay 
tại chỗ. Chín mươi phần trăm số ban nhạc không có hợp đồng ghi âm và cũng 
không đầu quân cho nhãn đĩa nào cả, họ không cần điều đó. Cho người khác 
nhạc của mình miễn phí tạo ra một ngành kinh doanh lớn đến mức mô hình thu 
phí không thể nào đạt được. 

15 

HÌNH DUNG VỀ THỪA THẢI 

Tư duy trong các xã hội “hậu khan hiếm”, từ tiểu thuyết khoa học viễn tưởng đến 
tôn giáo 
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Mọi tác giả tiểu thuyết khoa học viễn tưởng đều biết luật bất thành văn: bạn chỉ 
có thể phá vỡ những định luật vật lý một hoặc hai lần trong mỗi câu chuyện. Triết 
thuyết khoa học viễn tưởng là thứ mà nhà văn Clive Thompson gọi là “cứ điểm 
cuối cùng của triết lý”. Tình yêu sẽ thay đổi ra sao nếu chúng ta sống đến 500 
tuổi? Nếu chúng ta có thể du hành trở về quá khứ để đảo ngược những quyết 
định trước đây, bạn có làm không? Điều gì sẽ xảy ra nếu bạn đối đầu nói chuyện 
hoặc giết chết Thượng đế? Việc sáng chế ra một loại máy nào đó làm cho 
những thứ khan hiếm trở nên thừa thải, nhiều tiểu thuyết không chỉ là truyện, 
chúng còn là những thí nghiệm về tư tưởng với hậu quả mang lại khi những vật 
đắt tiền trở nên gần như miễn phí. Khi máy móc làm hết mọi việc, điều gì là động 
lực của chúng ta? Khan hiếm khi kết thúc sẽ làm chúng ta lười nhác, suy đồi, 
ngu ngốc và tầm thường. Bạn không phải mất quá nhiều thời gian trên mạng để 
có thể thấy những ví dụ như thế. 

Kiếp sau 

Tôn giáo là lãnh vực có những ví dụ vĩ đại nhất về các tình thế cực đoan do thừa 
thải hoặc khan hiếm tạo ra. Thiên đường là hình ảnh tuyệt vời về thừa thải: 
Thiên thần lướt trên những đám mây mịn màng, chơi đàn hạc và không màng 
đến những nhu cầu về vật chất, người chết trở nên thanh khiết, huy hoàng và 
hoàn hảo; mọi khiếm khuyết về cơ thể được rủ bỏ…Thiên đường thừa thải, 
chúng ta sẽ nhanh chóng hình dung ở đó mình sẽ buồn chan chừng nào, ngày 
nào cũng như ngày nấy – chán chết! 

Không có gì là lạ khi tình trạng thừa thải trong tiểu thuyết nhanh chóng làm 
người ta mất mục đích sống. Phải chăng kết cuộc không thể tránh khỏi khi khan 
hiếm biến mất thì động lực cũng triệt tiêu? 

Về mặt kinh tế, thừa thải là động lực cho đổi mới và tăng trưởng. Nhưng về mặt 
tâm lý, khan hiếm chính là thứ chúng ta thực sự thấu hiểu. 

16 

TIỀN NÀO CỦA NẤY 

Và những nghi ngờ khác về miễn phí 

Mười bốn điều phản bác lại kinh tế dựa trên miễn phí thường nghe nhất: 
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1. Làm gì có bữa trưa miễn phí: Quan niệm này khẳng định một cá nhân hay 
một xã hội không thể nhận được thứ gì đó mà không phải trả tiền. Kinh tế 
học ít nhất ở dạng lý tưởng, tuân theo qui luật bảo toàn vật chất: có vào thì 
phải có ra. Miễn phí không thực sự là miễn phí, tuy nhiên, trong nhiều 
trường hợp, miễn phí cũng có thể thực sự miễn phí 

2. Miễn phí luôn đi kèm với những chi phí ẩn/miễn phí là một trò lừa đảo. 
Miễn phí đôi khi có ràng buộc. Hình ảnh quảng cáo làm trong web của bạn 
trở nên bừa bộn, chúng bị mồi chai rồi trở thành khách hàng trả tiền. Miễn 
phí của thế kỷ 21 cũng tốt như thu phí, hoặc tốt hơn nữa: không lừa, 
không bẩy, không ràng buộc (như trường hợp phần mềm nguồn mở) 

3. Internet không thực sự là miễn phí vì bạn phải trả phí truy cập. Đây là một 
nhầm lẫn phổ biến. Hàng tháng chúng ta phải trả một món tiền để truy cập 
internet. Nhưng số tiền này thực sự hỗ trợ trả tiền cho hạ tầng truyền dẫn, 
nhưng nó chẳng liên quan gì đến những thứ được truyền đi trên hạ tần đó. 

4. Miễn phí chỉ là trò quảng cáo. Một trong những sai lầm lớn nhất về miễn 
phí trên web là mô hình dựa vào quảng cáo là duy nhất. Thị trường phần 
mềm dùng thử miễn phí và trả phí để dùng phiên bản hoàn chỉnh đã tồn tại 
hàng thập kỷ, không dựa vào quảng cáo. 

5. Miễn phí nghĩa là phải chịu quảng cáo nhiều hơn cũng có nghĩa là tính 
riêng tư giảm xuống. Đây là mối lo ngại phổ biến. Người ta thường cho 
rằng trang web nào có quảng cáo ắt phải theo dõi hành vi khách viếng 
thăm và bán thông tin đó cho người đăng quảng cáo. Hầu hết các trang 
web do quảng cáo dẫn dắt đều có chính sách đảm bảo sự riêng tư, ngăn 
cấm chuyển thông tin về người sử dụng cho người đăng quảng cáo. 

6. Không chi phí = vô giá trị. Người ta cho rằng tiền là cách duy nhất đo 
lường giá trị. Nhưng người ta dựng trang web chủ yếu dựa trên hai đơn vị 
phi tiền tệ là sự quan tâm và danh tiếng. Cả hai có được là nhờ các nội 
dung và dịch vụ miễn phí. 

7. Miễn phí hủy hoại cách tân. Người ta cho rằng miễn phí vi phạm quyền sở 
hữu trí tuệ, nên người ta sẽ chẳng muốn sáng tạo nếu chẳng được gì. Giai 
đoạn bảo hộ sáng chế kéo dài 17 năm. Nhưng khi thời kỳ bảo hộ đã qua, 
sản phẩm trí tuệ đó trở thành thứ miễn phí. 

8. Đại dương cạn kiệt, nhà vệ sinh công cộng tởm lợm và trái đất nóng lên là 
cái giá thực sự của miễn phí. Trong thế giới của các bit thông tin, chi phí 
môi trường còn lâu mới là vấn đề quan trọng. Hoang phí về năng lượng xử 
lý, lưu trữ và băng thông về cơ bản sẽ qui về chi phí điện năng. Nhưng 
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cuối cùng họ đã đặt các trung tâm dữ liệu gần nguồn năng lượng mặt trời, 
phong điện và địa nhiệt năng để đảm bảo không gây hậu quả môi trường 
như các nguyên tử vật chất phí phạm. 

9. Miễn phí sẽ khuyến khích chuyện vi phạm bản quyền. Không, ngược lại. 
Miễn phí không khuyến khích vi phạm bản quyền. Chính vi phạm bản 
quyền thúc đẩy miễn phí. 

10. Miễn phí nuôi dưỡng một thế hệ không trân trọng bất cứ điều gì. 
Giới trẻ của thế hệ internet họ ngày càng miễn cưỡng trả tiền cho nội dung 
và các hình thức giải trí khác vì họ có quá nhiều phương án lựa chọn miễn 
phí. Họ hiểu sự khác biệt tính kinh tế của nguyên tử vật chất và tính kinh 
tế của các bit nhị phân. Từ góc độ này, xoáy đồ trong cửa hàng là ăn cắp, 
nhưng trao đổi nhạc vi phạm bản quyền là một hành vi phạm pháp mà 
không có nạn nhân. Bọn trẻ có thể phân biệt được giữa thực và ảo, và 
chúng ứng xử khác biệt phù hợp trong từng hoàn cảnh. 

11. Không thể địch lại miễn phí. Chúng ta có thể dễ dàng cạnh tranh với 
miễn phí, đơn giản là đưa ra được sản phẩm tốt hơn hay chí ít là khác biệt 
so với phiên bản miễn phí. 

12. Tôi cho không sản phẩm của mình mà chẳng kiếm được tiền. 
Trường hợp Paulo Coelho, ông đưa tác phẩm nổi tiếng của mình lên dịch 
vụ trao đổi tập tin ngang hàng miễn phí như Bit Torrent. Nhờ vậy ông bán 
được rất nhiều sách . 

13. Miễn phí chỉ tuyệt diệu nếu có ai đó đang trả tiền. Trong trường hợp 
miễn phí giá cao, người khác trả tiền, nhưng họ trả tiền cho phiên bản cao 
cấp so với phiên bản bạn nhận được miễn phí. 

14. Miễn phí hy sinh chất lượng. Nếu nhà báo chuyên nghiệp chứng 
kiến công việc của mình biến mất thì họ phải sáng tạo lại chính mình một 
cách mạnh mẽ hơn, từ đó có thể xuất hiện nhiều nhà báo hơn chứ không 
phải ít đi vì khả năng tham gia làm báo đã mở rộng ra ngoài. Báo chí 
chuyên nghiệp sẽ chia sẻ sân chơi với loại hình báo chí như thú tiêu khiển. 

 

KẾT 

Năm 2001, thị trường chứng khoán sụp đổ. Một vài năm sau thị trường hồi phục 
và chúng ta nhìn lại, chúng ta ngạc nhiên phát hiện rằng trên thực tế không thể 
tìm thấy ảnh hưởng của sự sụp đổ ấy đối với sự phát triển của internet, nó còn 
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vẫn tiếp tục vươn rộng hệt như trước đây. Web vẫn có tầm quan trọng như dự 
báo của những người lạc quan nhất. Chỉ có điều nó mất nhiều thời gian hơn để 
đạt được tới tầm vóc mà thị trường chứng khoán tính toán. Từ góc nhìn của 
người tiêu dùng, miễn phí hấp dẫn hơn nhiều trong một nền kinh tế đi xuống. 

Miễn phí vẫn có tác động lên tâm lý người dùng. Nhưng miễn phí không thôi 
chưa đủ. Nó cần phải được song hành với “trả tiền”. Tương tự như con dao cạo 
miễn phí của King Gillette chỉ có nghĩa kinh tế khi đi cùng với lưỡi dao đắt tiền. 
Các nhà kinh doanh trên web ngày nay cũng phải tạo ra không chỉ sản phẩm 
người ta ưa chuộng mà còn có cả sản phẩm người ta sẽ trả tiền để mua. Miễn 
phí có thể là mức giá tốt nhất, nhưng nó không thể là mức giá duy nhất. 

 

Người tóm tắt 

Trần Phú An 
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Tác giả: Chris Zook 
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Người dịch: Bích Trâm – Phi Lê Ly 
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Về tác giả 

Một trong những nhà tư tưởng chiến lược đương đại, top 50 do Time of London bình chọn. 

Giám đốc điều hành của các hội nghị của tạp chí Forbes, hội nghị Business-week. 

Diễn giả của diễn đàn kinh tế thế giới. 

 

Nội dung chính 

“Mở rộng từ giá trị cốt lõi” là những câu trả lời, những bài học quý báu dành cho mọi nhà điều hành 

đang phải đối mặt với giai đoạn và lựa chọn khó khăn trước khao khát tìm kiếm sự tăng trưởng và lợi 

nhuận. 

 

1 – Khủng hoảng tăng trưởng 

Những động thái mạo hiểm khi “kinh doanh ngoài ngành” 

Enron mở rộng kinh doanh ngoài ngành, nhiều lĩnh vực được đầu tư khác xa so với lĩnh vực kinh doanh 

cốt lõi của họ. Bốn năm sau, họ trở thành một vụ phá sản lớn ở Mỹ. 

Kmart mở rộng kinh doanh sai hướng, những sai lầm này làm giảm sức mạnh của Kmart; trong lúc Wal-

mart tổ chức mở rộng có phương pháp và đã trở thành công ty lớn nhất trong Fortune 500. 

Khi một chiến lược tăng trưởng vượt ra ngoài tầm với; đẩy một công ty lao vào cảnh phân tán mỏng 

nguồn lực, không chú trọng bảo vệ hoạt động kinh doanh cốt lõi, hay di chuyển vào các lĩnh vực mà công 

ty không biết cách quản lý, có tiềm năng mang lại rủi ro lớn. 

Tìm kiếm một nguồn tăng trưởng bền vững là mối quan tâm của các CEO, vì khi tăng trưởng sinh lợi bị 
chững lại kéo theo sự suy giảm các nguồn năng lượng tích cực, dẫn đến phá hủy giá trị của chính tổ chức 
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đó. Vậy, đâu là các bước mở rộng thành công? Tùy vào từng trường hợp, mỗi phương án có một giá trị 
nhất định: Thay đổi từ kinh doanh sản phẩm tiêu biểu sang phát triển dịch vụ. Tiếp cận nhóm khách 

hàng mới và tạo ra thị trường mới dựa trên các thế mạnh kinh doanh cốt lõi. Tận dụng tài sản hiện có để 

tạo ra một lĩnh vực kinh doanh hoàn toàn mới. Mở rộng sang các vùng địa lý mới. Bổ sung các dòng sản 

phẩm mới cho một mạng lưới phân phối. 

ST là một công ty quy mô nhỏ, thua lỗ 10 năm liên tiếp, khi Pistorio tiếp nhận vị trí lãnh đạo, ông bắt tay 

thực hiện: “Chính tôi thiết lập những mô hình thu nhỏ, tập trung vào một số nguồn lực mạnh để xây 

dựng xung quanh sản phẩm có lợi thế cạnh tranh, hướng tới khách hàng có tiềm năng hợp tác lâu dài. 

Cách duy nhất để quản lý khách hàng là gặp gỡ và tìm hiểu họ, chia sẻ nhận xét của họ về bạn. Nếu 

chúng ta lắng nghe và thực hiện, họ “thưởng” cho chúng ta tỷ lệ tăng trưởng”. 

Những doanh nghiệp dẫn đầu lại là những doanh nghiệp sợ thất bại nhất. Họ phải đối diện với nguy cơ 
mất đi trọng tâm kinh doanh đáng giá khi lao vào đầu tư những hướng kinh doanh mới. 

Một tình huống khác khiến cho các nhà lãnh đạo muốn xâm nhập lĩnh vực mới là khi công ty của họ đang 
trong tình trạng hỗn loạn. 

Trong những tình huống nói trên, áp lực từ trong và ngoài doanh nghiệp đều hiện hữu rấ rõ ràng, đẩy 

công ty vào tình thế bắt buộc phải mở rộng ra  ngoài trọng tâm kinh doanh của mình. 

Những loại hình và những đặc điểm khác nhau của việc mở rộng: 

- Mở rộng phát triển sản phẩm: một sản phẩm mới hoặc một dịch vụ mới tới khách hàng sẵn có. 

 - Mở rộng về địa lý: chuyển đến một địa điểm mới, thường các công ty có xu hướng coi thường nên khả 

năng thành công thấp. 

- Mở rộng chuỗi giá trị: chuyển động lên xuống chuỗi giá trị và xâm nhập một tập hợp những hoạt động 

kinh doanh mới (mua một công ty rồi lại bán khi thấy không phù hợp, hoặc gia nhập thị trường bán lẻ rồi 

rút lui). 

- Mở rộng các kênh kinh doanh: Dell bỏ giao dịch bán lẻ gián tiếp, xây dựng kho hàng bán sản phẩm cho 

Wal-mart. 

- Mở rộng khách hàng: chỉnh sửa sản phẩm cũ, củng cố công nghệ để tiếp cận địa hạt khách hàng mới. 

- Mở rộng những ngành kinh doanh mới: xây dựng một doanh nghiệp mới. 

Khi phát triển, cần lưu ý sao cho hoạt động kinh doanh cốt lõi và lĩnh vực kinh doanh mở rộng bổ trợ cho 

nhau, thay vì kìm hãm nhau tạo cơ hội thành công và giảm nguy cơ thất bại. 

 

2 – Hình dung mô hình lý tưởng 
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Nguyên tắc đầu tiên để tăng trưởng mở rộng lĩnh vực kinh doanh 

Sự nhất quán là điều cốt yếu của ưu thế chiến thắng. Trong trường hợp mở rộng kinh doanh, sự nhất 

quán này lại không dễ dàng đạt được. Nó đòi hỏi một sự chuẩn bị rất kỹ càng và tập trung tuyệt đối vào 

từng chi tiết. 

Olam đã tăng trưởng nhờ sự nhất quán ở các thị trường kém phát triển: là một công ty chuyên cung cấp 

nguyên liệu nông nghiệp, Olam quản lý dây chuyền cung ứng này gồm tìm kiếm nguồn cung cấp, xử lý 

nguyên liệu, vận chuyển sản phẩm, giao dịch, quảng cáo, phân phối và quản lý rủi ro… Hàng hóa của 

Olam sản xuất ở các nước đang phát triển, các thứ cà phê, ca cao từ các nước Tây Phi, Ấn Độ; hạt điều 

bóc vở, đậu phộng từ Ấn Độ, Việt Nam, Brazil… Sau đó, các sản phẩm được bán ở các nước phát triển 

với 10 mặt hàng khác nhau. Họ dựa trên 3 yếu tố: trọng tâm kinh doanh ổn định, tạo được lợi ích kinh tế 

và ưu thế cạnh tranh, nghiên cứu kỹ lưỡng thái độ của khách hàng. 

Nike và Reebok: cả hai công ty đều có trọng tâm kinh doanh là giày thể thao. Giai đoạn đầu, khả năng tài 
chính và doanh thu của hai công ty gần ngang nhau. 

Nike đã xây dựng một chiến lược rõ ràng trước các cổ đông với phương pháp mở rộng đồng nhất, thêm 

nhiều sản phẩm lĩnh vực thể thao từ bóng chày, bóng đá, bóng chuyền, leo núi, bóng bầu dục và tấn 

công vào lãnh địa golf. Nike đã áp dụng thành công công thức mở rộng và luôn chú ý đến trọng tâm, vì 

vậy đã chiếm lĩnh thị trường từ 22% vào năm 1990 lên 38% năm 2002. 

Reebok thì có một hướng đi bí ẩn đối với nhân viên công ty. Reebok đầu tư vào nhiều hướng không liên 

quan đến hoạt động cốt lõi, như mua lại công ty tàu thủy Boston Whaber; kinh doanh các thương hiệu 

thời trang Ralph Lauren và Polo Footwear… và đã trở thành cơn ác mộng của công ty vào năm 1997. 

Câu chuyện của Nike và Olam là thể hiện những phương thức khác nhau để nghiên cứu về một nhóm 

khách hàng nào đó. Mỗi khi đầu tư thời gian và nguồn lực của mình để tiếp cận khách hàng, họ tìm thấy 

những cơ hội mới, có thể là cơ hội củng cố trọng tâm, hay hướng mở rộng theo công thức kinh doanh 

hợp lý. 

Một trong những cách hữu hiệu nhất để xác định phương hướng và cơ hội tăng trưởng là nắm bắt chi 

tiết chi phí và lợi nhuận kinh tế của khách hàng cốt lõi. Đôi khi công ty thậm chí còn nắm bắt tiềm lực tài 

chính của khách hàng hơn chính khách hàng đó. Một cách để nhận biết cơ hội tăng mức chi tối đa của 

một khách hàng là nắm bắt vòng đời của sản phẩm được mua. 

Michael Dell cho rằng động cơ tăng trưởng quan trọng nhất chính là phân loại khách hàng hợp lý để xác 

định phạm vi khách hàng mới để tấn công và tập trung phục vụ họ tốt hơn. Procter & Gamble đã cho 

thấy việc nắm bắt tâm lý khách hàng giữ một vai trò quan trọng: từ thương hiệu Tide đã có chỗ đứng 

vững vàng, công ty phát triển sản phẩm nước giặt Liquid Tide đến xà phòng giặt có chất tẩy Tide Bleach 

suốt 60 năm họ không ngừng cải tổ và phát triển thương hiệu Tide đã làm vui lòng các bà nội trợ. Điều 

đó cho thấy, sự đồng nhất là mặt thực tế của “năng lực thế mạnh” của công ty. Chẳng hạn, thế mạnh 
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của Honda là động cơ và họ đã thành công trong xe hơi xe máy. Hay thế mạnh của Sony là khả năng 
thiết kế và thu nhỏ sản phẩm điện tử và họ đã thành công trong dòng sản phẩm điện tử. 

Ngoài các bài học trên, các nhà lãnh đạo luôn tự vấn mình: Ta đã có một công thức mở rộng đồng nhất 

chưa? Chiến lược phát triển ở môi trường bên ngoài ra sao? Đối thủ của ta có công thức đó không? Họ 

tìm kiếm cơ hội phát triển ở đâu? Ta có đi theo nhiều hướng quá không? Ta đã hiểu được những gì về 

khách hàng? Nếu hướng này đem lại hiệu quả, trong tương lai ta phải tiếp tục làm gì? 

 

3 – Đánh giá những bước phát triển 

Cân bằng mong muốn và số liệu thực tế 

Vodafone là công ty hàng đầu thế giới về lĩnh vực điện thoại di động. Hướng đi của Vodafone xoay 

quanh các lựa chọn lĩnh vực mà công ty tiếp cận. 

Trước hết, công ty quyết định chỉ cung cấp dịch vụ, không mở rộng sản xuất thiết bị, nên họ đã bán 

thương hiệu thiết bị sản xuất cho Ericsson. 

Công ty quyết định trở thành nhà cung cấp mạng không dây đơn thuần, ngừng phát triển mạng có dây. 

Mở rộng địa lý, hoạt động trên phạm vi toàn cầu, phù hợp với người sử dụng điện thoại di động. 

Chấp nhận rủi ro và mở cửa hàng bán lẻ, vì trực tiếp với khách hàng sẽ hiểu được cách họ sử dụng, chi 

tiêu, đòi hỏi và mong muốn là việc làm cần thiết. 

Quy trình lựa chọn tập trung vào 3 khía cạnh sau: 

- Điều khiển nền kinh tế và kiểm soát thị trường của lĩnh vực mới mở rộng. 

- Có tiềm năng lãi lớn. 

- Có mối liên hệ rõ ràng với trọng tâm kinh doanh. 

Họ rất nghiêm khắc trong việc đặt ra những tiêu chuẩn lựa chọn và dựa trên nhiều nguồn thông tin. Bản 

chất của mọi lựa chọn đều không hoàn hảo, điều này đúng với những quyết định có liên quan tới cảm 

xúc hoặc lòng tự trọng. 

Ba yếu tố làm nên thành công của một dự án phát triển 

Yếu tố thứ nhất: Một trọng tâm kinh doanh vững mạnh 

Mối liên hệ chặt chẽ giữa lĩnh vực mở rộng và trọng tâm kinh doanh là yếu tố cốt lõi và có tầm ảnh 

hưởng nhất tới khả năng tạo giá trị của mỗi công ty mỗi khi muốn thoát ra khỏi ranh giới của mình. 
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Mekesson đã thực hiện một dự án phát triển thiếu liên quan tới trọng tâm khi tìm cách cạnh tranh với 

Cardinal Health, dẫn đến sự thiệt hại đáng kể. Cái giá mà họ phải hứng chịu là đã vô tình tạo điều kiện 

cho các đối thủ cạnh tranh phát triển mạnh hơn. 

Vậy làm sao ta có thể ước lượng khoảng cách với trọng tâm kinh doanh? Phải xác định xem những lĩnh 
vực mở rộng có điểm gì giống hoặc tương tự với trọng tâm kinh doanh hay không về các khía cạnh khách 

hàng, đối thủ, cơ cấu chi phí, các kênh phân phối, thế mạnh riêng lẻ (thế mạnh này có sử dụng được 

trong lĩnh vực mới hay không?). Nếu lĩnh vực mới có khoảng cách với trọng tâm càng bé càng tốt, càng 

lớn càng nguy hiểm. 

Yếu tố thứ hai: Hướng các dự án mở rộng tới những lĩnh vực có lời nhất 

Đánh giá một nhóm lợi nhuận bao gồm việc đánh giá độ lớn nhỏ của ngành kinh doanh đó, lợi nhuận 

hiện tại, tiềm năng trong tương lai, và tiềm năng lợi nhuận của những doanh nghiệp đầu ngành để bù 

vào chi phí vốn. Đôi khi một mô hình cạnh tranh mới có thể tạo nên những nhóm lợi nhuận mới. 

Sơ đồ nhóm lợi nhuận bao gồm: Nhóm lợi nhuận được tạo nên trực tiếp từ các bước mở rộng. Tác động 

của các bước mở rộng lên khả năng sinh lời của trọng tâm kinh doanh. Tác động của trọng tâm kinh 

doanh lên lĩnh vực mở rộng. Vai trò của bước mở rộng trong việc tạo ra những cơ hội phát triển mới, 

nhóm lợi nhuận của khách hàng, nhà cung cấp, và sản phẩm đi kèm. 

Yếu tố thứ ba: Khẳng định tiềm năng kinh tế dẫn đầu 

Một quyết định đầu tư mở rộng kinh doanh đòi hỏi một cái nhìn rõ ràng về khả năng tái đầu tư và chi 
phí phát sinh trong tương lai. Nếu một công ty không có tiềm năng kinh tế như những công ty đầu 

ngành, rất có khả năng công ty đó đã đầu tư quá tay. Những người phải chịu nhiều áp lực thường bị mất 

niềm tin, hãy tránh xa những số liệu mâu thuẫn. 

Mặt phòng bị của một lĩnh vực mở rộng 

Đôi khi một hướng mở rộng mới bị điều khiển bởi nguy cơ về đối thủ. Kadak là công ty chuyên về phim, 

rửa ảnh và máy ảnh, và chiếm lĩnh thị trường tới 80% thị phần vào 1984. Fuji xâm nhập thị trường Mỹ 

với giá thành thấp hơn và tài trợ cho Olympics, thách thức Kodak, buộc Kodak phải điều chỉnh giá cho 

phù hợp. Năm 1997, máy ảnh kỹ thuật số chiếm lĩnh thị trường mở màn bởi Sony, buộc Kodak phải nâng 

công nghệ kỹ thuật số. Rồi kỹ thuật rửa ảnh của Wal-mart, Ofoto, máy in ảnh của HP… Sự cạnh tranh tạo 

cho Kodak nhiều cơ hội phát triển thị trường, có những sản phẩm mới, đồng thời, khiến cho Kodak cũng 
gặp khó khăn khi mối nguy hiểm rình rập mọi phía. 

Những cạm bẫy thường gặp khi đánh giá một lĩnh vực mở rộng 

Ba khía cạnh tấn công, phòng bị và mối nguy hại khi đầu tư có thể đưa đến một số cạm bẩy. Cho nên, 

doanh nghiệp phải tạo một quy trình quyết định nghiêm khắc để có thể tránh được những cạm bẩy này, 

bằng cách đừng nhầm lẫn khái niệm thị trường và nhóm lợi nhuận; phải hiểu cách đối thủ điều khiển 

nhóm lợi nhuận như thế nào; đừng hiểu sai lệch về sự dẫn đầu. Khi đối thủ mở rộng vào một lĩnh vực 
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mới, công ty bạn sẽ cảm thấy áp lực phải đuổi theo. Bắt chước hành động của đối thủ sẽ dẫn đến sai lầm 

và tốn kém. 

 

4 – Sắp xếp các động thái phát triển mở rộng 

Tăng cường giá trị cốt lõi hay đầu tư mở rộng 

Trạng thái của giá trị kinh doanh cốt lõi trong doanh nghiệp là đặc điểm chính trong mọi kịch bản liên 

quan tới các động thái phát triển mở rộng lân cận. Cơ hội phát triển hấp dẫn nhất có thể trở nên không 

hấp dẫn, phi thực tế, thậm chí bị hủy hoại khi gắn vào giá trị cốt lõi sai hoặc thời điểm không phù hợp. 

Nhưng một động thái mở rộng khá bình thường khi được gắn với giá trị cốt lõi mạnh mẽ, cùng với việc 

đầu tư nguồn lực sẽ đóng vai trò như một chất xúc tác, góp phần thúc đẩy sự phát triển mới doanh 

nghiệp. 

Các hoạt động kinh doanh cốt lõi rất khác nhau, ba thước đo chính về giá trị cốt lõi của doanh nghiệp là: 

Vị trí cạnh tranh (người theo sau thị trường, mức trung bình, người dẫn đầu thị trường); sự chuyển động 

của thị trường (phát triển chậm, phát triển ổn định, phát triển nhanh); và năng lực tài chính (thiếu hiệu 

quả, đầy đủ tiềm năng). 

Những công ty theo sau thị trường có thể có sức mạnh cốt lõi yếu hoặc không còn giá trị cốt lõi khả thi 

trong khi lợi thế cạnh tranh vẫn còn. Hoặc chúng đang chết dần khi vẫn có những bước tiến, nhưng các 
giá trị cốt lõi đã biến mất. 

Vậy làm sao để tái định vị trí giúp công ty thoát khỏi vị trí kẻ đi sau? Tình huống đầu tiên là công ty “theo 

sau” đột nhiên có khả năng tạo ra sản phẩm lợi thế cạnh tranh đặc biệt có giá trị cân xứng với công ty 

“dẫn đầu”. Tình huống thứ hai, công ty “theo sau” phát triển một chiến lược thành công trực tiếp, nhắm 

vào một công ty “theo sau” khác, củng cố, sáp nhập hoặc mua lại công ty này. Cách khác là, công ty 

“theo sau” tái xác định và xây dựng trên một phân khúc khách hàng hẹp hơn. Nhờ đó lòng trung thành 

của khách hàng được xây dựng thông qua một chiến lược phù hợp nhất, nghĩa là thu nhỏ để phát triển. 

Một cách khác nữa, là để làm tăng lợi nhuận, hãy cải tạo một cách ấn tượng một dòng sản phẩm cốt lõi 

đã mất lợi thế của mình. 

Cốt lõi tan chảy đầy lo ngại 

Thách thức trong việc quản lý một doanh nghiệp mà toàn bộ thị trường sản phẩm cốt lõi bị xói mòn, như 
công ty sản xuất vải sợi tổng hợp khi người tiêu dùng quay lại sử dụng sợi cotton; nhà sản xuất nhựa 

vinyl để sử dụng trong đĩa hát… 

Tình trạng tan chảy giá trị cốt lõi có thể là một báo hiệu cho thời điểm nên kết hợp với một công ty khác 

hoặc có thể giả định trạng thái mới trong một công ty đa cốt lõi. Đôi khi có thể biển đổi cơ sở hạ tầng, 

tận dụng thương hiệu sẵn có, đầu tư vào sản phẩm chính để chuyển sang kinh doanh dịch vụ. 
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Để đạt được tiềm năng lớn nhất trong cốt lõi đôi khi cần đến một cú sốc lớn đối với hệ thống nội tại thay 

vì can thiệp từ bên ngoài (cải cách tiền lương, đánh giá, đào tạo, ưu đãi cho nhân viên trước khi phát 

triển ngoài ngành). 

Đánh giá các tiềm năng của hoạt động kinh doanh cốt lõi 

Làm thế nào biết được công ty bạn có đang sở hữu đầy đủ tiềm lực kinh doanh cốt lõi? Mặc dù có thể 

bạn không biết chắc chắn, nhưng cũng có một số dấu hiệu rõ ràng như: thiếu sự nhất quán, không xác 

định rõ cốt lõi, sự suy giảm thị phần khách hàng cốt lõi, nỗ lực mở rộng ngoài cốt lõi gần đây đáng thất 

vọng, tăng độ phức tạp của sản phẩm và quy trình, biến đổi và không thể lý giải được sự khác biệt về 

hiệu suất giữa các đơn vị; chưa từng xem xét lại các phân khúc khách hàng. 

Phụ cận hay cốt lõi? 

Các bước di chuyển sang vùng phụ cận hầu như không bao giờ là giải pháp cho một doanh nghiệp có cốt 

lõi yếu và ở vị trí theo sau trong cuộc cạnh tranh; con đường khả thi là thu hẹp để phát triển. 

Các bước di chuyển sang vùng phụ cận rất quan trọng đối với doanh nghiệp có giá trị cốt lõi đang tan 
chảy. 

Các doanh nghiệp có cốt lõi mạnh nhưng hoạt động trì trệ cần tập trung toàn lực để đạt được tiềm năng 
cốt lõi. 

Các doanh nghiệp có cốt lõi mạnh mẽ, thống trị một phân khúc thị trường có thể bước vào giai đoạn 

dịch chuyển sang vùng phụ cận sẽ định hình tương lai. 

Vậy nên, ta cần tự hỏi, liệu ta đã xác định ranh giới cốt lõi chính xác chưa? Hiểu được lợi thế cạnh tranh 

của từng lĩnh vực chưa? Điều phù hợp với từng lĩnh vực là gì? 

 

5 – Thực hiện các bước mở rộng sang thị trường phụ cận 

Quản lý các vấn đề trọng yếu của tổ chức có ảnh hưởng nhất định đến thành công hay thất bại 

Các ngành kinh doanh cốt lõi mạnh nhất chắc chắn có đủ sức hấp dẫn để giữ chân những người giỏi 

nhất. Tuy nhiên, lực hấp dẫn này có thể ngăn dòng chất xám đến với những cơ hội mới. Phản ứng trái 

chiều tạo ra lực mở rộng các lĩnh vực kinh doanh phụ cận như sức hút của nam châm và làm suy yếu 

hoạt động kinh doanh cốt lõi. Những xu hướng này cần được quản lý nếu công ty muốn tăng trưởng lợi 

nhuận bền vững. 

Andy Taylor, CEO của Enterprise nhấn mạnh: “Chúng tôi dành nhiều thời gian nghiên cứu để tổ chức 

công ty vừa đảm bảo liên kết các lĩnh vực kinh doanh phụ cận chặt chẽ và chịu sự chi phối của lĩnh vực 

kinh doanh cốt lõi”. Ba lăng kính thể hiện việc quản lý vấn đề này là: 
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Lăng kính phân chia kinh tế:  cần hiểu được phạm vi của sự phát triển mới và kinh doanh cốt lõi về sự 

tương đồng khách hàng, cơ sở hạ tầng, chi phí sản xuất chung, thiết kế tổ chức, giúp đảm bảo các điểm 

khác nhau được quản lý đúng đắn cả ở giai đoạn khởi đầu và giai đoạn chín muồi. 

Lăng kính phân chia quyết định: việc thực hiện những quyết định mà tổ chức đối mặt về giá cả, sản 

phẩm mới, khoản chi chủ yếu, xác định vị trí, khách hàng. Những quyết định thể hiện sự gắn kết nhất 

giữa yếu tố cốt lõi và yếu tố phụ cận là lựa chọn kênh phân phối và khu vực địa lý mới làm sao khiến thị 
trường liên kết lại với nhau. 

Lăng kính phân chia văn hóa và hệ thống nhân sự 

Văn hóa cốt lõi, thậm chí hệ thống góc xoay quanh quản lý con người không phải lúc nào cũng thích hợp 

để mở rộng. Công việc kinh doanh được tách biệt, một nền văn hóa riêng biệt được phát triển. 

Tuy nhiên, có những cách tiếp cận – chia sẻ kinh tế, quyết định chồng chéo và phù hợp văn hóa – có thể 

giúp hình thành các lựa chọn cho tổ chức kinh doanh ở thị trường phụ cận: 

Phương pháp hoàn toàn tách biệt và chỉ báo cáo với cấp quản lý được một số công ty áp dụng rất thành 

công; phương pháp khác là tích hợp bộ phận xử lý thông tin và tách biệt bộ phận làm việc bên ngoài,  vì 

mở rộng thị trường phụ cận mới sẽ đưa đến nhóm khách hàng mới, kênh mới, địa điểm mới là những 

vấn đề chủ yếu trong marketing. Phương cách khác nữa là chia tách bộ phận xử lý thông tin và liên kết 

bộ phận làm việc bên ngoài, vì nghiên cứu về nhóm khách hàng mới, mức chi, nhu cầu cần phản ảnh 

tách biệt về nhóm xử lý thông tin . 

Một số doanh nghiệp dùng phương cách kết hợp lai ghép bằng cách áp dụng cấu trúc tự điều chỉnh cấp 

cao trong đó lĩnh vực kinh doanh phụ cận sẽ có riêng đội ngũ nhân viên bán hàng. 

Cấu trúc đơn giản là mô hình quản lý sản phẩm trong đó đa phần sản phẩm dịch vụ hoạt động trực tiếp 

với khách hàng. 

Phương cách hòa nhập hoàn toàn: lĩnh vực kinh doanh phụ cận được tiến hành hòa nhập vào hoạt động 

kinh doanh cốt lõi nhanh nhất có thể. 

Không có công thức về cơ cấu liên kết một hoạt động kinh doanh, cốt lõi và phụ cận chuẩn xác. Các lựa 

chọn và chia sẻ thị trường mới phụ cận và thị trường chủ yếu những yếu tố cần được cân nhắc để xác 

định được mặt tốt nhất trong lựa chọn. Về cơ bản, thành công là do công ty có nền tảng kinh doanh cốt 

lõi vững chắc, cũng có thể đến từ sự lựa chọn và thực hiện các chiến lược mà tỷ lệ thành công cao, đạt 

được thành công nhanh, tận dụng tốt hơn tiềm năng, giải quyết tốt khi mở rộng thị phần. 

Khi công ty mở rộng sang thị trường phụ cận sai lầm, gây thất vọng đủ sớm thì cần thiết phải rút khỏi thị 
trường phụ cận để giảm tính phức tạp trong quản lý và giải phóng các nguồn lực cho những hoạt động 

có hiệu quả. 
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6 – Sự chuyển động thông qua mở rộng thị trường kinh doanh phụ cận 

Tái xác định hoạt động kinh doanh cốt lõi qua các lĩnh vực phụ cận 

Tất cả những công ty một thời thịnh vượng đã không thể thích ứng kịp thời với sự thay đổi nhanh chóng 

của những điều kiện thị trường, đã sụp đổ nhanh chóng. 

Vì vậy, các doanh nghiệp xuất sắc nhất, tốt nhất nên học cách thích nghi với sự thay đổi mới nhanh hơn, 
không để tụt hậu và kiến tạo giá trị trong thời gian dài hơi. Một cách để đạt được điều này là xác định lại 

yếu tố kinh doanh cốt lõi. Nhưng bằng cách nào? 

Lý do các công ty sụp đổ là bởi các công ty đó đã bị đổi thủ cạnh tranh vượt lên; họ đã thất bại trong việc 

thích ứng và tái xác định lĩnh vực cốt lõi. 

Những công ty có lịch sẻ dài và bất ngờ chuyển biến, thậm chí thay đổi hoàn toàn, có mặt khắp các lĩnh 
vực bao gồm: American Express, Tetra Park, Li & Fung, Lloyds Bank, UPS, Enterprise Rent-A-car, Tesco… 

Họ chuyển biến mạnh mẽ đến giai đoạn bền vững, tăng trưởng có lợi nhuận bằng cách thúc đẩy yếu tố 

kinh doanh cốt lõi, sau đó tìm các phương pháp để mở rộng thị trường vượt qua lĩnh vực kinh doanh cốt 

lõi một cách phù hợp và có lợi nhất. 

Chúng tôi nghiên cứu và xác định 4 yếu tố quan trọng cho việc mở rộng kinh doanh phụ cận, cùng hiện 

hữu và xảy ra đồng thời: 

- Lĩnh vực kinh doanh cốt lõi mạnh làm nền tảng cho các bước chuyển sang lĩnh vực phụ cận. 

- Các bước chuyển sang lĩnh vực phụ cận phải đáp ứng các tiêu chí: liên hệ chặt chẽ với lĩnh vực cốt lõi, 

nguồn lợi nhuận lướn và tiềm năng thống lĩnh kinh tế. 

- Công thức lĩnh vực kề hoặc nhượng quyền thương mại lập lại. 

- Phương pháp tổ chức dễ dàng thích ứng và có khả năng nhân rộng để quản lý lĩnh vực phụ cận. 

Các tiêu chí trên có vẻ rõ ràng, nhưng rất nhiều công ty vẫn đang “loay hoay” khi áp dụng chúng. Những 

công ty xuất sắc thường khắc khe trong việc vấp vốn cho ý tưởng mới, chỉ sau khi gây dựng được yếu tố 

cốt lõi, các bước chuyển biến và nghĩ đến một loạt các bước tương tự trong tương lai. Họ đặt ra tiêu chí 

buộc các dự án phải đạt được tăng trưởng lợi nhuận sau 2 năm và tự nguyện rút khỏi thị trường phụ cận 

nếu công ty không đạt được tỷ suất hoàn vốn. 

Một chân lý vĩnh cửu: sự tập trung là sức mạnh. Sự căng thẳng vốn có giữa tập trung và tăng trưởng mãi 

mãi là một vấn đền khó trong những quyết định của doanh nghiệp. 

Andrew Carnegie, một thương gia thành công nhất đã khuyên: “Người ta thường khuyên bạn: đừng đặt 

hết trứng của bạn vào một giở. Đó là lời khuyên sai lầm. Tôi khuyên bạn: Hãy đặt hết số trứng bạn có 

vào một giỏ và canh chừng chiếc giỏ đó cẩn thận. Đầu tư và làm tốt trong một lĩnh vực dễ dàng hơn đầu 

tư vào nhiều lĩnh vực và đa phần các dự án đều thất bại”. 
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“Vượt khỏi cốt lõi” (Beyond the core) thiể hiện trạng thái căng thẳng giữa sự thoải mái và cảm giác tập 

trung, sức cám dỗ và sự cần thiết phải tiến đến nơi chưa từng được biết đến. Công ty chính là tổ chức 

cân bằng những lực lượng đối lập tốt nhất để tạo ra những giá trị trong tương lai. 

 

Người tóm tắt 

Trần Phú An 
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Tác phẩm: Secrets of Closing the Sale 

Bản dịch: Nghệ thuật bán hàng bậc cao 

Biên dịch: First News 

Nhà xuất bản Trẻ 2014 

Sách gồm 520 trang 

 

Tác giả: 

Zig Ziglar là một trong những chuyên gia bán hàng, diễn giả đồng thời là một tác giả nổi tiếng nhất nước 

Mỹ. Các tác phẩm bán chạy của ông gồm hơn 25 quyển, trong đó có: See you at the top, Better than 
Good… 

Nội dung chính 

Những nguyên tắc trong bán hàng đã được tác giả kiểm nghiệm trong thực tế đã trở thành những bí 

quyết, những chìa khóa vàng, sẽ trang bị cho bạn để trở thành một người bán hàng giỏi, thành công. 

 

PHẦN I 

PHÂN TÍCH TÂM LÝ BÁN HÀNG 

 

CHƯƠNG 1 – MỘT “BÀ NỘI TRỢ” BÁN HÀNG XUẤT SẮC 

“Anh yêu! Em đã tìm thấy ngôi nhà mơ ước của mình rồi!” Tôi như bị hút hồn khi nhìn thấy ngôi nhà. Tôi 

muốn mua ngôi nhà đó ngay lập tắc, nhưng đáng buồn là không đủ tiền. Tôi làm ra vẻ với vợ và chủ thầu 

như không hứng thú trong việc mua bán này. 

Vợ tôi quan sát khắp nơi và nói trong sự reo vui: “Chà! Phòng làm việc của anh khá rộng đây, cái lò sưởi 

thật tuyệt. Kìa, gara đủ để hai chiếc ôtô của anh và em. Khoảnh sân phía trước phù hợp để xây một con 

đường vòng cung vào nhà mình như mơ ước của anh… “ 

Vợ tôi không tranh cãi với tôi khi tôi nhắc đến chuyện không đủ tiền. Nàng dùng tất cả chiến thuật bán 

hàng của mình để thuyết phục tôi; nàng đã từng bước làm tôi “ngộ” ra rằng, không những chúng tôi có 
khả năng mua ngôi nhà đó mà chúng tôi còn nên mua nó. Nàng bảo tôi đồng ý trả số tiền tăng thêm, tiền 

thuê, phí bảo hiểm, rồi cô chia nhỏ số tiền ấy ra một cách tối đa và chứng tỏ phương cách trả nợ dần 

cũng dễ dàng sau khi mua nhà. Cuối cùng vợ tôi đã chiến thắng. 
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Vậy, bạn hãy tìm hiểu tất cả mọi thông tin liên quan đến khách hàng, chia nhỏ giá trị sản phẩm, thuyết 

phục khách hàng bằng tất cả sự lạc quan của mình và giả vờ không nghe thấy những lời từ chối của họ. 

Hãy đặt ra nhiều câu hỏi để nhận diện vấn đề và dẫn dắt khách hàng đưa ra quyết định cuối cùng. Khả 

năng tưởng tượng của người bán hàng sẽ giúp khách hàng có được những gì họ muốn. 

 

CHƯƠNG 2 – KHÁCH HÀNG LÀ “THƯỢNG ĐẾ” 

Có lẽ không gì khiến người bán hàng nản lòng hơn lời từ chối của khách hàng trước một sản phẩm có 
chất lượng tốt, tiết kiệm chi phí. Bạn phải thuyết phục họ. Muốn thuyết phục người khác, bạn không nên 

nói cho họ nghe mà phải hỏi họ, rồi đưa ra những lời khuyên bổ ích. Bạn trở thành “nhà tư vấn” hoặc 

người hướng dẫn mua hàng. 

Trước những phân tích đúng đắn của họ, khách hàng đang tự thuyết phục chính mình, khi đó bạn có 
nhiều cơ hội “dẫn dắt” họ đến hành đông mua hàng bởi không còn điều gì khiến họ từ chối nữa. 

Có 5 lý do cơ bản khiến khách hàng từ chối mua hàng: (1) không nhu cầu, (2) không có tiền, (3) không có 
động lực , (4) không có mong muốn, (5) không tin tưởng. 

Một trong năm lý do đó khiến khách hàng không mua hàng là không có nhu cầu. Nhưng, khách hàng, 

chính họ đôi lúc không biết bản thân họ đang có nhu cầu gì. Còn “tiền” có thể khách hàng không đủ tiền 

để mua sản phẩm, nhưng có thể đó là lời nói dối. Nhưng lý do thực sự không phải vì thiếu tiền mà vì 

khách hàng không muốn sở hữu sản phẩm đó. Lý do thứ ba khiến khách hàng không mua sản phẩm vì họ 

không cảm thấy cần phải mua hàng ngay. Nhiệm vụ khó khăn nhất của người bán hàng là làm cho khách 

hàng có sự quan tâm đủ lớn để đưa ra quyết định mua hàng ngay tại thời điểm bạn đang thuyết phục 

họ. 

Thủ thuật hữu hiệu nhất khiến khách hàng thoát khỏi những suy nghĩ “cứng nhắc” kia chính là đồng tình 

với họ thay vì cứ mãi mãi thuyết phục  họ mua hàng. 

Bạn hãy nhớ rằng khách hàng chỉ từ chối lời đề nghị mua hàng của bạn chứ không phải họ cự tuyệt cá 

nhân bạn. Do đó, lý do quan trọng nhất khiến khách hàng không mua sản phẩm của bạn khi họ không tin 

bạn, dù họ không nói nhưng nếu họ nghĩ hay cảm nhận như vậy. Cho nên, yêu cầu về đạo đức nghề 

nghiệp là cần thiết, đặc biệt là nghề bán hàng. 

 

CHƯƠNG 3 – SỰ TÍN NHIỆM: CHÌA KHÓA ĐEM LẠI THÀNH CÔNG TRONG NGHỀ BÁN HÀNG 

Mong muốn và thị hiếu của mọi người là giống nhau. Nếu tiếp xúc đủ số lượng khách hàng và đúng đối 

tượng, bạn sẽ bán được hàng. 

Bạn phải luôn luôn tin tưởng tuyệt đối vào thành công sau này. Khi phải đương đầu với các vấn đề của 

khách hàng thì niềm tin và sự tín nhiệm là điểm tựa vững chắc cho bạn. 
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Trước hết, người bán hàng phải là người tốt bụng, có khả năng thiên bẩm hay trực giác để thành “nhà” 

tư vấn mua hàng”. Trong lĩnh vực bán hàng, có những điều tưởng chừng như nhỏ nhặt nhưng nó bổ trợ 

cho bạn như: đôi giày được đánh bóng sạch sẽ, bộ com-lê phẳng phiu, trang điểm phù hợp, tươi tắn, khả 

năng ứng xử tốt, biết nói lời cảm ơn chân thành… tất cả những điều đó làm cho khách hàng quan tâm 
đến sự tự tin của bạn. 

Nếu bạn hoàn tất thương vụ sớm, trước khi thiết lập được giá trị vững chắc trong tâm trí khách hàng tức 

bạn không thực sự quan tâm đến nhu cầu và ước muốn của họ là gì, dường như bạn chỉ quan tâm đến 

điều mình muốn là chỉ để xúc tiến các thương vụ tiếp theo, bạn đã vô tình tạo ra bức tường ngăn cách 
giữa khách hàng với bạn. 

 

CHƯƠNG 4 – KINH NGHIỆM BÁN HÀNG 

Khi khách hàng nói “không” có nghĩa là “tôi không chắc là tôi sẽ mua”, nhưng họ thích đưa ra một quyết 

định mới dựa trên những thông tin mới. Vì vậy, bạn phải cố gắng hoàn tất thương vụ ngay sau khi đã tạo 

lập được giá trị cho sản phẩm hay đã khơi dậy ước muốn sở hữu sản phẩm của khách hàng, chứ không 

phải sau khi bạn đã cung cấp toàn bộ thông tin cho khách hàng rồi mới chốt lại để hoàn tất thương vụ, 

thì đó là một sai lầm rất nghiêm trọng. 

Khi khách hàng từ chối hoặc nói không đủ tiền, có nghĩa là họ không cảm nhận được rằng sản phẩm của 

bạn hoàn toàn đáng giá với số tiền mà bạn nêu ra. Lúc đó, bạn không thể thay đổi đột ngột hay hạ giá 

sản phẩm, nhưng bạn có thể nhanh chóng thay đổi giá trị của nó bằng cách cung cấp thêm thông tin về 

sản phẩm đó. Điều này tạo dựng sự tin tưởng và không khí đối thoại cởi mở giữa khách hàng và bạn. 

Tâm lý “cố bán bằng mọi giá” thường gặp ở những người bán hàng có đạo đức nghề nghiệp “đáng ngờ” 

hoặc chỉ quan tâm đến lợi ích trước mắt chứ không hướng đến xây dựng một sự nghiệp bán hàng lâu 
dài. 

Bạn phải quan niệm rằng, những người bạn gặp đều có thể là khách hàng tiềm năng cùng với vô số vấn 

đề cần bạn giải quyết. Hãy thân thiện và niềm nở với tất cả họ bởi không phải lúc nào bạn cũng biết rằng 

mình đang nói chuyện với ai. 

 

CHƯƠNG 5 – LUYỆN GIỌNG 

Để thành công trong nghề bán hàng, bạn phải học cách thay đổi ngữ điệu để giọng nói của bạn trở nên 

truyền cảm hơn, vì ngoài việc lắng nghe, bạn cần phải biết cách nói, và nói sao cho thật tốt. 

Bạn có thể luyện giọng nhờ chiếc máy cassette. Qua việc ghi âm lại, bạn có thể sửa chữa những sai lầm 

trong quá trình nói. Với một câu, nhưng nếu bạn biết cách nhấn giọng hợp lý thì sẽ tạo nên những câu 
nói có ý nghĩa rất khác nhau. Trong quá trình luyện tập, bạn nên tham khảo ý kiến nhận xét của một 

người bạn khác, đồng nghiệp đóng vai trò người nghe. 
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Thông thường, khách hàng có cảm giác bị mua hớ thường lấn át mong muốn sở hữu, nên bạn cần phải 

khéo léo nói làm sao cho khách hàng cảm thấy rằng họ hoàn toàn yên tâm khi mua hàng của bạn. Có 
nhiều khách hàng thuộc nằm lòng câu “mắc quá” bất kể họ đã tìm hiểu kỹ về sản phẩm hay chưa. Bạn 

phải hạ thấp giọng, nhìn thẳng vào khách hàng và nói: “Thưa ông bà, công ty tôi chủ trương rằng, một 

lời giải thích về giá sản phẩm dễ thực hiện và dễ được chấp nhận hơn là phải đưa ra nhiều lời xin lỗi về 

chất lượng sản phẩm. Tôi cho rằng ông/bà cũng sẽ ủng hộ với phương châm phục vụ của chúng tôi là sẽ 

làm ông/bà hài lòng, có đúng vậy không, thưa ông/bà?” 

Bạn thực sự nghiêm túc và tin tưởng vào những gì mình nói. Bởi vì, người bán hàng chính là yếu tố quan 

trọng nhất trong một quy trình bán hàng. 

 

CHƯƠNG 6 – NGƯỜI BÁN HÀNG CHUYÊN NGHIỆP 

Một hôm, tôi đi chào bán các bộ đồ dùng nấu ăn cho các bà nội trợ. Các ông chồng dường như lo ngại 

rằng họ sắp bị bắt buộc phải mua một thứ gì đó nên họ vờ như không hứng thú lắm. Tôi dùng chiến 

thuật “nghịch đảo”: Tôi cám ơn ông/bà rất nhiều vì đã dành thời gian lắng nghe tôi trình bày. Tôi đến 

đây với mong muốn duy nhất là bán cho ông bà một bộ đồ nấu ăn đặc biệt. Phải đến một thời gian nữa 

chúng tôi mới có mặt trên thị trường.” 

Ngay lập tức, ông chồng liền muốn biết khi nào mặt hàng này xuất hiện, họ sẵn sàng đặt trước một số 

tiền. 

Điều quan trọng bạn cần ghi nhớ là trong buổi thuyết trình, tôi đã trung thành với sự thật. 

Tôi áp dụng biện pháp tâm lý này bởi bản chất của con người dường như luôn muốn có được những thứ 

sẽ không tồn tại nữa hoặc khó có cơ hội sở hữu được. 

Người bán hàng chuyên nghiệp hiểu công việc và khách hàng của mình, biết sử dụng lời nói và các biện 

pháp tâm lý để thuyết phục khách hàng đồng ý. Sau khi đã thực hiện những gì mình đã chào bán, bạn 

còn giới thiệu thêm một số dịch vụ cộng thêm nữa, tất cả nhằm để phục vụ cho lợi ích của khách hàng. 

Khi bạn chiếm được niềm tin của khách hàng thì cũng đồng nghĩa với việc họ sẽ cần đến bạn. Đơn đặt 

hàng đầu tiên chính là sự tin cậy. Khách hàng thường không thích đưa ra bất kỳ quyết định nào, họ luôn 

trong trạng thái do dự. Đó là lúc người bán hàng thể hiện vai trò của mình trong cương vị của một người 

tư vấn. 
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PHẦN II 

ĐIỂM MẤU CHỐT CỦA NGHỆ THUẬT BÁN HÀNG 

 

CHƯƠNG 7 – ĐIỀU THEN CHỐT TRONG SỰ NGHIỆP BÁN HÀNG 

Bán hàng chính là truyền tải cảm xúc.Nếu người bán hàng có thể làm cho khách hàng cảm nhận về sản 

phẩm của mình theo cách mình cảm nhận về chúng, chắc chắn khách hàng sẽ đồng ý mua. 

Để trở thành người bán hàng chuyên nghiệp thì bạn phải tận tâm với sản phẩm của mình, khách hàng sẽ 

bị thuyết phục bởi niềm tin của bạn hơn bất cứ bằng chứng nào do bạn đưa ra để quảng cáo cho công 

dụng của sản phẩm. 

Một người bán hàng tự tin, suy nghĩ tích cực, làm việc trên cơ sở trung thực và thẳng thắn chính là 

người trấn an mọi sợ hãi của khách hàng một cách hiệu quả nhát, và thật sự thấy khách hàng là người 

chịu thiệt thòi nếu không mua sản phẩm của bạn. 

Bạn không chỉ tin vào sản phẩm mà cũng nên đặt niềm tin vào công ty bạn đại diện, xây dựng tiếng tăm 
cho công ty nó sẽ bồi đắp thêm uy tín của bạn trong sự nghiệp bán hàng của mình. 

 

CHƯƠNG 8 – SỰ ĐỒNG CẢM_ĐIỀU MÀ NGƯỜI BÁN HÀNG XUẤT SẮC CẦN CÓ 

Đồng tình có nghĩa là cảm nhận của bạn giống với cảm nhận của người khác về cùng một sự kiện. Đồng 

cảm nghĩa là bạn hiểu được người khác cảm thấy như thế nào, cho dù bạn không cảm thấy thế. 

Nếu bạn có thể khiến khách hàng mĩm cười và đồng tình với bạn khi bạn đi vào phần chính của bài 

thuyết trình về sản phẩm thì cơ hội có được thương vụ thành công đáng kể. 

Dù khi đánh mất một thương vụ, nhưng bạn nên kết thúc cuộc gặp gỡ theo cách mở ra một cơ hội mới 

cho người bán hàng kế tiếp bước vào tâm trí khách hàng. 

Sự đồng cảm là khả năng xâm nhập vào cảm xúc của người khác và nhìn thấy những mong muốn và nhu 

cầu của họ phản ảnh qua ánh mắt của họ. Nếu không phát hiện ra nhu cầu chính yếu của khách hàng, 

bạn không thể đưa ra giải pháp tốt nhất cho họ. 

Khi đồng cảm với ai đó, bạn sẽ hiểu và nhạy cảm với cách ứng xử của họ. Vì bạn nhìn thấy vấn đề khá rõ 

nên có thể giúp họ đưa ra giải pháp cho vấn đề. Để thực sự là người bán hàng, bạn phải có khả năng 
tách mình ra khỏi vị trí người bán và đặt mình vào vị trí người mua. Nếu bạn hiểu khách hàng nghĩ và 
cảm thấy như thế nào, chắc chắn bạn sẽ bán được nhiều hàng hơn vì khi đó bạn có thể đáp ứng đúng 
nhu cầu của họ hơn. 
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CHƯƠNG 9 – LÀM VIỆC VỚI THÁI ĐỘ ĐÚNG ĐẮN 

Để đạt được điều mình mong muốn, bạn cần phải thay đổi cách cư xử của mình. Trước khi thay đổi cách 

cư xử, bạn phải thay đổi cách suy nghĩ, và trước khi thay đổi cách suy nghĩ, bạn phải thay đổi đối tượng 

tác động đến suy nghĩ của bạn. 

Năm 1982, tình hình kinh tế thật nghiêm trọng, gần một nửa nhân viên bán bảo hiểm rơi vào tâm trạng 

chán nản và chẳng muốn tiếp tục làm việc. Đúng là mọi việc có khó khăn hơn trước, nhưng chính vì nhân 
viên bán bảo hiểm khác không tập trung vào công việc, nên Calvin Hunt có nhiều cơ hội bán bảo hiểm 

hơn vì còn lại ít đối thủ. Anh tin rằng doanh số của anh tăng cao hơn trước. Chính thái độ tạo nên sự 

khác biệt.  

 

CHƯƠNG 10 – THÁI ĐỘ ĐỐI VỚI BẢN THÂN 

Nếu bạn thực sự tâm huyết với công việc bán hàng, bạn phải bắt đầu xây dựng một nhận thức đúng đắn 

về bản thân mình. Như vậy, không phải bạn đang xây dựng sự nghiệp cho riêng mình mà chính là bạn 

đang xây dựng lòng tin của con người. Sau cùng, chính họ mới là người tạo nên sự nghiệp cho bạn. 

Khả năng tự nhận thức góp phần rất lớn trong việc cải thiện kỹ năng cũng như hiệu quả làm việc của 

bạn. Khả năng thể hiện trước đám đông là một trong những yếu tố giúp xây dựng lòng tin hay việc tham 

dự các khóa thuyết trình cũng là một trong những bước bạn nên thực hiện nhằm xây dựng một nhận 

thức đúng đắn về bản thân. 

Bước tiếp theo là hãy trở thành một chuyên gia về các chiến thuật bán hàng phù hợp với ngành nghề 

kinh doanh của bạn. Những chiến thuật này chỉ trở thành một phần của con người bạn khi bạn thực sự 

hiểu và sống với chúng. 

Bạn phải hiểu rằng, không có ai trên thế gian này có thể khiến bạn cảm thấy thấp kém nếu không có sự 

cho phép của bạn. Nhưng tự tin hay nhận thức đúng đắn về bản thân ở đây hoàn toàn khác với sự tự 

mãn thái quá. Tất cả những người bán hàng xuất sắc đều có một cái tôi tích cực nếu họ để cái tôi tự mãn 
chế ngự, họ sẽ không thể nào trở nên xuất sắc được. Khi nhận thức đúng đắn về bản thân thì bạn có thể 

gặp gỡ liên tục nhiều khách hàng mà tâm trạng không bị ảnh hưởng bởi kết quả của những buổi gặp mặt 

đó. 

 

CHƯƠNG 11 – THÁI ĐỘ CỦA BẠN ĐỐI VỚI NHỮNG NGƯỜI XUNG QUANH 

Điều mà khách hàng phàn nàn nhiều nhất là thái độ bất lịch sự, thờ ơ, bàng quan và năng lực làm việc 

kém của nhân viên bán hàng. 

Cho nên, người nhân viên bán hàng phải nhận thức được giá trị tầm quan trọng của từng khách hàng mà 

họ đang tiếp xúc. Cách tốt nhất để có được khách hàng chính là xây dựng một mối quan hệ tốt đẹp với 
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những người bạn đang giao dịch ngay từ lần tiếp xúc đầu tiên. Luôn coi trọng giá trị khoảng thời gian mà 

khách hàng bỏ ra và luôn sử dụng khoảng thời gian đó một cách có hiệu quả. 

Khách hàng luôn mong muốn và kỳ vọng những người bán hàng có thể thực sự trở thành “nguồn thông 

tin” đáng tin cậy, luôn trả lời những câu hỏi của họ ngay lập tức, cho họ những ý kiến sáng suốt, những 

lời nhận xét xác đáng về sản phẩm. Một nhân viên bán hàng biết cách xây dựng mối quan hệ tốt đẹp và 

cung cấp cho khách hàng những dịch vụ kèm theo tốt nhất, dù đó là một lời khuyên, thông tin về sản 

phẩm hay một ý kiến cá nhân thì chắc chắn sẽ được chính những khách hàng của mình đặt trọn niềm tin. 

 

CHƯƠNG 12 – THÁI ĐỘ CỦA BẠN ĐỐI VỚI CÔNG VIỆC BÁN HÀNG 

Bạn hãy chọn một sản phẩm hoặc dịch vụ mà bạn tin là có thể giải quyết vấn đề cho con người, cộng với 

sự tận tâm, bạn hoàn toàn có thể trở thành một người bán hàng chuyên nghiệp. 

Ngoài niềm tin vào sản phẩm, bạn hãy tin rằng, công ty mà bạn đại diện là uy tín nhất và bạn hài lòng là 

người đại diện công ty trước khách hàng. 

Nhiều người chưa hiểu cho rằng, người bán hàng “giỏi” là người có thể khiến người khác mua một thứ gì 

đó họ không muốn hoặc chẳng bao giờ cần đến. Ngày nay, người bán hàng chuyên nghiệp là một người 

cố vấn đích thực có thể chỉ ra các nhu cầu cho khách hàng và sau đó đáp ứng các nhu cầu đó một cách 

thiết thực. 

Người bán hàng tự hào là người đóng góp cho sự tiến bộ của thời đại, tạo động lực cho các nhà sáng 

chế, phát minh. Xu hướng khách hàng hiện nay thiên về tiếp thị kết hợp ý kiến khách hàng và gắn kết 

nhiều hơn với những vấn đề liên quan đến trách nhiệm xã hội. 

 

CHƯƠNG 13 – XÂY DỰNG SỨC MẠNH THỂ CHẤT 

Bạn cần phải thể hiện sự nhiệt tình của mình, không chỉ với khách hàng đầu tiên mà với cả những khách 

hàng cuối cùng trong ngày. Mỗi khách hàng đều xứng đáng được bạn phục vụ hết mình. Cho nên, bạn 

phải cố gắng làm quen với khả năng làm việc ở cường độ cao. Vì vậy, sức khỏe là nhân tố quan trọng. 

Bên cạnh thường xuyên luyện tập thể dục bạn cần tuân thủ một chế độ ăn uống cân bằng dinh dưỡng và 

thời gian ngủ hợp lý. Thu nhặt những kiến thức cần thiết để duy trì một ngoại hình ưa nhìn sẽ tăng 
cường hiệu quả của các buổi gặp mặt với khách hàng. Người bán hàng xuất sắc là người biết cân bằng cả 

về thể chất, tinh thần và lý trí. 
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CHƯƠNG 14 – XÂY DỰNG SỨC MẠNH TINH THẦN TRONG NGHỀ BÁN HÀNG 

Dù khách hàng tìm đến bạn hay là bạn là người đi tìm họ thì vẫn không ai có thể loại trừ khả năng bạn sẽ 

nhận được một lời từ chối thẳng thừng hay những tiếng chê bai cay nghiệt của khách hàng. Trong những 

tình huống đó, sự chuẩn bị trước về tinh thần theo hướng tích cực sẽ rất hữu ích cho bạn. 

Sức mạnh tinh thần được xây dựng trên nền tảng kiến thức và thái độ đúng đắn sẽ tạo nên sự khác biệt 

rõ rệt trong từng thương vụ mà bạn sẽ thực hiện. 

Bạn có thể xây dựng sức mạnh tinh thần cho bản thân bằng cách đọc những cuốn sách hay, tham gia các 

khóa đào tạo bán hàng chuyên nghiệp hoặc các buổi họp mặt của công ty. Tất cả những hoạt động này 

sẽ bồi đắp cho tâm trí bạn lối suy nghĩ tích cực, rõ ràng, lạc quan và lành mạnh. 

 

PHẦN III 

ĐỂ TRỞ THÀNH NHÀ BÁN HÀNG CHUYÊN NGHIỆP 

 

CHƯƠNG 15 – VẬN DỤNG NHỮNG THỦ THUẬT CHUYÊN NGHIỆP 

Không chỉ riêng lĩnh vực bán hàng mà trong bất cứ ngành nghề nào khác, có lúc chúng ta gặp phải những 

trường hợp không mấy lạc quan. Đừng phản ứng bằng sự tức giận, chán nản, thất vọng mà phải thích 

ứng với nó và tự nhủ rằng: “mình sẽ thành công thương vụ này!” 

Bạn phải nhớ rằng, thái độ trong khi bán hàng liên quan trực tiếp đến những hiểu biết về tính cách con 

người và một số điều khác nữa. 

Một chuyên gia bán hàng tận tụy, được đào tạo bài bản chắc chắn sẽ hành động dựa trên suy nghĩ, và 
thái độ của mình để thích ứng thay vì phản ứng trước tình huống thực tế mà anh ta đang đối mặt. 

 

CHƯƠNG 16 – ĐẶC ĐIỂM TÍNH CÁCH CỦA MỘT NGƯỜI BÁN HÀNG CHUYÊN NGHIỆP 

Một chuyên gia bán hàng thực thụ phải là người hiểu rất rõ những lập luận của khách hàng, song chính 

cảm xúc mới thúc đẩy họ hành động. 

Những yếu tố mang tính logic thường tác động đến những gì mà khách hàng quan sát, thấy được, trong 

khi những yếu tố mang tính cảm xúc lại có tác dụng lôi cuốn họ. Cho nên, ta thường chọn cách thực 

hành trên sản phẩm cụ thể để khách hàng biết sự vận hành và tính năng của chúng. Hãy sử dụng lời nói 
và cử chỉ phù hợp khi tiếp cận khách hàng, cơ hội bán hàng của bạn sẽ tăng lên gấp bội. 
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Bạn hãy luôn tìm hiểu kỹ lưỡng hơn, thuyết trình tỉ mỉ hơn, có kiến thức sâu rộng hơn về sản phẩm. Có 
óc tổ chức, biết mình làm gì, ở đâu, vào lúc nào. Biết lắng nghe và luôn khám phá được nhu cầu thiết 

yếu của khách hàng. 

Cần nghiên cứu về sản phẩm dịch vụ và mình đang chào bán. Cẩn thận chọn lọc từ và cụm từ, cách giải 

thích, lối diễn đạt tốt nhất cho bài thuyết trình của mình. Quy luật chung của người bán hàng là “phải 

tìm cho ra điều khách hàng muốn và giúp họ đạt được điều đó”. Có như vậy, sự tự tin của bạn sẽ mạnh 

mẽ đến mức khách hàng cảm thấy bị thuyết phục. 

Trong môi trường cạnh tranh ngày nay, bạn phải thường xuyên nhắc nhở khách hàng của bạn và luôn 

quan tâm đến nhu cầu của họ. Có thể gửi cho mỗi khách hàng của mình một tấm thiệp chúc mừng vào 

ngày lễ, năm mới, sinh nhật hay dịp đặc biệt nào đó của họ. Lời giới thiệu của khách hàng cũ với những 

khách hàng mới tìm năng là cực kỳ quan trọng, những lời giới thiệu này có tính “bảo chứng”, là phương 
pháp xây dựng sự nghiệp bán hàng dễ dàng và chắc chắn nhất. 

 

CHƯƠNG 17 – HÌNH ẢNH CỦA NGƯỜI BÁN HÀNG CHUYÊN NGHIỆP 

Để khách hàng cảm thấy vui vẻ và thoải mái trước khi chuẩn bị mua một thứ gì đó, cách tốt nhất là bạn 

hãy làm cho khách hàng tự hào vì trước đó họ đã đưa ra một quyết định thật đúng đắn. 

Bạn hãy nhớ rằng, khách hàng luôn sẵn sàng cung cấp mọi thông tin cần thiết nếu bạn biết đặt câu hỏi. 

Nhưng bạn không nên tranh luận, tỏ ý phản đối hay cố gắng thỏa hiệp trong vấn đề giá cả. Bạn hãy giữ 

sự tự tin thường thấy và bình tĩnh đảo ngược tình thế. 

Bạn hãy tạo cho mình hình ảnh một người bạn, đồng thời là một chuyên gia tư vấn, luôn hỗ trợ khách 

hàng của mình lựa chọn sản phẩm phù hợp, và sau đó làm cho họ hài lòng với sự lựa chọn đó. Sau mỗi 

thương vụ, bạn không những có thêm một khách hàng mà còn có thêm một người bạn. 

 

CHƯƠNG 18 – TẤT CẢ MỌI NGƯỜI ĐỀU ĐANG BÁN HÀNG VÀ TẤT CẢ MỌI THỨ CÓ THỂ LÀ HÀNG HÓA 

Có lần tôi đến khám răng tại phòng nha của bác sĩ McDougal, bởi tôi biết anh là một nha sĩ giỏi. Sự 

chuyên nghiệp của các nhân viên phòng khám biểu hiện ở sự quan tâm chu đáo khi chăm sóc bệnh nhân 
của mình. Bác sĩ McDougal quả thật là một nha sĩ công tâm, và hơn thế nữa, anh còn là một chuyên gia 

bán hàng thực thụ bởi sự quan tâm và lo lắng tận tình đối với khách hàng của mình. 

Giáo viên cũng là một người bán hàng 

Tôi bước vào lớp Lịch sử với ý nghĩ là tôi sẽ chỉ học vừa đủ để vượt qua kỳ thi cuối khóa. Nhưng khi tiết 

học kết thúc thì tôi hiểu ra rằng tại sao tôi cần phải học lịch sử, tôi đã quyết định trở thành một học sinh 

chuyên ngành lịch sử. Thầy Harris quả thực là một người bán hàng xuất sắc. Thầy đã “bán” cho những 

người trẻ tuổi những khái niệm, những ý tưởng để trở nên năng động, sáng tạo và hiệu quả hơn trong 
thế giới tương lai. 
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Thợ xây 

Bill, người thợ xây uy tín, anh xây những ngôi nhà cốt để anh ta có thêm những người bạn. Bill đủ khôn 

ngoan để biết rằng khi anh ta hoàn thành công việc xuất sắc, làm được nhiều thứ hơn những gì anh ta 

được trả tiền, để khiến một khách hàng như tôi hài lòng, thì sớm muộn gì tôi cũng sẽ nói với bất kỳ ai 

muốn xây nhà, rằng Bill là người mà họ cần tìm. Bill thực sự là người bán hàng chuyên nghiệp. 

Vậy, bí mật của cuộc sống là, người bán hàng phải hiểu rằng sau cùng, thứ hàng hóa mà họ đang bán 
chính là thái độ và sự phục vụ của chính họ. 

 

PHẦN IV 

MỐI LIÊN HỆ GIỮA TRÍ TƯỞNG TƯỢNG VÀ BỨC TRANH NGÔN TỪ 

 

CHƯƠNG 19 – VAI TRÒ CỦA TRÍ TƯỞNG TƯỢNG TRONG CÔNG VIỆC BÁN HÀNG 

Phần lớn khách hàng đều thực sự không muốn nói “không” với người bán hàng. Lý do bởi từ “không” 

quá dứt khoát, nó tạo cảm giác đánh dấu kết thúc một mối quan hệ. Vì thế, thay vì trả lời “không”, rất 

nhiều khách hàng thường nói: “tôi muốn suy nghĩ thêm”; “để tôi trao đổi lại với vợ tôi…”, thậm chí họ 

còn nói dối người bán hàng để không phải nói từ “không”. 

Ba yếu tố: trí tưởng tượng, cảm xúc và sự logic được vận dụng trong trường hợp này. Bạn chia nhỏ giá 

bán sản phẩm ra thành những con số thấp đến mức khách hàng có thể chấp nhận mua nó. Khi bạn cung 

cấp sản phẩm hay dịch vụ giúp tiết kiệm chi phí thì bạn phải thuyết phục khách hàng cho đến khi họ có 
thể tưởng tượng và hiểu được rằng, họ phải trả cho món hàng dù có mua nó hay không. Vì rõ ràng việc 

không đầu tư hàng còn mất nhiều chi phí hơn bỏ tiền ra mua nó, nên họ sẽ quyết định đầu tư. 

 

CHƯƠNG 20 – VẬN DỤNG KHẢ NĂNG SÁNG TẠO TRONG BÁN HÀNG 

Chiến thuật “giấy chứng nhận kết hôn” 

Khi còn làm trong lĩnh vực kinh doanh bảo hiểm, thật dễ nản lòng khi tôi gặp một khách hàng đã tìm 
cách từ chối mua hàng với những lời lẻ rất lịch sự và nhẹ nhàng. 

Tôi lấy ra tờ giấy “chứng nhận kết hôn” do tôi thiết kế, in sẵn và nói: 

- “Tôi sẽ ‘kết hôn’ với ông/bà!” và giải thích nội dung: “Từ nay điều chỉnh mối quan hệ giữa Zig Ziglar với 

John và Mary Smith. Zig Ziglar cam kết sẽ có mặt bất cứ lúc nào theo yêu cầu của John và Mary Smith. 

Zig cam kết sẽ thực hiện đầy đủ nghĩa vụ thuế và chính sách an sinh xã hội. Và, anh ta có thể đưa ra lời 

khuyên hữu ích về nhu cầu bảo hiểm của họ. John và Mary Smith cùng cam kết sẽ trao cho Zig quyền 
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được phục vụ. John và Mary Smith có thể hủy bỏ giấy chứng nhận này vì bất cứ lý do gì, nhưng Zig Ziglar 
thì không”. 

Hai vợ chồng nhìn nhau cười thật to, John nói: 

- “Anh Zig, việc này có hợp pháp chứ?” 

- “Hoàn toàn hợp pháp” tôi trả lời 

- Vậy thì tôi đồng ý, John đáp. 

Tôi thêm: “Tôi không chỉ cung cấp dịch vụ này cho ông bà chỉ trong ngày hôm nay, mà tôi cam kết sẽ 

phục vụ cho cả tương lai sau này của ông bà nữa. Tôi sẽ trở thành “một phần cuộc sống” của ông bà, trở 

thành người đảm bảo an toàn cho ông bà.” 

Tấm danh thiếp: Đối với Ira Hayes, ông có hàng trăm tấm ảnh cỡ nhỏ của chính mình và khi gửi thư hay 
đưa danh thiếp cho ai đó, ông luôn đính kèm một tấm ảnh như thế vào danh thiếp hay thư mời. Điều 

này rất có hiệu quả. Mọi người luôn nhận ra ông dù ở bất cứ nơi đâu. 

 

CHƯƠNG 21 – SỬ DỤNG BỨC TRANH NGÔN TỪ TRONG BÁN HÀNG 

Sở trường của Thom Norman là bán hàng quan điện thoại, nhưng anh cũng tìm hiểu và nghiên cứu rất 

nhiều về các cách thức bán hàng khác. Với anh, thương vụ thành công hay không tùy thuộc rất nhiều vào 

cách diễn đạt của bạn, và sự diễn đạt đó không thể thiếu vắng những từ ngữ quan trọng. 

Từ đầu tiên chính là tên của khách hàng, đây chính là âm thanh êm ái, dễ nghe và thích được nghe nhất 

của mọi người. Hãy thường xuyên lập lại tên của họ trong cuộc nói chuyện vì đó cũng là sợi dây liên kết 

kết giữa bạn với cảm xúc của khách hàng. 

Có những từ có thể xoa diệu cảm xúc của khách hàng thay vì khiến họ thờ ơ, từ chối. Ví dụ, khách hàng 

dễ dàng chấp nhận sự thỏa thuận hơn là ký một hợp đồng; chắc chắn nhiều người thích nghe từ đầu tư 

hơn là mua hàng. Những từ và cụm từ tạo nên các bức tranh sinh động sẽ giúp ích cho bạn rất nhiều. 

Chiến thuật sử dụng “những bức tranh ngôn từ” 

Bà Lowe định bán ngôi nhà, bà nhờ những người môi giới đăng và quảng cáo “chuẩn mực” kiểu: “Nhà 

sáu phòng ấm cúng kiểu trang trại, có lò sưởi, gara, phòng tắm, gần khu vực học xá Rutgers, sân vận 

động, trường tiểu học…” Tất cả những thông tin này rất chính xác, nhưng hầu hết mọi người không bị 
thu hút, cho dù đó là tiện nghi của sản phẩm. 

Ba tháng sau, bà Lowe tự mình chào bán ngôi nhà, dười đây là đoạn quảng cáo của bà: 

“Chúng tôi sẽ rất nhớ ngôi nhà của mình. 
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Chúng tôi đã sống rất hạnh phúc trong ngôi nhà của mình, nhưng quả thực hai phòng ngủ không thể nào 

đủ cho cả gia đình. Vì vậy, chúng tôi phải chuyển đi. Nếu bạn thích một không khí ấm cúng xung quanh 

lò sưởi, ngắm nhìn những hàng cây sau khung cửa sổ rộng trong một ngày mùa thu, tránh xa sự ồn ào 

của phố phường; hay nếu bạn thích một mãnh sân râm mát vào mùa hè, hay bầu Trời hoàng hôn rõ nét 

vào một buổi chiều đông; một không gian tĩnh lặng đến mức có thể nghe rõ tiếng ếch kêu vào mùa xuân. 
Bạn cũng có thể hưởng thụ tiện ích và thuận lợi của thành phố thì có lẽ bạn sẽ thích ngôi nhà của chúng 

tôi. Chúng tôi hy vọng  là vậy, chúng tôi không hề muốn nói mái nhà ấy phải cô đơn, trống rỗng khi mùa 

giáng sinh đang đến gần.” 

Ngay ngày hôm sau, có tới sáu người gọi điện thoại hỏi về chi tiết của ngôi nhà, và một người trong số 

họ đã mua nó. 

Chiến thuật hậu mãi 

Thom Norman chọn cách vẽ tranh bằng lời thông qua những lá thư (muộn nhất là ngày hôm sau). Các 

bức thư đó phải được viết tay, nội dung thư chân thành cám ơn khách hàng đã tin tưởng, sẽ rất vui 

được đến thăm gia đình và vui hơn khi biết ông bà đang nhận được lợi ích của sản phẩm. Ông bà cần 

hoặc muốn có bất cứ sự hỗ trợ nào, xin đừng ngừng ngại liên hệ với tôi. 

 

CHƯƠNG 22 – NGÔN TỪ GIÚP XÂY DỰNG MỘT SỰ NGHIỆP BÁN HÀNG BỀN VỮNG 

Thông qua việc sử dụng ngôn từ để lập đi lập lại những bức tranh miêu tả, mỗi công ty hoặc sản phẩm 

đã xây dựng được tên tuổi của  mình, bởi vì họ khơi dậy trong khách hàng niềm hy vọng về những lợi ích 

tốt đẹp mà khách hàng sẽ nhận được khi mua sản phẩm đó. 

Thực đơn của khách sạn Hyatt 

“Món salat cuốn hút” rất phù hợp với khẩu vị của các họa sĩ California. Món ăn là sự tổng hòa của các 

màu sắc. Đó là màu hồng của dâu, vàng tươi của chuối, xanh của dưa, vàng đậm đà của dứa, tím của 

nho… “ 

Món “dành cho những người thích protein. Đó là món Nhạc trưởng Thăng bào thái mỏng với dàn đồng 

ca gồm nhiều loại rau tươi, hoa quả và trứng, và khán giả là những lá xà lách cùng với sự trợ giúp của 

sữa chua mát lạnh và pho mát không béo”. 

Chiến thuật “Ôôô và Aaa” 

Trong hội nghị, sắp sửa giới thiệu một sản phẩm, tôi nhìn khắp lượt khán giả, mỉm cười và nói: “Nào, 
mọi người trước khi các bạn lấy sản phẩm này ra khỏi hộp hàng mẫu và giới thiệu cho một cô gái, đây là 
những gì bạn cần làm: Hãy nhìn cô ấy, cười thật tươi và bảo: “Mary à, bây giờ sẽ là sản phẩm mà chúng 

tôi gọi là “Ôôô và Aaa”. Chúng tôi gọi vậy vởi khi cô nhìn thấy nó, cô thốt lên: “Ôôô” hoặc “Aaa”. 

Tôi lấy chiếc đãi ăn ra khởi hộp hàng mẫu, giơ cao lên trước mặt khán giả, mọi người đều thốt lên “Ôôô” 

hoặc là “Aaa”. Chiếc đĩa độc đáo đó trở thành sản phẩm bán chạy nhất. 
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Các từ ngữ thể hiện sự ấm áp, có sức miêu tả sẽ tạo nên những hình ảnh và âm thanh có tác động đáng 
kể đối với quyết định của khách hàng. Bạn cần phải trở thành những “chuyên gia về ngôn ngữ” để thực 

sự đạt những thành công đỉnh cao trong sự nghiệp bán hàng. 

 

PHẦN V 

NHỮNG CHI TIẾT KHÔNG THỂ BỎ QUA TRONG QUÁ TRÌNH BÁN HÀNG 

 

CHƯƠNG 23 -  KHI GẶP PHẢN ĐỐI, LÀM THẾ NÀO ĐỂ HOÀN TẤT THƯƠNG VỤ? 

Mỗi khi khách hàng đưa ra lời phản đối có nghĩa là họ đang quan tâm đến sản phẩm hay dịch vụ của 

bạn. Có nhiều dạng khách hàng khác nhau thì có bấy nhiêu kiểu phản đối. Vì vậy, khi khách hàng đưa ra 
lời phản đối, bạn nên vui mừng thay vì thất vọng hay nhụt chí. 

Trên thực tế, có bốn thời điểm để trả lời phản đối là: (1) trước khi chúng xuất hiện, (2) khi chúng xuất 

hiện, (3) sau khi chúng xuất hiện, (4) không bao giờ. 

Có những lời phản đối có thể bạn không quan tâm, nhưng nếu khách hàng nhắc lại lần hai, thì bạn hãy 
chắc chắn nó rất quan trọng đối với họ. 

Thời điểm tốt nhất để giải quyết phản đối là trước khi chúng xuất hiện, điều quan trọng là bạn hãy đặt 

mình vào vị trí của khách hàng, lường trước những phản đối mà bạn có thể gặp phải, và hãy giải quyết 

ngay trong bài thuyết trình của. Bạn thu âm bài thuyết trình, nghe lại và phân tích kỹ lưỡng những điểm 

chưa rõ ràng, còn dài dòng, khó hiểu hay còn bỏ sót vài điểm mấu chốt. 

Khi khách hàng đang theo dõi màn “biểu diễn” cách sử dụng sản phẩm của bạn, bạn có thể nghe thấy: 

“Ồ! Xem thằng cha diễn trò ma mảnh với chiếc máy kia!”, “Tôi chẳng thể làm được đâu” v.v… Bạn hãy 
mời khách hàng sử dụng thử sản phẩm. 

Khi khách hàng phản đối rằng: “Giá đó quá đắt”. Bạn có thể trả lời: “Tôi hoàn toàn đồng ý điều đó, thưa 
ông, bởi những thứ tốt thì không rẻ và thứ rẻ thì không tốt được. Khi chúng tôi quyết định sản xuất 

những sản phẩm tốt nhất với nhiều chức năng nhất có thể, chúng tôi đã đặt mình vào vị trí của khách 

hàng và cố gắng xác định xem điều gì tốt nhất đối với họ, đó là lý do tại sao chúng tôi ca ngợi những sản 

phẩm này không chút do dự”. 

Bạn nên cởi mở với khách hàng và để họ mua hàng bất cứ khi nào họ đã sẵn sàng thay vì cứ khăng khăng 

bắt họ phải nghe đủ toàn bộ bài thuyết trình rồi mới “cho phép” họ mua hàng. 
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CHƯƠNG 24 – NHỮNG KIỂU KHÁCH HÀNG THƯỜNG GẶP 

Một số kiểu khách hàng bạn thường gặp là những người luôn đối nghịch với bạn. Nhưng bạn phải nhớ 

rằng: “Mục tiên của người bán hàng không phải là đánh bại khách hàng mà là thuyết phục họ, làm cho 

họ thấy mình sẽ được hạnh phúc và sung sướng hơn khi mua sản phẩm của bạn.” Bạn không nên nói liên 
tục và buộc khách hàng phải lắng nghe. Cách tốt nhất để thực hiện một thương vụ thành công là dành 

cho khách hàng cơ hội “được nói” cùng bạn. 

Khách hàng cả tin: Khi làm việc với khách hàng kiểu này bạn chỉ cần thẳng thắn và cởi mở. Hãy kể những 

mẫu chuyện khôi hài, cơ hội mua hàng của họ sẽ tăng lên, bởi họ yêu quí và tin tưởng bạn. Tuy rất dễ 

thuyết phục, nhưng họ không hề muốn bị thúc ép và gây áp lực. 

Khách hàng đa nghi: Họ không bao giờ tin rằng luôn có người tốt và lúc nào cũng nghĩ có người muốn 

“chơi” mình, họ còn bảo thủ nữa. Tuyệt đối bạn không nên tranh cãi hay bác bỏ hoàn toàn những điều 

họ nói. Sau khi đã “tuôn trào” họ sẽ nhận thấy rằng bạn đang lắng nghe và thực sự quan tâm đến họ, lúc 

đó bạn nên nói lịch sự rằng: “Tôi rất vui mừng khi nghe ông trình bày về vấn đề đó. Và chính tôi cũng 
đang muốn nói đến điều này, đúng là chúng ta đang có cùng mục đích. Tôi rất vui vì điều đó, thưa ông.” 

Khách hàng có thái độ thù địch: Có thể khách hàng này đã từng bị những người bán hàng lợi dụng hay 

lường gạt trong quá khứ, hay đơn giản những người bán hàng trước đây không lắng nghe lời than phiền 

của họ. Bạn hãy lắng nghe lời giải bày của họ, và hãy nói rằng: “Tôi hiểu cảm giác của ông/bà lúc này, tôi 

đã gặp nhiều khách hàng có cảm xúc tương tự, khi nghe ông/bà nói, tôi nghĩ rằng hầu hết những người 

thẳng thắn và cởi mở như ông/bà cũng là người sẳn sàng lắng nghe ý kiến giải thích của người khác. Tôi 

rất vui khi ông/bà bày tỏ những mối quan tâm của mình với thái độ cởi mở như thế.” 

Khách hàng không quyết đoán: Có lẽ đây là người ít hạnh phúc nhất trong mọi kiểu người. Anh ta luôn 

chần chừ, do dự trước mọi việc nhất là đối với các thương vụ lớn. Bạn hãy giúp họ lấy lại sự tự tin; hãy 
thể hiện sự đồng cảm với họ, đặt mình và hoàn cảnh ấy. Hãy cho họ biết bạn luôn ở bên cạnh ủng hộ họ 

hết mình. Bạn thuyết phục họ nên mua sản phẩm của bạn, kiên quyết nhưng đừng gay gắt. 

Tóm lại, khách hàng của bạn là người như thế nào, họ đều muốn là người đúng đắn, muốn được người 

khác thấu hiểu, đánh giá cao. Mục tiêu của chúng ta là phải đáp ứng những nhu cầu của họ để họ trở 

thành khách hàng thực sự của chúng ta. 

 

CHƯƠNG 25 – BẠN CỦA NHỮNG NGƯỜI BÁN HÀNG 

Đối diện với những lời phản đối từ phía khách hàng, một trong những việc quan trọng nhất bạn cần làm 

là đưa ra các câu hỏi: Các câu hỏi sẽ giúp bạn hướng khách hàng đi đến hành động. Chúng cùng giúp bạn 

phát hiện ra động lực lớn nhất chi phối việc mua hàng của họ. 

Bạn phải nhớ rằng, công việc của bạn là bán hàng chứ không phải là “giải đáp mọi lời phản đối”. Trên 

thực tế, khách hàng rất hiếm khi hài lòng tuyệt đối về mọi thứ liên quan đến sản phẩm của bạn. Có 
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những phản đối mà bạn không thể giải quyết được. Chừng nào họ không trực tiếp nói “không”, chúng ta 
vẫn còn cơ hội bán được hàng. 

Khi khách hàng nói: “Tôi sẽ suy nghĩ thêm… “. Bạn hãy mĩm cười thật tươi và nói: “Thật tuyệt! Tôi rất vui 

khi biết ông muốn suy nghĩ thêm trước khi mua hàng. Và tôi cho rằng, ông đã tự đặt ra 4 câu hỏi và ông 

đã trả lời “có” với ba câu trong đó rồi, đó là: (1) Mình có thích nó không? (2) Mình có muốn sở hữu nó 
không? (3) Mình có khả năng chi trả cho nó không? (4) Khi nào mình bắt đầu thụ hưởng những lợi ích 

mà nó mang lại? Rõ ràng ông là người duy nhất trả lời câu hỏi đó. Nhưng tôi nói thêm rằng giá cả có thể 

không đổi hoặc thậm chí tăng lên, liệu ông có thấy rằng mình nên mua hàng để tận hưởng lợi ích đó 
ngay từ bây giờ? Vì, chi phí sử dụng nó sẽ giảm dần sau mỗi năm, mỗi tháng, mỗi ngày. Không thể đợi 

năm năm sau mới mua nó, phải không, thưa ông?” 

 

CHƯƠNG 26 – SỬ DỤNG CHÍNH LỜI PHẢN ĐỐI CỦA KHÁCH HÀNG ĐỂ HOÀN TẤT THƯƠNG VỤ 

Khi khách hàng của bạn đưa ra hai hoặc ba phản đối thì bạn hãy nhìn thẳng vào mắt họ và nói: “Thưa 
ông, tôi muốn hỏi ông một câu như sau: Đây có phải là vật cản duy nhất giữa ông và việc sở hữu món 
hàng, hay có điều gì khác, khiến ông còn bận tâm?” 

Nếu khách hàng nói: “Không, đây chính là điều duy nhất tôi quan tâm… “, đó là lúc bạn nên giải quyết 

vấn đề và đưa ra một câu nói tích cực, nhấn giọng: “Tôi tin rằng, đó là lời giải đáp cho câu hỏi của ông, 

đúng không, thưa ông?” Đến đây, nếu như bạn không nhận được một câu trả lời tích cực hay phản ứng 

đáng kể nào thì bạn nên tiếp tục: “Tôi rất vui khi có thể giải đáp thắc mắc của ông, bởi vì tôi biết ông sẽ 

rất thích sản phẩm này”. Có thể bạn cho rằng đã đến lúc bạn có thể “chốt” thương vụ, bởi vì khách hàng 

này đã nói rằng ông ấy chỉ có duy nhất một phản đối và bạn cũng vừa khẳng định rằng rào cản (thắc 

mắc, phản đối) đã được xóa bỏ. 

 

CHƯƠNG 27 – LÝ DO CHÍNH VÀ NHỮNG CÁI CỚ “PHỤ THÊM” ĐỂ MUA HÀNG 

Trong khi giải quyết các phản đối của khách hàng, bạn thường phải đưa ra những giá trị hữu hình như lý 
do để khách hàng mua sản phẩm, đồng thời phải nhấn mạnh những giá trị vô hình như cái cớ để mua 

hàng. Chẳng hạn, bạn có thể bán một mãnh đất rất đẹp ở bên bờ hồ, một ngôi nhà tuyệt vời dành cho 

những người nghĩ hưu. Mãnh đất là tài sản hữu hình là lý do để mua nó, nhưng nếu bạn chuẩn bị bước 

vào thương vụ thì bạn cần phải khoác lên nó một giá trị vô hình để khách hàng có thể mua nó. 

Bạn nói: “Thưa ông, ngoài việc sở hữu mãnh đất đẹp kia, ông còn có cả một hồ nước đầy ắp cá được dẫn 

từ các con suối và được bao phủ bởi cỏ quanh năm. Ông có thể thoải mái sử dụng sân gôn, đi dạo hay 

đạp xe trên con đường mòn thật yên tĩnh và trong lành. Có lẽ, điều tuyệt vời hơn cả là ông có thể có 
những giây phút thanh bình tại đây… 

Đến đây, bạn có thể kết thúc thương vụ bằng cách nói với khách hàng: “Thưa ông, trong suốt cuộc đời 

ông, ông đã tận tâm làm việc và đóng góp cho tương lai. Có bao giờ ông nghĩ rằng đã đến lúc mình xứng 
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đáng để hưởng thụ những thành quả trong suốt nhiều năm làm việc và nỗ lực hết mình chưa? Ông đang 
nợ bản thân mình điều đó đấy!” 

 

CHƯƠNG 28 – SỬ DỤNG CÂU HỎI ĐỂ HOÀN TẤT THƯƠNG VỤ 

Socrates nói rằng: “Nếu người đối diện không ngần ngại tán thành câu nói của bạn (họ không thể nào 

bác bỏ), bạn hãy dựa vào đó để đưa ra một loạt câu hỏi tiếp theo và chốt lại vấn đề bằng một câu hỏi 

quyết định. Tôi tin là bạn sẽ nhận được câu trả lời mong muốn”. 

Một vài câu hỏi luôn gắn liền với một thái độ nhất định, một số khác phải kết hợp với óc sáng tạo và 

những sự việc có thể dự đoán trước hay các thủ thuật khác. 

Ví dụ, nếu bạn làm công việc môi giới nhà đất, thì sau khi làm quen với khách hàng, bạn nên đưa họ đi 
tham quan căn nhà mà bạn đang giới thiệu. Bạn nên đưa ra những câu hỏi như: “Ông định đặt chiếc ghế 

Sofa ở vị trí nào trong phòng khách? Chiếc giường của Jonhny đặt ở đâu, thưa ông?” Khách hàng không 
có lý do gì để bực mình với những câu hỏi như trên. Hoặc: “Nếu ngôi nhà này không có gì đặc biệt ngoài 

vị trí thì nó cũng đáng được ông để mắt tới, đúng không, thưa ông?” 

Chiến thuật ràng buộc 

Khi khách hàng hỏi: “Sản phẩm này có mẫu màu xanh không?” Câu trả lời “có” càng khiến bạn khó tiến 

gần đến việc hoàn tất thương vụ. Khi đó, bạn nên hỏi lại: “Nếu có mẫu màu xanh thì ông có muốn mua 

không, thưa ông?” 

Những câu hỏi trên sẽ giúp bạn “ràng buộc” khách hàng nhiều hơn. Đặc biệt quan trọng trong chiến 

thuật “ràng buộc” là bạn nên sử dụng những ngôn từ đơn giản và nhấn mạnh vào một số ý chính. 

 

CHƯƠNG 29 – BÍ QUYẾT DÀNH CHO NHỮNG NGƯỜI BÁN HÀNG TRỰC TIẾP 

Hãy sử dụng một thủ thuật hay phương cách hiệu quả nào đó mà bạn nắm rõ còn hơn là biết nhiều kỹ 

thuật mà không sử dụng được một kỹ thuật nào. 

Bạn nên nhớ rằng khách hàng nói “không” với sản phẩm của bạn khi họ không thu thập đủ những thông 

tin cần thiết để nói “có”. Vậy nên, chúng ta cần bổ sung các thông tin cùng những nguyên cớ và lý do 

(cảm tính và lý tính) minh chứng cho việc họ nên mua sản phẩm vì lợi ích của họ. 

Theo chiến thuật “công bố thông tin” là các công ty phải “công bố” với khách hàng tất cả các thông tin 

của một thương vụ. Những người bán hàng và công ty kinh doanh có đạo đức nghề nghiệp luôn ủng hộ 

quy định này. Nhiều khi khách hàng sẽ nói “không” nhưng sau đó có “thời gian tĩnh tâm” và nhận đủ các 

thông tin bổ sung, anh ta sẽ đưa ra một quyết định đồng ý. 

Thỉnh thoảng người bán hàng sẽ gặp phải những thương vụ khá khó khăn và dễ nản lòng. Đó là lúc họ 

đưa ra một câu hỏi mang tính “thôi thúc” nhưng khách hàng vẫn cứ yên lặng. Bạn không nên tiếp tục 
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yên lặng, chỉ một giây lát, khi bạn nhìn thấy khách hàng sắp sửa nói điều gì thì đó là lúc bạn nên lên 

tiếng. Bạn mĩm cười và nói: “Thưa ông, khi tôi còn nhỏ, mẹ tôi thường nói rằng, im lặng là đồng ý. Theo 

ông, mẹ tôi nói như vậy có đúng không?” Đây là cách tạo áp lực với khách hàng. Song mục đích trước 

tiên là tạo cơ hội để khách hàng tự tạo ra áp lực cho chính mình. 

 

PHẦN VI 

CHÌA KHÓA KẾT THÚC THÀNH CÔNG THƯƠNG VỤ 

 

CHƯƠNG 30 – BỐN QUAN ĐIỂM CHÍNH YẾU 

Quan điểm thứ nhất: Người bán hàng đã đặt tất cả niềm tin và lòng nhiệt tình vào sản phẩm nên họ tin 

chắc mình có thể thuyết phục được rất nhiều người đưa ra quyết định mua hàng. 

Quan điểm thứ hai: Khi khách hàng nói không, bạn phải tỏ ra thật tử tế với họ. Hãy tạo cho khách hàng 

có cơ hội cảm nhận giá trị của sự hồ nghi để từ đó thay đổi quyết định sai lầm của mình. 

Quan điểm thứ ba: Người chiến thắng trong mỗi cuộc giao dịch luôn là người được đào tạo tốt nhất. 

Quan điểm thứ tư: Bạn hiểu rằng quá trình bán hagnf cùng với sự trung thực, là một việc gì đó bạn làm 

cho người khác. 

Khi ai đó đưa ra một phản đối mang tính chất lý trí, hãy giải quyết vấn đề bằng tình cảm, còn khi anh ta 

đưa ra một phản đối mang tính tình cảm, hãy dùng lý trì để giải quyết vấn đề. 

Chìa khóa đầu tiên – “Dự đoán tích cực”: Thông điệp của chiến thuật này là trước khi nói chuyện với 

khách hàng, ngay trong tâm trí, bạn phải tin rằng mình sẽ bán được hàng. Luôn đặt mình trong tâm 
trạng sẵn sàng bán hàng cả về mặt kỹ thuật lẫn cảm xúc. 

Bạn nên đánh giá khách hàng, tìm ra điểm yếu của họ và tin rằng chắc chắn sẽ mua hàng khi bạn đến 

gặp họ, vì bất cứ lúc nào bạn có thể mang đến cho khách hàng một cái cớ và một lý do mua hàng cũng 
như tạo cho họ cảm giác thoải mái khi mua hàng, chắc chắn bạn sẽ giành được thương vụ. 

 

CHƯƠNG 31 – BÁN HÀNG CŨNG GIỐNG NHƯ TÁN TỈNH VẬY 

Chìa khóa thứ hai – “Giả định” 

Bạn phải giả định rằng khách hàng là người rất vui vẻ khi nói chuyện với bạn, có tiền và mua hàng của 

bạn, cảnh tượng bạn giao hàng. Phải giả định và nhìn thấy kết quả cuối cùng như mình mong muốn. 

Trong quá trình bán hàng, bạn cần hình dung rõ ràng, phải ghi nhớ và tập đi tập lại chính xác những điều 

mình muốn nói. Bạn cũng cần phải dự đoán trước phản ứng của khách hàng, nhìn thấy cảnh họ gật dầu, 
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rồi hình ảnh và gương mặt khách hàng háo hức sau khi đón nhận những thông tin về sản phẩm mà bạn 

giới thiệu cho họ. Giọng điệu, từ ngữ, những cụm từ đều hướng đến một mục tiêu. Đó chính là chiến 

thuật “giả định”. 

Để sự việc có thể xảy ra như “giả định”, bạn phải chuẩn bị hình thức bên ngoài của bạn thật ấn tượng, 

tươi tắn, sạch sẽ. Hàng hóa cũng được sắp xếp ngăn nắp, được chăm chút kỹ lưỡng. Hãy suy nghĩ thật 

chu đáo mọi khâu, bạn sẽ truyền tải cảm xúc của mình đến khách hàng, thương vụ dễ dàng đạt kết quả. 

 

CHƯƠNG 32 – QUAN SÁT VÀ ĐẶT CÂU HỎI VỚI KHÁCH HÀNG 

Chìa khóa thứ ba – “Ấn tượng bề ngoài” 

Ấn tượng bề ngoài còn thể hiện qua việc bạn thực sự lắng nghe những điều khách hàng nói bằng cả đôi 
tai và đôi mắt của mình, quan sát xem khách hàng đang làm gì. Chẳng hạn miệng họ nói “không” mà tay 
thì cứ mân mê sản phẩm ra vẻ ưa thích lắm. Khách hàng có thể nói dối bằng lời nhưng hành động của 

anh ta thì không thể che giấu được. Nếu họ trở lại mân mê sản phẩm lần nữa, thì bạn an tâm là khách 
hàng có thể mua sản phẩm đó. Bạn cứ dựa vào đó để tiếp tục thuyết phục và đề nghị khách hàng đặt 

hàng. 

Chìa khóa thứ tư – “Sự nhiệt tình” 

Sự nhiệt tình góp phần rất lớn trong việc truyền tải cảm xúc của mình đối với sản phẩm mà ta đang bán 
cho khách hàng, tạo sự thành công thương vụ. Nhưng khi nhiệt tình quá mức bạn có thể mất đi thương 
vụ. Nhưng bạn có thể tin tưởng rằng bạn có thể bỏ lỡ một thương vụ bởi bạn quá nhiệt tình nhưng bạn 

sẽ bỏ lỡ một trăm thương vụ nếu bạn không thể hiện hết sự nhiệt tình của mình. Vì khách hàng có thể 

cảm thấy bạn đang cố gắng chế ngự hay áp đặt suy nghĩ, niềm tin và sản phẩm của bạn lên họ. 

Chìa khóa thứ năm – “Đặt câu hỏi tiếp theo” 

Không ai muốn bạn bán cho họ bất kỳ cái gì cả. Họ sẽ cảm thấy hài lòng và thậm chí là hứng thú với việc 

mua hàng nếu họ tự mình đưa ra quyết định. 

Tuy nhiên, để khách hàng tự đưa ra quyết định, người bán hàng cũng cần chiến thuật kết thúc thương 
vụ, đơn giẩn và hiệu quả nhất là chiến thuật “ba câu hỏi”, nó được áp dụng sau khi bạn đã thuyết phục 

được khách hàng rằng sản phẩm của bạn có thể tiết kiệm tiền bạc, thời gian, sức lực… 

Chẳng hạn, khi bạn mô tả tính năng tiết kiệm chi phí, bạn hỏi: 

1. “Ông có nhận thấy sản phẩm này có thể tiết kiệm tiền bạc cho ông ở một góc độ nào đó không?” 

2. “Ông có quan tâm đến việc tiết kiệm tiền bạc không?” (hãy đợi câu trả lời) 

3. “Nếu ông đã từng có ý định bắt đầu tiết kiệm tiền thì theo ông khi nào là thời điểm thích hợp nhất?” 
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Câu hỏi cuối cùng có tính chất ràng buộc và mang lại quyết định. Nếu khách hàng tỏ ra trung thực thì 

bạn chốt lại thương vụ. 

Bạn hãy học cách đặt câu hỏi, để rèn luyện kỹ năng này bạn cần: ghi âm lại các câu hỏi bạn đã biết, luôn 

nghe và điều chỉnh giọng điệu. Tìm cách nói chuyện với người bán hàng giỏi, xây dựng thư viện gồm các 

loại sách nói về bán hàng. Khi nghe được một câu hỏi về bán hàng hay và hiệu quả bạn nên ghi vào sổ 

tay. 

 

CHƯƠNG 33 – LẮNG NGHE, HÃY THỰC SỰ LẮNG NGHE 

Chìa khóa thứ sáu – Hãy “thực sự lắng nghe” 

Lắng nghe những gì khách hàng nói và ám chỉ. Hãy lắng nghe tất cả - nhưng chỉ ghi nhớ một vài điềm 

quan trọng nhất. Bạn hãy chú ý đến đôi mắt của khách hàng, và bạn phải thấy mọi thứ bằng chính mắt 

mình. 

Công thức đơn giản giúp bạn “nghe” bằng mắt là “chiến thuật CHEF”: C tượng trưng cho “cằm” (chin) 

hoặc “má” (check); khi khách hàng xoa cằm hoặc má là dấu hiệu của sự bằng lòng. H (hand) tượng trưng 
cho bàn tay, nếu khách hàng xoa hai lòng bàn tay tức anh ta có dấu hiệu muốn sở hữu món hàng. E (eye) 
tượng trưng cho đôi mắt, đôi mắt càng mở to nghĩa là họ chăm chú muốn hiểu rõ những gì bạn nói về 

món hàng. F (friend) tương trưng cho sự thân thiện. Ngôn ngữ cơ thể không biết nói dối bao giờ. Khi bạn 

nhận biết những dấu hiệu đó bạn cần tận dụng cơ hội kết thúc thương vụ. 

Chìa khóa thứ bảy – “Sự việc sắp xảy ra” 

Chắc chắn hàng hóa bán hôm nay sẽ có giá đắt hơn trong tương lai, trừ một số ngoại lệ. Bạn sẽ thuyết 

phục khách hàng là sản phẩm anh ta có ý định đầu tư rất hợp với xu hướng phát triển của nền kinh tế và 

giá trị của nó sau này càng lớn hơn. 

Nhiều khi khách hàng rất thích và hứng thú với sản phẩm mà bạn đang bán, bất chợt anh ta bị lôi kéo 

một thứ hàng hóa khác mà thật ra đó không phải là thứ anh ta thích. Hãy nhớ rằng, khi bạn đang giao 
dịch với khách hàng đừng để họ làm bạn chệch hướng. Bạn chỉ có mục tiêu duy nhất phục vụ họ bằng 

sản phẩm và dịch vụ của bạn. 

 

CHƯƠNG 34 – NHỮNG CHIẾC CHÌA KHÓA QUAN TRỌNG GIÚP BẠN KẾT THÚC THƯƠNG VỤ THÀNH 

CÔNG 

Trong những chìa khóa để thuyết phục người khác, “kiên trì” là chìa khóa thường bị người khác hiểu lầm 

nhiều nhất. Người ta nghĩ rằng, người bán hàng kiên trì là “lì lợm” và “nói dai”. Thực ra đây không phải 

là “kiên trì” mà đó là hành động gây áp lực thẳng thừng lên khách hàng. 
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Người kiên trì tức người bán hàng đích thực, luôn mong muốn khách hàng sở hữu sản phẩm của họ đến 

mức anh ta sẽ nỗ lực không ngừng khiến khách hàng mua chúng. Vì thực sự anh ta tin rằng sản phẩm 

của anh ta sẽ mang lại lợi ích cho khách hàng. Kiên trì là chìa khóa quan trọng, hãy học cách sử dụng, 

nhưng đừng lạm dụng nó. Người kiên trì sẽ chiến thắng bởi vì họ tin vào sản phẩm của mình. 

Chìa khóa thứ chín – “Sự khích lệ” 

Sự khích lệ là mối liên hệ giữa cá nhân bạn với khách hàng. Hãy đối xử với mọi người như thể họ là một 

khách hàng quí giá vì họ thực sự là một khách hàng như thế, sao cho họ sẽ quay trở lại mua hàng của 

bạn nhiều lần nữa. Bạn nên mỉm cười, có thái độ dễ chịu qua việc chiết khấu, chi trả bằng tiền mặt. Điều 

đó giúp công việc bán hàng của bạn trở nên thoải mái hơn. 

Chìa khóa thứ mười – “Sự chân thành” 

Nhân tố quan trọng của quy trình bán hàng chính là bản thân người bán hàng. Sự tin tưởng là điều thiết 

yếu và sự chân thành là chìa khóa để mở cánh cửa “tôi tin tưởng anh”. Nếu bạn có niềm tin sâu sắc vào 

sản phẩm của mình, bạn có thể truyền niềm tin đó tới khách hàng, và chìa khóa “sự chân thành” sẽ giúp 

bạn bán được nhiều hơn. Bạn phải hiểu rằng, giờ đây, thế giới bán hàng không có chỗ cho  những kẻ giả 

dối, những kẻ đó sẽ chẳng bao giờ đạt được điều gì trong lĩnh vực bán hàng chuyên nghiệp. 

 

CHƯƠNG 35 – CHIẾN THUẬT KỂ CHUYỆN 

Những câu chuyện kể là cách hữu hiệu nhất để bạn thuyết phục khách hàng mua hàng hay bằng cách sử 

dụng ảnh hưởng của một đối tượng thứ ba. 

Hãy tận dụng những kiến thức thông thường, bổ sung những hiểu biết chuyên ngành, thêm vào một 

chút triết lý, thơ ca, bạn sẽ nhìn thấy kết quả khác biệt. 

 

PHẦN VII 

ẢNH HƯỞNG CỦA KHOA HỌC CÔNG NGHỆ 

 

CHƯƠNG 36 – KHOA HỌC CÔNG NGHỆ 

Khoa học công nghệ giúp các chuyên gia bán hàng tăng doanh số và phục vụ khách hàng tốt hơn. Người 

bán hàng có trách nhiệm xác định những công nghệ phù hợp nhất với nhu cầu công việc của mình và 

ứng dụng chúng vào công việc để đạt được doanh số cao nhất. 

Bạn có thể sử dụng rất nhiều loại thiết bị công nghệ hiện đại khác nhau như: điện thoại di động, máy 

tính xách tay, PDA… Chúng sẽ giúp bạn liên lạc dễ dàng với công ty, với khách hàng cho dù bạn đang ở 
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đâu, bạn có thể lưu trữ dữ liệu về khách hàng, giới thiệu sản phẩm, đọc thư, trả lời thư, viết báo cáo, lên 

lịch hẹn, sổ tay… 

Thư điện tử chính là một tiến bộ vĩ đại. Qua thư điện tử bạn có thể giải đáp thắc mắc cho khách hàng, 

nói chuyện với họ. Nhưng bạn không nên sử dụng thư điện tử để trốn tránh rắc rối mà phải mạnh dạng 

đương đầu với nó. Đừng cố gắng giải quyết một vấn để quan trọng qua thư điện tử. Hãy tỏ ra lịch sự khi 

gửi thư điện tử, hãy nói ngắn gọn và xúc tích nhất có thể. 

Mạng internet là một công cụ phục hoạt động kinh doanh rất mạnh mẽ. Bạn có thể tìm hiểu thông tin về 

đối thủ, khách hàng một cách thấu đáo như mong muốn. Mạng internet cung cấp cho các chuyên gia 

bán hàng hàng loạt trang web cho phép họ học hỏi nhiều kỹ năng và chiến thuật bán hàng hữu ích. 

Nếu bạn chưa từng sử dụng những công nghệ sẵn có để phát triển sự nghiệp bán hàng của mình. Hãy 
bắt đầu và hành động ngay lập tức. 

 

Người tóm tắt 

Trần Phú An 
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Tác giả: Miyamoto Musashi 

Người dịch: Bùi Thế Cần 

Nhà xuất bản Thế Giới, 2013 

 

Về tác giả 

Miyamoto Musashi (1584-1645) là một Thánh kiếm, sáng lập trường phái binh pháp Niten Ichiryu (Nhị 
Thiên Nhất Lưu). Ngoài tác phẩm binh pháp Ngũ Luân Thư, ông còn để lại cho hậu thế nhiều tác phẩm 

điêu khắc, thư pháp và tranh thủy mặc. 

Giới thiệu 

“Nếu bạn tò mò tại sao người Nhật có thể xông pha giữa giới kinh doanh phương Tây dễ như lưỡi kiếm 

Samurai cắt ngang miếng bơ, câu trả lời không nằm trong xí nghiệp hay những máy móc tự động. Nó 

nằm trong Ngũ Luân Thư” – Time Out 

Ngũ Luân Thư gồm 5 quyển: Địa, Thủy, Hỏa, Phong, Không. 

 

1. Địa Chi Quyển 

(Chi No Maki) 

Dẫn nhập 

Binh pháp là nghề của binh gia. Đạo của binh gia là sự kết hợp kỳ diệu của Bút đạo và Kiếm đạo. Võ đạo 

gia là phải nghiên cứu binh pháp để vượt lên mọi giới hạn của con người. Học và hành đạo binh pháp 

luôn nghĩ đến cái đắc dụng của nó, thấu được điểm đắc dụng, đó mới là đạo chân chính của binh pháp. 

Đạo của binh pháp 

Binh pháp là một nghệ thuật, một phép tu luyện bổ ích. Người ta thường nói “binh pháp sơ lậu là căn 
nguyên của khổ ải”. Vì, chân giá trị của binh pháp không thể khu trú trong giới hạn của kiếm thuật. 

Có bốn đạo làm người trong đời: Sĩ – Nông – Công – Thương.  

Đạo của nông phu, ngoài việc sử dụng nông cụ, anh ta dùng cả đời mình để quan sát sự chuyển tiếp của 

bốn mùa và sự biến đổi của mùa vụ. 

Cách sống của thương nhân là luôn luôn mưu cầu lợi nhuận, đó là đạo của kẻ làm ăn buôn bán.  

Đạo của người võ sĩ là phải biết thấu hiểu các vũ khí mà mình mang theo. 

Đạo của nghệ nhân là thành thạo các công cụ và triển khai công việc theo đúng bản vẽ. 
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So sánh đạo của người thợ mộc và binh pháp 

Người thợ mộc dùng một bản vẽ để dựng nhà, binh pháp cũng có một bản kế hoạch để chiến đấu. Muốn 

học binh pháp thì phải miệt mài rèn giũa như người thợ cả. 

Cái đạo của người thợ cả là phải hiểu được quy luật của thiên nhiên, pháp luật, gia quy. Là một người chỉ 
huy có trách nhiệm, giao việc cho thợ tùy khả năng từng người, thấu hiểu tinh thần và tâm tư của họ, 

khích lệ họ khi cần thiết. 

Người thợ cả phải biết chọn gỗ, cây gỗ thẳng tốt thì làm ở đâu, cây yếu xấu thì làm việc gì. 

Những điều này tương tự như nguyên lý của binh pháp. 

Tâm đắc của sĩ tốt về đạo của binh pháp 

Như một chiến binh, người thợ mộc luôn mài giũa đồ nghề của mình, để chúng là những dụng cụ chính 

xác và sắc bén. Sử dụng thành thạo các công cụ để chế tác các vật dụng phức tạp hay đơn giản, học 

được phép đo và hiểu được bản vẽ. Cái đạt của người thợ mộc là công trình trung thành với bản thiết 

kế, không cong vẹo, lệch lạc. 

Đó là cái đạo của người thợ mộc. Hãy nghiền ngẫm về những điều này. 

Khái lược nội dung của ngũ quyển 

Phần chính của đạo binh pháp theo quan điểm Nhất Lưu được diễn giải trong Địa Chi Quyển. Việc nhỏ, 

việc lớn, điều nông cạn, điều sâu sắc như con lộ được vạch ra rõ ràng trên mặt đất mênh mông. 

Nước có thể tự thay đổi để thích ứng với vật đựng nó; nước có khi chảy róc rách có khi lại thét gào, tính 

trong vắt của nước của môn phái Nhất Lưu được trình bày trong Thủy Chi Quyển. 

Kỹ thuật, phương pháp chiến đấu trong các trận chiến mạnh mẽ và hung bạo như lửa được mô tả trong 

Hỏa Chi Quyển. 

Phong có nghĩa là cổ phong, truyền thống, triết lý của Nhị Thiên Nhất Lưu hoàn toàn khác với các môn 

phái khác, được trình bày rõ trong Phong Chi Quyển. 

Đạo của binh pháp là cái đạo của thiên nhiên. Đạt nguyên lý có nghĩa là không đạt nguyên lý nào sẽ được 

trình bày rõ trong Không Chi Quyển. 

Danh xưng “Nhị Thiên Nhất Lưu” 

Mọi võ sĩ đều mang hai thanh kiếm ở thắt lưng, đó là đạo của võ sĩ (kiếm và đoãn kiếm). “Nhị Thiên Nhất 

Lưu” cho ta thấy lợi điểm của việc sử dụng song kiếm. Phương pháp của ta là cầm kiếm một tay, cầm 

trường kiếm cả hai tay là không đúng đạo. Trường kiếm phải được loang một cách khoáng đạt và đoản 

kiếm thì phải vung một cách sít sao. Đạo của Nhị Thiên Nhất Lưu là tắt thắng. 

Thấu triệt được lợi ích của binh pháp 
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Cái đạo của trường kiếm là binh pháp. Làm chủ được thanh trường kiếm là làm chủ được thế giới và làm 

chủ được bản thân mình. 

Dùng trường kiếm đạt binh pháp. Nếu một võ sĩ đạt được chân lý của trường kiếm thì có thể lấy một 

thắng mười. Nếu hiểu Đạo thật rộng ngươi sẽ nhận ra sự tồn tại của “Đạo” trong mọi sự. 

Lợi ích của vũ khí trong binh pháp 

Trong binh pháp, vũ khí phải dùng đúng lúc, đúng chỗ. 

Nơi chật hẹp, cận chiến thì dùng đoản kiếm. Dùng cây thương có thể chiếm thế thượng phong, đại đao 
mang tính phòng ngự. 

Cung chiếm ưu thế khi khởi đầu trận chiến, công thành thì dùng súng hỏa mai, nhưng khi cận chiến thì 

hai loại này thành vô dụng. 

Quá quen thuộc một loại vũ khí là một sai lầm, không thích một loại vũ khí nào đó là điều không tốt. 

Không nên học đòi theo kẻ khác mà nên sử dụng những vũ khí mà ngươi thành thạo. 

“Phách” trong binh pháp 

Trong âm nhạc phải nắm bắt đúng nhịp phách. 

Trong binh pháp cũng phải khổ công rèn luyện để nắm bắt được nhịp “phách”, đó là nhịp điệu của thời 

gian, đó là thời cơ của sự việc. 

Cái đạo của thương nhân cũng có thời cơ, mọi chuyện đều bị phách nhịp khống chế! 

Người chiến thắng trên chiến trường nhờ tài trí khéo léo tính toán được thời gian: biết thời cơ của kẻ 

thù và nắm bắt được thời cơ thích hợp của chính mình. 

Lời Bạt cho Địa Chi Quyển 

Trên tất cả, phải bắt đầu chú tâm vào binh pháp và tha thiết gắn bó với chính đạo. Ngày đêm rèn luyện 

Nhị Thiên Nhất Lưu, tinh thần của ngươi tự nhiên mở ra. 

Đi theo cái Đạo của binh pháp thì phải: không suy nghĩ lệch lạc, tập luyện chuyên cần, tinh thông và biết 

cái đạo của bách nghệ, phân định sự được – mất trên thế gian, nuôi dưỡng khả năng thấu hiểu mọi việc 

mà mắt trần không thể thấy được. Lưu tâm các chi tiết nhỏ và không làm điều vô ích. 

Có như thế, ngươi mới có thể thoải mái kiểm soát bản thân để đánh bại địch thủ. 

 

 

2. Thủy Chi Quyển 
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(Mizu No Maki) 

Dẫn nhập 

Tinh thần binh  pháp của môn phái Nhị Thiên Nhất Lưu là tinh thần của Thủy. Không thể cắt nghĩa Đạo 

một cách chi tiết, nhưng có thể lĩnh hội Đạo bằng trực giác. 

Các nguyên lý binh pháp được viết ra dưới dạng các cuộc tỉ thí cá nhân, nhưng người phải suy rộng ra, 

phải thu nạp những nguyên lý đó vào tâm. Nếu hiểu nhầm người sẽ lạc vào tà đạo. 

Tâm thế trong binh pháp 

Bất kể lúc lâm trận hay trong cuộc sống bình thường, tâm thế ngươi phải bình tĩnh lạnh lùng. Dù tinh 

thần thanh thản thì cũng đừng thư giãn thể xác, dù thả lỏng thể xác thì cũng không được để tinh thần uể 

oải. Đừng để đối phương nhìn ra tinh thần của ngươi. Với tinh thần cởi mở thoải mái ngươi hãy suy 

ngẫm mọi sự từ góc độ cao hơn. “Trí” trong binh pháp khác với sự việc khác. Dù trong lúc bị tấn công 

dồn ép, ngươi vẫn không ngừng nghiên cứu binh pháp, thấu triệt đạo lý và luôn có một ý chí kiên định. 

Duy trì tư thế chiến đấu trong cuộc sống thường ngày là vô cùng cần thiết. 

Nhãn pháp 

Tầm mắt phải nhìn rộng và bao quát. Nhìn sự vật ở nơi xa như thể đang ở gần và nhìn sự vật gần với một 

khoảng cách xa. Phải nhìn cả hai phía mà không cần phải đảo mắt. Đừng để bị chi phối bởi những đường 

kiếm vô nghĩa của kẻ thù. 

Thủ pháp với trường kiếm 

Hãy nắm trường kiếm chặt trong ngón cái và ngón trỏ với cảm giác thoáng rộng và thoải mái. Khi rút 

kiếm ra, ngươi chỉ có mục tiêu duy nhất là chém ngã đối thủ. Khi bạt, đẩy hoặc ghìm kiếm đối thủ, ngươi 
hơi thay đổi cảm giác của ngón cái và ngón trỏ. Tay cứng nhắc là cánh tay chết, mềm dẽo mới là cánh tay 

sống. 

Bộ pháp 

Khi di chuyển, các đầu ngón chân hơi rướn lên, gót chân trụ vững trên mặt đất. Không di chuyển bằng 

một chân mà di chuyển đôi chân trái – phải, phải – trái lúc chém, thu chiêu hoặc gạt kiếm. 

Năm tư thế 

Năm tư thế là: Thượng đẳng, trung đẳng, hạ đẳng, tả cánh, hữu cánh. Tất cả các tư thế đều nhằm mục 

đích duy nhất là chém đối thủ. 

Thượng đẳng, trung đẳng hay hạ đẳng là những tư thế vững chải. Tư thế trung đẳng là trung tâm của 

mọi tư thế. Tư thế trai – phải là tư thế linh hoạt. Tư thế tấn công trái – phải thích hợp trong hoàn cảnh 

phía trên bị chặn còn hai bên thoáng rộng. 

Đạo của trường kiếm 
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Để loang kiếm một cách đúng phép, ngươi phải làm một cách trầm tĩnh. Người không thể dùng trường 

kiếm chém địch trong phép chép của đoản kiếm. 

Khi cầm trường kiếm chém xuống, lúc hồi kiếm phải nhắc thẳng nó lên. Khi ngươi đã chém xéo, thì hồi 

kiếm trở về cùng một đường như vậy, khuỷu tay dang rộng, vung kiếm mạnh mẽ, đó là cái Đạo của 

trường kiếm. 

Năm cách tiếp cận (Năm hướng) 

1. Ở tư thế trung đẳng, khi đối diện kẻ địch hãy chỉa mũi kiếm hướng vào mặt đối phương. Khi đối thủ 

phản đòn, hãy đẩy hay áp kiếm y về bên phải hoặc xuống dưới. Khi đối thủ chém từ trên xuống, ngươi 
giữ kiếm để đỡ, khi đối thủ tấn công lại thì ngươi chém ngay vào cánh tay của y từ phía dưới. 

2. Khi nắm trường kiếm ở phía trên đầu, từ tư thế thượng đẳng, ngươi chém địch từ trên xuống, nếu y 

thoát nhát chém, ngươi hãy giữ lưỡi kiếm đúng phương vị và vớt kiếm chém từ dưới lên. 

3. Cầm kiếm ở tư thế hạ đẳng với dự cảm chém vào tay đối thủ từ dưới lên, lúc đó y có thể tìm cách 

chém bạt kiếm ngươi, lúc này ngươi có thể chém ngang vào hay tay trên của đối thủ với một cảm giác 

“giao kiếm”. 

4. Khi ngươi đứng ở tư thế thủ bên trái, bị đối phương tấn công, ngươi đâm vào tay y bên dưới, đối thủ 

tìm cách đánh bạt kiếm ngươi xuống, ngươi đỡ dọc theo đường kiếm của y như thể đang chém vào tay 
của đối thủ và vung kiếm bạt chéo ở tầm ngang vào của ngươi. 

5. Khi kiếm ngươi ở tư thế thủ bên phải, bị đòn tấn công của đối phương, ngươi hãy đánh chéo lên từ 

dưới để vào tư thế thượng đẳng rồi chém thẳng từ trên xuống. 

Vậy sử dụng năm phép tiếp cận cùng với cân nhắc nhịp đi, biết tinh thần và nhìn thấu trường kiếm của 

đối thủ, tính toán nhịp phách trong binh pháp tức ngươi đã quen thuộc với Đạo “Kiếm thuật hài hòa” 

của ta. 

Về thế thủ không thủ thế 

Khi ngươi cầm kiếm, nhất định phải ở một trong năm tư thế kể trên. Từ tư thế thượng đẳng có thể 

chuyển qua tư thế trung đẳng, từ tư thế hạ đẳng có thể chuyển qua tư thế trung đẳng… Tùy theo tình 

huống, chuyển thế thủ bên trái hoặc bên phải vào trung tâm, ngươi sẽ ở vào tư thế trung đẳng hoặc hạ 

đẳng. 

Nguyên lý này được gọi là “thế thủ bất thủ thế”. 

Đánh một nhịp phách 

Khi ngươi ép sát kẻ địch, ngươi chém y càng nhanh càng trực tiếp càng tốt, không cần di chuyển thân. 

Chém trước khi kẻ thù quyết định rút lui hoặc giãn ra hoặc tấn công được gọi là đánh một nhịp phách. 

Hai nhịp lưng (Nhị yên) 
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Khi ngươi tấn công và địch thủ lui còn nhanh hơn ngươi cảm nhận đối thủ căng thẳng, ngươi giả vờ 

chém một đòn gió trượt. Trong khoảnh khắc y thư thái, ngươi tiến lên và chém. Đây là kỹ thuật hai nhịp 

lưng. 

Vô niệm vô tướng 

Khi kẻ địch tấn công cùng lúc ngươi cũng quyết định tấn công, ngươi hãy chém bằng cả thân xác và ý chí 

của ngươi, chém kiếm từ “không” bằng hai tay và gia tốc thật nhanh. Đây là phép chém “vô niệm vô 

tướng”. 

Phép chém lưu thủy 

Khi ngươi đang tương tranh với địch, kiếm gài kiếm. Địch giãn ra và rút lui nhanh bằng cách nhảy  lùi ra 

sau với trường kiếm của y. Ngươi hãy rướn hết cơ thể và tinh thần chém y một chậm rãi, để kiếm của 

ngươi đi theo thân thể của ngươi như làn nước đọng. Ngươi có thể chém đối thủ một cách chắc chắn. 

Phép chém liên tục 

Khi ta tấn công và địch thủ cũng tấn công, hai kiếm cùng vung lên, ngươi nhắm vào đầu, tay và chân địch 

thủ trong một đường kiếm, đó gọi là phép chém liên tục. 

Phép chém thạch hỏa 

Khi hai trường kiếm giao nhau, ngươi chém hết sức mà không cần nâng kiếm, chém thật nhanh bằng tay, 

thân hình và bằng chân. 

Phép chém hồng điệp 

Khi địch thủ thế, có ý xuất chiêu, người dùng chiêu thạch hỏa hoặc vô niệm vô tướng, dồn sức đánh 
mạnh vào trường kiếm của y, chắc chắn y sẽ để rơi kiếm. 

Phép dùng thân thay kiếm 

Thông thường ta di chuyển thân và kiếm cùng lúc. Tuy nhiên, tùy theo phương thức tấn công của địch 

thủ, ta có thể lao vào người y rồi vung kiếm chém, có thể chém kiếm của y trước, nhưng chém vào thân 
thể của y trước thì hay hơn. Đây gọi là “nhân kiếm hợp nhất”. 

Chém và xả 

Khi ngươi chém, tinh thần phải kiên nghị. Nếu thoạt tiên ngươi xả vào tay hoặc chân địch thủ thì sau đó 
ngươi phải chém một cách mạnh mẽ quyết liệt. Tinh thần của “xả” là “chạm vào”. 

Thân pháp “thu hầu” 

Ngươi không để hai tay bung ra trước khi kẻ địch chém. Không dang tay tức ở cách xa đối thủ; Tinh thần 

lúc đó là toàn thân ngươi nhanh chóng nhập nội áp sát đối thủ.  

Khi đã vào bên trong tầm tay thì toàn thân của ngươi trở nên dễ dàng di chuyển để nhập nội. 
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Thân pháp keo sơn 

Khi nhập nội, ngươi phải gắn chặt với đối thủ bằng cả đầu mình và đôi chân. Ngươi dễ dàng di chuyển 

đầu và chân còn thân thì chậm chạp, bám đối thủ chặt như hình với bóng, không để một kẻ hở nào giữa 

thân thể ngươi và kẻ địch. 

Tranh cao 

Tìm cách ở thế cao hơn đối thủ mà không cúi người. Khi tiếp cận đối thủ hãy duỗi chân, rướn hông và 

rướn cổ để tranh cao với đối thủ sau đó đâm kiếm quyết liệt. 

Niêm kiếm 

Trường kiếm của mình gắn chặt với kiếm của đối thủ, không để chúng rời nhau, gọi là niêm kiếm. Niêm 

khác với gài kiếm là niêm kiếm thì vững còn gài kiếm thì yếu. 

Đánh bằng thân 

Đưa thân hình nhập nội áp sát đối thủ, dùng chính thân thể ngươi để tấn công đối thủ, hơi nghiêng mặt 

qua một bên và dùng vai trái hích vào ngực đối thủ. Hích mạnh hết sức giữa hai hơi thở được kiểm soát, 

đẩy văng kẻ thù ra xa, thậm chí đánh bật đối thủ xa hơn mười trượng hay có thể đẩy y vào chỗ chết. 

Ba cách phòng ngự 

Có 3 phương thuật để đỡ một đòn chém: 

- Đẩy trường kiếm của đối thủ về phía bên phải của ngươi, như thế là ngươi đang đâm vào mặt y lúc y 

vừa mới xuất chiêu. 

- Đẩy trường kiếm của địch thủ về hướng mắt phải của y với cảm giác như muốn cắt cổ y. 

- Ngươi dùng đoản kiếm, không lưu tâm đỡ trường kiếm của đối thủ, né mình và nhanh chóng nhập nội. 

Nắm tay trái đám vào mặt y. 

Kỹ thuật giao đấu đâm thẳng vào mặt 

Khi đối mặt với kẻ địch, chủ đích của ngươi là đâm mũi kiếm vào mặt đối thủ, lúc đó mặt và thân người 

của y trở nên dễ dàng khống chế! 

Đâm vào tim 

Vì một lý do nào đó hay có chướng ngại vật, khó chém. Ngươi phải xỉa vào ngực của địch thủ mà không 

để mũi kiếm của ngươi chao đảo. Đối thủ nhìn thấy sống vuông của kiếm và tưởng chủ đích của ngươi là 
gạt đường kiếm của y. 

Quát thét 
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Khi đang tìm cách phản đòn, ta lập tức phản công lại, cố gắng ghìm y xuống, rồi chớp thời cơ, vừa chém 

vừa quát thét. Quát thét phải đúng cách nhằm kết hợp đồng bộ với nhát chém, đâm địch thủ. 

Tạt đỡ 

Khi giao chiến, ngươi đỡ đòn của đối phương theo nhịp “chát – chat”, vừa tạt kiếm đối phương vừa 

chém vào y. Cái chủ ys của tạt, đỡ không nhằm để đỡ hoặc tạt kiếm mà nhằm tạt, gạt kiếm của đối 

phương lúc y tấn công, rồi chủ động chém y thật lẹ. 

Phép chống lại đám đông 

Khi đơn độc chiến đầu chống lại nhiều người, ngươi hãy rút cả trường kiếm và đoản kiếm và tạo ra thế 

thủ dang rộng hai bên. Xoay vòng thật rộng từ trái qua phải rồi lùi xuống. Quan sát kẻ nào sẽ tấn công 

đầu tiên và kẻ nào tiếp theo đó, hai kiếm thay phiên nhau chém trái – phải. Nhanh chóng thay đổi thế 

thủ trái – phải không chần chờ, dồn chúng về phía chúng đang lao tới, tìm cách đẩy nhanh về một phía, 

khi chúng chồng chất với nhau thì ngươi hãy chém mạnh đừng để chúng di chuyển. 

Lợi thế của quyền cước 

Chỉ có thể lĩnh hội được binh pháp thông qua việc rèn luyện. Khẩu quyết: “Qua trường kiếm thể hiện 

chân đạo binh pháp”. 

Nhất phát 

Chiến thắng với tinh thần “Nhất phát”. Nếu ngươi bỏ công theo đuổi con đường này thì binh pháp sẽ 

xuất phát từ tâm và ngươi có khả năng chiến thắng. 

Nguyên lý “thân thụ” 

Thân thụ là cách thức mà chân đạo của Nhị Thiên Nhất Lưu được truyền thụ và kế thừa. 

Khẩu quyết: “Thân thụ ngôn giáo” (giảng giải bằng lời và lấy mình làm gương). 

Lời bạt cho Thủy Chi Quyển 

Để học được cách chiến thắng bằng trường kiếm trong binh pháp, phải nắm bắt được năm tư thế, năm 
phép tiếp cận, cảm nhận sâu sắc cái đạo của trường kiếm trong tâm thể ngươi. Phải hiểu được tinh thần 

và thời cơ, nắm giữ trường kiếm một cách tự nhiên. Thân pháp và bộ pháp phải hài hòa với ý chí. 

Hôm nay phải chiến thắng bản thân mình của ngày hôm qua. Ngày mai ngươi sẽ chiến thắng các đối thủ. 

 

3. Hỏa Chi Quyển 

(Hi No Maki) 

Dẫn nhập 
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Trong các cuộc chiến đấu, người ta thường đầu tư công sức để rèn luyện những tiểu xảo. Trong binh 

pháp của ta, không hứng thú với các tiểu xảo, mà quan trọng là khám phá ra ý nghĩa của cuộc sống và cái 

chết. Học được cái đạo của kiếm pháp, đoán định được thiên chức và sức mạnh của những cuộc tấn 

công và hiểu được cái Đạo của lưỡi kiếm và sống kiếm. Đêm ngày cần cù nghiền ngẫm, luyện tập, giải 

phóng bản thân và nhận ra khả năng phi thường của mình để có được quyền lực thâm diệu. 

Tùy theo địa thế 

Ta phải quan sát hiện trường, nên đứng với thế thủ và quay lưng về phía mặt trời. Nếu hoàn cảnh không 

cho phép thì làm cho mặt trời ở phía bên mặt ta. Phải đảm bảo mặt sau của ta không nguy hiểm và bên 

trái đủ khoảng trống để chiến đấu. Thủ thế ở nơi cao hơn một chút. Nếu trong nhà thì có thể đứng cạnh 

khám thờ. 

Khi chiến đấu, dồn đuổi kẻ địch về phía tay trái của ta, dồn địch vào chỗ cụt hay góc chết, dồn y vào 

hành lang, dãy cột và không để y rảnh trí để thấy tình huống của y. 

Ba chiến thuật để đoạt trước thời cơ quyết định 

Chủ động tấn công, tận dụng mọi khả năng để đoạt thời cơ, và đoạt thời cơ trong khi đối kháng. Muốn 

thế là phải nắm bắt đúng thời điểm, hiểu rõ ý đồ của địch thủ và tinh thông binh pháp. 

Đệ nhất pháp – Ken no sen (Huyền chi tiên) 

Khi quyết định tấn công, ngươi bình tĩnh nhanh chóng phóng tới, hoặc tiến lên với vẻ mạnh bạo hơn, 
tinh thần dũng mãnh hơn lúc bình thường, liên tục dồn ép đối thủ làm cho y chao đảo. 

Đệ nhị pháp – Tai no sen (Đãi chi tiên) 

Khi kẻ địch tấn công, ta vẫn vững như bàn thạch nhưng làm ra vẻ yếu đuối, nhảnh tránh một bên rồi đột 

nhiên lao vào tấn công quyết liệt. Hoặc khi kẻ địch tấn công, ngươi tấn công mạnh mẽ hơn nữa, lợi dụng 

sự sai nhịp của địch thủ để tấn công và chiến thắng. 

Đệ tam pháp – Tai tai no sen (Thể thể chi tiên) 

Khi địch thủ bình tĩnh tấn công ngươi, ngươi uyển chuyển hòa nhập vào động tác của y khi y đến gần. 

Rồi gia tăng tốc độ tấn công và chém y một cách quyết liệt. 

Đè chiếc gối xuống 

Trong giao đấu, để cho địch thủ dẫn dụ là hạ sách. Điều quan trọng là ngươi chú ý kiểm soát các hành 

động tấn công, nhảy, chém trước khi y thực hiện. Loại được các kỹ thuật của địch thủ, ngăn chặn manh 

tâm xuất thủ của địch, ngươi phải đè nhát đâm của y và vung ra khỏi tay y tìm cách quật ngươi. Đó là ý 

nghĩa của “đè chiếc gối xuống”. 

Vượt cạn 
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Khi đã phân định được khả năng của đối thủ và tự biết ưu điểm của chính mình, ngươi hãy vượt cạn ở 

điểm thuận lợi như một thủy thủ tài ba vượt hải lộ. Vượt cạn có nghĩa là tấn công vào chỗ lợi thế, là 

nhược điểm của đối thủ để chiếm được thế thượng phong. 

Hiểu rõ thế địch 

Với tư duy sâu sắc, khả năng quan sát nhạy bén, ngươi nhận ra địch thuộc môn phái nào, thấy được tài 

nghệ cũng như ưu điểm và nhược điểm của y, ngươi tấn công một cách bất ngờ, ở chỗ y không phòng bị 
vào thời điểm thích hợp. 

Đạp kiếm 

Nhân sơ hở khi địch tạm ngưng nghỉ, ngươi lập tức ra tay phản công, quan trọng là phải nhanh. Ngươi 
phải nhận thức rõ cách thức, đường lối tiến công của địch mới có thể “đạp” trúng chỗ hiểm của chúng. 

“Đạp” không có nghĩa đơn thuần là đạp bằng chân mà bằng toàn thân, bằng ý chí. Đạp và chém bằng 

trường kiếm. 

Tri quy 

Hãy chớp thời cơ khi kẻ địch hụt hẫng và ngã quỵ. Nếu ngươi để cơ hội này qua đi, y có thể phục hồi và 

sẽ không sơ suất như trước. Khi địch ngã quỵ, truy diệt địch và tấn công khiến kẻ địch không có cơ hội 

hồi phục. 

Biến thành kẻ địch 

Ngươi hãy đặt mình vào vị trí của kẻ địch. Nếu ngwowii nghĩ “Đây là một kẻ tinh thâm binh pháp, một 

bậc thầy” thì chắc chắn ngươi sẽ thua. 

Phóng tứ thủ 

Phóng tứ thủ được dùng khi ngươi và kẻ địch không thể phân định được thắng bại. Ngươi phải bỏ ngay 

tức khắc suy nghĩ đó, vì đây là sinh mạng. Hãy áp dụng kỹ thuật khác thích hợp mà địch thủ không ngờ 

tới để chiến thắng. 

Di ảnh 

Khi ngươi không thấy được thế trận của địch thủ, ngươi hãy tỏ ra là mình đã chuẩn bị chu toàn, xuất 

trận mạnh mẽ khiến địch phải phát lộ kế sách của y. Thấy được kế sách của địch thì ta dễ dàng chiến 

thắng với đối sách của ta. 

Ức ảnh 

Khi địch thủ tấn công với một sách lược đặc biệt, nếu ngươi chứng tỏ cho y thấy quyết tâm kiềm chế y, 

hùng khí của ngươi sẽ tràn ngập y và y sẽ thay đổi sách lược. Dựa theo đó ngươi cũng thay đổi sách 

lược, giành thế chủ động và đạt chiến thắng. 

Thuật cảm nhiễm 
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Khi địch đang ở trong trạng thái dao động và tỏ ra mất kiên nhẫn, ngươi hãy lộ vẻ thản nhiên, thư thái, 
không phòng bị. Khi thấy rằng tâm trạng đó đã được “cảm nhiễm” cho đối phương thì ngươi tấn công 

như vũ bão, càng nhanh càng tốt để chiến thắng. 

Thuật nhiễu loạn 

Tình huống nhiễu loạn tâm lý xảy ra khi rơi vào cảnh nguy hiểm, tình cảnh khốn đốn hoặc bất ngờ. Để 

tạo tình huống này, ngươi đột ngột tấn công tại nơi kẻ địch ít ngờ nhất. Hoặc khởi đầu ngươi có vẻ chậm 

chạp rồi đột nhiên tấn công vũ bão, để địch thủ không có thời gian phục hồi lại sau lúc tinh thần dao 

động. 

Uy hiếp 

Ngươi cũng có thể làm kẻ địch khiếp sợ bằng tiếng la hét, bằng cách biến ít thành nhiều hoặc bất ngờ 

tấn công vào mạn sườn rồi lợi dụng tối đa tâm trạng dao động của đối phương khi bị kinh hãi. 

Thâm nhập 

Khi tương tranh cùng địch thủ, nếu ta nhận ra không thể tiến lên được thì phải lập tức “thâm nhập” và 

hợp làm một với địch thủ. Tìm cách áp dụng kỹ thuật thích hợp khi hai bên đang quyện vào nhau. 

Triệt góc 

Trong trận chiến quy mô lớn, thấy được lực lượng hùng hậu của địch, ta chủ động tấn công vào hai cách 

của đối phương, tức là triệt góc quân địch làm cho tinh thần toàn quân đối phương bị chao đảo. Hoặc 

khi tương thủ, ta tìm cách đả thương vào chân, tay đối phương để y mất tinh thần và bị suy yếu. 

Thuật tạo hoang mang 

Trong khi chiến đấu, ta có thể sử dụng binh lực gây xáo đối thủ trên chiến địa, làm chúng tự hỏi: “Ở đây 
chăng?”, “Đằng kia chăng?”, “Như thế này hay như thế kia?”, “Nhanh hay chậm?” làm chúng hoang 

mang lúng túng. 

Trong trận thư hùng, ta tung ra một hư chiêu làm cho địch thủ tưởng ta đâm, hoặc chém, hoặc tưởng 

nhầm ta sắp nhập nội và lúc đó địch thủ hoang mang. 

Thuật thét ba tiếng 

Lúc lâm trận, ta vận hết sức bình sinh và thét lên để áp đảo đối phương. Lúc giao tranh, mỗi khi xuất 

chiêu, lấy hơi từ huyệt đan điền rồi hét lớn. Sau đó, mừng chiến thắng bằng một tiếng thét vang dội. 

Phép “Sơn đạo” 

Khi nắm chặt lực lượng và trình độ của đối thủ, ta tấn công vào điểm mạnh của kẻ địch rồi nhanh chóng 

tách ra, và lại tấn công vào một điểm mạnh khác nằm ngoài rìa của lực lượng địch giống như một sơn 
đạo ngoằn ngoèo. 
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Trong trận đối một cũng vậy, hãy vận dụng tinh thần này để thanh toán các thế mạnh của địch thủ. 

Đập tan 

Trong các cuộc hỗn chiến, khi địch ít người hoặc đông quân nhưng tinh thần yếu kém, ta phải đánh 
thẳng vào đầu địch, đập tan địch không chút thương tiếc.  

Với kẻ địch ngang tài  ngang sức ta, nếu chiêu thức của y bị xáo trộn, điều thiết yếu là phải đập tan nó 

ngay tức thì. 

Phép sơn hải biến hóa 

Không nên lập lại một chiêu thức nhiều lần khi chiến đấu. Có thể sử dụng một đấu pháp hai lần là tối đa. 
Nếu kẻ địch tưởng ta là núi thì ngươi hãy tấn công như biển, nếu địch nghĩ ta là biển thì ngươi hãy xuất 

chiêu như núi. Biến hóa không ngừng. 

Truy tận gốc 

Mỗi khi ngươi thấy mình có thể chiến thắng, nhưng nếu tinh thần kẻ địch chưa bị dứt tuyệt, không chấp 

nhận thất bại, ngươi phải truy tận gốc nghĩa là đâm sâu bằng trường kiếm, đâm sâu bằng thân xác và 

bằng linh hồn ngươi để cho kẻ địch phải chấp nhận thất bại một cách tâm phục khẩu phục. 

Chuyển ý 

Khi ngươi lâm vào thế bất phân thắng bại với kẻ địch, đầu óc ngươi bị lúng túng trong một tình thế 

không thể phân giải được. Lúc đó, ngươi phải loại bỏ nỗ lực tấn công của mình, suy nghĩ về tình huống, 

lấy lại nhịp di chuyển với một đầu óc mới mẻ. Hoàn cảnh bất ngờ thay đổi, ngươi chuyển ý và chiến 

thắng với một kỹ thuật khác. 

Cổ trâu đầu chuột 

Ngươi phải luôn lưu tâm đến cái đại thể, lấy lớn thay nhỏ. Võ sĩ đạo cần phải suy nghĩ theo phương thức 

đó trong cuộc sống hằng ngày và cả trong khi hợp chiến cùng quân địch. 

Chủ tướng nắm quân tình 

Vận dụng sự khôn ngoan thuật này trong binh pháp, ngươi hãy nghĩ kẻ địch như quân binh của chính 

mình.  Khi nghĩ như vậy, ngươi có thể điều động theo ý muốn và truy quét địch. Ngươi trở thành viên 

tướng và kẻ địch là quân sĩ của ngươi. 

Buông kiếm 

Buông kiếm có nghĩa là chiến thắng mà không cần đến kiếm. Cũng có tinh thần cầm trường kiếm nhưng 
không để chiến thắng. 

Thân nhập bàn thạch 
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Khi rèn luyện thành đạt đạo binh pháp, ta có thể đột nhiên biến thân mình thành một khối đá mà không 
có gì đụng chạm lay chuyển được. Đó là “thân nhập bàn thạch”. 

Khẩu quyết: “Không gì lay chuyển được ta”. 

Lời bạt cho Hỏa Chi Quyển 

Lòng ta hướng về Đạo binh pháp từ thưở niên thiếu. Ta đã chuyên tâm tôi luyện đôi tay, rèn luyện thân 

thể và đạt tới cảnh giới tinh thần tâm kiếm hợp nhất. 

Chân võ đạo trong kiếm thuật là tuyệt kỹ nhằm triệt hạ đối phương trong chiến đấu và không có gì khác 

ngoài chuyện đó. 

 

4. Phong Chi Quyển 

(Kaze No Maki) 

Dẫn nhập 

Ngươi phải biết được cách thức của các môn phái khác. Nếu không biết phương thuật các môn phái 

khác thì khó lòng hiểu được tinh túy của môn phái Nhất Lưu.  

Trong tất cả các môn phái khác, không có môn phái nào là chân đạo, ta sẽ minh xác trong quyển này 

từng điểm đúng – sai, xấu – tốt. 

Một số binh gia trong thiên hạ chỉ lưu tâm đến việc huơ đao múa kiếm chỉ là phương tiện để mưu sinh. 
Hoàn toàn không phải là cái Đạo như binh pháp của ta. 

Các môn phái khác sử dụng Đại trường kiếm 

 Một vài môn phái có khuynh hướng thích sử dụng Đại trường kiếm. Họ không hiểu được giá trị nguyên 

lý chém địch bằng mọi cách. Họ phải lệ thuộc vào chiều dài của thanh kiếm để chiến đấu từ xa mà không 

cần đến cái diệu vợi của binh pháp. 

Hơn nữa, khi chiến đấu ở một nơi chật hẹp hoặc chém kẻ địch lúc cận chiến thì kiếm sĩ sẽ bị yếu thế, đại 

trường kiếm sẽ trở thành bất tiện. Có người thể lực yếu ớt việc nâng đại trường kiếm đã tốn bao nhiêu 

sức lực, còn sức đâu mà chiến đấu. Ngươi đừng che ghét đại trường kiếm một cách võ đoán, nhưng 
ngươi coi nó là cách duy nhất để giành chiến thắng thì thật là ngu xuẩn. 

Quan niệm sức mạnh của trường kiếm trong các kiếm phái khác 

Ngươi đừng nói trường kiếm này mạnh, trường kiếm kia yếu. Nếu ngươi bận tâm về sức mạnh của kiếm 

ngươi, ngươi sẽ cố sức chém quá mạnh thì kiếm của ngươi sẽ bị lệch qua bên, sẽ chẳng chém được gì cả. 

Mỗi khi đấu kiếm với địch, người đừng nghĩ đến việc chém một cách mạnh mẽ hay yếu ớt. Hãy chỉ nghĩ 
đến việc là phải hạ địch thủ. 
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Tinh thần của môn phái ta là chiến thắng với sự khôn ngoan của binh pháp mà không lưu tâm đến tiểu 

tiết. 

Các môn phái khác sử dụng đoản kiếm 

Sử dụng đoản kiếm không phải là chân đạo để chiến thắng. Một số người sử dụng đoản kiếm với chủ 

tâm nhập nội và đâm đối phương vào lúc y không phòng bị, khuynh hướng này là không đúng. Có người 

nghĩ rằng với thanh kiếm ngắn, họ tả xung hữu đột một cách thong dong, nhưng họ còn phải đỡ những 

nhát kiếm một cách liên tục và có khả năng bị đối phương dồn vào thế bí. Điều này không mấy thích hợp 

với binh pháp chân chính. 

Các môn phái khác sử dụng trường kiếm 

Chém xả đối thủ là cái đạo của kiếm pháp. Tùy theo vị trí, trường kiếm của ta có thể bị cản trở về phía 

trên hoặc hai bên. Do đó, người phải biết cầm kiếm cách nào để có thể dụng nó. 

Các cách xoay tay, cong người, nhảy ra… để chém đối thủ là không đúng với chân đạo binh pháp. 

Trong kiếm pháp của ta, hãy giữ cho tinh thần và thể xác ngay ngắn và khiến cho kẻ địch phải khom 

người xoay lưng. Để chiến thắng cần phải có một tinh thần tấn công khi tâm trạng của kẻ địch bị hoảng 

loạn. 

Sử dụng thế thủ với trường kiếm trong các môn phái khác 

Coi các thế thủ với trường kiếm quá quan trọng là một cách suy nghĩ lệch lạc. Thiên hạ xem thế thủ 

thường chỉ áp dụng khi không có địch thủ. 

Thế thủ là dành cho những trường hợp trong đó ta không để mình phải di chuyển, nhằm chứng tỏ một 

tinh thần vững mạnh có thể chống lại một cuộc tấn công vũ bão. 

Trong cuộc tỉ thí giữa hai người, ta phải luôn luôn tìm cách giành thế thượng phong và tấn công liên tục. 

Thủ thế là tinh thần chờ đợi tấn công, ngươi phải làm cho thế thủ của đối phương mất ổn định. Hãy tấn 

công ở điểm mà tinh thần y buông thả, dồn y vào thế lúng túng khiến y mất trí và khiếp đảm. 

Nhãn pháp trong các môn phái khác 

Một số môn phái chủ trương là mắt phải chú mục vào trường kiếm của địch. Một số trường phái khác 

thì chú mục đến tay, đôi chân, mắt, giữa mặt của đối thủ, như thế ngươi sẽ bị dao động và đường kiếm 

ngươi sẽ bị rối loạn. 

Trong đạo binh pháp của ta, việc thấy khoảng cách, tốc độ đường kiếm đối phương một cách tự nhiên. 

Mục tiêu nhìn của ta là nhìn vào tinh thần đối thủ, nhận biết trận địa, chuyển  biến của trận chiến. Đó là 
con đường chắc chắn để chiến thắng. 

Bộ pháp trong các môn phái khác 
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Có nhiều phương thuật khác nhau để sử dụng đôi chân: Với phủ bộ, đôi chân chấp chới trong chiến đấu; 

phi bộ thì tạo thói quen nhảy nhót làm tinh thần vọng động; khiêu bộ khiến tinh thần phiêu bồng; đạp 

bộ là phương thuật diên trì mà ta ghét thậm tệ. 

Trong đạo binh pháp của ta, bộ pháp vấn là bất biến. Ta vẫn cử bộ như vẫn thường làm trên đường. 

Đừng để loạn bộ pháp. Tùy vào tiết điệu của kẻ địch mà di chuyển khi nhanh khi chậm, đồng thời với 

thân pháp thích hợp. 

Tốc độ trong các binh pháp khác 

Tốc độ nhanh vốn không ở trong chân đạo binh pháp. Dù trong bất cứ môn phái nào thì bậc thầy trong 

binh pháp cũng không để lộ ra mình bị thúc bách, nóng vội. 

Lẽ dĩ nhiên, lỗi nhịp là điều không nên. Những tay thiện nghệ không hề bị lạc phách và luôn khoan thai, 

không bao giờ tỏ ra rối trí. Tốc độ nhanh trong đạo binh pháp là một khiếm khuyết. 

Ảo biểu trong các lưu phái khác 

Trong binh pháp cái gì là biểu, điều gì là ảo? 

Dù ở môn phái nào cũng có tâm ấn và ngoại gia công phu. Ta khó thể phân định được cái “ảo” và cái 

“biểu” trong Đạo binh pháp. 

Ta không màng khép Đạo của ta vào trong những môn quy và pháp giới. Cảm nhận được tâm địa và tài 

trí của môn sinh ta trực truyền cho chúng. 

Phương cách ta truyền dạy binh pháp là làm với tâm thành. Hãy lo chuyên tâm mà luyện. 

Lời bạt cho Phong Chi Quyển 

Mỗi hệ phái đều có lối lý giải của họ về các nguyên lý. Khi quan điểm khác nhau thì kiến giải sẽ khác 

nhau. Do vậy, quan điểm của mình không nhất thiết phải linh nghiệm đối với mọi lưu phái. 

Đối với môn phái trường kiếm Nhị Thiên Nhất Lưu của ta, chẳng hề có nội môn và ngoại biểu. Trong các 

chiêu thức kiếm cũng chẳng có thâm ý sâu xa. Ngươi chỉ cần giữ tâm chính trực để thực thi võ đức binh 

pháp. 

 

5. Không Chi Quyển 

(Ku No Maki) 

Là võ sĩ muốn đắc đạo của binh pháp, ngươi hãy chuyên cần tập luyện. Hãy trui rèn cả “tâm” lẫn “trí” và 

mài giũa cả “quan” lẫn “kiến”. 

Khi “tâm” không còn bị mây mờ u ám và trở nên thanh khiết, khi những đám mây hư ảo che phủ “trí” đã 

tan đi để “trí” lộ rõ, ngươi sẽ đạt cảnh giới “đại thanh minh”. Đó mới là “không” đích thực. 
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Hãy thực hành binh pháp với lòng bao dung, trung thực và quảng đại. Nhờ đó, ngươi sẽ “quan kiến” vạn 

sự vật một cách khoáng đạt, coi “không” là Đạo, và sẽ thấy Đạo là “không”. 

“Không” là thiện, vô ác 

Trí là hữu 

Lý là hữu 

Đạo là hữu 

Tâm là “không”. 

 

Người tóm tắt 

Trần Phú An 

www.nhuongquyenvietnam.com 
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Tác phẩm: Nhà quản lý một phút 

Tác giả: Ken Blanchard - Spencer Johnson  

Nhà xuất bản Tổng hợp TP. HCM 

Sách gồm 136 trang 

 

Về tác giả 

Blanchard có bằng Cử nhân của Đại học Cornell chuyên ngành Chính quyền và Triết, bằng Thạc sĩ của 

trường Đại học Colgate về Xã hội học và Tư vấn, và bằng Tiến sĩ về Quản trị và Quản lý. Ông là tác giả của 

các sách được dùng rộng rãi trong giảng dạy, Quản lý hành vi tổ chức: Sử dụng nguồn lực con người, và 

hiện là Giáo sư môn Lãnh đạo và Hành vị tổ chức tại Đại học Massachusetts, Amherst. Ông cũng quản lý 

công ty của mình chuyên về đào tạo và phát triển doanh nghiệp. 

Hơn 750.000 bản cuốn Nhà quản lý một phút đã được xuất bản. Sự thành công cuốn sách đã kéo theo 

sự ra đời hàng loạt chủ đề phụ, bao gồm Lãnh đạo và nhà quản lý một phút, Người bán hàng một phút, 

và Áp dụng cách của nhà quản lý một phút. 

 

Nội dung chính 

“Mọi người đã làm việc với ông đều cảm thấy an tâm. Không ai cảm thấy bị dẫn dắt, điều khiển hay đe 
dọa bởi vì mọi người biết ngay từ đầu ông đang làm gì và tại sao làm điều đó”. 

“Khi ngồi ở bàn làm việc suy nghĩ, nhà lãnh đạo một phút nhận ra rằng ông là người may mắn thế nào. 

Ông tự ban tặng cho mình cái tài tạo ra những kết quả lớn hơn với thời gian ít hơn”. 

Có mục tiêu rõ ràng tiết kiệm rất nhiều thời gian và năng lượng để sử dụng hiệu quả cho những việc 

khác. 

Một thanh niên đi khắp thế giới tìm kiếm một tấm gương của một người quản lý tài ba. Anh muốn làm 

việc cho một người như thế và học cách để trở thành một người quản lý tốt như vậy. Nhưng hầu hết 

những người trong giới mà anh đã tiếp xúc không mang lại cảm hứng nào đáng kể. Anh gặp những 

người quản lý quyết đoán và điều hành công việc trôi chảy nhưng lại không được nhân viên quý mến và 

những người quản lý vui vẻ và làm vừa lòng nhân viên nhưng lại không chú trọng đến hiệu quả công 

việc. 

Liệu có một người quản lý kết hợp được những điểm tốt của cả hai loại người đó không? Anh thanh niên 
nghe nói đến một người nào đấy có vẻ phù hợp với kiểu người anh đang tìm kiếm, điều buồn cười là 

người đó ở trong một thành phố gần nhà anh. Anh thanh niên thật ngạc nhiên vì người giám đốc này 

đồng ý gặp anh ngay lập tức và chia sẻ cách ông quản lý nhân sự. Và như thế câu chuyện của nhà quản lý 

một phút bắt đầu. 
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Bạn sẽ được thứ lỗi vì đã cảnh giác với phương pháp quản lý của người mà chỉ cần một phút. Điều này 

có thực tế không? Doanh thu của cuốn Nhà quản lý một phút cho thấy: 

- Nhà quản lý muốn dành ít thời gian cho việc động viên nhân viên và giải quyết các vấn đề sẽ 

nắm bắt được điều gì đó để đưa ra giải pháp; hoặc 

- Phải có cái gì đó đúng ở phong cách quản lý này 

Phương pháp của nhà quản lý một phút 

Có ba bí mật hay ba yếu tố về phương pháp quản lý một phút: 

- Thống nhất các mục tiêu (không nhiều hơn sáu) với các nhân viên. Nhớ ghi lại từng mục tiêu một 

trên từng mẫu giấy. Đấy gọi là “lập mục tiêu trong một phút”. Từ đó, nhân viên biết chính xác 

điều gì chờ đợi ở họ và ít khi đi gặp giám đốc trình bày các khó khăn – họ biết họ được thuê để 

giải quyết các khó khăn. 
- Nhân viên nên đọc lại các mục tiêu thường xuyên như một cách bảo đảm rằng kết quả thực hiện 

đúng với kỳ vọng. Họ cũng nên cung cấp chi tiết của diễn tiến công việc cho nhà quản lý. Điều 

này không có nghĩa là nhà quản lý theo dõi nhân viên đang làm gì mà nhà quản lý có thể “biết 

được họ đang làm việc một cách đúng đắn.” Từ đó có thể “khen thưởng một phút,” mang đến 

những phản hồi tốt và ngay lập tức đối với những công việc đã được thực hiện. 

- Nếu một người có các kỹ năng thực hiện công việc một cách đúng đắn nhưng lại không đem lại 

kết quả như mong đợi, nhà quản lý sẽ có “khiển trách một phút”. Sự khiển trách nghiêm túc này 

là khiển trách một hành động hay thái độ, không phải là khiển trách một con người, và đây chỉ là 

trường hợp ngoại lệ so với chuyên môn hàng ngày của nhân viên. Sau khi khiển trách, nhà quản 

lý nhắc nhở nhân viên này về giá trị của anh đối với công ty. 

Phần hai của câu chuyện nhắm đến giải thích tại sao phong cách quản lý một phút lại có tác dụng. 

Lập mục tiêu một phút có thể thực hiện được bởi vì “động lực thúc đẩy số một của con người là thông 

tin phản hồi các kết quả”. Chúng ta muốn biết chúng ta làm việc như thế nào, và nếu chúng ta làm tốt thì 

chúng ta cảm thấy hài lòng. Nhà quản lý một phút có một tấm bảng treo trên tường đề là: “Hãy dành 

một phút – Nhìn lại các mục tiêu của bạn – Nhìn lại các kết quả của bạn – Hãy xem thái độ của bạn có 

phù hợp với mục tiêu của bạn không”. Đơn giản nhưng hiệu quả. 

Khen thưởng một phút cũng có tác dụng cho việc thúc đẩy. Thật hiếm khi thấy ai biết làm mọi việc một 

cách đúng đắn ngay từ ngày đầu tiên; bạn phải nỗ lực, có gắng cho việc đào tạo. “Vì thế điều quan trọng 

để đào tạo một ai làm một công việc mới là ngay từ đầu hiểu được họ đang làm một điều gì đó gần đúng 
cho đến khi họ có thể học cách làm việc đó một cách chính xác và đúng nhất”. Kỷ luật không áp dụng 

được với người không cảm thấy an tâm đối với việc họ đang làm, chỉ có lời động viên mới có thể phát 

huy tác dụng. Lời khen giúp họ đi vào phương hướng đúng. Dù chỉ cần dành ít thời gian cho việc khen 

ngợi, nhưng nó chính là nguồn năng lượng có thể vận hành cả một doanh nghiệp. 

Lời khiển trách một phút vận dụng được bởi vì đó là hình thức phản hồi công bằng nhất để khắc phục 

các kết quả chưa đạt. Khi mục tiêu đã đặt ra và kỳ vọng đều rõ ràng, người ta thường sẽ thấy được liệu 
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lời khiển trách có hợp lý không. Nhà quản lý được tôn trọng bởi vì ông hay bà ta đã “nói lên sự thật”. Vì 

sự khiển trách rất nhanh và tập trung ở hành động cụ thể (không phải là bản thân người đó), người bị 
khiển trách sẽ ít có cảm giác buồn bã hơn; khi việc này kết thúc nó thường kết thúc bằng một sự ghi 

nhận tốt và có thể nhanh chóng bị quên lãng hay thậm chí không bị xem là nghiêm trọng. 

Nỗ lực để dẫn dắt 

Tính quá đơn giản của kiểu quản lý một phút sẽ có vẻ đáng nghi ngại đối với một số người. Tuy nhiên nó 

hơn việc áp dụng sự hiệu quả vào quan hệ giữa con người trong môi trường làm việc một chút. Triết lý 

của “bỏ ra một ít thời gian để có được kết quả lớn”đến từ sự đánh giá thực tế bản chất của con người. 

Nhà quản lý một phút trong câu chuyện này thừa nhận rằng quản lý không thể luôn luôn thực hiện được 

trong một phút. Đúng hơn, đó là hàm ý rằng quản lý con người có thể ít phức tạp hơn chúng ta tưởng. 

Không cần thiết phải tổ chức vô số buổi thảo luận mục tiêu và vấn đề. Cần có thời gian đầu tư vào việc 

lập mục tiêu nhưng sau đó sự liên hệ giữa người chủ và nhân viên cấp dưới có thể giảm tới mức thấp 

nhất. 

Hãy tìm hiểu một vài ví dụ quản lý con người thành công. Nhà đầu tư Warren Buffett thuê các giám đốc 

và thỏa thuận một số ít mục tiêu rõ ràng đến mức ông hiếm khi cần gặp họ. Các giám đốc này xúc tiến 

công việc và gửi cho ông các báo cáo định kỳ. Nhà thám hiểm Nam cực Ernest Shackleton được các 

thành viên trong đoàn tôn trọng vì họ biết chính xác điều gì được mong đợi từ họ. Nếu họ bị khiển trách 

vì điều gì, thì luôn có một lý do rõ ràng và hợp lý. Gần đây hơn, Jack Welch của tập đoàn GE giải thích 

phong cách quản lý của ông là “đánh đập và ôm ấp” chỉ được áp dụng tùy theo các mục tiêu đã được 

phát thảo và chuẩn bị trước đấy. Điều này không tạo ra một không khí e dè, sợ sệt – nếu ai không làm 

tốt công việc như mong đợi họ không thể trách cử ai mà chính là phải tự trách mình. 

Một ý tưởng khác: các ý tưởng trong cuốn Nhà quản lý một phút không chỉ dành cho môi trường công 

việc mà còn có thể áp dụng cho nhiều lĩnh vực khác trong quan hệ cá nhân. Chẳng hạn “cứng rắn và dễ 

chịu”, cũng là mục tiêu cảu bất kỳ bậc cha mẹ nào. 

Lời cuối 

Sau nhiều thập kỷ với hàng loạt sách về khoa học quản lý và hành vi tổ chức, cuốn Nhà quản lý một phút 

xuất hiện như một luồng gió mới cho các giám đốc. Cuốn sách có vẻ đơn giản hóa, nhưng lại dựa trên cơ 
sở vững chắc của những phát hiện mới nhất về tâm lý ứng xử. Cái tài của Blanchard và Johnson là đã 

cung cấp những kiến thức đó dưới hình thức của câu chuyện có sức thu hút hơn. 

Ngày nay cơ cấu tổ chức của các công ty ít phân cấp hơn và chú trọng đến làm việc nhóm nên có thể nói 

rằng cuốn sách ít phù hợp hơn. Sách dường như mô tả một môi trường làm việc thuộc mô hình cũ, phân 
cấp và phân biệt giới tính trong môi trường làm việc mang phong cách “ông chủ và cấp dưới”. Quan 

trọng hơn, ngày nay chúng ta có thể phân biệt giữa nhà quản lý đơn thuần và lãnh đạo – nếu lãnh đạo 

tạo nên thúc đẩy tinh thần thì nhà quản lý chỉ đơn thuần quản lý. 

Tuy nhiên, người lãnh đạo thực sự, như ví dụ ở trên, sẽ cảm thấy khó làm được gì nếu không có một số 

kỹ năng quản lý con người căn bản. Họ sẽ tìm cách tạo ra một môi trường làm việc thoải mái ở đó mọi 
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người có đủ thời gian cần có để theo đuổi các mục tiêu quan trọng. Ý nghĩa tạo ra sự thoải mái là vì mỗi 

người biết chính xác vai trò của mình; có sự minh bạch và rõ ràng của mục tiêu. 

 

Vân Anh (tổng hợp) 

www.nhuongquyenvietnam.com 
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Tác giả: Steve Chandler và Duane Black 

Người dịch: Trịnh Huy Ninh 

Nhà xuất bản Tri Thức 

Năm xuất bản: 2008 

Sách gồm có 229 trang 

Về tác giả: 

- Steve Chandler: Là tác giả 14 đầu sách Best Sellers ở Mỹ, là một huấn luyện viên và cũng là nhà tư vấn 

cho các công ty lớn. Là Giảng viên đại học Santa Monica. 

- Duane Black: Phó Chủ tịch kiêm Giám đốc điều hành của SunCor Development Company. Là một nhà 

quản lý, nhà qui hoạch, xây dựng các khu dân cư. 

Nội dung chính: 

Những lời lẽ thông thái với nội dung đột phá có khả năng làm thay đổi vĩnh viễn cung cách lãnh đạo và 

điều hành. 

 

Chương 1 – Lấy lại uy quyền 

Nhà quản lý điều hành kiểu cũ có cung cách quan hệ chặt: chi li, phê bình, phán xét, sẽ khơi dậy sự thủ 

thế, thu mình của nhân viên. Họ cứ phải ép nhân viên làm những việc mà người ta không muốn, tức là 

biến nhân viên thành ai đó khác hẳn. Khi tức bực nhân viên tức là đã đánh mất uy quyền của mình, và 

đó là nguyên nhân của stress và sự hài hòa không giữ được, hiệu quả thấp. 

Nhà quản lý thoáng, cởi mở, biết tha thứ, bỏ qua, cho trôi tuột đi, không vướng mắc đối với những yếu 

kém của người khác. Khuyến khích và tìm ra sức mạnh của nhân viên, tạo điều kiện cho sức mạnh ấy trỗi 

dậy, nghĩa là tìm họ chứ không phải ép họ. Không ngừng tìm cách “cài khớp” tài năng của họ với công 

việc được giao. Có thể có những nhân viên không tìm được việc nào phù hợp tức bạn sẽ hiểu ra họ 

không thích hợp với đội ngũ của mình. 

Bạn phải thay đổi tư duy, khi mắc sai lầm, ta có thể là cho nó biến đi, ta có thể vô hiệu hóa nó, hãy xếp 

nó lại mà đi sang lối khác. Nếu muốn có sức mạnh thật sự thì bạn phải biết bỏ qua. Những chuyện 

“không hay” không còn làm bạn bận lòng nữa, bởi vì bạn muốn dùng chúng để rèn luyện. Như Chopra 
nói: “… mỗi sự kiện trong cuộc đời có thể có hay nguyên cớ: hoặc những gì xảy ra là tích cực, hoặc nó 

đem lại cho ta điều gì đó cần học hỏi nhằm tạo ra thứ gì đó tích cực”. Làm được như vậy, bạn sẽ trở nên 

mạnh mẽ phi thường. Nhân viên của bạn tiếp nhận được sức mạnh và sự bình tĩnh từ cấp trên của mình, 

họ ấm lòng, tinh thần làm việc được gợi hứng để xuất hiện thay vì cố buộc phải xuất hiện. 
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Chương 2 – Định nghĩa lại thành công cho mình 

Định nghĩa thành công của một số người luôn ít nhiều bao gồm cả việc thay đổi thế giới bên ngoài mà 

thế giới thì khó mà ra tay thay đổi được. Bạn hãy định nghĩa lại thành công cho mình, việc định nghĩa lại 

này đã có bên trong bạn. 

Khi bạn rung động trước một thứ gì đó tức là chúng cộng hưởng với những thứ đã có sẵn trong bạn. Đó 
là năng lượng, linh hồn và sức mạnh trong bạn đã thông báo. Sự đồng điệu của tâm hồn cùng với linh 

giác chính là tâm điểm của quản  lý thoáng. Hãy tìm cách để những gì vốn có sẵn trong bạn trỗi lên. 

Tại sao hầu hết các ý tưởng, cảm hứng, quan niệm và quyết định của bạn lại nẩy ra khi bạn đang tắm, 

đang thư giãn trong yên tĩnh hoặc đang đi trên đường mà đầu óc không nghĩ ngợi gì hết? Đó là lúc bạn 

thôi không cố kiểm soát ý nghĩ của mình nữa. Bạn buông khỏi ý thức của mình và để mặc cho sự thông 

tuệ trỗi dậy. Việc quản lý thoáng bắt đầu bằng cách lắng nghe con người bên trong của mình. Cho nên, 

hãy tìm lấy một chốn yên bình bên trong mình, nơi có thể nói cho bạn biết thành công thật sự là gì. Sau 

đó mới tiến tới việc khơi gợi hiệu năng và sự sáng tạo yên bình, nơi người khác được. Nói cách ngắn 

gọn, đó chính là vẻ đẹp của quản lý thoáng. 

 

Chương 3 – Sử dụng sức mạnh của trung dung 

Hoạt động của tổ chức là một quá trình liên tục thương lượng và đem bán. Bán ý tưởng, bán ý kiến, bán 

sản phẩm, dịch vụ. Cả ngày toàn bán mà thôi. Nhưng không phải ai cũng bán theo cung cách như nhau. 
Điều khác biệt của nhà quản lý thoáng là một tài năng khác thường trong việc biết giữ sự trung dung. 

Quá trình buôn bán và thương thuyết cũng diễn ra cả bên trong: trí tuệ tự đấu với chính nó. 

Ta cứ loay hoay tìm cách loại bỏ cái đối lập với thứ ta tìm kiếm, trong thực tế thì điều đó không thể. Ta 

phải coi trọng sự quan sát trung lập như một cách nhìn tối hậu. Tôi phản đối quan điểm của bạn tức là 

tôi thách thức làm bạn phải bảo vệ quan điểm đó mà không cần nhìn đến một khả năng thay thế. 

Trong một cuộc thương thuyết tốt, bạn phải biết gạt bỏ sự phản đối và phán xét cái đối lập. Bạn hãy 

chấp nhận cái đối lập và đưa nó vào luận cứ của mình quá thiết tha với một kết quả nào đó chỉ đẩy đến 

kết quả đó tuột đi mà thôi. Trung dung mang đến cho bạn những giải pháp trung hậu và hơn hết là để 

bạn cho phép – chứ không ép buộc – kết quả trở nên tốt đẹp hơn. 

Khi bạn thương lượng với ai, bạn phải thấy có những thứ họ buộc phải có, và nếu bạn đưa thứ đó cho họ 

thì họ sẽ hậu hĩnh đáp lễ  lại, thật là kỳ diệu. Vì khi người ta có một nỗi niềm đặc biệt nào đó, nếu có nó 

được rồi thì cái gì họ cũng cho đi được. 

Lùi về trung dung, vị thế chứa đầy sức mạnh. 

 

Chương 4 – Sử dụng phép tập trung và có chủ định 
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Nếu ta cứ phóng thục mạng tới tương lai và ta cố làm nhiều việc – trong đầu thôi – cùng một lúc, chính 

vì thế mà ta bị stress. 

Hãy cố làm sao trong suốt cuộc đời mình, mỗi lần ta chỉ cần làm đúng một việc mà thôi, làm trong vui vẻ, 

thư thái và rồi ta sẽ ngạc nhiên nó thành công hơn mức ta cần. Vì ta đã tập trung vào chủ định của mình, 

tạo sức mạnh đích thực. Buông khỏi quá khứ và tương lai, tiêu điểm của bạn là hiện tại, bởi lẽ năng lực 

và sáng tạo luôn sinh ra lúc này. 

Trong kinh doanh, bạn sẽ không bao giờ giải quyết được vấn đề mới tâm trạng tồi tệ, mà chỉ phải chú 

tâm vào nó với một ý thức cao độ, tâm trí không bực bội. Vì cái tâm trong sáng sinh ra những bước nhảy 

vọt tuyệt đẹp đầy cảm hứng và sáng tạo. Quan trọng là phải có được một chủ định trong công việc. Chủ 

định khác với mục đích phải đi tới, hiểu được sự khác nhau đó là rất quan trọng cho thành công của bạn. 

Chủ định là một nơi chốn đầy sức mạnh có ngay bên trong bạn còn mục đích là nơi bạn mong đến được, 

nằm bên ngoài bạn. Người thực sự thành đạt là người biết cách buông tay khơi kết cục trong tương lai, 
để trôi như nước trong dòng sông. 

 

Chương 5 – Những câu hỏi dẫn đến thành công 

Qua truyền thống và văn hóa, chúng ta bị ám ảnh bởi những tội lỗi, thiếu thốn, thách thức và ưu phiền. 

Rồi chúng ta cố gắng tạo ra một hoàn cảnh bên ngoài sao cho tích cực nhất. Nhưng giải pháp tích cực 

không ở bên ngoài mà nó nằm sẵn trong ta. Để tìm được nó ta phải hỏi thôi. Chỉ cần đặt ra câu hỏi, sau 

đó lắng nghe. 

Câu hỏi tối hậu là: “Làm cách nào để tôi có thể cống hiến?” hoặc: “Tôi có thể cho đi cái gì?” Thành công 

đến từ những câu bạn tự hỏi chính mình. Hầu hết người ta đi làm chỉ để chăm chăm nhận. Nhưng, thật 

kỳ diệu, khi bạn không quan tâm đến chuyện sẽ nhận được gì lại là người nhận được thứ tốt. Vì thành 

công nẩy sinh thông qua sự đóng góp không ngừng chứ không phải cố ép cho nó ra kết quả. 

Cuộc đời không phải lúc nào cũng cho bạn cái bạn muốn, mà cuộc đời chỉ cho bạn cái bạn tin. Nếu bạn 

tin rằng nhân viên của mình lười biếng, thì chỉ thấy nhân viên lười biếng. Kiểu xét đoán đó còn làm mất 

khả năng nhìn thấy mặt tốt hiện hữu. 

Một nhà quản lý thoáng sẽ không mất nhiều thì giờ để khuyên bảo. Thay vào đó, anh ta hoàn thiện khả 

năng đặt câu hỏi. Và từ đó truyền cảm hứng, quan điểm cống hiến đến đội ngũ nhân viên. Khi bạn 

buông, nhân viên sẽ tự tìm xem bên trong mình có gì; tìm xem có cách nào để trao nó cho đời, nghĩa là 

bạn đã cho phép họ có được thành đạt. 

 

Chương 6 – Những ý tưởng đầy cảm hứng đưa tới thành công 

Các ý tưởng hay nhất lại thường nảy ra lúc bạn thôi không cố gắng suy nghĩ nữa. Vậy thì, bạn hãy buông 

khỏi suy nghĩ của mình để cho cảm hứng tự ùa đến. Đó là một bí mật luôn song hành với thành công. 
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Thư giãn là một cách mà một nhà quản lý thoáng sử dụng nó. Chìa khóa nền tảng cho thành công là tự 

tin vào chính mình. Bạn còn thở tức bạn còn sống, mà còn sống nghĩa là còn tiềm năng. 

Nhà quản lý thoáng luôn luôn đưa nhân viên trở lại với trải nghiệm thành công của chính họ, họ nhớ đã 

tạo ra sự khác biệt như thế nào; họ tin vào năng lực của chính mình và họ sẽ nuôi dưỡng lòng tự tin đó 
như bạn mong muốn. 

Người ta thường định nghĩa thành đạt gắn liền với sự giàu có, được ngưỡng mộ, nổi trội hơn người. Đó 
là các thành công khi ta tìm kiếm nó bằng cách giành lấy thứ gì đó từ bên ngoiaf, xác định như vậy thì 

không bao giờ cho đủ, cho thỏa mãn. 

Trong cách hiểu thoáng về thành công phải tính đến sự bình yên và hạnh phúc nội tâm của chính mình. 

Sự thành công chỉ đơn giản là một quá trình phát triển; giống như bông hoa khi nở ra đón nắng, bạn 

đang ở chính thời điểm đó: tiến triển, tiến hóa và tiến bộ. Đó là sự thỏa mãn bạn có được ngay lúc nầy, 

tại đây. 

Quan điểm thoáng để quản lý cuộc sống: không phải cái gì cũng làm. Chỉ làm một điều nên làm ở bước 

kế tiếp. Nơi làm việc có thể kết hợp cả thư giãn vui chơi để cho phép những gì có sẵn trong ta bộc lộ ra. 

 

Chương 7 – Thực tập tìm kiếm sự thấu thị 

Các nhà lãnh đạo thường nghĩ: “Một nhà lãnh đạo giỏi là một người nhìn xa trông rộng”. Nghĩa là biết 

tham khảo xu hướng thị trường, hàng hóa, dịch vụ… rồi phát thảo hình tượng tương lai, viễn cảnh của 

công ty sau mười năm, … 

Nhưng nhà quản lý thoáng nhìn xa trộng rộng kiểu khác. Họ cố gắng nhìn thấy các tiềm ẩn trong chính 

họ, nhân viên và khách hàng của mình ngay tại đây và vào lúc nầy. 

Một nhà quản lý thoáng giống như một huấn luyện viên thể thao, họ quan sát và cảm nhận kỹ năng và 
tài năng của từng cầu thủ để bố trí, phân công vị trí tối ưu nhất. 

Bạn quí trọng đầu óc phóng khoáng và sự sáng tạo, khơi gợi ở nhân viên của mình tình yêu đối với 

những gì họ làm. Lãnh đạo giỏi chẳng dính dáng tới quyền lực và sự kiểm soát. 

Quá trình ra quyết định của bạn hằng ngày bắt đầu từ chính quá trình lắng nghe điều khôn ngoan, rà 

soát lại trí tim và tâm hồn để tìm ra những lựa chọn thực sự cho mình với mấu chốt cho phép thành 

công đến thay vì thúc ép thành công. Khi bạn và nhân viên đều thích làm những việc được yêu cầu thì 

chả cần sự kiểm soát, ép buộc dọa dẫm, động viên, khích lệ. Họ vốn yêu thích công việc, hoàn thành 

công việc đó là lẽ đương nhiên đối với họ. Vậy công việc của nhà quản lý là tìm hiểu, kéo người ta trở lại 

là chính họ. 

 

Chương 8 – Đảo ngược qui trình 
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Trong mọi tình huống, chúng ta đều có thể tìm thấy những điều mở ra những cơ hội. Vì lẽ đó, tất cả 

những “đối lập”, “tiêu cực”, và “cái ta không muốn” chẳng qua chỉ là phản hồi có ích nhưng trá hình, 

xuất hiện để gúp chúng ta hiểu biết thêm về chính mình. 

Hầu hết các nhà quản lý đều có thói quen nhìn ra ngoài tổ chức và thế giới để xem cần phải chỉnh đốn 

điều gì. 

Bây giờ là lúc đảo ngược lại qui trình: thế giới bên ngoài như một tấm gương phản chiếu, ta có thể nhìn 

ra ngoài để tìm cái có thể khớp với cái có sẵn bên trong bản thân mình. 

Để thực sự thu được kết quả tốt nhất từ nhân viên của mình, bạn phải buông tay khỏi cuộc đời của họ. 

Bạn phải để cho những gì bẩm sinh có trong họ bung ra chứ không nên ép chúng tuân theo một qui trình 

đã định trước. Khi họ sống đúng là mình thì họ sẽ đem đến điều tốt nhất cho bạn. Bạn phải kết nối với 

những xung động thư thái ở những con người đó, điều đó cũng giúp bạn thả lỏng để trở lại với chính 

mình, và nhờ vậy mà nẩy sinh một quan hệ tốt đẹp. Nơi làm việc trở nên thanh bình. 

Bạn phải thiết lập nguyên tắc cho mình, không phải là một mục đích để đạt được, mà là một nguyên tắc 

bên trong để đến được mục đích. Bạn sẽ có một hướng đi và một chuỗi giá trị xác định xem mình là ai 

với tư cách cá nhân cũng như với tư cách công ty. 

 

Chương 9 – Chỉnh lại “khí tài” của bạn 

Nếu bạn dự định tạo ra một cuộc sống bình yên, vui thú và thỏa mãn thì bạn cần phải biết cảm nhận và 

nhạy bén với cái gì tương hợp với mình, bạn phải ghép mình vào kỷ luật để đạt tới điều đó.  

Những ý nghĩ đem đến cho bạn cảm giác khỏe khoắn, thoải mái, vui vẻ, bình yên, thì bạn phải bắt đầu 

nuôi dưỡng một cách có chủ ý những ý nghĩa tương hợp đó. 

Những ý nghĩ khiến bạn cáu giận, buồn bã, sợ hãi, thất vọng… thì bạn hãy rọi ánh sáng của bạn lên 

chúng, tìm lấy những tín hiệu tích cực dùng để điều chỉnh. Khi bạn có cách tiếp cận cuộc đời như thế, 

bạn có thể đảo ngược bất kỳ ý nghĩ nào mình muốn đảo ngược. 

Suốt cuộc đời, bạn chỉ tập trung vào việc tìm ra điều gì là tương hợp. Khi có gì đó không tương hợp thì 

đó không phải và xấu hay sai mà nó như một người thầy mách bảo bạn: câu không thể thành công ở đây 
đâu. 

Mục đích cao nhất của bạn phải là thỏa sức thi thố cho hết tiềm năng, ngay bây giờ, tại thời điểm thiêng 

liêng này chứ không phải ở một tương lai xa xôi nào đó. Đó là lý do căn bản nhất sâu thẳm nhất và quan 

trọng nhất để sống trên đời. Phát hiện được mục đích của mình tức là có được hiểu biết về nó. Bạn hãy 

lắng nghe xung quanh, nghe người khác, tất cả những tín hiệu phản hồi cố nói cho bạn biết mình là ai, vì 

đời là một tấm gương to của tâm hồn bạn. 

Khi đã là chính mình, bạn lắng nghe cảm xúc, cảm giác, lắng nghe cơ thể, hơi thở, lắng nghe sức chịu 

đựng của mình. Vì điều gì mình thích, bạn có thể làm hằng giờ mà chẳng thấy mệt mỏi gì, lúc đó bạn sẽ 
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đem lại năng lượng và sự tập trung để đi đến thành công. Một khi đã nhận ra điều đó ở mình, bạn cũng 
sẽ nhận ra điều đó ở nhân viên mình. Một khi nguyên tắc này thôi thúc trong bạn, nó sẽ là một món quá 

đẹp nhất bạn dành cho họ. 

 

Chương 10 – Trở nên dễ gần 

Nhà quản lý chi li kiểu cũ phải núp sau lớp ngụy trang được dựng lên bằng hàng lô vấn đề không lời giải 

của cuộc đời, những ý nghĩ ngoại phạm, họ tự biến mình thành khó đến được với chính sự tự do ta 

mong mỏi, khó gần với chính mìn. 

Vậy thì, giờ đây, bạn phải quay đầu lại, hãy dọn sạch đầu óc của mình, tước bỏ những ý nghĩ ngoại lai, 

đứng trong tư thế tự do để nhận biết cái tốt đẹp nhất của mình để phát hiện xem mình là ai, có thể thực 

sự làm được gì cho đời. 

Galileo đã nói: “Ta không thể dạy ai bất cứ thứ gì, ta chỉ có thể giúp họ tìm ra chính họ mà thôi”. Câu nói 

của Galileo chính là trái tim và linh hồn của nhà quản lý thoáng. 

Trong sự tự do, bạn có thể lắng nghe trực cảm của mình, tiếp cận những ý tưởng bên trong mình, tiếp 

cận được nội nhãn, nguồn cảm hứng. Nghĩa là bạn đã trở nên dễ gần với chính mình hơn. 

Khi bạn sống với một cuộc sống “thoáng”, thế giới bên ngoài sẽ đáp lại khác đi, bởi lẽ bạn đã cởi mở hơn 
trước cơ hội, trước mọi người. Bạn chấp nhận con người thật của người ta mà không phán xét những 

yếu kém và rắc rối của họ. Điều đó chính là bạn đã cho phép thành công đến thay vì bắt nó xảy ra. 

 

Chương 11 – Bỏ qua phán xét 

Các nhà quản lý luôn có ít nhiều bối rối với những việc bất như ý đang diễn ra. Nhưng không phải những 

gì đang diễn ra làm họ bối rối, mà sự phán xét của họ về những thứ đó đã làm họ bối rối. 

Nếu có thể mở lòng cho mọi thứ và coi chúng chỉ như một thứ qua đường, thì ta có thể thoát được sự 

bất mãn, bực bội, căng thẳng và trách móc. Đây là một kỹ năng quan trọng của nhà quản lý thoáng. 

Bạn có thể đánh giá sự việc mà không cần phải đưa phán xét cá nhân vào, nghĩa là đánh giá mà không 
mang một cảm giác “thất vọng” hay “bực mình”. Đấy không phải là thái độ thụ động mà là sự bao quát 

tích cực về mọi thứ đang diễn ra. 

Thái độ không phán xét sẽ giúp bạn mở lòng ra để xử lý tình huống theo cung cách sáng tạo. Đừng cố 

chấn chỉnh thế giới bên ngoài, hãy lo cải thiện thế giới bên trong, bạn có thể thay đổi bất cứ điều gì bạn 

muốn. Có điều, thay đổi chúng trong tinh thần hợp tác thay vì đối nghịch. 

Sự không phán xét mở ra cánh cửa để bất kỳ ai cũng là bạn hữu. Với nhân viên, họ hầu như chia sẽ mọi 

thứ với bạn, họ thoải mái chấp nhận họ đúng như con người của họ. Mối quan hệ cộng sự đích thực 

được mở ra hướng tới thành công của người lao động. 
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Chương 12 – Sáng tạo kết quả 

Trong hoạt động kinh doanh của một công ty hay trong cuộc sống cá nhân của một người, ai cũng chú 
tâm đến bên trong thì kết quả bên ngoài càng lớn. 

Nhà quản lý thoáng sẽ giúp nhân viên bán hàng của mình đi sâu vào bên trong, tìm cho ra bản chất của 

cái mà mình thực sự bán: sản phẩm, dịch vụ tốt; tạo một cam kết bên trong đơn vị để đảm bảo rằng sẽ 

có dịch vụ khách hàng thật tốt. Nói điều chân thật, cảm thấy hạnh phúc khi khách hàng hài lòng. Cứ 

chỉnh đốn bên trong cho thật tốt, thật sự đúng đắn, thì kết quả tự nhiên sẽ đến một cách bền vững. 

Một số công ty chỉ quan tâm đến kết quả cuối cùng qua lợi nhuận; mục tiêu đánh nhanh thắng nhanh, 

họ tìm cách tăng số lượng dù là sản phẩm chỉ có chất lượng “tầm tầm”, họ rơi vào môi trường cạnh 

tranh khốc liệt, vào vòng xoáy gay go. Đó là bi kịch của những người chỉ chú trọng đến lớp vỏ bên ngoài. 

Duane, CEO của SunCor nói: “Chúng tôi quan tâm đến quá trính hơn là kết quả. Chúng tôi để cho mọi 

việc xảy ra một cách tự nhiên từ ước vọng bên trong – ước vọng mình sẽ trở thành người mình mơ 
ước”. 

 

Chương 13 – Nhạy bén với toàn bộ hệ thống 

Nhà quản lý cũ làm việc với một lượng hữu hạn sức mạnh và thông tin. Còn nhà quản lý thoáng thì làm 

việc với sức tưởng tượng vô hạn. Bản thân của cải thì đi theo lối tiến hóa và giãn nở cực thoáng: một hạt 

cát vô giá trị ngày nào, giờ đây đang trở thành những con chip máy tính vô cùng giá trị. Vậy, với óc 

tưởng tượng, các nguồn tài nguyên là vô hạn. 

Bạn không thể nghĩ và tìm ra được một thứ gì đó hoàn toàn do tự tay mình làm ra, nghĩa là chúng ta 

sống với sự giúp đỡ của mọi người trong xã hội. 

Ta phải nhận thức được rằng, người mà ta giúp chưa chắc sẽ là người mà ta nhận được sự đền đáp, mà 
ta có thể nhận từ một người nào đó có dư khả năng để cho ta. Thành ra, cái vòng cuộc sống không phải 

chỉ là giữa ta với một người nào khác, mà nó là giữa ta với mọi người, ta với tất cả. 

Cảm nhận được sự liên kết đó, những thứ bạn cho đi cứ thế mà chạy vòng quanh, vòng quanh rồi lại trở 

về với bạn. Kể cả việc gây thiệt hại cho toàn cục, như tàn phá môi trường chẳng hạn, không có lối nào 

thoát khỏi thiên la địa võng của cuộc sống, cả bạn và toàn xã hội phải gánh chịu hậu quả. Chúng ta 

không thể làm bất cứ điều gì mà không ảnh hưởng đến người khác. Không có cách nào tách rời khỏi mối 

liên kết của tất cả sự sống và vũ trụ. Bạn không thể phá vỡ hệ thống đó được. Nó tồn tại vượt lên và 

ngoài tin tưởng với tín điều. Bạn không cần cố gắng tin vào nó; cũng giống như bạn không cần phải tin 

vào điện, vì bạn thừa biết nó mạnh thế nào rồi. Nguyên tắc đóng góp không ngừng cũng thế, bạn phải 

biết là nó rất hiệu quả. Bạn có thể cứ tiếp tục đóng góp cho lợi ích cao cả của tổ chức và giữ cho sự 

nghiệp của mình đi tới. 
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Chương 14 – Đi sâu hơn nữa vào ước nguyện của bạn 

Nhà quản lý thoáng nên phải đi sâu hơn, cần tìm xem có điều gì nằm ẩn dưới nguyện vọng của người 

cùng làm với mình, để bạn biết nhiều hơn về cách có thể giúp đỡ họ nhìn thấy nguồn gốc của ước vọng 

ấy nữa. 

Muốn tức là không có, khác nào đắm mình trong một hy vọng pha lẫn sợ sệt. Bằng cách khơi gợi của 

bạn, họ có thể định  hình lại cách tiếp cận với thứ mà họ mong muốn. Bạn sẽ giúp họ “nội hóa” và hiện 

thực hóa mục đích của chính họ theo từng việc mà họ đóng góp. 

Bạn có thể cho họ thấy rằng, làm thế nào để sống một cuộc đời họ hằng mơ ước ngay từ giờ với sự giúp 

đỡ hết mình của bạn. 

Ấp ủ mục đích trở thành người giàu có, thì giờ đây, họ phải ấp ủ ý định sẽ trở thành người giỏi giang như 
thế nào. 

Ước muốn trở thành người nổi tiếng, thì giờ đây, họ phải tạo ước muốn sự khác biệt để khiến cho mọi 

người chú ý đến ra sao. 

Thực hiện ước mơ, tức thực sự sống với ý định, ước nguyện từ ngày hôm nay, bằng cách đem nó cho đi. 

 

Chương 15 – Chúng ta đang sống trong ba thế giới 

Thế giới tinh thần là thế giới của bản chất “gốc”, đó là cái tốt nhất bạn có, cái “tôi” cao nhất của bạn, là 

tiềm năng vô hạn của bạn. Thế giới của trí óc là thế giới của sự lựa chọn. 

Trí tuệ là thế giới của bản ngã, định bản sắc cho bạn và để bạn đến được trải nghiệm của chính mình. 

Thế giới vật chất là thế giới của hành động. Thế giới vật chất không là gì khác hơn ngoài “số phận đã an 

bài”. 

Khái niệm trong thế giới tinh thần cùng với sáng tạo trong thế giới trí tuệ khơi mở và tạo ra những gì 

biểu hiện ở thế giới vật chất. Vì vậy, khi chuyện đã xảy ra ở thế giới vật chất rồi thì không thể kiểm soát 

được nữa. Thế giới vật chất chỉ là “sản phẩm cuối cùng” mà thôi. 

Chúng ta dành hầu hết thời gian sống của mình để chú tâm vào thế giới vật chất. Nhưng đến khi ta thấy 

được biểu hiện cụ thể thì đã quá muộn để thay đổi. Vì sự thay đổi thực sự xảy ra bên trong ta. Bạn phải 

chú tâm vào tinh thần (linh giác và cảm hứng) cũng như trí tuệ (tư duy và lập kế hoạch), đó là lĩnh vực 

duy nhất mà ta có thể thực thi ý chí tự do và lựa chọn tự do. 

Bạn hãy hiểu rằng không thể thay đổi kết quả nếu không thay đổi những thành phần tạo nên kết quả đó, 
mà các thành phần này nằm ở trong ta. Nếu bạn thật tình tạo ra sự khác biệt, hãy chú tâm vào hệ thống 
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bên trong, vì đó là nơi chứa đựng sức mạnh. Bạn đừng chăm chăm chú tâm vào những gì xảy ra trên đời. 

Tất cả những thứ đó chỉ là sự phản chiếu lại những gì bạn đang nghĩ tới mà thôi. 

 

Chương 16 – Nhà quản lý thoáng trên cương vị huấn luyện viên 

Nhà quản lý thoáng huấn luyện người của mình sao cho trở nên hài hòa hơn với thiên hướng bên trong 

của chính họ. 

Trước hết, bạn có thể giúp đội ngũ của mình bằng cách làm rõ khái niệm huấn luyện. Huấn luyện không 

phải là sự chỉ đạo, sự điều hành, cũng không phải là liệu pháp tâm lý và cũng không chỉ là những lời 

khuyên bảo. 

Việc đầu tiên và quan trọng nhất của huấn luyện là phải tìm hiểu trái tim của họ đặt vào đâu, lối sống 

suy nghĩ của họ như thế nào? Họ nhìn mọi việc ra sao? Có như thế bạn mới cư xử, suy nghĩ như họ trong 

quá trình giao tiếp. Từ đó, bạn thấy được cái họ muốn đạt tới, cái họ đang cố gắng làm và cách họ nhận 

định tình hình. Bạn hãy lắng nghe, hỏi thật nhiều để cho họ nói. Hãy thả lỏng và đối thoại. 

Mục đích của cuộc huấn luyện là đạt được nhanh nhất những gì họ muốn chứ không phải đạt được cái 

mà huấn luyện viên muốn. Giúp họ biết cách tìm thú vui trong công việc họ đang làm. Cách cư xử bất 

cập của họ trước đây luôn đi kèm với lo âu và căng thẳng, thành ra, bạn càng làm cho họ bớt căng thẳng 

bao nhiêu thì họ càng giỏi lên bấy nhiêu. 

Vậy, huấn luyện là buông lỏng, tìm hiểu, lắng nghe và đối thoại để giải quyết mọi vấn đề. 

 

Người tóm tắt 

Trần Phú An 

www.nhuongquyenvietnam.com 

 

 

 

Nguyenminhhuy.com

444



Nhật Hoàng Hirohito và công cuộc kiến thiết nước Nhật hiện đại 

 

www.nhuongquyenvietnam.com 

 

 

 

CHƯƠNG TRÌNH TÓM TẮT SÁCH KINH DOANH 

 

 

 

Nguyenminhhuy.com

445



Nhật Hoàng Hirohito và công cuộc kiến thiết nước Nhật hiện đại 

 

www.nhuongquyenvietnam.com 

 

Tác giả: Herbert P. Bix 

Bản dịch: Nhật Hoàng Hirohito và công cuộc kiến thiết nước Nhật hiện đại 

Người dịch: Nguyễn Hồng Tâm, Trịnh Minh Hùng, Nguyễn Chí Tuyến 

Nhà xuất bản: Thế giới 2013 

Sách gồm: 703 trang 

Về tác giả 

Herbert P. Bix là Tiến sĩ sử học Đại học Harvard. Thành viên sáng lập Ủy ban học thuật Á châu. 

Ông nghiên cứu lịch sử Nhật Bản và giảng dạy tại Đại học Hitotsubashi Tokyo. 

Tác phẩm giành giải Pulitzer. 

Nội dung chính 

Giai đoạn lịch sử cận đại của Nhật Bản gắn liền với cuộc đời của Nhật Hoàng Hirohito. Gần 90 

năm hào hùng, sóng gió và tủi nhục, nhưng người dân vẫn kiên trì, chịu đựng và vượt qua để 

xây dựng một nước Nhật giàu có, hùng mạnh như một điều kỳ diệu của thời hiện đại. 

 

Phần 1 – Quá trình học tập của Hoàng tử Hirohito 

1901 – 1921 

Ngày 29/4/1901, người cháu nội đầu tiên của Minh Trị Thiên Hoàng ra đời, Hoàng tử Hirohito. 

Cha của Hirohito là Hoàng thái tử Yoshihito, người sẽ kế vị ngôi vàng, đang ở tuổi 21 nhưng đau 
yếu kinh niên. 

Theo vú nuôi của Hirohito, bà Taka, Nhật Hoàng Minh Trị cực kỳ xa cách đối với cháu nội và 

hiếm khi gặp cháu trừ vào ngày sinh nhật của chúng. Mối liên hệ Hirohito với Nhật Hoàng Minh 

Trị giống như mối liên hệ với “Minh Trị Thiên Hoàng vĩ đại” hơn là với một người ông thực thụ. 

Với niềm tin Nhật Bản là một vương quốc thiêng liêng, được Thượng đế bảo trợ và dưới sự cai 

trị của một Thiên Hoàng là hậu duệ của Nữ thần Mặt trời. Và dựa trên hiến pháp, Hirohito được 

thừa kế và bắt đầu đào tạo để tiếp quản ngai vàng. 

Lúc Hirohito lên 7 tuổi, cậu vào học tại Học tập viện. Nogi, một người anh hùng trong cuộc chiến 

Nga-Nhật làm hiệu trưởng trường này. Tướng Nogi thích giáo dục theo phong cách quân sự, 

ông từ chối mông chiều vị hoàng tử nhỏ. Do Hirohito không phải là đứa trẻ khỏe mạnh, các giáo 

viên phải giành thời gian để giáo dục thể chất và rèn luyện sức khỏe cho cậu. Nogi chú ý hướng 
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dẫn Hirohito kỹ lưỡng về các vấn đề quân sự. Năm Hirohito 11 tuổi, ông trở thành Hoàng thái 

tử và được phong cấp thiếu úy quân đội và thiếu úy hải quân. Một trong những nhiệm vụ quan 

trọng nhất Hirohito phải thực hiện là trở thành hiện thân của tử tưởng và đạo đức Nhật Bản. 

Những quí tộc triều đình dạy cho ông các nghi lễ về thần đạo. Sugiura giảng dạy về đạo Khổng; 

Yamazaki và một số giảng viên khác giảng dạy về kinh tế; Shimizu giảng dạy về hiến pháp Minh 

Trị; Mikami giảng dạy về lịch sử và chính trị; Hattori giảng dạy về tự nhiên và vật lý. Đặc biệt, 

trong thời gian còn nhỏ tuổi, Hirohito quan tâm về thế giới tự nhiên, ông đam mê sưu tập sò 

biển và côn trùng. Năm 12 tuổi, ông viết một cuốn sách về côn trùng, minh họa mối liên hệ giữa 

côn trùng và thực vật. 

Hirohito là sản phẩm của một nền giáo dục kết hợp, đó là truyền thống ở cuối thời Minh Trị và 

kiến thức khoa học hiện đại. Do đó, trên gương mặt nghiêm nghị của ông thường hiện lên sự 

căng thẳng, sự xung đột giữa hai thế giới quan. 

Khi Hoàng Thái tử Yoshihito lên ngôi, tức Nhật Hoàng Đại Chính, ông chỉ là một Nhật Hoàng trên 

danh nghĩa, tình trạng sức khỏe của ông ngày càng xấu đi, cuộc khủng hoảng lương thực nổ ra 

trên toàn quốc; các vụ phạm tội khi quân liên quan đến việc chỉ trích Hoàng gia liên tục xảy ra. 

Chính phủ tìm cách ngăn chặn mối đe dọa đối với nền quân chủ do chịu ảnh hưởng từ các tư 
tưởng mới thâm nhập vào Nhật Bản. Cách tốt nhất trong hoàn cảnh này, theo thủ tướng Hara, 

là thu xếp cho Thái tử Hirohito thực hiện chuyến đi “tìm hiểu” châu Âu. 

Các thể chế quân chủ lớn ở châu Âu đã sụp đổ, phong trào hòa bình dân chủ được thành lập. 

Sống trong một thế giới chống quân chủ, Hirohito phải đối phó bằng các yêu cầu cải cách xã hội. 

Hirohito phải là người thành công nếu Hoàng gia muốn tiếp tục tồn tại. 

Ngày 3/3/1921, Hirohito và đoàn tùy tùng rời Nhật Bản trên con tàu chiến Katori, xuyên qua các 

lãnh thổ HongKong, Singapore, Srilanka đến Cairo, Malta, Anh, Pháp, Bỉ, Hà Lan và Ý. Ngày 

2/9/1921 tàu trở về tới Nhật Bản. 

Chuyến công du phương Tây của Hirohito đã giúp quảng bá hình ảnh về vị Hoàng Thái tử trẻ 

tuổi, đầy nhiệt huyết của thời đại. Ông quan tâm đến cách quản lý thuộc địa của Anh. Ông sẵn 

sàng đón nhận sử thay đổi; tức sự cần thiết phải tiến hành cải tổ chính trị. 

Hirohito và nhóm người giúp việc của ông, họ chú ý đến cảm nhận về George đối với các mối 

quan hệ dân chúng. Trong thời đại mới, sự khéo léo sử dụng nghi thức triều đình như một chiến 

lược để duy trì ảnh hưởng chính trị của chế độ quân chủ. Đó là một trong những bài học mà 

Hirohito học được từ chuyến đi. 

Ngày 25/11/1921, Hirohito trở thành quan nhiếp chính cho cha. Những mong muốn lớn lao của 

Hirohito phụ thuộc vào việc ông giành được tự do hơn trong việc thực hiện quyền hành. Bằng 
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sức trẻ, được sự giáo dục đặc biệt, sự tôn trọng những người lớn tuổi cận kề bên cạnh và việc 

coi trọng truyền thống của triều đình, đối với Hirohito, việc này không hề dễ dàng. 

 

Phần 2 – Chính trị với mục đích tốt đẹp 

1922 – 1930 

Chế độ nhiếp chính – Nền quân chủ - Chủ nghĩa dân tộc mới 

Khi Hirohito trở thành nhiếp chính vương tháng 11/1921, Chính phủ bắt đầu quảng bá hình ảnh 

của một Hoàng Thái tử cường tráng, đầy nghị lực, rất thích hợp để trở thành tổng tư lệnh tối 

cao của lực lượng quân đội Hoàng gia. 

Các cận thần “tài năng” của Hirohito tin tưởng rằng, bằng việc gây ảnh hưởng đối với Hirohito, 

họ có thể thiết lập lại nền quân chủ vững mạnh và độc lập hơn. Một tiêu chuẩn đạo đức được 

thổi phòng và phi hiện thực đã được đặt ra để Hirohito phấn đấu đạt được, chính áp lực này đã 

khiến Hirohito lo lắng. Người ta hy vọng rằng chuyến công du phương Tây sẽ giúp cho Hoàng 

thất trở nên gần gũi hơn với người dân và bằng cách đó ngăn trở đường lối dân chủ của Nhật 

Hoàng Đại Chính, cha của Hirohito, đã vô tình ủng hộ một cách bị động. 

Trong những năm làm nhiếp chính, Hirohito đã chấp nhận mà không hề hoài nghi về tính chất 

liên minh của nội các, quân đội có đặc quyền hơn so với các cơ quan của chính phủ. “Quân đội 

được đảm bảo quyền can thiệp hợp pháp vào các vấn đề chính trị”. 

Vào cuối thời kỳ nhiếp chính, Hirohito đã nhận thấy sự bất ổn về cơ chế và nhiệm vụ của quân 

đội, tuy nhiên, ông không nhận ra bất kỳ mối đe dọa nào tiềm ẩn trong sự bất ổn đó đối với 

tương lai của mình. 

Những người theo chủ nghĩa tự do đã mường tượng ra một hệ thống chính trị tồn tại song song 

với nền dân chủ nghị viện kiểu phương Tây; và mong muốn bảo vệ Hoàng gia bằng cách tách 

Hoàng gia hoàn toàn khỏi đời sống chính trị. 

Ngày 25/12/1926, Hirohito lên nối ngôi. Theo hiến pháp qui định “dòng họ Thiên Hoàng liên tục 

trị vì và chi phối đế chế Nhật Bản”, đồng thời, Hirohito trở thành tổng tư lệnh của lực lượng vũ 
trang Nhật Bản, có quyền ban bố mệnh lệnh mà không cần hỏi ý kiến của nội các. Hirohito ban 

bố một loạt chiếu chỉ đối với binh lính và hải quân. Quân đội vẫn được hưởng một vị thế đặc 

lợi. 

Bài học từ vua George V về tầm quan trọng của nghi lễ và hình ảnh để nâng cao phẩm giá và 

quyền lực của nhà vua. Lễ đăng quang của Nhật Hoàng Hirohito được tổ chức một cách rầm rộ 
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theo nghi thức truyền thống, các hoạt động được tổ chức xuyên suốt cả năm, kết hợp chặt chẽ 

với sự mở rộng tuyên truyền của bộ máy kiểm soát tư tưởng. 

Hirohito tham gia đầy đủ hơn vào đời sống chính trị. Quanh ông là bảy cận thần giàu kinh 

nghiệm hướng dẫn và hoạch định chính sách đường lối, gây ảnh hưởng với ông khi họ có mặt ở 

triều đình. 

Ngay khi bắt đầu thời kỳ trị vì của mình, Hirohito tránh đương đầu với bất đồng về tư tưởng 

quốc phòng đang tiếp diễn trong lực lượng hải quân. 

Trên thế giới, xu hướng của chủ nghĩa hòa bình của thời đại hậu chiến tranh thế giới I bắt đầu 

xuất hiện ngày càng nhiều. Trong lúc đó, chính phủ Tanaka của Nhật đã không tán thành một 

nghị định thư quốc tế cấm chiến tranh hóa học và sinh học; cũng như công ước Geneve về tù 

binh chiến tranh vì binh lính của Thiên Hoàng sẽ không bao giờ để mình trở thành tù binh chiến 

tranh. Bộ trưởng quốc phòng và bộ trưởng Lục quân bất hòa sâu sắc với tổng tham mưu trưởng 

về vấn đề giải trừ vũ khí. Quân đội với tư cách là một tổ chức có dấu hiệu mất dần sự kiểm soát. 

Ngày 24/3/1927, binh lính của giải phóng quân nhân dân Trung Quốc cướp phá lãnh sự quán 

Nhật Bản ở Nam Kinh, và tấn công các tòa lãnh sự Anh, Mỹ. Cùng ngày, tàu chiến của Anh và Mỹ 

trên sông Dương Tử bắn phá thành phố. Các quyền lợi của Nhật Bản bị xâm phạm, Nhật Hoàng 

Chiêu Hòa Hirohito đã đồng ý cho quân đội Nhật Bản can thiệp vào cuộc nội chiến của Trung 

Quốc. Rồi vụ việc đạo quân Quan Đông của Nhật ám sát tư lệnh quân địa phương Trương Tác 
Lâm của Trung Quốc, người mà thủ tướng Tanaka đã dựa vào để triển khai chính sách của ông 

ở Mãn Châu, đã lôi kéo Mãn Châu vào những rối loạn trong các hoạt động chính trị của Nhật 

Bản và quốc tế. Sự việc này đã làm cho thủ tướng Tanaka và toàn bộ nội các bị cách chức. 

Ngày 27/8/1928, Nhật Bản tham gia hiệp ước chấm dứt chiến tranh. Những nước ký kết hiệp 

ước đã không thừa nhận chiến tranh là “một công cụ trong chính sách quốc gia” và hứa giải 

quyết mọi tranh chấp bằng phương pháp hòa bình. Nhưng Hirohito không coi hiệp định như 
một cam kết để giải quyết bằng phương pháp hòa bình toàn bộ tranh chấp phát sinh với Trung 

Quốc về quyền thuê đất theo hợp đồng của Nhật Bản tại Mãn Châu. Quan điểm của Hirohito, 

cũng giống như Tachi, người thầy cũ cũng là cố vấn cho Hirohito, là hiệp ước không ngăn chặn 

việc không dùng vũ lực của Nhật để bảo vệ lợi ích của mình tại Trung Quốc. Ông coi đây là một 

nỗ lực của các cường quốc Anh – Mỹ để ổn định trật tự quốc tế sau chiến tranh nhằm đem lại 

lợi ích riêng cho các cường quốc đó. 

Hiranuma, phó chủ tịch hội đồng cơ mật, đã quan sát tình hình mà nước Nhật đang gánh chịu 

ảnh hưởng của đại suy thoái. Ông công kích chủ nghĩa tự do phương Tây, thông báo về bước 

ngoặc giữa chủ nghĩa dân tộc mới và chủ nghĩa quốc tế mà Nhật Bản đã theo đuổi từ năm 1922. 
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Cuộc khủng hoảng ở lục địa châu Á ngày càng tồi tệ, tướng Nakamura của đạo quân Quan Đông 
tại Mãn Châu mất tích, họ cho rằng lính Trung Quốc bắt và sát hại, họ buộc tội người Trung 

Quốc coi thường quân đội Hoàng gia. Đạo quân Quan Đông tăng sức ép với chính quyền Phụng 

Thiên. Hirohito và những cận thần cảm thấy sự bất ổn ngày càng tăng trong quân đội. Họ đã 

đánh giá rất thấp chủ nghĩa phe phái cũng như quân đội và họ cũng chẳng có động thái nào 

ngăn chặn kịp thời nguy cơ này, bởi họ đương nhiên ủng hộ sứ mệnh của quân đội tại Mãn 

Châu kể từ 1905. 

 

Phần 3 – Những cuộc chiến của Thiên Hoàng 

1931 – 1945 

Sự kiện Mãn Châu 

Đêm 18/12/1931, các sĩ quan thuộc quân đoàn Quan Đông cho nổ mìn gần tuyến đường sắt 

nam Mãn Châu và đỗ lỗi cho binh sĩ của Trương Học Lương người Trung Quốc, dù không gây hại 

gì nhưng quân Nhật cớ tấn công quân Mãn Châu Trung Quốc đang trấn giữ Phụng Thiên. Bị tấn 

công bất ngờ, quân Trung Quốc lớp bỏ chạy, lớp đầu hàng. 

Các thành viên trong nhóm triều đình ủng hộ chủ trương của quân đội. Quân Nhật ở Triều Tiên 

xin lệnh vượt qua sông Áp Lục vào Mãn Châu. Nhật Hoàng Hirohito đứng trước cơ hội để hậu 

thuẫn cho chính phủ kiểm soát quân đội và chấm dứt tình hình chiến sự leo thang. Nhưng rồi, 

Hirohito đành chấp nhận tình hình như sự đã rồi. Bộ ngoại giao Nhật quyết định hủy bỏ cuộc 

đàm phán với chính phủ Tưởng Giới Thạch. Hội đồng Hội Quốc Liên ra nghị quyết đề nghị Nhật 

Bản rút quân khỏi các vùng chiếm đóng. Quân đoàn Quan Đông bất tín nhiệm chính phủ đa 
đảng phái và quyết tâm đặt Nội Mông và Mãn Châu dưới quyền kiểm soát của người Nhật. 

Phe triều đình chuyển hướng chú ý cuộc khủng hoảng chính trị trong nước. Đại tá Hashimoto 

quyết định lật đổ chính phủ, thủ tướng Innkai bị sát hại, nhóm “Đảng Huyết thệ” bí mật sát hại 

một số lãnh đạo doanh nghiệp, họ rải truyền đơn kêu gọi thanh lọc triều đình. 

Đô đốc Saito được bổ nhiệm làm thủ tướng, ông xây dựng Mãn Châu quốc, rút lui khỏi Hội 

Quốc Liên, cơ cấu lại chính phủ. Tuy nhiên, Hirohito lo lắng quân Quan Đông sẽ mở chiến dịch 

Bắc Kinh – Thiên Tân sau cuộc tấn công vào tỉnh Nhiệt Hà, vì như thế sẽ đối đầu với các đại 

cường quốc. 

Tướng Minami nhấn mạnh rằng an ninh quốc gia, nguyên liệu thô, nhu cầu mở rộng lãnh thổ để 

giải quyết vấn đề dân số là những lý do khiến quân đội lập nên “Mãn Châu Quốc độc lập”. 
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Quốc Dân đảng Trung Quốc đã phải nhục nhã ký hiệp định đình chiến với Nhật, công nhận trên 

thực tế nước Đại Mãn Châu và thiết lập một vùng phi quân sự ở phía nam Vạn Lý Trường 

Thành. Nhật Hoàng Hirohito tin chắc rằng, ưu thế quân sự chứ không phải ưu thế về năng lực 

sản xuất mới là yếu tố quyết định chiến thắng. 

Phục hồi và suy thoái 

Khi Nhật công nhận Mãn Châu quốc và rút khỏi Hội Quốc Liên, phần lớn người Nhật điều cảm 

thấy có sự chuyển biến căn bản nào đó: Nước Nhật đã mở ra con đường mới và vươn tới hiện 

đại, sẽ trở nên vĩ đại và được kính nể hơn trên thế giới. Từ đó xây dựng nền tảng tư tưởng để 

biến Hirohito thành một bậc hiền vương của toàn cỏi châu Á. 

Vào mùa xuân năm 1933, Hirohito phải đối mặt với vấn đề kỷ cương trong quân đội: Quân đội 

đấu tranh đòi cải cách nhà nước và tăng chi tiêu quân sự. Họ công kích các quan cận thần của 

Nhật Hoàng và những người khác trong Hoàng tộc. Việc ra lệnh thuyên chuyển toàn bộ sư đoàn 
Một tới Mãn Châu đã châm ngòi cho cuộc chính biến tháng 2/1936. Một bộ phận lớn lực lượng 

sư đoàn Một chiếm giữ bộ Lục quân, trụ sở cảnh sát, các dinh thự các bộ, rồi sát hại Tổng quản 

Quốc Ấn Saito, bộ trưởng tài chính và chánh thanh tra quản giáo, tấn công văn phòng các tờ 

báo lớn ở Tokyo. 

Bộ Hải quân tập hợp chiến hạm ở vịnh Tokyo để sẵn sàng dập tắt cuộc nổi loạn. Hirohito vừa 

tức giận vừa lo sợ quân nổi dậy có thể thu nạp em mình – Hoàng thân Chichibu hòng buộc ông 

thoái vị. Hirohito thể hiện sự năng nổ khác thường trong việc tìm cách dập tắt cuộc nổi loạn. 

Ông ra lệnh “thiết quân luật”, ông kêu gọi các lực lượng và ra lệnh các cấp chỉ huy trấn áp cuộc 

nổi dậy. Bốn ngày sau, Nhật Hoàng ổn định được quyền lực của mình. 

Sau cuộc chính biến, nội các Hirota Koki thành lập. Nhật Hoàng nhất trí với yêu cầu của Lục 

quân và Hải quân tăng cường vũ trang nhanh chóng cho quân đội theo quy mô lớn của Đức 

Quốc xã, ký với Đức hiệp định cùng chống Quốc tế Cộng sản. Một năm sau, Ý tham gia hiệp ước 

này. Liên minh quốc tế với các chế độ độc tài, Quốc xã và Phát xít mới nổi. Nhật Bản chuẩn bị 
bành trướng quân sự trên lục địa; bằng Hải quân, kiểm soát Tây Thái Bình Dương và tuyến hàng 

hải Đông Nam Á, tạo thế cân bằng trong quan hệ với các đại cường quốc trên thế giới. 

Cuộc chiến tranh thần thánh 

Ngày 8/7/1937, quân đội Nhật đóng ở Phong Đài đụng độ với lực lượng đồn trú của Trung Quốc 

ở cầu Marco Polo cách Bắc Kinh khoảng 20 dặm. 

Tại Tokyo, Bộ Lục quân coi sự kiện ở cầu Marco Polo là một cơ hội, khu phi quân sự thường 

xuyên bị xâm phạm, họ bảo cần điều động quân đội tới khu vực gần Bắc Kinh để “bảo vệ sinh 

mạng và tài sản của người Nhật”. Quân đoàn Quan Đông, quân đoàn Triều Tiên và trong nước 
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được điều động tới. Nhật Hoàng ngầm nhất trí với quyết định đó. Cuộc chiến tranh với Trung 

Quốc bắt đầu. Hirohito hối thúc quân đội đánh một trận quyết định để kết thúc chiến tranh vào 

27/7. 

Ngày 29/7, ở thành phố Đô Châu, phía đông Bắc Kinh, lực lượng An Ninh Trung Quốc thân Nhật 

đã nổi dậy tấn công cộng đồng dân cư Nhật ở đó. Quân Nhật khai thác biến cố này tiến quân 

nhằm kiểm soát Bắc Kinh – Thiên Tân. Tưởng Giới Thạch rời bỏ miền Bắc xuống vùng Thượng 

Hải. Không quân Trung Quốc, Hải quân Nhật tham gia cuộc chiến. Chính phủ Nhật gọi đây là 
cuộc “đấu tranh thiêng liêng” hay “thánh chiến” để đoàn kết thế giới dưới sự cai trị nhân từ của 

Thiên Hoàng. 

Cuối tháng 10, cuộc chiến tranh giành giật từng tấc đất ở xung quanh Thượng Hải có dấu hiệu 

sắp đến hồi kết. Binh sĩ của Tưởng Giới Thạch rút chạy tán loạn dọc theo sông Dương Tử về 

hướng Nam Kinh. Quân đội Nhật bắt đầu sử dụng quyền tự quyết, bất chấp mệnh lệnh của chỉ 
huy từ Tokyo. Bất kể lính hay thường dân còn ở ngoài thành đều bị tiêu diệt. Họ đốt phá, cướp 

bóc các làng mạc trên đường tiến quân. Ngày 13/12 thành Nam kinh thất thủ, binh lính Nhật 

bắt đầu hành quyết hàng loạt tù binh dù họ không có vũ khí và đã đầu hàng. Hành động đốt 

nhà, cướp của, giết người, hãm hiếp tiếp diễn trong nội thành và các làng ngoại ô lân cận trong 

suốt 3 tháng với mức độ vô cùng dã man. Lính Nhật phạm những tội ác khủng khiếp này phát 

xuất từ tình trạng vô kỷ luật, tư tưởng xô-vanh chủng tộc và tâm lý căm thù đến đỉnh điểm. 

Hirohito rất lo lắng nguy cơ đỗ vỡ kỷ luật trong quân đội nhưng ông không biết phải làm gì. 

Mùa hè năm 1940, Đức chinh phạt Tây Âu, Anh bị đơn độc và có nguy cơ bị xâm lược. Liên xô ký 

hiệp ước với Hitler trong bối cảnh đó, Hirohito dao động, không biết nên giữ vững lập trường 

của phe quân đội muốn tham gia hiệp ước ba bên chống lại Mỹ và Anh hay thay đổi lập trường! 

Bế tắc và leo thang 

Hirohito biết rằng, Nhật đã ký kết hiệp ước tù binh chiến tranh, nhưng ông không hề ra lệnh 

cho lực lượng vũ trang của mình để ngăn ngừa thảm sát hay ngược đãi tù binh Trung Quốc. Giới 

trí thức Nhật cho rằng, luật pháp quốc tế chỉ là sự bịa đặt của phương Tây. Hirohito phải gánh 

trách nhiệm về việc sử dụng khí độc và vũ khí hóa học với binh lính và thường dân Trung Quốc 

và Mông Cổ. Một số tướng lĩnh của Nhật cho rằng, họ sử dụng hơi độc để khôi phục uy danh 

của quân đội và tạo cho họ “cảm giác thắng trận”! 

Ở châu Âu, tháng 6/1940, chính phủ Pháp đã rời Paris, Ý bắt đầu tham chiến, Đức đã chiếm 

được Pháp và lục địa, châu Âu đến tận biên giới Liên Xô. Các lãnh đạo của Hải quân và Lục quân 

NHật tin Hitler sẽ nhanh chóng đè bẹp Anh. Nhật sẽ gia nhập hiệp ước ba bên, hưởng ứng theo 

chiến lược của Hitler, tham gia vào trật tự thế giới mới. Nhật sẽ chiếm lấy các thuộc địa của 

Anh, Pháp và Hà Lan ở Đông Nam Á. Nhưng Hirohito lấy làm phiền lòng về sự mất đoàn kết, 
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tranh giành và tị nạnh trong việc giành quyền lãnh đạo giữa các cơ quan chính phủ và các đơn vị 
quân đội ở hải ngoại muốn thực thi chiến lược nam chinh. 

Đúng lúc đó, Roosevelt tăng cường hỗ trợ nước Anh. Mỹ quan niệm Đông Nam Á và bán đảo 

Đông Dương khác với Trung Quốc, phải được giữ vững, chủ yếu là vị lợi ích các nước Đồng Minh 

châu Âu đang bị vây khốn. Và về lâu dài là quan trọng hơn đối với Mỹ về thương mại. Trước 

mắt, Mỹ theo đuổi chiến lược đánh bại nước Đức trước, tập trung vào mặt trận châu Âu, ở Thái 

Bình Dương thì Mỹ sẽ phát động phòng thủ là chính. 

Ở Nhật, chính phủ ra lệnh thành lập “văn phòng Thánh Đạo” với nhiệm vụ huy động tinh thần 

toàn dân tộc chuẩn bị cho chiến tranh toàn diện, hô hào toàn dân “tôn kính các vị thần thánh và 

phụng sự Tổ quốc”. 

Trước thềm trận Trân Châu Cảng 

Chiến dịch quân sự của Đức ở Ban-căng và sự tan vỡ tổng thể của mối quan hệ Nga-Đức. Nhật 

Hoàng Hirohito cảm thấy cần khẩn trương phòng thủ biên giới của Nga ở Viễn đông. Ngày 13/4, 
tướng Tatekawa của Nhật và Molotov của Nga ký hiệp ước trung lập 5 năm, cam kết tôn trọng 

lãnh thổ của nhau. Ngày 28/7, Nhật đàm phán với chế độ Vichy ở Pháp mở đường cho sự chiếm 

đóng hòa bình phần phía Nam Đông Dương thuộc Pháp, chuẩn bị thâu tóm nguồn tài nguyên ở 

lãnh thổ Đông Ấn thuộc Hà Lan và Malaya thuộc Anh. 

Tổng thống Mỹ Roosevelt đáp trả bằng việc cấm vận kinh tế hà khắc đối với Nhật: phong tỏa tài 

sản của Nhật ở Mỹ, cấm vận xăng dầu, nguyên liệu thô. Đồng thời tăng cường phòng vệ ở 

Philippines, cử tướng MacArthur làm tổng tư lệnh ở vùng viễn đông. 

Chính phủ Konoe của Nhật gần như hoảng loạn, sự tranh cãi, chia rẻ giữa bộ Hải quân và Lục 

quân về một giải pháp cho cuộc khủng hoảng. Nhật Hoàng và các cận thần tin chắc chiến tranh 

là không thể tránh khỏi. Cần viện ra một lý do hợp lý để tiến hành chiến tranh. Tuy nhiên, đàm 
phán ngoại giao là một  biện pháp. 

Hirohito đặt nhiều hy vọng cho các cuộc đàm phán với Mỹ, nếu không thành công hãy cố gắng 

dắt mũi Mỹ cho đến tận thời điểm mà ông và bộ chỉ huy tối cao đã sẵn sàng cho cuộc chiến sinh 

tử. 

Ngày 26/11, Mỹ trao cho các đại sứ Nhật một “Bản thảo tuyên bố chính sách chung” và bản đề 

cương 10 điểm về nội dung, nguyên tắc cho một hiệp định toàn diện thay vì một thỏa thuận 

đình chiến. Chính phủ Nhật cảm nhận tinh thần của bản thông điệp một giọng điệu cao ngạo. 

Giờ đây, họ có thể đổ lỗi rằng chính phủ Mỹ đã “buộc” họ phải chọn cách chiến tranh để tự vệ. 

Mỹ đã kích động chiến tranh. 
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Cuối cùng các bộ trong nội các ký kết vào bản chiếu thư để giữ nguyên ảo tưởng rằng Nhật 

Hoàng Hirohito chỉ chuẩn tấu theo các lời khuyên của các bộ trưởng trong nội các, đó là cơ chế 

lảng tránh trách nhiệm có từ thời Minh Trị. 

Sau đó, quân Nhật bất ngờ tấn công Singora, Bharu, căn cứ hải quân của Mỹ ở Trân Châu Cảng, 

căn cứ không quân Clark ở Luzon. Tổng thống Roosevelt giờ đây phải đối mặt với cuộc chiến 

tranh mà ông không hề mong muốn. 

Trọng trách của chỉ huy tối cao 

Đối mặt với sự bóp nghẹt do cuộc cấm vận xăng dầu, Hirohito chọn phương án chiến tranh với 

Mỹ và Anh. Do sự rụt rè và chậm chạp, ông chưa bao giờ đủ khả năng để giải quyết mối hiềm 

khích giữa hai phe quân sự, để tạo sự đoàn kết cả về mục đích và hành động. Ông đang đặt vận 

mệnh của dân tộc và ngôi báu của mình vào cuộc chiến tranh thì việc cầu xin vô số các vị thần 

thánh của Thần đạo càng trở nên cần thiết hơn bao giờ hết. 

Những tháng cuối năm 1941 đầu 1942, Nhật liên tiếp giành thắng lợi, đã tiêu diệt hoặc làm tê 

liệt phần lớn hạm đội Mỹ đóng ở Trân Châu Cảng và đánh chìm hạm Anh ngoài khơi Singapore. 
Phi công Nhật bắt đầu chinh phạt Philippines, Guam, đảo Wake và HongKong lần lượt thất thủ. 

Nhật chiếm giếng dầu của Hà Lan ở Borneo, rồi các sân bay của Anh, Mỹ ở Đông Nam Á. 

Hirohito lúc này say men chiến thắng, không dừng “cuộc tiến quân về phía Nam”, họ tiếp tục 

chiếm Timor, Batavia ở Java, Bougain ville và quần đảo Solomon, Singapore, Miến điện thuộc 

Anh và tràn vào Thái Lan. Ngày 18/12/1942, Nhật Hoàng tổ chức lễ mừng chiến thắng ở quãng 

trường Hoàng cung. 

Ngày 7/8, quân Mỹ dưới quyền tướng MacArthur bắt đầu mở các cuộc phản công vào Tulagi, 

Guadalcanal, Solomon. Các trận đánh kéo dài 6 tháng làm tê liệt không lực Hải quân Nhật. 

Tháng 2/1944, Mỹ tiến vào Trung Thái Bình Dương, ba chiến hạm của Nhật bị đánh đắm. 

Saipan, Guam, Tinia lần lượt thất thủ vào tay quân Mỹ. Trong lúc này, ở châu Âu, quân Đồng 

minh đã đổ bộ lên Normandy, quân Liên-xô đã tiến vào Ba Lan. Quân Ý thì đã tan rã trước đó. 
Hirohito đang cảm thấy hoang mang. Dù biết máy bay B-29 của Mỹ sẽ ném bom Tokyo, nhưng 
chính phủ Nhật không chịu xem xét phương án cầu hòa sớm. 

Sáu tháng đầu năm 1945 quân Mỹ đã chiếm lại gần hết Luzon, Iwo Jima và Ikinawa, tuy nhiên 

cuộc chiến đấu ở đây, lực lượng hai bên đều bị thiệt hại rất nhiều. Hirohito thúc ép chỉ huy 

quân đoàn 32 ở Okinawa phải tấn công hoặc đổ bộ đánh úp địch. Trận chiến ở Okinawa trở nên 

khốc liệt, kéo dài hơn 2 tháng, chủ yếu là các cuộc tấn công cảm tử. Cuộc chiến tranh tổng thể 

đã có dấu hiệu thất bại nhưng quân Nhật vẫn ngoan cố tiếp tục chiến đấu. Đối mặt với những 

cuộc thất bại liên tiếp, Hirohito lại đang chối bỏ sự nhìn nhận của lý trí, không chịu chấp nhận 

nó. 
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Lần lữa trước khi đầu hàng 

Tháng 3/1945, binh đoàn không quân Thái Bình Dương của Mỹ huy động 334 chiếc B-29 không 

kích ban đêm bằng bom cháy lên thành phố Tokyo. 40% Tokyo trở thành tro bụi, gần 100 nghìn 

người bị thiêu sống. Nhiều thành phố khác cũng bị không kích. Hirohito bắt đầu muốn có hòa 

bình và tìm cách kết thúc chiến tranh. 

Máy bay của Mỹ cũng thả 7 triệu tờ truyền đơn in bằng tiếng Nhật kêu gọi đầu hàng. Tuyên bố 

Potsdam được đưa ra ngày 26/7/1945 như một tối hậu thư, đưa ra nguyên tắc đầu hàng vô 

điều kiện. Chính phủ Nhật kỳ vọng không tưởng về việc đàm phán thông qua Liên-xô. Mặt trận 

châu Âu đã giảm gánh nặng cho Hồng quân Liên-xô, và họ có dự định giành một chỗ đứng ở 

Đông Á trong tương lai nên đã hủy bỏ hiệp ước trung lập với Nhật Bản. Hirohito và hội đồng 

lãnh đạo tối cao không nghĩ đến việc lập tức đầu hàng mà chỉ nghĩ đến việc lập lại hòa bình 

thông qua đàm phán, chính phủ Suzuki của Nhật muốn Đồng Minh phải đảm bảo sự tồn tại của 

một nền quân chủ Nhật Bản với ý nghĩa và quan điểm Thần đạo – Quốc học chính thống và sự 

duy trì quyền lực của Nhật Hoàng. 

Vào 8 giờ 15 phút sáng ngày 6/8/1945, chiếc B-29 thả quả bom nguyên tử đầu tiên xuống 

Hiroshima, gần 140 nghìn người lập tức bị thiêu cháy cùng cây cối, nhà cửa, 8 dặm vuông chỉ là 

một đóng tro tàn. Hai ngày sau, Liên-xô tuyên chiến với Nhật và ngày 9/8/1945 quả bom 

nguyên thử thứ hai được thả xuống Nagasaki, gần 40 nghìn người chết trong sự hãi hùng như ở 

Hiroshima. 

Qua thời gian tranh luận nội bộ, cuối cùng Hirohito phải chấp nhận về nguyên tắc các điều 

khoản trong tuyên bố Potsdam. Ngày 12/8/1945, Hirohito thông báo cho Hoàng gia biết rõ 

quyết định đầu hàng của mình. Trưa ngày 15/8, người dân Nhật tụ tập quanh các loa truyền 

thanh lắng nghe lần đầu tiên giọng Nhật Hoàng nói với họ rằng: “Đế chế chúng ta chấp nhận các 

điều khoản tuyên bố của họ” và người phát thanh viên bình luận thêm: “Chính chúng ta đã 

chuốc lấy một tình thế mà chúng ta không còn chọn lựa nào khác là phải hạ vũ khí… Thiên 

Hoàng không thể chịu đựng được việc đứng nhìn các thần dân của Người phải chết vì chiến 

tranh. Trước đức Thánh hiền và tình yêu thương lớn lao đến vậy, ai trong số chúng ta có thể 

không tự kiểm điểm lại lòng trung thành của chính mình”. 

Phần 4 – Cuộc sống không truy xét 

1945 – 1989 

Tái tạo nền quân chủ 

Đường lối duy nhất của Nhật Bản thời kỳ hậu chiến được thể hiện trong lời nói của Thiên 

Hoàng: “… Người Nhật giỏi hơn người Mỹ về mọi mặt. Tuy nhiên, khi kết hợp thành một nhóm 
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thì chúng ta sẽ kém cỏi hơn họ. Vì vậy, từ nay trở đi, chúng ta phải đào tạo hợp tác nhóm, 

khuyến khích khoa học và toàn bộ đất nước phải lao động cật lực để xây dựng một đất nước 

Nhật Bản mới, tốt đẹp hơn so với hôm nay”. 

Một số người lo sợ sự chiếm đóng của quân Đồng Minh sẽ mang tới điều gì. Quân đội Đồng 

Minh có đối xử với họ như những lính Nhật của họ đối xử với người Trung Quốc? Thủ tướng 

Konoe đề nghị huy động gái mại dâm để đối phó với quân đội Đồng Minh đang thèm khát tình 

dục qua việc thành lập “Hiệp hội giải trí và tiêu khiển”. Ngăn ngừa những mâu thuẫn với lực 

lượng Đồng Minh bằng cách kiềm chế, bình tĩnh, kiên nhẫn và thận trọng trong tất cả mọi tình 

huống. 

Tướng MacArthur thiết lập tổng hành dinhh Bộ chỉ huy các lực lượng Đồng Minh (GHQ) ở 

Tokyo. Ông sử dụng Nhật Hoàng để hợp pháp hóa những cải cách trong thời gian chiếm đóng. 
Ông không truy đuổi về vấn đề trách nhiệm của Nhật Hoàng đối với cuộc chiến tranh. Ông cải 

cách chế độ quân chủ, Nhật Hoàng bị tách khỏi thực quyền chính trị, chỉ trở thành một biểu 

tượng của sự đoàn kết. Nhân dân Nhật Bản mãi mãi phản đối chiến tranh nên các lực lượng 

không quân, hải quân và lục quân không bao giờ được duy trì. Theo hiến pháp mới, Nhật Bản đã 

thật sự tạo ra một biến thể mới về “nền quân chủ lập hiến”. 

Phiên tòa Tokyo 

Ngày 9/8/1945, tướng MacArthur ra lệnh bắt giữ và tống giam những nghi phạm chiến tranh, 

gồm cả vị thủ tướng được tin dùng của Nhật Hoàng – tướng Tojo. Khi chuẩn tướng Fellers vừa 

đến Nhật, ông liền bắt tay ngay vào việc bảo vệ Hirohito khỏi bị đưa ra tòa. Cách tốt nhất để tạo 

nên sự vô tội của Nhật Hoàng là buộc Tojo và Shimada nhận tất cả trách nhiệm. Trước đó khi 
nhận được tin sắp bị bắt, Tojo cố tự sát, nhưng những cựu phụ tá của ông khuyên ông phải 

sống để bảo vệ Nhật Hoàng. Tojo hiểu và muốn thừa nhận điều ô nhục của mình bằng cách 

gánh vác tất cả trách nhiệm đối với sự bại trận. Phiên tòa xét xử tội phạm chiến tranh sẽ là một 

sự trình diễn “mang tính chính trị” được kết hợp một cách hoàn hảo. 

Tojo và 6 người khác bị tuyên án tử hình, mười sáu người còn lại nhận án tù từ 7 năm đến 

chung thân. 

Tướng MacArthur ra lệnh thi hành các án tử bằng cách treo cổ rồi hỏa tang. Tro cốt của họ 

được đem rải ngoài biển. Khi nghe tin Tojo chết, Hirohito đi vào phòng làm việc của mình và 

khóc. 

Đa số người Nhật có thái độ “tiêu cực” đối với những nhà lãnh đạo đất nước bị buộc tội, nhưng 

cũng cảm thấy họ đã nhận được một phán quyết công bằng. Dân chúng cảm nhận họ cần phải 

nỗ lực không ngừng để xây dựng lại, cải thiện và làm cho Nhật Bản trở thành một “đất nước 

thật hòa bình”. 
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Cứu với không khí huyền bí quanh Thiên Hoàng 

MacArthur muốn Nhật Hoàng thể hiện rằng ông “thật sự quan tâm đến thần dân”. Hirohito bắt 

đầu tổ chức đi thăm các địa phương. Chính phủ tuyên truyền về ý nghĩa các chuyến đi, sự nhiệt 

tình của nhân dân ngày càng tăng lên. 

GHQ đưa ra cho Nhật những ưu tiên mới: “Nhật Bản phải trở nên độc lập về kinh tế, có khả 

năng nắm lấy vị trí của mình trong một trật tự thế giới được tái xây dựng dưới sự lãnh đạo của 

Mỹ. Nhật Bản hợp hiến sẽ “mãi mãi từ bỏ chiến tranh” như là một quyền chủ quyền của đất 

nước”, có thể được bảo vệ bằng cách biến đổi Okinawa thành một căn cứ quân sự Mỹ to lớn và 

lâu dài. 

Hirohito nỗ lực thúc đẩy bản hiệp ước hòa bình với Mỹ. 

Những năm yên bình và gia tài của Thiên Hoàng 

Ngày 28/4/1952, hiệp ước hòa bình San Francisco, hiệp ước an ninh Mỹ Nhật được ký kết giai 

đoạn chiếm đóng kết thúc. Về mặt quân sự, Nhật Bản bị Mỹ chi phối, vào dưới “chiếc ô hạt 

nhân”. Liên minh an ninh quân sự của Mỹ giúp Nhật Bản giảm bớt chi phí quốc phòng, đảm bảo 

cơ hội gần gũi Mỹ - thị trường có kiểm soát, công nghệ và các nguyên liệu thô. 

Theo hiến pháp, giờ đây Nhật Hoàng chỉ là một “biểu tượng”, không can thiệp vào quân sự, 

ngoại giao, chính trị. 

Từ tháng 2/1976, với sự trợ giúp của các cố vấn, Hirohito bắt đầu ghi lại các sự kiện lịch sử 

trong cả quá trình gắn với cuộc đời mình. 

Cuối đời, Thiên Hoàng đương đầu với bệnh tật và tuổi già bằng niềm tin và sức mạnh tinh thần. 

Các thầy thuốc ngạc nhiên về nghị lực, sức chịu đựng bên bỉ của ông, có lẽ do cuộc sống kỷ luật, 

lối sống giản dị ông đã rèn luyện từ thời trẻ. 

Cuối cùng, như mọi người, ông chấp nhận số phận và trút hơi thở cuối cùng vào lúc 6 giờ 33 

phút ngày 7 tháng 1 năm 1989. 

 

Người tóm tắt 

Trần Phú An 

www.nhuongquyenvietnam.com 
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Với những câu chuyện, lời khuyên, tác giả tập hợp phương pháp và kỹ thuật cụ thể đã giúp ông 
đạt được những ước mơ không tưởng, không chỉ trong kinh doanh mà còn trong những lĩnh 
vực khác của cuộc sống. Đây không phải là lý thuyết suông, mà là những phương pháp và 
cách thức thực sự, có tác dụng với tác giả và hàng ngàn người khác đã đạt được ước mơ của 
mình. 

Nguyên tác: Simple Steps to Impossible Dreams 

Tác giả: Steven K. Scott 

Người dịch: Trần Đăng Khoa, Uông Xuân Vy 

Nhà xuất bản Phụ nữ 2012 

Về tác giả: 

Trước khi trở thành người đồng sáng lập Công ty American Telecast - hoạt động trong lĩnh vực 
truyền hình nổi tiếng ở Mỹ, Steven K. Scott đã trải qua 9 lần thất bại trong 6 năm kể từ khi mới 
ra trường.  

Nhiều cuốn sách do ông viết là những cuốn bán chạy nhất, như: Mentored by a Millionaire; The 
Richest Man Who Ever Lived; The Greatest Words Ever Spoken; The Greatest Man Who Ever 
Lived; The Jesus Mission… 

Nội dung chính: 

Phần I - Bạn có tiềm năng mạnh mẽ, nhưng bị kẹt lại ở bệ phóng 

“Giấc mơ là sự mong mỏi tự đáy lòng” 

Một số ít người đạt ước mơ của mình, trong khi đó, đại đa số người đời không những không 
đạt được điều mình mơ ước mà họ còn thôi không mơ ước nữa. Vậy vấn đề là do sự may 
mắn? Do chỉ số thông mình? Trình độ học vấn? Hay do kinh nghiệm? Tất cả đều không đúng! 

Người đạt được ước mơ là người đã vận dụng được “nghệ thuật hiện thực hóa ước mơ”. Kỹ 
năng này ai cũng có thể học được và luyện tập để đạt đến độ tinh thông. Mới nghe, bạn cảm 
thấy khó tin và có vẻ hoang tưởng. 

Nhưng điều gì đã biến một Eugene Orowitz đội sổ trong trường phổ thông trở thành một 
Micheal Landon hiển hách hôm nay? Điều gì đã biến một Steven Spielberg vô danh tiểu tốt, một 
học sinh dưới trung bình thành nhà đạo diễn vĩ đại nhất trong lịch sử Hollywood? Và điều gì đã 
giúp tôi, Steven Scott, từ một kẻ thất bại thảm hại trở thành một doanh nhân thành đạt? Đó là 
chúng tôi đều học hỏi những chiến lược, biện pháp, và kỹ năng cho phép chúng tôi biến những 
ước mơ thành hiện thực. Chúng ta có thể kể rất nhiều người nổi tiếng đạt được ước mơ lớn 
nhất của đời mình, bất chấp hoàn cảnh xuất thân của họ tồi tệ đến mức nào. 
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Điều gì ngăn cản hầu hết mọi người không đạt được ước mơ của mình? Bạn hãy xem mình 
như một tên lửa lúc nào cũng sẵn sàng trên bệ phóng, được nạp đầy nhiên liệu và chỉ chờ dịp 
để phóng vào khoảng không gian mơ ước của mình. Nhưng quả tên lửa vẫn nằm ỳ, vĩnh viễn 
không bao giờ được phóng lên không gian khi chưa chặt đứt 6 sợi dây xích đang trói chặt bạn 
vào bệ phóng và chưa kích hoạt 7 động cơ của nó. 

Vậy, chúng ta hãy bắt đầu. 

Phần 2 -  Chặt đứt 6 sợi dây xích 

Sợi dây xích thứ nhất: Bạn được lập trình sẵn sự bình thường 

Từ những năm 1960, khoa tâm lý học đã có những cuộc nghiên cứu: Họ chích điện vào chuột 
thí nghiệm khi chúng đến khay lấy thức ăn. Sau đó, dù nguồn điện bị ngắt, khay có nhiều thức 
ăn hấp dẫn, nhưng chúng không dám liều mạng đến gần khay vì sợ điện giật mặc dù chúng rất 
đói. 

Con người chúng ta cũng bị “lập trình” bởi những sự việc trong quá khứ với các thầy cô giáo, 
huấn luyện viên, bạn bè, cha mẹ, để đi đến chỗ tin rằng, bạn chỉ là một kẻ bình thường bậc 
trung. Kết quả là chúng ta đặt số phận của mình vào tay kẻ khác. Đó là tác hại ghê gớm của sợi 
dây xích lập trình sẵn cho sự tầm thường. 

Để chặt sợi dây xích đáng sợ này, chỉ cần bạn tỉnh táo nhận ra một thực tế bị chôn vùi từ lâu và 
có sự điều chỉnh tương ứng thái độ và hành vi của bạn bằng cách tự nhủ rằng, bạn có khả 
năng thực hiện những điều phi thường trong tất cả các lĩnh vực của cuộc sống. 

Bộ não siêu việt mà thượng đế trao cho bạn như một máy tính siêu đẳng, bạn phải quyết tâm 
sử dụng nó vào mục tiêu cao nhất. 

Sợi dây xích thứ hai: Nỗi sợ thất bại 

Nỗi sợ thất bại là gông cùm khó bẻ gãy nhất. Để chặt đứt, nó bạn cần hiểu rõ hai thành phần 
của sợi dây xích này là nỗi sợ hãi và sự thất bại. 

Nỗi sợ hãi là một cảm xúc hoặc rất lành mạnh, hữu ích, thậm chí có thể cứu mạng bạn, có thể 
gọi là nỗi sợ tích cực; hoặc có sức hủy diệt, làm tê liệt cảm xúc của bạn, gọi là nỗi sợ tiêu cực. 

Nỗi sợ tích cực mách bảo bạn về giới hạn tự nhiên, pháp luật v.v… để bạn hành xử đúng và 
mang lại kết quả tốt đẹp. Nỗi sợ tiêu cực có vẻ mơ hồ nhưng rất đáng sợ, nó ngăn cản bạn làm 
những việc đáng làm.  

Làm thế nào để phát hiện những nỗi sợ hãi mơ hồ? Bạn hãy tự hỏi: Bạn thực sự mong muốn 
điều gì? Những chướng ngại vật nào cản trở? Điều gì khiến bạn không dám đương đầu? Lúc 
đó nỗi sợ hãi của bạn sẽ xuất đầu lộ diện. Bạn hãy đặt thêm các câu hỏi: Điều tệ hại nào sẽ xảy 
ra nếu nỗi sợ hãi này trở thành sự thật? Nếu mình hành động thì điều tốt nhất có thể đưa đến là 
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gì? Lúc đó bạn sẽ giải tỏa sự căng thẳng và khám phá ra những điểm yếu, điểm mạnh của 
mình để khắc phục và phát huy. 

Thất bại là một sự việc (chứ không phải là một con người). Nhưng thất bại nào bạn trải qua 
cũng có thể trở thành người thầy vĩ đại, người cố vấn hiệu quả đối với thành công của bạn 
trong tương lai. Thật không may khi bạn xem thất bại là nỗi đau đớn, tấn bi kịch, sự cay đắng 
và nỗi giận dữ, để rồi bạn né tránh thất bại trong tương lai bằng cách tránh xa sự rủi ro và mạo 
hiểm, bạn chỉ đề ra mục tiêu tầm thường và sự tầm thường là kết quả mà bạn sẽ gặt hái được. 

Sợi dây xích thứ ba: Né tránh sự chỉ trích, phê bình 

Sự chỉ trích, phê phán, bình phẩm… đôi khi được bạn tiếp nhận một cách khó khăn, khó chịu, 
nên bạn thường tìm cách tránh xa nó. Để đập tan ảnh hưởng tồi tệ của sự chỉ trích, thay vì trốn 
tránh nó, bạn hãy đối mặt với nó. Bạn hãy tự nhủ: “Mình sẽ suy nghĩ về điều này”, tiếp đến, bạn 
cần suy nghĩ về nguồn chỉ trích, độ chính xác của sự chỉ trích, mục đích thật sự nằm sau sự chỉ 
trích là gì… Bạn hãy hiểu rằng, đôi khi lẫn trong cát là những hạt bụi vàng. Sau khi luyện tập, 
bạn sẽ có thói quen tốt hỗ trợ bạn suốt cả cuộc đời. 

Sợi dây xích thứ tư: Thiếu tầm nhìn rõ ràng và chính xác 

Nếu bạn không có một khái niệm rõ ràng về đích đến và một tấm bản đồ chính xác, làm sao 
bạn có thể bắt đầu cuộc hành trình? Để có một tầm nhìn sáng tỏ và tấm bản đồ chính xác cho 
cuộc hành trình thực hiện ước mơ, bạn chỉ cần một quyển sổ tay và bút hoặc một chiếc máy vi 
tính và thực hiện các bước thật đơn giản: liệt kê tất cả những mong muốn của mình trong từng 
lĩnh vực rồi sắp xếp lại theo thứ tự ưu tiên. Một khi bạn đã hoàn tất công việc này có nghĩa là 
bạn đã có được tấm bản đồ cho cuộc hành trình đến ước mơ của mình. 

Sợi dây xích thứ năm: Thiếu kiến thức 

Mỗi người chúng ta chỉ có một số điểm mạnh và khả năng, trong khi chúng ta lại có vô số điểm 
yếu và vượt ngoài khả năng của mình. Trong thực tế, không ai có đầy đủ kiến thức của mọi lĩnh 
vực. Bạn có thể xem việc thiếu kiến thức như một đòn bẩy cho những thành tựu và thành công 
phi thường. Mỗi khi đối mặt với một vấn đề mà bạn cảm thấy mình có một lỗ hổng kiến thức to 
tướng, bạn hãy tìm đến những chuyên gia trong lĩnh vực ấy. Người thành công là người biết 
nhờ người khác đắp vào khe hở kiến thức của mình. 

Sợi dây xích thứ sáu: Thiếu điều kiện 

Ba điều kiện giới hạn nhất trong cuộc sống là thời gian, tài năng và tiền bạc. Bạn đừng xem 
việc thiếu điều kiện là chướng ngại vật, mà nó cũng là đòn bẩy giúp bạn thành công. 

Thời gian là thứ tài sản quí giá và hữu hạn hơn bất cứ thứ gì trên đời. Đánh mất thời gian, bạn 
sẽ không bao giờ tìm lại được. Cho nên, bạn phải sử dụng thời gian mình có một cách tốt nhất. 
Bạn hãy nới rộng điều kiện có hạn của thời gian bằng cách tìm kiếm sự giúp đỡ từ bên ngoài, 
hãy mạnh dạn giao bớt việc và nhiệm vụ của mình cho người khác đáng tin cậy. 
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Thiếu khả năng hay tài năng hoàn toàn không phải là một trở ngại. Bạn hãy nêu những tài năng 
cụ thể mà bạn có thể tìm ở những người khác, bạn hãy tuyển dụng những người có khả năng 
đó. 

Thiếu tiền bạc cũng có thể khắc phục được. Khi bạn mở công ty hoặc thực hiện một kế hoạch 
nào đó, bạn hãy kê ra những nguồn tài trợ tài chính mà bạn có thể nhờ đến, từ việc vay vốn 
ngân hàng, đến việc kêu gọi đầu tư hoặc các nhà tài trợ. 

Phần 3 - Kích hoạt bảy động cơ cực mạnh 

Động cơ thứ nhất: “Hiệu suất làm việc Henry Ford” 

Henry Ford không phải là người phát minh ra xe hơi, mà ông là người đã nghĩ ra cách sản xuất 
hàng loạt xe hơi - và bất cứ thứ gì khác - với chi phí cực rẻ, điều mà trước đó không ai dám mơ 
tới. 

Điều đáng nói, việc tạo ra dây chuyền sản xuất là một bước nhảy vọt về năng suất lao động cho 
các ngành công nghiệp Mỹ và toàn thế giới. 

“Quy trình hiện thực hóa ước mơ” sẽ mang lại cho bạn những điều mà dây chuyền sản xuất đã 
mang lại cho Henry Ford và thế giới, đó là:  

Viết ra định nghĩa ước mơ 

Chuyển ước mơ đó thành những mục tiêu cụ thể 

Chuyển mỗi mục tiêu thành những bước cụ thể 

Chuyển mỗi bước thành công việc cụ thể 

Vạch ra thời gian để hoàn thành từng công việc đó. 

Động cơ thứ hai: “Sức mạnh BaBe Ruth” 

BaBe Ruth là một vận động viên bóng chày nổi tiếng, anh đã lập nhiều kỷ lục phi thường mà 
mãi 43 năm sau mới có người phá vỡ. Babe Ruth vĩ đại đã học được cách dồn lực vào động 
tác đánh bóng và thêm khoảng cách vào các cú đánh, một điều mà trước và sau anh không ai 
làm được. 

Dùng hình ảnh trong bóng chày, tôi khuyên bạn sử dụng kỹ thuật bay lên cung trăng, có nghĩa 
là bạn đề ra các mục tiêu ngoài tấm với, thậm chí không thể đạt được nếu chỉ dựa vào sức của 
một mình bạn. “Bao giờ cũng nhắm đến mặt trăng, nếu anh không tới được đó, thì anh vẫn ở 
trên cao”. Kỹ thuật “bay lên cung trăng” trong việc xác định mục tiêu sẽ đưa đến: Thứ nhất, bạn 
sẽ đạt được những thành quả cao hơn bạn nghĩ; thứ hai, có nhiều khả năng thành quả ấy sẽ 
tác động tới những người xung quanh bạn, thậm chí cả những thế hệ sau. 

Động cơ thứ ba: “Mô hình hợp tác Steven Spielberg” 
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Steven là một trong số ít đạo diễn ở Hollywood tài năng và giàu trí tưởng tượng nhất. Nhưng 
ông còn có một kỹ năng quan trọng, xứng đáng bậc thầy khác, đó là kỹ năng hợp tác hiệu quả: 
tuyển chọn đúng người hợp tác, tận dụng được khả năng của những người này. 

Làm thế nào để kích hoạt động cơ này? Trước hết, bạn phải có một tầm nhìn rõ ràng và chính 
xác về ước mơ. Đánh giá đúng điểm mạnh và điểm yếu của mình, sau đó xác định đối tượng 
bạn cần, những người này sẽ bù đắp sở đoản của bạn. Bạn cần tìm hiểu tính cách và lòng 
chính trực của họ và động viên họ. Bạn nên nhớ rằng, tiền bạc phải song hành cùng lòng yêu 
thương thì sự thúc đẩy đó mới có sức mạnh vượt trội. 

Động cơ thứ tư: “Tinh thần lạc quan Helen Keller” 

Hellen không thể chiêm ngưỡng những vẻ đẹp, không thể nghe được những âm thanh tuyệt 
diệu của đời. Hellen có quyền và có đủ lý do để cảm thấy đau khổ và căm phẫn. Tuy vậy, trái 
tim cô không hề có chỗ cho sự cay đắng và thù hận. Ngược lại, có lẽ Hellen là một trong những 
người hạnh phúc và lạc quan nhất thế kỷ XX. 

“Tinh thần lạc quan” là động cơ thứ tư giúp bạn cảm nhận được niềm vui và sự mãn nguyện 
trên con đường thực hiện ước mơ. Tinh thần lạc quan vô cùng quan trọng, nó là nguồn động 
lực thúc đẩy con người vươn tới đỉnh cao. Đó là đặc điểm chung của tất cả những người thành 
công. 

Động cơ thứ năm: “Sức thuyết phục mạnh như động đất” 

Trận động đất không chỉ có sức thuyết phục mạnh mà nó còn minh họa được tất cả những yếu 
tố quan trọng nhất của nghệ thuật thuyết phục. 

Thuyết phục thực sự là một nghệ thuật giúp bạn đạt được những điều tốt đẹp cùng người khác 
và cho người khác. Nguyên tắc của việc thuyết phục là sự tôn trọng, tức là bạn phải biết lắng 
nghe, cảm nhận, phải chạm tới trái tim, tâm trí và ý muốn của đối tượng - như trận động đất đã 
tác động đến cảm xúc, ý chí và hành động của con người. 

Để tạo sự chú ý của đối tượng, bạn phải dùng nghệ thuật “lưỡi câu”. Có ba loại lưỡi câu công 
hiệu nhất, đó là: dùng hình ảnh của một người quan trọng, dùng một câu hỏi cụ thể hay tạo một 
lời xác nhận, hoặc khẳng định nặng ký. Để sự thuyết phục trọn vẹn, bạn cần thúc đẩy hành 
động bằng cách khơi lên “khát vọng lợi ích” hoặc “nỗi sợ mất mát” ở đối tượng. Giao tiếp thuyết 
phục là chìa khóa vạn năng mở ra nhiều cánh cửa vào tâm trí và trái tim người khác. 

Động cơ thứ sáu: “Sức bền bỉ của giống chó Pit Bull” 

Pit Bull là một giống chó nhỏ, rất thân thiện và hiền lành. Nhưng khi bị tấn công, nó trở nên 
hung dữ, gan lì, nó không bỏ cuộc hay tháo chạy, mà tìm chỗ hiểm của đối thủ để cắn (dù đối 
thủ có thể to lớn hơn nó), chiến đấu đến khi thắng cuộc mới thôi. Điểm nổi bật của nó là kiên trì, 
bền bỉ, không gì khuất phục được. 
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Nếu có một người mà cuộc đời của ông là hiện thân của đức kiên trì, thì đó là Thomas Edison. 
Ông nói thiên tài chỉ có 1% là cảm hứng còn 99% là lòng kiên trì. 

Để rèn luyện đức tính kiên trì, trước hết ta xác định tầm nhìn và áp dụng quy trình hiện thực 
hóa ước mơ nhắm đến mặt trăng; truyền bá tầm nhìn của bạn với người khác; thực hiện mô 
hình hợp tác Steven Spielberg; chấp nhận sự phê bình, thất bại như một phần của cuộc sống 
và học cách xử lý điều đó; đón nhận những khó khăn, trở ngại và đưa ra những giải pháp sáng 
tạo, duy trì mức độ chạy marathon. 

Động cơ thứ bảy: “Kế hoạch ưu tiên, chính xác như laser” 

Nếu thời khắc trong ngày của bạn dưới quyền điều khiển của môi trường xung quanh, nhu cầu, 
mong muốn và đòi hỏi của người khác, tức là bạn rơi vào trạng thái mất quyền kiểm soát. Hệ 
quả là căng thẳng, chán nản, bất mãn. Bạn hãy tỉnh thức - giành lại quyền kiểm soát cuộc đời 
của mình ngay từ bây giờ. Muốn làm được điều này, bạn phải thực hiện ba bước đơn giản: Bạn 
phải nhận ra thời gian “thoát khỏi” bạn như thế nào; phải học cách nắm giữ hoặc kiểm soát nó; 
và biết cách quản lý nó. 

Để thời gian vô tình trôi qua vào những chuyện đâu đâu là việc làm lãng phí, vì đời người “ngắn 
chẳng tày gang”. 

Bạn phải xử lý một cách hiệu quả khuynh hướng khất lần khất lữa. Có trách nhiệm quản lý tốt 
tài sản quý giá “thời gian”, bạn mới có thể đạt được những ước mơ quan trọng nhất. 

Phần 4 - Phóng đến ước mơ không tưởng của bạn 

Nhiên liệu cho bảy động cơ: “Niềm đam mê mang tên Oprah Winfrey” 

Oprah Winfrey xuất hiện đầu tiên trong buổi phỏng vấn với Barbara Walters. Barbara hỏi: 
“Oprah, cảm giác của cô khi sống ở Deep South khi còn bé như thế nào? Chắc cô phải cảm 
thấy kinh khủng và đau đớn lắm vì nạn kỳ thị chủng tộc?”. Oprah đáp: “Barbara à, từ khi còn bé, 
tôi đã phát hiện ra rằng, không có sự kỳ thị nào với những gì xuất sắc cả”. 

Tuyệt vời! Barbara không thể hỏi thêm gì nữa. Oprah đã phản hồi trong cuộc sống, phản hồi lại 
những hành vi tiêu cực một cách khôn ngoan và tử tế. Vì thế, những nỗi đau mà cô gánh chịu 
giúp cô trở nên giàu tình thương hơn thay vì nuôi dưỡng nỗi cay đắng cùng cực. Phẩm chất 
của cô chính là niềm đam mê vô tận dành cho cuộc sống, công việc và danh cho người khác. 

Niềm đam mê chính là nhiên liệu giúp cả bảy động cơ hoạt động, chính là yếu tố tạo nên thành 
công của Oprah. Nó là sức mạnh bí ẩn giúp những người nhắm đến mặt trăng và đến được đó. 

Tài sản của Bill Gates trị giá khoảng 36 tỉ đô, có thể vợ chồng ông xài đến 360 năm sau vẫn 
chưa hết, chưa kể tiền lãi. Vậy mà Bill Gates vẫn đi làm mỗi ngày, làm cật lực. Tại sao ông phải 
nhọc công gắng sức như vậy? Chỉ vì niềm đam mê! Có nhiều người như vậy, họ yêu công việc 
của mình đang làm đến nỗi không bao giờ ngừng lao về phía trước. 
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Niềm đam mê do đâu mà có? Một số người dường như khi được sinh ra đã mang trong tâm 
hồn niềm đam mê cháy bỏng. Một số khác phải học cách nhóm lên ngọn lửa đam mê và nuôi 
dưỡng nó. Nếu ở trường hợp thứ hai, từng bước, bạn có thể “cấy” niềm đam mê vào một lĩnh 
vực nào đó mà bạn muốn gặt hái thành công. 

Nguồn nhiên liệu đam mê là một hỗn hợp gồm ba thành phần: tầm nhìn, hy vọng và sự thỏa 
mãn. Khi bạn có một định nghĩa sáng tỏ về ước mơ của mình tức bạn đã đặt thành phần đầu 
tiên của niềm đam mê cho ước mơ đó vào tâm trí của bạn. Hy vọng là một mong đợi thật sự về 
một kết quả cụ thể, kết quả đó càng có khả năng xảy ra bao nhiêu thì hy vọng của bạn càng lớn 
bấy nhiêu, hy vọng chính là thành phần “gây nổ” tạo ra nguồn năng lượng.  

Thành phần cuối cùng là sự thỏa mãn niềm vui mà bạn trải nghiệm khi hoàn thành công việc. 
Như hiệu ứng “hòn tuyết”, thành quả càng nhiều thì niềm vui càng lớn, niềm vui càng lớn thì 
đam mê càng cao, đam mê càng cao thì thành quả đạt được càng nhiều. Và cứ thế… 

Kích hoạt các động cơ của bạn 

Sức mạnh tổng hợp của bảy động cơ khổng lồ sẽ chẳng có ý nghĩa gì khi bạn không kích hoạt 
chúng. Một công tắc nhỏ trong trái tim bạn có thể kích hoạt từng động cơ ngay lập tức: Niềm 
tin. 

“Niềm tin là những gì có thật mà con người hy vọng, và là bằng chứng cho những gì không 
nhìn thấy” (Kinh Thánh). Niềm tin không phải là cảm giác trừu tượng vô hình nào đó. Nó cũng 
không phải là hy vọng. Nó có thật và xác thực. Niềm tin thật sự bao giờ cũng tạo ra một hành 
động tương ứng nhằm mang lại bằng chứng cho sự hiện diện của nó. Bạn hãy tin vào quyển 
sách này, vì đây không phải là lý thuyết suông mà là những phương pháp và cách thức thực 
sự, có tác dụng với tác giả và hàng ngàn người khác đã đạt được ước mơ của mình. 

 

Người tóm tắt 

Trần Phú An 

www.nhuongquyenvietnam.com 

www.facebook.com/nhuongquyenvietnam 

(Like để nhận thêm nhiều cập nhật) 
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Tác phẩm: Soul Stories 

Tác giả: Gary Zukav 

Bản dịch: Những câu chuyện tâm linh 

Biên dịch: First News 

Nhà xuất bản Hồng Đức 2012 

Sách có 278 trang 

 

Về tác giả 

Gary Zukav là tác giả một số tác phẩm bán chạy nhất viết về vấn đề tâm linh như: The 
Seat of the Soul, The Heart of the Soul…  

Ông đã tham gia nhiều chương trình truyền hình nổi tiếng: The Oprah Winfrey Show. 

 

Nội dung chính 

Bằng những câu chuyện có thật trong hành trình khám phá tâm linh của mình, tác giả 

giúp chúng ta thấy được sức mạnh đích thực của con người đã làm thay đổi cuộc sống ra 

sao. 

 

PHẦN I 

KHÁI NIỆM MỚI VỀ LINH HỒN 

 

NHẬN THỨC ĐA GIÁC QUAN 

Mẹ tôi đã bật dậy hoảng hốt vào đúng khoảnh khắc em gái tôi gặp nạn ở một nơi rất xa. 

Không cần phải nghe, thấy, chạm sờ trực tiếp mới biết con gái mình gặp nạn, mẹ tôi đã 
sử dụng nhận thức đa giác quan. 
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Nhận thức đa giác quan xóa bỏ khoảng cách về địa lý và thời gian giữa thông tin và 

người trực tiếp nhận thông tin. 

Nếu chỉ phụ thuộc vào năm giác quan để định hướng cho mình trong hành vi cuộc sống, 

thì bạn đã giới hạn tầm hiểu biết của mình trong khuôn khổ hệ thống này. Có được nhận 

thức đa giác quan và sử dụng nó là hai điều hoàn toàn khác nhau. Tất cả chúng ta đang 
trở thành con người (nhận thức) đa giác quan, bạn sẽ tìm ra những cách thức phù hợp 

để sử dụng khả năng kỳ diệu này. Thật ra, đây không phải là điều gì mới mẻ. Trước đây, 
chúng ta gọi nó bằng một cái tên khác: trực giác 

TRỰC GIÁC 

Có nhiều cách để trải nghiệm về khả năng trực giác. Mỗi người sẽ trải nghiệm theo một 

cách khác nhau, vì mỗi người là một cá thể độc đáo, riêng biệt. 

Trực giác tồn tại ở nhiều dạng thức: Một số người có linh cảm, người khác thì có ý tưởng 

chợt lóe lên, có người nghe được âm thanh, người khác nhìn thấy hình ảnh, nhiều người 

lại có những cảm nhận xúc giác tinh nhạy; tuy nhiên cũng có người có hết thảy những 

khả năng này. Không một điều kiện nào được xem là chính xác nhất hay duy nhất để mô 

tả về năng lực trực giác. 

Bạn có thể tìm ra cách khơi gợi tiếng nói trực giác riêng cho mình bằng cách lưu tâm đến 

những gì xảy ra bên trong bạn. Vì năm giác quan yêu cầu bạn chú ý đến những gì xảy ra 

ở ngoại cảnh; còn trực giác thì yêu cầu bạn chú ý đến các vấn đề nội tại của bản thân. 

VẬN DỤNG TRỰC GIÁC 

Trực giác luôn ở đó nếu bạn dành thời gian để lắng nghe. Nhưng khi bạn có những cảm 

xúc tiêu cực: giận dữ, buồn rầu, ganh tị, thù hận… thì bạn không thể nghe được tiếng nói 

của trực giác. Và ngay cả khi bạn không nghe được gì thì trực giác vẫn luôn cung cấp cho 

bạn những thông tin bổ ích. 

Để rèn luyện khả năng lắng nghe trực giác, trước tiên đừng đi ngủ trong tâm trạng nóng 

giận, vì trực giác của bạn nhạy bén nhất khi tâm trạng bạn thoải mái, nhẹ nhàng. Thứ 

hai, hãy làm thanh sạch thực đơn hàng ngày của bạn (loại bỏ các chất kích thích như 
rượu, bia, cà phê, thuốc lá, hạn chế đường, thịt gia súc). Ăn thức ăn thanh sạch, bạn sẽ 

cảm thấy cơ thể khỏe mạnh và tinh thần nhẹ nhàng hơn. Thứ ba, hãy tin rằng trực giác 

của bạn luôn hoạt động. Khi bạn đặt câu hỏi chắc chắn sẽ có lời phúc đáp; nó có thể đến 
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bất chợt, trong giấc mơ, ngày hôm sau, hay trong một dịp nào đó khi tinh thần bạn thoải 

mái. Cuối cùng, hãy lắng nghe những gì trực giác mách bảo mà bạn không thích. 

LỰC LƯỢNG CHỈ GIÁO VÀ HUẤN THỊ PHI VẬT CHẤT 

Khi bạn trở nên nhận thức đa giác quan, bạn sẽ gặp những người bạn phi vật chất theo 

cách riêng của mình. “Họ” là những người bạn cùng chia sẻ với bạn. Tất cả mọi người 

đều có những lực lượng chỉ giáo và huấn thị phi vật chất riêng. 

Bạn hãy bắt đầu thử nghiệm như thế này: Khi bạn sắp sửa nói hay làm điều gì đó mà bạn 

cảm thấy không chắc chắn, hãy tự hỏi bản thân: “Động cơ của tôi là gì?” Bạn sẽ luôn có 

được câu trả lời. Có khi bạn không thích câu trả lời mà bạn nhận được; hoặc bạn không 

nhận được nó vào lúc bạn mong chờ, nhưng câu trả lời luôn luôn đến. 

Sau đó chính bạn mới là người quyết định phải nói gì hoặc làm gì. Đây là cách thức hoạt 

động của sự chỉ dẫn phi vật chất: Bạn đặt câu hỏi, sau đó lắng nghe và cuối cùng bạn 

đưa ra quyết định. 

THỰC TẠI PHI VẬT CHẤT 

Bạn không thể thấy những tín hiệu truyền hình nếu không có chiếc ti vi, mặc dù chúng 

đang tồn tại trong phòng bạn. Ngày nay, chúng ta có thể khám phá nhiều hơn một chút 

về những bí ẩn của vũ trụ. Tầm nhìn của con người bắt đầu vượt khỏi các giới hạn của 

năm giác quan và đi sâu vào thực tại phi vật chất. Vì thế chúng ta đang dần dần nhận 

biết được về những lực lượng chỉ giáo và huấn thị phi vật chất, lực lượng này luôn ở bên 

bạn. 

LINH HỒN 

Mỗi người chúng ta là “chiếc thuyền nhỏ” cùng “tàu mẹ” ra khơi, lướt sóng trên một 

“đại dương” không có điểm khởi đầu và không có điểm kết thúc. Những “chiếc thuyền 

nhỏ” chỉ tồn tại tạm thời, nhưng “tàu mẹ” thì không. Khi hành trình cuộc đời của bạn kết 

thúc, bạn sẽ thôi là “chiếc thuyền nhỏ” và trở thành “tàu mẹ”. Nghĩa là bạn là “tàu mẹ” 

trước khi trở thành “chiếc thuyền nhỏ” trong một vòng tuần hoàn. 

“Tàu mẹ” luôn cố gắng tìm cách liên lạc với bạn bằng trực giác, chính trực giác giúp bạn 

nhận những tín hiệu từ “những tàu mẹ - linh hồn” khác và linh hồn của chính bạn. Qua 

đó, bạn hình dung mẫu người mãn nguyện, thông thái, minh mẫn, đầy lòng trắc ẩn và đó 
chính là “bản ngã bậc cao” đầy ắp tình yêu thương và niềm vui, chứ không phải bị kềm 
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kẹp trong sự tức giận, sợ hãi, ghen tị, nghi ngờ, phiền muộn, thù hận, xấu hổ hoặc cuồng 

nộ. 

Bản ngã bậc cao sẽ kéo bạn về phía nó. Nghĩa là mong muốn những gì mà “tàu mẹ” 

muốn và dong buồm đến nơi mà “tàu mẹ” đi đến. Đây là ý nghĩa tồn tại của chúng ta 

trong cuộc đời này: Trở thành bản ngã bậc cao và luôn luôn liên lạc với “tàu mẹ”. Để làm 

điều đó, ta phải rèn luyện trong ngôi trường Trái Đất. 

NGÔI TRƯỜNG TRÁI ĐẤT 

Giờ đây chúng ta trở nên (nhận thức) đa giác quan, cho nên chúng ta có những thông tin 

về những điều diễn ra trong nội tâm, cũng như xảy ra bên ngoài bản thân. Sự hiểu biết 

thấu suốt và linh cảm là một phần không thể thiếu trong bức tranh tổng thể về con 

người. 

Ngôi trường Trái Đất là một bộ phận 3D; bạn rất dễ dàng bị cuốn theo vì nó gần gủi, sôi 

động và luôn thay đổi. Nhận thức đa giác quan cho phép bạn nghiên cứu “cuốn phim” 

cuộc đời bạn; trong đó bạn vừa đóng vai chính vừa là đạo diễn; đồng thời bạn không thể 

tách rời với “cuốn phim” của tất cả những người mà bạn quen biết. Bạn sắp đặt bối cảnh 

cho họ và họ cũng dàn dựng bối cảnh cho bạn. Đó là cách thức hoạt động của ngôi 

trường trái đất. 

Bạn quyết định nói gì, phản ứng như thế nào trong từng phân cảnh; bạn làm cho “bộ 

phim” trở nên căng thẳng, nặng nề, hài hước hay nhàm chán… Nhận ra được điều đó, 
cuộc sống của bạn sẽ trở nên vô cùng thú vị cho dù biến cố nào xảy ra chăng nữa. 

SỰ TÁI SINH 

Đám mây no căng, hạt mưa rơi xuống, những giọt mưa tạo thành dòng chảy: suối, sông 

rồi ra đại dương. Mặt trời cười với đại dương, hơi nước bay lên bầu trời thành đám 
mây. Giọt nước lại rơi xuống, dù nó không còn là giọt nước lần trước nhưng cùng một 

nguồn cội từ đại dương. Câu chuyện về bạn và linh hồn bạn giống như câu chuyện về đại 

dương và những giọt mưa. 

Kiếp đời này của bạn không phải là sự khởi đầu của một câu chuyện mới mà nó được 

tiếp diễn theo sau câu chuyện vốn đã bắt đầu từ trước. Đây là cách thức các phân đoạn 

bắt đầu và kết thúc trong Ngôi Trường Trái Đất. Mỗi phân đoạn là một phần của một 

câu chuyện lớn – câu chuyện về hành trình tiến hóa của linh hồn. 
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Bạn luôn luôn trải nghiệm những gì bạn đã tạo ra, nếu không trong phân đoạn hiện tại 

thì sẽ trong một phân đoạn khác tức trong một cuộc đời khác. Triết lý phương Đông gọi  

là sự tái sinh, tuân theo luật nhân quả. Năm giác quan của bạn không thể thấy toàn bộ 

câu chuyện ấy. Bạn có thể nắm bắt tất cả những cuốn phim đời mà mình tham gia khi 
bạn đã trở nên nhận thức đa giác quan. 

DẠNG THỨC SUY LÝ BẬC CAO THỨ I 

Hầu hết mọi người mang lối tư duy cũ: điều gì gây đau đớn cho họ hoặc khiến họ không 

làm được những gì họ muốn, điều đó là không tốt. Cách lý giải cũ này luôn luôn sinh ra 
cảm xúc tiêu cực. 

Khi tình huống có đau đớn đến đâu, bạn vẫn có thể nhận ra – thậm chí trong lúc nó đang 
diễn ra – rằng đó chính là điềm tốt dành cho bạn. Dạng thức lập luận mới này giúp bạn 

thoát khỏi cơn bão cảm xúc tiêu cực và bạn cảm thấy biết ơn, trân trọng sự sống. 

Nhận thức đa giác quan cho phép bạn thấy mọi sự kiện xảy ra trong từng khoảnh khắc 

đều toàn hảo, dù về bề ngoài nó có ra sao đi chăng nữa, và không thể nhìn thấy kết cuộc 

tốt đẹp, song bạn vẫn biết nó có tồn tại. Đây là các vận dụng lối suy nghĩ bậc cao. 

DẠNG THỨC SUY LÝ BẬC CAO THỨ II 

Điều quan trọng nhất nên làm là hãy luôn luôn cầu phúc cho tất cả mọi người. Vì ở mỗi 

người luôn luôn có một điều gì đó tích cực cho bạn nhận ra mà cầu phúc. Trong trường 

hợp bạn không thể tìm được cái hay cái đẹp ở họ mà cầu phúc, bạn hãy tự nhủ với chính 
mình rằng hơi thở của người ấy đang nuôi dưỡng cỏ cây. 

Bạn cũng cần cầu phúc cho những người mà bạn cho là “đáng ghét” nữa. Hãy tự nói với 

mình: “Người này đang mang đến một bài học quan trọng cho mình. Nếu không phải là 

người này thì có lẽ mình không thể học được bài học ấy” và bạn biết ơn họ. Từ đó, bạn 

sẽ bắt đầu nhìn cuộc đời mình theo một cách khác. 

DẠNG THỨC SUY LÝ VÀ PHÁN XÉT BẬC CAO 

Mỗi lần bạn ra một quyết định, tất nhiên một điều gì đó sẽ xảy ra. Với quyết định khác, 

một điều khác lại xảy đến. Đôi khi nó diễn ra ngay lập tức, có lúc phải mất một thời gian. 

Vậy, chuyện gì xảy ra đều tùy thuộc vào quyết định của bạn. 
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Khi bạn sống tốt bụng và yêu thương, người tốt bụng và yêu thương sẽ bước vào đời 

bạn. Khi bạn nuôi lòng giận dữ, ghen tị hay sợ hãi, rồi những người giận dữ, ghen tị và sợ 

hãi sẽ rủ nhau bước vào đời bạn. 

Đây là điều hết sức quan trọng! Hiểu được như vậy, bạn có thể xây dựng “cuốn phim 

đời” mình theo cách như bạn mong muốn. 

 

PHẦN II 

LINH HỒN VẬN HÀNH 

 

NHẬN THỨC VỀ CẢM XÚC 

Nhận biết được cảm xúc của mình không chỉ đơn thuần là nhận ra bạn đang sợ hãi điều 

gì đó; hoặc cảm thấy đang giận dữ với ai đó. Còn hơn thế nữa, đó là khả năng thấu hiểu 

những cảm nhận của bạn. Những phần thuộc về nội tâm mà bạn chưa hiểu rõ là những 

phần gây ra biết bao nhiêu phiền toái cho bạn. 

Bạn quyết định sẽ giảng hòa sau một trận cãi vã, nhưng khi gặp mặt người đó thì bạn lại 

bắt đầu tranh cãi kịch liệt! Bạn nghĩ mình sẽ làm lành với  họ, nhưng cái phần giận dữ 

bên trong bạn không muốn thế, chỉ vì bạn không tìm hiểu về nó. 

Cách duy nhất để hiểu rõ những phần bên trong bạn là thông qua những cảm nhận của 

bản thân. Nếu bạn nhận thức được, bạn sẽ có khả năng thực hiện nhiều điều có ý nghĩa 
quan trọng trong cuộc sống. 

LỰA CHỌN CÓ TRÁCH NHIỆM 

Lựa chọn là việc làm thể hiện uy lực của bạn trong cuộc đời. Có những lựa chọn giúp giải 

thoát cho bạn và có những lựa chọn ức chế, kìm hãm bạn. 

Bạn lựa chọn tương lai cho mình trong từng khoảnh khắc, trong từng quyết định, dù bạn 

có nhận biết được việc làm ấy hay không. Nếu không nhận biết được điều đó, bạn sẽ tạo 

ra tương lai của mình một cách vô thức vì bạn không biết về tất cả những phần bên 

trong bạn. Nhưng khi bạn nhận biết được tất cả những phần bên trong bản thân, chính 
bạn sẽ lựa chọn. 
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Có những câu lạc bộ của những người luôn giận dữ, sợ hãi, ghen tị, sầu muộng, u buồn 

nặng trỉu. Có những câu lạc bộ của những người vui sướng, biết ơn, vui vẻ, đáng yêu… 
Chủ động quyết định mình nên tham gia vào câu lạc bộ nào đó, đây là lựa chọn có trách 

nhiệm. Khi bạn nhận thấy rằng chẳng có câu lạc bộ nào tốt hơn, bạn đang vận dụng 

dạng thức suy lý bậc cao. 

Ý ĐỊNH 

Ý định giống như động cơ xe, máy bay, chúng đưa bạn đi từ nơi này đến nơi khác. Máy 
bay cất cánh hàng ngày, nhưng nếu bạn không có quyết định bay thật sự thì bạn không 

thể đi đâu hết. 

Ý định không phải là ước muốn. Ước muốn không làm cho bất cứ điều gì xảy ra, nhưng ý 
định thì có thể. Ý định có thể tác động lên cách thức mọi thứ xảy ra trong cuộc đời bạn 

theo nguyên tắc “mọi lực tác động đều có phản lực tương đương và ngược chiều”. 

Những điều xảy đến với bạn đều là sự phản hồi lại chính xác ý định trước đó của bạn. 

Hành động của bạn giống như những cái chai. Ý định của bạn là những gì bạn đổ vào cái 

chai. Nếu bạn đong đầy những “cái chai – hành động” bằng các ý định trong sáng, thuần 

khiết của linh hồn, kết quả được “rót” ra sẽ giống y như thế. 

Linh hồn có bốn ý định. Đó là… 

SỰ HÒA HỢP 

Hãy nói ra những gì cần nói, ngay cả khi bạn cảm thấy rất sợ phải nói ra. Cho nên, đôi khi 
phải rất dũng cảm mới tạo nên sự hòa hợp. Trong hòa hợp, mọi người quan tâm sâu sắc 

đến nhau, nói thẳng cho nhau mà không sợ hãi, cười thoải mái và khóc ngon lành, và 

bạn cảm thấy an toàn trong đó, đến nổi bạn thật khó mà tưởng tượng cuộc đời sẽ ra sao 

nếu không có nó. 

Bạn cũng nên hiểu rằng: làm theo những gì người khác mong chờ sẽ không bao giờ tạo 

nên sự hòa hợp, vì bạn làm những điều cốt để thỏa lòng họ, càng đẩy bạn ra xa khỏi họ 

hơn. Để đạt được sự hòa hợp, đôi bên cần biết cách chia sẻ về nhau. 

SỰ HỢP TÁC 

Xét về quan điểm linh hồn, hợp tác là trò chơi. Người ta hợp tác bởi vì họ muốn ở bên 

nhau. Con người là yếu tố quan trọng hàng đầu, kế đến mới là những mục tiêu thông 
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thường. Những người muốn ở cùng bên nhau luôn nghĩ ra nhiều điều để cùng thực hiện, 

giống như trẻ con thường bày trò để chơi với nhau. 

SỰ CHIA SẺ 

Chia sẻ không phải đơn giản là cho bạn bè mượn xe, cho bạn bè vay tiền hay giúp người 

hàng xóm nghèo khó. Chia sẻ có nghĩa là cho đi cái gì đó rất quan trọng thuộc về bạn. 

Bạn phải quan tâm đến mọi người lắm mới làm được việc đó. Nếu bạn cho đi những gì 
dễ cho, bạn không thể trưởng thành. Khi bạn cho đi một điều gì đó quan trọng, bạn 

cũng sẽ nhận được một món quà. 

SÙNG KÍNH SỰ SỐNG 

Sùng kính là nhìn thấy rõ bên dưới bề mặt. Sùng kính sự sống, bạn thấy vạn vật xung 

quanh đều có tính thiêng liêng, sự thiêng liêng giống như đại dương. Những gì bạn thấy 

bằng năm giác quan giống như làn sóng trên bề mặt, có rất nhiều thứ ẩn bên dưới mà 

bạn không bao giờ có thể thấy hết được. Chúng mang nhiều hình dạng khác nhau, bất kể 

con sóng có như thế nào – vẫy vùng mãnh liệt hay nhẹ nhàng vỗ bờ. 

SỨC MẠNH ĐÍCH THỰC 

Sức mạnh ngoại hiện là khả năng kiểm soát và khống chế. Để phô trương sức mạnh 

ngoại hiện, bạn cố gây ấn tượng với người khác qua các danh xưng “chức vụ”, “tài giỏi’, 

“có học thức” hay “giàu có”… Sức mạnh ngoại hiện đến rồi đi, vì sẽ có người tài giỏi hơn, 
học thức hơn, giàu có hơn. Cho nên, bạn luôn sợ hãi khi sử dụng sức mạnh ngoại hiện. 

Trái lại, sức mạnh đích thực mang lại cảm giác thỏa mãn, thoải mái, hạnh phúc. Sức 

mạnh đích thực nghĩa là bạn đang làm những gì bạn được mong chờ làm, sống có ý 

nghĩa và mục đích. Bạn sống không nghi ngờ, không sợ hãi. Bạn làm vì niềm vui, không 

hoang mang, lo lắng trước những sai lầm hay thất bại. Bạn không so sánh mình với 

người khác. 

Sức  mạnh đích thực không xuất phát từ việc bạn đang làm gì, mà nó bắt nguồn từ việc 

bạn làm như thế nào. Bạn có thể trải nghiệm sức mạnh đích thực hoàn toàn dựa vào 

những gì xảy ra trong nội tâm bạn. 

XÂY DỰNG SỨC MẠNH ĐÍCH THỰC 

Để tạo ra sức mạnh đích thực, bạn chỉ cần có ý định muốn tạo ra sự hòa hợp, hợp tác, 

chia sẻ và sùng kính sự sống. Những ý định của bạn (phần bản ngã hóa thân trong kiếp 
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đời hiện tại) và ý định của linh hồn bạn (“tàu mẹ”) bắt đầu đồng điệu với nhau. Tiếp tục 

duy trì như thế, sức mạnh đích thực của bạn sẽ lớn dần. 

Tạo ra sức mạnh đích thực là một quá trình, bạn đang thách thức phần bên trong bạn 

(sự giận dữ, ghen tị, buồn phiền, sợ hãi), càng thách thức cúng, chúng càng ít có uy lực 

đối với bạn, và bạn càng mạnh mẽ hơn trước chúng. Cuối cùng uy lực của chúng sẽ biến 

mất. 

Bạn không thể cầu nguyện, ao ước mà có được sức mạnh đích thực mà phải bắt tay vào 

thực hiện. 

LÒNG VỊ THA 

Người tràn đầy sức mạnh đích thực sẽ vị tha một cách tự nhiên. Họ vị tha bởi vì họ 

không muốn mang gánh nặng của sự thù oán. Chừng nào chưa vị tha, bạn chưa thể sử 

dụng hết toàn bộ năng lực sáng tạo của bạn. 

Lòng vị tha và sự hòa hợp đi cùng với nhau. Khi bạn tha thứ cho ai đó, không có gì ngăn 
cách bạn với người ấy. Lòng vị tha mở cánh cửa đến niềm vui và hạnh phúc. 

Bạn không chỉ hòa hợp với người khác, bạn cần phải hòa hợp với cả chính mình. Căm 
ghét chính mình và căm ghét Vũ Trụ là như nhau. Yêu chính mình và yêu Vũ Trụ là không 

khác biệt. Bạn sợ hãi với nỗi tức giận của mình ư? Nếu vậy thì bạn sẽ sợ hãi một Vũ Trụ 

giận dữ. Nhưng thật ra, Vũ Trụ không giận dữ chỉ có bạn là sợ nó giận dữ. Nếu vị tha cho 

Vũ Trụ dường như quá sức với bạn, hãy bắt đầu bằng tha thứ cho ai đó. Mỗi lần làm vậy, 

bạn đang đặt chiếc “va li gánh nặng” xuống. 

TÍNH KHIÊM NHƯỜNG 

Khiêm nhường là hiểu rằng con đường đi qua Ngôi Trường Trái Đất của tất cả mọi người 

đều khó khăn và đều quan trọng như con đường của bạn. Cho nên, Hợp tác và Khiêm 

nhường luôn đi đôi với nhau. 

Khiêm nhường không phải là hạ mình, giả vờ ra vẻ bạn ngoan ngoãn hoặc thấp kém. 

Nếu bạn cảm thấy mình kém cỏi hơn người khác, bạn sẽ bị đe dọa và rất sợ phạm lỗi 

lầm. Nếu bạn cho rằng mình quan trọng hơn mọi người, bạn không thể chia sẻ cái mình 
có bởi vì bạn không tôn trọng họ. 

Người khiêm nhường luôn xem mọi người, kể cả bản thân đều là bằng hữu. Nhờ vậy họ 

có thể hợp tác với nhau một cách tự nhiên. Nếu bạn không thể hợp tác tự nhiên được 
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hãy có ý định hợp tác và liên tục nuôi dưỡng ý định ấy. Cuối cùng, bạn sẽ trở nên khiêm 

nhường lúc nào không hay. 

SỰ SÁNG SUỐT 

Khi bạn thấy, dù chỉ trong khoảnh khắc, rằng điều bạn nghĩ là đặc biệt thật ra không đặc 

biệt hơn những thức khác, đó là sự sáng suốt. Sáng suốt là thấy tất cả đều đặc biệt, bất 

kể đó là gì hoặc đó là ai. 

Sự sáng suốt và chia sẻ là một cặp “song sinh”. Khi bạn chia sẻ, bạn gởi trao điều đặc 

biệt cho người nào đó rất đặc biệt với bạn. Mỗi lần chia sẻ bạn càng trở nên sáng suốt. 

Hoa cỏ, cây cối, chim muông, núi non và cuộc sống cũng là những món quà mà Vũ Trụ sẽ 

trao tặng cho bạn. Bạn “đặt hàng” tức bạn đang chia sẻ với Vũ trụ. Khi “đơn hàng” của 

bạn được đáp ứng tức Vũ trụ đang chia sẻ với bạn. Bạn quyết định đó là món gì, Vũ trụ 

sẽ trao nó cho bạn. Đây chính là luật Nhân – Quả: Bạn làm gì cho người khác, họ sẽ làm 

điều đó cho bạn. Nếu bạn không thích những gì người khác đối xử với bạn, bạn có thể 

thay đổi viễn cảnh đó bằng cách đối xử với họ khác đi, đó chính là sự sáng suốt. 

TÌNH YÊU THƯƠNG 

Những tế bào trong cơ thể bạn yêu thương nhau, dòng máu yêu trái tim và buồng phổi; 

cột sống yêu bộ não. Cơ thể bạn là một “câu chuyện tình” liên diễn ngày qua ngày. Mỗi 

bộ phận cơ thể đều cho đi những gì bộ phận khác cần và nhận lại những gì nó cần. 

Một câu chuyện tình yêu thuộc về một câu chuyện tình yêu lớn hơn: Vũ trụ. Hằng hà sa 

số thiên hà với muôn nghìn vì sao; mỗi ngôi sao có biết bao phân, nguyên tử và hạt cơ 
bản nhảy múa bên trong nó… Câu chuyện tình yêu lớn này là “mối liên kết hỗ tương” 
không có điểm khởi đầu cũng không có điểm kết thúc. 

Tình yêu thương và sự sùng kính song hành với nhau. Khi bạn trông thấy câu chuyện 

tình lớn, bạn nhận ra mình có trong câu chuyện của tất cả mọi người; vạn vật, và mọi 

người đều ở trong câu chuyện của bạn. Mỗi đau, niềm hạnh phúc của họ là một phần 

trong câu chuyện của bạn, nỗi đau và niềm hạnh phúc của bạn cũng là một phần trong 

câu chuyện của họ. Đó chính là tình yêu. 

NIỀM TIN 

Hãy xem Vũ trụ như là huấn luyện viên của bạn. Nếu bạn không tin tưởng huấn luyện 

viên, chẳng chóng thì chày, sau nhiều phen thất bại, bạn sẽ bắt đầu chịu lắng nghe. 

www.nhuongquyenvietnam.com 

 

Nguyenminhhuy.com

477



Những câu chuyện tâm linh 

 

Cuộc đời bạn giống như là một trận đấu, một cuộc chơi Vũ trụ muốn bạn học hỏi từ 

những điều mang lại hạnh phúc cho bạn; Vũ trụ cũng muốn bạn học từ những điều đau 
khổ. Phần việc của bạn là nhận biết được điều đó, vận dụng năng lực trực giác và nuôi 

lấy ý định và chờ xem chuyện gì sẽ xảy ra tiếp theo. Có thể bạn nghĩ rằng bạn biết điều gì 
là tốt nhất cho bản thân, nhưng Vũ trụ biết điều bạn không hề biết. 

Vũ trụ không huấn luyện cho bạn trở nên sợ hãi, giận dữ hay buồn phiền. Vũ trụ muốn 

nhắc nhở bạn về bản chất tốt đẹp, thánh thiện vốn có của bạn. Nhận biết được điều đó 
chính là niềm tin. 

 

PHẦN III 

DIỆN MẠO CỦA LINH HỒN 

 

MẪU NGƯỜI ĐÀN ÔNG XƯA 

Vai trò trụ cột của người đàn ông xuất hiện từ thời xa xưa, nó có tuổi đời xưa như loài 
người vậy. Nó là tâm lõi của những gì tạo nên ý nghĩa tồn tại cho nam giới. Nếu không có 

người trụ cột, người bảo vệ này, hẳn loài nguồi đã không tồn tại. Anh là người cha, 

người chú, người cậu, người ông. Vợ con, cháu chắc, chút chit của anh cần bất cứ cái gì, 
anh đều chu cấp. Khi nguy hiểm cận kề, anh luôn xông ra che chắn cho người thân. Họ là 

lý do để anh sinh ra, họ là lý do để anh sống. Chừng nào còn hơi thở trong thân thể anh, 

chừng đó họ có thể cậy nhờ anh, anh tồn tại là vì họ. 

MẪU NGƯỜI PHỤ NỮ XƯA 

Từ rất cổ xưa, mục đích và bổn phận của người phụ nữ là nuôi con, yêu thương chúng 
sâu sắc, là nguồn sức mạnh, là ngôi sao soi đường dẫn lối cho các con. Họ là những 

người bà, người mẹ, người dì, người cô, người chị của gia đình nhân loại. Chừng nào còn 

hơi thở trong thân thể  họ, chừng đó họ vẫn còn đảm đương trách nhiệm thiêng liêng 

cao quý ấy. 

Người đàn ông xưa và người phụ nữ xưa tồn tại bên nhau, cùng hoàn thành một mục 

tiêu – đó là duy trì nòi giống loài người. Họ cần nhau và sự sống loài người cần họ. 

NGUYÊN MẪU HÔN NHÂN 
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Ở mọi nền văn hóa, mỗi cuộc hôn nhân đều có những giao kèo gắn kết người đàn ông 
xưa và người phụ nữ xưa. Giao kèo đó được thiết đặt riêng cho họ và định hướng hành 

động cho họ. 

Khi thành vợ chồng, họ một lòng một dạ cam kết đồng cam công khổ với nhau, nâng đỡ 

nhau khi bệnh tật cũng như khi mạnh khỏe; khi dư dả cũng như lúc túng thiếu. Với họ, 

chỉ duy nhất một thứ có thể làm thay đổi điều đó – là khi một trong hai người qua đời. 

MẪU NGƯỜI PHỤ NỮ HIỆN ĐẠI 

Người phụ nữ ngày nay không giống như người phụ nữ trong quá khứ. Họ có thể vượt 

trội trong những lĩnh vực mà xưa nay vốn chỉ do đàn ông thống lĩnh. Có những ngành 

nghề trước kia được xem là độc quyền của nam giới, thì ngày nay, người phụ nữ đảm 

nhận rất tốt. Họ không giới hạn bản thân ở bất cứ phương diện nào, họ làm theo những 

gì trái tim họ mách bảo. Và khi họ thể hiện mình, những thay đổi lớn sẽ diễn ra. 

NGƯỜI ĐÀN ÔNG XƯA GẶP NGƯỜI PHỤ NỮ HIỆN ĐẠI_ Phiên bản I 

“Em không muốn sống mãi như thế này nữa!” 

Người chồng ngạc nhiên, anh chưa từng biết rằng, vợ anh lại có thể nổi giận đến vậy. 

Anh không thể hiểu được những thay đổi của vợ mình. Anh phải đi làm quần quật để 

kiếm tiền chi tiêu tất cả mọi thứ trong gia đình. Vợ anh không còn tuân theo “bản giao 

kèo” hôn nhân mà họ đã ký. 

- Tuần sau em đi học! Người vợ dứt khoát. 

- Không được! Thế thì ai sẽ chăm sóc con? Ai dọn dẹp nhà cửa? Ai sẽ nấu nướng? Người 

chồng băn khoăn. 

- Chúng ta cùng nhau làm, hoặc mướn người giúp việc. 

Cuộc hôn nhân của hai người như có vết nứt. 

Người vợ như có một tầm nhìn khác, từ sâu thẳm, cô biết có cái gì đó đang diễn ra. Cô 

nghĩ rằng đôi cánh của mình đang mở ra… 

NGƯỜI ĐÀN ÔNG XƯA GẶP NGƯỜI PHỤ NỮ HIỆN ĐẠI_ Phiên bản II 
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Thời gian dường như kéo dài vô tận, người chồng không nói gì cả. Anh muốn đón nhận 

cơn giận của vợ để cô cảm thấy tình yêu của anh. Anh cảm nhận cuộc đời anh đang thay 

đổi. Lần đầu tiên anh quên mất bản thân để lắng nghe, thật sự lắng nghe. 

“Tuần sau em đi học”. Người vợ nói có vẻ bướng bỉnh. Người chồng gật đầu, anh hiểu 

không có gì có thể ngăn cản được cô. Trái tim cô đã tìm thấy hướng đi cho cuộc đời 

mình. Bỗng nhiên, nỗi sợ hãi trong anh trỗi dậy. Họ sẽ xoay xở thế nào đây? Hơn nữ, 

anh sợ mất cô, mất gia đình. 

Vẻ mặt cô thay đổi, cô đang nhìn anh với vẻ mặt tò mò xen lẫn yêu thương. Anh không 
biết họ sẽ làm gì tiếp theo. Nhưng anh cùng cô biết chắc rằng họ sẽ cùng nhau làm điều 

đó. 

MẪU NGƯỜI ĐÀN ÔNG HIỆN ĐẠI 

Người đàn ông xưa thực hiện vai trò cấp dưỡng và bảo vệ. Trong khi đó, người đàn ông 
hiện đại có thể làm bất cứ điều gì. Anh có thể là một thành viên trong ban giám đốc 

hoặc có thể nấu nướng, chăm sóc con cái. Anh tự do khám phá bất kỳ con đường nào 

mà anh lựa chọn. 

Người đàn ông hiện đại yêu sự sống. Anh yêu mọi người, yêu cỏ cây, chim muông và yêu 

Trái Đất. Không quy tắc, luật lệ nào có thể đẩy anh xa rời cuộc sống trọn vẹn với cảm xúc 

của mình. 

Hoạt động của anh đã làm thay đổi mọi thứ. 

NGƯỜI PHỤ NỮ XƯA GẶP NGƯỜI ĐÀN ÔNG HIỆN ĐẠI_ Phiên bản I 

Người chồng chuẩn bị về hưu. 

Ông nói với vợ: “Sinh vật học mà lý thuyết suôn, chán lắm. Bây giờ tôi muốn làm thực tế. 

Thế giới này thật sống động, và cái phần mà tôi yêu thích nhất ở nó là phần sinh sôi từ 

lòng đất. Tôi có thể làm những gì mà tôi đã truyền thụ cho sinh viên suốt cuộc đời dạy 

học của mình. Tôi có thể trở thành một phần của thế giới đó, làm việc với nó, học từ nó 

và… viết sách.” 

Bà vợ đờ người ra vì sợ hãi, tất cả mọi thứ được xem là lẽ sống của bà đang lâm nguy. 
Ông là nguồn thu nhập chính trong gia đình, bây giờ chuyện gì sẽ xảy tới? 
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Bà vợ nộp hồ sơ ly dị. Cuộc đời mới của người chồng được định hình. Một thế giới mới 

đang được sinh ra từ bên trong ông ta. 

NGƯỜI PHỤ NỮ XƯA GẶP NGƯỜI ĐÀN ÔNG HIỆN ĐẠI_ Phiên bản II 

Người chồng đang bơi trong giấc mơ ngọt ngào của mình. Người vợ lại đang rơi vào cơn 
ác mộng; anh ấy không còn là người đàn ông đã cưới cô. Bao nhiêu năm nay anh cứ dọa 

bán doanh nghiệp. Giờ thì anh đã bán thật. Nỗi lo sợ nhất của cô đã đến. 

- Tại sao? Tại sao lại như vậy? Người vợ hỏi gay gắt. 

- Để chúng mình có thể sống cuộc đời mà chúng mình sinh ra để sống – anh đáp – Để 

chúng mình theo đuổi đam mê, hãy cùng nhau khám phá cuộc sống. 

Câu trả lời của người chống khiến người vợ ngạc nhiên. Họ chuyện trò suốt đêm – đã 
nhiều năm rồi họ chưa lắng nghe nhau. Người chồng nói về niềm đam mê viết sách của 

mình và về tình yêu anh dành cho cô. Cô nói về những khát vọng cá nhân. 

Rồi cô tự hỏi, sự cộng tác này sẽ tiến triển tới đâu. 

MỘT PHƯƠNG THỨC KẾT HỢP MỚI 

Tôi đang bị giằng xé nội tâm. Một phần trong tôi muốn nói lại cuộc đính hôn đã đổ vỡ. 

Nhưng người mà tôi không muốn cho biết về chuyện này chính là Linda. Tôi không muốn 

làm đổ vỡ mối quan hệ của tôi với Linda. Tôi và Linda đã trở thành bạn bè tâm giao và 

còn thân thiết hơn cả thế nữa. 

Linda biết về vị hôn thê cũ của tôi, biết tôi dành tình cảm sâu nặng với cô ấy. Tôi không 

thể nói dối Linda, nhưng nếu nói thật, tôi sẽ phải trả giá quá đắt; tôi sẽ mất một người 

bạn đồng hành. Nhưng rồi, tôi vẫn quyết định tỏ bày hết nỗi niềm của mình với Linda. 

“Em rất mừng là anh đã nói với em điều này, giờ thì em cũng có thể yêu cô ấy”. Tôi thở 

phào nhẹ nhõm . Bi kịch đã không xảy ra, tôi cám ơn lòng can đảm của mình. 

Linda và tôi đã khám phá ra một phương cách diệu kỳ để cùng trưởng thành về nội tâm 

là, hãy nói ra những điều đáng sợ nhất. Đây là cách duy nhất cho người đàn ông hiện đại 

và người phụ nữ hiện đại kết hợp với nhau.  

Mối quan hệ mới này có những nguyên tắc, luật lệ riêng. Chia sẻ điều ta sợ chia sẻ nhất 

là một trong những nguyên tắc ấy. 

www.nhuongquyenvietnam.com 

 

Nguyenminhhuy.com

481



Những câu chuyện tâm linh 

 

MỐI QUAN HỆ HỢP TÁC TÂM LINH 

Người đàn ông hiện đại và người phụ nữ hiện đại làm theo những gì trái tim họ mách 

bảo. Họ không bận tâm người khác mong đợi cái gì. Họ tự viết lời thề cho họ, họ kết hợp 

lại với nhau để tạo ra sức mạnh ngoại tại, giúp họ phát triển tâm linh. Họ kết hợp để tạo 

ra sức mạnh đích thực. Họ muốn sống một cuộc đời có ý thức, có trách nhiệm và thỏa 

nguyện. Họ muốn chữa lành tất cả những phần không lành mạnh trong nội tâm họ như: 
thờ ơ lạnh nhạt, ghét bỏ, thù hận… Họ là đôi bạn đời trên cuộc hành trình trưởng thành 

về nội tâm. Tình yêu và lòng tin cậy giữa họ ở bên nhau, còn trực giác thì dẫn lối cho họ. 

Họ cố vấn cho nhau, là bạn của nhau, họ sống bình đẳng, vì họ đến với nhau cho mục 

đích trưởng thành nội tâm. 

ĐỜI SỐNG HÔN NHÂN GIỮA NGƯỜI CHỒNG HIỆN ĐẠI VÀ NGƯỜI VỢ HIỆN ĐẠI 

Đôi bạn đời tâm linh biết rằng không có gì quan trọng với họ hơn là việc phát triển tâm 

linh của chính họ. Nếu buộc họ chọn giữa sự phát triển tâm linh với những gì bạn bè, gia 

đình hoặc cộng đồng mong chờ họ, họ sẽ chọn “sự phát triển tâm linh”. Sự phát triển 

tâm linh ở người này tạo cơ hội cho sự phát triển tâm linh ở người kia. 

Tất cả chúng ta đều bắt đầu muốn có người bạn đời tâm linh và tạo ra mối quan hệ hợp 

tác tâm linh. 

Trò chuyện đơn thuần thôi chưa đủ. Kiếm tiền nuôi nấng con cái, mua nhà cửa cũng 
chưa đủ. Chỉ có sự trưởng thành tâm linh mới làm ta thỏa mãn. Đó là vì chúng ta đang 
trở thành người đàn ông hiện đại và người phụ nữ hiện đại. 

MỐI QUAN HỆ HỢP TÁC TÂM LINH KÉO DÀI TRONG BAO LÂU 

Tất cả những đôi bạn đời tâm linh đều trải qua những thời kỳ sóng gió. Họ chia lìa là vì 
một trong hai những từ chối phát triển tâm linh trong lúc người kia vẫn tiếp tục tiến lên. 

Khi điều này xảy ra, không gì có thể giữ họ lại bên nhau. 

Khi đối tác tâm linh nào đã hoàn thành, thấm nhuần bài học của mình rồi thì không cần 

đến kiểu tác động hỗ trợ phát triển tâm linh nữa, và theo đó, mối quan hệ của họ cũng 
thay đổi. 

KHẢO CỔ HỌC TÂM LINH 

Sau khi chia tay vị hôn thê, tôi nhớ cô ấy kinh khủng. Tôi tự hỏi: “Tôi đã làm gì nên nỗi?” 
Cuối cùng tôi đã tìm ra “manh mối”. 
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Những ký ức bắt đầu hiện ra, mới đầu nhỏ giọt, sau đó tràn ngập, làm tôi giật mình. Tôi 
nhận ra mình đã ghen tị về bạn bè của cô, về công việc của cô, về sức hút của cô, về 

thành công của cô, về sự nổi tiếng của cô, tức tôi đã ghen tị với hầu hết mọi thứ thuộc 

về cô. Dưới sự ghen tị đó là tầng cảm xúc khác, đó là sự kiểm soát. Tôi cố kiểm soát về 

lời nói, sự cảm nhận và các hành động của vị hôn thê. Dưới sự kiểm soát là nỗi sợ hãi, 
đồng thời tôi khám phá ra tôi chưa nhận thấy giá trị bản thân. Đó là đáp án. 

Nay tôi đã thay đổi, tôi học được cách chia sẻ, trân trọng bạn bè, cách để họ tôn trọng 

tôi. Tôi trân quý tất cả những gì mình đã học. Nhưng hai chúng tôi không thể hàn gắn 

được nữa. Hôn ước của chúng tôi kết thúc vì chúng tôi chưa yêu nhau đủ nhiều. Nhưng 
chỉ tình yêu thôi thì chưa đủ, cần phải có gì đó nữa để làm cho mối quan hệ hợp tác tâm 

linh vận hành. 

LÒNG TIN CẬY 

Người lựa chọn con đường phát triển tâm linh luôn tự nhìn vào bên trong bản thân. Bạn 

có thể thực hiện tiến trình sau: Hãy nhận ra tất cả những cảm xúc trong bạn, chúng có 

thể tiết lộ điều gì đó về bản chất con người bạn. Hãy chân thành chia sẻ điều bạn cảm 

nhận được. 

Người theo khuynh hướng tâm linh, họ thấy sự bất đồng là cơ hội để bạn bè hiểu nhau 

hơn, từ đó vun đắp cho tình bạn thêm thân thiết, vững bền. Bạn hiểu thêm về bản thân 

mỗi khi bạn có bất đồng, và học hỏi nhiều hơn nữa khi bạn nỗ lực vượt qua bất đồng đó. 

Càng học được nhiều, bạn càng ít giận dữ, ít sợ hãi, Kết quả là, bạn không cần phải mất 

nhiều thời gian để vực dậy tinh thần mỗi khi vấp ngã. 

 

PHẦN IV 

SỐNG VỚI Ý THỨC LINH HỒN 

 

CON CÁI CHÚNG TA 

Con cái của những đối tác tâm linh lớn lên trong sự chăm sóc bởi tất cả mọi người xung 

quanh. Gia đình của chúng không chỉ là về mặt sinh học mà được mở rộng tới những gia 

đình hợp tác tâm linh khác. 
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Khi con cái của những đối tác tâm linh lớn lên, chúng cũng tự động quan tâm đến mọi 

người. Chúng xem mình như là người thân của những đứa trẻ chúng gặp trong đời. 

Chúng xem tất cả mọi người là gia đình. 

Một thế giới mới đang được kiến tạo: Chúng thấy mọi người, bao gồm cả chúng đều là 

linh hồn. 

ĐÔI BẠN ĐỜI TÂM LINH 

Những đôi bạn đời tâm linh có một số điểm chung đặc biệt: Tôn trọng nhau, lắng nghe 

nhau, nói ra những điều khó nói – không giấu giếm những gì quan trọng đối với bản 

thân, chia sẻ một cách chân thành nhất có thể. 

Những đối tác tâm linh đều đang học cách làm cho bản ngã của họ trùng khớp với linh 

hồn họ. Chính vì thế mà họ ở bên nhau. Họ muốn tạo ra sự hòa hợp, hợp tác, chia sẻ và 

sùng kính sự sống. 

TRANG PHỤC TRÁI ĐẤT 

Khi bạn bắt đầu nhận ra rằng bạn còn hơn là một cơ thể, bạn là một thực thể biết suy 

nghĩ và cảm nhận, đó là lúc bạn đang trở thành Con người (nhận thức) đa giác quan. Bạn 

thấy mình là linh hồn. Tất cả những thứ như chủng tộc, giới tính, chiều cao, màu tóc… 

đều là “trang phục” thuộc về Trái đất mà linh hồn bạn đang khoát lên. 

Khi kết bạn với ai đó, người ấy mặc “trang phục” gì không quan trọng, bạn bè là bạn bè. 

Đây là cách nhìn của linh hồn. Linh hồn thay “trang phục” rất nhiều lần trong nhiều kiếp 

đời. 

Linh hồn luôn hạnh phúc khi được nhìn thấy nhau, cùng ở bên nhau, cùng học cách tạo 

ra sự hòa hợp, hợp tác, chia sẻ và sùng kính sự sống. Đây là sự khởi đầu cho những điều 

vô cùng thú vị sau này. 

LÒNG TỐT CHỦ ĐỘNG 

Thiên nhiên luôn cung cấp cho con người những thứ cần thiết. Đó là lòng tốt chủ động. 

Ta không nhận ra lòng tốt của Vũ trụ. Nếu có thể thấy toàn bộ bức tranh, ta sẽ kinh ngạc 

về lòng trắc ẩn bao la của Vũ trụ. 
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Lòng tốt chủ động là cách mà các linh hồn tương giao với nhau. Bạn có thể hành động và 

nói những gì mà linh hồn của bạn muốn nói. Khi đó, những gì bạn nói hoặc làm luôn 

luôn được đánh giá cao. Đó là lòng tốt chủ động và cũng là sức mạnh đích thực. 

VƯƠN HƯỚNG VỀ NHAU 

Khi ta xem bản thân mình là linh hồn, ta sẽ dễ dàng phối hợp với nhau. Chúng ta thích 
đóng góp khả năng của mình và muốn người khác thụ hưởng lợi ích từ chúng; đồng thời 

chúng ta cũng thích hưởng lợi ích từ khả năng của họ: Linh hồn cũng vươn hướng về 

nhau như thế, như hoa lá vươn hướng về mặt trời và mặt trời hướng trở lại hoa lá. Linh 

hồn đến với nhau là vì đó là bản chất của họ. 

Khi bạn ý thức mình là linh hồn, bạn sẽ thấy mọi người thú vị hơn. Bạn thích ở bên họ, 

bạn thích tìm hiểu về họ và giúp họ hiểu biết hơn về bạn. Tuy nhiên, khả năng đó sẽ 

không xảy ra nếu bạn xem mình là “trang phục trái đất” hoặc hướng vào “trang phục trái 

đất” của những linh hồn xung quanh. 

SỰ GIÀU CÓ NỘI TẠI 

Sự giàu có nội tại nằm sâu bên trong bản thân. Nếu chỉ tìm bên ngoài, bạn sẽ không bao 

giờ tìm thấy nó. Khi bạn hướng vào nội tâm, bạn sẽ tìm ra. 

Khi điều gì đó khó chịu xảy ra, bạn có nhìn vào bên trong để nhận ra những điều mình có 
thể học hỏi? Đứng trước một bi kịch, bạn có thấy trải nghiệm đau thương này có ý nghĩa 
gì không? Không học hỏi được gì đồng nghĩa với việc bạn chưa chủ động tìm hiểu. 

Tất cả mọi thứ, kể cả những mất mát, đau đớn xảy ra đều có nguyên do của  nó – Sự 

trưởng thành về tâm linh. Với cách nhìn này, bạn đang chạm đến “của cải  - chân lý sống 

– hiểu biết thấu suốt” vô cùng quý giá. Mọi thứ tồn tại trong cuộc đời là những món quà 

đặc biệt. Mỗi khi bạn trở nên giàu có từ nội tâm, không ai có thể cướp lấy nó khỏi bạn. 

Nó mãi mãi thuộc về bạn. 

NIỀM TIN TUYỆT ĐỐI 

Niềm tin tuyệt đối là khi bạn biết cái gì đó rõ đến nỗi bạn không bao giờ hoài nghi về nó. 

Chẳng hạn như không cần phải chứng minh cho bạn rằng bạn đang thở, bạn biết rõ điều 

đó. 
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Khi bạn xem mình là linh hồn, không cần ai đó thuyết phục rằng bạn là linh hồn. Linh 

hồn thậm chí còn thật hơn hơi thở, bởi vì một ngày nào đó bạn sẽ ngừng thở, nhưng 
bạn không bao giờ ngừng là linh hồn. 

Linh hồn tồn tại vĩnh viễn. Linh hồn nhận biết được những điều vượt ngoài khả năng của 

năm giác quan. Linh hồn thấy tất cả mọi thứ diễn ra trong cuộc đời bạn như là cách giúp 
bạn học hỏi những điều quan trọng về bản thân, để từ đó bạn lựa chọn thay đổi. 

Đến một lúc nào đó, bạn hạnh phúc với tất cả mọi việc xảy ra, kể cả những điều khiến 

bạn không hài lòng, chúng đều là những món quà đặc biệt. Bạn không cần chứng minh 

điều đó với bất cứ ai, và không ai chứng minh nói với bạn. Bạn không nghi ngờ và không 

gì khiến bạn nghi ngờ. Đó mới là niềm tin tuyệt đối. 

BỨC TRANH TÌNH YÊU 

Trong bức tranh Trái Đất, ngoài rừng rậm còn có cả đại dương, sa mạc, núi non, thảo 

nguyên… Và ở những nơi này đều có các loài bọ và sinh vật đặc biệt sinh sống. Mẹ Đất 

còn có nhiều bạn bè khác, hằng hà ngôi sao, hành tinh trong giải ngân hà của chúng ta, 

trong vô số ngân hà khác nữa, bức tranh ngày càng mở rộng ra. Nếu nhìn ngược lại, lại 

có thế giới của phân tử, nguyên tử và các hạt… 

Nhưng điểm mấu chốt là: mọi phần của bức tranh đều cần đến những phần khác. Bạn 

cũng là một phần của bức tranh đó. Khi bạn xem mình là “trang phục Trái Đất” dường 

như bức tranh có thể vẫn tồn tại nếu không có bạn. Còn khi bạn xem bản thân là linh 

hồn, bạn thấy mình luôn luôn là một phần không thể thiếu của bức tranh. Bạn luôn cần 

tất cả mọi thứ trong bức tranh, đồng thời tất cả mọi thứ trong bức tranh đều cần đến 

bạn. Đó là tình yêu thương. Cuộc đời bạn sẽ được thắp sáng bằng tình yêu thương, vạn 

vật thuộc về sự sống đều có ý nghĩa quan trọng đối với bạn. 

CON NGƯỜI PHỔ QUÁT 

Khi chúng ta nhìn nhau như những linh hồn mặc “trang phục Trái Đất”, chúng ta sẽ dễ 

dàng yêu mến nhau hơn. Tất cả chúng ta cùng chung sống trên “vùng đất hứa”, nó 

thuộc về mỗi người chúng ta, và chúng ta thuộc về nó. Đó là Vũ trụ. Palestine, Israel, 

châu Âu, châu Á, đạo Hồi, đại Thiên chúa, đạo Hindu, nhà khoa học, vận động viên, cây 

cối, chim muông… và tất cả trái đất đều là một phần của Vũ trụ. 

Càng ngày càng có nhiều người nhận ra mình mong muốn có cùng một thứ như nhau, và 
chúng ta càng bắt đầu xây dựng nó. Đó là một gia đình bao gồm tất cả mọi người và tất 
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cả mọi vật. Chúng ta đang trở thành con người phổ quát. Chúng ta muốn sống bên nhau 

và cùng nhau tạo dựng nên sự hòa hợp, hợp tác, chia sẻ và sùng kính sự sống. 

Khi ta học được cách hiện thực hóa ý tưởng ấy, ta sẽ đạt được bước tiến quan trọng mà 

ta chưa từng mơ tới – trở thành linh hồn tao nhã. 

NHỮNG LINH HỒN TAO NHÃ 

Diều hâu là bậc thầy của bay lượn. Cho dù gió thổi thế nào thì diều hâu vẫn yêu thích 
bay lượn. Chúng múa may cùng với gió, chứ không thụ động giống như những chiếc lá 

thu khô. Dù đôi khi cũng nương theo gió, nhưng diều hâu tự quyết định lộ trình của 

mình. 

Những linh hồn tao nhã cũng làm điều tương tự. Mặc dù không kiểm soát được những 

gì xảy đến với cuộc đời họ, nhưng họ kiểm soát được suy nghĩ, lời nói và hành động của 

mình. Những linh hồn tao nhã không bao giờ bỏ lơ ý định tạo ra sự hòa hợp, hợp tác, 

chia sẻ và sùng kính sự sống. Họ đưa ra ý định và cố hết sức thực hiện. Đó là cách họ cỡi 

“cơn gió – đời”. Họ không chống lại cuộc đời họ, họ nương theo dòng đời để vươn lên, 
để trưởng thành. 

SỨ MỆNH THIÊNG LIÊNG 

Khi bạn đi theo tiếng gọi của trái tim mình. Khi bạn làm điều mà linh hồn bạn muốn làm 

tức là bạn đang thực hiện sứ mệnh thiêng liêng. Sứ mệnh thiêng liêng của bạn là một 

phần của “bản thỏa thuận” mà linh hồn bạn đã ký kết với Vũ trụ trước khi bạn đến cuộc 

sống này. 

Sứ mệnh thiêng liêng có thể là viết một quyển sách giúp người khác cởi mở trái tim họ; 

hình thành tổ chức cứu lấy Trái Đất; xây dựng một mái ấm gia đình hoặc trở thành 

người thợ mộc… Bất luận sứ mệnh thiêng liêng của bạn là gì, bạn đều cảm thấy hân 

hoan, sung sướng trong lòng khi đang thực hiện nó. 

Bản ngã sẽ đồng điệu với linh hồn khi bạn chỉ mới có dự định làm điều đó. Khi bạn di 

chuyển về phía “vùng đất” diệu kỳ - một cuộc đời đầy ý nghĩa và tràn ngập niềm vui – 

bạn đã tạo ra sức mạnh đích thực, rồi chính nguồn sức mạnh này sẽ đưa bạn tiến đến 

nơi diệu kỳ nhanh hơn. 

VỀ CỘI 
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Trở thành con người (nhận thức) đa giác quan nó mang đến cho bạn một viễn tượng 

mới: những điều bình thường hóa ra vô cùng đặc biệt. Bạn trân trọng những điều bạn 

đã hờ hững, bỏ qua trước kia. Bạn bắt đầu nhìn khác đi từ viễn tượng mới này. Đó là trở 

về cội trong Ngôi trường Trái Đất. “Trang phục Trái Đất” không còn là điều quan trọng 

nhất đối với bạn nữa. Giờ đây, sự sống là điều quan trọng nhất. Tất cả những gì bạn nói, 

bạn nói vì sự sống. Tất cả những gì bạn làm, bạn làm vì sự sống. 

Bạn khao kats đạt tới sự hòa hợp, hợp tác, chia sẻ và sùng kính sự sống. Bạn muốn làm 

cho bản ngã trùng khớp với linh hồn để tạo ra sức mạnh đích thực. Trái tim bạn muốn 

dẫn đường cho bạn. Lực lượng chỉ giáo và huấn thị phi vật chất đến hỗ trợ bạn. Lựa 

chọn có trách nhiệm trở thành công cụ hữu ích. 

Ý nghĩa về một thế giới tươi đẹp đang mời gọi bạn giống y như ý nghĩ về cội. 

 

Người tóm tắt 

Trần Phú An 
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Về tác giả 

Tác giả Malcolm T. Gladwell là nhà báo, diễn giả, và tác giả người Canada. Ông hiện là 

phóng viên tờ The New Yorker. Tất cả 5 cuốn sách ông viết – trong đó có hai cuốn nổi 

tiếng “Điểm Bùng Phát”, “Trong Chớp Mắt” – đều nằm trong danh sách “sách bán chạy”. 

 

Nội dung chính 

Cuốn sách “Outliers: The Story of Success” cung cấp cho chúng ta một cách nhìn khác và 

toàn diện hơn về nguyên nhân thành công của những người xuất chúng. Những yếu tố 

thông thường mà chúng ta biết: chỉ số thông minh, tài năng, sự quyết tâm… chỉ mới lý 

giải cho 50% của sự thành công của những người xuất chúng. 50% còn lại nằm ở những 

yếu tố hoàn toàn khác, tưởng như không liên quan như: hoàn cảnh gia đình, sự giáo dục 

của gia đình và trường học, môi trường sống, hoàn cảnh sống, truyền thống và di sản họ 

nhận được, các cơ may đến với họ, và đặc biệt là số giờ họ làm việc, luyện tập cho 

chuyên môn nghề nghiệp của họ. 

 

Tài năng bị lãng phí và Hiệu ứng Matthew giúp củng cố, phát triển những tài năng may 
mắn 

Xem kỹ danh sách các thành viên đội bóng khúc côn cầu Meducune Hat – một đội chơi ở 

giải Major Junior A của Canada – người ta thấy có đến 17 trong tổng số 25 cầu thủ trẻ 

được sinh từ tháng 1 đến tháng 4 của năm. Điều gì sẽ xảy ra đối với các cầu thủ sinh vào 

những tháng còn lại. Lý do hết sức đơn giản đã được tìm ra. Ở Canada, việc ngắt ngày để 

tuyển lựa cho đội ngũ khúc côn cầu theo lứa tuổi là ngày 1 tháng 1 mỗi năm. Đứa bé lên 
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10 vào các tháng 1, 2, 3 sẽ được chọn dự tuyển cùng với những đứa bé khác sinh tháng 

10, 11, 12 trong năm. Vào lứa tuổi vị thành niên, sự chênh lệch mấy tháng tuổi có thể 

tạo ra sự khác biệt to lớn về mức độ trưởng thành thể chất của các em. Chính vì thế các 

em sinh vào các tháng 1, 2, 3 – lớn con hơn, biết cách phối hợp hơn – thường được lựa 

chọn sau những cuộc thi tuyển này. Và khi đã được lựa chọn, những cầu thủ trẻ này 

được huấn luyện tốt hơn, có đồng đội tốt hơn, được thi đấu giải và cọ xát nhiều hơn so 
với các em không được chọn. Vì thế khi lên đến 13, 14 tuổi – tuổi dự thi vào giải Major 

Junior A – khoảng cách năng lực thi đấu giữa các cầu thủ này và các cầu thủ sinh ở các 

tháng cuối năm (tháng 5 – 12) càng khác biệt. Điều đó giải thích tại sao có nhiều tuyển 

thủ trẻ sinh từ tháng 1 – 4 trong các đội tuyển Major Junior A của Canada. Rõ ràng các 

tài năng nhí sinh vào tháng 1 – 4 đã có một cơ may – được lựa chọn và phát triển – hơn 
hẳn các bạn sinh cùng năm nhưng vào các tháng khác. Việc tương tự xảy ra ở môn bóng 

chày Mỹ. Do ngắt ngày chọn lựa vào cuối tháng 7, số tuyển thủ tài năng được chọn vào 

những giải chủ chốt sinh vào tháng 8 khác nhiều so với các tháng khác. Ở môn bóng đá 
của Anh, do ngày lựa chọn là ngày 1 tháng 9, số tuyển thủ sinh từ tháng 9 đến tháng 11 

chiếm đa số. 

Hai nhà kinh tế học – Kelly Bedard và Elizabeth Dhuey – đã xem xét mối quan hệ giữa 

tháng sinh và điểm thi môn toán của học sinh theo dữ liệu của TIMSS, chương trình kiểm 

tra diễn ra 4 năm một lần tại nhiều nước trên thế giới. Họ nhận thấy ở các em học sinh 

lớp 4, những em tháng tuổi lớn hơn có điểm số cao hơn khoảng 4 – 12% so với những 

em nhỏ hơn. Hai em có trí tuệ hoàn toàn giống nhau, một em có ngày sinh gần ngày 

ngắt nhất đạt được tới 89%, và một em có ngày sinh xa ngày ngắt nhất chỉ có thể đạt 

68%. Một sự khác biệt khá lớn đủ để loại các em nhỏ tuổi ra khỏi những chương trình 

phát triển tài năng. 

Ở những ví dụ trên, sự lựa chọn “thiên vị” – dù khách quan – đã làm sai lệch kết quả lựa 

chọn tài năng. Những tài năng may mắn được lựa chọn có nhiều điều kiện tốt hơn để 

trở nên tài giỏi hơn. Nhà xã hội học Robert Merton đã gọi hiện tượng thiên lệch này là 

hiệu ứng Matthew, dựa theo lời dạy trong Kinh thánh: “Phàm ai đã có, thì được cho 

thêm và sẽ dư thừa; còn ai không có, thì sẽ bị lấy đi”. Những người thành công sẽ có 

nhiều cơ hội để thành công hơn, những người giàu sẽ được giảm thuế nhiều nhất, 

những sinh viên giỏi nhất sẽ được quan tâm và dạy dỗ tốt nhất. Trong những ví dụ trên: 

Những tài năng đã được lựa chọn được dạy dỗ, rèn luyện, và có nhiều điều kiện thuận 

lợi khác để trở nên tài giỏi hơn. Những tài năng không được lựa chọn thì ngày càng bị 
mai một. Do đó, những tổ chức tìm kiếm tài năng, những nhà hoạch định tương lai cần 
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phải phát triển những cách lựa chọn khoa học và công bằng, giảm tối đa những lựa chọn 

thiên vị khách quan, để khỏi lãng phí tài năng. 

Quy tắc 10.000 giờ - Không thể xuất chúng nếu không có đủ 10.000 giờ làm việc 

Đầu những năm 1990, nhà tâm lý học K. Anders Ericsson và hai đồng nghiệp tại Học viện 

Âm nhạc Berlin đã tiến hành một cuộc nghiên cứu về tài năng đối với các sinh viên chơi 
violin của học viện. Họ phân các sinh viên này thành 3 nhóm: Nhóm đầu tiên bao gồm 

các sinh viên có tiềm năng trở thành nghệ sĩ solo đẳng cấp thế giới; Nhóm thứ hai là các 

sinh viên được đánh giá tốt; Nhóm thứ ba là chơi không tốt và có ý định trở thành giáo 

viên âm nhạc trong hệ thống trường công. Các nhà nghiên cứu đã tìm ra sự khác biệt 

đặc trưng của 3 nhóm này, đó là số giờ họ luyện tập. Các sinh viên trong nhóm thứ nhất 

trung bình luyện tập 10.000 giờ, nhóm thứ hai 8.000 giờ, và nhóm thứ ba  là 4.000 giờ. 

Ông Ericsson và đồng nghiệp cũng tìm ra kết quả tương tự đối với các nghệ sĩ dương 
cầm chuyên nghiệp. Để được vào một trường âm nhạc đỉnh cao, tất cả những nghệ sĩ 
tiềm năng đều phải đạt mức tài năng cần thiết, và để thành công vượt bậc, tức là trở 

thành nghệ sĩ trình diễn chuyên nghiệp, họ phải đạt ít nhất là 10.000 giờ luyện tập. 

Không đủ 10.000 giờ luyện tập thì dù nghệ sĩ đó có tài năng đến đâu cũng không thể trở 

thành một nghệ sĩ trình diễn chuyên nghiệp. 

Nhiều nghiên cứu khác nhau về người xuất chúng trong các lĩnh vực: soạn nhạc, bóng rổ, 

viết tiểu thuyết, trượt băng, cờ vua, và cả những tên tội phạm lão luyện… đã cho kết quả 

giống nhau đến khá kinh ngạc về con số 10.000 giờ luyện tập. Để một người đạt cấp độ 

tinh thông và có khả năng trở thành chuyên gia đẳng cấp thế giới trong bất bất kỳ lãnh 

vực nào, họ cần làm việc ít nhất 10.000 giờ. 

Bill Joy – được so sánh như Edison của Internet – là một trong những người có ảnh 

hưởng nhất trong lịch sử ngành máy tính hiện đại. Ông đồng sáng lập công ty Sun 

Microsystem và là người viết lại phần mềm Unix, và Java. Trước khi tỏa sáng, Bill Joy đã 

có cơ may tập luyện lập trình tại trường Michigan và sau đó là Berkeley. Nhờ học tại 

trường Michigan nơi có hệ thống máy tính hiện đại vào năm 1971, cũng như phát hiện 

được lỗi tính tiền của hệ thống này, Bill Joy – người sinh viên giỏi toán – đã có cơ hội tập 

luyện lập trình ngày đêm. Ông xác định tổng số giờ ông đã tập luyện lập trình khoảng 

chừng 10.000 tiếng đồng hồ. 

Ban nhạc Beatles của Anh – một trong những ban nhạc rock nổi danh nhất thế giới – 

nhờ cơ may nhận được hợp đồng biểu diễn tại Humburg, Mỹ nơi các ban nhạc được yêu 
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cầu phải biểu diễn dài hơi nên họ có cơ hội luyện tập và biểu diễn nhiều giờ đồng hồ. 

Trước khi thật sự tỏa sáng vào năm 1964, Beatles đã biểu diễn 1.200 buổi, mỗi đêm 5 – 

6 giờ. Số giờ diễn này vượt xa số giờ của hầu hết các ban nhạc khác, và đã làm cho 

Beatles thật sự lột xác trở thành một trong những ban nhạc được yêu chuộng nhất thế 

giới. 

Người ta kể lại, thậm chí thêu dệt nhiều câu chuyện về sự thành công kiệt xuất của Bill 

Gates, nhưng không phải ai cũng biết rằng một trong những yếu tố quan trọng quyết 

định sự thành công của Bill Gates và Microsoft là Bill Gates cũng trải qua 10.000 giờ 

đồng hồ luyện tập lập trình trước khi thành lập công ty phần mềm Microsoft. Nhờ điều 

kiện của gia đình, nhờ những cơ may tình cờ mà Bill Gates đã được lập trình trên máy 

tính trong 5 năm liên tục – từ lớp tám cho đến lớp cuối trung học. Và cho đến khi Bill 

Gates ra khỏi trường đại học Harvard để bắt tay vào lập công ty phần mềm của mình thi 

ông đã có hơn 10.000 tiếng đồng hồ lập trình. Bill Gates xác nhận đó là một cơ may to 
lớn, và ông cho rằng chỉ khoảng 50 thanh thiếu niên trên thế giới có được 10.000 giờ lập 

trình khi còn trẻ. 

Dù có giỏi, tài năng đến đâu, không ai có thể đi tắt đến sự thành công rực rỡ, đến sự 

xuất chúng. Con đường mà tất cả những người muốn thành công phải trải qua là 10.000 

giờ tập luyện, không thể ngắn hơn. Những người xuất chúng có được 10.000 giờ luyện 

tập, không chỉ nhờ vào niềm đam mê to lớn, sự làm việc hăng say của họ mà còn nhờ 

vào những cơ may đặc biệt. Nếu không có cơ may được mời biểu diễn tại Hamburg, ban 

nhạc Beatles đã không có cơ hội tập luyện nhiều và trở thành ban nhạc thành công. Bill 

Gates cũng đã công nhận mình có một cơ may lạ thường khi được chuyển đến học tại 

trường tư Lakeside, nơi hiếm hoi có câu lạc bộ máy tính và thời điểm đó. Nhờ vậy Bill 

Gates, một học sinh lớp tám, có cơ hội làm việc nhiều hơn với máy tính cho đam mê lập 

trình của mình. 

Thời thế tạo anh hùng – Vận may của những người xuất chúng 

Danh sách 75 người giàu có nhất trong mấy ngàn năm lịch sử của nhân loại – bắt đầu từ 

John D. Rockfeller với số tài sản ước tính hiện nay là 318,3 tỷ đô la Mỹ, Bill Gates thứ 37 

với 58 tỷ; Warren Buffett thứ 41 với 52,4 tỷ; Thái tử Al-Waleed bin Tabal thứ 75 với 29,5 

tỷ đô la Mỹ - có đến 45 người Mỹ, nhưng đặc biệt là có 14 người Mỹ được sinh ra trong 

khoảng thời gian 9 năm từ 1831 đến 1840. Tại sao thế? Vào những năm 1860 và 1870, 

nền kinh tế Mỹ trải qua cuộc chuyển đổi vĩ đại trong lịch sử. Thời gian này các tuyến 

đường sắt được xây dựng, phố Wall – thị trường tài chính – trỗi dậy, ngành sản xuất 
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công nghiệp phát triển mạnh, những qui luật chi phối nền kinh tế truyền thống bị phá vỡ 

và được sáng tạo lại. Những người sinh ra vào cuối thập niên 1840 còn quá trẻ để nắm 

lấy cơ hội này. Những người sinh vào những năm 1840 thì đầu óc quá “già” vì bị ảnh 

hưởng bởi mô thức của nước Mỹ thời tiền nội chiến. Cơ hội quý báu này vừa vặn cho 

những người sinh ra vào khoảng thời gian 1831 – 1840. Trong 9 năm ấy, có hàng triệu 

người được sinh ra, nhưng chỉ những người tài năng và có tầm nhìn tốt mới tận dụng 

được cơ hội vài trăm năm có một này. 

Năm 1975, tạp chí Popular Electronics thông báo việc ra đời của máy tính điện tử cá 

nhân – đánh dấu sự kiện cách mạng trong ngành công nghệ thông tin của thế giới. Thế 

hệ nào sẽ được hưởng lợi từ cơ hội lớn này? Đó không phải là những người tài năng ở 

lứa tuổi 30, 40. Họ đã yên vị với những vị trí khá vững chắc, và đầu óc họ cũng không 
còn chỗ cho những phát minh công nghệ mới mẻ. Những tài năng ở lứa tuổi trung học 

cũng không thể làm được điều gì lớn lao vào lứa tuổi đó. Độ tuổi thích hợp nhất để nắm 

bắt cơ hội công nghệ thông tin này là những người sinh ra ở độ tuổi 20 vào năm 1975. 
Đó là Bill Gates – 1955, Paul Allen – 1953, Steve Ballmer – 1956 của Microsoft, Steve 

Jobs – 1955 của Apple, Eric Schmidt – 1955 của Novel và Google, Bill Joy – 1954 của Sun 

Microsystems… 

Joseph Flom – người Mỹ gốc Do Thái – đã được trường Harvard chấp nhận cho học luật 

nhờ một bức thư thuyết phục. Tư duy về luật xuất sắc, học giỏi nhất trường nhưng ông 
không kiếm được việc ở các công ty luật kiêu hãnh ở phố Wall, gồm những luật sư đại 

diện cho các tập đoàn lớn và danh tiếng. Vì thế ông đã đồng thành lập công ty luật 

Skadden. Trong nhiều năm liền, Joseph Flom và công ty luật Skadden của ông – công ty 

của các luật sư gốc Do Thái – không hội nhập được với thế giới luật sư danh tiếng 

chuyên mang giày trắng ở phố Wall. Những công việc mà công ty ông nhận được vào 

những năm 1950 – 1960 là các vụ kiện tụng tranh chấp và đấu tranh ủy quyền (proxy 

fights) mà các hãng luật giày trắng chê không thèm nhận. Cho đến năm 1970, các 
thương vụ thôn tính sáp nhập ngày càng trở nên phổ biến và nhu cầu pháp lý của các 

thương vụ này trở thành những sự vụ danh giá. Lúc đó các hãng luật giày trắng mới bắt 

đầu tham gia và thị trường này trong khi Josept Flom và công ty luật Skadden của ông đã 

đi những bước quá xa. Càng có kinh nghiệm, công ty Skadden của Joseph Flom lại càng 

có cơ hội để nhận thêm nhiều vụ kiện. Họ thành công rực rỡ và trở thành hãng luật 

danh tiếng bậc nhất thế giới. Những hoàn cảnh khó khăn ban đầu đã chuyển biến thành 

vận hội lớn cho Joseph Flom và công ty luật gốc Do Thái của ông. Quan trọng là Joseph 
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Flom đã sẵn sàng để nắm bắt cơ hội và nhờ thế biến bản thân mình từ một kẻ bình 

thường thành người xuất chúng. 

Trí thông minh phân tích (IQ) chỉ là điều kiện cần 

Trí thông minh phân tích (IQ) chỉ là điều kiện cần. Những điều kiện đủ khác là trí thông 

minh thực tiễn, sự giáo dục định hướng của gia đình. 

Các nhà khoa học đo được mối liên hệ giữa chỉ số IQ và sự thành công của một người. IQ 

càng cao người đó càng có nhiều khả năng để thành công. Thế nhưng mối quan hệ này 

chỉ có tác dụng đến ngưỡng 120. Khi người nào đó đã đạt mức IQ 120 thì có thêm vào 

một số điểm hay nhiều điểm IQ vượt trội nữa cũng không chuyển hóa thành bất kỳ ưu 
thế nào. Một  nhà khoa học với chỉ số IQ 130 có khả năng giành giải Nobel tương đương 
một nhà khoa học có IQ 180. Và một người có chỉ số thông minh cao mà không có 

những điều kiện “đủ” chưa chắc sẽ thành công. 

Vào năm 2008, Chris Langan là người có chỉ số thông minh IQ cao nhất nước Mỹ. Chỉ số 

IQ của anh là 195, trong khi đó chỉ số của nhà bác học thiên tài Einstein là 150. Anh vượt 

qua bài thử thách IQ dành cho những người thông minh nhất chỉ với duy nhất 1 câu sai. 

Trong chương trình truyền hình Đấu trường 100, anh tự tin đấu trí với 100 người còn lại. 

Với những câu trả lời lịch sự, gọn gàng, quả quyết anh đã thắng hết cây này đến câu 

khác. Cho đến khi đạt được mức thưởng 250.000 đô la Mỹ, anh đột ngột dừng cuộc 

chơi. Cái đầu trí tuệ của anh đã tính được xác suất thắng thua trong câu hỏi kế tiếp. Anh 

đã quyết định dừng và chia tay cuộc chơi ở đỉnh cao. Tuy vậy, ngoài việc phô diễn, trình 

bày và kiếm tiền bằng trí thông minh của mình, Chris Langan không phải là người thành 

công trong cuộc sống, càng không phải là người xuất chúng. Anh đang là chủ một trang 

trại ngựa ở một vùng nông thôn. 

Vậy điều gì đã làm cho Chris Langan không được thành công. Anh sinh ra trong một gia 

đình nghèo khổ, cơ cực, và không được dạy dỗ một cách bình thường như nhiều đứa trẻ 

khác. Gia đình và môi trường sống của anh chỉ dạy cho anh cách sống kiềm chế, thu hẹp 

chứ không dạy cho anh quyền được làm, quyền theo đuổi sở thích cá nhân, quyền chủ 

động kiểm soát những mối tương tác chung quanh. Trí thông minh phân tích (IQ) của 

Chris Langann cao bao nhiêu thì trí thông minh thực tiễn của anh thấp bấy nhiêu. Theo 

nhà tâm lý Robert Sternberg, trí thông minh thực tiến (Practical Intelligence) là năng lực 

“biết nói điều gì và nói với ai, khi nào, và nói như thế nào để đạt hiệu quả tối đa”. Chris 
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Langan hầu như không có khả năng giao tiếp, thuyết phục người khác và hầu như phải 

làm mọi việc một mình mà không nhận được sự trợ giúp của người khác. 

Cũng có trí thông minh phân tích cao cỡ như Chris Langan, nhưng câu chuyện về Robert 

Oppenheimer – nhà vật lý người Mỹ góp phần phát minh ra bom nguyên tử cho Mỹ 

trong Thế chiến thứ 2 – lại là một câu chuyện hoàn toàn khác. Ông sinh ra trong một gia 

đình giàu có, và được gia đình áp dụng phương pháp giáo dục “nuôi dạy có tính toán – 

converten cultivation”. Nhờ đó, cùng với trí thông minh phân tích cao, ông cũng sở hữu 

trí thông minh thực tiễn ở mức rất cao. Nhờ vậy, ông đã đủ bản lĩnh để vượt qua những 

nghịch cảnh trong cuộc sống trong độ tuổi thanh niên. Ở lứa tuổi trung niên, với tài năng 

và hai trí thông minh ở mức cao của mình, ông đã thuyết phục được ông Leslie Groves 

để được tuyển dụng vào vị trí Trưởng bộ phận nghiên cứu bom nguyên tử và đạt được 

thành công rực rỡ. 

Vậy cuối cùng cái gì tạo nên những người xuất chúng? 

Vận may. Đối với những tài năng nhí thì đó là vận may được sinh vào những tháng 1, 2, 

3. Đối với 14 tỷ phú người Mỹ đó là vận may được sinh ra trong khoảng thời gian 9 năm 
từ 1831 đến 1840. Đối với Bill Gates đó là vận may được sinh ra vào đúng giai đoạn 

1955 – 1975, và được học đúng trường Lakeside. Đối với ban nhạc Beatles đó là vận may 

được mời biểu diễn tại Hamburg. Đối với luật sư Joseph Flom đó là vận may đến từ làn 

sóng thôn tính sáp nhập doanh nghiệp. 

Nơi xuất thân. Những cầu thủ tài năng, Bill Gates, Robert Oppenheimer được sinh ra 

trong gia đình có điều kiện và được thừa hưởng sự giáo dục tốt, được phát triển trong 

một môi trường thuận lợi hơn nhiều người khác. 

Trí thông minh giao tiếp và những kiến thức, kỹ năng khác mà những người xuất chúng 

được thừa hưởng từ sự giáo dục có định hướng từ gia đình. 

Làm việc ít nhất 10.000 giờ. Những người xuất chúng có cơ may và niềm say mê để 

luyện tập, làm việc ít nhất 10.000 giờ đồng hồ cho nghề nghiệp của mình. 

 

Người tóm tắt 

Lâm Minh Chánh 

www.nhuongquyenvietnam.com 
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Nhà xuất bản Dân Trí 2013 

Sách gồm 398 trang 

 

Về tác giả Đàm Linh 

Tên đây đủ: Đàm Thị Ngọc Linh sinh năm 1990. Tốt nghiệp Đại học Ngoại Thương, hiện đang công tác tại 

Ngân hàng HSBC Việt Nam. Thường viết bài về kinh tế trên Báo Đầu Tư, CafeF.vn, Vietnam Financial 
Review… 

 

Nội dung chính 

Chúng ta sẽ được chiêm nghiệm những điều đáng quý của mười doanh nhân Việt Nam tiêu biểu. Mỗi 

người một vẻ, nhưng họ có những điểm chung là khát vọng, sự dấn thân, tinh thần học hỏi, sáng tạo và 

nhất là dốc toàn bộ trái tim và khối óc cho ngọn lửa đam mê của mình. Đây là những bài học hấp dẫn và 

hữu ích đối với thế hệ trẻ chúng ta. 

 

Phần 1 – Những người làm chủ số 1 Việt Nam 

TRƯƠNG GIA BÌNH với FPT 

Trương Gia Bình sinh năm 1956 tại Nghệ Tĩnh. Năm 1974, Trương Gia Bình được học bỗng du học Liên 

Xô. Ở nước ngoài, anh cảm nhận và suy nghĩ: “Điều gì khiến một dân tộc anh hùng như Việt Nam khi ra 

thế giới bị khinh thường như vậy?”, “Chúng ta phải rửa nỗi nhục nghèo hèn”. 

Sau 11 năm học tập, với vốn kiến thức của một tiến sĩ toán lý của đại học Tổng hợp Moscow, Trương Gia 
Bình về nước với khát khao cống hiến, góp phần xây dựng Tổ quốc. Nhưng, những năm đó, 1986…, đất 

nước rơi vào khủng hoảng kinh tế, lạm phát cao kéo theo những hệ lụy vô cùng khó khăn. Những nhà trí 

thức như Trương Gia Bình không thể ứng dụng những kiến thức vào thực tiễn, cũng như không thể tự 

nuôi nổi bản thân. 

Nhưng nghịch cảnh chính là cơ hội nẩy sinh ý tưởng: Trương Gia Bình thành lập nhóm Trao Đổi Nhiệt 

Chất, quyết thực hiện những hợp đồng kiếm tiền nuôi nhau làm khoa học. 

Các hợp đồng: “Lò phản ứng hạt nhân Đà Lạt về tải nhiệt”, “Hệ thống sấy” của nhà máy thuốc là Đồng 

Nai… Nhưng các hợp đồng này chưa phải là giấc mơ của họ. 
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Đầu năm 1988, viện sĩ Nguyễn Văn Đạo ký với viện Hàn Lâm Khoa học Liên Xô một hợp đồng trao đổi 

thiết bị. Đây là cơ hội để nhóm Trao Đổi Nhiệt Chất nhận nhiệm vụ này. Trương Gia Bình nghĩ tới việc 

xây dựng tổ chức có tên riêng với tư cách pháp nhân phù hợp. Tháng 9.1988, Công ty FPT ra đời với 

Trương Gia Bình là giám đốc. 

Những ngày đầu, FPT hoạt động nhiều ngành để có tiền nghiên cứu công nghệ. Thời gian sau, Trương 
Gia Bình nghĩ: “Phải xuất khẩu phần mềm; người Ấn Độ làm được thì mình cũng làm được!”. 

Và, quyết tâm của trí tuệ Việt Nam đã ghi tên Việt Nam trên “bản đồ số” thế giới: chuyển đổi 1532 ứng 

dụng với giá trị 6,5 triệu đô la Mỹ đã được công ty dầu khí lớn của Malaysia đón nhận. 

Năm 1999, đoàn học sinh Việt Nam dự thi tin học quốc tế tại Thổ Nhĩ Kỳ đạt thành tích xuất sắc, khi trở 

về nước được FPT đón chào nồng nhiệt và từ đó trung tâm bồi dưỡng tài năng trẻ FPT ra đời. Đó là 
trường Đại học FPT, với tham vọng có một “vị thế toàn cầu”. 

Năm 2012, FPT đã gặt hái nhiều thành tích: Tổng doanh thu 15.350 tỷ đồng, lợi nhuận trước thuế 2.407 

tỷ đồng với 15 ngàn nhân viên trải khắp 14 quốc gia và 46 tỉnh thành trong nước. FPT nằm trong top 100 

Nhà cung cấp phần mềm và dịch vụ hàng đầu thế giới, Top 500 doanh nghiệp phần mềm thế giới, giành 

giải vàng, bạc tại AICTA 2012, giải thưởng Nikkei 2013 châu Á. 

Trương Gia Bình là một nhà khoa học, là một nhà kinh doanh, một người bạn cởi mở; đồng thời là một 

người thầy vô cùng tận tâm và ưu ái giới trẻ. Đã gần 60 tuổi nhưng ông không chịu nghỉ ngơi, ông vẫn 

tham gia giảng dạy tại đại học Quốc gia Hà Nội; viện quản trị kinh doanh FPT, lặng lẽ đưa những con 

thuyền mơ ước của bạn trẻ Việt Nam đi xa hơn nữa. 

THÁI TUẤN CHÍ với Công ty Dệt Thái Tuấn 

Thái Tuấn Chí sinh năm 1963 trong một gia đình nghèo gồm 11 anh chị em. Họ chung sống trong một 

căn nhà thuê nhỏ xíu ven kênh rạch quận 4. Cha anh làm nghề bốc thuốc đông y, mẹ anh buôn bán nhỏ.  

Năm 14 tuổi, đang đi học, Thái Tuấn Chí phát hiện ra nhu cầu quạt cầm tay của những khán giả trong rạp 

hát. Anh trở thành người bán quạt rồi bán thêm các mặt hàng khác nữa. Đó là việc làm đầu tiên để anh 

có thu nhập giúp gia đình. Ngoài giờ học, anh lấy dép ở cơ sở sản xuất đi bỏ mối ở các chợ rồi dần 

chuyển qua các món hàng có giá trị hơn. 

Học hết phổ thông, anh nghỉ học để học nghề kim hoàn. Nhưng rồi anh phát hiện ra nhu cầu về gấm là 

rất lớn mà ta chỉ nhập gấm của Nhật và Hàn Quốc. Anh quyết định xây dựng một nhà máy dệt. 

Anh nghĩ, nhà máy phải có thiết bị hiện đại để sản xuất ra sản phẩm có chất lượng cao. Trước mắt, muôn 

vàn khó khăn anh phải vượt qua. Cuối cùng, tháng 4. 1996, nhà máy dệt Thái Tuấn được hình thành. 

Sản phẩm của Thái Tuấn đảm bảo đủ chất lượng để cạnh tranh với hàng ngoại nhập, nhưng thị trường 

vẫn chưa chấp nhận bởi tâm lý về sản phẩm có thương hiệu và hàng ngoại nhập. Thái Tuấn Chí quyết 

tâm lấy chất lượng làm nền tảng xây dựng thương hiệu Thái Tuấn. Anh nói: “Tôi quyết định in nhãn hiệu 

của mình lên biên vải, vì tự ái dân tộc và vì thương hiệu của mình”. Năm 1997, anh tài trợ và tham dự 
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hội chợ triễn lãm ở Cần Thơ. Gian hàng trung tâm của hội chợ “ngợp trời” áo dài Thái Tuấn, nườm nượp 

khách ghé thăm tới mức công ty hết sạch hàng. 

Chẳng bao lâu, Thái Tuấn đã trở thành Sao Vàng Đất Việt, Hàng Việt Nam Chất Lượng Cao, Sản phẩm 

được yêu thích. Công ty nhận huân chương Lao động hạng 2 và nhiều bằng khen của chính phủ. Và đã là 

Tập đoàn cung cấp sản phẩm và dịch vụ thời trang hàng đầu châu Á. 

Thái Tuấn đã đạt được như vậy một phần là nhờ bản sắc văn hóa đặc biệt của công ty: Đó là sự cởi mở, 

môi trường thân thiện để nhân viên phát huy sự sáng tạo của mình. Lãnh đạo sẵn sàng lắng nghe ý kiến 

phản hồi của nhân viên, và nhất là Thái Tuấn Chí có riêng một cố vấn “can gián đại phu”. Đặc biệt, việc 

học tập được đề cao trong công ty. Để bù lại thời trẻ không đủ điều kiện học tập, Thái Tuấn Chí đã mạnh 

dạng tham gia khóa “phát triển kỹ năng lãnh đạo” tại Hoa Kỳ; hoàn tất chương trình mini MBA tại Pháp; 

tu nghiệp quản trị kinh doanh tại Nhật và thường xuyên tham gia các hội nghị hội thảo quốc tế. 

Triết lý sống của Thái Tuấn Chí đơn giản là theo đuổi ba chữ “Nhân – Tâm – Đức” và nó đã nguyện vào 

đời sống của công ty. Cho nên, nhiều người đã gắn bó với anh từ khi công ty mới thành lập cho đến hôm 

nay. 

CAO THỊ NGỌC DUNG  với PNJ 

Cao Thị Ngọc Dung sinh năm 1957 trong một gia đình có truyền thống kinh doanh, ông nội cho đến ba 

mẹ đều là những doanh nhân nổi tiếng ở miền Trung. Nên, kinh doanh đối với Cao Thị Ngọc Dung trở 

thành máu thịt. 

Tốt nghiệp Đại học Kinh tế TPHCM năm 1983, chị được giao nhiệm vụ ở phòng kinh doanh Công ty Xuất 

Nhập Khẩu Quận 11; rồi Công ty Nông sản thực phẩm Phú Nhuận. Sau đó, chị được cử làm giám đốc 

công ty Vàng Bạc Đá Quý Phú Nhuận (PNJ) với số vốn bạn đầu là 7,4 lượng vàng và 20 nhân viên. 

Song song với nhiệm vụ này, chị kiêm thêm giám đốc trung tâm tín dụng Phú Gia để giải quyết những đỗ 

vỡ đang tiềm ẩn ở đây. Chị cùng một số thân hữu khác mạnh dạn thành lập Ngân hàng TMCP Đông Á. 

Chị xây dựng Công ty PNJ với trọng tâm trang sức là ngành chủ lực. Bản thân chị đã tìm đến các nước có 

thế mạnh về ngành công nghiệp kim hoàn để học hỏi kinh nghiệm. Chị đưa cán bộ chủ chốt đi đào tạo ở 

nước ngoài; thuê chuyên gia nước ngoài về đào tạo trong công ty. Chuyên gia Richard Moor Associate 

(Mỹ) giúp PNJ xây dựng thương hiệu nữ trang cao cấp CAO, chị cho nhập khẩu dây chuyền máy móc 

thiết bị đưa ngành nữ trang thủ công theo hướng công nghiệp hóa. 

Cao Thị Ngọc Dung chủ trương tiết kiệm chi phí, giảm giá thành, sản phẩm có trọng lượng nhẹ, mảnh, 

mỏng hơn, tinh xảo, sang trọng, đáp ứng yêu cầu kích thước, xây dựng mạng lưới phân phối, quảng bá 

sản phẩm. 

Trang sức vàng và trang sức cao cấp của PNJ cùng với DOJI cùng chiếm thị trường lớn nhất Việt Nam. 

PNJ được tổ chức Plimsoll (Anh) xếp hạng 16 trong 500 công ty trang sức lớn nhất châu Á. Cao Thị Ngọc 

Dung là Top 5 nữ CEO quyền lực, Top 5 doanh nhân xuất sắc. Cuối năm 2012, doanh thu của PNJ đạt 

6.428,4 tỷ đồng, lợi nhuận 254,4 tỷ đồng. 
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PNJ đạt được kết quả như vậy là vì có Cao Thị Ngọc Dung, một CEO bản lĩnh, quyết đoán, say mê trong 
công việc. Triết lý kinh doanh của chị là đặt chữ TÍN lên hàng đầu, theo chị, vì thiếu chứ TÍN là chết. Chị 
chủ trương “đặt lợi ích của khách hàng, của xã hội vào lợi ích của doanh nghiệp”. 

Tuy nhiên, sự nghiệp của chị Cao Thị Ngọc Dung không phải luôn mạnh mẽ tiến lên mà không gặp bất 

trắc. Chị nói: “Khi mới ra trường, tôi nhìn qua đôi mắt lý tưởng màu hồng. Nhưng sự ti tiện ở đâu, thời 

nào cũng có”. Năm 1989, Giám đốc công ty Nông sản thực phẩm Phú Nhuận bị bắt vì những lời tố cáo 

bâng quơ. Chị cũng bị liên lụy và đối mặt với sự điều tra. Chị khẳng khái: “Tôi không có tội, tôi người có 

học, tôi có lòng tự trọng…”. Sau khi giám đốc của chị vô tội, danh dự và uy tín của chị được phục hồi. 

Câu chuyện Minh Phụng – Epco, Đông Á cũng là một nạn nhân. Tỉnh táo không chưa đủ, chị còn phải có 

một bản lĩnh thép mới vượt qua được “cơn sóng” đó. 

Chị ứng phó nhanh, hiểu rõ những thủ đoạn của thương trường, dự báo chính xác những biến cố có thể 

xẩy ra. Đó là những kỷ niệm, những dấu ấn khó quên của chị. 

Chị nói: “Cách đây 10 năm, vì căn bệnh ung thư, tôi đã thay đổi nhân sinh quan rõ rệt, từ đó biết chấp 

nhận cuộc sống”, “có nhiều tiền hay ít tiền không phải là vấn đề, mà việc mình sống thế nào, đã nỗ lực 

hết mình hay chưa, mới là điều quan trọng”. Sau tất cả khắc nghiệt của cuộc sống, chị nhận ra: “Bất trắc 

thì luôn ập đến, nhưng nếu mình biết cách đi xuyên qua nó, biết chấp nhận nó, thì có thể tìm ra con 

đường mới”. 

Vậy, chiến thắng chính mình và vượt qua nỗi sợ hãi bao giờ cũng là chiến thắng lớn nhất. 

PHẠM ĐÌNH ĐOÀN với Tập đoàn Phú Thái 

Phạm Đình Đoàn sinh năm 1964 tại Hà Tây. Năm 1987, Phạm Đình Đoàn tốt nghiệp Đại học Bách Khoa, 

được phân công làm việc ở Viện Công nghệ Thực phẩm. Anh trở thành một cán bộ chuyên môn giỏi. 

Năm 1989, anh được đi tu nghiệp ở Thái Lan 6 tháng, và năm 1993 tu nghiệp tại Pháp 9 tháng. Hai khóa 

học ngắn hạn này đã mở ra một bước ngoặc lớn trong sự nghiệp của Phạm Đình Đoàn. 

Anh nhận ra, ở nước ngoài tư nhân có thể xây dựng những tập đoàn quy mô và năng động. Anh cũng 
nhìn ra tiềm năng của “ngách” thị trường phân phối trong nước. Làm khoa học ở Việt Nam không có 

nhiều cơ hội, hơn nữa, nền kinh tế bắt đầu có những chuyển biến tích cực, cần chủ động “đi tắt, đón 
đầu”. 

Cuối năm 1993, công ty trách nhiệm hữu hạn Phú Thái ra đời với số vốn ban đầu là 3 ngàn đô la Mỹ mà 

anh đã chắt chiu và 10 nhân viên. Dù đã chuẩn bị nhiều mặt trước khi khởi sự, nhưng khó khăn là không 
thể tránh khỏi. Anh làm việc như một nhân viên giao hàng đồng thời như một nhà quản lý định hướng 

chiến lược hoạt động. 

Ở Tập đoàn Phú Thái (PTH), con người là yếu tố tạo nên sự khác biệt, PTH không ngừng đầu tư các khóa 
đào tạo trong nước và quốc tế cho đội ngũ nhân viên, tạo cho nhân viên một môi trường làm việc “3 

trong 1” tức vừa là công ty, vừa là gia đình, vừa là trường học. 
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Hiện nay, Tập đoàn Phú Thái đã trở thành một trong những tập đoàn hàng đầu Việt Nam trên lĩnh vực 

phân phối bán lẻ với các đối tác nổi tiếng như P&G, Dutch Lady, Philips, caterpillar… với 5 ngàn nhân 

viên, 200 ngàn đại lý trên toàn quốc, trực tiếp sở hữu chuỗi siêu thị B’s mart và các thương hiệu thời 

trang lớn như Owen, Winny. Tập đoàn được Nhà nước trao tặng huân chương Lao động hạng ba. 

Phạm Đình Đoàn từng là chủ tịch Hội Doanh nhân trẻ Việt Nam, phó chủ tịch hiệp hội bán lẻ Việt Nam, 

thường xuyên góp ý kiến đột phá với VCCI. 

Ngoài kinh doanh, Phạm Đình Đoàn còn tham gia chương trình theo kiểu “từ thiện tri thức, từ thiện kinh 

nghiệm” để giúp vực dậy tinh thần cho các bạn trẻ. 

Những gửi gắm dành cho giới trẻ được Phạm Đình Đoàn tóm tắt trong năm bài học: 

Thứ nhất, thay vì “đa dạng hóa danh mục đầu tư”, các bạn hãy tập cách “bỏ nhiều trứng vào một giỏ” và 

tập trung đầu tư vào mặt mạnh nhất của mình. 

Thứ hai, cần ghi nhớ nguyên tắc “20 trong 1”. Bên cạnh ý tưởng, kỹ năng, tâm huyết, kế hoạch khôn 

ngoan, cần có thêm những điều kiện khác nữa như nền tảng kiến thức, tinh thần, sức khỏe, tài chính, xã 

hội… Vì, từ ý tưởng đi tới thực tế là cả một quá trình dài mà chỉ có trải nghiệm mới có thể rút ra được. 

Thứ ba, nếu bạn muốn làm thầy người khác, hãy làm thợ trước đã, có như vậy bạn mới có thể tự tin, 

hiều về công việc và chỉ huy người khác. 

Thứ tư, tuổi trẻ hãy nên tìm người đỡ đầu và dựa vào thế kẻ mạnh. Chủ động học hỏi nhwgnx người đi 
trước, áp dụng có điều chỉnh những bài học của họ. 

Thứ năm, biết cam kết với bản thân mình. Có thể những lựa chọn của bạn không nằm trong đa số, 

nhưng nên nhớ, những ý tưởng sáng tạo, đột phá bao giờ cũng nằm trong thiểu số. Và khi mình nắm giữ 

những “tài sản” vô hình này, phải biết cách theo đuổi và cam kết, thậm chí là cam kết sống chết với nó. 

NGUYỄN HỒNG LAM với Ô-mai Hồng Lam 

Nguyễn Hồng Lam sinh năm 1957 tại Hà Nội. Năm 1974, Nguyễn Hồng Lam nhập ngũ và trở thành sinh 

viên học viện Kỹ thuật Quân sự. Tháng 7. 1975, anh sang Liên Xô du học ở Đại học Điện Ảnh Leningrad. 

Sau 6 năm học tập, anh tốt nghiệp loại xuất sắc, nhận hàm Trung úy. Anh trở về nước và được giao công 

tác tại xưởng phim Quân đội. 

Đất nước vừa bước ra khỏi chiến tranh; rơi vào khủng hoảng, lạm phát, cuộc sống vô cùng khó khăn, 
càng khó khăn người ta càng ít để tâm tới ngành điện ảnh. Sau nhiều cân nhắc, cuối cùng, năm 1990, 
anh quyết định “ra quân”. Anh kinh doanh vật liệu xây dựng, rồi năm 1992, anh kinh doanh tăm tre, làm 
tương. Thời gian này đang có “mốt” buôn qua biên giới, buôn tàu viễn dương, đã tích lũy được một số 

vốn đáng kể, anh lập doanh nghiệp Rồng Vàng tín dụng, cho các đối tượng đi buôn vay. Cuối cùng, anh bị 
mất sạch, rồi quyết tâm làm lại từ đầu. 
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Khi tiếp cận với lĩnh vực hoa quả khô, anh nhận ra ngay tiềm năng của ngành nghề này. Anh bắt tay vào 

nghiên cứu việc chế biến ô-mai. Nghề dạy nghề, cộng thêm tính chịu khó, anh đã sáng tạo ra nhiều loại 

ô-mai mới, ngon, thu hút sự quan tâm của thị trường. Năm 1996, công ty ô-mai Hồng Lam được thành 

lập. 

Ở Hà Nội, các phố nổi tiếng về ô-mai là Hàng Buồm, Hàng Điếu, Hàng Đường. Hồng Lam quyết tâm chạy 

vạy mua cho được một căn nhà trên phố Hàng Đường để quảng bá ô-mai Hồng Lam dễ dàng và nhanh 

chóng hơn. 

Năm 2003, Công ty Hồng Lam đầu tư nhà máy sản xuất ô-mai quy mô công nghiệp, đạt chuẩn vệ sinh an 

toàn thực phẩm HACCP, tiêu chuẩn ISO 9001, chứ không làm theo phương pháp thủ công truyền thống. 

Hồng Lam có thể điều chỉnh hương vị, mẫu mã, chủng loại cho sát và phù hợp với nhu cầu khách hàng. 

Điều khác biệt nữa ở ô-mai Hồng Lam là ở chỗ, anh đem hồn dân tộc, với hình ảnh về phố cổ, về Hà Nội 

vào sản phẩm. Ô-mai Hồng Lam là món quá truyền thống đậm đà chất kinh kỳ góp phần tạo nên nét văn 
hóa ẩm thực của người Tràng An. 

Hiện nay, ô-mai Hồng Lam sở hữ một nhà máy ở khu công nghiệp Quang Minh rộng 2 hecta với hơn 100 
lao động. Công ty trực tiếp quả lý 15 cửa hàng ở Hà Nọi và Hải Phòng, 14 quầy hàng trong BigC từ Hải 

Phòng đến Huế, Đà Nẵng. Năm 2011, Công ty đoạt giải Top Vietnam Service Product. 

“Câu chuyện ô-mai” của Nguyễn Hồng Lam, thực đã khiến không ít người tin rằng, dẫu là “quà vặt” nên 

chịu khó tìm kiếm thì vẫn luôn có “ngách thị trường” riêng, vẫn hoàn toàn có thể làm nên “chuyện lớn”. 

MAI KIỀU LIÊN với Vinamilk 

Mai Kiều Liên sinh năm 1953 tại Paris, Pháp. Ba mẹ của chị đều là bác sĩ tại Pháp. Năm 1957, gia đình 

Mai Kiều Liên về nước, đến 1970, chị được Nhà nước cử đi Liên Xô học ngành công nghệ chế biến thịt và 

sữa tại Moscow. 

Sau 5 năm học tập, năm 1975, Mai Kiều Liên về nước và được phân công về xí nghiệp Liên Hiệp Sữa Cà 

phê Miền Nam (tiền thân của Vinamilk) với cương vị kỹ sư sản xuất, rồi được bầu làm bí thư Đoàn Thanh 
Niên của công ty, sau đó về phòng kỹ thuật, rồi phó tổng giám đốc, năm 1992, chị được bổ nhiệm làm 

Tổng giám đốc công ty. Giai đoạn này công ty gặp rất nhiều khó khăn vì thiếu vốn, thiếu nguyên liệu. 

Nhưng chị là “cây sáng kiến”, chị vừa giúp các dây chuyền chế biến tăng năng suất, chất lượng; vừa tạo 

nên phòng trào thi đua cải tiến sản xuất sôi nổi. 

Mai Kiều Liên có cá tính quyết đoán và suy nghĩ cấp tiến của một trí thức được đào tạo bài bản đã lãnh 

đạo và vực dậy công ty: Để khắc phục nguồn ngoại tệ khan hiếm của công ty, chị đã bàn bạc cùng tập thể 

lãnh đạo liên kết với các công ty xuất nhập khẩu, tiêu biểu là Seaprodex, dùng ngoại tệ xuất khẩu, 

thương thảo mua trực tiếp nguyên liệu từ các nhà sản xuất ở Ba Lan với giá rẻ hơn. Từ đó mở rộng sản 

xuất, vượt chỉ tiêu, tăng vốn tự có, các nhà máy bắt đầu hồi sinh. 

Nhà máy sản xuất sữa bột Dielac mà Vinamilk đã tiếp quản từ 1975 không thể hoạt động vì hồ sơ và bản 

vẽ kỹ thuật chủ cũ đã mang theo. Sau khi khảo sát, Mai Kiều Liên đã đề xuất phương án để đội ngũ cán 
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bộ Việt Nam tự phục hồi. Chị tin tưởng sâu sắc vào trình độ của đội ngũ kỹ sư Việt Nam. Cuối cùng, chỉ 
với 200 ngàn USD cộng với chất xám của các nhà khoa học, nhà máy sữa Dielac đã được phục hồi và 

hoạt động có hiệu quả, thay vì phải bỏ ra hàng triệu đô la Mỹ để thuê chuyên gia nước ngoài. 

Càng khó, chị càng quyết tâm sáng tạo nhiều hơn. Vinamilk tự mình phát triển và lớn mạnh. Với chị, 
muốn có sản phẩm đi đầu trên thị trường thì phải luôn phải sáng tạo. 90% ý tưởng mới của Vinamilk 

xuất phát từ chính “thuyền trưởng”. 

Hơn 200 sản phẩm sữa, từ phân khúc cao cấp cho đến các dòng sản phẩm cải thiện, tăng cường sức 

khỏe, chăm sóc sắc đẹp, phát triển thể chất và trí tuệ cộng đồng. Công ty mở rộng và phát triển thị 
trường trong nước đồng thời tìm kiếm thị trường khác trên thế giới. Sản phẩm của Vinamilk đã vươn ra 
16 nước trên thế giới, trong đó Vinamilk thắng áp đảo ở thị trường Irak. 

Mai Kiều Liên đã quyết liệt đưa ra chính sách về việc chủ động tạo nguồn nguyên liệu, phát triển hệ 

thống trang trại và đàn bò riêng của công ty. Nông dân được ưu đãi mua cổ phần với 70% mệnh giá, nếu 

không có tiền mua thì được công ty bảo lãnh vay vốn để mua. 

Tính nhân văn của người đứng đầu doanh nghiệp cũng thể hiện trong chiều sâu phát triển cộng đồng. 

Vinamilk vì một thế hệ “mắt sáng dáng cao”, “vươn tầm cao Việt Nam”, gần 19 triệu ly sữa trao tặng cho 

trẻ em; học bỗng Vinamilk ươm mầm tài năng trẻ Việt nam và các hoạt động từ thiện khác. 

Năm 2012, Vinamilk cán mốc 1,3 tỷ đô la tương đương 1% GDP. Vinamilk đã đạt Top 200 doanh nghiệp 

xuất sắc nhất khu vực châu Á. Nhận các danh hiệu cao quý của Nhà nước, của các Tạp chí chuyên môn và 

của các Tổ chức quốc tế. Mai Kiều Liên đạt Top 50 nữ doanh nhân quyền lực nhất châu Á, là anh hùng 

lao động và nhiều danh hiệu cao quý khác. 

Phương hướng của Mai Kiều Liên và tập thể lãnh đạo Vinamilk thể hiện nhiều tham vọng: Vinamilk sẽ 

trở thành tập đoàn đa quốc gia và sẽ đạt doanh thu 3 tỷ đô la, sẽ có những trang trại để tự túc 40% 

nguyên liệu vào năm 2017. Mai Kiều Liên bảo: “Khi đã thống nhất trong lãnh đạo rồi thì cứ thế mà làm, 

không quay đầu”. 

LÝ NGỌC MINH với Gốm sức Minh Long 

Lý Ngọc Minh sinh năm 1953 tại cái nôi gốm sức Bình Dương. Cha anh mất sớm, nhưng hình ảnh của cha 

say sưa lọc men đã ám ảnh anh từ nhỏ. 

Lý Ngọc Minh nghỉ học từ rất sớm, và anh nung nấu giấc mơ làm một cuộc “cách mạng” cho đồ gồm sứ 

quê hương mình. 

Năm 1968, Lý Ngọc Minh 16 tuổi, được mẹ giao cho 2 lượng vàng để khởi sự giấc mơ của mình. Sau 2 

năm miệt mài nghiên cứu, năm 1970, anh cùng người bạn mở công ty Minh Long. 

Ngay từ những ngày đầu khởi nghiệp, Lý Ngọc Minh đã xác định mục tiêu làm việc của mình là vì đam 
mê chứ không phải vì kiếm tiền. 
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Thiên nhiên Việt Nam hùng vĩ, truyền thống văn hóa Việt Nam tươi đẹp, con người Việt Nam nhân hậu 

đã thổi vào tâm hồn anh một tính cách nghệ sĩ, thể hiện qua các hoa văn, kiểu dáng thoang thoảng 

những câu ca dao, tục ngữ mang dáng dấp của một Việt Nam nên thơ. Tình yêu gốm sứ, tình yêu quê 

hương đã trở thành động lực giúp anh liên tục sáng tạo. Anh nói: “Tôi muốn giới thiệu một Việt Nam thu 

nhỏ với bạn bè năm châu”. 

Anh muốn sản phẩm của Minh Long phải đạt chất lượng cao, theo kịp xu hướng thị trường, nên anh đã 

lên đường “du học” khắp thế giới để tìm kiếm công nghệ mới nhất, chất lượng nhất. 

Kỹ thuật nung ở nhiệt độ cao 1380 độ; việc ứng dụng công nghệ 3D tạo không gian 3 chiều; áp dụng một 

số kiến thức vật lý; cái tiến cách xây lò truyền thống để lửa cháy đều… đã tạo cho sản phẩm Minh Long 

có chất lượng nổi bật bởi độ trắng trong, bóng, mỏng nhẹ và không có tạp chất. 

Sản phẩm Minh Long đạt tới đỉnh cao không biên giới, không thời gian. Nổi tiếng ở hội chợ Frankfurt 

(Đức) và vinh dự trở thành tặng phẩm cho các sự kiện ngoại giao cấp quốc gia. Minh Long cũng rất chú ý 

thị trường trong nước, gần gũi với người tiêu dùng về giá thành mà vẫn đảm bảo chất lượng. 

Minh Long đạt cúp Sen Vàng 2010, đạt giải thưởng châu Á Thái Bình Dương 2011, đã cho ra đời các sản 

phẩm mang tính chất sản vật quốc gia như cúp Hồn Việt, cúp Rồng Việt, chén Ngọc Thăng Long. 

Lý Ngọc Minh được vinh danh “Top 50 người Tiên Phong 2012”. 

Có thể nói sự phát triển của Minh Long hôm nay là một quá trình “chiến đấu” liên tục bởi Tài và Tâm. 

Minh Long đã trở thành niềm tự hào số một trong các dòng sản phẩm Việt Nam có thể bước ra sánh vai 

với bạn bè thế giới. 

ĐÀO HỒNG TUYỂN với Đảo Ngọc Tuần Châu 

Đào Hồng Tuyển sinh năm 1954 tại Quảng Ninh. Khi nhập ngũ, anh tham gia Đoàn tàu Không số trên 

biển, phụ trách vận chuyển vũ khí vào chiến trường miền Nam. 

Chiến tranh kết thúc, anh tiếp tục tham gia quân tình nguyện trên chiến trường K, rồi cùng đồng đội 

nhận nhiệm vụ chuyển thi hài liệt từ Campuchia về nước. 

Sau khi về nước, với một ít tiền trợ cấp, anh quyết định chuyển ngành. Anh chọn Sài Gòn để thực hiện 

ước mơ của mình. Bước đầu ở Sài Gòn, anh sống lang thang như một thanh niên bụi đời, làm bất cứ việc 

gì, từ dọn chuồng heo đến phục vụ, cũng chịu nhiều cay đắng, nhưng anh cần công việc để nuôi quyết 

chí “phải làm giàu”. 

Thời gian sau, Đào Hồng Tuyển làm việc cho một con tàu dân sự phục vụ cho tàu nước ngoài. Khi có 

thêm chút tiền, anh làm quen và lọc ra danh sách những người làm khoa học và kỹ thuật do chế độ cũ 
đào tạo, cùng họ nghiên cứu, chế tạo trong các nhà xưởng bỏ hoang với sắt thép và phế liệu sau chiến 

tranh. Rồi anh xây dựng các nhà máy, xí nghiệp nước giải khát, phân bón, bánh kẹo… Năm 1988 anh 
tham gia xây dựng siêu thị Sài Gòn. 
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Biết được khả năng của anh, Trung ương Đoàn mời anh làm Phó tổng giám đốc công ty xuất nhập khẩu, 

đây là cơ hội để anh đến được Singapore, Úc để học tập và nghiên cứu thêm. 

Khi cơ chế mở cửa, Đào Hồng Tuyển nghỉ làm việc Nhà nước, anh mở công ty bánh kẹo, xuất nhập khẩu. 

Công việc đang phát triển mạnh mẽ ở phía Nam, năm 1997, lãnh đạo tỉnh Quảng Ninh mời anh ra làm cố 

vấn và gợi ý anh đầu tư vào Tuần Châu. Đào Hồng Tuyển phát hiện ra tiềm năng của hòn đảo này, nhưng 
vì khủng hoảng khu vực đang diễn ra, các nhà đầu tư nước ngoài đã rút lui. Anh nắm cơ hội, suy thoái đã 

đến đáy và anh quyết tâm thực hiện dự án. Anh xây dựng con đường vượt biển dài 2km, rộng 25m để 

kéo Tuần Châu gần lại với đất liền và để đánh thực tiềm năng của nó. Nhiều người cho anh là kẻ điên rồ. 

Anh trực tiếp chỉ huy công trường, gần 3 năm, hàng triệu mét khối đất đá đã được đổ xuống biển. Cuối 

cùng, 8.2.1999, con đường ra đảo chính thức được hoàn thành. 

Anh nghĩ: “Phải làm cho Tuần Châu đẹp hơn, hấp dẫn hơn và nhân văn hơn”: Bãi tắm nhân tạo dài 4km, 

Vườn ẩm thực Việt Nam, Câu lạc bộ biểu diễn cá heo, Cung trình diễn vũ điệu nhạc nước, Hệ thống du 

thuyền… Anh đã biến Tuần Châu thành Ngọc Châu. 

Anh thành lập công ty TNHH Âu Lạc để có điều kiện giúp đỡ những cựu chiến binh Đoàn Tàu Không Số. 

Công ty anh đã tham gia nhiều hoạt động giúp đỡ người nghèo, anh đã đóng góp 1 triệu đô la hỗ trợ 

người dân Nhật Bản bị sóng thần tàn phá vì anh nghĩ Nhật Bản đã giúp Việt Nam rất nhiều qua vốn ODA. 

Tập đoàn Tuần Châu là Top 100 Sao vàng Đất Việt; được giải thưởng The Guide Award và rất nhiều bằng 

khen. Bản thân Đào Hồng Tuyển đạt Doanh nhân tiêu biểu 2009-2010, được tặng nhiều kỷ niệm chương 
và bằng khen. 

Điều gì đã giúp Đào Hồng Tuyển đạt được thành quả như vậy? Theo anh, đó là tri thức, đó là khoa học 

và kỹ thuật. Anh nói, thương trường là chiến trường không có súng, ở đó, tri thức vẫn là thứ quyết định. 

Vốn vô hình là trí tuệ sẽ làm ra vô số cái hữu hình (tiền bạc, nhà cửa, đất đai…), nhưng vốn vô hình 

không thể mua được. Vì thế, anh biết trí thức của chế độ cũ để lại là nguồn lực quý giá. Anh đã từng bảo 

lãnh những người vượt biên bị bắt bởi anh biết họ có tài. Công việc này rất nguy hiểm, nhưng anh vẫn 

làm vì anh tin mình làm đúng. Nhà xưởng bỏ hoang, sắt thép phế liệu sau chiến tranh, cán bộ kỹ thuật 

chế độ cũ anh đã biến thành công nghệ sản xuất. 

Làm thế nào để khai thác nguồn lực đó, quản lý được hàng ngàn công nhân, đó chính là tri thức tổng 

hợp và phẩm chất thủ lĩnh. Ai có được những tố chất đó sẽ là người thành công. 

ĐẶNG LÊ NGUYÊN VŨ với Cà phê Trung Nguyên 

Đặng Lê Nguyên Vũ sinh năm 1971 tại Khánh Hòa. Năm 1979, gia đình anh chuyển lên sinh sống ở Đắc 

Lawsk. Năm 1987, lúc anh 16 tuổi, bố anh mất, gia đình lâm vào cảnh khó khăn, anh phải đi làm để kiếm 

tiền đi học. Năm 1992, anh nhập học trường Y Đại học Tây Nguyên. Đang học năm thứ ba trường Y, 

Đặng Lê Nguyên Vũ nhận ra mình đã “lộn chỗ”, không mê nghề y này, anh quyết định nghỉ học. Mẹ anh 

đã khóc như mưa, cố gắng thuyết phục. Nhưng anh cho rằng, thà chịu mất 6 năm trường y còn hơn sẽ 

tiếc đã biến cuộc đời mình thành vô dụng. Anh cương quyết lên Sài Gòn tìm người chú họ. Anh tin tưởng 

tuyệt đối rằng anh không đi ăn mày, anh chỉ đi xin người khác một cơ hội, khiến anh không nản lòng. 
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Đến Sài Gòn, người chú họ khuyên anh cứ từ từ vì anh còn rất trẻ, hãy trở về Ban Mê Thuột hoàn thành 

chương trình học rồi hãy hay. Vâng lời, anh trở về hoàn tất tấm bằng y khoa. Không làm bác sĩ, anh 
quyết tâm muốn chế biến ra loại cà phê ngon nhất và xuất khẩu ra thị trường thế giới. Anh biết, Ban Mê 

Thuột có loại cà phê Robusta ngon nhất thế giới, là trung tâm cà phê của Việt Nam, thế mà người nông 

dân trồng cà phê của mình vẫn nghèo khổ. Trong lúc những quốc gia không trồng một cây cà phê nào 

mà họ vẫn hưởng lợi từ cà phê nhờ công nghệ chế biến, đóng gói… vì cà phê Việt Nam chỉ xuất thô. 

Nhiều người cho rằng anh là “thằng điên hạng nặng”, nhưng có ba người bạn “cảm” được giấc mơ 
thương hiệu của anh và đồng ý giúp đỡ. Anh đến đại lý thu mua cà phê đề nghị họ cho anh mượn vài ký 

cà phê, anh rang rồi đi bỏ mối các quán. Thấy anh là người đàng hoàng, khát khao nên đã tạo điều kiện. 

Tháng 8.1996, cửa hàng cà phê Trung Nguyên đầu tiên ra đời, tất cả các khâu rang, xay cho đến chế biến 

chỉ diễn ra trong gian nhà gỗ 2,8m2. 

Đến nay, 2012, doanh thu của Trung Nguyên 200 triệu đô la Mỹ, sản phẩm có mặt tại hơn 60 quốc gia 

trên thế giới. Cà phê chồn Legendee trở thành Đại sứ Ngoại giao văn hóa của Bộ ngoại giao. Anh đã 

được vinh danh Vua cà phê, Top 50 Người Tiên Phong 2012, anh đã sáng lập quỹ Khơi nguồn sáng tạo và 

đã nhận nhiều danh hiệu cao quý khác. 

Tuy đã đạt được những thành quả như vậy, nhưng anh vẫn mang trong mình những ước mơ khác. 

Hàng ngàn năm rồi, nông dân Việt Nam vẫn nghèo khổ, vẫn lạc hậu. Trong lúc đó ta xuất khẩu gạo, cà 

phê, chè, hồ tiêu… Trong giao đoạn biến đổi khí hậu hiện nay và sắp tới, nhu cầu đang tăng lên, nông 
nghiệp chính là “quyền lực mềm”, nhưng Việt Nam không nắm được quyền lực đó để điều khiển cuộc 

chơi. Vậy, ta phải làm lại vấn đề lớn này. 

Làm sao năng suất nông nghiệp tăng lên 10 lần, 20 lần, đó là tiềm năng. Trí thông minh của người Việt 

Nam để làm gì? Thực tế, có quốc gia khó khăn hơn ta nhiều lần nhưng họ đã làm được. 

Riêng cà phê, nó là “mỏ vàng đen tái tạo”, nhờ công nghệ, đóng gói, trình bày, kể chuyện. Biết cách, nó 

sẽ là nguồn tài nguyên bền vững cho quốc gia.  

Đối với thế hệ trẻ, anh gửi gắm: 

Các bạn trẻ bây giờ có nhiều điều kiện hơn thế hệ trước rất nhiều: công nghệ có dây, không dây, cơ hội 

học tập, giao lưu quốc tế, khả năng tiếp caanhj các nguồn lực tài chính, thị trường… Nhưng điều cốt lõi 

là hoài bão, ý chí, tinh thần và khát khao phải mạnh. 

Phải “nghó nghiêng toàn cầu” để thấy nhiều bài học quý giá ở chung quanh, biết lấy những bài học quốc 

tế để xử lý tốt những vấn đề căn bản của mình. Phải coi tri thức, học hỏi, tìm hiểu là niềm vui sống. Phải 

học suốt cả cuộc đời vì không bắt kịp thời đại thì bị đào thải là tất yếu. 

Và khi tư duy thay đổi thì cuộc sống thay đổi. 

 

Nguyenminhhuy.com

507



Những người làm chủ số 1 Việt Nam 

 

www.nhuongquyenvietnam.com 

 

GIẢN TƯ TRUNG với Trường Pace 

Giản Tư Trung sinh năm 1974 tại Nghệ An. Anh học cấp 3 tại Nha Trang rồi học Đại học Kinh tế Sài Gòn. 

Anh hoàn tất chương trình Thạc sĩ tại Geneva, sau đó là nghiên cứu sinh dài hạn tại London (Anh). 

Giản Tư Trung bắt đầu kinh doanh khá sớm, thăng trầm và gắn bó với cơ sở nhựa Chợ Lớn. Sau đó, anh 
làm chuyên gia tư vấn tại ba hãng tư vấn và kiểm toán hàng đầu thế giới, rồi về làm việc tại Ủy ban 

Chứng khoán Nhà nước ở Hà Nội. 

Cuối cùng, Giản Tư Trung nhận ra rằng, nghề giáo và nghiệp giáo dục là hợp với bản chất của mình nhất. 

Anh cùng cộng sự sáng lập trường PACE – trường chuyên biệt dành cho doanh nhân, với “sứ mạng” góp 

phần định hình một nền kinh thương mới tại Việt Nam. 

PACE luôn đề cao giá trị thực học, phi bằng cấp từ khi thành lập từ 2001 đến nay, trường đã triển khai 

hàng ngàn khóa học, với 110 chương trình đào tạo cho hơn 80 ngàn cán bộ lãnh đạo, giám đốc, doanh 

nhân của các công ty, tập đoàn, các tổ chức trong và ngoài nước. Trường cũng đã tổ chức hoạt động hội 

thảo quốc tế với những “bộ óc hàng đầu” thế giới tham gia. Trường đã xây dựng tủ sách Doanh Trí đồng 

thời góp sức nghiên cứu chuyên sâu về giáo dục qua việc khai lập Viện IRED với chủ trương giáo dục khai 

minhh để có một xã hội văn minh. 

Giản Tư Trung là Ủy viên Hội đồng điều hành Hội giáo dục so sánh châu Á, thành viên Hội Nghiên cứu 

giáo dục quốc gia Hoa Kỳ. Ông đạt giải thưởng “Nhà lãnh đạo trẻ toàn cầu” do diễn đàn kinh tế thế giới 

(WEF) trao tặng năm 2013. 

Giản Tư Trung cho rằng, con người khai minh là phân định được “ai là ai”, “cái gì là cái gì” và “Tôi là ai”. 

Theo anh, chỉ có một con đường duy nhất để mỗi người có thể trở thành con người khai minh đó là con 
đường “thực học”. Do vậy, sách hay, sách quý sẽ có một vai trò quan trọng và tiên phong trong công 

cuộc canh tân giáo dục và khai minh xã hội. 

Anh nói, dù làm chủ hay làm thuê, làm sếp hay làm lính, làm quan hay làm dân, làm thầy hay làm thợ… 

tất cả đều không quan trọng. Điều quan trọng là làm cái gì mà mình giỏi nhất, phù hợp với cái chất của 

mình nhất và tạo ra giá trị nhiều nhất. 

Hãy hình thành được cái chính mình, cái chính mình này thiêng liêng lắm. Đó chính là văn hóa – nền văn 
hóa cá nhân! Đó là thứ/những giá trị làm nên ai đó hay cái gì đó là thứ mà vì nó, hay để bảo vệ nó, người 

ta sẵn sàng hy sinh mọi thứ khác. Bỡi lẽ, văn hóa không chỉ là thứ giúp con người ta không bị rơi xuống 

“vực sâu”; nhận ra và rời xa cái xấu, cái ác, mà còn là thứ giúp con người ta vượt qua “đèo cao”; vượt 

qua mọi khó khăn, nghịch cảnh để hướng đến cái đúng, cái đẹp. 

Ngày nay, sự hội nhập sâu rộng khiến cho những khủng hoảng trong giới trẻ trở nên nặng nề hơn. Và 
nhiệm vụ của người trẻ, không phải chỉ quan tâm đến chuyện vượt khủng hoảng, mà còn phải làm sao 

nghĩ cách để khủng hoảng như thế không xảy ra nữa. Bởi bên cạnh những bài toán được đặt ra, thời 

điểm khủng hoảng thế này cũng là cơ hội để người trẻ nhìn lại mình, vì “thay đổi đến từ TÔI”. 
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Phần 2 – Nhìn ra thế giới 

TOP 20 NGƯỜI GIÀU NHẤT THẾ GIỚI NĂM 2013 

Người đứng đầu Top 20 là Carlos Slim Helu và gia đình thuộc công ty America Movil với tài sản 73 tỷ 

USD. Người xếp cuối danh sách của Top 20 này là Larry Page thuộc công ty Google với tài sản 23 tỷ USD. 

Tổng tài sản của 20 tỷ phú chiếm 0,0366% GDP toàn thế giới năm 2012. 

XIN THẦY HÃY DẠY CHO CON TÔI 

(Bức thư nổi tiếng gửi Thầy giáo) 

Xin Thầy hãy dạy cho con tôi những điều: 

1. Không phải tất cả mọi người đều công bằng, đều chân thật. Nhưng cứ mỗi một kẻ vô lại ta gặp thì đâu 
đó sẽ có con người chính trực. 

2. Một đồng đô la do công sức mình tạo ra quý giá hơn nhiều so với 5 đô la nhặt được. 

3. Biết cách chấp nhận thất bại và cách tận hưởng niềm vui chiến thắng. 

4. Phải biết được rằng những kẻ hay bắt nạt người khác nhất, lại là những kẻ dễ bị đánh bại nhất. 

5. Thấy được thế giớ kỳ diệu của sách cũng như có đủ thời gian để lặng lẽ suy tư về những bí ẩn của 

cuộc sống. 

6. Biết lắng nghe và sàn lọc những điều nghe được. Đối xử dịu dàng với những người hòa nhã và cứng 

rắn với những kẻ thô bạo. 

7. Biết cách mĩm cười khi buồn bã và biết rằng không có sự xấu hổ trong những giọt nước mắt. 

8. Biết chế giễu những kẻ yếm thế và cẩn trọng trước sự ngọt ngào đầy cạm bẫy. 

9. Có thể bán cơ bắp và trí tuệ với giá cao nhất, nhưng không bao giờ bán trái tim và tâm hồn mình. 

10. Biết khoanh tay làm ngơ trước đám đông gào thét nhưng đứng thẳng bảo vệ điều cháu cho là đúng. 

11. Xin thầy hãy dịu dàng với cháu, nhưng đừng vuốt ve nuông chiều cháu bởi vì cháu cần sự thử thách 

để rèn luyện. 

12. Cháu phải luôn có niềm tin tuyệt đối vào bản thân để có niềm tin tuyệt đối vào nhân loại. 

STEVE JOBS ĐỌC DIỄN VĂN TẠI ĐẠI HỌC STANFORD 

Câu chuyện thứ nhất: 

Tôi chưa bao giờ có bằng đại học. Đây là lần tôi tiếp cận gần nhất với một buổi tốt nghiệp. 
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Vậy, vì sao tôi bỏ học? Vì toàn bộ số tiền tiết kiệm của bố mẹ tôi phải dồn vào trả học phí cho tôi, tôi 

thấy việc đó không hề hiệu quả. Tôi bắt đầu bỏ những môn học bắt buộc mà tôi không thấy hứng thú và 

chỉ đăng ký học môn tôi quan tâm. Tôi đã bỏ học và quyết định chỉ đăng ký vào lớp dạy viết chữ để tìm 

hiều họ làm điều đó thế nào. Đây là môn học nghệ thuật và mang tính lịch sử mà khoa học không thể 

nắm bắt được và tôi thấy nó thật kỳ diệu. Việc cố gắng theo đuổi niềm đam mê và thỏa mãn sự tò mò 

của mình là vô giá. Tôi không có suất trong ký túc xá nên tôi ngủ trên sàn nhà của bạn bè, đem đổi vỏ 

chai nước ngọt lấy 5 cent để mua đồ ăn. 

Nhưng 10 năm sau, khi chúng tôi thiết kế máy Macintosh mọi thứ như trở lại trong tôi. Nếu tôi không bỏ 

học, tôi có lẽ sẽ không bao giờ tham gia lớp nghệ thuật viết chữ và máy tính Mac có lẽ không có được hệ 

thống phông chữ phong phú như hiện nay. 

Vậy hãy tin rằng, các dấu chấm, các sự kiện trong cuộc đời bạn về mặt này hay mặt khác sẽ ảnh hưởng 

đến tương lai của bạn. Bạn phải có niềm tien vào một thứ gì đó – sự can đảm, số phận cuộc đời, định 

mệnh hay bất cứ điều gì – cách nghĩ đó đã tạo nên những khác biệt trong cuộc đời tôi. 

Câu chuyện thứ hai: 

Wor cùng tôi sáng lập Apple tại garage của bố mẹ tôi khi tôi 20 tuổi, chúng tôi làm việc miệt mài trong 

10 năm và phát triển thành công công ty trị giá 2 tỷ đô la với 4 ngàn nhân viên. Chúng tôi cho ra đời 

thành quả sáng tạo – Macintosh – khi tôi bước sang tuổi 30. 

Apple đã thuê một ngwofi mà tôi nghĩ đủ tài năng để điều hành công ty với tôi. Mọi chuyện diễn ra tốt 

đẹp. Nhưng sau đó, tầm nhìn tương lai của chúng tôi khác nhau và không thể hợp nhất, ban lãnh đạo 

đứng về phía ông ấy. Ở tuổi 30, tôi bị sa thải phải ra khỏi công ty (bị sa thải tại ngay công ty mà mình lập 

ra!). Những gì tôi theo đuổi cả đời bị biến mất. 

Tôi vẫn yêu những gì tôi làm, tôi quyết định làm lại từ đầu. Tôi thành lập NeXT và Pixar. Pixar tạo nên bộ 

phim đồ họa máy tính đầu tiên trên thế giới. Apple mua lại NeXT. Tôi trở lại nhận nhiệm vụ phục hưng 
Apple. Tôi chắc chắn rằng những điều trên sẽ không xảy ra nếu tôi không bị Apple sa thải. Nó như một 

liều thuốc đắng và kinh khủng, nhưng bệnh nhân cần nó. 

Đôi khi cuộc đời sẽ giáng một viên gạch vào đầu bạn, đừng mất niềm tin. Tôi hiểu thứ duy nhất khiến tôi 

vững vàng chính là niềm đam mê. Hãy làm những gì bạn tin nó sẽ trở nên tuyệt vời. 

Câu chuyện thứ ba: 

Tôi đã đọc đâu đó: “Nếu sống mỗi ngày như thể đó là ngày cuối cùng, một ngày nào đó bạn sẽ đúng”. 

Luôn nghĩ rằng mình sẽ sớm chết là công cụ quan trọng nhất giúp tôi tạo ra những quyết định lớn trong 

đời. Vì gần như mọi thứ, từ hy vọng, niềm tự hào, nỗi sợ hãi, tủi hỗ hay thất bại sẽ biến mất khi bạn sẽ 

đối mặt với cái chết. Khi không còn gì nữa, chẳng có lý gì bạn không nghe theo lời mách bảo của con tim. 
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Không ai muốn chết. Ngay cả người mong được lên thiên đàng cũng không muốn chết để tới đó. Nhưng 
cái chết là đích đến mà chúng ta đều phải tới không ai thoát được nó. Cái chết như là phát minh hay 
nhất của sự sống. Nó là tác nhân thay đổi cuộc sống. 

Thời gian của bạn không nhiều, đừng lãng phí bằng cách sống cuộc đời của người khác. 

 

Phần 3 – Việt Nam “trong mắt tôi” 

CHÚNG TA ĐANG CÓ GÌ VÀ ĐANG Ở ĐÂU? 

Diện tích Việt Nam 331.212 km2 (xếp thứ 66/thế giới), với dân số 92 triệu người (xếp thứ 14/thế giới). 

Trong đó lực lượng lao động là 49 triệu người (xếp thứ 13/thế giới) và dân số dưới 25 tuổi đạt 43%. 

Sản lượng điện: 117 tỷ kwh (xếp thứ 32/thế giới), dầu thô 336.100 thùng/ngày (xếp thứ 33/thế giới), khí 

tự nhiên 9,3 tỷ m3 (xếp thé 45/thế giới). 

Có 127,318 triệu thuê bao di động (xếp thứ 17/thế giới), và 23,382 triệu người sử dụng internet (xếp thứ 

17/thế giới). 

GDP: 325,9 tỷ đô la (2012) (xếp thứ 42/thế giới) 

GDP bình quân: 3.600 USD/người (xếp 170/thế giới) 

Dự trữ ngoại hối 23,88 tỷ USD (xếp thứ 56/thế giới), năng lực cạnh tranh xếp thứ 75/144 quốc gia và chỉ 
số phát triển con người xếp thứ 127/187 quốc gia. 

Chưa thoát khỏi bẫy thu nhập trung bình. 

TOP 20 NGƯỜI GIÀU NHẤT VIỆT NAM năm 2013 

Người đứng đầu Top 20 là ông Phạm Nhật Vượng thuộc công ty Vingroup với tài sản 18.125 tỷ đồng. 

Người xếp thứ 20 là ông Nguyễn Duy Hưng thuộc CTCP Chứng khoán Sài Gòn với tài sản là 609 tỷ đồng. 

Tổng tài sản của 20 người giàu nhất Việt Nam 2013 là 1.019.362.671 đô la Mỹ, chiếm 0,0072% giá trị 
GDP của Việt Nam năm 2012. 

THƯ CHO MỘT BẠN TRẺ của Giáo sư Trần Hữu Dũng, Đại học Ohio, Mỹ 

Tôi chỉ thấy bạn từ bục giảng của tôi và qua những bức thư đầy bức xúc của bạn, tôi cảm nhận rằng: bạn 

vừa có niềm tin về tương lai, nhưng niềm tin ấy bị xao xuyến do hiện tại này. 

Tôi nghĩ: “Mỗi thế hệ phải tìm một tương lai cho mình”. Mặc dù, thế hệ chúng tôi đã cống hiến và hy 

sinh rất nhiều cho tổ quốc, nhưng chúng tôi vẫn cảm thấy có lỗi là chưa chuẩn bị cho tương lai các bạn, 

và để lại một đất nước còn nhiều mảng tối. 
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Khi cơn lốc “thị trường” bao phủ lên đất nước ta, một bộ phận được xem là “trí thức” đã tha hóa, chụp 

giật, co cụm trong riêng tư, đạo đức giả đã làm cho nhiều bạn chán ngán buồn phiền. Tôi không dám 

thay mặt ai, tôi có lời xin lỗi bạn. 

Nhưng dù hiện tại có thế nào thì tương lai cũng sẽ đến, và tương lai ấy ở trong tay các bạn. 

Thế giới thay đổi với nhịp độ vùn vụt và sâu rộng, đó là tiến trình của cái gọi là “toàn cầu hóa”, nó sẽ 

đem lại cho các bạn vô vàn cơ hội, hãy sẵn sàng. Nhưng nó cũng đặt ra nhiều vấn đề mong các bạn cần 

suy nghĩ. 

Trước hết là sự giữ gìn dân tộc tính vì nó sẽ phản ảnh tình cảm đối với quê hương đất nước, cội nguồn 

mình. Làm sao vừa khai thác cơ hội vừa giữ được tính đặc thù của chúng ta. 

Thứ hai, toàn cầu hóa không có nghĩa là bạn là công dân quốc tế và không còn là công dân của một 

nước. Tùy thuộc vào hoàn cảnh, nghề nghiệp, bạn hãy “làm cái gì đó” cho đồng bào mình. Không nhất 

thiết bạn phải hồi hương, nhưng sống giữa lòng dân tộc bạn còn nhận được những tình cảm yêu thương 
mà không nơi nào có được. 

Toàn cầu hóa có nghĩa là không còn biên giới quốc gia dân tộc, mà những xung khắc cũ sẽ tái hiện qua 

những phương diện khác. Hãy tỉnh táo, không ngây thơ. Hợp tác để tìm giải pháp chung là cần thiết 

nhưng không quên quyền lợi thực tế của quốc gia. 

Một bộ mặt nữa gây ra sự giằng co giữa nền văn hóa dựa vào công nghệ, vào kinh tế thị trường với nền 

văn hóa nhân văn mà tượng hình là văn chương, nghệ thuật. Việc bảo tồn “giá trị cổ truyền” và khuếch 

trương văn học nhân văn, nó sẽ đòi hỏi sự sáng tạo của bạn. 

Sự hội nhập mang theo nhiều nguy cơ tiềm ẩn, cuộc sống hối hả, vội vàng, không có thời gian nhìn lại nội 

tâm. Bạn nên nhín chút thời gian để lắng đọng, trầm tư. 

Hãy quan tâm đến những người khó khăn. Một xã hội mà mọi người “tử tế” với nhau, mọi người đều có 

cơ hội tiến thân là một xã hội tươi đẹp, đáng sống. 

Tuổi trẻ không chỉ là chặng đường chuẩn bị cho tương lai mà còn là một khoảng hiện thực của chính 

cuộc đời bạn. Bạn hãy tận hưởng tuổi trẻ ấy. 

Hãy giữ niềm tin và tích cực cùng nhau thực hiện niềm tin ấy, vì đó là bổn phận của chúng ta đối với 

chính mình. 

NGƯỜI VIỆT TRẺ TỰ ĐỐT ĐUỐC MÀ ĐI 

Bài viết của Tiến sĩ Giáp Văn Dương, từng làm việc ở Anh, Singapore, hiện đang công tác tại Hà Nội: 

Việt Nam chúng ta đang trong cơn gian khó: trong nước thì lạm phát, kinh tế khó khăn, sản xuất giảm, 

nhiều doanh nghiệp phá sản. Ngoài Biển Đông thì Trung Quốc liên tục gây căng thẳng. Trên thế giới tình 

hình cũng không sáng sủa lắm. 
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Nhiều người rất bi quan. Riêng tôi, thay vì nhìn mãi vào bức tranh màu xám, tôi nhìn vào những người 

Việt trẻ. Tôi tin vào sức trẻ. Chính tuổi trẻ sẽ là cứu tinh của đất nước. 

Nhưng tôi không phán xét, tôi chỉ quan sát tuổi trẻ. Họ đang sống. Đôi khi hết mình. Đôi khi dật dờ. Đôi 
khi chao đảo. Nhưng chắc chắn là họ đang sống. Ở đâu có sự sống thì ở đó có sự phát triển. 

Tôi lo lắng. Đôi khi đến mức dằn vặt, cáu bẳn vì cảm giác bất công và bất lực. Tôi không thấy được sự lan 

tỏa của một tuổi trẻ tự do phóng khoáng, sự rực sáng của khát vọng. 

Tôi có cảm giác đau nhói vì có quá nhiều khuôn mặt sạm đen, thiếu sắc khí, quá nhiều người trẻ gầy gò 

ốm yếu hơn cả thế hệ chúng tôi thời bao cấp. 

Tôi hỏi họ vì sao? – Tụi em khó khăn – Tôi lắng nghe lòng mình. Có một cái gì rất vô lý ở đây. Đó là sự bỏ 

rơi chăng? Nhiều người trẻ đã tự bươn chải, tự đánh vật với những nhu cầu tối thiểu hằng ngày làm họ 

kiệt sức! Thậm chí họ đánh mất sự tự tin, đánh mất tài sản quí giá của mình, đó là tuổi trẻ. 

Lỗi tại ai? Không hẳn là lỗi của những người tuổi trẻ. Chắc chắn là lỗi một phần của những người đi 
trước, của hệ thống, của xã hội đã phần nào bỏ rơi họ. 

Tuổi trẻ không phải là một tương lai xa xôi mà chính là hiện thực của đất nước. 

Đất nước cần vươn lên. Vì thế, với người Việt trẻ, một cuộc vươn lên chính mình là cần thiết. Khi mò 

mẫm trong bóng tối, không cách nào khác tự đốt đuốc cho mình, phải tự mình vạch đường mà tiến 

bước. 

Hãy sống, sáng tạo, bay bổng, tò mò khám phá, tin vào bản thân, vun đắp những khát vọng lớn. Không 

phải ai khác, mà chính người Việt trẻ mới là cứu tinh của đất nước. 

 

Người tóm tắt 

Trần Phú An 

www.nhuongquyenvietnam.com 
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Tác phẩm: Những Trò Quỷ Quái Không Trái Lương Tâm 

(Tiếp theo của: Phớt Lờ Tất Cả & Bơ Đi Mà Sống) 

Tác giả: Hugh MacLeod 

Người dịch: Lê Khánh Toàn 

Nhà xuất bản: Lao động Xã hội 2013 

Sách gồm 219 trang. 

 

Nội dung chính 

Những Trò Quỷ Quái Không Trái Lương Tâm là cuốn sách nói về chuyện bạn nên làm việc chăm chỉ và hết 

mình cho những gì bạn đam mê, đừng quan tâm người khác nghĩ gì. Cuộc sống có ý nghĩa vì bạn có tình 

yêu của riêng mình cho công việc và công hiến cho tình yêu ấy. 

 

Lời giới thiệu “Ai cũng cần đến Evil Plans” 

Ai cũng cần đến Những Trò Quỷ Quái. Ai cũng cần đến ý tưởng điên rồ, hoang đường để có thể thực sự 

bắt tay vào thực hiện điều mình yêu thích. Và tất nhiên, gần như tất cả mọi người xung quanh – bạn bè, 

gia đình, đồng nghiệp – đều nghĩ rằng họ bị ấm đầu. 

Nhưng một kế hoạch ma mãnh phải thực sự đồng nhất công việc với tình yêu. Mỗi người đều tìm ra một 

tiểu vũ trụ cho riêng mình, bạn thích nó, nó thích lại bạn và mọi việc cứ thế diễn ra. 

Tôi đã khởi đầu bằng việc đưa tranh biếm họa của mình lên mạng, lên blog. Trò quỷ quái của tôi như vậy 

đó. Cuối cùng, tôi đã thành công, bán được một số tranh, kết thúc có hậu! 

Những trò quỷ quái của riêng mình là một trong những điều vĩ đại nhất mà bạn có thể làm trong quãng 

thời gian ngắn ngủi ở trọ trên trần gian này. Làm được điều mình yêu thích, bạn trở thành con người 

thực chất của mình, bất chấp sự thế ra sao. 

Chào mừng bạn đến với cơn thèm, bạn sẽ phải đánh đổi bằng chính đời mình. 

Thèm được làm điều gì đó sáng tạo, kỳ diệu. Thèm tạo khác biệt, được thay đổi thế giới. Thèm những 

giấc mơ đẹp, trải nghiệm cái đẹp. Thèm cảm nhận niềm đam mê, thể hiện tình yêu. 

Cơn thèm sẽ mang đến cho bạn mọi thứ, và nó sẽ lấy đi của bạn tất cả mọi thứ, nhưng nó sẽ giúp bạn 

được giải phóng. 

Thị trường niềm tin là vô định 
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Lợi ích mà sản phẩm mang lại không làm chúng ta cảm thấy hào hứng, chỉ có niềm tin vào con người và 

tiềm năng con người mới tạo sự hào hứng. Nhu cầu của chúng ta đối với vấn đề này là vô hạn. 

Khách hàng yêu thích sản phẩm của bạn vẫn chưa đủ, họ còn phải yêu thích cả quá trình sản xuất của 

bạn nữa. 

Vậy  nên, xây dựng thương hiệu trở thành một bài tập tâm hồn. Tâm hồn bạn, mục đích và niềm tin mà 

tâm hồn đó mang theo khiến mọi người phải móc hầu bao. Cho nên, quan trọng không phải là bạn tạo ra 

cái gì mà bạn đặt niềm tin vào cái gì, đây là điểm sống còn của doanh nghiệp. 

Tạo dựng tiểu thương hiệu toàn cầu cho chính mình 

Tiểu thương hiệu toàn cầu là hình ảnh cá nhân: một nhà văn, một họa sĩ, một tác phẩm, một nhà máy, 

một sản phẩm v.v… nổi tiếng khắp thế giới. 

Ngày nay, với internet, người ta tạo ra tiểu thương hiệu toàn cầu dễ dàng hơn trước. Qua blog cá nhân, 

Robert Scoble đã tạo ra thương hiệu bản thân ông có giá trị vượt xa bất cứ thứ gì người ta có thể trả cho 

ông. 

Khi tạo ra tiểu thương hiệu toàn cầu còn non nớt của mình (bằng blog), tôi bắt đầu giúp những người 

khác làm điều tương tự. Chúng ta biết rằng bất kỳ ai có chút tài năng và có chuyện để nói là có thể 

chuyển tải thông điệp ra xa hơn, rộng hơn; không cần đến tên tuổi lâu năm hoặc thiện chí của truyền 

thông chính thống. 

Tiểu thương hiệu toàn cầu lại rất bền. Khi có nó, bạn không phải chịu ơn mưa móc của một ông chủ, một 

công ty, một ngành nghề hay một nền kinh tế địa phương nào. Điều thú vị hơn nữa là nó không liên 

quan đến điều kiện sống của bạn: có thể bạn đang ở một vùng xa xôi, có thể bạn đã thoát ra khỏi cái 

vòng luẩn quẩn – đô thị, công ty – với đồng lương cao nhưng chi phí ngất ngưởng, ráo mồ hôi là ráo tiền 

và bị nghiền nát dưới bánh xe thương mại. 

Vì vậy, bạn phải tìm kiếm tiểu thương hiệu toàn cầu cho bản thân. 

Đơn giản hóa, tránh phức tạp như tránh tà 

Một hôm, trên đường về quê thăm gia đình, chúng tôi ghé vào Chappell Hill, Texas, ngôi làng nhỏ đáng 
yêu với ba trăm dân. Ở đó có một cửa hàng nho nhỏ có tên Chợ Thịt & cà phê Chappell Hill, cửa hàng có 

bán loại xúc xích và thịt bò khô ngon tuyệt. Tôi nói với người bán hàng: “chắc cô bán hàng rất chạy?”. Cô 

bảo: “đúng thế, mỗi ngày tôi bán năm tạ thịt”. 

Tôi nhẩm tính trong đầu, và nghĩ đây là một cửa hàng đẳng cấp thế giới, mức lợi nhuận đáng kể, hơn bất 

cứ thằng bạn nào của tôi ở New York kiếm được. Từ đó, tôi khao khát một mô hình làm ăn đơn giản, tao 

nhã, ra tiền, và ít chi phí như thế này, đây là nội dung thực sự của những trò quỷ quái. 

Tham gia lớp học siêu mở rộng 
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Chris Anderson là biên tập viên, xuất bản sách, viết blog, diễn thuyết, quản lý hai công ty nữa. Ông đã 

làm việc quần quật, ít ngủ, mù tịt về chính trị, thể thao, văn hóa. 

Còn tôi, cũng có một loạt các dự án đang tiến hành: viết lách, in ấn mỹ thuật, viết blog, tư vấn, vẽ tranh 

biếm họa, quản lý công ty rượu vang. Trong suốt 10 năm, tôi không có một kỳ nghỉ nào ra hồn, chẳng có 

lúc nào tôi ngơi tay. 

Chúng ta sinh ra là để sáng tạo, không phải để hưởng thụ. Chào mừng bạn đến với lớp học siêu mở rộng 

như vậy. Nếu bạn đứng ngoài lớp học đó, bạn càng ngày càng khó kiếm đủ sống chứ đừng nói đến 

chuyện thành công. 

Tạo sản phẩm đẳng cấp thế giới 

Cuối năm 2004, tôi đổi việc và sống ở làng Cumbria, miền Bắc nước Anh. Đây là thời kỳ thật ảm đạm và 

khổ sở, tôi làm nghề tự do và sống tằn tiện. Trong quán rượu làng, tôi gặp Thomas Mahon, anh là một 

thợ may com-lê giỏi, từng học nghề ở Savil Row, London – địa chỉ may mặc huyền thoại của nước Anh. 

Thomas chán cuộc sống ở thành thị, anh nhớ làng quê Cumbria, quyết định trở về làng mở cửa hàng 

may. Ở làng ít người biết về tài nghệ của anh nên công việc của anh không khả quan lắm. 

Thomas kể cho tôi nghe những câu chuyện kỳ diệu về con người và công việc tại Savil Row. Tôi bảo: 

“Tom này, những câu chuyện Savil Row này thật là tuyệt, cậu nên đưa chúng lên blog”. 

Thomas chưa hiểu blog là gì. Chúng tôi vạch ra một kế hoạch ma mãnh, tôi chỉ cho Tom cách viết blog, 

anh vẫn may com-lê, tôi tìm cách đưa thông tin lên mạng. 

Thomas kể chuyện trên blog một cách trung thực, đầy đam mê và yêu thương. Mọi người yêu thích blog 

của anh, họ say mê sự trong sáng, xởi lởi, không bay bướm của anh. Anh có được một danh sách khách 

chờ tới hai năm chỉ để có được cuộc hẹn đầu tiên. 

Blog là một phương pháp tuyệt vời để xây dựng “tiểu thương hiệu toàn cầu” và phát triển thương hiệu 

cá  nhân, nó trở nên quan trọng trong sự nghiệp của mỗi người. 

Làm nghệ thuật hàng ngày 

Rất nhiều người trẻ tuổi giàu sáng tạo, vừa mới ra trường, họ làm những việc không phù hợp với ngành 

nghề đào tạo của họ chỉ với mục đích xoay xở kiếm sống, và hầu hết đều gặp khó khăn. Lời khuyên của 

tôi dành cho họ là “làm nghệ thuật hàng ngày”. 

“Nghệ thuật” tôi muốn nói đến là bất cứ điều gì có ý nghĩa nhất, mạnh mẽ nhất đối với họ. Không chỉ hội 

họa, âm nhạc, văn chương mà còn là kinh doanh, nấu ăn, nghề mộc, gây quỹ từ thiện… chỉ có họ mới 

biết đấy là gì. 

Tôi nhớ lại, hồi tôi ở độ tuổi đôi mươi, làm việc suốt ngày ở công ty quảng cáo. Sau giờ làm việc, thay vì 

về nhà xem T.V, đi chơi với bạn bè, tôi cắm cúi vẽ tranh biếm họa dù đang ở trong quán cà phê. Dù tranh 

của tôi không đẹp, chẳng bán được xu nào, bị nhiều người chăm chọc. Nhưng cuối cùng rồi biếm họa 

của tôi cũng đẹp, tôi cũng bán được tranh. 
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Vậy, bất kể kế hoạch ma mãnh của bạn là gì, hãy “làm nghệ thuật hàng ngày”. 

Điền vào chỗ trống khi kể chuyện 

Andrew bạn tôi, hiện nay khoảng 40 tuổi, là một đạo diễn ảnh khá thành công. Lần đầu tiên tôi gặp anh 

khi anh đang ở độ tuổi hai mươi. Hồi đó, ở New York, đám thanh niên tuổi hai mươi huyên thuyên về 

chuyện bước vào ngành điện ảnh nhiều như ruồi. 

Cuối những năm 1990, Andrew quyết tâm bước vào ngành điện ảnh. Anh dốc hết tiền túi để mua sắm 

dụng cụ hành nghề, rồi trở nên cháy túi. Anh nghĩ, chắc phải lâu lắm mới có ai đó kỳ cựu trong ngành 

làm phim thuê anh. Không thể chờ lâu như vậy được, Andrew quyết định làm phim khiêu dâm, không 

phải khiêu dâm theo kiểu thị trường mà là cho cá nhân. Giả sử, bạn và nửa kia muốn tạo một kỷ vật đặc 

biệt cho tình yêu, bạn gọi điện thoại cho Andrew, anh cùng nhân viên đến quay cảnh bạn và nửa kia 

hành sự; có biên tập, ánh sáng và âm thanh và nhiều góc quay khác nhau. Trước khi rời nhà, anh trao 

cho bạn phiên bản độc nhất và duy nhất của bộ phim, anh thu phí vài trăm, có ngày đẹp trời Andrew 

kiếm được vài nghìn đô. 

Tôi rất thích câu chuyện của Andrew và kể lại cho một người bạn làm báo nghe. Sau đó, Andrew được 

đưa lên một tờ tạp chí khá danh tiếng, khiến anh càng thêm nổi. Người trong ngành lẫn ngoài ngành bắt 

tay làm ăn với anh. Câu chuyện thật tuyệt vời! 

Gần đây, tôi đề nghị với Andrew cho phép tôi được sử dụng câu chuyện “khiêu dâm cá nhân” vào một 

chương của cuốn sách này. Anh bảo: “Được, cứ tiến hành đi thôi, chỉ có một điều, không có cái gì là thật 

cả đâu. Tớ bịa ra hết đấy! Vì cố gắng đặt chân vào cánh cửa điện ảnh, tớ phải có chuyện để kể cho mọi 

người, chuyện thật thú vị, thật khác biệt để mọi người chú ý. Chính nhờ câu chuyện đó, tớ có một chút ít 

công việc biên tập đầu tiên trong ngành. Thôi, một chút thành công ở thì hiện tại sẽ tha thứ cho cả đống 

rác rưởi thì quá khứ!” 

Tôi không khuyên bạn làm theo tấm gương của Andrew và bịa chuyện. Sống trong nỗi sợ hãi thường 

trực bị phát hiện thì sống sao nổi. Thật thà là cha quỷ quái, bao giờ cũng vậy. Nhưng chuyện kể là công 

cụ thiết yếu để sinh tồn. Và đúng vậy, Andrew có khả năng điền vào chỗ trống khi kể chuyện. 

Đừng quên thực sự mình là ai 

Bạn có ba bản thể: con người mà bạn nghĩ đó là mình, con người mà người khác nghĩ đó là bạn, và con 

người mà Chúa nghĩ bạn là như thế. Khi cuộc sống thực sự khó khăn, hãy nhớ đâu là con người thật của 

mình. Hãy nhớ đến con người mà chỉ có Chúa mới thấy được. 

Hãy coi nó như một cuộc thám hiểm – cuộc thám hiểm đáng được chia sẻ 

Bất kể kế hoạch quỷ quái của bạn là gì đi chăng nữa, thế nào cũng phải có đôi chút mạo hiểm trong đó, 
đôi chút gia vị của “chiến thắng nghicjhh cảnh”, vì mọi người không chỉ đơn thuần mua sản phẩm và trò 

quỷ quái của bạn, họ cần mua cả câu chuyện mà bạn kể; câu chuyện không phải chỉ về bản thân bạn mà 

còn về họ nữa. 
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Thành công phức tạp hơn thất bại 

Thất bại là kẻ không có trí tuệ. Nhìn chung, cách làm thường ngày của kẻ thất bại này là khá “đơn giản”. 

Thành công lại là một trận cầu hoàn toàn khác, hàng trăm vấn đề đau đầu họ phải giải quyết. Họ có khả 

năng xử lý những tình huống “phức tạp”. 

“Đơn giản” có xu hướng khiến hầu hết mọi người hài lòng hơn “phức tạp”. 

Ngủ bờ ngủ bụi 

Bạn nhạc Alternative Rock đến từ Limerick, Ireland, nhóm họ gồm những nghệ sĩ ngoài hai mươi. Họ rút 

ruột rút gan ra mà chơi nhạc. Họ sống chỉ với vài đô một ngày, tất cả vật dụng họ có chỉ gói gọn trên một 

thùng xe, họ ngủ bờ, ngủ bụi. Họ tiếp tục làm như vậy cho đến khi tiêu hết đồng xu cuối cùng họ mới 

chịu quay về nhà. Nhưng vài năm sau, tôi vẫn thấy họ biểu diễn khắp Los Angeles và vẫn đang hết sức 

bận rộn. 

Bạn có dũng cảm được như thế không? Có sẵn sàng đem hết nỗ lực, sẵn sàng “ngủ bờ, ngủ bụi” để đưa 
kế hoạch của mình đến thành công hay không? 

Sáng tạo “xã hội” 

Chúng ta là loài linh trưởng, sống thành xã hội, thích được giao tiếp. Cho nên, sản phẩm làm gì không 

phải là điều quan trọng, mà chúng ta giao tiếp thế nào quanh nó mới là quan trọng. 

BoingBoing.net chứa đựng rất nhiều yếu tố xã hội bên trong. Đó là những “thiết bị” chia sẻ tuyệt vời, 

đấy cũng là lý do tại sao iphone đạt được thành công rực rỡ đến vậy. 

Vậy bạn phải tự hỏi mình, mọi người sẽ “giao tiếp” thế nào quanh kế hoạch ma mãnh của bạn? 

Tạo ra những quả cầu tuyết 

Tôi vẽ tranh biếm họa, in tranh, viết sách, viết blog… đủ thứ. Nếu trong đó có những ý tưởng nào nhận 

được “những hành động lôi kéo ngẫu nhiên” và sau đó phát tán trên internet, những người khác kết nối 

với những ý tưởng ban đầu, họ bổ sung, dần dần tạo thành những quả cầu tuyết đủ lớn để tạo ra một 

tác động nào đó. 

Nếu bạn dành quá nhiều thời gian để lo lắng hoặc kiểm soát đích đến của quả cầu tuyết, bạn sẽ thất bại. 

Bạn phải hiểu rằng bên trong phương trình này phải có rất nhiều sức kéo ngẫu nhiên, các kế hoạch ma 

mãnh chẳng nên thực hiện ở đây. 

Tránh ngôn ngữ khủng long 

Nhờ có internet, thị trường trở nên thông minh và nhanh nhẹn hơn, ngôn ngữ cũng thay đổi và ngôn 

ngữ khủng long phải đối mặt với tình trạng tuyệt chủng. Hãy trò chuyện như con người chứ đừng như 
cán bộ chóp bu của Stalin, mọi người sẽ phản ứng tích cực với điều đó. 
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Tìm “thời điểm” của chính bạn 

Hồi tôi còn trẻ, làm nghề sáng tạo quảng cáo ở London. Tôi và bạn gái vào uống nước ở một quán bar. 

Đứng bar là một cô gái trẻ, xinh, người Trung Quốc, có cuộc sống còn khó khăn, nói tiếng Anh khá sõi, 

nhưng chưa chuẩn lắm. Tôi gọi một ly rượu vang cho bạn tôi và một ly gin pha tonic với bốn lát chanh. 

Thậm chí tôi còn giơ bốn ngón tay lên để cô hiểu rõ. 

Cuối cùng, cô gái mang cho tôi 5 ly, một ly rượu vang và 4 ly rượu gin pha tonic, mỗi ly một lát chanh. Lẽ 

ra, tôi chỉ cần yêu cầu cô gái mang 3 ly rượu thừa đi là xong. Dễ ợt! Nhưng tôi đã không làm thế. Tôi hỏi: 

“Liệu nhầm lần này có bị trừ vào lương của cô không?”. “Có”, cô đáp. Tôi nói: “Không sao đâu, cứ cho 

thêm 3 lát chanh vào mỗi ly, rồi tôi sẽ trả tiền cho cả 3 ly kia luôn”. 

Tôi dùng một ly và tìm 3 người bất kỳ trong quán tặng họ, miễn phí. Tôi nhận được lời chúc “chúc sức 

khỏe anh bạn!” 

Tôi đã quyết định ăn đòn thay cô gái. Tôi biết, tôi không có nghĩa vụ phải làm thế. Nhưng tôi không 
muốn làm mẫu người như thế nữa. Đó là “thời điểm” của tôi. 

Doanh nghiệp của bạn cũng có “thời điểm” của nó. Đấy là thời điểm khi, cuối cùng bạn quyết định không 

cắt giảm, không đỗ lỗi. Những thời điểm đó là bụi vàng. Bạn không thể ép “thời điểm” đến được. Tất cả 

những gì bạn có thể làm là “quyết định”. 

Bám lấy nghề nông 

Làm trang trại không bao giờ “chỉ làm một việc”. Mỗi ngày họ lại có công việc khác để làm. Hôm nay 

trông coi đàn cừu, trồng khoai tây, ngày mai làm con đường ở địa phương. Mùa hè chăn bò, cắt cỏ; mùa 

đông dệt vải thủ công… 

Tôi được thừa hưởng lối suy nghĩ làm trang trại. Tôi thích được thả tất cả những quả bóng khác nhau 

vào không trung – vẽ biếm họa, vẽ tranh, tư vấn, viết sách, tiếp thị, viết blog… “Bám lấy nghề nông” là 

một thuật ngữ, phép ẩn dụ và nói lên nhiều điều, đặc biệt đối với người nào trong chúng ta không thích 

làm công ăn lương trong công ty của người khác. 

Đạo thiếu 

Vấn đề lớn nhất trong thế giới phương Tây là dư thừa, đừng để nó biến thành vấn đề của bạn. Vì vậy, có 

thể vấn đề sẽ là gia nhập “đạo thiếu”. Giả sử, có 100 người muốn mua sản phẩm của bạn, hãy chỉ sản 

xuất 90 mặt hàng thôi. Chấm dứt ngay việc sản xuất các mặt hàng giống với người khác. Đây không phải 

là khoa học tên lửa, nhưng cũng cần phải có nguyên tắc. 

Đừng làm “dân ghế giữa” 

Một trong những điều khiến người ta khó chịu khi đi xa là ngồi vào ghế giữa trên máy bay. “Dân ghế 

giữa” là người của ngành hàng không đảm nhận công việc tìm cách bán được càng nhiều ghế giữa cho 

khách hàng càng tốt. Một ngày không xa, anh ta sẽ mất việc, vì mọi người sẽ không còn mua ghế giữa 

nữa. 
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Chiếc “ghế giữa” ẩn dụ cho những gì khách hàng không thật sự mong muốn, đừng bao giờ bán những 

thứ đó cho họ. Tôi biết có rất nhiều “dân ghế giữa” sẽ đột nhiên mất việc. Tôi hy vọng trong đó không có 
bạn. 

Phương tiện truyền thông rẻ tiền, dễ dàng, toàn cầu: cách mạng đã đến rồi và vĩnh cửu 

Tôi viết blog từ 2001, lập blog quá rẻ và dễ dàng. Khi tôi đang viết sách này, Twitter đang hút khách, 

được mọi người nhắc tới, nhanh chóng bám sát gót là Foursquare, rồi vài năm trước là Facebook, trước 

đó nữa là MySpace. Bạn còn nhớ Friendster không? Chắc chắn năm sau sẽ có một thứ khác xuất hiện. 

Nhưng những gì blog thể hiện hồi 2004 sẽ không bao giờ mất đi. Tôi không chỉ nói về blog, tôi đang nói 
về một điều gì đó lớn lao hơn nhiều, nó mãi mãi hiện diện ở đây: phương tiện truyền thông rẻ tiền, dễ 

dàng, toàn cầu. 

“Danh sách hai mươi”: kiểm soát đối thoại bằng cách cải thiện đối thoại 

Bạn hãy lập một danh sách khoảng hai mươi người quan trọng nhất trong lĩnh vực của mình. Nếu hầu 

hết những người trong danh sách đều quan tâm đến bạn thì những người khác cũng sẽ làm tương tự. 

Nếu ngược lại, bạn đang gặp chút rắc rối về tiếp thị. 

Hãy tạo ra những bài viết xuất sắc, nói bằng giọng nói chưa bao giờ có, có đủ sự khác biệt. Hãy cải thiện 

cuộc đối thoại bằng cách cải thiện ngôn từ. Bạn sẽ có đột phá trong ngành tiếp thị. 

“Cuộc sống sáng tạo” không còn là một trong nhiều lựa chọn về mặt kinh tế nữa; bây giờ nó là lựa 

chọn duy nhất của chúng ta 

Vấn đề này đã quá rõ ràng, không cần giải thích nữa. 

Doanh nhân học được gì ở nghệ sĩ, và ngược lại 

Nghệ sĩ nào cũng là doanh nhân và doanh nhân nào cũng là nghệ sĩ. Mặc dù công cụ và sản phẩm của họ 

không giống nhau, nhưng họ đều trong cùng một cuộc chơi – tạo ra và bán đi tác phẩm có ý nghĩa quan 
trọng đối với họ trên phương diện cá nhân cũng như cảm xúc. 

Không, không có chuyện được cả chì lẫn chài đâu 

Đặc biệt là nếu như bạn muốn làm một điều gì đó quan trọng ở một lĩnh vực nào đó, để trở thành người 

giỏi nhất – thậm chí chỉ cần thực sự giỏi thôi – sự hy sinh là cực kỳ to lớn. “Được cả chì lẫn chài ư?”. 
Thần kinh chập mạch à? 

Nếu sếp không cho bạn áp dụng trò quái trong giờ làm việc, nghỉ thôi 

Sếp tốt luôn muốn nhân viên của mình có chủ quyền và vận mệnh riêng. Vậy thì có lý do gì bạn lại phải 

chịu đựng một ông sếp đi ngược lại với điều đó? 

Tôi đã từng có một ông sếp không thích tôi viết blog. Ông ta muốn tôi chỉ là một kẻ lệ thuộc, một tên nô 

lệ ăn lương mạt hạng. Vài tháng sau tôi bỏ việc. 
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Tôi bắt đầu viết loạt bài blog về đề tài sáng tạo, loạt bài này thu hút đông đảo độc giả trên mạng, và sau 

đó trở thành nội dung tác phẩm “Phớt lờ tất cả  & bơ đi mà sống” lọt vào top 10 sách bán chạy nhất. 

Làm thế nào để người khác ghét mình 

Khi kế hoạch ma mãnh của bạn bắt đầu gây chú ý, bạn sẽ thấy có những người yêu quí điều bạn làm và 

những người cực kỳ ghét  nó. 

Người yêu quí bạn sẽ tham gia kế hoạch của bạn và ước mong một ngày nào đó họ làm được một điều gì 

đó thật kỳ diệu. 

Người ghét kế hoạch của bạn là do đố kỵ, ghen ghét. Tấm gương của bạn không mang lại cho họ hy vọng 

gì mà còn khiến họ nhận thức rõ thêm về các vấn đề thiếu sót của họ. Họ tấn công bạn dễ dàng hơn là 
tấn công khuyết điểm của mình. Họ là “những kẻ hận thù”. Nhưng những kẻ hận thù này chính là tín 

hiệu cho thấy bạn đang làm đúng. Họ đã giúp bạn định được sứ mệnh của mình. 

Hãy ăn cắp thời gian, ngày nào cũng vậy 

Napoleon từng nói: “Ta luôn có thể giành lại những vùng đất đã mất. Nhưng lại chẳng bao giờ giành lại 

được dù chỉ một giây thôi”. Chưa có lời nào đúng hơn thế. 

Áp lực “không làm đồ bỏ đi” 

Cái áp lực “không làm đồ bỏ đi” vĩnh viễn hiện diện. Điều duy nhất ta có thể làm được là quyết định sẽ 

đối mặt với nó như thế nào; điều đó khiến ta có cảm giác được sống, ngay tại đây và ngay lúc này trở 

nên phong phú hơn và thú vị hơn. 

Nền tảng khách hàng ngon lành là kế hoạch tiếp thị tốt nhất 

Bản sắc xã hội và cá nhân là phải chia sẻ thật nhiều những điều có ý nghĩa nhất với mình cho những 

người quan trọng nhất của mình. 

Khi sản phẩm của bạn hữu ích, có giá trị tốt, thân thiện với thị trường, nền tảng khách hàng của bạn 

không chỉ mua sản phẩm mà còn chú tâm gắn trách nhiệm cá nhân vào thành công của bạn, sau đó chia 
sẻ nó cùng những người quan trọng với mình. 

Liên tục là mấu chốt 

Để thành công, bạn cần phải có một thứ hơn hẵn mọi thứ khác: cày bừa. Nghĩa là bạn phải lao động 

thực sự chăm chỉ trong suốt nhiều năm trời mới mong đến gần được chút chút… vì chín mươi phần trăm 
của thành công chỉ là thể hiện. 

Tạo ra nguồn vốn thể hiện 

Trước hết chúng ta có nguồn vốn con người, tiếp đó là nguồn vốn vật chất, nguồn vốn tài chính rồi đến 

nguồn vốn tri thức, sau đó là nguồn vốn cảm xúc và cuối cùng là nguồn vốn thể hiện. Vấn đề không chỉ 
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nằm ở chỗ sản phẩm nào giúp con người hoàn thành công việc mà còn là vấn đề bản sắc, giúp chủ nhân 

của nó thể hiện cách có lợi và mạnh mẽ nhất với cả thế giới. 

Tin tốt đấy! Bạn không chết đâu 

Cô bạn Cindi của tôi, khoảng 26 tuổi, cô tốt nghiệp thiết kế đồ họa; cô có một kịch bản đơn giản: phục vụ 

bàn ở một nhà hàng. Ở đây cô thu nhập tương đối khá, vừa trang trải cuộc sống vừa tiết kiệm được. Cô 

sử dụng thời gian rảnh rỗi một cách khôn ngoan để xây dựng sự nghiệp thiết kế của mình chậm rải 

nhưng chắc chắn. Chỉ vài năm sau, với tài năng và nghị lực như thế, cô từ bỏ công việc phục vụ, bắt đầu 

tìm kiếm khách hàng, cô kiếm được nhiều tiền hơn với công việc thiết kế yêu thích của mình. 

“Thế đấy” 

Bảo ai đó đi vào “Đất Hứa” – nơi hợp nhất công việc và tình yêu – thì thật dễ, thực hiện điều này khó 

hơn nhiều. Nhưng phải chiến đấu điên cuồng để đến đó bất chấp tất cả, nếu không bạn sẽ chẳng bao giờ 

đạt được mục đích. Bạn hãy là người chân chính làm công việc của đời mình ở đây và ngay bây giờ, chứ 

không phải đợi đến ngày cuộc đời bắt đầu. 

“Gạt kem ra khỏi chóp, bỏ qua phần còn lại” 

Jerry, bạn cũ của tôi kể về tiến triển sự nghiệp từ nhà đầu tư mạo hiểm thành công, trở thành một giảng 

viên kinh doanh tư nhân giàu có. Anh bảo: “Chỉ việc gạt lớp kem ra khỏi vai trò anh thích nhất ở một nhà 

đầu tư mạo hiểm – đó là giúp đỡ những người tử tế tạo nên sự khác biệt – và quên đi phần còn lại”. 

“Hãy sống ở chợ, không phải ở bảng tính” 

Những năm 1980, cà phê mất mùa, giá tăng vọt, cuộc khủng hoảng đảo lộn mô hình kinh tế của 

Starbucks buộc Starbucks phải chọn một trong hai phương án: 1. Bắt đầu sử dụng cà phê giá rẻ, hoặc 2. 

Tăng giá bán. 

Nếu giảm chất lượng bằng cà phê giá rẻ thì chỉ có 10% khách hàng tinh tế nhận ra sự khác biệt. Nếu tăng 
giá bán thì bất kỳ ai cũng nhận ra. Các kế toán chọn phương án 1, thà bỏ 10% khách hàng còn hơn mất 

cả 100%. Nhưng, Howard lại quyết định chọn phương án 2, tăng giá bán kèm theo sự giải thích và cũng 
nói rõ phương án không được chọn. Khách hàng hiểu lý do và họ sát cách với doanh nghiệp. Khi giá cà 

phê hạ nhiệt, giá sản phẩm cũng hạ theo. Starbucks đã vượt qua cơn bão tố. 

Đừng lo lắng nếu như bạn không biết tất cả mọi thứ trước khi khởi nghiệp 

Nhiều người hoản kế hoạch ma mãnh của mình chỉ vì lý do họ không đủ kiến thức về lĩnh vực của mình. 

Họ tiếp tục lượt web, sục sạo các tạp chí, nghiên cứu mọi thứ; họ muốn có được mọi câu trả lời trước 

khi thực hiện. Một chút khôn ngoan thận trọng là cần thiết nhưng nhiều quá dẫn đến tịt ngòi, vì các lý do 

sau: 

1. Làm người ngoài nhưng lại có quá nhiều kiến thức của người trong cuộc sẽ khiến bạn có nhiều khả 

năng vấp phải sai lầm tương tự như những người khác vì quá nhiều thứ, chỉ vướng chân mà thôi. 
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2. Sự kiện. Sự kiện lịch sử càng lớn, hệ quả càng ngẫu nhiên, khó đoán biết. Cho nên, bạn chỉ nên dành 

thời gian quản lý những gì có thể kiểm soát như thái độ, sự tích cực, chăm chỉ, chiến đấu mãnh liệt hơn 
để giữ cho ý tưởng luôn được tươi mới. 

3. Những số phận thú vị hiếm khi sinh ra chỉ nhờ đọc cẩm nang hướng dẫn. Kiến thức bạn đọc được qua 

công việc vô cùng giá trị nên bạn phải có tinh thần sẵn sàng đối mặt với thực tế tình huống. Chân lý hiển 

nhiên luôn nảy sinh ở thời điểm hiện tại. 

4. Đôi khi bệnh hoang tưởng lại có toàn bộ thông tin. 

Chết vì đồ chơi 

Làm thế nào để bạn thực hiện một kế hoạch ma mãnh với tất cả năng lực làm việc và năng lực yêu 

thương của mình? Dễ ợt: yêu công việc mình làm. 

Bạn hãy quyết định dành tình yêu cho công việc càng sớm thì kế hoạch của bạn càng dễ triển khai, càng 

dễ có năng lực sáng tạo ra một điều gì đó. 

Có người ở độ tuổi ba mươi; bốn mươi đã phải dành nhiều thời gian và tiền bạc cho những món đồ chơi: 
xe ngon, nhà đẹp, câu lạc bộ golf… để giữ cho lớp vỏ bên ngoài khỏi bị rách, tận hưởng cho tương xứng 

với công sức bỏ ra, và dần dần họ chỉ quan tâm đến “đồ chơi”, ghét những gì mình làm. Cuối cùng họ 

cũng bị đóng đinh “chết vì đồ chơi” thực sự không phải là một cách sống. 

Mọi thứ đều bắt đầu bằng hành động tặng quà 

Một số blogger nổi tiếng là bậc thầy về cái gọi là “Bán hàng bằng cách tặng quà”. Họ bày hàng như 
những món quà với nội dung tốt, ý tưởng tốt, kiến thức tốt, kết nối cá nhân tốt, đem cho thật nhiều, 

miến phí. 

Tôi chăm chỉ làm việc, cố gắng dồn tâm trí để có món quà hàng ngày cho thế giới, đúng như bản chất 

của nó, chứ không phải một thông điệp quảng cáo. Nếu có người thích món quà của tôi, họ sẽ kể cho 

bạn bè nghe, và danh sách này cứ thế dài ra. 

Bạn hãy làm như vậy, mọi giấc mơ tiếp thị của bạn sẽ trở thành hiện thực. 

Hãy làm một kẻ đánh thức 

Kẻ đánh thức có năng khiếu bẩm sinh. Ở gần họ hoặc công việc của họ khiến bạn cảm thấy sinh động 

hơn, nhiều cảm hứng hơn và tỉnh táo hơn. 

Kẻ đánh thức sẽ thương xuyên nhắc nhỏ bạn phải thực sự sống như thế nào. 

Kẻ đánh thức có thể là một lãnh tụ vĩ đại, một nghệ sĩ vĩ đại, cũng có thể là người lái xe, phục vụ bàn, 

giáo viên, người thợ… cái họ có là thiên tư, không phải là chức danh công việc. 

Nếu bạn là kẻ đánh thức, đó là điều đáng mừng. Nhân loại cần bạn giống như cần ánh sáng mặt trời. 
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Con người không theo tỷ lệ 

Larry Ellison của Oracle có thể có nhiều tiền gấp triệu lần tôi, nhưng ông ta không thể sống gấp triệu lần 

tôi được. Làm sao ông ngắm nhiều hoàng hôn, uống rượu vang hảo hạng, nghe nhạc Beethoven… gấp 

triệu lần tôi được. Con người không theo tỷ lệ. 

Những trò quỷ quái không phải là sản phẩm; những trò này là quà tặng 

Tại sao bản bỏ công việc ổn định để xúc tiến một việc điên rồ, tức những trò quỷ quái của bạn? Có lẽ, 

trong sâu thẳm, suy nghĩ của bạn là cám giác bản thân mình đang có thứ muốn cống hiến cho cuộc đời 

và kế hoạch ma mãnh của bạn là quà tặng, là một hành động biểu lộ tình yêu thương, vì tình yêu là điều 

duy nhất quan trọng. 

Những trò quỷ quái của bạn bắt đầu từ đây 

Hãy xúc tiến kế hoạch ma mãnh của mình, đừng ngần ngại. 

 

Người tóm tắt 

Trần Phú An 

www.nhuongquyenvietnam.com 
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Tác giả: Jean – Marie Dru 

Nguyên tác: How Disruption Brought Order  

                     Editions Gablimard, Paris 2007 

Người dịch: Linh Luân 

Nhà xuất bản Trẻ 2009 

Sách gồm: 256 trang 

Về tác giả: Jean – Marie Dru là chủ tịch và CEO của TBWA toàn cầu. Ông là tác giả của 
Disruption: Overturing Conventions and Shaking up the Marketplace và Beyond Disruption: 
Changing the Rules in the Marketplace. 

Nội dung chính: Tác giả chia sẻ những trải nghiệm và hiểu biết của ông về thế giới quảng cáo, 
những điều đã làm cho TBWA trở thành một trong những mạng lưới thành công và được tán 
thưởng nhiều nhất trên thế giới. 

 

Phần I: Nghĩ khác 

Chương 1 - Phương pháp 

Điều duy nhất mà bạn có thể chắc chắn là nếu bạn đứng yên, bạn sẽ thất bại. Chúng ta cần 
phải thoát khỏi một suy nghĩ đã kéo dài quá lâu. 

Phá vỡ giới hạn được định nghĩa là “ý tưởng sẽ tăng tốc hành trình của chúng tôi từ quy ước đã 
được thử thách đến tầm nhìn được đổi mới”. 

Vào những năm 1980, Phá vỡ giới hạn đầu tiên của chúng tôi đã làm cho hiệu đồng hồ Tay 
Heuer nâng cao vị thế của thương hiệu qua chiến dịch thể thao bằng khẩu hiệu Đừng bỏ cuộc 

dưới áp lực. Phá vỡ giới hạn của Nextel thể hiện qua câu Những người khác nói, chúng tôi làm 

miêu tả Nextel là một công ty của những người làm việc. 

Trong những năm gần đây, Phá vỡ giới hạn đã trải rộng ở Mỹ như Nghĩ khác cho Apple, Thay 

đổi cho Nissan và Không có gì là không thể cho Adidas. Ở Pháp, chúng tôi đã có ảnh hưởng 
sâu rộng đến McDonald’s và Ngành Đường Sắt của Pháp. Ở Hàn Quốc với SKTelecom… 

Kết quả là, sự tiến hóa dần dần, hàng loạt các điều chỉnh. Những thay đổi mang tính quyết 
định. Niềm tin của chúng tôi rằng những gì trong quá khứ là thành quả của trực giác và cơ hội, 
thì hiện tại phải là nền tảng của một phương pháp có hệ thống. 

Hằng năm, ở nhiều thành phố trên thế giới, chúng tôi tổ chức những ngày Phá vỡ giới hạn. 
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Bước đầu của ngày Phá vỡ giới hạn là các bài tập khởi động, giúp khách hàng nhận ra các quy 
ước và kích thích khách hàng mong muốn thách thức những quy ước này. Tiếp đến là khám 
phá tầm nhìn tức là đi trước thời gian và cố gắng hình dung điều gì trong tương lai có thể trở 
thành hiện thực cho thương hiệu hoặc công ty. Sau đó là những bài tập trả lời câu hỏi “Cái gì – 
Nếu”. Rồi đóng vai các nhân vật Richard Branson hoặc Steve Jobs, họ phải suy nghĩ như các 
nhân vật đó. Bài tập cuối cùng là “tiêu đề” là cách tưởng tượng của chúng tôi để tóm tắt sự tiến 
bộ trong ngày, sau đó bỏ phiếu để đưa ra những đề nghị trong tiến trình mà khách hàng nên 
theo. 

Một ngày Phá vỡ giới hạn quét đi những mảnh vụn quá khứ của những người tham dự. Trong 
suốt thời gian ngắn ngủi này, họ để lại những gì họ biết, và sử dụng quá khứ để hướng dẫn cho 
tương lai thay vì vẫn bị đông cứng trong đó. 

Trong một bối cảnh không ổn định hiện nay, các thương hiệu phải thương xuyên tiến hóa để 
phù hợp. Nếu bạn không thay đổi gì trong công ty, bạn chắc chắn sẽ thất bại. Và bạn cũng chắc 
chắn thất bại nếu thay đổi mọi thứ. Chìa khóa dẫn đến thành công nằm trong năng lực của bạn 
xác định ranh giới rõ ràng giữa những gì cần phải thay đổi và những gì không. 

Trên thực tế, chúng tôi xử sự như một chất xúc tác hơn là nhà cung cấp giải pháp. Bản thân 
chúng tôi không tìm kiếm giải pháp, chúng tôi giúp khách hàng tìm ra chúng. 

Khách hàng của chúng tôi, công ty Mars, một công ty sản xuất thức ăn cho chó, đã mời hơn 
200 nhà quản lý tham gia những ngày Phá vỡ giới hạn. Chúng tôi mải mê những hình ảnh, 
ngôn ngữ, bao bì, mùi, vị và bất cứ thứ gì khác có liên quan đến những con chó và chế độ dinh 
dưỡng của chúng. 

Công ty đã hình thành cụm từ “Vì tình yêu dành cho chó” trở thành tuyên ngôn của công ty. Bản 
tuyên ngôn gọi là Niềm tin được in và phát hành với nội dung: Mọi thứ mà chúng ta làm, chúng 
ta làm vì tình yêu với những chú chó. Công ty tung ra chương trình bảo hiểm sức khỏe cho mọi 
chú chó của nhân viên. Công ty Mars đã chấp nhận Phá vỡ giới hạn tới mức biến nó thành một 
trong những phương pháp luận nội bộ của mình. Phá vỡ giới hạn  trở thành một phần của cách 
mà công ty nghĩ về việc kinh doanh của họ. Điều này biến công ty thành một kiểu mẫu về tình 
yêu chohs, và những người chơi chủ chốt trên thị trường nhanh chóng theo cho kịp họ. 

 

Chương 2 – Sản phẩm 

Tôi không tin rằng Phá vỡ giới hạn lại bị giới hạn trong một giai đoạn đặc biệt nào đó. Khái niệm 
này sẽ tiến hóa kịp thời, cùng với ý thức và công nghệ mới, nhưng nền tảng của nói vẫn không 
thay đổi. “Viễn cảnh của hôm nay sẽ là những quy ước của ngày mai”. 

Ngày 24.1.1984, Công ty máy tính Apple giới thiệu Macintosh, bộ phim quảng cáo 60 giây đãy 
gây một ấn tượng sâu sắc, nó đã cho thấy sự mờ nhạt giữa quảng cáo thương mại và giải trí. 
Những năm 1980 là những năm  đầy vinh quang của quảng cáo. Rõ ràng là chúng tôi không ở 
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trong ngành sáng tạo nghệ thuật vị nghệ thuật, nhưng những bộ phim 30 giây hoặc 60 giây ấy 
là những kiệt tác trong ý nghĩa hoàn chỉnh nhất của thuật ngữ trên là một sự thật. 

Khi mọi thứ phải rút lại 30 giây, tài năng cũng chưa phải là đủ. Trong quá trình sản xuất phim, 
người quảng cáo phải vùi mình vào văn hóa điện ảnh như là một cách hoàn thiện kỹ thuật của 
mình. Cần phải tò mò, như Renoir đã nói: “Bạn chỉ có thể học vẽ bằng cách dạo quanh các viện 
bảo tàng”. 

Mối quan tâm về ngành quảng cáo đã làm cho tôi trở thành một loại “nhà côn trùng học của 
phim ảnh”, chúng ta đã thấy, cứ 10 hoặc 15 năm, phong cách thống trị của quảng cáo đã tiến 
hóa qua hàng loạt các phá vỡ, phạm vi diễn đạt đã được nhân lên gấp nhiều lần, đưa đến tính 
sáng tạo đa dạng của ngày nay. 

Những người làm quảng cáo đã hiểu rằng chỉ “nói” thôi chưa đủ, có minh họa thì hiệu quả hơn 
nhiều. Những quảng cáo minh họa làm chúng tôi say đắm, như ma thuật, tuy nhiên chúng rất 
thật. Nhưng quảng cáo minh họa không phải ngày nào cũng tưởng tượng ra được, quảng cáo 
minh họa hết hơi và được thay bằng các phim giải thích lợi ích của sản phẩm. “Ý tưởng chào 
bán” được tóm gọn chỉ trong một câu như một khẩu hiệu. Đôi khi ý tưởng chào bán mạnh hơn 
cả nhãn hiệu. 

Công chúng dần hiểu ra rằng quảng cáo có thể có cả sự thông minh và nhạy cảm. Phim quảng 
cáo của Bill Bernbach đã tạo cảm hứng cho từng người làm việc trong ngành này, mỗi con 
người sáng tạo đầy tài năng trong giới quảng cáo là hậu duệ tinh thần của ông ấy. 

Ngày nay, có cách truyền đạt nào là trội hơn hết thảy, có người quay lại kiểu mà họ cảm thấy 
quen thuộc và thoải mái. Một số khác tạo những vở kịch ngắn, hoặc một kiểu bản tuyên ngôn 
v.v… Theo tôi, bạn cần phải không bó mình theo chỉ một phong trào mới được. Chúng tôi 
hướng đến chủ nghĩa chiết trung, được gọi là “cái thang”, công cụ đó gồm 6 hộp: vị trí nhớ đầu 
tiên, thuộc tính, quyền lợi, lãnh thổ, giá trị và vai trò. Khi bắt đầu chiến dịch quảng cáo nào, 
chúng tôi luôn tự hỏi: “Tôi muốn chiến dịch thể hiện nó ở mức độ nào của cái thang?” Chọn lựa 
cách nào là do chiến lược quyết định, chứ không do việc thực hiện. 

Các bộ phim quảng cáo sẽ luôn là những phương tiện chuyển tải cảm xúc tốt nhất, vì chúng kết 
hợp hình ảnh, âm thanh và chuyển động. 

Apple, Adidas và Pedigree sẽ không bao giờ ở được vị trí của chúng ngày hôm nay nếu không 
có chương trình quảng cáo trên T.V. Internet sẽ có ảnh hưởng không lường trước được, kỹ 
thuật làm phim cũng đã trở nên thành thục hơn, Internet cho phép chúng ta thử nghiệm nhiều 
hơn và đo lường kết quả ít tốn kém hơn. Các phương tiện truyền thông tương tác đã từng 
được dự đoán là đánh dấu sự kết thúc của quảng cáo trên truyền hình, thật ra sẽ đóng góp 
thêm để bảo vệ tuổi thọ của nó. Trong cách trước thì người tiêu dùng bị lệ thuộc, bây giờ thì 
chính người tiêu dùng là người quyết định. Quyền lực đã đổi tay. Đây là một bước ngoặt. 

Thế hệ hôm nay luôn luôn được kết nối và thường xuyên làm nhiều việc cùng lúc: gọi điện thoại 
cho bạn bè, chơi trò chơi trên mạng bằng máy điện tử của chúng, nghe nhạc, cập nhật trang 
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nhật ký trên mạng, cùng lúc đó tải nhạc số xuống. Chúng ta không còn xây dựng các thông điệp 
của chúng ta gửi tới thế hệ này giống như trước đây. Sự chú ý của giới trẻ hướng đến những 
tín hiệu tức thì nhiều hơn. 

 

Chương 3 – Các phương tiện truyền thông 

Trên thế giới ngày nay, khán giả đang bị phân khúc và các phương tiện truyền thông đang tăng 
lên nhanh chóng, tất cả chúng ta đều có cảm giác mọi thự đang tăng tốc. Mọi thứ chồng chéo 
lên nhau, mọi thứ liên kết với nhau. Internet đang xóa dần các biên giới. Thật và ảo trở nên hòa 
quyện vào nhau, những thứ hữu hình được nuôi bằng những thứ vô hình. Tất cả sự mờ nhạt 
của các biên giới sẽ trở thành một nguồn cơ hội lớn lao cho những nhà quảng cáo có tầm nhìn. 

Internet là một phương tiện vừa là điểm khởi hành vừa là điểm đến của mọi thứ. Người sử 
dụng internet có thể tạo ra những sáng tạo đa dạng, bắt đầu bằng việc tạo ra một tính cách ảo 
đối với đối tác là con người thật của mình. Hai tính cách ấy làm cho phong phú và nuôi sống lẫn 
nhau. 

Sự xâm nhập của hiện thực vào thế giới ảo rõ ràng đang gặp phải sự chống đối. Một số lớn 
người sử dụng internet thực sự tìm cách thoát khỏi cuộc sống thực. Ranh giới có thể bị vượt 
qua với điều kiện là chúng ta hiểu rằng mỗi thế giới ảo đều có một nền văn hóa thực của riêng 
nó, và chúng ta học cách làm thế nào để hoạt động trong đó. Đây là cách mà các sản phẩm 
thật sẽ khai thác tiềm năng của những thế giới ảo này. Cái thực và cái ảo sẽ đến với nhau, 
chúng sẽ trở thành một. 

Ranh giới giữa giải trí và quảng cáo ngày nay đang bắt đầu hòa lẫn vào nhau. Bộ phim hoạt 
hình nổi tiếng của Mỹ South Park là một ví dụ. Trong trường hợp này, quảng cáo không còn 
làm gián đoạn vào một chương trình nào. Khi chúng tôi tung ra đĩa đơn “Vertigo” của nhóm 
nhạc Ailen, nhiều người đã tự hỏi liệu họ đang xem một mẫu quảng cáo trên truyền hình hay 
một video clip. Chúng ta đang nói rằng, chúng ta đang nằm ở chỗ giao nhau của nghệ thuật và 
quảng cáo. 

Ngày nay, chúng tôi không còn đánh giá thương hiệu một cách đơn giản qua sản phẩm hay 
dịch vụ được cung ứng, mà qua cách thương hiệu đó hành xử, chúng tôi nói về các “chương 
trình thương hiệu”, đó là một loạt các hành động cam kết đóng góp vào việc thắt chặt lẫn củng 
cố giềng mối xã hội ngày nay. Thương hiệu vượt xa hơn việc đưa ra hứa hẹn nhằm thỏa mãn 
nhu cầu hiện tại mà còn đưa ra trọn gói văn hóa, khát vọng vào cuộc sống và có liên quan đến 
các vấn đề công ích chứ không phải chỉ nhằm quảng cáo. 

 

Chương 4 – Đại lý 

Nghề của chúng tôi nằm giao điểm của nghệ thuật và kinh doanh, chúng tôi chọn ngôn ngữ để 
mang lại hiệu quả, chúng tôi có rất nhiều tài năng ở mọi lĩnh vực. Chúng tôi xây dựng thương 
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hiệu bằng những hình thức diễn đạt của riêng chúng, mà khi chúng tôi truyền hơi thở cuộc sống 
vào chúng, rồi đến lượt chúng truyền sức sống vào việc kinh doanh của khách hàng chúng tôi. 

Chỉ có những đại lý quảng cáo mới có thể mang đến loại truyền thông tích hợp, mới có thể nối 
lại chiếc cầu  giữa phương tiện truyền thông và tính sáng tạo, mới có thể đưa ra những lời 
khuyên mang tính chiến lược cùng với những giải pháp đầy sáng tạo. 

Charles Handy đã viết rằng các công ty sẽ làm tốt khi theo mô hình của các tổ chức đại lý 
quảng cáo. Các đại lý quảng cáo hoạt động song song với những người từ nhiều ngành kiến 
thức khác nhau – quảng cáo sáng tạo, tài chính, hoạch định, truyền thông, sản xuất luôn luôn 
vượt qua các biên giới. 

Chúng tôi đang nâng lên nhiều lần các nguồn thông tin về những trải nghiệm thành công nhất 
của chúng tôi. Chúng tôi đã tạo ra một Ngân hàng của Phá vỡ giới hạn. Chúng tôi đã phát triển 
các nhóm chuyên gia cố vấn, tổ chức hội thảo, huấn luyện cho lãnh đạo, đưa ra các mẹo, chiến 
thuật, kỹ thuật nhằm cung cấp cho đội ngũ chúng tôi một bản đồ lộ trình để phát triển nhanh 
hơn, điều này đưa đến sự pha trộn các kỹ năng. Mỗi người được làm “giàu” thêm nhờ vào sự 
thành thạo của 10.000 nhân viên khác. 

Điều thiết yếu là làm cho mọi người muốn làm việc chung với nhau. Chúng tôi đã lập phòng 
nghiên cứu nghệ thuật truyền thông để tìm cách điều chỉnh hiểu biết của chúng tôi về cách 
truyền thông hoạt động trong tương lai. 

Chúng tôi có cảm hứng từ những trao đổi về văn hóa. Chúng tôi đã tạo ra một mạng lưới quảng 
cáo cũng giống như một Liên Hiệp Quốc thu nhỏ, nhưng là một Liên Hiệp Quốc hiệu quả. 
Những khác biệt không phải là trở ngại đối với chúng tôi. Trái lại, chúng giúp chúng tôi phát 
triển. 

New York là một thủ đô toàn cầu của thế giới kinh doanh và thế giới quảng cáo nói riêng. 
Nhưng trong sâu thẳm tôi biết rằng những gì tôi đưa ra phát xuất từ điểm khác biệt của tôi, từ 
nguồn gốc Pháp của tôi. Những người Mỹ nhanh chóng chấp nhận những cách làm từ những 
nơi khác mà họ thấy có hiệu quả. 

Đây là cách du nhập phá vỡ giới hạn. Ao ước của tôi là biến TBWA trở thành một trong những 
công ty đa văn hóa nhất trên thế giới. Một sự hòa nhập tột bậc, đây là một điều kiện mà công ty 
chúng tôi phải đáp ứng nhằm trở thành một trong những thứ hấp dẫn nhất trong ngành công 
nghiệp này. 

 

Phần II: Hành động và khác biệt 

Chương 5 – Văn hóa 
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Một doanh nghiệp, công ty cuối cùng cũng phải tạo ra được văn hóa cho riêng nó. Văn hóa 
riêng biệt của nhiều công ty như Ikea, General Electric, Starbucks rất nổi tiếng, mỗi văn hóa là 
độc nhất, và nó được các nhà phân tích kinh doanh hàng đầu theo dõi sát sao mấy năm qua. 

Đối với TBWA, văn hóa là yếu tố chủ chốt. Chúng tôi cũng tìm cách kết hợp các kỹ năng với 
cách ứng xử thành thục nào đó. Trong môi trường kinh doanh, một nền văn  hóa mạnh có thể 
đem lại sức mạnh nhiều hơn người ta tưởng. Trong một vài trường hợp, văn hóa trở thành lợi 
thế cạnh tranh tối thượng. 

Một người Ý, một người Mỹ, một người Pháp và một người Thụy Sĩ, tất cả họ đều quyết tâm 
tránh thành kiến mang tính quốc gia đã thai nghén và tạo nên câu chuyện TBWA vào 
11.8.1970. Vừa ra đời, chúng tôi được giới truyền thông, báo chí ủng hộ. Họ đã có một chương 
trình PR (miễn phí) không thể tin được. Sau khi khai trương ở Paris, chúng tôi tranh thủ thành 
lập các đại lý ở Ý, Anh, Đức để tránh bị gắn với duy nhất một nước. Bốn nhà sáng lập đã cho 
thấy tài năng tuyệt với khi thuyết phục được những đầu óc sáng tạo vĩ đại nhất lúc đó gia nhập 
với họ. 

Guy Day và Jay Chiat đang điều hành hai công ty nhỏ ở Los Angeles. Ngày 1.4.1968 họ đãn 
hợp nhất hoạt động thành Chiat/Day. Ở một mức độ nào đó, sự phát triển của công ty đã phản 
ánh sức mạnh của miền Nam California như một cộng đồng sáng tạo. 

Xây dựng một công ty vĩ đại đòi hỏi sự tận tụy của tất cả mọi người. Chính sự tận tụy này và 
những giờ làm việc kéo dài đã dẫn đến cái tên Chiat/Day & Night 

Ngày 2.1.1984, ba đối tác chúng tôi khai trương BDDP.. Ngay từ lúc đầu, chúng tôi muốn xây 
dựng một công ty mạnh chứ không chỉ là một đại lý quảng cáo tốt. Chúng tôi không chỉ đi tiên 
phong trong ngành quảng cáo mà chúng tôi đi tiên phong quản lý một đại lý quảng cáo. 

Ba công ty, TBWA, Chiat/Day và BDDP lúc này hay lúc khác trong lịch sử của họ, đã trải qua 
thời điểm bất ổn, thử thách. Nhưng họ vẫn cố gắng duy trì được sức sống. Thường khi một 
công ty được sáp nhập hay được mua lại, văn hóa của nó trở nên mất dần. Nhưng văn hóa của 
ba công ty khá tương tự nhau là điều giúp hòa hợp cả ba thành một thể thống nhất. Dù văn hóa 
công ty luôn quan trọng trong mọi ngành nghề, nhưng nó lại rất thiết yếu trong những ngành 
như chúng tôi. David Maister nói: “Các công ty có văn hóa mạnh sẽ có được sự hài lòng của 
nhân viên ở mức độ cao nhất, và những công ty có sự hài lòng của nhân viên ở mức cao nhất 
là những công ty có lợi nhuận nhất”. 

Qua 10 năm sau đó, tổ chức của chúng tôi đã được cấu trúc lại, mô hình kinh doanh của chúng 
tôi đã biến đổi. Những gian khổ mà chúng tôi trải qua 10 năm qua đã đưa chúng tôi đến vị trí 
hôm nay. Chúng tôi được Advertising Age bầu chọn là mạng lưới toàn cầu của năm, và nhận 
được phần thường tại liên hoan quảng cáo Cannes, giải Grand Prix và nhiều giải thưởng danh 
giá khác. 
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Phần thưởng tạo ra một vòng đạo đức. Các công ty giỏi hấp dẫn những đầu óc sáng tạo nhất, 
những người đoạt giải, các giải thưởng hấp dẫn các nhà tư tưởng sáng tạo vĩ đại khác; những 
người mà đến lượt họ làm cho công ty tốt hơn nữa. 

 

Chương 6 – Giá trị 

Không ai tin tưởng nhiều vào giá trị công ty như tôi. Giá trị luôn đóng một vai trò quan trọng 
trong đời sống doanh nghiệp miễn là chúng được xem xét một cách nghiêm túc. Niềm tin này 
áp dụng cho sự minh bạch, một phẩm chất nằm ngay trung tâm công ty chúng tôi. 

Khi chúng tôi bắt đầu tạo lập công ty, chúng tôi đảm bảo với khách hàng rằng mọi thứ hoàn 
toàn minh bạch.  

Dù bạn làm công ty nào đi nữa, giấc mơ của bạn, theo cách này hay cách khác, sẽ là để xây 
dựng nên một cái gì đó khác biệt, có bản chất riêng và hấp dẫn. Như Henry Ford đã nói: 
“Doanh nghiệp mà chỉ biết kiếm tiền là một doanh nghiệp tồi”. Nên, công ty chúng tôi đã định rõ 
bởi các giá trị của nó – tính liêm chính, tính táo bạo và tính phóng khoáng. Mark Kelleher 
khuyên rằng: “Hãy thuê thái độ, hãy dạy kỹ năng”. Ông ấy đúng. Khi tuyển dụng nhân viên, 
chúng tôi tập trung thật nhiều vào kỹ năng và tài năng, không quan tâm đủ đến điều liệu họ có 
hợp với nền văn hóa mà họ sắp phải hòa vào trong đó. 

 

Chương 7 – Các kỹ năng 

Tôi thường đọc diễn văn trước tập thể nhân viên nhằm chia sẽ tầm nhìn, tạo “cú hích” cho hệ 
thống. Tôi đã nhấn mạnh tính hiệu quả của sự sáng tạo: “Sứ mệnh của chúng ta là làm cho 
khách hàng của mình nổi tiếng với những ý tưởng mà họ làm đại diện. Ý tưởng nổi tiếng đó có 
thể thúc đẩy công ty tiến lên trong nhiều năm”. Khát vọng của chúng tôi là làm cho TBWA trở 
thành một nơi thú vị nhất trong ngành quảng cáo. Vì vậy, chúng tôi luôn tiếp tục sáng tạo, cải 
tiến và phát triển các kỹ năng của mình trong 5 lĩnh vực: tổ chức, hợp nhất, kế hoạch hành 
động, khách hàng mới và truyền thông nội bộ. 

Chúng tôi phát triển một tổ chức rất rõ ràng. Chúng tôi duy trì các cấu trúc quản lý cấp khu vực 
cố hữu cần thiết. Điều này có nghĩa là chúng tôi có các nhà quản lý cho các khu vực châu Mỹ, 
châu Á, châu Phi, Trung Đông. Cùng việc này, chúng tôi tăng cường quyền hạn cho những 
giám đốc khách hàng toàn cầu có quyền lực trọn vẹn. Họ có thể quyết định sửa đổi chiến lược 
hay một chiến dịch ở nửa bên kia thế giới; quyết định thay thế giám đốc khách hàng địa 
phương; quản lý khách hàng cấp toàn cầu hoàn toàn mang tính tập trung hóa. Chúng tôi thực 
hiện một hệ thống hai tần rất tập trung về mặt quản lý khách hàng nhưng hoàn toàn phi tập 
trung trong việc quản lý các nguyên tắc. 

Chúng tôi khuyến khích các công ty chuyên biệt làm việc hòa hợp với nhau, với một số quy tắc 
cụ thể như: không có công ty con, chỉ có công ty đối tác. Mọi người phải được đối xử bình 
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đẳng. Cấm nghiêm ngặt “phí giới thiệu” giữa các công ty với nhau mà phải trên cơ sở ta giúp 
người, người giúp ta, họ làm việc với nhau theo thỏa thuận của riêng họ. Điều này đưa đến tính 
hiệu quả cao hơn. 

Các sách quản trị về chiến lược công ty thường bàn cách xây dựng “các kế hoạch chiến lược 
lâu dài”. Thật nguy hiểm khi thiết lập một chiến lược dựa trên những tiên đoán. Khác với kế 
hoạch của các công ty khác, kế hoạch kinh doanh của chúng tôi đơn giản chỉ phác họa các 
công việc cần đạt được. Chúng tôi gọi là kế hoạch 15 hành động. Mỗi ba hành động của mỗi 
chương nói về: sản phẩm sáng tạo, phá vỡ giới hạn, kết nối, tài năng và tăng trưởng hữu cơ, 
và cam kết hoàn thành trong năm, được xem xét hàng quí. Nếu đến tháng 3 bạn không có tiến 
triển gì cũng không quan trọng, đến tháng 6 bạn vẫn có thể không sao, nhưng đến tháng 9 bạn 
sẽ gặp rắc rối. 

Tôi đã tham gia hàng trăm cuộc gặp khách hàng mới, đó là những giây phút sự căng thẳng luôn 
dâng cao. Chúng ta tập dượt nhiều lần nhưng chỉ lên sân khấu có một lúc, nên tất cả sản phẩm 
hoàn hảo, một lỗi duy nhất sẽ ảnh hưởng đến lòng tin của khách hàng. 

Công việc của chúng tôi là giúp khách hàng của mình phát hiện những cơ hội luôn chờ đón họ. 
Một vài cơ hội đến chậm, những cơ hội khác chỉ đến sau vài lần gặp gỡ. Đại đa số những chiến 
dịch của chúng tôi, nhất là những chiến dịch sáng tạo, rất có thể chẳng bao giờ tồn tại nếu 
không có sự đóng góp của khách hàng. Vì những suy nghĩ, trực giác nhận xét của họ là cơ sở 
tham khảo cho công việc sáng tạo của đại lý. Để thành công, mục tiêu thật đơn giản là làm cho 
khách hàng tương lai thấy khó để chọn đại lý khác. Có được khách hàng mới đòi hỏi một 
phương phát vừa có tính hệ thống vừa có tính toàn diện. 

Khách hàng mới giống như một chiếc gương, nó cho chúng tôi hình ảnh phản chiếu chúng tôi 
là ai, hình ảnh mà có đôi khi tàn nhẫn nhưng luôn xác thực. Cho nên, sự may mắn và hy vọng 
không phải là chiến lược. 

Ở nhiều công ty, giám đốc điều hành chỉ nói chuyện với nhân viên một năm một lần qua bài báo 
cáo tổng kết cuối năm. Riêng tôi, quyết định viết một thư thông tin hàng tuần phát đến tất cả 
nhân viên, giống như một bài xã luận trên báo vậy. Việc làm này đã góp phần dệt nên văn hóa 
của tập đoàn chúng tôi. 

Mỗi tuần tôi phải dành một tiếng đồng hồ để suy nghĩ và viết, các vấn đề được đề cập đến rất 
toàn diện. Tôi chưa bao giờ bỏ lỡ cơ hội chia sẻ thông tin giúp mọi người gần nhau hơn. 

Thư thông tin hàng tuần mà tôi gửi đến mạng lưới chỉ là một sáng kiến. Chúng tôi đã cho ra đời 
mạng nội bộ thế hệ Web 2.0. Mỗi nguyễn tắc truyền thông và mỗi nhãn hiệu của TBWA đều có 
kênh truyền riêng. Nó liên tục được cập nhật từ mọi máy tính hoặc điện thoại. Truyền thông nội 
bộ sẽ không còn chỉ nhắm đến nội bộ, nó sẽ trở thành truyền thông. 

 

Chương 8 – Các nguyên tắc 
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Tôi đã làm việc trong nhiều lĩnh vực khác nhau, đã gặp gỡ và quan sát thật kỹ nhiều nhà lãnh 
đạo, đã chứng kiến tận mắt, quan sát thật gần những thành công và thất bại. Tôi đã hiểu sự 
căng thẳng trong các ban quản lý, đã cảm nhận được sự do dự của một số người tài giỏi. Tôi 
đã đưa ra lời khuyên một vài người trong số họ ở mức độ riêng tư. 

Túi khôn phương Đông chứa đầy ngụ ngôn qua đó cho ta thấy rằng sự trưởng thành của con 
người bắt nguồn từ một chuỗi vô tận những kinh nghiệm và thách thức. Tôi không tin nhiều vào 
khả năng lãnh đạo tự nhiên, các sự kiện họ trải nghiệm và những người họ gặp gỡ đã làm nên 
họ. Điều này không có nghĩa là mọi điều đến một cách tự nhiên, không cần có nỗ lực. Chỉ có rất 
ít người dường như được đáng tối cao sai đến, đúng lúc một cách hoàn hảo, Steve Jobs chẳng 
hạn. 

Tôi khuyên tầng lớp sinh viên không theo các quy tắc định sẵn một cách mù quáng, hãy tránh 
“những đường mòn có quá nhiều dấu chân”. Đừng hài lòng với lời khuyên chuẩn mực do quá 
nhiều người được coi là chuyên gia đưa ra. Hãy hành động như kẻ lãng du, trong vài năm đầu 
của sự nghiệp, hãy chuyển từ vị trí này đến vị trí khác để tránh phạm cái lỗi chết người của việc 
không làm công việc mình thích. Tôi đã cung cấp cho họ một bộ phản nguyên tắc. 

Tiên liệu những vấn đề và xử lý chúng trước khi chúng vượt khỏi tầm tay vẫn là quan trọng. 
Tuy nhiên, tương lai tự nó không hiện hữu, nó được hình thành bởi một chuỗi các quyết định 
được thực hiện bởi các công ty lẫn các đối thủ của nó. 

Cách đây vài năm, người ta tin rằng sách in đang sống những giờ phút cuối cùng của nó, vì 
người ta sẽ đọc sách điện tử. Sự thật, việc bán sách trên mạng phát triển mạnh, nhưng sách 
vẫn được vận chuyển theo truyền thống và sách điện tử không thể cất cánh được. 

Vì không thể trực tiếp hoạch định tương lai, tôi khuyên sinh viên không nên sợ thử nhiều thứ 
khác nhau lúc khởi nghiệp, đừng ngại sự lần tìm. Làm như thế là dấu hiệu sáng sủa, không 
phải là sự bất ổn. Những gì chúng ta dám làm ở tuổi 20 (thay đổi công việc) thì không thể làm ở 
tuổi 40. “Bạn cần phải tìm những gì bạn yêu thích”, “Thời gian của các bạn thì hữu hạn. Đừng 
lãng phí nó bằng cách sống cuộc đời của người khác” (Steve Jobs). 

Các nguyên tắc gây ngạc nhiên và chắc chắn rằng không mang tính quy ước và đi ngược lại 
truyền thống quản lý: 

Vai trò chính của người lãnh đạo là đem lại sự rõ ràng. Đối với chúng tôi, một mạng lưới gồm 
nhiều công ty có mặt ở nhiều quốc gia, có được những mục tiêu, chiến lược rõ ràng và chia sẻ 
chung với mọi người là quan trọng. Nguyên tắc thứ hai là bác bỏ ý tưởng cho rằng chỉ có một 
chiến lược duy nhất vì thành tích được quyết định bởi thực thi hơn là chiến lược. Nguyên tắc 
thứ ba là ra quyết định dễ dàng hơn, các quyết định đơn giản thị không cần báo cáo cấp trên, 
chỉ có những quyết định khó khăn mới chuyển đến ban quản lý cấp cao. Nguyên tắc thứ tư liên 
quan đến quản lý sự sai sót, nếu bạn thất bại cần phải thất bại thật nhanh. Nguyên tắc thứ năm 
nằm ở việc nuôi dưỡng sự thiếu năng lực, không đủ nếu chỉ đào xới những ý tưởng dở một 
cách qua loa, vì khi mới xuất hiện chỉ là vấn đề nhỏ, nhưng theo thời gian chúng sẽ nghiêm 
trọng nếu bị che giấu. Nguyên tắc tiếp theo là về vấn đề quản lý tài năng, chúng tôi phải tìm 
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cách thu hút và giữ được những người tài giỏi nhất. Nguyên tắc cuối cùng là “cùng một lúc 
chúng ta có thể vừa là một sự vật, hiện tượng này vừa là một sự vật, hiện tượng đối lập”. Quản 
lý là việc dung hòa các mặt đối lập, vượt qua các mặt đối lập. 

 

Phần III: Ứng xử khác biệt 

Chương 9 – Nhà quảng cáo 

Lee Clow, nhà quảng cáo hoàn hảo 

Ông được miêu tả là một người sáng tạo, cha tinh thần của những nhân tài, một huyền thoại 
sống, một lực dẫn đường, một nhà khích động quần chúng chuyên nghiệp. 

Lee nói: “Ý tưởng thống trị thế giới. Chúng tăng tốc độ của sự thay đổi”. Chỉ bằng một hay hai 
từ, một phác họa sơ về hình ảnh là ông có thể hình dung ra được những khởi đầu của ý tưởng. 

Lee là người California chính hiệu. Ông yêu tiểu ban quê nhà của mình, đó là nơi người dân 
say mê ý tưởng mới, là nơi hội tụ của nhiều nghệ thuật truyền thông. “Mọi thứ đã thay đổi vào 
năm mà chàng thanh niên Steve Jobs cho ra đời chiếc máy tính cá nhân đầu tiên. Los Angeles 
đã trở thành thủ đô mới của thế giới và ngày nay nó vẫn thế”. 

Điều làm cho Lee trở nên đặc biệt là tài năng đơn giản hóa những gì có vẻ phức tạp. Một trong 
những phẩm chất ít được thấy rõ, nhưng quan trọng của Lee là tính cố chấp, từ chối nhượng 
bộ hay thỏa hiệp. Bằng bản năng, ông cảm nhận được thương hiệu có thể trở thành cái gì. Ông 
mô tả Phá vỡ giới hạn: “Phá vỡ giới hạn là phá bỏ hiện trạng và thay thế nó bằng cái táo bạo và 
mới mẻ. Đó có thể là thứ quyền lực nhất ta chào bán. Đó có thể là điều thế giới mong chúng ta 
làm. Đó có thể xác định chúng ta là ai”. 

Ông đã kết luận rằng người giải quyết vấn đề giỏi nhất thường là công ty quảng cáo. Chỉ một 
vài từ hay vài hình ảnh có thể thay đổi cách bạn nhìn một vấn đề, đôi khi, thậm chí có thể dời 
non lấp biển. Khi quảng cáo mạnh, nó thay đổi vận mệnh. Hãy hỏi Apple và Energize hay 
Adidas…sẽ rõ. 

 

Chương 10 – Thương hiệu 

Làm người lại lẽ thường, đây là những yếu tố đưa đến tiếp thị thành công. Một số thương hiệu 
còn đi xa hơn bằng cách thể hiện quan điểm chống lại tiền lệ, chính chủ đề là truyền thống của 
họ. Thay đổi  - khẩu hiệu của Nissan, Không có gì là không thể - câu thần chú của Adidas và 
Nghĩ khác – chữ ký dành cho Apple. Quảng cáo sẽ tạo ra dư luận nội bộ tích cực. Sự tự tin của 
nhân viên gia tăng và kéo theo đó là sự gia tăng năng lượng cho lực lượng bán hàng. 

Nghĩ khác cho phép Apple lấy lại vị thế của mình trong văn hóa đại chúng trước khi nó tung ra 
một sản phẩm. Steve Jobs nó: “Người ta tôn vinh những người có suy nghĩ khác và làm thế 
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giới này tiến lên. Và đó là những gì chúng tôi muốn nói đến, nó tác động đến cái hồn của công 
ty”. Apple đã tiên phong mở đường. 

Một thương hiệu có thể nổi tiếng mà không cần người ta thực sự biết mọi thứ về nó. Điều này 
đúng với trường hợp Adidas. Không có gì là không thể thực sự đã nâng cao tinh thần của công 
ty. Giám đốc truyền thông quốc tế của Adidas chỉ ra rằng: “Chúng ta tìm kiếm cách thể hiện thái 
độ của chúng ta đối với thương hiệu thực sự cuốn hút và có khả năng tạo ra cảm xúc mạnh. 
Thật ngẩu nhiên đây chính xác là điềm mà Không có gì là không thể đang làm”. 

Carlos Ghosn ý thức được rằng đôi khi không tuân theo các lệ thường cũng quan trọng như tôn 
trọng các truyền thống, và ông là người mở đường cho một kỷ nguyên mới cho Nissan “thay 
đổi”, ông nói: “Thay đổi, một từ duy nhất chiếm được sự say mê và cam kết đã vực dậy được 
Nissan và mở ra tương lai cho chúng ta. Chúng ta thay đổi mọi thứ chúng ta chạm đến và 
chúng ta có làm cho mọi thứ chúng ta thay đổi trở nên tốt hơn, đặc biệt là Nissan”. 

Triết lý của Nissan nghiêm cấm sự tự mãn. Không bao giờ Nissan hài lòng với hiện tại. 

Một trong những nghịch lý lâu đời nhất được nhiều người biết đến là: “Bạn không bao giờ có 
thể tắm hai lần trên cùng một dòng sông”. Tương lai thì không êm đềm. Chỉ có thể đến được 
tương lai bằng một loạt những phá vỡ, nhưng rất hiếm khi xảy ra liên tục. Chẳng có gì tồn tại 
mãi mãi trừ sự thay đổi. 

 

Người tóm tắt 

Trần Phú An 

 www.nhuongquyenvietnam.com 
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Tác giả: Jeffrey K. Liker 

Nhà xuất bản Tri Thức 2006 

Sách gồm 414 trang 

Về tác giả: 

Tiến sĩ Jeffrey K. Liker là giáo sư, giám đốc chương trình phát triển sản phẩm tinh gọn của Đại học 

Michigan. 

Là tác giả và đồng tác giả 65 bài báo và 5 cuốn sách nổi tiếng. Giành giải Shingo năm 1998. Chuyên tư 
vấn về sản xuất tinh gọn cho các tập đoàn GM, Ford, PPG, Industies v.v… 

Ý tưởng chính: 

Xe hơi hiệu Toyota chất lượng, bền, ít sửa chửa, hiệu quả đó phát xuất từ sự cải tiến phương pháp sản 

xuất dựa trên 14 nguyên tắc mà công ty Toyota đã áp dụng theo hướng chất lượng sản phẩm, lợi nhuận 

cao, giảm chi phí hoạt động, ít hàng tồn kho. Đây là 14 nguyên tắc hoàn hảo. 

Sức mạnh toàn cầu của phương thức Toyota: Hoạt động vượt trội là vũ khí chiến lược 

Toyota đã phát minh phương pháp sản xuất tinh gọn, tiết kiệm thời gian và vật liệu trong quá trình sản 

xuất, đáp ứng được nhu cầu của khách hàng với chất lượng cao và giá thành hợp lý. Bằng cách: 

- Loại bỏ sự lãng phí về thời gian, nguồn lực và vật tư 

- Xây dựng chất lượng hệ thống sản xuất, kinh doanh 

- Chọn giải pháp giá thành thấp và công nghệ đáng tin cậy  

- Xây dựng văn hóa học hỏi và cải tiến 

Mô hình 4P của phương thức Toyota 
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Phát triển hệ thống sản xuất Toyota (TPS) 

Từ sau chiến tranh thế giới thứ hai, thị trường của Toyota tương đối nhỏ, nhưng hãng phải sản xuất đa 
dạng mẫu mã để đáp ứng những yêu cầu khác nhau của khách hàng. Trên cùng một dây chuyền, phải 

tạo ra nhiều sản phẩm riêng biệt, điều này dẫn đến sự ra đời của TPS. 

Cảm hứng ý tưởng cốt lỏi của nguyên tắc tức thời phát xuất từ khái niệm “hệ thống kéo” từ các siêu thị 
Mỹ - sản phẩm riêng biệt được bổ sung khi nó bắt đầu bán được. 

Trong quá trình sản xuất, công đoạn 1 sẽ không sản xuất linh kiện cho đến khi công đoạn 2 sử dụng hết 

linh kiện mà công đoạn 1 đã cung cấp. Điều này tạo nên một sức kéo khiến liên tục phải xem xét ngược 

lại chu trình sản xuất bằng Kanban. 

Toyota cũng học hỏi từ nhà chiến lược Edwards Deming để định nghĩa khách hàng, tiếp nhận phương 
pháp giải quyết vấn đề có hệ thống và liên tục cải tiến (Kaizen). 

Trái tim của hệ thống sản xuất Toyota: Loại bỏ sự lãng phí trong kinh doanh và quy trình sản xuất, cụ 

thể:  

1. Sản xuất dư thừa – tồn kho nhiều 

2. Thời gian chờ đợi 

3. Việc chuyên chở không cần thiết 

4. Gia công quá mức hay không chính xác 

5. Chuyển động thừa 

6. Hàng lỗi 

7. Khai thác sáng tạo của nhân viên 

14 nguyên tắc của phương thức Toyota 

Giải quyết vấn đề gốc rễ 
(luôn cải tiến)

Cộng thêm giá trị vào tổ 
chức con người và đối 

tác 

Quy trình đúng để cho 
ra kết quả đúng 

Triết lý, tư duy dài hạn 
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Nguyên tắc 1: Ra quyết định quản lý dựa trên một triết lý dài hạn, thậm chí hy sinh mục tiêu tài chính 

ngắn hạn 

Triết lý dài hạn của Toyota: “Làm những điều tốt đẹp cho công ty, nhân viên, khách hàng và toàn xã hội”. 

Sức mệnh của triết lý này là nền tảng cho mọi nguyên tắc khác. 

Khi khách hàng vừa lòng, họ sẽ giới thiệu khách hàng mới. Chìa khóa thành công của Toyota là tính tự 

lập và tinh thần trách nhiệm, điều này thể hiện qua việc sản xuất dòng xe hạng sang Lexus. 

Nguyên tắc 2: Tạo ra một chuỗi quy trình liên tục để phát hiện sai sót 

Hệ thống sản xuất tinh gọn, tối ưu, việc sử dụng nguyên liệu, quy mô sản xuất, đáp ứng nguyên tắc tức 

thời. Áp dụng các đơn vị công việc được nhóm theo sản phẩm thay vì quá trình. Nên bất kỳ vấn đề gì xảy 

ra cũng được giải quyết nhanh chóng. 

Lợi ích của luồng sản phẩm: 

1. Đảm bảo chất lượng 

2. Tạo ra sự linh hoạt 

3. Nâng cao năng suất 

4. Giải phóng kho bãi – giảm chi phí lưu kho 

5. Đảm bảo an toàn lao động 

6. Nâng cao tinh thần 

Nguyên tắc 3: Sự dụng “hệ thống kéo” để tránh sản xuất quá mức 

Hệ thống kéo xoay quanh ý tưởng lưu kho linh hoạt dựa trên nhu cầu hàng ngày của khách hàng. 

Hệ thống Just-in-time (JIT) cung cấp cho khách hàng đúng nhu cầu, đúng thời điểm và đúng số lượng. 

Thường xuyên nhập kho theo số lượng mà khách hàng có thể mua hết. 

Nguyên tắc 4: Bình quân số lượng công việc (heijuka) 

Quy trình sản xuất không xây dựng theo dòng đơn hàng thực sự của khách hàng, mà lấy tổng số lượng 

đơn hàng trong một giai đoạn để chia đều ra, làm cho số lượng và chủng loại sản phẩm bằng nhau được 

sản xuất ra mỗi ngày. 

Lợi ích của sự cân bằng: 

1. Sản xuất ra những thức mà khách hàng cần ngay 

2. Giảm rủi ro không bán được hàng 

3. Cân bằng lao động và máy móc 
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Nguyên tắc 5: Xây dựng văn hóa tự kiểm tra và khắc phục các vấn đề để có hàng chất lượng ngay từ 

đầu 

Xây dựng một thiết bị cảnh báo sớm trong dây chuyền sản xuất để kiểm tra và phát hiện sớm những vấn 

đề về chất lượng và có biện pháp khắc phục kịp thời, điều này nhằm đảm bảo chất lượng, nâng cao năng 
suất và lợi nhuận về lâu dài. 

Nguyên tắc 6: Tiêu chuẩn hóa các công việc là nền tảng cho việc cải tiến liên tục và khuyến khích nhân 

viên 

Tiêu chuẩn hóa là nền tảng cho việc cải tiến, sáng tạo, phát triển và chất lượng liên tục. Các tiêu chuẩn 

phải cụ thể, đồng thời phải khái quát để thể hiện tính linh hoạt. 

Nguyên tắc 7: Quản lý trực quan để không có vấn đề nào không được phát hiện 

Sự dụng nguyên tắc 5S để loại bỏ sự lãng phí: 

1. Phân loại (Sort): chỉ giữ những gì cần thiết và loại bỏ những gì không cần đến. 

2. Trật tự (Straighten): mỗi thức đều có chỗ của nó và phải ở đúng chỗ đó. 

3. Thanh lọc (Shine): kiểm tra để phát hiện các khiếm khuyết hoặc bất thường có thể ảnh hưởng chất 

lượng. 

4. Chuẩn hóa (Standardize): đề ra các nguyên tắc để duy trì và giám sát ba nguyên tắc trên. 

5. Gìn giữ (Sustain): duy trì một môi trường làm việc ổn định và quá trình làm việc cải tiến. 

Nguyên tắc 8: Chỉ dùng những công nghệ đáng tin cậy, đã được kiểm chứng để đáp ứng nhân viên và 

quy trình 

Công nghệ mới phải phù hợp với con người, triết lý và nguyên tắc hoạt động của công ty, làm gia tăng 
giá trị cho quy trình hiện tại. Nếu có bất cứ một mâu thuẫn nào Toyota sẽ không chấp nhận nó. Việc áp 

dụng công nghệ mới trên nguyên tắc đồng thuận trong công ty. 

Nguyên tắc 9: Phát triển các nhà lãnh đạo hiểu sâu sắc công việc, cuộc sống và triết lý của công ty và 

truyền đạt nó cho những người khác 

Việc thay đổi văn hóa đem đến sự xáo trộn trong công ty. Cho nên, Toyota không bao giờ săn chủ tịch, 

giám đốc điều hành từ công ty khác. Công ty chỉ tìm kiếm nhà lãnh đạo từ trong nội bộ tổ chức, đề bạt 

những nhà điều hành từ trung cấp lên cao cấp để họ phải sống và hiểu văn hóa Toyota hằng ngày và 

quan tâm đào tạo cấp dưới hiểu và sống theo phương pháp Toyota tốt hơn. 

Nguyên tắc 10: Phát triển các cá nhân và tập thể xuất sắc theo triết lý của công ty 

Toyota luôn tạo động lực và truyền cảm hứng cho nhân viên vươn tới sự hoàn hảo: 
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1. Tháp nhu cầu Maslow: đáp ứng nhu cầu ở mức thấp và đưa nhân viên tiền dần lên các nấc thang với 

hiện thực hóa bản thân qua tiền lương, đảm bảo công việc, điều kiện làm việc an toàn, lòng tự trọng, sự 

tự khẳng định… 

2. Lý thuyết công việc phong phú của Herzberg: tạo môi trường làm việc hấp dẫn, tích cực, phát triển 5S, 

các chính sách nguồn lực, luân chuyển công việc, phản hồi nội bộ. 

3. Cách quản lý khoa học của Taylor: chuẩn hóa công việc, sự đào tạo, khen thưởng. Toyota tuân thủ các 

nguyên tắc lãnh đạo ở cấp nhóm thay vì cấp độ cá nhân. 

4. Thuyết điều chỉnh hành vi: Toyota rút ngắn thời gian chỉ đạo và tiếp nhận phản hồi. Các vấn đề được 

giải quyết nhanh chóng, lãnh đạo đi sâu đi sát nhân viên. 

5. Thuyết đặt mục tiêu: phải xác lập được mục tiêu cụ thể, phù hợp, khả thi và có tính thách thức. Tiêu 

chuẩn trên thông qua hoshin kanri (phát triển chính sách). 

Nguyên tắc 11: Tôn trọng mạng lưới đối tác và các nhà cung cấp bằng cách thử thách họ và giúp họ 

tiến bộ 

Xem đối tác và nhà cung cấp như một phần của doanh nghiệp. Đặt ra mục tiêu mang tính thách thức và 

hỗ trợ họ đạt được chúng. 

Nguyên tắc 12: Tự mình xem xét hiện trường để hiểu rõ tình hình (Genchi Genbutsu) 

Suy nghĩ và phát biểu dựa trên dữ liệu đã được bản thân kiểm chứng. 

Nguyên tắc 13: Ra quyết định thông qua sự đồng thuận, xem xét kỹ lưỡng mọi khả năng, rồi nhanh 

chóng thực hiện 

Tìm hiểu điều gi dang xảy ra, nguyên nhân của vấn đề, xét một cách rộng rãi các giải pháp, tạo sự đồng 

thuận trong đội ngũ rồi thi hành các quyết định một cách nhanh chóng. 

Nguyên tắc 14: Trở thành một tổ chức biết học hỏi bằng việc không ngừng tự phê bình (Hansei) và cải 

tiến liên tục (Kaizen) 

1. Xây dựng quy trình chuẩn và ổn định về giám sát và cải tiến liên tục để tìm ra nguyên nhân của những 

yếu kém và áp dụng biện pháp khắc phục. 

2. Xây dựng một quy trình đòi hỏi ít nhất hàng lưu kho để khắc phục lãng phí về tài nguyên và thời gian. 

3. Phát triển đội ngũ nhân viên ổn định, liên tục học hỏi. Xử lý công việc hiệu quả, tiến cử nhân lực trong 

tổ chức. 

4. Chuẩn hóa quy trình ưu việt nhất đối với mỗi dự án và mỗi lãnh đạo mới. 

Áp dụng phương thức Toyota vào tổ chức của bạn 

Phát triển và áp dụng bản đồ dòng chảy giá trị thông qua những buổi hội thảo Kaizen 
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Giai đoạn 1: chuẩn vị cho buổi hội thảo  

1. Xác định rõ ràng phạm vi. Xác định điểm bắt đầu hay bùng phát và những sản phẩm được đưa 
ra cuối cùng đến khách hàng  

2. Đặt ra các mục tiêu. Đạt ra những mục tiêu đo lường được cho đội ngũ để phấn đấu. Các mục 

tiêu này phải thống nhất với văn hóa công ty và nên được đặt ra để giảm thời gian thực hiện, cải 

thiện chất lượng và giảm chi phí  

3. Tạo ra bản đồ sơ bộ tình trạng hiện tại. Có một đội khoảng 3 đến 4 người để thực hiện quy trình 

hiện tại. Ghi chú thời gian cần thiết để thực hiện công việc và thời gian chờ đợi giữa các quy 

trình. Đây là công việc chuẩn bị quan trọng nhất vì nó tiết kiệm thời gian hội thảo quý báu.  

4. Thu thập tất cả các tài liệu liên quan. Bên cạnh viện thu thập bản đồ tình trạng bắt đầu hiện tại, 

đội này cũng nên thu thập các mẫu đơn và văn bản được sử dụng ở mỗi bước. Bản copy của tất 

cả các thủ tục tiêu chuẩn phải được chuẩn bị sẵn trong suốt hội thảo  

5. Dán một bản đồ sơ bộ hiện trạng trong phòng của đội  

Giai đoạn 2: Hội thảo Kaizen  

1. Ai là khách hàng? Đội ngũ đã xác định được nhu cầu của khách hàng và các quy trình để hỗ trợ 

và thêm vào giá trị.  
2. Phân tích hiện trạng. Phân tích các bước của quy trình và dòng quy trình. Xác định giá trị công 

thêm và các thành tố không tạo nên giá trị. Loại bỏ đi những thành tố không tạo ra giá trị.  
3. Phát triển tầm nhìn cho tương lai. Động não và nói những người tham gia viết xuống ý tưởng 

của họ, Đội ngũ nên đánh giá mỗi ý tưởng và xem ý tưởng nào có thể giúp đạt được mục tiêu.  

4. Thực hiện. Phát triển một kế hoạch đào tạo và giao tiếp .  

5. Đánh giá. Đánh giá thành tích bằng cách thiết lập các quy chuẩn để thao dõi trực quan tiến trình 

và cho việc cải thiện không ngừng  

Giai đoạn 3: Sau hội thảo – Sự cải thiện thay đổi và không ngừng  

1. Đánh giá tình trọng của các thành tố đang xem xét từ kế hoạch của dự án  

2. Đánh giá các quy chuẩn quy trình để đảm bảo đạt được sự cải thiện  

3. Thảo uận những cơ hội khác cho việc cải thiện 

4. Tiếp tục cải thiện quy trình.  

Xây dựng công ty học hỏi tinh gọn của chính bạn, học hỏi từ phương pháp Toyota  

12 lưu ý để chuyển đổi công ty của bạn thành một công ty tinh gọn  

Bắt đầu với hệ thống kĩ thuật; tiếp theo nhanh chóng với thay đổi trong văn hóa  

1. Học hỏi bằng cách thực hiện trước và đào tạo sau đó  
2. Bắt đầu với những người làm hình mẫu cho dòng giá trị để thể hiện sự tinh gọn trong hệ thống 

và cung cấp một mô hình tự kiềm chứng  

3. Sử dụng sơ đồ dòng giá trị để phát triển các tầm nhìn tương lai và giúp học hỏi để quan sát  

4. Dùng các hội thảo Kaizen để truyền đạt và tạo ra những thay đổi nhanh chóng.  
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5. Cấu trúc dựa trên những dòng giá trị  
6. Đưa nó vào bắt buộc  

7. Một cuộc khủng hoảng có thể làm thúc đẩy xu hướng tinh gọn, những không nên làm cho công 

ty mất thới gian quá lâu  

8. Nắm lấy cơ hội để tạo những ảnh hưởng tài chính lớn 

9. Tái thống nhất các quy  chuẩn với quan điểm của các dòng giá trị  
10. Xây dựng trên gốc rễ công ty của bạn để phát triển con đường của bạn  

11. Tuyển hay phát triển những nhà lãnh đạo tinh gọn và phát triển một hệ thống kế nhiệm  

12. Dùng những chuyên gia để truyền đạt và đạt được những kết quả nhanh chóng.  

 

Người tóm tắt 

Trần Phú An 

www.nhuongquyenvietnam.com 

www.facebook.com/nhuongquyenvietnam 

(Like để nhận thêm nhiều cập nhật) 

 

Chương trình được sự hợp tác của 
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Tác phẩm: Start-Up Nation 

Tác giả: Dan Senor và Saul Singer 

Bản dịch: Quốc Gia Khởi Nghiệp 

Người dịch: Trí Vương 

Nhà xuất bản Thế Giới 2013 

Sác gồm 427 trang 

Về tác giả 

Dan Senor: Nhà nghiên cứu kinh tế Trung Đông, nhà đầu tư mạo hiểm vào các công ty khởi nghiệp của 

Israel và Mỹ. Thường viết cho các báo New York Times, Washington Post và Times. 

Saul Singer: Phóng viên người Mỹ gốc Israel, cựu biên tập viên tờ Jerusalem Post. 

Nội dung chính 

Tác phẩm đã minh họa sống động một Israel thần kỳ, một vườn ươm công nghệ lớn nhất thế giới, một 

sự đấu tranh mãnh liệt và tuyệt diệu để cho sự sáng tạo và khởi nghiệp luôn luôn trỗi dậy. 

Chương 1 – “Ngoan cố” 

Chàng trai trẻ Shvat Shaked là một doanh nhân khởi nghiệp, nhưng anh rất tự tin để trình bày với chủ 

tịch của PayPal – ông Thompson, về giải pháp ngăn chặn nạn lừa đảo trực tuyến, một vấn đề mà PayPal 

đã mất rất nhiều thời gian và công sức để đối phó. 

Shaked bình tỉnh trình bày: “Rất đơn giản, chúng tôi tin rằng, thế giới chỉ có hai loại người: Tốt và xấu. Và 

bí quyết đánh bại nạn lừa đảo qua mạng là sàng lọc hai loại người này trên internet. Người tốt thì để lộ 

dấu chân trên mạng, còn kẻ xấu thì không, vì chúng tìm cách ẩn mình. Điều chúng ta cần làm là tìm các 

dấu chân của chúng”. 

Điều làm cho ông Thompson ngạc nhiên và thán phục, khi nhóm của Shaked – Công ty Fraud Sciences, 

chỉ mấy chục người, họ nguyên là quân nhân của đơn vị tình báo 8200 của quân đội Israel, chỉ sau ít 

hôm, đã phân tích được một trăm nghìn giao dịch khách hàng với độ chính xác cao hơn hẵn cả nhóm kỹ 

sư, tiến sĩ của PayPal thực hiện trong mấy năm.  

Trước công nghệ đột phá của Fraud Sciences, Thompson quyết định thâu tóm công ty này. 

Sau khi mua Fraud Sciences, Thompson ghé thăm công ty. Ấn tượng đầu tiên và mạnh mẽ mà ông cảm 

thấy vô cùng thú vị là thái độ của các nhân viên. Họ rất nhiệt tình, tự tin, chăm chỉ và rất thẳng thắn. Họ 

không ngại ngần, họ luôn đặt vấn đề bằng những câu hỏi rất sắc sảo. Người Israel học được rằng, tính 

quyết đoán là bình thường, tính trầm lặng là nguy cơ bị tụt hậu. 
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Ở Israel, các sinh viên đại học nói chuyện với giảng viên, nhân viên thách thức ông chủ, binh lính chất 

vấn sĩ quan chỉ huy, thư ký sửa lưng các bộ trưởng, đây không phải là sự cả gan, mà là điều hết sức bình 

thường. Ai mới tới Israel thường có cảm giác người bản xứ rất thô lỗ, thẳng thắn quá trớn. Nhưng nếu 

hiểu được bản chất và văn hóa của người Israel thì ta sẽ cảm thấy thoải mái, xem đây là biểu hiện của sự 

chân thành. 

Chương 2 – Doanh nhân trên chiến trường 

Cuộc chiến sáu ngày năm 1967, Israel đã đánh bại liên quân Ai Cập và mở rộng biên giới: giành cao 

nguyên Golan, dải Gaza và bán đảo Sinai. Người Israel có cảm giác bất khả chiến bại. Cho nên, ngày 6 

tháng 10 năm 1973, cuộc tấn công của quân Ai Cập làm Israel bất ngờ, tuyến phòng ngự đã bị quân Ai 

Cập dễ dàng chọc thủng. Những chiếc xe tăng của Israel lần lượt nổ tung, mặc dù trước mặt chẳng thấy 

bóng dáng quân địch. Tên lửa Sagger được dẫn hướng bằng dây, chỉ do một người nằm sát mặt đất điều 

khiển là thủ phạm! Làm thế nào để đối phó? Reshef và binh lính phải tự khám phá ra phương cách. 
Quân Israel thực hiện chiến thuật mới: Mỗi khi nhìn thấy tia sáng đỏ, mọi xe tăng lập tức di chuyển theo 

nhiều hướng ngẫu nhiên và khai hỏa. Khói bụi bốc lên mù trời che mất tầm nhìn của kẻ thù. Chiến thuật 

đó đã ngăn chặn được cuộc tấn công của quân địch. Sau khi cuộc chiến chấm dứt, nhiều nước NATO học 

theo chiến thuật này. Vậy là, những chiến lược sáng tạo đều đến từ binh lính ngoài tiền tuyến, điều rất 

khó xảy ra ở bất kỳ đơn vị quân đội nước ngoài nào. 

Hiện tượng cấp dưới có quyền đưa ra quyết định vượt cấp trong quân đội Israel là kết quả của nhu cầu 

thực tế cũng như bản chất của lực lượng này. Việc quân đội Israel có ít chỉ huy, đồng nghĩa với việc có 

nhiều sáng kiến hơn đến từ binh lính cấp dưới. Mức độ trao quyền hạn vượt cấp trong quân đội Israel 

đã làm lãnh đạo các quốc gia ngạc nhiên. Giá trị của binh lính Israel không phụ thuộc quân hàm, mà 

được quyết định bởi năng lực của họ. Ở đây, bí quyết lãnh đạo là niềm tin của binh lính đối với chỉ huy 

của mình. Nếu không có niềm tin, binh lính sẽ không bao giờ tuân phục. Trong doanh trại quân đội 

Israel, các viên tướng, sĩ quan và binh lính thường ngồi quây quần bên nhau, ít kiểu cách nhưng thân 
thiện và bao dung hơn. Đó là tinh thần Chutpah trong quân đội. Điều này cho thấy tại sao Shvat Shaket, 

một người đã sống nhiều năm trong quân đội, có thể giảng cho chủ tịch PayPal về sự khác nhau giữa 

“người tốt và kẻ xấu” trên internet. Hay nhóm kỹ sư Israel của Intel thực hiện cuộc cách mạng lật đổ 

kiến trúc cơ bản của sản phẩm của chính công ty mình. 

Chương 3 – Nhân vật của Quyển Sách 

Hai vợ chồng người Do Thái, Dorit Moralli và Eli điều hành một tổ hợp nhà hàng khách sạn tại El Lobo ở 

Bolivia, nơi đây bán đồ ăn Israel, và đặc biệt có thứ giá trị hơn nhiều: Quyển Sách. 

Quyển Sách: lúc đầu được viết bằng tiếng Hebrew, ngày nay, các bài viết đa ngôn ngữ của du khách 

mang tính ngẫu hứng: bực bội, thất vọng, tươi đẹp, lời khẩn cầu, nhắn nhủ… như một lễ hội ý tưởng. 

Quyển Sách vẫn là một hiện tượng nguyên bản của người Israel, rất nhiều dân phượt trẻ tuổi người 

Israel đi theo lời khuyên của quyển sách từ nơi này đến nơi khác. Họ hấp thụ qui tắc phượt toàn cầu: Đi 
thật xa, ở thật lâu và nhìn thật kỹ. 
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Tính thích du lịch của người Israel cũng phát xuất từ nguyên nhân sâu xa: các nước láng giềng thù địch 

chung quanh cô lập Israel, tẩy chay nền kinh tế Israel. Trong bối cảnh như vậy, rất tự nhiên, giới trẻ 

Israel tìm cách thoát khỏi thế giới Ả Rập để bày tỏ sự coi thường chủ nghĩa phân biệt đó. Bị bao vây, nên 

việc xuất khẩu hàng hóa cồng kềnh chi phí sẽ cao vì thị trường xa. Nên, nền kinh tế Israel tận dụng và 

phát triển kinh tế công nghệ cao như viễn thông, máy tính, phần mềm, internet dựa trên trí thức và sự 

sáng tạo. Các công ty của Israel gắn kết chặt chẽ với các thị trường Trung Quốc, Ấn Độ và Mỹ La tinh. 

Mối liên hệ giữa nhiều thanh niên Israel chu du khắp thế giới và công cuộc xâm nhập thị trường hải 

ngoại của các doanh nhân Israel rất rõ ràng: một phần theo đuổi những điều viết trong Quyển Sách, một 

phần quan trọng hơn là giới thiệu về đất nước Israel của họ. Tinh thần đó thể hiện rõ nét ở các doanh 

nghiệp như Netafim, Medved… 

Netafim do Simcha Blass sáng lập với ý tưởng về công nghệ tưới nhỏ giọt làm tăng sản lượng cây trồng 

50% trong khi giảm 40% lượng nước tưới tiêu. Netafim hoạt động ở hơn 100 quốc gia trên thế giới. Đặc 

biệt nhờ tính ưu việt trong công nghệ của Netafim, chính phủ của các quốc gia thù địch trước kia đã mở 

lại các kênh ngoại giao. 

Medved thành lập Israel Seed Partners, một công ty đầu tư mạo hiểm. Ông đã dành rất nhiều thời gian ở 

nước ngoài để thuyết giảng về nền kinh tế Israel, một nền kinh tế với công nghệ chất lượng cao. Medved 

diễn thuyết với các đồng nghiệp các nước khác. Những người khác luôn giới thiệu về công ty của họ, 

Medved luôn giới thiệu về đất nước Israel. Cứ như thế, các doanh nhân và CEO người Israel luôn tự gắn 

mình với nhiệm vụ ngoại giao tự phong để đại diện cho đất nước, quảng bá và tìm cách “chào bán” cả 

nền kinh tế Israel. 

Chương 4 – Harvard, Princeton và Yale 

Trong khi học sinh trung học nước khác bận nghĩ sẽ theo học trường đại học nào, thì học sinh Israel lại 

cân nhắc và định hướng bản thân để được tuyển dụng vào các đơn vị của quân đội Israel. Những cơ sở 

đào tạo quốc gia được xem là ngang hàng với Harvard, Princeton và Yale là các đơn vị tinh nhuệ của 

quân đội Israel. 

Ở Israel, quá khứ quân ngũ của một người đôi khi còn quan trọng hơn quá khứ học thuật của họ. 

Cuộc chiến là lời cảnh báo đắt giá rằng Israel phải bù đắp cho diện tích nhỏ và dân số ít ỏi của mình bằng 

cách duy trì thế mạnh về công nghệ và chất lượng. 

Quân đội Israel là môi trường duy nhất trong xã hội Israel cho phép thanh niên làm việc chung và gắn bó 

mạnh mẽ với bạn bè từ những nền văn hóa, tôn giáo, xã hội khác nhau của những người Do Thái nhập 

cư. Điều này làm thay đổi năng lực và tinh thần của mỗi cá nhân, họ trưởng thành nhanh hơn, trải 

nghiệm sống nhiều hơn, sức sáng tạo sung mãn hơn. 

Gary Shainberg, phó chủ tịch của Bristish Telecom nói: “Có điều gì đó trong gen sáng tạo của người Israel 

mà ta không thể giải thích được. Tôi nghĩ, nó đến từ sự trưởng thành, bởi không đâu trên thế giới, người 

ta vừa làm việc trong một trung tâm sáng tạo công nghệ, lại vừa tham gia nghĩa vụ quân sự”. 
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Từ thời lập quốc, người Israel luôn cho rằng tương lai – dù gần hay xa – đều là dấu hỏi. Mỗi khoảnh khắc 

đều có tầm quan trọng chiến lược. Nên, khi một doanh nhân Israel có một ý tưởng, anh ta sẽ thực hiện 

nó ngay. Quan điểm cho rằng nên tích lũy năng lực, kinh nghiệm trước khi mở một doanh nghiệp hoàn 

toàn không tồn tại. 

Chương 5 – Nơi trật tự gặp hỗn loạn 

Các tổ chức được cơ cấu theo một trong hai mô hình: Một là mô hình tiêu chuẩn, trong đó các thủ tục và 

hệ thống kiểm soát mọi thứ. Hai là mô hình thử nghiệm theo đó, mọi ngày, mọi bài luyện tập và thông 

tin được đánh giá và tranh luận trong môi trường văn hóa tương tự phòng thí nghiệm nghiên cứu và 

phát triển. 

Chiến tranh đối với người Israel cũng là “nỗ lực thực nghiệm”. Trong các đơn vị tinh nhuệ của quân đội 

Israel, mỗi ngày là một thực nghiệm, việc chất vấn nhau cũng quan trọng như luyện tập hay đánh trận. 

Biện minh cho điều bạn đã làm là một việc không phổ biến. 

Truyền thống từ trước đến nay của quân đội Israel là không có truyền thống, không quá gắn bó với bất 

kỳ ý tưởng hoặc giải pháp nào chỉ vì chúng từng hữu dụng trong quá khứ. Cái mới không phải lúc nào 

cũng tốt hơn cũ, nhưng ít nhất trong dòng chảy của những ý tưởng tươi mới cũng giúp hạn chế tiến trình 

lão hóa trong tư duy. 

Những tổ chức lớn, dù là quân đội hay tập đoàn, cần thường xuyên cảnh giác với thái độ khúm núm và 

thói tư duy bầy đàn, nếu không, có nguy cơ lao vào những sai lầm nghiêm trọng. Tinh thần khởi nghiệp 

được sản sinh khi con người dám vượt qua các rào cản, đảo ngược mọi quy phạm xã hội, và tung hoành 

trong một nền kinh tế tự do thương mại, tất cả nhằm thúc đẩy những ý tưởng cấp tiến. 

Trở ngại khủng khiếp của tính lưu chuyển chính là trật tự. Một chút xáo trộn không chỉ vô hại mà còn 

cực kỳ quan trọng. Môi trường lý tưởng thông qua khái niệm “khoa học của sự phức tạp” được gọi là 

“lợi thế của sự hỗn loạn” được định nghĩa là “vùng cửa sông mà trật tự cứng nhắc và hỗn loạn ngẫu 

nhiên gặp nhau để tạo ra sự thích nghi, tinh xảo và sáng tạo ở mức độ cao”. Đây chính là môi trường mà 

trong đó các doanh nhân khởi nghiệp Israel đang phát triển lớn mạnh. 

Chương 6 – Một chính sách công nghiệp hiệu quả 

Chủ nghĩa bitzú (thực dụng) là trung tâm của những đặc tính tiên phong và là động lực của tinh thần 

khởi nghiệp Israel. Chủ nghĩa bitzú là chủ đề đi từ những con người dám đối mặt với kẻ cướp và tát cạn 

đầm lầy cho đến những doanh nhân tin rằng, họ có thể bất chấp những điều kỳ quặc và nòng súng để 

biến ước mơ thành hiện thực. 

Cú nhảy vĩ đại đầu tiên là nông trang, tuy chiếm 2% dân số nhưng sản xuất đến 12% hàng hóa xuất khẩu. 

Phong trào phát triển trong suốt 20 năm dần chiếm 4% dân số và đã đóng góp 15% thành viên quốc hội 

và một lực lượng lớn cho quân đội Israel. Sự trổi dậy của nông trang là kết quả của những đột phá trong 

công nghệ và nông nghiệp do các trường đại học thực hiện. Công nghệ tưới nhỏ giọt, khử mặn, thủy lợi 

vô cùng hiệu quả. Vùng đất phía Bắc sa mạc Negev đã biến thành các cánh rừng và các cánh đồng nông 

nghiệp. 70% lượng nước thải được tái chế để sử dụng lại, các nông trường nuôi cá thương phẩm, nước 
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chứa chất thải của cá là phân bón cho cây chà là và ô-liu. Rau và cây ăn trái được tưới bằng nguồn nước 

ngầm. Israel là quốc gia duy nhất mà sa mạc bị đẩy lùi. 

Nền kinh tế Israel phát triển, một phần nhờ sự can thiệp của chính phủ, thay vì để nó tự phát. Việc đầu 

tư vào hạ tầng được đẩy mạnh, nhất là dự án hệ thống dẫn nước biển Galilee từ phía Bắc xuống vùng 

Negev khô hạn kích thích tốc độ tăng trưởng cao. Israel bắt đầu sửa chữa các máy bay còn lại từ thời thế 

chiến II thành lập doanh nghiệp Bedek, sau này trở thành AirCraft Industries, một trong những doanh 

nghiệp dẫn đầu thế giới về hàng không. 

Cú chuyển mình thứ hai bắt đầu từ năm 1990, kế hoạch cắt giảm nợ công, hạn chế chi tiêu chính phủ, tư 
hữu hóa, cải cách vai trò của chính phủ về thị trường vốn, huy động vốn đầu tư vào những tài năng khởi 

nghiệp được nuôi dưỡng bằng văn hóa truyền thống và môi trường quân đội. 

Để nền kinh tế có thể thật sự cất cánh đòi hỏi ba nhân tố bổ sung: Một làn sống người nhập cư mới, một 

cuộc chiến mới và một ngành đầu tư mạo hiểm mới. 

Chương 7 – Nhập cư 

Người Do Thái Ethiopia phải sống dưới chế độ bài Do Thái hà khắc. Phần lớn họ sống trong những ngôi 

làng hẻo lánh, lạc hậu và thường đối phó với nạn đói. Họ mơ ước đến Israel. Molla, 16 tuổi cùng 17 

người bạn quyết tâm đi bộ về phương Bắc, họ dự tính đến Sudan, Ai Cập, băng qua sa mạc Sinai để đến 

Israel. Họ sẽ đối mặt với bao nhiêu hiểm nguy. Và rồi, họ bị lính biên phòng Sudan truy đuổi và bị tống 

vào trại tị nạn ở Sudan. Ở trại tị nạn, họ gặp một người đàn ông da trắng, người này đưa bọn họ và hàng 

trăm người khác nữa bí mật về Israel, đó là chiến dịch Moses của chính phủ Do Thái vào năm 1984. Tiếp 

sau đó, chiến dịch Solomon đã đưa hàng chục ngàn người Do Thái Ethiopia đến Israel. Làn sóng người 

Ethiopia nhập cư đã trở thành gánh nặng kinh tế cho Israel, vì họ sống nhờ sự trợ giúp của chính phủ. 

Cùng lúc với chiến dịch Solomon, và nhất là khi Liên Xô sụp đổ, làn sóng người Nga gốc Do Thái đổ bộ 

vào Israel. Khác với những người Ethiopia, phần lớn những người Nga là thành phần học thức, có rất 

nhiều tiến sĩ, kỹ sư, giáo sư và họ góp phần tạo ra phép màu cho kinh tế Israel. Rồi người Do Thái từ 

Morocco, Yemen, Đông Âu… tiếp tục làn sống nhập cư vào Israel đã đưa dân số Israel từ 806 nghìn 

người tăng lên 7,1 triệu người với 70 quốc tịch và nền văn hóa khác nhau, đó là một thách thức không 

nhỏ. 

Người nhập cư không ngại làm lại từ đầu. Họ là những người dám mạo hiểm. Một quốc gia của người 

nhập cư là một quốc gia của tay chơi khởi nghiệp. 

Nhà nước Israel mở cửa cho người nhập cư Do Thái. Mọi người Do Thái đều có quyền đến nước này, 

quyền công dân Israel có hiệu lực ngay trong ngày đầu tiên người nhập cư đến, bất cứ họ sử dụng ngôn 

ngữ gì. Và tất cả họ tập trung vào việc làm thế nào để Israel có thể trở thành một trong 15 nước giàu 

nhất thế giới vào năm 2020. 

Chương 8 – Cộng đồng Do Thái hải ngoại 
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Michael Laor, một người Do Thái, sau khi tốt nghiệp kỹ sư, anh làm cho Cisco ở California (Mỹ) và trở 

thành giám đốc kỹ thuật. Năm 1997, anh quyết định trở về Israel, Cisco thay vì để mất một kỹ sư hàng 
đầu đã đồng ý để Laor mở một trung tâm R&D của Cisco tại Israel. Năm 2008, công ty của Laor và thêm 

9 công ty khởi nghiệp của Israel khác nữa được Cisco mua lại và đầu tư với 1,2 tỷ USD. Đây là hiện tượng 

“lưu chuyển chất xám”. Ra đi và định cư ở nước ngoài, rồi quay về cố hương, chứ không hề bỏ rơi một 

trong hai nơi này, đã kết nối Israel với cộng đồng Do Thái hải ngoại, cộng đồng này tuy nhỏ nhưng rất 

tâm huyết. 

Sau khi xem phim tài liệu về người Do Thái bị giết hại trong thế chiến II. Schwimmer – một người Mỹ gốc 

Do Thái, đã trở thành người theo chủ nghĩa phục quốc Do Thái tận tụy. Khi người Anh rút khỏi Palestine, 

một cuộc chiến tổng lực giữa thế giới Ả Rập và người Do Thái sẽ xảy ra, nhưng quân đội Do Thái chẳng 

có lấy một chiếc máy bay. Trước tình thế đó, Schwimmer tìm được một số phi công và thợ máy người 

Do Thái có tay nghề cao từ Mỹ và Anh để chế tạo thứ mà ông gọi là máy bay dân dụng Do Thái đầu tiên. 

Ông và cộng sự đã mua và chuyển lậu một số máy bay về Israel mặc dù ông biết việc này là phạm pháp. 

Hai năm sau, Schwimmer sát cánh cùng Shimon Peres tìm cách mua 30 máy bay Mustang thừa của Mỹ, 

nhưng Mỹ lại quyết định phá hủy chúng. Schwimmer đến bãi phế thải ở Texas mua các máy bay đã bị cắt 

rời, ông tháo từng mãnh đóng vào thùng, đánh dấu “dụng cụ tưới tiêu” và gửi về Israel. Schwimmer sửa 

chữa, nâng cấp và bán cho quân đội và các hãng hàng không các nước đồng thời sản xuất máy bay 

thương mại cho riêng Israel, đó là tiền thân của Israel Aircraft Industries (công nghiệp hàng không 

Israel). 

Shimon Peres lại kết hợp với Ben. Gurion đã chiêu mộ thành công một số người Mỹ gốc Do Thái, tạo ra 

quỹ đầu tư mạo hiểm làm cú hích dài hạn và lớn nhất cho nền kinh tế Israel mà không cần kêu gọi vốn 

đầu tư nước ngoài. 

Chương 9 – Phép thử của Buffett 

Warren Buffett chưa bao giờ thâu tóm doanh nghiệp ngoài lãnh thổ Mỹ vì ông ngại rủi ro. Nhưng ông đã 

nhìn khác đi về Israel. Buffett đã mua công ty chế tạo máy công cụ Iscar với giá 4,5 tỷ USD trên đất nước 

Israel. Quan điểm mới của Buffett là, nếu công xưởng của Iscar bị trúng bom, họ sẽ xây nhà máy khác, 

nhà máy không đại diện cho giá trị của công ty mà chính tài năng của nhân viên và ban quản lý, nền tảng 

quốc tế của khách hàng trung thành và thương hiệu mới tạo ra giá trị của Iscar. 

Nhiều tên lửa rơi gần nhà máy Iscar, nhiều công nhân tạm thời chuyển chỗ ở, chủ tịch Iscar nói: “Chúng 

tôi có mất chút thời gian để điều chỉnh, nhưng chúng tôi không lỡ một chuyến giao hàng nào. Với khách 

hàng của chúng tôi trên thế giới, thì không có một cuộc chiến nào cả”. 

Dow Frohman tốt nghiệp công nghệ Technion, Israel, ông quyết định học thạc sĩ ở California, sau đó trở 

thành nhân viên đầu tiên của Intel. Ông đã phát minh một loại chíp đã mang lại lợi nhuận cao nhất và là 

huyền thoại của Intel. Nhưng Frohman muốn thành lập một doanh nghiệp và muốn Israel trở thành 

quốc gia dẫn đầu trong ngành thiết kế chíp. 
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Nhóm kỹ sư Israel với Frohman được Intel đầu tư xây dựng trung tâm thiết kế mới ở Haifa, Israel. Sự trỗi 

dậy của Israel như trung tâm sản xuất tối quan trọng cho Intel. 

Trong cuộc chiến vùng Vịnh, Iraq xâm lược Kuwait, Mỹ tấn công Iraq. Israel là mục tiêu của tên lửa Scud 

của Iraq. Chính phủ Israel ra lệnh các trường học, doanh nghiệp phải đóng cửa để đảm bảo an toàn. 

Nhưng Frohman chống lệnh của chính quyền, đã chuẩn bị một kịch bản tuyệt nhất trong cuộc chiến trên 

tinh thần tự  nguyện của công nhân. Họ thường xuyên mang mặt nạ chống hơi độc, lập nhà trẻ trong 

nhà máy, sẵn sàng di tản vào hầm trú khi tiếng còi báo động vang lên. Điều đã làm cho Frohman bất ngờ 

là đã có 75% nhân viên có mặt, sản lượng đã tăng lên 80%. Thái độ “bất chấp” của họ như nói lên: 
“chúng càng tấn công ta bao nhiêu, ta sẽ càng thành công bấy nhiêu”. Người Israel, thông qua việc tạo 

dựng danh tiếng cho cả nền kinh tế lẫn doanh nghiệp, vừa là để khẳng định lòng tự hào dân tộc, vừa là 

thước đo cho lòng kiên định của đất nước và niềm tin cho các nhà đầu tư. Rủi ro và thảm họa trở nên vô 

nghĩa đối với các tập đoàn đa quốc gia đang tìm cách kinh doanh tại Israel. 

Chương 10 – Yozma trận đấu 

Trước khi có quỹ đầu tư mạo hiểm, ở Israel chỉ có hai nguồn quỹ: quỹ trợ cấp OCS cho doanh nghiệp mới 

thành lập và quỹ BIRD của chính phủ Mỹ và Israel. 

Tuy nhiên, các quỹ trợ cấp này còn khiêm tốn, không đủ số tiền cho các công ty khởi nghiệp cần. Cho 

nên, cần phải có quỹ đầu tư mạo hiểm (VC). 

Vai trò của các nhà đầu tư mạo hiểm không chỉ là cung cấp tiền mặt mà họ còn dìu dắt, giới thiệu đến 

mạng lưới của những nhà đầu tư, các đối tác, khách hàng. Một quỹ VC tốt giúp doanh nhân xây dựng 

công ty. Để thành công, ngành đầu tư mạo hiểm của Israel cần phải có quan hệ chặt chẽ với các thị 
trường tài chính nước ngoài; ngoài việc gây quỹ còn phải nắm bắt được nghệ thuật cố vấn trong kinh 

doanh. 

Một số nhà chính trị trẻ tại bộ tài chính Israel nẩy ra ý tưởng về một chương trình gọi là Yozma, chính 

phủ bỏ ra 100 triệu USD tạo ra 10 quỹ tư mạo hiểm mới. Quỹ có 3 bên làm đại diện: những nhà đầu tư 
mạo hiểm Israel, một hãng đầu tư mạo hiểm ở nước ngoài và một công ty đầu tư hoặc ngân hàng Israel. 

Stanlef Chain, nhà quản lý tiền tệ ở California đã giúp huy động vốn vòng một cho Yozma qua các buổi 

gặp gỡ giới Do Thái giàu có tại California. 

Chính phủ đã được dùng như một chất xúc tác thông qua việc hợp tác giữa ngân hàng đầu tư Discount 
Israel và Advent ở Boston. Mười quỹ Yozma của chính phủ sẽ được mua lại hoặc tư nhân hóa trong vòng 

năm năm. “Đầu tư mạo hiểm là que diêm thổi bùng ngọn lửa”. 

Chương trình Yozma đã tạo ra tiếng vang tại cộng đồng đầu tư Mỹ để họ vượt qua sự e ngại về việc kinh 

doanh tại Israel. Israel đã tăng gấp đôi thị phần trên chiếc bánh đầu tư mạo hiểm toàn cầu so với châu 

Âu. 

Vào năm 2003, Netanyahu, bộ trưởng tài chính Israel đã có một số cải cách đáng kể: giảm thuế, giảm phí 

chuyển tiền, giảm lương công chức, tư nhân hóa những biểu tượng lớn của nền kinh tế, cải tổ tài chính. 
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Những cải cách của Netanyahu được sự ủng hộ ngày càng tăng của dư luận và bánh xe của nền kinh tế 

bắt đầu lăn. Hiếm có nhà đầu tư tiền tệ quốc tế nào không đầu tư vào Israel. 

Chương 11 – Phản bội và cơ hội 

Sau khi Ai Cập quốc hữu hóa kênh đào Suez vào năm 1956. Quân đội Israel vẫn đảm bảo Pháp vẫn tiếp 

cận được với Suez. Đổi lại, Pháp trút cho Israel rất nhiều vũ khí. Pháp hứa viện trợ cho Israel 200 xe tăng 
AMX-13 và 72 máy bay chiến đấu Mystere trong vòng 10 năm. Ngày 2 tháng 6 năm 1967, ba ngày trước 

khi Israel tấn công phủ đầu Ai Cập và Syria, De Gaulle đột ngột cắt đứt quan hệ với Israel, ông nói: “Pháp 

không ủng hộ quốc gia đầu tiên sử dụng vũ lực”. De Gaulle nối lại quan hệ với thế giới Ả Rập. Pompidou 

kế nhiệm De Gaulle chuyển 200 xe tăng cho Libya và 50 chiến đấu cơ cho Syria. 

Lựa chọn của Israel là để Mỹ thế chỗ Pháp làm nhà cung cấp vũ khí chính cho Israel. Tên lửa Hawk của 

Mỹ bắt đầu chở đến Israel. Nhưng sự phản bội của Pháp đã khiến Israel tin rằng họ không thể lệ thuộc 

quá nhiều vào nhà cung cấp vũ khí nước ngoài. Israel quyết định tự chủ, chiêu mộ kỹ sư Thụy Sĩ cảm tình 

với Israel để được mẫu thiết kế chiến đấu cơ Mirage; rồi quay về chiến dịch buôn lậu vũ khí có từ trước 

ngày lập quốc; tạo ra xe tăng Merkava, máy bay Nesbe phiên bản của Mirage rồi đến Kfir, chiến đấu cơ 
Lavi, năm 1988 gia nhập câu lạc bộ không gian. Những chương trình đó đã nâng tầm Israel lên một đẳng 

cấp mới, giúp Israel mạnh mẽ tiến vào đợt bùng nổ công nghệ cao sau đó. Sau khi bị Pháp cấm vận đã 

tạo ra một thế hệ kỹ sư Israel giàu kinh nghiệm. Quyết định của De Gaulle đã tạo nên sự đóng góp chủ 

chốt cho nền kinh tế Israel. 

Chương 12 – Từ đầu đạn tên lửa đến mạch nước phun 

Các kỹ sư công nghệ người Israel đã học được cách làm việc đa nhiệm trong quân đội Israel. Gavriel là 

nhà nghiên cứu tên lửa sản xuất vũ khí cho quân đội Israel, anh ta chuyên về các thiết bị điện quang tinh 

vi cho phép tên lửa “nhìn thấy” mục tiêu. Gavriel có ý tưởng mới là tích hợp công nghệ thu nhỏ trong 

tên lửa, để phát triển một loại máy ảnh gói gọn trong viên thuốc có thể truyền tải hình ảnh từ bên trong 

cơ thể con người. Anh gây dựng một công ty sản xuất máy ảnh to bằng viên thuốc gọi là Pillacams. Cuối 

năm 2007 anh bán được gần 700 nghìn viên. Pillacams thế hệ mới có thể truyền tải không gây đau đớn 

18 hình chụp trong một giây suốt hàng giờ, sâu trong ruột người bệnh, bác sĩ có thể theo dõi hình ảnh 

ngay trong phòng hay phía bên kia địa cầu. 

Một số công ty của Gross kết hợp các công nghệ cực kỳ đa dạng. Ông tạo ra một môi trường vi mô khép 

kín và độc lập, chứa loại tảo sản sinh oxy từ những mạch nước phun ở công viên công nghệ Yellowstone. 

Loại tảo này cần ánh sáng để sống, một nguồn sáng bằng sợi quang học được gắn trong thiết bị nhỏ. Các 

tế bào beta hấp thụ oxy và sản sinh ra carbon dioxide, còn tảo thì ngược lại, tạo ra một hệ sinh thái thu 

nhỏ khép kín. Toàn bộ bể lọc sinh học này được thiết kế để cấy dưới da trong vòng 15 phút, điều trị 
ngoại trú và được thay thế mỗi năm một lần cho người bệnh tiều đường. 

Những sản phẩm có nền tảng đa ngành mà người Israel kết hợp các kinh nghiệm quân sự và dân sự của 

họ, là cách nghĩ đã sản sinh ra những giải pháp đặc biệt sáng tạo, và mở ra các ngành công nghiệp mới 

đầy tiềm năng và các tiến bộ “đột phá” trong công nghệ. 
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Chương 13 – Thế lưỡng nan của Sheikh 

Trong thời gian giúp việc cho thị trưởng Jerusalem, Margalit đã đề ra ý tưởng khuyến khích các công ty 

khởi nghiệp ở Jerusalem nhất là trong lĩnh vực tư nhân. Anh thành lập quỹ JVP, huy động được hàng 

trăm triệu USD và đã hậu thuẫn cho hàng chục công ty. Ngoài lĩnh vực kinh doanh, trong lĩnh vực nghệ 

thuật của Jerusalem, anh cho ra đời Maabada đưa các nghệ sĩ và kỹ sư công nghệ đến với nhau, lập công 

ty sản xuất phim hoạt hình Animation Lab. Margalit đã tạo dựng nhiều công ty, việc làm, ngành nghề, 

đầu ra cho sự sáng tạo. Sự gắn kết văn hóa là mấu chốt cho thành công của các cụm kinh tế. 

Các cụm giúp các cộng đồng phát triển theo cấp số nhân, bởi những người sống và làm việc bên trong 

cụm đều kết nối với nhau theo cách nào đó. Các mối quan hệ cá nhân, gặp gỡ trực tiếp, ý thức về mối 

quan tâm chung với vị thế của người trong cuộc. 

Hoạt động hiệu quả của các cụm ở Jerusalem đã được các Sheikh (tiểu vương) ở Dubai học tập làm theo. 

Nhưng Dubai không tạo ra bất cứ cụm phát triển mạnh mẽ nào, mà thay vào đó chỉ là những trung tâm 

dịch vụ lớn, không có tính chất tạo ra sự cách tân, mạo hiểm. Cơ sở vật chất ở Israel có thể không bằng 

Dubai, song cơ sở hạ tầng văn hóa đã tạo ra mãnh đất màu mỡ để canh tác sự sáng tạo. 

Điều cốt yếu ở cụm Israel là ý thức chia sẻ, sự gắn bó và số phận của một cụm giúp vượt qua những mối 

thù hằn trong hoạt động kinh doanh. Trong lúc đó ở Dubai, các nhà đầu tư hầu hết là người nước ngoài, 

họ đến để kiếm tiền, khi đã có tiền họ trở về nhà hoặc tiếp tục với chuyến mạo hiểm kế tiếp. Họ không 

phải là một thành phần của cộng đồng gắn kết, khi nền kinh tế có những khó khăn, hoặc an ninh bất ổn, 

họ là người đầu tiên bỏ chạy. 

Trong thế giới Ả Rập, kinh tế dầu mỏ đã cản trở tinh thần khởi nghiệp. Việc phân bố hào phóng tài 

nguyên dầu cho người dân đã cách ly các chính phủ khỏi áp lực cải cách chính trị và kinh tế. Tài nguyên 

dầu đã thắt chặt quyền lực các chính phủ chuyên quyền. Các chế độ quân chủ tìm cách cân bằng việc 

hiện đại hóa kinh tế với các giới hạn của tự do hóa, đó là sự mong manh của thành công. Đây là “thế 

lưỡng nan của các vị Sheikh”. 

Sự tương phản giữa hai mô hình này cho thấy một quan điểm đơn giản về cụm – tức quan điểm cho 

rằng một tập hợp các học viện có thể gom lại và tạo nên một thung lũng Silicon – là sai lầm. 

Chương 14 – Các mối đe dọa với sự thần kỳ của nền kinh tế 

Cộng đồng các công ty khởi nghiệp vững vàng của Israel hiện nay sinh ra hình như cùng lúc với giai đoạn 

bùng nổ công nghệ thông tin toàn cầu; sự khởi động của chương trình đầu tư mạo hiểm Yozma; làn sóng 

nhập cư khổng lồ từ Liên Xô cũ và hiệp ước hòa bình Oslo 1993. Kinh tế thần kỳ của Israel đã được xây 

dựng dựa trên sự trùng hợp may mắn đó. 

Năm 2006, bong bóng công nghệ đã vỡ, năm 2001 hiệp ước hòa bình Oslo sụp đõ, làn sóng đánh bom tự 

sát diễn ra ở Israel. Những diễn biến tiêu cực này có đe dọa nền kinh tế Israel? 

Cổ máy công nghệ của Israel có chậm lại nhưng không đáng kể. Lĩnh vực đầu tư vào Israeel có giảm. 

Nhưng có thể nói, sự sụp đỗ của nền tài chính quốc tế đã tác động đến hệ thống ngân hàng của hầu hết 
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các quốc gia, chỉ có hai trường hợp ngoại lệ đáng chú ý là Canada và Israel. Khi các nền kinh tế thế giới 

suy thoái, thị trường xuất khẩu của Israel bị thu hẹp. Mối đe dọa tiềm ẩn từ Iran sở hữu hạt nhân luôn 

tồn tại. 

Nhưng có lẽ, Israel đã tự “tiêm phòng” để chống các mối nguy hại trong quá khứ vẫn còn tác dụng. 

Netanyahu mong muốn đưa Israel vào mười lăm nền kinh tế lớn nhất thế giới vào năm 2020 dựa trên cơ 
sở “khu vực kinh doanh của Israel thuộc hạng tốt nhất thế giới, dân số có tay nghề và nền tảng giáo dục 

cao”. Ông ban hành chính sách miễn thuế mười năm đối với nguồn thu nhập từ nước ngoài của những 

người hồi hương. Israel có một nền tảng văn hóa và thể chế hiếm hoi, độc nhất, thuần chất, giúp sản 

sinh ra sự sáng tạo và môi trường kinh doanh. Đó là tài sản quí giá và vô cùng quan trọng của quốc gia 

này. 

 

Người tóm tắt 

Trần Phú An 

www.nhuongquyenvietnam.com 
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Tác phẩm: Ragged Dick 

Tác giả: Horatio Alger 

Bản dịch: Dick rách rưới 

 

Về tác giả:  

Horatio Alger (1832 - 1899) là nhà văn Mỹ . Lúc 14 tuổi, Alger được cha đưa đến trường nội trú. Cha ông 

là một bộ trưởng theo thuyết nhất thể (Unitarian). Lên 16 tuổi, Alger vào trường đại học Harvard. Trong 

thời gian ở đấy, ông rất thích thú và đứng thứ 10 trong số 62 học sinh của lớp, giỏi tiếng Hy Lạp, La Tinh, 

Pháp và Ý. 

Không được phép cưới cô người yêu ở trường trung học, chàng trai Alger với trái tim tan nát đã bất chấp 

cha thể hiện ý định trở thành nhà văn. Ông đồng ý đến khoa thần học, nhưng ngay trước khi tốt nghiệp, 

ông bỏ trốn sang Paris với vài người bạn và tận hưởng không khí tự do. Quay trở lại Mỹ, ông được phong 

chức và trở thành mục sư nhà thờ ở Massachusetts, nhưng lại ra đi và đến New York theo gợi ý của 

William T. Adams, biên tập của tờ Student and School-mate. Phần đăng hàng tuần của cuốn Dick rách 

rưới đã được đón đọc rộng rãi và phiên bản in thành sách đã trở thành tác phẩm bán chạy nhất. Alger là 

người được chào đón ở New York và tham gia những ban và hội đồng khác nhau để cải thiện số phận 

của trẻ em đường phố. Ông sống một vài năm ở nhà trọ Newboys và mất năm 1899. 

Các cuốn sách khác của Alger (trên 100 cuốn) bao gồm Nỗ lực và thành công, Đấu tranh hướng về phía 

trước, Buộc phải đứng lên, và Từ chàng trai kênh đào trở thành tổng thống, viết về cuộc đời của vị tổng 

thống bị ám sát James Garfield. 

Nội dung chính: 

“Nhưng Dick rất nhạy cảm nên không thể không biết rằng có thứ còn cần hơn tiền bạc để có được một 

địa vị đáng nể trong thế giới này. Ông cảm thấy mình rất dốt. Ông chỉ biết đọc và viết sơ sơ. Dick biết 

rằng còn khó khăn hơn những khó khăn nó thật sự có. Nhưng Dick có sự dũng cảm. Ông mong muốn học 

và quyết định mua sách với khoản tiền tiết kiệm đầu tiên của mình.” 

 

“Ta hy vọng rằng, chàng trai trẻ ạ, chàng sẽ giàu có và vươn ra thế giới, ông Whitney nói. Anh biết đấy, 

trong đất nước tự do này, nghèo nàn không phải là rào cản cho sự tiến thân của một con người.” 

Cho dù bạn làm gì, bạn sẽ thành công hơn nếu bạn làm việc đó với lòng trung thực, công bằng và làm 

hết khả năng của mình. 

Thành phố New York của những năm giữa thế kỷ thứ mười chín là một nơi khủng khiếp đối với nhiều 

người. Những khu như Five Poins (cảnh quay cho phim Băng đảng ở New York) đầy nguy hiểm và bẩn 

thỉu, nơi sinh sống của trẻ em bị bỏ rơi, không nhà cửa. Nhiều đứa trẻ phải ngủ ngoài đường, quần áo 

rách rưới. Ban ngày chúng đi bán dạo đồng hồ, bán báo, đánh giày hay móc túi để có tiền mua đồ ăn. 
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Những người có trách nhiệm chẳng làm gì để giải quyết tình hình đó. Một sự kiện được nhiều người biết 

đến là vụ một trẻ em đường phố được phát hiện trong tình trạng trần truồng được Tổ chức Xã hội ngăn 
chặn hành vi tàn ác với động vật đưa ra tòa. 

Horatio Alger không phải là người New York. Ông là người ghi sử biên niên về thế giới này cho một công 

chúng có thể không thích biết có sự việc này tồn tại. Ông đã được đưa vào tầng lớp trung lưu ở thành 

phố Massachusetts với một nền giáo dục trường tư theo kiểu Harvard. 

Vào thời mà Công viên Central Park vẫn còn là “một mảnh đất gồ ghề” đầy những túp lều của công 

nhân, có một thằng bé đánh giày tên là Dick rách rưới. Mẹ chết, cha đi làm thủy thủ, Dick hàng ngày đi 
đánh giày cho các doanh nhân. Ban đêm, nếu còn vài đồng xu lẻ, nó đi xem các vở tuồng giá rẻ ở nhà hát 

Old Bowery, đến khuya thì quấn mình trong báo ngủ trên các con đường. Nếu có tiền thì nó qua đêm tại 

nhà trọ Newsboys với giá 6 xu một đêm và ăn một món trong quán cà phê.  

Sau khi với được một vận may bất ngờ. Dick thuê một căn phòng dơ dáy nhưng đối với nó lại rất xa hoa. 

Nó cho một thanh niên khác là một người nhiều hiểu biết tên là Henry Fosdick ở chung phòng, đổi lại 

người này sẽ dạy học cho nó. Một sự trao đổi có lợi cho cả đôi bên. Dick có được “kiến thức” và Fosdick 

thì có được một nơi tránh cái rét. Mặc dù hai người phải trải qua hàng loạt những nguy hiểm, họ vẫn tìm 

ra một con đường thành công. 

Câu chuyện rất thu hút, và người đọc thích thú với niềm vui của Dick đối với những việc nhỏ nhoi như 
một bộ quần áo mới, mở một tài khoản ngân hàng và ăn một miếng thịt nướng. Như Alger đã chỉ rõ, 

Dick về cuối câu chuyện đã trở thành Dick Hunter Esq là một người rất đáng yêu. Anh ta có sự gan dạ và 

trí thông minh để hỗ trợ cho những nỗ lực tha thiết muốn trở thành “được ngưỡng mộ”. Mặc dù lúc đầu 

bị thành phố xem là kẻ lừa đảo, bịp bợm giỏi nhất, anh vẫn là một người luôn luôn lạc quan. 

Phần sau đây là một vài bài học về sự thành công của Horatio Alger mà anh chàng Dick đã học được. 

Tự tạo ra may mắn cho mình 

Dịp may lớn đến với Dick khi đi trên chuyến phà ngang qua Brooklyn. Nó trông thấy một đứa trẻ bị té từ 

trên bờ xuống nước và nó đã không do dự nhảy xuống và cố hết sức lôi đứa bé vào nơi an toàn. Người 

cha đang vô cùng lo sợ nhưng không biết bơi hết sức kinh ngạc khi đứa con được cứu sống và hứa đền 

ơn cho Dick bất kỳ thứ gì. Sau đó, người đàn ông cho Dick một công việc trong phòng tài vụ với tiền 

lương 10 đô la mỗi tuần, cao gấp nhiều lần thu nhập hiện tại của nó. Một cú may tuyệt vời? Không hẳn 

thế, chính sự quan tâm đến người khác của Dick là nguyên nhân của sự may mắn này và sự cần cù tự 

học hàng đêm giúp nó được tuyển vào làm việc mà không cần đến việc làm từ thiện của cha đứa trẻ. 

May mắn đến với những ai biết cách làm tăng các khả năng xảy ra may mắn. 

Cho dù bạn làm gì, phải làm hết sức mình 

Cuộc sống dường như đòi hỏi rằng, ngay cả khi chúng ta không thích điều chúng ta đang làm, chúng ta 
cũng phải làm hết khả năng của mình trước khi chuyển sang làm việc kế tiếp. Dick rách rưới chỉ là một 
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cậu bé đánh giày, nhưng nó biết dành dụm tiền bạc từ “nghề” của mình, gặp gỡ những người ở tầng lớp 

cao hơn và cũng thường giúp nó cải thiện bản thân mình. 

Ham mê đọc sách 

Dick gặp gỡ con trai của một người đàn ông giàu có và quanh quẩn trong thành phố một ngày. Về sau, 

cha của chàng trai ấy nói với Dick rằng “ở đất nước này, sự nghèo khổ không ngăn cản con người đạt 

thành công” và kể lại sự đi lên của ông từ một đứa học việc trong nhà in thành một doanh nhân thành 

đạt. Ông lưu ý rằng có một thứ ông mang theo từ xưởng in mà ông “quý hơn cả tiền bạc”. Khi Dick hỏi 

đấy là thứ gì, người đàn ông đáp: 

“Đó là sự ham thích đọc sách và nghiên cứu. Trong thời gian rỗi, ta tự nâng kiến thức của mình bằng việc 

học và thu được phần lớn kiến thức mà ta đang có. Quả thật đó là một trong những cuốn sách đã đưa ta 
vào con đường phát minh về sau này của ta. Vậy cháu thấy đấy, chàng trai của ta, thói quen siêng năng 
học tập của ta đã đền bù cho ta bằng tiền bạc cũng như bằng thứ khác”. 

Là một người biết tiết kiệm, nhưng vẫn rộng rãi 

Khi Dick nhận được một khoản tiền không mong đợi là 5 đô la, nó mở một tài khoản ở ngân hàng. Số 

tiền tích lũy được mang lại sự an tâm và tự hào cho nó bởi vì nó không còn phải sống cảnh giật gấu vá 

vai. Trong khi vui mừng vì đã trở thành một “nhà tư bản”, nó không ngần ngại giúp đỡ một người bạn 

đang gặp khó khăn. Fosdick, chàng trai được Dick cho ở chung phòng, muốn có một công việc trong văn 
phòng thay cho việc đánh giày, Dick liền mua cho anh ta một bộ quần áo tử tế hơn. Lần khác, nó giúp 

một đứa bạn thân có mẹ đang ốm.  

Đừng bao giờ lừa gạt, ăn cắp hay nói dối 

Dù đôi khi bị cám dỗ, Dick luôn tự nhắc nhở nó rằng “ăn cắp là hèn hạ”. Ý thức về sự danh dự và sự ngay 

thẳng của nó đối với nhiều người thì có vẻ là ngây thơ, ngốc nghếch nhưng cuối cùng lại chính là nguồn 

gốc của sự thành công. Là một người chỉ sống ngày nào biết ngày ấy, niềm tin của nó vào việc “hành 

động đúng” quả là nhìn xa trông rộng. Nhân vật Whitney nói với Dick rằng: “Hãy nhớ rằng địa vị của con 

người trong tương lai tùy thuộc phần lớn ở bản thân con, và nó cao hay thấp là do con quyết định”. 

Tính trung thực đối với đại đa số đã trở thành “cổ hủ” lại chính là nền tảng của mọi thành công bền vững 

bởi vì đó chính là sự hiểu biết về bản chất của bản thân. 

Không uống rượu hoặc hút thuốc 

Trước khi biết đến tác hại nhờ chứng minh của y khoa, Alger gọi hút thuốc là một “thói quen bẩn thỉu” 

không mang lại phẩm giá cho người hút. Uống rượu dĩ nhiên còn tệ hơn. Nó là kẻ thù của sự tiết kiệm 

bởi vì bạn có thể phung phí tiền tiết kiệm của một tuần chỉ trong một đêm với một ly rượu, và kẻ thù của 

nền công nghiệp bởi vì dư vị không thể tránh khỏi của nó cũng ảnh hưởng đến ngày làm việc hôm sau 

của bạn. 
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 Xu hướng thực hành sự điều độ có lẽ đã trở nên lỗi thời nhưng rất nhiều cuộc đời lẽ ra sẽ tốt đẹp hơn 
nếu không uống cho dù một lượng rượu vừa phải. Đối với Alger, nó phá hoại sự nỗ lực, làm mụ mị đầu 

óc độc lập và làm mòn tính tốt. 

Lời cuối 

Dẫu là những câu chuyện hay có khả năng truyền cảm hứng cho người đọc, quan điểm chung của các 

sách do Horatio Alger viết đều là những mẫu chuyện có thực và cùng với một thông điệp giản dị đó là nỗ 

lực và tiến lên phía trước. Tuy nhiên, thành công có thể đơn giản nếu bạn có những yếu tố cơ bản của cá 

tính và khát vọng cộng với một ít may mắn. 

Như Rychard Fink đã viết, Khi Dick rách rưới được viết thành sách, tác phẩm của Herbert Spenser về “sự 

tồn tại của những kẻ mạnh nhất” đã có một vài ảnh hưởng đến nước Mỹ. Tuy nhiên, ý tưởng của Alger 

về sự thành công bao hàm cả một yếu tố mạnh mẽ đó là trách nhiệm xã hội và cương vị của những 

người có trách nhiệm. Bạn có thể kiếm tiền, nhưng cuối cùng thì tiền cũng nên trả lại cho xã hội như 
Andrew Carnegie đã làm bằng việc tài trợ cho các thư viện công. Alger đã biến Dick trở thành một mẫu 

người của chủ nghĩa tư bản giàu lòng thương người nhờ sự sẵn sàng giúp đỡ người cần giúp đỡ. 

Nhiều kẻ bất lương nói đến trong các sách của ông là con cái nhà giàu chưa bao giờ cố gắng hoàn thiện 

tính cách của mình. Ý chính của Alger muốn nói là chúng ta nên phấn đấu để thành công không chỉ để có 

một gia tài mà để có được sự kiên cường, tính kỷ luật, tính tiết kiệm và lạc quan, đó là những tính chất 

không thể mua bằng tiền.  

Vân Anh (tổng hợp) 

www.nhuongquyenvietnam.com 
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Về tác giả 

Tác giả OSHO tên thật là Chandra Mohan Jain, sinh năm 1931 tại Ấn Độ. 

Ông tốt nghiệp khoa Triết, Đại học Jain. MA Triết học tại ĐH Sagar 

Ông từng giảng dạy triết học tại ĐH Jabalpur, ông đã thành lập những trung tâm tu học trên thế 

giới và dành toàn bộ thời gian cho việc thuyết giảng tâm linh. 

 

Nội dung chính 

Để thay đổi từ thái độ sống bắt chước và bị gò bó bởi các nguyên tắc sang lối sống sáng tạo và 

linh hoạt, chúng ta cần phải thay đổi sâu sắc thái độ của chúng ta về bản thân và về khả năng 
của chính mình. Từ đó, ta sẽ tìm được ý nghĩa của cuộc sống một cách đích thực. 

 

CHUẨN BỊ TOAN 

 

SỐNG ĐỜI PHONG PHÚ 

Sống một cuộc đời phong phú tức sống một cuộc đời ba chiều, nghĩa là sống có ý thức, sống với 

lòng trắc ẩn và sống sáng tạo. Ý thức nói lên sự hiện hữu, trắc ẩn là tình cảm, còn sáng tạo chính 

là hành động. 
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AN NHIÊN TRONG HÀNH ĐỘNG 

Bạn cần phải phân biệt rõ sự khác nhau giữa hành động và hoạt động. 

Hành động xuất hiện khi tình huống đòi hỏi và bạn đáp ứng. Trong khi hoạt động không liên 

quan gì đến tình huống.  

Hành động mang tính khoảnh khắc, ngẫu nhiên, nó không có sẵn, mới tinh anh, không được 

dượt trước. 

Hoạt động thì bị đè nặng bởi quá khứ, kinh nghiệm và sự lập đi lập lại. 

Hành động mang tính sáng tạo còn hoạt động có tính hủy hoại. Bạn hiện hữu trọn vẹn trong 

hành động, nhưng lại chạy trốn khỏi bản thân khi hoạt động. 

Vậy, bạn hãy bỏ bớt những hoạt động bằng cách hãy chú ý đến nó, hãy làm với tất cả sự nhận 

biết của mình và giữ mình tỉnh táo. Khi bạn ý thức, hoạt động sẽ chấm dứt và năng lượng được 

bảo toàn để chuyển thành hành động. 

Khi cuộc sống của bạn không còn tồn tại những “bị”, “buộc”, “phải”… sự thảnh thơi thư giãn sẽ 

đến và trải khắp toàn thể con người bạn – thân, trí, tâm. Thư giãn là một trạng thái, do đó bạn 

không thể ép mình vào trạng thái này, bạn chỉ cần buông bỏ những tiêu cực, rào cản thì trạng 

thái ấy sẽ tự động đến với bạn. 

Có người luôn tìm kiếm mục tiêu, ham muốn hướng đến mục tiêu, xem mọi thức chung quanh 

đều là phương tiện, đó là những kẻ điên rồ, rồi càng lúc họ càng lún sâu và đánh mất bản thân 

mình. Họ sẽ đau khổ, vì địa ngục sẽ dành cho kẻ nhiều ham muốn nhưng không bao giờ đạt 

được. 

Còn bạn, hãy tận hưởng và không ngừng tận hưởng giây phút hiện tại, hành động một cách vô 

tư, đừng đổi chác hay mặc cả. Sống an nhiên, tự tại, không bám víu bất cứ điều gì, lúc đó, năng 
lượng vô hạn cứ thong dong tuôn chảy, tràn trề, lan tỏa. 

 

HÀI HÒA VỚI TỰ NHIÊN 

Hành động không phải là một việc làm mà là sự cho phép bạn trở thành một con đường thông 

suốt để cái toàn thể tuôn trào qua bạn. Đó là bản chất của sự sáng tạo, tức là để cho Chân lý 

hiển lộ. Vì vậy, sáng tạo là một trạng thái hòa hợp với quy luật vũ trụ. Mỗi khi bạn hòa hợp với 

nhịp điệu tự nhiên của vũ trụ, bản ngã mất đi, khổ đau trong bạn cũng tan biến, bạn cảm thấy 

tâm hồn mình trở nên lành lặn và toàn vẹn. Tất cả những gì bạn cần là hướng nội tâm giúp cho 
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bản ngã tan biến lúc đó bạn đã khởi đầu một cuộc sống đích thực. Một cuộc sống thật sự chính 

là một sự sáng tạo bất cứ việc gì bạn làm, dù rất nhỏ, cũng đều có âm hưởng của sự sáng tạo. 

 

NĂM TRỞ NGẠI 

1 

Ý THỨC VỀ CÁI TÔI 

Bản thân ý thức vốn chứa đựng ý niệm “Tôi” nào. Trong ý thức không hề có sự phân rãnh giữ 

con người với sự tồn tại, nó với sự tồn tại là một. Không hề có sự mâu thuẫn, căng thẳng giữa 

cá nhân và toàn thể. 

Một số người mang cái tôi thì lại khác, rất nhiều việc họ làm chỉ vì cái tôi. Nhà cửa tiền bạc, 

danh tiếng, địa vị… họ cố vươn tới cho được cũng chỉ vì cái tôi. 

Vậy, Bản ngã? Cái Tôi? Nó ở đâu? Nó là gì? Tại sao con người cứ tiếp tục tạo ra cái Tôi? 

Cái Tôi thật ra chỉ là một mớ căng thẳng mà bạn tự tạo ra và dựng lên quanh mình, và lý do bạn 

làm điều đó vì hiếm ai biết được cái tôi thật sự, bản thể nguyên thủy ở đâu, và cái tôi là thủ 

thuật tiện lợi khiến người ta cảm thấy mình đang “có” đang “tồn tại”. 

Bản ngã, cái tôi hay phỉnh lừa chúng ta, nó chỉ nghe những gì nó muốn nghe, nó chỉ hiểu theo 

cách nó muốn hiểu. Người sống vì cái tôi thường ẩn mình sau một bức màn vô hình, cứ thế, con 

người tiếp tục sống trong thế giới tinh thần mà họ tự tạo ra, cái tôi trở thành trung tâm của thế 

giới đó – thế giới ảo tưởng! 

Khi bạn gạt bỏ cái tôi, tức bạn gạt bỏ thế giới ảo tưởng, bạn sẽ nhìn thấy bản chất thật sự của 

mọi điều chứ không phải theo cách bạn muốn thấy. Khi đã biết được thực tế cuộc đời, bạn sẽ 

biết được đâu là chân lý. 

Con người sống mà không có bản thể họ sẽ cảm thấy trống rỗng. Vì vậy, bạn phải thực hiện một 

cuộc hành trình gian nan và xa xôi để đi ngược về cội nguồn, về ngôi nhà nội tâm. Để đến được 

cánh cửa cuối cùng, con người phải gõ rất nhiều cánh cửa và tìm thấy cái tôi đích thực là cái tôi 

của Toàn Thể. 
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2 

CHỦ NGHĨA TOÀN CẦU 

Người nghệ sĩ có cái tôi rất lớn, nếu thế thì anh ta không phải là một nghệ sĩ đích thực. Anh ta 

chỉ dùng nghệ thuật để làm phương tiện thỏa mãn cái tôi của mình. Cái tôi lúc nào cũng muốn 

được hoàn hảo, cái tôi lúc nào cũng cầu toàn. Nhưng sự hoàn hảo chẳng bao giờ có được qua 

cái tôi. 

Sự hoàn hảo chỉ đến khi cái tôi không hiện diện. Người nghệ sĩ thực thụ không bao giờ nghĩ đến 

sự hoàn hảo, họ chỉ nghĩ đến sự tận hiến hoàn toàn, và đương nhiên lúc đó sự hoàn hảo sẽ xuất 

hiện. Họ đắm chìm trong tác phẩm, khi họ hoàn toàn quên mất bản thân, sự sáng tạo sẽ là tuyệt 

đối, phút thăng hoa xuất thần hiện ra, họ như ở trong một thế giới khác hẳn; họ ngây ngất, họ 

được nâng lên, bay bổng trong trạng thái vô ngã. 

Định luật hấp dẫn đã tồn tại từ trước khi Newton phát hiện ra. Tương tự như thế, một định luật 

khác cũng đã và đang tồn tại – luật của sự đê mê. Luật hấp dẫn kéo mọi vật xuống mặt đất thì 

luật của đê mê sẽ nâng tất cả lên. 

 

3 

TRÍ TUỆ 

Tâm trí thuộc về quá khứ và chỉ mang theo quá quá. Về cơ bản thì mọi tâm trí đều già nua, cũ 
kỹ. Ngay cả tâm trí hiện đại nhất cũng vẫn bị nhuộm màu quá khứ. 

Hoạt động trí tuệ có thể giúp bạn trở thành chuyên gia về lĩnh vực nào đó, nhưng trí tuệ là một 

hình thức vay mượn vì nó không có sự sáng suốt riêng. Trí tuệ có thể đạt được một mức suy 

luận nào đó nhưng chỉ là hiện tượng vô thức. Chừng nào bạn còn chưa hoàn toàn thức tỉnh thì 

những quyết định bạn đưa ra đều vấp phải sự sai lầm. 

Người thật sự sống là người thuộc về hiện tại, anh ta chỉ sống cho giây phút hiện tại, không 

sống trong quá khứ mà cũng chẳng sống cho tương lai. Anh ta sống rất tự nhiên, không hề gò 

bó và sự ngẫu nhiên chính là hương thơm của vô trí. Vô trí là sáng tỏ, thuần khiết và hồn nhiên, 

vô trí là cách đích thực để sống, để thấu hiểu và để tồn tại. 

Trí tuệ là cái gì đó giả tạo, không thực, thông minh là một hiện tượng hoàn toàn khác, là cái có 

thực, khi thông minh ta thức tỉnh. Để có sự thông minh bạn chỉ cần tĩnh lặng, bớt sử dụng cái 

đầu, thay vào đó dùng trái tim nhiều hơn. Lúc đó bạn sẽ nhận ra vạn vật đều thấm đẩm những 

điều kỳ diệu. Trong thông minh chắc chắn là hàm chứa sự sáng tạo, bạn hòa nhịp tuyệt đối với 

toàn thể, trái tim bạn sẽ cất lên tiếng ca vui, bàn tay bạn sẽ biến đổi vạn vật. 
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4 

NIỀM TIN 

Con người sinh ra, ai cũng có khả năng sáng tạo. Mọi niềm tin cho rằng bạn không thể sáng tạo 

được là điều nguy hiểm. Sống và sáng tạo là hai từ đồng nghĩa với nhau, bởi bạn không thể sống 

mà không sáng tạo. Sáng tạo là phẩm chất bạn mang vào công việc mình đang thực hiện, sáng 

tạo không phải chỉ có ở vài lĩnh vực chuyên biệt mà có ở bất cứ việc gì bạn làm, chỉ cần bạn thực 

hiện một cách vui vẻ và đầy yêu thương. Càng sáng tạo bạn càng thánh thiện hơn. 

Tiền bạc, quyền lực, danh tiếng đều là những thứ thiếu sáng tạo, nó còn mang tính hủy diệt 

nữa. Nếu bạn đang tìm kiếm điều gì đó nhân danh sự sáng tạo thì đừng nghĩ đến chuyện sáng 

tạo, đừng ẩn náu sau tấm mặt nạ nữa. Hãy làm mọi việc một cách có ý thức và cân nhắc. 

Mỗi người chúng ta có mặt trên thế gian này với một định mệnh riêng – có một việc gì đó phải 

hoàn thành hoặc có thông điệp nào đó phải gửi đi. Bạn không hiện hữu ở đây một cách ngẫu 

nhiên. Tạo hóa đã có ý định thực hiện điều gì đó thông qua bạn. 

 

5 

TRÒ CHƠI DANH VỌNG 

Bạn làm việc không vì sự công nhận của người khác mà vì niềm vui được sáng tạo. Những việc 

mà được  thế giới này công nhận, tưởng thưởng tức họ đã tước mất toàn bộ giá trị bản chất 

của sự sáng tạo và hủy hoại hàng triệu con người. 

Cha mẹ, thầy cô, người lớn lúc nào cũng nhắc đi nhắc lại rằng bạn phải cố gắng để được công 

nhận, thừa nhận. Đó là một chiến lược rất tinh ma hòng kiểm soát người khác mà xã hội đã bày 

đặt ra. 

Bạn hãy nhớ rằng, cảm xúc bên trong mới là điều quan trọng chứ không liên quan gì đến thế 

giới bên ngoài. Chính cách nghĩ đó giúp bạn trở thành con người hoàn toàn tự do. Đó là điểm 

khởi đầu của quá trình thăng hoa bất tận. 

Vì nếu, bạn được những kẻ ngốc xưng tụng, bạn phải hành xử theo ý muốn và mong đợi của họ. 

Nếu được những con người bệnh hoạn tung hô, bạn phải trở nên tiều tụy hơn cả chính họ. 

Nhưng bạn sẽ được gì? Bạn sẽ đánh mất linh hồn mình và không được gì cả. 
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BỐN CHÌA KHÓA 

1 

TRỞ LẠI LÀ MỘT ĐỨA  TRẺ 

Hãy sống như một đứa trể, bạn sẽ trở nên sáng tạo. 

Khi sinh ra, bán cầu não phải của trẻ hoạt động trước tiên; nó là thế giới của sự hỗn loạn, phi 

trật tự, thế giới của thơ ca, tình yêu, của sự tưởng tượng và cảm nhận mạnh mẽ cái đẹp. Nó cá 

khả năng thấu rõ nét độc đáo, thuần khiết và năng lực sáng tạo rất phong phú. 

Khi đứa trẻ lớn lên, chúng ta đã ép buộc chúng theo những khuôn mẫu sáo mòn gọi là giáo dục. 

Bán cầu não trái phát triển, tuy nó không có tính sáng tạo nhưng lại giỏi ghi nhớ, giỏi về kỹ 

thuật, mạnh về khả năng lập luận, tư duy logic, lập lại khuôn mẫu, làm việc hiệu quả và nó đã 

hút hết năng lượng của bán cầu não phải. Nghĩa là, chúng ta đã giáo dục thành công, trong lúc 

đó thì đứa trẻ thì đã chết hay sự sáng tạo bị hủy diệt. 

Nếu muốn sáng tạo, bạn phải làm gì? Hãy buông bỏ tất cả những gì mà xã hội đã nhào nặn, bồi 

đắp cho bạn. Khi đó bạn sẽ trở nên sáng tạo, bạn sẽ có lại cảm giác hồi hộp, sôi nổi và hào hứng 

thuở ban đầu. Cảm xúc đó vẫn nằm yên chờ bạn và nó đang bị kìm nén. 

 

2 

SẴN LÒNG HỌC HỎI 

Socrates từng nói: “Tôi chỉ biết có một điều, đó là tôi không biết gì cả”. Đây chính là bước khởi 

đầu của quá trình học hỏi. Người có tinh thần học thực sự sẽ không bao giờ tích lũy kiến thức. 

Mỗi khoảnh khắc qua đi, anh ta buông bỏ những gì mình đã biết được và lại trở nên ngây thơ, 
chất phác. Ở trong trạng thái không biết gì cả, bạn sẽ trở nên cởi mở hơn. Quanh bạn không 

còn rào cản nào nữa và bạn luôn sẵn sàng để khám phá cái mới. Sự ngẫu hứng trong bạn sẽ bắt 

đầu trỗi dậy. 

Hãy sống và tận hưởng cuộc sống với tất cả những điều bất nhất của nó. Sống trong mọi 

khoảnh khắc mà không lấn cấn gì đến quá khứ hay tương lai. Khi đó sự đáp ứng của bạn đối với 

cuộc sống sẽ là trọn vẹn. Trong sự trọn vẹn luôn có sẵn cái đẹp lẫn sự sáng tạo. Mọi điều bạn 

làm điều sẽ toát lên vẻ đẹp riêng. 
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3 

THẤY NIẾT BÀN GIỮA TRẦN THẾ 

Dẫu bạn là người vẽ tranh, điêu khắc hay làm giày; dẫu bạn là người làm vườn, nông dân, ngư 
dân hay thợ mộc, điều đó không quan trọng. Điều quan trọng là bạn có đặt cả tâm hồn mình 

vào cái đang được sáng tạo hay không. Nếu có, đâu đó trong sản phẩm bạn làm ra sẽ toát lên 

nét thiêng liêng, thần thánh. 

Sáng tạo nghĩa là tận hưởng mọi công việc, một trải nghiệm tuyệt vời chẳng khác gì thiền định, 

nghĩa làm mọi việc với tình yêu sâu sắc. 

Cuộc sống luôn chứa đựng những điều nhỏ bé. Và chúng sẽ trở thành vĩ đại nếu bạn làm chúng 

với tình yêu thương. Khi đó mọi thứ đều trở nên vô cùng đẹp đẽ. 

Niết bàn nghĩa  là sống một cuộc sống bình thường với tất cả sự tỉnh thức, tràn ngập ánh sáng ý 

thức. Điều này có thể hoàn toàn đạt được. Tôi nói vậy vì tôi đã và đang sống như thế. Tôi nói 

với thẩm quyền của mình vì tôi không trích dẫn lời của Đức Phật, hay Đức Chúa. Đây hoàn toàn 

là những lời từ bản thân tôi. 

 

4 

SỐNG MỘNG MƠ 

Toàn thể sự tiến hóa của nhân loại là nhờ con người đã mơ mộng về nó. Những gì là mông mơ 
sẽ trở thành hiện thực. Nhưng những mộng mơ này khác với những mộng mơ mà Freud đã 

phân tích. Vì những kẻ mất trí có mơ đấy, nhưng giấc mơ đó sẽ hủy hoại anh ta. Còn người sáng 

tạo cũng mơ, nhưng giấc mơ đó sẽ làm cho thế giới thêm giàu đẹp. 

Mọi giấc mơ nói ở đây không phải là sự ức chế mà là sản phẩm của một ý thức sáng tạo. Nhưng 
xin bạn đừng gọi đó là mơ, đây chính là thực tại. Thực tại đẹp hơn bất kỳ giấc mơ nào. Thực tại 

phiêu diêu hơn, rực rỡ hơn, hân hoan hơn và nhiều vũ điệu hơn sức tưởng tượng của bạn. 

Chúng ta chưa cảm nhận được điều đó vì cái u mê đang ngự trị chúng ta, cứ cho rằng mình là 

những cá nhân riêng lẻ. Chúng ta cần phải đánh thức trở lại để hiểu ra một chân lý vĩnh hằng 

rằng tất cả chúng ta đều là một. 

Mỗi chúng ta, đại dương mênh mông, dãy Hymalayas hùng vĩ, một bông hoa hồng, một con 

chim đang tung cánh trong bầu trời xanh… Toàn thể sự tồn tại là một sự hợp nhất hữu cơ. Cảm 

nhận được như thế bạn sẽ tràn ngập yêu thương và lòng kính trongj đối với cuộc sống. Khi đó, 
lòng trắc ẩn của bạn hoàn toàn tự nhiên, bạn không thể làm tổn thương dù chỉ là một cái cây, 

một hòn đá. 
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Do vậy, bạn đừng nhầm lẫn cho rằng trải nghiệm đẹp chỉ là một giấc mơ, vì gọi như thế tức là 

bạn đã chối bỏ thực tế của nó. Giấc mơ cần được biến thành hiện thực, đừng để cho thực tại 

trôi xa vào ảo mộng. 

 

BỐN CÂU HỎI 

1 

KÝ ỨC VÀ TRÍ TƯỞNG TƯỢNG 

Tôi không bảo bạn phải vứt bỏ ký ức sự kiện, cái mà tôi muốn bạn vứt bỏ là ký ức tâm lý. Vì ký 

ức tâm lý cứ đè nặng bạn, chúng hủy hoại sự tự do, sức sống và ràng buộc bạn, trong ký ức sự 

việc thì hoàn toàn không có vấn đề gì. 

“Nhưng khi từ bỏ ký ức, tôi cũng phải từ bỏ cả trí tưởng tượng đầy sáng tạo của mình sao?” 

Sáng tạo nghĩa là mới lạ, độc đáo, chưa từng biết đến. Hãy để cái mới mẻ đến với bạn khiến tim 

bạn đập rộn ràng. Bạn sẽ cần đến quá quá nhưng không phải là bây giờ mà là khi bạn bắt đầu 

diễn đạt trải nghiệm mới. 

Sự sáng tạo chỉ đến từ Cội nguồn Sáng tạo chứ không đến từ bạn. Khi đó bạn hoàn toàn biến 

mất, chỉ có sự sáng tạo hiện hữu và Cội nguồn Sáng tạo đang chiếm ngự bạn. 

 

2 

CHỨNG TRẦM CẢM HẬU SẢN 

Khi người phụ nữ mang thai, họ cảm thấy vô cùng viên mãn, đầy đủ. Nhưng khi đứa trẻ ra đời, 

bỗng dưng họ thấy trống rỗng. Tuy yêu con, nhưng họ không thể nào quên được cảm giác trống 

rỗng, sau quá trình mang nặng, dù cảm giác ấy chỉ đến một vài hôm. 

Đối với người nghệ sỹ, tình hình còn tệ hơn, khi một tác phẩm của họ vừa được hoàn thành, họ 

cảm thấy mất mát ghê gớm. Tác phẩm không còn cần đến tình yêu và sự giúp đỡ của bạn nữa. 

Nó không còn phát triển hay lớn lên mà tự thân nó đã hoàn hảo, đã trưởng thành. 

Càng sáng tạo, sau đó bạn càng cảm thấy trống rỗn. Cơn bão càng lớn, đất trời càng yên ắng sau 

trận càn quét của nó. 

Sự trống rỗng bản thân nó rất đẹp, thậm chí là đẹp hơn cả sự sáng tạo, bởi sáng tạo được sinh 

ra từ sự trống rỗng. Hãy tận hưởng sự trống rỗng đó, hãy cảm nhận ơn phước mà bạn đã nhận 
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được. Hãy chấp nhận nó, đón nhận nó như một phúc lành và bạn sẽ nhanh chóng thấy mình 

tràn đầy và toàn vẹn. 

 

3 

SÁNG TẠO VÀ SỰ LAI TẠO 

Nghịch lý của nghệ thuật là ở chỗ ban đầu bạn phải  học lấy các nguyên tắc của nó để rồi sau đó 
phải quên sạch chúng đi. Chính lúc quên sạch chúng là lúc chúng đã trở thành một phần trong 

bạn, nó là xương là máu của bạn chứ không còn là kiến thức nữa. Rồi đến một ngày, bạn cảm 

thấy bị thôi thúc dữ dội, và khi đó, bạn không còn bận tâm đến kỹ thuật, bạn có thể sáng tác 

ngẫu hứng. 

Hãy đột phá, đó mới là sáng tạo. Sáng tạo vĩ đại thường nẩy sinh ở những ngwòi được rèn luyện 

ở chuyên môn khác hẳn. Một nhạc sĩ trở thành một nhà vật lý chẳng hạn, không sớm thì muộn 

anh ta sẽ tìm ra những lý thuyết, giả thuyết vật lý mang màu sắc âm nhạc. Anh ta sẽ cảm thụ và 

hiểu sâu hơn về thế giới vật lý, đó là, thế giới này là một bản phối hài hòa chứ không phải là mớ 

hỗn loạn. Điều này giống như sự lai tạo vậy. 

Bạn hãy nhớ rằng, nhân loại vốn chậm chạp và mê muội, trong lúc đó, người nghệ sĩ lúc nào 

cũng đi trước thời đại, chính vì thế mà giữa họ luôn có khoản cách. Đừng bận tâm đến những 

lời nhận xét của các nhà phê bình, chỉ cần bạn cảm thấy chúng hay, đẹp là đủ rồi. Vì nghệ thuật 

có thể trở thành một hình thức cầu nguyện sâu lắng nhất, nó có thể chạm đến nội tâm của bạn. 

 

4 

NGHỆ THUẬT KÍNH TRỌNG ĐỒNG TIỀN 

Tôi kính trọng tiền bạc. Tiền bạc là một trong những phát minh vĩ đại nhất của con người. 

Tiền bạc là một phương tiện trao đổi trung gian. Tiền đã làm công việc phụng sự vĩ đại cho nhân 

loại để ngày trở nên giàu có; vì đồng tiền càng được luân chuyển thì sẽ sinh sôi nẩy nở. 

Có đồng tiền bạn có thể mua được mọi thức, trừ những giá trị tinh thần như tình yêu, sự cảm 

thông, niềm vui và tự do. Người nghèo khổ họ sống thiếu thốn đủ điều, ăn không no, mặc 

không ấm; họ nghèo thì làm sao kiểm được Mozart, làm sao hiểu đwọc và quan tâm đến tranh 

của Van Gogh. Vì họ là những người phải hụt hơi mới kiếm được miếng ăn. 
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Henry Ford hẳn phải có tài năng thiên bẩm nào đó mới có thể tạo ra tiền bạc của cải nhiều đến 

thế. Các tỷ phú khác họ có nhiều tiền cũng nhờ bộ óc siêu phàm của họ, nghĩa là đồng tiền luôn 

được làm ra từ mồ hôi, năng lực và trí thông minh của con người. 

Chỉ có kẻ ngốc mới kết án đồng tiền, có thể họ ghen tỵ khi thấy người khác có tiền, có thể họ 

thấy ai đó lợi dụng đồng tiền để làm việc trái lương tâm. Hãy vứt bỏ mọi định kiến về tiền bạc. 

Hãy tôn trọng nó. Hãy tạo ra của cải, bởi chỉ có sau khi tạo ra của cải thì những khía cạnh khác 

mới mở ra cho bạn. 

 

SÁNG TẠO 

SỰ SÁNG TẠO TỐI THƯỢNG & Ý NGHĨA CUỘC ĐỜI 

Bản thân cuộc sống không hề có một ý nghĩa nào cả. Cuộc sống là một cơ hội để tạo ra ý nghĩa. 
Và ý nghĩa đó không phải do bạn khám phá được mà phải do bạn tạo ra. 

Mỗi người phải tạo ra ý nghĩa cuộc sống, tạo ra chân lý “thai nghén” nó, nuôi nó bằng máu thịt 

của mình và chỉ khi đó họ mới có thể tìm thấy ý nghĩa cuộc sống chứ không phải thụ động ngồi 

chờ. 

Bạn hãy tham dự vào cuộc sống, hãy tham dự một cách sâu sắc, trọn vẹn nhất có thể được. Hãy 

tìm thêm những sở thích mới, những mối quan tâm khác để cuộc sống mang tính đa chiều. Hãy 

ca ngợi những người mà nhờ họ thế giới này đẹp hơn và hãy để sự trân trọng này thành phẩm 

chất tâm linh. Hãy vứt bỏ kiến thức, phải có thái độ trong sáng, thuần khiết khi tìm kiếm, và 

chừng nào bạn chưa thể cất lên tiếng nói của mình thì bạn còn bỏ lở ý nghĩa cuộc sống. 

Đừng để cuộc đời bạn trở thành một nghi thức chết, hãy để những khoảnh khắc không thể giải 

thích được, một vài điều bí ẩn không hiểu tại sao xuất hiện. Hãy làm điều gì đó gàn dở, điên rồ 

một chút, rồi bạn sẽ tìm thấy ý nghĩa cuộc sống. 

 

Người tóm tắt 

Trần Phú An 
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Tác giả: 

Zig Ziglar là một trong những chuyên gia bán hàng, diễn giả đồng thời là một tác giả nổi tiếng nhất nước 

Mỹ. Các tác phẩm bán chạy của ông gồm hơn 25 quyển, trong đó có: See you at the top, Better than 
Good… 

Nội dung chính 

Những nguyên tắc trong bán hàng đã được tác giả kiểm nghiệm trong thực tế đã trở thành những bí 

quyết, những chìa khóa vàng, sẽ trang bị cho bạn để trở thành một người bán hàng giỏi, thành công. 

 

PHẦN I 

PHÂN TÍCH TÂM LÝ BÁN HÀNG 

 

CHƯƠNG 1 – MỘT “BÀ NỘI TRỢ” BÁN HÀNG XUẤT SẮC 

“Anh yêu! Em đã tìm thấy ngôi nhà mơ ước của mình rồi!” Tôi như bị hút hồn khi nhìn thấy ngôi nhà. Tôi 

muốn mua ngôi nhà đó ngay lập tắc, nhưng đáng buồn là không đủ tiền. Tôi làm ra vẻ với vợ và chủ thầu 

như không hứng thú trong việc mua bán này. 

Vợ tôi quan sát khắp nơi và nói trong sự reo vui: “Chà! Phòng làm việc của anh khá rộng đây, cái lò sưởi 

thật tuyệt. Kìa, gara đủ để hai chiếc ôtô của anh và em. Khoảnh sân phía trước phù hợp để xây một con 

đường vòng cung vào nhà mình như mơ ước của anh… “ 

Vợ tôi không tranh cãi với tôi khi tôi nhắc đến chuyện không đủ tiền. Nàng dùng tất cả chiến thuật bán 

hàng của mình để thuyết phục tôi; nàng đã từng bước làm tôi “ngộ” ra rằng, không những chúng tôi có 
khả năng mua ngôi nhà đó mà chúng tôi còn nên mua nó. Nàng bảo tôi đồng ý trả số tiền tăng thêm, tiền 

thuê, phí bảo hiểm, rồi cô chia nhỏ số tiền ấy ra một cách tối đa và chứng tỏ phương cách trả nợ dần 

cũng dễ dàng sau khi mua nhà. Cuối cùng vợ tôi đã chiến thắng. 
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Vậy, bạn hãy tìm hiểu tất cả mọi thông tin liên quan đến khách hàng, chia nhỏ giá trị sản phẩm, thuyết 

phục khách hàng bằng tất cả sự lạc quan của mình và giả vờ không nghe thấy những lời từ chối của họ. 

Hãy đặt ra nhiều câu hỏi để nhận diện vấn đề và dẫn dắt khách hàng đưa ra quyết định cuối cùng. Khả 

năng tưởng tượng của người bán hàng sẽ giúp khách hàng có được những gì họ muốn. 

 

CHƯƠNG 2 – KHÁCH HÀNG LÀ “THƯỢNG ĐẾ” 

Có lẽ không gì khiến người bán hàng nản lòng hơn lời từ chối của khách hàng trước một sản phẩm có 
chất lượng tốt, tiết kiệm chi phí. Bạn phải thuyết phục họ. Muốn thuyết phục người khác, bạn không nên 

nói cho họ nghe mà phải hỏi họ, rồi đưa ra những lời khuyên bổ ích. Bạn trở thành “nhà tư vấn” hoặc 

người hướng dẫn mua hàng. 

Trước những phân tích đúng đắn của họ, khách hàng đang tự thuyết phục chính mình, khi đó bạn có 
nhiều cơ hội “dẫn dắt” họ đến hành đông mua hàng bởi không còn điều gì khiến họ từ chối nữa. 

Có 5 lý do cơ bản khiến khách hàng từ chối mua hàng: (1) không nhu cầu, (2) không có tiền, (3) không có 
động lực , (4) không có mong muốn, (5) không tin tưởng. 

Một trong năm lý do đó khiến khách hàng không mua hàng là không có nhu cầu. Nhưng, khách hàng, 

chính họ đôi lúc không biết bản thân họ đang có nhu cầu gì. Còn “tiền” có thể khách hàng không đủ tiền 

để mua sản phẩm, nhưng có thể đó là lời nói dối. Nhưng lý do thực sự không phải vì thiếu tiền mà vì 

khách hàng không muốn sở hữu sản phẩm đó. Lý do thứ ba khiến khách hàng không mua sản phẩm vì họ 

không cảm thấy cần phải mua hàng ngay. Nhiệm vụ khó khăn nhất của người bán hàng là làm cho khách 

hàng có sự quan tâm đủ lớn để đưa ra quyết định mua hàng ngay tại thời điểm bạn đang thuyết phục 

họ. 

Thủ thuật hữu hiệu nhất khiến khách hàng thoát khỏi những suy nghĩ “cứng nhắc” kia chính là đồng tình 

với họ thay vì cứ mãi mãi thuyết phục  họ mua hàng. 

Bạn hãy nhớ rằng khách hàng chỉ từ chối lời đề nghị mua hàng của bạn chứ không phải họ cự tuyệt cá 

nhân bạn. Do đó, lý do quan trọng nhất khiến khách hàng không mua sản phẩm của bạn khi họ không tin 

bạn, dù họ không nói nhưng nếu họ nghĩ hay cảm nhận như vậy. Cho nên, yêu cầu về đạo đức nghề 

nghiệp là cần thiết, đặc biệt là nghề bán hàng. 

 

CHƯƠNG 3 – SỰ TÍN NHIỆM: CHÌA KHÓA ĐEM LẠI THÀNH CÔNG TRONG NGHỀ BÁN HÀNG 

Mong muốn và thị hiếu của mọi người là giống nhau. Nếu tiếp xúc đủ số lượng khách hàng và đúng đối 

tượng, bạn sẽ bán được hàng. 

Bạn phải luôn luôn tin tưởng tuyệt đối vào thành công sau này. Khi phải đương đầu với các vấn đề của 

khách hàng thì niềm tin và sự tín nhiệm là điểm tựa vững chắc cho bạn. 
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Trước hết, người bán hàng phải là người tốt bụng, có khả năng thiên bẩm hay trực giác để thành “nhà” 

tư vấn mua hàng”. Trong lĩnh vực bán hàng, có những điều tưởng chừng như nhỏ nhặt nhưng nó bổ trợ 

cho bạn như: đôi giày được đánh bóng sạch sẽ, bộ com-lê phẳng phiu, trang điểm phù hợp, tươi tắn, khả 

năng ứng xử tốt, biết nói lời cảm ơn chân thành… tất cả những điều đó làm cho khách hàng quan tâm 
đến sự tự tin của bạn. 

Nếu bạn hoàn tất thương vụ sớm, trước khi thiết lập được giá trị vững chắc trong tâm trí khách hàng tức 

bạn không thực sự quan tâm đến nhu cầu và ước muốn của họ là gì, dường như bạn chỉ quan tâm đến 

điều mình muốn là chỉ để xúc tiến các thương vụ tiếp theo, bạn đã vô tình tạo ra bức tường ngăn cách 
giữa khách hàng với bạn. 

 

CHƯƠNG 4 – KINH NGHIỆM BÁN HÀNG 

Khi khách hàng nói “không” có nghĩa là “tôi không chắc là tôi sẽ mua”, nhưng họ thích đưa ra một quyết 

định mới dựa trên những thông tin mới. Vì vậy, bạn phải cố gắng hoàn tất thương vụ ngay sau khi đã tạo 

lập được giá trị cho sản phẩm hay đã khơi dậy ước muốn sở hữu sản phẩm của khách hàng, chứ không 

phải sau khi bạn đã cung cấp toàn bộ thông tin cho khách hàng rồi mới chốt lại để hoàn tất thương vụ, 

thì đó là một sai lầm rất nghiêm trọng. 

Khi khách hàng từ chối hoặc nói không đủ tiền, có nghĩa là họ không cảm nhận được rằng sản phẩm của 

bạn hoàn toàn đáng giá với số tiền mà bạn nêu ra. Lúc đó, bạn không thể thay đổi đột ngột hay hạ giá 

sản phẩm, nhưng bạn có thể nhanh chóng thay đổi giá trị của nó bằng cách cung cấp thêm thông tin về 

sản phẩm đó. Điều này tạo dựng sự tin tưởng và không khí đối thoại cởi mở giữa khách hàng và bạn. 

Tâm lý “cố bán bằng mọi giá” thường gặp ở những người bán hàng có đạo đức nghề nghiệp “đáng ngờ” 

hoặc chỉ quan tâm đến lợi ích trước mắt chứ không hướng đến xây dựng một sự nghiệp bán hàng lâu 
dài. 

Bạn phải quan niệm rằng, những người bạn gặp đều có thể là khách hàng tiềm năng cùng với vô số vấn 

đề cần bạn giải quyết. Hãy thân thiện và niềm nở với tất cả họ bởi không phải lúc nào bạn cũng biết rằng 

mình đang nói chuyện với ai. 

 

CHƯƠNG 5 – LUYỆN GIỌNG 

Để thành công trong nghề bán hàng, bạn phải học cách thay đổi ngữ điệu để giọng nói của bạn trở nên 

truyền cảm hơn, vì ngoài việc lắng nghe, bạn cần phải biết cách nói, và nói sao cho thật tốt. 

Bạn có thể luyện giọng nhờ chiếc máy cassette. Qua việc ghi âm lại, bạn có thể sửa chữa những sai lầm 

trong quá trình nói. Với một câu, nhưng nếu bạn biết cách nhấn giọng hợp lý thì sẽ tạo nên những câu 
nói có ý nghĩa rất khác nhau. Trong quá trình luyện tập, bạn nên tham khảo ý kiến nhận xét của một 

người bạn khác, đồng nghiệp đóng vai trò người nghe. 
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Thông thường, khách hàng có cảm giác bị mua hớ thường lấn át mong muốn sở hữu, nên bạn cần phải 

khéo léo nói làm sao cho khách hàng cảm thấy rằng họ hoàn toàn yên tâm khi mua hàng của bạn. Có 
nhiều khách hàng thuộc nằm lòng câu “mắc quá” bất kể họ đã tìm hiểu kỹ về sản phẩm hay chưa. Bạn 

phải hạ thấp giọng, nhìn thẳng vào khách hàng và nói: “Thưa ông bà, công ty tôi chủ trương rằng, một 

lời giải thích về giá sản phẩm dễ thực hiện và dễ được chấp nhận hơn là phải đưa ra nhiều lời xin lỗi về 

chất lượng sản phẩm. Tôi cho rằng ông/bà cũng sẽ ủng hộ với phương châm phục vụ của chúng tôi là sẽ 

làm ông/bà hài lòng, có đúng vậy không, thưa ông/bà?” 

Bạn thực sự nghiêm túc và tin tưởng vào những gì mình nói. Bởi vì, người bán hàng chính là yếu tố quan 

trọng nhất trong một quy trình bán hàng. 

 

CHƯƠNG 6 – NGƯỜI BÁN HÀNG CHUYÊN NGHIỆP 

Một hôm, tôi đi chào bán các bộ đồ dùng nấu ăn cho các bà nội trợ. Các ông chồng dường như lo ngại 

rằng họ sắp bị bắt buộc phải mua một thứ gì đó nên họ vờ như không hứng thú lắm. Tôi dùng chiến 

thuật “nghịch đảo”: Tôi cám ơn ông/bà rất nhiều vì đã dành thời gian lắng nghe tôi trình bày. Tôi đến 

đây với mong muốn duy nhất là bán cho ông bà một bộ đồ nấu ăn đặc biệt. Phải đến một thời gian nữa 

chúng tôi mới có mặt trên thị trường.” 

Ngay lập tức, ông chồng liền muốn biết khi nào mặt hàng này xuất hiện, họ sẵn sàng đặt trước một số 

tiền. 

Điều quan trọng bạn cần ghi nhớ là trong buổi thuyết trình, tôi đã trung thành với sự thật. 

Tôi áp dụng biện pháp tâm lý này bởi bản chất của con người dường như luôn muốn có được những thứ 

sẽ không tồn tại nữa hoặc khó có cơ hội sở hữu được. 

Người bán hàng chuyên nghiệp hiểu công việc và khách hàng của mình, biết sử dụng lời nói và các biện 

pháp tâm lý để thuyết phục khách hàng đồng ý. Sau khi đã thực hiện những gì mình đã chào bán, bạn 

còn giới thiệu thêm một số dịch vụ cộng thêm nữa, tất cả nhằm để phục vụ cho lợi ích của khách hàng. 

Khi bạn chiếm được niềm tin của khách hàng thì cũng đồng nghĩa với việc họ sẽ cần đến bạn. Đơn đặt 

hàng đầu tiên chính là sự tin cậy. Khách hàng thường không thích đưa ra bất kỳ quyết định nào, họ luôn 

trong trạng thái do dự. Đó là lúc người bán hàng thể hiện vai trò của mình trong cương vị của một người 

tư vấn. 
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PHẦN II 

ĐIỂM MẤU CHỐT CỦA NGHỆ THUẬT BÁN HÀNG 

 

CHƯƠNG 7 – ĐIỀU THEN CHỐT TRONG SỰ NGHIỆP BÁN HÀNG 

Bán hàng chính là truyền tải cảm xúc.Nếu người bán hàng có thể làm cho khách hàng cảm nhận về sản 

phẩm của mình theo cách mình cảm nhận về chúng, chắc chắn khách hàng sẽ đồng ý mua. 

Để trở thành người bán hàng chuyên nghiệp thì bạn phải tận tâm với sản phẩm của mình, khách hàng sẽ 

bị thuyết phục bởi niềm tin của bạn hơn bất cứ bằng chứng nào do bạn đưa ra để quảng cáo cho công 

dụng của sản phẩm. 

Một người bán hàng tự tin, suy nghĩ tích cực, làm việc trên cơ sở trung thực và thẳng thắn chính là 

người trấn an mọi sợ hãi của khách hàng một cách hiệu quả nhát, và thật sự thấy khách hàng là người 

chịu thiệt thòi nếu không mua sản phẩm của bạn. 

Bạn không chỉ tin vào sản phẩm mà cũng nên đặt niềm tin vào công ty bạn đại diện, xây dựng tiếng tăm 
cho công ty nó sẽ bồi đắp thêm uy tín của bạn trong sự nghiệp bán hàng của mình. 

 

CHƯƠNG 8 – SỰ ĐỒNG CẢM_ĐIỀU MÀ NGƯỜI BÁN HÀNG XUẤT SẮC CẦN CÓ 

Đồng tình có nghĩa là cảm nhận của bạn giống với cảm nhận của người khác về cùng một sự kiện. Đồng 

cảm nghĩa là bạn hiểu được người khác cảm thấy như thế nào, cho dù bạn không cảm thấy thế. 

Nếu bạn có thể khiến khách hàng mĩm cười và đồng tình với bạn khi bạn đi vào phần chính của bài 

thuyết trình về sản phẩm thì cơ hội có được thương vụ thành công đáng kể. 

Dù khi đánh mất một thương vụ, nhưng bạn nên kết thúc cuộc gặp gỡ theo cách mở ra một cơ hội mới 

cho người bán hàng kế tiếp bước vào tâm trí khách hàng. 

Sự đồng cảm là khả năng xâm nhập vào cảm xúc của người khác và nhìn thấy những mong muốn và nhu 

cầu của họ phản ảnh qua ánh mắt của họ. Nếu không phát hiện ra nhu cầu chính yếu của khách hàng, 

bạn không thể đưa ra giải pháp tốt nhất cho họ. 

Khi đồng cảm với ai đó, bạn sẽ hiểu và nhạy cảm với cách ứng xử của họ. Vì bạn nhìn thấy vấn đề khá rõ 

nên có thể giúp họ đưa ra giải pháp cho vấn đề. Để thực sự là người bán hàng, bạn phải có khả năng 
tách mình ra khỏi vị trí người bán và đặt mình vào vị trí người mua. Nếu bạn hiểu khách hàng nghĩ và 
cảm thấy như thế nào, chắc chắn bạn sẽ bán được nhiều hàng hơn vì khi đó bạn có thể đáp ứng đúng 
nhu cầu của họ hơn. 
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CHƯƠNG 9 – LÀM VIỆC VỚI THÁI ĐỘ ĐÚNG ĐẮN 

Để đạt được điều mình mong muốn, bạn cần phải thay đổi cách cư xử của mình. Trước khi thay đổi cách 

cư xử, bạn phải thay đổi cách suy nghĩ, và trước khi thay đổi cách suy nghĩ, bạn phải thay đổi đối tượng 

tác động đến suy nghĩ của bạn. 

Năm 1982, tình hình kinh tế thật nghiêm trọng, gần một nửa nhân viên bán bảo hiểm rơi vào tâm trạng 

chán nản và chẳng muốn tiếp tục làm việc. Đúng là mọi việc có khó khăn hơn trước, nhưng chính vì nhân 
viên bán bảo hiểm khác không tập trung vào công việc, nên Calvin Hunt có nhiều cơ hội bán bảo hiểm 

hơn vì còn lại ít đối thủ. Anh tin rằng doanh số của anh tăng cao hơn trước. Chính thái độ tạo nên sự 

khác biệt.  

 

CHƯƠNG 10 – THÁI ĐỘ ĐỐI VỚI BẢN THÂN 

Nếu bạn thực sự tâm huyết với công việc bán hàng, bạn phải bắt đầu xây dựng một nhận thức đúng đắn 

về bản thân mình. Như vậy, không phải bạn đang xây dựng sự nghiệp cho riêng mình mà chính là bạn 

đang xây dựng lòng tin của con người. Sau cùng, chính họ mới là người tạo nên sự nghiệp cho bạn. 

Khả năng tự nhận thức góp phần rất lớn trong việc cải thiện kỹ năng cũng như hiệu quả làm việc của 

bạn. Khả năng thể hiện trước đám đông là một trong những yếu tố giúp xây dựng lòng tin hay việc tham 

dự các khóa thuyết trình cũng là một trong những bước bạn nên thực hiện nhằm xây dựng một nhận 

thức đúng đắn về bản thân. 

Bước tiếp theo là hãy trở thành một chuyên gia về các chiến thuật bán hàng phù hợp với ngành nghề 

kinh doanh của bạn. Những chiến thuật này chỉ trở thành một phần của con người bạn khi bạn thực sự 

hiểu và sống với chúng. 

Bạn phải hiểu rằng, không có ai trên thế gian này có thể khiến bạn cảm thấy thấp kém nếu không có sự 

cho phép của bạn. Nhưng tự tin hay nhận thức đúng đắn về bản thân ở đây hoàn toàn khác với sự tự 

mãn thái quá. Tất cả những người bán hàng xuất sắc đều có một cái tôi tích cực nếu họ để cái tôi tự mãn 
chế ngự, họ sẽ không thể nào trở nên xuất sắc được. Khi nhận thức đúng đắn về bản thân thì bạn có thể 

gặp gỡ liên tục nhiều khách hàng mà tâm trạng không bị ảnh hưởng bởi kết quả của những buổi gặp mặt 

đó. 

 

CHƯƠNG 11 – THÁI ĐỘ CỦA BẠN ĐỐI VỚI NHỮNG NGƯỜI XUNG QUANH 

Điều mà khách hàng phàn nàn nhiều nhất là thái độ bất lịch sự, thờ ơ, bàng quan và năng lực làm việc 

kém của nhân viên bán hàng. 

Cho nên, người nhân viên bán hàng phải nhận thức được giá trị tầm quan trọng của từng khách hàng mà 

họ đang tiếp xúc. Cách tốt nhất để có được khách hàng chính là xây dựng một mối quan hệ tốt đẹp với 
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những người bạn đang giao dịch ngay từ lần tiếp xúc đầu tiên. Luôn coi trọng giá trị khoảng thời gian mà 

khách hàng bỏ ra và luôn sử dụng khoảng thời gian đó một cách có hiệu quả. 

Khách hàng luôn mong muốn và kỳ vọng những người bán hàng có thể thực sự trở thành “nguồn thông 

tin” đáng tin cậy, luôn trả lời những câu hỏi của họ ngay lập tức, cho họ những ý kiến sáng suốt, những 

lời nhận xét xác đáng về sản phẩm. Một nhân viên bán hàng biết cách xây dựng mối quan hệ tốt đẹp và 

cung cấp cho khách hàng những dịch vụ kèm theo tốt nhất, dù đó là một lời khuyên, thông tin về sản 

phẩm hay một ý kiến cá nhân thì chắc chắn sẽ được chính những khách hàng của mình đặt trọn niềm tin. 

 

CHƯƠNG 12 – THÁI ĐỘ CỦA BẠN ĐỐI VỚI CÔNG VIỆC BÁN HÀNG 

Bạn hãy chọn một sản phẩm hoặc dịch vụ mà bạn tin là có thể giải quyết vấn đề cho con người, cộng với 

sự tận tâm, bạn hoàn toàn có thể trở thành một người bán hàng chuyên nghiệp. 

Ngoài niềm tin vào sản phẩm, bạn hãy tin rằng, công ty mà bạn đại diện là uy tín nhất và bạn hài lòng là 

người đại diện công ty trước khách hàng. 

Nhiều người chưa hiểu cho rằng, người bán hàng “giỏi” là người có thể khiến người khác mua một thứ gì 

đó họ không muốn hoặc chẳng bao giờ cần đến. Ngày nay, người bán hàng chuyên nghiệp là một người 

cố vấn đích thực có thể chỉ ra các nhu cầu cho khách hàng và sau đó đáp ứng các nhu cầu đó một cách 

thiết thực. 

Người bán hàng tự hào là người đóng góp cho sự tiến bộ của thời đại, tạo động lực cho các nhà sáng 

chế, phát minh. Xu hướng khách hàng hiện nay thiên về tiếp thị kết hợp ý kiến khách hàng và gắn kết 

nhiều hơn với những vấn đề liên quan đến trách nhiệm xã hội. 

 

CHƯƠNG 13 – XÂY DỰNG SỨC MẠNH THỂ CHẤT 

Bạn cần phải thể hiện sự nhiệt tình của mình, không chỉ với khách hàng đầu tiên mà với cả những khách 

hàng cuối cùng trong ngày. Mỗi khách hàng đều xứng đáng được bạn phục vụ hết mình. Cho nên, bạn 

phải cố gắng làm quen với khả năng làm việc ở cường độ cao. Vì vậy, sức khỏe là nhân tố quan trọng. 

Bên cạnh thường xuyên luyện tập thể dục bạn cần tuân thủ một chế độ ăn uống cân bằng dinh dưỡng và 

thời gian ngủ hợp lý. Thu nhặt những kiến thức cần thiết để duy trì một ngoại hình ưa nhìn sẽ tăng 
cường hiệu quả của các buổi gặp mặt với khách hàng. Người bán hàng xuất sắc là người biết cân bằng cả 

về thể chất, tinh thần và lý trí. 
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CHƯƠNG 14 – XÂY DỰNG SỨC MẠNH TINH THẦN TRONG NGHỀ BÁN HÀNG 

Dù khách hàng tìm đến bạn hay là bạn là người đi tìm họ thì vẫn không ai có thể loại trừ khả năng bạn sẽ 

nhận được một lời từ chối thẳng thừng hay những tiếng chê bai cay nghiệt của khách hàng. Trong những 

tình huống đó, sự chuẩn bị trước về tinh thần theo hướng tích cực sẽ rất hữu ích cho bạn. 

Sức mạnh tinh thần được xây dựng trên nền tảng kiến thức và thái độ đúng đắn sẽ tạo nên sự khác biệt 

rõ rệt trong từng thương vụ mà bạn sẽ thực hiện. 

Bạn có thể xây dựng sức mạnh tinh thần cho bản thân bằng cách đọc những cuốn sách hay, tham gia các 

khóa đào tạo bán hàng chuyên nghiệp hoặc các buổi họp mặt của công ty. Tất cả những hoạt động này 

sẽ bồi đắp cho tâm trí bạn lối suy nghĩ tích cực, rõ ràng, lạc quan và lành mạnh. 

 

PHẦN III 

ĐỂ TRỞ THÀNH NHÀ BÁN HÀNG CHUYÊN NGHIỆP 

 

CHƯƠNG 15 – VẬN DỤNG NHỮNG THỦ THUẬT CHUYÊN NGHIỆP 

Không chỉ riêng lĩnh vực bán hàng mà trong bất cứ ngành nghề nào khác, có lúc chúng ta gặp phải những 

trường hợp không mấy lạc quan. Đừng phản ứng bằng sự tức giận, chán nản, thất vọng mà phải thích 

ứng với nó và tự nhủ rằng: “mình sẽ thành công thương vụ này!” 

Bạn phải nhớ rằng, thái độ trong khi bán hàng liên quan trực tiếp đến những hiểu biết về tính cách con 

người và một số điều khác nữa. 

Một chuyên gia bán hàng tận tụy, được đào tạo bài bản chắc chắn sẽ hành động dựa trên suy nghĩ, và 
thái độ của mình để thích ứng thay vì phản ứng trước tình huống thực tế mà anh ta đang đối mặt. 

 

CHƯƠNG 16 – ĐẶC ĐIỂM TÍNH CÁCH CỦA MỘT NGƯỜI BÁN HÀNG CHUYÊN NGHIỆP 

Một chuyên gia bán hàng thực thụ phải là người hiểu rất rõ những lập luận của khách hàng, song chính 

cảm xúc mới thúc đẩy họ hành động. 

Những yếu tố mang tính logic thường tác động đến những gì mà khách hàng quan sát, thấy được, trong 

khi những yếu tố mang tính cảm xúc lại có tác dụng lôi cuốn họ. Cho nên, ta thường chọn cách thực 

hành trên sản phẩm cụ thể để khách hàng biết sự vận hành và tính năng của chúng. Hãy sử dụng lời nói 
và cử chỉ phù hợp khi tiếp cận khách hàng, cơ hội bán hàng của bạn sẽ tăng lên gấp bội. 
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Bạn hãy luôn tìm hiểu kỹ lưỡng hơn, thuyết trình tỉ mỉ hơn, có kiến thức sâu rộng hơn về sản phẩm. Có 
óc tổ chức, biết mình làm gì, ở đâu, vào lúc nào. Biết lắng nghe và luôn khám phá được nhu cầu thiết 

yếu của khách hàng. 

Cần nghiên cứu về sản phẩm dịch vụ và mình đang chào bán. Cẩn thận chọn lọc từ và cụm từ, cách giải 

thích, lối diễn đạt tốt nhất cho bài thuyết trình của mình. Quy luật chung của người bán hàng là “phải 

tìm cho ra điều khách hàng muốn và giúp họ đạt được điều đó”. Có như vậy, sự tự tin của bạn sẽ mạnh 

mẽ đến mức khách hàng cảm thấy bị thuyết phục. 

Trong môi trường cạnh tranh ngày nay, bạn phải thường xuyên nhắc nhở khách hàng của bạn và luôn 

quan tâm đến nhu cầu của họ. Có thể gửi cho mỗi khách hàng của mình một tấm thiệp chúc mừng vào 

ngày lễ, năm mới, sinh nhật hay dịp đặc biệt nào đó của họ. Lời giới thiệu của khách hàng cũ với những 

khách hàng mới tìm năng là cực kỳ quan trọng, những lời giới thiệu này có tính “bảo chứng”, là phương 
pháp xây dựng sự nghiệp bán hàng dễ dàng và chắc chắn nhất. 

 

CHƯƠNG 17 – HÌNH ẢNH CỦA NGƯỜI BÁN HÀNG CHUYÊN NGHIỆP 

Để khách hàng cảm thấy vui vẻ và thoải mái trước khi chuẩn bị mua một thứ gì đó, cách tốt nhất là bạn 

hãy làm cho khách hàng tự hào vì trước đó họ đã đưa ra một quyết định thật đúng đắn. 

Bạn hãy nhớ rằng, khách hàng luôn sẵn sàng cung cấp mọi thông tin cần thiết nếu bạn biết đặt câu hỏi. 

Nhưng bạn không nên tranh luận, tỏ ý phản đối hay cố gắng thỏa hiệp trong vấn đề giá cả. Bạn hãy giữ 

sự tự tin thường thấy và bình tĩnh đảo ngược tình thế. 

Bạn hãy tạo cho mình hình ảnh một người bạn, đồng thời là một chuyên gia tư vấn, luôn hỗ trợ khách 

hàng của mình lựa chọn sản phẩm phù hợp, và sau đó làm cho họ hài lòng với sự lựa chọn đó. Sau mỗi 

thương vụ, bạn không những có thêm một khách hàng mà còn có thêm một người bạn. 

 

CHƯƠNG 18 – TẤT CẢ MỌI NGƯỜI ĐỀU ĐANG BÁN HÀNG VÀ TẤT CẢ MỌI THỨ CÓ THỂ LÀ HÀNG HÓA 

Có lần tôi đến khám răng tại phòng nha của bác sĩ McDougal, bởi tôi biết anh là một nha sĩ giỏi. Sự 

chuyên nghiệp của các nhân viên phòng khám biểu hiện ở sự quan tâm chu đáo khi chăm sóc bệnh nhân 
của mình. Bác sĩ McDougal quả thật là một nha sĩ công tâm, và hơn thế nữa, anh còn là một chuyên gia 

bán hàng thực thụ bởi sự quan tâm và lo lắng tận tình đối với khách hàng của mình. 

Giáo viên cũng là một người bán hàng 

Tôi bước vào lớp Lịch sử với ý nghĩ là tôi sẽ chỉ học vừa đủ để vượt qua kỳ thi cuối khóa. Nhưng khi tiết 

học kết thúc thì tôi hiểu ra rằng tại sao tôi cần phải học lịch sử, tôi đã quyết định trở thành một học sinh 

chuyên ngành lịch sử. Thầy Harris quả thực là một người bán hàng xuất sắc. Thầy đã “bán” cho những 

người trẻ tuổi những khái niệm, những ý tưởng để trở nên năng động, sáng tạo và hiệu quả hơn trong 
thế giới tương lai. 
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Thợ xây 

Bill, người thợ xây uy tín, anh xây những ngôi nhà cốt để anh ta có thêm những người bạn. Bill đủ khôn 

ngoan để biết rằng khi anh ta hoàn thành công việc xuất sắc, làm được nhiều thứ hơn những gì anh ta 

được trả tiền, để khiến một khách hàng như tôi hài lòng, thì sớm muộn gì tôi cũng sẽ nói với bất kỳ ai 

muốn xây nhà, rằng Bill là người mà họ cần tìm. Bill thực sự là người bán hàng chuyên nghiệp. 

Vậy, bí mật của cuộc sống là, người bán hàng phải hiểu rằng sau cùng, thứ hàng hóa mà họ đang bán 
chính là thái độ và sự phục vụ của chính họ. 

 

PHẦN IV 

MỐI LIÊN HỆ GIỮA TRÍ TƯỞNG TƯỢNG VÀ BỨC TRANH NGÔN TỪ 

 

CHƯƠNG 19 – VAI TRÒ CỦA TRÍ TƯỞNG TƯỢNG TRONG CÔNG VIỆC BÁN HÀNG 

Phần lớn khách hàng đều thực sự không muốn nói “không” với người bán hàng. Lý do bởi từ “không” 

quá dứt khoát, nó tạo cảm giác đánh dấu kết thúc một mối quan hệ. Vì thế, thay vì trả lời “không”, rất 

nhiều khách hàng thường nói: “tôi muốn suy nghĩ thêm”; “để tôi trao đổi lại với vợ tôi…”, thậm chí họ 

còn nói dối người bán hàng để không phải nói từ “không”. 

Ba yếu tố: trí tưởng tượng, cảm xúc và sự logic được vận dụng trong trường hợp này. Bạn chia nhỏ giá 

bán sản phẩm ra thành những con số thấp đến mức khách hàng có thể chấp nhận mua nó. Khi bạn cung 

cấp sản phẩm hay dịch vụ giúp tiết kiệm chi phí thì bạn phải thuyết phục khách hàng cho đến khi họ có 
thể tưởng tượng và hiểu được rằng, họ phải trả cho món hàng dù có mua nó hay không. Vì rõ ràng việc 

không đầu tư hàng còn mất nhiều chi phí hơn bỏ tiền ra mua nó, nên họ sẽ quyết định đầu tư. 

 

CHƯƠNG 20 – VẬN DỤNG KHẢ NĂNG SÁNG TẠO TRONG BÁN HÀNG 

Chiến thuật “giấy chứng nhận kết hôn” 

Khi còn làm trong lĩnh vực kinh doanh bảo hiểm, thật dễ nản lòng khi tôi gặp một khách hàng đã tìm 
cách từ chối mua hàng với những lời lẻ rất lịch sự và nhẹ nhàng. 

Tôi lấy ra tờ giấy “chứng nhận kết hôn” do tôi thiết kế, in sẵn và nói: 

- “Tôi sẽ ‘kết hôn’ với ông/bà!” và giải thích nội dung: “Từ nay điều chỉnh mối quan hệ giữa Zig Ziglar với 

John và Mary Smith. Zig Ziglar cam kết sẽ có mặt bất cứ lúc nào theo yêu cầu của John và Mary Smith. 

Zig cam kết sẽ thực hiện đầy đủ nghĩa vụ thuế và chính sách an sinh xã hội. Và, anh ta có thể đưa ra lời 

khuyên hữu ích về nhu cầu bảo hiểm của họ. John và Mary Smith cùng cam kết sẽ trao cho Zig quyền 
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được phục vụ. John và Mary Smith có thể hủy bỏ giấy chứng nhận này vì bất cứ lý do gì, nhưng Zig Ziglar 
thì không”. 

Hai vợ chồng nhìn nhau cười thật to, John nói: 

- “Anh Zig, việc này có hợp pháp chứ?” 

- “Hoàn toàn hợp pháp” tôi trả lời 

- Vậy thì tôi đồng ý, John đáp. 

Tôi thêm: “Tôi không chỉ cung cấp dịch vụ này cho ông bà chỉ trong ngày hôm nay, mà tôi cam kết sẽ 

phục vụ cho cả tương lai sau này của ông bà nữa. Tôi sẽ trở thành “một phần cuộc sống” của ông bà, trở 

thành người đảm bảo an toàn cho ông bà.” 

Tấm danh thiếp: Đối với Ira Hayes, ông có hàng trăm tấm ảnh cỡ nhỏ của chính mình và khi gửi thư hay 
đưa danh thiếp cho ai đó, ông luôn đính kèm một tấm ảnh như thế vào danh thiếp hay thư mời. Điều 

này rất có hiệu quả. Mọi người luôn nhận ra ông dù ở bất cứ nơi đâu. 

 

CHƯƠNG 21 – SỬ DỤNG BỨC TRANH NGÔN TỪ TRONG BÁN HÀNG 

Sở trường của Thom Norman là bán hàng quan điện thoại, nhưng anh cũng tìm hiểu và nghiên cứu rất 

nhiều về các cách thức bán hàng khác. Với anh, thương vụ thành công hay không tùy thuộc rất nhiều vào 

cách diễn đạt của bạn, và sự diễn đạt đó không thể thiếu vắng những từ ngữ quan trọng. 

Từ đầu tiên chính là tên của khách hàng, đây chính là âm thanh êm ái, dễ nghe và thích được nghe nhất 

của mọi người. Hãy thường xuyên lập lại tên của họ trong cuộc nói chuyện vì đó cũng là sợi dây liên kết 

kết giữa bạn với cảm xúc của khách hàng. 

Có những từ có thể xoa diệu cảm xúc của khách hàng thay vì khiến họ thờ ơ, từ chối. Ví dụ, khách hàng 

dễ dàng chấp nhận sự thỏa thuận hơn là ký một hợp đồng; chắc chắn nhiều người thích nghe từ đầu tư 

hơn là mua hàng. Những từ và cụm từ tạo nên các bức tranh sinh động sẽ giúp ích cho bạn rất nhiều. 

Chiến thuật sử dụng “những bức tranh ngôn từ” 

Bà Lowe định bán ngôi nhà, bà nhờ những người môi giới đăng và quảng cáo “chuẩn mực” kiểu: “Nhà 

sáu phòng ấm cúng kiểu trang trại, có lò sưởi, gara, phòng tắm, gần khu vực học xá Rutgers, sân vận 

động, trường tiểu học…” Tất cả những thông tin này rất chính xác, nhưng hầu hết mọi người không bị 
thu hút, cho dù đó là tiện nghi của sản phẩm. 

Ba tháng sau, bà Lowe tự mình chào bán ngôi nhà, dười đây là đoạn quảng cáo của bà: 

“Chúng tôi sẽ rất nhớ ngôi nhà của mình. 
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Chúng tôi đã sống rất hạnh phúc trong ngôi nhà của mình, nhưng quả thực hai phòng ngủ không thể nào 

đủ cho cả gia đình. Vì vậy, chúng tôi phải chuyển đi. Nếu bạn thích một không khí ấm cúng xung quanh 

lò sưởi, ngắm nhìn những hàng cây sau khung cửa sổ rộng trong một ngày mùa thu, tránh xa sự ồn ào 

của phố phường; hay nếu bạn thích một mãnh sân râm mát vào mùa hè, hay bầu Trời hoàng hôn rõ nét 

vào một buổi chiều đông; một không gian tĩnh lặng đến mức có thể nghe rõ tiếng ếch kêu vào mùa xuân. 
Bạn cũng có thể hưởng thụ tiện ích và thuận lợi của thành phố thì có lẽ bạn sẽ thích ngôi nhà của chúng 

tôi. Chúng tôi hy vọng  là vậy, chúng tôi không hề muốn nói mái nhà ấy phải cô đơn, trống rỗng khi mùa 

giáng sinh đang đến gần.” 

Ngay ngày hôm sau, có tới sáu người gọi điện thoại hỏi về chi tiết của ngôi nhà, và một người trong số 

họ đã mua nó. 

Chiến thuật hậu mãi 

Thom Norman chọn cách vẽ tranh bằng lời thông qua những lá thư (muộn nhất là ngày hôm sau). Các 

bức thư đó phải được viết tay, nội dung thư chân thành cám ơn khách hàng đã tin tưởng, sẽ rất vui 

được đến thăm gia đình và vui hơn khi biết ông bà đang nhận được lợi ích của sản phẩm. Ông bà cần 

hoặc muốn có bất cứ sự hỗ trợ nào, xin đừng ngừng ngại liên hệ với tôi. 

 

CHƯƠNG 22 – NGÔN TỪ GIÚP XÂY DỰNG MỘT SỰ NGHIỆP BÁN HÀNG BỀN VỮNG 

Thông qua việc sử dụng ngôn từ để lập đi lập lại những bức tranh miêu tả, mỗi công ty hoặc sản phẩm 

đã xây dựng được tên tuổi của  mình, bởi vì họ khơi dậy trong khách hàng niềm hy vọng về những lợi ích 

tốt đẹp mà khách hàng sẽ nhận được khi mua sản phẩm đó. 

Thực đơn của khách sạn Hyatt 

“Món salat cuốn hút” rất phù hợp với khẩu vị của các họa sĩ California. Món ăn là sự tổng hòa của các 

màu sắc. Đó là màu hồng của dâu, vàng tươi của chuối, xanh của dưa, vàng đậm đà của dứa, tím của 

nho… “ 

Món “dành cho những người thích protein. Đó là món Nhạc trưởng Thăng bào thái mỏng với dàn đồng 

ca gồm nhiều loại rau tươi, hoa quả và trứng, và khán giả là những lá xà lách cùng với sự trợ giúp của 

sữa chua mát lạnh và pho mát không béo”. 

Chiến thuật “Ôôô và Aaa” 

Trong hội nghị, sắp sửa giới thiệu một sản phẩm, tôi nhìn khắp lượt khán giả, mỉm cười và nói: “Nào, 
mọi người trước khi các bạn lấy sản phẩm này ra khỏi hộp hàng mẫu và giới thiệu cho một cô gái, đây là 
những gì bạn cần làm: Hãy nhìn cô ấy, cười thật tươi và bảo: “Mary à, bây giờ sẽ là sản phẩm mà chúng 

tôi gọi là “Ôôô và Aaa”. Chúng tôi gọi vậy vởi khi cô nhìn thấy nó, cô thốt lên: “Ôôô” hoặc “Aaa”. 

Tôi lấy chiếc đãi ăn ra khởi hộp hàng mẫu, giơ cao lên trước mặt khán giả, mọi người đều thốt lên “Ôôô” 

hoặc là “Aaa”. Chiếc đĩa độc đáo đó trở thành sản phẩm bán chạy nhất. 
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Các từ ngữ thể hiện sự ấm áp, có sức miêu tả sẽ tạo nên những hình ảnh và âm thanh có tác động đáng 
kể đối với quyết định của khách hàng. Bạn cần phải trở thành những “chuyên gia về ngôn ngữ” để thực 

sự đạt những thành công đỉnh cao trong sự nghiệp bán hàng. 

 

PHẦN V 

NHỮNG CHI TIẾT KHÔNG THỂ BỎ QUA TRONG QUÁ TRÌNH BÁN HÀNG 

 

CHƯƠNG 23 -  KHI GẶP PHẢN ĐỐI, LÀM THẾ NÀO ĐỂ HOÀN TẤT THƯƠNG VỤ? 

Mỗi khi khách hàng đưa ra lời phản đối có nghĩa là họ đang quan tâm đến sản phẩm hay dịch vụ của 

bạn. Có nhiều dạng khách hàng khác nhau thì có bấy nhiêu kiểu phản đối. Vì vậy, khi khách hàng đưa ra 
lời phản đối, bạn nên vui mừng thay vì thất vọng hay nhụt chí. 

Trên thực tế, có bốn thời điểm để trả lời phản đối là: (1) trước khi chúng xuất hiện, (2) khi chúng xuất 

hiện, (3) sau khi chúng xuất hiện, (4) không bao giờ. 

Có những lời phản đối có thể bạn không quan tâm, nhưng nếu khách hàng nhắc lại lần hai, thì bạn hãy 
chắc chắn nó rất quan trọng đối với họ. 

Thời điểm tốt nhất để giải quyết phản đối là trước khi chúng xuất hiện, điều quan trọng là bạn hãy đặt 

mình vào vị trí của khách hàng, lường trước những phản đối mà bạn có thể gặp phải, và hãy giải quyết 

ngay trong bài thuyết trình của. Bạn thu âm bài thuyết trình, nghe lại và phân tích kỹ lưỡng những điểm 

chưa rõ ràng, còn dài dòng, khó hiểu hay còn bỏ sót vài điểm mấu chốt. 

Khi khách hàng đang theo dõi màn “biểu diễn” cách sử dụng sản phẩm của bạn, bạn có thể nghe thấy: 

“Ồ! Xem thằng cha diễn trò ma mảnh với chiếc máy kia!”, “Tôi chẳng thể làm được đâu” v.v… Bạn hãy 
mời khách hàng sử dụng thử sản phẩm. 

Khi khách hàng phản đối rằng: “Giá đó quá đắt”. Bạn có thể trả lời: “Tôi hoàn toàn đồng ý điều đó, thưa 
ông, bởi những thứ tốt thì không rẻ và thứ rẻ thì không tốt được. Khi chúng tôi quyết định sản xuất 

những sản phẩm tốt nhất với nhiều chức năng nhất có thể, chúng tôi đã đặt mình vào vị trí của khách 

hàng và cố gắng xác định xem điều gì tốt nhất đối với họ, đó là lý do tại sao chúng tôi ca ngợi những sản 

phẩm này không chút do dự”. 

Bạn nên cởi mở với khách hàng và để họ mua hàng bất cứ khi nào họ đã sẵn sàng thay vì cứ khăng khăng 

bắt họ phải nghe đủ toàn bộ bài thuyết trình rồi mới “cho phép” họ mua hàng. 
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CHƯƠNG 24 – NHỮNG KIỂU KHÁCH HÀNG THƯỜNG GẶP 

Một số kiểu khách hàng bạn thường gặp là những người luôn đối nghịch với bạn. Nhưng bạn phải nhớ 

rằng: “Mục tiên của người bán hàng không phải là đánh bại khách hàng mà là thuyết phục họ, làm cho 

họ thấy mình sẽ được hạnh phúc và sung sướng hơn khi mua sản phẩm của bạn.” Bạn không nên nói liên 
tục và buộc khách hàng phải lắng nghe. Cách tốt nhất để thực hiện một thương vụ thành công là dành 

cho khách hàng cơ hội “được nói” cùng bạn. 

Khách hàng cả tin: Khi làm việc với khách hàng kiểu này bạn chỉ cần thẳng thắn và cởi mở. Hãy kể những 

mẫu chuyện khôi hài, cơ hội mua hàng của họ sẽ tăng lên, bởi họ yêu quí và tin tưởng bạn. Tuy rất dễ 

thuyết phục, nhưng họ không hề muốn bị thúc ép và gây áp lực. 

Khách hàng đa nghi: Họ không bao giờ tin rằng luôn có người tốt và lúc nào cũng nghĩ có người muốn 

“chơi” mình, họ còn bảo thủ nữa. Tuyệt đối bạn không nên tranh cãi hay bác bỏ hoàn toàn những điều 

họ nói. Sau khi đã “tuôn trào” họ sẽ nhận thấy rằng bạn đang lắng nghe và thực sự quan tâm đến họ, lúc 

đó bạn nên nói lịch sự rằng: “Tôi rất vui mừng khi nghe ông trình bày về vấn đề đó. Và chính tôi cũng 
đang muốn nói đến điều này, đúng là chúng ta đang có cùng mục đích. Tôi rất vui vì điều đó, thưa ông.” 

Khách hàng có thái độ thù địch: Có thể khách hàng này đã từng bị những người bán hàng lợi dụng hay 

lường gạt trong quá khứ, hay đơn giản những người bán hàng trước đây không lắng nghe lời than phiền 

của họ. Bạn hãy lắng nghe lời giải bày của họ, và hãy nói rằng: “Tôi hiểu cảm giác của ông/bà lúc này, tôi 

đã gặp nhiều khách hàng có cảm xúc tương tự, khi nghe ông/bà nói, tôi nghĩ rằng hầu hết những người 

thẳng thắn và cởi mở như ông/bà cũng là người sẳn sàng lắng nghe ý kiến giải thích của người khác. Tôi 

rất vui khi ông/bà bày tỏ những mối quan tâm của mình với thái độ cởi mở như thế.” 

Khách hàng không quyết đoán: Có lẽ đây là người ít hạnh phúc nhất trong mọi kiểu người. Anh ta luôn 

chần chừ, do dự trước mọi việc nhất là đối với các thương vụ lớn. Bạn hãy giúp họ lấy lại sự tự tin; hãy 
thể hiện sự đồng cảm với họ, đặt mình và hoàn cảnh ấy. Hãy cho họ biết bạn luôn ở bên cạnh ủng hộ họ 

hết mình. Bạn thuyết phục họ nên mua sản phẩm của bạn, kiên quyết nhưng đừng gay gắt. 

Tóm lại, khách hàng của bạn là người như thế nào, họ đều muốn là người đúng đắn, muốn được người 

khác thấu hiểu, đánh giá cao. Mục tiêu của chúng ta là phải đáp ứng những nhu cầu của họ để họ trở 

thành khách hàng thực sự của chúng ta. 

 

CHƯƠNG 25 – BẠN CỦA NHỮNG NGƯỜI BÁN HÀNG 

Đối diện với những lời phản đối từ phía khách hàng, một trong những việc quan trọng nhất bạn cần làm 

là đưa ra các câu hỏi: Các câu hỏi sẽ giúp bạn hướng khách hàng đi đến hành động. Chúng cùng giúp bạn 

phát hiện ra động lực lớn nhất chi phối việc mua hàng của họ. 

Bạn phải nhớ rằng, công việc của bạn là bán hàng chứ không phải là “giải đáp mọi lời phản đối”. Trên 

thực tế, khách hàng rất hiếm khi hài lòng tuyệt đối về mọi thứ liên quan đến sản phẩm của bạn. Có 
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những phản đối mà bạn không thể giải quyết được. Chừng nào họ không trực tiếp nói “không”, chúng ta 
vẫn còn cơ hội bán được hàng. 

Khi khách hàng nói: “Tôi sẽ suy nghĩ thêm… “. Bạn hãy mĩm cười thật tươi và nói: “Thật tuyệt! Tôi rất vui 

khi biết ông muốn suy nghĩ thêm trước khi mua hàng. Và tôi cho rằng, ông đã tự đặt ra 4 câu hỏi và ông 

đã trả lời “có” với ba câu trong đó rồi, đó là: (1) Mình có thích nó không? (2) Mình có muốn sở hữu nó 
không? (3) Mình có khả năng chi trả cho nó không? (4) Khi nào mình bắt đầu thụ hưởng những lợi ích 

mà nó mang lại? Rõ ràng ông là người duy nhất trả lời câu hỏi đó. Nhưng tôi nói thêm rằng giá cả có thể 

không đổi hoặc thậm chí tăng lên, liệu ông có thấy rằng mình nên mua hàng để tận hưởng lợi ích đó 
ngay từ bây giờ? Vì, chi phí sử dụng nó sẽ giảm dần sau mỗi năm, mỗi tháng, mỗi ngày. Không thể đợi 

năm năm sau mới mua nó, phải không, thưa ông?” 

 

CHƯƠNG 26 – SỬ DỤNG CHÍNH LỜI PHẢN ĐỐI CỦA KHÁCH HÀNG ĐỂ HOÀN TẤT THƯƠNG VỤ 

Khi khách hàng của bạn đưa ra hai hoặc ba phản đối thì bạn hãy nhìn thẳng vào mắt họ và nói: “Thưa 
ông, tôi muốn hỏi ông một câu như sau: Đây có phải là vật cản duy nhất giữa ông và việc sở hữu món 
hàng, hay có điều gì khác, khiến ông còn bận tâm?” 

Nếu khách hàng nói: “Không, đây chính là điều duy nhất tôi quan tâm… “, đó là lúc bạn nên giải quyết 

vấn đề và đưa ra một câu nói tích cực, nhấn giọng: “Tôi tin rằng, đó là lời giải đáp cho câu hỏi của ông, 

đúng không, thưa ông?” Đến đây, nếu như bạn không nhận được một câu trả lời tích cực hay phản ứng 

đáng kể nào thì bạn nên tiếp tục: “Tôi rất vui khi có thể giải đáp thắc mắc của ông, bởi vì tôi biết ông sẽ 

rất thích sản phẩm này”. Có thể bạn cho rằng đã đến lúc bạn có thể “chốt” thương vụ, bởi vì khách hàng 

này đã nói rằng ông ấy chỉ có duy nhất một phản đối và bạn cũng vừa khẳng định rằng rào cản (thắc 

mắc, phản đối) đã được xóa bỏ. 

 

CHƯƠNG 27 – LÝ DO CHÍNH VÀ NHỮNG CÁI CỚ “PHỤ THÊM” ĐỂ MUA HÀNG 

Trong khi giải quyết các phản đối của khách hàng, bạn thường phải đưa ra những giá trị hữu hình như lý 
do để khách hàng mua sản phẩm, đồng thời phải nhấn mạnh những giá trị vô hình như cái cớ để mua 

hàng. Chẳng hạn, bạn có thể bán một mãnh đất rất đẹp ở bên bờ hồ, một ngôi nhà tuyệt vời dành cho 

những người nghĩ hưu. Mãnh đất là tài sản hữu hình là lý do để mua nó, nhưng nếu bạn chuẩn bị bước 

vào thương vụ thì bạn cần phải khoác lên nó một giá trị vô hình để khách hàng có thể mua nó. 

Bạn nói: “Thưa ông, ngoài việc sở hữu mãnh đất đẹp kia, ông còn có cả một hồ nước đầy ắp cá được dẫn 

từ các con suối và được bao phủ bởi cỏ quanh năm. Ông có thể thoải mái sử dụng sân gôn, đi dạo hay 

đạp xe trên con đường mòn thật yên tĩnh và trong lành. Có lẽ, điều tuyệt vời hơn cả là ông có thể có 
những giây phút thanh bình tại đây… 

Đến đây, bạn có thể kết thúc thương vụ bằng cách nói với khách hàng: “Thưa ông, trong suốt cuộc đời 

ông, ông đã tận tâm làm việc và đóng góp cho tương lai. Có bao giờ ông nghĩ rằng đã đến lúc mình xứng 
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đáng để hưởng thụ những thành quả trong suốt nhiều năm làm việc và nỗ lực hết mình chưa? Ông đang 
nợ bản thân mình điều đó đấy!” 

 

CHƯƠNG 28 – SỬ DỤNG CÂU HỎI ĐỂ HOÀN TẤT THƯƠNG VỤ 

Socrates nói rằng: “Nếu người đối diện không ngần ngại tán thành câu nói của bạn (họ không thể nào 

bác bỏ), bạn hãy dựa vào đó để đưa ra một loạt câu hỏi tiếp theo và chốt lại vấn đề bằng một câu hỏi 

quyết định. Tôi tin là bạn sẽ nhận được câu trả lời mong muốn”. 

Một vài câu hỏi luôn gắn liền với một thái độ nhất định, một số khác phải kết hợp với óc sáng tạo và 

những sự việc có thể dự đoán trước hay các thủ thuật khác. 

Ví dụ, nếu bạn làm công việc môi giới nhà đất, thì sau khi làm quen với khách hàng, bạn nên đưa họ đi 
tham quan căn nhà mà bạn đang giới thiệu. Bạn nên đưa ra những câu hỏi như: “Ông định đặt chiếc ghế 

Sofa ở vị trí nào trong phòng khách? Chiếc giường của Jonhny đặt ở đâu, thưa ông?” Khách hàng không 
có lý do gì để bực mình với những câu hỏi như trên. Hoặc: “Nếu ngôi nhà này không có gì đặc biệt ngoài 

vị trí thì nó cũng đáng được ông để mắt tới, đúng không, thưa ông?” 

Chiến thuật ràng buộc 

Khi khách hàng hỏi: “Sản phẩm này có mẫu màu xanh không?” Câu trả lời “có” càng khiến bạn khó tiến 

gần đến việc hoàn tất thương vụ. Khi đó, bạn nên hỏi lại: “Nếu có mẫu màu xanh thì ông có muốn mua 

không, thưa ông?” 

Những câu hỏi trên sẽ giúp bạn “ràng buộc” khách hàng nhiều hơn. Đặc biệt quan trọng trong chiến 

thuật “ràng buộc” là bạn nên sử dụng những ngôn từ đơn giản và nhấn mạnh vào một số ý chính. 

 

CHƯƠNG 29 – BÍ QUYẾT DÀNH CHO NHỮNG NGƯỜI BÁN HÀNG TRỰC TIẾP 

Hãy sử dụng một thủ thuật hay phương cách hiệu quả nào đó mà bạn nắm rõ còn hơn là biết nhiều kỹ 

thuật mà không sử dụng được một kỹ thuật nào. 

Bạn nên nhớ rằng khách hàng nói “không” với sản phẩm của bạn khi họ không thu thập đủ những thông 

tin cần thiết để nói “có”. Vậy nên, chúng ta cần bổ sung các thông tin cùng những nguyên cớ và lý do 

(cảm tính và lý tính) minh chứng cho việc họ nên mua sản phẩm vì lợi ích của họ. 

Theo chiến thuật “công bố thông tin” là các công ty phải “công bố” với khách hàng tất cả các thông tin 

của một thương vụ. Những người bán hàng và công ty kinh doanh có đạo đức nghề nghiệp luôn ủng hộ 

quy định này. Nhiều khi khách hàng sẽ nói “không” nhưng sau đó có “thời gian tĩnh tâm” và nhận đủ các 

thông tin bổ sung, anh ta sẽ đưa ra một quyết định đồng ý. 

Thỉnh thoảng người bán hàng sẽ gặp phải những thương vụ khá khó khăn và dễ nản lòng. Đó là lúc họ 

đưa ra một câu hỏi mang tính “thôi thúc” nhưng khách hàng vẫn cứ yên lặng. Bạn không nên tiếp tục 
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yên lặng, chỉ một giây lát, khi bạn nhìn thấy khách hàng sắp sửa nói điều gì thì đó là lúc bạn nên lên 

tiếng. Bạn mĩm cười và nói: “Thưa ông, khi tôi còn nhỏ, mẹ tôi thường nói rằng, im lặng là đồng ý. Theo 

ông, mẹ tôi nói như vậy có đúng không?” Đây là cách tạo áp lực với khách hàng. Song mục đích trước 

tiên là tạo cơ hội để khách hàng tự tạo ra áp lực cho chính mình. 

 

PHẦN VI 

CHÌA KHÓA KẾT THÚC THÀNH CÔNG THƯƠNG VỤ 

 

CHƯƠNG 30 – BỐN QUAN ĐIỂM CHÍNH YẾU 

Quan điểm thứ nhất: Người bán hàng đã đặt tất cả niềm tin và lòng nhiệt tình vào sản phẩm nên họ tin 

chắc mình có thể thuyết phục được rất nhiều người đưa ra quyết định mua hàng. 

Quan điểm thứ hai: Khi khách hàng nói không, bạn phải tỏ ra thật tử tế với họ. Hãy tạo cho khách hàng 

có cơ hội cảm nhận giá trị của sự hồ nghi để từ đó thay đổi quyết định sai lầm của mình. 

Quan điểm thứ ba: Người chiến thắng trong mỗi cuộc giao dịch luôn là người được đào tạo tốt nhất. 

Quan điểm thứ tư: Bạn hiểu rằng quá trình bán hagnf cùng với sự trung thực, là một việc gì đó bạn làm 

cho người khác. 

Khi ai đó đưa ra một phản đối mang tính chất lý trí, hãy giải quyết vấn đề bằng tình cảm, còn khi anh ta 

đưa ra một phản đối mang tính tình cảm, hãy dùng lý trì để giải quyết vấn đề. 

Chìa khóa đầu tiên – “Dự đoán tích cực”: Thông điệp của chiến thuật này là trước khi nói chuyện với 

khách hàng, ngay trong tâm trí, bạn phải tin rằng mình sẽ bán được hàng. Luôn đặt mình trong tâm 
trạng sẵn sàng bán hàng cả về mặt kỹ thuật lẫn cảm xúc. 

Bạn nên đánh giá khách hàng, tìm ra điểm yếu của họ và tin rằng chắc chắn sẽ mua hàng khi bạn đến 

gặp họ, vì bất cứ lúc nào bạn có thể mang đến cho khách hàng một cái cớ và một lý do mua hàng cũng 
như tạo cho họ cảm giác thoải mái khi mua hàng, chắc chắn bạn sẽ giành được thương vụ. 

 

CHƯƠNG 31 – BÁN HÀNG CŨNG GIỐNG NHƯ TÁN TỈNH VẬY 

Chìa khóa thứ hai – “Giả định” 

Bạn phải giả định rằng khách hàng là người rất vui vẻ khi nói chuyện với bạn, có tiền và mua hàng của 

bạn, cảnh tượng bạn giao hàng. Phải giả định và nhìn thấy kết quả cuối cùng như mình mong muốn. 

Trong quá trình bán hàng, bạn cần hình dung rõ ràng, phải ghi nhớ và tập đi tập lại chính xác những điều 

mình muốn nói. Bạn cũng cần phải dự đoán trước phản ứng của khách hàng, nhìn thấy cảnh họ gật dầu, 
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rồi hình ảnh và gương mặt khách hàng háo hức sau khi đón nhận những thông tin về sản phẩm mà bạn 

giới thiệu cho họ. Giọng điệu, từ ngữ, những cụm từ đều hướng đến một mục tiêu. Đó chính là chiến 

thuật “giả định”. 

Để sự việc có thể xảy ra như “giả định”, bạn phải chuẩn bị hình thức bên ngoài của bạn thật ấn tượng, 

tươi tắn, sạch sẽ. Hàng hóa cũng được sắp xếp ngăn nắp, được chăm chút kỹ lưỡng. Hãy suy nghĩ thật 

chu đáo mọi khâu, bạn sẽ truyền tải cảm xúc của mình đến khách hàng, thương vụ dễ dàng đạt kết quả. 

 

CHƯƠNG 32 – QUAN SÁT VÀ ĐẶT CÂU HỎI VỚI KHÁCH HÀNG 

Chìa khóa thứ ba – “Ấn tượng bề ngoài” 

Ấn tượng bề ngoài còn thể hiện qua việc bạn thực sự lắng nghe những điều khách hàng nói bằng cả đôi 
tai và đôi mắt của mình, quan sát xem khách hàng đang làm gì. Chẳng hạn miệng họ nói “không” mà tay 
thì cứ mân mê sản phẩm ra vẻ ưa thích lắm. Khách hàng có thể nói dối bằng lời nhưng hành động của 

anh ta thì không thể che giấu được. Nếu họ trở lại mân mê sản phẩm lần nữa, thì bạn an tâm là khách 
hàng có thể mua sản phẩm đó. Bạn cứ dựa vào đó để tiếp tục thuyết phục và đề nghị khách hàng đặt 

hàng. 

Chìa khóa thứ tư – “Sự nhiệt tình” 

Sự nhiệt tình góp phần rất lớn trong việc truyền tải cảm xúc của mình đối với sản phẩm mà ta đang bán 
cho khách hàng, tạo sự thành công thương vụ. Nhưng khi nhiệt tình quá mức bạn có thể mất đi thương 
vụ. Nhưng bạn có thể tin tưởng rằng bạn có thể bỏ lỡ một thương vụ bởi bạn quá nhiệt tình nhưng bạn 

sẽ bỏ lỡ một trăm thương vụ nếu bạn không thể hiện hết sự nhiệt tình của mình. Vì khách hàng có thể 

cảm thấy bạn đang cố gắng chế ngự hay áp đặt suy nghĩ, niềm tin và sản phẩm của bạn lên họ. 

Chìa khóa thứ năm – “Đặt câu hỏi tiếp theo” 

Không ai muốn bạn bán cho họ bất kỳ cái gì cả. Họ sẽ cảm thấy hài lòng và thậm chí là hứng thú với việc 

mua hàng nếu họ tự mình đưa ra quyết định. 

Tuy nhiên, để khách hàng tự đưa ra quyết định, người bán hàng cũng cần chiến thuật kết thúc thương 
vụ, đơn giẩn và hiệu quả nhất là chiến thuật “ba câu hỏi”, nó được áp dụng sau khi bạn đã thuyết phục 

được khách hàng rằng sản phẩm của bạn có thể tiết kiệm tiền bạc, thời gian, sức lực… 

Chẳng hạn, khi bạn mô tả tính năng tiết kiệm chi phí, bạn hỏi: 

1. “Ông có nhận thấy sản phẩm này có thể tiết kiệm tiền bạc cho ông ở một góc độ nào đó không?” 

2. “Ông có quan tâm đến việc tiết kiệm tiền bạc không?” (hãy đợi câu trả lời) 

3. “Nếu ông đã từng có ý định bắt đầu tiết kiệm tiền thì theo ông khi nào là thời điểm thích hợp nhất?” 
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Câu hỏi cuối cùng có tính chất ràng buộc và mang lại quyết định. Nếu khách hàng tỏ ra trung thực thì 

bạn chốt lại thương vụ. 

Bạn hãy học cách đặt câu hỏi, để rèn luyện kỹ năng này bạn cần: ghi âm lại các câu hỏi bạn đã biết, luôn 

nghe và điều chỉnh giọng điệu. Tìm cách nói chuyện với người bán hàng giỏi, xây dựng thư viện gồm các 

loại sách nói về bán hàng. Khi nghe được một câu hỏi về bán hàng hay và hiệu quả bạn nên ghi vào sổ 

tay. 

 

CHƯƠNG 33 – LẮNG NGHE, HÃY THỰC SỰ LẮNG NGHE 

Chìa khóa thứ sáu – Hãy “thực sự lắng nghe” 

Lắng nghe những gì khách hàng nói và ám chỉ. Hãy lắng nghe tất cả - nhưng chỉ ghi nhớ một vài điềm 

quan trọng nhất. Bạn hãy chú ý đến đôi mắt của khách hàng, và bạn phải thấy mọi thứ bằng chính mắt 

mình. 

Công thức đơn giản giúp bạn “nghe” bằng mắt là “chiến thuật CHEF”: C tượng trưng cho “cằm” (chin) 

hoặc “má” (check); khi khách hàng xoa cằm hoặc má là dấu hiệu của sự bằng lòng. H (hand) tượng trưng 
cho bàn tay, nếu khách hàng xoa hai lòng bàn tay tức anh ta có dấu hiệu muốn sở hữu món hàng. E (eye) 
tượng trưng cho đôi mắt, đôi mắt càng mở to nghĩa là họ chăm chú muốn hiểu rõ những gì bạn nói về 

món hàng. F (friend) tương trưng cho sự thân thiện. Ngôn ngữ cơ thể không biết nói dối bao giờ. Khi bạn 

nhận biết những dấu hiệu đó bạn cần tận dụng cơ hội kết thúc thương vụ. 

Chìa khóa thứ bảy – “Sự việc sắp xảy ra” 

Chắc chắn hàng hóa bán hôm nay sẽ có giá đắt hơn trong tương lai, trừ một số ngoại lệ. Bạn sẽ thuyết 

phục khách hàng là sản phẩm anh ta có ý định đầu tư rất hợp với xu hướng phát triển của nền kinh tế và 

giá trị của nó sau này càng lớn hơn. 

Nhiều khi khách hàng rất thích và hứng thú với sản phẩm mà bạn đang bán, bất chợt anh ta bị lôi kéo 

một thứ hàng hóa khác mà thật ra đó không phải là thứ anh ta thích. Hãy nhớ rằng, khi bạn đang giao 
dịch với khách hàng đừng để họ làm bạn chệch hướng. Bạn chỉ có mục tiêu duy nhất phục vụ họ bằng 

sản phẩm và dịch vụ của bạn. 

 

CHƯƠNG 34 – NHỮNG CHIẾC CHÌA KHÓA QUAN TRỌNG GIÚP BẠN KẾT THÚC THƯƠNG VỤ THÀNH 

CÔNG 

Trong những chìa khóa để thuyết phục người khác, “kiên trì” là chìa khóa thường bị người khác hiểu lầm 

nhiều nhất. Người ta nghĩ rằng, người bán hàng kiên trì là “lì lợm” và “nói dai”. Thực ra đây không phải 

là “kiên trì” mà đó là hành động gây áp lực thẳng thừng lên khách hàng. 
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Người kiên trì tức người bán hàng đích thực, luôn mong muốn khách hàng sở hữu sản phẩm của họ đến 

mức anh ta sẽ nỗ lực không ngừng khiến khách hàng mua chúng. Vì thực sự anh ta tin rằng sản phẩm 

của anh ta sẽ mang lại lợi ích cho khách hàng. Kiên trì là chìa khóa quan trọng, hãy học cách sử dụng, 

nhưng đừng lạm dụng nó. Người kiên trì sẽ chiến thắng bởi vì họ tin vào sản phẩm của mình. 

Chìa khóa thứ chín – “Sự khích lệ” 

Sự khích lệ là mối liên hệ giữa cá nhân bạn với khách hàng. Hãy đối xử với mọi người như thể họ là một 

khách hàng quí giá vì họ thực sự là một khách hàng như thế, sao cho họ sẽ quay trở lại mua hàng của 

bạn nhiều lần nữa. Bạn nên mỉm cười, có thái độ dễ chịu qua việc chiết khấu, chi trả bằng tiền mặt. Điều 

đó giúp công việc bán hàng của bạn trở nên thoải mái hơn. 

Chìa khóa thứ mười – “Sự chân thành” 

Nhân tố quan trọng của quy trình bán hàng chính là bản thân người bán hàng. Sự tin tưởng là điều thiết 

yếu và sự chân thành là chìa khóa để mở cánh cửa “tôi tin tưởng anh”. Nếu bạn có niềm tin sâu sắc vào 

sản phẩm của mình, bạn có thể truyền niềm tin đó tới khách hàng, và chìa khóa “sự chân thành” sẽ giúp 

bạn bán được nhiều hơn. Bạn phải hiểu rằng, giờ đây, thế giới bán hàng không có chỗ cho  những kẻ giả 

dối, những kẻ đó sẽ chẳng bao giờ đạt được điều gì trong lĩnh vực bán hàng chuyên nghiệp. 

 

CHƯƠNG 35 – CHIẾN THUẬT KỂ CHUYỆN 

Những câu chuyện kể là cách hữu hiệu nhất để bạn thuyết phục khách hàng mua hàng hay bằng cách sử 

dụng ảnh hưởng của một đối tượng thứ ba. 

Hãy tận dụng những kiến thức thông thường, bổ sung những hiểu biết chuyên ngành, thêm vào một 

chút triết lý, thơ ca, bạn sẽ nhìn thấy kết quả khác biệt. 

 

PHẦN VII 

ẢNH HƯỞNG CỦA KHOA HỌC CÔNG NGHỆ 

 

CHƯƠNG 36 – KHOA HỌC CÔNG NGHỆ 

Khoa học công nghệ giúp các chuyên gia bán hàng tăng doanh số và phục vụ khách hàng tốt hơn. Người 

bán hàng có trách nhiệm xác định những công nghệ phù hợp nhất với nhu cầu công việc của mình và 

ứng dụng chúng vào công việc để đạt được doanh số cao nhất. 

Bạn có thể sử dụng rất nhiều loại thiết bị công nghệ hiện đại khác nhau như: điện thoại di động, máy 

tính xách tay, PDA… Chúng sẽ giúp bạn liên lạc dễ dàng với công ty, với khách hàng cho dù bạn đang ở 
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đâu, bạn có thể lưu trữ dữ liệu về khách hàng, giới thiệu sản phẩm, đọc thư, trả lời thư, viết báo cáo, lên 

lịch hẹn, sổ tay… 

Thư điện tử chính là một tiến bộ vĩ đại. Qua thư điện tử bạn có thể giải đáp thắc mắc cho khách hàng, 

nói chuyện với họ. Nhưng bạn không nên sử dụng thư điện tử để trốn tránh rắc rối mà phải mạnh dạng 

đương đầu với nó. Đừng cố gắng giải quyết một vấn để quan trọng qua thư điện tử. Hãy tỏ ra lịch sự khi 

gửi thư điện tử, hãy nói ngắn gọn và xúc tích nhất có thể. 

Mạng internet là một công cụ phục hoạt động kinh doanh rất mạnh mẽ. Bạn có thể tìm hiểu thông tin về 

đối thủ, khách hàng một cách thấu đáo như mong muốn. Mạng internet cung cấp cho các chuyên gia 

bán hàng hàng loạt trang web cho phép họ học hỏi nhiều kỹ năng và chiến thuật bán hàng hữu ích. 

Nếu bạn chưa từng sử dụng những công nghệ sẵn có để phát triển sự nghiệp bán hàng của mình. Hãy 
bắt đầu và hành động ngay lập tức. 

 

Người tóm tắt 

Trần Phú An 
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Về tác giả 

Guy Kawasaki sinh năm 1954, ông là cử nhân của trường Stanford và UCLA, là 
tiến sĩ danh dự trường Babson College. Là giám đốc điều hành của Garage 
Technology Ventures, nguyên là giám đốc Marketing của Apple. Là tác giả nhiều 
sách bán chạy. 

 

Nội dung chính 

“Sự thật bi hài về thế giới kinh doanh” là một cuốn cẩm nang hoàn hảo về ngành 
kinh doanh hiện nay. Những vấn đề được tác giả nêu ra rất phong phú, rất chân 
thực và sâu sắc, có tính ứng dụng cao và vô cùng thú vị. Đây là một pho bách 
khoa thư về cách hành xử đúng đắn dành cho doanh nhân. 

 

Sự thật về khởi nghiệp 

1. Bạn hãy tin rằng, trong giai đoạn khởi nghiệp, thành công chỉ chọn những 
người điên khùng, đam mê; những người tin rằng họ có thể thay đổi cả thế giới. 

Bạn cần tạo một sứ mệnh cao cả, có đủ phi thực tế, và chăm chỉ, chăm chỉ làm 
việc, tiếp tục mạo hiểm, cộng thêm một chút lo lắng trước những nguy cơ, từ đó 
bạn chiêu nạp những người quan tâm tới điều bạn đang làm. Bạn bắt đầu tận 
hưởng quá trình khởi nghiệp mà không quan tâm đến kết quả. 

Khi bạn làm được những điều có giá trị, sẽ có người khác bắt chước làm theo, 
bạn sẽ có thêm sự cạnh tranh. Bạn lo lắng, e ngại, nhưng những điều đó giúp 
bạn mạnh mẽ hơn. 
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2. Nếu với vai trò một doanh nhân nội tại, bạn đấu tranh chống lại mô hình quản 
lý vớ vẩn nhưng đã ăn sâu bám rễ trong công ty. Bạn cần phải làm mọi thứ 
ngược lại: Hãy giết con bò cái hái ra tiền vì đây chỉ là mục đích gây quỹ để nuôi 
những con bò con (Apple có thể tồn tại được không nếu họ cố “bảo vệ” con bò 
cái hái ra tiền là Apple II?) 

Bạn cần tìm thuê những người bị truyền nhiễm; đó là người “hiểu ý tưởng” và 
“yêu ý tưởng” của bạn và muốn thay đổi thế giới với nó để hỗ trợ bạn. Nhưng 
bạn hãy đặt công ty lên hàng đầu và khi sự nghiệp của bạn thành công thì sản 
phẩm và đội của bạn sẽ trở thành xu thế chủ đạo của công ty. 

3. Khi một tổ chức sở hữu một công nghệ nào đó quyết định chuyển nhượng, 
cấp phép hoặc bán đứt công nghệ của họ chỉ với duy nhất một chiếc đĩa DVD 
chứa các dữ liệu nghiên cứu mà không có một nhân viên nào của họ đi theo. Sự 
thật, không dễ gì sản phẩm hóa một công nghệ, nếu dễ dàng thì công ty khác đã 
thực hiện rồi. 

Bạn có thể tìm thuê một thành viên của tổ chức đó, hiểu công nghệ ấy và có thể 
cải tiến, hết mình để biến nó thành một sản phẩm. Người đó từ bỏ hoàn toàn 
công việc cũ, chỉ mang theo trí tuệ thôi. Con đường này sẽ nhanh hơn, rẻ hơn và 
dễ dàng hơn trong quá trình thương mại hóa. 

4. Câu tuyên bố sứ mệnh sẽ gây ấn tượng với những người đọc bản kế hoạch 
kinh doanh của bạn, nhưng không phải ai cũng có thể nhớ. Bạn cần tạo câu thần 
chú chỉ dài ba bốn từ thôi, giúp nhân viên thực sự hiểu được tại sao tổ chức lại 
tồn tại. Nếu nhân viên hiểu câu đó nói lên điều gì thì điều đó có ý nghĩa và dễ 
nhớ, nếu không thì nó chỉ là câu vớ vẩn. 

Tôi giúp bạn tiết kiệm thời gian và tiền bạc, chỉ cần gõ vào Google cụm từ “người 
tạo tuyên bố sứ mệnh Dilbert”, bạn sẽ tìm được câu tuyên bố sứ mệnh trong mơ 
của mình. Đối với câu thần chú bạn cũng làm như vậy. 

 

Sự thật về gây dựng vốn 

1. Đừng nhầm lẫn khả năng hút vốn và khả năng thành công. Những công ty “có 
thể hút vốn” có nghĩa họ có thể lừa được nhà đầu tư mạo hiểm nào đó khiến ông 
ta tin có thể đạt 100 triệu đô la. Nếu một doanh nghiệp chỉ giá trị 10 triệu đô la thì 
chỉ có những người bạn, những kẻ ngốc và gia đình bạn quan tâm. 
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2. Đặc điểm một “cuộc hẹn” hấp dẫn với nhà đầu tư là tính thực tế, sức kéo (thị 
trường của bạn), tính minh bạch, tính thẳng thắn, kẻ thù (đối thủ cạnh tranh). Khi 
đó kết quả của bạn trên cả mong đợi. 

3. Quan hệ công chúng (PR) tốt hơn quãng cáo, vì đó là người khác nói về bạn. 
Hãy lấy lời giới thiệu của một luật sư, hoặc một giáo sư, hoặc một người điều 
hành cấp cao của công ty trong danh mục đầu tư của nhà đầu tư. Nếu không xin 
được lời giới thiệu nào, thì bạn tự thực hiện một thư điện tử, sao cho khi nhà 
đầu tư đọc xong có thể suy nghĩ: “Mình cần phải biết nhiều hơn về anh chàng 
này”. 

4. Bài giới thiệu đừng huyên thuyên, vớ vẩn làm người đọc (người nghe) có 
trạng thái kinh khủng. Khi nhà đầu tư nói “không” với mình, bạn nên tiếp tục, họ 
sẽ thực hiện khảo sát tính khả thi hoặc chẳng quan tâm. Nếu họ không quan 
tâm, đừng lãng phí thời gian của cả hai bên. Có khi họ nói chỉ để thể hiện là một 
nhà đầu tư tuyệt vời và đang ủng hộ ra sao, nhưng thật ra đây chỉ là lời nói dối. 
Bạn cũng đừng nói quá về bạn, vì nếu ý tưởng của bạn hay ho thì sẽ có hàng 
chục nhà đầu tư nắm bắt và tham gia, thế giới này đầy rẫy những người thông 
minh. 

5. Bạn cũng có thể thu hút vốn đầu tư của “nhà đầu tư kiểu đỡ đầu”, những nhà 
đầu tư này, dùng tiền cá nhân của họ để đầu tư. Đừng đánh giá thấp họ, họ 
quan tâm đến tính thanh khoản, động lực của họ là muốn đền đáp xã hội, cập 
nhật công nghệ và muốn kiếm tiền. 

Bạn phải chắc họ là nhà đầu tư sành sỏi, có chuyên môn về lĩnh vực của bạn, vì 
bạn còn muốn có cả hiểu biết của họ nữa. Làm sao để câu chuyện của bạn dễ 
hiểu đối với đối tác. Hãy ký hợp đồng với những người mà họ đã có tiếng tăm, 
có như vậy, bạn sẽ thu hút một nhóm những người đỡ đầu. Hãy tử tế, vì các nhà 
đầu tư kiểu đỡ đầu thường “phải lòng” các doanh nghiệp nhiều hơn các nhà đầu 
tư mạo hiểm. 

 

Sự thật về lập kế hoạch và thực hiện 

1. Hãy soạn và điều chỉnh bản đề cương, sau đó hãy viết bản kế hoạch chi tiết. 
Cần thật cụ thể để cho ban quản lý nắm chắc mục tiêu (cái gì), chiến lược (như 
thế nào) và chiến thuật (khi nào, ở đâu, và ai), đây là nỗ lực của một nhóm 
người nhưng quan trọng nhất là CEO. 

Nguyenminhhuy.com

598



Sự thật bi hài về thế giới kinh doanh 
 

www.nhuongquyenvietnam.com 
 

Kế hoạch không phải là cái để bạn bám dính vào mà cần linh động trước những 
cơ hội mới, mau lẹ thay đổi khi học được nhiều hơn về thị trường. 

2. Về đề án tài chính, nên hứa ít làm nhiều. Hãy cho cả nhóm quản lý xem 
những dự đoán của bản kế hoạch và yêu cầu họ phản hồi trung thực. Tốt hơn 
nên dự báo lại mỗi quí một lần. 

Đừng để chi phí vượt quá doanh thu, cần hợp tác với nhà đầu tư của bạn. Hãy 
tính toán bạn mất bao nhiêu và lợi nhuận bao nhiêu theo mỗi đơn vị. 

Trình bày các dự án và kết quả theo một mô hình giống nhau. Bản báo cáo thể 
hiện cách dự báo của bạn thay đổi theo thời gian. Không bao giờ bỏ qua một chi 
phí nào của dự án. Đừng tạo tình trạng mơ hồ, đó là yếu tố quyết định chất 
lượng của dự án tài chính. 

3. Bạn phải tạo ra được điều gì đó để có động lực và hưng phấn khi thực thi. 
Tiếp theo là đặt mục tiêu với tiêu chí có thể đo được, có thể đạt được, có tác 
dụng thực tế bền vững, giảm các mục tiêu mang tính cảm tính. Sau đó truyền 
đạt mục tiêu cho tổ chức rồi thiết lập quan điểm duy nhất về trách nhiệm đối với 
nhân viên. Theo sát vấn đề cho đến lúc hoàn thành, khen thưởng cho người đạt 
mục tiêu, xây dựng văn hóa thực thi như là một cách sống của mọi người trong 
tổ chức. 

4. Sau giai đoạn thành lập, một số vấn đề xuất hiện, cần phải giải quyết: 

- Vấn đề một người trong nhóm sáng lập làm việc không có hiệu quả: nên 
chuyển anh ta làm một vị trí khác, nếu anh ta không muốn thì “chào tạm biệt”. 

- Vấn đề sản phẩm bị chậm: có thể do thiếu kinh nghiệm, phỏng đoán vô căn cứ 
hay do áp lực. Dứt khoát thay đổi vai trò của mọi người, xem lại tính phức tạp 
của sản phẩm, nhận lỗi và thương lượng với nhà đầu tư. 

- Vấn đề kinh doanh không như dự án: hãy họp và xác định điều gì đang thực sự 
diễn ra, sau đó hãy chọn bất cứ loại hình kinh doanh nào bạn có thể. 

- Vấn đề nhóm không hòa thuận: phải có cái nhìn mới, hãy cho mọi người một 
cơ hội và cần thời gian để hoàn thiện sản phẩm, khắc phục kinh doanh kém. Khi 
kinh doanh phát đạt nhóm sẽ hoàn thuận. 

- Vấn đề bị dư luận chỉ trích: tự kiêu tự đại là nguyên do chính, hãy chuyển hàng 
của bạn đi, hãy sửa chữa để hàng tốt hơn, làm cho khách hàng hài lòng và hãy 
lấy lòng báo giới. 
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- Vấn đề nhà đầu tư mạo hiểm quản lý vi mô với công ty: có thể do bạn làm sai 
điều gì đó hoặc có vấn đề ngoài tầm kiểm soát của bạn. Hãy chuyển chàng, bán 
hàng được thành công, nhà đầu tư mạo hiểm sẽ hài lòng. 

- Vấn đề đại lý PR/ quảng cáo thiếu hiệu quả: hãy cử phó hoặc giám đốc 
marketing làm việc thường xuyên với họ. 

- Vấn đề hết vốn trước khi thu hút được thêm: có thể do doanh thu thấp, kế 
hoạch sai. Để khắc phục, hãy cắt giảm chi phí marketing, ngừng thuê thêm 
người, nhận thực tập sinh các trường, giảm chi trả cho quản lý, kêu gọi những 
người đồng sáng lập rót thêm tiền. Thực hiện công việc tư vấn một lần để tăng 
dòng tiền mặt. 

5. Để cải thiện tình hình, bạn tập trung vào dòng tiền mặt, chứ không phải khả 
năng thu lợi. Nên bắt đầu kinh doanh việc có yêu cầu vốn ít, vòng quay kinh 
doanh ngắn, kỳ thanh toán ngắn, doanh thu đều đặn. Khi sản phẩm hoặc dịch vụ 
“tốt vừa đủ” hãy sản xuất nó, tiền mặt sẽ chảy về. Phát triển kinh doanh ngành 
dịch vụ sẽ đem lại doanh thu ngay lập tức. 

6. Về việc họp ban quản trị: hãy bắt đầu họp vào buổi sáng, khi mọi người còn 
tỉnh táo và không bị chi phối bởi các chuyện khác. Gạt bỏ những điều vô nghĩa, 
không được lăng mạ người khác. Khi bạn không biết hãy thừa nhận không biết, 
đừng phớt lờ câu hỏi. Nếu có tin gì xấu hãy cho từng thành viên biết trước để họ 
bình tĩnh, suy nghĩ giải pháp cùng bạn giải quyết vấn đề. Trình bày ý tưởng của 
mình và thuyết phục mọi người phản hồi. Trình bày các giải pháp chứ không 
phải đặt vấn đề bằng các câu hỏi. Tóm lại, ngắn gọn, quy củ đem lại thông tin 
hữu ích và sự sáng tạo. 

 

Sự thật về sáng tạo 

1. Nhiều người nói, người sáng tạo có tầm nhìn về thị trường tiềm năng, điều đó 
thật ngớ ngẩn. Bạn muốn sáng tạo hãy tạo ra thứ gì đó bạn muốn sử dụng, có ý 
nghĩa. Sự sáng tạo thực sự xuất hiện khi tạo ra đường vòng cung tiếp theo. 
Phiên bản đầu tiên của sự sáng tạo hiếm khi hoàn hảo được. Sáng tạo không 
phải là một sự kiện mà là một quá trình. Đừng lo lắng khi thị trường chậm tiếp 
nhận. Mục đích của sáng tạo không phải là tạo ra sản phẩm tuyệt vời mà là 
khiến một phân khúc thị trường hài lòng. Đừng bao giờ yêu cầu mọi người làm 
điều bạn không làm qua sản phẩm của bạn và đừng để kẻ ngốc ảnh hưởng đến 
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bạn. Đừng bao giờ ngừng nghỉ cho đến khi bạn tạo ra điều gì đó có ý nghĩa và 
chuyển qua đường vòng cung khác. 

2. Sáng tạo vừa là bẩm sinh vừa là sự rèn giũa. Cái khó khăn nhất của sáng tạo 
là làm cách nào để thuyết phục thế giới về ý tưởng của bạn. Ý tưởng là sự kết 
hợp từ những ý tưởng khác. Bản chất của con người là tự bảo vệ mình trước sự 
thay đổi nên thường phủ nhận và từ chối người sáng tạo. 

3. Nhiều ý tưởng ngớ ngẩn thành công, ý tưởng tuyệt vời lại chết trong vô vọng. 
Cho nên, phải thử làm, vì sáng tạo là thực hành, là một chuỗi những thói quen, 
cho phép sai lầm và rút ra những bài học từ sai lầm đó. Nhà sáng tạo thông minh 
biết chú ý ngay từ đầu việc họ đang thiết kế cho ai hay theo cách nào để hỗ trợ 
cảm xúc và niềm tin. 

4. Không tồn tại ý tưởng tốt nhất, vì điều một số người cho là đúng đắn không 
phải đúng đắn với người khác. Người sáng tạo vẫn luôn sáng tạo dù già tới đâu 
nữa. Người trẻ thì không biết sợ điều gì, có những thôi thúc mãnh liệt, ít vướng 
bận hơn, những nhân tố ấy giúp việc thử những điều điên khùng trở nên dễ 
dàng hơn đối với họ. 

 

Sự thật về Marketing 

1. Việc đặt tên cho một công ty hay một sản phẩm, bạn hãy chọn và bắt đầu với 
những chữ cái đầu trong bảng chữ cái. Tránh những tên bắt đầu bằng chữ X hay 
Z, vì hai chữ này nằm cuối bảng chữ cái, chúng khó đọc, khó đánh vần. Hãy 
chọn những từ có khả năng trở thành động từ, thường có không quá ba âm tiết 
và “nghe kê”. Tránh những từ chung chung và thường thấy, người ta sẽ không 
bao giờ tìm thấy nó trên Google, Yahoo!, Download.com… 

2. Nếu bạn nói tên công ty hay sản phẩm của bạn cho 10 người lạ, một nửa 
trong số đó đoán được bạn đang kinh doanh trong lĩnh vực nào, như vậy là tốt. 
Hãy thiết lập thương hiệu của bạn dựa vào những điều kiện tích cực, ví dụ như 
“mang lại ý nghĩa”, “mang lại điều tốt đẹp”, chứ đừng thiết lập thương hiệu dựa 
trên sự cạnh tranh. Bạn có thể chọn cho mình một thông điệp thương hiệu; 
thương hiệu không nhất thiết phải là tiếng Anh, nhưng đừng nói tiếng địa 
phương, vì mọi người sẽ không hiểu và thương hiệu của bạn sẽ không tồn tại 
được lâu. Hãy kiểm tra xem đối thủ của bạn có sử dụng những từ trái nghĩa với 
những từ mà bạn dùng hay không, nếu không, thì có nghĩa phần mô tả của bạn 
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vô dụng. Đồng thời, nên kiểm tra thông điệp của bạn gửi đi đã được mọi người 
dịch ra như thế nào, có đúng hay không. 

3. Hãy tập trung vào PR chứ đừng tập trung vào quảng cáo, vì thương hiệu 
được xây dựng trên những gì mọi người nói về bạn chứ không phải những gì 
bạn nói về mình. 

Phải định hình cuộc cạnh tranh của bạn theo cách không chỉ trích nặng nề, 
nhưng thông minh và gay gắt. Hãy lưu tâm tới những giá trị cốt lõi phổ biến. Nên 
tấn công trước để định hình cuộc cạnh tranh, làm cho các công ty sau phải phản 
ứng, phải làm việc trong mô hình bạn tạo ra và tìm cách thoát khỏi chiếc hố sâu 
đó. 

Hãy tìm hiểu xu hướng của giới trẻ. Nhưng xu hướng là điều thú vị: đuổi theo nó, 
nó biến mất nhanh hơn. Tạo ra nó, nó chống lại bạn. Nhưng tìm hiểu nó, nó có 
thể tiết lộ cho bạn những bài học để bạn có thể cưỡi lên nó tiến tới thành công. 

 

Sự thật về bán hàng và thuyết phục 

1. Sản phẩm và dịch vụ đều bán được, chứ không phải mua được, quảng cáo 
không thể làm được việc này. Phương pháp tốt nhất là tổ chức hội thảo để cac 
quan chức công ty thuyết trình và thuyết phục. 

Những người mua hàng có ít thông tin về sản phẩm là những người vui vẻ hơn 
những người có nhiều thông tin, vì điều đó giúp họ dễ có suy nghĩ mộng mơ 
hơn. Thông tin về sản phẩm nhiều hơn chưa chắc đã tốt, đặc biệt đối với sản 
phẩm không tuyệt vời lắm. 

Nếu khách hàng tiềm năng mua sản phẩm hoặc dịch vụ của bạn, bạn có thể: để 
họ nói lên nhu cầu, bạn im lặng, bạn lắng nghe rồi giải thích tại sao bạn có thể 
đáp ứng nhu cầu của họ. Con người vốn thông minh, nếu bạn cung cấp cho họ 
thông tin chính xác bằng cách cho phép họ dùng thử sản phẩm hoặc dịch vụ của 
bạn, họ tự đưa ra quyết định. 

2. Một sản phẩm lan truyền theo kiểu virus có thể không cần phải phân phối. Một 
sản phẩm được phân phối có thể không có đặc tính lan truyền như virus. Nhiệm 
vụ kỹ sư là tạo ra sản phẩm có tính lan truyền như virus, nhiệm vụ của bộ phận 
phát triển bán hàng là tìm được đối tác phân phối và ký hợp đồng. 
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Đối tác phân phối tốt là phải có hàng triệu khách hàng, hàng triệu người truy cập 
vào website của họ. Tỷ lệ phần trăm nhỏ của một tỷ lệ lớn là một con số lớn 
đáng kể, cả hai cùng tạo ra tiền. Như Pixar làm nên những bộ phim tuyệt hay và 
Disney là kênh phân phối tuyệt vời kết hợp với nhau, họ đã khiến cho miếng 
bánh trở nên to hơn. 

3. Chìa khóa của sự truyền bá tuyệt vời là sự sáng tạo tuyệt vời. Sản phẩm hay 
dịch vụ là sự sáng tạo tuyệt vời cần phải là : DICEE = Deep (sâu sắc), Intelligent 
(thông minh), Complete (hoàn thiện), Elegant (tinh tế), Emotive (gây xúc động). 
Nó sâu sắc, thông minh, hoàn thiện và tinh tế nên khách hàng mới thôi thúc mọi 
người chia sẻ, họ đã đem tin tốt lành để giúp đỡ người khác. 

Truyền bá không chỉ là một chức danh mà là một cách sống, tức yêu thích mục 
tiêu. Không yêu thích mục tiêu của mình thì sẽ không thể là người truyền bá tốt 
cho sản phẩm đó được. Người ta thường hiểu và thích một sản phẩm chỉ trong 
vòng 10 phút. Sau 10 phút mà họ không thích thì không thể nào thuyết phục họ 
được. 

4. Đừng miêu tả sản phẩm của bạn với những từ to tát như “cách mạng”, “đổi 
hệ”… người ta không mua một cuộc cách mạng, người ta chỉ mua “aspirine” để 
giảm đau hoặc “vitamin” để bổ sung cho cuộc sống. 

Truyền bá là quá trình thuyết phục mọi người tin vào điều bạn làm. Trả tiền cho 
khách hàng để họ nói lời hay về sản phẩm của công ty chỉ tạo ra rào cản chứ 
không thể khuyến khích họ được. Chỉ nên tặng những món quà như áo phông, 
túi xách, cốc, bút… có logo, chúng thường được giữ bên họ trong một thời gian 
dài. 

5. Việc PR nên tự làm lấy, đừng thuê bất cứ hãng truyền thông nào. Bạn cảm 
thấy thoải mái và sẵn sàng đối phó với các nhà báo. Bạn có thể giao tiếp với họ, 
chân tình qua các cuộc đối thoại, hãy gợi ý tưởng cho một câu chuyện, có nghĩa 
có nhiều điều từ bạn hơn là từ nhà báo. Thú vị là ở chỗ bạn sẽ được nghe lại. 
Thật khó có thể liên lạc với một nhà báo khi luôn có một người làm truyền thông 
ở ngay bên cạnh, vì thường bạn cần một khoảng không vô tư để nói lên suy nghĩ 
thực sự của mình. 

Nếu bạn cần người giúp đỡ, hãy thuê một nhân viên PR chứ đừng thuê một 
hãng truyền thông, điều này đặc biệt quan trọng nếu bạn không quan tâm tới báo 
chí. Bạn hãy biết rằng, người làm PR tệ nhất thười coi khinh nhà báo. Vì anh ta 
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tin nhà báo dễ dàng khuấy đảo hoặc có thể làm trầm trọng hơn trong khi họ thì 
không thể. 

6. Những vụ việc thích hợp để tổ chức một cuộc họp báo là: giới thiệu sản phẩm 
quan trọng, đưa ra một tin tức quan trọng, giới thiệu một CEO mới. Tức là phải 
đưa ra được điều gì đó, vì nhà báo không thích tham dự những buổi họp chỉ có 
sự kiện mà không có tin tức gì. 

Hãy giữ tập trung, hãy là một công ty tốt và đừng cắt liên lạc với báo chí. Những 
bài báo không hay không tạo ra sản phẩm tồi, đó là hai chuyện hoàn toàn khác 
nhau. 

 

Sự thật về truyền thông 

1. Để gửi email có hiệu quả, bạn nhớ càng gửi email cho nhiều người cùng lúc, 
sẽ càng có ít người hồi âm; bạn đã vô tình tiết lộ địa chỉ email của mọi người. 
Văn bản được viết dưới dạng chữ Hoa có nghĩa là QUÁT MẮNG. Hạn chế độ 
dài của bức thư điện tử và tập tin đính kèm. Nếu bạn đưa ra một câu hỏi không 
thể trả lời, bạn phải xin phép. Khi đồng ý một vấn đề gì phải trích dẫn vẫn đề đó. 
Khi nhận được một email sục sôi lửa giận, cách tốt nhất là không trả lời. Đừng 
bao giờ gửi chuyển tiếp thứ gì mà bạn cho là hài hước, thú vị, vì thời điểm đó họ 
cũng đã nhận được nội dung đó. 

2. Để trở thành người thuyết trình tốt, bạn nên tiếp cận bài thuyết trình một cách 
thận trọng, tự nhiên, chính xác, cụ thể, gợi cảm xúc với các câu chuyện. Bạn cần 
nói thử toàn bộ bài thuyết trình của mình ba, bốn lần trước các đồng nghiệp. 
Không phải học thuộc lòng. Nói thử nhiều bạn càng tự tin, khi tự tin bạn càng 
cảm thấy thoải mái. 

3. Phải có điều gì thú vị để nói, nếu không có thì đừng nói nữa. Cách tốt nhất để 
thư giãn là kể chuyện, bạn nên tìm gặp một vài khán giả, nhất là ở hàng ghế 
đầu, quá trình nói chuyện bạn trao đổi với họ, bạn sẽ tự tin và cảm thấy thư thái. 

4. Bạn hãy xem diễn thuyết như một nghệ thuật biểu diễn, như ca sĩ luyện thanh 
bằng cách hò hét vào chiếc khăn tắm, tập mấp máy môi để luyện âm. Trước 
buổi diễn thuyết chỉ nên ăn nhẹ, ăn thức ăn giàu protein, trước đó đã chợp mắt 
để tạo sự tỉnh táo. Không uống trà, chỉ uống nước ấm. Cho hàm được nghĩ, chỉ 
xử dụng răng và lưỡi. Trong khi nói, nếu cảm thấy miệng khô khốc, hãy cắn nhẹ 
vào lưỡi. Ngực bạn phải ưỡn về phía trước. Điệu bộ, cử chỉ là công cụ và đôi 
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mắt mới là tất cả. Để tạo sự chú ý của khán giả, bạn có thể đột nhiên im lặng, 
nhấn mạnh một số từ nhất định, lên giọng một vài giây để tạo sự cấp bách. Hãy 
nhớ, càng tập nhiều bạn càng làm cho bài nói chuyện của mình cuốn hút và tươi 
mới. 

5. Khi giới thiệu sản phẩm phải nghiên cứu nắm bắt xu hướng, sức cạnh tranh. 
Cần chuẩn bị các thiết bị đầy đủ, có thể đem thêm để dự phòng. Không bừa bãi, 
lộn xộn trong buổi giới thiệu. Có thể bạn nên sử dụng một máy chủ tại chỗ.Vào 
đề là giới thiệu ngay, không nói chuyện cười hoặc châm biếm. Hãy kết thúc bằng 
đỉnh điểm của sự ngạc nhiên. 

 

Sự thật về đánh lừa 

“Đánh lừa” ở đây có ý nghĩa tích cực: “được việc bằng cách tạo ra những tình 
huống đôi bên cùng có lợi”. 

1. Ảnh hưởng là tạo thay đổi theo một cách nào đó. Khả năng gây ảnh hưởng và 
thuyết phục được xem là một nghệ thuật, một ngành khoa học, nó có thể được 
học. Chúng ta có thể khai thác các nguyên tắc sau: Đáp lại, khan hiếm, uy tín, 
cam kết, yêu quí, đồng tâm nhất trí. 

Có ba kiểu người gây ảnh hưởng: Kiểu lộn xộn, không biết nguyên tắc, không 
biết vận dụng, chỉ sử dụng cơ hội có lợi. Kiểu láo cá, biết rõ nguyên tắc, cách 
vận dụng và chỉ biết lợi cho mình. Kiểu thám tử, thông minh và đạo đức hơn hai 
kiểu kia, đảm bảo hai bên cùng có lợi. 

Ví dụ với nguyên tắc đáp lại: Bạn cứ cho đi trước để tạo tin tưởng, tinh thần hợp 
tác, người ta sẽ trả lại bạn những gì họ nhận được – Mối quan hệ công việc sẽ 
thuận lợi, là đòn bẩy của tương lai. 

2. Điểm mấu chốt để truyền bá, bán hàng, giới thiệu và xây dựng cộng đồng là 
sản phẩm tuyệt vời. Phản hồi là một trong những giá trị lớn nhất của cộng đồng. 
Có thể thuê một người và chỉ rõ vị trí của họ là quán quân cộng đồng. Cộng 
đồng thường nói những điều tốt đẹp về công ty đồng thời cả những lời chỉ trích 
phê bình, hầu hết các công ty yêu quí và có sự ràng buộc với cộng đồng. Để xây 
dựng cộng đồng, trang web của bạn phải có một diễn đàn để khách hàng tham 
gia đàm luận. Vì vậy, cộng đồng của bạn được xem là một phần không thể thiếu 
trong nỗ lực marketing và bán hàng. 
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3. Thái độ của CEO đối với dịch vụ bán hàng quyết định chất lượng dịch vụ của 
công ty. Công ty dám chịu trách nhiệm cho những sai lầm của mình, nếu có và 
có trách nhiệm sửa lỗi, sẽ thu được tiếng tốt cho dịch vụ khách hàng. Đừng đỗ 
lỗi cho người khác, đừng buộc tội người đưa tin mà chỉ tìm giải pháp để làm hài 
lòng khách hàng. Người lý tưởng cho công việc dịch vụ khách hàng phải tìm 
thấy niềm vui lớn từ việc giúp đỡ người khác và giải quyết vấn đề. Hãy thành 
thật nói cho khách hàng biết việc gì đang xảy ra và đang được khắc phục như 
thế nào, làm cho khách hàng thấy họ là quan trọng. Chắc chắn mọi người đều 
biết rõ dịch vụ khách hàng có ảnh hưởng quan trọng như thế nào đối với danh 
tiếng của công ty. 

4. Trò chuyện là một kỹ năng quan trọng. Hãy bắt mình phải tới tham dự các 
buổi hội thảo, hội nghị, hội chợ thương mại. Người giỏi trò chuyện là người lắng 
nghe giỏi, hãy đặt những câu hỏi nhẹ nhàng rồi lắng nghe. Biết cách hé lộ đam 
mê và dẫn dắt câu chuyện bằng đam mê của mình. Để trở thành một người trò 
chuyện giỏi, bạn cần phải đọc ngấu nghiến về nhiều đề tài khác nhau. Xác định 
xem bạn có điểm gì chung với người đang tiếp chuyện. Luôn giúp đỡ người khác 
và sẵn sàng nhận sự đáp lại. 

5. Nghệ thuật hỗ trợ cho thuyết phục là mua chuộc. Sự mua chuộc hoàn hảo bao 
gồm các yếu tố sau: Có uy tín, tức bạn cần xứng đáng với điều bạn đòi hỏi; Biết 
đồng cảm và đem lại lợi ích cho cả hai bên. Vì nếu bạn làm điều đó tốt cho tôi, 
sao tôi có thể không làm điều gì đó tốt cho bạn chứ? 

 

Sự thật về cạnh tranh 

1. Để cuộc cạnh tranh của bạn đạt hiệu quả, trước hết bạn phải hiểu công ty của 
bạn đại diện cho cái gì, phải thực sự hiểu khách hàng muốn gì ở bạn, lắng nghe 
họ. Phải thực sự hiểu đối thủ cạnh tranh, hiểu rõ điểm mạnh, điểm yếu của họ. 
Bạn nên trở thành khách hàng của đối thủ cạnh tranh bằng cách mua sản phẩm 
và dịch vụ của họ. Cách tốt nhất để khiến cuộc cạnh tranh trở nên điên cuồng là 
bạn không làm bất cứ điều gì cho cuộc cạnh tranh mà phải làm gì đó cho khách 
hàng. Sự sáng tạo, giá hướng ngoại, tạo ra sản phẩm dịch vụ tuyệt vời, đặt nó ở 
đó, rồi xem ai phải lòng nó hãy dang tay đón nhận, chăm sóc họ.  

Tạo quả thiện bằng cách hành thiện, có thể giúp xây dựng cộng đồng sau một 
thảm họa. Quan tâm công chúng sẽ tạo được sợi dây liên kết với cộng đồng. 
Biến đối thủ cạnh tranh thành đồng minh và khi bạn đã làm tích cực những điều 
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tốt đẹp này thì cũng chẳng sao khi “chơi đùa” với đối thủ cạnh tranh một chút – 
nghĩa là cố tình đấu trí với họ. 

2. Cái khó của cuộc cạnh tranh điên cuồng là duy trì được “sự tỉnh táo”. “Sự bảo 
vệ tốt nhất là cách tấn công phù hợp”. Bạn tiếp tục làm vừa lòng khách hàng, đối 
thủ của bạn khó có thể động đến bạn được. Đừng cho rằng cái gọi là “thông tin 
hoàn hảo” có tồn tại. Đối thủ đưa ra một sản phẩm, dịch vụ mới, toàn bộ thị 
trường đều nhận được thông tin đó và đều thích nó, bạn phản ứng thái quá, vô 
tình làm vấn đề trầm trọng hơn. 

3. Bạn không nên chỉ trích và thổi bùng lên sự thù địch, đừng bao giờ để đối thủ 
thấy bạn toát mồ hôi. Tuy nhiên, bạn không phớt lờ về đối thủ của mình mà phải 
biết về họ càng nhiều càng tốt. Phải tìm ra được điều tiêu cực cốt yếu mà bạn có 
thể gán cho đối thủ của mình, có vậy, lần tới họ sẽ để bạn yên. Sẽ thông minh 
hơn khi không dính vào một đối thủ điên cuồng. Cuối cùng, bạn làm thế nào để 
công ty của bạn trở nên tốt hơn thay vì làm cho công ty đối thủ yếu đi, bằng cách 
củng cố sức mạnh, nhấn mạnh chất lượng, sự trong sạch và giá trị của bạn, tự 
khắc đối thủ của bạn sẽ mệt mỏi. 

 

Sự thật về tuyển dụng và sa thải 

1. Thường trình độ học vấn và kinh nghiệm làm việc có liên quan với nhau. 
Nhưng thực tế không phải vậy. Một phó chủ tịch cấp cao từ Microsoft có bằng 
tiến sĩ khoa học máy tính, có phải là nhân viên lý tưởng cho một doanh nghiệp 
mới hình thành? Điều quan trọng là  phải thuê người bị truyền nhiễm tình yêu 
sản phẩm của bạn, học vấn và kinh nghiệm không quan trọng cho việc “hiểu” và 
“yêu” nó. 

Phải thuê người giỏi hơn mình, nó có thể khiến bạn mất tự tin, nhưng đó là cách 
duy nhất để xây dựng một đội nhóm tuyệt vời. Những người giỏi nhất luôn tìm 
những công việc tuyệt vời gắn với những thách thức lớn lao. 

Mỗi khi tìm được ứng viên hoàn hảo, không chỉ lương mà còn sự cuốn hút của 
bộ phận và chất lượng của tập thể nhân viên sẽ giữ họ. Đừng bao giờ cho rằng 
việc tuyển dụng của bạn hoàn tất, phải thực hiện việc tuyển dụng mọi nhân viên 
mỗi ngày; vì họ có thể ra đi khi không giữ được ngọn lửa yêu thích. 
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2. Các cuộc phỏng vấn tuyển dụng được xem như bất cứ một dự án nào khác, 
cũng có đội trưởng và mỗi người phụ trách một vai trò. Mọi cuộc phỏng vấn đều 
được thực hiện theo kế hoạch. 

Trước hết, người giới thiệu chào đón ứng viên, giới thiệu cơ sở vật chất của 
công ty và giới thiệu những người trực tiếp phỏng vấn. Tiếp đến, người phỏng 
vấn kỹ thuật lần thứ nhất để đánh giá năng lực kỹ thuật của ứng viên, đi sâu và 
lĩnh vực chuyên môn của ứng viên. Sau đó, người quản lý chịu trách nhiệm thuê 
người phỏng vấn tập trung vào công việc cụ thể phù hợp với ứng viên qua 
những câu hỏi, trò chuyện, tán gẩu để hiểu thêm về ứng viên. Tiếp đến, bộ phận 
nhân sự hỏi và xác nhận những thông tin mà ứng viên đưa ra. Sau đó, phỏng 
vấn kỹ thuật lần thứ hai, đào sâu về những thành tích cũng như những thất bại 
mà ứng viên đã đúc kết được. Cuối cùng, người giới thiệu ban đầu trở lại và bổ 
sung thêm, cũng như giải thích các nội dung cần thiết rồi cám ơn ứng viên. 

Đội phỏng vấn nhóm họp để đi đến kết luận. Thường sự đồng thuận rất cao. Nếu 
có một người trong đội nói không thì kết quả sẽ là không. Quá trình càng qui củ, 
cẩn thận thì bạn càng thu hút được nhiều ứng viên tốt cho công ty của mình. 

3. Khi công ty cần phải cắt giảm nhân sự để giảm chi phí, cân đối tài chính. Việc 
cắt giảm phải thực hiện thật nhanh, cắt giảm mạnh, chấp nhận rủi ro sau này 
phải tuyển dụng nhân sự lại. Không thực hiện cắt giảm nhiều lần sẽ ảnh hưởng 
đến tinh thần của nhân viên chưa bị cho nghỉ việc. Mỗi khi mọi người biết sắp có 
chuyện cắt giảm, vấn đề năng suất sẽ trượt dốc thê thảm, nên tuyệt đối tránh 
tình trạng chần chừ, xem xét hoặc cắt giảm hoặc không. 

Chính CEO là người chịu trách nhiệm cắt giảm, không thể đổ lỗi cho Ban giám 
đốc hoặc bất cứ lý do gì khác. Bạn không có dũng khí làm điều đó, đừng làm 
CEO. Tổng chi phí cắt giảm nhân sự dù với gói bồi thường vẫn rẻ hơn việc giữ 
người không hạn định. Đây là việc cần phải làm để bảng chi phí và lợi nhuận 
trông đẹp hơn. 

Về mặt đạo đức, ngoài các chế đội qui định, bạn phải có nghĩa vụ cung cấp các 
dịch vụ tư vấn tìm việc. Hãy để mọi người nói lời tạm biệt, sau đó ra đi. Ngay sau 
đợt cắt giảm, bạn cần phải truyền động lực cho những người ở lại, bạn cần nói 
chuyện với họ, họ cần sự giúp đỡ và lời khuyên của bạn. 

Cắt giảm nhân sự dù sao cũng còn dễ hơn sa thải nhân viên. Trước khi sa thải 
một nhân viên bạn cần hỏi ý kiến tư vấn của những người công bằng, trung 
thực, những người hiểu rõ về luật lao động. Bạn phải lắng nghe tâm hồn bạn, 
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xem có lỗi của bạn trong khâu tuyển dụng, đào tạo hay không. Qua tài liệu theo 
dõi hiệu quả công việc của nhân viên, bạn gạn lọc suy nghĩ của mình là đang 
làm điều đúng đắn hay không. Tuy nhiên, phải kiên định (nhưng đừng lầm giữa 
sự kiên định và xấu tính). Tổ chức một buổi gặp mặt ngắn gọn, một đối một, nói 
cho họ biết quyết định của bạn. Hãy bình tĩnh và sáng suốt nhất có thể. Đừng 
làm nạn nhân mất thể diện. Lý tưởng nhất là để tình huống này không bao giờ 
xảy ra. 

 

Sự thật về việc làm 

1. Ở công ty, để tránh bị bóp nghẹt, bạn hãy tránh xa những người tiêu cực. Để 
phớt lờ họ, bạn lao vào sáng tạo để tạo ra sản phẩm và phục vụ khách hàng. 
Bạn hãy định hình hoặc tái định hình về bản thân, như xác định bản thân mạnh 
mẽ hơn là mẹ, là bố, là chồng, là người trí thức, là lập trình viên… hoặc vai trò gì 
có ý nghĩa. Viện dẫn ra những khuôn mẫu tích cực để từ đó nâng cao hiệu suất. 

2. Những kẻ nổi loạn nơi công sở được định nghĩa bởi sức mạnh và tính độc 
đoán trong ý tưởng của họ, vì họ đại diện cho điều gì đó độc nhất, chống lại hiện 
trạng. Cảm quan về mục đích của họ không chỉ là khác biệt có tác động mạnh 
mà còn có tác dụng kích thích và công phá. Họ thường đem lại lựa chọn hấp dẫn 
cho doanh nghiệp. 

3. Để đối phó với những người khiếm nhã trong công ty, bạn hãy đón nhận khó 
khăn và đối đầu với nó, tìm kiếm những chiến thắng nho nhỏ để có thể giúp bạn 
tiếp tục. Bạn nên làm những gì có thể để tránh gặp và tương tác với những 
người khiếm nhã. Hãy hợp sức lại với những nhân viên khác và sau đó mới vạch 
trần anh ta. 

4. Cách hòa hợp với đồng nghiệp, điều quan trọng là khả năng làm việc với 
những người khác; chia sẻ vẻ vang với người khác, vì nước nổi thuyền mới nổi. 
Còn đối với những kẻ ăn bám, những kẻ này thường có cách để leo lên tận đỉnh 
của tổ chức và tìm cách trả thù, tốt nhất là bạn cắn răng chịu đựng chúng và cố 
để không bao giờ chung một đội với chúng nữa. 

5. Có những ông sếp khiếm nhã thường bắt mọi người phải chờ đợi, họ quát 
tháo la mắng mọi người, ông ta nghĩ rằng qui tắc, luật lệ dành cho ông ta phải 
khác; đánh giá người khác trên thang giá trị của ông ta; yêu cầu người khác làm 
điều mà ông ta không làm; gọi cho nhân viên vào bất cứ thời gian nào. Vì thế, 
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khi nhận việc, bạn nên kiểm tra trước, dù sao tránh vẫn hơn. Bạn nên kiểm tra 
thông tin về người sếp tương lại của mình khi ông ta kiểm tra lý lịch của bạn. 
Hãy tìm hiểu thêm từ những người bạn tin tưởng, tìm hỏi những người làm việc 
với ông ta trong quá khứ. 

6. Để thực hiện cuộc thương lượng có hiệu quả bạn cần phải: (1) Biết mình, (2) 
Xác định điều bạn thực sự mong muốn, (3) Xác định điều bạn không quan tâm, 
(4) Xác định điều bên kia thực sự muốn, (5) Tạo ra một kết quả đôi bên cùng có 
lợi để mọi người đều vui vẻ. 

7. Việc bạn chịu đựng một cuộc họp nhàm chán, kéo dài và chẳng có mục đích 
gì, chính là một kỹ năng sinh tồn quan trọng. Bạn xem các nội dung đang nghe là 
vớ vẩn, tầm thường, phớt lờ tất cả, bạn chỉ tập trung tư tưởng vào điều bạn 
muốn hoàn thành. Bạn hãy nhớ, nếu sau này bạn thành lập công ty thì cuộc họp 
của bạn không diễn ra như thế này. 

 

Sự thật về làm điều thiện 

1. Những doanh nhân vì lợi nhuận xây dựng mọi thứ. Doanh nhân xã hội chủ 
yếu tìm thấy động lực từ những hối thúc đạo đức. Họ tập trung vào việc thay đổi 
xã hội chứ không phải việc kiếm được nhiều tiền. Qua đó, họ sẽ cảm thấy dễ 
chịu và hạnh phúc cũng như được tôn trọng. Không có một tiêu chuẩn cụ thể để 
so sánh hoặc đánh giá về doanh thu hay lợi ích của họ, nhưng rõ ràng họ đã đạt 
được nhiều ảnh hưởng hơn từ mỗi đồng đôla họ tiêu xài. 

2. Để thu hút người tài và nhà hỗ trợ, họ tạo ra những cơ hội làm việc phù hợp 
với tài năng quan tâm về giá trị, truyền cảm hứng và viễn cảnh thay đổi thế giới 
trở thành một phần của điều gì đó lớn lao hơn bản thân họ. Thời đại chúng ta 
giàu có hơn nhưng chưa chắc hạnh phúc hơn so với ông bà mình. Cho nên, 
chúng ta bị ám ảnh bởi việc phải tìm kiếm hạnh phúc. Được làm công việc với 
nhiều thử thách và có ý nghĩa sâu sắc cùng với những đồng nghiệp mà bạn tôn 
trọng, đó là những yếu tố mà doanh nghiệp xã hội mang lại cho bạn. 

3. Nhiều doanh nhân nổi tiếng, họ tìm thấy một cơ hội mới để giải quyết vấn đề 
xã hội một cách sáng tạo mà không được giải quyết bởi các thể chế truyền 
thống. Sự giàu có và tài sản để lại sau mấy chục năm làm cho họ có cảm giác 
không thỏa mãn, luôn trống rỗng, trong lúc trước mắt họ, những nguy cơ, thách 
thức mới: môi trường, dịch bệnh, nghèo khó… mà họ không thể ngồi yên đối 
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mặt. Gần như có một sự tỉnh thức toàn cầu, và họ trở thành những người có giá 
trị hơn với thế giới. 

4. Tổ chức phi lợi nhuận cũng có marketing, kinh doanh, tài chính, công nghệ 
thông tin, nhân sự, chiến lược… Có lẽ khác biệt lớn nhất của các tổ chức này là 
có những cuộc sống đã được thay đổi. Tiền chỉ là một phương tiện để đạt được 
mục đích đó. Cổ đông là những người nghèo và những nhà từ thiện. 

5. Để thay đổi được thế giới, cần phải thay đổi giá trị, có ý chí chính trị và đạo 
đức và cần phải có tiền, phải xem đó là một trọng trách thiêng liêng. 

Rào cản lớn nhất của sự xóa đói giảm nghèo là sự “lãnh đạm”, nên chúng ta cần 
phải biến đói nghèo thành vấn đề cá nhân. Bí mật thật sự trong việc gây quỹ là 
khái niệm đỡ đầu trẻ em, nói chung chung thật khó, nhưng quyên tiền để giúp 
một đứa trẻ cụ thể sẽ dễ hơn nhiều, đó là cá nhân hóa. 

Người làm marketing cũng phải thông minh: “còn nơi nào tốt hơn để bạn có thể 
tiêu tiền của mình và biết được mình có thể cứu được mạng sống của một đứa 
trẻ và thay đổi thế giới?” 

Vấn đề đói nghèo, bệnh tật là vấn đề khó giải quyết nhất của con người. Qua 
internet, chúng ta làm cho khái niệm xa với về đói nghèo trở nên “thực”. Cần giải 
quyết có hệ thống và sự quyết tâm. 

 

Những nhận thức muộn mằn của tôi trong cuộc sống: 

- Hãy sống phụ thuộc vào cha mẹ lâu nhất có thể. Đừng vội vàng bắt đầu làm gì. 
Hãy kiểm tra đam mê của bạn dựa trên số tiền của cha mẹ bạn. Đừng vội bước 
chân vào nơi làm việc cho những kẻ ngốc biết ít hơn bạn lại kiếm được nhiều 
tiền hơn bạn. 

- Hãy theo đuổi niềm vui chứ không phải hạnh phúc. Hạnh phúc là phù du, niềm 
vui mới là điều không đoán trước được và mãnh liệt hơn. 

- Thách thức điều đã biết và tiếp nhận điều chưa biết. Vì sai lầm lớn nhất trong 
đời là chấp nhận điều đã biết và từ chối điều chưa biết. 

- Hãy học một ngoại ngữ, chơi một loại nhạc cụ và một môn thể thao. 
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Tiếp tục học, không bao giờ được ngừng học hỏi, bạn có thể học được vô vàn 
điều hay mà không cần tới trường. 

Học cách yêu thích bản thân hoặc thay đổi bản thân cho tới khi bạn có thể yêu 
thích chính mình. 

- Cuộc sống không thử thách có thể không đáng sống, nhưng cuộc sống chưa 
được sống thì không đáng để kiểm nghiệm. Đối thủ lớn nhất chính là bản thân 
bạn. 

- Hãy giữ gìn và tuân thủ điều tuyệt đối càng nhiều càng tốt. 

Hãy sống vui với gia đình và bạn bè trước khi họ ra đi. 

- Mọi việc không bao giờ tốt hoặc xấu như chúng có vẻ thế. Tôi đã học được 
cách kiềm chế sự lạc quan cũng như bi quan vào lúc tuổi già. 

- Nếu bạn nghĩ ai đó là một người khiếm nhã thì tất cả những người khác cũng 
nghĩ như thế. Nếu bạn nghĩ ai đó là tốt, thì không nên mặc định rằng người khác 
cũng nghĩ như vậy. 

- Cuộc sống quá ngắn để đối phó với những người khiếm nhã, đừng lãng phí 
thời gian đối với họ, hãy dành thời gian cho những người mà mình thích. 

- Đánh giá người khác bằng ý định của họ và đánh giá bản thân bằng kết quả. 
Thái độ này giúp bạn giữ được sự khiêm nhường. 

- Đừng yêu cầu người khác làm điều bạn sẽ không làm. 

 

Người tóm tắt 

Trần Phú An 
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Tác giả: Charles Duhigg 

Tác phẩm: The Power of Habbit 

Bản dịch: Sức Mạnh của Thói Quen 

Nhà xuất Bản: Lao động – Xã hội 

Số trang: 436 

 

Ý tưởng chính 

Cuốn sách “The Power of Habit” viết về sức mạnh của thói quen, cách hình thành thói quen, cách thay 

đổi thói quen, cách tạo ra những thói quen tích cực của cá nhân, tổ chức và cộng đồng. Tác giả đã chứng 

minh rằng thói quen đóng một vai trò cực kỳ quan trọng trong sự thành công  của các cá nhân và tổ chức 

– đúng như nội dung của câu châm ngôn nổi tiếng “gieo thói quen, gặt tính cách; gieo tính cách, gặt số 

phận”. 

 

Về tác giả 

Charles Duhigg là nhà báo chuyên viết mục kinh doanh của The New York Times. Ông nhận được nhiều 

giải thưởng – trong đó có giải Pulitzer – cho các bài báo và cuốn sách của mình. Ông tốt nghiệp Đại học 

Yale và Trường Kinh doanh Harvard. 

 

Nội dung chính 

Do khuôn khổ có hạn, người viết chỉ tóm tắt phần quan trọng nhất của cuốn sách đó là nội dung về thói 

quen của cá nhân và công ty. 

 

Thói quen 

Nhiều hành động chúng ta làm mỗi ngày từ những việc đơn giản như tắm rửa, đánh răng, ăn sáng, buộc 

dây giày, kiểm tra email, đi bộ, ăn tối, xem ti-vi đến những việc phức tạp như thói quen tiết kiệm, cách 

chúng ta tổ chức công việc trong ngày… có vẻ như là kết quả của việc suy nghĩ thấu đáo nhưng thật ra 

đó là thói quen. Một nghiên cứu khoa học tại Đại học Duke năm 2006 đã kết luận rằng hơn 40% hành vi 
hàng ngày của con người xuất phát từ thói quen. 

Thói quen là một hoạt động hay chuỗi hoạt động được con người thực hiện khá thường xuyên mà không 

cần tập trung suy nghĩ nhiều. Ví dụ như khi chúng ta lái xe. Những động tác lái xe có vẻ như phức tạp cần 

chúng ta phải suy nghĩ trước khi thực hiện. Thế nhưng vì chúng đã thành thói quen, chúng ta có thể thực 
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hiện chúng một cách dễ dàng mà không cần phải tập trung suy nghĩ. Theo các nhà khoa học, thói quen 

được hình thành là vì bộ não luôn tìm cách giảm sự làm việc của trí óc. Não bộ luôn cố gắng chuyển hầu 

hết các hoạt động hàng ngày thành thói quen vì khi chúng ta hoạt động theo thói quen, não bộ sẽ được 

nghỉ ngơi thường xuyên hơn. Nhờ vào những thói quen hoạt động hàng ngày mà những bệnh nhân bị 
mất ký ức do bệnh tật hoặc chấn thương vẫn giữ được khả năng thực hiện những hoạt động cơ bản mà 

họ từng làm hàng ngày theo thói quen. Bệnh nhân Eugene bị viêm não do vi-rút không nhớ tuổi của 

mình, không nhận ra cháu của mình, và dĩ nhiên không thể vẽ được sơ đồ nhà của mình, nhưng vẫn có 

thể tìm đến nhà bếp khi muốn ăn. 

Sự hình thành thói quen 

Các nhà nghiên cứu tại MIT với công nghệ vi mô đã nghiên cứu thói quen bằng cách quan sát hoạt động 

não bộ của chú chuột trong khi tìm kiếm miếng sô cô la đặt trong một mê cung. Họ ngăn cách chú chuột 

với mê cung qua một vách ngăn. Sau một tiếng click lớn, vách ngăn mở ra và chú chuột đi vào mê cung 
để tìm đường đến miếng sô cô la. Theo sự dẫn dụ của mùi sô cô la, chú chuột đi lên đi xuống, ngửi và 

cào cấu vách tường… Thí nghiệm cho thấy não bộ của chú chuột hoạt động tích cực để xử lý thông tin: 

mùi, âm thành, hình ảnh… trên con đường tìm đến miếng sô cô la. Thí nghiệm này được lặp đi lặp lại 

nhiều lần, và chú chuột đã bắt đầu quen thuộc với hướng đi tìm miếng sô cô la, cho đến khi chú chuột 

không cần phải dùng đến não bộ để suy nghĩ đường đi. Lúc đó, những hành động: đi thẳng, rẽ trái… và 

ăn sô cô la đã được lưu trữ trong hạch nền và được thực hiện một cách tự động. 

Quá trình não bộ chuyển hó một chuỗi hoạt động thành hành vi tự động gọi là “chunking” và là nguồn 

gốc của thói quen. Thói quen lái xe ô-tô của chúng ta cũng được hoàn thành tương tự như thí nghiệm 

trên. Ban đầu não bộ chúng ta phải làm việc cật lực để thực  hiện hàng loạt các động tác: mở gara, mở 

khóa cửa xe, điều chỉnh ghế ngồi, tra chìa khóa vào ổ, khởi động xe, điều chỉnh kính, kiểm tra chướng 

ngại vật, đặt chân lên thắng xe, quan sát khoảng cách, phán đoán tình hình để điều khiển tay lái, chân ga 

và chân thắng… Sau một thời gian chúng ta có thể làm tất cả những việc trên mà không cần phải suy 

nghĩ nghiều. Những hành động phức tạp của việc lái xe đã biến thành thói quen – hành vi tự động. Nhờ 

vậy khi lái xe, chúng ta có thể suy nghĩ về việc khác hay nói chuyện với người khác. 

Vòng tròn 3 bước lặp lại của thói quen 

Vòng tròn 3 bước lặp lại của thói quen được phát triển và hình thành trong hạch nền của não bộ. Bước 

đầu tiên của vòng tròn này là “kích hoạt” có tác dụng như một nút khởi động để đưa não bộ vào trạng 

thái tự động và lựa chọn thói quen để sử dụng. Đối với chú chuột trong thí nghiệm là tiếng Click, còn đối 

với người lái xe là hành động cắm chìa khóa. Bước kế tiếp là sự diễn ra của “chuỗi hoạt động” – có thể 

thuộc về thể chất, tinh thần hay cảm xúc. Chuột bắt đầu đi, quan sát và ngửi mùi; người lái xe bắt đầu 

những động tác lái xe. Bước cuối cùng là “phần thưởng” cho những hành động vừa rồi. Đối với chuột là 

miếng sô cô la, đối với người lái xe là sự di chuyển từ nơi này đến nơi khác. Não bộ đánh giá phần 

thưởng này và sẽ quyết định vòng lặp đó có cần ghi nhớ để lặp lại và trở thành một thói quen hay 

không. Theo thời gian, vòng lặp “kích hoạt, hành động, kết quả” trở nên tự động hóa. Khi “kích hoạt” và 

“phần thưởng” gắn kết với nhau, bộ não của chúng ta sẽ phát triển một cảm giác kỳ vọng mạnh mẽ, dẫn 

đến sự hình thành thói quen. 
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Vai trò của “phần thưởng” trong việc duy trì một thói quen 

Những nghiêu cứu cho thấy “kích hoạt” và “phần thưởng” tạo ra thói quen, nhưng không thể làm cho 

một thói quen mới trở thành bền vững. Chỉ khi nào não bộ mong muốn những “phần thưởng” đó thì 

thói quen mới được kéo dài. Các nhà khoa học tại Đại học New Mexico nghiên cứu 266 người để tìm 

hiểu thói quen tập thể dục đều đặn của họ. 92% nói rằng tập thể dục giúp họ cảm thấy vui vẻ hơn nhờ 

các hoóc-môn giảm đau và những chất dẫn truyền thần kinh khác do thể dục mang lại. 67% nói rằng thể 

dục mang lại cho họ cảm giác thành công, chiến thắng bản thân. Chỉ khi nào não bộ của họ mong đợi 

phần thưởng - hoóc-môn giảm đau hay cảm giác thành công – thì việc buộc dây giày mỗi sáng “kích 

hoạt” sẽ trở thành tự động. Như vậy bên cạnh việc tạo ra một chuỗi hành vi tự động, “kích hoạt” còn tạo 

ra sự thèm muốn để có “phần thưởng”. 

Ứng dụng thói quen trong Marketing 

Vào những năm đầu thế kỷ 20, đánh răng không phải là thói quen của người Mỹ. Nhưng thiên tài quảng 

cáo Claude Hopkins đã tạo ra thói quen đánh răng cho người Mỹ và nhờ đó bán ra lượng khổng lồ kem 

đánh răng Pepsodent. Ông đã quảng cáo một thông điệp đơn giản rõ ràng: đánh răng bằng Pepsodent sẽ 

giúp bỏ đi những mảng bám răng và tạo cho người dùng một hàm răng trắng. Quan trọng hơn, ông đã 

cho vào trong kem Pepsodent chất làm mát gồm acid citric, tinh dầu bạc hà, và vài hóa chất khác. Khi 

khách hàng đánh răng, chúng tạo cảm giác mát lạnh “bạc hà” trên lưỡi và nướu răng. Khách hàng thích 
và chờ đợi cảm giác “phần thưởng” này. Và họ đánh đồng cảm giác mát lạnh “bạc hà” này với sự sạch sẽ 

của hàm răng – thế là việc đánh răng hàng ngày đã dần trở thành thói quen bền vững. 

Trong nỗ lực marketing sản phẩm xịt phòng Febreze, các chuyên viên marketing P&G phát hiện rằng 

khách hàng mong muốn một cái gì đó vui tươi – một sự ăn mừng nho nhỏ - sau khi họ dùng Febreze để 

xịt phòng và đẩy bay các mùi khó chịu. Họ đã đưa những mùi thơm vào Febreze làm cho nó không chỉ có 

khả năng trung hòa các mùi – khử mùi – mà còn có khả năng tạo ra mùi thơm đặc trưng. Và họ thay đổi 

thông điệp quảng cáo từ “đẩy bay các mùi khó chịu” thành “làm sạch mùi”. Mùi thơm này đã quyến rũ 
và làm “nghiện” các bà nội trợ. Febreze đã trở thành sản phẩm bán chạy của P&G. 

Nguyên tắc vàng để thay đổi thói quen 

Thói quen hầu như không thể bị xóa bỏ, mà chỉ có thể được thay thế bằng một thói quen khác. Nguyên 

tắc vàng để thay đổi thói quen là giữ nguyên phần kích hoạt và phần thưởng, và thay hành vi cũ bằng 

một hành vi mới. 

Bóng bầu dục là trận đấu của sự nghi binh và phản nghi binh, chơi lừa và đánh lạc hướng, do đó những 

huấn luyện viên thường xây dựng nhiều chiến thuật thi đấu. Họ huấn luyện cho các vận động viên quan 

sát dấu hiệu chuyển động của đối thủ và suy nghĩ chiến thuật hợp lý và thường là bất ngờ - đối với đối 

thủ - để áp dụng. Huấn luyện viên Dungy lại dùng phương pháp ngược lại. Ông không hứng thú với việc 

dạy cho các cầu thủ nhiều phương án thi đấu và những cách đánh lạc hướng đối thủ. Thay vào đó, ông 
chỉ bắt đội tập thuần thục vài mô hình chiến thuật. Cầu thủ vẫn được “kích hoạt” bằng cách quan sát và 

phán đoán dấu hiệu chuyển động của đối thủ. Nhưng thay vì phân tích và suy nghĩ việc áp dụng chiến 

thuật nào để áp dụng, họ sử dụng ngay những hành động mà họ đã được huấn luyện và đã thực hành 
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nhiều lần thành thói quen. Các đội đối thủ dù có đoán biết chiến thuật thi đấu đơn giản này cũng không 

thể ngăn cản được vì các cầu thủ của ông đã thực hiện các hành động theo thói quen này quá nhanh, 

quá thuần thục. Bằng phương cách huấn luyện thay đổi thói quen quan sát đối thủ rồi suy nghĩ phân tích 
thành thói quen quan sát và hành động ngay, huấn luyện viên Dungy đã đem lại những kết quả thi đấu 

thành công cho đội Buc, và vinh quang cho đội Indianapolis Colts. 

Alcoholics Anonymous (AA) là tổ chức giúp những người nghiện rượu bỏ rượu. AA tập trung vào các 

vòng lặp thói quen và tìm cách thay đổi các hành động của những người nghiện rượu khi họ bắt đầu 

nhận những “kích hoạt” của thói quen uống rượu. Thay vì rượu, AA cho người cai nghiện uống 

belladonna – một loại thuốc gây ảo giác. Biết người nghiện uống rượu khi muốn quên đi một điều gì đó, 
hay cảm thấy bớt lo lắng, buồn rầu, AA đã thành lập một hệ thống bạn bè gặp gỡ và đồng hành với 

người nghiện rượu. Người nghiện rượu có thể nhận được sự thanh thản nhờ tâm sự với người hỗ trợ 

hay tham dự các buổi họp nhóm, hơn là cùng uống rượu với bạn nhậu. Ngoài ra, AA còn hướng những 

người muốn thay đổi thói quen phải có một niềm tin mãnh liệt rằng họ có thể thay đổi. Đối với một số 

người, điều này có thể là yếu tố tâm linh, và đối với một số người khác là niềm tin mãnh liệt mà họ cùng 

với nhóm của họ phát triển và nuôi dưỡng. Cách tiếp cận này của AA đã và được áp dụng qua các điều 

trị khác như nghiện ma túy, cờ bạc, thuốc lá, thực phẩm. 

Những thói quen chủ chốt có thể thay đổi thói quen khác 

Thói quen chủ chốt là những thói quen mà khi tổ chức hay cá nhân thực hiện sẽ tạo ra một ảnh hưởng 

giúp tổ chức, cá nhân thay đổi các thói quen khác theo hướng tích cực. 

Các nhà nghiên cứu cho thấy những người tập thể dục thể thao đều đặn ăn uống tốt hơn và làm việc 

hiệu quả hơn. Họ ít hút thuốc lá, kiên nhẫn hơn với người khác. Họ cũng dùng thẻ tín dụng ít hơn và ít bị 
căng thẳng. Con cái của các gia đình có thói quen ăn tối cùng nhau thường có kỹ năng làm việc nhà tốt 

hơn, học cao hơn, tự tin hơn và kiểm soát cảm xúc tốt hơn. Những người có thói quen dọn giường buổi 

sáng có năng suất lao động tốt hơn, cảm giác sung túc hơn. Tập thể dục đều đặn, ăn cơm cùng gia đình, 

dọn giường mỗi sáng… là những thói quen chủ chốt. Chúng tạo ra chuỗi phản ứng giúp cho các thói 

quen tích cực khác chiếm ưu thế. 

Câu chuyện về thói quen chủ chốt của nhà máy thép Alcoa. Ông O’Neill, nguyên là viên chức chính phủ 

thành công và một nhà quản lý lão luyện, được ban quản trị nhà máy thép Alcoa mời làm Tổng giám 

đốc. Khác với các Tổng giám đốc khác, ông O’Neill không quá tập trung vào các chỉ số kinh doanh thông 

thường. Thay vì thay đổi nhiều thói quen hoạt động của tổ chức Alcoa, O’Neill xác định hành vi về an 

toàn lao động là thói quen chủ chốt. O’Neill tuyên bố mục tiêu hàng đầu của ông là thực hiện chính sách 

an toàn lao động, biến Alcoa thành nơi không có tai nạn lao động. Mục tiêu lạ lùng này lúc mới đưa ra đã 

gây sốc cho các nhà đầu tư và ban quản lý. Kế hoạch của O’Neill được xây dựng theo vòng lập của thói 

quen. “Kích hoạt”: tai nạn của công nhân; “Hành động”: khi có tai nạn xảy ra, lãnh đạo của phòng trực 

tiếp phải báo cáo với O’Neill trong vòng 24 tiếng để đảm bảo tai nạn ấy không bao giờ xảy ra nữa; “Phần 

thưởng”: chỉ người nào tuân theo hệ thống báo cáo tai nạn này mới được thăng tiến. Để đáp ứng được 

thói quen này, toàn bộ hệ thống báo cáo của nhà máy đã được sắp xếp lại nhằm giúp thông tin từ dưới – 

công nhân – có thể lên trên – các cấp lãnh đạo và cuối cùng là O’Neill một cách nhanh nhất. Công nhân 
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làm việc theo đúng quy trình kỹ thuật chuẩn, và cũng được trao thêm quyền để làm những việc trong 

năng lực và vị trí của họ. Nguyên vật liệu thô cũng được tiết kiệm để giảm bớt tai nạn. Những ý kiến 

phản hồi có tính sáng tạo của công nhân, nhân viên cấp thấp này cũng được cấp trên nghe thấy. Sau một 

thời gian áp dụng thói quen an toàn lao động, tỷ lệ tai nạn của Alcoa chỉ còn 1/20 tỷ lệ trung bình của 

nước Mỹ, và quan trọng hơn là chi phí đã được giảm xuống, chất lượng và năng suất tăng vọt, lợi nhuận 

công ty gấp 5 lần. Ông O’Neill thắng lợi vì đã chọn đúng thói quen chủ chốt và tập trung thực hiện thay 

đổi thói quen này một cách thành công, kéo theo sự thay đổi tích cực của những thói quen khác của tập 

thể công nhân nhà máy Alcoa. 

Starbucks và những thói quen của nhân viên 

Starbucks – chuỗi cà phê hàng đầu nước Mỹ và thế giới – là một trong những công ty đi đầu về việc huấn 

luyện những thói quen tốt cho nhân viên. Một trong những thói quen chủ chốt mà Starbucks huấn luyện 

cho nhân viên là “Sức mạnh ý chí/Will Power” – thói quen quan trọng bậc nhất quyết định sự thành 

công của một cá nhân. Nhân viên Starbucks được huấn luyện có sức mạnh ý chí, tinh thần kỷ luật, luôn 

đi làm đúng giờ, luôn nhiệt tình trong suốt giờ làm việc. Họ được huấn luyện kiềm chế cảm xúc để luôn 

có thể phục vụ khách hàng với sự niềm nở và mong muốn đem tới cho khách hàng ly cà phê hoàn hảo. 

Starbucks còn dạy cho nhân viên thói quen phục vụ khách hàng theo hệ thống mang tên một loại café: 

LATTE – Lắng nghe (Listen), Xác nhận (Acknowledge), Hành động (Take action), Cảm ơn (Thank), Giải 

thích (Explain). Starbucks còn dạy cho nhân viên cách xác định, phân loại khách hàng và thực hiện công 

việc phục vụ hợp lý cho khách hàng đó. Mọi hành động được thực tập nhuần nhuyễn cho đến khi nhân 

viên có thể hành động một cách tự động theo thói quen. Những thói quen tốt này của nhân viên là một 

trong những nguyên nhân góp phần làm nên thành công của Starbucks. 

 

Người tóm tắt 

Lâm Minh Chánh 
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Phần I 

Chương 1 

Năng lượng chứ không phải thời gian – mới là nguồn lực quý giá nhất 

Trong thời đại kỹ thuật số hiện nay, chúng ta sống hối hả, chạy đua với thời gian; chúng ta sống 
trong sự ràng buộc song lại đang bị phân tán. Chúng ta cho rằng mình không còn lựa chọn nào 
khác, đến nỗi khi thực hiện công việc mới được nửa thời gian bạn đã cảm thấy năng lượng của 
mình cạn kiệt, mệt mỏi; không bao giờ có đủ toàn tâm toàn ý cho gia đình và cho những hoạt 
động khác. 

Năng lượng chứ không phải thời gian – mới là thước đo cơ bản của hiệu suất cao 

Ta thường không chú ý đến tầm quan trọng của năng lượng trong công việc và cuộc sống 
riêng. Nếu không có đủ lượng, chất, trọng tâm và tác động của năng lượng cần thiết, mọi hoạt 
động sẽ kém hiệu quả. 

Hiệu suất, sức khỏe và hạnh phúc được tạo lập trên cơ sở quản trị năng lượng thông 
minh 

Số lượng giờ trong ngày là cố định, nhưng khối lượng và chất lượng năng lượng mà ta có thể 
sử dụng thì không. 

Các nhà lãnh đạo là những người quản lý năng lượng của tập thể, của công ty, tổ chức và 
thậm chí cả trong gia đình. Họ truyền cảm hứng và đầu tư phục hồi nguồn năng lượng chung. 
Việc quản lý năng lượng thông minh, cả từ góc độ cá nhân lẫn tổ chức khiến điều mà ta gọi là 
toàn tâm toàn ý hoàn toàn có thể thực hiện được. Vậy chúng ta phải học cách quản trị năng 
lượng hiệu quả và thông minh hơn có sức mạnh biến đổi lạ thường đối với cá nhân cũng như 
tổ chức. 

Một phòng thí nghiệm sống 

Chúng tôi nghiên cứu tầm quan trọng của năng lượng trong phòng thí nghiệm sống của các 
môn thể thao chuyên nghiệp. Sau khi thành công trong lãnh vực thể thao, chúng tôi áp dụng 
qua các lãnh vực khác như với đội giải cứu con tin của FBI, phòng cảnh sát tư pháp Hoa Kỳ, 
nhân viên y tế, giới kinh doanh điều hành các doanh nghiệp. 

Với thực tế khắc nghiệt, điều gì giúp bạn có khả năng làm việc ở mức độ tối ưu mà không phải 
hy sinh sức khỏe, hạnh phúc và niềm vui của bạn? 

Có 4 nguyên tắc quản lý năng lượng chủ đạo chi phối quá trình này. 

Nguyên tắc 1 

Toàn tâm toàn ý đòi hỏi sử dụng bốn nguồn năng lượng tách biệt nhưng có quan hệ với 
nhau: thể chất, tình cảm, trí tuệ và tinh thần 
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Để làm việc với mức độ tối ưu, chúng ta cần phải khéo léo quản trị từng thứ trong những năng 
lượng liên kết lẫn nhau này. 

Nguyên tắc 2 

Vì năng lượng sẽ tiêu hao đi cả khi bạn lạm dụng lẫn khi không tận dụng nó, chúng ta 
phải bù đắp năng lượng tiêu hao bằng năng lượng phục hồi xem kẽ. 

Để duy trì nhịp sống khỏe mạnh trong đời mình, chúng ta cần học cách tiêu hao và phục hồi 
năng lượng điều hòa. Chúng ta toàn tâm toàn ý với những chu kỳ thời gian, và sau đó hoàn 
toàn tách khỏi chúng và cố gắng phục hồi năng lượng trước khi bật trở lại trận chiến đối mặt với 
bất kỳ thử thách nào. 

Nguyên tắc 3 

Để phát triển khả năng, chúng ta phải cố gắng vượt qua những giới hạn thông thường 
của mình, luyện tập theo phương pháp hiệu quả mà các vận động viên giỏi nhất thường 
tập luyện. 

Sự căng thẳng không phải là kẻ thù trong đời ta. Trái lại, nó là mấu chốt của sự phát triển. Để 
tăng cường sức mạnh cơ bắp, chúng ta luyện tập tiêu hao năng lượng vượt mức bình thường, 
có thể có những vết rách li ti trong sợi cơ, nhưng khi cơ bắp được nghỉ để hồi phục sau 24 
hoặc 48 giờ nó sẽ mạnh mẽ hơn lúc ban đầu. Tương tự, chúng ta phát triển khả năng tình cảm, 
trí tuệ và tinh thần bằng chính cách chúng ta phát triển khả năng thể chất. Nietzche đã nói: 
“Những gì không giết chết được ta sẽ làm cho ta mạnh mẽ hơn lên.” 

Nguyên tắc 4 

Những thói quen năng lượng tích cực – các công việc hằng ngày rất cụ thể để quản lý 
năng lượng – là then chốt để luôn toàn tâm toàn ý và đạt hiệu suất cao bền vững. 

Thói quen nề nếp tích cực là một hành vi trở nên vô thức theo thời gian – được khích lệ bởi một 
chuẩn mực nào đó – sức mạnh của các thói quen nề nếp là ở chỗ chúng đảm bảo rằng ta sử 
dụng năng lượng ý thức ở mức ít nhất có thể ở những nơi không cần thiết, để ta tự do tập trung 
nguồn năng lượng có sẵn của mình vào những lĩnh vực có tính sáng tạo và nâng cao chất 
lượng. 

Qui trình thay đổi 

Việc thực hiện thay đổi lâu dài cần tiến hành theo qui trình ba bước: xác định mục đích, đối diện 
với sự thật và bắt tay hành động. Qua đó, hãy lập những thói quen nề nếp tích cực có thể thúc 
đẩy và đem lại sức sống mới bằng cách tích lũy và duy trì năng lượng về mọi mặt trong cuộc 
sống thay vì thụ động ngồi nhìn khả năng hoạt động giảm dần theo ngày tháng. “Gieo thói quen 
gặt tính cách” hay như Đạt-Lai Lạt Ma nói: “Không có điều gì mà ta không thể làm cho dễ dàng 
hơn bằng việc làm liên tục làm quen và tập luyện. Bằng việc tập luyện, ta có thể thay đổi bản 
thân mình.” 
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Chương 2 

Cuộc đời rệu rã của Roger B. 

Roger B. có vẻ như đang sống một cuộc đời thành đạt điển hình. Tuổi 42, ở vị trí tổng giám đốc 
một công ty phần mềm máy tính lớn, mức lương cao, quản lý trên 4 bang miền Tây. Vợ anh, 
Rachel, 39 tuổi, một bác sĩ tâm lý, họ cưới nhau đã 15 năm và có 2 con, Alyssa 9 tuổi và Isabel 
7 tuổi. Họ thực sự là những người rất bận rộn. Thoạt nhìn, khó mà thấy được trục trặc nào. 

Khi gặp chúng tôi, xếp của Roger phát biểu: “Chúng tôi coi Roger như một ngôi sao đang lên 
nên đã đưa anh vào chức vụ lãnh đạo rất quan trọng, nhưng từ 2 năm nay anh trượt dài trong 
hiệu suất công tác, tôi bực mình và rất thất vọng. Nhưng anh ta là người tốt và đa tài, tôi không 
muốn phải để anh ta ra đi. Tôi sẽ rất vui nếu các anh giúp được anh ta trở về đúng lối.” 

Sau khi làm một số xét nghiệm và được kiểm tra theo phương pháp của chúng tôi, chúng tôi kết 
luận Roger đang mất dần nguồn năng lượng của mình: năng lượng thấp, ít kiên nhẫn, tiêu cực, 
hời hợt trong các mối quan hệ và thiếu say mê. 

Thể chất là căn bản 

Nhân tố góp phần hiển nhiên nhất trong mọi cản trở hiệu suất của Roger là cách anh quản trị 
năng lượng thể chất của mình kém: thừa cân, bụng phệ ra, tỷ lệ mỡ trong máu cao, huyết áp 
cũng bắt đầu cao. Tuy anh đã bỏ hút thuốc 10 năm trước nhưng thỉnh thoảng anh vẫn còn hút 
một vài điếu khi cảm thấy căng thẳng. Anh lấy cớ không có thời gian nên không tập thể dục. Cả 
ngày căng thẳng công việc, tối về phải kiểm tra email, hơn nửa đêm mới đi ngủ, giấc ngủ chập 
chờn, đôi lúc phải nhờ thuốc ngủ. Tích lũy lại, Roger đã gây thiệt hai nặng cho anh không chỉ về 
lượng và chất của năng lượng anh có mà còn về độ tập trung và động cơ làm việc của anh 
nữa. 

Hoạt động không nhiên liệu 

Các mối quan hệ là một trong những nguồn tiềm năng mạnh nhất để hồi phục tinh thần. Hiện 
thời Roger và vợ anh có quá ít thời gian ở bên nhau, tình cảm lãng mạn chỉ là ký ức, quan hệ 
chăn gối trở nên hiếm hoi, những cuộc chuyện trò ngày càng mang tính chất công việc. Vợ anh 
cũng có những mối bận tâm riêng của mình, cô dành trọn thời gian cho công việc và chăm sóc 
người cha 72 tuổi bị Alzheimer. Roger thông cảm với vợ nhưng không tránh khỏi cảm giác 
mình đang ít nhiều bị bỏ rơi. Bé Alyssa đã bắt đầu có một số vấn để ở trường học, Roger biết 
rằng Alyssa cần được quan tâm hơn, nhưng anh không còn sức để giúp con vào buổi tối. Bé 
Isabel có vẻ như đang suôn sẻ, nhưng sự mệt mỏi của Roger cũng ảnh hưởng đến tình cảm 
cha con. 

Thời kỳ khó khăn, công ty giảm nhân công, mọi người phải làm việc nhiều hơn kể cả sếp của 
Roger, anh ít gặp sếp hơn trước, anh có cảm giác không còn được quý mến nữa. Tâm trạng 
của Roger ảnh hưởng mạnh tới những người dưới quyền anh. Cái vòng luẩn quẩn của sự ảnh 
hưởng nhau. 
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Nỗ lực để tập trung 

Cách Roger quản lý năng lượng thể chất và tình cảm của mình đã giải thích nguyên nhân của 
trở ngại: thiếu tập trung, sự mệt mỏi, không hài lòng, thất vọng, mặc cảm. Lần đầu tiên trong sự 
nghiệp của mình, Roger thấy mình xao lãng và thiếu hiệu quả. Anh hiếm khi bỏ công việc lại 
văn phòng, gần như chẳng bao giờ thoát ly hoàn toàn khỏi công việc. Anh hiếm khi nghỉ giải lao 
và mức độ tập trung của anh ngày càng tồi tệ đi. 

Vấn đề thực sự là gì? 

Roger dành quá nhiều thời gian của mình để đáp ứng những đòi hỏi bên ngoài và do vậy anh ta 
đã hoàn toàn mất ý thức về việc mình thực sự muốn gì trên đời. Không bị ràng buộc với những 
chuẩn mực đích thực, Roger không có nhiều động lực để quan tâm đến bản thân mình. Đặc 
biệt, Roger nói, anh cảm thấy mình là nạn nhân của những nhân tố vượt ngoài tầm kiểm soát 
của mình: “Tôi chỉ cố tiến lên phía trước, đặt bàn chân này lên phía trước bàn chân kia mà thôi. 
Đó không phải là con đường mà tôi đã tưởng tượng, nhưng nếu có đường lối đúng hơn thì tôi 
cũng chưa tìm ra được”. 

Chương 3 

Nhịp điệu của hiệu suất cao: cân bằng giữa căn thẳng và hồi phục 

Năng lượng chỉ đơn thuần là khả năng thực hiện công việc. Nhu cầu cơ bản của loài người 
chúng ta là tiêu hao và phục hồi năng lượng. Cân bằng giữa căn thẳng và phục hồi sức lực rất 
cần thiết không chỉ đối với thi đấu thể thao mà còn đối với quản trị năng lượng trên mọi phương 
diện trong cuộc sống. Tiêu hao năng lượng quá nhiều mà không phục hồi đầy đủ cuối cùng sẽ 
dẫn đến kiệt lực và suy sụp. Khôi phục quá nhiều mà không dùng đủ mức dẫn đến tình trạng 
hao mòn và suy yếu. Với tình cảm, trí tuệ và tinh thần cũng xảy ra tiến trình y hệt. Chiều sâu 
tình cảm và khả năng phục hồi phụ thuộc vào việc tương giao tích cực với những người khác 
và những tình cảm của chính mình. Toàn tâm toàn ý đòi hỏi phải nuôi dưỡng sực cân bằng 
năng động giữa tiêu hao và hồi phục năng lượng. Chúng tôi gọi đó là dao động nhịp sống, và 
nó tượng trưng cho nhịp đập cơ bản của cuộc sống. 

Nhịp đập của cuộc sống 

Chính thiên nhiên cũng có nhịp đập, một chuyển động nhịp nhàng như sóng giứa hoạt động và 
nghỉ ngơi. Sự luân chuyển giữa các mùa, ngày và đêm, chim muông di trú, gấu ngủ đông…tất 
cả đều theo chu kỳ. Con người cũng vậy, nhịp thở, sóng não, thân nhiệt, nhịp tim, mức độ 
hooc-môn, huyết áp…được dẫn dắt bằng nhịp điệu do tự nhiên điều khiển được mã hóa trong 
gien của chúng ta. 

Chúng ta là những bản thể dao động trong một vũ trụ dao động. Nhịp điệu là di sản thừa 
kế của chúng ta 

Những nhịp điệu xảy ra nhiều lần theo chu kỳ, thường xuyên dao động lên xuống trong ngày. 
Những chỉ số sinh học như nhịp tim, mức độ hooc-môn, cường độ căng cơ bắp, hoạt động 
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sóng não, tất cả đều tăng lên trong giai đoạn đầu của chu kỳ, sau khoảng thời gian giữa 90 và 
120 phút bắt đầu giảm, đòi hỏi một khoảng thời gian nghỉ ngơi và hồi phục. chúng ta có khả 
năng vượt qua được những chu kỳ tự nhiên này bằng cách bắt cơ thể nỗ lực bằng những 
hooc-môn căng thẳng hỗ trợ, nhưng cái giá phải trả về lâu dài là độc tố tích lũy bên trong cơ 
thể. Nếu bạn uống cà phê để duy trì sự tỉnh táo, uống ít rượu để giảm căng thẳng, dùng thuốc 
ngủ để hỗ trợ giấc ngủ thì chính bạn đang che giấu tình trạng nguy ngập của chính mình. 

Thời điểm giữa các cao trào 

Sống như một người đang chạy nước rút là chia nhỏ cuộc đời thành một chuỗi những bước 
nghĩ có kiểm soát phù hợp với nhu cầu sinh lý của chính mình và với nhịp điệu, chu kỳ của tự 
nhiên. 

Một vận động viên nếu biết cách phục hồi ở thời gian giữa các cao trào: động tác, tư thế, nhịp 
thở…thì họ sẽ có hiệu quả cao phục hồi sức lực trong một thời gian ngắn, nói như vận động 
viên Jack Nicklaus: “…tôi đã phát kiến ra một thói quen cho phép tôi di chuyển từ đỉnh cao của 
sự tập trung xuống những thung lũng của sự thư giãn…” 

Phục hồi trong công việc 

Làm thế nào để tránh kiệt sức khi đối diện với những công việc rất căng thẳng? 

Bà Maggie Wilderotte, chủ tịch công ty Wink Communications nói: “…bạn phải có khẳ năng 
kiểm soát tốc độ của mình và dành thời gian để nghỉ giữa chừng nhiều lần…tôi lượn quanh văn 
phòng, hỏi thăm mọi người, việc này giúp tôi có cơ hội giao tiếp với nhân viên, dù chỉ 30 phúc 
mà tôi thấy thư giãn lạ thường…”. 

Bill Norman, phó chủ tịch công ty nội thất nói: “Tôi biết có những người mà công việc là cuộc 
sống của họ, là sự quan tâm duy nhất của họ. Nhưng tôi nghĩ làm những gì mà bạn thấy thích 
thú ngoài lề công việc cũng rất quan trọng (chụp ảnh chẳng hạn)”. 

Phục hồi năng lượng tổ chức 

Bruce F. điều hành một ban trong công ty viễn thông lớn, thường tổ chức những buổi họp kéo 
dài ba bốn tiếng đồng hồ không nghỉ giải lao. Chúng tôi chỉ cho ông thấy rằng nếu mục đích của 
ông là tối đa hóa hiệu suất, thì trái lại ông đang quản lý năng lượng của đội ngũ nhân viên theo 
cách không hiệu quả chút nào. Lúc đầu ông hoài nghi, cuối cùng ông trở thành một tín đồ đích 
thực tin tưởng vào sức mạnh của sự hồi phục cách quãng. Ông bắt đầu lên kế hoạch nghỉ giải 
lao 15 phút sau mỗi 90 phút họp, và ông yêu cầu không ai được bàn công việc trong những lúc 
giải lao này. Bruce nói: “Giờ nghỉ giải lao thực sự đã làm cho cả tập thể chúng tôi thư giãn, hiệu 
quả cuộc họp cao hơn trong thời gian ngắn hơn”. 

Một thế giới chống đối sự nghỉ ngơi 
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Robert Iger, chủ tịch công ty Walt Disney, miêu tả ảnh hưởng của email: “Nó làm thay đổi hoàn 
toàn nhịp độ trong ngày làm việc của tôi…số lượng email ngày càng tăng, cái dây rốn nối với 
công việc dài hơn bao giờ hết”. 

Chúng ta sống trong một thế giới nơi tôn vinh công việc và hoạt động, nơi phớt lờ sự phục hồi 
và tiếp thêm sức sống mới. Nhiều người trong chúng ta coi cuộc đời như cuộc chạy đua việt dã 
và không dừng lại trước khi có kết thúc có hậu, có nghĩa là từ từ rệu rã trong mọi lĩnh vực của 
cuộc sống, giống như Roger B. 

Chứng nghiện áp lực 

Làm việc với nhịp độ quá căng thẳng mà không nghỉ ngơi thực sự có thể mắc nghiện. Những 
hooc-môn sinh ra khi căng thẳng kích thích sự hưng phấn và tạo sự thúc bách hấp dẫn, cái gọi 
là tình trạng adrenaline cao. Khi chúng ta làm việc với cường độ căng thẳng đến một lượng thời 
gian nhất định, chúng ta sẽ mất khả năng chuyển sang tốc độ khác. 

Dick Wolf, nhà sản xuất chương trình truyền hình nói: “Cái khinh khủng nhất là tôi đã mất khả 
năng dừng lại. Tôi có cảm giác tội lỗi khi không làm việc, và hầu như lúc nào tôi cũng sẽ tìm ra 
việc gì đó để làm. Đó là sự bất lực không thể giật phích cắm điện ra khổi ổ để chỉ sống nhàn 
tản”. 

Mark Ethridge, tổng biên tập một tờ nhật báo thú nhận: “ Càng ngày tôi càng nhận ra rằng mọi 
người không còn sống với hiện tại nữa. Ta không bao giờ hướng toàn tâm toàn ý vào công việc 
đang làm, vì rằng cái mà ta thực sự muốn làm là kết thúc việc đó để bắt tay vào làm việc khác. 
Dường như ta chỉ lướt qua bề mặt của cuộc sống. Thật là nản”. 

Những người tự cho mình là nghiện công việc thường lạm dụng rượu cồn, hay li dị và mắc 
những bệnh có liên quan đến stress nhiều hơn đáng kể so với tỷ lệ trung bình. 

Chết do làm việc quá sức 

Không phải cường độ tiêu hao năng lượng gây kiệt sức, hiệu suất sút kém và thể lực suy sụp, 
mà là sự tiêu hao lâu dài và không có phục hồi. Ở Nhật Bản, thuật ngữ karoshi có thể dịch theo 
nghĩa đen là “chết do làm việc quá sức”, thường do những cơn đau tim, đột quỵ. 

Qua nghiên cứu cho thấy có 5 nhân tố chính: 

- Những giờ làm việc quá dài cản trở nhịp độ hồi phục sức lực thông thường và nghỉ 
ngơi. 

- Làm việc buổi đêm 
- Làm việc không có ngày nghỉ hoặc nghỉ giải lao 
- Công việc áp lức cao mà không nghỉ giải lao 
- Lao động tay chân đòi hỏi quá khắt khe và áp lực công việc thường xuyên 

Khi cái ta có chưa phải là đủ 
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Việc thường xuyên phải khôi phục năng lượng đảm bảo để chúng ta có thể duy trì sự toàn tâm 
toàn ý chừng nào mà mức độ đòi hỏi của công việc không thay đổi. Những điều gì xảy ra khi 
những đòi hỏi tăng lên vượt quá khả năng của chúng ta và thậm chí ngay cả khi năng lượng dự 
trữ dù còn đầy cũng vẫn không đủ? 

Để phát triển năng lượng, chúng ta cần phải thường xuyên đặt mình vào công việc áp lực cao 
hơn – và tiếp theo đó là phục hồi đầy đủ - việc bù đắp. Giả dụ nếu bắt cơ bắp phải chịu những 
đòi hỏi vượt quá khả năng, bạn sẽ có nguy cơ bị tổn thương nghiêm trọng. Nhưng nếu chỉ đặt 
cơ bắp vào những nhu cầu bình thường thì nó sẽ không phát triển được. Phát triển năng lực 
đòi hỏi sự tự nguyện chịu đựng đau đớn chốc lát để được lợi ích lâu dài. Khái niệm tâm lý này 
Mihalf gọi là Flow (thuận lòng). Ông viết: “Giây phút tuyệt hảo nhất (trong đời ta) thường đến 
vào lúc cơ thể hoặc tâm trí ta căng hết mức trong một nỗ lực tự nguyện để hoàn thành một 
nhiệm vụ khó khăn và đáng giá”. 

Những cơn bão dự đoán và không được dự đoán 

Trong suốt cuộc đời, ta phải đối mặt với những thời kỳ sóng gió với các mức độ khác nhau trên 
các phương diện thể chất, tình cảm, trí óc và tinh thần. 

Khi chúng ta cảm thấy bị đe dọa, chúng ta có xu hướng lùi lại. Sự phục hồi sức lực là phương 
tiện để giải độc và tiếp thêm nhiên liệu để chúng ta có thể quay trở lại thử thách với nguồn năng 
lượng mới được phục hồi lại. 

Khi chúng ta cảm thấy bị thử thách chứ không phải gặp nguy hiểm, chúng ta sẵn sàng cố gắng 
hết sức hơn, dù cho có phải chấp nhận rủi ro và trải qua khó khăn nào đó suốt chặng đường 
này. 

Chương 4 

Năng lượng thể chất tiếp thêm nhiên liệu 

Tầm quan trọng của năng lượng thể chất đối với các công việc, hoạt động bằng cơ bắp có vẻ 
như hiển nhiên. Phần lớn những người lao động bằng trí óc có xu hướng xem thường vai trò 
của năng lượng thể chất. Trên thực tế, thể chất là nguồn nhiên liệu cơ bản cho chúng ta dù bất 
kỳ lao động ở phương diện nào, nó là tâm điểm của nhận thức và cuộc sống, khả năng kiểm 
soát cảm xúc, duy trì tập trung, suy nghĩ sáng tạo. 

Năng lượng thể chất được bắt nguồn từ sự tương tác giữa oxi và glucoza nên nó phụ thuộc 
vào nhịp thở, thực phẩm ta ăn, chất lượng giấc ngủ của chúng ta. 

Chúng ta chỉ cảm nhận được oxi trở nên quí giá trong trường hợp bị ngạt thở, mắc một căn 
bệnh về đường hô hấp, khi tức giận, lo lắng.. Hơi thở là công cụ có tác động mạnh đến việc 
điều chỉnh. Thở sâu, nhẹ và nhịp nhàng đồng thời vừa là nguồn năng lượng, vừa làm ta tỉnh táo 
và tập trung, giúp thư giãn, yên tĩnh và thanh thản. 

Ăn uống có cân nhắc 
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Nguồn năng lượng thể chất quan trọng thứ hai trong cuộc sống của chúng ta bắt nguồn từ 
những thứ mà ta ăn. Với dạ dày trống rỗng khó mà bận tâm đến điều gì khác ngoài thức ăn. Ăn 
quá mức dẫn đến béo phì, có hiệu quả không tốt đối với hiệu suất và sức khỏe. Ăn nhiều chất 
béo, đường và các loại carbohydrate đem lại sự hồi phục nhanh, song nghèo năng lượng và 
hiệu quả thấp hơn nhiều so với Protein có độ béo thấp và carbohydrate phức như ra và ngũ 
cốc. 

Ăn sáng vô cùng quan trọng, nó không thể làm tăng lượng đường trong máu mà còn khởi động 
sự trao đổi chất. Tần số chúng ta ăn cũng ảnh hưởng đến khả năng duy trì sự toàn tâm toàn ý 
và hiệu suất cao, có thể ăn năm, sáu “bữa ăn” trong ngày. Việc ăn quá nhiều và quá thường 
xuyên là vấn đề nan giải y như việc ăn quá ít và không thường xuyên. Ăn các thức ăn nhiều 
calo vào các khoảng thời gian sớm trong ngày và ít calo hơn vào buổi tối. Uống nhiều nước có 
lợi cho tuổi thọ và sức khỏe, mỗi ngày uống khoảng gần 2 lít nước. 

Bạn phải thực hiện nguyên tắc 80-20. Nếu 80% những thứ bạn ăn vào kích thích tăng hiệu suất 
và sức khỏe thì bạn có thể ăn bất kỳ cái gì bạn thích trong 20% còn lại, với điều kiện là bạn có 
thể kiểm soát được khẩu phần. 

Nhịp sinh học hàng ngày và giấc ngủ 

Ngủ là nền tảng quan trọng nhất giúp ta phục hồi sức khỏe. Nó cũng là thứ có hiệu lực mạnh 
nhất trong nhịp sinh học hàng ngày bao gồm thân nhiệt, mức hooc-môn và nhịp tim. 

Trung bình con người cần ngủ khoảng 7 đến 8 tiếng mỗi đêm để có thể hoạt động tối ưu. Thời 
điểm ngủ cụ thể cũng ảnh hưởng đến mức năng lượng sức khỏe và hiệu suất. Theo thống kê, 
những người làm ca đêm có số lượng tai nạn giao thông tăng 2 lần tỷ lệ mắc chứng động mạch 
vành, đau tim cao hơn so với người làm việc ca ngày. Các vụ tai nạn lớn như nổ nhà máy điện 
hạt nhân (Chernobyl, Pensylvania), tràn dầu ở Alaska, khí độc thoát ra từ nhà máy Bohpal đều 
đã xảy ra vào giữa đêm. Bạn càng làm việc lâu hơn, khuya hơn, và liên tục hơn về đêm bạn 
càng đạt hiệu quả thấp và dễ sai lầm hơn. 

Trong giấc ngủ say, bước sóng não delta chậm chi phối, tế bào phân chia mạnh nhất, hooc-
môn tăng trưởng và các enzyme phục hồi được giải phóng với số lượng lớn nhất và cơ bắp có 
cơ hội phục hồi. Những người không được phép ngủ bình thường, thay vào đó sau mỗi 4 giờ 
chợp mắt 20-30 phút có thể duy trì tỉnh táo và hiệu suất cao đó là kiểu hồi phục chiến thuật. 

Nhịp đập hàng ngày của chúng ta 

Ban đêm chúng ta tuần tự qua chu kỳ nhiều mức độ của giấc ngủ, ban ngày năng lượng mà ta 
trải nghiệm lên xuống trong khoảng thời gian từ 90 đến 120 phút, đa số chúng ta không bận 
tâm đến nhịp điệu diễn ra tự nhiên đó, và vào khoảng 3 hoặc 4 giời chiều là đến giai đoạn thấp 
nhất của cả nhịp điệu hồi quy lẫn tuần hoàn hằng ngày của mình. Điều này giải thích tại sao, 
qua nhiều thế kỷ, nhiều nền văn hóa đã xem giấc ngủ trưa cũng rất quan trọng. Đừng nghĩ rằng 
bạn mất thời gian và làm việc ít đi vì ngủ ngày. Bạn sẽ hoàn thành nhiều công việc hơn, bạn có 

Nguyenminhhuy.com

628



Sức Mạnh của Toàn Tâm Toàn Ý 

 

www.nhuongquyenvietnam.com 

 

2 ngày trong một hoặc ít nhất là một ngày rưỡi. Giấc ngủ trưa giúp ta lấy lại sức trong ngày, ít 
nhất hãy ngủ gà ngủ gật lúc nào đó sẽ duy trì được năng lượng cao đến tối. 

Khỏe để sống 

Trung bình, chúng ta hao hụt đi khoảng 227g khối lượng cơ bắp mỗi năm sau tuổi 40 nếu 
không thường xuyên luyện tập sức khỏe. Phụ nữ trên 55 tuổi, nếu không tập thể dục, sau một 
năm có mật độ xương giảm 2% và độ thăng bằng giảm 8,5%. Việc rèn luyện thể lực làm tăng 
năng lượng chung, thúc đẩy quá trình trao đổi chất và làm trái tim khỏe mạnh hơn. Nhân viên 
văn phòng làm việc tĩnh tại, sự thiếu vắng của những đòi hỏi thể lực thường xuyên đã cản trở 
việc rèn luyện tự nhiên, kết cục là khi chúng ta già đi, chúng ta có ít năng lượng hơn để đương 
đầu với những thử thách và những tình huống căng thẳng. 

Chương 5 

Năng lượng tình cảm: biến nguy cơ thành thử thách 

Năng lượng thể chất là nguồn nguyên liệu sống để kích thích những khả năng cảm xúc và tài 
năng của chúng ta. Để làm việc ở mức độ tốt nhất, chúng ta phải có những cảm xúc tích cực và 
hài lòng: sự thích thú, mạo hiểm, thách thức và cơ hội. Những cảm xúc phát sinh từ nguy cơ 
hoặc tình huống xấu – sợ hãi, thất vọng, giận dữ, buồn nản – là những cảm xúc độc hại và sản 
sinh ra những hooc-môn căng thẳng đặc trưng, đáng kể nhất là cortisol. 

Năng lượng thể chất và tình cảm có mối quan hệ không thể tách rời. Roger B. quan tâm quá ít 
tới việc phục hồi thể lực, lượng nhiên liệu trong bồn chứa của anh đã bị hao hụt theo thời gian, 
áp lực trong cuộc sống thì tăng không ngừng, anh cảm thấy bị quên lãng, lo lắng về công việc, 
thiếu gần gũi gia đình, Roger ngày càng trở nên bị kềm nén và trải qua trạng thái lo âu thất 
vọng và phòng thủ. Những tình cảm kiểm này nhanh chóng làm cạn kiệt nguồn dự trữ năng 
lượng của ta. 

Niềm vui và sự hồi phục 

Thay đổi hoàn toàn tư tưởng là một liệu pháp hiệu quả để tiếp sức về mặt tình cảm. Bất kỳ hoạt 
động nào làm ta vui thích, mãn nguyện và được khích lệ đều có xu hướng dẫn đến những tình 
cảm tích cực. Tùy theo sở thích của bạn, đó có thể là ca hát, làm vườn, nhảy múa, làm tình, tập 
yoga, đọc sách, chơi thể thao, thăm bảo tàng, dự buổi hòa nhạc hoặc là dành thời gian một 
mình tĩnh lặng suy tư. Vấn đề không chỉ ở chỗ những niềm vui bản thân nó đã là phần thưởng 
mà thực tế hơn, đó là thành phần quan trọng của hiệu suất bền vững. 

Hàn gắn những nơi rạn nứt 

Khó có một thử thách nào khắc nghiệt hơn đối với năng lực tình cảm như sự kiện xảy ra tại tòa 
Tháp đôi vào sáng 11.9.2001 đối với Jeffrey, anh kinh hoàng khi nhìn thấy bạn bè và đồng 
nghiệp đang mắc kẹt trong hai tòa nhà đang cháy, anh mới chạy xa được một đoạn thì tòa tháp 
đầu tiên sụp đổ, anh tiếp tục chạy bộ, trong tâm trạng hoảng loạn. Khi đoàn tụ với vợ và các 
cong đang ở nhà anh quỵ xuống trong nước mắt, gục ngã hoàn toàn. 
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Những ngày sau đó, anh đau xót, buồn thảm dự những đám tang của bạn và đồng nghiệp. Anh 
tâm sự: “Nhưng ngẫu nhiên tôi thấy mình đang biến chúng thành cơ hội để tỏ lòng tôn kính với 
tất cả những người trước đây đã từng rất quan trọng đối với mình. Những lễ tang này cho tôi 
cơ hội bày tỏ tình cảm sâu sắc của tôi tới gia đình họ”. Rất nhiều đám tang đã trở thành dịp lễ 
tôn vinh cuộc sống. Jeffrey cảm thấy những điều cần ưu tiên của mình rõ hơn bao giờ hết. 
Những khoảnh khắc quan trọng khi mà điều ta buộc phải đối mặt tạo nên mọi khác biệt trong 
cách ta bước ra từ bóng tối. 

Những mối quan hệ có khả năng giúp phục hồi sau áp lực 

Tạo ra sự cân bằng giữa tiêu hao và phục hồi năng lượng về mặt tình cảm phức tạp hơn về 
mặt thể chất, nhưng không kém phần quan trọng đối với tối ưu và sự toàn tâm toàn ý. Ví dụ, 
một tình bạn lành mạnh có thể là một nguồn dồi dào cả năng lượng mới lẫn hồi phục. Mối quan 
hệ vững mạnh liên quan đến hoạt động nhịp nhàng giữa cho và nhận, giữa kể và lắng nghe, coi 
trọng người khác và cảm giác được coi trọng tương xứng đáp lại. 

Phát triển năng lực tình cảm 

Cách hay nhất để tăng cường sức mạnh tình cảm cũng rất giống việc tăng cường sức mạnh 
thể chất là thúc đẩy mình vượt qua giới hạn thư nhàn và sau đó phục hồi lại/ 

Hãy dẹp bỏ dần tính hay lo lắng và xây dựng sự tự tin, phải tạo sức mạnh từ hành động nhất 
quán theo chuẩn mực đạo đức. Thực hiện sự lịch thiệp khéo léo mà khồng cần phải giả dối. 

Giữ những tính cách độc lập 

Sự biểu lộ sâu sắc nhất của năng lực tình cảm là khả năng trải nghiệm tất cả mọi loại tình cảm. 
Chúng ta có khuynh hướng lựa chọn mặt phải khi đánh giá những năng lực tình cảm và thậm 
chí coi thường những mặt trái. Ví dụ, chúng ta đánh giá cao tính cứng rắn và xem thường tính 
mềm mỏng, hoặc ngược lại, trong khi cả hai tính cách này đều đặc trưng cho những sức mạnh 
tình cảm, không có đức tính nào tự nó đã là đủ. Đúng hơn là tất cả mọi đức tính có quan hệ với 
nha. Ví dụ, tính thẳng thắng mà thiếu lòng trắc ẩn sẽ trở nên tàn nhẫn. 

Mục đích tối thượng là để hành động linh hoạt hơn và tự do hơn giữa những tính cách đối lập 
của chính mình. 

Chương 6 

Năng lượng trí tuệ: tập trung đúng mức và lạc quan có cơ sở 

Không có yếu tố nào gây trở ngại cho hiệu suất và sự toàn tâm toàn ý bằng việc thiếu khả năng 
tập trung vào nhiệm vụ đang thực hiện. Chúng ta phải duy trì được sự tập trung và di chuyển 
linh hoạt giữa các giới hạn rộng và hẹp, cũng như sự tập trung hướng nội và hướng ngoại. 
Chúng ta cũng cần tiếp cận với sự lạc quan có cơ sở, một khái niệm hàm ý chấp nhận thế giới 
như nó có, nhưng luôn luôn tích cực cố gắng để đạt kết quả mong muốn hoặc tìm ra giải pháp. 
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Những sức mạnh chính yếu hỗ trợ để tăng năng lượng trí tuệ tối ưu bao gồm sự chuẩn bị tinh 
thần, trí tưởng tượng, tự thoại tích cực, quản lý thời gian hiệu quả và óc sáng tạo. 

Năng lượng thể chất, tình cảm và trí tuệ nuôi dưỡng lẫn nhau. Sức khỏe kém làm cho việc tập 
trung khó khăn, cảm giác lo âu, bực dọc và giận dữ cản trở sự tập trung. 

Nghĩ sang hướng khác 

Não bộ chỉ chiếm 2% trọng lượng cơ thể nhưng cần đến 25% lượng oxi của cơ thể. Hậu quả 
của việc thiếu hồi phục trí óc bao gồm một phạm trù rộng, từ những sai lầm ngày càng tăng 
trong suy nghĩ và thực hành đến tính sáng tạo thấp và thiếu cân nhắc đến rủi ro. Mấu chốt của 
việc phục hồi trí óc là để cho trí óc đang tư duy và nhận thức đó được nghỉ ngơi từng lúc. 

Gelb đặt câu hỏi: “Bạn đang ở đâu khi bạn nảy ra những ý tưởng hay nhất?”, các câu trả lời 
phổ biến là “trong lúc tắm”, “đang nằm nghỉ trên giường”, “đi bộ ngoài trời”, “đang nghe nhạc”. 
Gelb kết luận: “Hầu như không một ai khẳng định rằng họ nảy ra những ý tưởng hay nhất trong 
thời gian làm việc”. Leonardo da Vinci khuyên chúng ta: “Thỉnh thoảng đi xa và nghỉ ngơi thư 
giãn một chút là một cách làm hay nhất…vì làm việc không ngừng nghỉ làm anh mất năng lực 
tư duy”. 

Sáng tạo và phục hồi 

Bác sĩ phẩu thuật Sperry phát hiện: bán cầu não trái là trung ương của ngôn ngữ hoạt động từ 
từ, có ý thức về thời gian, đi đến kết luận dựa trên suy luận logic. Bán cầu não phải nó nổi trội 
hơn về hình ảnh, nó thiên về cách giải quyết vấn đề bằng trực giác chớp nhoáng và linh cảm 
bất ngờ. Công trình nghiên cứu này giải thích tại sao những ý tưởng hay nhất của chúng ta 
thường nảy sinh khi chúng ta dường như không có ý đi tìm giải pháp. 

Edwards viết: “Công việc sáng tạo thương nảy ra ở trạng thái vô thức – và thường là sau khi 
việc tìm kiếm giải pháp có ý thức và lý trí của bán cầu não trái đã ngừng vì mệt mỏi”. Cho nên, 
chuyên tâm và xao lãng, suy tư và thư giãn, hoạt động và nghỉ ngơi, cả hai vế của phương trình 
đều cần thiết. 

Tính chất dẻo dai của trí óc 

Ngày càng có nhiều bằng chứng khẳng định rằng não bộ tự nó hoạt động như một cơ bắp – teo 
lại khi không dùng đến và tăng thể tích khi sử dụng nhiều, thậm chí cả trong giai đoạn cuối đời. 

Bác sĩ Richard Restak phát biểu: “…gan, phổi và thận bị suy yếu dần đi sau một số năm nhất 
định, trí não ngược lại, càng sử dụng nhiều càng sắc sảo hơn…”. Người ta tin rằng tập luyện 
cơ thể kích thích sản sinh ra một loại hóa chất – nhân tố neutrophin có nguồn gốc từ não giúp 
phục hồi tế bào thần kinh và phòng ngừa tổn thương, duy trì và thử thách trí não bảo vệ ta khỏi 
bị suy thoái trong quá trình già đi. 

Chương 7 
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Năng lượng tinh thần, người có mục đích sống 

Năng lượng tinh thần là một sức mạnh đặc biệt để hoạt động trên mọi phương diện trong đời 
sống chúng ta. Chúng ta định nghĩa “tinh thần” là sự kết nối với những chuẩn mực đạo đức 
đích thực và với một mục đích cao cả vượt trên lợi ích cá nhân. Năng lượng tinh thần là sự 
dũng cảm và lòng tin. Sức mạnh nâng đỡ tinh thần bao gồm niềm say mê, sự tận tâm, tính 
trung thực và lòng hướng thiện. 

Công ty kinh doanh trái phiếu Cantor Fitzge – rald có trụ sở là 4 tầng lầu trên cùng của tòa 
Tháp đôi trung tâm Thương mại Thế Giới. Hơn 2/3 trên tổng số 1000 nhân viên văn phòng 
công ty Cantor ở New York đã chết trong vụ khủng bố 11.9.2001. Hệ thống máy tính, khối 
lượng khổng lồ dữ liệu bị tiêu hủy, không ai biết liệu công ty Cantor còn có thể sống sót hay 
không. Nhân viên còn lại bị sốc, kiệt sức vì đau buồn, nhiều người bị tổn thương tinh thần. 
Năng lực thể chất, tình cảm và trí tuệ của họ suy kiệt hết mức. Chủ tịch hội đồng quản trị 
Howard Lutnick công bố rằng, 25% của bất kỳ khoản lợi nhuận nào mà công ty thu được trong 
vòng 5 năm tới sẽ chia cho gia đình của các nạn nhân bị tử nạn. Quyết định này đã thúc đẩy 
các nhân viên còn lại phấn đấu vì mục đích cao cả hơn lợi ích của chính họ, nhờ vậy công ty đã 
vượt qua thảm kịch và những thách thức phía trước. 

Có một số hoạt động đem đến sự phục hồi tinh thần như: đi dạo trong thiên nhiên, đọc sách, 
nghe nhạc, nghe các diễn giả giỏi thuyết trình, Thiền định, Yoga, cầu nguyện làm ta thường 
xuyên suy ngẫm về những chuẩn mực đạo đức và buộc mình phải thực hiện chúng. 

“Cuộc sống kỳ vọng những gì từ chúng ta” 

Frankl, nhà tâm lý học đã sống sót từ trại tập trung của Đức Quốc xã  sau đó ông viết tác phẩm 
“Man’s search for Meaning” (Người đi tìm ý nghĩa), đã dẫn chứng câu nói của Nietzche: “Người 
có mục đích sống có thể chịu đựng được bất cứ điều gì”. Frankl viết: “Ta kỳ vọng ở cuộc đời 
những gì thực sự không quan trọng, điều quan trọng là cuộc đời kỳ vọng những gì ở ta”. Hãy 
đặt tư lợi sang một bên để giúp đỡ những người khác. Nghịch lý là ở chỗ tính ích kỷ kết cục sẽ 
hút kiệt năng lượng và cản trở hiệu suất. 

Phần II: Phương pháp luyện tập 

Chương 8 

Xác định mục đích: nguyên tắc chuyên tâm 

Mục đích tạo ra một điểm đến, nó thúc đẩy sự toàn tâm toàn ý bằng cách khích lệ lòng mong 
muốn danh năng lượng vào một hoạt động hoặc mục đích cụ thể có ý nghĩa. 

Cuộc tìm kiếm ý nghĩa và mục đích là một trong những chủ đề có tác động mạnh và lâu bền 
nhất trong mọi nền văn hóa từ khởi nguyên của lịch sử nhân loại. Nó miêu tả sinh động những 
người tìm kiếm đa dạng kể từ Chúa Jesus đến Đức Phật, Moses và Mohammed. Joseph 
Campbell miêu tả cuộc tìm kiếm ý nghĩa và mục đích như “cuộc hành trình của anh hùng”. 

Nguyenminhhuy.com

632



Sức Mạnh của Toàn Tâm Toàn Ý 

 

www.nhuongquyenvietnam.com 

 

Tiếc thay, đa phần chúng ta không đi theo con đường của người anh hùng đó, đơn giản là 
chúng ta cảm thấy quá bận bịu, làm sao có thể có thời gian và năng lượng để tích cực theo 
đuổi mục đích sâu xa hơn? Chúng ta mộng du trong cuộc đời của mình và hầu như hoạt động 
máy móc mọi lúc. Cây xanh muốn tồn tại trước gió mạnh thì rễ của chúng phải ăn sâu vào đất. 
Chúng ta thường xuyên thiếu gốc rễ ăn sâu – những niềm tin chắc chắn và những chuẩn mực 
đạo đức bắt buộc – ta dễ bị vùi dập bởi những luồng gió mạnh cuộc đời. Những thứ ngăn trở ta 
đi tìm ý nghĩa là sự thờ ơ với cuộc sống, sự lười biếng hay thiếu quan tâm. 

Đánh giá sức mạnh của mục đích 

Mục đích là nguồn lực lớn nhất của năng lượng, nó khích lệ sự tập trung, định hướng, niềm say 
mê và tính kiên trì. 

Vấn đề không phải ở chỗ cuộc sống của bạn có mang lại cho bạn nhận thức về ý nghĩa hay 
không mà chính là ở chỗ bạn có tích cực tận dụng cuộc sống như một phương tiện để thông 
qua nó biểu đạt những chuẩn mực đích thực của mình hay không. Mỗi con người đều bị cuộc 
đời chất vấn, và ta có thể trả lời nói bằng cách chịu trách nhiệm với chính cuộc đời mình. Nói 
như Arthur Ashe: “Bằng những gì chúng ta nhận được từ cuộc sống, chúng ta kiếm sống. Bằng 
những gì chúng ta cho cuộc sống. Chúng ta sống”. 

Mục đích có nguồn gốc tiêu cực thường mang tính chất phòng thủ và thiếu nền tảng vững chắc 
sinh ra tình cảm tiêu cực hút cạn kiệt năng lượng và kích thích giải phóng các hooc-mon độc 
hại. 

Mục đích cũng trở thành nguồn năng lượng mạnh mẽ hơn khi nó chuyển từ trạng thái bị tác 
động từ bên ngoài sang trạng thái có động lực nội tại. Động lực nội tại có xu hướng thúc đẩy 
nguồn năng lượng lâu bền hơn biểu hiện sự quan tâm, thích thú và tự tin hơn cũng như tính 
kiên trì, sáng tạo và hiệu suất cao hơn những người có động lực là những nhu cầu và phần 
thưởng từ bên ngoài. 

Mục đích cao cả hơn lợi ích cá nhân 

Nhân tố tiếp theo về mục đích là chuyển sự quan tâm đáp ứng nhu cầu và mong muốn của bản 
thân mình. Chẳng có gì khác thường khi người ta hy sinh cả tính mạng của mình để phụng sự 
một lý tưởng mà họ đặt niềm tin sâu sắc. 

Hãy thử nghĩ về hai bác sĩ có kỹ năng như nhau, tay bác sĩ chỉ nghĩ đến tăng thu nhập của 
mình có thể đưa ra những quyết định khác xa với bác sĩ có mối quan tâm hàng đầu là chất 
lượng điều trị mà họ mang lại cho người bệnh. Bạn sẽ thích người nào điều trị cho bạn khi gặp 
bệnh hiểm nghèo? 

Bản chất của công việc không phải là điều tất yếu quyết định mức độ ý nghĩa và tính hấp dẫn 
của nó. Thách thức mà chúng ta đương đầu là phải tìm ra cách sử dụng nơi làm việc như một 
diễn đàn để biểu đạt và thể hiện những chuẩn mực đạo đức đích thực. 

Chuẩn mực và đánh giá 
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Trải qua các nền văn hóa, tôn giá và thời đại, con người đã tôn thờ và khao khát những chuẩn 
mực phổ quát giống nhau như tính chính trực, hào hiệp, dũng cảm, khiêm tốn, trắc ẩn, chung 
thủy, kiên trì, và đồng thời chối bỏ những gì mâu thuẫn với các chuẩn mực đó. 

Một chuẩn mực được áp dụng là một hành vi đạo đức. Các chuẩn mực ràng buộc ta với một 
tiêu chí quản trị năng lượng khác. Thử thách thật sự là khi hành vi đạo đức đòi hỏi chúng ta 
phải cưỡng lại sự vui thú và chịu sự hy sinh. Chính trong những hoàn cảnh đó, các chuẩn mực 
mới hữu ích cho ta nhất, chúng vừa là nguồn năng lượng vừa là đạo lý đối nhân xử thế. 

Chương 9 

Đối diện với thực tế: bạn đang quản trị năng lượng của mình ra sao? 

Xác định rõ những chuẩn mực của bản thân là một việc nhưng cư xử theo chuẩn mực đó hàng 
ngày lại là một việc khác hẳn. Đối diện với thực tế về sự khác biệt giữa con người mà chúng ta 
muốn trở thành và con người thực của chúng ta hiện tại không hề dễ dàng. Mỗi người đều có 
khả năng tự huyễn hoặc mình vô hạn độ. Ta sẽ không bao giờ thay đổi trừ phi tự vén bức màng 
che phủ để nhìn thẳng vào chính bản ngã của mình. 

Phủ nhận là một hình thức hữu hiệu để thoát ly. Nhưng phủ nhận và tự huyễn hoặc mình đòi 
hỏi nhiều năng lượng nên sau đó sẽ không còn để dùng vào hoạt động hữu ích hơn. Cởi mở 
trong việc nhìn nhận bản chất thực của mình sẽ mang lại sự tự do. Đối diện với sự thật sẽ cho 
ta một cơ hội hiểu biết và khắc phục những tình cảm tiêu cực. Làm người tiêu cực, bi quan thật 
quá dễ dàng. Tích cực, lạc quan đòi hỏi phải dũng cảm vì cuộc đời là hữu hạn và những khó 
khăn thất bại trên đường đời là điều không thể tránh khỏi. Gạt sang một bên những lo lắng băn 
khoăn sẽ có lợi khi việc đó là do sự lựa chọn chứ không phải vì bắt buộc, một cách để hướng 
toàn tâm toàn ý hơn vào nhiệm vụ đang thực hiện chứ không đơn thuần là một chiến thuật vô 
thức né tránh nỗi lo âu. 

Mặt trời của bản ngã 

Carl Jung tạo ra thuật ngữ “mặt trời của bản năng vô thức” để miêu tả những tính cách trong 
bản ngã của ta mà ta tách biệt ra vì chúng làm xấu đi hình ảnh của mình. Freud đặc tả sự ức 
chế - phương tiện để chúng ta đẩy những cảm giác không mong muốn vào tiềm thức – Trong 
Phật giáo, Thiền nhằm mục đích khắc chế bản năng ảo tưởng của chúng ta bằng cách học nhìn 
các sự vật, sự việc đúng như bản chất của chúng ta. Thời cổ đại, người Hy Lạp viết hai câu 
danh ngôn trên đỉnh núi Parnassus: “Hãy tự hiểu mình” và “Hãy tự biết toàn bộ bản thân mình”. 
Chúng ta phải nhìn sâu vào bên trong để tìm sự thật. 

Những gì mà chúng ta không thừa nhận về bản thân mình thì chúng ta thường tiếp tục phản xạ 
chúng một cách vô thức. Nếu sự thật là để giải phóng cho ta thì đối diện với nó không thể là 
việc chỉ làm một lần. Chính xác hơn, việc đó phải trở thành rèn luyện . Nên ta phải thường 
xuyên soi sáng những mặt tối trong bản ngã mà ta không muốn thấy để tăng cường năng lực trí 
tuệ, tinh thần và tình cảm của mình. 
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Khi làm sáng nhãn quan của mình, ta sẽ thấy rõ hơn những vật cản trên đường. Đối diện với 
sự thật khó khăn nhất trong đời ta là thách thức có ích. Khi không có gì phải giấu giếm, ta 
không còn sợ bị phơi bày. Một nguồn năng lượng lớn được giải phóng để toàn tâm toàn ý với 
cuộc sống. 

Chương 10 

Bắt tay vào hành động: sức mạnh của những thói quen tích cực 

Ivan Lendl không phải là vận động viên quần vợt tài năng nhất vào thời anh, nhưng anh đã 
được xếp hạng nhất thế giới trong 5 năm liền. Lợi thế của anh chính là ở những thói quen mà 
anh đã tạo ra. 

Anh đã triển khai một chế độ tập luyện nghiêm ngặt, anh tuyệt đối gắn bó với chế độ ăn kiêng 
và ăn vào những giờ giấc cố định. Khi tham dự trận đấu anh không liên lạc với gia đình, bạn bè. 
Anh sắp đặt thời gian biểu để thư giãn và hồi phục sức khỏe rất tỉ mỉ. 

Những thói quen nề nếp này là một phương tiện đầy sức mạnh mà nhờ vào nó ta biến những 
chuẩn mực và ưu tiên của ta thành hành động, để thể hiện những gì quan trọng nhất đối với 
bản thân trong những hành vi thường nhật. 

Sự thích nghi thiết thực 

Những thói quen nề nếp có ích như những mỏ neo, đảm bảo trong tình huống xấu nhất ta vẫn 
sẽ tiếp tục sử dụng năng lượng cho những chuẩn mực mà ta coi là quan trọng nhất, đó là sự 
lựa chọn về cách quản trị năng lượng mang tính chất sống còn.  

Bão tố càng mạnh bao nhiêu, chúng ta càng nghiêng ngã để trở về với những thói quen tồn tại 
đã lâu bao nhiêu thì những thói quen tích cực càng trở nên quan trọng bấy nhiêu. Ví dụ, những 
thói quen tâm sự vào buổi đêm trước khi đi ngủ cho cha mẹ và con cái có cơ hội nói với nhau 
những gì họ suy nghĩ về mọi thứ trên đời là bộc lộ niềm tin vào một kiểu quan hệ cho mẹ - con 
cái với sự ấm êm, yêu thương và an toàn. 

Những thói quen nề nếp còn cho ta sự thoải mái, tính liên tục và an toàn trong chừng mực. Nhà 
tâm lý học  Whitehead viết: “Chúng ta không nên nuôi dưỡng thói quen suy nghĩ về cái chúng ta 
đang làm. Đúng ra ta nên làm ngược lại. Nền văn minh tiến bộ bởi việc gia tăng số lượng 
những hoạt động chúng ta có thể thực hiện mà không cần suy nghĩ về chúng”. Trái với ý chí và 
kỷ luật – nghĩa là thúc đẩy mình hành động – một thói quen nề nếp được xác định rõ sẽ thúc 
đẩy ta. Do ý chí và kỷ luật là một nguồn lực rất quí giá và hữu hạn hơn ta tưởng, chúng phải 
được sử dụng rất chọn lọc, vì thậm chí những hành động tự kiềm chế nhỏ nhặt cũng tiêu hao 
nguồn lực hữu hạn này. Để chắc chắn hơn là ta có thể bù đắp sự hạn chế của ý chí chủ động 
và kỷ luật bằng cách để những thói quen nề nếp tích cực trở thành tự động và không cần cố 
gắng lắm. 

Những thói quen chịu áp lực và hồi phục 
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Vai trò quan trọng nhất của thói quen nề nếp là đảm bảo sự cân bằng hữu hiệu giữa tiêu hao và 
phục hồi năng lượng để phụng sự cho việc toàn tâm toàn ý. Tất cả những người đạt thành tích 
xuất sắc đều có những thói quen nề nếp để nâng cao hết mức khả năng di chuyển nhịp nhàng 
của họ từ áp lực sang hồi phục. 

Tính liên tục của sự thay đổi 

Khi một thói quen nề nếp bắt đầu bị cảm nhận là trống rỗng, nhàm chán và nặng nề, cách gải 
thích có vẻ phù hợp là nó đã mất sự nhất quán với những chuẩn mực đích thực. Để giữ vững 
thói quen nề nếp có hiệu lực và có sức sống đòi hỏi một sự cân bằng tinh tế. Đó là một thách 
thức kép đối với chúng ta là bám nhanh được vào những thói quen nề nếp khi áp lực trong 
cuộc sống đe dọa đẩy chúng ta chệch hướng, và thường xuyên thay đổi chúng để chúng luôn 
mới mẻ. 

Hành động đối kháng với không hành động 

Khi những dự định có chiều hướng tiêu cực – “tôi sẽ không ăn quá mức” hay “tôi sẽ không nổi 
giận” – chúng nhanh chóng hút kiệt dự trữ ý chí và kỷ luật vốn hữu hạn của ta. Hãy thở sâu vài 
lần ngay khi ta cảm thấy nỗi tức giận dâng lên và kiềm chế không nói gì trong thời điểm đó. 
Mĩm cười thực sự đã làm giảm sự kích thích và tránh được phản ứng căng thẳng cấp tính. 
Nhưng vừa mĩm cười mà vẫn còn thấy giận dữ cùng một lúc là điều hầu như bất khả thi. 

Nếu bạn không thực hiện được một thói quen nề nếp cụ thể hoặc không đạt được kết quả 
mong muốn, có lẽ có nhiều nguyên nhân, thói quen đó không có cơ sở trở thành một chuẩn 
mực hoặc một viễn cảnh có sức thuyết phục bạn, hoặc bạn quá tham vọng, hoặc thói quen đó 
chưa được hoàn thiện. Dù cho nguyên nhân nào đi nữa thì việc đánh giá tiến triển của bạn vào 
cuối mỗi ngày phải được sử dụng để cung cấp thông tin trong quá trình thay đổi. 

Chương 11 

Cuộc đời được chấn chỉnh lại của Roger B. 

Bài tập đầu tiên là chúng tôi bắt Roger trả lời một loạt câu hỏi để giúp anh làm sáng tỏ chuẩn 
mực đích thực nhất của mình. 

Hỏi: “Hãy tưởng tượng vào lúc cuộc đời mãn chiều xế bóng: ba bài học quan trọng nhất trong 
đời mà anh học được là gì?” 

Roger trả lời: “Cưới người ta yêu, đặt gia đình lên ưu tiên hàng đầu, coi trọng chuẩn mực của 
bản thân và không bao giờ hài lòng với bất kỳ điều gì thấp hơn khả năng và tôn trọng người 
khác”. 

Hỏi: “Hãy nghĩ về người mà anh rất kính trọng. Miêu tả phẩm chất mà anh khâm phục nhất ở 
người đó?” 
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Roger: “Tôi luôn luôn khâm phục phẩm cách và lòng tự trọng, tính hòa nhã và sự chính trực của 
cha tôi”. 

Hỏi: “Những phẩm chất tốt nhất của anh?” 

Roger: “Thích vui nhộn, quan tâm, tận tụy, sáng tạo và hoàn toàn đáng tin cậy…thành thực mà 
nói tôi không đưa sức khỏe vào danh sách khi tham gia chương trình này…tôi đã đẩy bản thân 
mình vào nguy hiểm”. 

Sau đó chúng tôi hướng cho Roger lập kế hoạch hành động. Roger quyết định tạo ra một chuỗi 
thói quen nề nếp từ việc tập thể dục để nâng thể lực, đến các bữa ăn đều đặn và đúng giời 
trong ngày, cải tạo thái độ đúng mực với đồng nghiệp đến việc dành nhiều thời gian cho gia 
đình hơn. Những thay đỏi mà anh đã thực hiện không chỉ tác động đến cảm giác về thể chất và 
quan hệ gia đình của anh mà còn tác động đến hiệu suất công tác. 

Tuy nhiên, cuộc chiến đấu vẫn phải còn tiếp diễn vì khi gặp áp lực Roger vẫn có xu hướng mất 
kiên nhẫn, nóng nảy và đôi khi thô lỗ với mọi người. Chúng tôi khuyên anh khi lâm vào tình 
huống đó, anh bắt đầu hít thở sâu nhiều lần, hãy nghĩ một chút về người nào đó có phương 
pháp xử lý tình huống gây go mà anh than phục. Trong các tình huống khẩn cấp, chiến thuật 
của anh đơn giản là lặng lẽ gật đầu bất luận là anh cảm thấy thế nào và nói những câu tựa như 
là: “tôi hiểu, tôi muốn có một chút thời gian để suy nghĩ kỹ càng trước khi trả lời” và không phản 
ứng lại khi bị kích động hoặc khó chịu. 

Cuối cùng Roger nói với chúng tôi: 

“Điều làm tôi ngạc nhiên nhất là một khi những chuẩn mực của tôi đã rõ ràng và tôi bắt đầu xây 
dựng những thói quen nề nếp, tất cả những thay đổi mà thôi đã thực hiện không khó như tôi 
tưởng. Cuộc sống của tôi đã tìm được một nhịp điệu đích thực. Tôi có thể cảm thấy năng lượng 
của mình có tác động lên mọi người chung quanh mình đến mức nào”. 

 

Người tóm tắt 

Trần Phú An 

www.nhuongquyenvietnam.com 

 

 

 

 

 

Nguyenminhhuy.com

637



Sức Mạnh của Toàn Tâm Toàn Ý 

 

www.nhuongquyenvietnam.com 

 

 

Nguyenminhhuy.com

638



Tác nhân xoay chuyển 
 

www.nhuongquyenvietnam.com 
 

 

 

CHƯƠNG TRÌNH TÓM TẮT SÁCH KINH DOANH 

 

 

 

Nguyenminhhuy.com

639



Tác nhân xoay chuyển 
 

www.nhuongquyenvietnam.com 
 

TÁC NHÂN XOAY CHUYỂN 

(Sức mạnh để thay đổi bất cứ điều gì) 

(Crucial Conversations) 

Những kĩ năng đàm phán trong những tình huống định  

Tác giả: Kerry Patterson, Joseph Grenny, Ron McMilan và AlSwitzler 

Nhà xuất bản: McGraw-Hill/ Nhà xuất bản tổng hợp 

Ngày xuất bản: 2002  

Dịch giả : Kim Quý, Anh Tú 

Số trang: 332 trang  

Ý tưởng chính  

Cụm từ “cuộc hội đàm quyết định” gợi lên hình ảnh các nhân vật và chính khách lớn tham gia vào các 

cuộc họp và thảo luận mà kết quả sẽ có ảnh hưởng lên thế giới. Đó không phải là khái niệm mà các tác 

giả của cuốn sách muốn đề cập; họ quan tâm đến mối tương tác xảy ra với tất cả mọi người.   

Những cuộc hội đàm quyết định được định nghĩa như là những cuộc thảo luận giữa 2 người nơi có ý 

nghĩa quan trọng, các ý kiến thể hiện trái chiều và xúc xảm được thể hiện mạnh mẽ. Những hoạt động 

lặp lại hàng ngày này ảnh hưởng đến cuộc sống của tất cả mọi người trong nhiều tình huống, kết quả 

của những cuộc đối thoại mấu chốt này là vô cùng quan trọng. Một yếu tố trong hoạt động hàng ngày 

của con người mà có thể được thay đổi mãi mãi về sau, theo hướng tốt hơn hay tồi hơn. Thêm nữa bằng 

việc tiếp cận một cuộc hội thoại theo một cách riêng, bạn định hình một ứng xử để sử dụng trong tất cả 

các cuộc hội thoại sau đó.  

Mục tiêu của tác giả trong cuốn sách này là hướng dẫn mọi người cách xử lý và thậm chí là làm chủ 

những cuộc hội thoại quyết định, và từ đó thay đổi cuộc sống của mỗi người.  

Về tác giả  

Kerry Patterson là Giám đốc phát triển và là nhà đồng sáng lập của Vital Smarts, một tổ chức dẫn đầu 

thế giới trong lĩnh vực hiệu suất tổ chức và năng lực lãnh đạo. Kerry đã bắt đầu nghiên cứu của ông về 

các thách thức trong việc phát triển và duy trì các tổ chức hiệu quả trong công trình tiến sĩ của ông tại 

Đại Học Standford. Ông từng giảng dạy tại trường quản trị Marriott tại Đại Học Brigham Young và đồng 

sáng lập các hệ thống  tương tác hiệu suất (Interact Performance Systems). Kerry là đồng tác giả của 

cuốn sách The Balancing Act: Mastering the Competing Demands of Leadership và 2 tựa sách bán chạy 

nhất do thời báo New York bình chọn, Những cuộc hội đàm quyết định: kĩ năng đàm phán trong những 

tình huống quyết định (Crucial conversations: tools for talking when stakes are high), và Những cuộc đối 
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đầu quyết định: kĩ năng giải quyết các cam kết bị phá vỡ, những kì vọng bị vi phạm, và những ứng xử sai 

lầm. Kerry đã giành nhiều giải thưởng và được chọn vào chung kết năm của giải thưởng Nhà kinh doanh 

do Ernst and Young tổ chức vào năm 2004.    

 

Thế nào là một cuộc hội đàm quyết định?  

Một cuộc hội đàm quyết định là một cuộc thảo luận giữa 2 hay nhiều người nơi mà (1) có ý nghĩa quan 
trọng (2) có nhiều ý kiến khác nhau, và (3) cảm xúc được thể hiện mạnh mẽ.   

Mọi người thường cố để có thể kiểm soát tình huống này tốt nhất trong khả năng của mình. Tuy nhiên 

trong hầu hết trường hợp, họ làm điều đó không tốt chút nào, vì một vài lý do. “Về mặt sinh học, con 

người được cấu tạo để kiểm soát các tình huống căng thẳng bằng tay chân (và các hóc môn liên quan và 

các phản ứng hóa học), không phải bằng trí óc và sự quan tâm.”  Trong hầu hết trường hợp những tình 

huống này đến một cách ngẫu nhiên không báo trước, và nhiều người chỉ có thể phản ứng lại một cách 

vô thức” .Nhiều người đơn giản là không biết nên bắt đầu từ đâu khi gặp phải những tình huống này.  

Hậu quả của việc né tránh hay làm hỏng cuộc hội đàm quan trọng có thể khá nặng nề, vì mỗi khía cạnh 

cuộc sống của mọi người đều có thể bị ảnh hưởng, từ khía cạnh cá nhân (quan hệ với những người ta 

yêu thương, bạn bè, và các thành viên cùng trong nhóm yêu thích, sức khỏe của chúng ta)  đến khía 

cạnh công việc (sự nghiệp và cộng đồng xung quanh ta). Học cách đối diện với những cuộc hội đàm 
quyết định và cách để giải quyết chúng tốt đẹp cũng là học các gây ảnh hưởng lên mỗi khía cạnh cuộc 

sống của con người.  

Làm chủ những cuộc hội đàm quyết định  

Dòng thông tin liên quan thông suốt là cốt lõi của mọi cuộc hội đàm thành công. Chìa khóa đến thành 

công trong việc đối thoại là sự cởi mở và trung thực trong việc thể hiện suy nghĩ, cảm xúc và lý luận, sẵn 

sàng chia sẻ quan điểm khi các ý tưởng thảo luận có thể gây tranh cãi hay không phổ biến. Dòng suy nghĩ 
thông suốt này chính là cuộc đối thoại. 

Cách thực hiện cuộc đối thoại thành công  

 Mỗi chúng ta tham gia vào một cuộc hội thoại với các suy nghĩ, cảm giác, trải nghiệm, ý tưởng và 

lý luận khác nhay về chủ để được thảo luận. Sự kết hợp các suy nghĩ và cảm xúc này tạo nên một 

một tập hợp ý nghĩ của từng cá nhân.  

 Những người có kĩ năng đối thoại thường cố gắng tạo ra cảm giác an toàn để mọi người  thảo 

luận đưa ra các ý kiến của họ - tạo thành một nguồn chia sẻ thông tin. Khi nguồn chia sẻ này 

được thêm vào thông tin, thì nó phát triển lên.  

 Khi điều này xảy ra, mọi người được hưởng lợi: vì họ được tiếp cận với các thông tin chính xác 

và có liên quan hơn, họ đưa ra những quyết định tốt hơn, và mọi người cũng sãn sàng hành 

động trên bất cứ quyết định nào mà tất cả động thuận. Nguồn chia sẻ suy nghĩ là nơi bắt nguồn  

của sự thống nhất.  
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Những kĩ năng đối thoại này khá dễ để nhận ra và học hỏi  

Bắt đầu từ trái tim  

Vâng, chính là trái tim của bạn. Bước đầu tiên để làm chủ cuộc đối thoại là có được hiểu biết về chính 

bản thân mình. Vì vậy, quy tắc đầu tiên là “thực hành với bản thân trước”.  Nếu như bạn không thể hiểu 

đúng về mình, bạn sẽ có một thời gian khó khăn để hiểu đúng về cuộc đối thoại. 

Một trong những bước đầu tiên để làm điều này là hiểu rằng khi đối mặt với một cuộc đối thoại thất bại, 

bạn thường nhanh chóng đổ lỗi cho người khác. Dù trong một số trường hợp hiếm hoi bạn là người thực 

sự hoàn toàn không làm điều gì sai lầm; nhưng thông thường, mọi người thường tự góp phần vào những 

khó khăn mà họ trải qua.  

Những người xuất sắc nhất trên bàn đối thoại không chỉ hiểu sự thật đơn giản này, mà còn nhận ra rằng 

họ là người duy nhất mà họ có thể thay đổi dù trong mọi trường hợp – người duy nhất mà bạn có thể 

tiếp tục kích thích và định hình (với bất cứ mức độ thành công nào) là người mà bạn nhìn thấy trong 

gương.  

Những người thành thục luôn bắt đầu từ trái tim  

 Họ bắt đầu những cuộc thảo luận có độ rủi ro cao với những động cơ đúng đắn và giữ tập trung 

dù cho bất cứ chuyện gì xảy ra (họ gắn chặt vào mục tiêu của họ và tin tưởng rằng đối thoại, dù 

trong bất cứ hoàn cảnh nào, luôn luôn làm một lựa chọn). 

o Họ hỏi chính mình, ”Hành vi của tôi cho tôi biết điều gì về động cơ của tôi?” 

o Và tự hỏi, “Tôi muốn gì cho chính mình? Cho những người khác? Cho mối quan hệ này?”  

o Và, cuối cùng là, “Tôi sẽ ứng xử như thế nào nếu như đây là những gì tôi thực sự 

muốn?” 

 Họ nói không với những lựa chọn tồi tệ (một lựa chọn hoặc/ hoặc)  

o Ví dụ như kiểm tra để xem liệu bạn có quyết định chọn lựa giữa thắng và thua hay sự 

hòan hảo và thành thật hay không.  

o Tạo sự liền mạch với liên từ “và”. 

o Làm rõ những gì bạn không mong muốn, thêm nó vào những gì bạn thật sự muốn, và 

hỏi bản thân để bắt đầu tìm kiếm các lựa chọn hợp lý để trở lại cuộc đối thoại. 

Học cách quan sát  

Khi bạn tham gia một cuộc hội đàm quyết định, sẽ là rất khó để nhận biết được chính xác những gì đang 
xảy ra và nguyên nhân của chúng. Đôi khi, khi mà các cuộc thảo luận trở nên căng thẳng, bạn thường 

làm những điều không nên làm.  

Để thoát khỏi vòng tròn này, bạn cần học cách:  

 Nhìn vào cả nội dung và các điều kiện  

Nguyenminhhuy.com

642



Tác nhân xoay chuyển 
 

www.nhuongquyenvietnam.com 
 

o Bạn có thể quá dấn sâu vào những gì bạn đang nói (nội dung) đến nổi không thể rút 

khỏi cuộc tranh luận để xem điều gì đang diễn ra với bạn và những người còn lại 

(điều kiện).  

 Tìm kiếm những dấu hiệu cho thấy một cuộc thảo luận bình thường chuyển thành một cuộc hội 

đàm quyết định 

o Dấu hiệu nào (ví dụ như về thể chất) bạn có thể dùng để nhận ra rằng não bộ của bạn 

đang không tập trung và bạn đang lạc hướng khỏi cuộc đối thoại lành mạnh.  

o Tìm kiếm sự an toàn . Khi tình huống an toàn, bạn có thể nói bất cứ điều gì; khi tình 

huống không an toàn, bạn bắt đầu bị mù quáng và không thể nhận phản hồi.  

o Quan sát xem liệu mọi người đang theo chiều hướng im lặng hay quá khích   

2 hướng không có lợi:  

Im lặng – giữ  thông tin khỏi cuộc hội thoại một cách có mục đích; nhằm tránh các vấn đề có thể xảy ra. 3 

dạng:  

a) Che dấu – hiểu hoặc thể hiện một cách có chọn lọc suy nghĩ thật  

(sự châm biếm và lời hoa mỹ là các ví dụ)  

b) Tránh né – lái ra khỏi các chủ đề nhạy cảm  

c) Rút lui – các bên cùng rút khỏi cuộc hội đàm  

Quá khích – bất cứ chiến thuật ngôn ngữ nào nhằm thuyết phục , kiểm soát hoặc thúc ép người khác 

theo quan điểm của mình. Có 3 dạng:  

a) Kiểm soát – buộc người khác theo lối suy nghĩ của bạn  

b) Gán nhãn – đặt nhãn lên người khác hoặc các ý kiến để gạt bỏ đi dưới một khuôn mẫu hay phạm 

trù chung  

c) Tấn công – chuyển từ trạng thái chiến thắng cuộc tranh luận sang việc khiến cho người khác phải 

chịu đựng.  

 Tìm kiếm sự thái quá trong phong cách của bạn dưới áp lực – điều vô cùng cần thiết là theo dõi 

hành vi của chính bạn và trở thành một bộ máy kiểm soát bản thân thận trọng. Bạn có thiên 

hướng im lặng hay quá khích khi cuộc đối thoại thất bại? Trong từng trường hợp, bạn là người 

che dấu hay người né tránh?  

Tạo không khí an toàn  

Khi người khác chuyển sang trạng thái im lặng hay quá khích, đó là thời điểm để bước ra khỏi cuộc hội 

thoại và tạo ra không khí an toàn. Khi và chỉ khi cảm giác an toàn trở lại bạn có thể trở lại vấn đề và tiếp 

tục cuộc đối thoại.  

Điều kiện an toàn nào đang không được đảm bảo   

Có 2 điều kiện an toàn:  
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Mục đích chung – những bên còn lại nhận thức được rằng bạn đang cùng hướng tới một mục tiêu chung 

trong cuộc hội thoại, rằng bạn quan tâm đến mục tiêu, sở thích và giá trị của họ và ngược lại. Khi mục 

đích không được đảm bảo, bạn sẽ đối mặt với tranh luận.  

Tôn trọng lẫn nhau – điều kiện để tiếp tục của cuộc đối thoại; nếu sự tôn trọng mất đi, tất cả mọi người 

có sẽ chỉ nghĩ tới tới nó. Khi sự tôn trọng có nguy cơ mất đi, mọi người trở nên dễ xúc động và thể hiện 

mạnh mẽ. 

Cách tạo không khí an toàn  

Có 3 kĩ năng đầy hiệu quả được sử dụng để làm điều này 

 Xin lỗi khi thích hợp.  

 Làm trái ngược để xóa bỏ hiểu nhầm – khi các bên còn lại hiểu nhầm mục đích hay ý định của 

bạn, hãy sử dụng sự đối nghịch. Bắt đầu với những điều không nằm trong dự định hay suy nghĩ, 
và sau đó giải thích những gì bạn thực sự dự định hay suy nghĩ.  

 Sử dụng “CRIB” (Commitment, Recognize, Invent, Brainstorm) để trở vể với mục đích chung   
o Cam kết tìm kiếm mục đích chung – cho mọi người biết quyết định tiếp tục cuộc hội 

thoại của bạn cho đến khi bạn tìm ra điều gì đó có lợi cho tất cả mọi người.  

o Nhận biết mục đích đằng sau chiến lược – hỏi mọi người lý do những điều họ muốn.  

o Kiến tạo ra một mục đích chung – hãy xem liệu bạn có thể kiến tạo một mục đích cao 
hơn hay dài hạn hơn thúc đẩy hơn những mục đích đang khiến các bên mâu thuẫn  

o Nghĩ đến các chiến lược mới để tìm kiếm giải pháp cho mọi người.  

Làm chủ câu chuyện của tôi  

Chương này chỉ ra cách để nắm quyền kiểm soát những cuộc hội thoại quyết định bằng việc học cách 

kiểm soát cảm xúc của bạn.  

Nếu như cảm xúc mạnh mẽ khiến bạn có khuynh hướng im lặng hay quá khích: hãy thử làm theo như 
sau:  

Vẽ lại hướng đi của bạn  

Một câu chuyện được tạo ra khi bạn thêm vào ý nghĩa vào một hành động mà bạn quan sát. Lúc đó cảm 

xúc thường theo sau.  

 Hãy cố gắng chú ý hành vi của bạn. Hãy xem liệu chính bạn có đang đi lạc hướng khỏi cuộc đối 

thoại không? Hỏi bản thân bạn câu hỏi bạn thực sự đang làm gì. (“Liệu tôi có đang ở trạng thái 

nào đó của việc im lặng hay quá khích không?”) 

 Nhận biết những cảm xúc của bạn. Học cách để nhận biết chính xác những xúc cảm đằng sau câu 

chuyện của bạn. (“Những cảm xúc nào đang khiến tôi hành động theo hướng này?’) 

 Quay trở lại với những dữ liệu thực tế. Thoát khỏi sự khẳng định chắc chắn bằng cách phân biệt 

giữa những sự thật khắc nghiệt và những câu chuyện được hư cấu (“Tôi có những chứng cứ nào 

để hỗ trợ cho câu chuyện này?”) 
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 Cẩn thận với những câu chuyện được hư cấu khéo léo: câu chuyện mang nhãn nạn nhân (“Đó 
không phải là lỗi của tôi), nhân vật phản diện (“đó hoàn toàn là lỗi của bạn”) và người bất lực 

(“Tôi không thể giúp được điều gì”). Những câu chuyện này luôn luôn không có hồi kết: chúng 

bỏ qua những thông tin quan trọng về điều gì đã thực sự đã diễn ra.  

Kể phần còn lại của câu chuyện  

Điều quan trọng là bạn làm những gì cần thiết để kể một câu chuyện có ích – một câu chuyện tạo ra cảm 

xúc dẫn dắt đến những hành động đúng đắn, như là cuộc đối thoại. 

 Bạn phải chuyển những nạn nhân thành những nhân vật, và không vờ như là không chú ý đến 

vai trò của bạn trong vấn đề.  

 Bạn phải chuyển những nhân vật phản diện thành những con người, và xem xét họ như những 

người có biết điều, tốt và có lý trí.  

 

Trình bày hướng đi của bạn  

Rồi sẽ đến lúc bạn phải cất lời và chia sẻ suy nghĩ của mình. Khi bạn có một thông điệp khó để chia sẻ, 

hoặc khi bạn quá tự tin rằng mình đúng đến nỗi bạn có thể thúc ép một cách quá đáng, hãy chắc rằng 

bạn thực hiện những điều sau đây:  

 Chia sẽ những dữ kiện thực tế của bạn. Bắt đầu với yếu tố ít gây tranh cãi nhất và có sức thuyết  

nhất từ hướng hành động của bạn – những dữ kiện thực tế chính là những yếu tố ít gây tranh 

cãi nhất và có sức thuyết phục nhất. 

 Kể câu chuyện của bạn. Giải thích những gì bạn bắt đầu kết luận dựa trên những dữ kiện thực tế 

mà bạn đã chia sẻ.  

 Hỏi hướng đi của những người khác. Khuyến khích người khác làm những điều mà bạn vừa thực 

hiện bằng cách chia sẻ những dữ kiện thực tế và câu chuyện của họ.  

 Đối thoại thận trọng – kể câu chuyện của bạn đúng như tính chất của nó, một câu chuyện – 

đừng che dấu nó như một dữ kiện thực tế.  

 Khuyến khích sự thử thách – tạo không khí an toàn để những người khác bày tỏ các quan điểm 

khác hoặc đối lập bằng việc làm rõ rằng bạn muốn nghe những quan điểm này – và hành động 

đúng như vậy.  

Thăm dò hướng đi của người khác  

Sau khi cho những người khác biết những gì bạn muốn nói cho họ, đây là thời gian để bạn trả lễ - đến 

lượt thời gian để bạn lắng nghe những gì họ nói. Khuyến khích dòng suy nghĩ thông suốt và giúp những 

người khác bỏ lại đằng sau trạng thái im lặng và/hay quá khích. 

Tốt nhất là bắt đầu với sự tò mò và kiên nhẫn để giúp mang trở lại không khí an toàn. Lúc đó bạn có thể 

sử dụng 4 kĩ năng lắng nghe hiệu quả để giúp hiểu được hướng hành động của những người khác cho 

đến gốc rễ  
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 Hỏi. Bắt đầu bằng cách thể hiện sự quan tâm đến quan điểm của những người khác  

 Phản chiếu. Tăng cường không khí an toàn bằng việc cảm nhận những cảm xúc mà những người 

khác đang cảm nhận (hãy làm điều này không chỉ vì tôn trọng họ )  

 Diễn giải. Khi một hay nhiều bên còn lại bắt đầu chia sẻ một phần câu chuyện của họ, lặp lại 

những gì họ đang nói với bạn, để thể hiện rằng bạn không chỉ hiểu mà còn là an toàn để họ chia 

sẻ những gì họ đang nghĩ hoặc cảm nhận.  

 Mớm lời. Nếu như một hay nhiều bên còn lại dừng lại, hãy mớm lời họ bằng cách có gắng đoán 
xem suy nghĩ và cảm xúc của họ là gì và hành động theo đó.  

Sau đây là lúc bạn nói. Khi bạn chia sẻ quan điểm của mình, hãy nhớ trình tự ABCs:  

 Nhất trí khi bạn thực sự đồng ý với một hay những người còn lại.  

 Xây dựng. Nếu như những người khác còn bỏ sót điều gì, nhất trí những điểm bạn đồng ý, và chỉ 
ra những lĩnh vực đồng thuận và thêm vào các yếu tố bị bỏ sót trong cuộc tranh luận  

 So sánh. Nếu và khi bạn có khác biệt khá lớn, đừng vội cho rằng người khác là sai. Hãy so sánh 2 

quan điểm. 

Tiến đến hành động  

Giờ đây khi bạn đã biết cách để thành công trong những cuộc hội thoại quyết định, hãy chuyển chúng 

thành những quyết định quan trọng. Tách rời cuộc đối thoại khỏi việc ra quyết định (chỉ vì mọi người 

được cho phép để chia sẻ quan điểm của họ không có nghĩa là tất cả được đảm bảo góp phần trong việc 

ra quyết định) và tránh sự thụ động.  

Quyết định cách thức ra quyết định  

4 cách ra quyết định:  

 Ra lệnh – các quyết định được thực hiện mà không có sự tham gia của những người khác hoặc 

đóng góp ý tưởng từ họ.  

 Tham vấn – các ý kiến được tập hợp lại từ nhóm, và một một nhóm đại diện ra quyết định.  

 Biểu quyết – một con số đồng thuận nhất định sẽ lái quyết định theo đó.  
 Nhất trí – tất cả các thành viên của nhóm phải đạt được thỏa thuận và hỗ trợ cho quyết định 

cuối cùng.  

Lựa chọn giữa các phương thức xác định xem ai muốn được tham gia vào việc ra quyết định, ai có 

chuyên môn để thực hiện tốt nhất việc này, ai có thẩm quyền hay ảnh hưởng lên mọi quyết định được 

đưa ra, và luôn ghi nhớ rằng càng ít người tham gia vào quyết định càng tốt mà vẫn đảm bảo chất lượng 

của quyết định.  

Kết thúc rõ ràng  

Các lưu ý để giúp bạn kết thúc cuộc hội đàm một cách rõ ràng  

 Xác định ai làm gì và khi nào. 
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 Làm rõ các kết quả mong đợi.  

 Đưa ra một thời gian gian biểu thực hiện.  

 Ghi lại các cam kết và theo dõi sát chúng.  

 Nhắc nhở mọi người thực hiện trách nhiệm của họ.  

Thay đổi cuộc đời bạn  

Có bao nhiêu cơ hội để bạn cải thiện cách bạn giao tiếp – một yếu tố nắm sâu trong tinh thần của bạn? 

Tất nhiên điều đó còn tùy thuộc, vì có khá nhiều thứ ảnh hưởng cơ may của bạn  

 Những cuộc hội đàm quyết định không phải luôn dễ nhận ra; bạn gần như sẽ chỉ nhận ra khi bạn 

đã dấn sâu vào nó. Và nó luôn gây ngạc nhiên.  

 Gần như là không công bằng nhưng vấn đề càng lớn,cảm xúc mà bạn đưa vào sẽ càng nhiều, và 

gần như bạn sẽ càng ít thực hành những kĩ năng mới trong cuộc hội thoại. Sự ngạc nhiên và cảm 

xúc khiến bạn khó có thể nhớ để hành động theo những phương pháp mới.  

 Những kịch bản mà bạn sử dụng trong những cuộc hội thoại thông thường – vẫn là một kẻ thù 

khác của việc thay đổi và cải thiện. Mọi người sử dụng kịch bản viết sẵn để nói dễ dàng hơn, 
nhưng họ cũng có khuynh hướng đặt chúng vào vị trí như một người dắt về tinh thần.  

Trước những thách thức trên, liệu chúng ta có thể thực sự thay đổi? Câu trả lời là, có chúng ta có thể! 

Đây là 4 nguyên tắc để biến những ý tưởng thành hành động  

 Đầu tiên, làm chủ nội dung. Học cách tự làm ra những đoạn kịch bản.  

 Thứ hai, làm chủ những kĩ năng. Diễn theo những kịch bản mới này theo cách thống nhất với 

những nguyên tắc hỗ trợ. Sẽ là không đủ chỉ để hiểu một khái niệm; bạn phải thực hành nó.  

 Thứ ba, nâng cao động cơ của bạn. Bạn phải muốn thay đổi, bạn phải quan tâm đầy đủ đến 

những kĩ năng hội thoại của bạn và thực sự muốn làm điều gì đó.  
 Cuối cùng, quan sát các dấu hiệu. Để vượt qua sự ngạc nhiên, cảm xúc và các đoạn kịch bản cũ, 

bạn phải nhận ra các dấu hiệu hành động. Thất bại trong việc quan sát này thường là trở ngại 

lớn nhất để thay đổi.   

  

 Người tóm tắt 

Trần Phú An 

www.nhuongquyenvietnam.com 

www.facebook.com/nhuongquyenvietnam 

(Like để nhận thêm nhiều cập nhật) 
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Tác giả: Chin-Ning Chu 

Người dịch: Phan Thị Mai Phương 

Nhà xuất bản: Đà Nẵng 2009 

Sách có 303 trang 

Về tác giả 

Chin-ning Chu sinh ra ở Thiên Tân (Trung Quốc); lớn lên ở Đài Loan; hiện đang sống ở Beaverton, Oregon 

(Mỹ). 

Bà là chủ tịch Công ty Marketing châu Á, Bà tư vấn cho các công ty phương Tây định kinh doanh ở châu 

Á. 

Nội dung chính 

Những phân tích, giải mã bí ẩn của văn hóa kinh doanh phương Đông. 

Những chỉ dẫn cách sống còn cho người phương Tây kinh doanh ở châu Á. 

 

Phần 1 – Cuộc đấu trí 

1. Chuẩn bị cho trận đánh 

Câu chuyện về David Buyer, một doanh nhân Canada lần đầu tiên đến Trung Quốc. 

Vào mùa hè 1988, Buyer đồng ý bán 3200 con chồn cho Trung Quốc với lời hứa trợ giúp kỹ thuật để phát 

triển chương trình khoa học nuôi và gây giống chồn. Cuộc làm ăn này ông dự trù lãi một triệu đô la. 

Buyer bồn chồn chờ phái đoàn Trung Quốc qua kiểm nghiệm nhưng chưa thấy, vì ông không muốn bầy 

chồn trể mùa sinh đẻ, ông báo cáo cho Trung Quốc sẽ chở chồn qua bằng máy bay, phía Trung Quốc 

không hề phản đối gì. Đến Trung Quốc, bầy chồn bị đói, phía Trung Quốc không hề tạo điều kiện chăm 
sóc; 150 bị chết. Trung Quốc gây sức ép, thương lượng lại hợp đồng. Trước tình thế không thể thối lui, 

ông Buyer phải chấp nhận bán với giá rẻ mạc, để được bán với giá rẻ mạc ấy ông Buyer phải hứa bảo trợ 

cho chục đứa con của các quan chức Trung Quốc du học Canada. Cuối cùng ông Buyer lỗ gần nửa triệu 

đô la. 

Vụ việc trên nói lên lối tư duy của người phương Đông và phương Tây chưa gặp nhau, ý kiến qua trao 

đổi chưa phải là bản hợp đồng. 

Lối tư duy chiến lược vốn ăn sâu trong trí người phương Đông. Người phương Tây chẳng thể nào phát 

hiện được cái mạng nhện chiến lược phức tạp của các đối tác châu Á thì có thể trở thành nạn nhân của 

họ. 
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2. Thương trường như chiến trường 

Đối với người phương Tây, các bài học lịch sử hiếm khi được áp dụng vào cuộc sống thường ngày. Trái 

lại, người phương Đông nghiên cứu lịch sử để có thể hiểu các nguyên  lý nhằm áp dụng cho mọi tình 

huống trong cuộc sống. Vì vậy, để hiểu triết lý kinh doanh của người châu Á thì cần phải nghiên cứu lịch 

sử của họ. 

Người châu Á hiểu bản chất thật sự của cạnh tranh về kinh tế, nên có câu: “Thương trường như chiến 

trường”. Họ tìm kiếm các nguyên tắc về chiến thuật quân sự, binh pháp của người xưa để áp dụng trong 

cuộc sống đời thường kể cả kinh doanh. 

Hằng trăm quyển binh pháp đã được hình thành từ trước công nguyên. Phần lớn đã thất lạc. Quyển 

hoàn chỉnh và ảnh hưởng lớn nhất của người phương Đông là Tôn Tử Binh Pháp. Người ta hấp thu lối tư 
duy chiến lược một cách vô thức và học cách đấu trí tranh tài như một khía cạnh tự nhiên trong mối 

tương tác giữa người với người. 

3. Tôn Tử binh pháp 

Tôn Tử cho rằng, phải hiểu tầm quan trọng của binh pháp đối với sự tồn vong của quốc gia. Chiến tranh 

là vấn đề của sự sống và cái chết, không một trận đánh nào được tiến hành một khi chiến lược chưa 
được xem xét kỹ. 

Trong tương lai, kiểu chiến tranh quân sự có thể thay thế bởi kiểu chiến tranh kinh tế quốc tế. 

Theo Tôn Tử, khi hoạch định chiến lược cần phải xem xét năm yếu tố: chính nghĩa, thời cơ, địa thế, sự 

lãnh đạo, tổ chức và kỷ luật. 

Có chính nghĩa để tạo ra sự thống nhất cần có về mục tiêu giữa lãnh đạo và điều hành. Nắm thời cơ là 
hiểu được tính tuần hoàn của sự vật giúp bạn hòa hợp hành động của mình với chúng. Địa thế ảnh 

hưởng đến các vấn đề sinh tử, một địa điểm có thế lợi và thế bất lợi. Sự lãnh đạo dù trong quân sự hay 

doanh nghiệp đều đòi hỏi những phẩm chất như sự không ngoan, đáng tin, thành thật, rộng lượng, sự 

can đảm và nghiêm khắc. Việc phân công, tổ chức, giao việc phải cụ thể rõ ràng. Người thừa hành phải 

phục tùng kỷ luật và cố gắng hết sức mình hoàn thành nhiệm vụ. 

Các quyển binh thư Trung Quốc đều cho rằng, việc binh cốt ở giả trá, chiến thắng phải đạt được bằng 

mọi cách và việc đánhh lừa kẻ địch đóng một vai trò quan trọng trong binh pháp. Người phương Tây 
ngây ngô và dễ bị tổn thương trước chiến thuật giả trá của người phương Đông. Người Anh, người Mỹ 

thường coi trọng truyền thống cởi mở, ngay thẳng. Khi áp dụng trong giao dịch, từ đánh lừa tạo ấn 

tượng sâu sắc về hành động vô đạo đức hoặc phi pháp. Điều này không có nghĩa là người phương Đông 
không có danh dự, nhưng khác biệt về đạo đức thuộc về văn hóa. 

Những trò đánh lừa trong binh pháp như: Nếu ta mạnh ta giả vờ yếu ớt. Khi ta sẵn sàng tấn công, hãy 

làm như không có ý định tấn công. Khi ta gần, phải làm như ở xa, nhưng khi ta xa ta phải làm như ở gần. 

Nên nhử kẻ địch bằng những thắng lợi nhỏ. Nếu kẻ thù chuẩn bị kỹ, mạnh, được huấn luyện kỹ càng và 

vững vàng mọi mặt, hãy tránh đối đầu trực diện. Tạo cơ hội chiến thắng bằng cách chọc giận kẻ địch 
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khiến chúng thực hiện những hành động thiếu khôn ngoan. Khiến kẻ thù trở nên kiêu căng ngạo mạn 

bằng cách tỏ ra hèn yếu. Khi kẻ thù án binh bất động, đừng để chúng nghỉ ngơi. Phá hoại mọi liên minh 

của kẻ thù để cô lập chúng. Chiến thắng được quyết định trước khi trận đánh bắt đầu. Năm yếu tố quyết 

định chiến thắng: biết khi nào nên đánh và khi nào không nên đánh; giành được sự ủng hộ hoàn toàn 

của binh lính; chuẩn bị tốt để có thể nắm bắt cơ hội; không bị người trên tác động; đến đúng thời điểm; 

hành động nhanh và quyết đoán. Chiến thắng quý giá nhất là thắng bằng mưu lược, cơ hội chiến thắng 

do kẻ thù mang lại. Kết hợp các yếu tố cơ bản để tạo thành các kế hoạch độc đáo. Dùng người hướng 

dẫn của địa phương. Giữ kế hoạch mù mịt và không thể xuyên thủng như bóng đem; tiến hành như sấm 

chớp. Tấn công khi đối thủ ít phòng vệ và ít nghi ngờ nhất. Khi kẻ thù nói chuyện hòa bình, tức là có âm 

mưu. Khi đối mặt với cái chết, sự tranh đấu để sống còn sẽ tái sinh. Hoạt động gián điệp là sự cần thiết. 

4. Tam thập lục kế 

Tam thập lục kế là bộ sưu tập các chiến thuật của Trung Hoa cổ đại nhằm đối phó với mọi loại tình 

huống. Nó miêu tả các phương pháp sử dụng những biểu hiện cụ thể của tính hai mặt của vũ trụ để 

phục vụ lợi ích của con người. Người Trung Quốc cho rằng học các mưu chước này không phải do muốn 

lừa dối người khác mà do muốn nhận ra để tránh bị mắc phải các mưu chước này. 

Kế thứ 1: Dối trời qua biển 

Đôi khi cần phải công khai đưa ra cái giả còn cái thật thì giấu kín. Đối phương sẽ tập trung vào tình 

huống giả, để mục tiêu thật được hoàn thành dễ dàng. 

Kế thứ 2: Vậy Ngụy cứu Triệu 

Nước Triệu bị nướ Ngụy bao vây. Triệu cầu cứu nước Tề. Tôn Tẫn đưa ra kế sách: không cần đánh trực 

diện vào quân Ngụy, chỉ đưa quân bao vây tấn công nước Ngụy, quân Ngụy tức khắc rút khỏi Triệu, rơi 
vào phục binh của Tôn Tẫn và bị tiêu diệt. 

Kế thứ 3: Mượn đao giết người 

Tiêu diệt kẻ địch mà không làm tay mình vấy máu. Chỉ cần làm sâu sắc thêm sự thù địch vốn có giữa kẻ 

địch và kẻ thứ ba. 

Kế thứ 4: Lấy nhàn đãi nhọc 

Khi đang ở thế bất lợi ta không nên giao chiến với địch. Hãy nghĩ ngơi, chờ cơ hội. Việc trì hoãn làm cho 

kẻ thù yếu dần. Ta chuyển từ thế yếu sang thế mạnh. 

Kế thứ 5: Giậu đổ bìm leo 

Chiến thắng có thể có được bằng cách lợi dụng vận rủi của đối phương. 

Kế thứ 6: Giương đông kích tây 

Che giấu nơi định tấn công bằng cách vờ chuẩn bị tấn công một nơi khác. 
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Kế thứ 6: Biến không thành có 

Biến điều không thật có vẻ như thật. 

Kế thứ 7: Biến không thành có 

Biến điều không thật có vẻ như thật. 

Kế thứ 8: Lén qua Trần Thương 

Lưu Bang rút quân về Ba Thục, sau đó phá hủy con đường duy nhất vào Ba Thục. Thời gian sau, Lưu Bang 
chuẩn bị tiến quân đánh Hạng Võ, ông cho đắp lại con đường. Hạng Võ nghĩ có lẽ sửa xong con đường 

Lưu Bang mới tiến quân. Không ngờ Lưu Bang lén qua ngã Trần Thương ít ai biến đến, bất ngờ đánh úp 
Hạng Võ tan tành. 

Kế thứ 9: Cách sông xem cháy 

Khi nội bộ địch có mâu thuẫn, tốt nhất là cứ đứng nhìn từ bên kia sông để cho ngọn lửa mâu thuẫn bùng 

cháy. Điều quan trọng là biết khi nào xem cháy và khi nào chủ động can thiệp. 

Kế thứ 10: Miệng mật lòng đao 

Làm đủ mọi cách để cho đối thủ tin tưởng và do đó mất cảnh giác rồi ta bất ngờ tấn công. 

Kế thứ 11: Lấy mận thay đào 

Hãy cho đi những gì không quan trọng để từ đó đạt được những gì quan trọng. 

Kế thứ 12: Thuận tay dắt dê 

Thấy dê ở ven đường không ai coi, hãy mang nó về nhà mình. Hãy nhanh chóng biến sự vô ý của đối thủ 

thành lợi thế của ta. 

Kế thứ 13: Đánh cơ động rắn 

Khi biết con rắn trong cỏ, tránh động cỏ, vì ta đang có lợi thế bất ngờ. Khi đã sẵn sàng đối đầu ta nên 

động cỏ để rắn xuất hiện và tiêu diệt. 

Kế thứ 14: Mượn xác hoàn hồn 

Pháp sự họ Lý thoát hồn lên trời, ông hẹn học trò giữ xác, bảy ngày sau ông sẽ nhập hồn lại. Người học 

trò giữ xác nghi tin mẹ ốm nặng sắp mất nên phải thiêu xác thấy để trở về nhà gặp mẹ. Bảy ngày sau, Lý 

quay về tìm không thấy xác mình, có người ăn mày vừa mới chết bên vệ đường Lý nhập hồn vào đó, thế 

là người ăn mày sống lại. 

Một công ty đang bên bờ vực phá sản, một công ty nước ngoài thiếu thông tin liên doanh với công ty đó, 
thổi cho nó sức sống mới. 
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Kế thứ 15: Điệu hổ ly sơn 

Hãy nhử cọp rời núi, xa môi trường tự nhiên, sức mạnh của cọp sẽ giảm đi. 

Kế thứ 16: Muốn bắt vờ tha 

Bắt được địch, vờ tỏ lòng nhân đạo thả ra, một vài lần như vậy, có thể khuất phục được kẻ địch. 

Kế thứ 17: Tung ngói lấy ngọc 

Đổi mẫu ngói để lấy viên ngọc, muốn vậy bạn phải có tài thuyết phục và miếng mồi phải đủ sức hấp dẫn. 

Kế thứ 18: Đánh rắn dập đầu 

Bắt kẻ cầm đầu phía địch là cơ hội để chiến thắng. 

Kế thứ 19: Rút củi đáy nồi 

Nếu sức nước sôi mạnh và nguy hiểm, không nên đối đầu. Hãy rút củi dưới đáy nồi, nước ngừng sôi, loại 

bỏ được nguy hiểm. 

Kế thứ 20: Khách biến thành chủ 

Người khách thông minh có thể giành một số cơ hội để xoay lợi thế về phía mình. 

Kế thứ 21: Ve sầu lột xác 

Ve sầu lột xác bay đi, để lại lớp vỏ rỗng, người ta sẽ nhầm cái vở là con ve thật. 

Kế thứ 22: Di thi giá họa 

Vũ Tắc Thiên muốn chiếm ngôi hoàng hậu, bà ta kết thân với hoàng hậu. Khi Vũ Tắc Thiên sinh được một 

bé gái, hoàng hậu tới thăm rồi ra về. Vũ Tắc Thiên bóp cổ đứa con gái của mình cho chết, hô hoán cho 

hoàng hậu vì không con mà ganh ghét. Nhà vua tức giận hành hình hoàng hậu, Vũ Tắc Thiên thế chỗ của 

bà. 

Kế thứ 23: Giết gà dọa khỉ 

Một con khỉ không chịu nghe lời, người dạy khỉ giết một con gà ngay trước mặt con khỉ. Nhìn cái chết 

đau đớn của gà, con khỉ trở nên ngoan ngoãn. 

Kế thứ 24: Trộm long tráo phụng 

Thời Hoàng Đế Chân Tông nhà Tống. Hoàng hậu không có con, một người thiếp của vua sinh hạ một 

hoàng tử. Ngôi vị của hoàng hậu có thể lung lay, bà bắt cóc đứa trẻ sơ sinh và loan báo bà sinh hạ hoàng 

tử và tráo xác con cáo cho người thiếp, người thiếp bị kết tội là hồ ly tinh và bị đuổi khỏi cung. Hoàng 

hậu trở thành mẹ của vị vua tương lai. 

Kế thứ 25: Kết xa đánh gần 
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Nên thành lập liên minh với các nước ở xa để đánh kẻ thù tiếp giáp. 

Kế thứ 26: Lời nói bóng gió 

Chỉ trích một người vắng mặt nhưng ngụ ý chỉ trích người đang ở đó. Tức nói điều cần nói mà không gây 

đối đầu. 

Kế thứ 27: Giả lợn bắt cọp 

Thợ săn giả làm lợn để nhử cọp, cọp đến gần và bị giết. 

Kế thứ 28: Qua sông đốt cầu 

Khi đã vượt qua sông, nếu không cần quay lại thì hãy phá cầu đi. Lưu Bang khi thống nhất Trung Quốc, 

đã giết những người đã giúp ông thắng lợi, phòng trừ hậu họa. 

Kế thứ 29: Giả ngây giả ngô 

Khi đối mặt với các địch thủ lớn, không nên hành động nóng vội mà giả ngây, giả ngô, không gây nguy 

hiểm, không tạo nguy ngờ, chờ cơ hội. 

Kế thứ 30: Kế khiêu khích 

Khiêu khích người khác để làm họ tức giận mà thiếu khôn ngoan. 

Kế thứ 31: Mỹ nhân kế 

Tình dục được dùng như một vũ khí trong hoạt động gián điệp và trong các âm mưu. 

Kế thứ 32: Kế không thành 

Quân của Khổng Minh đi đánh xa, thành trì không được bảo vệ cẩn mật. Tư Mã Ý đột ngột tấn công. 

Khổng Minh sai mở cửa thành và ngồi uống rượu. Tư Mã Ý cảnh giác, sợ bị mắc bẩy không tiến quân vào 

thành và rút lui. 

Kế thứ 33: Dùng gián điệp 

Gián điệp và phản gián vô cùng quan trọng đối với quốc gia cũng như đối với doanh nghiệp. 

Kế thứ 34: Khổ nhục kế 

Một gián điệp chuẩn bị xâm nhập vào nước láng giềng, anh ta chịu mất một con mắt để thuyết phục vua 

nước láng giềng là anh ta bị ngược đãi, muốn phục vụ chủ mới, nhưng thực ra để hoàn thành nhiệm vụ 

gián điệp của mình. 

Kế thứ 35: Liên hoàn kế 

Tùy hoàn cảnh, kết hợp các mánh lới trên như các mắc của một sợi xích. 
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Kế thứ 36: Tẩu vi thượng 

Nếu có thể đánh mà thủ thắng, đánh. Nếu không thể thủ thắng, bỏ chạy. 

5. Mặt dày, tâm đen 

Từ những năm 1930, Lý Tôn Ngộ cho xuất bản tập sách mỏng có tựa đề là “mặt dày, tâm đen”, nội dung 

đề cấp đến sự tàn nhẫn và quyết liệt của những kẻ theo đuổi mục tiêu của mình bất chấp hậu quả gây ra 

cho người khác. Họ là những người chẳng thấy xấu hổ hay tội lỗi. Điều duy nhất họ quan ngại về hành vi 

của mình là nó có hiệu quả không. Theo ông Lý, có ba cấp độ thực hành mặt dày, tâm đen: “Dày như 
tường thành, đen như than” là mức độ của bọn bon chen, lừa đảo và bội tín tầm thường. Cấp độ thứ hai 

là “Dày và cứng, đen và lấp lánh” là những kẻ không bị trói buộc bởi cảm giác tội lỗi, xấu hổ dù hành vi 

của họ mọi người đều biết. Cấp độ thứ ba là “Dày đến vô hình, đen đến vô sắc” là những kẻ theo đuổi 

mục tiêu đầy tội lỗi của mình, nhưng làm ra vẻ đạo đức, được các nanh nhân ca tụng. 

Nguyên tắc mặt dày, tâm đen đã được thể hiện từ thời xa xưa, mà Lý chỉ là người đặt tên sau này. Xuất 

phát từ sự khát khao quyền lực. Xuyên suốt lịch sử Trung Quốc, nhiều nhân vật là hiện thân của nguyên 

tắc này. Tào Tháo là kẻ tâm vô cùng đen, ông ta nói: “Thà ta phụ người, chứ không thể người phụ ta”. 

Lưu Bị là kẻ mặt vô cùng dày, khi thua trận ông ta quỳ, khóc, van xin tha mạng, nhưng khi kể thù rơi vào 
tay ông ta thì ông chẳng hề thương sót, Hạng Vũ là một chiến binh tài ba, quân ông ta mạnh, nhưng cuối 

cùng ông ta thua trận và tự sát vì mặt ông không dày, tâm ông không đen như Lưu Bang. 

Mặc dù các nguyên tắc mặt dày, tâm đen có thể không bao giờ được nhắc đến trong giới chính trị và 

kinh doanh châu Á ngày nay, chúng hẳn nhiên là nền tảng của những cách hành động hiệu quả cao. 

 

Phần 2 – Người kiến 

6. Nước Nhật nói không trong 300 năm 

Từ 1623, Chế độ Mạc phủ Tokugawa đã tạo cho Nhật Bản có được hơn hai trăm năm thành bình và ổn 

định về chính trị. Triều đại này đẩy mạnh củng cố đạo Khổng và đạo Phật nhằm nâng đỡ uy quyền của 

chế độ Mạc Phủ tập quyền và là phương tiện chống lại đạo Cơ Đốc bắt đầu xuất hiện ở Nhật theo chân 

các nhà truyền giáo và thương nhân phương Tây từ thế kỷ thứ XVI. Việc kiểm soát ngoại thương cũng 
được siết chặt không cho người dân chịu ảnh hưởng nước ngoài. 

Cuối thế kỷ XVIII, các tàu Mỹ, Anh, Nga muốn có những thảo thuận thương mại với Nhật, nhưng bị 
khước từ. Một học giả Nhật Bản đề xuất mở cửa để Nhật Bản tiếp xúc với nước ngoài, ông bị tống giam 

và sau đó buộc tự sát. 

Năm 1854, người Nhật nhượng bộ các yêu cầu của Mỹ trước sự đe dọa ngấm ngầm về một cuộc trả đũa 
quân sự. Người Nhật vô cùng khinh miệt người nước ngoài và cảm thấy tức giận và hỗ thẹn vì đã không 

thể rũ bỏ những kẻ xa lạ ấy. Các nhóm võ sĩ đạo từng đứng lên chiến đấu với lực lượng nước ngoài, một 

cuộc chiến không cân sức. 
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Năm 1858, chế độ Mạc Phủ sụp đổ, Minh Trị Thiên Hoàng lên ngôi, ông thấy rõ sự thua kém của vũ khí 
cổ xưa trước vũ khí của các nước công nghiệp phương Tây. Năm 1868, ông công bố một văn kiện quan 

trọng: “Lời tuyên thệ năm điều khoản của hoàng đế”. 

Nội dung năm điều khoản thể hiện tính chất cải cách triệt để. Mọi vấn đề được thảo luận công khai để 

quyết định. Từ Nhật Hoàng đến người dân, từ trung ương đến địa phương đồng tâm nhất trí, đoàn kết 

một lòng; loại bỏ các phong tục lạc hậu; tìm kiếm và tiếp thu các kiến thức mới trên khắp thế giới để 

củng cố sức mạnh. Năm điều khoản của Hoàng Đế là chim chỉ nam trong việc hoạch định các chính sách 

ngoại giao và kinh tế của Nhật trong một trăm năm qua. 

Võ sĩ đạo quay sang một chiến trường mới – thương mại. Một võ sĩ đạo cũng là một doanh nhân giỏi. 

Đưa trí thức phương Tây vào tư duy Nhật Bản. Dùng công nghệ phương Tây, hoàn thiện nó, sản xuất nó, 

rồi xuất khẩu lại cho các quốc gia mà nó khởi nguồn. Khát vọng trở thành nước giàu đã hiện thực. Người 

Nhật bắt đầu thực hiện chính sách bành trướng thuộc địa, giành tài nguyên thiên nhiên hỗ trợ cho công 

nghiệp và đưa đến cuộc chiến tranh thế giới lần thứ hai. 

Sau chiến tranh, Nhật Bản thời hậu chiến là một phép lạ, được tạo thành từ sự ngoan cường, ý chí quyết 

tâm, họ đã vươn lên từ những thành phố hoang tàn để trở thành một trong những cường quốc công 

nghiệp lớn nhất thế giới. 

Thắng thế trong kinh tế và kỹ thuật, người Nhật càng lúc càng muốn chứng tỏ mình trong lĩnh vực quốc 

phòng. 

7. Đạo đức và đạo đức giả 

 Tính cách Nhật, cũng như mọi dân tộc khác là sự pha trộn giữa tốt và xấu. 

Tính cách đáng chú ý nhất của người Nhật là khả năng đặt lợi ích của quốc gia, của công ty, của gia đình 

lên trên lợi ích của cá nhân. Lòng yêu nghề của người Nhật làm cho các dân tộc châu Á khác phải xấu hổ. 

Thần đạo coi trọng nghi thức tẩy rửa, bời vì người ta tin rằng sự sạch sẽ của môi trường vật chất và cơ 
thể con người đóng vai trò cót lõi trong những tiến bộ về tinh thần. Cho nên, sãch sẽ là một đức tính tốt 

ở nơi công cộng hay chốn riêng tư, mặc dù các thành phố, thị trấn của Nhật rất đông đúc. 

Người Nhật gặp khó khăn trong việc nói không một cách thẳng thừng. Khi muốn nói không, họ thường 

diễn tả ý mình bằng cách nói quanh co. 

Người Nhật tự xem mình là một dân tộc vô cùng cao quý. Lý thuyết về giống nòi thượng đẳng biện minh 

cho tham vọng quân sự và đế quốc của họ. 

Mối amae – tình thương yêu và sự phụ thuộc vào nhau – thâm nhập trong mọi mối quan hệ trong xã hội 

Nhật Bản. 

Mối amae thể hiện sự trung thành, không hoài nghi là biểu hiện đạo đức trong mối quan hệ giữa người 

Nhật với người Nhật. Nhưng mối quan hệ amae không bao giờ giành cho người phương Tây. 
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Dù Nhật có lòng tự hào dân tộc mãnh liệt nhưng vẫn hòa lẫn cảm giác thấp kém mơ hồ của một dân tộc 

có nền văn hóa vay mượn rất nhiều. Theo Mishima, một nhà văn Nhật Bản, những cảm giác lẫn lộn này 

xuất phát từ niềm khao khát che đậy cảm giác thấp kém và để có cảm giác tự tôn giả tạo. 

Sự tàn bạo quá mức của người Nhật trong chiến tranh thế giới thứ hai được cả thế giới biết đến. Sự tàn 

bạo trong các trại tập trung của Nhật cũng tương đương với sự man rợ cảu phát xít Đức. Nhưng không 
giống như Đức, nước Nhật gần như không chịu đối mặt với tội lỗi của họ trong chiến tranh, ít có sự ăn 
năn nào được bày tỏ. 

Nhưng mọi người Nhật đều phẫn nộ sâu sắc về vụ Hiroshima và Nagasaki và nỗi nhục về sự chiếm đóng 
của Hoa Kỳ thời hậu chiến, Mỹ đã biến họ thành nạn nhân. 

Ở Nhật, nếu tất cả mọi thứ đều thất bại, người ta luôn có thể tự sát. Họ xem danh dự quan trọng hơn 
giá trị của mạng sống rất nhiều. 

Xã hội Nhật có gì đó giống tổ kiến. Mỗi thành viên có vị trí và nhiệm vụ riêng biệt để phục vụ cho đàn. 
Đàn kiến thì mạnh hơn đám côn trùng lúc nhúc. Xã hội Nhật Bản hiệu quả hơn các xã hội khác mà trong 

đó cá nhân không sẵn lòng khuất phục trước ý chí của tập thể. Không thể không ngưỡng mộ người Nhật 

vì tính quả quyết, khả năng xem thường lợi ích cá nhân vì một điều tốt đẹp lớn lao hơn. 

8. Liên hiệp Samurai 

Samurai – võ sĩ đạo – phát triển thành một giai cấp quân sự chuyên nghiệp. Người võ sĩ đạo là một chiến 

binh (bushi) trung thành và phục vụ người chủ của mình như là bổn phận tuyệt đối, xem thường cái 

chết, không lắm lời, sẵn sàng chiến đấu mọi lúc, bút và gươm khéo léo như nhau. 

Ngày nay, dù tầng lớp võ sĩ đạo cũ không còn nữa, có một giai cấp võ sĩ đạo mới ở Nhật. Họ là liên hiệp 

Samurai, các công nhân, giám đốc, họ thể hiện ở mọi nơi làm việc cùng một thái độ mà cha ông họ đã 

mang ra chiến trường. Người Nhật xem trọng mậu dịch tự do bởi họ biết lao động phương Tây không 
thể nào sánh được với lao động võ sĩ đạo Nhật. 

9. Morita và Ishihara 

Morita là CEO của Sony và Ishihara là cựu bộ trưởng giao thông vận tải Nhật, đồng tác giả quyển “Nước 

Nhật có thể nói không” (The Japan that can say no) là một quyển sách bán rất chạy. Chủ đề chính của 

quyển sách nói về một nước Nhật sau nhiều thập kỷ bị bắt nạt, chợt thức tỉnh và nhận ra rằng giờ đây 
mình đã mạnh hơn kẻ áp bức. 

Ishihara cay độc hơn, ông chọn những từ ngữ nặng nề, lý lẻ tỏ sự phân biệt chủng tộc. Ông diễn đạt 

thành lời, bốn mươi năm tức giận và căm ghét đối với kẻ chính phục là Mỹ. Ông cho rằng, quá khứ đã 

thuộc về chủng tộc da trắng; tương lại phải thuộc về chủng tộc da vàng, người Mỹ không thể đảo ngược 

được. 

Nhận định của Morita tỏ ra ôn hòa hơn. Ông tin rằng, đã đến thời điểm nước Nhật có thể nói thẳng nói 

thật với các đối tác phương Tây. Nước Nhật đã lấy lại địa vị thống trị trong cộng đồng quốc tế. Một phần 
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trong thông điệp của ông là, việc giao dịch với Mỹ được tiến hành như một cuộc chiến tranh. Mục tiêu là 

đánh bại và thống trị kẻ thù. 

Nền công nghiệp sản xuất lành mạnh của Mỹ đã bị hủy hoại bởi sự thâm nhập của Nhật vào thị trường 

Mỹ qua con đường hợp pháp lẫn không hợp pháp. 

Người Mỹ thích lắng nghe trái tim mình. Họ trung thực, sự ngây thơ này thường đặt người Mỹ vào thế 

dễ bị tổn thương trong cuộc chiến thương mại Mỹ - Nhật. 

Những bài  chỉ trích phục vụ mục tiêu, khi bị buộc phá vỡ hàng rào thương mại, Nhật đã tạo được một 

bức tường tâm lý chống mọi hàng nhập khẩu của Mỹ trong mỗi người tiêu dùng Nhật Bản. 

 

Phần 3 – Nữ chúa 

Để hiểu châu Á, trước hết phải hiểu được Trung Quốc. Bởi lịch sử lâu đời của mình, nền văn hóa Trung 
Quốc là cội rễ của nhiều nền văn hóa khác ở châu Á. 

10. Cuộc chạy đua vượt rào 

Người phương Tây tin rằng, bước đầu tiên trong việc làm ăn với người Trung Quốc là phải kết bạn. 

Người Trung Quốc cũng cho rằng, tình bạn là một công cụ hiệu quả khi giao dịch với người phương Tây. 
Nhưng họ tự hào về sự thạo đời của mình khi giao dịch với người phương Tây, họ dùng cụm từ tean-zan 

(thiên chân – ngay ngô như trẻ con) để miêu tả những người Mỹ thân thiện và chân thật. 

Ở Trung Quốc người giữ chức vụ cao nhất không phải lúc nào cũng là chủ mà là người thâm niên, người 

có quan hệ tốt thường đứng sau sân khấu, đóng một vai trò quan trọng trong việc đưa ra quyết định. 

Điều quan trọng nhất đối với doanh nhân phương Tây là phải xác định được “ông sếp thật sự”. 

Người châu Á có thể núp sau các khác biệt văn hóa khi việc đó có lợi cho họ. Nhưng có khi họ nhấn 

mạnh, có lúc phủ nhận sự khác biệt này để tạo ra lợi điểm trong đàm phán. Điều quan trọng là doanh 

nhân phương Tây phải hiểu được tình huống nào do khác biệt văn hóa và tình huống nào chỉ là chiến 

thuật vận động. 

11. Phương Tây trong cái nhìn Trung Quốc 

Trong phần lớn chiều dài lịch sử, Trung Quốc duy trì tình trạng tự cô lập, không phải bởi sợ hãi thế giới 

bên ngoài, mà do quan niệm rằng chẳng có gì hay ho tồn tại bên ngoài đất nước Trung Quốc. 

Cuộc chiến tranh nha phiến 1842 chứng minh rằng, thứ vũ khí cổ lổ của châu Á chẳng phải là đối thủ của 

kỹ thuật quân sự phương Tây. 

Những năm sau đó, Trung Quốc bị sâu xé bởi các thế lực ngoại quốc. Rồi chiến tranh Nga – Nhật 1904 

diễn ra không phải ở Nga, chẳng phải ở Nhật mà là trến đất Trung Quốc, người dân Trung Quốc và tài 

sản của họ bị hủy hoại. Từ đầu cuộc chiến tranh nha phiến đến cuối chiến tranh thế giới thứ hai, Trung 

Quốc là một thần dân của các cường quốc ngoại quốc hơn là một quốc gia có chủ quyền. Nhiều lần trong 
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giai đoạn này, người Trung Quốc nỗ lực tự giải thoát khỏi sự thống trị này. Những cay đắng trong giai 

đoạn này có thể giải thích phần nào thái độ của người Trung Quốc trong các cuộc đàm phán chính trị và 

kinh tế hôm nay với Tây phương. 

Người Trung Quóc cảm thấy lịch sử của nước Mỹ đơn giản, không có gì rắc rối, ngắn và khá dễ chịu. 

Người Mỹ chưa trải qua gian khổ như người Trung Quốc. Nên chẳng có gì lại khi mà người Trung Quốc 

có thể cảm thấy họ có quyền lợi dụng người phương Tây khi có cơ hội. Nhà kinh doanh phương Tây nên 
sáng suốt nhận ra bóng tối cảu quá khứ 150 năm bị ngược đãi mà người Trung Quốc đã phải chịu. 

12. Các mối liên hệ văn hóa và lịch sử giữa các dân tộc châu Á 

Văn hóa châu Á không có sự phân chia rạch ròi giữa tôn giáo và triết học. Ở châu Á, lời dạy của các bậc 

hiền nhân thường không được xem là những lời của Thượng đế mặc khải, mà là những chỉ dẫn về cách 

sống thuận theo lẽ trời. 

Cốt lõi lời dạy của Lão Tử được tóm tắt trong hai từ “vô vi”. Nguyên lý vô vi không có nghĩa là ngồi ì một 

chỗ không làm gì, mà nên hành động thuận theo tự nhiên, nỗ lực hết mình, sao đó giao phó kết quả cho 

Đạo. Vô vi là buông bỏ thành quả của hành động. Sự hiểu khái niệm vô vi một cách sai lạc đã góp phần 

vào sự suy tàn và trì trệ của xã hội và công nghiệp của Trung Quốc. 

Cốt lõi của Thiền là mỗi cá nhân đều chứa đựng những hạt mầm thánh thiện và khả năng nhận biết bản 

chất thánh thiện của mình. Mục tiêu của việc hành Thiền là nhận ra bản chất thánh thiện đó. 

Khổng Tử định ra các nguyên tắc và bổn phận cảu người đứng đầu là cai trị bằng nhân nghĩa. Người dân 

thì phải tuân thủ và tôn trọng lãnh đạo của mình. Việc bóp méo những lời dạy của  Khổng Tử gây ra sự 

trì trệ về chính trị và xã hội, hậu quả đó vẫn còn cảm nhận được khắp châu Á ngày nay. 

Không có cuộc chiến tranh nào vì lý do tôn giáo trong lịch sử Trung Quốc, Nhật Bản hay Triều Tiên. Mỗi 

quốc gia châu Á đều chỉnh sửa và diễn giải những lời dạy của các triết gia Trung Quốc theo cách của 

mình. 

Các dân tộc châu Á có nhiều điểm giống nhau, tuy nhiên qua nhiều thế kỷ tương tác và bị kích động bởi 

những sự kiện lịch sử gần đây, người Triều Tiên vẫn còn cảm giác gay gắt với người Nhật vì nỗi ám ảnh bị 
Nhật thống trị. Người Trung Quốc vẫn gặp khó khăn trong việc quên đi những hành động của người 

Nhật trong quá khứ. Mối quan hệ phức tạp đó, một người phương Tây không dễ nắm bắt. 

13. Người Trung Quốc bí ẩn 

Người Trung Quốc có sự khác biệt giữa người miền Nam và người miền Bắc Trung Quốc. Người miền Bắc 

chất phác, thành thật, chăm chỉ, giản dị, có tính hài hước nhưng nóng tính. Người miền Nam khôn khéo 

hơn, ranh ma hơn, giỏi buôn bán, giao thiệp. Đối với người phương Tây, làm ăn với người miền Bắc dễ 

hơn người miền Nam. Người Trung Quốc không thích chống lại các quy lệ, họ thích đi vòng hơn là đối 

mặt với nó. 

Nguyenminhhuy.com

660



Thuật đấu trí châu Á 

 

www.nhuongquyenvietnam.com 

 

Những gì người Trung Quốc nói thường không phải là những gì họ thật sự muốn nói. Khi thấy một người 

khiêm tốn, đừng vội vàng chấp nhận lời từ chối của ông ta, có thể tự chuốc lấy oán thù đấy. 

Một mâu thuẫn trong văn hóa Trung Quốc là, họ hoạt động như thể thời giờ là vô tận, mặt khác, các cá 

nhân thường hành xử ích kỷ, hốt hoảng trong cuộc sống thường ngày của họ. 

Ở xã hội Trung Quốc, mọi luật lệ không quan trọng nếu không có quan hệ. Bạn phạm luật, nếu có hậu 

đãi và quan hệ thích hợp, bạn sẽ không thể sai. Mối quan hệ tình dục ngoài hôn nhân rất phổ biến đối 

với những người đàn ông Trung Quốc giàu có hoặc có địa vị cao trong xã hội. Họ cho rằng điều gì mà vợ 

anh ta không biết sẽ không làm tổn thương cô ấy. 

Tính mâu thuẫn là một khái niệm cổ của người Trung Quốc, được Mao trình bày như một định hướng 

cho hành động: Trong mối quan hệ quyền lực giữa con người với nhau, cũng có những lực cơ bản đối 

nghịch nhau. Để có thể kiểm soát được bất cứ tình huống nào bằng cách xác định các sức mạnh đối 

nghịch rồi tác động một lực ở nơi mà nó tạo được lực đòn bẩy lớn nhất để nghiên quá trình diễn biến 

các sự kiện về phía mình. 

14. Sự bùng nổ kinh tế của Đài Loan 

Sau khi bị lực lượng Mao Trạch Đông đánh bại, lực lượng Tưởng Giới Thạch của Trung Hoa Cộng Hòa 

(ROC) rút chạy qua Đài Loan. Họ xem đây là một phương cách tạm thời, họ dự định tập hợp lại lực 

lượng, quay lại Đại lục, đánh bại Cộng Hòa nhân dân Trung Quốc (PRC). 

Những năm sau 1949, những người Đài Loan luôn sống trong mối đe dọa bị lục địa xâm chiếm. Năm 
1979, ROC bị trục xuất ra khỏi Liên Hiệp Quốc, quyền lực chính trị của ROC bắt đầu suy yếu. Lãnh đạo 

ROC hiểu rằng họ không thể cạnh tranh được với PRC về ảnh hưởng, nên chính quyền Đài Loan thông 
qua chính sách nỗ lực tập trung phát triển kinh tế, ngoại thương, tích lũy dự trữ ngoại hối. 

Đài Loan mở cửa thị trường, Nhật theo đuổi thị trường Đài Loan ráo riết, họ mạnh tay đầu tư phát triển 

cơ sở hạ tầng: đường bộ, đường sắt, cầu, cảng, trường học, bệnh viện… Nền công nghiệp, nông  nghiệp 

Đài Loan phát triển nhanh chóng nhờ kỹ thuật canh tác, khoa học công nghệ học được của Nhật. Người 

Nhật hiện đại hóa dựa trên vài tập đoàn khổng lồ, người Đài Loan dựa vào hàng vạn doanh nghiệp, 

không những lực lượng này tin vào giấc mơ mà mọi người đều có niềm tin như vậy. 

Sự phát triển kinh tế như vũ bão của Đài Loan có cái giá của nó, môi trường bị hủy hoại: không khí, sông 

ngoài, ao hồ, vùng biển bao quanh, tất cả đều bị ô nhiễm nặng nề; một số người bị bỏ lại phía sau trở 

thành tội phạm, trốn thuế và những trò chơi đen đỏ hầu như phổ biến. 

Có một thiểu số người Đài Loan thích chấp nhận thực tế có hai Trung Quốc và kiến lập Đài Loan như một 

quốc gia độc lập. Các nhà lãnh đạo ROC chưa bao giờ quên mục tiên ban đầu của họ, đó là quay lại đại 

lục và thiết lập chính quyền lập kiến của Trung Quốc. Việc tái thống nhất Trung Quốc là một vấn đề 

không có vẻ có bất kỳ giải pháp rõ ràng nào trong hiện tại. Nhưng bốn mươi năm chỉ là một cái chớp 

trong chiều dài lịch sử của Trung Hoa. Các triều đại đã nổi lên, hưng thịnh rồi tan vào cát bụi nhiều lần. 
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Phần 4 – Những kẻ sống sót 

15. Những kỳ vọng lớn 

Triều Tiên nằm giữa Trung Quốc và Nhật Bản, đó là yếu tố ảnh hưởng quan trọng đến nền văn hóa Triều 

Tiên. Giá trị Khổng giáo đóng một vai trò quan trọng trong xã hội Triều Tiên, dù đạo Phật là quốc giáo 

trong nhiều thế kỷ. Từ thế kỷ XVI, Nhật đã xâm lược Triều Tiên, rồi đầu thế kỷ XX, Nhật cai trị Triều Tiên 

gần nửa thế kỷ với chính sách vô cùng tàn bạo. Hầu hết người Triều Tiên cho đến nay vẫn còn mối căm 
thù người Nhật. Lĩnh vực mà Triều Tiên giống Nhật nhất đó là việc quản lý hoạt động kinh doanh thương 
mại hiện đại. 

Người Triều Tiên thẳng thắn, cởi mở, hay lo lắng. Bản chất của họ là yêu hòa bình, nhưng khi chiến đấu 

thì họ can đảm đáng sợ. Người Triều Tiên khác hẵn người Trung Quốc, người Nhật và các dân tộc Á châu 

khác là tính đa cảm của họ. Đôi khi họ được gọi là người Ailen châu Á, họ dễ nổi nóng và cũng dễ giảng 

hòa. 

Quyết định Yalta lẫy vĩ tuyến 38 chia Triều Tiên thành hai miền. Năm 1950, bắc Triều Tiên phát động một 

cuộc xâm lược miền Nam, Liên Hiệp Quốc can thiệp, sau 3 năm chiến tranh ác liệt, thỏa thuận ngừng 

bắn và vĩ  tuyến 38 vẫn là ranh giới giữa hai miền. 5-1961, Park Chung Hee đảo chính ở miền Nam, lên 

cầm quyền mở đầu cuộc kiến thiết kinh tế. 

Chính quyền Park Chung Hee là một chế độ độc tài quân sự, đã can thiệp vào công việc của giới doanh 

nghiệp và công nghiệp Hàn Quốc. Tư nhân và nhà nước có mối tương quan mật thiết, kinh tế tập trung 

kết hợp với mậu dịch tự do, xuất khẩu bổ sung cho thị trường nội địa còn yếu và tìm cách tích lũy tư bản 

để tiếp tục công cuộc công nghiệp  hóa của mình. Nền kinh tế Hàn Quốc cũng đối mặt với tệ quan liêu, 

tham nhũng và sự bất ổn chính trị do chính quyền miền Bắc chống Mỹ gây ra, việc đô thị hóa quá nhanh 

đến mức độ đáng lo ngại. 

Trong cuộc chạy đua công nghiệp hóa, Hàn Quốc đã bắt đầu sau Đài Loan 10 năm, sau Nhật Bản 15 năm, 
nhưng sự phát triển thần kỳ đã biến Hàn Quốc thành một trong bốn con rồng của châu Á: Hàn Quốc, Đài 
Loan, Hong Kong và Singapore. 

16. Những nước cờ chiến thắng 

Các nền văn hóa của châu Á chịu ảnh hưởng khái niệm “nhân tình” (Ren Qing) của Khổng giáo. Sự Cho – 

Nhận đầy cảm thông sẽ chi phối quan hệ giữa người với người. Những món nợ nhân tình được ghi nhớ 

và không thể không đền đáp. Tuy nhiên, nghệ thuật tạo ra một món nợ ít tốn kém để đối thủ có thể trả 

lại với sự nhượng bộ có giá trị hơn là điều mà người phương Tây phải tinh tế để nhận ra. 

Đừng mất cảnh giác trước nụ cười và cử chỉ thân tình, hãy đáp lại như vậy, nhưng đừng cho rằng tình 

huống đó có nhiều thiện chí hơn so với thực chất. Hãy nhớ rằng, ở châu Á, sự khiêm tốn không chỉ là 

một đức tính tốt mà còn là một vũ khí. 

Hãy thâm nhập thị trường châu Á với mục tiêu dài  hạn, đừng trông mong lợi nhuận tức thời. Có thể mất 

một khoảng thời gian đáng kể để phát triển những mối quan hệ cần thiết. 
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Việc làm ăn với người Nhật, vấn đề trung thành là rất quan trọng. Ở Trung Quốc, lòng trung thành trong 

kinh doanh được xem là đáng khen ngợi, nhưng việc xem trọng nó hơn lợi nhuận không phải là truyền 

thống. 

Nên nhớ rằng, người Nhật không muốn nghe về nguồn gốc Trung Hoa của nền văn hóa của họ; người 

Triều Tiên không muốn nghe về ưu điểm của người Nhật. Kiên nhẫn là đức tính tuyệt đối cần thiết khi 

giao dịch làm ăn với người Trung Quốc, vì đối với họ, thời gian không phải là tiền bạc. Khi đàm phán dự 

án, cần phải tiếp cận cấp lãnh đạo. Khi thực hiện dự án cần phải tiếp cận cấp dưới. Bạn phải giành được 

sự tin tưởng và hợp tác của nhân viên sản xuất, giám sát và quản lý cấp thấp. 

17. Cọp giấy hay sư tử đang say ngủ? 

Nước Mỹ đang gặp khó khăn lớn về kinh tế. Các ngành công nghiệp cao của Hoa Kỳ không thể cạnh 

tranh được với các nhà sản xuất Á châu cả giá lẫn chất lượng. 

Trong khoảng hai thế kỷ, các thế hệ người Mỹ bắt đầu xem sự thoải mái, xa hoa là hiển nhiên. Họ bắt 

đầu quan tâm đến quả ngọt của thịnh vượng mà quên đi quá trình kiến tạo nó. 

Cuộc chiến tranh thế giới lần thứ hai, hàng triệu người châu Á đói khát và kiệt quệ, họ bắt tay vào kiếm 

tiền để sóng sót, họ tái thiết đất nước bằng công nghệ hiện đại. Trong lúc đó, người Mỹ lóa mắt trước 

thành công của mình và tin rằng mình không thể bị đánh bại. Trước khi người Mỹ kịp nhận ra, dòng hàng 

hóa châu Á đã lớn mạnh thành một cơn lũ. Và họ nhận ra mình đã vay mượn để trả cho những món vốn 

được xem là hết sức bình thường. Đã vay quá nhiều nhưng người Mỹ còn lâu mới sẵn lòng công nhận 

chiến thắng của các cường quốc kinh tế châu Á mới nổi. 

Người Mỹ không ngốc,  nhưng tại sao họ lại thường bị qua mặt dễ dàng trong các thương vụ? Câu trả lời 

là vị họ đã quen tư duy trong một thế giới có đủ cho tất cả mọi người. Sự giàu có, sự chân thật, công 

bằng, rộng lượng được coi trọng hơn kỹ năng giành lấy từng lợi điểm trong mọi giao dịch. Người châu Á 

biết rằng “thương trường là chiến trường”. Đối với người Mỹ, nó giống như một trận bóng bầu dục hơn. 

Bởi rất giàu mạnh, người Mỹ thường không cảm thấy sự tồn vong của quốc gia bị đe dọa. Vì lẽ đó, họ ít 

đề phòng. Tuy nhiên, một khi bị tấn công họ luôn đáp trả như một con sư tử đang say ngủ. Họ choàng 

tỉnh, ngạc nhiên, thoáng bối rối và rồi giận dữ. Trên thị trường quốc tế, nhược điểm lớn nhất của người 

Mỹ là họ không nhận ra mình đang ở giữa một cuộc chiến. Bởi chưa từng bị chiếm đóng, họ không hiểu 

được hậu quả tàn khốc của việc bị một quốc gia khác thống trị kinh tế. Như một sĩ quan quân đội Mỹ 

nói: “Thời bình quân đội Mỹ có vẻ hoàn toàn không chuẩn bị để đáp trả một cuộc tấn công. Tuy nhiên, 

một khi nhận ra mối đe dọa, chúng tôi luôn đáp trả cực kỳ hiệu quả”. Trong thế giới ngày nay, họ không 

để mình bị kinh ngạc nữa. 

 

Người tóm tắt 

Trần Phú An 
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(Like để nhận thêm nhiều cập nhật) 
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Nguyên tác: The Compassionate Samurai 

Tác giả: Brian Klemmer 

Xuất bản: 2008 bởi Hay House Inc. USA 

Sách gồm 245 trang 

Tại Việt Nam: Nhà xuất bản Trẻ 

 

Về Tác giả Brian Klemmer 

Tốt nghiệp Học viện Quân sự Mỹ 

Là một diễn giả tài ba và được kính trọng 

Chủ công ty Klemmer & Associates Leadership Seminars 

Tác giả nhiều sách bán chạy 

Khách hàng của ông gồm: Aetna Life Insurance, American Suzuki Corporation, General 
Electric, Walt Disney Attractions và rất nhiều công ty khác. 

 

Nội dung chính 

Hiện nay truyền thống đạo đức ngày càng bị bào mòn, lòng tham lam và tính ích kỷ ngày 
càng phát triển, liệu xã hội loài người sẽ đi về đâu? Để ngăn chặn những nguy cơ có thể 
đưa đẩy thế giới đến chỗ diệt vong, cần phải có lực lượng tiên phong “chiến binh nhân 
từ”. 

Hình ảnh và tính cách của chiến binh nhân từ được tác giả phác họa qua 10 tiêu chí cơ 
bản. Còn lương tâm, chúng ta cần nắm chắc 10 này để tự rèn luyện và cứu lấy loài người. 

 

Lời giới thiệu 

Từ chiến binh (Samurai) trong tiếng Nhất còn có nghĩa là “phục vụ” điều đó có nghĩa sâu 
xa là trái tim nhân hậu của người chiến binh là để giúp đỡ mọi người. Do đó, thuật ngữ 
“Chiến binh nhân từ” nhằm chỉ những người hội tụ được giá trị đạo đức vững vàng, có 
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khả năng biến những ý định của mình thành hiện thực, trong khi vẫn dành trọn cuộc đời 
để phụng sự xã hội. 

Sự thịnh vượng mà chúng ta đang hưởng thụ nhờ những thành quả từ bản sắc của cha 
ông, nhưng bản sắc đó đang bị bào mòn. Tiến trình đó có thể chậm rãi, âm thầm, song tác 
động của nó lại dữ dội có thể đẩy con người đến chỗ diệt vong. 

Mục đích của quyển sách này là khơi dậy ở những linh hồn nhân bản, tính dũng mãnh 
của chiến binh để giành thắng lợi trong những “trận chiến cuộc sống” và thoát khỏi 
những giới hạn do tính thụ động của chính mình tạo ra. 

Dù bạn mong muốn thành công ở lĩnh vực nào, quyển sách này cũng có thể trở thành 
cuốn cẩm nang hướng dẫn bạn nắm bắt khái niệm sống là để giúp người khác thành công. 

 

CHƯƠNG 1 

CAM KẾT 

 

Chiến binh nhân từ tin rằng cam kết nghĩa là thực hiện điều mà anh ta nói rằng sẽ thực 
hiện bất kể hoàn cảnh, còn người bình thường chỉ thực hiện những điều họ thích làm. 

Nếu một chiến binh bị sát hại vì anh ta bảo vệ nguyên tắc giữ lời hứa thì cái chết của anh 
ta đáng được tôn vinh. Bi kịch lớn nhất của họ là sống một cuộc sống không viên mãn 
hoặc thiếu nguyên tắc. 

Người bình thường không quan tâm đến việc phải giữ cam kết, hầu như lúc nào họ cũng 
thất hứa. 

Cam kết là cơ sở của niềm tin và là nền tảng của mọi mối quan hệ. Phá vỡ cam kết đồng 
nghĩa với việc hủy hoại niềm tin, người phá vỡ cam kết sẽ bị cô lập, người khác sẽ không 
muốn làm ăn hoặc thiết lập mối quan hệ cá nhân với anh ta. 

Nếu bạn muốn là một chiến binh nhân từ thì bạn phải đưa ra những cam kết lớn lao và 
quyết tâm giữ đúng những cam kết đó. Cuộc sống dường như tỉ lệ thuận với tầm vóc của 
các cam kết cũng như khả năng hoàn thành các cam kết đó. Người chiến binh sống như 
thể họ không còn có ngày mai, cống hiến hết mình cho hiện tại, đó là nguyên tắc sống 
của họ. 
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“Tôi không để lại tiền của. Tôi không để lại cho đời những thứ xa hoa đẹp đẽ. Tôi chỉ 
muốn để lại một cuộc đời đã cống hiến hết mình” 

(Martin Luther King, Jr.) 

Tuy nhiên, có những cam kết dù kiên định nhưng không tạo nên phẩm chất của một chiến 
binh nhân từ. Hãy xem những tên khủng bố đã sẵn sàng hy sinh tính mạng cho niềm tin 
của mình. Nhưng chúng không bao giờ được xem là chiến binh nhân từ bởi chúng thiếu 
phẩm chất quan trọng nhất: phụng sự cộng đồng. 

 

CHƯƠNG 2 

TRÁCH NHIỆM CÁ NHÂN 

 

Người chiến binh nhân từ tin rằng vị trí mà họ đang đứng hôm nay có liên quan trực tiếp 
đến những lựa chọn trước đây của họ. Những người bình thường thì luôn ở trạng thái bị 
động, họ mang tâm trạng của một nạn nhân. 

Cùng một hành động nhưng việc lựa chọn quan điểm khác nhau sẽ thay đổi trải nghiệm 
của chúng ta. Bạn sẽ trở thành một chiến binh nhân từ khi bạn chọn quan điểm rằng chính 
bạn sẽ chịu trách nhiệm cho tất cả mọi việc trong cuộc sống của mình. Hành động của 
những người chung quanh thật ra không quan trọng lắm đâu, mà chính cách chúng ta 
phản ứng với những hành động đó mới thực sự là điều đáng bận tâm. Như con tàu đã 
dong buồm ra khơi, bạn sẽ không bận tâm đến chiều gió đang thổi mà điều quan trọng 
hơn là với những điều kiện đó bạn sẽ điều chỉnh cánh buồm và bánh lái như thế nào. 

Con người có thể bị tước đoạt tất cả mọi thứ, trừ một điều: sự tự do – tự do lựa chọn thái 
độ sống bất cứ hoàn cảnh nào, tự do lựa chọn hướng đi cho mình. Nếu chúng ta không 
dám lựa chọn nghĩa là chúng ta đã đánh mất tự do cho mình. 

Đối với chiến binh nhân từ, sự bất tiện trước mắt không quan trọng nếu những lợi ích dài 
hạn tỏ ra vượt trội hơn. Vào thời lập quốc của nước Mỹ, 56 con người dũng cảm đã đặt 
bút ký vào bản tuyên ngôn độc lập, khi làm việc này, họ biết rằng họ đã đặt gia đình, tài 
sản và cuộc sống của mình trước sự nguy hiểm để đổi lấy cơ hội theo đuổi tự do cho 
chính họ và những người khác. Họ là những chiến binh nhân từ, nhờ hành dộng dũng 
cảm của họ mà giờ đây nhân dân Mỹ được hưởng tự do. 
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Chiến binh nhân từ không phải là vai diễn miễn phí, những phí tổn đi kèm là rất lớn. 
Chúng ta đã nhận được tự do, nhưng giờ đây chúng ta phải tái tạo giá trị của nó, nếu 
không thế hệ mai sau sẽ để mất. 

Tiến sĩ Myles Munroe xem sự thiếu trách nhiệm là kẻ thù lớn nhất của tự do. Khi lối sống 
thiếu trách nhiệm được phép tồn tại thì tiếng nói của lương tâm bị lấn át. 

Cách duy nhất để duy trì quyền tự do trong mọi lãnh vực của cuộc sống là con người phải 
chịu trách nhiệm cá nhân đối với mọi hành động của bản thân. 

Trong tất cả các trò chơi, đổ lỗi hẵn là sự phí phạm thời gian lớn nhất bởi bạn không hề 
giải quyết được vấn đề. Chiến binh nhân từ tách biệt lỗi và sự đổ lỗi, do đó họ sẵn sàng 
nhận trách nhiệm cá nhân trong tất cả mọi việc. 

 

CHƯƠNG 3 

SỰ CỐNG HIẾN 

 

Một doanh nhân bình thường sẽ sống một cuộc sống bình thường, doanh nhân xuất sắc 
tạo ra nhiều lợi nhuận và luôn chiến thắng trên thương trường. Nhưng đối với những 
doanh nhân là chiến binh nhân từ, bên cạnh sự thành công vượt bậc, họ còn quyết định 
chọn cách cống hiến lớn lao cho cộng đồng, đồng nghiệp, nhân viên và cho khách hàng 
của họ. Họ ý thức rằng, tất cả những thứ mà họ đang nắm giữ, kể cả tiền bạc, thời gian, 
tài năng và thậm chí chính cuộc sống của họ có mối quan hệ với mọi người, nên họ tìm 
cách để cống hiến. Đôi lúc họ hưởng lợi từ việc cho đi, đôi lúc không. Có những lúc họ 
có rất nhiều để cho đi, cũng có khi họ không có gì cả nhưng họ luôn sống với tôn chỉ 
cống hiến. 

Lợi ích của việc cho tặng là mang lại cảm giác tích cực. Niềm vui cuộc sống nằm ngay 
trong cử chỉ cho tặng ấy. Không thể cho đi mà không được nhận lại gì, dù bạn không 
mong muốn như thế, nhưng đó là quy luật – không phải quy luật xã hội mà là một quy 
luật giống như luật vạn vật hấp dẫn vậy. Sự đền đáp có thể dẫn đến từ một người khác 
hoặc thậm chí từ một nơi khác. Khi bạn giúp đỡ một người nào đó thì theo bản năng, 
người đó tin rằng họ đang nợ bạn, và món nợ đó thường là sự trung thành. Khi bạn cho 
tặng mà không màng đến sự đền đáp hay công nhận, một điều kỳ diệu sẽ xảy ra – bạn 
nhân thấy mình có quyền lực hoặc sức ảnh hưởng không sao lý giải nổi. 
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Cho đi có nghĩa là hiến tặng những gì mà người khách muốn và cần, chứ không phải là 
thứ bạn muốn cho đi, thậm chí bạn không cần hiểu ý nghĩa hoặc giá trị của những việc 
bạn đang làm, bản chỉ cần biết rằng điều đó có ý nghĩa đối với những người khác. 

Bạn hãy từ bỏ lối tư duy thiếu hụt “điều này hoặc điều kia”, ví dụ: “Tôi chỉ có thể thành 
công trong công việc, hoặc chăm sóc gia đình, chứ không thể cùng lúc thực hiện cả hai 
nghĩa vụ đó”. Nếu cứ theo lối mòn của kiểu tư duy thiếu hụt này thì trên đời này chẳng 
bao giờ có đủ tiền bạc, tình yêu, thời gian, người tốt, cơ hội, tương lai, khách hàng hay 
bất cứ thứ gì khác. Chiến binh nhân từ biết rằng chỉ cần một mình họ là đủ, bởi vì bản 
thân không phải là nguồn của cải nên họ sẵn sàng cho tặng vô hạn định. 

Cho tặng không có nghĩa là bạn đánh mất đi cái gì đó, mặc dù đây là cách mà người bình 
thường vẫn hay nhìn nhận. Hành vi cho tặng tác động tích cực đến người cho cũng như 
người nhận. 

 

CHƯƠNG 4 

SỰ TẬP TRUNG 

 

Tập trung là khả năng chuyển sự chú ý, nỗ lực hoặc hoạt động của bạn vào một phương 
hướng hoặc một đối tượng mong muốn. Thuộc tính đáng kinh ngạc của sự tập trung là 
tính chất đòn bẩy_chỉ với tài năng trung bình, thời gian ít ỏi, hoặc nguồn lực tối thiểu, 
bạn vẫn có thể tạo nên những kết quả phi thường vì sự tập trung là đòn bẩy cho sức 
mạnh, cũng giống như kính lúp có thể hội tụ sức nóng của mặt trời. 

Người bình thường nhằm tưởng rằng sự tập trung đòi hỏi rất nhiều công sức và luôn gây 
căng thẳng, và không tập trung thì thoải mái, vui vẻ, đó là tâm lý thiếu hụt. Khi tập trung 
và thư giãn, chiến binh nhân từ có khả năng đưa ra những quyết định thông minh hơn, tư 
duy mạch lạc hơn và tinh thần sảng khoái hơn. 

Các vị Mohandas Gandhi, Martin Luther King Jr, Nelson Mandela, Mẹ Teresa là những 
chiến binh nhân từ, họ có điểm chung là không ngừng tập trung vào tầm nhìn vì một thế 
giới tốt đẹp hơn cho mọi người. Họ chưa bao giờ nao núng, họ luôn kiên định dù phải 
chịu nhiều áp lực. 

Một trong những cách giúp chiến binh nhân từ luôn tập trung là nghĩ đến cái chết có thể 
xảy ra bất cứ lúc nào. Khi nghĩ như vậy bạn sẽ làm tròn nghĩa vụ về lòng trung thành, 
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nghĩa vụ gia đình, xã hội… và sẽ tránh được vô số sự xấu xa. Nếu bạn nghĩ bạn sẽ sống 
lâu bạn sẽ có rất nhiều ước muốn và trở nên đầy tham vọng. 

Khi bạn sống mà luôn nghĩ đến cái chết, bạn không cần cố gắng duy trì cuộc sống chỉ 
đơn thuần cho mục đích tồn tại, bởi bạn biết rằng động cơ đó đã không còn. Bạn sẽ cống 
hiến hết mình bởi vì bạn không có gì để mất. 

Chiến binh nhân từ cũng đừng để cho quá khứ chi phối. Chừng nào còn để cho quá khứ 
trói chân, bạn sẽ không bao giờ được tự do theo đuổi tương lai. Thậm chí bạn không thể 
tập trung vào hiện tại, không tập trung vào hiện tại có thể giết chết tính hiệu quả trong 
mọi việc bạn làm. 

Chiến binh nhân từ rất tập trung, nhưng họ vẫn nhận biết tất cả mọi việc diễn ra quanh 
mình. Nói cách khác, hãy tập trung vào một vấn đề tại nơi làm việc, rồi sau đó giải phóng 
toàn bộ tư duy đó để tập trung vào vấn đề hoàn toàn khác. Tốc độ chuyển đổi sự tập trung 
phụ thuộc vào khả năng của bạn, hãy rèn luyện kỹ năng này bởi nó sẽ huy động sức mạnh 
và trí sáng tạo của bạn một cách hiệu quả. 

 

CHƯƠNG 5 

SỰ TRUNG THỰC 

 

Trung thực là cung cấp cho mọi người sự thật, toàn bộ sự thật, và không gì ngoài sự thất. 

Chiến binh nhân từ lúc nào cũng thể hiện sự trung thực, ngay cả khi quanh họ không có 
ai hoặc trong tình huống họ có thể đánh đổi mạng sống của mình. 

Có người mắc thói quen chỉ nói những điều anh ta cho rằng người khác muốn nghe. Như 
vậy là người này đang che giấu một điều gì đó. Như vậy họ đang gây tác hại cho chính 
mình lẫn người nghe. 

Những nhà quản lý vẫn hay nói với cấp trên họ sẽ làm được việc này, việc kia mặc dù họ 
biết mình không có khả năng. Nhân viên kinh doanh thường hứa hẹn những điều phi thực 
tế chỉ vì muốn bán được hàng. Họ đã tự tạo ảo tưởng và hậu quả sẽ vô cùng tệ hại. 

Nếu bạn từng nói dối, mọi người sẽ không còn tin bạn nữa. Do đó, bạn đã phá vỡi mối 
quan hệ tin cậy và làm cho việc kinh doanh trở nên chậm chạp kém hiệu quả. 
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Trung thực với chính mình cũng quan trọng như trung thực với người khác. Không phải 
bạn đang tự lừa dối mình mà bạn đang cản trở bước tiến bộ của chính mình bằng những 
điều mà bạn biết không phải là sự thật ngay cả khi chỉ mình bạn biết điều đó. 

Minh bạch là khi mọi thứ đều được nhìn thấy một cách dễ dàng. Nhưng không phải lúc 
nào minh bạch cũng là khôn ngoan. Đôi khi minh bạch là cần thiết, nhưng có lúc bạn cần 
tiết chế sự minh bạch. Hầu hết mọi người đều có những bí mật không muốn cho ai biết. 
Cũng chẳng sao, bạn không nhất thiết phải nói cho mọi người biết tất cả. Nhưng sự trung 
thực luôn có lý do để tồn tại vì trung thực liên quan đến sự liêm chính và đáng tin cậy. Sự 
thiếu trung thực sẽ ngăn chặn những ý tưởng thông minh, hành động mau lẹ, và những 
người tốt không thể cống hiến tất cả những gì họ có. Khi bạn trung thực, hãy để ý mà 
xem, mọi việc sẽ vận hành nhanh chóng và hiệu quả hơn nhiều. 

 

 

CHƯƠNG 6 

TÔN TRỌNG 

 

Tôn trọng một người là luôn danh cho họ sự kính trọng và tôn vinh đúng mực.  

Thái độ bất kính đi kèm với cái giá rất đắt, tuy không phải lúc nào người ta cũng nhận ra 
cái giá của bất kính. Nhưng như thế không có nghĩa là họ không phải trả giá. 

 

 Một người biết tôn trọng hiểu rằng khi tôn trọng người đang giao thiệp với mình tức là 
anh ta đang tôn trọng chính mình, gia đình mình, công ty mình… 

Tim Redmond, bạn tôi đã góp ý cho tôi: Tôi có khuynh hướng thiếu tôn trọng nhân viên, 
tôi đã không hề có cuộc đối thoại nào. Về cơ bản tôi chỉ độc thoại. Tôi giao việc cho nhân 
viên chứ không hề hỏi ý kiến họ , không tạo có hội để người khác bày tỏ quan điểm” Tôi 
cám ơn và chân thành tiếp thu ý kiến của bạn tôi. 

 

 Bạn có thể trung thực mà không cần cao ngạo hoặc xem thường người chung quanh. 
Nhưng để làm được điều đó, trước tiên bạn hãy học cách lắng nghe. Có lẽ đó là lý do mà 
tạo hóa ban cho con người hai cái tai, nhưng chỉ có một cái miệng. 
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 Giữ đúng cam kết, dù là mottj cam kết tầm thường, có mặt đúng giờ dù đó là cuộc họp 
quan trọng hay là việc cá nhân, đó là hành vi tôn trọng. Những việc làm gây ô nhiễm môi 
trường là thể hiện sự thiếu tôn trọng người khác và thế hệ tương lai. 

 

 Sự bất kính hạ thấp giá trị con người . Trong một trận đấu quyền anh, Mike Tyson đã cắn 
đứt vành tai của đối thủ. Mike Tyson là một võ sĩ lớn, là nhà vô địch thế giới, nhưng hàn 
động thú tính của anh đã làm cho anh trở thành kẻ thấp hèn dưới con mắt của khán giả 
thế giới . Sự bất kính đã làm anh trở nên tầm thường. 

 

 

 

CHƯƠNG 7 

NIỀM TIN 

 

 Tin tưởng ai đó là đặt niềm tin vào phẩm chất , khả năng và lời nói của người đó. 

 Sự tin cậy có thể  duy trì một mối quan hê vượt qua nhiều thử thách , dù đó là mối quan 
hệ công việc hay cá nhân. 

 Chiến binh nhân từ có thể tin tưởng bản than, người khác và đủ tinh táo để  biết khi nào 
nên làm như vậy. Trong tình cảm, người ta có thể bỏ qua những điểm không hoàn hảo và 
bạn phải thật sự nỗ lực mới tạo dựng được. 

 Nhờ có niềm tin ngừoi ta tạo được sức mạnh hợp lực của tập thể, không tin tưởng lẫn 
nhau thì chúng ta  không thể kết hợp nhau lại được. vì hợp lực có giá trị lớn hơn nhiều 
của tổng giá trị từ các thành phần riêng lẻ. Nói cách khác 1+1 = 3. 

 Sự tin tưởng trở thành công cụ cơ bản để tạo ra sự khác biệt hoặc sự cống hiến . Khi bạn 
tin tưởng người khác , bạn sẽ ủy quyền cho họ. Người được tin tưởng luôn làm việc sáng 
tạo với cường độ cao hơn. Họ biến đổi một cách kỳ diệu , gần như hóa thành con người 
khác khi cố gắng đáp ứng sự tin tưởng bạn gởi gắm nơi họ. 
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 Tại sao nhiều người vẫn không muốn xây dựng niềm tin? Bởi vì sự tin tưởng cũng có 
nhiều rủi ro riêng. Trong kinh doanh có một nguyên tắc gọi là tỷ số rủi ro/ phần thưởng. 
Nếu ta không biết cả rủi ro lẫn phần thưởng từ viêc làm của mình thì việc đó chảng cón ý 
nghĩa nữa. 

 Một số người thực hiện  những cam kết lớn mà không thể thẩm định, không phải là họ 
quá tin tưởng mà là họ thiếu trách nhiệm. Chiến binh nhân từ xem xét kỹ từ góc độ niềm 
tin. Họ có thể tin tưởng hoàn toàn , nhưng họ biết nên đặt niềm tin lúc nào và ở đâu một 
cách khôn ngoan. 

 Tuy nhiên mọi chiến binh đều hiểu cảm giác bị tổn thương hoặc phản bội , dù điều đó 
cảy ra trong một giao dịc kinh doanh, một mối quan hê, thậm chí là một tình bạn thân 
thiết. Phương pháp xử lý xử lý của chiến binh khi niềm tin đổ vỡ là rút kinh nghiệm từ 
những bài học cũ và tiến lên phía trước. 

 Bạn không thể co mình lại và không đặt niềm tin vào bất cứ ai, đây là một cơ chế tự vệ, 
nhưng nó vừa không hiệu quả , lại vừa không hợp lý, bạn sẽ không làm được đâu, chừng 
nào bạn còn sống , bạn vẫn tin tưởng người khác, luôn luôn là như vậy. Vì mất niềm tin 
tức là mất đi sự sống, và đánh mất sự sống chính là tự tước đi sứ mệnh của mình- một 
điều cấm kỵ với mỗi chiến binh nhân từ. 

 Bản chất con người là kỳ vọng vào ở người khác những điều bạn kỳ vọng ở chính mình. 

Nếu bạn trung thực bạn sẽ kỳ vọng người khác cũng trung thực. Nếu bạn nói dối, thật 
khôi hài khi bạn mong người khác không nói dối như bạn. Chúng ta nhận được từ cuộc 
sống những gì mà chúng ta sẵn sàng cống hiến. 

 Lòng tin là điều không thể xem nhẹ, bởi vì hành trình tìm lại lòng tin sẽ rất gian nan và 
cô độc. Hãy suy nghĩ thận trọng và tập thói quen tạo lòng tin ở người khác , biến thói 
quen đó thành tính cách của bạn ngay bây giờ mãi mãi. 

  

CHƯƠNG 8 

SỰ SUNG TÚC 

 

 Muốn có được cuộc sống sung túc, trước tiên bạn phải nghĩ về sự sung túc. Nếu hình ảnh 
của sự sung túc chưa bao giờ hình thành trong đầu bạn, chắc bạn sẽ không bao giờ giàu 
có được. 
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 “ Sự sung túc là tình trạng đầy đủ và trọn vẹn mà không phụ thuộc vào những yếu tố bên 
ngoài”. Khái niệm đầy đủ và trọn vẹn phụ thuộc hoàn toàn vào nội lực của bạn, chứ 
không phải yếu tố nào khác. 

 Có nhiều người lúc nào cũng lo tích lũy tài sản nhưng chưa bao giờ họ cảm thấy hạnh 
phúc. Khi người ta cố dùng vật chất để tự thỏa mãn thì bao nhiêu tài sản cũng không đủ, 
cứ tích lũy và tích lũy mãi không thôi. Đó là tâm lý thiên về tình trạng thiếu hụt. 

 Để tình trạng sung túc có thể tồn tại lâu dài, bạn phải xây dựng nó từ trong ý thức , rồi 
mới phát triển các mối quan hệ và tài chính. 

 Những người bình thường chịu đựng tâm lý thiếu hụt, dẫn đến hành vi bám víu vào 
những gì mà họ tôn thờ : tiền bạc, thời gian hoặc tài sản. Bạn hãy làm ngược lại, mỗi lần 
nhận được một khoản thu nhập nào đó, bạn dành lại 10% tặng cho nhà thờ, đền chùa nơi 
mà bạn được nuôi dưỡng về mặt tâm linh, việc quyên góp và hiến tặng này là phương 
cách tuyệt vời để chống lại tư duy thiếu hụt, 10% tiếp theo bạn dùng để đầu tư và 80% 
còn lại được sử dụng để thanh toán tất cả các khoản chi phí. 10% dành cho đầu tư bạn 
cho là nhỏ bé nhưng sức mạnh của lãi suất kép sẽ cho bạn một số vốn lớn sau nhiều năm. 

 Thời gian cũng tương tự như vậy, nếu mỗi tuần bạn dành ra 5 ngày , mỗi ngày 30 phút 
để viết văn bạn sẽ trở thành tác giả trong vòng 6 tháng, chỉ cần bạn có kỷ luật. 

Có nhiều việc bạn cần làm và chúng ta phải trở thành một phần tính cách của bạn nếu bạn 
muốn sống sung túc đó là luôn sống thanh đạm. Đó không phải là tính keo kiệt. Sự thanh 
đạm hoặc đánh giá đúng giá trị của sự vật là một hệ thống quy tắc tuyệt vời mà bạn có thể 
áp dụng vào cuộc sống. 

Một chìa khóa  khác nữa góp phần đưa bạn tới cuộc sống sung túc là luôn tư duy hướng 
tới giải pháp . Mỗi khi lúng túng , bạn không nên tự hỏi “ mình có thể làm được không?” 
mà phải tự hỏi “Tôi có thể làm bằng cách nào?”. Tiềm thức của bạn có thể giải quyết 
hàng trăm vấn đề mà trước mắt ý thức của bạn không thể giải quyết được. 

 Sự thịnh vượng, không phải một điều gì đó quá lớn lao mà chỉ là một nguyên tắc bạn cần 
phải tuân thủ nếu bạn sống theo nguyên tắc của sự sung túc, bạn sẽ trải nghiệm được sự 
sung túc. 

 

CHƯƠNG 9 

LÒNG CAN ĐẢM 
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Can đảm là thái độ đối mặt và xử lý bất cứ điều gì được xem là nguy hiểm , khó khăn, 
hoặc đau đớn, thay vì rút lui , là đức tính không sợ hãi , là lòng dũng cảm 

Chiến binh nhân từ xem xử lý vấn đề như những công việc thường ngày. Họ tìm thấy 
niềm vui trong đó. Họ coi đó là một phần con người mình. Mỗi vấn đề như một đôi tạ 
giúp họ rèn luyện để mạnh mẽ hơn. Họ xem sức ép, áp lực như một cơ hội để bộc lộ vẻ 
đẹp tiềm ẩn và đánh thức lòng can đảm đang ngủ quên trong người họ 

Nếu có nỗi sợ hãi nào ngăn cản bứơc tiến của bạn đến những điều thật sự có ý nghĩa, hãy 
rèn  luyện để đối mặt với nó. Đừng đối mặt một cách thiếu suy nghĩ mà hãy tiếp cận nó 
từng bước! Hãy trở nên chai lì trước thất bại. Sự can đảm chính là chiến lược vươn tới 
thành công. 

Chiến binh nhân từ thể hiện lòng can đảm đơn giản chỉ vì đó là bản chất của họ. Nhưng 
bạn có khả năng thể hiện lòng can đảm hơn nữa khi tự vẽ lên trong tâm trí những phần 
thưởng hữu hình. Khi ban không bộc lộ lòng can đảm , một phần trong con người của bạn 
đã chết đi. Bạn không có sự lựa chọn trong vấn đề này- nếu bạn muốn sống mọt cuộc đời 
có ý nghĩa. 

Sự can đảm có nhiều đích đến. Đó là một hành trình liên tục, xuyên suốt, không ngừng 
nghỉ, buộc bạn phải luôn hành động. Khi bạn sợ hãi và muốn bỏ cuộc, bạn phải hành 
động với tiến độ nhanh hơn, vươn xa hơn và nỗ lực nhiều hơn. Bạn hãy tìm cách nổi bật” 
một động cơ nội tại để có thể hành động nhanh hơn. “ Nỗi sợ hãi chạy nhanh hơn lòng 
can đảm , nhưng nó lại không bao giờ đủ sức hoàn thành cuộc đua”. 

 

CHƯƠNG 10 

KIẾN THỨC 

 

 Người bình thường tin rằng họ không cần trau dồi thêm gì cả, họ thỏa mãn với vốn kiến 
thức hiện có. Họ cho rằng mình rất ổn, nhưng họ dừng lại ở mức…ấy để làm gì? Bạn có 
cần trở nên khánh kiệt mới bắt đầu muốn kiếm tiền hay không? 

Chiến binh nhân từ nhận ra rằng kiến thức chuyên sâu mang lại cho họ một lợi thế nên họ 
không ngừng tìm kiếm kiến thức  và các chuyên gia để được học những kiến thức mới ở 
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mọi lĩnh vực. Hơn nữa, chiến binh nhân từ luôn tìm cách vượt qua hiện tai để vươn lên 
một đẳng cấp cao hơn. 

Chiến binh nhân từ không sợ thất bại, mà họ còn sử dụng thất bại đó làm bàn đạp để tiến 
gần hơn đến mục tiêu của mình . Sau mỗi thất bại họ lại rút ra mmọt bài học. Người bình 
thường thì khác , họ cố tránh thất bại và vì thế bỏ lỡ những bài học kinh nghiệm quý giá. 
Dù bạn biết nhiều đến đâu thì vẫn luôn có nhiều điều bạn chưa biết và cần phải học. 

Khi người bình thường tin rằng bản thân không cần học thêm điều gì thì đó chỉ là cái cớ 
để tự an ủi cái tôi của anh ta. Chiến binh nhân từ quan tâm đến việc học tập hơn cái tôi 
của họ. Chiến binh nhân từ lắng nghe quan điểm của người khác nhưng không cần bảo vệ 
quan điểm của mình. Họ không đánh giá quan điểm của người khác. Họ chỉ đơn giản tiếp 
nhận nó, tìm điểm thích hợp hoặc hữu ích  của nó để áp dụng vào hoàn cảnh của mình. 
Có những kiến thức hữu dụng mà bạn  có thể khai thác đang tồn tại ngay trong tầm ảnh 
hưởng của bạn, nếu bạn đã thực sự chủ động cởi mở để đón nhận từ những người chung 
quanh. Hãy dành ít nhất 5% thu nhập để đầu tư cho các hoạt động phát triển cá nhân như 
mua sách, băng đĩa, tham dự các buổi họi thảo. 

Tại sao có một số người được trang bị đầy đủ kiến thức từ trừơng học lại không thể hoàn 
thành mục tiêu trong thế giới hiện thực? Vì đôi khi họ không liên hệ được kiến thức ấy 
với hoàn cảnh cụ thể, hoăch đó là những kiến thức không phù hợp để áp dụng vào cuộc 
sống. Chiến binh nhân từ luôn luôn tìm  cách nâng cao kiến thức của mình trong mọi 
hoàn cảnh. Kiến thức và kinh nghiệm giúp gia tăng sự sáng suốt của bạn và dẫn đến tầm 
nhìn xa trông rộng- Khả năng  nhìn thẳng cách thức phát triển sự việc trước khi nó thực 
sự xảy ra. 

 

CHƯƠNG 11 

HÃY HOÀN THIỆN MỘT CÁCH MẠNH MẼ 

 

Bạn đã tìm hiểu mười phẩm chất  của chiến binh nhân từ. hãy xem những gì  bạn đã học 
hỏi được như một sự khởi đầu và bạn cần phải hoàn thành. Bạn đã có công cụ để tham 
gia vào  thị trường và bắt đầu một trânh chiến vĩ đại. 

Đây là một cuộc chiến thật sư, một cuộc chiến văn hóa- một cuộc chiến giữa lòng tham 
và lòng nhân từ, giữa sự lừa dối và lòng trung thực, giữa sự thống trị người khác và sự 
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tôn trọng đối với tất cả, giữa sự thỏai mái cá nhân do tính bàng quan và lòng can đảm hay 
tỏ sự quan tâm. 

Đã đến lúc bạn cần phải hoàn thiện mười tính cách đặc biệt này và dần trở thành người 
dẫn đường trong thế giới của bạn. Hãy để lịch sử ghi lại rằng kể từ đầu thế kỷ 21 đã xuất 
hiện môt “ nhóm chủng tộc” mới bao gồm các thành viên của mọi quốc tịch, mọi màu da, 
nhưng có những giá trị và tính cách giống nhau- đó là những tính cách sâu rộng đến mức 
tạo nên lịch sử cho nhiều thế hệ tiếp theo. 

Giờ đây, bạn đã hiểu tìm kiếm lợi nhuận trong cuộc sống là lẽ thường tình. Đó là quyền 
và nghĩa vụ của bạn. Mục đích chính của việc này giúp đỡ người khác. Không được kiếm 
lợi nhuận bằng cách hy sinh lợi ích của người khác, mà phải đóng góp và công hiến. Bạn 
có thể gặp phải vô vàn khó khăn, nhưng bạn đừng sợ mà hãy dũng cảm đối mặt để đạt tới 
khái niệm hoàn thiện. Hoàn thiện cũng không phải là khái niệm mơ hồ, khó xác định. 
Nếu bạn muốn tạo ra sự thay đổi dài lâu trong cuộc sống, bạn nên lập đi, lập lại thay đổi 
đó, hoặc thêm niềm đam mê, hoặc kết hợp cả hai. Hãy tái thực hiện nhiều lần và cảm xúc 
có thể gieo những tính cách này vào tâm thức của bạn. Người chiến binh nhân từ thật sự. 

 

Người tóm tắt 

Trần Phú An 
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Tác giả 

Shozo Hibino là Tiến sĩ, Giáo sư Đại học Chukyo – Nhật Bản. Ông là chủ tịch, phó chủ tịch nhiều hiệp hội 

ở Nhật Bản và toàn cầu. Ông từng nhận nhiều giải thưởng danh giá trên thế giới. 

Gerald Nadler là Tiến sĩ, Giáo sư Đại học Southern California, và nhiều Đại học khác ở Hoa Kỳ. Ông là 

Giám đốc, chuyên gia của nhiều tổ chức ở Hoa Kỳ. 

 

Nội dung chính 

Tư duy Đột phá là “phần mềm cho trí não”, một phương pháp suy luận toàn cuộc, mở rộng quá trình 

sáng tạo. 7 Nguyên tắc của Tư duy Đột phá sẽ giúp bạn sẵn sàng để phát triển và áp dụng cho những 

thay đổi khả thi nhất ngay từ hôm nay. 

 

PHẦN 1 

BẠN – CON NGƯỜI TRUYỀN THỐNG 

 

Chương 1: Tùy thuộc ở bạn 

Việc xác định mục đích để giải quyết vấn đề giúp bạn tập trung nỗ lực vào các lĩnh vực mà bạn có thể tạo 

ra kết quả hữu hiệu. 

Nhưng bất kỳ vấn đề nào cũng có nhiều tầng mục đích khác nhau, nên bạn hãy đặt câu hỏi: “Mục đích 
của mục đích của hành động này là gì”. Tầng mục đích này chứa đựng nhiều giải pháp, trong đó một số 

giải pháp có thể không bao giờ được xem xét tới, nhưng đó chính là những giải pháp mang đến sự đột 

phá. 
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Bài học rút ra được từ các nguyên tắc Tư duy Đột phá là: 1. Nguyên tắc về sự Khác nhau Độc đáo. 2. 
Nguyên tắc Triển khai Mục đích. 3. Nguyên tắc Giải pháp Tiếp theo. 4. Nguyên tắc Thiết lập Hệ thống. 5. 

Nguyên tắc Thu thập Thông tin Giới hạn. 6. Nguyên tắc Lôi kéo Người khác Tham gia. 7. Nguyên tắc Thay 

đổi và Cải tiến Liên tục. 

Năng lực sáng tạo và hoạt động hiệu quả của chúng ta thật sự bắt nguồn từ việc phối hợp áp dụng 7 

nguyên tắc này một cách nhất quán. Nhưng các tổ chức không thể giải quyết vần đề được. Chính năng 
lực tư duy của cá nhân – mà cụ thể là chính bạn – mới là yếu tố không thể thiếu để khơi nguồn hành 

động có ý nghĩa cho tổ chức. 

 

Chương 2: Vấn đề kéo theo vấn đề 

Những vấn đề của con người gần như là vô tận, vì mỗi vấn đề luôn kéo theo nhiều vấn đề khác. Nhưng 
các vấn đề phát sinh rất khó dự đoán và không có quy luật, nên giải pháp cho vấn đề này rất hiếm khi 

thích hợp với vấn đề khác. 

Ví dụ, năm 1986, Quốc hội Hoa Kỳ cải cách bộ luật thuế Liên bang nhằm đơn giản hóa các tờ khai thuế và 

tái phân phối thu nhập cá nhân một cách công bằng hơn. Sau đó, bản hướng dẫn thi hành dài 2.000 

trang, nhưng Quốc hội nhận thấy một “rừng” vấn đề mới phát sinh và chắc chắn họ phải “vật vã” trong 

nhiều năm sau đó nữa. 

Trong cuộc sống, ngay khi nghĩ rằng chúng ta đã xử lý được một vấn đề, thì chúng ta lại nhìn thấy một 

vấn đề mới. Vì cuộc sống là một chuỗi vấn đề hỗn hợp hoặc nối tiếp nhau, và Tư duy Đột phá sẽ trang bị 
cho bạn quy trình suy luận để đi đến các ý tưởng đột phá và giúp bạn tiên liệu hay nhận ra những vấn đề 

cần phải tiếp tục xử lý. 

 

Chương 3: Tiến đến sự đột phá mở rộng cơ hội thành công của bạn 

Trong tư duy truyền thống, con người có nhiều cách giải quyết vấn đề. Mỗi cách có thể đưa đến các giải 

pháp khác nhau. 

Đầu tiên, với niềm tin định mệnh, người ta cho rằng các sự vật, hiện tượng là do ý trời, nên không 

khuyến khích việc giải quyết vấn đề một cách chủ động. Rồi đến phương cách ngẫu nhiên, cho rằng yếu 

tố ngẫu nhiên chi phối mọi năng lực của con người, nêu có những phát hiện không cần tìm kiếm. Tiếp 

đến, con người giải quyết các vấn đề theo cách cảm tính, tức chịu sự chi phối của tình cảm, cảm xúc, 

trực giác và linh cảm. Sau đó, phương pháp lý tính ra đời, thành công phi thường của phương pháp lý 

tính trong khoa học qua việc phân tích hệ thống, logic. Phương pháp lý tính rất hữu ích trong việc phát 

triển lý thuyết khái quát hóa hoạt động nghiên cứu đã giải quyết một số vấn đề lớn. 

Tuy nhiên, các phương pháp trên lại không phù hợp cho việc giải quyết vấn đề trong một số lĩnh vực 

khác mà chúng ta gặp phải ngày nay. 
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Thực tế đòi hỏi phải có một phương pháp giải quyết vấn đề mà trước hết chúng ta phải xác định mục 

đích, sau đó định rõ phương cách hành động để đạt mục đích đó. Đây là phương pháp hoàn toàn mới 

của Tư duy Đột phá. Phương pháp này dựa trên những bằng chứng khoa học đáng tin cậy từ những phát 

hiện gần đây của ngành thần kinh học về hai bán cầu não của con người. 

Tư duy Đột phá kết hợp chặt chẽ và thay thế cho tất cả các phương pháp giải quyết vấn đề trước đây. Để 

thay đổi cuộc sống, con người phải thay đổi và thể hiện một cách tư duy mới. 

 

PHẦN 2 

TĂNG CƯỜNG HIỆU NĂNG HOẠT ĐỘNG CÁ NHÂN 

 

Chương 4: Nguyên tắc về sự Khác nhau Độc đáo 

Một trong những sai lầm phổ biến nhất trong quá trình giải quyết vấn đề là cho rằng, vấn đề này cũng 
giống hệt vấn đề kia. 

Nếu tin tưởng vào sự khác biệt của vấn đề ngay từ đầu, sẽ giúp bạn giải quyết vấn đề trở nên thực tế và 

đưa ra giải pháp hợp lý nhất. 

Bạn phải nhớ phương châm về khác nhau cụ thể như sau: Không có hai hoàn cảnh nào giống hệt nhau, 

mỗi vấn đề đều thuộc về một chuỗi các vấn đề độc đáo khác có liên quan. Giải pháp cho mỗi vấn đề 

trong tổ chức này khác với giải pháp cho một vấn đề tương tự trong một tổ chức khác. 

Khi vừa tiếp cận vấn đề, bạn hãy xác định ngay những điểm khác biệt độc đáo của nó, chưa vội đồng ý 

với nhận định cuối cùng về vấn đề trong lần thảo luận đầu tiên. Hãy tự hỏi chính mình về các mục đích 
của việc xử lý vấn đề và đâu là điều kiện lý tưởng. Khi đã có giải pháp, bạn cũng nên nhớ rằng, đó chỉ là 

giải pháp của hôm nay, có thể sẽ không phù hợp cho những năm tới, vì vậy, phải luôn luôn sẵn sàng cho 

sự thay đổi và lựa chọn mới. 

 

Chương 5: Nguyên tắc Triển khai Mục đích 

Việc mở rộng các mục đích thành một trình tự hệ thống là yếu tố then chốt để giải quyết thành công vấn 

đề. 

Mục đích ban đầu chỉ là mục đích sơ khởi, nhiều mục đích lớn hơn nẩy sinh thông qua sự suy xét kỹ 

lưỡng. Nguyên tắc triển khai mục đích hướng dẫn cách tư duy mở rộng, mở cửa cho nhiều giải pháp khả 

thi hơn; chỉ ra cách nắm bắt cơ hội để thay đổi vấn đề một cách hiệu quả, đồng thời, giúp bạn tránh xử 

lý một vấn đề được xác định sai. 
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Mỗi vấn đề luôn có hai mặt cơ bản: Sự tồn tại độc lập và các giá trị. Tồn tại độc lập bao gồm tất cả các 

điều kiện của một tình huống cụ thể mà bạn muốn thay đổi. Các giá trị của vấn đề gồm khát vọng, cảm 

hứng và nhu cầu sẽ thúc đẩy mong muốn xử lý vấn đề. 

Nếu mục đích này không được chọn, hãy áp dụng các tiêu chí cho mục đích tiếp theo; và cứ thế cho đến 

khi bạn đến được mục đích có thể làm trọng tâm. Mục đích trọng tâm của bạn là tìm ra cơ hội, chứ 

không phải chỉ giải quyết vấn đề. 

Nếu thường xuyên sử dụng cách tư duy và những trợ giúp về lý luận của nguyên tắc triển khai mục đích, 
bạn sẽ phát triển được một trực giác nhạy bén và tầm nhìn rộng mở. Một ý tưởng đột phá hiếm khi xuất 

hiện như những tia sét bất ngờ. Chúng chỉ xuất hiện khi tinh thần bạn được chuẩn bị, được kích thích, 

mở ra và sẵn sàng đón nhận các cơ hội. 

 

Chương 6: Nguyên tắc Giải pháp Tiếp theo 

Nguyên tắc Giải pháp Tiếp theo cho rằng, sự thay đổi hoặc hệ thống mà bạn thiết lập trong hiện tại phải 

căn cứ vào những kết quả mà giải pháp sẽ mang lại trong tương lai. 

Tất cả mọi vấn đề đều có những mối liên hệ nào đó với tương lai. Bằng cách tự đặt mình vào một thời 

điểm của tương lai, bạn sẽ tự giải phóng mình, lúc đó sự thông tuệ mà bạn đạt được sẽ giúp bạn cải tiến 

mạnh mẽ các giải pháp tức thời đang áp dụng nhằm thỏa mãn các yêu cầu tương lai. Vì giải pháp hiện tại 

không phải là giải pháp cuối cùng, nhưng là một bước chuyển tiếp đến tương lai tốt đẹp hơn. 

Tương lai sẽ thay đổi, nhưng tại sao chúng ta phải quan tâm đến điều đó vào lúc này? Bởi vì, giải pháp 

tiếp theo trong tương lai có liên quan trực tiếp đến suy nghĩ và định hình giải pháp cho vấn đề hiện tại. 

Những người giải quyết vấn đề theo cách truyền thống, họ thường mong đợi sự thay đổi toàn diện xảy 

ran gay lập tức và thế là xong nhiệm vụ, họ tư duy theo lối cũ, luôn áp dụng kiến thức trực tiếp và việc 

giải quyết vấn đề. Còn bạn tư duy kiểu mới, sử dụng kiến thức để tạo ra những khái niệm mới về các hệ 

thống mục tiêu lý tưởng. Bạn phải suy nghĩ vượt ra ngoài vấn đề hiện tại và giải pháp khả thi đầu tiên để 

hình dung về hình ảnh của bạn hoặc công ty, tổ chức, sản phẩm hoặc dịch vụ trong tương lai. 

Nguyên tắc Giải pháp Tiếp theo có thể sẽ khiến bạn ngạc nhiên với nhận thức về các cơ hội. Đây là cách 
để “đón bắt” ước mơ và đưa ra những kế hoạch hành động để đạt được ước mơ đó. 

 

Chương 7: Nguyên tắc Thiết lập Hệ thống 

7/8 của vạn vật là phần chìm của một tảng băng trôi 

Tư duy Đột phá có cách giải quyết “phần chìm” của những vấn đề và giải pháp bằng một công cụ có hiệu 

quả được gọi là Ma trận Hệ thống. 
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Một Ma trận có thể được mở rộng đến vô cùng và được bổ sung bởi những Ma trận phụ nhằm bao hàm 

tất cả các yếu tố liên quan đến vấn đề hoặc giải pháp. Ma trận không chỉ vạch rõ mối quan hệ và sự phụ 

thuộc lẫn nhau của các thành tố mà còn , quan trọng nhất, là tạo ra một sự tổng hợp đầu đủ tất cả các 

chi tiết cần thiết, nghĩa là, không bỏ soát một yếu tố cần thiết nào. 

Nguyên tắc Thiết lập Hệ thống của Tư duy Đột phá mang đến cho bạn: Một ngôn ngữ chung để trao đổi 

và mô tả ý kiến và đề xuất; những đặc điểm chi tiết của cấu trúc nền tảng tồn tại sau khi được xác lập và 

thực hiện; Thông tin về cấu trúc hoặc giải pháp sẽ hoạt động như thế nào khi chúng được kích hoạt; 

Những hoạt động và sự kiện chính cần có; Các tài liệu về mục tiêu giải pháp tiếp theo; Ngăn ngừa thái độ 

tự mãn; Suy đón tương lai và tập trung vào các yếu tố và xu hướng quan trọng. 

Kết quả và tác động tích cực của Ma trận Hệ thống là rất lớn: 

Nó cho phép bạn nhìn thấy sự đơn giản nằm ở đâu và hiệu dụng như thế nào. Ma trận sẽ thiết lập một 

quy trình đánh giá các lựa chọn của toàn hệ thống hoặc bất kỳ bộ phận nào bên trong hệ thống. Việc học 

hỏi liên tục được tác động bởi các tác nhân của nhiều ô trong từng ma trận có thể đòi hỏi một giải pháp. 

Các năng lực và nguồn lực chủ yếu cần thiết cho việc triển khai hệ thống được xác định và tính sẵn có 

của chúng cũng được định rõ. 

Tất cả những lợi ích trên giúp bạn khám phá cơ hội, vì thông tin cơ bản trong các ô ma trận cho phép 

bạn hành động nhanh hơn khi cần thiết. Cảm xúc, hình ảnh và niềm tin của bạn được kích thích qua việc 

hạn chế những đánh giá sai lầm về các ý tưởng, quan điểm hoặc kiến nghị của người khác. 

 

Chương 8: Nguyên tắc Thu thập Thông tin có Giới hạn 

Đừng cố trở thành một chuyên gia giải quyết vấn đề 

Để áp dụng Nguyên tắc Thu thập Thông tin có Giới hạn, trước tiên bạn hãy xác định các mục đích của 

thông tin về hệ thống hoặc vấn đề mà bạn nghĩ là bạn cần thu thập. Vì nếu bạn chỉ nghĩ tìm kiếm thông 

tin thì bạn chỉ nhận được thông tin mà thôi. 

Thông tin chỉ là một sự miêu tả của thế giới hiện thực. Bạn hãy đặt một chút nghi vấn về nó, bất cứ 

thông tin nào cũng có một phần định kiến hoặc khuynh hướng không thể loại bỏ được. Trên thực tế, thu 

thập thông tin chính xác không phải là việc dễ dàng, thế nhưng, các quyết định vẫn luôn cần thông tin có 

mục đích và có liên quan để đảm bảo tính hiệu quả của quyết định. 

Để thông tin tìm được có thể đáp ứng yêu cầu, trước hết, bạn hãy phát triển các mục đích và hệ thống 

mục đích cho bất kỳ yêu cầu, đề xuất hoặc gợi ý nào mà thông tin cần được thu thập. Trả lời các câu hỏi 

phát sinh từ sự phát triển của các lựa chọn giải pháp tiếp theo của vấn đề; các câu hỏi giúp đưa các 
thông tin cần tìm vào một tổng thể rộng lớn hơn. Sử dụng thông tin và kiến thức của nghiều người khác, 

chia sẻ thông tin với mọi người, nghiên cứu ma trận hệ thống của giải pháp tiếp theo, sử dụng mô hình 

và các phương pháp định lượng. 
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Nếu kiên trì áp dụng Nguyên tắc, bạn sẽ tiết kiệm được thời gian, giảm chi phí và sức lực bỏ ra; chất 

lượng thông tin cao hơn, tương tác tốt hơn giữa người phụ trách dự án và người chịu tác động của dự 

án; lưu trữ báo cáo ít hơn. 

 

Chương 9: Nguyên tắc Lôi kéo Người khác Tham gia 

Nguyên tắc Lôi kéo Người khác Tham gia xuất phát từ quan niệm rằng cuộc sống sẽ không còn ý nghĩa 
nếu không có những người xung quanh. Quan điểm và ý kiến của người khác nên được xem là sợi dây cơ 
bản cho việc giải quyết vấn đề. 

Bất kỳ ai cũng có tiềm năng trở thành người đóng góp có giá trị. Vấn đề là phải tạo ra một bầu không khí 

thúc đẩy sự đóng góp cao nhất đối với mỗi cá nhân. Cần chủ động lôi kéo mọi người vào việc thiết kế và 

giải quyết vấn đề là một yêu cầu chứ không chỉ là một giá trị xã hội đang mong đợi. 

Trên thực tế, những người thiết kế giải pháp nên mở rộng sự tham gia đến các khách hàng và nhà cung 

cấp cũng như các cổ đông trực tiếp. Ai cũng muốn tham gia vào việc ra quyết định có ảnh hưởng đến 

cuộc sống của họ. Hình thức tự quản cũng rất cần thiết để đạt được chất lượng và năng suất, các công ty 

cần phải chú ý đến. 

Nguyên tắc Lôi kéo Người khác Tham gia sẽ: Xử lý những thực tế của các cá nhân và nhóm, Chia sẻ ý 

nghĩa và hiểu biết về thực tiễn, Hướng đến mục tiêu trở thành nhà vô địch, phát triển năng lực của mỗi 

cá nhân, xây dựng kỹ năng làm việc nhóm của từng nhóm, đảm bảo chọn lọc đúng thông tin cần thiết từ 

những nguồn thông tin rộng lớn. Nguyên tắc này còn có tác dụng nâng cao khả năng sáng tạo, khả năng 
khai thác yếu tố con người, khắc phục tính kiêu ngạo của người đảm nhiệm dự án, tránhh được những 

sai lầm trong quá khứ, vượt qua những trở ngại về tình cảm, văn hóa và môi trường, tránh xu hướng áp 

dụng những hệ thống kiểm tra, giám sát thái quá. 

Ngoài ra, nguyên tắc này còn đem đến những lợi ích là tạo điều kiện cho mọi người thực hiện tốt công 

việc với tinh thần tự tin, lòng nhiệt huyết, sẵn sàng cống hiến cho sự nghiệp của tổ chức, công ty. 

 

Chương 10: Nguyên tắc Cải tiến Liên tục 

Biết khinào cần cải tiến 

Không có sự chắc chắn nào về “tuổi thọ” của sự thay đổi hiện tại. “Sửa chữa trước khi hỏng” là một lời 

kêu gọi có tiếng vang lớn trong thế giới cạnh tranh hiện tại. Để giữ một hệ thống khỏi bị phá vỡ, chúng 

ta nên vạch kế hoạch thực hiện những thay đổi sâu rộng dựa vào Nguyên tắc Giải pháp Tiếp theo và 

Nguyên tắc Cải tiến Liên tục.  

Không chỉ vấn đề phát sinh ra vấn đề mà cả giải pháp cũng vậy. Giải pháp này luôn kéo theo giải pháp 

khác tức “một thay đổi chứa đựng hạt giống của những thay đổi tiếp theo”. 
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Nguyên tắc Cải tiến Liên tục bao gồm mục đích và các mục tiêu sau: 

- Sử dụng lợi thế từ tầm nhìn dài hạn của Nguyên tắc Triển khai Mục đích, Nguyên tắc Giải pháp Tiếp 

theo và Nguyên tắc Thiết lập Hệ thống. 

- Đảm bảo sự thành công của một hệ thống 

- Duy trì lực đẩy về hướng một tổ chức phản ứng nhanh 

- Học hỏi liên tục trong một môi trường thay đổi với tốc độ cao 

- Tránh rơi vào tình trạng “bất ngờ” của khủng hoảng 

Tại mỗi thời điểm trong lịch trình cải cách, bạn cần đánh giá lại hiệu quả hoạt động của hệ thống cho 

đến thời điểm đó. Hãy làm mọi điều để thể hiện niềm tin rằng thay đổi đó sẽ được thực hiện thành 

công, giải pháp tiếp theo có thể đạt được ở mốc thời gian đã định, chi phí để cải thiện chính sách, cải 

tiến sản phẩm, dịch vụ, chất lượng, năng suất luôn khả thi. 

Hãy xây dựng mô hình mới trên đỉnh thành công hiện tại. Có nhiều trường hợp các quy định của một tổ 

chức sẽ bị phá vỡ, nhưng Tư duy Đột phá chỉ cho bạn cách phá vỡ các quy định đó một cách hiệu quả 

nhất. 

 

PHẦN 3 

BẠN – CON NGƯỜI HIỆU QUẢ 

 

Chương 11: Sức mạnh của sự kết hợp 7 Nguyên tắc Tư duy Đột phá 

Khi áp dụng Tư duy Đột phá, bạn phải rũ bỏ những thái độ và quan niệm cũ. Từ chỗ “sao chép giải 

pháp”, bạn phải vận dụng Nguyên tắc Sự khác nhau Độc đáo; từ chỗ một vấn đề đơn lẻ, hãy đặt câu hỏi 

mở rộng mục đích; và, từ chỗ giải pháp “một-cho-tất-cả”, hãy chuyển sang khái niệm “Giải-pháp-Tiếp-

theo”. Áp dụng Nguyên tắc Thiết lập Hệ thống; Nguyên tắc Thu thập Thông tin có Giới hạn; Nguyên tắc 

Lôi kéo Người khác Tham gia, cuối cùng lên kế hoạch cho những Giải pháp Tiếp theo. 

Cùng với 7 Nguyên tắc, ba từ sẽ tổng kết lại bản chất của quy trình Tư duy Đột phá là: Mục đích ---> Mục 

tiêu ---> Kết quả. Để có một trực giác nhạy bén bạn có thể học hỏi và phát triển thông qua việc áp dụng 

thường xuyên 7 Nguyên tắc và quy trình vào những dự án khác nhau. 

Sự đột pháp có xu hướng ngày càng tăng, nếu bạn áp dụng các nguyên tắc thường xuyên lập đi lập lại, 

bạn sẽ càng gặt hái được kết quả tốt hơn và gia tăng những giải pháp tiên tiến hơn. Tư duy Đột pháp còn 

có ý nghĩa hơn cả thời khắc các phép màu xuất hiện, nó mang đến cho bạn cảm giác vỡ òa “À ra thế!” 

đầy cảm hứng. 
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Chương 12: Chúc mừng bạn đến với tương lai 

Thế kỷ 21 là thời đại của sức sáng tạo mạnh mẽ chưa từng có trong lịch sử; là thời đại của những người 

biết vận dụng sức “sáng tạo toàn diện” bằng Tư duy Đột phá được đề cao và tưởng thưởng. 

Áp dụng Tư duy Đột phá bạn sẽ tìm thấy sức mạnh của niềm tin và sức mạnh của hành động tích cực, 

không phải bằng tài năng kỳ diệu hoặc siêu nhân mà bằng cách khám phá ở bản thân bạn và người khác 

khả năng kiểm soát tình huống hiện tại, hướng nỗ lực đến những giải pháp lý tưởng lớn hơn. 

Giả sử bạn không phải là một thiên tài, cũng không phải là người khờ dại, thì chính bạn và những người 

giống bạn là người cần luyện tập và thực hiện 7 Nguyên tắc của Tư duy Đột phá, cuộc sống của bạn sẽ 

hạnh phúc hơn, môi trường làm việc sẽ sáng tạo và hiệu quả hơn. 

Giả sử bạn không phải là người “chịu trách nhiệm” đầu tiên, bạn sẽ vận dụng Tư duy Đột phá vào cuộc 

sống cá nhân, rồi mạnh dạn tham gia vào các quyết định trong gia đình, khu phố, câu lạc bộ, công ty… 

Sự học hỏi cả đời là rất thiết yếu đối với Tư duy Đột phá. Vì vậy, bạn năng thăm viếng các bảo tàng nghệ 

thuật, xem kịch, đọc sách, nghe nhạc, tham gia các cuộc hội thảo, hội nghị… Tiếp thu cả những kiến thức 

dù không liên quan gì đến lãnh vực của bạn, nhưng đó là những điều cần thiết cho tri thức con người, vì 

Tư duy Đột phá sẽ là thách thức tiếp theo đòi hỏi chúng ta phải nỗ lực suốt đời. 

 

Người tóm tắt 

Trần Phú An 
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Về tác giả 

Colin Nicholson là nhà đầu tư, chuyên gia giáo dục đầu tư. Diễn giả nổi tiếng, thành viên ban lãnh đạo 
Finsia. Chủ tịch hiệp hội các nhà phân tích kỹ thuật Australia. 

 

Nội dung chính 

Tác phẩm giúp ta hiểu rõ những lệch lạc nhận thức trong đầu tư và cung cấp một loạt chiến lược giúp ta 
vượt qua các lệch lạc ấy. Qua đó, chúng ta phát triển nghệ thuật tư duy trái ngược nhằm tạo những kỹ 
năng đưa ra quyết định sáng suốt và hiệu quả trong quá trình đầu tư. 

 

Phần I - Mở rộng trí tuệ 

Chương 1: “Định hình số phận” 

Nhà đầu tư vĩ đại có một vài phẩm chất chủ đạo giúp họ vượt trội: 

Học vấn: Đa số họ tốt nghiệp cấp 3, đại hoạc hoặc sau đại học, nhưng họ duy trì trình độ học vấn của 
mình thông qua nghề nghiệp bằng mọi cách. 

Trí tuệ: Họ là những người có trí thông mình, nhưng đòi hỏi phải có sự đào sâu suy nghĩ trong nhiều 
năm. 

Kinh nghiệm: Họ đúc rút kinh nghiệm từ những gì xảy ra trong quá khứ và mài sắc những kỹ năng của 
mình bằng áp lực của thị trường. 

Ngoài các phẩm chất trên, những nhà đầu tư vĩ đại còn học cách tư duy khác biệt. “Điều cần thiết phải 
có một khuôn mẫu tư duy sáng suốt và đúng đắn cho việc ra quyết định cùng khả năng giữ cho cảm xúc 
không bào mòn khuôn mẫu ấy” (Warren Buffett) 

Chương 2: “Đàn ông và phụ nữ” (Tự tin thái quá) 

Kinh tế hiện đại có rất nhiều bộ phận cùng hoạt động và tương tác với nhau. Khi đưa ra đánh giá về một 
tình huống, chúng ta thường chủ quan, tự tin thái quá nên thiên lệch bản chất thực của nó. Các nhà 
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nghiên cứu cho rằng, phụ nữ lẫn đàn ông đều tự tin thái quá. Đàn ông nhìn chung thường xuyên tự tin 
thái quá hơn nhiều. 

Trong một cuộc khảo sát các nhà đầu tư trên thị trường chứng khoán, khi thông tin phản hồi nhanh 
chóng và chính xác, sự tự tin ở cả hai giới như nhau. Nhưng khi thiếu thông tin hoặc thông tin mơ hồ, 
phụ nữ thường kém tự tin hơn; trong lúc đó, đàn ông vẫn tự tin, họ phân tích tài chính không phụ thuộc 
vào các tay môi giới, và vẫn thực hiện nhiều giao dịch hơn. Và cuối cùng người ta phát hiện là càng giao 
dịch nhiều, trong trường hợp này, lợi nhuận kiếm được càng thấp. Vậy có thể kết luận, phụ nữ là những 
thương nhân giỏi hơn đàn ông, bởi họ thiếu tự tin thái quá hơn. 

Chương 3: “Tôi tuyệt đối đúng” (Tự tin thái quá, lệch lạc khẳng định và ký ức sẵn có) 

Quá trình ra quyết định tốt phụ thuộc vào hai yếu tố: tìm kiếm dữ liệu và mức độ tự tin thích hợp. 

Dữ liệu có nhiều trên internet, nhưng phải mất nhiều thời gian tìm kiếm, có khi dữ liệu rất mơ hồ và 
phát xuất từ dư luận. Nên bản thân phải nâng cao khả năng đánh giá, phải có lý lẽ vững chắc trong giới 
hạn kiến thức của mình. Vấn đề không nằm ở chỗ chúng ta có bao nhiêu thông tin, mà điều quan trọng 
là chúng ta phải biết yếu tố nào quan trọng đang chi phối tình hình. Nói cách khác, thông tin là cần thiết, 
song chúng ta sẽ làm gì với nó mới là quan trọng. 

Chúng ta thường có thái độ tự tin thái quá và có xu hướng sử dụng mối quan hệ nhân quả một cách đơn 
giản mà chưa chú ý đến nhiều biến số ẩn chứa rất khó xác định. Vì vậy, không nên khẳng định bất cứ thứ 
gì khi chưa kiểm chứng. 

Sự tự tin thái quá phát xuất từ ảo tưởng về tính vượt trội, lạc quan phi thực tế về khả năng của bản 
thân, ảo tưởng về khả năng kiểm soát, trí tưởng tượng bị hạn chế, lệch lạc khẳng định và ký ức chọn lọc 
tức chỉ nhớ rõ những thành công, gạt bỏ những thất bại trong quá khứ. 

Các chiến lược 

1. Hãy cố gắng tỉnh táo để không bao giờ thừa nhận mô hình hay ý tưởng chưa được kiểm chứng. Nên 
đặt câu hỏi: mô hình hay ý tưởng này đã phát huy hiệu quả và không hiệu quả bao nhiêu lần trong quá 
khứ? Cách làm này góp phần làm giảm mức độ tự tin thái quá của chúng ta. 

2. Chúng ta cần xem xét tỉ mỉ mặt tích cực lẫn tiêu cực trước khi hình thành quan điểm và thực thi nó. 

3. Hãy tập trung vào thứ quan trọng, đừng lãng phí thời gian và sức lực cho những thứ không tạo nên sự 
khác biệt thực sự cho quyết định. 

4. Cần lưu trữ hồ sơ chất lượng đo lường hiệu suất đầu tư của chúng ta qua các năm để rút ra bài học. 
Không mất nhiều thời gian để nghe dự đoán, phải hoài nghi mọi thông tin bằng cách tư duy đối nghịch 
để không đánh mất sự khách quan. 

Chương 4: “Của tôi, tất cả là của tôi” (Tín toán cảm tính) 
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Trong giai đoạn đầu tiên của người mới vào nghề đầu tư cổ phiếu, họ luôn tìm kiếm những lời khuyên, 
người ta sẽ mách cho họ phải làm gì, nghĩa là họ tìm kiếm giải pháp cho vấn đề đầu tư nằm ngoài bản 
thân họ. Nhưng họ chỉ có thể thành công như những nhà đầu tư khác nếu học được cách tự ra quyết 
định. 

Trong giai đoạn hai, họ nhận thức được sự cần thiết của việc tự ra quyết định, nên họ tìm kiếm một hệ 
thống hoàn hảo, họ thử nhiều loại hệ thống, đọc sách báo, học từ các buổi thảo luận. Nhưng cuộc tìm 
kiếm hoàn toàn vô ích vì không tồn tại một hệ thống hoàn hảo nào, và giải pháp này vẫn nằm ngoài bản 
thân. 

Giai đoạn ba, họ nhận ra con đường dẫn tới thành công nằm ngay chính trong bản thân họ; họ nhận ra 
lợi nhuận hay thua lỗ do hành động của bản thân quyết định. 

Thành công trong đầu tư phụ thuộc vào việc chúng ta kiểm soát cảm xúc của mình tốt như thế nào và 
tránh những “lệch lạc nhận thức” trong quá trình ra quyết định. 

Các chiến lược 

1. Hãy thường xuyên đánh giá lại giá trị của mọi khoản đầu tư so với giá trị hiện tại. 

2. Mỗi năm hãy tái hợp lại sổ sách, cách làm này giúp bạn luôn coi những khoản lợi nhuận kiếm được 
thực sự là tiền trong túi mình. 

3. Vẽ biểu đồ tổng giá trị danh mục đầu tư của bạn mỗi ngày hoặc mỗi tuần để theo dõi. 

4. Thỉnh thoảng nên rút một vài khoản lợi nhuận ra khỏi bảng đầu tư, nó giúp chống lại loại lệch lạc nhận 
thức là “tiền của thị trường” chứ không phải là “tiền của tôi”. 

5. Cứ 6 tháng một lần, lập một báo cáo về danh mục đầu tư, cách làm này giúp bạn cảm nhận rằng mọi 
giá trị hiện tại trong danh mục đầu tư đều là của bạn. 

Chương 5: “Vì sao chúng ta không bao giờ chịu học hỏi” (Củng cố và trừng phạt) 

Có hai cách chủ yếu mà nhà đầu tư sử dụng khi mua cổ phiếu: phương pháp rủi ro thấp và phương pháp 
rủi ro cao. 

Phương pháp rủi ro cao là mua giá cao và bán với giá cao hơn, khi thị trường trong tình trạng bong bóng. 
Phương pháp này còn được gọi là “phương pháp tìm kẻ ngốc hơn” để bán với giá cao hơn. 

Phương pháp rủi ro thấp là mua cổ phiếu khi giá rẻ và bán khi cổ phiếu đắt hơn. Phương pháp này rất 
khó để kiếm lợi nhuận một cách chắc chắn. 

Có lúc chúng ta kiên quyết không chịu mua cổ phiếu khác khi giá đang rẻ, và không chịu bán cổ phiếu khi 
giá tăng cao hơn, điều đó phát xuát từ sự sợ hãi và lòng tham lam. Khi phải đối mặt với các quyết định 
mang tính rủi ro, chúng ta thường sử dụng quá khứ như một công cụ để giải quyết tình huống. 

Các chiến lược 
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1. Đọc tiểu sử của các nhà đầu tư vĩ đại giúp ta nắm được sự khác biệt trong hành vi của họ, nhằm bù 
đắp những trải nghiệm nghèo nàn của ta. 

2. Đọc lịch sử thị trường chứng khoán, nó giúp ta có góc nhìn về các sự kiện hiện tại. 

3. Luôn mang bên mình một cuốn sổ nhật ký, ghi chép lại những quyết định và những suy nghĩ về lý do 
đưa ra những quyết định đó. Ghi chép mọi thông tin liên quan đến công ty mà chúng ta đầu tư. 

4. Hãy nhìn rõ sự khác biệt giữa giá cả và giá trị. Khi bị chi phối bởi cảm xúc, thị trường có thể định giá cổ 
phiếu vượt giá trị thực của nó. Nếu giá trị không cao hơn giá trị thực, không mua. Nếu giá thị trường 
thấp hơn giá trị thực, cân nhắc mua. 

Chương 6: “Tình yêu là mù quáng” (Mâu thuẫn về nhận thức) 

Mâu thuẫn nhận thức là cảm giác khó chịu khi các sự kiện bên ngoài mâu thuẫn với hành động hoặc ý 
kiến bên trong của chúng ta. 

Thị trường chứng khoán là loại thị trường luôn hoạt động trong bầu không khí bất ổn, đây là nơi thể hiện 
rõ nét nhất hiện tượng con người vướng phải những mâu thuẫn nhận thức. 

Con người hóa giải mâu thuẫn nhận thức bằng cách né tránh các tình huống hoặc những thông tin phát 
sinh mâu thuẫn. Họ tìm kiếm những tình huống hoặc thông tin không mâu thuẫn. Khi đối mặt với dấu 
hiệu cảnh báo nguy hiểm, họ tỏ ra hoài nghi dấu hiệu cũng như tính xác thực của nó. 

Năm 2008, dù dấu hiệu cho thấy thị trường chứng khoán đang cao ở mức vô cùng nguy hiểm, nhưng 
những nhà đầu cơ cổ phiếu vẫn tự ản ủi thị trường chưa ở mức quá cao, họ phớt lờ hoặc coi nhẹ mọi 
cảnh báo hay thông tin tiêu cực. Họ cố gắng nghĩ rằng những thông tin xấu chỉ là tạm thời hoặc không 
quá nghiêm trọng. Thị trường chứng khoán bùng nổ dẫn tới cuộc khủng hoảng tài chính toàn cầu. 

Các chiến lược 

1. Lấy một mảnh giấy kẻ làm hai cột: cột bên trái liệt kê các điểm tích cực, cột bên phải các điểm tiêu 
cực. Điều quan trọng là cố gắng xây dựng đánh giá tổng thể các tích cực và tiêu cực ấy, giúp ta thấy lý do 
có người lại bán cổ phiếu đó cho ta. 

2. Tìm ai đó thực sự am hiểu vấn đề và yêu cầu họ phản bác quyết định của chúng ta. 

3. Đặt bản thân vào vị trí đối lập với điều mình tin hoặc đang muốn làm, từ đó mới có thể có được quyết 
định công bằng và đầy lý trí. 

Chương 7: “Kiến thức nông cạn, hiểm họa khôn lường” (Lệch lạc do tình huống điển hình) 

Lệch lạc nhận thức do tình huống điển hình xuất hiện khi chúng ta sử dụng một sự vật, sự việc nào đó có 
vẻ bề ngoài tương đồng làm căn cứ cho việc ra quyết định. Lúc đó chúng ta tập trung vào các điểm 
tương đồng tới mức coi nhẹ hoặc bỏ qua những yếu tố thực sự đóng vai trò quyết định tới kết quả tình 
huống. 
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Cứ mỗi khi thị trường chứng khoán tăng giá lại xuất hiện vô số ví dụ điển hình về cạm bẩy tình huống 
điển hình. Lệch lạc do tình huống điển hình là một trong những động lực thúc đẩy bong bóng đầu cơ 
phát triển. Lựa chọn cổ phiếu là một trong những quá trình bị ảnh hưởng nhiều nhất bởi loại lệch lạc 
này. 

Bất cứ lúc nào phải đối mặt với các tình huống lựa chọn khó khăn, trong khi bản thân có rất ít hoặc 
không có thông tin hữu ích, đừng dùng cảm giác, hãy tính toán khả năng hoặc xác suất xảy ra của các lựa 
chọn. Hãy tìm kiếm những số liệu thống kê xác thực và sử dụng chúng làm căn cứ tính xác suất. Nếu biết 
cách đưa ra những lựa chọn tương tự dựa trên xác suất, cơ hội lựa chọn chính xác của ta sẽ rất cao. 

Các chiến lược 

Hãy luôn tự vấn bản thân: tỉ lệ cơ bản của tình huống đó là bao nhiêu? Nên tập cho mình thói quen định 
lượng mọi thứ. Giả sử chúng ta thấy rất nhiều doanh nghiệp mới thành lập, làm ăn suôn sẻ, và có ý định 
đầu tư một vài trong số đó. Hãy tìm số liệu thống kê số doanh nghiệp thành công và thất bại trong hai 
năm hoặc 10 năm đầu tiên. Đó chính là tỉ lệ cơ bản. Liệu tỉ lệ thành công và thất bại có giống nhau trong 
mọi loại thị trường hay không? Trả lời những câu hỏi này chẳng dễ chút nào, song đó là điều mà những 
nhà đầu tư vĩ đại thường xuyên làm. 

Chương 8: “Lần tới chắc chắn mặt sấp” (Ảo tưởng của tay đánh bạc) 

Tung một đồng xu, năm lần liên tụcra mặt ngửa, đến lần tiếp theo ta đặt cược đồng xu sẽ ra mặt sấp, đó 
là “ảo tưởng của tay đánh bạc”. 

“Ảo tưởng của tay đánh bạc” khá phổ biến trên thị trường chứng khoán. Mỗi khi thị trường xuất hiện 
làm sóng tăng giá, các nhà dự đoán lại thi nhau dự đoán rằng xu hướng tăng sẽ sớm chấm dứt. Vì quy 
luật phục hồi trung bình cho rằng, sau một thời gian tăng trưởng dài hơi và mạnh mẽ, lợi nhuận tương 
lai sẽ trở về gần bằng với mức trung bình để thỏa mãn luật cân bằng. Tuy nhiên, dự đoán trên đã áp 
dụng thiếu chính xác đối với quy luật số lớn, nghĩa là quy luật phục hồi trung bình phải trải qua một thời 
gian dài. 

Mọi đợt tăng giá có thể chấm dứt bất cứ thời điểm nào, song có một sự thật đó là chúng ta đầu tư vào 
công ty, chứ không phải vào thị trường. Tốc độ tăng trưởng nhanh hay chậm tùy thuộc vào tình hình sức 
khỏe của nền kinh tế, cũng như vai trò của ngành kinh doanh của công ty. 

Các nhà đầu tư thông minh không bao giờ cố gắng dự đoán sự đảo ngược của hướng. Nếu chẳng may 
ngành kinh doanh thất thế, họ sẽ bán cổ phiếu ngay lập tức và quay sang những ngành kinh doanh đang 
tăng trưởng khác. 

Các chiến lược 

Để đánh bại “ảo tưởng của kẻ đánh bạc”, chúng ta phải nhìn thị trường theo cách của các nhà đầu tư vĩ 
đại. Ben Graham luôn nhìn lại quá khứ ít nhất 10 năm trước khi đánh giá một công ty. 

Chương 9: “Những phần thương nguy hiểm” (Củng cố ngẫu nhiên) 
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Củng cố ngẫu nhiên xuất hiện khi một ai đó nhận được phần thưởng một cách bất ngờ, tình cờ hoặc 
ngầu nhiên. Người đó hy vọng hành động của mình sẽ mang lại nhiều kết quả nữa, song kết quả đó xuất 
hiện lúc nào thì họ hoàn toàn không biết. 

Sự củng cố ngẫu nhiên là cội nguồn của căn bệnh nghiện cờ bạc cùng nhiều loại mê tín khác. Nó cũng là 
một phần tự nhiên trong hoạt động đầu tư. 

Hiểu rõ điều này, thay vì loại bỏ, các nhà đầu tư và thương nhân thành công học cách đối mặt và giải 
quyết nó. 

Các chiến lược 

Cần thiết phải có một kế hoạch đầu tư và giao dịch được xây dựng trên nền tảng các hành vi hữu ích, 
hãy kiểm nghiệm nó để bản thân thực sự tin tưởng và thực hiện mọi quy tắc và nguyên tắc chỉ đạo được 
viết trong bản kế hoạch với tinh thần nghiêm túc và tính kỷ luật cao nhất. 

Viết nhật trình cho mọi khoản đầu tư. Khi chốt đóng một khoản đầu tư, tôi sẽ đánh giá nó so với kế 
hoạch đầu tư ban đầu, và tìm xem có vấn đề nào cần giải quyết để tốt hơn trong tương lai. 

Chương 10: “Cái này giá bao nhiêu” (Lệch lạc bám chặt giá ban đầu) 

Ở nhiều nền văn hóa, người bán “hét” một mức giá cao hơn rất nhiều so với giá thị trường. Từ giá trị 
ban đầu này, người mua và người bán phải thông qua sự mặc cả. Đây là một trò chơi vô cùng khó khăn. 

Sự lệch lạc bám vào giá trị ban đầu cũng xuất hiện cả trong đầu tư và trong cuộc sống thường nhật của 
chúng ta. Khi phải đoán hoặc ước lượng một thứ gì đó mà mình không biết rõ, một cách tự nhiên, chúng 
ta phải tìm kiếm một số điểm tham khảo. 

Trong đầu tư vào cổ phiếu, có một câu châm ngôn luôn luôn đúng: giá cả là thứ chúng ta trả, còn giá trị 
là thứ chúng ta nhận về. Cách tiếp cận tốt nhất là thiết lập một mức cơ sở không bị ảnh hưởng bởi giá trị 
ban đầu, từ đó cẩn trọng cân đối lại những sự điều chỉnh. 

Các chiến lược 

Tham khảo ý kiến của người khác và hỏi xem họ nghĩ sao về đánh giá của chúng ta. Không nên chỉ dựa 
vào ý kiến của một người duy nhất, tiến hành nghiên cứu, tính toán và đưa ra một con số mà mình có 
thể chấp nhận được trước khi đàm phán. 

Trên thị trường chứng khoán, chúng ta tính giá trị thực của cổ phiếu, luôn áp dụng nhiều nguyên tắc để 
tính giá trị thực khác nhau, sau đó đưa ra con số ước lượng dựa trên các giá trị mà chúng ta đã tính 
được. So sánh giá trị thực và giá trên thị trường chỉ mua khi thấy mức giá đó hợp lý. 

Chương 11: “Tái cấu trúc” (Dự đoán theo sự thật từng diễn ra) 

Khi một khoản đầu tư được phát huy hiệu quả tốt, ta có ảo tưởng rằng, mình thông minh, mình giỏi. Khi 
kể lại những chiến tích đó, ta thường “tái cấu trúc” bằng lời nói để tăng thêm phần hấp dẫn cho câu 
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chuyện, ta có tâm lý khoe khoang và cảm thấy tự hào. Chúng ta đã đánh giá quá cao khả năng thành 
công, trong khi cố ý lãng quên ký ức về những thất bại trong quá khứ. 

Ký ức có chọn lọc và tái cấu trúc diễn ra một cách vô thức trong đầu chúng ta, điều đó vô cùng nguy 
hiểm đối với khả năng học hỏi từ kinh nghiệm quá khứ của chúng ta. Kết quả, chúng ta sở hữu trong đầu 
một mớ kiến thức méo mó, biến dạng, tạo ra sự tự tin một cách mù quáng và nhận nhiều rủi ro vượt 
quá sức chịu đựng của năng lực bản thân trong tương lai. 

Các chiến lược 

Lưu giữ hồ sơ chi tiết về hoạt động đầu tư là việc làm vô cùng cần thiết. 

Xây dựng một bảng tổng kết lợi nhuận cũng như thua lỗ. 

Hãy viết nhật trình trước khi mua một cổ phiếu và ghi lại tất cả những gì mình đã biết vào thời điểm ra 
quyết định, cũng như lý do đằng sau quyết định ấy. 

Khi chấm dứt một khoản đầu tư nên tiến hành đánh giá nó bằng cách viết ra giấy. 

Hãy thật trung thực với bản thân vì đây là công cụ học tập mạnh mẽ và đánh bại lệch lạc nhận thức dự 
đoán theo sự thật từng diễn ra. 

Chương 12: “Vì sao chúng ta mắc sai lầm” (Hiệu ứng vị thế ngược và lý thuyết triển vọng) 

“Hiệu ứng vị thế ngược” là xu hướng mà các nhà đầu tư bán các khoản đầu tư có lãi, và ôm các khoản 
đầu tư lỗ. Qua nghiên cứu, các nhà kinh tế học kết luận: các nhà đầu tư đã từ chối mạo hiểm khi bị thua 
lỗ. Hành động này đi ngược lại nguyên tắc vàng mà các nhà đầu tư vĩ đại đã khuyên: “Để lợi nhuận sinh 
sôi và cắt lỗ thật nhanh chóng.” 

Ba khái niệm giải thích hiệu ứng vị thế ngược là: 

“Tính toán cảm tính”: nhìn nhận tách bạch các khoản đầu tư riêng lẻ, cách làm này khiến chúng ta không 
thể đưa ra đánh giá hợp lý với những lựa chọn đang đối mặt. 

“Kiêu hảnh và nuối tiếc”: chớp lợi nhuận sớm để có sự kiêu hảnh, khoe khoang, gạt bỏ nuối tiếc. 

“Tự chủ bản thân”: sự đối đầu giữa lý trí (kế hoạch) và cảm xúc (thực thi). 

Mỗi quyết định chúng ta đưa ra đều trả một cái giá vô hình là “chi phí cơ hội” tức chi phí được lấy từ cơ 
hội khác mà chúng ta đã bỏ qua. Hiểu rõ chi phí cơ hội là điều vô cùng cần thiét, giúp chúng ta quyết 
định cắt lỗ và kịp thời chuyển hướng sang những khoản đầu tư tốt hơn. Từ đó, chúng ta biết mình có thể 
làm gì để không vướng phải hiệu ứng vị thế ngược. 

Các chiến lược 

Lập bản kế hoạch đầu tư, ghi lại những kỳ vọng của cổ phiếu định mua. Bán ngay khi mọi chuyện không 
thuận lợi, tìm mục tiêu mới triển vọng hơn. 
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Giảm thiểu tác động của tính toán cảm tính. 

Thường xuyên rà soát lại từng cổ phiếu có trong danh mục đầu tư (sau kỳ báo cáo kinh doanh của công 
ty). Bán cổ phiếu thua lỗ là cách để chuyển hướng sang những cổ phiếu tốt hơn, thay vì ngồi im chịu lỗ. 

Với mỗi cổ phiếu, chúng ta sẽ đạt các câu hỏi: Diễn biến giá có đáng hài lòng hay không? Nếu không, chi 
phí cơ hội cho việc tiếp tục giữ cổ phiếu đó là gì? (có bao nhiêu loại cổ phiếu thay thế mà chúng ta có thể 
đầu tư, so sánh những cổ phiếu mà ta đang nắm giữ.) 

Chương 13: “Bát nước đổ đi không bao giờ lấy lại được” (Ngụy biện chi phí chìm) 

Một trong những lý do khiến hầu hết mọi người cảm thấy khó đưa ra quyết định cắt lỗ đó là “Ngụy biện 
chi phí chìm” – tức loại chi phí đã bị tổn thất. 

Trong đầu tư, mức giá ban đầu chi trả cho một cổ phiếu chính là chi phí chìm. Nếu cổ phiếu trượt giá 
theo thời gian, không lấy gì đảm bảo chi phí chìm có thể lấy lại được. Ngụy biện chi phí chìm xuất hiện, 
nhà đầu tư không muốn đưa ra quyết định hợp lý để nhận khoản lỗ từ cổ phiếu, vì giá hiện tại thấp hơn 
thời điểm tiến hành đầu tư. Nhưng quyết định chúng ta đưa ra hôm nay hay ngày mai sẽ không bao giờ 
thay đổi được những thứ đã xảy ra trong quá khứ. Bát nước đổ đi không thể lấy lại. 

Một nhà đầu tư sáng suốt sẽ làm mọi cách để phát triển thói quen quên đi chi phí chìm, đồng thời dồn 
toàn bộ tâm trí vào các loại cổ phiếu thay thế khác, để tiếp tục, để chuyển hướng hoặc để thanh lý. 

Các chiến lược 

Để giải quyết “ngụy biện chi phí chìm”, chiến lược tốt nhất cũng chính là chiến lược dành cho “hiệu ứng 
vị thế ngược” ở chương trước. 

Khi thực hiện chiến lược này, toàn bộ tâm trí của ta chỉ tập trung vào mục tiêu duy nhất, đó là làm thế 
nào để tận dụng tốt nhất giá trị còn sót lại trong những cổ phiếu không hiệu quả, thay vì đau đáu về chi 
phí chìm. Trên thực tế, chúng ta có thể kiếm được nhiều tiền hơn nếu chuyển hướng đầu tư vào cổ 
phiếu chất lượng cao hơn. 

Chương 14: “Tôi nhớ rất kỹ mà” (Lệch lạc về tính sẵn có trở lại) 

Lệch lạc ký ức sẵn có tức là khi bị bắt buộc phải đưa ra quyết định hoặc ý kiến về một vấn đề nào đó, 
chúng ta có xu hướng dựa dẫm vào ký ức của mình. 

Lệch lạc ký ức sẵn có ảnh hưởng bất lợi tới các kỹ năng ra quyết định. Vì một điển hình trong một loạt 
biến cố tương đồng sai lầm trong ký ức có thể khiến chúng ta có nhìn nhận sai lầm của một lý do đặc 
biệt nào đó do chúng ta không nhận ra tỷ lệ cơ bản giữa chúng. 

Để chữa lệch lạc do ký ức sẵn có, ta tiến hành một cuộc nghiên cứu ký ức. Hãy tiếp tục tìm kiếm để có 
một cái nhìn đầy đủ nhất dựa trên những dữ liệu sẵn có, lập tỷ lệ cơ bản trên cơ sở dữ liệu rút ra từ một 
lượng lớn các sự kiện tương đồng cũng như xác suất xảy ra của chúng. 

Các chiến lược 
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Cần đặc biệt cẩn trọng trước những lời khuyến cáo hoặc mách nước của ai đó về một cổ phiếu, có thể 
nó bị bóp méo bởi lệch lạc do ký ức sẵn có của họ. Phải tìm kiếm dữ liệu về cổ phiếu đó trong một thời 
gian dài (một thập niên chẳng hạn). 

Tìm kiếm một vài cổ phiếu thay thế, cân nhắc tất cả cổ phiếu đó dựa vào một tỷ lệ quan trọng hoặc các 
tiêu chuẩn chỉ đạo. 

Chương 15: “Không có gì là tuyệt đối…” (Quy tắc số bé, quy luật phục hồi trung bình) 

“Quy tắc số bé”: Quy luật phục hồi trung bình không áp dụng với những trường hợp nhỏ. Quy luật này 
chỉ đúng với những trường hợp có quy mô rất lớn hoặc một số lượng không nhỏ các tình huống điển 
hình. 

Quan niệm cho rằng bất cứ khi nào thị trường cổ phiếu đồng loạt giảm, không sớm thì muộn nó sẽ hồi 
phục và tăng mạnh hơn trước. Vậy, ta tiếp tục giữ cổ phiếu và không được hoảng loạn. Nhìn chung quan 
điểm này khá đúng. 

Chỉ số chứng khoán chủ yếu được cấu thành bởi các cổ phiếu nhóm blue-chip. Cổ phiếu blue-chip có thể 
có cơ hội sống sót nhỉnh hơn đôi chút so với các loại cổ phiếu khác, nhưng không có nghĩa mọi cổ phiếu 
blue-chip giảm giá sẽ một lúc nào đó khôi phục lại ánh hào quang chói lọi như xưa. 

Vấn đề ở đây là, các cổ phiếu tạo nên chỉ số chứng khoán liên tục thay đổi theo thời gian. Cứ mỗi thập 
niên trôi qua, lại có thêm hàng trăm cổ phiếu niêm yết và cũng chừng đó mất đi trên sàn giao dịch, kể cả 
cổ phiếu trước đây là blue-chip. Thời thế luôn thay đổi, mọi sản phẩm đều trải qua một vòng đời: phát 
triển, đạt đỉnh và thoái trào. Công nghệ mới thì nối đuôi nhau ra đời. Các mỏ khoáng sản thì đến lúc 
cũng cạn kiệt. Thật là ngớ ngẩn và ngây thơ khi cho rằng một công ty từng ngự trị ở đỉnh cao, cổ phiếu 
của nó vừa giảm giá, thì nhất định một ngày nào đó nó sẽ quay trở lại. 

Quy tắc số bé không chính xác, bởi một sự kiện đã diễn ra một lần trong quá khứ không phải là lý do để 
kết luận nó sẽ lập lại trong hiện tại. Muốn lập lại, nó phải hội tụ đầy đủ các điều kiện cũng như phải có 
môi trường tương tự trong quá khứ. 

Các chiến lược 

Hãy chịu khó đọc lịch sử. Nhưng lịch sử không phải lúc nào cũng lập lại một cách y chang. Đọc lịch sử 
phải tập trung vào nguyên nhân và chứng cứ xác thực, có như thế mới dễ dàng đánh giá mức độ tương 
đồng trong tình huống hiện tại. 

Nếu một cổ phiếu giảm trong một thời gian dài sẽ luôn có một nguyên nhân đằng sau. Nên: 

+ Nguyên cứu nguyên nhân làm cổ phiếu giảm. 

+ Tìm bằng chứng cho thấy công ty phát hành cổ phiếu đó đã giải quyết được khó. 

+ Xây dựng hiểu biết về tương lai của công ty. 

+ Xem xét tính chu kỳ của ngành công nghiệp của công ty đó. 
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+ So sánh cổ phiếu đó với cổ phiếu của công ty cạnh tranh. 

Đừng bao giờ bỏ qua chi phí cơ hội. 

Chương 16: “Giá trị của nó là gì…” (Phản ứng thái quá) 

Phản ứng thái quá với thông tin: nếu thông tin xấu, giá cổ phiếu sẽ giảm dữ dội. Khi thông tin tốt, giá cổ 
phiếu sẽ tăng vọt và vượt qua cả kỳ vọng của các nhà phân tích. Tuy nhiên, sự phản ứng thái quá đó sẽ 
sớm bị các nhà đầu tư thông minh dẹp bỏ khi họ sử dụng nghiệp vụ kiếm lời nhờ chênh lệch giá trên các 
sàn giao dịch khác nhau. 

Sự phản ứng thái quá là một hiện tượng mà các nhà đầu tư cần nhận thức được. Các nhà đầu tư nên tìm 
mọi cách kiểm soát cảm xúc của mình khi phải đối mặt với những thông tin cả tốt lẫn xấu về các công ty. 

Các chiến lược 

Nếu một cổ phiếu bị bán tống bán tháo vì thông tin xấu, ta đặt câu hỏi: phản ứng ấy có phải phát sinh 
vào bức tranh ngắn hạn thay vì dài hạn hay không? Cổ phiếu đó đang bị đánh giá thấp hơn bình thường, 
ta có thể mua. Tuy nhiên, hãy thiết lập một giới hạn, nếu vượt giới hạn ấy, ta phải bán ngay lập tức. 

Đa dạng hó danh mục đầu tư cổ phiếu bị đánh giá thấp, không nên nắm giữ quá nhiều cổ phiếu trong 
một ngành nhất định, tránh qui tắc số bé, chúng ta nên áp dụng thêm nhiều nguyên tắc khác nhau để 
đánh giá đối với các cổ phiếu này. 

Nếu các cổ phiếu bị đánh giá thấp, sau một thời gian tăng trở lại, nếu vượt qua giá trị thực và bị coi là 
đánh giá quá cao do phản ứng của thị trường, ta phải nghĩ rằng chúng có nguy cơ tuột dốc. Ta phải 
chuyển hướng đầu tư sang các cổ phiếu bị đánh giá thấp khác. 

Chương 17: “Do dự là… tự về chót” (Sự trì hoãn) 

“Lệch lạc trì hoãn” do không dám thay đổi, xuất phát từ bản năng bảo vệ cái tôi của chúng ta. 

Những người thường mắc bệnh trì hoãn là những người có lòng tự tôn kém, thường gặp khó khăn trong 
việc tách bạch cái tôi của bản thân với hành động, những người thất bại, tôn sùng chủ nghĩa hoàn hảo. 

Lệch lạc trì hoãn xuất hiện khi chúng ta lựa chọn giữ nguyên hiện trạng ban đầu đối với các quyết định 
đầu tư, do kết quả không chắc chắn trong khi các lựa chọn thì quá phức tạp. 

Khi sự không chắc chắn kết hợp với nhu cầu phải lựa chọn trong số nhiều cổ phiếu hoặc tài sanr khác 
nhau để mua, nó sẽ khiến chúng ta lo sợ, thế nên, cách tốt nhất là chẳng lựa chọn gì cả, chúng ta tự trói 
mình vào hiện trạng ban đầu, họ tiếp tục giữ khoản đầu tư và cầu nguyện khó khăn sẽ qua nếu họ lờ nó 
đi. Những trường hợp như vậy thường kết thúc với kết quả không mấy tốt đẹp. 

Các chiến lược 

Lập một kế hoạch đầu tư, trong đó có mục tiêu lợi nhuận, nếu không đạt thì tìm hiểu nguyên nhân, và 
nó sẽ giúp bạn biết phải làm gì. 
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Khi gặp khó khăn trong việc ra quyết định đối với cổ phiếu kém hiệu quả, tốt nhất hãy bán nó đi, tức là 
thay đổi hiện trạng ban đầu. 

Đừng kể cho ai nghe về kết quả đầu tư, thứ khiến kiến thức của chúng ta bị bóp méo đưa đến lệch lạc 
nhận thức. 

Tập trung vào kế hoạch đầu tư tổng thể thay vì riêng lẻ. 

Rà soát lại từng cổ phiếu sau mỗi mùa báo cáo kinh doanh, hãnh so sánh nó với 6 loại cổ phiếu có thể 
thay thế. 

Ghi nhật ký. Sau một năm nếu giá trị của nó không thay đổi so với số tiền bỏ ra để mua, hãy lập tức áp 
dụng 6 loại cổ phiếu nêu trên. 

Nếu thị trường tăng liên tục từ hai đến ba năm, hãy bán mọi cổ phiếu có giá trị thấp hơn khi chúng được 
mua vào. Chiến lược này giúp biến hiện trạng ban đầu thành tiền mặt, vì ngoài kia luôn có những cổ 
phiếu tốt hơn. 

Chương 18: “Anh muốn làm gì” (Sự hối tiếc) 

Trận chiến đầu tư chính không diễn ra trên thị trường, mà nó ở trong tâm trí của chúng ta, cách chúng ta 
tư duy. 

Khi phải chịu thua lỗ, mất mát lớn sau khi quyết định mua một cổ phiếu, chúng ta nuối tiếc, tức cảm 
nhận sự khó chịu, đau đớn. 

Sau khi sai lầm, chúng ta cố gắng làm giảm nhẹ sự nuối tiếc bằng cách hợp lý hóa sai lầm của bản thân, 
chúng ta xoa dịu nỗi đau bằng cách đổ lỗi cho người khác như người môi giới, người tư vấn hay do thị 
trường, nhằm chối bỏ trách nhiệm. Thói quen đổ lỗi này có thể gây cản trở cho quá trình học hỏi. 

Các nhà đầu tư vĩ đại và thành công, ngay từ thuở niên thiếu họ đã học được cách chịu trách nhiệm về 
những quyết định của mình. Từ nền tảng đó, họ có thể xây dựng rất nhanh kỹ năng cho bản thân. 

Vậy, vấn đề quan trọng là học cách nhận diện các quyết định của mình và biết cách chịu trách nhiệm về 
chúng để có thể mở được cánh cửa cải thiện kỹ năng ra quyết định của mình tốt hơn. 

Các chiến lược 

Vẽ một biểu đồ hình khối và ghi chép lại toàn bộ những quyết định vào biểu đồ. 

Bản kế hoạch đầu tư bao gồm một phần mô tả những loại quyết định mà chúng ta cần đưa ra thế nào. 

Viết nhật ký cho từng khoản đầu tư trong đó thể hiện mọi thông tin mới về cổ phiếu ta đầu tư và quyết 
định của chúng ta là gì và vì sao. 

Khi mua cổ phiếu, ta có kỳ vọng với thời gian đã xác định, nếu không diễn ra như kỳ vọng, ta cần phải cắt 
lỗ ngay, để theo đuổi kế hoạch đầu tư đã đề ra. 
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Chương 19: “Hãy hỏi tại sao không” (Lệch lạc khẳng định trở lại) 

Khi ta “phải lòng” khoản đầu tư của mình, ta có xu hướng tìm kiếm những bằng chứng chứng minh cho 
điều mình tin tưởng; khó chấp nhận những bằng chứng hoài nghi và bỏ qua những mâu thuẫn cũng như 
những điểm tiêu cực của nó. Càng tỏ ra chắc chắn với ý kiến của mình bao nhiêu, nguy cơ mắc phải lệch 
lạc khẳng định càng lớn bấy nhiêu. 

Để tránh những lệch lạc đó, chúng ta phải đặt câu hỏi: những nhà môi giới, những người sở hữu hoặc 
nhà bảo trợ cho công ty trong lần IPO, vì sao họ lại bán cổ phiếu cho chúng ta? Hãy hỏi bản thân xem 
điều gì có thể trở thành sai lầm. Đừng bao giờ xin lời khuyên của lãnh đạo công ty phát hành cổ phiếu. 
Đừng hỏi ý kiến của anh chị em bảo lãnh cho công ty. Hãy hỏi đối thủ cạnh tranh của anh ta, tức là tìm 
kiếm những ý kiến đối lập. 

Các chiến lược 

Lập danh sách các điểm mạnh và điểm yếu của cổ phiếu. Hãy tìm những người đóng vai trò phản biện 
thách thức mọi luận điểm về việc mua cổ phiếu của chúng ta. 

Đừng bao giờ cân nhắc một cổ phiếu duy nhất, hãy liệt kê từ 4 đến 6 cổ phiếu có thể đầu tư, đánh giá 
chúng trên những phương pháp khách quan để tìm ra cổ phiếu tốt nhất. 

Chương 20: “Tôi muốn ngay bây giờ” (Tính bốc đồng, ham muốn thỏa mãn ngay tức thì) 

Phẩm chất của nhà đầu tư vĩ đại là sự kiên nhẫn và tính kỷ luật. Ngược lại, nhiều người khác lại có tính 
bốc đồng đi kèm với lòng ham muốn được thỏa mãn ngay tức thì. 

Trong thực tế đầu tư, lợi nhuận không bao giờ đến từ một nguồn nhanh chóng và bền vững. Nhiều nhà 
đầu tư có xu hướng vồ thật nhanh các khoản lợi nhuận nhỏ, thay vì chờ đợi để lợi nhuận sinh sôi. Thật 
không may, khi thấy một vài cổ phiếu trong danh mục đầu tư bắt đầu rục rịch tăng giá, hầu hết các nhà 
đầu tư sẽ tiến hành tỉa bỏ các cổ phiếu không tăng giá. Chúng ta biết, mỗi cổ phiếu có thời điểm tăng, 
giảm khác nhau, chúng ta không hy vọng tất cả chúng tăng đồng loạt. Có đôi lúc những cổ phiếu tăng 
trước bước vào giai đoạn giảm giá đó lại là thời điểm những cổ phiếu chậm tăng giá hơn phát huy hiệu 
quả. Chính lòng ham muốn được thỏa mãn ngay lập tức, họ đã bán cổ phiếu vào thời điểm không thích 
hợp. 

Theo nguyên lý của Pareto – hay quy luật 20/80 khoảng 20% cổ phiếu trong danh mục đầu tư sẽ tạo ra 
80% lợi nhuận. Nguyên lý này áp dụng được cả với thời gian. Gần 80% lợi nhuận sinh ra trong khoảng 
20% số thời gian chúng ta nắm giữ khoản đầu tư. Vì vậy, kiên trì và giữ tính kỷ luật là cần thiết. 

Các chiến lược 

Lập một bản kế hoạch đầu tư, ghi lại mục tiêu dài hạn rồi chia nhỏ thành các mục tiêu tài chính trong 
thời gian ngắn hạn. Điều này giúp ta hạn chế nhu cầu thỏa mãn ngay tức thì bằng cách thúc đẩy mạnh 
mẽ hơn đối với sự thỏa mãn trong dài hạn. 
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Cắt lỗ là mục tiêu chủ đạo trong kế hoạch đầu tư. Nhưng phải thiết lập mức giá giới hạn. Nếu giảm thấp 
hơn giới hạn này, cắt ngay. Đừng quá sốt sắng với việc cắt lỗ mà không cho các khoản đầu tư của mình 
có thời gian và không gian phát huy hiệu quả. 

Theo đuổi kế hoạch đầu tư đề ra, thay vì diễn biến giá cổ phiếu mỗi ngày có thể khiến chúng ta hấp tập 
bán cổ phiếu để thỏa mãn ham muốn lợi nhuận trước mắt. 

Chương 21: “Hãy cho tôi biết vì sao” (Sự ngẫu nhiên) 

Trong cuộc sống cũng như trong thị trường tài chính, có nhiều sự việc diễn ra một cách tình cờ, ngẫu 
nhiên. Cùng một sự kiện, mỗi người lại có một cách kiến giải hoàn toàn khác nhau, đôi khi xem ra cách 
nào cũng rất logic. Nhưng đó có thể chỉ là một trong nhiều nguyên nhân, thậm chí không phải là nguyên 
nhân quan trọng nhất. 

Nếu hành động dựa trên những hình mẫu mà người ta sáng tạo để giải thích cho hành vi ngẫu nhiên, đặc 
biệt trên thị trường chứng khoán, chúng ta sẽ làm hỏng tài khoản của mình, đồng thời ngăn cản bản 
thân học hỏi những kỹ năng đối phó với những sự kiện ngẫu nhiên hoặc khó giải thích. 

Các chiến lược 

Hãy thật sự cẩn trọng trước những lời giải thích về một sự kiện nào đó diễn ra trên thị trường, đôi khi sự 
kiện đó có thể chỉ là một sự ngẫu nhiên mà nguyên nhân không thể xác định – Hãy hoài nghi và đặt câu 
hỏi với tất cả mọi thứ. 

Chúng ta luôn tìm cách dự đoán tương lai dù biết rõ rằng dự đoán một cách chính xác và chắc chắn về 
tương lai là điều không thể. 

Tốt hơn hết nên tiến hành đánh giá các tình huống từ đó triển khai chiến lược phù hợp với các tình 
huống nếu các tình huống thay đổi ta cũng biến đổi chiến lược sao cho phù hợp. 

Chương 22: “Nó không thể xẩy ra” (Hiệu ứng đà điểu) 

Khi một thảm họa xuất hiện, chúng ta phải đối mặt với hiện trạng chưa từng có trong trải nghiệm, mơ 
hồ, phức tạp và khó lý giải. Trí óc ta mất đi khả năng đưa ra phương thức hiệu quả để đối mặt với nó, 
thế là chúng ta cứng lại vì sợ hãi. Chúng ta rúc đầu vào đám đông, chờ đợi một ai đó tới cứu giúp, đó là 
“hiệu ứng đà điểu.” 

Trong những lần suy sụp của thị trường hoặc sụp đổ của doanh nghiệp, những câu chuyện của các nhà 
đầu tư chỉ biết chết chìm cùng cổ phiếu của mình nhiều không kể xiết. 

Các chiến lược 

Đọc lịch sử để chúng ta có thể biết những điều từng xảy ra trên thị trường chứng khoán, hãy đơn giản 
hơn là làm quen với các loại biểu đồ chứng khoán dài hạn. 

Ép bản thân tưởng tượng một kịch bản cực kỳ tồi tệ, sau đó ước đoán những hậu quả mà nó mang lại, 
vạch ra một chiến lược để bảo vệ nguồn vốn. 
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Trong trường hợp vướng phải một kịch bản mà ta chưa từng thấy trong lịch sử, chúng ta có thể xây 
dựng một tập hợp các chiến lược cắt lỗ và đa dạng hóa. 

Chiểu bị chính là chìa khóa. Chúng ta có thể tăng cơ hội sống sót của mình nếu luôn đề cao cảnh giác và 
chuẩn bị sẵn một kế hoạch sống sót tài chính cho bản thân. 

 

Phần II – Giữa dòng tuyết lở 

Chương 23: “Quy luật đám đông” 

Tập hợp gọi là “đám đông” là những con người với những đặc tính mới hoàn toàn khác biệt với đặc tính 
của riêng từng người trong đó. Cảm xúc và ý tưởng của họ đều diễn tiến theo cùng một hướng duy nhất, 
ở đó nhân cách có ý thức không hề tồn tại. Cũng từ đây, tinh thần bầy đàn được hình thành. 

Những lời khẳng định về một niềm tin được lập đi lập lại cho đến khi trở thành một hình ảnh trong tâm 
trí đám đông và lây lan rộng khắp như thể một căn bệnh truyền nhiễm. 

Hình ảnh hấp dẫn không thể cưỡng lại: Họ có thể trở thành giàu có trong chốc lát thông qua đầu cơ 
được đám đông chấp nhận và coi là sự thật, mặc dù không có bằng chứng gì rõ ràng. Họ khích lệ hợp lý 
hóa mức giá ngày một tăng cao. Đám đông trở nên tự tin thái quá, mù quáng với một tiêu chuẩn giá trị, 
phớt lờ mọi kinh nghiệm. Một điều gì đó xảy đến, hình ảnh hấp dẫn bị hoài nghi, sự tự tin trở thành sự 
lo lắng, sợ hãi, hoảng loạn, giá theo đó cũng tuột dốc không phanh. 

Rất khó để bản thân không bị mắc kẹt trong những cơn cuồng loạn như thế. Nên, chúng ta cần đọc 
nhiều sách lịch sử để hình thành khả năng nhận biết quá trình hình thành của cơn cuồng loạn, hiểu rõ về 
đám đông và tìm mọi cách giữ lại sự độc lập của bản thân mình. 

Chương 24: “Ghi chép về tác phẩm đám đông của Gustave Le Bon” 

Đám đông mang lại rất nhiều sức mạnh cho một cá nhân tới mức cảm giác như đó là nguồn sức mạnh vô 
địch – thứ cho phép họ tạo ra những khuynh hướng mà họ không thể có khi hành động đơn độc. 

Sự khẳng định không kèm theo bất cứ nguyên nhân hay bằng chứng nào, là một trong những phương 
tiện chắc chắn nhất để đưa một ý tưởng vào tâm trí đám đông. Sự khẳng định càng chắc chắn, càng ít 
nguyên do hoặc bằng chứng, càng khiến đám đông nể sợ. 

Do mất đi toàn bộ cảm giác về việc phải gánh chịu trách nhiệm cho hành động của mình, sự dữ dội của 
cảm xúc đám đông cũng theo đó được nhân lên gấp bội. 

Do bị lạc trong ranh giới của sự vô thức, đám đông trở thành những kẻ cực kỳ nhẹ dạ, sẵn sàng ngã theo 
mọi ý kiến của mình nghe thấy, và có cảm xúc cực kỳ mãnh liệt – thứ vốn dĩ chỉ có ở những con người 
không có khả năng tư duy bằng lý trí – do đó miễn nhiễm với mọi hình thức phê phán, chỉ trích. 

Chương 25: “Đối nghịch với niềm tin của đám đông” 
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Kinh nghiệm cho thấy, khi mọi người cùng có chung một quan điểm, nhiều khả năng tất cả đều mắc sai 
lầm. Vì ý tưởng mang tính cực đoan đều có nền tảng từ sự sai lầm. 

Sự đồng nhất ý kiến cực đoan chỉ xuất hiện trong những thời điểm mang tính bước ngoặc của thị trường 
chứng khoán. Nếu mọi người cùng thực hiện một việc gì giống nhau, thì theo logic, tất cả sẽ thu về cùng 
một kết quả như nhau. Cho nên, nếu có ý định kiếm được lợi nhuận tốt hơn mọi người, chúng ta nhất 
thiết phải đầu tư theo cách hoàn toàn khác biệt với đám đông. Muốn thế, ta phải có nghệ thuật tư duy 
đối nghịch. 

Rèn luyện kỹ năng tư duy đối nghịch không phải là chuyện dễ dàng. Đó là một trải nghiệm hoàn toàn 
mới, khiến chúng ta lo lắng, bởi lẻ, để áp dụng, chúng ta phải gạch bỏ tất cả thói quen cũ – những thứ 
khiến chúng ta mất đi khả năng suy nghĩ và hoài nghi những thứ mà chúng ta và mọi người xung quanh 
vẫn nói và vẫn tin tưởng. Hãy tìm kiếm những khía cạnh khác của nó, tìm kiếm và kiểm chứng các bằng 
chứng. 

 

Phần III – Nắm bắt thời cơ 

Chương 26: “Chín chìa khóa thành công” 

1. Nhìn xa trông rộng: Khả năng thấu suốt và vượt qua khỏi sự ồn ào của tin tức thường nhật, để nhận 
đâu là xu hướng dài hạn – những thứ đóng vai trò quyết định đến xu hướng tổng thể của thị trường. 

2. Sự uyển chuyển:  Hệ thống kinh tế hiếm khi giữ được trạng thái cân bằng trong một thời gian dài. Ta 
phải thật sự uyển chuyển, đủ để thích ứng với tình huống liên tục thay đổi của thị trường. 

3. Lập kế hoạch: Lập bản kế hoạch đầu tư rõ ràng, giữ vững kỷ luật của bản thân, bởi đây là giai đoạn 
chúng ta không bị cảm xúc xâm lấn. 

4. Học hỏi: Không ngừng kiểm nghiệm và học hỏi từ thị trường mới, loại chứng khoán mới, phương pháp 
đầu tư mới. 

5. Tìm kiếm lời khuyên: Tìm đến những nhân vật tài ba trong lĩnh vực của họ, sẵn sàng trả tiền để được 
lời khuyên của họ, phân tích những lời khuyên đó để tiếp nhận những phần hữu ích cho bản thân. 

6. Khiêm tốn: Biết chấp nhận sự thật rằng ta có thể thực hiện một vài khoản đầu tư không thành công, 
học tập từ những kinh nghiệm này. 

7. Sự tự tin: Sự tự tin đến từ kiến thức uyên thâm và kinh nghiệm dày dặn. 

8. Trí thông minh: Đầu tư không hề đơn giản, phải có trí thông minh ở mức độ nhất định để hiểu được 
nó. 

9. Tính kiên trì: Nỗ lực không phải lúc nào cũng mang lại thành công, song thành công hiếm khi đến với 
những ai không chịu nỗ lực. 
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Chương 27: “Những thói quen sai lầm” 

1. Tính kiêu căng:  Khi tự tin thái quá, nhìn mọi thứ quá dễ dàng, đó là sự kiêu căng. 

2. Thói cường điệu: Việc tối đa hóa sự kịch tính do những quyết đoán quái dị của mình là cường điệu, rất 
tai hại. 

3. Tính không kiện định: Để khắc phục, ta học hỏi nghệ thuật duy trì mọi thứ trong tầm nhìn của mình và 
nghĩ thật kỹ trước khi hành động. 

4. Thận trọng quá mức: Dè chừng quả thực quan trọng, nhưng biết cách chấp nhận rủi ro có tính toán là 
cần thiết. 

5. Hoài nghi: Nghi ngờ một cách hoang tưởng sẽ không bao giờ dám hành động. 

6. Chạy trốn: Khi áp lực quá lớn, ra rút lui, chạy trốn là rất nguy hiểm. Cần lập kế hoạch đầu tư làm cẩm 
nang, chia sẻ vấn để gặp phải với người mà ta tin tưởng. 

7. Tính hiểm độc: Nhà đầu tư hiểm độc là sẵn sàng phá vỡ nguyên tắc để làm lợi cho mình. Ta phải dùng 
nguyên tắc và sự kiểm nghiệm và theo đuổi đến cùng. 

8. Tính lập dị: Tức thiếu tầm nhìn, xem mọi thứ đều thú vị. 

9. Không có lập trường: Nên tự mình kiểm nghiệm hơn là dựa dẫm vào đánh giá của người khác. 

10. Cầu toàn: Học cách chấp nhận việc không chắc chắn. 

11. Cố làm hài lòng tất cả mọi người. 

Chương 28: “Xử lý thua lỗ” 

Chúng ta cần phải có một bản kế hoạch đầu tư. Sắp xếp số cổ phiếu chúng ta đang nắm giữ phù hợp với 
kế hoạch. Đừng bao giờ dồn toàn bộ tiền vào một khoản đầu tư, chúng ta cần chia sẻ rủi ro với các 
khoản đầu tư khác. Hãy so sánh triển vọng của những cổ phiếu ta đang đầu tư với những khoản đầu tư 
khác. 

Trong quá trình theo đuổi kế hoạch đầu tư, bằng cách phân tích cơ bản và phân tích kỹ thuật, thông 
thường, một khoản đầu tư giảm giá trong lúc xu hướng thị trường tăng, chúng ta thấy mọi thứ vẫn ổn. 
Hãy kiên nhẫn. Có thời gian tăng mạnh, các cổ phiếu sẽ trải qua một vài đợt điều chỉnh trước khi tiếp tục 
tăng. Khi mọi chuyện diễn biến theo chiều hướng xấu, giảm dưới giới hạn đã ấn định, ta cần bán ngay 
lập tức những cổ phiếu thua lỗ ấy. 

Chương 29: “Lên kế hoạch đón thành công” 

Viết một kế hoạch đầu tư thật hoàn thiện. Kiểm nghiệm bản kế hoạch đầu tư thông qua diễn biến giá từ 
nhiều năm trước. Tìm kiếm một người tin cậy hỗ trợ, giải thích kế hoạch cho họ nghe, báo cáo tiến độ 
theo đuổi kế hoạch thường xuyên với họ. 
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Chép nhật ký đầu tư: Các quyết định, lý do, đánh giá của bạn với tình hình. Kiểm tra nhật ký hàng tuần 
xem bạn có thực hiện đúng kế hoạch hay không. Hãy thực hiện tính kỷ luật, nhưng cũng đừng quá khắc 
khe với bản thân. 

Mỗi khi thua lỗ, hãy tự vấn xem mình làm sai điều gì, ghi vào nhật ký, rút ra bài học. Không kể về kế 
hoạch của bạn cho những người mà bạn không tin tưởng, hợp tác với những người lạc quan. 

Xây dựng danh mục đầu tư đa dạng, không nên có một khoản đầu tư nào quá lớn. Luôn luôn thiết lập 
một giới hạn xác định khoản lỗ. nếu giảm dưới giới hạn đã định, phải bán khoản đầu tư đó đi. 

Chương 30: “Bảy sai lầm đầu tư” 

1. Tương lai là thứ gần như không thể đoán trước một cách thường xuyên và chính xác. Đừng tin rằng, 
có một ai đó tài giỏi, có khả năng dự đoán tốt. 

2. Đầu tư đồng nghĩa phải quản lý sự không chắc chắn, đừng cố gắng kềm chế để trông chờ thời khắc 
hoàn hảo. 

3. Đừng sợ mắc sai lầm, hãy xây dựng bản danh mục đầu tư cổ phiếu, và duy trì một ranh giới an toàn 
cho hoạt động đầu tư. 

4. Vào những thời điểm mang tính bước ngoặt của thị trường, chúng ta cần phải hành động theo cách 
gần như đi ngược lại với đám đông. Muốn thế, chúng ta cần hun đúc những tính cách đặc biệt mạnh mẽ 
và kỷ luật. 

5. Sự thật, đầu tư là một công việc rất khó khăn, nó đòi hỏi ta phải có trình độ học vấn, kinh nghiệm, sự 
cần mẫn và tính nhẫn nại. 

6. Hãy nhớ rằng, các nhà đầu tư vĩ đại luôn luôn là những người giàu có một cách chậm chạp. Bản thân 
họ phải đấu tranh với sự cám dỗ làm giàu nhanh chóng. 

7. Đừng có những kỳ vọng phi thực tế. 

Chương 31: “Bức tường” 

Có lúc, thị trường chứng khoán bắt đầu tăng, dưới mắt mọi người, sự phục hồi đó dường như rất mong 
manh vì tin tức trên thị trường mơ hồ và khó hiểu. Người ta ví von, làn sóng tăng giá lúc này như cố leo 
lên “bức tường” của sự sợ hãi. Có nhiều nhà đầu tư nhác gan không dám hành động. 

Thực tế, không ai có thể nói cho chúng ta biết chuyện gì đang diễn ra. Hãy quên đi chuyện dự đoán 
tương lai. Hãy xây dựng một bản kế hoạch đầu tư tổng thể đánh giá và đề ra chiến lược kiểm soát tình 
huống trước mắt. Chúng ta chỉ có thể nhận diện được thị trường chạm đáy sau khi nó đã diễn ra. Sẽ 
tuyệt vời nhất nếu khoảng một nửa số khoản đầu tư của chúng ta phát huy hiệu quả. Thủ thuật là giữ 
các khoản đầu tư tốt và loại bỏ những khoản đầu tư kém hiệu quả. 

Chiến lược đầu tư một cách từ từ cũng là một lựa chọn, tức là rải đều các khoản đầu tư theo thời gian và 
vào nhiều ngành công nghiệp khác nhau, gọi là đa dạng hóa. Ý tưởng thông minh hơn là mua vài cổ 
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phiếu cùng một lúc và xem chúng hoạt động ra sao. Cổ phiếu hoạt động không tốt, ta bỏ nó đi. Nếu nó 
hoạt động tốt, ta mua thêm. 

Chương 32: “Giương cờ trắng” 

“Giương cờ trắng” đầu hàng là một ý tưởng mô tả một hiện tượng xuất hiện khi một lượng lớn các nhà 
đầu tư cùng lúc “nhảy dù thoát hiểm” khỏi thị trường chứng khoán, chấm dứt làn sóng giảm giá của thị 
trường bằng một đợt bán tống cổ phiếu cực mạnh. 

Trạng thái “giương cờ trắng” có thể diễn ra một cách chậm chạp trong một khoảng thời gian dài, mà 
biển hiện rõ nét là các nhà đầu tư dần mất niềm tin vào sự phục hồi của thị trường chứng khoán. 

Mọi người sẽ nhận thức được vì đâu thị trường sụp đỗ chóng vánh đến như vậy, đơn giản là do giá cổ 
phiếu đã bị đẩy lên những mức phi thực tế và không bền vững. 

Sự đầu hàng của các nhà đầu tư xuất hiện dưới dạng này hay dạng khác. Nhưng các bạn phải thực sự 
cảnh giác với một lời giải thích đơn giản cho một hiện tượng phức tạp như thế. 

Chương 33: “Hành trình gian nan” 

Khi thị trường tăng giá, mánh khóe là phải thật nhanh chân tham gia sớm và ngồi yên trong đó. Khi thị 
trường giảm giá, thì làm ngược lại, nhanh chân bỏ chạy và tránh xa nó. 

Cực kỳ nguy hiểm và khó đối phó nhất là khi thị trường ở trạng thái thứ ba: dao động một cách khó 
lường theo chiều ngang. Phút trước tăng, chỉ phút sau lại giảm một cách khó hiểu. 

Trong tình hình khắc nghiệt và gian nan này, người đầu tư phải: 

- Xây dựng một kế hoạch cụ thể dành cho loại thị trường này. 

- Quyết định mức độ tham gia thị trường, song tốt hơn cả là chỉ đầu tư một phần vào thị trường này. 

- Vẽ đồ thị cong chứng khoán và thường xuyên đánh giá hiệu quả hoạt động đầu tư của mình. 

- Lưu trữ nhật trình để rút ra bài học và để kiểm tra việc thực hiện kế hoạch của mình. 

Trong những thời khắc khó khăn của thị trường, kỳ vọng đặt ra phải hết sức thực tế: không để bất kỳ 
khoản lỗ nào vượt qua số lợi nhuận kiếm được. Đôi khi phải biết quên đi lợi nhuận, dồn tâm trí vào việc 
cắt lỗ. 

Chương 34: “Nhanh chân đến sớm” 

Các nhà kinh tế học quan sát và thấy rằng, giá cả thị trường thường không được ấn định dựa trên các sự 
kiện hiện tại, mà dựa trên những điều kiện mà các nhà đầu tư kỳ vọng trong tương lai. Nhìn chung, các 
nhà đầu tư dường như cố gắng nhìn thấu tương lai. 

Chúng ta có thể làm gì để có thể tưởng tượng được một bức tranh khác biệt với hiện tại? Bước đầu tiên 
là phát triển một quan điểm lịch sử - thứ rất cần thiết cho việc hình dung các khả năng có thể xảy ra 
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trong tương lai. Chúng ta có thể thấy, trên thị trường chứng khoán, các chu kỳ gần giống nhau cứ liên 
tục lập lại. Nhưng do con người không rút ra bài học kinh nghiệm từ quá khứ, họ gần như không có khái 
niệm về cái đã diễn ra trước đó. 

Hãy tìm hiểu và không bao giờ ngừng suy ngẫm, đặt giả thuyết và kiểm nghiệm hiện tại bằng các kỹ 
năng. Vì chúng ta mua cổ phiếu không phải chúng ta đang mua lợi nhuận của năm trước mà là lợi nhuận 
kỳ vọng của những năm sau. 

Chương 35: “Mù mắt vì sợ hãi” 

Khi toàn bộ tâm trí ta bị nỗi sợ hãi chiếm lĩnh, chúng ta phản ứng một cách mù quáng trước diễn biến 
đang diễn ra trên thị trường. Chúng ta bị hoãn loạn và bị ảnh hưởng nặng nề bởi hành vi đám đông. 

Thị trường chứng khoán như một chỉ số hàng đầu để đo lường nền kinh tế thực. Người ta cũng đồng ý 
rằng, thị trường chứng khoán bao giờ cũng khởi sắc trước nền kinh tế thực từ 6 tháng đến một năm. 

Cho nên, nhà đầu tư, ngoài bản kế hoạch hoàn chỉnh, còn cần phải có hai thứ là sự kiên nhẫn và tính kỷ 
luật – kiên nhẫn để phát huy hiệu quả của bản kế hoạch theo đúng khung thời gian; kỷ luật để có thể 
gắn bó với bản kế hoạch khi mọi thứ vẫn còn nằm trong phương án đã hoạch định. 

Mới tưởng tượng thị trường giá xuống sụp đổ đã vội vàng giương cờ đầu hàng cũng tệ hại không kém 
việc lao đầu như con thiêu thân vào thị trường khi giá lên. 

Chương 36: “Chinh phục nỗi sợ” 

Thua lỗ là một phần trong bản chất của đầu tư, bởi lẽ đầu tư là phải biết chấp nhận sự không chắc chắn 
và biết cách quản lý nó. Sự ngăn cản chúng ta có được thành công là nỗi sợ hãi: 

- Sợ không dám ra quyết định đầu tư – lỡ cơ hội. 

- Khi khoản đầu tư không mang lại hiệu quả, sợ bán đi sẽ bị lỗ, tiếp tục giữ và cầu nguyện, mọi thứ tiếp 
tục xấu, ta gánh khoản lỗ còn lớn hơn trước. 

- Ta sợ không chớp lấy lợi nhuận, sợ bản thân sẽ mất thêm lợi nhuận khi cổ phiếu tăng. Khi nó mất giá, 
chúng ta sợ không thừa nhận sai lầm. 

Phải hiểu rằng, một phương pháp nếu không có rủi ro, cũng không bao giờ có cơ hội tạo ra lợi nhuận. 
Đặt cược đua ngựa, nếu ai cũng biết con ngựa nào sẽ chiến thắng thì lấy đâu ra người thắng kẻ thua? 

Vậy mọi khoản đầu tư đều ẩn chứa sự không chắc chắn. Một vài khoản trong số đó sẽ thua lỗ. Các nhà 
đầu tư giỏi nhất đã học được cách chấp nhận sự không chắc chắn đó. Họ đủ khả năng chinh phục nỗ sợ 
hãi trong tâm trí mình. Họ cũng chẳng sợ hãi trước việc phải thừa nhận sai lầm. Ngược lại, luôn bộc lộ 
tính kỷ luật cao độ cũng như luôn tập trung vào điều mình đang làm. Họ có một kế hoạch và thực hiện 
nó một cách vô cùng nghiêm túc. 
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PHẦN I 

CHIẾC ĐỒNG HỒ VÀ CÁI LA BÀN 

CHƯƠNG 1 – TIẾNG CHUÔNG CẢNH TỈNH 

Chiếc đồng hồ tượng trưng cho sự cam kết, các lịch trình, mục tiêu, các hoạt động, tức 
những việc cụ thể chúng ta định làm và cách chúng ta quản lý thời gian. 

Còn cái la bàn tượng trưng cho tầm nhìn, các giá trị, nguyên tắc, sứ mệnh, lương tâm, 
phương hướng, tức những điều chúng ta cho là quan trọng và cách chúng ta dẫn dắt 
cuộc đời mình. 

Chúng ta không thể nào làm được tất cả những điều cần làm. Chúng ta đã dành hết tâm 
trí để leo chiếc thang danh vọng và để lại phía sau những mối quan hệ bị tan vỡ. Chúng 
ta mất thăng bằng, không đủ lòng tin để tìm giải pháp khác. 

Đột nhiên, có một người thân ra đi vĩnh viễn, hay phát hiện đứa con trai vị thành niên 
của mình nghiện ma túy, hoặc công ty cắt giảm nhân lực, chúng ta mất việc làm. Khi có 
“những tiếng chuông cảnh tỉnh” như thế, chúng ta không có dịp thực sự đối đầu với 
những vấn đề rất quan trọng của cuộc sống; Vì chúng ta đã không bao giờ dừng lại để tự 
hỏi, điều gì chúng ta đang làm có thực sự là quan trọng nhất hay không. 

Để quản trị thời gian, thế hệ thứ nhất sử dụng “các công cụ nhắc nhở”, bạn luôn mang 
theo bên mình bản liệt kê để khỏi quên việc định làm. Ở thế hệ thứ hai thì “lập kế hoạch 
và chuẩn bị” xác lập mục tiêu. Thế hệ thứ ba thì “lập kế hoạch, đặt ưu tiên và kiểm 
soát”. Rồi người ta nhận ra rằng, có sự khác biệt thực sự giữa điều người ta muốn và 
điều họ thực sự cần trong cuộc sống. Nhưng tất cả vẫn có khoảng cách giữa những điều 
thực sự quan trọng và cách họ sử dụng thời gian. Nên họ chẳng còn sự thanh thản trong 
lòng, sự thăng bằng trong cuộc sống. Chúng ta cần vượt lên trên quản trị thời gian để 
đến với sự lãnh đạo cuộc sống dựa trên mô thức của một cuộc sống có chất lượng. 

 

CHƯƠNG 2 – THÓI QUEN KHẨN CẤP 

Hai yếu tố chính thúc đẩy sự lựa chọn cách sử dụng thời gian của chúng ta là: tính khẩn 
cấp và tầm quan trọng của sự việc. 
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Tính khẩn cấp tạo ra cảm giác bị tress, chịu áp lực căng thẳng, kiệt sức. Nhưng đôi khi có 
cũng làm chúng ta cảm thấy hưng phấn, cảm thấy có ích, mình được đề cao, nó cho ta 
một sự mãn nguyện tức thì. Thế rồi, nó lôi kéo chúng ta tiếp tục, giữ nhịp điệu, quay 
cuồn trong sự bận rộn, làm việc quá sức. 

Thói quen khẩn cấp là một hành vi tự hại mình, nó tạm thời lấp chỗ trống do các nhu 
cầu chưa được đáp ứng. Hằng ngày chúng ta chỉ tập trung chú ý cho sự việc có tính khẩn 
cấp mà thôi, nên nó có hại chẳng kém các thói nghiện ngập khác. Bản thân yếu tố khẩn 
cấp không phải là vấn đề, vấn đề là ở chỗ chúng ta đã để cho yếu tố khẩn cấp, chứ 
không phải là tầm quan trọng chi phối cuộc sống của chúng ta, chi phối nền văn hóa của 
chúng ta. 

Bí quyết là phải biết nhìn nhận tất cả các hoạt động của chúng ta dưới góc độ của tầm 
quan trọng. Khi đó, chúng ta sẽ có thể lấy lại thời gian bị đánh mất do sự đánh lừa của 
tính khẩn cấp. Vì mức độ chi phối của tính khẩn cấp cũng chính là mức độ mất đi sự chi 
phối của tầm quan trọng của chúng ta. 

 

CHƯƠNG 3 – BỐN NHU CẦU VÀ NĂNG LỰC CƠ BẢN CỦA CON NGƯỜI: SỐNG, YÊU, 

THƯƠNG, HỌC TẬP VÀ ĐỂ LẠI DI SẢN 

Khi chúng ta chuyển từ tính khẩn cấp sang tầm quan trọng, chúng ta gặp phải một vấn 
đề cơ bản: “Những điều quan trọng nhất” là gì? Làm cách nào để dành ưu tiên trước hết 
cho nó trong cuộc sống? 

Con người có một số nhu cần cơ bản, nếu không được đáp ứng, chúng ta sẽ cảm thấy 
trống trải, không hoàn thiện. Đó là nhu cầu: “Sống, yêu thương, học tập, để lại di sản”. 
Những nhu cầu này có thực, có sự tương tác cao và sâu sắc.  

Khi nào chúng ta nhận thấy mối liên hệ tương hỗ và sức mạnh hiệp lực của cả bốn nhu 
cầu này, chúng ta mới có khả năng đạt được mục đích, tạo ra sự cân bằng nội tâm thực 
sự, vui sướng và mãn nguyện sâu sắc. Đây là một trong những ưu điểm của sự lãnh đạo 
cá nhân, trong khi sự quản lý hướng về giải quyết vấn đề, thì sự lãnh đạo hướng về tìm 
kiếm cơ hội. 

Làm thỏa mãn cả bốn nhu cầu một cách đồng bộ cũng giống như sự kết hợp các nguyên 
tố trong hóa học. Khi chúng ta đạt đến “khối lượng tới hạn” của sự hợp nhất, chúng ta 

www.nhuongquyenvietnam.com 
 

Nguyenminhhuy.com

712



Tư duy tối ưu 
 

sẽ chứng kiến một sự bùng nổ tự phát – châm ngòi cho ngọn lửa bên trong và đem đến 
một tầm nhìn, sự đam mê và một tinh thần mạo hiểm cho cuộc sống. 

Trong cuộc sống, thách thức được tạo ra bởi môi trường, sau đó là các phản ứng của cá 
nhân, tổ chức xã hội, rồi thách thức khác, phản ứng khác, lập đi lập lại, được hệ thống 
hóa thành các nguyên tắc. Chúng được xác lập vững chắc, chúng trở thành bộ phận 
trong suy nghĩ và hành động của chúng ta. Chúng là chân lý tổng quát, muôn thuở. 

Giữa tác nhân và phản ứng có một khoảng trống, giữa khoảng trống đó là quyền lựa 
chọn của chúng ta, phản ứng lại quyết định sự trưởng thành và tự do của mỗi chúng ta. 

Bốn tiềm năng thiên phú của con người trong việc tự do lựa chọn phản ứng đó là sự tự 
nhận thức, lương tâm, ý chí độc lập và trí tưởng tượng sáng tạo. 

Hầu hết mọi người thực sự muốn thuộc về thế hệ quản trị thời gian thứ tư. Họ muốn 
đặt yếu tố con người lên trước lịch công tác, cái la bàn lên trước chiếc đồng hồ. Họ 
muốn sống một cuộc sống có ý nghĩa và có cống hiến. Họ muốn sống, yêu thương, học 
tập và để lại di sản với sự cân bằng và niềm vui. 

 

PHẦN II 

GIỮ CHO ĐIỀU QUAN TRỌNG LUÔN LÀ QUAN TRỌNG 

CHƯƠNG 4 – QUY TRÌNH ƯU TIÊN CHO ĐIỀU QUAN TRỌNG NHẤT 

Bạn hãy lập phiếu công tác hàng tuần để có thể thấy được bối cảnh rộng hơn về điều 
chúng ta định làm. Khi bắt đầu tổ chức công việc cho tuần tới, bạn hãy kết nối nó với 
điều quan trọng nhất trong cuộc sống của bạn. 

Sau đó, bạn nhận diện các vai trò. Vai trò thể hiện trách nhiệm chúng ta, bạn có thể 
hoàn thành rất tốt công việc của một phó chủ tịch công ty, nhưng lại không làm tốt vai 
trò của một người cha hay người chồng. Việc sắp đặt các vai trò sẽ cho chúng ta một 
khuôn khổ tự nhiên để tạo ra trật tự và sự cân bằng. Nó sẽ đem lại cảm giác về sự trọn 
vẹn trong cuộc sống. 

Ngoài các vai trò mà bạn đã nhận diện, một vai trò khác rất quan trọng là “mài sắc lưỡi 
cưa”, tức nâng cao năng lực bản thân về thể chất, xã hội, trí tuệ và tinh thần. Điều quan 
trọng nhất bạn cần làm trong tuần để cho từng vai trò tạo tác động tích cực nhất là bạn 
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hãy lắng nghe tiếng nói của lương tâm mình. Hãy tập trung vào tầm quan trọng thay vì 
tính khẩn cấp. 

Bạn giữ cho điều quan trọng nhất luôn được ưu tiên khi bạn trải qua những cơ hội và 
thách thức bất ngờ hàng ngày. Cho nên, phải nhìn trước toàn cảnh một ngày làm việc 
tức bỏ ra vài phút để kiểm lại kế hoạch của bạn. 

Khi thực hiện ưu tiên, bạn cần chú ý những mục bạn đã đưa vào kế hoạch tuần, không 
kể ưu tiên đối với các cơ hội và thách thức nằm ngoài dự kiến. 

Vào cuối tuần, bạn hãy dừng lại để tự hỏi bản thân; những mục tiêu nào bạn đã đạt 
được ? Những thách thức nào bạn đã đương đầu? Bạn đã có những quyết định nào? Khi 
đưa ra quyết định, bạn có ưu tiên cho điều quan trọng nhất không? 

Khi bạn bắt đầu suy nghĩ nhiều hơn về khía cạnh tầm quan trọng, bạn đã bắt đầu nhìn 
thời gian một cách khác đi. Bạn sẽ trở nên có sức mạnh để đặt ưu tiên cho điều quan 
trọng nhất cuộc đời bạn. 

 

CHƯƠNG 5 – SỨC MẠNH CỦA VIỄN CẢNH 

Viktor Frankl, nhà tâm lý học người Áo từng sống sót qua trại tập trung Đức Quốc xã, 
ông nhận ra rằng, yếu tố quan trọng nhất là một ý thức về viễn cảnh tương lai – niềm tin 
không lay chuyển luôn thôi thúc những người này phải sống sót để hoàn thành một sứ 
mệnh, một sự nghiệp quan trọng. 

Viễn cảnh là biểu hiện rõ nhất của trí tưởng tượng sáng tạo và là động lực chủ yếu đối 
với hành động của con người. Đi là khả năng nhìn xa hơn thực tại để xây dựng, sáng tạo 
ra điều chưa tồn tại. Nó sẽ đem đến cho chúng ta năng lực để sống bằng trí tưởng 
tượng thay vì ký ức. 

Viễn cảnh có ảnh hưởng đến sự lựa chọn và cách sử dụng thời gian của chúng ta. Khi đề 
cập đến “sức mạnh của viễn cảnh”, tức nói đến một năng lượng sâu xa, bền vững, bắt 
nguồn từ một cái nhìn toàn diện, dựa trên các nguyên tắc, các nhu cầu cơ bản. Nó bao 
gồm làm rõ mục đích sống, định ra phương hướng, và cho chúng ta sức mạnh hành 
động vượt quá nguồn lực chúng ta có. Giúp chúng ta vượt qua nỗi sợ, sự hoài nghi, nản 
chí và các trở ngại khác ngăn cản chúng ta hoàn thành và cống hiến. 

www.nhuongquyenvietnam.com 
 

Nguyenminhhuy.com

714



Tư duy tối ưu 
 

Cách khai thác tốt nhất sức mạnh của viễn cảnh là xây dựng bản tuyên ngôn sứ mệnh cá 
nhân và gắn kết cuộc sống của bạn với nó. 

Theo một nghĩa nào đó, chúng ta ai cũng có ba cuộc sống: cuộc sống cộng đồng, cuộc 
sống riêng tư và cuộc sống có ý nghĩa nhất là cuộc sống trong nội tâm sâu kín của chúng 
ta. Đây là nơi chúng ta gắn kết với những khả năng thiên phú của con người về sự tự 
nhận thức, lương tâm, ý chí độc lập và trí tưởng tượng sáng tạo. 

Lương tâm không chỉ đưa chúng ta tiếp xúc với cái riêng của mình, nó còn giúp chúng ta 
tiếp xúc với các nguyên tắc phổ quát tạo ra chất lượng cuộc sống. 

Vì vậy, tạo lập và sống theo tuyên ngôn sứ mệnh của bản thân sẽ có nền tảng toàn diện, 
sâu sắc và dựa trên nguyên tắc để tạo ra sức mạnh và nó làm cho chúng ta đam mê với 
nhận thức về sự cống hiến độc đáo của mình. 

 

CHƯƠNG 6 – GIỮ CÂN BẰNG CÁC VAI TRÒ 

Trong thực tế, những vai trò của chúng ta là các bộ phận của một tổng thể có liên quan 
chặt chẽ với nhau, một hệ sinh thái sống động trong đó mỗi bộ phận tác động vào bộ 
phận kia. 

Sự hiệp lực của các vai trò giúp tiết kiệm đáng kể thời gian và sức lực khi giải quyết vấn 
đề. Hiểu rõ sự hiệp lực này sẽ giúp chúng ta vượt qua được những phân vân khi cần lựa 
chọn giữa các vai trò. 

Thành công ở một vai trò không thể biện minh cho thất bại ở các vai trò khác. Chúng ta 
đang sống trong môi trường tràn ngập những con người đang hành động nhiều hơn là 
những con người đang sống, nên chúng ta dễ bị mất thăng bằng đến mức nó không còn 
phản ảnh  sứ mệnh hay các nguyên tắc. Thay vì được thúc đẩy bở sứ mệnh, chúng ta bị 
thúc đẩy bởi sự cấp bách. Chỉ khi chúng ta giữ mối liên hệ mở với cuộc sống nội tâm của 
mình, chúng ta mới có đủ sự sáng suốt để lựa chọn tốt nhất. 

Chúng ta phải nhớ rằng, mỗi vai trò đều có tất cả bốn khía cạnh là tinh thần, vật chất, xã 
hội và trí tuệ. Hiểu rõ “sự cân bằng” và “các vai trò” một cách tổng thể cho chúng ta sức 
mạnh để vượt qua những hạn chế thông thường do sự áp đặt của thời gian tuần tự. 
Thời gian có thể là một nguồn lực hạn chế, nhưng chúng ta không phải vậy. Khi chúng ta 
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tạo ra sự hiệp lực giữa các vai trò trong cuộc sống của mình, thì chúng ta làm được 
nhiều việc hơn trong cùng quãng thời gian mà chúng ta có. 

 

CHƯƠNG 7 – SỨC MẠNH CỦA CÁC MỤC TIÊU 

Đặt ra mục tiêu là một quy trình có sức mạnh, nó dựa trên cơ sở nguyên tắc chung, nó là 
biểu hiện của trí tưởng tượng sáng tạo và ý chí độc lập. Nó là một nguyên lý thiết thực 
về việc “làm từng bước”, biến viễn cảnh thành việc có thể thực hiện được. 

Mỗi chúng ta đều có cái gọi là “tài khoản chính trực cá nhân” phản ảnh mức độ niềm tin 
vào bản thân mình. Khi chúng ta đưa ra lời hứa và thực hiện mục tiêu tức là đã gửi một 
khoản vào tài khoản, niềm tin tăng lên, số dư cao dần tạo sức mạnh an toàn. Ngược lại, 
khi không đạt mục tiêu giống như ta đã rút một khoản ra khỏi tài khoản, theo thời gian 
chúng ta mất niềm tin, dẫn đến chủ nghĩa nghi ngờ, viện lý. 

Có nhiều lý do làm chúng ta không đạt mục tiêu của mình: mục tiêu đặt ra không thực 
hiện, chưa phản ánh sự tự nhận thức, dựa vào ảo tưởng, không tôn trọng nguyên tắc 
của sự phát triển tự nhiên, đôi khi do hoàn cảnh thay đổi, cơ hội mới xuất hiện, sự xuất 
hiện của một người khác hay chúng ta có cách nhìn khác. 

Chìa khóa là ở việc sử dụng bốn khả năng thiên phú của chúng ta một một cách hiệp lực 
trong việc đặt ra và thực hiện các mục tiêu dựa vào nguyên tắc. Chúng ta sử dụng trí 
tưởng tượng sáng tạo để hình dung, để nhận thức các khả năng vượt qua kinh nghiệm 
trực tiếp của chúng ta. Chúng ta sử dụng ý chí độc lập để đưa ra lựa chọn. Điều quan 
trọng là chúng ta phải dựa trên sức mạnh của lương tâm. Một trong những cách để 
đánh giá sức mạnh  này là đưa ra ba câu hỏi quan trọng: cái gì? Vì sao? Bằng cách nào? 
Sự tự nhận thức là lắng nghe tiếng nói của lương tâm, nó giúp ta nhận ra sự thực là có 
những nguyên tắc không phụ thuộc vào chúng ta. Nó giúp ta biết khiêm tốn, cởi mở đối 
với sự phát triển thay đổi, và, chúng ta có thể hành động với sự chính trực nếu chúng ta 
không cởi mở trước sự thay đổi đó. 

Khi đặt mục tiêu của mình bạn nên ghi nhớ năm đặc điểm: 1. Chúng được lương tâm 
thúc đẩy 2. Mục tiêu lựa chọn là quan trọng, nhưng không nhất thiết là khẩn cấp 3. 
Chúng phản ảnh bốn nhu cầu cơ bản và năng lực của chúng ta 4. Chúng nắm vai trò 
trọng tâm của tiêu điểm của chúng ta 5. Chúng thường liên quan đến sự quyết tâm hoặc 
sự tập trung. 
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Đặt ra và thực hiện mục tiêu là một hành động can đảm. Qua thời gian, chúng ta sẽ làm 
cho niềm tin và lòng can đảm tăng cao theo đường xoắn ốc, cho phép chúng ta không 
ngừng ưu tiên cho điều quan trọng nhất trong cuộc sống. 

 

CHƯƠNG 8 – LẬP KẾ HOẠCH HÀNG TUẦN 

Thời gian một tuần lễ tiêu biểu cho một mắt xích hoàn chỉnh của chuỗi thời gian sống. 
Hơn nữa, nó còn cho chúng ta ba cách nhìn thực tế hữu ích sau: 1. Sự phục hồi cân bằng 
2. Tổng thể - bộ phận – tổng thể 3. Đặt nội dung vào bối cảnh. 

Thường chúng ta có một ngày trong tuần được dành để suy ngẫm và tái cam kết, và các 
hoạt động phục hồi sức khỏe, sự kiện xã hội hoặc cùng với gia đình và bạn bè. Lãnh đạo 
bản thân là biết dùng trí tuệ để nhận ra nhu cầu phục hồi và để đảm bảo hàng tuần có 
hoạt động nghỉ ngơi giải trí đích thực. 

Chúng ta thường dựng các bức tường ngăn cách giữa công việc, gia đình và thời gian 
cho cá nhân. Chúng ta hành động cứ như là hễ hoạt động trong lĩnh vực này thì không 
có ảnh hưởng gì đến hoạt động trong lĩnh vực khác, nhưng hàng rào đó giả tạo. Cuộc 
sống là một tổng thể không thể chia cắt. Tư duy tổng thể - bộ phận – tổng thể giúp 
chúng ta nhìn thấy các mối quan hệ và tạo ra các liên kết dẫn đến sự trưởng thành, cống 
hiến, sự mãn nguyện thay vì sự phân tán, thất vọng, ích kỷ. Đó là cách nhìn phong phú 
và lối sống phong phú. 

Cách tổ chức công việc hàng tuần đặt nội dung – các hoạt động trong cuộc sống – trong 
bối cảnh của những điều quan trọng trong cuộc sống của chúng ta. 

Để làm cho nội dung phù hợp với bối cảnh, việc tạo ra các vùng cấm về thời gian và dành 
thời gian cho công việc chuẩn bị là rất bổ ích đối với nhiều người, vì nhiều hoạt động đã 
trở thành khẩn cấp do thiếu sự chuẩn bị chu đáo. Vùng cấm về thời gian là một lượng 
thời gian lớn, có thể hoán đổi được, được dành riêng cho các hoạt động quan trọng cụ 
thể. 

Nhưng cách lập kế hoạch hàng tuần với tầm nhìn xa hơn là cách nhìn và lối sống hoàn 
toàn mới. Để hiểu rõ sự khác biệt này, cách tốt nhất là qua trải nghiệm. 

Cuộc sống trở thành một chu kỳ hữu ích của sự phát triển và học tập không ngừng, của 
sự hoàn thiện các mối quan hệ và sự cống hiến có ý nghĩa. Tầm nhìn hàng tuần nuôi 
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dưỡng sự cân bằng và cho chúng ta bối cảnh để có sự lựa chọn có hiệu quả, theo từng 
thời điểm, về những điều chúng ta quyết định dành ưu tiên trong cuộc sống. 

 

CHƯƠNG 9 – TÍNH CHÍNH TRỰC TRONG THỜI KHẮC RA QUYẾT ĐỊNH 

Có thể mỗi ngày bạn đều có những thách thức bất ngờ, những cơ hội mới, những lý do, 
hay những cái cớ để bạn không làm điều bạn đã có kế hoạch làm. Dù cách tổ chức công 
việc có tốt như thế nào cũng không thể giúp ta biết trước mọi chuyện sẽ diễn ra như thế 
nào, cũng không giúp chúng ta kiểm soát được chúng. 

Khoảnh khắc đưa ra lựa chọn là khoảnh khắc thử thách tính cách và năng lực của chúng 
ta. 

Điều quan trọng là, thời khắc đưa ra lựa chọn, chúng ta phải chịu tác động bở sự khẩn 
cấp, tấm gương xã hội, kỳ vọng của bản thân, kỳ vọng của người khác, những giá trị nội 
tâm, giá trị thực tế, khả năng nhận thức, lương tâm… Tất cả các yếu tố có tác động đến 
chúng ta trong thời khắc lựa chọn là yếu tố quyết định đến chất lượng cuộc sống của 
chúng ta. Nên, chúng ta dừng lại cân nhắc ở khoảng trống giữa tác nhân và phản ứng để 
chủ động lựa chọn phản ứng nào gắn kết sâu sắc với các nguyên tắc, các nhu cầu và 
năng lực. Điều quan trọng bạn cần nhận ra là sự thông thái được nẩy sinh từ sự kết hợp 
giữa con tim và khối óc. Có những lúc trí tuệ của con tim vượt trội hơn sự thông minh 
của khối óc. 

Chìa khóa để có hành động chính trực đơn giản chỉ là biết cách lắng nghe – cả tiếng nói 
từ lương tâm cũng như phản ứng của mình. Lắng nghe rồi đáp ứng; lắng nghe, đáp 
ứng… 

Theo thời gian, việc lắng nghe và sống theo lương tâm sẽ trở thành thói quen cơ bản của 
con tim. Ở đây là làm thế nào nâng cao tính cách và năng lực để lắng nghe nó, sống theo 
nó, hành động với sự chính trực vào thời khắc lựa chọn. 

 

CHƯƠNG 10 – HỌC TỪ CUỘC SỐNG 

Giá trị của mỗi tuần làm việc không chỉ giới hạn trong phạm vi các công việc chúng ta đã 
làm trong tuần; nó còn bao gồm những điều chúng ta học tập được từ đó và trở thành 
một phần của kết quả công việc. Do đó, một tuần làm việc chưa thể coi là hoàn thành 
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nếu, không có hành động xem xét đánh giá kết quả. Đánh giá kết quả là bước cuối cùng 
– và cũng là bước đầu tiên – trong một chu kỳ sống và học tập nhằm đưa đến sự trưởng 
thành và phát triển theo đường xoắn ốc. Nó đưa chúng ta trở lại điểm xuất phát của quá 
trình một lần nữa nhưng với năng lực cao hơn. 

Chúng ta tổ chức công việc, hành động, đánh giá… tổ chức, hành động, đánh giá… và lại 
tổ chức, hành động, đánh giá… tuần lễ của chúng ta biến thành những chu kỳ lập đi lập 
lại việc học tập và trưởng thành. 

Chu kỳ sống và học tập cũng được coi là cốt lõi của tinh thần kaizen – thuật ngữ tiếng 
Nhật có nghĩa l à không ngừng cải tiến. 

Bạn có thể tiến hành đánh giá kết quả công việc theo hàng tháng hay hàng quí. Hãy xem 
xét việc hiểu sâu sắc và làm theo sáu bước sau đây để giúp bạn ưu tiên cho điều quan 
trọng nhất trong cuộc sống của bạn như thế nào: 

Gắn kết sứ mệnh giúp bạn tiếp cận với tiếng nói “có” bùng cháy trong nội tâm. Rà soát l 
ại các vai trò của bạn cho phép bạn kết nối lại với những cách thức mà qua đó bạn có 
thể làm những điều quan trọng nhất trong trạng thái cân bằng, hiệp lực. Nhận diện các 
mục tiêu của bạn. Tổ chức tuần làm việc. Rèn luyện tính chính trực và đánh giá kết quả. 

Sự biến đổi ở đây là chuyển từ làm nhiều việc hơn, trong thời gian ngắn hơn, sang làm 
những việc quan trọng nhất một cách có hiệu quả, cân bằng và hiệp lực. 

 

PHẦN III 

SỨC MẠNH CỦA SỰ ĐỒNG TÂM HIỆP LỰC 

CHƯƠNG 11 – HIỆN THỰC CỦA TÍNH TƯƠNG THUỘC 

Mọi người đều cho rằng, những điều thực sự quan trọng đối với họ đều có liên quan với 
người khác. Chất lượng cuộc sống, xét về bản chất mang tính tương thuộc. Các vai trò 
của chúng ta, những thành tích của chúng ta, ngay cả sự thỏa mãn các nhu cầu cơ bản 
và các năng lực của chúng ta cũng mang tính tương thuộc. 

Tình yêu thương, học tập để trưởng thành, để lại di sản đều mang tính tương thuộc. 
Điều thiết yếu trong cuộc sống là khả năng cùng làm việc với người khác, học hỏi người 
khác và giúp đỡ lẫn nhau để cùng phát triển. 
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Chúng ta vẫn thường nhìn nhận “sự thành đạt” dưới góc độ thành tích độc lập của cá 
nhân. Ai có đủ sức mạnh của tính cách để vượt qua hoàn cảnh, tấm gương phản chiếu 
của xã hội và các tác động tiêu cực của môi trường thì có khả năng được “sự thành đạt”. 
Nhưng, ngoài tính chính trực của cá nhân, những vấn đề lớn nhất của chúng ta, và tiềm 
năng lớn nhất của chúng ta để tác động đến cách sử dụng thời gian và chất lượng cuộc 
sống, đều nằm trong lĩnh vực tương thuộc. 

Chúng ta hãy xem xét một số hệ quả của thực tế tương thuộc này: 

- Mọi hành vi tập thể xét đến cùng đều là hành vi cá nhân: các vấn đề xảy ra trong tổ 
chức là do các hệ thống, nhưng con người làm ra hệ thống. Nếu con người được rèn đúc 
tư tưởng cạnh tranh, tâm lý hẹp hòi, nếu họ không liên kết với các nguyên tắc, điều này 
sẽ có ảnh hưởng đến những kết quả trong các tổ chức xã hội. Do đó, lý do vì sao phải 
rèn luyện cuộc sống nội tâm và tính chính trực lại quan trọng như vậy. 

- Cuộc sống là một thể thống nhất không thể chia cắt: nếu chúng ta giả dối hay thiếu 
trung thực trong bất cứ một vai trò nào, thì điều đó sẽ có ảnh hưởng đến tất cả vai trò 
khác trong cuộc sống của chúng ta. 

- Niềm tin bắt nguồn từ sự đáng tin cậy: sự tin cậy là điều mà bạn không thể ngụy tạo 
được vì nó chủ yếu phụ thuộc vào tính cách. Nếu không có nền tảng của sự đáng tin cậy, 
thì lòng tin chỉ có tính chất tạm thời mà thôi. 

Sự chuyển từ mô thức độc lập sang mô thức tương thuộc tạo ra một cách nhìn hoàn 
toàn mới. Trong thực tế tương thuộc, chúng ta có thể sử dụng các khả năng thiên phú 
đặc biệt của mình để tương tác với người khác, với sự chính trực một cách gắn bó chặt 
chẽ để đạt được mục đích chúng. Sức mạnh của từng cá nhân bổ khuyết những yếu 
điểm của nhau, để có thể cùng nhau ưu tiên cho điều quan trọng nhất một cách mạnh 
mẽ và hiệu quả. 

 

CHƯƠNG 12 – CÙNG NHAU ƯU TIÊN CHO ĐIỀU QUAN TRỌNG NHẤT 

Trong hầu hết các tình huống, sự hợp tác tạo ra kết quả lớn hơn là sự cạnh tranh, và 
trong thực tế tương thuộc, giải pháp cùng thắng là giải pháp vững bền duy nhất. 

Khi tư duy cùng thắng, chúng ta sẽ tìm kiếm lợi ích chung trong mọi quan hệ tương tác. 
Mục đích của giao tiếp là để người khác hiểu mình. Tính khiêm tốn là nguyên tắc loại bỏ 
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sự ngạo mạn, chúng ta bớt quan tâm đến khía cạnh ai đúng mà chỉ quan tâm nhiều hơn 
đến khía cạnh cái gì đúng. Khi họ nhìn vấn đề khác với chúng ta, trước hết chúng ta cần 
lắng nghe để hiểu thật rõ quan điểm của họ. Thực sự lắng nghe là dấu hiệu của sự tôn 
trọng, nó tạo ra sự tin cậy, tạo điều kiện cho người khác hiểu rõ chúng ta. Khi hai bên 
đều hiểu rõ cách nhìn của nhau, chúng ta cảm thấy như đứng về một phía để cùng nhau 
tìm giải pháp. 

Tư duy cùng thắng kết hợp với việc lắng nghe, thấu hiểu sẽ tạo ra kết quả đồng tâm hiệp 
lực. Nó là một phép cộng kỳ diệu, khi mà 1 + 1 = 3 hoặc lớn hơn thế, nó vượt hản giải 
pháp của từng bên đưa ra riêng rẽ. Cách thức cụ thể để có thể áp dụng tư duy cùng 
thắng là chúng ta xem xét về viễn cảnh chung và vai trò mục tiêu của sự đồng tâm hiệp 
lực. 

Một viễn cảnh chung được mọi người chia sẻ có khả năng tạo ra một sức mạnh hiệp lực 
của mọi người. Nó giải phóng và liên kết các sức mạnh, tài năng và năng lực của những 
người liên quan. 

Viễn cảnh chung có tác dụng như bản hiến pháp, một chuẩn mực cho việc ra quyết định 
của tập thể. Viễn cảnh chung có ảnh hưởng sâu sắc đến chất lượng cuộc sống, chúng ta 
thấy mình trở thành những thành phần đóng góp cho cái tổng thể chung lớn hơn. 

Sự đồng cảm chân thật là cơ sở cho sự hiệp lực có hiệu quả. Nó tạo ra sự cởi mở, thông 
cảm và đoàn kết để cùng nhau giải quyết vấn đề. Lúc đó, sự ủy quyền thường trở thành 
sự ủy quyền bổn phận, người được giao nhiệm vụ sẽ không cảm thấy bị “đùn đẩy” trách 
nhiệm mà thấy mình có trách nhiệm tham gia, “cùng nhau ưu tiên cho điều quan trọng 
nhất” đòi hỏi phải có sự trao quyền. Đó là cách tốt nhất để dịch chuyển điểm tựa từ tỷ lệ 
“một đơn vị cho một kết quả” sang tỷ lệ “một đơn vị cho một ngàn kết quả”. Không có 
một kỹ thuật quản trị thời gian nào có thể tiếp cận được kết quả lớn như vậy. 

 

CHƯƠNG 13 – TRAO QUYỀN BẮT ĐẦU TỪ BÊN TRONG 

Trao quyền không thể áp đặt, nó phải tự lớn lên. Đó là vấn đề nuôi dưỡng các điều kiện 
để tạo ra nó. Càng tạo ra nhiều điều kiện cho sự trao quyền, thì văn hóa trao quyền càng 
cao. 
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Cốt lõi của trao quyền là sự đáng tin cậy – hệ quả của tính cách và năng lực. Tính cách và 
năng lực bao gồm: tính chính trực, sự chín chắn, tâm lý dồi dào, năng lực kỹ thuật, năng 
lực nhận thức và năng lực quan hệ tương thuộc. 

Nuôi dưỡng tính cách và năng lực là điều có sức mạnh nhất mà chúng ta cần làm để 
thực hiện việc trao quyền trong tổ chức. Một tổ chức đáng tin cậy chỉ khi nào các cá 
nhân trong tổ chức đó đáng tin cậy. 

Khi người ta tạo ra các thỏa thuận cùng thắng, khi cá nhân và tập thể tự cai quản, khi các 
cơ cấu và hệ thống được liên kết và việc xác định trách nhiệm là một quá trình đang tiếp 
diến, thì sự tin cậy sẽ còn tăng hơn nữa. Đây là một quá trình có tính lặp lại. Trong quá 
trình này, chúng ta không ngừng tìm kiếm thông tin phản hồi 3600. Chúng ta có sự khiêm 
tốn để nhận ra những điểm yếu của bản thân và học tập điểm mạnh của người khác, 
qua đó nâng cao chất lượng của mình. Chúng ta cũng có sự khôn ngoan để nhận ra rằng 
sự phản hồi giúp chúng ta hiểu rõ người đã phản hồi cho chúng ta, cũng như giúp chúng 
ta hiểu rõ mình hơn. 

Hãy khuyến khích mọi người dùng óc sáng tạo để tìm ra cách giải quyết vấn đề nhanh 
hơn, tốt hơn. Hãy để mọi người chịu trách nhiệm về kết quả, chứ không phải phương 
pháp. 

“Thực hiện nhiệm vụ thông qua con người” là một mô thức khác biệt so với mô thức 
“xây dựng con người thông qua thực hiện nhiệm vụ”. Với mô thức đầu, bạn có thể hoàn 
thành được công việc. Với mô thức sau, bạn có thể hoàn thành được công việc với tính 
sáng tạo, sự đồng tâm hiệp lực và tính hiệu quả cao hơn rất  nhiều. 

Một nền văn hóa tin cậy và sự trao quyền luôn luôn do tổ chức tự xây dựng nên. Chỉ có 
cách hành động phù hợp với các nguyên tắc đúng đắn, có tinh thần kiên trì, khiêm tố, 
dũng cảm, bạn có thể tự mình thay đổi và có ảnh hưởng tích cực đến tổ chức của bạn. 
Bạn chỉ có thể tạo ra sự trao quyền từ bên trong. 
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PHẦN IV 

SỨC MẠNH VÀ SỰ BÌNH YÊN CỦA LỐI SỐNG DỰA VÀO NGUYÊN TẮC 

CHƯƠNG 14 – TỪ QUẢN TRỊ THỜI GIAN ĐẾN LÃNH ĐẠO BẢN THÂN 

Bạn hãy nhìn một ngày làm việc dưới góc độ những con người và các mối quan hệ. Bạn 
sẽ nhìn các quá trình đang tiếp diễn như các khả năng mới để đóng góp cho sứ mệnh 
của tổ chức. Nó không phải chỉ là vấn đề khi nào làm cái gì, mà là vấn đề có nên làm điều 
đó hay không, qua việc trả lời các câu hỏi tại sao và bằng cách nào. 

Để đưa ra quyết định, bạn nên gắn kết với lương tâm của mình, và bạn phải: tự chất 
vấn, lắng nghe chân thành, thành động dũng cảm. 

Khi quyết định điều gì là quan trọng nhất để hành động, bạn nên nghĩ về các điều kiện 
trao quyền và cân nhắc nên tập trung sức lực của mình vào đâu để có được kết quả dài 
hạn lớn nhất. 

Hãy lôi kéo những người có liên quan tham gia giải quyết vấn đề và cùng nhau tìm ra giải 
pháp. Dù bạn có phải là người lãnh đạo chính thức của tập thể hay tổ chức hay không, 
không thành vấn đề, hãy tập trung đặt câu hỏi, lắng nghe, cân nhắc, giúp nhau suy nghĩ 
xem làm cách nào chúng ta có thể nâng cao hiệu quả, để có bước tiến vượt bậc? Đây 
không phải là câu hỏi quản lý, mà là câu hỏi lãnh đạo. 

Công việc đem lại cơ hội cho sự trưởng thành, sự hoàn thiện cá nhân. Hãy lắng nghe ý 
kiến của người khác, dừng lại suy nghĩ và lắng nghe tiếng nói của lương tâm, chúng ta có 
thể làm thay đổi hệ thống làm việc, nâng cao hiệu quả, sức sáng tạo kỳ diệu xuất hiện. 
Bạn cảm thấy đã làm được điều gì đó và cảm thấy mình trưởng thành, có sự đóng góp. 
Bạn đã tạo ra sự khác biệt. 

 

CHƯƠNG 15 – SỰ BÌNH YÊN CỦA CÁC KẾT QUẢ 

Khi chúng ta ở giữa cảnh thiên nhiên, chúng ta cảm nhận được thực tại và sự vận hành 
tuyệt đối của quy luật tự nhiên. Chúng ta cảm thấy mình vô cùng nhỏ bé, không thể thay 
đổi, không thể kiểm soát thiên nhiên. Nhưng chính suy nghĩ này theo một cách nào đó 
lại làm chúng ta yên tâm. Yên tâm vì chúng ta cảm thấy mình là một bộ phận của một cái 
gì đó đáng quý trọng, và sự hiện diện của nó “ở ngoài kia” là không thể tranh cãi. 
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Trong thiên nhiên có sự cân bằng và hài hòa, cuộc sống là chu kỳ tự nhiên của sự phát 
triển và thay đổi, kể cả hiện tượng gây bất ngờ như bão, lụt, động đất… 

Sự bình yên và chất lượng cuộc sống chỉ có thể có được khi chúng ta khám phá và liên 
kết với các quy luật cơ bản của cuộc sống. Sự bình yên là biểu hiện của cuộc sống nội 
tâm của chúng ta, nó được hình thành ở ngay giữa cuộc sống, không phải rút lui khỏi 
cuộc sống. Sự bình yên về cơ bản là một kết quả của việc ưu tiên cho điều quan trọng 
nhất mà chỗ dựa là sống, yêu thương học tập, để lại di sản là kết quả của sự nhận thức, 
lương tâm, ý chí độc lập và trí tưởng tượng sáng tạo. 

Thế gian có những nguyên tắc, còn con người có lương tâm, hai yếu tố này là nguồn sức 
mạnh tạo ra mọi sự thay đổi. Sự cống hiến và lương tâm kết hợp lại giúp chúng ta nhận 
ra đâu là đích đến và làm thế nào để đến được cái đích đó. Chỉ khi nào chúng ta tập 
trung cho việc cống hiến nhiều hơn hưởng thụ, chúng ta mới có thể có được sự bình yên 
trong mọi mặt của cuộc sống. 

Để trở thành con người dựa vào nguyên tắc, chúng ta phải phấn đấu suốt đời, chúng ta 
phải linh hoạt và chủ động hơn, coi cuộc sống như một cuộc phiêu lưu. Xem trọng con 
người, chúng ta tạo các mối quan hệ phong phú và hữu ích với người khác. Sống đồng 
tâm hiệp lực, không ngừng học tập và cống hiến, luôn tạo ra những kết quả đặc biệt, 
nuôi dưỡng hệ thống miễn dịch tâm lý lành mạnh, không chi tiêu tiền bạc và sức khỏe 
quá mức mà phải đặt ra giới hạn cho mình. Luôn trung thực, lạc quan, tin tưởng, tạo lối 
sống cân bằng để tạo ra năng lượng tích cực. Vun đắp cuộc sống nội tâm phong phú để 
tận hưởng cuộc sống. 

Bên cạnh đó, chúng ta phải trút bỏ những mô thức ảo tưởng, trút bỏ những thứ không 
phải là “những điều quan trọng nhất”, trút bỏ những mặc cảm tội lỗi không cần thiết, 
nếu nó xuất phát từ tấm gương xã hội, nên trút bỏ nó; nếu nó xuất phát từ lương tâm, 
chúng ta đối diện nó, làm bất cứ điều gì đó bù đắp và tiến lên. Hãy xác tín rằng, chính 
đốm lửa thiêng bên trong mỗi chúng ta lôi kéo chúng ta hướng đến cuộc sống phụng sự 
và cống hiến dựa vào các nguyên tắc. 

 

Người tóm tắt 

Trần Phú An 
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Về tác giả 

Jim Collins hiện đang đứng đầu “phòng nghiên cứu quản lý” ở Boulder, Colorado, chuyên 

nghiên cứu về các công ty vĩ đại lâu đời. Ông làm việc ở Đại học Stanford University Graduate 

Shool of Business, và trước đó giữ các vị trí tại McKinsey và Hewlett-Packard. 

Các sách khác của ông bao gồm Hơn cả tinh thần doanh nghiệp, Xây dựng để tồn tại lâu dài: 

Thói quen thành công của các công ty có tầm nhìn đã bán ra hơn một triệu bản. 

Nội dung chính 

“Cho dù kết quả cuối cùng có thế nào đi nữa, sự biến đổi Từ tốt đến xuất sắc không bao giờ xảy 

ra trong tích tắc. Không có một hành động quyết định duy nhất, không có chương trình lớn, 

không có sự đổi mới đặc biệt, không có sự đột phá may mắn đơn nhất, không có thời điểm kỳ 

diệu. Đúng hơn, đó là quy trình liên tục đẩy một cái bánh đà khổng lồ nặng nề theo một hướng, 

từng vòng từng vòng, tạo đà cho đến khi có thời điểm cho một sự nhảy vọt và vươn xa”. 

Đừng bao giờ hài lòng ở mức tốt hay xuất sắc. Hãy khám phá điều gì có thể tạo nên sự tuyệt 

vời. 

Hầu hết các công ty lớn đều trải qua những năm tháng mờ mịt trước khi đạt được kết quả khiến 

cả thế giới đều biết đến. Thực vậy, các công ty đó cũng như mọi công ty khác cho đến khi có 

“điểm chuyển biến” và để lại các công ty khác sau lưng. 

Cú nhảy vọt đến sự vĩ đại không xảy ra từ một cuộc cách mạng. Ngược lại với điều người ta vẫn 

thường nghĩ, các công ty này không tuyển vào các vị giám đốc để thay đổi tình hình. (Đấy là dấu 

hiệu của một công ty xoàng xĩnh). Và dù cho các kết quả đáng chú ý của các công ty lớn đôi khi 
làm cho người ta tưởng thành công đến nhanh chóng, nhưng cú nhảy vọt chỉ xảy ra sau nhiều 

năm nỗ lực – điều mà Collins gọi là “đẩy ngược bánh đà”. 

Chuỗi cửa hàng dược phẩm Walgreens của Mỹ là một công ty lâu đời và đạt kết quả kinh doanh 

trong bốn thế kỷ cũng như các công ty khác trên thị trường. Thế rồi, vào năm 1975, công ty 
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vượt lên và đạt được thành công khác thường. Từ ngăm 1975 đến năm 2000, công ty tăng 
trưởng gấp 15 lần so với mức chung thị trường chứng khoán. Công ty cũng có kết quả kinh 

doanh gấp đôi công ty hàng đầu về công nghệ là Intel, gấp năm lần công ty General Electric nổi 

tiếng và gấp tám lần công ty Coca-Cola lừng danh. 

Điều gì đã tạo ra sự vượt trội khỏi mức tầm thường một cách bất ngờ đó? Jim Collins bắt đầu 

tiến hành một cuộc nghiên cứu trong năm năm để tìm ra nguyên nhân. Một danh sách 11 công 

ty vĩ đại đã được ông nghiên cứu và được đưa vào cuốn Từ tốt đến vĩ đại: Tại sao một số công 

ty có bước nhảy vọt… Và những công ty khác thì không, dựa trên thành tích vượt trội trong ít 

nhất mười lăm năm, Collins nói: “sẽ khó tìm thấy một nhóm đáng chán hơn”. Danh sách gồm 

Fannie Mae (một công ty thế chấp tài chính), Gillette (dao cạo râu), Kemberly-Clark (tã trẻ em, 

khăn giấy), Kroger (siêu thị giảm giá), Nucor (công ty luyện thép), Philip Morris (thuốc lá, socola, 

cà phê), và Pitney Bowes (thiết bị văn phòng). Đối với mỗi công ty, Collins tìm một công ty chỉ 
đạt mức khá để so sánh (ví dụ, Eckerd để so sánh với Walgreens). Ông đã rút ra được gì từ việc 

nghiên cứu này? 

Một dạng lãnh đạo 

Collins không thực sự quan tâm đến sự lãnh đạo khi ông bắt đầu việc nghiên cứu. Ông muốn ra 

khỏi kiểu suy nghĩ “những nhà lãnh đạo vĩ đại” sẽ chuyển biến mọi việc. Thế nhưng, ông phát 
hiện ra rằng sự lãnh đạo vô cùng quan trọng, nhưng kiểu lãnh đạo tạo nên sự vĩ đại lại là điều 

ngạc nhiên. Lãnh đạo của các công ty lớn là một sự pha trộn kỳ lạ giữa tham vọng và sự khiêm 

tốn, “giống như Lincoln và Socrates hơn là Patton hay Caesar”. Collins miêu tả Darwin Smith, 

người đứng đầu Kimberly-Clark là có một “vẻ lúng túng ngượng nghịu và không có tính tự phụ… 

cùng với một quyết tâm mạnh mẽ, thậm chí cứng cỏi trong cuộc sống”. 

Những người lãnh đạo như vậy có vẻ không để lộ tham vọng ra bên ngoài, bởi vì họ chuyển nỗ 

lực và quyết tâm của mình vào việc bảo đảm cho sự thành công lâu dài của công ty. Họ không 

muốn tự nói về bản thân mình, thay vào đó họ ca ngợi về những người vĩ đại đã có những đóng 
góp (Collins ngạc nhiên khi từ “may mắn” được lặp lại nhiều lần khi những người này nói về 

thành công của cá nhân hay công ty họ, mặc dù bằng chứng cho thấy đó là kết quả của làm việc 

cật lực). Những nhà lãnh đạo này cũng chia sẻ đam mê đối với sản phẩm của công ty tạo ra cho 

dù chúng không có gì mới. Chẳng hạn như nhân viên ở công ty Gillette đổ 200 triệu đô la để 

phát triển dao cạo râu Mach 3 chỉ bởi vì sản phẩm này kích thích họ và sau đó đã trở thành một 

thành công rực rỡ. 

Vì luôn đặt công ty của họ lên hàng đầu, các nhà lãnh đạo “bậc 5” này (theo cách gọi của 

Collins) bảo đảm rằng bất kể ai thay thế vị trí của họ đều có khả năng đạt hiệu quả như họ nếu 

không nói là hơn. Ngược lại, những nhà điều hành của công ty được chọn so sánh muốn thành 

tích cá nhân của họ nổi bật, nên chỉ chọn những người kế tục kém cỏi. Những vị lãnh đạo cấp 5 
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cố tình giữ một hình ảnh khiêm tốn, “những con người bình thường im ắng tạo nên những kết 

quả phi thường”. Làm giàu từ việc bán cổ phần cho những người tiếp quản hay mua đứt các cổ 

phần bằng vốn vay, đúng là khó tin. Họ làm việc vì tương lai tươi sáng của công ty, ngay cả khi 

họ không còn làm ở đó nữa. Nhiều người vẫn giữ phòng làm việc của mình trong trụ sở doanh 

nghiệp nhiều năm sau khi về hưu. 

Đúng người 

Người ta vẫn hay nói rằng nếu bạn muốn bắt đầu và xây dựng một công ty vĩ đại, bạn nên phát 

triển khái niệm về sự hoàn thiện và tuyển những con người giỏi nhất mà bạn có thể tìm được. 

Tuy nhiên, Collins và nhóm của ông thấy rằng khi những nhà điều hành của các công ty Từ tốt 

đến vĩ đại bắt đầu cho sự chuyển biến công ty họ lại có vẻ làm việc ngược lại: “Đầu tiên họ đưa 
đúng người lên xe (và đưa người không thích hợp khỏi xe) và sau đó xác định nơi cần lái đến”. 

Những lợi ích của cách tiếp cận này là gì? Nếu bạn có những con người đúng ngay từ đầu, họ sẽ 

có khả năng thích nghi với các thay đổi về định hướng hay chiến lược. Bạn không cần phải động 

viên họ bở vì họ chia sẽ với bạn niềm khao khát đạt được thành công, và do đó đã sẵn có động 

lực trong người họ. Điều thú vị là những công ty vĩ đại trả lương cũng tương đương những công 

ty tốt; trả lương không phải là một yếu tố lớn để vận động con người khi họ hướng đến một thứ 

gì đó lớn hơn là tiền bạc. 

Cuối cùng, những công ty vĩ đại có văn hóa “nghiêm ngặt nhưng không nhẫn tâm”. Tính nghiêm 

ngặt có nghĩa là mỗi người đều biết chuẩn mực mà họ và công ty phải tuân theo. Nếu họ không 

đáp ứng được, họ biết họ phải ra đi. Sự không thương xót, ngược lại, là đặc điểm của những 

công ty chỉ được cho là tốt. Không phải suy nghĩ nhiều, họ sẽ cho nghỉ toàn bộ phận để tái cơ 
cấu và sa thải hàng ngàn công nhân từ những quyết định từ trên đưa xuống. Một không khí lo 

sợ như thế vốn đã không tạo ra năng suất và không tạo động lực làm việc, trong khi đó các công 
ty vĩ đại có một tinh thần đồng đội thách thức mọi người phải nỗ lực hết khả năng của mình. Họ 

biết, theo cách nói của Collins, rằng “Tầm nhìn vĩ đại mà không có những con người vĩ đại sẽ 

không tương xứng”. 

Sự trung thực tàn bạo 

Các công ty vĩ đại khác biệt vì đưa ra quyết định dựa trên sự việc. Họ không dựa vào các mốt 

quản trị hay những giấc mơ về sự vĩ đại để đạt được kết quả, thay vào đó họ luôn luôn tự đánh 
giá mình. 

Collins phát hiện rằng những nhà lãnh đạo uy tín thường can dự vào cách thức đi đến thành 

công của công ty, bởi vì nhân viên bắt đầu chỉ dựa vào “điều mà tổng giám đốc sẽ nghĩ” thay vì 

dựa vào dữ liệu để làm cơ sở cho quyết định. Các công ty tốt nhất muốn sự thật phải được lắng 
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nghe, cho dù nó được nói từ bất kỳ ai. Họ có văn hóa đặt câu hỏi và sự cởi mở, không khúm 

núm. 

Collins trích câu nói của Winston Churchill: “Tôi… không cần những giấc mơ đẹp. Thực tế tốt 

hơn giấc mơ”. Churchill cũng nổi tiếng với thái độ “không bao giờ đầu hàng” của ông. Các công 

ty vĩ đại cũng có sự kết hợp giữa niềm tin rằng cuối cùng họ sẽ chiến thắng đồng thời vẫn sẳn 

sàng đối mặt với thực tại khó khăn. 

Một lý do để sống 

Các công ty vĩ đại chỉ có một ý tưởng hoặc sự tập trung duy nhất điều khiển tất cả những việc 

họ làm. Những quan niệm này có thể cần nhiều năm để trở nên rõ ràng hơn, nhưng một khi đã 

thấm nhuần có thể tạo nên những kết quả to lớn bở vì chúng quá khác biệt. Walgreens có ý 

tưởng tốt nhất đó là tự định nghĩa mình, những cửa hàng dược phẩm được đặt ở những vị trí 

thuận tiện nhất, lợi nhuận cao trên mỗi đợt mua. Wells Fargo không cố gắng đánh bại Citicorp 

hay Bank of America để trở thành ngân hàng Mỹ lớn nhất toàn cầu. Thay vào đó, nó tập trung 

để trở thành một ngân hàng có lợi nhuận lớn bằng việc tập trung vào khu phía tây nước Mỹ. 

Collins có mô hình 3 vòng để kiểm tra sự vĩ đại. Vòng đầu tiên là nhận thức được thứ bạn có thể 

làm tốt nhất trên thế giới này. Việc này cần ứng dụng thực tế các khả năng của bạn, đó không 
phải là để cái tôi của bạn vận động tự do. Cũng không phải chỉ là biết bạn có năng lực ở điểm 

nào; việc mà bạn đã làm trong nhiều năm có thể không phải là cái giỏi nhất của bạn. Vòng thứ 

hai là điều chỉnh động cơ kinh tế của bạn; đó là biết được việc nào mang đến cho bạn nhiều lợi 

nhuận nhất. Vòng tròn thứ ba là đam mê: rất đơn giản, chỉ làm thứ mà bạn đặc biệt đam mê. 
Nếu bạn có thể tìm ra được thứ mà bạn có thể làm giỏi nhất, bạn thích làm nó và việc đó mang 
lại cho bạn tiền bạc thì bạn đã có những bắt đầu của một công ty lớn. Nếu bạn có hai trong ba 

điều này, bạn có lẽ chỉ đạt thành công chứ không phải sự vĩ đại. 

Cuốn sách đáng được dành riêng một chương để mô tả về mẫu người vì bạn có thể áp dụng 

chúng vào cuộc sống của bạn cũng như vào công ty nơi bạn làm việc. Chính xác bạn đang đại 

diện cho cái gì? Bạn có thể tóm tắt trong vài từ không? Nếu không, mọi cố gắng của bạn chỉ rải 

rác và thiếu năng lượng, cũng giống như các công ty khá tốt mà thôi. 

Sử dụng công nghệ một cách khôn ngoan 

Công nghệ không bao giờ là cơ sở cho việc trở thành vĩ đại mà chính là quản trị. 

Công nghệ ít được nhắc đến như là nguyên nhân chính cho sự thành công của các nhà điều 

hành trong các công ty xuất chúng. Không bao giờ có trường hợp “Công nghệ này sẽ tạo nên 

công ty”, mà đúng hơn là “Chúng ta có thể sử dụng công nghệ này để làm tốt hơn việc chúng ta 

đang làm”. Nếu không có một văn hóa biết phát hiện cơ hội, các công ty khác chọn công nghệ vì 
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lợi ích của công nghệ, nhưng những công ty vĩ đại chỉ đầu tư vào những cách thức khác biệt để 

tiến hành công việc khi nó phù hợp với tầm nhìn rộng hơn. 

Theo đánh giá của Collins thì “bản thân công nghệ không bao giờ là nguyên nhân chính của sự 

thành công hay thất bại”. Thế nhưng, sự sử dụng công nghệ thông minh lại là một phần trong 

văn hóa của các công ty vĩ đại. 

Lời cuối 

Từ tốt đến vĩ đại được nghiên cứu khi có hiện tượng về “nền kinh tế mới”. Collins nói về những 

năm này: “Chúng ta bước vào một thời điểm đáng nhớ trong lịch sử khi toàn bộ ý tưởng về việc 

nỗ lực xây dựng một công ty vĩ đại có vẻ kỳ lạ và lỗi thời”. Có một “văn hóa về kỷ luật”, một 

trong những đặc điểm chính của các công ty vĩ đại mà ông đã nhận ra thực ra lại có vẻ cổ hủ. 

Các công ty này không trở nên vĩ đại nhờ vào hoạt động trong đúng ngành vào đúng thời điểm, 

mà chính là đã nhận ra được các thế mạnh riêng có của mình và không ngừng phát huy chúng. 

Sự kết luận này rất giống với kết luận của David Landes trong cuốn Sự thịnh vượng và nghèo 

khó của các quốc gia, người đã khám phá ra rằng nếu địa lý và tài nguyên thiên nhiên (cơ hội) 

chắc chắn ảnh hưởng đến sự phát triển của các quốc gia thì điều khiến chúng trở nên giàu có 

chính là văn hóa của sự nỗ lực và doanh nghiệp. 

Trước cuốn Từ tốt đến vĩ đại, Collins viết cuốn sách nổi tiếng Xây dựng để tồn tại lâu dài, viết về 

các công ty biểu tượng có tầm nhìn đã vượt qua phép thử của thời gian. Là một cuốn sách chỉ 
bạn cách tự nhấc bạn đến bước đầu tiên của sự vĩ đại, cuốn Từ tốt đến vĩ đại chính là một cuốn 

phim mô tả. Giá trị của Xây dựng để tồn tại lâu dài nằm ở chỗ nó có thể chỉ ra cho bạn cách duy 

trì sự vĩ đại đó. 

Collins nói rằng ông không nghĩ đến công trình của mình nhất thiết là về các công ty hay việc 

kinh doanh. Nguyên tắc của Từ tốt đến vĩ đại  có thể áp dụng cho bất kỳ loại hình doanh nghiệp 

nào, và ông còn nói rõ là bạn có thể áp dụng chúng vào cuộc sống của bạn. Bạn có thể sẽ ngạc 

nhiên với việc những cuốn sách này đã tạo cảm hứng ra sao, sự thích thú được tạo nên khi biết 

được rằng thàng công có thể đo được và những bài học của nó được áp dụng một cách có 

phương pháp. Cả hai quyển sách này đem lại cho bạn một nền tảng đã được nghiên cứu kỹ cho 

thành công – nền tảng đã đặt kết quả lên trước uy tín. 

 

Vân Anh (Tổng hợp) 
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Về tác giả 

Bo Burlingham là biên tập viên tạp chí Inc. (Mỹ); là người sáng lập Small Giant Community; là 
tác giả của The Great Game of Business (Kinh doanh một cuộc chơi lớn), A Stake in the 
Outcome (Thăng trầm), Những người khổng lồ bé nhỏ. 

Norm Brodsky là người sáng lập Perfect Courier và Citistorage, Là biên tập viên của tạp chí Inc.  

Nội dung chính 

Từ những câu chuyện thực tiễn, các tác giả “bật mí” những mẹo mực để phát triển doanh 
nghiệp trong chiếc “túi khôn” của mình. 

Chương 1 - Làm thế nào để kinh doanh thành công 

Điều quan trọng đầu tiên để việc kinh doanh thành công là phải xác định mục tiêu. Khi xác định 
mục tiêu, đừng để cảm xúc chi phối. Sau đó lập kế hoạch kinh doanh, tức là dự đoán hợp lý 
mức doanh thu, lợi nhuận và chi phí. Đừng nhầm lẫn dòng tiền mặt với doanh thu hoặc tiền có 
trong ngân hàng. Hãy xác định được lợi nhuận gộp hay hệ số biên lợi nhuận gộp, đây là vấn đề 
rất quan trọng, là nhân tố quyết định công việc kinh doanh, vì ta phải sử dụng lợi nhuận gộp để 
thanh toán các chi phí như tiền lương, tiền thuê nhà, các loại hóa đơn và dự phòng rủi ro.  

Việc lập kế hoạch kinh doanh giúp ta biết số vốn cần thiết để khởi nghiệp. Các con số dự kiến 
bao giờ cũng sai biệt so với thực tế như chi phí thường cao hơn và lợi nhuận thấp hơn, cho 
nên, phải dự phòng. 

Chúng ta cũng đừng để doanh thu ám ảnh, rồi chỉ tập trung vào việc tạo ra doanh thu. Đừng 
lừa dối bản thân bằng một chuỗi những tháng có doanh số cao nhưng hệ số biên lợi nhuận 
thấp. Khách hàng tạo ra hệ số biên cao thường là khách hàng mua với số lượng ít. Những 
khách hàng tạo ra hệ số biên thấp mua hàng với giá trị cao, điều gì sẽ xảy ra khi họ thanh toán 
chậm? Đừng theo đuổi bất kỳ thương vụ nào có hệ số biên lợi nhuận thấp. Nếu lợi nhuận gộp 
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của bạn không đủ để trang trải các chi phí, bạn phải lấy vốn để bù đắp khoản chênh lệch, vốn 
sẽ cạn kiệt, bạn sẽ phá sản. 

Hãy học cách dự đoán và nhận ra những thay đổi trong kinh doanh bằng cách nâng cao sự 
nhạy bén với các con số. Các con số giúp bạn cân bằng cảm xúc, bạn hãy học cách tránh xa 
những quyết định dựa trên cảm xúc, mà phải thật sự khách quan. Các con số sẽ nhắc nhở bạn 
tiền mặt của bạn có thể tự sinh, nhưng nó cũng có giới hạn và nó có thể cạn kiệt. 

Chương 2 - Yếu tố quan trọng 

Phẩm chất quan trọng nhất của doanh nhân là sự kiên cường, đó là khả năng hồi phục sau thất 
bại, là biết xoay chuyển tình thế, biết học hỏi kinh nghiệm từ sự sai lầm. Còn kinh doanh, bạn 
không thể nào hết sai phạm, nhưng cái sai lầm mới không giống cái cũ và luôn cho ta bài học 
mới để ta càng thông minh hơn. 

Ví dụ điển hình từ công ty tôi, sau khi phát hiện khách hàng không hài lòng về chúng tôi nhưng 
chúng tôi không biết, bài học thật sự mà chúng tôi nhận được không phải là chúng tôi đã mắc 
sai lầm mà là chúng tôi phải mất quá lâu mới phát hiện ra sai lầm đó. Sự kiên cường sẽ không 
có ích gì nếu bạn không học hỏi được điều gì từ những sai lầm.  

Bài học kinh doanh giá trị nhất mà chúng ta có thể học đến từ việc chúng ta dám đối mặt với 
chính nhược điểm của mình. Tuy nhiên thật khó để thừa nhận những sai lầm của chính mình. 
Vì thế tôi luyện tập khả năng lắng nghe để đảm bảo ít nhất là tôi hiểu được những lời khuyên 
của người khác, dù tôi có chấp nhận chúng hay không. 

Bên cạnh sự kiên cường, điều mà các doanh nhân cần phải có là khả năng tuân thủ kỷ luật và 
tập trung. Có người nghĩ rằng các doanh nghiệp thành công thường có một cú hích thần kỳ. Tất 
cả những gì họ cần là một cơ hội tốt và “úm ba la!” biến nó trở thành một doanh nghiệp làm ăn 
phát đạt. Đó là một “huyền thoại” trong kinh doanh. Thế giới tràn ngập những cơ hội kinh doanh 
tuyệt vời, nhưng không có cái nào đảm bảo thành công cả. Phải phát triển tính kỷ luật và khả 
năng tập trung vào một cơ hội duy nhất, hãy lựa chọn một cơ hội trong những cái có sẵn, một ý 
tưởng duy nhất, hấp dẫn hơn những cơ hội còn lại, sau đó nghiên cứu thật kỹ lưỡng rồi kiên trì 
và chịu đựng đến khi biến nó thành một công việc kinh doanh vững chắc. 

Một phẩm chất khác mà bạn phải cần có để thành công là “tầm nhìn ngoại vi”. Giải pháp không 
bao giờ ở ngay trước mặt bạn. Bạn cần học cách tìm ra chúng từ bên ngoài góc nhìn của bạn, 
từ đó, bạn tìm ra được những giải pháp cho những vấn đề mà người khác cho là không thể giải 
quyết.  

Để thành công, bạn cần có một thứ khác nữa, đó là bản năng, nó nằm sâu trong con người của 
bạn, phẩm chất này có thật, và nó có thể giúp một vài người đạt được những điều mà những 
người khác không thể. 

Chương 3 - Tại sao những người khởi nghiệp thất bại? 
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Những người khởi nghiệp thất bại vì nghe theo lời khuyên tồi như tạo sản phẩm, dịch vụ chưa 
có ai làm, hay ngành kinh doanh ít đối thủ hoặc tạo riêng một thị trường. Nhưng theo tôi thì hãy 
nên làm ngược lại: chọn ngành có nhiều đối thủ cạnh tranh, điều này chứng tỏ có nhiều người 
đã kiếm được tiền, ta chỉ cần tạo sự khác biệt với họ. Chọn ý tưởng đã có sẵn ít nhất 100 năm 
mà mọi người đã hiểu, đã thấm nhuần vì tạo một quan niệm mới rất tốn kém, đồng thời chú ý 
quan tâm đến khách hàng. Tiếp đến là tạo một thị trường ngách, giành được khách hàng bằng 
cách cung cấp cho họ giá trị cộng thêm đối với mức giá hiện hành mà không tăng phí trực tiếp, 
không giảm hệ số biên lợi nhuận gộp.  

Bạn đừng nghĩ rằng mua một công ty sẵn có sẽ giảm rủi ro, tiết kiệm tiền bạc, nhanh đạt mục 
tiêu, điều đó không đúng với người khởi nghiệp. Bạn nên xây dựng một doanh nghiệp mới của 
chính mình, vì qua đó, bạn sẽ có được những bài học, những kinh nghiệm rất bổ ích và rất cần 
thiết trong kinh doanh. 

Tiếp đến, bạn phải xây dựng kế hoạch kinh doanh, nhiều người sai lầm cho rằng, bản kế hoạch 
chỉ nhằm mục đích để huy động vốn, nhưng tiền không phải là thứ đầu tiên bạn cần. Bản kế 
hoạch được viết là cho chính bạn, bao gồm những vấn đề rất quan trọng là ý tưởng kinh doanh, 
cách làm, giá cả, khách hàng, doanh thu. Hãy kiểm tra và suy tính thật kỹ trước khi huy động 
vốn. Hãy chăm chỉ tìm hiểu, và quan trọng hơn bạn sẽ biết cách sử dụng vốn tốt hơn, làm tăng 
mạnh khả năng duy trì vốn đến khi không cần nó nữa, việc kinh doanh có thể tự chu cấp vào 
dòng tiền mặt tự thân, đó chính là mục tiêu của bạn. 

Bạn nên nhớ rằng, có một nguồn lực lớn khác mà khi bạn đánh mất, bạn sẽ không bao giờ lấy 
lại được nữa. Thậm chí, nó còn quan trọng hơn cả tiền. Đánh mất nó khiến bạn phải trả giá 
bằng cơ hội nhận ra giấc mơ của mình. Nguồn lực đó là thời gian. Bạn nên cẩn thận để không 
lãng phí nó. Không nóng vội nhưng bạn phải tìm mọi cách để thực hiện công việc với thời gian 
ngắn nhất. Bạn không thể chỉ ngồi cầu nguyện để đạt được mức doanh thu cần thiết, bạn sẽ 
mất nhiều thời gian khiến bạn bỏ cuộc trước khi sử dụng cạn kiệt nguồn vốn. 

Chương 4 - Tiền nằm ở đâu? 

Trước khi huy động vốn từ người khác, bạn cần lập kế hoạch chiến lược đầu tư cẩn thận như 
kế hoạch kinh doanh, nghiên cứu thị trường, và cần nghiên cứu hạn mức đầu tư của các nhà 
đầu tư và điều họ đang tìm kiếm. Sẽ thật vô ích khi tiếp cận họ mà biết rằng những tiêu chuẩn 
của họ không hợp với nhu cầu của bạn. 

Khi công ty đã đi vào hoạt động, bạn cần xây dựng mối quan hệ tài chính khác nữa - mối quan 
hệ với ngân hàng. Chỉ sử dụng tổ chức cho vay thế chấp tài sản khi bạn không thể có được số 
tiền bạn cần từ ngân hàng. Vì các ngân hàng tìm kiếm các công ty tốt để đầu tư, ngược lại, các 
tổ chức cho vay thế chấp tìm kiếm các công nợ tốt để thâu tóm. 

Ngân hàng có thể quyết định từ bỏ bạn vào một ngày nào đó vì một trong những sai lầm của 
bạn như: nộp báo cáo tài chính muộn, hồ sơ của bạn không hoàn chỉnh, bạn sẽ gây ra vấn đề 
cho ngân hàng, vận hành dựa trên ngân sách chưa thu hồi, không có thái độ hợp tác - thay vì 
cung cấp cho ngân hàng các thông tin cần thiết, bạn thoái thác và đưa ra những phản hồi qua 
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loa. Khi không cần sự trợ giúp, bạn xao lãng mối quan hệ, khi bạn cần sự trợ giúp của họ thì 
mọi chuyện đã quá muộn. 

Có những thời điểm việc vay tín dụng trở thành khó khăn, thật may mắn nếu bạn có được một 
ngân hàng thân thiết. 

Chương 5 - Những con số thần kỳ 

Khi mới khởi nghiệp, bạn hãy tính toán doanh thu hàng tháng và hệ số biên lợi nhuận gộp của 
bạn bằng tay. Tra cứu các con số bằng tay là cách tốt nhất để học và hiểu ngôn ngữ của 
chúng. Chỉ khi bạn đã thành thạo việc này bạn có thể xử lý số liệu bằng máy tính. 

Có nhiều công ty, mặc dù công việc kinh doanh đang tiến triển tốt với một số sản phẩm cũng 
như một số khách hàng, số doanh thu tăng đều, nhưng họ vẫn gặp vấn đề trong việc thanh 
toán hóa đơn chi phí mỗi tháng, thường xuyên thiếu hụt tiền mặt mà không hiểu lý do tại sao. 
Nguyên nhân của vấn đề đó có thể là dù doanh thu tăng nhưng không kiếm được mức lợi 
nhuận gộp đủ để trang trải các chi phí, hoặc số tiền mặt không đi thẳng vào tài khoản ngân 
hàng mà đi vào chỗ khác. 

Các con số sẽ giúp bạn trả lời cụ thể vấn đề trên. Chúng có khả năng giúp bạn cảnh báo những 
vấn đề cần điều chỉnh cũng như những vấn đề tiềm năng, để từ đó bạn có thể đưa ra những 
quyết định kịp thời. Khi mới khởi nghiệp, bạn phải linh hoạt, phải lắp ráp từng mảng về doanh 
thu, hệ số biên lợi nhuận, chi phí của từng công việc kinh doanh, từng sản phẩm. Toàn bộ bài 
tập này không mất nhiều thời gian lắm, nhưng lập tức bạn thấy rõ bạn kiếm được bao nhiều 
tiền, chúng đến từ đâu và đi về đâu. 

Thực tế, những doanh nhân giỏi đều có những con số chủ đạo nhất định, họ theo dõi hằng 
ngày, hằng tuần và biết ngay công việc kinh doanh của họ diễn ra như thế nào trước khi có bản 
báo cáo kinh doanh. 

Chương 6 - Nghệ thuật thương lượng 

Phần lớn công việc kinh doanh đều là việc thương lượng các vấn đề, vì vậy bạn phải hiểu được 
quy trình của nó. 

Trước hết, trong một tình huống thương lượng, bạn phải giữ không cho những người khác 
đoán được ưu tiên của bạn, nếu không bạn sẽ phải chấp nhận một thỏa thuận ít lợi hơn. 

Nguyên tắc tiếp theo là trước tiên phải thương lượng vấn đề ưu tiên số hai, sự nhượng bộ ban 
đầu của bạn trong điểm thương lượng này sẽ cho bạn thêm sức mạnh khi đặt ưu tiên số một 
lên bàn đàm phán. 

Nguyên tắc quan trọng trong quy trình thương lượng là gặp mặt trực tiếp người đứng đầu. Để 
đạt được thứ bạn muốn, trước tiên bạn phải biết được đối tác của mình muốn gì. Do đó, phải 
lắng nghe, lắng nghe bằng cách tuân thủ hai quy luật: không có định kiến và giả định mọi người 
trong phòng đều thông minh hơn bạn. Thực hiện thói quen tư duy là đặt câu hỏi về những gì 
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bạn nhìn thấy được, đánh giá những yếu tố ẩn bên dưới, và tìm hiều điều gì đang thực sự diễn 
ra. 

Tuy nhiên, mọi cuộc thương lượng không phải bao giờ cũng kết thúc trong sự vui vẻ của cả hai 
phía mà đôi lúc trở thành sự đối đầu. Nhưng, thỏa thuận tốt nhất trên thế giới là khi mọi người 
ra về với một chút không vui. Trong trường hợp này, bạn phải ngăn cảm xúc chi phối các quyết 
định kinh doanh. Bạn không được nóng giận hoặc có ý định trả thù. Bạn phải tìm kiếm giải pháp 
chứ không phải gây ra những rắc rối. Có như vậy bạn sẽ tiết kiệm được rất nhiều tiền: chi phí 
hầu tòa, luật sư, thời gian, sự bực bội và xao lãng trong công việc. 

Chương 7 - Bắt đầu một thương vụ 

“Bạn không hỏi thì bạn không có”. Câu nói này ẩn chứa một bí mật để trở thành một người bán 
hàng giỏi. Quan điểm của tôi là cứ thử và xem chuyện gì sẽ xảy ra. Nếu tôi có được cái tôi 
muốn thì rất tuyệt, nhưng nếu không thì tôi mỉm cười và ra đi. Người bán hàng phải vượt qua 
nỗi sợ hãi bị từ chối. Nhưng tôi luôn không sợ hãi về việc nhận được câu trả lời “không”. Câu 
trả lời “không” chỉ đơn thuần là một cơ hội không thể xảy ra, tôi không quan tâm và không buồn 
phiền. 

Bạn lịch sự, chăm chú lắng nghe, không lùi bước. Bạn vẫn tiếp tục đàm phán đến khi đối tác 
đồng ý. 

Bạn phải tìm ra chính xác bạn có cái gì mà người khác muốn mua. Điều đó nghĩa là tìm ra 
ngành kinh doanh thật sự của bạn. Ví dụ, Fred là chủ công ty cung cấp cá cho các nhà hàng, 
mới nhìn cứ nghĩ Fred kinh doanh cá, nhưng Fred nói: “Thật ra tôi kinh doanh ngân hàng, tôi 
cấp các khoản vay cho các nhà hàng dưới dạng cá, họ sẽ thanh toán chậm, sau đó, họ không 
chỉ trả cho tôi tiền mua cá mà còn cả khoản tín dụng tôi gia hạn. Tôi đã tính chi phí tín dụng đó 
vào giá bán”. Thông thường bạn sẽ khám phá ra thị trường ngách sau khi đi vào kinh doanh, 
bạn sẽ nhận thấy rằng ngành kinh doanh thật sự của mình không phải là ngành kinh doanh mà 
bạn đang tiến hành. 

Bên cạnh đó, danh tiếng tốt có khả năng thu hút khách hàng, tìm hỗ trợ tài chính, giao dịch, 
giúp công ty thành công. Để có được danh tiếng cần tuân thủ các nguyên tắc: không bao giờ 
nói xấu các đối thủ cạnh tranh. Cũng đừng nên trở thành kẻ bại trận cay cú khi bị giành mất 
khách hàng, mà nên tỏ ra luôn luôn dễ tính. Có được sự tôn trọng của đối thủ là điều vô cùng 
quan trọng, thỉnh thoảng sự tử tế cũng được đền đáp. 

Chương 8 - Thương vụ tốt, thương vụ xấu và thương vụ nên từ bỏ 

Khi bị ám ảnh bởi doanh thu, bạn thường nghĩ rằng mọi thương hiệu đều tốt, quy mô càng lớn 
càng tốt. Thật ra, quy mô không quan trọng bằng lợi nhuận gộp. Quá nhiều thương vụ với hệ số 
lợi nhuận gộp thấp có thể khiến bạn phá sản. 

Nhiều người nghĩ, họ nên tập trung với khách hàng lớn. Nhưng, khách hàng nhỏ là trụ cột giúp 
doanh nghiệp vững chắc ổn định và sinh lợi. Vì: họ trả giá cao hơn, họ không có sự lựa chọn, 
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họ không có lợi thế thương lượng như khách hàng lớn. Nếu bạn đối xử với họ tốt họ sẽ ở lại 
với bạn mãi mãi vì họ có tâm lý ít muốn thay đổi. Ngược lại, với một khách hàng lớn, bạn sẽ 
phụ thuộc vào họ, bạn sẽ lo lắng khi tái ký hợp đồng, họ sẽ chi phối bạn về giá cả, khi họ bỏ đi 
bạn sẽ gặp nhiều rắc rối. 

Tuy nhiên, khi bạn chưa có được điều kiện để bắt đầu với nhiều khách hàng nhỏ, bạn xây dựng 
doanh nghiệp dựa trên doanh thu từ một vài khách hàng lớn, điều này không có gì sai trái. 
Nhưng bạn phải lập tức mở rộng và đa dạng hóa bằng những khách hàng nhỏ. 

Bạn phải chiến thắng lòng trung thành của khách hàng, nếu bạn chỉ nêu lý do sản phẩm, dịch 
vụ tốt hơn đối thủ thì vẫn chưa đủ. Bạn phải chứng minh cho họ thấy. Bạn phải lắng nghe 
khách hàng, tập trung tìm kiếm thứ khách hàng muốn. Bạn không lo lắng đến việc giành được 
các thương vụ mà chỉ quan tâm đến việc khiến cho khách hàng có cảm giác họ được lắng 
nghe. Thông tin phải luôn đúng và chính xác, nhưng bạn có thể nhấn mạnh những phần mà 
khách hàng quan tâm nhất. Khi họ ra về với cảm giác vui vẻ và dễ chịu, doanh thu sẽ tự đến. 

Khi có cơ hội để bán chiết khấu công suất thừa, hầu hết mọi người đều khó lòng từ chối. 
Nhưng đó thật sự là một sai lầm nghiêm trọng, một sai lầm chết người, và bạn đang bước vào 
con đường phá sản. Vì, bạn đã tạo nên một đối thủ cạnh tranh nữa, đó là chính bạn, và mức 
giá rẻ hơn sẽ giành phần thắng chỉ là vấn đề thời gian. Hiển nhiên, một vài trường hợp bán 
chiết khấu công suất thừa có hiệu quả với điều kiện bạn và khách hàng phải thống nhất thời 
gian chiết khấu và bạn phải có khả năng giải thích thỏa thuận này đối với khách hàng khác. 
Trên thế giới này, có những người muốn nhiều hơn cái mà bạn có thể cung cấp với số tiền của 
họ, việc thương lượng khó khăn, chỉ có một từ bạn sử dụng: “không”! 

Chương 9 - Khách hàng cần giữ chân 

Sẽ rất khó phát triển kinh doanh nếu bạn phải liên tục thay thế khách hàng. Nếu bạn mất vài 
khách hàng cũ, thì lượng thời gian, sức lực, tiền bạc tiêu tốn để kiếm khách hàng mới sẽ nhiều 
gấp đôi so với chi phí để giữ chân các khách hàng cũ đó. 

Ngoài việc tìm hiểu những điều cần biết về khách hàng, bạn phải thể hiện thành ý làm bất cứ 
điều gì cần thiết nhằm đảm bảo khách hàng sẽ hài lòng khi ký kết. Mối quan hệ đó sẽ phai nhạt 
nếu không được nuôi dưỡng thường xuyên. Cách thực hiện là giáo dục khách hàng về ngành 
kinh doanh của bạn, giúp khách hàng tiết kiệm tiền bạc bằng cách thay đổi phương thức hoạt 
động, giúp khách hàng trở thành người mua hàng khôn ngoan và thông minh hơn. Nên đối xử 
với khách hàng cũ như khách hàng mới. Chúng ta có xu hướng thay đổi cư xử sau một thời 
gian cộng tác, đó là cách nhanh nhất để mất khách hàng. 

Thị trường thay đổi, công nghệ thay đổi, nhu cầu mong muốn của khách hàng cũng thay đổi, 
nếu bạn luôn cập nhật thông tin, bạn sẽ tiến nhanh hơn đối thủ. Trên cơ sở đó, trong việc xây 
dựng mối quan hệ với khách hàng, điều quan trọng là phải ghi nhớ vai trò quyết định của bạn 
với tư cách là chủ doanh nghiệp. Bạn có thể tiếp xúc trực tiếp với khách hàng để tạo sự tin cậy, 
tôn trọng và thiện chí đặc biệt của công ty bạn. 
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Chương 10 - Những hành động khiến khách hàng rời bỏ công ty 

Giá cả luôn đóng một vai trò quan trọng trong mối quan hệ với khách hàng. Không cách nào dễ 
đánh mất khách hàng hơn việc đột ngột tăng giá cao. 

Chi phí của bạn tăng lên, một vài chi phí luôn tăng theo thời gian, hệ số biên lợi nhuận gộp của 
bạn đang thu hẹp lại, nếu không tăng giá sẽ không còn một lựa chọn nào khác. Tuy nhiên, bạn 
sẽ gặp phải phản ứng từ phía khách hàng, nó đẩy mối quan hệ quan trọng nhất của bạn vào rủi 
ro. Đối mặt với sự phản đối, nhiều chủ doanh nghiệp cảm thấy nên hủy bỏ việc tăng giá, hoặc ít 
nhất trì hoãn nó càng lâu càng tốt. Cả hai giải pháp đều sai lầm, vì bạn sẽ không thể tiếp tục 
kinh doanh, không thể thanh toán các hóa đơn và công ty tiến dần đến phá sản. 

Một vài loại phí có đời sống riêng của chúng, bạn nên theo dõi chúng sát sao để tăng giá định 
kỳ một cách hợp lý, mức tăng giá không nhất thiết phải cao, làm sao cho khách hàng cảm thấy 
có thể chấp nhận được. 

Thường công ty bạn tự đặt ra một số luật lệ, mục đích để hạn chế rủi ro, ngăn ngừa những sai 
phạm, duy trì tiêu chuẩn hay lập ra khi mắc phải sai lầm. Khi thiết lập một luật lệ, công ty đều có 
ý định tốt, nhưng luật lệ đừng làm tổn thương đến việc kinh doanh. Có thể chỉ vì một khách 
hàng không tốt mà ta đưa ra qui định để hạn chế những khách hàng khác, kết quả dẫn đến dịch 
vụ khách hàng kém chất lượng. Vì vậy, phải kịp thời hủy bỏ những luật lệ tệ hại, sai lầm có thể 
đưa đến hậu quả là khách hàng sẽ quay lưng với bạn. 

Chương 11 - Quyết định tăng trưởng 

Kế hoạch cuộc đời phải được xem xét trước khi tập trung vào kế hoạch kinh doanh, vì kinh 
doanh chỉ là phương tiện để đi đến đích. Một số người chỉ chú tâm muốn phát triển công ty 
càng nhanh càng tốt, và sẵn sàng hy sinh nhiều thứ trong quá trình đó, thậm chí cả gia đình họ. 
Khát khao tăng trưởng thường khiến con người phạm sai lầm. Không có lối tắt nào trong kinh 
doanh. 

Nếu bạn có một doanh nghiệp thành công, thì khát khao mở rộng nó là hoàn toàn tự nhiên. Khi 
gặp thất bại trong kinh doanh, bạn có thể nhìn lại, rút ra những bài học kinh nghiệm. Nhưng để 
tìm ra lý do vì sao một ý tưởng kinh doanh nào đó thành công là rất khó, nếu không muốn nói là 
không thể. Nếu bạn không thật sự biết điều gì khiến bạn thành công, bạn phải cẩn thận với 
chiến lược mình đang áp dụng. Có đôi lúc bạn sẽ đánh mất những giá trị mà bạn đã khổ công 
xây dựng. 

Thực tế, đôi lúc các công ty nhỏ thực sự có lợi thế rõ rệt so với những công ty lớn. Cạnh tranh 
với một công ty lớn dễ hơn với một công ty nhỏ được điều hành tốt. Lợi thế công ty nhỏ là linh 
hoạt hơn, tập trung cao, liên kết chặt chẽ, người chủ luôn hiện diện và tham gia hoạt động. 

Đối thủ cạnh tranh hàng đầu của tôi không phải là những gã khổng lồ mà là những chuyên gia, 
những người điều hành kinh doanh giống như tôi. Và họ đã đánh mất lợi thế cạnh tranh đó khi 
sáp nhập thành một công ty lớn hơn. 
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Chương 12 - Trở thành ông chủ 

Trong vai trò làm chủ, xét cho cùng, bạn và nhân viên cùng nhau làm việc trong một môi trường 
khắc nghiệt, vật lộn để tồn tại, cùng phiêu lưu hồi hộp, dựa vào nhau để sống sót. Đó là cảm 
giác tuyệt vời của tình bằng hữu. Vậy họ có thể trở thành bạn bè ngoài xã hội không? 

Người ta thường phạm sai lầm khi nhận vai trò làm chủ: một là liên quan đến mối quan hệ với 
nhân viên, hai là liên quan đến công việc mà họ đang thực hiện. 

Theo tôi, để là người chủ tốt bạn cần tạo khoảng cách nhất định với nhân viên, đừng để cảm 
xúc ảnh hưởng đến công việc. Nhân viên không nên là bạn bè xã hội của bạn hay bạn bè xã 
hội không là nhân viên của bạn. Bạn phải tôn trọng nhân viên. Bạn có thể cùng cười, khóc, vui, 
buồn cùng họ, nhưng đừng bao giờ quên đó là mối quan hệ kinh doanh. 

Kinh nghiệm bản thân, một lần tôi thăng chức cho một nhân viên rất thân thiết, anh ta là bạn 
của tôi, chỉ có điều anh không đủ kỹ năng cần thiết để thành công trong vai trò đó. Tôi cay đắng 
nhận ra mình đã phạm sai lầm lớn. Lần khác, liên quan đến người điều vận chính của tôi, anh 
ta như là người trong gia đình, về sau tôi gặp anh ăn cắp của công ty, trước khi đối mặt với anh 
ta, tôi đã về nhà và khóc. Từ đó tôi nhận được nguy cơ khi quá gần gũi nhân viên. 

Cảm giác bị phản bội luôn mang tính phá hoại, những tình huống trên làm bạn cảm thấy đơn 
độc, không còn tin người khác, dẫn đến những quyết định tệ hại trong kinh doanh. Đó là một 
phản ứng sai lầm.  

Những sự việc trên có thể xuất phát từ quy trình kinh doanh của bạn, bạn phải tìm ra nó để 
khắc phục, phải cải tiến hệ thống của bạn. Hầu hết mọi người đều thật thà, bạn sẽ hủy hoại bản 
thân và những người trung thực đó nếu bạn bắt đầu điều hành công ty như bạn không còn tin 
tưởng ai nữa, như thế là bạn đi đến sai lầm thứ hai. Cứ chuyển giao việc điều hành công ty cho 
các nhà quản lý mà bạn tin tưởng và bạn tìm những cách khác mà bạn có thể đóng góp cho 
công ty.  

Chương 13 - Công việc duy nhất không thể giao phó 

Để có được một đội ngũ tốt cho công ty không phải chỉ tuyển những người giỏi, lương hậu 
hĩnh, phúc lợi tốt, mà còn cố gắng dự đoán tốt nhất khi tuyển dụng và tạo cơ hội cho họ thể 
hiện. Nhưng công cụ tuyển dụng mạnh mẽ nhất của bạn là văn hóa công ty, dựa vào nó bạn sẽ 
có khả năng kiểm soát tốt nhất. Tiền và phúc lợi đóng vai trò đáng kể, nhưng bạn không thể giữ 
những người giỏi chỉ bằng lợi ích tài chính, vì sẽ có công ty khác đưa ra đề nghị tốt hơn. Không 
ai trung thành với một khoản thù lao nhưng họ sẽ vô cùng trung thành với công ty mà họ tự 
hào. 

Vậy làm thế nào để xây dựng văn hóa công ty? Trước hết là sự tin tưởng lẫn nhau, minh bạch 
trong luật lệ, nhân viên cần biết bạn kỳ vọng điều gì ở họ và ngược lại họ trông đợi điều gì. Yếu 
tố thứ hai là đánh giá cao đóng góp của nhân viên và bạn cần tỏ lòng biết ơn họ. Yếu tố thứ ba 
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là làm cho họ tin rằng họ thuộc về một cộng đồng và cộng đồng của họ đang làm điều tốt đẹp 
cho xã hội, cho thế giới. 

Chúng tôi thể hiện các điều đó bằng nhiều cách khác nhau: cấp tiền thưởng khi công ty đạt đến 
một mốc nhất định, tổ chức các buổi xem phim, hoạt động giải trí cho nhân viên và gia đình họ, 
trợ cấp thêm phí xe điện ngầm, tổ chức tập thể tham gia công tác từ thiện tặng quà cho các 
trường học dành cho các em tự kỷ, thiểu năng v.v… 

Một cộng đồng nhỏ được hình thành và có những phong tục, truyền thống, cách ăn mặc và nói 
chuyện cũng như quy cách cư xử bất thành văn đặc thù. Văn hóa như thế không chỉ giúp nhân 
viên gắn bó với nhau mà những người bên ngoài cũng sẽ nhận ra chất lượng hoạt động của 
công ty, và đó là niềm tự hào của các thành viên của nó về mái nhà chung của họ. 

Một công ty không nên có nhiều hơn một văn hóa. Nếu cho phép các bộ phận có văn hóa riêng 
bạn sẽ gây ra sự lộn xộn và bè phái trong công ty. Trong bất kỳ tình huống nào văn hóa cũng 
có tác động trực tiếp đến tình hình phát triển cũng như tài chính của công ty. 

Chương 14 - Bán hàng là môn thể thao đồng đội 

Có bốn nguyên tắc để tuyển chọn nhân viên bán hàng. Một là dựa vào nguyện vọng của ứng 
viên. Có hai kiểu nhân viên bán hàng, một kiểu hướng đến kinh doanh cho bản thân, nghĩa là 
họ làm việc này với mơ ước có một doanh nghiệp riêng. Kiểu còn lại là họ làm việc này chỉ vì 
công việc. Điều tôi muốn là lực lượng bán hàng luôn ổn định, do vậy tôi tìm cách loại kiểu thứ 
nhất, vì tôi tuyển nhân viên bán hàng chứ không phải tuyển doanh nhân. 

Quy tắc thứ hai là không thuê nhân viên bán hàng của đối thủ cạnh tranh. Mặc dù tuyển loại 
này như đi con đường tắt, tiết kiệm được nhiều thứ, nhưng qua kinh nghiệm tôi thấy họ gây ra 
nhiều rắc rối. Họ cho rằng họ tài giỏi, biết nhiều hơn tôi, luôn đạt kết quả tốt, họ có nhiều mánh 
lới tìm những thương vụ chớp nhoáng có lợi cho bản thân. Có lẽ đối thủ cạnh tranh có lý để họ 
ra đi. Mua thị phần bằng cách tuyển các đối tượng này không có lợi cho danh tiếng của bạn. 

Quy tắc thứ ba là chúng tôi không thuê những người mới ra trường, có gì đó không ổn trong 
công việc thật sự đầu tiên của họ, gần như không có một ai hài lòng với công việc của họ, cho 
nên họ chỉ ở thời gian ngắn rồi chuyển chỗ làm. 

Quy tắc thứ tư là không bao giờ tôi thuê một siêu sao bán hàng hay còn gọi là chiếc máy bán 
hàng. Họ làm đủ mọi thứ để có được khách hàng để rồi sau đó đem lại rắc rối về công nợ, hứa 
hão và không giữ đúng cam kết với khách hàng, khách hàng cảm thấy bị lừa dối và chúng tôi 
phải chịu trách nhiệm. 

Hầu hết các doanh nghiệp áp dụng công thức trả công cho nhân viên bán hàng bằng hoa hồng 
doanh thu, thật là rắc rối. Điều này dẫn đến nhân viên bán hàng là một nhóm riêng. Những mâu 
thuẫn trong nội bộ bán hàng cũng nảy sinh về khách hàng, về khu vực, về trách nhiệm. Không 
tạo được sự gắn kết. Tôi từ bỏ hệ thống trả công bằng hoa hồng mà chỉ trả lương và tiền 
thưởng hàng năm. Nhân viên bán hàng phải hỗ trợ lẫn nhau. Tôi muốn toàn bộ nhân viên bán 
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hàng là một đội. Thậm chí kế toán, nhân viên kho vận cũng đều có trách nhiệm với công việc 
bán hàng, họ có tác động gián tiếp đến việc tìm kiếm khách hàng mới. Bán hàng là một hoạt 
động tập thể và có tính đồng đội, mặc dù làm được như vậy là một quá trình và nỗ lực rất lớn. 

Chương 15 - Ai đó hãy cứu tôi 

Mỗi chúng ta đều có những thời điểm rất cần ai đó để trò chuyện, lắng nghe và đưa ra ý kiến về 
một góc nhìn khác vì có nhiều yếu tố sẽ ngăn cản chúng ta nhìn rõ điều mình phải làm. Nếu 
bạn không có nhu cầu đó, thì thêm một quan điểm nhìn nhận vẫn tốt hơn. 

Bạn có thể có một sai lầm và bạn có thể nhìn thấy sai lầm ấy trong một phạm vi, nhưng không 
liên hệ nó với những gì xảy ra trong phạm vi còn lại, do đó bỏ qua những giải pháp khác. Bạn 
có xu hướng tìm đến giải pháp mà bạn cảm thấy thoải mái nhất, phù hợp với tính cách và kỹ 
năng của mình. Cho nên, đôi khi giải pháp chưa thật sự đúng đắn để giải quyết vấn đề. 

Vì vậy, bạn cần tìm một lời khuyên. Kế toán viên rất giỏi giải thích những việc đã xảy ra trong 
quá khứ, họ giỏi tính toán về thuế. Nhưng đừng xin ý kiến kinh doanh từ họ. Luật sư có tài bàn 
về công việc liên quan, đến pháp lý, hệ quả tiềm ẩn của một quyết định hoặc hành động. Luật 
sư không thể cho bạn lời khuyên về kinh doanh. 

Có rất nhiều chủ doanh nghiệp vừa bán công ty và chưa sẵn sàng nghỉ hưu, những doanh 
nhân tài năng, già kinh nghiệm, họ sẽ cho bạn những lời khuyên giá trị trong kinh doanh hoặc 
họ sẽ hướng dẫn, cố vấn cho bạn khi bạn có nhu cầu. 

Chương 16 - Khi học trò sẵn sàng, thầy giáo sẽ xuất hiện 

Tôi có vô số người thầy trong sự nghiệp của mình. Họ đều dạy cho tôi những bài học giúp tôi 
cải thiện bản thân và công việc kinh doanh. 

Vào giữa thập nhiên 1990, trong một chuyến đi Jordan được quỹ Simon Wiesenthal sắp xếp, tôi 
là một thành viên trong đoàn được tiếp kiến Quốc vương Hussein và hoàng hậu Noor. Bảy 
thành viên chúng tôi được sắp xếp ngồi theo thứ tự trên bàn dài chờ đợi. Vài phút sau, nhà vua 
và hoàng hậu đi vào, ngài đi dọc theo hàng tiếp kiến, chào từng người, khi đến bên tôi, ngài 
bảo: “Ồ! Ông Brodsky, ta biết ông là một doanh nhân ở New York”. Ngài tuần tự như vậy với 
mọi người. Tôi vô cùng hãnh diện và vui mừng khi nghĩ nhà vua biết tôi là ai và làm gì. Ngài có 
gần 30 cuộc gặp như thế mỗi tuần, ngài đều chuẩn bị giống như những gì ngài đang làm với 
chúng tôi. Sau thời gian trò chuyện với chúng tôi, cuối cùng nhà vua nói: “Ta rất tiếc, nhưng ta 
có một cuộc hẹn khác phải đi ngay. Cám ơn tất cả các ông đã đến đây. Hãy để ta tiễn các ông 
ra xe”. Nhà vua đã tiễn chúng tôi ra tận xe. Cám ơn vua Hussein, ngài đã cho tôi một bài học. 
Tại sao tôi không thể làm điều này với những khách hàng đến thăm mình? 

Lần khác, tôi đến cửa hàng Princeton, tôi ghét mua sắm, chỉ thích quan sát. Anh nhân viên bán 
hàng không vội vã, anh thân thiện, thoải mái khiến tôi có cảm giác anh thật sự muốn giúp tôi 
lựa chọn trang phục thích hợp nhất. Tôi mua hai bộ vest, một áo khoác thể thao và yêu cầu gửi 
hàng về văn phòng. Chúng tôi cảm ơn lẫn nhau và tôi ra về. Ba hôm sau tôi nhận được lá thư 
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nhỏ từ người bán hàng, viết tay, anh cám ơn và bày tỏ niềm vui khi giúp đỡ tôi. Tôi đưa bức 
thư cho vợ tôi xem: “Tuyệt không này!”, cô ấy nói: “Bài học hay, chúng ta bắt đầu làm điều này 
thôi”. Từ đó vợ tôi viết những bức thư cá nhân bằng tay, cho tất cả các khách hàng mới. 

Để có mối quan hệ lâu dài, bạn cần làm những việc nho nhỏ như thế để xây dựng lòng trung 
thành, niềm tin, nó hơn hẳn những thứ cơ bản dựa trên giá cả, dịch vụ và lợi ích. 

Chương 17 - Đồng hành cùng gia đình Stone 

Sau khi khởi nghiệp được bốn năm rưỡi, gia đình Stone bước qua một bước ngoặt mới: Họ 
quyết định thuê nhân viên bán hàng để hỗ trợ vì họ không thể gánh vác hết công việc. 

Việc thuê thêm nhân viên bán hàng - đặc biệt là người đầu tiên đặt ra nhiều thách thức: Bạn 
cần đảm bảo anh ta có đủ thời gian để thành công. Bạn phải tích lũy đủ tiền để trả lương cho 
nhân viên mới trong vòng một năm trước khi có ý định tuyển, để đảm bảo sự tồn tại của bạn 
nếu bất trắc xảy ra, và phải đào tạo họ một cách đúng đắn. Thuê một nhân viên bán hàng nghĩa 
là bạn đang đầu tư và bạn có quyền kỳ vọng một mức lợi nhuận trên sự đầu tư đó một cách 
hợp lý, đào tạo là cách tốt nhất để giải quyết vấn đề đó. Sau đó giữ cho họ sự tập trung và có 
động lực. Thế là sau bảy năm, gia đình Stone đã vươn đến giai đoạn chín muồi khi họ tuyển 
thành công một nhân viên bán hàng theo các yêu cầu như vậy. 

Khi môi trường kinh doanh đột ngột thay đổi, đặc biệt internet đã tạo ra hàng loạt thách thức và 
cơ hội mới. Gia đình Stone phát triển kỹ năng bán hàng qua internet, họ đã tiếp cận tốt hơn với 
khách hàng tương lai, họ có nhiều thời gian bán hàng hơn, tiếp cận khách hàng một cách rẻ 
hơn, nhanh hơn và dễ dàng hơn, mở rộng được thị trường. Công ty gia đình Stone phát triển 
ngày càng mạnh mẽ cũng từ sự nhiệt tình và lòng đam mê của họ. 

Cuộc sống quá ngắn ngủi, đừng lãng phí thời gian của bạn, nếu bạn có niềm đam mê, bạn sẽ 
nhìn nhận công việc kinh doanh giống như một cuộc hành trình kỳ diệu và thú vị để trải nghiệm 
cuộc sống. 

 

Người tóm tắt 

Trần Phú An 

www.nhuongquyenvietnam.com 

www.facebook.com/nhuongquyenvietnam 

(Like để nhận thêm nhiều cập nhật) 
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Tác giả: Tony Hseih 

Xuất bản: 2010 tại Mỹ 

Người dịch: Hoàng Thị Minh Hiếu 

Nhà xuất bản Đại học Kinh tế Quốc dân 2011 

Sách dày 314 trang 

 

Về tác giả 

Tony Hseik là CEO của LinkExchange, CEO của Công ty Zappos rất thành công và được rất 
nhiều người ngưỡng mộ và học tập. 

 

Nội dung chính 

Tác giả kể lại những bài học thành công và thất bại trong quá trình kinh doanh của mình, đồng 
thời bày tỏ quan điểm về hạnh phúc trong cuộc sống và trong kinh doanh. 

 

Phần 1: Lợi nhuận 

1 - Hành trình tìm kiếm lợi nhuận 

Giống như những ông bố, bà mẹ gốc Á khác, bố mẹ tôi đặt kỳ vọng rất cao vào chúng tôi, như 
muốn tôi học trường y, lấy bằng tiến sĩ. Nhưng tôi chỉ quan tâm đến việc kinh doanh, nghĩ cách 
kiếm tiền. 

Lúc tôi chín tuổi, tôi nói bố mẹ tôi đưa tôi đến Bắc Sonoma, nơi có nhà cung cấp giun đất nổi 
tiếng cả nước, tôi đang ấp ủ giấc mơ trở thành đối thủ cạnh tranh của họ. Bố mẹ tôi mua một 
hộp giun đất khoảng 100 con với giá hơn 30 đô la. Tôi tạo một hộp giun trong vườn nhà mình, 
đáy là lưới thép mỏng, đổ đầy bùn rồi thả 100 con giun đất vào đó. Hằng ngày tôi lấy lòng đỏ 
trứng gà vùi xuống hộp giun để chúng có thể sinh sôi nẩy nở nhanh hơn. Vì tôi biết các vận 
động viên chuyên nghiệp thường ăn trứng gà sống để tăng cường sinh lực. Sau 30 ngày tôi 
kiểm tra xem thử lũ giun sinh sôi như thế nào, nhưng tuyệt nhiên chẳng có một con giun mẹ 
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giun con nào cả. Ước mơ làm giàu từ giun của tôi đã tan biến, tôi rất buồn. “Con đường dẫn 
đến thành công của tôi cũng đã trải quan nhiều thất bại” (Thomas Edison) 

Thời trung học, tôi làm công việc giao báo, chỉ kiếm được 2 đô la mỗi giờ. Sau đó, tôi quyết 
định tự làm bản tin bán cho bạn bè, mỗi bản 5 đô la, nhưng chỉ bán được 4 bản, tôi phải tìm 
bán thêm 4 trang quảng cáo nữa để có thu nhập. Vài tuần sau, tôi in bản số 2, nhưng bạn bè tôi 
đã hết tiền mua, tôi chỉ bán được 2 bản, tôi quyết định dừng vụ kinh doanh này lại. 

Khi đọc tạp chí Boy’s life, tôi phát hiện dụng cụ làm khuy áo với giá 50 đô la, có thể biến một 
tấm hình hoặc mẫu giấy thành khuy áo sơ mi, mỗi chiếc khuy giá 25 xu. Tôi quảng cáo qua 
hình thức đặt hàng và giao hàng qua thư mà không cần gặp mặt trực tiếp. Tôi đã thành công. 
Hằng tháng tôi thu nhập khá ổn định. Khi tốt nghiệp cấp 2, tôi quyết định nhường công việc này 
cho cậu em Andy, sau này Andy truyền nghề lại cho cậu em út, cuối cùng, cậu út cũng phải bỏ 
nghề khi ba tôi chuyển về Hồng Kông. 

Khi học hết cấp 3, tôi đã đọc một số cuốn sách ảo thuật và tôi đã biểu diễn các trò ảo thuật khá 
hay, hoàn toàn mới. Nhiều người tò mò muốn biết làm sao tôi làm được như vậy. Đọc được ý 
nghĩ đó, tôi quảng cáo trên tạp chí Boy’s life tốn hết 800 đô la (cũng qua thư), rằng tôi sẽ cung 
cấp dụng cụ và hướng dẫn cách biểu diễn. Sau một thời gian chờ đợi, tôi chỉ nhận được 10 đô 
la đặt hàng. Vậy là 800 đô la mất tiêu. Tôi cứ tưởng tôi là ông vua bất khả chiến bại của 
phương cách đặt hàng qua thư. 

Tôi quyết định học đại học Harvard như mong muốn của ba mẹ tôi. Vào đại học, tôi tha hồ xem 
ti vi và phim cũng như chơi game. Tôi thường xuyên trốn học và ngủ nướng. Tính lại, suốt năm 
đầu đại học tôi chẳng lên lớp bao nhiêu. Để hoàn thành các môn điều kiện, tôi chọn ghi danh 
lớp học kinh thánh, vì lớp này không có bài tập, chỉ có bài thi cuối kỳ, tôi trốn học thoải mái. Hai 
tuần trước khi kiểm tra cuối kỳ, giáo sư phát đề cương để sinh viên nghiên cứu. Tôi lúng túng, 
cái khó ló cái khôn, tôi gửi tin nhắn đến tất cả các bạn sinh viên, tổ chức một cuộc tham gia 
nghiên cứu, mỗi sinh viên chỉ cần soạn 3 chủ để. Tôi tập hợp các bài viết, photo, đóng thành 
tập, bán với giá 20 đô la mỗi tập. Chẳng cần phải học bất cứ cuốn sách nào, cũng không tự 
viết, tôi đã có các bài nghiên cứu đầy đủ, mà lại kiếm được tiền. Tôi đã hoàn thành tốt bài thi 
cuối kỳ. Tôi đã khám phá ra sức mạnh của đám đông. 

Thời gian sau đó, thành phố ra chỉ thị cấm mở các quán ăn nhanh gần trường học, lợi dụng cơ 
hội này, tôi và Sanjay đi tàu điện ngầm đến trạm gần nhất có cửa hàng Mc Donald’s mua bánh 
hamburger và bánh ngọt về ký túc xá bán. Nhưng bánh pizza lại lãi hơn, mua một chiếc 2 đô la, 
nước xong bán 10 đô la. Tôi đầu tư 2.000 đô la trong vụ này, doanh số của tôi ngày càng tăng. 
Alfred là khách hàng số một của chúng tôi, anh đặt mua một chiếc pizza cỡ lớn, chỉ vài giờ sau 
anh lại mua thêm chiếc nữa. Alfred được chúng tôi đặt biệt danh là “thùng nước lèo” vì anh ăn 
rất nhiều, vài tiếng mà ăn 2 chiếc bánh như vậy là vô lý. Thời gian sau, chúng tôi phát hiện ra 
rằng Alfred mua bánh pizza rồi cắt thành từng miếng bán cho các bạn cùng phòng, rất có lãi. 
Tính ra, Alfred đã kiếm lãi gấp nhiều lần so với chúng tôi, mà lại ít vất vả hơn. 
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Chính nhờ việc kinh doanh bánh pizza của Alfred mà sau này tôi chọn anh làm giám đốc tài 
chính và giám đốc điều hành khi mở công ty Zappos. 

 

 

2 - Được cái này, mất cái kia 

Khi ra trường, cả Sanjay và tôi đều được công ty Oracle mời vào làm việc, lương cao cùng với 
chế độ cộng thêm. Thỉnh thoảng tôi lại hỏi thăm Sanjay, cũng như tôi, cậu ấy cảm thấy không 
có gì thú vị cả. Chúng tôi bàn cùng nhau làm cái gì đó vào cuối tuần để chống lại sự nhàm 
chán. Ý tưởng kinh doanh riêng rất thú vị, chúng tôi quyết định mở công ty IMS, thiết kế trang 
web cho các công ty.  

Chúng tôi tiếp cận và thuyết phục phòng Thương mại địa phương thiết kế trang web miễn phí 
cho họ để từ đó tìm kiếm khách hàng. Khách hàng lớn đầu tiên là Hillsdale chịu trả 2.000 đô la 
để thực hiện trang web của họ. Chúng tôi thực sự đã làm được! Việc quyết định rời công ty 
Oracle là việc cần phải làm. Không hẳn chỉ vì tiền, nhưng tôi muốn được điều hành công ty kinh 
doanh của riêng mình và làm chủ số phận. 

Cuối tuần đầu tiên, chúng tôi nhận thấy không thực sự đam mê công việc thiết kế trang web. 
Những tuần tiếp theo chúng tôi cảm thấy căng thẳng và chán nản. Ngày cuối tuần, trong tâm 
trạng buồn chán, chúng tôi quyết định tiến hành lập trình thử nghiệm ý tưởng Internet Link 
Exchange (trao đổi liên kết trên internet), sau này đổi tên là Link Exchange. Chỉ trong một tuần, 
chúng tôi thấy ý tưởng đó có tiềm năng rất lớn, chúng tôi tập trung sức lực biến Link Exchange 
thành một doanh nghiệp thành công. 

Tháng 8 năm 1996, Lenny đề nghị chúng tôi bán Link Exchange cho Bigfoot với giá một triệu đô 
la tiền mặt và cổ phiếu. Chúng tôi cảm thấy choáng váng, Link Exchange chỉ mới thành lập có 
năm tháng mà giờ đây có cơ hội bán được giá cao như vậy. Nhưng chúng tôi vẫn đưa mức giá 
lên 2 triệu đô la. Cuộc mua bán không thành, nhưng Sanjay và tôi có động lực rất lớn để đưa 
Link Exchange tiến xa hơn. 

Jerry Yang, người đồng sáng lập Yahoo! đến thăm chúng tôi. Chúng tôi rất phấn khởi và hy 
vọng ký kết hợp đồng quảng cáo với Yahoo!. Nhưng Jerry chẳng hề quan tâm đến hợp đồng 
mà anh muốn mua lại Link Exchange với giá hai mươi triệu đô la. Chúng tôi phải cố gắng lắm 
mới giữ được bình tĩnh khi nghi Jerry ngỏ ý. Chúng tôi suy nghĩ, nếu chúng tôi nhận 20 triệu đô 
la thì từ giờ đến cuối đời không phải làm gì nữa cả. Nhưng tôi đã gầy dựng công ty mà tôi yêu 
thích, tôi ngu ngốc gì mà phải bán nó đi. Chúng tôi quyết định từ chối lời đề nghị của Jerry. 

Suốt 17 tháng tiếp theo, chúng tôi đều ngủ rất ít, chúng tôi không ngừng tuyển thêm nhân viên. 
Chúng tôi đã phạm sai lầm khi tuyển dụng người vào công ty, nền văn hóa công ty dần dần bị 
hủy hoại, tôi có cảm giác mọi thứ không còn thú vị như trước nữa. 
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Microsoft đưa ra giá 265 triệu đô la để mua Link Exchange, với vài điều kiện đi kèm. Họ muốn 
Sanjay, Ali và tôi tiếp tục ở lại, tôi sẽ được nhận thêm 40 triệu đô la nữa. Việc ký hợp đồng diễn 
ra chỉ sau vài tuần thương lượng. Chúng tôi không vui mừng như người ta tưởng mà có một 
tâm trạng ngậm ngùi pha lẫn thư thái lạ kỳ. 

Bây giờ là cái gì đây? Cái gì tiếp theo? Các câu hỏi cứ luẩn quẩn trong đầu tôi: Thành công là 
gì? Hạnh phúc là gì? Tôi đang làm việc vì điều gì? Tôi không cần nhiều tiền nữa. Tôi chẳng chi 
tiêu hết số tiền tôi có, vậy tại sao tôi phải làm việc cho Microsoft? Tôi điểm lại điều hạnh phúc 
nhất trong cuộc đời mình chẳng có giai đoạn nào liên quan đến tiền cả. Tôi hiểu ra rằng, việc 
xây dựng sự nghiệp trở nên sáng tạo làm tôi hạnh phúc, tình bạn thân thiết làm tôi hạnh phúc, 
ăn một củ khoai nướng sau khi bơi khiến tôi vui. Xã hội và nền văn hóa đã đầu độc chúng ta, 
làm cho chúng ta không cần suy nghĩ nữa, chỉ cần mặc định thừa nhận càng nhiều tiền thì càng 
thành công và hạnh phúc. Tôi đã chọn cách thành thật với chính mình và quyết định từ bỏ số 
tiền Microsoft trả để giữ chân tôi. Tôi chưa biết mình sẽ làm gì, nhưng chắc chắn tôi sẽ làm một 
điều gì đó. Tôi quyết định không theo đuổi tiền bạc mà bắt đầu theo đuổi niềm đam mê của 
mình. 

Tôi sẵn sàng bước sang một trang mới trong cuộc đời. 

 

3 - Đa dạng hóa 

Nhiều người trong chúng tôi rời Link Exchange đang cố tìm lời giải cho câu hỏi: “Làm gì bây 
giờ?”. 

Một ngày nọ, tôi nhận được tin nhắn thoại của Nick Swinmurn, nói rằng anh ta vừa mới lập một 
trang web có tên shoesite.com, một cửa hàng bán giày trực tuyến giống như Amazon vậy. Tôi 
cho rằng đó là một ý tưởng ngớ ngẩn. Nick nói thêm, ngành công nghiệp giày dép mỗi năm 
mang lại cho nước Mỹ 40 tỷ  đô la, trong đó doanh số bán hàng trên mạng chiếm 2 tỷ đô la. 
Chúng tôi đồng ý đầu tư cho shoesite.com. Sau đó chúng tôi đổi tên trang web là Zappos.  

Ý tưởng kinh doanh thực sự ở đây là phải biết lập mối quan hệ đối tác với hàng trăm thương 
hiệu, họ sẽ cung cấp cho Zappos danh mục giới thiệu sản phẩm của họ. Zappos sẽ nhận đơn 
hàng từ khách hàng trên mạng, chuyển tới nhà sản xuất để họ trực tiếp chuyển sản phẩm đến 
khách hàng. Chúng tôi không biết ý tưởng bán giày trên mạng có thành công hay không, nhưng 
trước sự đam mê của Nick và Fred, tôi và Alfred sẵn sàng tham gia vào canh bạc lớn. 

Khi tôi chưa xác định mình làm điều gì tiếp theo, tôi đã hời hợt đầu tư và kinh doanh chứng 
khoán. Đầu tư tiền vào chứng khoán của các công ty mà tôi chẳng biết tí gì và kết cục là bị mất 
rất nhiều tiền. Đầu tư ban đầu để hỗ trợ cho các ý tưởng và những công ty mới thật thú vị. 
Alfred và tôi đã thực hiện 27 vụ đầu tư và chẳng còn tí tiền nào trong quỹ. Vào thời điểm đó, 
dường như ý tưởng nào của chúng tôi nghe cũng tuyệt vời, vì vậy, tiền trong quỹ ra đi nhanh 
chóng. Tháng 4 năm 2000, cổ phiếu các công ty kinh doanh trên internet bắt đầu mất giá, gây 
hoang mang khắp thung lũng Silicon. Rất nhiều công ty phá sản. Chúng tôi từ chối rót vốn cho 
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các công ty trong danh mục đã đầu tư. Cuối cùng, Zappos là công ty duy nhất còn lại mà chúng 
tôi tiếp tục đầu tư, mặc dù không lạc quan cho lắm. 

Tôi quyết định rút khỏi vai trò là một nhà đầu tư và một chuyên gia tư vấn, để tiếp tục làm một 
doanh nhân. Cuối năm đó, tôi bắt đầu làm việc toàn thời gian ở Zappos. Cuộc tìm kiếm cuối 
cùng đã hoàn tất. Tôi đã nhận ra điều mình muốn tập trung vào. Tôi đã xác định niềm đam mê 
mới của mình. 

 

 

Phần II: Lợi nhuận và đam mê 

4 - Củng cố vị thế của bạn 

Hai năm tiếp theo rất khó khăn với Zappos. Chúng tôi chỉ tập trung vào mục tiêu làm sao để tồn 
tại. Chúng tôi không thể thu hút thêm bất cứ nguồn quỹ bên ngoài nào. Vài tháng sau, vì đã cạn 
tiền nên tôi phải dùng đến cả tiền trong tài khoản cá nhân của tôi ở ngân hàng để duy trì hoạt 
động của công ty. 

Chúng tôi quyết định xem xét thật kỹ lưỡng các khoản chi, không tuyển dụng thêm người, thậm 
chí sa thải một số nhân viên, thuyết phục một số nhân viên còn lại giảm tiền lương hoặc không 
nhận lương để đổi lấy cổ phần trong công ty. Chúng tôi kê thêm giường ở các phòng của tòa 
nhà để tiết kiệm tiền thuê nhà cho nhân viên. Vận động nhân viên tương thân tương ái, hăng 
say chăm chỉ làm việc để vượt qua giai đoạn khó khăn. Chúng tôi gắn kết với nhau bởi mục tiêu 
giữ cho công ty  khỏi phá sản. 

Khi tiền trong tài khoản cá nhân cạn kiệt, tôi bán những khu đất của mình để có thể tiếp tục đầu 
tư cho Zappos. Cuối cùng tôi bán tất cả tài sản đã mua được trừ ngôi nhà đang ở và khu tổ 
chức tiệc trước kia. 

Cần thay đổi mô hình kinh doanh để cứu công ty. Chúng tôi quyết định biến dịch vụ chăm sóc 
khách hàng trở thành mục tiêu chính của công ty. Chúng tôi thu hút các hãng giày nổi tiếng để 
có sản phẩm tốt phục vụ khách hàng, thuyết phục họ bán hàng cho chúng tôi lưu kho, mở cửa 
hàng bán lẻ song song với việc bán hàng qua mạng. Chúng tôi biến một nửa văn phòng làm 
nhà kho. Để có tiền mua hàng, tôi phải thanh lý mọi thứ tôi đã sắm được và đấu giá trang trại 
của mình. 

Chúng tôi đã làm đúng. Doanh thu của chúng tôi đã tăng. Mọi người rất háo hức với mô hình 
kinh doanh mới. Nhưng chúng tôi vẫn không có đủ dòng tiền dương do phải chi trả các khoản 
vận chuyển bên ngoài. Đầu năm 2002, Công ty Elogistics ở Kentucky hợp tác với chúng tôi. Có 
kho ở Kentucky, chúng tôi có thể cắt giảm chi phí vận chuyển. Trong lần chuyển hàng từ kho 
California đến Kentucky, một xe tải bị trật bánh, lật nhào, tài xế bị thương và toàn bộ số giày 
trên xe tung tóe trên đường cao tốc, 20% lượng hàng với giá trị 500 nghìn đô la bị mất trắng. 
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Sau đó, các nhân viên của Elogistics không biết quản lý, rất nhiều giày trong kho ngày có nhiều 
vết bẩn không thể bán được. Công ty đối mặt với thời kỳ vô cùng khó khăn. 

Chúng tôi thanh lý hợp đồng với Elogistics, thuê một nhà kho mới ở Kentucky và phải chuyển 
toàn bộ sản phẩm đi một lần nữa. Tất cả mọi chuyện đều phụ thuộc vào việc bán khu tổ chức 
tiệc của tôi trước kia, nếu không công ty sẽ hoàn toàn phá sản. Việc bán khu nhà này đối với tôi 
giống như việc kết thúc một thời đại. Thật khó mà không cảm thấy buồn bã, luyến tiếc. Vì nơi 
đây đã cho tôi biết bao kinh nghiệm và ký ức tuyệt đẹp về mọi người. 

Khi việc mua bán đã hoàn tất, tôi chuyển toàn bộ số tiền cho Zappos mà lòng cảm thấy nhẹ 
nhõm. Chúng tôi có thể sống sót thêm 6 tháng nữa trước khi cần thêm tiền. 

Chiến lược kết hợp dự trữ sản phẩm với chuyển trực tiếp sản phẩm cho khách hàng tiếp tục 
giúp chúng tôi đẩy mạnh doanh thu. Chúng tôi đã đạt 32 triệu đô la doanh thu vào năm 2002, 
gấp 4 lần năm trước. Tuy nhiên, chúng tôi biết tình hình vẫn còn căng thẳng. Chúng tôi thuyết 
phục các nhà cung cấp gia hạn thanh toán tiền hàng. Tôi tiếp tục gọi cho Wells Fargo để vay 
thêm tiền, hy vọng họ sẽ không từ chối thẳng thừng như các ngân hàng khác. Nhờ niềm tin của 
họ vào sự đam mê của chúng tôi dành cho việc kinh doanh, mặc dù nội bộ Wells Fargo có 
nhiều tranh cãi, cuối cùng, tháng 6 năm 2003 họ cho chúng tôi vay 6 triệu đô la. Cả công ty 
chúng tôi thở phào nhẹ nhõm. Chúng tôi đã thoát nạn. Cứ như một giấc mơ. 

Chúng tôi kết thúc năm 2003 với tổng doanh số đạt 70 triệu đô la, vượt kế hoạch. Để thưởng 
cho tất cả mọi người, chúng tôi tổ chức một cuộc du lịch đến Las Vegas. Chuyến đi cũng là một 
bước ngoặt của công ty. Tháng sau, chúng tôi quyết định đóng cửa trụ sở và chuyển toàn bộ 
văn phòng từ San Francisco tới Las Vegas. 

 

5 - Tiền đề cho sự phát triển: Thương hiệu, văn hóa, lực lượng nòng cốt 

Lúc chúng tôi ở Las Vegas, không thể dựa dẫm vào bất cứ ai. Vì thế, văn hóa công ty trở thành 

ưu tiên số một. Chúng tôi yêu cầu tất cả nhân viên viết ra ý nghĩa về Zappos đối với họ, sau đó, 

chúng tôi tập hợp các ý tưởng thành sổ tay văn hóa Zappos. Hằng năm, chúng tôi đều tái bản 

và tặng cho nhân viên, nhà cung cấp và khách hàng tiềm năng. Cuốn sách này bao gồm các ý 

khen, chê một cách chân thật, mỗi lần tái bản chúng ta sẽ dễ dàng biết được văn hóa Zappos 

biến đổi như thế nào theo thời gian. 

Công ty luôn tâm niệm văn hóa là một phần không thể thiếu trong hoạt động kinh doanh, nó thể 

hiện sự nhất quán giữa lời nói và hành động, và đó chính là thương hiệu của Zappos. 

Nét nổi bật của văn hóa Zappos là dịch vụ chăm sóc khách hàng. Ngày nay, người ta xem 

“truyền thông xã hội” và “marketing tổng hợp” là biện pháp gây chú ý. Họ xem điện thoại là loại 
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công nghệ thấp, nhưng chúng tôi tin điện thoại là thiết bị gây ấn tượng tốt nhất. Qua điện thoại, 

bạn thu hút khách hàng năm, mười phút nếu bạn trình bày hợp lý, tạo cảm xúc, gây bất ngờ, 

khách hàng sẽ nhớ mãi và kể lại với bạn bè. Mọi sự tương tác được thực hiện vì mục tiêu xây 

dựng thương hiệu chứ không phải mục tiêu giảm chi phí. Đó là sự khác biệt của chúng tôi. Nên 

chúng tôi chỉ quan tâm xem nhân viên của mình có thực sự mang lại sự hài lòng hơn cả mong 

đợi cho mọi khách hàng hay không.  

Ngày nay, nhờ kết nối internet, người ta sẽ chia sẻ gần như ngay lập tức một trải nghiệm tuyệt 

vời về một công ty nào đó cho hàng triệu người, trong lúc đó quảng cáo chỉ có tác dụng mức độ 

nhất định. 

Vậy, văn hóa chính là thương hiệu của bạn. 

Việc xác định rõ các giá trị cốt lõi của Zappos trở nên rất quan trọng để có thể phát triển văn 

hóa, thương hiệu. Chúng tôi muốn nhân viên thực hiện bất cứ công việc nào cũng đều dựa trên 

mười giá trị cốt lõi đó là: Luôn mang đến sự bất ngờ thông qua dịch vụ khách hàng, nắm lấy 

thời cơ và thay đổi, tạo ra sự thú vị và một chút gì đó khác thường, mạo hiểm sáng tạo và cởi 

mở, không ngừng học hỏi và hoàn thiện mình, thiết lập những mối quan hệ cởi mở và chân 

thành với giới truyền thông, xây dựng tinh thần gia đình và đồng đội lành mạnh, làm việc hiệu 

quả, đam mê và quyết tâm, khiêm tốn. 

Chúng tôi chú trọng vào việc xây dựng tài sản của mình là những lực lượng nòng cốt ở mỗi 

phòng ban với những mức độ, kỹ năng và kinh nghiệm khác nhau. Nếu không ngừng học hỏi 

và hoàn thiện bản thân cả về tính cách lẫn trình độ chuyên môn, các nhân viên sẽ không trụ lại 

công ty. Từng phòng ban có những chương trình đào tạo riêng, nhóm lực lượng nòng cốt đào 

tạo cho toàn công ty. Các nhân viên buộc phải tham gia vào nhiều khóa học để được thăng 

tiến. 

Chiến lược thương hiệu, văn hóa, lực lượng nồng cốt của mình là bệ phóng cần thiết để 

Zappos tồn tại và phát triển bền vững. 

 

Phần III: Lợi nhuận, đam mê và mục tiêu 

6 - Bước sang một vị thế mới 
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Chúng tôi vẫn tiếp tục làm những công việc mình vẫn làm: liên tục cải thiện dịch vụ khách hàng 

đồng thời củng cố văn hóa của công ty. Nhưng đôi lúc có những phóng viên viết về chúng tôi, 

và khi giới truyền thông nhắc đến nhiều hơn, tôi được các cuộc hội thảo mời phát biểu. Tôi cố 

gắng rèn luyện kỹ năng phát biểu trước công chúng, việc phát biểu này ảnh hưởng tích cực, 

tạo được những mối quan hệ và cơ hội kinh doanh tuyệt vời. Từ những phản hồi, chúng tôi lập 

ra “Zappos sáng suốt”, một dịch vụ video trực tuyến và “chương trình phát ngôn trực tiếp của 

Zappos”. Chúng tôi nhận ra mình đang ở một vị thế tuyệt vời. 

Nhưng chúng tôi có những lúc rất khó khăn trong việc thuyết phục hội đồng quản trị (bao gồm 

cả các nhà đầu tư) đồng tình với những hoạt động của chúng tôi. Phần lớn các thành viên trong 

hội đồng quản trị muốn chúng tôi chỉ chú trọng vào kết quả tài chính. Từ chối yêu cầu của họ sẽ 

khiến tôi có nguy cơ bị sa thải. Mà Alfred, Fred và tôi thì không muốn bán công ty. Tôi nhận ra 

mình đang học lại bài học đã từng rút ra từ Link Exchange. Chúng tôi đang nghĩ cách giải quyết 

các vấn đề liên quan đến hội đồng quản trị, đây là một thử thách phải vượt qua. Chúng tôi sẽ 

mua lại hội đồng quản trị. 

Chúng tôi tính toán rằng, để mua được quyền kiểm soát hội đồng quản trị, chúng tôi cần 

khoảng 200 triệu đô la. Trong lúc đang tìm các nhà đầu tư tiềm năng thì Amazon liên lạc với 

chúng tôi. Về phía Amazon, dường như họ có cách nhìn cởi mở hơn khi biết chúng tôi muốn 

tiếp tục điều hành công ty với tư cách là một thực thể độc lập với một nền văn hóa và phương 

cách điều hành Zappos theo cách chúng tôi muốn. 

Chúng tôi đẩy mạnh quá trình giao dịch toàn bộ cổ phiếu, nghĩa là các cổ đông của Zappos chỉ 

đơn giản đổi lấy cổ phiếu của Amazon. Với chúng tôi, điều này giống tinh thần hôn nhân, tương 

tự như các cặp vợ chồng có chung một tài khoản ở ngân hàng vậy. 

Chúng tôi đã tìm ra con đường để mang lại hạnh phúc cho tất cả mọi người. Chúng tôi có thể 

hợp tác cùng nhau để kết hợp sức mạnh của nghệ thuật và khoa học, của quan hệ khách hàng 

và công nghệ cao. Tương lai đang chờ đón chúng tôi. 

 

7 - Kết thúc trò chơi 

Mục tiêu trong cuộc sống của bạn là gì? Bất kể câu trả lời của bạn như thế nào, tôi muốn bạn 

hãy trả lời câu hỏi tiếp theo: “Tại sao?”, rồi bạn cứ tiếp tục hỏi “Tại sao?”. Cứ liên tục trả lời 
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những câu hỏi đó, bạn sẽ tìm ra câu trả lời mà hầu hết chúng ta đều chấp nhận là “Tìm hạnh 

phúc trong cuộc sống”. 

Tôi đã đọc các tác phẩm bàn về hạnh phúc của các nhà tâm lý học, tôi thực sự bị lôi cuốn, tôi 

đã áp dụng mọi thứ trong khoa học này vào Zappos. Niềm hạnh phúc của khách hàng khi nhận 

được món hàng rất vừa ý, nhanh chóng, bất kể ngày hay đêm. Niềm hạnh phúc của nhân viên 

Zappos khi một phần của nền văn hóa và các giá trị cốt lõi của công ty phù hợp với các giá trị 

của bản thân họ. 

Zappos muốn mang lại hạnh phúc cho cả thế giới này.  

Trong thực tế, thứ hạnh phúc mà mọi người nghĩ họ sẽ đạt được sẽ tan biến đi nhanh chóng, 

nghĩa là không mang lại sự hạnh phúc bền vững cho họ. 

Vậy bạn phải tự vấn mình, liệu điều bạn muốn theo đuổi có thực sự đem lại hạnh phúc cho bạn 

không? 

Khoa học nghiên cứu về hạnh phúc cũng cho thấy có những điều có thể khiến bạn hạnh phúc 

hơn mà bạn không nhận ra được. 

Thực ra hạnh phúc bao gồm bốn vấn đề: kiểm soát được số phận, kiểm soát được sự tiến bộ 

của bản thân, sự kết nối sâu sắc của các mối quan hệ và tầm nhìn hay ý nghĩa của nó lớn hơn 

bản thân mình. 

Tháp nhu cầu Maslow thực hiện mức độ nhu cầu của con người từ thấp đến cao (nhu cầu vật 

chất, phi vật chất, nhu cầu được tôn trọng và nhu cầu tự thể hiện: hoàn thiện, độc lập, sáng tạo, 

đạo đức…). Tuy nhiên, ba điều kiện để hạnh phúc thể hiện là: niềm vui, đam mê và mục tiêu 

cao hơn. Sự biểu hiện dạng niềm vui thì ngắn ngủi, khi nguồn động lực mất thì mức độ hạnh 

phúc giảm xuống. Hạnh phúc được biểu hiện qua sự đam mê coi như một dòng chảy, nó kéo 

dài hơn. Mục tiêu cao hơn là một trong những điều có ý nghĩa và lớn hơn cả bản thân bạn, 

nghiên cứu cho thấy đây là dạng hạnh phúc kéo dài lâu nhất. 

Điểm tương đồng giữa những phát hiện con người hạnh phúc (niềm vui, đam mê, mục tiêu) và 

những phát hiện khiến các công ty trở thành những công ty lớn vững bền (lợi nhuận, đam mê, 

mục tiêu) là một trong những điều thú vị nhất mà tôi khám phá được. Tôi mong rằng, các doanh 
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nhân trẻ, những công ty mới thành lập có cảm hứng lấy hạnh phúc là giá trị cốt lõi trong các mô 

hình kinh doanh của bạn, như những bài học mà tôi đã tổng kết được tại Zappos. 

Nếu hạnh phúc là mục tiêu của tất cả mọi người, thì tại sao chúng ta lại không thể thay đổi 

được thế giới và khiến tất cả mọi người, mọi công việc kinh doanh đều trở nên tốt đẹp hơn! 

 

Người tóm tắt 

Trần Phú An 

www.nhuongquyenvietnam.com 

www.facebook.com/nhuongquyenvietnam 

(Like để nhận thêm nhiều cập nhật) 

 

 

Chương trình được sự hợp tác của 
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Tác phẩm: Warren Buffett trong kinh doanh 

Người chọn lọc và sắp xếp: Richard J. Connors 

Người dịch: Nguyễn Hoàng Thanh Ly 

Nhà xuất bản Tổng Hợp TP. HCM 2012 

Sách gồm: 336 trang 

Về tác giả 

Richard J. Connors là nhà cố vấn đầu tư kiêm chủ sở hữu công ty quản lý đầu tư Connors. Ông giới thiệu 

khóa học về Warren Buffett ở Đại học Washington. 

Nội dung chính 

Tác phẩm là tuyển tập các bức thư được Warren Buffett – nhà kinh doanh, nhà hiền triết xứ Omaha - gửi 

cổ đông Berkshire Hathaway. Qua đó, ông tiết lộ những nguyên tắc quản lý cơ bản của mình đối với 

những thực tiễn kinh doanh lành mạnh. 

Chương 1 – Xem cổ đông như đối tác 

Chúng tôi xem các cổ đông Berkshire là những nhà đồng đầu tư. Phần lớn cổ đông chấp nhận quan hệ 

đối tác lâu dài, họ xem trọng cổ phiếu Berkshire như Bershire tôn trọng các công ty mà mình đầu tư. 

Vận mệnh tài chính của cổ đông sẽ đồng điệu với vận mệnh tài chính của Charlie và tôi. 

Trong quan hệ đối tác, sự bình đẳng đòi hỏi lợi ích đối tác phải được đánh giá ngang nhau khi họ tham 

gia hoặc rời khỏi cuộc chơi. 

Chương 2 – Văn hóa doanh nghiệp 

Thường, hoạt động mua lại doanh nghiệp đơn thuần chỉ là vấn đề “buôn bán”. Khi hợp đồng chưa kịp 

ráo mực, bên mua đã tính đến các “chiến lược thoát thân”. Nếu bạn quyết định bán doanh nghiệp thì 

Berkshire Hathaway sẽ mang lại một số lợi thế mà đa số người mua khác không có. Chúng tôi mua để 

giữ. Tất cả các doanh nghiệp mà chúng tôi sở hữu đều tự điều hành. Nếu bạn quyết định làm ăn với 

Berkshire thì chúng tôi sẽ trả bằng tiền mặt. Doanh nghiệp của bạn sẽ không được Berkshire sử dụng 

làm tài sản để thế chấp vay tiền. Chúng tôi hành xử chính xác những gì đã hứa là vì làm thế để đạt được 

những kết quả kinh doanh tốt nhất. 

Berkshire không có “chiến lược thoát thân”. Chúng tôi nghiêm túc đón nhận nghĩa vụ của mình đối với 

những người đã tạo ra doanh nghiệp. Nếu các ông chủ sở hữu đối xử tôn trọng với doanh nghiệp lẫn 

nhân viên của mình, thì hành vi của họ thường làm tiêm nhiễm thái độ lẫn thực tiễn làm việc trong công 

ty. Khi mối ràng buộc cảm xúc này tồn tại thì nó sẽ khiến những phẩm chất quan trọng nhiều khả năng 
xuất hiện trong doanh nghiệp. 
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Chúng tôi thích cộng tác với ai yêu thích với công ty mình. Chúng tôi yêu cầu các CEO của mình quản lý 

sao cho đạt được giá trị lâu dài tối đa, thay vì tập trung cho thu nhập quí tới. Đó là nền tảng văn hóa 
mạnh mẽ nhất mà bạn có thể có. 

Tôi sẽ vô cùng tự hào khi Berkshire cùng với các thành viên then chốt trong gia đình bạn cùng sở hữu. 

Tôi tin rằng, sẽ có nhiều niềm vui điều hành doanh nghiệp trong 20 năm tới như những gì mà bạn đã có 

trong 20 năm qua. 

Nếu bạn có doanh nghiệp phù hợp thì gọi điện cho tôi. 

Chương 3 – Quản trị doanh nghiệp 

Thái độ tự lập đích thực là phẩm chất vô cùng quí giá ở một giám đốc. Ngoài việc tự lập, các giám đốc 

còn phải có kiến thức công việc, thái độ hướng đến cổ đông và niềm quan tâm đích thực dành cho công 

ty. 

Cả năng lực và lòng trung thành của các nhà quản lý đã từ lâu cần được giám sát. Quá nhiều người trong 

số này có cách hành xử tồi tệ trong những năm gần đây. Hiện tượng vượt quá giới hạn đã trở nên phổ 

biến nhưng rất ít bàn tay bị đánh. 

Chúng tôi sẽ lựa chọn những giám đốc có lợi ích chủ sở hữu đích thực và sâu sắc, là thành viên có gia 

đình sở hữu số cổ phiếu ít nhất 40 triệu USD mà không phải qua quyền chọn hoặc được tặng. Họ không 

hưởng các loại phí hoặc bảo hiểm trách nhiệm ngoài tỷ lệ phần trăm rất nhỏ trên thu nhập hàng năm 
của họ. Chúng tôi muốn các hành vi của giám đốc bị chi phối bởi hệ quả từ những quyết định của họ đối 

với giá trị ròng của gia đình họ, chứ không phải mức lương thưởng dành cho họ. Nếu có sự cố gì nghiêm 

trọng xảy ra trong phiên làm việc của các giám đốc thì họ thường chịu tổn thất nhiều hơn so với bạn. 

Bạn thắng, họ thắng lướn; bạn thua, họ thua nặng. Chúng tôi kỳ vọng những lợi ích này sẽ chi phối hành 

động của họ ở mức độ nào đó. Tuy nhiên, khi tài năng và sinh lực của họ suy giảm thì khả năng tự đánh 
giá của họ suy giảm theo, thì những người ngoài cuộc phải “tuýt còi” cảnh báo. 

Để chuẩn bị các báo cáo tài chính của công ty, ban kiểm soát không thể kiểm soát, chỉ có tổ chức kiểm 

toán bên ngoài doanh nghiệp mới có thể xác định xem thu nhập mà ban quản lý tuyên bố là có đáng ngờ 

hay không. Trong một số trường hợp, các tổ chức kiểm toán đều biết rõ những sự gian dối, nhưng họ im 

lặng vì họ xem các CEO, CFO là khách hàng của mình và là người trả tiền cho họ. 

Cách làm sẽ giúp phá vỡ mối quan hệ gắn bó ấy là các ban kiểm soát phải chất vấn và buộc các tổ chức 

kiểm toán nói thật. Làm cho họ hiểu rằng họ có thể bị phạt những khoản tiền lớn hoặc đứng trước vành 

móng ngựa nếu không nói ra những điều mình biết hoặc nghi ngờ. 

Chương 4 – Các nhà quản lý ở Berkshire 

Chúng tôi có ý định duy trì thực tiễn làm việc của mình với chỉ những ai chúng tôi yêu mến và ngưỡng 

mộ. Khi làm việc với người khiến bạn không yên bụng thì điều đó cũng giống như kết hôn vì tiền. 

Để trở thành người chiến thắng thì bạn phải làm việc với người chiến thắng.  
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Thường thì các quản lý đi cùng với công ty được chúng tôi mua lại, đã chứng minh được tài năng của họ 

trong suốt sự nghiệp vốn trải qua rất nhiều thăng trầm. Họ là những ngôi sao quản lý từ rất lâu trước khi 

biết đến chúng tôi. Đóng góp chủ yếu của chúng tôi là không can thiệp vào công việc của họ. 

Mục đích cơ bản của chúng tôi trong vai trò chủ sở hữu là hành xử với các nhà quản lý tương tự như 
cách chúng tôi hành xử với các cổ đông Berkshire. Các nhà quản lý muốn được đối xử công bằng, họ 

không muốn bị ai lợi dụng, họ muốn tự mình vẽ nên bức tranh của chính họ, họ yêu thích điều đó và họ 

sẽ nhận được điều mình muốn ở Berkshire. 

Chương 5 – Thông tin truyền đạt 

Tôi có 3 đền nghị cho các nhà đầu tư: thứ nhất, hãy cẩn thận trước những công ty thực hiện khả năng kế 

toán yếu ớt. Thứ hai, những ghi chú khó hiểu ở cuối trang báo cáo thường cho thấy một ban quản trị 
không đáng tin cậy. Thứ ba, hãy tỏ ý nghi ngờ trước những công ty khoa trương các dự báo thu nhập và 

kỳ vọng tăng trưởng. 

Ở Berkshire, báo cáo đầy đủ có nghĩa là cung cấp cho bạn những thông tin mà chúng tôi muốn bạn sẽ 

cung cấp cho chúng tôi nếu vai trò của chúng ta được hoán đổi cho nhau. 

Chúng tôi giao tiếp với các bạn theo vài cách khác nhau: thông qua báo cáo hàng năm, cố gắng cung cấp 

cho tất cả cổ đông càng nhiều thông tin giá trị càng tốt. Chúng tôi cố gắng chuyển tải một lượng thông 

tin tuy ngắn gọn nhưng quan trọng trong báo cáo hàng quí qua internet. Một dịp quan trọng khác là 

truyền đạt thông tin ở hội nghị thường niên. 

Trong tất cả các cách truyền đạt của mình, chúng tôi luôn cố gắng đảm bảo tính trung thực liên quan 

đến hoạt động hiện tại cũng như những đặc điểm kinh tế dài hạn của doanh nghiệp, sao cho không để 

một cổ đông nào hiểu nhầm. 

Ở hội nghị thường niên, Charlie và tôi rất vui vẻ trả lời những câu hỏi của cổ đông bất kể thời gian. 

Chúng tôi thích truyền đạt thông tin trực tiếp từ nhà quản lý đến chủ sở hữu và tin rằng hội nghị thường 

niên là nơi lý tưởng dành cho việc trao đổi này. 

Chương 6 – Mua lại Nebraska Funiture Mart “Bà B phi thường” 

Bà B (Rose Blumkin) sinh năm 1893 tại Nga, bà đã vượt biển đến Mỹ lúc bà 23 tuổi. Thuở nhỏ, bà không 

được học hành đầy đủ, bà chưa học hết cấp tiểu học, bà không nói được tiếng Anh. Ở Mỹ, bà bắt đầu 

bán quần áo cũ. Năm 1937, bà tích cóp được 500 đô la, bà thành lập Nebraska Funiture Mart (NFM) tại 

Omaha, một cửa hàng đồ đạt nội thất, vật dụng và thảm. Bà có mặt ở cửa hàng bảy ngày mỗi tuần từ lúc 

mở cửa cho đến lúc đóng cửa. NFM đã phát triển lớn mạnh thành cửa hàng nội thất lớn nhất nước. 

Bà ấy thích tôi mua lại doanh nghiệp này, và chúng tôi đã mua 90% giá trị doanh nghiệp, khi ấy bà đã 89 

tuổi. Bà vẫn làm chủ tịch và tiếp tục đứng ở bộ phận bán hàng với bảy ngày mỗi tuần. Đến lúc 93 tuổi bà 

vẫn chưa đạt đến đỉnh cao phong độ của mình. Bà đã tổ chức sinh nhất lần thứ 100 vào năm 1993. 
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Đây là một doanh nghiệp lý tưởng, được xây dựng trên giá trị phi thường dành cho khách hàng, để rồi 

giá trị ấy lại chuyển thành lợi ích kinh tế phi thường dành cho những người chủ sở hữu. 

Trường Đại học New York đã trao tặng bà bằng Tiến sĩ danh dự ngành khoa học thương mại và bà đã có 

tên trong sách kỷ lục Guinness thế giới. 

Câu chuyện kinh doanh của bà B quả là độc nhất vô nhị và tôi là fan hâm mộ của bà ấy. 

Bí quyết kinh doanh của bà B chẳng có gì khó hiểu, tựu trung là: (1) thể hiện sự nhiệt tình và hào hứng, 

(2) định nghĩa quan điểm hiện thực phi thường và kiên quyết hành động theo quan điểm ấy, (3) phớt lờ 

những đề nghị nằm ngoài phạm vi kỹ năng, (4) không bao giờ hành xử kiểu “bề trên” đối với bất kỳ ai đặt 

quan hệ làm ăn với mình. Bà B tóm gọn các ý trên thành câu nói: “Bán rẻ và nói thật”. 

Chương 7 – Mua lại Geico “Cổ phiếu tôi thích nhất” 

Tôi vào khoa kinh doanh của Đại học Columbia cũng chỉ vì muốn theo học với Ben Graham, một thần 

tượng của tôi. Ben là chủ tịch một công ty Bảo hiểm của chính phủ. Sau khi được nghe giới thiệu về tài 

liệu bảo hiểm, tôi cố tìm đến Geico ở Washington, một công ty bảo hiểm ô tô. Khi biết tôi là học trò của 

Braham nên Davy, trợ lý chủ tịch, đã nhiệt tình hướng dẫn tôi về hoạt động của ngành bảo hiểm. Tôi 

cảm thấy hào hứng với Geico, nên khi học xong đại học, tôi quay về Omaha để bán chứng khoán, tôi chỉ 
tập trung vào chứng khoán Geico. Rao hàng thất bại, tôi viết bài báo về Geico “Cổ phiếu tôi thích nhất” 

đăng trên tạp chí Tài chính. Tôi đã mua cổ phiếu Geico nhiều lần trong năm bằng cách đi giao báo The 
Washington Post. Tôi mua được 350 cổ phiếu trị giá 10,282 đô la và cuối năm giá trị tăng lên 13,125 đô 
la. 

Năm 1952, tôi bán toàn bộ cổ phần ở Geico với giá 15,259 đô la chuyển qua mua chứng khoán bảo hiểm 

Western vì thấy rẻ. Thời gian sau, lượng cổ phiếu Geico mà tôi đã bán tăng giá trị lên 1,3 triệu đô la, điều 

này đã dạy cho tôi một bài học về sự thiếu khôn ngoan. 

Đặc biệt Geico có hai nhà quản lý tài ba là Tony và Lou đã điều hành hoạt động của công ty một cách 

khéo léo đã thu hút người mua bảo hiểm. Nhưng bí quyết tối thượng của công ty chính là chi phí hoạt 

động thấp nhất của nó mà các đối thủ không cạnh tranh nổi, nhất là giai đoạn mà Jack Byrne nhận 

cương vị CEO. Vì tin tưởng vào Jack và sức mạnh của Geico nên Berkshire bỏ ra 45,7 triệu đô la để sở 

hữu 33,3% cổ phần của Geico vào năm 1980, đến 1995 chúng tôi trả 2,3 tỉ đô la để mua phần còn lại. 

Berkshire như “hổ thêm cánh”. Chúng tôi đã tạo ra môi trường làm việc phù hợp để công ty có thể 

chuyển nguồn tiềm  năng gần như vô tận của họ thành những thành tựu vô song. 

Chương 8 – Mua lại General Reinsurance 

Vào năm 1988, khi đồng ý sáp nhập Berkshire với Gen Re, tôi nghĩ rằng công ty này luôn trung thành với 

ba quy tắc: (a) bao tiêu với kỷ luật kiên định, (b) dự trữ một cách dè dặt, và (c) tránh dồn lũy các vụ tai 

tiếng có thể dẫn đến một sự kiện “bất khả thi” đe dọa khả năng thanh toán các hoạt động bảo hiểm. 

Các nhà đầu tư nên hiểu rằng, trong mọi dạng tổ chức tài chính, sự tăng trưởng nhanh chóng, đôi khi lại 

che giấu những vấn đề nghiêm trọng (và thỉnh thoảng là sự lừa gạt). Các hợp đồng dài hạn và có yếu tố 
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thay đổi, rất khó để đánh giá theo thời giá, tạo ra cơ hội để “tưởng tượng”, khi các nhà giao dịch ước 

tính giá trị của chúng. Các CEO không đủ năng lực để quản lý hệ thống sổ sách kế toán phái sinh phức 

tạp đồ sộ, các loại phí phái sinh rất nguy hiểm, chúng làm gia tăng đột ngột tỉ lệ đòn bẩy các rủi ro. Các 

hợp đồng phái sinh lại thường không được thanh toán trong hàng năm trời, thậm chí hàng thập kỷ khi 

các bên đối tác luân phiên khiếu nại lẫn nhau. 

Báo cáo thu nhập lớn dẫn tới các khoản tiền thưởng hàng triệu đô, các CEO hưởng lợi từ quyền chọn của 

mình, báo cáo giả tạo, phóng đại phải mất nhiều năm sau mới phơi bày. Một số vụ lừa gạt qui mô lớn 

“tạo điều kiện bởi các giao dịch phái sinh. Theo chúng tôi, các khoản phái sinh là thứ vũ khí tài chính 

mang tính diệt hàng loạt, có tiềm năng gây chết người. 

Các con số giả định ẩn chứa rất nhiều nguy hiểm, không một giải pháp thực tế nào có thể giúp chúng tôi 

thoát khỏi mê cung của các khoản nợ vốn đã tồn tại trong hàng thập kỷ. Nếu hoạt động phái sinh cần 

được hỗ trợ thì nó sẽ ảnh hưởng đến nguồn vốn cũng như mức tín dụng cảu Berkshire. Chúng tôi có các 

khoản thua lỗ 262 triệu USD vào các năm 2002, 2003. Các cổ đông của chúng tôi đang phải trả một mức 

giá cao hơn nhiều so với những gì cần thiết để thoát khỏi doanh nghiệp này. Tôi chắc rằng, mình có thể 

tiết kiệm xấp xỉ 100 triệu USD nếu tôi đóng cửa Gen Re nhanh hơn. Tôi rút ra là: mình chẳng biết gì về 

những gì đang diễn ra trong danh mục đầu tư của họ. 

Chương 9 – Đánh giá và quản lý rủi ro 

Người chiến thắng là người luôn kiên trì tuân thủ ba nguyên tắc: (1) họ chỉ chấp nhận rủi ro mà họ có thể 

đánh giá đúng, (2) họ hạn chế thương vụ được chấp nhận theo hướng đảm bảo rằng họ không phải chịu 

bất kỳ tổn thất nào từ những sự kiện có liên quan đe dọa khả năng thanh toán, (3) họ tránh những 

thương vụ có liên quan đến rủi ro về mặt đạo đức. 

Trong hoạt động siêu thảm họa của chúng tôi, khách hàng là những công ty bảo hiểm phải đối mặt với 

tính bất ổn lớn trong nguồn thu nhập và mong muốn giảm thiểu điều đó. Sản phẩm chúng tôi bán chính 

là thái độ quyết tâm thay đổi tính bất ổn đó trong hệ thống sổ sách kế toán. 

Trong hoạt động bảo hiểm, điều quan trọng là phải nhớ rằng hầu hết mọi trường hợp “bất ngờ” đều 

không mấy dễ chịu, với suy nghĩ đó, chúng tôi định giá các nguy hiểm tài chính của doanh nghiệp siêu 

thảm-họa một cách hợp lý, sao cho khoản 90% tổng tiền đóng bảo hiểm đủ để chi trả cho các khoản tổn 

thất và chi phí. 

Chúng tôi luôn đảm bảo rằng các khoản thua lỗ của doanh nghiệp siêu thảm-họa, bất kể lớn đến đâu, 
cũng sẽ không ảnh hưởng lớn đến giá trị cốt lõi của Berkshire. Khoản thua lỗ lớn nhất cho đến này là 

thảm họa Trung tâm Thương mại Thế giới, khiến ngành bảo hiểm mất 35 tỉ USD, làm chấn động ngành 

bảo hiểm và tái bảo hiểm. Nhưng, một sự kiện trị giá 100 tỉ USD hoặc thậm chí lớn hơn vẫn nằm trong 

khả năng của chúng tôi. Rất nhiều công ty bảo hiểm xem khoản thất thoát bảo hiểm 100 tỉ USD là điều 

không thể nghĩ đến, và thậm chí không có kế hoạch dự phòng cho trường hợp này. Nhưng ở Berkshire, 

chúng tôi luôn có sự chuẩn bị. Các khoản thu nhập từ hoạt động đầu tư cũng như hoạt động kinh doanh 

khác của chúng tôi sẽ dễ dàng vượt xa mức chi phí đó. Khi không thể tìm thấy điều gì đó thú vị để đầu tư 
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thì mục tiêu mặc nhiên của chúng tôi là các phương tiện của kho bạc Mỹ, cả hối phiếu lẫn hợp đồng mua 

bán. 

Chúng tôi sẽ tiếp tục có đủ khả năng lẫn sự quan tâm để trở thành nhà bảo hiểm siêu thảm họa lớn nhất 

trên thế giới. 

Chương 10 – Lương, thưởng cho giám đốc điều hành 

Ở Berkshire, chúng tôi muốn có các chính sách khen thưởng vừa dễ hiểu, vừa đồng bộ với những gì 

chúng tôi muốn các đồng nghiệp mình đạt được. Khi sử dụng các chính sách khen thưởng thì chúng luôn 

gắn liền với kết quả hoạt động thuộc quyền hạn của một CEO cụ thể. 

Berkshire vận dụng nhiều thỏa thuận khen thưởng khác nhau, tùy thuộc vào một số yếu tố, dù với thỏa 

thuận khen thưởng gì thì vẫn cố gắng duy trì sự đơn giản và công bằng. 

Nếu một CEO đặt cược 300 điểm, thì ông ấy sẽ được thưởng khi ghi được 300 điểm, cho dù những tình 

huống nằm ngoài tầm kiểm soát của ông ấy khiến hoạt động của Berkshire bị đình trệ, và khi đạt được 

150 điểm thì ông ấy sẽ không được thưởng nếu nhờ thành công của người khác mà hoạt động của 

Berkshire tăng trưởng nhanh chóng. 

Chúng tôi không đặt mức trần cho tiền thưởng và khả năng để nhận thưởng cũng không có cấu trúc 

phân cấp cũng như không bị yếu tố tuổi đời, tuổi nghề chi phối. 

Chương 11 – Quản lý thời gian 

Cuộc sống của bạn bị chi phối bởi quá nhiều thứ mà bạn thực sự không có quyền lựa chọn. Tôi thì không 

muốn thế. Giờ đi làm và trở về nhà của tôi không cố định, tôi không thích gò ép theo khuôn khổ. Tôi đọc 

5 tờ báo mỗi ngày, cả tạp chí nữa. Tôi đọc tất cả các báo cáo hàng năm. Có thể nói tôi dành từ 75% đến 

80% thời gian để đọc. Tôi trả 5 triệu USD mỗi năm cho việc được chơi bài bridge trực tuyến 12 giờ mỗi 

tuần. 

Tôi không có thời gian để cắt cỏ, tỉa hàng rào hay rửa ôtô. Thời gian của tôi rất quí giá. Tôi biết bố trí thời 

gian của mình và không muốn thời gian bị trở ngại. Tuy nhiên, tôi thường hẹn khách: “hãy đến bất cứ lúc 

nào”. Ngày làm việc của tôi như là một chuỗi những giờ làm việc không quy củ. Tôi không sử dụng máy 

tính điện tử, bảng theo dõi chứng khoán và máy vi tính cá nhân. Tôi tham gia với thế giới chung quanh 

thông qua một chiếc điện thoại. Nhưng chuông điện thoại không đổ chuông nhiều lắm. 

Chương 12 – Làm thế nào để đối mặt với khủng hoảng 

Sự điều chỉnh khác thường của Warren Buffett ở Salomon 

Năm 1987, Berkshire với 700 triệu USD đã mua cổ phần của Salomon Brothers và trở thành cổ đông lớn 

nhất của công ty này. 

Tháng 12.1990 và tháng 2.1991, giám đốc điều hành của Salomon là Paul W. Mozer đã thực hiện các 

giao dịch ngầm, trái phép của các tài khoản khách hàng Salomon. Ngày 18.8.1991, Bộ Tài chính Mỹ cấm 

Nguyenminhhuy.com

763



Warren Buffett trong kinh doanh 

 

www.nhuongquyenvietnam.com 

 

Salomon tham gia đấu giá chứng khoán chính phủ; chắc chắn Salomon phải đối mặt với nguy cơ phá sản. 

Sự sụp đổ của Salomon có thể lay chuyển đến tận gốc rễ của hệ thống tài chính toàn cầu. Chính ngày 

ngày, tôi được bầu làm chủ tịch lâm thời không hưởng lương của Salomon. 

Việc đầu tiên là công tác nhân sự: giám đốc Mozer bị sa thải, các chủ tịch Gutfreund và Strauss từ chức. 

Denham và Maughan được bổ sung vào ban điều hành. Tôi tiến hành một cuộc thanh tra nội bộ 

Salomon và đã đệ trình cho ủy ban năng lượng và Thương mại bản báo cáo 52 trang vào 4.9.1991. 

Tôi tin rằng, tôi gặp một vấn đề đặc biệt nghiêm trọng, nhưng không phải quá phổ biến mà chỉ gói gọn 

trong một số ít người. Tôi cho ban hành một số qui tắc và thủ tục ở Salomon. Nhưng môi trường khuyến 

khích hành vi tốt chắc chắn quan trọng hơn nhiều so với các qui tắc. 

Tôi lập ra khoản dự trữ trước thuế hợp pháp với 200 triệu USD dành cho những khoản thanh toán, án 

phí, kiện tụng liên quan khác, nhanh chóng chi trả mọi khoản phạt và khiếu nại hợp lý nhưng sẽ kiện 

những khiếu nại không hợp lý hoặc bị bơm phồng. 

Tôi định lại các khoản lương thưởng 110 triệu USD, trước đây đã chi về vấn đề này một cách phi lý, ảnh 

hưởng đến mức thu nhập của cổ đông. Chúng tôi muốn thấy các nhà quản lý trở nên giàu có qua quyền 

sở hữu của mình chứ không phải thông qua việc tận hưởng quyền sở hữu của người khác. 

Triết lý trả tiền dựa trên hiệu quả của chúng tôi chắc chắn sẽ khiến một số nhà quản lý ra đi, nhưng điều 

quan trọng hơn là chính triết lý này có thể thuyết phục các nhà quản lý hàng đầu ở lại. 

Những hoạt động bình thường của quí 3 đã tạo ra khoản lợi nhuận tuyệt vời. Trong bản khảo sát của 

Fortune vào cuối năm, Salomon đã nhảy lên thứ 3 trong 311 công ty, xét trên cương vị cải tiến danh 

tiếng. Quyết định sáng suốt của tôi là đã bổ nhiệm Maughan làm tổng giám đốc. Nếu thiếu sự kết hợp 

chặt chẽ giữa Maughan với Denhan, Don Howard, John MacFarlane thì công ty chắc chắn không thể tồn 

tại. Tôi sẽ không bao giờ quên ơn họ. 

Chương 13 – Những nguyên tắc và thực tiễn quản lý 

Chúng tôi định ra mục tiêu kinh tế dài hạn gồm: duy trì vị thế tài chính “dạng hưu cao cổ”, mở rộng “hào 

chiến lược” xung quanh các doanh nghiệp đang hoạt động, kiếm được và phát triển những dòng thu 

nhập mới, đa dạng và mở rộng, vun đắp lực lượng nòng cốt. 

Để đạt được những mục đích trên, chúng tôi luôn tìm kiếm và mua lại các công ty có hoạt động kinh 

doanh mà chúng tôi hiểu rõ, trạng thái kinh tế dài hạn thuận lợi, ban quản trị có năng lực, đáng tin và 
một nhãn giá hợp lý. Một doanh nghiệp có “hào chiến lược” kiên cố chẳng hạn như trở thành nhà sản 

xuất giá rẻ hay sở hữu một nhãn hiệu có uy tín toàn cầu. 

Việc nhượng quyền kinh tế phải phát sinh từ một sản phẩm hay dịch vụ mà: (1) được cần đến hoặc 

mong muốn, (2) không có sự thay thế tương ứng, (3) không chịu sự điều chỉnh về giá. 

Chúng tôi cố gắng mua những doanh nghiệp tốt với giá cả hợp lý thay vì mua những doanh nghiệp khá 

với giá tốt. 
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Về việc phân bổ nguồn vốn, tại Berkshire, ở các công ty sở hữu mà chúng tôi không kiểm soát, thực hiện 

khá tốt, rất thông minh, theo hướng gia tăng giá trị của mỗi cổ phần, tránh những động thái làm giảm 

giá trị đó. Nếu phân bổ nguồn vốn thiếu thông minh sẽ đưa đến hậu quả mà chúng ta thường gọi là “tái 

cấu trúc”. 

Về chính sách cổ tức, chúng ta hiểu rằng, sự lạm phát sẽ khiến một phần hoặc cả khoản thu nhập bị giới 

hạn giá trị; nghĩa là một đô la thu nhập được giữ lại để tái đầu tư cho doanh nghiệp đã chuyển thành 25 

cent giá thị trường. Một số doanh nghiệp bất chấp tính chất đó, thay vì trả cho chủ sở hữu, họ tái đầu tư 
với mục đích mở rộng phạm vị hoạt động hoặc tạo trạng thái tài chính dư dả, nếu thiếu sáng suốt sẽ dẫn 

đến thảm họa. Chỉ có lý do hợp lý nhất để giữ lại khi thấy được một viễn cảnh hợp lý, hoạt động cốt lõi 

tuyệt vời; và phần dư được thanh toán cho cổ đông dưới dạng cổ tức hoặc sử dụng để mua lại cổ phiếu. 

Ở Berkshire, chúng tôi không cấp vốn, chúng tôi tin rằng, công ty con nào mượn tiền đều nên trả một tỷ 

lệ thích hợp cho nguồn vốn vay, không nên được bao cấp bởi công ty mẹ. 

Chúng tôi muốn các nhà đầu tư xem họ là chủ sở hữu doanh nghiệp và ở lại lâu dài. Họ nên tập trung 

vào kết quả kinh doanh, không phải giá thị trường. Chúng tôi muốn cổ phiếu được giao dịch ở một biên 

độ hẹp. Khi hoạt động giao dịch diễn ra sôi nổi chứng tỏ nhiều chủ sở hữu rời bỏ công ty. Nếu chia nhỏ 

cổ phiếu, thì chúng tôi sẽ thu hút một bộ phận người mua “cấp thấp”; họ chỉ tập trung vào giá cổ phiếu 

thay vì quan tâm về giá trị doanh nghiệp. 

Các nhà quản lý ở Berkshire điều hành doanh nghiệp của mình như là tài sản riêng và duy nhất của gia 

đình họ, chúng tôi tin vào tuyên bố của Charlie. Với các cấp quản lý: “Hãy nói cho tôi nghe tin xấu, tin tốt 

sẽ tự mình giải quyết lấy nó”. 

Khi tuyển dụng nhân viên, chúng tôi ít xem sơ yếu lý lịch, chỉ tập trung vào trí tuệ, niềm đam mê và tính 
thật thà. Cá tính cũng là một yếu tố quan trọng: suy nghĩ độc lập, cảm xúc ổn định và kiến thức uyên bác 

là điều kiện thiết yếu để cộng tác lâu dài. 

Chương 14 – Hành vi quản trị 

Trong thế giới quản trị, điều trớ trêu nhất của quản lý doanh nghiệp là việc một CEO thiếu năng lực giữ 

được ghế dễ dàng hơn so với một thuộc cấp thiếu năng lực. Khi nhân viên bán hàng không đạt được 

doanh số đề ra, có thể họ sẽ bị sa thải, còn tiêu chuẩn hiệu quả công việc của CEO hiếm khi được đặt ra, 

nếu có thì cũng rất rối rắm, phức tạp. 

Hành vi của giới quản lý còn tồi tệ hơn nếu bàn đến vấn đề tái cấu trúc hoặc kế toán sáp nhập. Họ cố 

tình tập trung việc tính toán số liệu để đánh lừa nhà đầu tư; họ bơm giá cổ phiếu lên dù hoạt động kinh 

doanh không mang lại kết quả mong đợi. Để giải thích hành vi này, họ nói cổ đông của họ sẽ bị tổn 

thương nếu đầu tư thương vụ (tức cổ phần) không có giá trị cao nhất, họ lập luận, chẳng qua chỉ là điều 

mọi người vẫn làm đấy thôi. 

Ở Berkshire hoàn toàn trong sạch trước những thực tiễn này: nếu làm bạn thất vọng thì chúng tôi thà để 

điều đó ảnh hưởng đến thu nhập của chính mình, còn hơn để điều đó ảnh hưởng đến hoạt động kế 

toán. 
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Chương 15 – Những sai lầm tôi đã phạm phải 

Sai lầm đầu tiên của tôi là mua quyền kiểm soát Berkshire chỉ vì giá rẻ, dù biết hoạt động kinh doanh của 

nó không mấy hứa hẹn. Không có lợi thế ban đầu, lợi nhuận thấp mà bán lại thì sẽ lỗ vì mất phí duy trì. 

Trong thực tế, tôi đã học bài học này vài lần, tôi đã mua cửa hàng bách hóa và ba năm sau tôi đã bán lại 

theo giá cũ. Qua đó, bài học tôi rút ra được là tay đua ngựa giỏi sẽ đạt thành tích với ngựa tốt nhưng 
không thể như thế với con ngựa ốm yếu. 

Phát hiện đúng ngạc nhiên của tôi là: tầm quan trọng của một thế lực vô hình trong thế giới kinh doanh 

đó là “mệnh lệnh tổ chức”. Mệnh lệnh này không thể mua chuộc, đôi lúc bảo thủ và ngu xuẩn đã định 

hướng hoạt động kinh doanh. Vì vậy, tôi đã tổ chức lại Berkshire để giảm thiểu ảnh hưởng của nó. Và 

sau này, tôi biết mình nên tham gia vào tổ chức có những cá nhân mà tôi yêu thích, tin tưởng và ngưỡng 

mộ. 

Tôi đã bỏ lỡ cơ hội thu lợi từ những công ty phụ thuộc vào những phát minh bí mật (Xerox), công nghệ 

cao (Apple), mua bán thông minh (Wal-mart). 

Chúng tôi đã quyết định mua 30 triệu cổ phiếu của Famie Mac, nhưng sau chỉ mua 7 triệu cổ phiếu thì 

mức giá bắt đầu tăng lên. 

Một sai lầm còn tồi tệ hơn nữa khi đồng ý trước phi vụ Dexter với giá 433 triệu USD trả bằng cổ phiếu 

Berkshire, nhưng lợi thế cạnh tranh của nó lại tan biến nhanh chỉ sau vài năm. Vì sử dụng cổ phiếu 

Berkshire khiến sai lầm này nghiêm trọng hơn, làm cho cổ đông Berkshire phải mất 3,5 tỉ USD. 

Có thể sai lầm ngu xuẩn nhất của tôi sẽ xảy ra trong tương lai. Nhưng tôi luôn nhìn lại những sai lầm 

mình đã phạm phải sau mỗi năm. 

Chương 16 – Đầu tư cá nhân 

Để đầu tư, bạn không cần phải là chuyên gia đối với mọi công ty, bạn chỉ cần có khản năng đánh giá các 
công ty nằm trong phạm vi năng lực của bản thân. Trải qua thời gian, bạn sẽ nhận ra chỉ một số ít doanh 

nghiệp có thể đáp ứng những tiêu chuẩn của bạn. Thế nên, khi thấy một doanh nghiệp “đạt chuẩn” bạn 

nên mua ngay một số lượng cổ phiếu lớn. Không rời bỏ định hướng chủ đạo của mình, bạn hãy sắp xếp 

một danh mục đầu tư gồm các doanh nghiệp có thu nhập gộp tăng theo thời gian, nhờ đó giá thị trường 

của danh mục này cũng tăng theo. 

Nhà đầu tư đích thực luôn chào đón sự bất ổn, bởi lẽ, một thị trường quá bất ổn đồng nghĩa rằng các 

mức giá thấp phi lý thỉnh thoảng vẫn gắn liền với những doanh nghiệp vững mạnh. 

Trong thực tế, người ta vui mừng vì giá cổ phiếu được tăng. Nhưng thực chất, chỉ những người bán cổ 

phần trong ngắn hạn mới nên vui khi thấy giá cổ phiếu tăng lên. Những người mua tương lai thì nên vui 

mừng khi thấy giá giảm xuống. 

Có những cơn “bộc phát” của hai căn bệnh siêu truyền nhiễm là sợ hãi và tham lam, thứ luôn diễn ra 

trong cộng đồng đầu tư. Thời điểm những bệnh dịch này diễn ra không thể đoán trước được kể cả thời 
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gian lẫn mức độ. Chúng tôi không bao giờ tìm cách dự báo thời điểm xuất hiện hoặc ra đi của chúng. 

Mục tiêu của chúng tôi khiêm tốn hơn nhiều: Chúng tôi chỉ tỏ ra sợ hãi khi người khác tham lam và tỏ ra 

tham lam khi người khác sợ hãi. 

Chương 17 – Buffett, Người Thầy 

Điều mà tôi đã nghe năm 20 tuổi từ những người mà tôi muốn nghe đã thay đổi hành vi của tôi. Giờ, tôi 

nói chuyện với những người  20, thì họ sẽ đặt cho tôi những câu hỏi từ suy nghĩ của chính mình. Họ thực 

sự nêu rõ những gì mình đang suy nghĩ và phải đối mặt. Tôi thích nói chuyện với họ. 

Chúng ta phải công nhận rằng, nhà lãnh đạo đạo đức nhất chính là bố mẹ. Nếu bố mẹ có hành vi thích 

hợp thì rất nhiều khả năng trẻ con sẽ có những hành vi tương tự. Bạn sẽ rất khó thay đổi thói quen ở độ 

tuổi 50 hoặc 60. Trong thực tế, sinh viên có thể giả mạo thói quen của mình. Vì vậy, bạn hãy chọn một 

người để ngưỡng mộ và hỏi tại sao bạn ngưỡng mộ họ. Ở độ tuổi của bạn, bạn có thể sở hữu bất kỳ thói 

quen nào bạn muốn. Khi bạn ngưỡng mộ một người, việc hành xử giống họ là điều hoàn toàn khả thi. 

Bạn phải tìm thấy niềm đam mê trong cuộc sống. Tại sao họ phải đợi đến năm 80 tuổi bạn mới bắt đầu 

làm những việc bạn thích. Dù muốn tỏ ra kiên nhẫn trong công việc mình làm, nhưng tại sao lại phải 

sống và chờ đợi lâu như vậy. Làm một số việc và cộng tác với những người bạn không thích, thì đến khi 

chết đi, cáo phó viết bạn là tỉ phú, điều đó chẳng giúp tạo nên sự khác biệt. Hãy đi làm cho một tổ chức 

mà bạn ngưỡng mộ hoặc cho một cá nhân mà bạn khâm phục. 

Việc đầu tư cho thân thể, tâm hồn và khối óc mang ý nghĩa thiết thực. MBA sẽ rất bổ ích, nhưng với điều 

kiện là những gì bạn mang đến lớp học, đó là thái đọ tiếp thu và ý hướng khám phá. Kinh tế học quả là 

thú vị; đó là cách vận động thực sự của thế giới. Trong trường kinh doanh, bạn phải nắm kỹ 2 việc: cách 

định giá doanh nghiệp và cách suy nghĩ về những dao động của thị trường chứng khoán. Bạn cần phải có 

một trạng thái tâm lý ổn định, có thái độ để tách biệt bản thân trước những ảnh hưởng của thị trường. 

Bạn phải hiểu rằng, sự trung thực là phẩm chất tuyệt vời. Nếu không có tình yêu và lòng tôn trọng của 

người khác thì bạn luôn là kẻ thất bại. Đó là điều duy nhất mà bạn phải kiếm, bởi lẻ bạn không bao giờ 

mua được nó. Hai yếu tố còn lại là sự thông mình và lòng nhiệt huyết. 

Pete Kiewit ở Omaha nói: “Nếu ông tuyến dụng một nhân viên không có phẩm chất đầu, thì hai phẩm 

chất sau sẽ “giết chết” ông, vì không có tính trung thực thì họ tỏ ra ngu xuẩn và lười biếng mà thôi”. 

Chương 18 – Khiếu khôi hài và những câu chuyện 

Bản sao của chúng tôi: 

Người đàn ông lớn tuổi đâm sầm chiếc xe đẩy siêu thị của mình vào chiếc xe đẩy của người đàn ông trẻ 

tuổi khi cả hai đi mua sắm.  

- Xin lỗi! – Người lớn tuổi nói – tôi bị lạc mất vợ, đang bận suy nghĩ đến việc tìm kiếm bà ấy. 

- Tôi cũng bị lạc mất vợ - Người trẻ tuổi nói và đề nghị cả hai cùng đi tìm, có thể hiệu quả hơn. 
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Người lớn tuổi đồng ý và nói: 

- Vậy hình dáng vợ anh như thế nào? 

- Cô ấy có mái tóc vàng tuyệt đẹp, dáng cao ráo, đang mặc chiếc quần sọt màu trắng. Thế còn vợ ông thì 

sao? 

Người đàn ông lớn tuổi nhanh nhẩu: “Hãy quên bà đó đi, chúng ta sẽ cùng đi tìm vợ anh”. 

Vấn đề kiểm toán: 

Abraham Lincoln thường đố: “Một con chó có bao nhiêu chân nếu bạn xem đuôi của nó là một chân?” 

Câu trả lời: “Bốn chân. Bởi lẽ không thể biến đuôi thành chân được”. 

Các nhà quản lý nên nhớ sự khẳng định của câu trả lời này, ngay cả khi một tổ chức kiểm toán quyết tâm 

chứng nhận rằng đuôi chó cũng là một chân. 

 

Người tóm tắt 

Trần Phú An 

www.nhuongquyenvietnam.com 
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XÂY DỰNG ĐỂ TRƯỜNG 
TỒN 
 

Những điều mà các công ty vĩ đại thường thực hiện  

Tác giả: Jim Collins và Jerry I.Porras  

Nhà xuất bản: Harper Collins Pbulics  

Năm xuất bản: 2002  

Mã số quốc tế: 0060516402 

Số trang: 332 trang  

Jim Colins   

Jim Colins  là một nhà nghiên cứu thâm niên về các công ty vĩ đại – sự phát triển của họ, và cách 
họ đạt được thành quả vượt bậc và cách các công ty tốt có thể trở thành những công ty vĩ đại. 
Dành ra hơn một thập kỉ nghiên cứu chủ đề này, Jim đã là tác giả và đồng tác giả của 4 cuốn sách 
bao gồm cuốn sách kinh điển Xây Dựng để Trường Tồn, nằm trong danh sách bán chạy nhất 
của tạp chí Business Week trong hơn 6 năm ; Từ tốt đến Vĩ đại: tại sao một số công ty phát 
triển vượt bậc và những công ty khác không. Công trình của ông được đăng bởi các tạp chí 
Fortune, The Economist, Fast Company, USA Today, Industy Week, Business Week, Newsweek, 
Inc. và Havard business Review. Vào trang web của Jim tại www.jimcollins.com 

Jerry Porras  

Jerry Porras là một nhà diễn thuyết xuất sắc và một giáo viên tài năng. Đồng tác giả của cuốn 
Xây dựng để trường tồn: những điều mà các công ty vĩ đại thường thực hiện, một trong 20 
cuốn sách kinh doanh có ảnh hưởng nhất theo Forbes, ông cũng là giáo sư  về hành vi trong tổ 
chức và thay đổi, Emeritus, tại trường kinh doanh của đại học Standford. Cùng với giảng viên 
David Bardford, khoảng 30 năm trước ông đã phát triển lớp thạc sĩ quản trị kinh doanh thành 
công, Interpersona Dynamics, được thiết kế để dẫn dắt sinh viên qua quy trình thấu hiểu phong 
cách cá nhân và cải thiện cách họ quan hệ với những người khác. Vào trang web của ông ấy tại:  

www.jerryporras.com 

Ý tưởng chính  

Xây dựng để trường nói về những công ty vĩ đại và tồn tại lâu được biết như là những công ty 
trường tồn và phát triển trong thời gian dài qua nhiều vòng đời sản phẩm và các thế hệ lãnh đạo. 
Tác giả trình bày kết quả 6 năm nghiên cứu miệt mài, chuyên sâu về nhân tố làm những công ty 
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thịnh vượng trở nên đặc biệt và khác biệt bao gồm cả những phương pháp và thói quen của họ. 7 
nguyên tắc vĩnh cửu của những công ty trường tồn bao gồm: Hãy tạo ra thời gian, không phải 
chạy theo nó; Thực hiện “và”, nói không với “hoặc”; Hành động đi đôi với lời nói; giữ lý tưởng chủ 
đạo trong tiến trình phát triển; quy trình không kết thúc; và xây dựng tầm nhìn.  

Nền tảng  

Collins và Porras trình bày kết quả dự án nghiên cứu 6 năm tại Trường Kinh Doanh Đại Học 
Standford bằng mô hình nghiên cứu so sánh theo dõi hoạt động của 18 công ty trường rồn và 
những công ty so sánh. Các tác giả trình bày toàn bộ các bước chi tiết để xây dựng các tổ chức sẽ 
thành công  lâu dài sau thế kỉ 21.  

Những công ty trường tồn và những công ty so sánh bao gồm  

Công ty trường tồn Công ty so sánh 

3M  Norton  

American Express  Wells Fargo  

Boeing  McDonnell Douglas  

Citicorp  Chase Manhattan  

Ford  GM  

General Electric  Westinghouse  

Hewlett Packard  Texas Instruments  

IBM  Vurroughs  

Johnson & Johnson  Bristol Myers Squibb 

Marriott Howard Johnson  

Marck  Pfizer  

Motorola  Zenith  

Nordstrom  Melville  

Philip Morris  RJR Nabisco  

Procter & Gamble  Colgate  

Sony  Kenwood  

Wal-Mart  Ames  
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Walt Disney Columbia  

 

7 quy tắc vĩnh cữu của những công ty trường tồn  

Quy tắc thứ nhất: Tạo ra thời gian, không phải chạy theo nó  

Những công ty trường tồn không được thành lập trên những ý tưởng xuất sắc hay những lãnh đạo 
xuất chúng - những bí ấn được tuyền tụng trong các trường dạy kinh doanh, suy nghĩ thông 
thường và những công ty chạy theo thời gian. Thay vào đó, những người tạo ra thời gian tập trung 
vào việc củng cố tổ chức, bước đi kiên quyết tại một thời điểm như chạy đồng hồ trong khi những 
lãnh đạo của họ tập trung vào việc thiết kế và đảm bảo cho một tổ chức trường tồn hơn là xây 
dựng chúng thành những bản sao lớn hơn của cá nhân những lãnh đạo cấp cao và uy tín.  

Tạo ra và xây dựng những công ty trường tồn không đòi hỏi những ý tưởng xuất sắc 

Những nhà sáng lập công ty trường tồn như Hewlett Packard, Bill Hewlett và Dave Packard ngay 
từ đầu đã quyết định lập nên một công ty và sau đó mới xem xét họ nên sản xuất và bán sản 
phẩm gì. Vì vậy, những sản phẩm đầu tiên của họ là đĩa đồng hồ kính viễn vọng, cầu tiêu tự xả, 
vân vân  

Câu chuyện của Sony cũng tương tự. Khi Masaru Ibuka sáng lập công ty của ông vào tháng 8 
năm 1945, ông không có ý tưởng sản phẩm cụ thể nào. Chỉ sau khi tổ chức công ty của mình, 
Ibuka và 7 nhân viên đầu tiên đã có một buổi động não và thảo luận để quyết định xem nên bán 
sản phẩm gì.  

Sam Walton cũng bắt đầu mà không có một ý tưởng xuất sắc. Ông tham gia kinh doanh chỉ với 
mong muốn để làm việc độc lập và đam mê cháy bỏng về ngành bán lẻ. Vì vậy, ông bắt đầu với 
cửa hàng bán lẻ ở Ben Franklin tại một thị trấn nhỏ ở Arkansas.  

J. Willard Marriott muốn kinh doanh nhưng không có ý tưởng rõ ràng về ngành kinh doanh nào mà 
ông nên dấn thân vào. Procter & Gamble từng chỉ là một nhà sản xuất xá phòng và nến.  

Merck bắt đầu với tư cách là một nhà nhập khẩu hóa chất từ Đức.  

Qua thời gian, những công ty này đã chuyển từ thiết kế và bán sản phẩm sang cấu trúc tổ chức 
bằng cách tạo ra một môi trường tạo điều kiện cho việc tao ra những sản phẩm vĩ đại. 

Một nhà lãnh đạo xuất sắc và uy tín không tạo nên một công ty trường tồn 

Những công ty trường tồn như 3M, P&, Sony, Boeing, Helett-Packard và Merck không có những 
nhà lãnh đạo uy tín xuất sắc. Nếu một công ty có những lãnh đạo như vậy thì tốt, nhưng nếu 
không thì công ty đó phù hợp với những công ty trường tồn đã được đề cập.  

Wiliam McKnight đã được mô tả như một quý ông giọng nhẹ nhàng, biết lắng nghe, khiêm tốn, 
nhún nhường, không phô trương, trầm tính, sâu sắc và nghiêm túc. Messrs của Procter & Gamble 
là người cứng rắn, nghêm nghị, đúng mực, kín đáo và thậm chí là ngây ngô. Tất cả đều không có 
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một phong thái lãnh đạo có sức lôi cuốn. Tuy nhiên, họ đều là những nhà lãnh đạo được kính 
trọng và kiên trì khi xây dựng tổ chức của mình.  

Nguyên tắc thứ 2: Thực hiện Và, nói không với Hoặc  

Những công ty có tầm nhìn có những năng lực đặc biệt để quản lý 2 thái cực trái ngược nhau. Ví 
dụ như, những công ty thành công tìm cách thực hiện cực kì tốt trong nhắn hạn và rất tốt trong dài 
hạn. những công ty này còn thực hiện sự liên kết giữa lợi nhuận và sứ mệnh ngoài lợi nhuận.  

Trong một bài diễn văn của mình, David Packard đã chỉ rõ ra rằng Hewleet-Packard phải được 
quản lý “trước tiên để đóng góp cho xã hội” và nhiệm vụ chính là “để thiết kể, phát triển và sản 
xuất (thiết bị) điện tử tốt nhất cho khoa học tiên tiên và lợi ích của loài người. Mặt khác, ông cũng 
làm rõ rằng vì lợi nhuận cho phép Hewlett-Packard theo đuổi những mục tiêu lớn hơn, “bất cứ ai 
không thể coi lợi nhuận như là một trong những mục tiêu quan trọng nhất của công không không 
có chỗ trong đội ngũ quản lý hiện tại hay trong tương lai của công ty”. 

Nguyên tắc thứ 3: Những công ty trường tồn  vượt qua cả lợi nhuận  

Trong khi những công ty trường tồn theo đuổi việc tạo ra lợi nhuận, đây là một trong số các mục 
tiêu và không phải là mục tiêu quan trọng hơn. Những công ty trường tồn được định hướng bởi tư 
tưởng cốt lõi, giá trị cốt lõi và sự thấm nhuần mục đích và sứ mệnh ngoài việc tạo ra lợi nhuận. 
Trớ trêu thay, bằng cách này, họ tạo ra nhiều lợi nhuận hơn những công ty chỉ đơn thuần chạy 
theo lợi nhuận.  

Vào năm 1953, lâu trước khi những bản tuyên ngôn về giá trị trở thành xu hướng của các tập 
đoàn, George Marck II đã nói, “(Chúng ta) là nhân viên của một ngành được truyền cảm hứng 
thực sự từ lý tưởng của sự phát triển của dịch vụ y tế và dịch vụ cho loài người”. 56 năm sau vào 
năm 1991, giàm đốc điều hành của MerckP.Roy Vagelos đã nói,”Trên hết tất cả, chúng ta hãy nhớ 
rằng thành công của công việc kinh doanh của chúng ta đồng nghĩa với chiến thắng trước bệnh tật 
và giúp đỡ loài người”.  

Không ngạc nhiên gì khi Merck ngày nay là công ty dược phẩm Mỹ lớn nhất ở Nhật Bản. Ngay sau 
thế chiến thứ II, Merck đã đem thuốc kháng sinh chống nhiễm trùng đến Nhật Bản để loại trừ bệnh 
nhiễm khuẩn đang cướp đi mạng sống của hàng ngàn người Nhật lúc bấy giờ.  Merck đã không 
kiếm một đồng nào từ việc này. Sau cùng, sau thế chiến thứ II, nhiều người không thể mua được 
sản phẩm nhưng Merck đã coi chính nó như “trong công việc kinh doanh để bảo vệ và cải thiện 
cuộc sống con người”. Vagelos đã chỉ ra rằng “những kết quả lâu dài của những hành động như 
vậ không phải luôn luôn rõ ràng nhưng bằng cách này hay cách khác nó luôn có hiệu quả”.  

Không phải tất cả công ty trường tồn bắt đầu với một tư tưởng cốt lõi được xác định rõ. Nhiều 
công ty trong số đó ban đầu tập trung vào việc làm cho công ty hoạt động và ý tưởng chủ đạo chỉ 
trở nên rõ ràng khi công ty phát triển.  

Nguyên tắc thứ 4: Những công ty trường tồn nói đi đôi với làm  

Làm hình mẫu cho lý tưởng và giá trị cốt lõi cũng quan trọng như nếu không muốn nói là hơn nội 
dung hay việc viết ra lý tưởng đó.  
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Những công ty trường tồn quan sát những điều sau khi truyền bá trong khắp công ty tư tưởng cốt 
lõi của họ 

1. Thông tường, tán thành và tuyên truyền rộng rãi tư tưởng cốt lõi  
2. Những công ty có tầm nhìn làm cho lý tưởng lan tỏa trong toàn công ty thông qua việc 

truyền bá và tạo ra văn hóa quanh lý tưởng và tìm kiếm sự thống nhất với các mục tiêu, 
chiến lược và cấu trúc tổ chức của các phòng ban xung quanh lý tưởng chủ đạo.  

Những công ty có tầm nhìn hiểu tằng một lý tưởng cốt lõi là tổng hợp của những nguyên tắc 
trường tồn và quan trọng của tổ chức mà không bao giờ được phép thay thế bởi các mục tiêu 
ngắn hạn hay các mục tiêu lợi nhuận. Lý tưởng cốt lõi này bao gồm những giá trị cốt lõi của tổ 
chức và sự thấm nhuần mục đích là nguyên do cơ bản cho việc tồn tại ngoài việc tạo ra lợi nhuận  

Nguyên tắc thứ 5: Gìn giữ lý tưởng chủ đạo trong  tiến trình phát triển  

Những công ty trường tồn sẵn sàng để thay đổi mọi thứ vê chính nó ngoại trừ lý tưởng cốt lõi của 
nó. Điều tuyệt vời ở những công ty trường tồn là lý thuyết cơ bản của nó trong kinh doanh  

Các công ty trường tồn hiểu sự khác biệt giữa  lý tưởng cốt lõi của và hành động của nó có thể 
thay đổi theo thời gian và bao gồm những chính sách, thủ tục và các phương pháp. Ví dụ như, 
“Dịch vụ cho khách hàng là ưu tiên hàng đầu” của Nodstromlà một phần gắn chặt với lý tưởng cốt 
õi của nó trong khi những người chơi dương cầm tại hành lang có thể thay đổi; “Tôn trọng những 
sáng kiến cá nhân của 3M là một lý tưởng cốt lõi trong khi quy luật 15% khi mà nhân viên có thể 
dành 15 % thời gian của họ cho những lựa chọn có thể thay đổi của mình; “Vượt ngoài mong đợi 
của khách hàng” của Walmart là một lý tưởng cốt lõi khi mà những người chào đón khách hàng tại 
cửa trước là một chương trình không mang tính cốt lõi và có thể thay đổi.  

Tư tưởng cốt lõi và ham muốn không ngừng cho sự phát triển trong một công ty trường tồn có mối 
liên hệ mật thiết với nhau. Sau đây là những cách để gìn giữ tư tưởng cốt lõi và thúc đẩy tiến trình 
cùng một lúc:  

1. Phát triển một BHAG rõ ràng và hấp dẫn (Mục tiêu lớn, rõ nét và táo bạo) mà hầu như 
không cần phải giải thích. Một mục tiêu BHAG là một mục tiêu không phải một câu nói. Một 
mục tiêu BHAG phải táo bạo và hứng khởi  để tiếp tục thúc đẩy sự phát triển. Cuối cùng, 
một mục tiêu BHAG nên thống nhất với tư tưởng cốt lõi của công ty.  

Ví dụ: BHAG  

Công ty trường tồn  

General electric  

Công ty so sánh  

Westinghose  

Trở thành số 1 hay số 2 trong mỗi thị trường 
mà chúng ta hoạt động và cách mạng tông 
ty để có tốc độc và sự nhanh nhẹn của một 
công ty nhỏ  

Chất lượng toàn diện  

Dẫn đầu thị trường  

Toàn cầu  
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Phát triển tập trung  

Đa dạng  

 

 

Một khi công ty đã đạt được những mục tiêu BHAG của họ thì họ có xu hướng chững lại hoặc thụt 
lùi. Một cách phòng ngừa là có những mục tiêu BHAG kế tiếp.  

2. Tạo ra văn hóa sùng bái. Những công ty trường tồn không có khoảng lưng chừng. Chỉ 
những người hợp với tư tưởng cốt lõi của công ty nhận thấy công ty là một nơi tuyệt vời để 
làm việc. Những công ty trường tồn rất rõ ràng về những gì họ đại diện, những gì họ muốn 
đạt dược và những người mà họ cần để đạt được nó và họ rõ ràng là không có chổ cho 
những người không sẵn sàng hay không thể phù hợp với văn hóa và những tiêu chuẩn đòi 
hỏi của họ.  

Những công  ty trường tồn thể hiện mạnh mẽ những hành vi sùng bái sau 

Vì dụ: Nordstrom  

• Giữ tư tưởng nhiệt thành: dịch vụ khách hàng xuất sắc  

• Sự thấm nhuần: việc dùng những câu chuyện anh hùng, những sự ca tụng khẳng định và 
sự cổ vũ  

• Thắt chặt hay phù hợp: mọi người có xu hướng hòa nhập tốt với công ty và tư tưởng của 
nó hoặc không hòa nhập được 1 chút nào. Vì dụ như, tại Nodstrom, các nhân viên hòa 
nhập được với môi trường ở Nordstrom nhận rất nhiều sự ủng hộ tích cực như tăng lương, 
phần thưởng và sự ghi nhận trong không những người không phù hợp, nhận những sự ghi 
nhận tiêu cực như những dấu đen hay các khoản phạt.  

• Nhóm ưu tú tạo ra cảm giác thuộc về thứ gì đó đặc biệt hay vượt trội . Ví dụ tại Nodstrom, 
những người có thành tích tốt nhất trở thành một phần của đội ngũ Pacesetter hay một 
thành viên All-star 

3. Thử rất nhiều thứ và giữ lại những gì hiệu quả. Những công ty trường tồn phát triển bằng 
việc trải nghiệm, thử nghiệm và lỗi, cơ hội và  tai nạn. Thành công đạt được là một sản 
phẩm của một quy trình lâu bền, không chính xác là do những kế hoạch chiến lược chi tiết  

Ví dụ như, 3M hiểu rằng những điều to lớn bao gồm từ những điều nhỏ hơn. Nó không chọn 
những phát kiến dựa chặt chẽ vào quy mô thị trường. Hoạt động đựa vào một nguyên tắc đơn 
giản rằng “không thị trường, không sản phẩm cuối cùng không hề bị coi thường”, điều này cho 
phép rất nhiều cuộc thử nghiệm, tuy nhiên, nó luôn nhanh chóng nuôi dưởng những điều nhỏ có 
thể phát triển thành những thứ lớn hơn  

Những gì má công ty có tầm nhìn xa làm để khuyến khích những chương trình cải cách  
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1. Thử nghiệm nó và nhanh chóng. Nắm lấy cơ hội, thử nghiệm và thử một vài thứ mới. Nếu 
một thứ thất bại, thử một thứ khác.  

2. Chấp nhận rằng sai lầm là điều tất yếu. Một công ty trường tồn tha thứ cho những sai lầm 
nhưng không phải là tội lỗi.  

3. Bước đi thận trọng. Sẽ dễ chấp nhận những thử nghiệm thất bại khi chúng mới chỉ là 
những thử nghiệm hơn, chứ chưa phải là một thất bại to lớn của tập đoàn. 

4. Cho mọi người không gian họ cần. Những công ty trường tồn phi tập trung hóa và cung cấp 
quyền tự chủ hoạt động lớn hơn.   

5. Xây dựng cơ chế điều khiển thời gian. Đặt ra những cơ chế và các chính sách sẽ thúc đẩy 
và củng có những hành vi cải cách  

6. Không bao giờ quên gìn giữ những điều cốt lõi trong khi thúc đẩy tiến trình phát triển 
 

4. Xây dựng đội ngũ quản lý từ bên trong. Những công ty trường tồn tin tưởng vào việc thăng 
tiến từ trong nội bộ, chỉ những người đã trải qua thời gian dài với tư tưởng cốt lõi của công 
ty mới được đề bạt lên những vị trí cấp cao. Nó là một phần của việc gìn giữ tư tưởng cốt 
lõi trong khi bóc trần bí ẩn về những sự thay đổi lớn lao và những ý tưởng mới không thể 
đến từ những người trong nội bộ.  

Nguyên tắc định hướng là đầu tư vào quy trình phát triển lãnh đạo và kế hoạch kế nhiệm lâu dài 
để tạo ra một sự chuyển giao hiệu quả từ một thế hệ sang thế hệ tiếp theo. Chìa khóa là phát triển 
thăng tiến những người bên trong công ty có khả năng cao để kích thích những thay đổi và quy 
trình tích cực trong khi vẫn gìn giữ cốt lõi.  

5. Tốt không bao giờ lả đủ Những công ty trường tồn thường rất gay gắt và yêu cầu cực cao 
về chính bản thân họ. Họ tập trung chủ yếu vào việc đánh bại chính mình. Họ theo một quy 
trình liên tục không ngưng nghỉ, tự cải thiện với mục tiêu thực hiện ngày càng tốt hơn, luôn 
luôn nhìn vào tương lai để thúc đẩy sự phát triển.  

Những công ty trường tồn có những cơ chế mạnh mẽ xóa mờ sự tự mãn và hài lòng khi tạo ra sự 
không hài lòng để kích thích thay đổi và cải tiến trường khi môi trường bên ngoài đòi hỏi nó. Ví dụ 
như, Khách sạn Marriott có một danh sách các cơ chế để kích thích cải tiến như: 

• Các báo cáo về Chỉ số dịch vụ khách hàng  (GSI)  

• Các bản đánh giá thành tích hàng năm của nhân viên  

• Những món thưởng cho nhân viên (dựa trên dịch vụ, chất lượng, sự sạch sẽ và hiệu quả 
về chi phí)  

• Chương trình chia sẻ lợi nhuận cho nhân viên  

• Những chương trình phát triển quản lý và nhân viên  

• Trung tâm đào tạo toàn diện của tập đoàn  

• Những khách hàng giả hay những người kiểm tra làm giả như các khách hàng. Dịch vụ tốt 
được thưởng với một hóa đơn 10 đô la bởi người khách giả này trong khi dịch vụ tệ sẽ bị 
phạt với một “Oops card” và một lệnh đào tạo lại cho nhân viên.  
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Nguyên tắc thứ 6: Nhận ra rằng việc trở thành một công ty trường tồn là một quy trình 
không bao giờ kết thúc  

Đây là 5 cột mốc chỉ đường để trở thành một công ty trường tồn: 

1. Vẽ một bức tranh toàn cảnh về một công ty trường tồn cũng giống như là một tác phẩm 
nghệ thuật vĩ đại. Tất cả các phần hòa quyện vào nhau tạo thành một hiệu ứng tổng hòa 
dẫn đến sự vĩ đại trường tồn. Nó nằm trong chi tiết.  

2. Quan tâm đến những việc nhỏ. Chú ý đến những điều nhỏ và những chi tiết thực chất của 
công ty và công việc kinh doanh. Chính những điều nhỏ sẽ tạo nên ấn tương lớn và gửi đi 
những thông điệp mạnh mẽ 

3. Tập hơp lại, đừng rải rác. Lắp gép các phần và chi tiết củng cố lẫn nhau và tạo ra một tổng 
tực mạnh mẽ.  

4. Theo tiến trình hiện tại của bạn dù là bạn phải bơi ngược dòng. Hãy thành thật với tư 
tưởng cốt lõi của công ty dù cho nó thể hiện dưới các phương pháp kinh doanh thông 
thường  

5. Xóa bỏ sự không thống nhất. Nhận ra và sửa chữa những sự không thống nhất khiến công 
ty ra khỏi hệ tư tưởng chính của nó hoặc cản trở sự phát triển.  

6. Giữ các yêu cầu chung trong khi đầu tư vào những phương pháp mới. Một công ty phải có 
tư tưởng cốt lõi để trở nên vĩ đại. Nó phải có động lực không ngưng nghỉ để phát triển và 
cuối cùng, nó phải được cấu trúc tốt như là một tổ chức để gìn giữ cốt lõi và thúc đẩy phát 
triển  

 

 

Nguyên tắc thứ 7: xây dựng tầm nhìn  

Những công ty trường tồn xây dựng tầm nhìn của họ dựa trên tư tưởng chủ đạo và một một tầm 
nhìn tương lai. Để gìn giữ tầm nhìn đồng nghĩa với việc những tổ chức này tạo ra sự thống nhất 
trong tổ chức và chiến lược để giữ gìn tư tưởng cốt lõi và thúc đẩy sự phát triển hướng đến tương 
lại được dự báo.  

Những nhân tố của tư tưởng cốt lõi  

1. Những giá trị cốt lõi – nguyên tắc định hướng vĩnh cữu của một  công ty trường tồn có giá 
trị và tầm quan trọng căn bản đối với những người trong công ty. Ví dụ, giá trị cốt lõi của 
Disney là tưởng tượng và sự lành mạnh định hướng bởi niềm tin căn bản của công ty và 
không phải bởi bên ngoài hay thị trường hiện tại, sự cạnh tranh hay những xu hướng quản 
lý nhất thời.  

2. Mục tiêu cốt lõi. Điều này nghĩa là lý tưởng sâu thẳm và cơ bản của công ty vượt qua việc 
tạo ra lợi nhuận. Ví dụ mục đích của Disney là làm cho mọi người hạnh phúc mà không cần 
một tuyên bố chính thức.  

Nguyenminhhuy.com

777



XÂY DỰNG ĐỂ TRƯỜNG TỒN 

 

nhuongquyenvietnam.com 

Page 9 

Phải hiểu về tư tưởng và mục đích cốt lõi  

1. Nó không được tạo ra hay áp đặt nhưng được khám phá bằng việc nhìn nhận từ bên trong  
2. Nó phải chân thực  
3. Nó phải định hướng và truyền cảm hứng, không phân biệt  
4. Nó phải có ý nghĩa và truyền cảm hứng cho mọi người bên trong tổ chức, dù cho nó không 

làm những người ngoài thấy hào hứng  
5. Tư tưởng cốt lõi không thể được nhồi nhét vào cổ họng của mọi người. Họ phải có khuynh 

hướng tư nhiên trong việc nắm bắt chúng.  
6. Tư tưởng cốt lõi và mục đích không phải là kết quả của một phương pháp gọt dũa ngôn từ. 

Một công ty có thể có một tư tưởng cốt lõi mạnh thấm vào bên trong tổ chức mà không cần 
phải nói ra.  

7. Tư tưởng cốt lõi không đồng nghĩa với năng lực cốt lõi. Năng lực cốt lõi liên quan đến 
những năng lực của tổ chức mà công ty đặc biệt tốt trong khi tư tưởng cốt lõi nêu rõ tại sao 
công ty tồn tại  

Những nhân tố của tương lai được dự báo  

1. Một tầm nhìn tương đương như một một mục tiêu lớn và táo bạo (BHAG). Một tầm nhìn 
cũng như một mục tiêu mà cần 10 đến 30 năm để hoàn thành.  

2. Những mô tả sống động. Một mô tả đầy sức sống, hấp dẫn và cụ thể là những gì cẩn để có 
một mục tiêu BHAG. Chìa khóa là chyển tầm nhìn từ từ ngữ sang hình ảnh, vì vậy, tạo ra 
những hình ảnh trong tâm trí của mọi người.  

Những cách để chỉ ra tầm nhìn ở mức BHAG  

1. Tạo ra một mục tiêu BHAG về định tính hay định lượng 

• Wal-Mart vào năm 1990: trở thành một công ty trị giá 125 tỉ đô la trước năm 2000. (mục 
BHAG định lượng)  

• Boeing vào năm 2005: trở thành công ty dẫn đầu trong hàng sản xuất máy bay thương mại 
và đưa thế giới vào kỉ nguyên hàng không (BHAG định tính)  

2. Sử dụng phương pháp David đấu với Goiath để lập một mục tiêu BHAG đánh bại đối thủ 
cạnh tranh  

• Philip Morris vào những năm 1950; đánh bại RJR với tư cách là công ty sản xuất thuốc lá 
hàng đầu trên thế giới  

• Nike vào những năm 1960: hủy diệt Adidas  
3. Sử dụng một phương pháp hình mẫu bằng việc noi theo một người dẫn đầu  

• Standford University vào những năm 1940: trở thành trường Havard của miền Tây  
4. Sử dụng sự chuyển giao nội bộ, hiệu quả đối với những tổ chức lâu đời và lớn  

Genral Electric vào những năm 1980: trở thành số một hay số hai trong mỗi thị trường mà chúng 
ta tham gia và cách mạng hóa công ty này để có sức mạnh của một công ty lớn kết hợp với sự 
tinh gọn và nhanh nhẹn của một công ty nhỏ 

Nguyenminhhuy.com

778



XÂY DỰNG ĐỂ TRƯỜNG TỒN 

 

nhuongquyenvietnam.com 

Page 10 

------------------------------------ 

Hơn 1000 tóm tắc sách hay tại  

 

Hãy đăng ký để nhận miễn phí 
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Ý tưởng kỳ quặc tạo ra đột phá 

 
Sự sáng tạo ngoạn mục trong tư duy quản lý 
 
Những ý tưởng kỳ quặc, ngược đời nhưng tạo ra đột phá sẽ giúp 
mọi doanh nghiệp vừa duy trì công việc hiện tại, vừa đổi mới để 
khác biệt và phát triển. Đây là một sự sáng tạo ngoạn mục trong tư 
duy quản lý. 
 
Nguyên tác: Weird Ideas That Work 
Tác giả: Robert I. Sutton 
Người dịch: Tường Linh 
Xuất bản: Nhà xuất bản Tri Thức 
Số trang: 315 trang 
 
Về tác giả 
 
Robert I. Sutton là giáo sư ngành quản trị và công nghệ thuộc đại 
học Stanford; là cựu giám đốc Trung tâm Nghiệp vụ, Công nghệ và 
Tổ chức. 
 
Ông là tác giả cuốn The No Asshole Rule (Nguyên tắc không có kẻ 
bất tài); đồng tác giả các cuốn: The knowing - Dving Gap (Khoảng 
cách giữa lý thuyết và hành động), Hard Facts (Sự thật gai góc), 
Dangerous Half- Truths (Những nửa sự thật nguy hiểm), Total 
Nonsense (Hoàn toàn ngớ ngẩn). 
 
Nội dung chính 
 
Những ý tưởng kỳ quặc, ngược đời nhưng tạo ra đột phá sẽ giúp 
mọi doanh nghiệp vừa duy trì công việc hiện tại, vừa đổi mới để 
khác biệt và phát triển. Đây là một sự sáng tạo ngoạn mục trong tư 
duy quản lý. 
 

Phần I - Chương 1 
Tại sao các ý tưởng kỳ quặc lại thành công? 
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Những ý tưởng mới trong sách này có vẻ “kỳ quặc”, ngược đời. Vì 
nó sẽ “va” vào cách quản lý lâu nay, “ va” vào niềm tin phổ biến. 
Tuy nhiên, nhiều nhà quản lý nhận thức rằng muốn đổi mới thì phải 
hoạt động theo tập quán khác, chứ không thể theo tập quán thông 
thường. 
 
Để gây dựng một công ty mà sự sáng tạo trở thành phong cách, chứ 
không phải là sự ngẫu nhiên, thì người ta phải vứt bỏ, phải nghịch 
đảo, phải làm những việc ngược với tư duy thông thường. Vì sẽ là 
điên rồ khi lặp lại mãi một việc mà lại mong có kết quả khác biệt. 
 
Khuôn khổ cũ là khai thác ý tưởng cũ, là dựa vào quá khứ, những 
quy trình đã hoàn chỉnh, công nghệ đã được kiểm nghiệm để tạo ra 
lợi nhuận lập tức. 
 
March vạch ra rằng, về lâu dài, không công ty nào có thể tồn tại 
bằng cách làm theo khuôn khổ cũ. Để kiếm tiền về lâu dài, phải thử 
nghiệm cái mới, khám phá khả năng mới, thử nghiệm quy trình mới, 
phát minh kinh nghiệm, công nghệ mới để thỏa mãn nhu cầu mới 
của khách hàng, giành lợi thế so với đối thủ. 
 
Biến dị - Một chuỗi những khác biệt 
 
Khi mục tiêu là cải cách, các doanh nghiệp cần sự biến dị trong cách 
nghĩ, cách làm và trong sản phẩm. 
 
Để có được vài ý tưởng thành công, ta cần thử rất nhiều ý tưởng. 
Boyle nói: “Không thể nào có ý tưởng mới mà không trải qua những 
ý tưởng xuẩn ngốc, tệ hại và điên rồ”. 
 
Quá trình thử nghiệm cái mới, ta có thể gặp nhiều vướng mắc, phải 
liên tục học hỏi từ thành công và thất bại để không ngừng đưa ra 
những ý tưởng, sản phẩm, dịch vụ mới khiến đối thủ phải vò đầu 
bứt tai. 
 
Vu ja de: Nhìn sự việc cũ theo cách mới 
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Nguyên tắc thứ hai là có cái nhìn mới đối với những sự vật cũ, hay 
còn gọi là tâm lý “Vu ja de”. Albert Szent Gyorgi, người đầu tiên 
phân lập được viatamin C nói: “Khám phá nghĩa là xem xét một sự 
việc cũ như mọi người nhưng nghĩ ra một điều gì mới”. 
 
Tinh thần Vu ja de là khả năng không ngừng thay đổi tư duy và 
nhận thức, chuyển dịch trong tâm từ các đối tượng rõ nét trước mắt 
sang những thứ lờ mờ xa lạ, giữa cận cảnh và toàn cảnh. Nó có 
nghĩa là nhìn những sự việc bị xem là tiêu cực thành tích cực và 
ngược lại. 
 
Tách khỏi quá khứ 
 
Sách vở bàn rất nhiều về rủi ro trong kinh doanh khi đeo bám quá 
khứ. Nhưng thực tế, tỷ lệ sản phẩm và công ty mới bị khai tử cao 
hơn rất nhiều so với các sản phẩm và công ty cũ. 
 
Phải chăng điều này nghĩa là bạn nên ngừng nỗ lực đổi mới? Hoàn 
toàn không! Thế giới luôn thay đổi, công nghệ mới luôn ra đời, sở 
thích tiêu dùng cũng thay đổi. Nhiều công ty kiếm bộn tiền bằng 
cách mang đến một tương lai mới mẻ hơn. Do đó, mặc dù thất bại 
với tỷ lệ cao, nhưng cần luôn cố gắng bỏ những phong cách cũ để 
thay bằng cách làm mới tốt hơn. Để tách khỏi quá khứ, công ty cần 
nhiều ý tưởng phong phú và tinh thần Vu ja de. 
 

Chương 2 
Sáng tạo là gì? 

 
Sáng tạo là thành quả của việc sử dụng ý tưởng cũ theo cách mới, 
trong môi trường mới, với sự tích hợp mới. 
 
Edison cần một lô "những thứ lỉnh kỉnh” trong phòng thí nghiệm - 
những thứ sẵn có - để chế ra những thứ mới. Một công nghệ mới 
tuyệt vời chỉ là thứ vô giá trị, trừ phi có ai đó chịu mua nó. Ta phải 
thuyết phục thiên hạ rằng ý tưởng ấy đáng giá. 
 
Có ba phương cách phối hợp để đạt được mục đích này: 
 

Nguyenminhhuy.com

783



Ý TƯỞNG KỲ QUẶC TẠO RA ĐỘT PHÁ 
 

www.nhuongquyenvietnam.com 

 

1/ Đưa ra ý tưởng cũ với những ai chưa hay biết 
 
Nên lưu giữ ý tưởng cũ một cách cẩn thận để khi cần đến thì luôn 
sẵn có để trình bày với những ai cảm thấy ý tưởng nó mới mẻ và 
hữu ích. Thí dụ: Từ chiếc van tim trong ngành y, các kỹ sư có ý 
tưởng chế tạo ra “van một chiều” cho bình đựng nước của công ty 
xe đạp Specialized. Đây là loại van nhựa một chiều chỉ cho phép 
chất lỏng đi qua khi có áp lực. 
 
2/ Tìm ra ứng dụng mới cho những ý tưởng cũ 
 
Sáng tạo là tìm ra những cách áp dụng mới cho vật liệu, đối tượng, 
sản phẩm, dịch vụ hay khái niệm cũ. Thí dụ, năm 1954, cô giáo Kay 
Zufall luôn để mắt tìm kiếm đồ chơi mới cho trẻ em. Khi đi qua nhà 
máy của người anh rể đang sản xuất một chất bột dẻo dùng để tẩy 
lớp bồ hóng bám vào giấy dán tường, cô mang về một lon bột, cô vo 
tròn từng viên nhỏ, cắt tạo thành hình các ngôi sao, con thú xinh xắn 
làm đồ chơi cho học trò của mình. Được Zufall gợi ý, người anh rể 
điều chỉnh lại công thức bột làm sao an toàn cho trẻ em và cho thêm 
nhiều màu sắc. Sản phẩm đồ chơi trẻ em này được đặt tên là “Play- 
Doh” và đã thành công bền bỉ nhất trên thị trường đồ chơi trẻ em từ 
xưa tới nay. 
 
3/ Phối hợp những ý tưởng hiện hữu 
 
Sáng tạo cũng có nghĩa là tạo ra những ý tưởng, sản phẩm và dịch 
vụ hoàn toàn mới lạ. Hầu hết những thứ hoàn toàn mới đều không 
từ trên trời rơi xuống mà là sự phối hợp của những sự vật, ý tưởng 
hay hành động cũ. 
 
Jamas Gosling, một đồng tác giả của Java nói: “Về mặt nào đó, tôi 
nghĩ chẳng có gì mới trong Java”. Nhưng Java là một bước đột phá 
vĩ đại khiến người ta có thể viết ra, tạo nên, đăng tải và điều chỉnh 
nội dung trên internet dễ dàng hơn. 
 
Tóm lại, một ý tưởng mang tính sáng tạo khi nó mới mẻ với người 
sử dụng hoặc là người đánh giá ý tưởng đó, và tin rằng nó có thể 
mang lại giá trị cho chính họ hay cho người khác. 
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Phần II: Các ý tưởng kỳ quặc 

Chương 3 
Tuyển dụng những người tiếp thu chậm 

 
Không nên tuyển dụng những người ngu ngốc, đương nhiên rồi, 
nhưng hãy tuyển dụng những người thuộc dạng "ngu ngốc đặc biệt". 
Họ là những kẻ cứng đầu, chậm tiêu các lề lối tổ chức của công ty. 
Họ là những người sẽ không lặp đi lặp lại cách nghĩ và cách làm đã 
qua kiểm nghiệm. Đặc biệt, họ là những người không bị tẩy não để 
suy nghĩ hệt như người khác. 
 
James March đã nghiên cứu mẫu người “tiếp thu chậm” trong hơn 
một thập kỷ, và đưa ra ba nét tiêu biểu về tính cách của họ: Không 
bận tâm đến phản ứng của người khác, né tránh liên hệ với cộng sự, 
và có lòng tự tôn rất cao. 
 
Họ là những người không nhạy cảm với các tín hiệu bóng gió hoặc 
thậm chí thẳng thừng từ người khác về cách làm việc. Cảm xúc và 
hành động của họ “bị chi phối bởi thái độ, nguyện vọng và giá trị 
nội tại hơn là tuân theo khuôn phép cho phù hợp với hoàn cảnh”. Họ 
sẵn sàng nói và làm những gì họ nghĩ là đúng, không bận tâm trước 
áp lực của số đông. 
 
Những người “ tiếp thu chậm” còn thuộc dạng né tránh giao tiếp xã 
hội. Họ là những người thường hay e thẹn, họ đặc biệt không thấy 
thoải mái khi gặp gỡ mọi người, họ sung sướng nhất khi được ở một 
mình, theo đuổi các ý tưởng và chìm đắm trong những suy ngẫm 
của chính họ, họ chẳng thích làm việc theo nhóm, nhưng họ thực sự 
làm phong phú nguồn ý tưởng trong công ty. 
 
Sau cùng, những người này đều có tính tự cao, luôn tự tin làm điều 
họ nghĩ là đúng, bất chấp những gì người khác yêu cầu, sai bảo hoặc 
mong đợi họ làm. 
 
Tuy nhiên sự tự tin và kiên định của những người như vậy chưa 
đảm bảo sự thành công của công ty. Cho nên, cần có thời gian để 
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kiểm chứng những ý tưởng khác thường của họ xem chúng có thực 
sự ưu việt hơn hay không. 
 

Chương 4 
Tuyển dụng những người bạn không thích 

 
Nếu bạn tuyển dụng những người mà bạn cảm thấy ưa thích, nội bộ 
cũng cảm thấy ưa thích và thoải mái thì đó chỉ là bản sao của nội bộ 
mà thôi. Ngược lại, nếu bạn tuyển dụng những người có kiến thức 
và kỹ năng khác biệt làm bạn cảm thấy không thích, thiếu thoải mái 
và có cảm xúc tiêu cực thì đó chính là yếu tố mách bảorằng người 
đó sẽ góp phần đem lại ý tưởng mới cho công ty. 
 
Nếu bạn còn trẻ, bạn hãy tuyển dụng những người đứng tuổi. Ngược 
lại, nếu bạn là người đứng tuổi thì hãy tuyển dụng những người trẻ 
tuổi. Sự khác biệt tuổi tác thường gây ra sự khó chịu và xung đột, 
nhưng họ vẫn cần nhau để bổ trợ kỹ năng và kinh nghiệm cho nhau. 
 
Mặc dù Steve Jobs không ưa và đôi khi xung đột với Markkula và 
Scotte, nhưng nếu thiếu chuyên môn về tài chính, kiến thức về 
marketing và kỹ năng điều hành của Mark và Scotte thì công nghệ 
đột phá của Apple có khi chẳng được ai biết đến. 
 

Chương 5 
Ttuyển dụng những người bạn không cần 

 
Việc gợi ý sáng tạo bằng cách tuyển dụng những người có kỹ năng 
hầu như không cần thiết, mới nghe tưởng như là chuyện đùa, nhưng 
xuất phát từ lý luận, những người thông minh luôn học được kỹ 
năng mới, họ có kỹ năng phong phú có thể giúp công ty có ý tưởng 
mới. Đây là những người đem đến kỹ năng từ nơi khác, tuy không 
cần thiết cho công việc hiện tại nhưng có thể có giá trị trong tương 
lai. Vì ngày nay các kỹ năng, kỹ thuật rất nhanh trở nên lạc hậu. 
 
Justin Kitch, CEO của Homestead nói: “Chúng tôi tìm kiếm những 
người khôn ngoan, có thái độ đúng mực. Thậm chí chưa biết dùng 
họ ra sao, nhưng chúng tôi vẫn hình dung họ có thể dạy chúng tôi 
điều gì đó mới lạ và cần thiết". 
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Kitch tuyển một bác sĩ làm lập trình viên, một luật sư làm trong bộ 
phận nguồn nhân lực. Lý thuyết của Kitch là những con người thú 
vị này đủ thông minh để học hỏi công việc mà họ xin vào làm, nên 
dành thời gian huấn luyện họ, bởi các kỹ năng khác của họ có thể 
hữu dụng trong tương lai. Hãy khôn ngoan hiểu rằng công việc sáng 
tạo vốn dĩ đầy bất ngờ, ta sẽ thường sai lệch nếu đánh giá tri thức 
nào sẽ hữu dụng và tri thức nào sẽ vô dụng. 
 

Chương 6 
Tìm ý tưởng từ các cuộc phỏng vấn 

 
Lợi ích bất ngờ của phỏng vấn tuyển dụng là chúng ta có thể kích 
thích sáng tạo. Nếu làm đúng bài bản, các cuộc phỏng vấn sẽ làm 
phong phú nguồn ý tưởng trong công ty. 
 
Nolan Bushnell, người sáng lập Atari, sau các cuộc phỏng vấn tuyển 
dụng đã nói: “Tôi học được nhiều điều từ đám trẻ. Họ kể cho tôi 
nghe những gì đang học trong các lớp công nghệ và có những ý 
tưởng kỳ lạ tôi chưa từng nghĩ tới”. 
 
Tuy không chủ trương dùng các cuộc phỏng vấn vào mục đích gián 
điệp, nhưng qua các ứng viên, người phỏng vấn có thể thu thập và 
khai thác những thông tin quý giá về các công ty đối thủ. 
 
Vì vậy, một cách khôn ngoan, bạn cần sáng suốt ngồi im lặng nghe 
và biết cách đặt câu hỏi, chớ nên tỏ ra hiểu biết nhiều và suy nghĩ 
nhanh. 
 

Chương 7 
Khích lệ người khác phớt lờ và thách thức cấp trên lẫn đồng 

nghiệp 
 
Những công ty có nền văn hóa vững mạnh thì hoạt động của công ty 
sẽ có hiệu quả hơn. Để tạo nên văn hóa vững mạnh, ngoài việc dạy 
cho nhân viên những kỹ năng cần thiết của công việc, bạn cần 
truyền đạt lịch sử và triết lý của công ty, huấn luyện những người 
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mới cách làm hay không nên làm, lý do tại sao, nhằm loại trừ những 
khác biệt ngoài mong muốn. 
 
Tuy nhiên một công ty muốn có phong phú ý tưởng cần tạo điều 
kiện cho nhân viên động não, đưa ra những đề xuất để cải tiến quy 
trình, phải tạo một đấu trường, một cuộc tranh đua lành mạnh để các 
ý tưởng xuất sắc nhất giành chiến thắng. Để làm thế, công ty phải áp 
dụng một số phương thức tuy hơi khác lạ nhưng hữu hiệu. 
 
Tuyển dụng những người hay thách đố 
 
Hãy tuyển dụng những người để giao nhiệm vụ phản biện, họ là 
những người có kỹ năng mà công ty rất cần, với ưu điểm về chuyên 
môn của họ, họ là người “phá cách” và thách thức với những người 
bảo thủ. 
 
Áp dụng tiến trình hòa nhập “ngược” 
 
Dùng người mới để tạo cách nghĩ và cách làm mới cho người cũ, 
tức là huấn luyện ngược. Nhiều nghiên cứu cho thấy khi một công 
ty gặp khó khăn về tài chính hay pháp lý, người bên ngoài dễ được 
chọn làm CEO hơn người trong nội bộ. 
 
Lou Gerstner là một ví dụ, ông được tuyển dụng để cải tổ IBM. Khi 
nhận việc, Gerstner bắt đầu đả phá văn hóa IBM và tiến hành cải tổ 
toàn diện, ông đã biến IBM thành công ty hiện có lợi nhuận từ dịch 
vụ tư vấn nhiều hơn từ kinh doanh sản phẩm. 
 
Khuyến khích nhân viên phớt lờ và bất chấp cấp trên 
 
Muốn duy trì văn hóa sáng tạo, điều quan trọng hơn là phải khuyến 
khích nhân viên không nhượng bộ cấp trên và các quy trình cố hữu. 
Những kẻ bất tuân và bướng bỉnh này đôi khi có những ý tưởng mới 
xuất sắc và làm giàu cho tập thể. Những người có ý đồ canh tân 
thường khai thác kẽ hở về quyền hạn trong quy trình cơ cấu của 
công ty để không ai ngăn chặn họ. 
 
Quản lý bằng cách lùi ra 
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Hãy tuyển những người thông minh, động viên họ thẳng tiến trong 
một số hoàn cảnh và lùi ra xem tình hình. Việc lùi ra và chiều ý mọi 
người là điều rất quan trọng khi quản lý một việc gì đó mà bạn 
không am tường. Đôi khi cách quản lý tốt nhất là không quản lý gì 
cả. 
 

Chương 8 
Hãy tìm những người vui tươi và thúc giục họ tranh đấu 

 
Đối với những tập thể, công ty chủ trương sáng tạo thì việc xung đột 
ý tưởng là cần thiết. Ngược lại, những tập thể luôn có sự nhất trí cao 
tức là nghèo sáng tạo. Robert F. Kennedy đã nói: “Cho phép bất 
đồng là chưa đủ, chúng ta phải đòi hỏi bất đồng”. Đó là lời khuyên 
cho những nhà lãnh đạo có ý tưởng mới lạ. 
 
Tuy nhiên nếu sự xung đột xuất phát từ cảm xúc không thích nhau, 
ghét nhau là rất tai hại, nó sẽ giết chết sự sáng tạo. 
 
 
Tuyển dụng những người lạc quan là cách tốt nhất để tránh sự công 
kích mang tính cá nhân. Sự khôi hài giúp giảm căng thẳng trong 
cuộc sống. Nụ cười giúp người ta thấy vui và tạo cảm xúc tích cực. 
Nhiều nghiên cứu cho thấy người ta sẽ sáng tạo hơn trong trạng thái 
phấn chấn, lạc quan. Song người vui vẻ và lạc quan nhưng không 
rèn luyện cách tranh biện ý tưởng thì nên để họ làm công việc thông 
lệ hơn làm việc sáng tạo. 
 

Chương 9 
Hãy thưởng khi thành công và thất bại, trừng phạt sự thụ động 
 
Cách duy nhất để không có khiếm khuyết trong quy trình phát triển 
sản phẩm là hoàn toàn không đề xuất ý tưởng nào mới. Chỉ dùng 
các phương pháp đã được kiểm chứng đồng nghĩa tiêu diệt sự sáng 
tạo. 
 
Muốn khuyến khích nhân viên sáng tạo, đưa ra ý tưởng mới, thì 
thưởng khi họ thành công là chưa đủ, mà phải thưởng cả khi họ thất 
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bại, nhất là các tình huống tạo ra được bài học giá trị, đồng thời giúp 
họ phấn chấn để tiếp tục dấn bước. 
 
Nhà nghiên cứu ở đại học Duke nói: “Việc giám sát và thưởng khi 
thất bại cũng quan trọng như quá trình kiểm soát và tưởng thưởng 
cho hiệu quả công việc. Nếu nghiêm túc xem thất bại là kế hoạch 
chiến lược thì nhân viên nào không đủ “thất bại” có thể bị xem là 
thiếu cố gắng, không đương đầu với thất bại để đi đến giải pháp”. 
 
Không hoạt động là sai lầm tồi tệ nhất, có lẽ là sai lầm duy nhất 
xứng đáng bị trừng phạt, nếu bạn muốn khuyến khích sự sáng tạo. 
Những kẻ chỉ biết phê bình ý tưởng của đồng nghiệp mà chẳng bao 
giờ đưa ra bất kỳ ý tưởng nào cũng xứng đáng chịu chung số phận. 
 

Chương 10 
Làm điều gì tưởng như sẽ thất bại 

 
Một số nhà điều hành và chuyên gia thừa nhận sự kém cỏi của họ 
khi không đưa ra được các dự đoán chính xác ý tưởng nào sẽ thành 
công, và khuyến khích mọi người tiếp tục thử nghiệm. 
 
Nhiều công trình nghiêm cứu giúp ta giải thích tại sao những kẻ lập 
dị thành công lại có xu hướng tự tin và kiên định. Họ tin tưởng sâu 
sắc vào điều họ đang làm và điêu luyện trong việc thuyết phục mọi 
người chung quanh rằng họ đúng. 
 
Steve Jobs nổi tiếng về năng lực này. Nhân viên của ông thường kể 
về cách ông mê hoặc người xung quanh và khiến họ tin rằng sự 
thành công của một ý tưởng, một dự án hầu như là chắc chắn. 
 
Tóm lại, các khảo sát và thực tế cho thấy, nếu không thể quyết định 
dự án hay ý tưởng nào có thể mạo hiểm thì hãy chọn ủng hộ những 
kẻ lập dị có sức thuyết phục và kiên định cao nhất. 
 

Chương 11 
Hãy nhìn ra những điều khác thường hoặc phi thực tế 
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Nghĩ ra những điều ngớ ngẩn nhất, lố bịch nhất và phi thực tế nhất 
là một cách hùng hồn để khám phá thế giới. Có ba lý do khiến cho 
việc tư duy về những điều ngớ ngẩn là một hoạt động khôn ngoan 
đối với công ty muốn trở nên cái nôi của sáng tạo. 
 
1/ Xác định rõ điều phải làm 
 
Phương pháp này được dùng để làm rõ những gì công ty phải làm, 
hay ít nhất những gì người ta tin rằng cần phải làm. Bằng cách liệt 
kê những gì người ta cho là sai hoặc lệch, rồi đảo ngược lại, ta có 
một con đường khác để nhận thức những niềm tin, lý thuyết và 
chứng cứ về mục tiêu hành động. Việc áp dụng ý tưởng kỳ quặc này 
giúp mọi người nhìn thấy điều họ đang làm đúng hoặc sai, và họ 
phải làm khác đi để tiến bộ. 
 
2/ Thách thức những giả định về phương hướng hành động 
 
Trước tiên, xác định những điều lố bịch nhất, ngớ ngẩn nhất, phi 
thực tế nhất mà công ty có thể thực hiện, rồi giả vờ đây là những ý 
tưởng sáng giá và sinh lợi, để tìm ra lý do tại sao niềm tin sắt đá của 
bạn lại có thể sai hoàn toàn. 
 
Tạp chí Forbes viết về “các ý tưởng kinh doanh ngờ nghệch của 
năm 1999”, mới nghe ta khó mà đồng thuận với các ý tưởng đó, thế 
mà chính những ý tưởng này đã mang đến hiệu quả, lợi nhuận cao, 
như: âm nhạc dành cho thú nuôi, Southwest Airlines xác định đối 
thủ cạnh tranh là thị trường vận tải mặt đất chứ không phải là các 
hãng hàng không khác v.v… 
 
Con người bị mắc kẹt một cách quán tính vào những khuôn khổ 
được tạo ra từ trước đó. Khi hành động theo quán tính, ta không thể 
suy xét liệu việc đang làm tích cực hay tiêu cực. 
 
3/ Bảo vệ những người tư duy “khác biệt” 
 
Khẩu hiệu đơn giản của Apple Computer là “Hãy tư duy khác biệt”. 
Nếu bạn thực sự muốn khích lệ nhân viên đưa ra các ý tưởng bị xem 
là ngớ ngẩn và phi thực tế thì hãy ngăn cấm những hành vi chế nhạo 
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và làm bẽ mặt, dù không ác ý, khi có người đưa ra những ý tưởng 
kỳ quặc, để tránh gây tổn hại cho tâm hồn và tinh thần của những 
người dám nghĩ và dám làm cái mới. 
 

Chương 12 
Hãy tránh né bất kỳ ai muốn nói về tiền bạc 

 
Sự có mặt của đồng loại làm tăng kích thích sinh lý, điều này làm 
tăng năng lượng, nhưng lại làm mất tập trung đối với những hoạt 
động cố hữu và xao lãng với những hoạt động mới lạ. Đặc biệt con 
người thường ngần ngại thử nghiệm cái mới trước những người có 
thể suy xét họ, như các nhà phê bình hoặc sếp. 
 
Đặc biệt, nếu muốn bảo vệ để một ý tưởng triển vọng không bị bóp 
chết từ trong trứng nước hoặc bị bóp méo thành một bản sao của cái 
cũ, bạn phải cẩn trọng để không phơi bày công việc sáng tạo trước 
ba mẫu người: khách hàng, nhà quản lý và lái buôn. 
 
1/ Những khách hàng không phù hợp, hoặc phù hợp nhưng 
không đúng lúc 
 
Khi bạn hỏi khách hàng muốn gì, họ sẽ hướng theo cái gì quen 
thuộc, họ sẽ tập trung vào điều họ đang cần, chứ không phải những 
gì họ sẽ cần và muốn trong tương lai. 
 
Việc lắng nghe khách hàng quá chăm chú lại càng khiến mọi ý 
tưởng bị dập tắt bởi áp lực đối với doanh thu và lợi nhuận ngắn hạn. 
Việc không thể áp dụng ý thích hiện tại để dự đoán ý thích trong 
tương lai là ý của một kỹ sư của Xerox Pare. Ông này đã nói nửa 
đùa nửa thật rằng: “Ông không thể hỏi khách hàng muốn gì vì họ 
chưa chào đời”. 
 
2/ Những nhà quản lý không phù hợp 
 
Chính sếp sẽ là người cản trở sáng tạo nếu liên tục quấy rầy để yêu 
cầu báo cáo về tiến trình hoạt động. Đây là những nhà quản lý đào 
hạt giống lên mỗi tuần để xem cây mọc ra sao. 
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Vấn đề càng trầm trọng hơn khi mọi người phải đáp ứng một yêu 
cầu chi li của nhà lãnh đạo lắm quyền lực nhưng lại biết ít hoặc 
chẳng biết gì về công nghệ, sản phẩm hay thị trường. Nếu muốn là 
nhà quản lý hữu hiệu của trí tuệ, bạn hãy tin tưởng nhân viên. 
 
3/ Những gã lái buôn không phù hợp và xuất hiện không đúng 
lúc 
 
Khi chú trọng vào tiền (và tên tuổi) quá nhiều, chất lượng sáng tạo 
trong công việc sẽ bị ảnh hưởng. Người ta sẽ sáng tạo nhất khi cảm 
thấy được khích lệ chủ yếu bởi sự quan tâm, thỏa mãn và thử thách 
trong công việc, chứ không phải bởi áp lực bên ngoài. 
 
Suy cho cùng, tiền là một trong những lý do chính khiến người ta đi 
làm. Do vậy, việc thuyết phục người ta không nghĩ đến tiền và chỉ 
nghĩ đến công việc có lẽ không phải lúc nào cũng thực tế. Tuy 
nhiên, trong công ty có hệ thống lương công bằng, hầu hết mọi 
người đều có công việc thú vị. Herrigel đã viết trong “Zen in the Art 
of Archery” (Thiền trong nghệ thuật bắn cung) rằng, nếu ta chú 
trọng vào niềm vui gắn liền với sợi dây cung, việc tra tên vào cung, 
kéo cung và bắn tên hơn là việc bắn trúng mục tiêu, thì ta sẽ được 
tận hưởng theo hai cách: ta sẽ có nhiều niềm vui hơn khi làm việc 
và cũng rất có thể sẽ bắn trúng mục tiêu. 
 

Chương 13 
Đừng cố học hỏi điều gì từ những người nói rằng họ đã giải 

quyết các vấn đề bạn gặp phải 
 
Những người không nắm các nguyên lý về sự vật sẽ không bị các 
tín điều hiện hữu làm mờ mắt. Họ sẽ thấy những gì người khác 
không thấy. Có hai cách chính để tận dụng sự ngây ngô. 
 
Cách thứ nhất là tìm những người mới vào nghề, thiếu kinh nghiệm, 
người trẻ trung, ngây ngô, không chỉ thiếu kiến thức về vấn đề cần 
giải quyết mà cả kiến thức các lĩnh vực liên quan. Hay cách trung 
dung là tuyển những người được đào tạo bài bản trong một lĩnh vực 
nào đó, nhưng chưa bị cuốn theo những tập quán cũ kỹ, lỗi thời. 
 

Nguyenminhhuy.com

793



Ý TƯỞNG KỲ QUẶC TẠO RA ĐỘT PHÁ 
 

www.nhuongquyenvietnam.com 

 

Cách thứ nhì để tận dụng sự ngây ngô là tìm những người không 
làm cùng ngành, nhưng kiến thức chuyên môn của họ trong lĩnh vực 
khác cho phép họ nhìn thấy vấn đề của bạn và có thể giải quyết từ 
một gốc độ mới. 
 
Một hình thức ôn hòa hơn nữa là quy tụ các nhóm hay các công ty 
có những người đang tìm cách giải quyết cùng một vấn đề, nhưng 
lại thuộc các nhóm, các ngành hay các nơi khác nhau. 
 
Một biến thể khác của chiến lược này là nếu những người có kỹ 
năng và kinh nghiệm “phù hợp” cứ thất bại trong việc giải quyết 
vấn đề, hãy xem liệu những người có kỹ năng “không phù hợp” có 
thể giải quyết được không. Nhãn quan mới có thể giúp họ tìm thấy 
giải pháp. 
 

Chương 14 
Hãy quên đi quá khứ, nhất là những thành công trong công ty 

 
Các nhà nghiên cứu tâm lý đại học Harvard cho thấy, cách hoạt 
động của não bộ khiến chúng ta có xu hướng lặp lại những gì đã 
làm trong quá khứ, đặc biệt khi đó là những thành công. 
 
Những người dựa vào phương pháp và công nghệ lạc hậu thường là 
những người có quyền lực trong công ty vì những thành công trong 
quá khứ đã giúp họ có quyền lực ấy. Hơn nữa, những cách làm lạc 
hậu vẫn tiếp tục tồn tại bởi người ta đã trở nên lão luyện trong việc 
làm theo cách ấy. James March gọi đây là “cái bẫy thành đạt”. 
 
Cái bẫy của sự thành công dẫn đến sự hoạt động kém hiệu quả, 
kiềm hãm sáng tạo. Càng ngày họ càng mắc kẹt vào chính quá khứ 
huy hoàng của mình, như trường hợp của hãng phim Kodak, công ty 
máy đánh chữ của Smith Corona, tập đoàn đồng hồ Thụy Sĩ 
SSI.H… 
 
Những cách thông thường để lãng quên thành công trong quá khứ 
 
Cách thông thường nhất để thoát khỏi dĩ vãng thành công là hãy 
khởi nghiệp với một công ty mới, hay ít nhất một đơn vị kinh doanh 
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mới không lệ thuộc vào công ty mẹ. Đơn vị mới này phớt lờ, bất 
chấp và chống lại chuẩn mực của công ty mẹ. 
 
Nếu không thể lập một công ty mới hay doanh nghiệp mới, có một 
cách phổ biến khác là hãy xướng hoặc tham gia một cuộc cách 
mạng. Cuộc cách mạng nhỏ của Annette Kyle với 55 nhân viên tại 
cảng Bayport Terminal đã thành công, đưa hoạt động của Bayport 
ưu việt hơn, hiệu quả hơn và lợi nhuận cao hơn. 
 
Nếu muốn có những người không bị tác động bởi quá khứ, bạn có 
thể tuyển dụng và che chở vài người tiếp thu chậm vào công ty. Một 
trong những cách tác động mạnh nhất là thường xuyên tách nhân 
viên ra khỏi công việc họ thuần thục, và giao họ những việc họ 
không có kỹ năng phù hợp và không cảm thấy thoải mái. 
 
Một kỹ thuật khác là thường xuyên giải tán và tổ chức lại các nhóm 
làm việc. Để tách khỏi quá khứ, ý tưởng lạ lùng nữa là áp dụng 
nguyên tắc ngẫu nhiên để chọn lựa giải pháp và đưa ra quyết định. 
Cách cuối cùng là khuyến khích nhân viên làm cái mới bằng cách 
quay trở lại thực hiện những cái rất cũ. Quá khứ không thay đổi 
được, nhưng khả năng diễn giải ý nghĩa của quá khứ đối với hiện tại 
là vô hạn. 
 

Phần III - Ứng dụng ý tưởng kỳ quặc 
Chương 15 

Xây dựng những công ty mà sáng tạo là lẽ sống 
 
Chìa khóa thành công của lãnh đạo công ty là biết khiêm tốn trước 
những con người đầy đủ tài năng và tinh thần sáng tạo, bằng cách 
tạo điều kiện cho họ trỗ tài và sau đó để mặc cho họ. Cách quản lý 
tốt nhất là không quản lý gì cả. 
 
Sáng tạo không phải chỉ phát hiện ra những ý tưởng mới mà phải 
chào mời. Giá trị của sáng tạo chỉ được chấp nhận khi nó thuyết 
phục được đúng người. Chào mời không phải là rao bán ý tưởng mà 
là rao bán sự cam kết, niềm tin và quan điểm của chính mình. Nhà 
đầu tư mạo hiểm Arthur Rock nói: “Tôi thường nhận ra sự khác biệt 
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Ý TƯỞNG KỲ QUẶC TẠO RA ĐỘT PHÁ 
 

www.nhuongquyenvietnam.com 

 

giữa những người có nhiệt huyết trong tim và những người xem ý 
tưởng của mình như một cách để làm giàu”. 
 
Một nguyên tắc hữu ích là sáng tạo đòi hỏi sự linh hoạt lẫn sự 
nghiêm ngặt, nghĩa là giữ nguyên giải pháp hoặc vấn đề rồi thay đổi 
các yếu tố khác. 
 
Khi người ta tranh cãi về ý tưởng của bạn, bạn cảm thấy khó chịu, 
không vui, không thoải mái. Nhưng bạn nên hiểu rằng, nếu mọi 
người đều thích và khen ngợi thì có lẽ ý tưởng của bạn chưa có gì 
độc đáo lắm. Cho nên, sự kém thoải mái cũng đóng vai trò lớn trong 
sáng tạo. 
 
Một số lãnh đạo các công ty nổi tiếng như Intel, Cisco, Nokia luôn 
cảnh báo rằng, mọi thứ đang tốt đẹp không có nghĩa là mọi thứ vẫn 
sẽ tiếp tục tốt đẹp. Một công nghệ mới sẽ khiến công nghệ hoặc mô 
hình kinh doanh của họ phải về vườn. 
 
Khi thai nghén ý tưởng, ta tin rằng mọi thứ sẽ tuyệt vời, mọi việc 
đều khả dĩ. Nhưng rồi ta lại trở thành kẻ hoài nghi khi quyết định 
những gì sẽ phát triển, những gì phải dừng lại. Một khi chọn lựa 
được ý tưởng để triển khai, niềm tin lại trỗi dậy. 
 
Những ý tưởng kỳ quặc có nền tảng vững chắc, nhưng cần một chút 
hoài nghi để khai thác chúng tốt nhất. Xét cho cùng, bất kỳ điều gì 
đem lại kiến thức mới, giúp ta nhìn sự việc cũ theo cách mới và 
giúp công ty thoát khỏi quá khứ cũng đều đạt mục đích. 
 
Người tóm tắt 
 
Trần Phú An 
 
www.nhuongquyenvietnam.com 
 
www.facebook.com/nhuongquyenvietnam 
 
(Like để nhận thêm nhiều thông tin cập nhật) 
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Kinh thánh vӅ nghӋ thuұt bán hƠng 

PHҪN 1 : NHӲNG NGUYểN TҲC, NHӲNG Bệ MҰT, TệNH HẨI HѬӞC 

- Kinh thánh về nghệ thuұt bán hàng không đưa ra “phương pháp” bán hàng. 
Nó chӍ là một chuỗi những quan sát thực tế, những kỹ thuұt và triết lý mà bạn 
có thể điều chӍnh theo cách bán hàng của mình. Bạn sử dụng những gì bạn 
cần để bán hàng cho ngày hôm nay. Bạn sử dụng những gì bạn cần để chuҭn 
bị cho việc bán hàng ngày mai. Bạn có được những kiến thức cần thiết để đạt 
được những mục tiêu bán hàng của mình. 
- Kinh thánh về nghệ thuұt bán hàng là một nguồn kiến thức thực tế. Những 
bài học đưa ra không phải là một tұp hợp những nghiên cứu mang tính sách 
vở, khô cứng. Đó là kết quả của 30 nĕm làm việc trong những môi trường bán 
hàng khốc liệt nhất vớicả những thành công và thất bại mà thế giới kinh 
doanh mang lại.  
- Khi bạn đọc cuốn sách này, hãy chuҭn bị một chiếc bút dấu màu vàng và 
một chiếc bút đỏ. Hãy đánh dấu phần kiến thức mà bạn đang cần tìm. Viết 
những suy nghƿ của bạn, kế họach hành động và những ý tưởng ra bên lề. 
- Kinh thánh về nghệ thuұt bán hàng trước hết là những nguyên tắc. Đó 
không phải là những nguyên tắc theo kiểu quân đội, mà là sự quyết tâm của 
bản thân để đạt được những thành công, điều chӍ đạt được khi tuân thủ 
những nguyên tắc nhất định. 
- Bán hàng là một khoa học. Đó là tұp hợp những từ, những cụm từ, những 
kỹ thuұt có thể tạo ra sự phản hồi thuyết phục khách hàng tiềm nĕng mua 
hàng. Bán hàng giống như một khoa học bởi nó đòi hỏi sự thử nghiệm để biết 
đựơc cách thức nào mang lại hiệu quả lớn nhất hoặc triết lý bán hàng nào có 
thể áp dụng trong thực tiễn. 
- Hãy đánh cược với bản thân bạn ậ và hãy nhұp cuộc để thực hiện nó, nếu 
không bạn sẽ thất bại trong cuộc đua. Bạn hãy là , một người chuyên tâm vào 
công việc, dè xẻn với thời gian của mình, hay là một cổ máy bán hàng. Đây là 
thời điểm bạn phải đầu tư vào trí óc chứ không phải là lúc rong chơi thư giãn. 
- Tuân theo những nguyên tắc cơ bản trong bán hàng sẽ mang lại cho bạn 
thành công nhanh hơn bất kỳ kỹ thuұt bán hàng phức tạp nào. 
- Thái độ - Tinh thần tích cực là động lực cho nhữngthành công trongcuộc 
sống của bạn. Thái độ tích cực không chӍ nҵm trong suy nghƿ; nó là sự rèn 
luyện và quyết tâm. Mỗi ngày thức dұy bạn nỗ lực để trở nên tích cực ậ suy 

nghƿ tích cực, và nói nĕng tích cực.  
- Sự hài hước - Sự hài hước không chӍ đơn giản là sự vui vẻ. Nó là cách bạn 
nhìn sự vұt. Sự hài hước là viễn cảnh về một cuộc sống hiệu quả và thành 
công trong nghề bán hàng. Nó là cảm giác của bạn về tính hài hước và khả 
nĕng tìm kiếm và sáng tạo tính hài hước 

- Hành động ậ hãy thực hiện những gì bạn nói. Thức dұy vào buổi sáng để 
đặt ra những mụctiêu cụ thể. Định ra chương trình làm việc hàng ngày để 
thực hiện những gì bạn đã vạch ra. 
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- Câu trả lời cho những người bán hàng bị khuyết tұt về mặt tinh thần nҵm ở 
khả nĕng tұp trung của họ hay sự tұp trung sẽ dүn bạn theo hướng bán đựơc 
hàng. Nó tạo ra sự mạnh mẽ, mong ước và sự quyết tâm. Nĕng lượng tұp 
trung mang lại động lực để vượt qua và chiến thắng ( bán được hàng) trong 
thị trường cạnh tranh. 
- Dưới đây là 7 điều có thể giúp bạn duy trì sự tұp trung, sự mạnh mẽ, động 
lực 

và sự quyết tâm cần thiết để bạn thay đổi : 
1. Hãy ngừng đỗ lỗi cho hòan cảnh xung quanh gây ra hòan cảnh cho bạn. 
2. Đừng đỗ lỗi cho người khác về tình thế của bạn. 
3. Trở nên hiểu biết về khách hàng và khách hàng tiếm nĕng mỗi ngày. 
4. Kiên trì cho đến khi bạn có câu trả lời. 
5. Hãy biết bạn đang ở đâu, hoặc bạn nên ở đâu. 
6.  Hãy hoàn thiện những kỹ nĕng của bạn mỗi ngày. 
7. Hãy trở thành người biết giải quyết vấn đề. 
- Những yêu cầu của khách hàng sẽ giúp bạn có được câu trả lời “có” thường 
xuyên hơn. Nếu bạn kết hợp sử dụng chúng, bạn sẽ có vị thế lớn hơn để xây 
dựng quan hệ và kết thúc bán hàng. 
- Đây là những gì khách hàng nói về việc họ muốn bạn ứng xử : 
+ Hãy cho tối biết thực tế. 
+ Hãy nói cho tôi sự thұt, và đừng sử dụng một cách thành thұt. Nó làm tôi 
hồi hộp. 
+ Tôi muốn 1 người bán hàng đạo đức. 
+ Hãy nói cho tôi lý do tại sao sản phҭm/dịch vụ lại cần thiết đến tôi. 
+ Hãy cho tôi xem một vài chứng cứ. 
+ Hãy chӍ cho tôi thấy tôi không phải là người mua hàng duy nhất. 
+ Hãy cho tôi xem một bức thư giới thiệu từ một khách hàng hài lòng 

+ Hãy nói với tôi và thể hiện cho tôi thấy bạn sẽ phục vụ tôi sau khi bạn bán 
hàng cho tôi. 
+ Hãy nói với tôi và chứng minh cho tôi thấy giá cả của bạn là hợp lý. 
+ Hãy chӍ cho tôi cách thanh tóan tốt nhất. 
+ Hãy cho tôi sự lựa chọn và để tôi quyết định, nhưng hãy đưa ra những lời 
tư vấn. 
+ Đừng tranh cãi với tôi. 
+ Đừng làm cho tôi cảm thấy rối rắm. 
+ Đừng nói với tôi những điều tiêu cực. 
+ Đừng coi thường tôi. 
+ Đừng nói với tôi rҵng những gì tôi nghƿ và làm là sai lầm. 
+ Hãy lắng nghe khi tôi nói. 
+. Hãy làm cho tôi cảm thấy đặc biệt. 
+ Hãy làm cho tôi cười. 
+ Hãy cảm thấy thích thú với những điều tôi làm. 
+ Hãy trung thực khi nói với tôi về mọi thứ. 
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+ Đừng sử dụng đống kỹ thuұt lạc hұu để ép tôi mua hàng của bạn khi tôi 
không muốn mua. 
+ Hãy cung cấp những gì bạn bán cho tôi ậ Khi bạn nói bạn sẽ làm vұy. 
+ Hãy giúp tôi mua ậ đừng bán cho tôi. 
- Nếu bạn đã từng tự hỏi, “ Những người bán muốn gì?” thì đây là những câu 
trả lời cho câu hỏi đó: 
+ Hãy trả lời điện thoại của tôi. 
+ Hãy nhұn điện thoại nếu bạn có mặt. 
+ Đừng nghe người bảo vệ nói, “ Mr John Son không gặp ai không có hҽn 
trước. 
+ Hãy nói với tôi sự thұt. 
+ Nếu bạn không phải là người ra quyết định, hãy nói với tôi và chӍ cho tôi ai 
có quyền ra quyết định. 
+ Hãy nói cho tôi biết bạn cảm thấy như thế nào trong khi tôi trình bày về sản 
phҭm của tôi. 
+ Hãy tұp trung lắng nghe trong suốt thời gian tôi trình bày. 
+ Hãy nói cho tôi, sự phản đối thұt sự của bạn sẽ có lợi cho cả hai chúng ta. 
+ Hãy làm những gì bạn nói rҵng bạn sẽ làm. 
+ Đừng nói với tôi là bạn muốn nghƿ về sản phҭm của tôi. 
+ Đừng nói với tôi là nó không nҵm trong kế hoạch ngân sách hoặc bạn đã 
lұp kế hoạch chi tiêu cho cả nĕm. 
+ Nếu bạn không có đủ tiền mà vүn muốn mua sản phҭm, hãy nói có thể giúp 
bạn tìm ra giải pháp để mua hàng. 
+Đừng đánh đố 

+ Hãy tôn trọng tôi. 
+ Nếu bạn cần thảo luұn với những người khác để đi đến quyết định cuối 
cùng, hãy để tôi cùng có mặt ở đó. 
+ Hãy đúng giờ khi hҽn gặp. 
+ Hãy đến khi hҽn gặp mặt. 
+ Hãy quyết định bây giờ. 
+ Hãy mua hàng khi tôi đề nghị. 
 - Lắng nghe là phần khó khĕn, lắng nghe là phần quan trọng. Điểm mấu chốt 
nҵm ở trong những phản ứng của khách hàng tiềm nĕng, có thể đưa bạn từ 
thuyết trình bán hàng đến bán được hàng. 
- Nếu sử dụng các kỹ nĕng bán hàng bạn chӍ có thể kiếm được chút hoa hồng 
từ tiền bán hàng, nhưng nếu bạn xây dựng được tình bạn và những mối quan 
hệ, bạn có thể có được cả một tương lai thịnh vượng. 
- Đây là một vài ý tưởng bạn có thể sử dụng để làm cho khách hàng hiện tại 
mua nhiều hơn ngay bây giờ: 
+ Bán một thứ gì đó mới mẻ. 
+ Bán một sản phҭm được nâng cấp hoặc gia tĕng các tính nĕng. 
+ Bán nhiều hơn cùng một loại sản phҭm nhưng ở những địa điểm khác 
nhau. 
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+ Bán cho khách hàng những sản phҭm phụ hoặc dịch vụ kèm theo. 
+ Hãy thuyết phục khách hàng ĕn trưa cùng bạn. 
+ Hãy thuyết phục họ giúp bạn giới thiệu mỗi tháng một lần. 
+ Hãy đem đến cho khách hàng mỗi tháng một lần giới thiệu. 
- Thứ  Hai. Những việc bạn làm vào ngày đầu tiên của tuần sẽ quyết định 
hoạt động của bạn trong cả tuần. 
- Hãy sҹn sàng mọi thứ trước khi bạn bắt đầu. Bạn chӍ có cơ hội ghi điểm 1 
lần, hãy biến nó thành lần ghi điểm tốt nhất: Hãy viết ra kế hoạch của bạn, 
hãy hoàn toàn sҹn sàng cho việc bán hàng trước khi bạn gọi điện. 

- Không cái gì có thể xây dựng sự hiểu biết lүn nhau nhanh hơn sự hài hước. 
- Sử dụng sự hài hước trong giai đọan làm quen với việc thuyết trình bán 
hàng để tạo ra 1 bầu không khí vui vẻ cho cuộc gặp mặt. Bạn càng làm cho 
khách hàng tiềm nĕng của bạn cười sớm bao nhiêu, càng tốt bấy nhiêu. 
- Đừng trêu chọc người khác để gây cười. Nếu khách hàng tiềm nĕng biết 
được hoặc liên quan đến người là nạn nhân của trò gây cười, bạn sẽ là kẻ tử 
nạn. 
- Hãy biến những câu hỏi thành những cơ hội bҵng sự hài hước. Đừng làm 
cho những cuộc gọi chào hàng trở nên đáng sợ; hãy làm cho chúng trở nên 
thú vị. 
PHҪN 2 : CHUҬN Bӎ GỂY NGҤC NHIểN VӞI KHÁCH HẨNG 

- Yếu tố gây ấn tượng làm cho bạn khác biệt hoàn toànvới những người bán 
hàng khác. Sử dụng nghệ thuұt gây ấn tượng sẽ biến khách hàng tiềm nĕng 
trở thành khách hàng của bạn. 
- Bạn có thể đo lường mức độ ấn tượng trong những nỗ lực bán hàng của 
bạn bҵng cách xem xét 10 khía cạnh tạo nên ấn tượng sau: 
+ Hoàn toàn kiên trì 
+ Hoàn toàn hiểu biết về khách hàng 

+ Hoàn toàn sҹn sàng. 

+ Đến sớm 10 phút. 
+ Hãy tỏ ra chuyên nghiệp. 
+ Nhanh chóng đi thẳng vào vấn đề, sau đó đưa ra những câu hỏi, lắng nghe 
và tiếp tục hỏi. 
+ Hoàn toàn trở nên khác biệt so với đối thủ cạnh tranh hoặc bất kỳ một ai 
khác. 
+ Tự tin với những điều bạn nói và cách bạn thực hiện. 
+ Đừng ngại sử dụng những kỹ thuұt bán hàng. 
+ Hãy gây ấn tượng với chính bản thân bạn. 
- Trong bán hàng tất cả đều vì một từ “ có”. Để thường xuyên có được từ “có”, 
hãy tạo ra sự ấn tượng. Dưới đây là những bước cuối cùng để tạo ra ấn 
tượng trong bài thuyết trình của bạn. Hãy nhớ rҵng tất cả đều mang tính định 
tính: 
+ Hãy tұp trung vào mục tiêu của bạn. 
+ Hãy để ước mơ của bạn luôn hiện hữu trong tâm trí bạn. 
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+ Hãy truyền niềm đam mê vào bài thuyết trình của bạn. 
+ Đừng bao giờ để họ nhìn thấy sự lo lắng của bạn. 
+ Hãy để họ cảm nhұn thấy niêm tin của bạn vào chính bản thân bạn và sản 
phҭm của bạn. 
+ Đừng bao giờ bỏ cuộc. 
- Hai trong số những khía cạnh quan trọng nhất của việc bán hàng là đặt câu 
hỏi và lắng nghe. Những câu hỏi về việc bán hàng được ví như hỏi thở của 
cuộc sống. Nếu thất bại khi hỏi những câu hỏi, bạn sẽ chết. Nếu bạn hỏi 
chúng một cách không chính xác, cáic chết của bạn sẽ không diễn ra nay tức 
khắc, nhưng nó cǜng không thể tránh khỏi. Nếu bạn hỏi chúng một cách 
chính xác, câu trả lời được hàng là ...bạn sẽ bán. 
- Đặt câu hỏi cǜng quan trọng như hỏi chúng. Gồm có 3 giai đoạn: 
+ Giai đoạn thứ nhất: Nói sự thực, điều mà không thể phản bác. 
+ Giai đoạn thứ hai: Lôi cuốn sự quan sát của mọi người nhҵm phản ánh kinh 
nghiệm của bạn và tạo ra những điều không thể tưởng tượng nổi. 
+ Giai đoạn thứ ba: Hỏi câu hỏi có kết thúc mở phù hợp với 2 giai đoạn trên. 
- Kỹ nĕng hỏi này đầy sức mạnh, nó tạo ra những điều không tưởng tượng 
nổi và xác định nhu cầu cùng một lúc. Nó hiệu quả đối với bất kỳ công việc 
kinh doanh hay dịch vụ nào. Đừng lấy những ví dụ tầm thường. Học các khái 
niệm và chấp nhұn nó cho công việc kinh doanh của bạn. 
- Những thông báo đầy sức thuyết phục làm cho sản phҭm và dịch vụ của 
bạn nổi bұt, đáng tin cұy, dễ hiểu và có thể quyết định mua dễ dàng. Đó là 
cách tyệt vời để bán hàng chống lại các nhà cạnh tranh của bạn. 
PHҪN 3 : NGHӊ THUҰT GIӞI THIӊU 

- Bài quảng cáo cá nhân là cơ hội để cung cấp thông tin, tạo ra sự hứng thú 
và nhұn câu trả lời từ những người mà bạn quan hệ trong mạng lưới bán 
hàng. 
- Mục tiêu của bạn là phải có được thông tin của khách hàng trong 15- 30 

giây... 
+ ChӍ ra bạn là ai. 
+ ChӍ ra công ty bạn là gì. 
+ Nói một cách sáng tạo những gì bạn làm. 
+ Hỏi một hoặc một loạt những câu hỏi xác đáng. 
+ Đưa ra thông báo đầy sức thuyết phục để chӍ ra bạn có thể giúp đӥ người 
khác như thế nào. 
+ Kết thúc việc tại sao khách hàng nên hành động ngay bây giờ. 
- Bạn nói một cách sáng tạo về những gì bạn làm, hãy đưa ra những câu hỏi 
xác đáng hoặc một loạt câu hỏi khiến khách hàng suy nghƿ và đáp lại theo 
cách có thể cung cấp cho bạn nhiều thông tin cần thiết nhất. 
- Dưới đây là 10 nguyên tắc trình bày bài giới thiệu cá nhân bạn có thể áp 
dụng : 
+ Ngắn gọn: Những bình luұn của bạn ( ngoài phần câu hỏi ) không nên kéo 
dài quá từ 30 đến 60 giây. 
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+ Đi thẳng vào vấn đề: Hãy nói những điều gì đó với khách hàng tiềm nĕng 1 
cách sáng tạo và diễn đạt chính xác những điều bạn làm để đáp ứng nhu cầu 
của họ. 
+ Đáng nhớ: Nói đưa ra hoặc làm những điều mà nó sẽ đóng lại trong tâm trí 
khách hàng ( theo một cách tích cực và sáng tạo ). 
+ Hãy sҹn sàng: Chuҭn bị đầy đủ thông tin ậ lặp đi lặp lại, luyện tұp, và chӍnh 
sửa. 
+ Hãy chuҭn bị những câu hỏi và câu nói xác đáng: Hãy chuҭn bị trước một 
loạt những câu hỏi và câu nói và lұp đi tұp lại. 
+ Thu lượm những thông tin bạn cần bҵng cách thĕm dò trước. 
+ Hãy chứng tỏ cách bạn giải quyết vấn đề. 
+ Hãy làm cho khách hàng cam kết thực hiện hành động tiếp theo. 
+ Hãy cảm thấy thoải mái, đừng gượng ép hoặc bị cĕng thẳng- khách hàng sẽ 
nhұn thấy điều này ở bạn. 
+ Thời điểm kết thúc: Khi bạn kết thúc truyền đạt thông điệp của bạn, hãy tạo 
ra mối liên hệ và đảm bảo cuộc gặp mặt lần sau hoặc hành động kế tiếp- hãy 
tiếp tục. 
- Việc truyền tải thông điệp của bạn sẽ thành công khi bạn có thể gắn kết 
được dịch vụ mà bạn cung cấp với nhu cầu được xác định một kế hoạch và 
chuҭn bị hoàn hảo. 
- Khi bạn nhұn được một lời giới thiệu, hãy quý trọng nó như vàng. Một lời 
giới thiệu của bên thứ ba có giá bҵng hàng trĕm lần thuyết trình, nếu bạn biết 
bạn đang làm gì. Dưới đây là 8 nguyên tắc giúp bạn đảm bảo thành công: 
+ Nguyên tắc 1: Hãy từ từ. 
+ Nguyên tắc 2: Sắp xếp một cuộc gặp ba bên. 
+ Nguyên tắc 3: Bạn không cần cố gắng bán được hàng trong lần gặp đầu 
tiên nếu khách hàng của bạn có mặt cùng với bạn. 
+ Nguyên tắc 4: Sắp xếp lần gặp mặt thứ hai, lần gặp cá nhân nơi mà bạn có 
thể đi thẳng vào vấn đề bán hàng. 
+ Nguyên tắc 5: Đừng đưa ra quá nhiều thông tin qua thư điện tử. 
+ Nguyên tắc 6: Hãy viết một bức thư cá nhân ngắn đến người được giới 
thiệu. 
+ Nguyên tắc 7: Hãy viết cho khách hàng của bạn một bức thư cảm ơn. 
+ Nguyên tắc 8: Hoàn thành việc giao hàng. 
- Nếu bạn nhìn thấy tấm biển không chào hàng dùng riêng cho một khách 
hàng nào đó hoặc được làm bҵng tay, họ cǜng có thể thұt sự muốn điều này, 
đặc biệt là có chữ “ tuyệt đối “ trên tấm biển đó. Dưới đây là những chӍ dүn để 
đảm bảo thành công lớn nhất khi chào hàng tới các công ty với tấm biển 
không chào hàng:  
+ Không quan tâm đến tấm biển. 
+ Chuҭn bị tài liệu và thiệp kinh doanh. 
+ Đề nghị giúp đӥ. 
+ ChӍ đề nghị để lại tài liệu. 
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+ Biết được tên của người ra quyết định. 
+ Hãy viết cho họ mấy dòng thư ngắn trên thiệp kinh doanh, đính kèm nó với 
những thông tin của bạn, và đề nghị được gửi những tài liệu của bạn. 
+ Đề nghị ( có được ) thiệp kinh doanh của người ra quyết định. 
+ Tìm hiểu thời gian thích hợp nhất để gọi cho người ra quyết định. 
+ Biết tên của người đã giúp bạn và viết nó vào mặt sau của thiệp kinh doanh 
của người ra quyết định. 
+ Chân thành cảm ơn người giúp đӥ. 
+ Rời đi. 
- Câu nói đầu tiên của bạn sẽ ngay lұp tức tạo ra ấn tượng tốt hoặc xấu. Nó 
quyết định nhị độ cho việc bán hàng. Nếu bạn nói chuyện qua điện thọai, câu 
mởi đầu thұm chí còn quan trọng hơn. Ngôn ngữ là tất cả những gì bạn có. 
Bạn không thể nói, “ Hãy nhìn vào bộ trang phục đҽp của tôi.” Bạn phó mặc 
cho (hoặc làm chủ) ngôn ngữ của bạn. 
- Và đây là những câu nói mở đầu trong một cuộc gặp mặt chào hàng: 
+ Ngài có thể giúp đӥ tôi được không? 

+ Tôi muốn gửi ( gửi qua thư điện tử) tới quý công ty 1 cuốn sách giới thiệu 
về ( loại sản phҭm hoặc dịch vụ). Tôi có thể gửi nó cho ai? 

+ Tôi muốn gửi 1 số thông tin cho người ra quyết định về ( loại sản phҭm 
hoặc dịch vụ). Người đó là ai vұy? 

- Dưới đây là một kế hoạch tám điểm để thành công khi gọi điện chào hàng: 
+ Hãy chuҭn bị thұt kỹ càng. 
+ Đừng xin lỗi vì bất kỳ điều gì, đừng xin lỗi vì phép lịch sự. 
+ Cách bạn truyền tải câu nói đầu tiên của bạn sẽ quyết định thành công của 
bạn. 
+ Đừng để ý tới những sự miễn cưӥng hoặc những vấn đề gây e ngại. 
+ Không phải tất cả những người bạn gọi sẽ mua hàng của bạn. 
+ Hãy rút ra bài học từ những người từ chối bạn. 
+ Luyện tұp, luyện tұp, luyện tұp. 
+ Hãy thұt vui vẻ. 
PHҪN 4 :NGHӊ THUҰT THUYӂT TRỊNH 

- Nếu bạn tìm thấy những chủ đề hoặc sở thích chung với khách hàng tiềm 
nĕng, bạn có thể xây dựng được mối quan hệ bạn bè làm ĕn, và mọi người 
thường mua hàng từ một người bạn hơn là từ một người bán hàng. 
- Bạn có thể thấu hiểu được khách hàng bҵng cách lắng nghe. 
- Hãy lắng nghe và nhạy cảm với tâm tính của khách hàng. 
- Nếu bạn hiểu biết khách hàng tiềm nĕng, bạn có thể dành thời gian trong 
cuộc hҽn gặp để nói về những vấn đề cá nhân. 
- Mọi người thích nói về bản thân họ. 
- Hãy xây dựng sự hiểu biết lүn nhau với khách hàng tiềm nĕng trước khi bạn 
bắt đầu thuyết trình bán hàng. 
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- Nếu khách hàng tiềm nĕng nói không với bạn, rất có thể là vì bạn thất bạn 
trong việc tạo ra sự tin cұy nơi khách hàng. Và dưới đây là 14,5 câu hỏi có 
thể đưa ra để xây dựng sự tin cұy từ khách hàng: 
+ Tôi có đúng giờ? 

+ Tôi đã sҹn sàng? 

+ Tôi đã sắp xếp mọi thứ theo một trұt tự nhất định? 

+ Tôi có thể trả lời tất cả những câu hỏi liên quan đến sản phҭm? 

+ Tôi đã xin lỗi hoặc đỗ lỗi cho người khác về điều gì đó? 

+ Tôi đã xin lỗi? 

+ Khách hàng đã dò hỏi những vấn đề cá nhân về công ty tôi? 

+ Khách hàng có hỏi những câu hỏi nghi ngờ về sản phҭm của tôi? 

+ Khách hàng có hỏi những câu hỏi nghi ngờ về tôi? 

+ Tôi có nêu ra những khách hàng lâu nĕm của chúng tôi 1 cách khéo léo. 
+ Tôi có cảm giác như thể là tôi ĕn miếng trả miếng? 

+ Tôi có vượt qua được tất cả những phản đối một cách tự tin? 

+ Tôi có nói xấu đối thủ cạnh tranh? 

+ Khách hàng tiềm nĕng không chú ý đến bài thuyết trình? 

+ Tôi có quá khҭn trương bán hàng? 

- Những câu hỏi trên được đặt ra cho bạn để đánh giá họat động bán hàng 
của bạn và hé lộ khả nĕng (hoặc không có khả nĕng) tạo ra sự tin cұy nơi 
khách hàng người đã nói không hoặc sẽ không mua hàng trong hôm nay của 
bạn. 
- Để những câu hỏi trên thұt sự có hiệu quả, bạn phải thành thұt với chính 
bản thân bạn. 
- Sự tin cұy của khách hàng phải được xây dựng bҵng việc sử dụng những 
công cụ bán hàng, mүu, và những câu chuyện mà qua đó khách hàng có thể 
liên tưởng tới. 
- Dưới đây là 12,5 kỹ nĕng để làm cho khách hàng đủ tin cұy để mua hàng: 
+ Hãy hoàn toàn sҹn sàng. 
+ Hãy cuốn hút ngay khách hàng vào bài thuyết trình. 
+ Hãy chuҭn bị một bài viết nào đó. 
+ Hãy kể một câu chuyện về việc bạn đã giúp một khách hàng khác như thế 
nào. 
+ Nếu có thể, hãy giới thiệu khách hàng tiềm nĕng đến thĕm một khách hàng 
của bạn. 
+ Hãy kể ra những khách hàng có quy mô lớn hơn khách hàng tiềm nĕng 
hoặc là đối thủ cạnh tranh trực tiếp của khách hàng tiềm nĕng. 
+ Chuҭn bị danh sách những khách hàng hài lòng với sản phҭm của bạn. 
+ Chuҭn bị một tұp những chứng nhұn. 
+ Đừng tấn công dồn dұp khách hàng. 
+ Hãy nhấn mạnh đến dịch vụ sau bán. 
+ Nhấn mạnh đến mối quan hệ lâu dài. 

Nguyenminhhuy.com

804



+ Bán để giúp đӥ, không phải bán vì hoa hồng. 
+ Mối liên kết quan trọng nhất đến quá trình bán hàng. 
- Sự tin cұy của khách hàng phải được xây dựng và củng cố ở bất kỳ giai 
đoạn nào của quá trình bán hàng. Một điều dễ nhұn thấy là bạn càng tạo ra 
sự tin cұy sớm bao nhiêu trong quá trình bán hàng, bạn càng dễ dàng vượt 
qua các giai đoạn của quá trình bán hàng. 
 - Chìa khóa để trở thành người bán hàng chuyên nghiệp là đừng làm ra vẻ là 
một người bán hàng chuyên nghiệp. 
- Hãy cố gắng tạo ra một sự tham gia nào đó như việc đặt một chiếc bút vào 
tay khách hàng tiềm nĕngầ Bҵng cách này, họ sҹn sàng mua khi bạn đưa 
cho họ đơn hàng để ký. 
- Trong bán hàng cho nhóm là bạn phải làm tất cả mọi người hài lòng , bҵng 
việc ĕn mặc đҽp, nhưng đơn giản, làm quen với tất cả mọi người, hãy nhớ tên 
tất cả mọi người, thu thұp trước một vài thông tin về nhóm, trao đổi qua lại với 
nhóm khách hàng,ầ 

- Tương lai của việc thuyết trình bán hàng là một chiếc máy tính xách tay và 
một máy chiếu có thể mang theo người. Lợi thế về kỹ thuұt, chiến thuұt và 
khả nĕng thuyết phục của một bài thuyết trình bán hàng được hỗ trợ bởi máy 
vi tính thұt to lớn và ấn tượng. 
PHҪN 5 : SӴ PHҦN ĐӔI, KӂT THỎC VẨ THEO ĐUӘI ĐѪN HẨNGầCị 
ĐѬӦC CỂU TRҦ LӠI Cị 

- Khách hàng nói, “Tôi phản đối!”. Liệu đó có phải là sự thұt ? Đó là sự từ chối 
thұt sự, là một mҽo lãng tránh, hay một lời nói dối ?. Nó thực sự là lý do 
khách hàng không mua tại thời điểm này. 
- Có 10 mҽo lảng tránh/lời nói dối nhҽ nhàng phổ biến nhất: 
1. Tôi muốn nghƿ thêm về nó. 
2. Chúng tôi đã chi hết tiền. 
3. Tôi đã bàn luұn về điều này với cộng sự của tôi. 
4. Tôi cần có thời gian để nghƿ về nó. 
5. Tôi không bao giờ mua quá vội vàng ậ tôi luôn dành thời gian ngүm nghƿ. 
6. Tôi vүn chưa sҹn sang mua. 
7. Hãy quay lại sau 90 ngày nữa. Lúc đó, chúng tôi sẽ mua. 

8. Chất lượng không quan trọng với tôi. 
9. Công việc kinh doanh hiện giờ đang không tốt. 
10.  Đại diện quảng cáo của chúng tôi phụ trách việc này. 
-Và đây là những phản đối thұt sự: 
+ Không có tiền. 
+ Có tiền, nhưng nó quá rẻ mạt, không thể mua đựơc. 
+ Không thể có khỏan tín dụng cần thiết. 
+ Không thể tự quyết định. 
+ Không có đủ thҭm quyền để chi quá số tiền hoặc không có sự chấp thuұn 
về mặt tài chính của ai đó. 
+ Nghƿ rҵng (hoặc biết) họ có thể có vụ làm ĕn tốt hơn với ai đó. 

Nguyenminhhuy.com

805



+ Có 1 điều gì đó trong suy nghƿ, nhưng sẽ không nói cho bạn. 
+ Có 1 người bạn, mối liên hệ, hoặc 1 mối quan hệ tốt đҽp trong kinh doanh. 
+ Không múôn thay đổi nhà cung cấp. 
+ Muốn tìm hiểu thêm từ những nhà cung cấp khác. 
+ Đang quá bұn rộn với những việc quan trọng khác. 
+ Chưa cần (hoặc nghƿ rҵng không cần ) sản phҭm của bạn hiện tại. 
+ Nghƿ (hoặc biết rҵng) giá của bạn quá cao. 
+ Không thích hoặc không có sự tin cұy vào sản phҭm của bạn. 
+ Không thích, không tin vào công ty của bạn. 
+ Không thích hoặc không tin tưởng vào bạn. 
- Tìm ra sự phản đối thұt sự là yêu cầu đầu tiên của công việc. Tìm ra sự 
phản đối thұt sự nào đó. Sau đó (chӍ sau đó) vượt qua nó thành công và bán 
được hàng. 
- Vượt qua sự phản đối đều quan trọng như nhau. Dưới đây là 7 bước để xác 
định sự phản đối thұt sự và vượt qua nó: 
1. Hãy lắng nghe lời phản đối và xác định xem liệu đó có phải là lời phản đối 
thұt sự hay không. 
2. Xác định xem phản đối đó có phải là lưa chọn duy nhất. 
3. Khẳng định điều đó 1 lần nữa theo cách khác. 
4. Đánh giá lời phản đối để chuҭn bị kết thúc bán hàng. 
5. Hãy đưa ra câu trả lời cho sự phản đối theo cách có thể giải quyết triệt để 
được vấn đề và khẳng định giải pháp đó. 
6. Hãy đưa ra câu hỏi kết thúc, hoặc trao đổi với 1 thái độ tự tin . 
7. Khẳng định lại câu trả lời và vụ mua hàng bҵng vĕn bản khi có thể. 
- Dưới đây là quá trình ngĕn chặn trước khi sự phản đối có thể xảy ra : 
+ Xác định tất cả những khả nĕng phản đối có thể có. 
+ Hãy ghi lại chúng. 
+ Tìm ra những câu trả lời bao gồm cả câu hỏi kết thúc bán hàng cho những 
phản đối đó.  

+ Phát triển các công cụ bán hàng nhҵm thúc đҭy và hỗ trợ tất cả những câu 
trả lời. 
+ Tұp cách trả lời. 
+ Thay đổi những câu trả lời. 
+ Thực tұp trả lời khách hàng. 
+ Thay đổi lần cuối dựa trên thực tế. 
+ Lưu giữ những tài liệu đó trong một cuốn sổ. 
- Điều này nghe có vẻ đơn giản. Nó chӍ đòi hỏi sự chuҭn bị và luyện tұp. Bạn 
cần dành thời gian, sự sáng tạo, và sự tұp trung. Hãy cố gắng. Phần thưởng 
cho những nỗ lực lớn sẽ là những hợp đồng bán hàng lớnầ việc sẽ mang lại 
thu nhұp lớn. 
- Bất kỳ câu hỏi nào được đưa ra bởi khách hàng tiềm nĕng đều cần được 
xem như dấu hiệu về cơ hội mua hàng. Dưới đây là 19,5 tín hiệu giúp bạn 
nhұn biết: 
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1. Câu hỏi về sự sҹn sàng của hàng hóa hay thời gian. 
2. Câu hỏi về giao hàng. 
3. Những câu hỏi cụ thể về tỷ lệ, giá cả, hoặc những thông tin về khả nĕng 
chấp nhұn. 
4. Bất kỳ câu hỏi hoặc câu nói nào về tiền. 
5. Những câu hỏi tích cực về công việc kinh doanh của bạn. 
6. Muốn được nhắc lại điều gì đó. 
7. Thông tin về những vấn đề nảy sinh với những nhà cung cấp trước đây. 
8. Những câu hỏi về đặc điểm và các lựa chọn. 
9. Câu hỏi về chất lượng. 
10. Câu hỏi về bảo đảm và bảo hành. 
11. Những câu hỏi về nĕng lực ( của bạn và của công ty bạn). 
12. Những câu hỏi tích cực cụ thể về công ty. 
13. Những câu hỏi cụ thể về sản phҭm hoặc dịch vụ. 
14. Những chi tiết về sở hữu sản phҭm hoặc dịch vụ của bạn. 
15. Những câu hỏi để làm rõ những tín hiệu ngầm hoặc để tìm kiếm sự hỗ 
trợ. 
16. Muốn xem lại mүu. 
17. Hỏi về những khách hàng khác cǜng hài lòng với sản phҭm. 
18. Hỏi về những nguồn tham khảo. 

19. Những dấu hiệu rõ ràng cho thấy khách hàng sẽ mua. 
19,5. Khả nĕng của bạn chuyển hóa những dấu hiệu thành hợp đồng mua 
hàng. 
- Nhұn ra những tín hiệu mua hàng là vô cùng quan trọng đối với thành công 
đối với thành công của một người bán hàng. Bạn sẽ bỏ lӥ cơ hội bán hàng 
nếu không nhұn biết được những tín hiệu đó. Nhiều người đã mắc phải thiếu 
sót này. 
- Khi bạn trả lời câu hỏi của khách hàng tiềm nĕng, hãy tránh hai từ - có và 
không. Khi khách hàng tiềm nĕng hỏi bạn một câu hỏi, đó thường là tín hiệu 

mua hàng. 
- Nói rõ mục đích và triết lý của bạn ngày từ đầu sẽ làm cho khách hàng cảm 
thấy thoải mái. Nó làm cho cuộc gặp mặt có khởi đầu tuyệt vời. Nó tạo ra sự 
tin cұy và tôn trọng. Và nó dọn đường cho việc tạo đổi những thông tin có ý 
nghƿa và xây dựng sự hiểu biết lүn nhau. 
- Hiểu sản phҭm của bạn sẽ được sử dụng như thế nào để bạn có thể hiểu 
làm thế nào bán nó hiệu qủa nhất. Điều này thұt đơn giả. Hãy viếng thĕm 
khách hàng của bạn. Hãy quan sát,  hỏi, và lắng nghe. 
- Tìm hiểu khách hàng là hết sức cần thiết trong quá trình theo dõi. Khi đã có 
đầy đủ những thông tin về khách hàng trong máy tính của bạn, bạn sẽ thảnh 
thơi để đạt được những lần bán hàng thành công. Đó là một phần bí mұt của 
thành công trong bán hàng. 
- Bҵng cách tạo ra những công cụ bán hàng khác biệt và sử dụng hiệu quả 
những công cụ bán hàng thông thường, doanh thu bán hàng của bạn sẽ tĕng 
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lên đáng kể như là : Thư cá nhân (được in kèm với tên, logo công ty bạn, có 
kích cӥ bҵng thiệp chức mừng)ầviết tay ; Tұp thư từ những khách hàng hài 
lòng; Sự chứng nhұn của một bên thứ ba và cǜng là bạn của cả hai bên; 
Những bài báo hỗ trợ; Những sản phҭm đặc biệt để quảng cáo;ầ 

PHҪN 6 : KҾ THỐ CҤNH TRANH VẨ NHӲNG TAI HӐA 

- Dưới đây là 10 sai lầm phổ biến của những người bán hàng tỏ ra mình biết 
tất cả: 
1. Có những định kiến trước về khách hàng. 
2. Đánh giá thiếu chính xác về khách hàng. 
3. Không lắng nghe. 
4. Hạ mình. 
5. Gây áp lực để mua ngay hôm nay. 
6. Không đáp ứng nhu cầu. 
7. Những điện báo kết thúc và những vụ bán hàng khó khĕn. 
8. Làm cho khách hàng nghi ngờ ý định của bạn. 
9. Thiếu thành thực. 
10. Thái độ tồi. 
- Dưới đây là 18,5 đặc điểm và tính cách phổ biến của những người nghƿ rҵng 
họ có thể có được cú đánh ghi điểm trong nghề bán hàng. Nhưng họ đã thất 
bại. 
1. Không tin vào bản thân. 
2. Không tin vào sản phҭm của bạn. 
3. Không thể đề ra và đạt được những mục tiêu. 
4. Lười biếng hoặc không được chuҭn bị trước khi bán hàng. 
5. Không biết chấp nhұn sự từ chối. 
6. Không nắm vững kiến thức về sản phҭm của bạn. 
7. Không học và thực hiện những điều cĕn bản trong bán hàng. 
8. Không hiểu khách hàng và không biết cách đáp ứng nhu cầu của họ. 
9. Không thể vượt qua những lời nói. 
10. Không thể thích ứng với những thay đổi. 
11. Không tuân theo nguyên tắc. 
12. Không thể hợp tác với người khác. 
13. Quá ích kỷ. 
14. Không thực hiện được những gì bạn đã hứa. 
15. Không xây dựng được quan hệ lâu dài. 
16. Không nhұn thức được rҵng làm việc chĕm chӍ sẽ tạo ra may mắn. 
17. Đổ lỗi cho người khác trong khi trách nhiệm thuộc về chính bạn. 
18. Thiếu kiên trì. 
18,5. Thất bại trong việc tạo ra và duy trì một thái độ tích cực. 
- Cạnh tranh không có nghƿa là chiến tranh. Nó có nghƿa là học hỏi Nó có 
nghƿa là chuҭn bị. Nó có nghƿa là hãy cố gắng hết sức. 
- Để đối phó với đối thủ cạnh trạnh, bạn phải biết được vị trí của họ trên thị 
trường. Biết được những khách hàng chủ yếu của họ. Họ đang giành thị phần 
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của bạn hay bạn đang giành thị phần của họ ? Họ có thu dụng nhân viên nào 
của bạn không ? Hãy thu thұp từng chút thông tin về họ (tài liệu, sách quảng 
cáo). Biết được giá của họ. Mua hàng của họ theo từng quý. Biết được cách 
thức bán hàng và đặc điểm của họ, xác định điểm yếu của đối thủ và tấn công 
vào điểm yếu đó. Tìm hiểu những thế mạnh của họ và thích ứng với 
nóầngay lұp tức. 
PHҪN 7 : KHÁCH HẨNG LẨ THѬӦNG Đӂ 

- Chúng ta đã để mất khách hàng như thế nào? Dưới đây là 7 sai lầm chết 
người trong dịch vụ.khi chúng ta mắc phải : 
1. Coi trọng vấn đề tiền nong và lợi nhuұn hơn bản thân dịch vụ. 
2. Sự tự mãn do những thành công mang lại. 
3. Việc sắp xếp tổ chức không tạo ra môi trường làm việc theo nhóm. 
4. Thiếu những khóa đào tạo nhân viên hợp lý, thiếu sự ghi nhұn công lao 
của nhân viên hoặc không giữ họ lại để làm việc. 
5. Không lắng nghe- hình dung trước những câu trả lời trước khi phản ánh về 
tình huống. 
6. Cô lұp- không quan tâm đến khách hàng hoặc đối thủ cạnh tranh. 
7. ChӍ biết nói, hoặc tồi tệ hơn, nói dối. 
- Nếu công ty của bạn không có tất cả những thuộc tính dưới đây, công ty của 
bạn đang đánh mất khách hàng vào tay đối thủ : 
1. Nổ lực vì sự hài lòng của khách hàng bởi tất cả các nhân viên trong công 
ty. 

2. Những phản ứng ngay lұp tức trước những yêu cầu cảu khách hàng( ngay 
bây giờ, chứ không phải ngày mai). 
3. Cá nhân chịu trách nhiệm đối với những nhu cầu của khách hàng. 
4. Hãy làm những gì bạn nói và theo dõi ngay lұp tức. 

5. Đồng ý hoặc chia sẻ với những lời phàn nàn hoặc thực trạng của khách 
hàng. 
6. Linh động trong việc đáp ứng những nhu cầu cụ thể của từng khách hàng . 
7. Tĕng quyền quyết định cho nhân viên. 
8. Giao hàng thích hợp và đúng thời hạn. 
9. Thực hiện những gì bạn hứa trước và sau khi bán hàng. 
10. Một hệ thống giao hàng không có lỗi và không có nhược điểm. 
11. Những nhân viên ưu tú phục vụ khách hàng và áp dụng dịch vụ khách 
hàng. 
12. Cười khi nói chuyện qua điện thoại. 
- Khách hàng biết chính xác họ muốn gì và như thế nào nhưng họ có thể là 
một người giao tiếp tệ hại và không thể truyền đạt hoàn toàn cho bạn, hoặc 
nói với bạn theo cách làm cho bạn khó hiểu. Nếu khách hàng không thể diễn 
đạt phàn nàn của họ rõ ràng và chính xác, chính bạn là người giúp họ thực 

hiện điều đó.  
-Khi bạn làm thỏa mãn một khách hàng không hài lòng hoặc thất vọng và bạn 
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có thể thuyết phục họ viết bức thư nói với bạn rҵng bạn đã có một cú bắn 
nhắm vào mối quan hệ lâu dài. 

 

PHҪN 8 : PHӘ BIӂN KINH TỂN ѬӞC 

- Lắng nghe một cách hiệu quả đem lại nhiều hợp đồng làm ĕn. Lắng nghe là 
một phần quan trọng nhất của quá trình bán hàng nhưng nó lại là phần yếu 
kém nhất trong kỹ nĕng bán hàng chuyên nghiệp. 
- Không có kiểu người mua, chӍ có tính cách người mua. Những nét đặc trưng 
cá nhân tạo thành nét tính cách riêng. Đừng phân lọai họ, hãy hiểu họ. 
- Hướng tới cuộc giao tiếp tích cực không lỗi lầm. 
- Bạn có thể thấy hàng ngàn người tұp trung trong ngành của mình. Không ở 
nơi nào khác bạn có thể thấy cùng một lúc nhiều khách hàng triển vọng như 
vұy. Bạn không có thời gian để lãng phí. 
- Đây là 35,5 quy tắc giúp bạn vạch kế họach và tối đa hóa lợi nhuұn khi bạn 
tham gia hội chợ lần tớiầNhững quy tắc thành công này giúp bạn thể hiện tốt 
ở những kỳ hội chợ và hiểu đựơc giá trị mà chúng đem lại : 
1. Suy nghƿ. Bạn mất nhiều hơn bao nhiêu thời gian để gọi điện cho 7500 
khách hàng ở mọi miền đất nước so với việc tổ chức một kỳ hội chợ. 
2. Tұn dụng kỳ hội chợ, cơ hội bán hàng lớn nhất trong nĕm, đòi hỏi sự chuҭn 
bị kỹ lưӥng. 
3. Phát triển kế hoạch hội chợ trước khi bạn rời khỏi vĕn phòng. 
4. Ӣ tại khách sạn tốt nhất. 
5. Đến sớm hơn một ngày. 
6. Làm quen với phòng triển lãm trong lúc bố trí, sắp đặt. 
7. Tìm ra 5 đối tác quan trọng. 
8. Nhắm 10 khách hàng. 
9. Nhắm 10 khách hàng triển vọng. 
10. Tìm ra những địa điểm hiếu khách, có thể tổ chức những bữa tiệc sau 
nhiều giờ. 
11. Là người đến đầu tiên và là người ra về cuối cùng mỗi ngày. 
12. Nếu có một nhóm nhân viên cùng tham gia hội chợ, hãy phân chia công 
việc cho từng người. 
13. Tham dự các hội nghị, bạn có thể gặp gӥ trao đổi với nhiều khách hàng 
tiềm nĕng. 
14. Là người thuyết trình. 
15. Tұp trung tìm kiếm. 
16. Bán hàng ở mọi nơi. 
17. Nếu bạn muốn nói “ xin chào “ với mọi người, hãy làm nhanh lên. 
18. Đừng có thành kiến với ai. 
19. Đọc nhanh các khҭu hiệu. 
20. Thұt ngắn gọn. 
21. Tұp trung vào điểm chính. 
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22. Luôn vui vẻ. 
23. Bắt tay chặt. 
24. Đừng nói chuyện phiếm với bạn bè hay đồng nghiệp. 
25. Tìm hiểu nhu cầu của khách hàng. 
26. Thu thұp thông tin bạn cần. 
27. ChӍ ra cách bạn giải quyết vấn đề như thế nào. 
28. Nắm bắt sở thích của khách hàng. 
29. Giữ khách hàng cho lần bán hàng sắp tới. 
30. Nếu bạn có nhiều hợp đồng làm ĕn, bạn sẽ không nhớ được tất cả mọi 
thứ. 
31. Luôn ghi nhớ. 
32. Đã đến lúc. 
33. Có 1 bản gi nhớ. 
34. Sắp xếp lại công việc vào ban điêm và có kế hoạch cho hoạch định trước 
cho ngày hôm sau. 
35. Bình tƿnh bất cứ lúc nào. 
35,5. Có thời gian tuyệt vời. 
PHҪN 9 : MҤNG LѬӞI BÁN HẨNGầTHẨNH CỌNG ĐѬӦC TҤO NểN BӢI 
SӨ LIểN KӂT GIӲA CÁC MӔI QUAN Hӊ. 
- Quan hệ trong mạng lưới bán hàng là để những người có thể giúp đӥ công 
việc kinh doanh của bạn biết đến bạn. 
- Quan hệ trong mạng lưới bán hàng là tạo ra một động lực hướng tới công 
việc kinh doanh và sự thành công.  
- Quan hệ trong mạng lưới bán hàng là cùng nhau thực hiện những bản hợp 
đồng làm ĕn và biến họ thành khách hàng, bạn bè của bạn. 
- Quan hệ trong mạng lưới bán hàng là xây dựng và nuôi dưӥng mối quan hệ 
lâu dài. 
- Quan hệ trong mạng lưới bán hàng là tạo dựng được một nguồn nhân lực 
quan tâm đến lợi ích và kết hợp với nhau khi bạn còn sống. 
- Mạng lưới bán hàng sẽ chӍ có hiệu quả nếu bạn có thái độ tích cực. Để 
thành công trong mạng lưới bán hàng, bạn phải lұp một kế họach. 
- Mục tiêu của bạn là liên kết thành công những nĕng quan hệ trong mạng 
lưới bán hàng hiệu quả với kế họach tham gia mạng lưới bán hàng 5 nĕm, kết 
qủa là những mục tiêu bạn đạt được vềầ 

+ Nhiều hợp đồng làm ĕn hơn 

+ Nhiều vụ bán hàng hơn 

+ Nhiều kiến thức kinh doanh hơn 

+ Tham gia nhiều tổ chức hơn. 
- Có nhiều người tham gia các sự kiên trong mạng lưới bán hàng nhửng rất ít 
người biết cách quan hệ với khách hàng một cách hịêu quả. Dưới đây là 
một  vài kỹ nĕng và công cụ bạn có thể sử dụng để trở thành người quan hệ 
làm ĕn có hiệu quả hơn. Có 16,5 cách cơ bản để quan hệ trong mạng lưới 
bán hàng :  
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1. Chuҭn bị trước khi diễn ra sự kiện. 
2. Đến sớm. 
3. Nếu bạn tham gia cùng bạn bè và đồng nghiệp, hãy phân chia công việc 
cho từng người. 
4. Tham gia với đám đông ít nhất 2 lần. 
5. Tìm ra những khách hàng triển vọng. 
6. Bắt tay thұt chặt. 
7. Sҹn sang dành cho mỗi khách hàng 30 giây. 
8. Cố gắng giao dịch thương mại trong 30 giây hoặc ít hơn. 
9. Hãy vui vẻ, tích cực và nĕng động. 
10. Đừng lãng phí thời gian. 
11. Nhắc tới tên người khác ít nhất 2 lần. 
12. Đừng ngắt lời. 
13. Hãy ĕn sớm. 
14. Đừng uống say. 
15. Đừng hút thuốc hay để ám mùi thuốc lên người. 
16. Ӣ lại cho đến cuối buổi hợp. 
16,5. Chú ý quan trọngầ Hãy thұt vui vẻ. 
- Có 14,5 cách hướng dүn tham gia một tổ chức và thành công trong mạng 
lưới khách hàng 

1. Tới nơi khách hàng của bạn hay tới. 
2. Đừng chờ đợi sự thành công đến với bạn từ một tổ chức sau khi bạn tham 
gia tổ chức đó. 
3. Để lợi nhuұn bạn phải cam kết tham gia, sau đó tham gia tổ chức. 
4. Bạn dành thời gian để tạo dựng niềm tin và sự hiểu biết lүn nhau. 
5. Khi bạn cam kết điều gì, hãy làm đúng theo lời cam kết đó. 
6. Một kế hoạch 5 nĕm là rất cần thiết. 
7. Hãy cho trước tiên. 
8. Đừng đánh giá. 
9. Đừng gây áp lực. 
10. Hãy chuҭn bị kỹ trước khi bạn gặp gӥ khách hàng. 
11. Sau khi gặp toàn bộ khách hàng trong một tổ chức, hãy gặp riêng từng 
người một. 
12. Mối quan hệ trong mạng lưới bán hàng không chӍ là một vụ làm ĕn. 
13. Được biết đến như một người lãnh đạo. 
14. Khi mọi người làm việc với bạn lần đầu tiên, họ tìm hiểu bạn và xem cách 
bạn thể hiện bản thân. 
14,5. Những mối quan hệ bền vững sản sinh ra những vụ làm ĕn. 
- Mục tiêu quan trọng của việc bán hàng trong thang máy là tiếp cұn được với 
khách hàng trước khi cánh cửa thang máy đóng lại và lấy được danh thiếp 
của khách hàng trước khi trò chơi kết thúc. 
-- Bạn phải phát triển một kế hoạch, mua một phần mềm vi tính để lưu giữ, 
theo dõi và liên lạc với khách hàng của bạn. 
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- Giữ khách hàng và giữ mối liên hệ với khách hàng của bạn sẽ tạo dựng 
được những mối quan hệ và sẽ giúp số vụ làm ĕn của bạn nhiều hơn, thường 
xuyên hơn. Những thông tin tối thiểu cần thiết để có những bản hợp đồng có 
giá trị: tên của bạn, tên công ty bạn, địa chӍ công ty bạn, điện thoại, fax, trang 
web công ty bạn,  
tұp trung chiến lược vào những gì tôi muốn,ầ 

PHҪN 10 : LӠI TIểN TRI VẨ LӦI NHUҰN 

- Muốn trở thành một nhà lãnh đạo ? Kỹ nĕng lãnh đạo bạn cần phát triển là 
gì ? Dưới đây là 8,5 phҭm chất của một nhà lãnh đạo : 
1. Giữ thái độ tích cực. 
2. Chấp nhұn sự thay đổi. 
3. Thể hiện lòng can đảm. 
4. Mạo hiểm. 
5. Lắng nghe. 
6. Giao tiếp. 
7. Ӫy quyền và ủy nhiệm. 
8. Hiểu người khác, hiểu bản thân và tình huống của bạn. 
8,5. Cam kết. 
- Hãy ngừng việc quản lý, bắt đầu việc lãnh đạo. Nếu bạn suy nghƿ về điều đó 
hãy nhớ rҵng trên thế giới chӍ có những nhà lãnh đạo nổi tiếng nhưng không 
có nhà quản lý nổi tiếng. Dưới đây là 7 chuyên môn một nhà quản lý phài 
hòan thành để trở thành một nhà lãnh đạo : 
1. Quản lý. 
2. Tuyển dụng. 
3. Thuê mướn. 
4. Rèn luyện. 
5. Thúc đҭy. 
6. Bán hàng. 
7. Quản lý bҵng hành động. 
- Điều quan trọng nhất trong tất cả các chӍ dүnầ. Là một người lãnh đạo, 
đừng quản lý ai khác trừ bản thân bạn. 
- Phát triển người bán hàngầHọ tin vào sự thұt và kiến thức về sản phҭm 
của họ như một tấm gương để noi theo về kỹ nĕng bán hàng. Dưới đây là 
một trong những quan điểm đang chiếm ưu thế ở những người bán hàng thế 
hệ mới: 
+ Bán hàng không vұn động ở mức trung thực nhất. 
+ Không đe dọa. 
+ Giúp đӥ. 
+ Tư vấn. 
+ Kiến thức sản phҭm đầy đủ. 
+ Phòng tránh lỗi lầm. 
+ Trên đӍnh cao sự nghiệp. 
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- Bҵng việc xóa bỏ những phương pháp thất bại, bạn làm cho khách hàng 
thұt thoải mái khi mua và mua ngay bây giờ. Đây là một vài quan điểm tiếp thị 
có thể có lợi nhuұn tối đa : 
•    Cố gắng cá nhân hóa việc bán hàng. 
•    Tìm cách bán hàng nhiều hơn số lượng được giao, rồi bán thêm sản phҭm 
mà không cần phải xin phép. 
•    Khiến khách hàng nghƿ về bạn, thұm chí ngay cả khi họ không mua hàng 

của bạn. 
•    Khiến khách hàng hào hứng khi biết những bí quyết của bạn. 
•    Khiến khách hàng đủ thoải mái để làm việc cùng bạn. 
•    Khiến khách hàng cười. 
•    Biết những gì là quan trọng với khách hàng. 
•    Đưa cho khách hàng sự lựa chọn mà họ không thể từ chối. 
•    Tạo ra nhiều cách mới để nói :“Cám ơn anh/ chị đã mua hàng của chúng 
tôi”. 
- Nếu bạn biết những thông tin quan trọng của khách hàng, còn đối thủ cạnh 
tranh của bạn thì không, bạn có được thuұn lợi  lớn và có thể bán được hàng. 
PHҪN 11: NỂNG CAO THU NHҰP CӪA BҤN 

- Bạn có thực hiện đủ công việc bán hàng không ? Những con số của bạn sẽ 
nói cho bạn điều đó. Bạn có thể nhân đôi thu nhұp bҵng cách thực hiện theo 
những cách này. 
- Thành công là 12,5 yếu tố trong một phương thức:  
1. Thái độ của bạn. 
2. Mục tiêu của bạn. 
3. Mạng lưới bán hàng của bạn. 
4. Câu hỏi hay của bạn. 
5. Câu nói hay của bạn. 
6. Công cụ bán hàng của bạn. 
7. Kiến thức bán hàng của bạn. 
8. Sự chuҭn bị của bạn. 
9. Việc theo dõi khách hàng của bạn. 
10. Những con số bán hàng của bạn. 
11. Danh sách khách hàng triển vọng của bạn. 
12. Cam kết của bạn. 
12,5. Sự tự chủ của bạn. 
- Thêm lượng khách hàng vào danh sách khách hàng của bạn và theo dõi 
khách hàng ậ việc bán hàng của bạn sẽ hoàn hảo hơn. 
PHҪN 12: TỌI Cị THӆ Cị MӜT LӠI CҪU NGUYӊN KHỌNG? 

Đây là 11,5 nguyên tắc  để tạo ra các chiến dịch bán hàng thành công của 
bạn: 
1. Có thái độ tích cực và duy trì nó. 
2. Đề ra mục tiêu và cam kết thực hiện điều đó. 
3. Cố hết sức để làm chủ môn khoa học về cách bán hàng. 
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4. Lұp ra kế hoạch quan hệ trong mạng lưới bán hàng và thực hiện điều đó. 
5. Là người lãnh đạo. 
6. Tham gia vào tổ chức của bạn. 
7. Tìm hiểu khách hàng triển vọng và công việc kinh doanh của họ trước khi 
bạn gọi điện bán hàng. 
8. Hãy ghi nhớ tất cả những gì bạn làm. 
9. Giúp đӥ người khác. 
10. Tұp trung và tìm kiếm cơ hội. 
11. Tạo dựng mối quan hệ lâu dài với khách hàng. 
11,5. Hãy vui vẻ.  
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Khoa hӑc vӅ sӵ đѫn giản đӇ đạt đѭӧc điӅu mình 
muӕn 

0.      Sách nƠy giúp bạn  

ậ          Những cách thức mà nhà tiếp thị hay thұm chí bạn bè kiểm soát tâm 
trí bạn 

ậ          Có khi nào bạn trò chuyện với ai đó và tự nhủ “tay này điên rồi”, dù 
bạn không hiểu tại sao? Giờ thì bạn sẽ biết cái gì sai và không để họ chọc tức 
bạn 

ậ          Làm sao giải phóng nĕng lực trí tuệ thực sự kỳ diệu bҵng cách học 
thay đổi hệ điều hành não bộ về ý chí 

ậ          Một ngôn ngữ lұp trình dành cho bộ não cho bạn biết cách huy động 
toàn bộ sức mạnh tinh thần để đạt được điều bạn muốn 

ậ          Làm sao ngĕn cản những hiểu lầm và mүu thuүn trong tương tác giữa 
con người 

1.      Tại sao chúng ta mắc kҽt trong thӃ giӟi tѭ duy cӫa chính mình vƠ 
không lƠm đѭӧc điӅu mình muӕn? 

Hiểu sai thế giới xung quanh làm chúng ta điên rồ 

Sự điên rồ: nghƿa là làm cùng một việc hết lần này đến lần khác và chờ đợi 
những kết quả khác nhau (Albert Einstein) 

Cồu chuyệẹ: Louis Pasteur, ẹgười đầu tiỚẹ có suy ẹghĩa rằẹg Ẹȓt sȋ vi trùẹg 
troẹg cơ thể chúẹg ta ặiỚẹ quaẹ tȕi bệẹh tật, bȅ ẹhữẹg đȍẹg ẹghiệp của ợẹg 
chồẸ chích ặà “suy ẹghĩ ặập dȅ”. Nhưẹg ẹgày ẹay, bǟt cứ ai bȅ bệẹh tật đe dȇa 
ẸǛẹg sȋẹg và phǝi điều trȅ bằẹg thuȋc khốẹg siẹh đều gȇi ợẹg theo cốch 
khốc: Ẹȓt thiỚẹ tài. 

Trái ngược với sự điên rồ là khoa học 

Khoa hӑc Sӵ điên rӗ 

Thử điều gì đấy Thử điều gì đấy 

Tұp trung chú ý Không tұp trung chú ý 
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Nếu nó có tác dụng ậ tuyệt quá! Nếu nó không có tác dụng ậ cǜng 
cứ làm hết lần này đến lần khác 

Giờ bạn biết thêm một chút gì đó  

Nếu không, ban có thể thử điều 
khác 

 

Ghi chép lại Không khuyến khích ghi chép 

3 chӫ đӅ bạn không nên thảo luұn ӣ bƠn ĕn tӕi 

ậ          Tôn giáo 

ậ          Chính trị 

ậ          Tình dục 

Mӝt vƠi kiӇu ngөy biӋn thѭӡng gһp: 

ậ          Đǝ kích cố ẹhồẹ: thay vì tұp trung vào bản thân lұp luұn, tác giả của 
lối ngụy biện này tấn công bạn hoặc những người có trong thông tin của bạn 

ậ          Đưa ẹgười khốc vào tìẹh thế tiếẹ thoối ặưỡẹg ẹaẹ: Đề xuất 2 lựa chọn 
không lành mạnh, trong đó một kiểu vẽ nên viễn cảnh tưởng chừng như “tươi 
đҽp” để làm ảnh hưởng đến hành vi. 

Cái bүy trí thông minh: 

“Bạn càng thông minh, bạn càng có khả nĕng biện minh bҵng lời nói, vì thế 
điều này trong thực tế sẽ ngĕn cản bạn học hỏi và giải quyết vấn đề. Nó trói 
buộc bạn với một cuộc sống không lành mạnh ậ bạn cứ tự thuyết phục chính 
mình” (Edward De Bono) 

“Ai biết sợ hãi thì không điên chút nào” 

Bạn càng nhұn thức rõ hơn về những Bức tường vô hình khác nhau, sự chi 
phối của chúng đối với bạn càng lúc càng giảm. Đó là sự giải phóng hoàn 
toàn. 

2.      Lӛi tѭ duy vƠ nhӳng lұp trình dӏ thѭӡng 

 Mô hình cӫa bạn vӅ thӃ giӟi 
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“Những gì chúng ta thực sự nhìn thấy không phải là thế giới bên ngoài” ậ Bạn 
nghƿ rҵng những gì bạn đang nhìn thấy là “chính nó” nhưng những gì bạn 
thực sự “nhìn thấy” là một sự mô phỏng “nó” thông qua các giác quan của 
bạn. Hình ảnh bạn thấy chӍ là một phần của bức tranh. 

Sӕ 7 ma thuұt: nhà tâm lý học nhұn thức George Miller, ĐH Princeton, trong 
một bài thuyết trình nĕm 1956 với tựa đề “Con số 7 ma thuұt, cộng trừ hai: 
một số giới hạn trong khả nĕng xử lý thông tin của chúng ta”. Trong đó ông 
quan sát thấy rҵng tâm trí con người chӍ có thể nắm bắt từ 5 đến 9 đơn vị 
thông tin một cách có ý thức cùng một lúc. 

Bạn có thể có một lượng kha khá kiến thức cất giấu trong tâm trí bạn, nhưng 
bạn chӍ có thể suy nghƿ một cách có nhұn thức về một phần nhỏ của lượng 
kiến thức đó trong cùng một lúc. 

Bộ não như một máy tính cá nhân 

Máy tính Bӝ nưo 

CPU Sức mạnh kiểm soát tinh thần và 
các quy tắc kết nối để xử lý thông 
tin 

RAM Số lượng thông tin bạn có thể xử 
lý cùng một lúc 

Ә cứng Chứa đựng thông tin, suy nghƿ, 
ký ức, trải nghiệm của bạn 

Hệ điều hành Mô hình thế giới của ban 

Chương trình Cách bạn vұn hành trong thế giới 
để đạt được những kết quả khác 
nhau 

Mô hình nhұn thức của chúng ta đҭy chúng ta tới những quyết định trông có 
vẻ trái ngược với những mong muốn và khao khát của chúng ta, vì chúng ta 
hiểu biết rất ít về cơ chế của ý thức. 

 NiӅm tin 
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“Niềm tin cứng nhắc là một mô hình về thế giới gây ra rối loạn chức nĕng tư 
duy” 

ậ          Hiện tượng tâm lý được gọi là “khuất phục trước uy quyền”: chúng ta 
có xu hướng tin tưởng những lời nói ra bởi một người mà chúng ta tôn trọng. 
Bạn không chӍ có xu hướng tin tưởng họ, bạn còn có xu hướng đồng ý với họ 
và thұm chí là tuân lệnh họ. 

ậ          Mâu thuүn về nhұn thức: cảm giác khó chịu khi hai ý niệm dường như 
mâu thuүn được giữ trong tâm trí. Hiện tượng này có thể đҭy người ta tới việc 
hình thành những niềm tin mới, nhưng nó cǜng có thể thúc đҭy chúng ta đến 
chỗ càng củng cố niềm tin vững chắc hơn bất chấp bҵng chứng ngược lại. 

ậ          Trái ngược với mâu thuүn là hòa hợp 

ậ          Tư duy nhóm: là hiện tượng niềm tin của một cá nhân sẽ chiếu theo 
những niềm tin được một nhóm người nhìn nhұn ậ kể cả là bất hợp lý, không 
lành mạnh, hoặc nguy hiểm. 

ậ          Hiểu về niềm tin cho chúng ta sự linh hoạt và do đó kiểm soát nhiều 
hơn cuộc sống của mình. Và bạn cǜng nhұn thức rõ các loại uy quyền để 
giảm bớt tác động của chúng. 

 Gơy ảnh hѭӣng: 

6 vǜ khí khác nhau cӫa viӋc gơy ảnh hѭӣng mӝt cách khoa hӑc & thuyӃt 
phөc, trích trong cuӕn Influence (Robert Cialdini) 

ậ          Trao qua đȏi ặǛi: nếu ai đó cảm thấy rҵng người nào đấy đã cho họ 
thứ gì, có lúc họ bắt buộc phải đền đáp 

ậ          CaẸ kết và ẹhǟt quốẹ: Nếu một người đưa ra cam kết bҵng lời nói 
hoặc nhұn thức, họ có xu hướng cảm thấy bắt buộc phải giữ lời. Xa hơn nữa, 
người ta có xu hướng cảm thấy bắt buộc phải nhất quán với hành xử trong 
quá khứ của họ 

ậ          LàẸ theo sȋ đợẹg: tư duy nhóm 

ậ          Sự ưa thích: Những người chúng ta thích dễ dàng gây ảnh hưởng đến 
hành vi của chúng ta hơn 

ậ          Ạy quyềẹ: khuất phục trước uy quyền 

ậ          Sự khaẹ hiếẸ: nếu chúng ta cảm thấy rҵng cơ hội để làm điều gì đó 
sẽ không tồn tại trong tương lai, chúng ta có khuynh hướng làm điều đó ngay 
bây giờ 
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10 bѭӟc đѫn giản đӇ thuyӃt phөc bất cӭ ai: TiӃn sƿ Kevin Hogan 
(http://kevinhogan.com) 

ậ          Xác định và kiểm soát hoàn cảnh: người ta hưởng ứng và phản ứng 
(một cách vô thức) rất khác nhau trong những hoàn cảnh khác nhau 

ậ          Xác định mong muốn của đối phương 

ậ          Đồng cảm 

ậ          Xoa dịu sự kháng cự 

ậ          Xoa dịu cảm giác hối tiếc đã đoán trước được 

ậ          Điều chӍnh đề xuất 

ậ          Đề xuất 

ậ          Giải quyết các chướng ngại 

ậ          Hỏi cho đến khi họ nói đồng ý 

ậ          Xác nhұn sau 

 Ngôn ngӳ 

“Giả định ҭn đҵng sau bất cứ tuyên bố rõ ràng nào” 

Vd: “Chúng ta phải giữ cho người dân tránh khỏi bạo lực trong tương lai”. Khi 
được sử dụng để biện minh cho cuộc tấn công một quốc giá khác, nó giả định 
trước rҵng: 

ậ          Cuộc tấn công của chúng ta chính đáng 

ậ          Tấn công có thể là cách đúng đắn để ngĕn chặn bạo lực trong tương 
lai 

ậ          Cuộc tấn công của chúng ta rõ ràng sẽ có tác dụng này 

Và hầu hết người nghe sẽ ngay lұp tức chấp nhân cả ba tuyên bố được giả 
định trước này mà không suy nghƿ. 

Trong giao tiếp hàng ngày của chúng ta không trung thực vì: 

ậ          Những gì chúng ta đang nhìn thấy là một bức tranh chưa hoàn chӍnh 
và bị bóp méo 
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ậ          Từ ngữ chúng ta sử dụng để miêu tả những gì chúng ta thấy là không 
chính xác 

ậ          Từ ngữ đó được giải thích bởi người nghe sẽ luôn hơi khác với ý 
muốn nói (ngôn từ ngữ có nghƿa khác nhau do những người khác nhau cĕn 
cứ vào những mô hình về thế giới khác nhau) 

 BiӋt danh 

Cách chúng ta định nghƿa, và dán nhãn lên sự vұt hiện tượng xung quanh 
cǜng có thể tác động đến suy nghƿ và hành động của đối phương 

 Lӛi tѭ duy 

Mӝt vƠi ngөy biӋn: 

ậ          LǛẸ dȟẹg sự thiếu hiểu biết: “không có bҵng chứng thì không phải là 
bҵng chứng của sự không có” 

ậ          ạiệẹ dẫẹ thẩẸ quyềẹ: một ngụy biện hợp lý trong đó có sự hỗ trợ của 
một nhân vұt thҭm quyền liên quan. Nhân vұt đó là bҵng chứng tạo nên giá trị 
của lұp luұn 

ậ          Ngȟy biệẹ ẹhồẹ quǝ (cho rằẹg cối xǝy ra trưȕc ặà ẹguyỚẹ ẹhồẹ): một 
ngụy biện hợp lý trong đó nó được giả định rҵng bởi vì một sự kiện xảy ra sau 
một sự kiện khác, thì sự kiện trước là nguyên nhân. 

ậ          LǛẸ dȟẹg cǝẸ xúc: một lұp luұn sử dụng cảm xúc hơn là logic, để 
thuyết phục người nghe. 

ậ          Nguồn tham khảo rất tốt về thuұt ngụy biện: fallacyfiles.org 

Cҭn thұn khi người thuyết phục sẽ dựa trên sự thiếu hiểu biết của bạn về 
logic và sử dụng nó để lừa bạn. 

 Giả khoa hӑc: một dạng kiến thức mang vẻ bề ngoài khoa học, nhưng 
không thực sự dựa vào phương pháp khoa học ậ thay vào đó, thường 
dựa trên niềm tin 

ậ          Phần lớn những lừa bịp của giả khoa học ngày nay đi kèm với tuyên 
bố rҵng “bạn phải tin tưởng” (hoặc bạn phải có đức tin) để điều đó trở thành 
hiện thực. 

ậ          Hãy cҭn thұn với cái gọi là “suy nghƿ tích cực” & “luұt hấp dүn” mà bạn 
“cực kỳ mến mộ và đang cố gắng thực hành” nhé 

Sức mạnh chữa bệnh của niềm tin 
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ậ          Nĕm 1785, hiệu ứng giả dược: một phương pháp điều trị phụ thuộc 
vào niềm tin của bệnh nhân rҵng nó sẽ có tác dụng 

ậ          Hiệu ứng nocebo (trong tiếng Latinh nghƿa là tôi chắc chắn bị thương 
tổn). Các phản ứng không muốn gây ra bởi sự kỳ vọng của bệnh nhân về một 
kết quả tiêu cực. 

ậ          Hãy thành thұt: không để cho niềm tin của bạn làm lệch đi kết quả của 
bạn. Nếu nó có tác dụng ậ hay quá. Nếu không ậ thử điều gì khác. 

ậ          Khoa học không đòi hỏi niềm tin ậ nó đòi hỏi sự quan sát 

Trò chuyӋn không đi đӃn đơu 

Cuộc trò chuyện giữa một người rất tin tưởng và một người rất hoài nghi 
không phải là một cuộc trò chuyện thực sự. 

Kết quả là người nào cǜng chӍ chĕm chĕm vào quan điểm của mình, chӍ nói 
bất cứ điều gì biện minh cho quan điểm của mình. 

Nó không còn là một cuộc trò chuyện khám phá các ý tưởng mà thành một 
trұn đấu khҭu. 

Người nào lớn tiếng và sử dụng thủ thuұt ngôn ngữ thông minh hơn sẽ thắng. 

 Lǜng đoạn thông tin: hành động cố ý lan truyền thông tin sai lệch để 
đạt được một kết quả được dự định 

Các nhà lãnh đạo chính trị trong suốt lịch sử đã thể hiện hiểu biết sâu sắc về 
sức mạnh của mô hình tư duy. Nếu bạn kiểm soát được mô hình nhұn thức 
của một người, bạn kiểm soát được người đó. 

ậ          Ӣ TK 6 trước Công nguyên: Binh pháp Tôn Tử có đề cұp: thông qua 
các thông tin do gián điệp quy hàng mang tới, chúng ta có thể tiếp thu, sử 
dụng một phần và truyền ngược lại cho gián điệp đó. Nó trở thành thông tin 
của anh ta, một lần nữa, chúng ta có thể tạo ra cái cớ để gián điệp quy hàng 
đó mang thông tin sai lạc đến kẻ thù. 

ậ          Ӣ TK 5 sau Công nguyên, Tam thұp lục kế cǜng đề cұp tới 36 cách 
đơn giản để giấu đi ý đồ của bạn trước kẻ thù 

ậ          TK 15 sau Công nguyên, cuốn The Prince của Machiavelli đề cұp tới 
hướng dүn thuұt đánh lừa công chúng, kẻ thù và đồng nghiệp của bạn. 

25 quy tắc lǜng đoạn thông tin (H.Micheal Sweeney, tác giả cuӕn The 
Professional Paranoid ậ Hoang tѭӣng nghӅ nghiӋp) 
(http://www.proparanoid.net/truth.htm), The Professional Paranoid 
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Defensive Field Guide (http://www.proparanoidpress.com) (đѭӧc tải vӅ 
hѫn 2 triӋu lҫn vƠ xuất hiӋn trong các khóa hӑc khoa hӑc chính trӏ, báo 
chí vƠ tơm lỦ hӑc ӣ rất nhiӅu trѭӡng ĐH trên thӃ giӟi) 

1. Đừng nghe, đừng thấy, đừng nói điều xấu ác 
2. Trở nên hoài nghi và bất bình 
3. Tạo ra người phao tin đồn nhảm 
4. Sử dụng một người bù nhìn 
5. Làm chệch hướng đối thủ bҵng cách gán biệt danh nhạo báng 
6. Đánh và bỏ chạy 
7. Nghi vấn động cơ 
8. Viện dүn quyền lực 
9. Chơi trò tai ngơ mắt điếc 
10. Buộc tối đối thủ bҵng cách liên kết với những tin tức cǜ 
11. Thiết lұp và dựa dүm hұu thuүn 
12. Những điều bí ҭn không có lời giải 
13. Sử dụng hư cấu 
14. Đòi hỏi những giải pháp triệt để 
15. Điều chӍnh thực tế để đưa ra kết luұn thay thế 
16. Làm biến mất bҵng chứng và nhân chứng 
17. Thay đổi chủ đề 
18. Làm cho cảm động, gây thù địch và trêu tức 
19. Tảng lờ sự thұt, yêu cầu những bҵng chứng không tưởng 
20. Bҵng chứng sai lệch 
21. Mời một bồi thҭm đoàn, công tố viên đặc biệt 
22. Ngụy tạo một sự thұt mới 
23. Tạo ra sự phân tâm lớn hơn 
24. ChӍ trích trong im lặng 
25. Lҭn mất 

8 đһc điӇm cӫa kҿ đánh lạc hѭӟng 

1. Né tránh 
2. Chọn lọc 
3. Trùng khớp ngүu nhiên 
4. Chung sức 
5. Chống bí ҭn 
6. Cảm xúc giả tạo 
7. Mâu thuүn 
8. Mới được phát hiện: hҵng số thời gian 

 Tұp trung 

“Tất cả mọi thứ trên thế giới có thể dành cho bạn, nhưng nếu sự tұp trung của 
bạn chệch hướng thì hỏng bét” 

 Trạng thái thôi miên 
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Xét theo một cách nao đó, thôi miên là làm gián đoạn, lôi kéo hoặc ngắt đi 
quá trình tư duy và nhұn thức có ý thức, nhờ vұy thông tin đi vào tâm trí bạn 
mà không bị bài trừ. 

Quá trình xem tivi được cho là sự thôi miên và tình trạng mê muội của người 
xem làm cho họ cực kỳ dễ bị thuyết phục (có thể là từ chính trị gia đang đưa 
ra lời phát biểu hoặc người chào hàng đang chào án sự cứu rỗi của họ). Có 
người có khiếu hùng biện đến nỗi chӍ cần nghe họ nói, bạn có thể bị thôi 
miên. 

 Bӝ nhӟ bӏ quá tải 

Có bao giờ bạn cảm thấy bị đè nặng bởi những vấn đề đã qua vүn hiện ra lù 
lù trong trí nhớ? (ĐIều này giải thích lý do tại sao “khép lại” một vấn đề đã qua 
luôn cảm thấy rất nhҽ nhõm) 

Bạn có hàng đống thử phải làm và gần như làầ “vấn đề nhỏ chưa giải quyết 
được, buộc một cái thòng lọng lên tâm trí tôi” (Beck) 

Tình trạng quá tải đó nom có vẻ rất phổ biến, nhưng tốt hơn hết là hãy nhұn 
diện những chương trình quá tải đang ҭn giấu trong máy tính của bạn và tắt 
chúng đi. 

 Mạng lѭӟi thҫn kinh 

Thông tin trong não bộ của chúng ta là những liên kết, những kết nối đó trong 
tâm trí có khả nĕng phần lớn xảy ra một cách vô thức và theo phản xạ. Để 
biết hoặc gợi nhớ đến một thứ A thì hẳn cǜng phải có một cái B gì đó kích 
hoạt não bộ của bạn. Không có bất cứ sự kiểm soát hoặc trұt tự rõ ràng nào 
đối với những kết nối này, kết quả là không thể đoán trước được. 

Vd: nếu 1 sự kiện đau buồn xảy ra ới ban và ở đó có 1 mùi đặc trưng hiện 
diện, sự kiện và mùi đó giờ “liên kết” trong bộ não bạn. Tiếp xúc với mùi đó có 
thể “kích hoạt” một ký ức về sự kiện nói trên, thұm chí đҭy bạn vào trầm cảm. 

3.      HiӋn thӵc sӱ dөng đӇ đѭa bạn thoát ra khӓi nhӳng rƠo cản tѭ duy 

Cách có thể xem là hữu hiệu là tự xây dựng một mô hình nhұn thức cho riêng 
bạn để bạn có thể thích ứng được với cuộc sống, nó đi theo 3 thứ: 

ậ          Thiết thực: phục vụ cho một số mục đích 

ậ          Mô hình: hình mүu về thế giới của chúng ta 

ậ          Linh hoạt: thay đổi theo ý muốn 

3 điӇm mấu chӕt trong kӃ hoạch nơng cấp bӝ nưo 
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ậ          Nâng cấp phần cứng: luyện tұp trí não, tĕng cường hiểu biết có thể 
dọn dҽp não bộ và vứt bớt những rác rưởi để tĕng dung lượng lưu trữ 

ậ          Nâng cấp hệ điều hành: UMF (mô hình linh hoạt thiết thực), thay vì chӍ 
có một hệ điều hành, hãy có vô số các hệ điều hành và cho phép bạn chuyển 
đổi giữa chúng khi cần thiết 

ậ          Nâng cấp chương trình: 

 Logic: cố gắng nhұn diện cái gì sai trong lời nói (tức là ngụy biện hợp 
lý) và cái gì làm cho những lời nói khác lại đúng. Ӣ một nghƿa nào đó, 
logic là một bộ quy tắc hữu ích, sẽ cho phép bạn biết được liệu là một 
mô hình từ ngữ, ít nhất là bề ngoài, có cĕn cứ hay không 

  

 Khoa hӑc: 

Trong khi logic là về giá trị cĕn cứ của lұp luұn, thì khoa học là về tính đúng 
đắn của những khẳng định. Trong khi logic cung cấp một khuôn khổ cho 
những biểu tượng chúng ta sử dụng để miêu tả thế giới, khoa học là một 
phương pháp thu thұp hiểu biết sâu sắc hơn về thế giới của chúng ta thông 
qua quan sát. 

Mô hình khoa học bao gồm: 

ậ          Giải thiết 

ậ          Phương pháp khoa học 

ậ          Học thuyết 

ậ          Định luұt 

 E-prime 

6 công cө dƠnh cho tѭ duy, chúng vô cùng hӳu ích vƠ sӁ lұp tӭc cho 
bạn suy nghƿ rõ rƠng hѫn nhiӅu: 

 Hitler là người mắc chứng hoang 
tưởng 

Theo tôi biết cho đến nayầ: thêm 
cụm từ này vào ngôn từ của bạn 

Theo tôi biết cho đến nay, Hitler 
là người mắc chứng hoang tưởng 

Nguyenminhhuy.com

825



sẽ giúp bạn nhұn ra rҵng tất cả 
kiến thức là không hoàn chӍnh. 

Một phần Theo tôi biết cho đến nay, Hitler 
một phần nào mắc chứng hoang 
tưởng 

Đối với tôi Đối với tôi, Bill Cinton là một thiên 
tài 

Như thế nào: đôi khi chúng ta 
đưa ra những tuyên bố chung 
chung về thế giới mà không để ý 
đến tính độc nhất của mọi thứ 

 

Khi nào  

Ӣ đâu  

 Phѭѫng pháp giải quyӃt vấn đӅ cӫa Polya 

(How to solve It, G.Polya, NXB ĐH Princeton, 1957) 

ậ          Hiểu rõ vấn đề 

ậ          Lên kế hoạch 

ậ          Thực hiện kế hoạch 

ậ          Nhìn lại 

 Quy tắc UMF 

ậ          Quy tắc 1: suy nghƿ không phải là sự vұt ậ suy nghƿ là mô hình 

Thể hiện cái quan sát được Thể hiện sự trừu tượng 
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Cái gì chúng ta quan sát được Niềm tin, khái niệm, lý thuyết, cấu 
trúc 

ậ          Quy tắc 2: chúng ta có nĕng lực chọn lựa mô hình của mình 

ậ          Quy tắc 3: những mô hình này có thể được sử dụng như là công cụ 
(hoặc ủng hộ, hoặc chống lại bạn) 

ậ          Quy tắc 4: tính thiết thực là thước đo giá trị của một công cụ 

Bắt chước hành vi khác với bắt chước những mô hình tư duy 

ậ          Quy tắc 5: tính thiết thực không phải là điều tương tự sự thұt 

ậ          Quy tắc 6: không có mô hình nào là tuyệt đối 

ậ          Quy tắc 7: không có 2 người nào cùng chia sẻ một mô hình 

ậ          Quy tắc 8: mô hình không loại trừ lүn nhau 

ậ          Quy tắc 9: mô hình không cần phải được chấp nhұn toàn bộ 

 4.      Simple.ology ậ khoa hӑc vӅ sӵ đѫn giản đӇ đạt đѭӧc điӅu bạn 
muӕn 

ậ          Đȅẹh ặuật đườẹg thẳẹg: “con đường ngắn nhất giữa 2 điểm là đường 
thẳng” 

Hành vi thực tế của chúng ta khá trái ngược với điều chúng ta muốn, chúng ta 
bị phân tâm bởi chính chúng ta hoặc mục tiêu của người khác 

ậ          Đȅẹh ặuật tầẸ ẹhìẹ rụ ràẹg: hãy lựa chọn 1 mục tiêu rõ ràng 

ậ          Đȅẹh ặuật tập truẹg chú ý: hãy tұp trung sự chú ý đầy đủ vào nó cho 
đến khi bạn đạt được, nhưng hãy nhớ: 

+ đôi khi chúng ta tұp trung vào những gì chúng ta không muốn 

+ đôi khi chúng ta tұp trung vào những mục tiêu sai lầm 

+ đôi khi chúng ta tұp trung vào những trò tiêu khiển đơn giản như tivi và các 
phương tiện giải trí không cần động não 

ậ          Đȅẹh ặuật tập truẹg ẹăẹg ặưȝẹg 
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ậ          Phǝẹ ứẹg/hàẹh đȓẹg khợẹg trốẹh đưȝc 

 
Bạn luôn luôn hành động ậ thұm chí ngay cả khi bạn nghƿ là không. Hệ quả 
tất yếu là đối với mỗi hành động chúng ta làm, sẽ có phản ứng nào đó. 
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Cách sӕng - Tӯ bình thѭӡng trӣ nên phi thѭӡng 

 
Phần mở đầu  
Tại sao cuộc sống trong thời đại hiện nay có nhiều hiện tượng bi quan, chán 
chường, tiêu cực, không ít những vụ bê bối, thұm chí tội ác xảy ra ? 

Có lẽ do con người không tìm thấy ý nghƿa và giá trị của cuộc đời, không có 
phương châm sống. Vұy lẽ sống của cuộc đời là gì? Cuộc sống mang ý nghƿa 
và mục đích gì? Theo tôi, ý nghƿa cuộc sống của con người là nâng cao nhân 
cách và sống là quá trình mài giǜa tâm hồn. 

Sống là quá trình mài giǜa tâm hồn. Cuộc sống cần có vұt chất để thỏa mãn 
những khao khát tự nhiên, tuy nhiên khi từ giã cõi đời này, ta chẳng mang 
theo được thứ gì, chӍ một thứ duy nhất ta không mất đi là “tâm hồn”. Trong 
cuộc sống, ta có thể gặp nhiều trắc trở, bất hạnh, nhưng những điều khổ sở 
ấy cǜng là những thử thách để ta mài giǜa tâm hồn. Để rồi cuối cùng khi ra đi, 
ta sẽ có những điều tốt đҽp hơn so với khi mới đến thế gian này. 

Nhân cách của con người được đúc ra từ hai chất liệu: tính cách bҭm sinh và 
tư duy triết học (quan niệm, tư tưởng), điều đó có nghƿa là tư tưởng đúng 
đắn, vững chãi thì sẽ tạo ra nhân cách đҽp. Vұy ta cần trang bị cho mình 
những tư tưởng nào? Đó là tư tưởng “đạo làm người” được chắt lọc suốt 
chiều dài lịch sử mà các bұc cha mҽ đã dạy cho con cái qua các bài học luân 
lý, như: ngay thẳng, không lam tham, không ích kỷ, không dối trá, không làm 
hại người khácầ 

Chân lý có thể có được bҵng lao động quên mình. Để rèn luyện nhân cách, 
điều quan trọng nhất là làm việc cần mүn mỗi ngày. Đức Phұt từng thuyết 
giảng về Bát Chánh đạo, trong đó tinh tấn là nội dung quan trọng. Tinh tấn là 
lao động chuyên cần, là tұp trung cao độ đối với công việc trước mắt, không 
để phân tâm. Lao động là sống, chúng ta phải thực sự sống từng ngày, từng 
phút, từng giây, đó là một cuộc sống tuyệt vời và cao đҽp. 

Cuộc sống sẽ thay đổi 180 độ nếu thay đổi cách tư duy. Cuộc đời và thành 
quả công việc có được là nhờ phép nhân của ba thừa số tư duy, nhiệt huyết 
và nĕng lực. 

Nĕng lực là tư chất bҭm sinh, nhiệt huyết hình thành do ý chí, hai yếu tố này 
luôn luôn dương theo mức độ của từng người. Yếu tố tư duy vô cùng quan 
trọng, nó mang giá trị âm hoặc dương tùy theo cách tư duy của mỗi người. 
Nếu ta tư duy sai, tức nó mang giá trị âm thì tích sẽ mang giá trị âm. Vұy thì 
tư duy theo “chiều dương” là thế nào? Không có gì phức tạp, chӍ cần mang 
trong người ý tưởng hướng thiện, biết ơn cuộc đời và mọi người, quan tâm 
đến mọi người, không ích kỷ, không tham lam, biết thế nào là đủ đối với 
mìnhầ Đó là nguyên tắc luân lý, đạo đức cơ bản. 

Quy luұt của vǜ trụ - những gì đã được hình thành trong tâm hồn chân thực. 
Kinh Phұt có dạy “Tâm niệm tạo nghiệp”. Nghiệp được tạo ra từ thân, khҭu, ý. 
Có nghƿa là ngay khi người ta có ý định làm một việc gì đó thì đã tạo nghiệp 

Nguyenminhhuy.com

829



mà không nhất thiết việc đó có xảy ra hay không. Nói cách khác, cuộc đời tốt 
đҽp sẽ mở ra đối với người luôn nghƿ điều thiện và ngược lại. Đây là quy luұt 
tác động trong toàn vǜ trụ, bởi vì, tâm hồn hướng thiện - có ích cho nhân loại, 
có ích cho xã hội - chính là ý chí của vǜ trụ. 

Kho tàng trí tuệ mang đến cái nhìn thấu suốt cho con người. Ӣ đâu đó trong 
thế gian này, trong vǜ trụ này, tồn tại một “kho tàng trí tuệ” hay gọi cách khác 
là “giếng trí khôn” không thuộc sở hữu của con người, nhưng con người có 
khả nĕng tư duy - lƿnh hội những chân lý phổ biến tích trữ trong kho tàng trí 
tuệ đó, nên tri thức mà loài người có được ngày một phong phú và nền vĕn 
minh nhân loại ngày càng phát triển. 

Thường xuyên xem xét đánh giá bản thân. Những nĕm gần đây, tôi lo lắng khi 
nhұn thấy con người đang mất phương hướng, đang bước vào con đường 
lầm lạc, chính con người đã đẻ ra những vấn nạn mới như môi trường sống 
đang bị hủy hoại. Dù trí tuệ, kỹ nĕng có cao đến đâu chĕng nữa nhưng tư duy 
đã sai lạc thì vүn sẽ gây ra hұu quả tai hại. 
 
Phần 1 - Biến suy nghƿ thành hiện thực 
Quy luұt cuộc đời - chӍ có những thứ mình muốn có. Từ kinh nghiệm bản 
thân, tôi mang trong lòng một niềm tin mãnh liệt rҵng: Điều gì mà mình không 
muốn thì chắc chắn nó sẽ không đến với mình. Nghƿa là tâm nguyện của ta 
như thế nào thì cuộc đời ta trong thực tế sẽ là như vұy. Do đó, khao khát 
“muốn như vұy” là rất quan trọng. 

Không ngừng suy nghƿ, ngay cả trong giấc ngủ. ụ muốn giống như hạt giống, 
là nhân tố đầu tiên và quan trọng nhất để hiện thực nảy mầm, bám rễ, thành 
cây, ra hoa, kết trái. Đó là một chân lý xuyên suốt cuộc đời. 

Tuy nhiên, để biến khát vọng thành hiện thực mà suy nghƿ một cách bình 
thường là không đủ. Suy nghƿ phải thấu đáo, phải liên tục. Lúc nào cǜng phải 
nung nấu suy nghƿ mãnh liệt, khát vọng cháy bỏng và những điều đó phải ĕn 
sâu vào tiềm thức. Phải có niềm tin rҵng sẽ làm được và lao động nỗ lực 
hướng về phía trước. 

Không thể thành công nếu không thể lұp kế hoạch chi tiết và chuҭn bị chu 
đáo. Khi bắt tay vào một việc mà từ trước tới nay chưa có tiền lệ, chưa từng 
có ai làm, bạn sẽ không thể tránh những lời dị nghị, dèm pha hay phản đối 
của những người xung quanh. Nhưng nếu như trong tâm bạn vүn giữ vững 
niềm tin “sẽ làm được” và đã hình dung được các bước thực hiện thì cần 
mạnh dạn phát triển ý tưởng thành phương án tổng thể. 

Tuy nhiên, khi chuyển qua giai đoạn lұp phương án chi tiết thì phải thay đổi 
suy nghƿ, phải nghƿ đến những ý kiến phản biện để lұp phương án một cách 
thұn trọng, chặt chẽ, tӍ mӍ và phải tính hết được những rủi ro có thể xảy ra. 
Mạnh dạn, lạc quan khi bước vào giai đoạn thực hiện, không do dự, chần 
chừ. Như vұy bạn có thể hoàn tất công việc, biến giấc mơ thành hiện thực. 

Ngã bệnh - Học được nguyên tắc lớn của đời sống tinh thần. Hồi nhỏ tôi mắc 
bệnh lao, mặc dù tôi rất lo sợ và cố tránh xa cĕn phòng mà chú tôi bị lao nҵm 
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tƿnh dưӥng, trong lúc ba tôi và anh tôi đến chĕm sóc hҵng ngày cho chú tôi 
mà không sao cả. Đúng là “ghét của nào, trời trao của ấy”. Khi chúng ta sợ 
hãi thì điều sợ hãi sẽ xảy ra. 

Nhұn ra chân lý: Tâm thức quyết định vұn mệnh. Sau khi lành bệnh, tôi vүn 
gặp nhiều thất bại, trục trặc trong thi cử, việc làm. Có đôi lúc cảm thấy chản 
nản, cĕm ghét xã hội và cả nỗi bất hạnh của mình. Nhờ sự giúp đӥ của thầy 
giáo cǜ, tôi được nhұn vào làm việc ở công ty Kyoto, nhưng công ty Kyoto ở 
trong tình trạng sắp phá sản, lương thì trả chұm, các bạn của tôi lần lượt bỏ 
công ty, chӍ còn lại mình tôi. Khi bị dìm vào đường cùng thì con người mới trở 
nên mạnh mẽ hơn. Tôi thay đổi thái độ, tұp trung vào công việc, say sưa 
nghiên cứu ngày đêm, cuối cùng đã thành công trong việc tìm ra và tổng hợp 
được vұt liệu fine ceramic dùng cho ti vi. Nhờ vұy, mọi người đánh giá tôi rất 
cao, tôi thích thú trong công việc, cảm thấy mình sống có ý nghƿa. Giây phút 
thay đổi tâm thức đã trở thành bước ngoặt trong cuộc đời tôi. Từ đó tôi xác 
định rҵng cuộc đời mình tốt hay xấu đều do ý chí mình tạo ra . 

Không bỏ cuộc, làm đến cùng sẽ thành công. Hãy tin vào khả nĕng của mình, 
tự đặt ra cho mình những rào cản cao hơn nĕng lực hiện có, toàn tâm, toàn ý 
để đạt được mục tiêu đã đặt ra. Luôn đốt cháy, không để tắt ngọn lửa tư duy. 

Trước những việc tưởng như không thể làm được thì ta phải tự nhủ: chẳng 
qua là bản thân ta ở thời điểm hiện tại chưa làm được, nhưng trong tương lai 
sẽ làm được. Phải tin rҵng, vấn đề là do ta chưa biết cách đánh thức nĕng lực 
đang ngủ quên đó thôi. 

Nếu nỗ lực tiếp nối nỗ lực thì điều bình thường sẽ trở thành phi thường. Nĕng 
lực “đạt ước muốn” luôn tiềm ҭn trong chúng ta, điều quan trọng là phải đặt ra 
mục tiêu cao và để thực hiện mục tiêu đó thì sự nỗ lực âm thầm từng bước là 
điều không thể thiếu. Dù có ngước mắt lên trời xanh thì đôi chân vүn đứng 
trên mặt đất. Giấc mơ, khát vọng có cao đến mấy thì ngày ngày chúng ta vүn 
phải lĕn lưng ra làm những công việc nhỏ nhặt nhất, đơn giản nhất. Sống hết 
mình, sống cұt lực cho hôm nay thì sẽ nhìn thấy ngày mai. 

Điều gì đã khiến những người bình thường trở thành xuất sắc? Đó là khả 
nĕng âm thầm nỗ lực không biết mệt mỏi, hoàn tất từng công đoạn, từng việc 
của họ, tích lǜy thành tựu của từng ngày một cách bền bӍ. Bền bӍ khác với lặp 
đi lặp lại. Hôm nay phải làm tốt hơn hôm qua, ngày mai sẽ làm tốt hơn hôm 
nay. Siêng nĕng chịu khó suy nghƿ, dần dần sẽ tạo ra bước nhảy vọt. 

Bí quyết của thành công là không đi lại những con đường đã quá quen thuộc. 

Bạn có nghe thấy tiếng vị thần ở hiện trường không? Có những việc bế tắc 
vүn hoàn bế tắc dù chúng ta đã suy nghƿ tìm tòi, đã mày mò làm đi làm lại, tìm 
đủ mọi phương cách. Thế nhưng, ngay khi chúng ta cảm thấy bó tay thực ra 
lại là bước khởi đầu. Lúc ấy, bạn hãy bình tâm trở lại, lặng lẽ quan sát tӍ mӍ 
nơi hiện trường, bạn sẽ nghe thấy tiếng nói của một vị thần, các sản phҭm sẽ 
nói với chúng ta về phương án giải quyết, tôi gọi việc này là “lắng nghe tiếng 
thì thầm của sản phҭm”. Thực sự, từ chiều sâu của tư duy, từ sự sắc bén 
trong quan sát của chúng ta, “sự sống” ҭn náu trong vұt chất, như sản phҭm, 
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công cụ sản xuất đã cất lên tiếng nói. Từ những khoảnh khắc giao cảm tâm-
vұt như thế, ta tìm ra phương án xử lý để đi đến thành công. 

Thường xuyên để ý có chủ đích. Ọng Nakmura Tenpu nói rҵng: “Sẽ vô nghƿa 
nếu không để ý có chủ đích trong mọi hành động”. 

Có thể so sánh để ý có chủ đích với cái dùi. Cái dùi là công cụ có hiệu quả để 
làm việc bҵng cách tұp trung lực vào một điểm ở mǜi dùi. Nếu ai cǜng tұp 
trung toàn lực vào một điểm của mục đích thì chắc chắn sẽ hoàn tất được 
những công việc khó khĕn. 

Ọm ấp hoài bão lớn - Cuộc đời sẽ trở nên phi thường. Để sức mạnh của tư 
duy được kích hoạt, tạo ra thành quả lớn trong công việc, ta phải có hoài bão 
lớn. Hãy có chí lớn và hãy khát vọng mãnh liệt. Mới nghe, có người sẽ cho 
rҵng đó là những điều viển vông. Nhưng người có thể tạo lұp cuộc đời bҵng 
bàn tay và khối óc của mình là những người có trong mình nền tảng đó. 

Biết bao người đã từng nhìn thấy quả táo rơi từ trên cây xuống, nhưng chӍ có 
Newton nhұn ra sự tồn tại của lực hấp dүn mà thôi. Đó là do Newton luôn ý 
thức vấn đề một cách mãnh liệt, thấm sâu vào suy nghƿ hҵng ngày. Cảm 
hứng sáng tạo chӍ được ban cho những người luôn ấp ủ hoài bão, không bao 
giờ từ bỏ khát vọng mãnh liệt trong giấc mơ của mình. 
 
Phần 2 - Suy nghƿ từ nguyên lý đến nguyên tắc 
Nguyên lý và nguyên tắc sẽ tốt cho cả kinh doanh và cuộc sống. Lấy nguyên 
tắc đạo đức “đúng hay sai”, “tốt hay xấu”, “nên hay không nên” làm phương 
châm kinh doanh, tiêu chuҭn phán đoán. Một khi đã tuân theo những nguyên 
lý, nguyên tắc đó thì sẽ không mắc sai lầm lớn, từ đó không phải do dự, 
lưӥng lự, và đây sẽ là cơ sở dүn tới thành công trong tương lai. 

“Triết lý sống” - cột mốc chӍ đường khi lạc lối. Nguyên lý, nguyên tắc chân 
phương đưa ta đến cách sống đúng với đạo làm người. Gọi đó là triết lý sống 
cǜng được. Nó là triết học nhưng không phải là thứ học vấn sách vở với 
những giáo điều khó hiểu, nó là “triết lý sống” được đúc kết trong cuộc đời từ 
kinh nghiệm thực tế. 

Nguyên lý, nguyên tắc trong kinh doanh là thế nào? Nó không chӍ là lợi nhuұn 
hay bộ mặt của công ty, mà là ở chỗ nó có lợi ích cho xã hội, cho loài người 
hay không. 

Về lâu dài, hành động dựa trên nền tảng triết học đúng đắn thì chắc chắn sẽ 
không bị thiệt hại. 

Tұp đoàn Kyocera của tôi có một lượng tiền mặt khổng lồ được tích lǜy một 
cách đàng hoàng, biết bao nhiêu lời mời mọc đầu tư bất động sản để kiếm lời, 
tôi lắc đầu, tiền vào quá dễ thì cǜng dễ ra đi, chӍ có tiền kiếm được từ mồ hôi 
nước mắt mới là lợi nhuұn thực sự. Chẳng bao lâu, bong bóng bất động sản 
vӥ, nhiều công ty đầu tư bất động sản ôm cục nợ không trả nổi. 

Làm đến cùng mới thấu suốt ý nghƿa. ChӍ hiểu biết không thôi là chưa đủ. Con 
người vốn dƿ là một sinh vұt yếu đuối, nếu không đề phòng với chính bản thân 
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mình thì sẽ dễ dàng rơi vào vòng cám dỗ của dục vọng. Khi đã leo lên một vị 
trí cao hơn thì người ta thường quên những điều đơn giản lẽ ra phải hiểu. 

Sẽ không có ý nghƿa nếu không triệt để thực hiện nguyên lý, nguyên tắc bҵng 
ý chí mạnh mẽ. Nguyên lý, nguyên tắc là gốc rễ của nhұn thức đúng đắn, là 
cội nguồn của sức mạnh, nhưng nếu không thường xuyên tự nhắc nhở mình 
thì sẽ dễ quên. 

Không học được gì nếu không đổ mồ hôi ở nơi làm việc. Trong cuộc đời còn 
có một nguyên lý, nguyên tắc quan trọng nữa, đó là coi trọng kinh nghiệm hơn 
lý thuyết suông. Tức là việc “biết” và việc “làm được” là hai việc khác nhau. 
Đừng nghƿ rҵng cứ “biết” là sẽ “làm được”, khoảng cách giữa “biết” và “làm 
được” là cả một trời một vực. Để lấp được khoảng cách này chính là những 
kinh nghiệm đúc rút từ thực tế nơi làm việc. 

Sống hết mình cho khoảnh khắc hiện tại. Trong vǜ trụ bao la, sự tồn tại của 
mỗi con người là vô cùng nhỏ bé. Nhưng dù nhỏ bé đến đâu, sự tồn tại của 
chúng ta đều cần thiết trong vǜ trụ. Những sinh vұt và thұm chí cả những thứ 
vô tri vô giác cǜng được quyền tồn tại. 

Ӣ sa mạc Sahara, nơi mà mỗi nĕm chӍ có hai cơn mưa từ một đến hai tuần 
ngắn ngủi, các loài thực vұt ở đây vội vàng nảy mầm và nở hoa, ra hạt rồi oҵn 
mình chịu đựng trong cát chờ đến mùa mưa sauầ Trong khoảng thời gian 
ngắn ngủi đó, chúng thұt sự sống hết mình cho hiện tại. Tự nhiên đã dạy cho 
loài người chúng ta biết tầm quan trọng của việc “sống hết mình ở thời khắc 
này” để ta nhìn thấy ngày mai. 

Vượt lên chính mình, tiến lên phía trước, cuộc đời chúng ta sẽ thay đổi. Làm 
sao để yêu thích công việc? Trước hết, ta phải cố gắng tұp trung cao độ để 
nhìn lại quá trình làm việc và cách sống của mình. Nhұn thức đầy đủ hơn về 
vai trò của lao động. Cố gắng để gạt bỏ những suy nghƿ thiển cұn, những 
ham muốn ích kỷ và thói quen dễ dãi với bản thân mình. Nếu cảm thấy công 
việc vүn nhàm chán thì bạn thử cố gắng một chút nữa xem sao. Dù gặp khó 
khĕn, bạn đừng vội nản mà hãy đương đầu với nó, điều quan trọng nhất vào 
lúc này là bạn phải chiến thắng bản thân. Cố yêu thích, bạn sẽ toàn tâm toàn 
ý, và đã toàn tâm toàn ý, bạn càng thấy yêu thích, rồi bạn sẽ hé mở được 
chân lý cuộc sống. 

Thấy rõ những vấn đề phức tạp khi tháo gӥ khó khĕn. Nguyên nhân của 
những mâu thuүn, rắc rối, khó khĕn phần lớn xuất phát từ những điều nhỏ 
nhặt, đơn giản. Sự rắc rối thường chӍ là do đặt lợi ích cá nhân, lợi ích của bộ 
phұn lên trên lợi ích chung. 

Vấn đề càng phức tạp thì càng phải quay về điểm khởi đầu để nhìn nhұn và 
dựa trên nguyên lý, nguyên tắc chân phương để đưa ra quyết định. 

Tính hợp lý và chính đáng quan trọng hơn tұp quán, lẽ thường. Trong quá 
trình thương lượng ở nước ngoài và nhất là ở Mỹ, người ta thường dùng từ 
“reasonable” (hợp lý, chính đáng) khi bàn bạc, quyết định về sự việc, chứ họ 
không quyết định theo lẽ thường hay tұp quán xã hội. 
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Mỗi quốc gia, mỗi dân tộc có nền vĕn hóa khác nhau. Nhưng các nguyên tắc 
cơ bản trong kinh doanh hay trong cuộc sống đều giống nhau. Ví dụ, nỗ lực 
đạt được kết quả trong công việc hay suy nghƿ muốn làm việc thiện cho đời, 
tất cả những điều đó đều là chân lý phổ quát dù có sự khác biệt về vĕn hóa 
hay tôn giáo như thế nào đi nữa. 
 
Phần 3 - Mãi giǜa nhân cách và nâng cao tâm hồn 
Người lãnh đạo - Đòi hỏi phҭm chất đạo đức cao hơn tài nĕng. Người có địa 
vị cao hơn người khác thì phải hội đủ cả ba tư chất với thứ tự ưu tiên là: nhân 
cách, dǜng khí và nĕng lực. Nhà chính trị Saigo Takamori nói: “Đặt vào vị trí 
cao những người có đạo đức, ban vұt chất cho kẻ có nhiều tài”. 

Luôn nhìn lại mình và không ngừng mài giǜa nhân cách. Người ở vị trí lãnh 
đạo phải đặt mình vào cách sống nghiêm khắc, phải nhұn thức được rҵng địa 
vị càng cao thì nhân cách phải càng lớn. Phải đưa ra được chuҭn mực rõ 
ràng về đạo đức để xây dựng một nền tảng nhân cách cho mình. 

“Sáu phép tinh tiến” cần thiết để mài giǜa nhân cách. Mài giǜa nhân cách và 
nâng cao tâm hồn chính là mục đích sống, ý nghƿa cuộc đời. Bởi vì, cuộc 
sống nhân loại là quá trình xây dựng nhân cách hay bản chất người. 

Phương pháp mài giǜa nhân cách và nâng cao tâm hồn là thực hiện sáu phép 
tinh tiến: 

1/ Nỗ lực để không thua kém người khác 

2/ Khiêm tốn, không tự mãn 

3/ Nhìn lại bản thân mỗi ngày 

4/ Cám ơn đời đã cho mình được sống 

5/ Nhân hұu, vị tha 

6/ Không để cảm tính chi phối, không quá dҵn vặt trĕn trở. 

Thực hiện việc cảm tạ là bước đầu tiên để nâng cao tâm hồn, để mở ra tương 
lai tươi sáng cho chúng ta. 

Khi có thể vui thì hãy cứ vui. Sự thành tâm quan trọng hơn hết thảy. Nếu lòng 
biết ơn là tiền đề của hạnh phúc thì sự thành tâm là tiền đề của tiến bộ. 

Khi bị chӍ trích, hãy thành tâm lắng nghe và tự kiểm điểm, tất nhiên, thành tâm 
không có nghƿa là bảo sao nghe vұy mà phải suy xét cái hay cái dở của mình 
để nỗ lực phấn đấu. 

Có thể từ bỏ “tam độc” cám dỗ và làm hư hỏng con người được không? 
Trong nhiều tұt xấu thì tam độc, tham-sân-si, là nguồn gốc của khổ đau và là 
độc tố bám sâu trong lòng người. Ngay cả những đứa trẻ, từ khi ra đời cǜng 
đã rơi vào vòng cương tỏa của dục vọng, rồi dục vọng trở thành những thói 
hư tұt xấu của người lớn. 
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Vүn biết dục vọng cǜng đồng thời là nguồn nĕng lượng sinh tồn, không thể 
đơn giản phủ định vai trò của nó. Nhưng chính nó lại trở thành nỗi bất hạnh 
cho con người. Không thể triệt tiêu hoàn toàn “tam độc” thì cǜng phải nỗ lực 
kiềm chế, kiểm soát được chúng. 

Chính nghƿa luôn thắng tà đạo. Những suy nghƿ và nguyện vọng “vҭn đục” 
dựa trên tư lợi và dục vọng ích kỷ cho dù có trở thành hiện thực cǜng chӍ là 
thành công nhỏ bé và nhất thời. Vì sao vұy? Theo ông Tsukamoto Koichi, đó 
là vì đã dùng lưӥi gươm “tà đạo”. 

Khi có lòng vị tha, những suy nghƿ, nguyện vọng dựa trên thiện tâm, vì xã hội, 
vì con người, theo lẽ đó, hành động sẽ đưa lại kết quả tốt nhất và bền vững vì 
ta đã dùng lưӥi gươm “chính nghƿa”. Sử dụng lưӥi gươm chính nghƿa làm cho 
mọi việc thành công, cuộc đời chúng ta sẽ trở nên phong phú và tốt đҽp. 

Niềm vui lớn nhất trong cuộc đời là được làm việc. Có một điều hết sức cần 
thiết và không thể thiếu để thành công, đó là sự cần cù. Tuy nhiên, “lao động 
gồm có rễ đắng và trái ngọt”, chӍ khi lao động cực nhọc và vất vả mang lại 
thành quả, chúng ta mới cảm nhұn được niềm vui. Thành quả có được trong 
lao động không chӍ mang đến niềm vui thành đạt mà nó chính là nền tảng để 
tôi luyện nhân cách của chúng ta. 

Khắc sâu trong tâm sáu phép sửa mình. Sáu phép sửa mình trong Bồ Tát đạo 
là phương pháp tu không thể thiếu để nâng cao tâm hồn và mài giǜa nhân 
cách. Bao gồm: 

Bố thí: là mang tấm lòng vị tha, nhân hұu, dốc sức vì đời, vì người. 

Trì giới: là tuân thủ những điều rĕn để ngĕn tội ác nảy sinh trong tâm trí. 

Tinh tiến: là chuyên cần trong mọi hoạt động, nỗ lực (hiểu theo nghƿa không 
ngừng phấn đấu). 

Nhүn nhục: không đầu hàng khó khĕn, chịu đựng gian khổ, nhọc nhҵn và nỗ 
lực hơn nữa. 

Thiền định: dù bұn rộn thế nào ta cǜng phải có khoảng thời gian nhất định để 
tƿnh tâm. 

Trí tuệ: nhờ nỗ lực thực hiện nĕm điều trên, con người nâng mình lên tầm 
nhұn thức về vǜ trụ, hiểu được quy luұt chung của tự nhiên, bản chất của đời 
sống. 

Trong sáu phép trên, tinh tiến là quan trọng nhất nhưng cǜng dễ thực hiện 
nhất. Chúng ta chӍ cần lặng lẽ, kiên trì với công việc hҵng ngày. Bạn hãy dành 
cho công việc niềm đam mê từ đáy lòng, hãy nỗ lực để không thua kém người 
khác, dồn mọi tâm sức cho mục tiêu. Thông qua sự tinh tiến, chúng ta có thể 
học được ý nghƿa của lao động và giá trị cuộc sống, không ngừng mài giǜa 
nhân cách, nâng cao tâm hồn. 
 
Phần 4 - Sống với lòng vị tha 
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Tấm lòng vàng. Tháng 9 nĕm 1997 tôi quy y cửa Phұt, tháng 11 nĕm 1997 tôi 
bắt đầu cuộc sống tu hành. Do chưa quen nên việc đi khất thực vô cùng cực 
nhọc, ngón chân lòi ra khỏi dép miết xuống đường nhựa toạc máu, cơ thể rã 
rời. Tôi cố gắng chịu đựng, trên đường trở về chùa, khi đi qua công viên, gặp 
một người phụ nữ là công nhân vệ sinh, tay cầm chổi, chân bước thoĕn thoắt 
đến chỗ tôi và bỏ đồng xu 500 yen vào cái túi tôi đeo trước ngực, hành động 
rất đỗi tự nhiên. 

Trong khoảnh khắc đó, nỗi xúc động mà tôi chưa từng cảm nhұn bỗng lan 
khắp cơ thể. Một cảm giác hạnh phúc tràn ngұp trong tôi. 

Tôi thực sự nhұn được tấm lòng từ bi của Đức Phұt qua hành động nhân ái 
của người phụ nữ đó. Hành động ấy cho tôi thấy cốt tủy của lòng vị tha là thế 
nào. 

Lòng vị tha chẳng phải là điều gì xa vời. Chúng ta có thể bắt đầu từ việc quan 
tâm một chút đến những người chung quanh, từ những người thân thiết trong 
gia đình, đến bạn bè rồi mở rộng phạm vi lớn hơn như cộng đồng, xã hội, 
nhân loạiầ 

Xuống địa ngục hay lên niết bàn tùy thuộc ở tâm. Khả nĕng quan tâm đến 
người khác, hay lòng vị tha quan trọng đến mức nào? Vị sư già nơi tôi tu 
hành thuyết giảng cho đệ tử: “Niết bàn và địa ngục là hai cõi hoàn toàn giống 
nhau. Điểm khác nhau là cái tâm của những người sống ở hai nơi đó. Người 
sống ở cõi địa ngục là những người ích kỷ, chӍ biết nghƿ đến bản thân. Còn ở 
niết bàn là những người có tấm lòng vị tha, luôn sống vì người khác”. 

Gốc rễ của kinh doanh là lòng vị tha. Theo Max Weber (1864-1920) thì những 
người xây dựng xã hội tư bản chủ trương coi trọng các nguyên tắc đạo đức 
nghiêm khắc, tôn trọng lao động, lợi nhuұn thu được trong các hoạt động kinh 
tế được dùng vào việc phát triển xã hội. Nói cách khác, tinh thần vị tha vì xã 
hội, vì con người, vì công ích hơn vì tư lợi phải trở thành quy tắc đạo đức 
chung. 

Lòng vị tha khiến cho tầm nhìn mở rộng. Cần lưu ý đến mối quan hệ hai mặt 
giữa ích kỷ và vị tha. Nói cách khác, nếu nhìn từ tầm thấp thì một hành động 
nào đó có thể coi là vị tha, nhưng nếu đứng ở tầm cao hơn để nhìn nhұn thì 
những hành động ấy lại trở thành ích kỷ. Do đó, phải luôn nâng cao và mở 
rộng tầm nhìn của lòng vị tha. Lợi ích gia đình lớn hơn lợi ích cá nhân, lợi ích 
cộng đồng lớn hơn lợi ích gia đình. Lợi ích xã hội lớn hơn lợi ích cộng đồng, 
và cao hơn nữa là lợi ích cả thế giới, vǜ trụ. 

Lòng vị tha trở thành động lực vượt qua khó khĕn, dүn đến thành công. 

Tôi kêu gọi nhân viên: “Vì người dân, hãy làm sao để giá cước điện thoại 
đường dài rẻ hơn”, “Cuộc đời chӍ có một lần, hãy sống sao cho có ý nghƿa”. 
Thұt không ngờ, doanh số của chúng tôi ngày một tĕng, làm đảo lộn mọi dự 
đoán. Nó minh chứng rõ ràng: Sẽ thành công nếu động cơ của chúng ta trong 
sáng. 
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Hãy cống hiến cho xã hội. Triết lý kinh doanh của Kyocera là “Mang lại lợi ích 
cho toàn thể cán bộ công nhân viên trên cả hai mặt vұt chất và tinh thần, 
đồng thời cống hiến cho sự tiến bộ xã hội”. 

Lúc nền móng của công ty đã vững chắc, sau khi trao tiền thưởng cuối nĕm 
đến tұn tay công nhân viên, tôi kêu gọi mọi người hãy trích ra một ít tiền 
thưởng để lұp quỹ từ thiện dành cho người nghèo trong dịp Tết, mọi người 
tán thành. Đây là sự nghiệp từ thiện đầu tiên mà Kyocera thực hiện. 

Kết quả quá trình phát triển công ty Kyocera đã làm cho tài sản của tôi tĕng 
lên đến không ngờ. Tôi tự nhủ: Mình không được giữ riêng tài sản đó. Tài sản 
có được từ xã hội hoặc tạm giữ cho xã hội hoặc phải được trả lại cho xã hội. 
Trên tinh thần đó tôi lұp ra quỹ Inamori và giải thưởng Kyoto để đền đáp cho 
xã hội. 

Tôi cho rҵng, cùng với việc rèn luyện thể chất và trí não, nhà trường cần tạo 
cơ hội để trẻ em học và suy nghƿ về lẽ sống của con người. Đồng thời, đừng 
bỏ quên yếu tố đạo đức, luân lý, triết học, nhân sinh quan, những điều cơ bản 
thể hiện hình ảnh cao đҽp vốn có của con người. 

Học cách sống tri túc từ thế giới thiên nhiên. Ngoài những hành động vị tha, 
biết nghƿ đến người khác trên cơ sở lòng nhân ái, ta cần quán triệt cung cách 
sống “tri túc”. 

Chính nhờ biết cách sống “tri túc”nên thế giới tự nhiên mới có thể tồn tại trong 
sự cân bҵng và ổn định. Chẳng phải con người cǜng cần phải học cung cách 
“điều độ” của muôn loài trong thế giới tự nhiên đó sao? 

Con người muốn thống trị tự nhiên bҵng lòng tham vô đáy. Lòng tham ấy áp 
lực lên mọi suy nghƿ và hành động. Đã có lại muốn có thêm; đã giàu lại muốn 
giàu nữa. Bức tường “tri túc” đã bị đánh sұp. Và cuối cùng, điều đó đang đe 
dọa cả trái đất - nơi trú ngụ của chính con người. 

Nền vĕn minh vị tha sẽ nở hoa khi loài người tƿnh ngộ. Để không bị chết chìm 
cùng con thuyền sinh thái thì không có cách nào khác là chúng ta phải lấy lại 
sự điều độ: không đòi hỏi hơn những gì cần thiết. 

Cái mà chúng ta cần là cách sống “tri túc” như lời dạy của Lão tử: “Kẻ biết đủ 
là kẻ hạnh phúc”. Nhưng tri túc không phải là sống an phұn hay tự mãn, nó 
cǜng không phải là cách sống trì trệ, thụ động, không có nĕng lực sáng tạo. 
Trái lại, là cách sống tràn đầy sinh lực sáng tạo, luôn đào thải cái cǜ, tiếp 
nhұn cái mới một cách lành mạnh và những ý tưởng mới luôn nảy sinh trong 
quá trình sống. 
 
Phần 5 - Hòa hợp với dòng chảy của vǜ trụ 
Hai sức mạnh vô hình chi phối thực hiện. Tôi cho rҵng, có bàn tay vô hình chi 
phối đời con người. Hơn nữa, có tới hai bàn tay vô hình. 

Thứ nhất là số mệnh, con người sinh ra mỗi người có một số mệnh khác 
nhau. Con người bị số mệnh chi phối hoặc thúc đҭy mà không hề biết nó là 
cái gì, sự tư duy của con người không thể chạm tới. 
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Thứ hai là luұt nhân quả báo ứng, tức là nếu chúng ta gây nhân thiện thì sinh 
quả thiện, gây nhân ác thì sinh quả ác. 

Số mệnh và luұt nhân quả, hai sức mạnh này chi phối cuộc đời của bất cứ ai. 
Điều quan trọng ở đây là so với số mệnh an bài thì luұt nhân quả báo ứng có 
vai trò điều chӍnh, làm cân bҵng những sức mạnh áp chế cuộc đời chúng ta. 
Con người bị số mệnh chi phối, nhưng con người cǜng có thể thay đổi số 
mệnh. 

Nghƿ điều thiện, làm điều thiện. Trọng thực tế, rất ít người tin vào quy luұt số 
mệnh và nhân quả vì họ cho rҵng đó là điều phi khoa học. Tất nhiên, với trình 
độ khoa học hiện nay cǜng không có cách nào chứng minh được sự tồn tại 
của sức mạnh vô hình này. 

Nếu làm điều thiện lúc nào cǜng cho ngay kết quả tốt thì đương nhiên chúng 
ta sẽ không hoài nghi. Nhưng, hầu như không bao giờ nguyên nhân dүn ngay 
đến kết quả. Đó là bởi vì số mệnh và luұt nhân quả báo ứng có mối quan hệ 
tương hỗ, đan xen vào nhau, hai sức mạnh vô hình này can thiệp lүn nhau. 

Sự vұt dù nhỏ đến đâu cǜng có một vai trò. Ọng Izutsu Toshihiko đưa ra ý 
kiến sau: Khi nhắm mắt tƿnh lặng suy tư, khi toàn bộ giác quan đều biến mất 
thì cuối cùng chúng ta ở trong trạng thái ý thức chӍ là đang “tồn tại”. Nói cách 
khác, nếu lấy đi những thuộc tính như thể xác và tinh thần, ý thức và tri giác 
thì tất cả chӍ còn lại một thứ là “tồn tại”. Với ý nghƿa đó có thể nói rҵng tất cả 
chúng ta cǜng đều có chia sẻ một điểm là sức nặng của “tồn tại”. 

Vạn vұt đều có một vai trò và tồn tại tuân theo ý chí của vǜ trụ. Trong vǜ trụ 
có quy luұt bảo toàn nĕng lượng, có nghƿa là tổng các nguồn nĕng lượng tạo 
nên vǜ trụ vүn không đổi cho dù vạn vұt biến đổi. Nếu vұy, ngay cả một hòn 
đá cǜng là một tồn tại cần thiết để hình thành vǜ trụ và dù một vұt nhỏ đến 
mấy nhưng nếu mất đi thì vǜ trụ không thể hình thành được. 

Hãy hướng tới “cách sống” đúng đạo làm người. Tương lai tươi sáng nҵm 
trong tay bạn. Như vұy, vạn vұt tồn tại vì chúng cần thiết cho toàn thể vǜ trụ, 
không phải vạn vұt sinh ra một cách ngүu nhiên. Trong vұn vұt, con người 
mang theo một sức mạnh lớn lao hơn tất cả. Con người có trí tuệ và ý chí, có 
trái tim và linh hồn, là chúa tể của vạn vұt. Vұy con người phải sống cho phù 
hợp với ý chí của vǜ trụ - đó là đạo làm người. 

LỜI CUӔI CỐNG 

Trong cuốn sách này tôi đã cố gắng trình bày một cách chân thұt nhất “cách 
sống” theo suy nghƿ của tôi. 

Với tư cách là tác giả, trong cuộc sống phức tạp này, cuốn sách - dù chӍ một 
chút hy vọng - có thể trở thành kim chӍ nam, giúp tháo gӥ vướng mắc trong 
cuộc đời cho nhiều người hay chӍ một người để tìm được cách sống đúng 
đắn, cǜng làm tôi mãn nguyện. 
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KiӃm tiӅn tӯ đam mê 

Bạn có một sở thích mà bạn muốn bạn có thể làm cả ngày? Một niềm đam 
mê khiến bạn không thể ngủ suốt cả đêm? Bây giờ là thời điểm tuyệt vời để 
bạn vừa có thể vừa thực hiện niềm đam mê ấy, vừa kiếm sống bҵng cách làm 
điều bạn thích. Bây giờ chính là thời điểm thích hợp để bạn kiếm tiền từ niềm 
đam mê của mình. Tác giả Gary Vaynerchuk sẽ cho bạn thấy làm thế nào để 
tұn dụng sức mạnh của Internet để làm những điều ấy trong cuốn sách nổi 
tiếng của mình: Crush it. (Tạm dịch: Kiếm tiền từ đam mê). 

ĐAM Mể LẨ TҨT CҦ 

 Nguyên tắc vàng cho thành công: 1) Yêu gia đình của bạn. 2) Làm việc 
cұt lực, chĕm chӍ. 3) Sống theo niềm đam mê. 

 “Tôi đo lường sự thành công qua mức độ hạnh phúc của tôi, không 
phải việc kinh doanh của tôi lớn như thế nào, cǜng không phải số tiền 
tôi kiếm được là bao nhiêu” 

 Nếu bạn sống và thở với việc kinh doanh và thương hiệu cá nhân của 
mình, bạn phải làm điều mà mình yêu thích. Đây là điều khiến bạn đặc 
biệt, tách bạn so với phần còn lại, và khiến bạn có thể nhảy ra khỏi 
giường mỗi ngày . 

THẨNH CỌNG NҴM TRONG ADN CӪA BҤN 

 “Internet có thể giúp bất kỳ ai sống thành thực  với bản thân và kiếm 
được rất nhiều tiền bҵng cách chuyển niềm đam mê của họ sang 
thương hiệu cá nhân của họ” 

 “Kể chuyện là một trong những kỹ nĕng bị đánh giá thấp nhất trong kinh 
doanh” 

XỂY DӴNG THѬѪNG HIӊU CỄ NHỂN CӪA BҤN 

 “Xây dựng thương hiệu cá nhân là chìa khóa để kiếm tiền từ niềm đam 
mê của bạn trên Internet” 

 Khi bạn bán một sản phҭm/dịch vụ/nội dung cho một ai đó, chính 
thương hiệu cá nhân và uy tín của bạn là thứ phân biệt bạn với những 
người khác và giữ chân khách hàng đến với bạn. 

 Hãy luôn xây dựng sự chính trực trong nội dung của bạn. 
 Tính cách của bạn sẽ quyết định xem bạn nên sử dụng những kênh 

thông tin nào bạn nên sử dụng. Ví dụ, nếu bạn là một người cởi mở và 
hướng ngoại, bạn nên sử dụng video hay audio. Còn nếu bạn là người 
hướng nội hay thiếu tự tin, thì có thể viết là kênh thích hợp nhất. 

 Hãy tóm tắt thương hiệu cá nhân của bạn trong chӍ một câu. Bạn sẽ 
khác biệt với người khác như thế nào? 

TҤO RA NӜI DUNG TUYӊT VỜI 
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 “Nếu bạn lo lắng thông điệp của bạn sẽ không thu hút được sự chú ý vì 
bị chìm trong vô số các thông tin lộn xộn trên Internet, đừng quá lo lắng, 
chính chất lượng của thông điệp sẽ thu hút được người xem”. 

 “Khi bạn nói về một thứ mà bạn đam mê, bạn sẽ trở nên hào hứng, 
thoải mái và dễ dàng hơn nhiều. Thұm chí bạn còn không cần đến kịch 
bản” ậ Simon Sinek. 

 “Để kiếm tiền bҵng thương hiệu cá nhân của bạn qua các phương tiện 
marketing trên Internet, hai thứ quan trọng nhất chính là: chất lượng nội 
dung và chất lượng sản phҭm” 

 “Nội dung/thông điệp tuyệt vời chính là sản phҭm mà bạn sẽ phải tạo 
nên để thu hút sự chú ý của mọi người qua các phương tiện truyền 
thông. Điều này được tạo nên từ niềm đam mê, chuyên môn và sự thấu 
hiểu. Vì vұy hãy đảm bảo là bạn có thể nói về thông điệp/sản phҭm của 
mình không giống với bất kỳ ai khác.” Nếu bạn có thể nói mãi mãi về 
sản phҭm của mình, tức là bạn đã có một sản phҭm đúng và chất 
lượng, không cần biết sản phҭm đó là gì. 

 Những câu chuyện là một cách tuyệt vời cho những thông điệp và sản 
phҭm của bạn. 

 Hãy hỏi bản thân bạn rҵng: “Liệu marketing/ công nghệ/ thể thao,v.v.. 
chính là niềm đam mê của mình?”, và “Liệu mình có thể trở thành 
blogger hay nhất viết về lƿnh vực này không?”. Câu trả lời của cả hai 
câu hỏi trên nên đều là “Có”. 

 “Bạn có thể kiếm tiền từ niềm đam mê của mình, nhưng mức độ kiếm 
tiền phụ thuộc vào thị trường ngách của bạn, và phụ thuộc vào liệu bạn 
có tạo sự khác biệt so với những người khác ở trong lƿnh vực của mình 
hay không”. 

 “Hãy hiểu rõ bản thân. Chọn đúng phương tiện truyền thông, đúng chủ 
đề, tạo nên những nội dung tuyệt vời, và bạn vừa có thể kiếm rất nhiều 
tiền và cǜng rất hạnh phúc”. 

HẩY GIӲ TệNH TRUNG THӴC CӪA THỌNG ĐIӊP CӪA BҤN 

 CHệNH TRӴC: “Hãy luôn chính trực và trung thực. Hãy đảm bảo rҵng 
mọi quyết định của bạn với thông điệp và việc kinh doanh của bạn luôn 
bắt nguồn từ sự thành thực với bản thân mình”. 

 CHĔM CHӌ: “Tôi đã nhắc đi nhắc lại rҵng nếu bạn có thể sống với niềm 
đam mê và sử dụng các công cụ truyền thông, mạng xã hội đến mức tối 
đa, tiền sẽ tự nhiên đến với bạn”. Tuy nhiên có một ngoại lệ. Một người 
nào đó với niềm đam mê, tài nĕng ít hơn, nội dung nghèo nàn hơn bạn 
vүn có thể đánh bại bạn, nếu người đó chịu khó làm việc chĕm chӍ hơn 
bạn. Vì vұy, hãy làm việc cần cù và chĕm chӍ. 

 KIểN TRỊ:  Xây dựng thương hiệu cá nhân, việc kinh doanh đến thành 
công không diễn ra một sớm một chiều, nó cần có thời gian. 

 Bạn phải sống với niềm đam mê của mình. Hãy nghƿ việc xây dựng 
kinh doanh và thương hiệu cá nhân của bạn như một cuộc đua 
marathon đường dài, chứ không phải một cuộc đua nước rút. Bạn cần 
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phải làm thứ mà mình yêu thích, vì thứ đó sẽ giúp bạn luôn có động lực 
trên đoạn đường dài. Và thұm chí nếu như bạn thất bại, bạn cǜng sẽ 
không hối hұn vì bạn đã làm thứ mà mình thực sự yêu thích. 

HẩY TҤO RA MӜT CӜNG ĐӖNG CӪA RIểNG BҤN 

 “Tạo ra một cộng đồng của riêng bạn, đó là nơi quyết định mức độ 
thành công của bạn”. 

 “Hãy bình luұn (comment) khi người khác trả lời bạn. Bình luұn ở 
những trang blog khác và giữ cho cuộc đối thoại liên tục. Hãy liên kết 
với blog/thông điệp/nội dung của riêng bạn”. 

 “Không phải là số lượng, mà chất lượng của những cuộc đối thoại và 
cộng đồng mới là điều quan trọng nhất”. 

 “Không gì trong đời diễn ra đúng theo điều bạn nghƿ, dù bạn có lên một 
kế hoạch rất kỹ lưӥng cho những mục tiêu và giấc mơ của mình. Vì thế, 
bạn phải có khả nĕng phản ứng và điều chӍnh khi bối cảnh bắt đầu có 
những thay đổi”. 

TҤO RA NHӲNG ĐIӄU ụ NGHƾA THỊ TӔT HѪN LẨ KIẾM THҰT NHIӄU 
TIӄN 

 “Đây là cách mà tôi đưa ra quyết định dựa trên việc tạo ra điều ý nghƿa 
hay kiếm thұt nhiều tiền. Liệu việc kinh doanh này có đem lại cho tôi 
nhiều tiền không? Có. Tốt. Liệu tôi có tự hào với cách mà tôi kiếm được 
số tiền ấy không?Có. Tuyệt, hãy làm thôi. Còn nếu câu trả lời là không, 
tôi sẽ không làm. Việc tạo nên những điều ý nghƿa luôn thắng”. Hãy đi 
theo tiếng gọi của đam mê, chứ không phải tiếng gọi của tiền bạc. 

 Bây giờ bạn đã được mọi người chú ý đến, bạn phải rất cҭn thұn với 
cách mà bạn thể hiện bản thân và tương tác với mọi người. Internet 
không phải là một nơi dễ tính, bạn sẽ khó có cơ hội lấy lại uy tín nếu 
đánh mất nó trên Internet. 

 Hãy suy nghƿ thұt kỹ trước những quyết định của bạn. Hãy luôn giữ cho 
mình một tầm nhìn dài hạn. 

NHӲNG BѬӞC CӨ THӆ Đӆ XỂY DӴNG THѬѪNG HIӊU CÁ NHỂN 

1. Xác định niềm đam mê của bạn 
2. Hãy đảm bảo rҵng bạn có thể viết ít nhất là 50 bài viết về chủ đề của 

bạn 
3. Trả lời những câu hỏi sau: 1) Tôi có chắc chắn về niềm đam mê của 

mình không ? 2)Tôi có thể nói về nó hay hơn bất kỳ một ai khác không 
? 

4. Đặt tên cho thương hiệu cá nhân của bạn. Bạn không nhất thiết phải 
nhắc đến nó trong mọi thông điệp của bạn, nhưng bạn cần có một ý 
tưởng rõ ràng về nó. 

5. Mua tên miền cho website/blog của bạn. Nếu có thể thì chọn các tên 
miền phổ biến như .com, .org,v.v. 
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6. Chọn cách thức thể hiện thông điệp của bạn: có thể là video, audio hay 
các bài viết, hoặc có thể kết hợp chúng với nhau. 

7. Tạo một tài khoản WordPress hay Tumblr. 
8. Thuê một nhà thiết kế. 
9. Hãy bao gồm đường link đến facebook của bạn, chức nĕng chia sẻ, 

chức nĕng theo dõi, và một chức nĕng để mời người khác tham gia 
việc kinh doanh và xây dựng thương hiệu trên blog của bạn. 

10. Tạo một fanpage trên Facebook. 
11. Đĕng lên những bài viết/nội dung/thông điệp của bạn. 
12. Bắt đầu tạo một cộng đồng bҵng cách bình luұn trên blog của 

người khác, các diễn đàn, hay bình luұn trên chính những bình luұn 
của bạn. 

13. Hãy dùng công cụ tìm kiếm của Facebook, hay Twitter, để tìm 
kiếm càng nhiều người càng tốt nói về chủ đề của bạn, hãy kết nối và 
trò chuyện với họ. 

14. Dùng công cụ Blogsearch.Google.com để tìm thêm nhiều blog 
liên quan đến chủ đề của bạn. 

15. Tham gia càng nhiều fanpage và group trên facebook liên quan 
đến chủ đề của bạn càng tốt. 

16. Lặp đi, lặp lại, lặp đi, lặp lại từ bước 11 đến bước 15. 
17. Làm lại một lần nữa. 
18. Và một lần nữa, hãy thұt kiên trì. 
19. Khi bạn đã cảm thấy thương hiệu của mình đã thu hút đủ sự chú 

ý và có một lượng thông điệp đủ lớn, hãy tìm kiếm những nhà quảng 
cáo và bắt đầu kiếm tiền từ nó. 

20. Hãy thưởng thức từng bước trong quy trình trên của bạn. 
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Đӗng hƠnh cùng vƿ nhơn 

Cuộc sống này thực sự là một cuộc đua, một cuộc thi đòi hỏi người tham gia 
phải hội tụ đầy đủ những yếu tố về thể lực, sự dẻo dai, niềm tin và sự hiểu 
biết. Điều có lẽ an ủi nhất cho chúng ta chính là trong cuộc đua này, chúng ta 
sẽ không bao giờ cô độc. Trước chúng ta, những người khác đã từng chạy 
trong cuộc đua ấy và để lại những dấu ấn khó quên trong lịch sử loài người 
như một bұc vƿ nhân đáng trân trọng. Dưới nhãn quan nhân vĕn của tác giả 
John C. Maxwell, những con người ấy là chỗ dựa, thúc giục chúng ta lên 
đường, cầu nguyện cho chúng ta và đưa ra những lời khuyên khôn ngoan 
dựa trên chính những trải nghiệm của họ. Chúng ta chӍ cần lắng nghe những 
câu chuyện và lời họ nói để biến những thử thách của thời đại ngày nay thành 
vinh quang chiến thắng. Từ Rebekah tới David, Abraham tới Moses, Đӗng 
hƠnh cùng vƿ nhơn sẽ giúp người đọc đối diện với những nhân vұt vƿ đại 
trong Kinh Thánh. Từ những vƿ nhân này ậ và từ John C. Maxwell, một tác giả 
không ai thay thế được ậ chúng ta sẽ có cảm hứng để sống như họ từng 
sống: như những nhà lãnh đạo, những con người thành công và những nhân 
vұt quyền nĕng trên thế giới . 

1. NOAH: HẩY TҤO SӴ KHÁC BIӊT 

 Đừng sợ việc đứng ngoài đám đông. Hãy đứng về phía Vǜ trụ (tiếng nói 
từ con tim bạn), ngay cả khi tất cả những người khác trên thế giới 
chống lại bạn. 

 Đừng sợ việc là người đầu tiên làm một việc gì đó. Hãy quan tâm đến 
việc vâng lời Vǜ trụ (tiếng nói từ con tim) hơn là việc trông có vẻ ngu 
ngốc. 

 Lần tới khi bạn nhìn thấy cầu vồng, hãy nghƿ về lời hứa của Vǜ trụ dành 
cho bạn: Bạn có thể tạo sự khác biệt 

2. EASTHER: THѬӦNG Đӂ Cị NѪI DẨNH CHO BҤN 

 Trong một khoảng thời gian, có thể bạn không hiểu kế hoạch và mục 
đích của Thượng đế dành cho cuộc sống của bạn là gì. ChӍ vì bạn 
không hiểu kế hoạch của Thượng đế đối với cuộc sống của bạn không 
có nghƿa là Ngài không quan tâm hoặc không có một kế hoạch nào. 
Hãy giữ đức tin và sự vâng phục ngài. 

 Khi đã đến lúc bạn nhұn thấy lời kêu gọi của Thượng đế, nó sẽ thôi 
thúc bạn hành động, kể cả việc đối mặt với sự chống đối hay hiểm 
nguy. 

 Chúng ta dễ mạo hiểm hơn khi biết Thượng đế đang kiểm soát mọi thứ. 
Thượng đế không chӍ có một vị trí cho chúng ta trên trái đất mà Ngài 
cǜng đã chuҭn bị cho chúng ta một chỗ trên thiên đàng. 

 Hãy có một cái nhìn vượt lên nghịch cảnh và những cảm giác bất an để 
thấy được kế hoạch vƿ đại của Thượng đế. 
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3. JOSEPH: ĐӮNG TӮ BӒ GIҨC MѪ 

 Ѭớc mơ được hình thành thұt lâu trước khi chúng thành hiện thực. 
Quãng thời gian từ lúc một giấc mơ ra đời cho đến lúc nó thành hiện 
thực là một quá trình. Giai đoạn này chứa đầy những hoài nghi, nghịch 
cảnh, bất ngờ và thay đổi. Nhưng đừng bao giờ từ bỏ giấc mơ. 

 Đừng từ bỏ ngay cả khi bạn khởi đầu không tốt; đừng từ bỏ ngay cả khi 
gia đình không ủng hộ bạn. Bạn không thể biết lịch trình của Thượng 
đế như thế nào. Vì thế khi bạn đang giữa hành trình, đừng bao giờ từ 
bỏ giấc mơ. 

 Thượng đế luôn bên bạn; quan trọng là bạn phải nhớ điều đó trong 
những quãng thời gian khó khĕn nhất. 

 Khi bạn chịu cảnh bất công hay những hoàn cảnh khó khĕn, việc than 
phiền không làm bạn tốt hơn được. Thay vào đó, khi người khác đốn 
ngã bạn, hãy để cho nó khiến bạn tốt hơn; khi gặp rắc rối, hãy cố gắng 
học hỏi những điều mới mẻ. 

4. MOSES: SӔNG VӞI VỐNG ĐӬC TIN, KHỌNG PHҦI VỐNG AN TOẨN 

 ChӍ vì bạn không muốn làm điều gì đó không có nghƿa là bạn không nên 
làm điều đó. 

 Sự trưởng thành bắt đầu khi bạn rời khỏi vùng an toàn của mình. Bạn 
không thể vừa ở yên một chỗ lại vừa có thể học hỏi cùng một lúc. Nếu 
bạn muốn trưởng thành, bạn phải chấp nhұn ra khơi. 

 Vùng an toàn ngĕn chúng ta có những khoảnh khắc và kỷ niệm tuyệt 
vời nhất. 

 Hai mươi nĕm nữa kể từ bây giờ, bạn sẽ hối hұn vì những rủi ro mình 
đã không dám làm hơn là những thứ bạn đã làm. Vì thế đừng để phải 
hối tiếc về sau bҵng cách sống trong vùng của niềm tin, chứ không phải 
vùng của sự an toàn. 

5. REBEKAH: HẩY HẨO PHịNG VӞI NGѬӠI KHÁC 

 Rebekah là một cô gái chĕn cừu giản dị. Một hôm khi cô đang chĕn 
cừu, một ông lão nghèo cùng bầy lạc đà đến xin cô một ngụm nước. Cô 
đã không chӍ cho ông lão uống, mà còn múc nước cho cả bầy lạc đà 
của ông. 

 Rebekah như nói “Tôi sẽ làm nhiều hơn những điều bạn kỳ vọng ở tôi”, 
trong khi phần lớn mọi người có ý nghƿ rҵng “Tôi sẽ chӍ làm ít nhất 
những điều được kỳ vọng ở tôi và tôi sẽ cố gắng lấy càng nhiều càng 
tốt từ nó”. 

 Thұt dễ dàng cho nhiều người để nói về sự hào phóng họ dự định sẽ 
làm trong tương lai khi họ có nhiều của cải, nhưng nếu họ không hào 
phóng với những gì mình đang có ở hiện tại, thì thұt khó để để họ thay 
đổi điều đó trong tương lai. Chúng ta cần bắt đầu cho đi ở nơi mà 
chúng ta đang đứng, với những gì chúng ta đang có, chứ không phải 
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một nơi xa xa nào đó trên trời hay một thời điểm nào đó xa vời trong 
tương lai. 

 Khi chúng ta cho đi một cách hào phóng, chúng ta sẽ nhұn lại còn 
nhiều hơn ta nghƿ. Chúng ta đã lұp ra một tiêu chuҭn về những gì 
chúng ta sẽ nhұn về bҵng những gì chúng ta cho đi. 

 Hãy cho đi những gì bạn có thể. Bạn sẽ ngạc nhiên về những gì 
Thượng đế ban tặng lại cho bạn đấy. 

6. ABRAHAM: THѬӦNG Đӂ LUỌN LẨM NHӲNG ĐIӄU ĐỎNG ĐҲN 

 Thượng đế luôn làm những điều đúng đắn, ngay cả khi cần tốn một 
thời gian dài để bạn có thể nhұn ra điều ấy. 

 Con người hành động như những đứa trẻ thiếu kiên nhүn chờ Giáng 
sinh. Chúng ta không thích chờ đợi; chúng ta sợ bị quên lãng. Tuy 
nhiên Thượng đế luôn làm diêud đúng đắn, ngay cả khi ban đầu những 
gì ngài làm có vẻ rất vô lý. 

 Trí óc của con người là quá nhỏ bé để có thể hiểu được những kế 
hoạch vƿ đại của Thượng đế. Ngài luôn làm điều đúng ngay cả khi 
chúng ta nghi ngờ Ngài. Ngài luôn làm điều đúng ngay cả khi chúng ta 
không tin tưởng vào Ngài. 

 Bí mұt để sánh bước cùng Thượng đế: Tin tưởng và Tuân phục. 

7. NEHEMIAH: KHỌNG Cị VҨN Đӄ NẨO QUÁ LӞN KHI BҤN Cị SӴ 
GIỎP ĐӤ 

 Khi ta gặp một vấn đề lớn hơn bản thân chúng ta, đó không phải lúc 
chúng ta chán nản, mà đó là lúc ta đi tìm sự giúp đӥ. Khi người khác 
chống đối lại chúng ta, đó không phải lúc chúng ta nên bỏ cuộc, đó là 
lúc chúng ta đi tìm sự giúp đӥ. 

 Thұt không dễ để nhờ người khác giúp đӥ bạn. Tuy nhiên, đừng để 
cảm giác bất an, cái tôi hay nỗi sợ khiến bạn không dám hỏi nhờ sự 
giúp đӥ và làm việc một cách cô đơn. Trong vương quốc của Thượng 
đế, mọi người rất sҹn sành giúp đӥ bạn vào một thời điểm thích hợp 
theo một cách thích hợp, những người mà thұm chí bạn không biết 
đến. 

8. CỌ HҪU GÁI: MӜT HẨNH ĐӜNG NHӒ TҤO NểN KHÁC BIӊT LӞN 

 Cô hầu gái đã hành động bất chấp sự bé nhỏ của mình. Cô đã hành 
động bất chấp những điều cô làm có thể nhỏ bé. Cô đã hành động dù 
thách thức dành cho việc ấy là không hề nhỏ. Cô đã không nhụt chí vào 
những điều cô không thể làm, thay vào đó, cô tұp trung vào những việc 
mình có thể làm. 

 Đã quá nhiều lần chúng ta không dám hành động do chúng ta nghƿ rҵng 
chúng ta quá nhỏ bé và không có sức mạnh để tạo ra sự khác biệt. 

 Nếu bạn muốn tạo nên sự khác biệt, bạn cần phải tự tin. 
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 Nếu bạn muốn tạo ra sự khác biệt, bạn cần dǜng cảm. Người ta để tâm 
đến việc bạn sống như thế nào nhiều hơn việc bạn đã nói những gì. 

 Nếu bạn muốn tạo ra sự khác biệt, đừng sợ phải hành động, dù hành 
động của bạn là nhỏ bé, 

9. DAVID: HẩY VѬӦT QUA NHӲNG GIӞI HҤN NGѬӠI KHÁC ĐҺT LểN 
BҤN 

 Thượng đế không nhìn sự việc theo cách con người nhìn: con người 
thường chӍ nhìn vào bề ngoài, còn Thượng đế nhìn vào tâm hồn và trái 
tim. Thượng đế trân trọng chúng ta vì chính con người chúng ta, ngay 
cả khi gia đình của chúng ta không thể hiện điều ấy đi chĕng nữa. 

 Những giới hạn mà người khác đặt lên cho bạn không thể ngĕn cản 
bạn trừ khi bạn để nó làm như vұy với bạn. 

 Đừng cố gắng trở thành một người nào đó khác với bản thân bạn khi 
người khác đặt những giới hạn lên bạn. Thượng đế luôn muốn bạn là 
chính con người thұt của mình. 

 Khi bạn có thể vượt qua những giới hạn của bản thân, bạn cǜng đồng 
thời khuyến khích người khác làm như vұy. Người ta luôn noi gương 
theo những nhà lãnh đạo biết làm gương. 

10. JONATHAN: CӪNG CӔ CHO NHẨ LẩNH ĐҤO VẨ CӬU MӜT 
QUӔC GIA 

 Tư duy theo bức tranh lớn cho phép chúng ta nhìn bản thân từ một góc 
nhìn chính xác. Nếu chúng ta quá đề cao bản thân, chúng ta sẽ chӍ làm 
những thứ để đề cao cái tôi của mình. Nếu chúng ta quá hạ thấp bản 
thân, chúng ta sẽ không làm được những thứ mà chúng ta thұt sự có 
thể. Nhưng tư duy theo bức tranh lớn cho bạn một bức tranh đúng của 
bản thân. 

 Tư duy theo bức tranh lớn cho phép bạn nhìn người khác từ một góc 
nhìn chính xác. Khi chúng ta nhìn người khác theo đúng con người của 
họ, chúng ta sẽ có được sự tự do để đối xử với họ theo cách mà họ 
xứng đáng nhұn được. 

 Tư duy theo bức tranh lớn cho phép chúng ta làm những việc đúng đắn 
từ góc nhìn của Thượng đế. 

 Mỗi khi bạn gặp một người với những tiềm nĕng của anh ấy, hay cô ấy, 
bạn có quyền lựa chọn: giúp đӥ họ hay làm tổn thương họ. 

 Bạn không cần phải có một chức danh để tạo nên những ảnh hưởng to 
lớn. 
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100 qui luұt bất biӃn đӇ thƠnh công. 
I.                    Luұt cuộc sống . 
1.      Luұt nhân quả 
 
Mọi việc xảy ra đều có nguyên nhân; với mỗi kết quả đều có một nguyên nhân 
cụ thể. 
 
Aristox quả quyết rҵng chúng ta sống trong một thế giới được chi phối bҵng 
quy luұt, không phải sự tình cờ. Ọng nói rҵng mọi thứ xảy ra đều có lý do dù 
chúng ta có biết đến nó hay không. Mọi kết quả đều có một hoặc nhiều 
nguyên nhân cụ thể. Đây là “luұt thép” trong phương pháp luұn và triết học 
phương Tây. 
 
Thành công không phải là một sự tình cờ. Bạn trở thành những gì bạn 
nghƿ  trong phần lớn thời gian. Bất cứ điều gì bạn nhìn thấy hay trải nghiệm là 
sự diễn đạt của tư duy con người ҭn giấu phía sau hiện tượng. Bạn tự do 
quyết định và chọn lựa cuộc sống của bạn. 
 
2.      Luұt niềm tin 
 
Bất cứ cái gì bạn thực sự tin tưởng, bҵng cảm xúc, sẽ trở thành hiện thực của 
bạn. 
 
Bạn không  nhất thiết phải tin những gì bạn nhìn thấy, nhưng bạn thường có 
khuynh hướng nhìn thấy những gì bạn tin. 
 
Từ “Thành kiến” có nghƿa là vội vã đánh giá, đi tới kết luұn trước bất kì thông 
tin gì, hay bất chấp thông tin, ngược lại. Một trong những chiến lược thành 
công nhất đó là bạn phải kiềm chế việc đánh giá con người hay hoàn cảnh 
cho đến khi bạn có đủ thông tin để đưa ra quyết định đầy am hiểu. 
 
Bạn phải tự loại bỏ những giới hạn trong niềm tin của mình và tin chắc rҵng 
những gì người khác làm được thì bạn cǜng có thể làm được. Bạn chӍ cần 
học cách làm là được. 
 
3.      Luұt kỳ vọng 
 
Bất kì cái gì bạn mong đợi với sự tự tin  sẽ trở thành lời tiên tri tự thực hiện. 
 
4.      Luұt hấp dүn 
 
Bạn là một thanh nam châm sống; bạn gần như thu hút mọi người, các  hoàn 
cảnh và tình huống  vào cuộc sống của mình. Những con người , hoàn cảnh, 
tình huống này luôn hài hòa với những suy nghƿ chi phối của bạn. 
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“Ngưu tầm ngưu mã tầm mã”.” “Like attracts like.” “Những gì bạn muốn, muốn 
bạn.” 
 
5.      Luұt tương thích 
 
Thế giới bên ngoài của bạn là sự phản ánh thế giới bên trong bạn; nó tương 
thích với những cách thức suy nghƿ nổi trội của bạn. 
 
II.                  Luұt thành công 
 
Chìa khóa để kích hoạt Luұt Thành công đó là bạn phải trở nên hoàn toàn rõ 
ràng về những gì bạn muốn và khi bạn đạt được những thứ đó thì trông 
chúng sẽ ra sao. 
 
6.      Luұt điều khiển 
 
Bạn cảm thấy bản thân bạn tốt đến mức bạn đang điều khiển cuộc sống của 
chính bạn. 
 
Hệ quả: 
 
ậ          Thay đổi là điều tất yếu sẽ xảy ra. 
 
ậ          Những thay đổi có kiểm soát tất yếu dүn đến những thành tựu lớn lao 
hơn so với sự thay đôi không được kiểm soát. 
 
ậ          Để điều khiển cuộc đời bạn, bạn phải bắt đầu bҵng việc điều khiển trí 
óc bạn. 
 
7.      Luұt ngүu nhiên 
 
Cuộc sống là một chuỗi những sự kiện và những điều không theo trình tự xảy 
ra một cách ngүu nhiên. 
 
8.      Luұt trách nhiệm 
 
Bạn hoàn toàn chịu trách nhiệm về mọi điều bạn làm, mọi thứ bạn trở thành 
và đạt được. 
 
Hệ quả: 
 
ậ          Bạn luôn tự do chọn lựa những gì bạn nghƿ và những gì bạn làm. 
 
ậ          Trách nhiệm bắt đầu bҵng việc bạn kiểm soát hoàn toàn và đầy đủ nội 
dung của tiềm thức trong trí óc bạn. 
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ậ          Sẽ không ai đến cứu bạn khi bạn gặp vấn đề, và bạn phải tự cứu mình 
 
9.      Luұt phương hướng 
 
Những người thành đạt luôn có ý thức rõ ràng về mục đích và phương hướng 
trong mọi lƿnh vực cuộc sống của họ. 
 
“Thành công là những mục tiêu, và tất cả mọi thứ khác là lời bình luұn.” 
 
10.  Luұt bồi hoàn 
 
Bạn luôn phải bồi hoàn một cách đầy đủ cho những gì bạn làm, tích cực hay 
tiêu cực. 
 
11.  Luұt phục vụ 
 
Những phần thưởng trong đời bạn sẽ tӍ lệ thuұn với giá trị sự phục vụ của 
bạn đối với những người khác. 
 
Hệ quả: 
 
ậ          Tất cả mọi vұn may bắt đầu bҵng việc bán các dịch vụ cá nhân. 
 
ậ          Nếu bạn muốn tĕng số lượng những phần thưởng của bạn, bạn phải 
tĕng số lượng và chất lượng phục vụ của bạn. 
 
ậ          Mọi người làm việc vì tiền hoa hồng. 
 
12.  Luұt Nỗ lực áp dụng 
 
Tất cả những thành tựu xứng đều song hành với sự làm việc chĕm chӍ. 
 
Tuần làm việc trung bình đối với cả những người điều hành và những ông 
chủ doanh nghiệp nhỏ ở Mỹ xấp xӍ 59 tới 60 giờ. Rất nhiều người thành đạt 
làm việc làm việc 70 đến 80 giờ mỗi tuần trong suốt những giai đoạn quan 
trọng hình 
 
Hệ quả: 
 
ậ          Tất cả những thành công vƿ đại thường đến sau một thời kì làm việc 
rất vất vả theo một định hướng duy nhất về phía mục đích đã được xác định 
rõ ràng. 
 
ậ          Bạn càng làm việc chĕm chӍ thì bạn càng nhұn được những điều may 
mắn. 
 

Nguyenminhhuy.com

849



ậ          Để đạt được nhiều hơn một người trung bình, bạn phải làm việc nhiều 
hơn và chĕm chӍ hơn một người trung bình. 
 
13.  Luұt bồi hoàn nhiều hơn 
 
Nếu bạn luôn làm nhiều hơn những gì bạn được trả, bạn sẽ luôn được trả 
nhiều hơn so với những gì giờ đây bạn đang được nhұn. 
 
14.  Luұt chuҭn bị 
 
Muốn thực hiện hiệu quả thì trước hết phải chuҭn bị kƿ càng. 
 
Hệ quả: 
 
ậ          Những thành công vƿ đại thường được quyết định bởi việc để ý đến 
những chi tiết nhỏ nhặt nhất. 
 
ậ          “Làm mà không nghƿ là nguyên nhân của mọi sự thất bại.” 
 
15.  Luұt nĕng lực bị ép buộc 
 
Bạn càng có nhiều việc để làm trong một khoảng thời  gian hữu hạn, bạn 
càng bị ép phải thực hiện những nhiệm vụ quan trọng nhất của mình. 
 
Hệ quả: 
 
ậ          Không bao giờ có đủ thời gian để làm mọi việc mà bạn phải làm. 
 
ậ          ChӍ bҵng cách kéo cĕng bản thân bạn ra thì bạn mới có thể phát hiện 
khả nĕng thực sự của mình 
 
ậ          Bạn chӍ có thể thể hiện tiềm nĕng của mình ở mức độ cao nhất khi 
bạn tұp trung vào việc sử dụng phần lớn thời gian quý báu của mình. 
 
16.  Luұt quyết định 
 
Mọi bước nhảy tiến về trước vƿ đại trong đời đều theo sau một quyết định rõ 
ràng và sự cam kết hành động. 
 
Hệ quả: 
 
ậ          Hành động táo bạo và những sức mạnh vô hình sẽ đến để giúp bạn 
 
ậ          Những người thành đạt không nhất thiết phải là những người có các 
quyết định đúng, mà họ là những người làm cho quyết định của họ đúng. 
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ậ          Khi bạn hoài nghi về bất kì lý do gì, hãy hành động như thể là điều đó 
không thể thất bại, và tiến về phía trước. Just do it 
 
17.  Luұt sáng tạo 
 
Mọi tiến bộ trong cuộc sống con người đều bắt đầu từ môt ý tưởng trong đầu 
óc của một con người đơn giản. 
Hệ quả: 
 
ậ          Bất kì điều gì trí óc của con người có thể tin tưởng và nhұn thức, điều 
đó có thể đạt được. (Napoleon Hill) 
 
ậ          Sự tưởng tượng thống trị thế giới. (Napoleon Bonaparte) 
 
ậ          Sự tưởng tượng quan trọng hơn thực tế. (Albert Einstein) 
 
18.  Luұt mềm dẻo 
 
Thành công được gặt hái một cách tốt nhất khi bạn trở lên rõ ràng về mục tiêu 
nhưng mềm dẻo về quá trình đạt đến đó. 
 
Hệ quả: 
 
ậ          Liên tục trải nghiệm sự chịu đựng và thất vọng thường là một dấu hiệu 
chӍ ra rҵng bạn đang làm điều không đúng. 
 
ậ          Bạn càng có nhiều những chọn lựa và thay đổi được phát triển kƿ 
càng, bạn càng có nhiều tự do. 
 
ậ          Khủng hoảng là thay đổi đang cố xảy ra. 
 
ậ          Những giả định sai lầm nҵm ở cĕn nguyên của mọi thất bại. 
 
19.  Luұt kiên trì 
 
Khả nĕng của bạn kiên trì trong việc đối mặt với những thất bại và thất vọng 
là mức độ niềm tin của bản thân bạn và khả nĕng thành công của bạn. 
 
Hệ quả: 
 
ậ          Kiên trì là một hành động kӍ luұt tự giác. 
 
ậ          “Đừng bao giờ đầu hàng; đừng bao giờ chịu thua.” (Winston Churchill) 
 
III.                Luұt kinh doanh 
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20.  Luұt mục đích 
 
Mục đích của một  công việc kinh doanh là tạo ra và giữ khách hàng. 
 
Hệ quả: 
 
ậ          Lợi nhuұn là thước đo mức độ thực hiện mục đích của công ty. 
 
ậ          Lợi nhuұn là giá trị của kinh doanh, giá trị của tương lai. 
 
21.  Luұt tổ chức 
 
Một tổ chức kinh doanh là một nhóm người tұp họp cùng nhau vì một mục 
đích chung đó là tạo  ra và giữ khách hàng. 
 
22.  Luұt thỏa mãn khách hàng 
 
Khách hàng luôn đúng. 
 
ậ          Theo một nghiên cứu tại trường Đại học Harvard, toàn bộ 68% số 
khách hàng không thỏa mãn, những người đã thay đổi nhà cung cấp của 
mình bởi vì sự thờ ơ lãnh đạm của một hay nhiều người trong công ty. 
 
ậ          Những công ty tốt nhất lúc nào cǜng có những con người giỏi nhất. 
 
ậ          Nguyên tắc quan trọng của quản trị là đạt được thành quả tối đa trong 
việc đầu tư cho nguồn nhân lực đối với việc làm thỏa mãn các khách hàng. 
 
23.  Luұt khách hàng 
 
Khách hàng luôn tìm cách thỏa mãn lợi ích của mình bҵng cách tìm kiếm giá 
cả rẻ nhất và chất lượng tốt nhất có thể. 
 
ậ          “Tất cả chúng ta có chung một ông chủ, đó là khách hàng, và anh ta 
có thể thiêu chúng ta bất cứ lúc nào anh ta muốn bҵng cách quyết định mua ở 
một nơi khác.” (Sam walton) 
 
ậ          Khách hàng luôn cư xử có lý trong việc kiếm tìm con đường có ít trở 
ngại nhất để nhұn được những gì họ muốn. 
 
ậ          Kế hoạch kinh doanh phù hợp luôn bắt đầu với khách hàng như là tâm 
điểm của sự chú ý và thảo luұn. 
 
24.  Luұt chất lượng 
 
Khách hàng luôn đòi hỏi chất lượng cao nhất và giá cả thấp nhất. 
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ậ          Chất lượng là những gì khách hàng nói, cảm nhұn và sҹn sàng trả 
giá. 
 
ậ          Chất lượng bao gồm cả sản phҭm hay dịch vụ và cách mà nó được 
bán, phân phối và bảo trì. 
 
ậ          Các công ty sinh lời tӍ lệ thuұn với thứ bұc về chất lượng của chúng, 
và chất lượng là do khách hàng nhұn thức. 
 
25.  Luұt lỗi thời 
 
Những gì đã từng tồn tại thì đang trở nên lỗi thời. 
 
ậ          Ngày mai sẽ khác với hôm nay. 
 
ậ          Đổi mới và phát triển liên tục rất quan trọng đối với tồn tại. 
 
ậ          Cách tốt nhất để dự đoán tương lai là tạo ra nó. 
 
26.  Luұt đổi mới 
 
Tất cả những đột phá trong kinh doanh đều đến từ sự cách tân, từ   việc 
mang đến một cái gì đó tốt hơn, rẻ hơn, nhanh hơn, mới hơn hay hiệu quả 
hơn vào thị trường hiện tại. 
 
27.  Luұt những nhân tố thành công quan trọng 
 
Mọi công việc kinh doanh đều có một số nhân tố thành công chính. Những 
nhân tố này đo lường và quyết định thành công hay thất bại. 
 
ậ          Mỗi cá nhân có những nhân tố thành công riêng cho mình, việc thực 
hiện điều này quyết định tương lai kinh doanh của anh ta. 
 
ậ          Những nhân tố thành công quan trọng mà bạn yếu nhất xác định độ 
cao mà tại đó bạn có thể sử dụng tất cả những kƿ nĕng khác của mình. 
 
28.  Luұt thị trường 
 
Thị trường là nơi mà những người mua và người bán các sản phҭm và dịch 
vụ gặp nhau để thiết lұp giá cả và quyết định việc phân phối tiền của, lao 
động, của cải vұt chất và tất cả các yếu tố sản xuất. 
 
29.  Luұt chuyên môn hóa 
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Để thành công trong một thị trường cạnh tranh, một sản phҭm hay dịch vụ 
phải được chuyên môn hóa để thực hiện một chức nĕng cụ thể và xuất sác 
trong việc thỏa mãn nhu cầu được xác định rõ ràng của khách hàng. 
 
30.  Luұt phân biệt 
 
Một sản phҭm hay dịch vụ phải có lợi thế cạnh tranh hay một khu vực xuất 
sắc tạo khả nĕng cho nó nổi trội hơn các sản phҭm của các đối thủ cạnh 
tranh khác bҵng cách này hay cách khác nếu ta muốn nó thành công trong thị 
trường 
 
31.  Luұt phân đoạn 
 
Các công ty phải nhắm tới các nhóm khách hàng cụ thể hay phân các đoạn 
thị trường nếu họ muốn đạt được lượng bán quan trọng. 
 
32.  Luұt tұp trung 
 
Sự thành công thị trường đến từ việc tұp trung hết tâm sức vào việc bán hàng 
cho những khách hàng mà bạn đã phân đoạn, những người có thể được 
hưởng lợi nhiều nhất và tức thì từ  những điểm đặc trưng của sản phҭm hay 
dịch vụ độc đáo 
 
33.  Luұt xuất sắc 
 
Thị trường trả những đền đáp và những phần thưởng xuất sắc cho sự thực 
hiện xuất sắc, các sản phҭm xuất sắc, và các dịch vụ xuất sắc. 
 
Tổng kết: 5 nguyên tắc thành công trong kinh doanh 
 
+ Sản phҭm/dịch vụ phải đáp ứng xuất sắc nhu cầu của khách hàng 
 
+ Phải có 1 tiêu điểm ở mức độ toàn công ty tұp trung vào việc tiếp thị, bán 
hàng và tạo thu nhұp. Phần lớn sức lực quan trọng nhất của những người tài 
nĕng nhất trong công ty phải được tұp trung vào khách hàng và vào việc bán 
nhiều sản phҭm mang lại lợi nhuұn hơn nữa cho số lượng khách hàng nhiều 
nhất. 
 
+ Các hệ thống lưu trữ sổ sách, kế toán, quản lý phát minh và kiểm soát chi 
phí nội bộ hiệu quả phải được tồn tại. 
 
+ phải có một ý thức phương hướng rõ ràng và việc phối hợp giải quyết các 
công việc đội nhóm giữa những người quản lý và nhân viên trong tổ chức 
phải nhịp nhàng. Công 
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+ công ty nên không ngừng học hỏi, phát triển, đổi mới, và cải tiến. Người 
Nhұt gọi điều này là quá trình Kaizen. 
 
IV.               Luұt lãnh đạo 
 
34.  Luұt liêm chính 
 
Vai trò lãnh đạo vƿ đại trong kinh doanh được thể hiện bởi sự chân thực, tính 
trung thành và thẳng thắn, cần thiết đối với tất cả mọi người, trong mọi hoàn 
cảnh. 
 
Có 2 loại lãnh đạo cơ bản: 
 
ậ          Lãnh đạo theo hướng giải quyết: khả nĕng định hướng cho mọi người, 
quản lý các nguồn, và làm cho công việc được tiến triển. 
 
ậ          Lãnh đạo theo hướng chuyển hóa: kiểu lãnh đạo quan trọng nhất ngày 
nay, là khả nĕng thúc đҭy, tạo cảm hứng, đưa mọi người đến những mức độ 
cao của khả nĕng thực hiện. 
 
35.  Luұt can đảm 
 
Khả nĕng đưa ra các quyết định và hành động táo bạo để đối phó với những 
thất bại và nghịch cảnh là chìa khoá mở ra sự vƿ đại trong vai trò lãnh đạo. 
 
36.  Luұt chủ nghƿa hiện thực 
 
Những người lãnh đạo đối xử với thế giới như là chính nó chứ không phải họ 
muốn thế giới phải theo ý họ. 
 
37.  Luұt quyền lực 
 
Quyền lực hướng về người có thể sử dụng nó một cách hợp lý nhất để đạt 
được những kết quả mong muốn. 
 
4 loại quyền lực: 
 
ậ          Quyền lực chuyên môn: bạn làm giỏi một cái gì đó một cách xuất sắc, 
từ đó mọi người sẽ trở nên tôn trọng và bị bạn thu hút 
 
ậ          Quyền lực cá nhân: còn được gọi là “trí tuệ cảm xúc”/trí tuệ xã hội, 
bạn được mọi người yêu mến, quý trọng vì những tính cách tốt đҽp của bạn 
 
ậ          Quyền lực địa vị: gắn liền với chức tước, vị trí xã hội. Loại quyền lực 
bao gồm quyền tuyển dụng và sa thải, thưởng và phạt. Nó có thể tách biệt với 
nĕng lực và tính cách. 
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ậ          Quyền lực được gán cho: bạn vừa giỏi lại vừa được mọi người yêu 
mến vì chính con người bạn rất tốt. Mọi người công nhұn bạn, đây là loại 
quyền lực mạnh mẽ nhất. 
 
Mấu chốt của việc tạo ra, gìn giữ và gia tĕng quyền lực chính là ở khả nĕng 
bạn tạo giá trị cho bạn trong mắt người khác, bạn phải trở nên có ích đối với 
mọi người, giúp họ thұt nhiều và họ cảm nhұn được giá trị đó từ bạn đến nỗi 
khó ai có thể thay thế. Càng hữu ích bao nhiêu thì bạn càng có nhiều quyền 
lực bấy nhiêu. 
 
38.  Luұt tham vọng 
 
Các nhà lãnh đạo có ước muốn mãnh liệt để lãnh đạo; họ có một tầm nhìn rõ 
ràng của một tương lai tốt đҽp hơn, những điều mà họ đã quyết tâm hiện thực 
hóa. 
 
39.  Luұt lạc quan 
 
Các nhà lãnh đạo chân chính bộc lộ sự tin tưởng rҵng tất cả những khó khĕn 
có thể được vượt qua và tất cả các mục đích có thể đạt được. 
 
40.  Luұt thấu cảm 
 
Các nhà lãnh đạo luôn nhạy cảm và ý thức về những nhu cầu, cảm xúc, và 
động cơ của những người mà họ lãnh đạo. 
 
41.  Luұt kiên cường 
 
Các nhà lãnh đạo khôi phục những thất bại, những thất vọng, và những đổ vӥ 
tạm thời, không thể tránh khỏi để làm bàn đạp tiến tới bất kì mục tiêu xứng 
đáng nào. 
 
42.  Luұt độc lұp 
 
Các nhà lãnh đạo biết họ là ai và họ tin vào điều gì, và họ nghƿ cho bản thân 
họ. 
 
43.  Luұt cảm xúc chính chắn 
 
Các nhà lãnh đạo là những người bình thản, điềm tƿnh và có kiểm soát trong 
việc đối mặt với các vấn đề, những khó khĕn và nghịch cảnh. 
 
44.  Luұt thực hiện xuất sắc 
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Các nhà lãnh đạo luôn tұn tâm với sự thực hiện xuất sắc nhiệm vụ kinh doanh 
hiện tại và với sự không ngừng nâng cao. 
 
45.  Luұt nhìn xa trông rộng (dự đoán tương lai) 
 
Các nhà lãnh đạo có khả nĕng dự đoán trước và nhìn thấy trước tương lai. 
 
V.                 Luұt tiền tệ 
 
46.  Luұt giàu có 
 
Chúng ta sống trong một nhân gian giàu có, trong đó tiền bạc luôn có đủ cho 
những ai thực sự muốn nó và sҹn sàng tuân theo những luұt chi phối sự mưu 
cầu đó. 
 
47.  Luұt trao đổi 
 
Tiền là phương tiện mà con người dùng để trao đổi sức lao động trong sản 
xuất hàng hóa và dịch vụ với hàng hóa và dịch vụ của người khác. 
 
ậ          Số lượng tiền mà bạn kiếm được là thước đo về giá trị mà người khác 
đặt vào sự đóng góp của bạn. 
 
ậ          Để tĕng số lượng tiền bạn đang nhұn được, bạn phải tĕng giá trị của 
công việc mà bạn đang công hiến. 
 
48.  Luұt vốn 
 
Tài sản quý nhất của bạn, xét về mặt dòng tiền, đó là vốn tinh thần và thể chất 
của bạn, khả nĕng kiếm tiền của bạn. 
 
Hệ quả: 
 
ậ          Nguồn tài nguyên quý giá nhất của bạn là thời gian. 
 
ậ          Thời gian và tiền bạc có thể tiêu hoặc đầu tư. 
 
ậ          Một trong những đầu tư quan trọng về thời gian và tiền của của bạn là 
tĕng khả nĕng kiếm tiền của bạn. 
 
49.  Luұt triển vọng thời gian 
 
Những người thành đạt nhất trong bất cứ xã hội nào là những người dành 
nhiều thời gian nhất để cân nhắc các quyết định hàng ngày của họ. 
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ậ          Trì hoãn sự hài lòng là chìa khóa mở ra thành công về tài chính. (vượt 
qua sự cám dỗ hàng ngày trong việc chi tiêu cá nhân) 
 
ậ          Tự kӍ luұt là phҭm chất quan trọng nhất để đảm bảo thành công về lâu 
về dài. 
 
ậ          Hy sinh trước mắt là cái giá mà bạn phải trả cho sự đảm bảo về lâu về 
dài. 
 
50.  Luұt tiết kiệm 
 
Sự tự do về tài chính đến với những ai tiết kiệm 10% trở lên từ thu nhұp của 
mình trong suốt cuộc đời của họ. 
 
Hệ quả: 
 
ậ          Hãy trả cho bản thân bạn trước đã. (George Clason) 
 
51.  Luұt bảo toàn 
 
Yếu tố quyết định tương lai về tài chính của bạn không phải là bạn kiếm được 
bao nhiêu mà là bạn giữ được bao nhiêu. 
 
52.  Luұt Parkinson 
 
Chi phí luôn tĕng lên để đáp ứng thu nhұp. 
 
Hệ quả: 
 
ậ          Độc lұp về tài chính đến từ việc phá vӥ Luұt Parkinsons. 
 
ậ          Nếu bạn làm cho các chi phí của bạn tĕng lên ở mức độ chұm hơn so 
với thu nhұp của bạn và bạn tiết kiệm hay đầu tư số tiền chênh lệch đó thì 
bạn mới trở nên độc lұp về tài chính trong cuộc đời lao động của 
 
53.  Luұt con số 3 
 
Cái ghế đҭu của sự tự do về tài chính có ba chân: tiết kiệm, bảo hiểm và đầu 
tư. 
 
Hệ quả: 
 
ậ          Để được hoàn toàn bảo vệ chống lại những điều không mong đợi, bạn 
cần phải có khoản tiết kiệm tiền mặt tương đương với từ 2 đến 6 tháng tiêu 
dùng trung bình. 
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ậ          Bạn phải mua bảo hiểm tương xứng đề phòng bất kì trường hợp khҭn 
cấp nào mà bạn không thể trả vì số tiền lớn hơn tài khoản ngân hàng của 
bạn. 
 
ậ          Mục tiêu tài chính cuối cùng của bạn nên là tích lǜy tư bản cho đến khi 
những đầu tư của bạn trả cho bạn nhiều hơn những gì bạn kiếm được từ 
công việc của bạn. 
 
54.  Luұt đầu tư 
 
Điều tra trước khi bạn đầu tư. 
 
Hệ quả: 
 
ậ          Điều dễ dàng duy nhất đối với tiền bạc là làm mất nó. 
 
ậ          Nếu bạn nghƿ rҵng bạn có thể đánh mất một ít, rốt cục bạn sẽ bị mất 
rất nhiều. 
 
ậ          ChӍ đầu tư với các chuyên gia những người đã có bảng thành tích đã 
được chứng minh về sự thành công với tiền của chính họ. 
 
55.  Luұt lãi gộp 
 
Đầu tư tiền của bạn một cách cҭn thұn và hãy để cho nó nhân lên với lợi 
nhuұn kép và cuối cùng làm giàu cho bạn. 
 
Hệ quả: 
 
ậ          Chìa khóa mở ra lãi kép là cất tiền đi và đừng bao giờ đụng đến nó. 
 
56.  Luұt tích lǜy 
 
Mọi thành tựu vƿ đại về tài chính đều là sự tích lǜy của hàng trĕm những nỗ 
lực và hy sinh nhỏ mà chẳng ai từng nhìn nhұn và coi trọng. 
 
57.  Luұt sức hấp dүn 
 
Bạn càng tiết kiệm và tích lǜy nhiều, bạn càng thu hút nhiều tiền vào cuộc đời 
mình. 
 
58.  Luұt tĕng gia tốc 
 
Bạn càng di chuyển về phía tự do tài chính, nó càng di chuyển nhanh về phía 
bạn. 
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VI.               Luұt bán hàng 
 
59.  Luұt bán hàng 
 
Không có gì xảy ra cho đến khi một hoạt động bán hàng xảy ra. 
 
60.  Luұt quyết định 
 
Bạn lên cao bao nhiêu chủ yếu phụ thuộc vào việc bạn trèo cao thế nào. 
 
Hệ quả: 
 
ậ          Bạn phải cam kết là người giỏi nhất trong lƿnh vực của mình. 
 
ậ          Để đạt được mục tiêu bán hàng cao, bạn phải đặt chúng vào vị trí thứ 
nhất. 
 
ậ          Bạn không thể bay với những con đại bàng nếu bạn tiếp tục đàn đúm 
với những con gà tây. 
 
61.  Luұt nhu cầu 
 
Mọi quyết định mua một sản phҭm hay dịch vụ là một sự cố gắng để thỏa 
mãn một nhu cầu hay giảm một sự bất mãn nào đó. 
 
Hệ quả: 
 
ậ          Trước khi bán bất kì thứ gì cho bất kì ai, người bán hàng phải rõ ràng 
về nhu cầu mà khách hàng đang muốn thỏa mãn. 
 
ậ          Thành công về bán hàng đến từ việc thỏa mãn các nhu cầu hiện tại, 
chứ không phải phát sinh các nhu cầu mới. 
 
ậ          Nhu cầu càng cơ bản, thì sự trình bày bán hàng càng cơ bản. 
 
ậ          Nhu cầu càng phức tạp thì sự trình bày càng phải phức tạp và tinh tế. 
 
ậ          Những nhu cầu rõ ràng thường không phải là những nhu cầu thực tế 
mà từ đó sản phҭm được mua. 
 
62.  Luұt các vấn đề 
 
Mọi sản phҭm và dịch vụ đều được xem là giải pháp cho một vấn đề hay lời 
giải cho một sự việc không chắc chắn. 
 
Hệ quả: 
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ậ          Khách hàng mua giải pháp chứ không phải sản phҭm hay dịch vụ. 
 
ậ          Vấn đề hay nhu cầu của khách hàng càng cấp bách, thì sự nhạy cảm 
về giá cả càng ít và hàng bán càng dễ dàng. 
 
ậ 
 
63.  Luұt thuyết phục 
 
Mục đích của quá trình bán đó là thuyết phục khách hàng rҵng họ sẽ trở nên 
phong lưu hơn khi họ bỏ số tiền cần thiết ra mua sản phҭm. 
 
64.  Luұt an toàn 
 
Sự khao khát sâu sắc nhất của bản chất con người là sự khao khát được 
đảm bảo đảm về tình cảm, tài chính và cá nhân. 
 
65.  Luұt rủi ro 
 
Mạo hiểm là hiển nhiên trong bất kì sự đầu tư về thời gian, tiền bạc hay tình 
cảm nào. 
 
66.  Luұt tin tưởng 
 
Sự tin tưởng ràng buộc giữa người mua và khách hàng là nền móng của sự 
bán hàng thành công. 
 
Hệ quả: 
 
ậ          Bạn xây dựng mối quan hệ bán hàng có độ tin tưởng cao bҵng cách 
đặt những câu hỏi nhҵm vào việc xác định những nhu cầu thực sự của khách 
hàng mà sản phҭm hay dịch vụ của bạn có thể thỏa mãn. 
 
ậ          Người bán hàng thành công nghe nhiều gấp hai lần so với họ nói. 
 
ậ          Lắng nghe sẽ xây dựng được sự tin tưởng. 
 
67.  Luұt các mối quan hệ 
 
Tất cả mọi việc bán hàng rốt cuộc là mối quan hệ bán hàng. 
 
Hệ quả: 
 
ậ          Khách hàng muốn mối quan hệ trước. 
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ậ          Các cuộc bán hàng phức tạp, mối quan hệ vүn tiếp tục sau khi bán. 
 
ậ          Mối quan hệ quan trọng hơn sản phҭm hay dịch vụ. 
 
68.  Luұt tình bạn 
 
Một người sẽ không mua của bạn cho đến khi được thuyết phục rҵng bạn là 
một người bạn và luôn đem lại những điều tốt nhất cho anh ta hay chị ta. 
 
69.  Luұt địa vị 
 
Nhұn thức của khách hàng về bạn và về công ty bạn là niềm tin của anh ta và 
quyết định hành vi mua của anh ta với bạn. 
 
70.  Luұt triển vọng 
 
Cách quan sát của khách hàng về bạn sẽ quyết định thu nhұp của bạn. 
 
Hệ quả: 
 
ậ          Những người kiếm tiền đӍnh cao trong ngành bán hàng được xem như 
là những người tư vấn, những người giúp đӥ,  những người hướng dүn và 
những người cố vấn đối với khách hàng của họ, chứ không phải như những 
người bán hàng. 
 
71.  Luұt lұp kế hoạch trước 
 
Những người bán hàng giỏi nhất chuҭn bị rất kƿ trước mọi cuộc điện thoại. 
 
72.  Luұt động cơ ngược 
 
Mọi người thích mua, những không ai thích bị người ta bán cho. 
 
VII.             Luұt đàm phán thương lượng 
 
73.  Luұt đàm phán tổng quát 
 
Mọi thứ đều có thể thương lượng được. 
 
74.  Luұt tương lai 
 
Mục đích của thương lượng đó là đạt đến một thỏa thuұn mà cả hai bên được 
thỏa mãn các nhu cầu của họ và có động cơ để thực hiện những thỏa thuұn 
của họ và để tiến hành những đàm phán tiếp theo trong tương lai với cùng 
 
75.  Luұt cùng thắng hoặc không thỏa thuұn 

Nguyenminhhuy.com

862



 
Trong một vụ đàm phán thành công, cả hai bên nên hoàn toàn thỏa mãn với 
kết quả và cảm thấy rҵng mỗi bên đã “chiến thắng” và không cần phải tiến 
hành thỏa thuұn nào hết. 
 
76.  Luұt những khả nĕng vô hạn 
 
Bạn luôn đạt được một thỏa thuұn tốt hơn nếu bạn biết cách. 
 
Hệ quả: 
 
ậ          Nếu bạn muốn có một thỏa thuұn tốt hơn, hãy nêu lên yêu cầu đó. 
 
ậ          Bất kì giá gợi ý là gì, hãy luôn phản ứng với sự ngạc nhiên, lưӥng lự 
và thất vọng. 
 
ậ          Luôn thể hiện cho người khác biết rҵng bạn có thể mua được sự tốt 
hơn ở một nơi khác. 
 
77.  Luұt con số 4 
 
Luôn có 4 vấn đề cần được quyết định trong bất kì cuộc thương lượng nào; 
tất cả mọi thứ khác đều phụ thuộc vào các vấn đề này. 
 
Hệ quả: 
 
ậ          Trong 4 vấn đề chính trong bất kì  cuộc đàm phán nào, một vấn đề sẽ 
là vấn đề chính và ba vấn đề kia sẽ là những vấn đề phụ. 
 
78.  Luұt thời gian 
 
Thời gian là tất cả trong một cuộc đàm phán thương lượng. 
 
Hệ quả: 
 
ậ          Nhu cầu càng cấp bách, người đàm phán càng kém hiệu quả. 
 
ậ          Ai mà để cho bản thân mình ở vào trạng thái vội vã sẽ đạt được sự 
mặc cả ít nhất. 
 
ậ          Bạn quyết định 80% những vấn đề sống còn trong bất kì cuộc đàm 
phán nào trong 20% thời gian còn lại được phân chia cho cuộc đàm phán. 
(Lúc càng cuối đường càng quan trọng) 
 
79.  Luұt điều khoản 
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Các điều khoản về thanh toán có thể quan trọng hơn giá cả trong một cuộc 
đàm phán thương lượng. 
 
Hệ quả: 
 
ậ          Bạn có thể đồng ý với hầu hết mọi mức giá nếu bạn có thể quyết định 
các điều khoản khác 
 
ậ          Đừng bao giờ chấp nhұn ở lần chào giá đầu tiên, bất kể sự chào giá 
đó tốt đҽp thế nào. 
 
ậ          Đừng bao giờ từ chối một sự chào giá ngay lұp tức, bất kể là nó vô lý 
thế nào khi bạn mới nghe thấy nó. 
 
80.  Luұt đề phòng 
 
80% hoặc nhiều hơn trong thành công của bạn trong bất kì cuộc đàm phán 
nào cǜng sẽ được quyết định bởi việc bạn chuҭn bị trước tốt như thế nào. 
 
Hệ quả: 
 
ậ          Thực tế là tất cả. 
 
ậ          Một chi tiết nhỏ cǜng có thể là tất cả những gì bạn cần trong một cuộc 
đàm phán. 
 
ậ          Kiểm tra các giả định của bạn; những giả định sai lầm nҵm ở gốc rễ 
của phần lớn các sai lầm. 
 
81.  Luұt quyền hạn 
 
Bạn chӍ có thể đàm phán thành công với người có quyền hạn trong việc đồng 
ý các điều khoản mà bạn thỏa thuұn. 
 
Hệ quả: 
 
ậ          Khi đàm phán với ai đó không thể đưa ra được quyết định cuối cùng, 
bạn cǜng phải thể hiện mình như một người không thể đưa ra được quyết 
định cuối cùng. 
 
82.  Luұt sự đảo ngược 
 
Đặt bản thân bạn vào vị trí của người khác để cho phép bạn chuҭn bị và đàm 
phán một cách phù hợp hơn. 
 
83.  Luұt quyền lực lớn hơn 
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Người có quyền lực lớn hơn, thực sự hay tưởng tượng, sẽ đạt được thỏa 
thuұn có lợi hơn trong bất kì cuộc đàm phán nào. 
 
Hệ quả: 
 
ậ          Mọi người sẽ không đàm phán với bạn trừ phi họ cảm thấy bạn có 
quyền lực để giúp họ hay làm hại họ bҵng cách này hay cách khác. 
 
ậ          Quyền lực là một vấn đề về nhұn thức; nó nҵm trong mắt của người 
quan tâm. 
 
84.  Luұt mong muốn 
 
Người nào muốn cuộc đàm phán thành công thì người đó sẽ có quyền lực 
thỏa thuұn ít nhất. 
 
Hệ quả: 
 
ậ          Dù bạn có muốn điều gì đó thế nào chĕng nữa, bạn nên tỏ ra là trung 
tính và không lệ thuộc. 
 
ậ          Bạn càng làm cho người khác muốn nó, bạn càng đạt được thỏa 
thuұn có lợi cho mình. 
 
85.  Luұt tương hỗ 
 
Mọi người có một nhu cầu tiềm ҭn sâu sắc đền đáp lại những gì được làm 
cho họ. 
 
Hệ quả: 
 
ậ          Bên thứ nhất đưa ra nhượng bộ là bên muốn thương vụ nhất. 
 
ậ          Mọi sự nhượng bộ bạn đưa ra trong một vụ đàm phán nên được đổi 
lại bҵng một sự nhượng bộ ngang bҵng từ phía bên kia. 
 
ậ          Những nhượng bộ nhỏ đối với những vấn đề nhỏ sẽ giúp bạn yêu cầu 
những nhượng bộ lớn đối với những vấn đề lớn. 
 
86.  Luұt bỏ đi 
 
Bạn sẽ không bao giờ biết giá cả và các điều khoản cuối cùng cho đến khi 
bạn đứng dұy và bỏ đi. 
 
Hệ quả: 
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ậ          Quyền lực nҵm ở bên phía người có thể bước đi không lưӥng lự. 
 
ậ          Bước ra khỏi bàn đàm phán chӍ là một cách thương lượng khác. 
 
87.  Luұt kết thúc 
 
Không có vụ đàm phán nào đã từng kết thúc. 
 
Hệ quả: 
 
ậ          Nếu bạn không phấn khởi với kết quả đàm phán hiện có, yêu cầu tái 
đàm phán. 
 
ậ          Sử dụng suy nghƿ không cĕn cứ trên một nền tảng phổ biến bҵng cách 
tự hỏi mình nếu tôi có thể thương lượng sự dàn xếp này một lần nữa, tôi có 
đồng ý với cùng những điều khoản như thế này không? 
 
VIII.           Luұt quản lý thời gian 
 
88.  Luұt rõ ràng 
 
Bạn càng rõ ràng về các mục tiêu và mục đích của mình, bạn càng có nhiều 
nĕng lực và hiệu quả trong việc đạt được chúng. 
 
89.  Luұt ưu tiên 
 
Khả nĕng của bạn đặt ra các ưu tiên rõ ràng và chính xác về thời gian quyết 
định toàn bộ chất lượng của cuộc đời bạn. 
 
90.  Luұt đến sau 
 
Trước khi bạn bắt đầu một việc gì mới, bạn phải đoạn tuyệt với một cái gì đó 
cǜ. 
 
91.  Luұt tài sản quý nhất 
 
Tài sản quý nhất của bạn là khả nĕng kiếm tiền của bạn. 
 
92.  Luұt lұp kế hoạch 
 
Dành một phút lұp kế hoạch sẽ tiết kiệm được mười phút thực hiện. 
 
93.  Luұt giải thưởng 
 
Phần thưởng của bạn sẽ luôn được quyết định bởi kết quả của bạn. 
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94.  Luұt kết quả 
 
Việc quản lý thời gian cho phép bạn kiểm soát kết quả của những sự kiện 
trong cuộc sống của bạn. 
 
95.  Luұt đòn bҭy 
 
Một số việc bạn làm sẽ giúp bạn hoàn thành nhiều hơn so với bạn muốn nếu 
bạn dành cùng khoảng thời gian cho các hoạt động khác. 
 
96.  Luұt đúng lúc 
 
Khả nĕng hành động nhanh hơn những người khác có thể là tài sản vƿ đại 
nhất của bạn. 
 
97.  Luұt thực hành 
 
Liên tục thực hành một kƿ nĕng quan trọng sẽ giảm thời gian cần  thiết để 
thực hiện một nhiệm vụ và tĕng kết quả đạt được. 
 
98.  Luұt áp lực thời gian 
 
Không bao giờ có đủ thời gian để làm mọi việc, nhưng có đủ thời gian để làm 
những việc quan trọng nhất. 
 
99.  Luұt giải quyết đơn nhất 
 
Khả nĕng bắt đầu và hoàn thành nhiệm vụ quan trọng nhất của bạn quyết 
định sản lượng của bạn hơn bất kì kƿ nĕng nào khác. 
 
100.                      Luұt nĕng lực 
 
Bạn có thể nâng cao nĕng lực và hiệu quả của mình bҵng cách trở nên tốt 
hơn và tốt hơn trong những nhiệm vụ quan trọng của bạn. 
 
Kết luұn 
 
Hãy bắt đầu ngay bây giờ ậ Just do it. 
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10 Nguyên tắc thƠnh công cӫa Wal-mart 

Nguyên tắc 1: Hãy TҰN TӨY với công việc kinh doanh của bạn. Hãy tin tưởng 
vào nó hơn bất kỳ ai khác. Tôi nghƿ rҵng tôi đã khắc phục được những khiếm 
khuyết của bản thân bҵng sự đam mê hoàn toàn mà tôi dành cho công việc 
của mình. Tôi không biết liệu bạn đã có niềm đam mê kinh doanh bҭm sinh 
hay bạn có thể học được điều này hay không. Nhưng tôi biết rҵng bạn cần có 
nó. Nếu bạn yêu thích công việc của mình, bạn sẽ luôn hĕng say trong công 
việc và bạn sẽ luôn cố gắng hết sức để đạt được kết quả tốt nhất. Và rất 
nhanh chóng, những người xung quanh cǜng sẽ nhiễm sự đam mê này của 
bạn - giống như một cơn sốt da vàng vұy. 
 
Nguyên tắc 2: CHIA SҾ lợi nhuұn với các thành viên trong công ty và hãy cư 
xử với họ như những cộng sự. Ngược lại, họ cǜng sẽ coi bạn như một cộng 
sự và cùng hợp tác. Tất cả sẽ diễn ra tốt đҽp hơn cả sự mong đợi của bạn. 
Hãy duy trì một tұp đoàn và nắm giữ quyền kiểm soát nếu bạn muốn, song 
hãy xử sự như một nhà lãnh đạo “làm đầy tớ” cho việc cộng tác này. 
Hãy khuyến khích các thành viên trong công ty cùng góp cổ phần đầu tư. Hãy 
bán cho họ cổ phần công ty với giá chiết khấu thấp, và tĕng cổ phần cho họ 
khi họ về hưu. Đó là điều tốt nhất tôi có thể làm. 
 
Nguyên tắc 3: TҤO ĐӜNG CѪ làm việc cho cộng sự. ChӍ có tiền và địa vị hay 
chức vụ thôi thì chưa đủ. Thường xuyên, ngày này qua ngày khác, bạn phải 
nghƿ ra những cách thức mới lạ, hấp dүn hơn để thúc đҭy và thách thức các 
cộng sự của bạn. Đặt ra những mục tiêu thұt cao, khuyến khích cạnh tranh và 
rồi hãy ghi nhұn những kết quả đạt được. Bạn hãy thực hiện những trò 
thưởng phạt khác thường. Nếu mọi điều trở nên nhàm chán, chӍ là “cưӥi 
ngựa xem hoa” thì hãy yêu cầu những nhà quản lý chuyển đổi công việc cho 
nhau để họ luôn bị thử thách. Hãy luôn để mọi người phải đoán xem mánh 
khóe tiếp theo của bạn sẽ là gì. Đừng để nó trở nên quá dễ đoán. 
 
Nguyên tắc 4: HẩY CHIA SҾ NHӲNG THỌNG TIN có thể với các cộng sự. 
Càng biết nhiều thì họ sẽ càng hiểu nhiều hơn. Càng hiểu biết thì họ sẽ càng 
quan tâm nhiều hơn đến vấn đề đó. Khi họ đã quan tâm rồi thì không còn gì 
có thể ngĕn cản được họ. 
 
Nếu bạn không tin tưởng để cho các cộng sự của bạn biết được những gì 
đang diễn ra, họ sẽ cho rҵng bạn không thực sự coi trọng nhân viên. Thông 
tin là thế mạnh và là lợi ích bạn có được từ việc chia sẻ nó với các cộng sự 
hơn là những đền bù rủi ro do sự tiết lộ thông tin với đối thủ cạnh tranh. 
 
Nguyên tắc 5: HẩY ĐӎNH GIÁ ĐỎNG SӴ ĐịNG GịP của mỗi thành viên đối 
với công ty. Việc trả lương và quyền được mua cổ tức công bҵng sẽ khiến 
cho các thành viên có trách nhiệm và tұn tụy với công việc. Chúng ta ai cǜng 
muốn được nghe người khác đánh giá nhiều về những gì chúng ta đã làm 
cho họ. Chúng ta thích được nghe điều này một cách thường xuyên, đặc biệt 
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khi ta làm được một việc gì đó mà ta thấy thực sự tự hào về điều đó. Những 
lời khen tặng chân thành, đúng lúc, đúng người là món quà không mất tiền 
mua nhưng đáng giá bҵng cả gia tài. 
 
Nguyên tắc 6: LҤC QUAN trong mọi tình huống. Hãy tìm ra những điểm hài 
hước trong mỗi thất bại của mình. Đừng quá lo lắng. Hãy thư giãn, như vұy 
thì những người xung quanh bạn sẽ không bị cĕng thẳng. Hãy vui vẻ và luôn 
tỏ ra say mê. Rồi hãy đề nghị mọi người cùng hát với bạn. Nó quá gò bó 
khiến cho bạn có cảm giác bị ép buộc. Tất cả những điều trên tưởng chừng 
như đơn giản nhưng nó lại quan trọng và thú vị hơn bạn nghƿ rất nhiều và nó 
làm cho bạn quên đi sức ép cạnh tranh. “Vұy thì tại sao chúng ta không tống 
khứ những nhàm chán ra khỏi Wal-Mart”. 
 
Nguyên tắc 7: HẩY LҲNG NGHE ụ KIӂN của mọi người trong công ty. Bạn 
phải tìm cách để khiến họ bộc lộ những suy nghƿ của mình. Những người ở 
“tiền tuyến” - những người thực sự trò chuyện với khách hàng, là những 
người duy nhất biết được điều gì đang diễn ra ở. Tốt hơn hết là bạn hãy tìm 
hiểu xem họ biết được những gì. Đó mới chính là cái mà người ta gọi là “Chất 
lượng tổng thể”. Để giảm bớt trách nhiệm trong việc điều hành của bạn và 
khích lệ nảy sinh sáng kiến, bạn phải lắng nghe những điều các cộng sự 
muốn nói. 
 
Nguyên tắc 8: ĐÁP ӬNG TRểN MӬC mong đợi của khách hàng. Nếu bạn 
làm được như vұy họ sẽ mãi là khách hàng của bạn. Hãy đem lại cho họ 
những gì họ muốn và thêm một chút nữa. Hãy để họ thấy rҵng bạn rất coi 
trọng khách hàng. Hãy làm tốt để khắc phục những lỗi lầm của mình và đừng 
bao giờ để phải nói lời xin lỗi. Hãy chịu trách nhiệm với những gì bạn làm. 
Điều quan trọng nhất mà tôi đã viết là dòng chữ trên tấm biển hiệu đầu tiên 
của Wal-Mart: “Bảo đảm sự hài lòng của khách hàng”. Dòng chữ đó vүn còn 
cho đến tұn bây giờ và nó đã tạo nên sự khác biệt cho Wal-Mart. 
 
Nguyên tắc 9: HẩY KIӆM SOÁT VIӊC CHI TIểU CӪA BҤN tốt hơn đối thủ 
của bạn. Đây chính là lợi thế cạnh tranh của bạn. Trước khi Wal-Mart được 
biết đến như một cơ sở kinh doanh bán lẻ lớn nhất trên toàn quốc thì trong 
suốt 25 nĕm điều hành công ty, chúng tôi luôn có tӍ lệ chi phí/doanh thu thấp 
nhất trong ngành. Bạn có thể sẽ mắc nhiều sai lầm trong kinh doanh nhưng 
bạn có thể sửa chữa được nếu bạn điều hành một cách có hiệu quả về chi 
phí, nhưng nếu bạn không điều hành một cách có hiệu quả thì bạn sẽ bị đào 
thải, dù có xuất sắc đến đâu đi chĕng nữa 
 
Nguyên tắc 10: “BѪI NGѬӦC DọNG”. Hãy tìm ra một hướng đi khác. Bạn 
đừng quan tâm đến những lời nói khuyên thông thái mang tính ước lệ. Nếu 
tất cả mọi người đều làm theo một cách thì sẽ có cơ hội tốt cho bạn có thể tìm 
ra một hướng đi ngược lại. Nhưng bạn hãy chuҭn bị cho việc sẽ có rất nhiều 
người lôi bạn quay lại và nói rҵng bạn đang đi nhầm đường. Làm cách nào để 
mọi người đồng tình và ủng hộ cách làm của bạn? Tôi đoán rҵng trong suốt 
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cuộc đời tôi, điều tôi đã nghe được nhiều nhất là: “Một cửa hàng giảm giá 
không thể tồn tại lâu dài trong một thị trấn dưới 50.000 dân”. 
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Tuҫn lƠm viӋc 4 giӡ 

Tuần làm việc 4 giờ cho thấy một góc nhìn về công việc, giải phóng bạn ra 
khỏi giờ làm việc truyền thống từ 8 giờ sáng đến 5 giờ chiều của mình, tұn 
dụng sức mạnh kết nối toàn cầu để đem lại cho bạn một công việc kinh doanh 
hiệu quả và sự tự do để tұn hưởng cuộc sống. Với công thức bốn 
bước DEAL: D ậ Definition(Định nghƿa), E: Elimination (Loại bỏ), A: 
Automation (Tự động) và L: Liberation (Giải phóng), cuốn sách sẽ cho bạn 
chiếc chìa khóa để bước vào thế giới của nhóm NR (New Rich) ậ những 
doanh nhân tự do làm những điều mà mình muốn. 

BѬӞC I: DEFINITION ậ ĐӎNH NGHƾA 

Những quy tắc bạn cần nhớ: 
 

“Tôi không thể đưa cho bạn một công thức chắc chắn để thành công, nhưng 
tôi có thể cho bạn một công thức để trở nên thất bại: Luôn cố gắng làm hài 
lòng tất cả mọi người” ậ Herbert Bayard Swope. 

“Tất cả những điều phổ biến đều sai lầm” ậ Oscar Wilde 

 Đӯng bao giӡ xem nghӍ hѭu lƠ mөc đích cuӕi cùng cӫa bạn, để rồi bạn 
cứ bám víu lấy một công việc chán nản. Nếu bạn không thích những gì mình 
làm trong những nĕm khỏe mạnh nhất của cuộc đời thì những nĕm tháng đó 
sẽ hoàn toàn vô nghƿa. 

 Sӵ hӭng thú vƠ nĕng lѭӧng có tính tuҫn hoƠn. Hãy lên kế hoạch theo chu 
kỳ đó. Bạn cần có những giai đoạn làm việc và nghӍ ngơi luân phiên nhau. 

 LƠm viӋc ít hѫn không có nghƿa lƠ lѭӡi biӃng. Hãy tұp trung để trở thành 
một người làm việc hiệu quả chứ không phải là một người bұn rộn. 

 Yêu cҫu sӵ tha thӭ chӭ không phải sӵ cho phép. Nếu việc bạn sẽ làm 
không ảnh hưởng quá lớn tới những người xung quanh và có thể khắc phục 
được, đừng để mọi người có cơ hội nói không, hãy cứ làm và sau đó biện 
minh cho nó. Hãy tұp làm kẻ gây rắc rối và nói xin lỗi khi bạn thực sự mắc lỗi. 

 Tұp trung vƠo điӇm mạnh, đӯng ra sӭc sӱa chӳa điӇm yӃu. Sẽ hiệu quả 
và vui hơn nếu bạn nhân đôi ưu điểm của mình để nâng cao kết quả, thay vì 
nỗ lực sửa chữa khuyết điểm để nếu may mắn thì có thể biến chúng thành 
những điểm bình thường. 

 Cái gì quá nhiӅu sӁ trӣ thƠnh cái đӕi nghӏch vӟi nó. Thiết kế lối sống 
không có nghƿa là tạo ra quá nhiều thời gian nghӍ ngơi, mà là sử dụng hiệu 
quả thời gian rảnh rỗi, làm những việc bạn yêu thích chứ không phải những 
việc bạn buộc phải làm. 

 TiӅn không phải lƠ giải pháp. Bұn rộn với những công việc trong vòng quay 
tiền bạc, coi như mọi việc đều tốt đҽp, và bạn đang tự khéo léo ngĕn cản 
mình nhұn ra mọi việc vô nghƿa đến thế nào. Sâu thẳm trong tâm can mình, 
bạn biết đó chӍ là ảo tưởng, nhưng tất cả mọi người đều tham gia vào trò chơi 
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đó, khiến bạn tin tưởng vào nó và quên đi tất cả. Có nhiều thứ còn quan trọng 
hơn tiền. 

 Thu nhұp tѭѫng đӕi quan trӑng hѫn thu nhұp tuyӋt đӕi. Thu nhұp tuyệt 
đối: A kiếm được 100.000 USD/nĕm nên giàu gấp hai lần B, người kiếm được 
50.000 USD/nĕm. Thu nhұp tương đối: A kiếm 100.000 USD/nĕm, nhưng làm 
việc 80 giờ/tuần; B kiếm được 50.000 USD/nĕm, nhưng chӍ làm việc 10 
giờ/tuần. Xét về thu nhұp tương đối, B giàu A bốn lần. 

 Lo ơu cĕng thẳng lƠ điӅu nên tránh nhѭng cĕng thẳng tích cӵc lƠ tӕt. 
Hãy tránh những sự cĕng thẳng tiêu cực như lời phê bình tiêu cực, những 
ông chủ thô bạo, v.v.., vì nó khiến bạn trở nên yếu đuối và mất tự tin. Nhưng 
cǜng có sự “cĕng thẳng tích cực” ậ những hình mүu lý tưởng giúp bạn vượt 
qua giới hạn của chính mình, những bài thể dục giúp lấy đi sự mệt mỏi hay sự 
liều lƿnh cho phép bạn được hành động theo ý mình, v.v.., đây là những cĕng 
thẳng có lợi và là nhân tố thúc đҭy bạn phát triển. 
Kiểm soát sự sợ hãi và thoát khỏi tình trạng tê liệt 
 

“Nếu bạn không biết chính xác mình muốn gì, thì hãy thử. Nhưng nếu bạn 
chính xác mình không muốn gì, thì hãy ngưng làm việc đó” 

 

“Tôi là một ông già và có nhiều nỗi sợ hãi, nhưng phần lớn chúng chưa bao 
giờ xảy ra cả” ậ Mark Twain 

 

“Có thể hành động không phải lúc nào cǜng mang lại hạnh phúc, nhưng sẽ 
không có hạnh phúc nếu không hành động” ậ Benjamin Disraeli, cựu thủ 
tướng Anh 

 

“Nơi nào ít người câu nhất thì sẽ có nhiều cá nhất. Những người luôn thấy bất 
an, chạy theo những mục đích tầm thường sẽ giúp những người khác dễ 
dàng thành công hơn. Sẽ ít có cạnh tranh hơn cho những mục tiêu lớn hơn” 

 

Sự không chắc chắn và khả nĕng thất bại có thể trở thành những tác nhân rất 
đáng sợ. Mọi người thà chọn sự bất hạnh hơn là sự không chắc chắn. Hãy 
dành thời gian suy nghƿ các câu hỏi sau, viết tất cả những suy nghƿ của bạn 
ra giấy: 

 ĐiӅu tӗi tӋ nhất có thӇ xảy ra nӃu bạn hƠnh đӝng lƠ gì? Nó có chấm dứt 
cuộc sống của bạn không? Khả nĕng nó xảy ra là bao nhiêu? 

 NӃu điӅu tӗi tӋ ấy xảy ra, bạn có thӇ lƠm gì đӇ giải quyӃt nó vƠ tiӃp tөc 
phát triӇn? 

 Nhӳng kӃt quả hay lӧi ích tӕt đҽp nƠo sӁ xảy ra nếu bạn dám hành động, 
kể cả nhân tố bên ngoài (tiền bạc, sự tự do,ầ) và bên trong (lòng tự trọng, sự 
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tự tin,ầ)? Trước đây đã có ai kém thông minh hơn bạn đã làm điều này và 
thành công chưa? 

 Bạn đang trì hoưn điӅu gì vì lo sӧ? Thông thường, những việc chúng ta sợ 
nhất lại là việc ta cần làm nhất. Hãy xác định trường hợp xấu nhất, chấp nhұn 
và thực hiện nó. 

 Bạn sӁ mất gì nӃu trì hoưn hƠnh đӝng ậ cả về tài chính, tinh thần và thể 
lực? Nếu bạn không theo đuổi những thứ bạn yêu thích, thì một nĕm, nĕm 
nĕm hay mười nĕm nữa bạn sẽ ở đâu. Không hành động gì chính là rủi ro lớn 
nhất. 

BѬӞC II: ELIMINATION ậ SӴ GIҦN TIӊN 

 

“Hoàn hảo không phải là khi không có gì cần tĕng thêm mà là khi không cần 
bỏ đi điều gì cả” ậ Antoine De Saint-Exupery, tác giả cuốn sách Hoàng Tử Bé 

 

“Sự tự do, hạnh phúc và phát triển chӍ có thể đạt được khi bạn chấp nhұn hi 
sinh một số thứ được đánh giá quá cao nhưng thực chất chӍ là những thứ tầm 
thường” ậ Robert Henri 

 

Hai chân lý cần ghi nhớ: 

 Làm tốt một việc không quan trọng sẽ không làm cho việc đó quan trọng hơn. 
 Một công việc đòi hỏi nhiều thời gian sẽ không làm cho nhiệm vụ đó quan 

trọng hơn. 
Quy luұt 80/20 
 

Quy luұt 80/20 có thể diễn đạt theo nhiều cách: 80% sản lượng đầu ra là kết 
quả của 20% đầu vào; 80% thành quả xuất phát từ 20% nỗ lực và thời gian; 
80% lợi nhuұn của công ty có từ 20% sản phҭm và khách hàngầDanh sách 
này còn kéo dài và rất đa dạng, và 80/20 chӍ là một con số đại diện tối thiểu, 
nó có thể là 90/10, 95/5 hay 99/1. 

 

Chìa khóa ở đây là xác định và loại bỏ 80% nỗ lực và thời gian mà chӍ đóng 
góp vào 20% kết quả, và ngược lại, tұp trung vào 20% nỗ lực và thời gian tạo 
ra 80% kết quả. 

 

Ҧo tưởng 9 ậ 5 và quy luұt Parkinson 
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Ҧo tưởng 9 ậ 5: Tại sao tất cả mọi người trên Trái Đất đều cần tới chính xác 
tám tiếng mỗi ngày để hoàn tất công việc? Điều đó là vô lý. Chế độ làm việc 
tám tiếng một ngày không hề có cơ sở khoa học. 

 

Do chúng ta có tám tiếng để làm việc, chúng ta sẽ làm việc đủ tám tiếng. Nếu 
chúng ta có 15 tiếng làm việc, chúng ta cǜng sẽ làm việc đủ 15 tiếng. Nếu 
chúng ta có việc gấp và đột ngột phải rời công sở trong hai giờ nữa, chúng ta 
cǜng sẽ hoàn thành tất cả công việc được giao trong hai tiếng đồng hồ đó. 

 

Quy luұt Parkinson: một nhiệm vụ sẽ được xem là quan trọng và phức tạp tỷ 
lệ thuұn với thời gian được giao để hoàn thành nhiệm vụ đó. Nếu giảng viên 
giao cho bạn 24 giờ để hoàn thành một dự án, áp lực thời gian sẽ buộc bạn 
phải tұp trung và bạn sẽ không còn lựa chọn nào ngoài việc thực thi những 
điều cần thiết nhất. Nếu ông ấy cho bạn một tuần, bạn sẽ dành ra sáu ngày 
để quan trọng hóa mọi việc lên. Và nếu ông ấy cho bạn một tháng thì, lạy 
Chúa, đó sẽ là một thảm họa tinh thần. 

 

Hãy kết hợp quy luұt 80/20 và quy luұt Parkinson với nhau: Xác định ra một 
vài nhiệm vụ tối quan trọng, đem lại 80% kết quả và lên lịch cho những nhiệm 
vụ đó trong thời gian thұt ngắn và rõ ràng. 

 

Xác định danh sách ngắn gọn những việc cần làm và những việc không 
được làm: 

 Nếu bạn bị một cơn đau tim và chӍ được phép làm việc hai giờ mỗi ngày, bạn 
sẽ làm những việc gì? Không bao giờ nên đặt quá hai nhiệm vụ quan trọng 
cần hoàn thành mỗi ngày. 

 Nếu bạn bị dí súng vào đầu và bị bắt phải dừng lại 4/5 những hoạt động tiêu 
tốn thời gian hiện tại của mình, bạn sẽ bỏ đi những hoạt động nào? 

 Ba hành động đầu tiên mà bạn thường làm trong thời gian trống để thấy mình 
vүn còn hữu ích là gì? 

 Đừng thực hiện nhiều nhiệm vụ cùng một lúc. Cố gắng vừa đánh rĕng, vừa 
nói chuyện điện thoại và trả lời email cùng một lúc sẽ không đem lại hiệu quả. 
Vừa ĕn lại vừa lướt web tìm kiếm thôn tin và chat cùng một lúc ư? Chẳng 
hiệu quả gì đâu. 
Hạn chế thông tin 
 

Lượng thông tin càng dồi dào sẽ càng làm giảm khả nĕng chú ý của bạn do 
phải dàn trải sự tұp trung của mình cho nhiều thông tin khác nhau. 
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1) Bắt đầu tuần lễ ĕn kiêng thông tin 

 

Thông tin cǜng giống như kem vұy. “Ӗ, tôi sẽ chӍ ĕn một nửa thìa kem” cǜng 
giống như là “tôi sẽ chӍ lướt web một phút thôi”. Phải dừng ngay những thói 
quen không tốt. 

 

Sau đây là những quy tắc: Không đọc báo, tạp chí, không nghe đài, không 
truy cұp vào các trang web tin tức, không xem tivi (trừ một tiếng giải trí vào 
buổi tối), không truy cұp Internet trừ khi cần thiết, không đọc những tài liệu 
không cần thiết, v.v.. 

 

Vұy bạn phải làm gì trong khoảng thời gian còn lại? Thay vì đọc báo vào bữa 
sáng, hãy trò chuyện với người bạn đời của mình, chơi với con trẻ, hay 
nghiên cữu những nguyên lý của cuốn sách này. 

 

2) Liệu mình có thực sự cần thông tin này cho việc gì quan trọng hay gấp gáp 
ngay bây giờ không? 

 

Nếu bạn có thói quen tìm kiếm một thông tin để chuҭn bị cho một sự kiện sẽ 
diễn ra hàng tuần hay hàng tháng sau đó, và rồi lại phải đọc lại chính những 
thông tin đó khi sự kiện kia tới gần, thì đây là một thói quen không cần thiết. 

 

3) Nghệ thuұt bỏ qua 

 

Nếu bạn đang đọc một bài báo không thú vị, hãy đặt nó xuống và thôi không 
đọc nữa. Nếu bạn xem một bộ phim dở tệ, thì hãy ra khỏi rạp trước khi phải 
tiêu tốn thêm nơ ậ ron thần kinh. Nếu bạn đã no bụng sau khi mới ĕn xong 
một nửa đƿa sườn, thì hãy đặt đƿa xuống và không cần ĕn thêm tráng miệng 
nữa. Nhiều hơn không phải đã tốt hơn, và ngừng lại đôi khi còn tốt hơn 10 lần 
so với việc cố gắng hoàn thành. 

 

Giảm thiểu các nhân tố gây gián đoạn 
 

1) Loại bỏ những nhân tố gây lãng phí thời gian 
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Hãy tắt chế độ báo âm và chӍ kiểm tra email 2 lần một ngày, một lần vào lúc 
12 giờ trưa và một lần vào lúc 4 giờ chiều, đây là hai khoảng thời gian bạn sẽ 
nhұn được nhiều email nhất. 

 

2) Đối với những nhân tố chiếm nhiều thời gian, hãy gom chúng lại 

 

Nếu bạn kiểm tra hòm thư và thanh toán hóa đơn nĕm lần mỗi tuần, bạn có 
thể mất 30 phút mỗi lần và trả lời được tổng số 20 lá thư. Thay vào đó, nếu 
bạn làm việc này một lần mỗi tuần, bạn chӍ mất tổng cộng 60 phút mà vүn trả 
lời được hết 20 lá thư. 

 

BѬӞC III: AUTOMATION ậ TӴ ĐӜNG HịA 

 

“Sự giàu có của một người tỷ lệ thuұn với số công việc anh ta có thể chuyển 
giao cho người khác” ậ Henry David Thoreau 

 

Thuê một trợ lý riêng từ xa (virtual assistant) là điểm khởi đầu lớn lao, đánh 
dấu thời điểm bạn học cách ra mệnh lệnh và làm chủ thay vì mãi là kẻ bị sai 
khiến. Đây là một bước luyện tұp để sở hữu kỹ nĕng quan trọng nhất của 
nhóm NR: quản trị từ xa và trao đổi thông tin. 

 

BÁNH LÁI TӴ ĐӜNG CHO CON THUYӄN THU NHҰP ậ bao gồm bốn bước 

 

Bước một 
: Lựa chọn phân phúc thị trường phù hợp 

 

Tạo ra nhu cầu rất khó. Đáp ứng nhu cầu dễ hơn nhiều. Đừng tạo ra sản 
phҭm rồi mới tìm khách hàng tiêu thụ. Hãy tìm một thị trường ậ xác định đối 
tượng khách hàng ậ sau đó mới tìm kiếm hay phát triển sản phҭm phục vụ 
đối tượng khách hàng đó. 

 

Bước hai 
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: Phác họa sản phҭm 

 

1) Lợi ích cốt lõi của sản phҭm nên được giải thích chӍ trong MӜT câu hoặc 
MӜT cụm từ duy nhất. Sản phҭm này khác biệt thế nào và tại sao khách hàng 
cần mua nó? Apple đã làm rất tốt điều này với sản phҭm Ipod với khҭu hiệu 
“1000 bài hát trong túi bạn”, thay vì sử dụng những thuұt ngữ chuyên ngành 
khó hiểu như GB, độ bĕng thông rộng, v.v.. 

 

2) Sản phҭm nên có giá từ 50 đến 200 đô la. Đặt giá thấp chӍ đem lại lợi ích 
ngắn hạn, do các công ty khác sẽ sҹn sàng hi sinh lợi nhuұn, giảm giá và 
cùng bạn đi tới con đường phá sản. Ngược lại, định vị sản phҭm cao cấp và 
đặt giá cao sẽ đem lại ba lợi ích sau: 

 Đặt giá cao đồng nghƿa với việc chúng ta bán ra ít sản phҭm hơn ậ do đó yêu 
cầu quản trị khách hàng ít hơn ậ và có thời gian để thực hiện các ước mơ 
khác. 

 Đặt giá cao sẽ thu hút những đối tượng khách hàng yêu cầu ít dịch vụ hỗ trợ 
hơn. Họ có khả nĕng tài chính, ít thắc mắc, phàn nàn và trả lại sản phҭm hơn. 
Tuy nhiên mức giá cao cǜng có hạn chế rất lớn. Khi giá đơn vị vượt quá một 
ngưӥng cụ thể, bạn sẽ phải đàm phán nhiều lần trước khi đối tác đồng ý mua 
hàng. Đây là điều cấm kị trong bữa ĕn kiêng ít hàm lượng thông tin của chúng 
ta. 

 

Do đó mức giá từ 50 đến 200 đô la sẽ đem lại nhiều lợi nhuұn và nhұn được 
ít lời than phiền nhất. Hãy đặt giá cao sau đó đưa ra lời giải thích hợp lý cho 
mức giá đó. 

 

3) Không nên mất quá ba tới bốn tuần để sản xuất sản phҭm. Điều này rất 
quan trọng nhҵm giữ giá thành sản xuất ở mức thấp, đáp ứng nhu cầu mua 
hàng mà không cần lưu kho sản phҭm. Nên nhắm tới những sản phҭm mà 
thời gian từ khi có đơn hàng tới khi giao hàng chӍ mất một đến hai tuần. 

 

Ba lựa chọn về sản phҭm 

 

1) Bán lại một sản phҭm: là cách dễ nhất nhưng cǜng ít lợi nhuұn nhất và đi 
đến phá sản nhanh nhất do cạnh tranh giá gay gắt với các nhà bán lẻ khác. 

 

2) Mua nhượng quyền. là một hình thức ưa thích của nhiều người trong nhóm 
NR. 
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3) Sáng tạo một sản phҭm mới. Và thông tin là một lựa chọn. 

 

Các sản phҭm về thông tin đều có giá thành thấp, tốc độ sản xuất nhanh và 
khiến các đối thủ cạnh tranh phải mất nhiều thời gian mới theo kịp. 

 

Bạn cho rҵng những người trong thị trường của bạn sẽ sҹn lòng chi trả để 
được học về kỹ nĕng nào? Hãy trở thành chuyên gia về kỹ nĕng đó, sau đó 
sáng tạo ra một sản phҭm hướng dүn cách thức bạn đã làm. Bạn cǜng có thể 
phỏng vấn và ghi âm cuộc nói chuyện với các chuyên gia về kỹ nĕng đó. Bạn 
có một kinh nghiệm, câu chuyện “từ thất bại đến thành công” nào của bản 
thân có thể chuyển thành một sản phҭm hướng dүn cho mọi người được 
không? 

 

Các bước trở thành một chuyên gia: 

1. Tham gia vào hai hay ba tổ chức liên quan đến đề tài bạn quan tâm có những 
cái tên thұt thu hút. 

2. Đọc ba cuốn sách bán chạy nhất về đề tài bạn quan tâm, sau đó tóm lược 
chúng. 

3. Tổ chức một buổi hội thảo miễn phí tại một trường đại học danh tiếng gần nơi 
bạn ở. Hãy quảng cáo buổi hội thảo này trên các poster. Sau đó, hãy tổ chức 
hội thảo tương tự ở các chi nhánh tại địa phương của các công ty lớn. Hãy 
cho công ty đó biết bạn đã tổ chức buổi hội thảo tại Trường Đại học X, và 
rҵng bạn là thành viên của tổ chức Y đã đề cұp trong bước một. Hãy nhấn 
mạnh với họ buổi hội thảo này hoàn toàn miễn phí, được tổ chức với mục 
đích gia tĕng kinh nghiệm diễn thuyết thực tiễn cho bạn, không phải nhҵm 
giới thiệu sản phҭm hay dịch vụ nào cả. Hãy ghi âm và ghi hình lại các cuộc 
hội thảo này để sau này có thể sử dụng làm sản phҭm CD/DVD. 

4. Đề nghị được viết một hay hai bài báo cho các tạp chí có liên quan đến đề tài 
của bạn, dùng những thành quả từ bước 1 và bước 3 để giành lấy sự tín 
nhiệm của các tạp chí này. Nếu bị từ chối, hãy yêu cầu được phỏng vấn một 
chuyên gia có tiếng, sau đó viết bài về cuộc phỏng vấn này ậ với cách này, 
tên bạn vүn được đĕng dưới bài báo. 

Bước ba: 

Vi thử nghiệm sản phҭm 

 Vi thử nghiệm bao gồm quá trình dùng những quảng cáo ít tốn kém để kiểm 
tra phản ứng của khách hàng với một sản phҭm trước khi bắt tay vào sản 
xuất sản phҭm đó. 
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 Trong thời đại Internet, bạn có thể thử nghiệm những ý tưởng về sản phҭm 
trên Google Adwords trong vòng 5 ngày với giá xấp xӍ 500 đô la. 

Bước bốn 

: Quản lý bҵng sự vắng mặt 

 

Mục tiêu của chúng ta không phải là lұp nên một doanh nghiệp có quy mô thұt 
lớn, mà là một doanh nghiệp tiêu tốn của chúng ta ít thời gian và công sức 
nhất. Doanh nghiệp đó phải giúp chúng ta thoát ra khỏi dòng thông tin và khối 
lượng công việc bề bộn thay vì đҭy chúng ta vào đó. 

 

ệt lựa chọn hơn = Nhiều doanh thu hơn 

 Phục vụ khách hàng không có nghƿa là trở thành nô lệ và thuұn theo mọi 
mong muốn của họ. Dịch vụ khách hàng là cung cấp một sản phҭm vượt trội 
với một mức giá phải chĕng và giải quyết các vấn đề chính đáng một cách 
nhanh nhất. 

 Bạn càng cung cấp cho khách hàng nhiều lựa chọn, họ càng khó đưa ra 
quyết định và số lượng đơn hàng càng ít đi ậ cuối cùng chính bạn lại là người 
chịu thiệt. Hơn nữa, bạn càng đưa ra nhiều lựa chọn cho khách hàng, gánh 
nặng dịch vụ khách hàng và sản xuất càng đè nặng lên vai bạn. 
Một vài phương pháp để giảm tổng nhu cầu dịch vụ: 

 ChӍ đưa ra một tới hai lựa chọn mua hàng (chẳng hạng như “cơ bản” và “ưu 
đãi”) 

 Không cung cấp nhiều phương án giao hàng. Thay vào đó, chӍ đưa ra một 
hình thức giao hàng nhanh và tính thêm phí. 

 Không giao hàng qua đêm, hoặc giao hàng theo yêu cầu, do các hình thức 
giao hàng này sẽ kéo theo hàng trĕm cuộc điện thoại của khách hàng. Không 
nhұn giao hàng xuyên quốc gia, vì bạn phải khai hải quan, sau đó giải quyết 
những thắc mắc về việc giá sản phҭm tĕng 20 tới 100% do chịu thuế xuất 
nhұp khҭu. 

BѬӞC IV: LIBERATION ậ GIҦI PHịNG 

 

“Bҵng cách làm việc chĕm chӍ 8 giờ một ngày, cuối cùng bạn sẽ trở thành 
giám đốc và làm việc 12 giờ một ngày” ậ Robert Frost. 

 

Quy trình chung là D-E-A-L, nhưng những nhân viên làm vĕn phòng cần ứng 
dụng theo D-E-L-A. Nguyên do có liên quan tới môi trường làm việc. Những 
nhân viên này cần Giải phóng (Liberation) bản thân khỏi môi trường vĕn 
phòng trước khi họ có thể làm việc 10 tiếng một tuần, đó là do quan niệm 
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chung trong môi trường làm việc luôn tuân thủ giờ làm việc hành chính từ 9 
giờ sáng đến 5 giờ chiều. Thұm chí cả khi bạn đem lại hiệu quả gấp đôi trước 
đây, nếu bạn chӍ làm việc bҵng ữ thời gian của các đồng nghiệp, bạn cǜng 
nhiều khả nĕng bị sa thải. Ngay cả khi bạn làm việc 10 tiếng một tuần mà vүn 
đem lại hiệu quả gấp đôi những người làm việc 40 tiếng, người ta sẽ yêu cầu 
bạn “Hãy làm việc 40 tiếng một tuần và đem lại hiệu quả gấp tám lần”. Đây là 
một trò chơi vô tұn. 

 

10 bước để biến mất khỏi vĕn phòng 

1. Sử dụng một kế hoạch đã chuҭn bị trước hay một tình huống khҭn cấp 
(chuyện gia đình, chuyện cá nhân, chuyển nhà, sửa nhà,ầ) để xin nghӍ một 
hay hai tuần. 

2. Nói rҵng bạn nhұn ra bạn không thể không làm việc và rҵng bạn muốn làm 
việc thay vì nghӍ phép. 

3. Đề xuất kế hoạch làm việc từ xa và nếu cần thiết, chấp nhұn cắt lương trong 
thời gian đó (chӍ thời gian đó thôi) nếu hiệu quả công việc giảm sút. 

4. Hợp tác với ông chủ để ông ta cǜng tham gia vào quá trình này. 
5. Biến hai tuần “nghӍ việc” thành hai tuần làm việc hiệu quả nhất bạn từng có. 
6. ChӍ cho ông chủ thấy những kết quả cụ thể sau khi trở lại làm việc và nói với 

ông ta rҵng bạn có thể làm việc tốt gấp đôi bình thường khi không phải đi lại 
hay bị làm phiềnầĐề nghị được làm việc ở nhà một hay hai ngày mỗi tuần và 
thử nghiệm trong hai tuần. 

7. Nâng cao tối đa nĕng suất làm việc trong những ngày đó. 
8. Đề nghị chӍ đến làm ở vĕn phòng một hay hai ngày mỗi tuần. 
9. Làm việc kém hiệu quả trong những ngày đến vĕn phòng. 
10. Đề nghị được làm việc hoàn toàn từ xa ậ chắc chắn ông chủ sẽ đồng ý. 

Nếu bạn bị sa thải, có thể đó lại là điều may mắn: Phần lớn mọi người không 
đủ may mắn để bị sa thải và buộc phải chịu đựng địa ngục trong suốt 30 ậ 40 
nĕm. 

 

Nếu chӍ vì bạn bối rối khi phải thừa nhұn rҵng bạn đang giải quyết hұu quả 
của những quyết định sai lầm của 5, 10 hay 20 nĕm trước thì điều đó cǜng 
không thể ngĕn bạn đưa ra những quyết định đúng đắn vào lúc này. Nếu bạn 
để lòng kiêu hãnh ngĕn cản bạn thì từ giờ đến 5, 10 hay 20 nĕm nữa, bạn sẽ 
thấy chán ghét cuộc sống vì những lý do tương tự. Sự kiêu hãnh thұt ngu 
ngốc. Biết từ bỏ những thứ không hiệu quả là một tố chất cần thiết để trở 
thành người chiến thắng. 

 

Một vài nỗi ám ảnh khi bạn nghӍ việc và giải pháp 
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1) Tôi sẽ không thể thanh toán các hóa đơn. Bạn hoàn toàn có thể tạm thời 
cắt giảm một số chi phí hay sống bҵng tiền tiết kiệm trong một thời gian ngắn. 
Bạn có thể cho thuê hay bán nhà. Luôn luôn có sự lựa chọn. 

 

2) Bảo hiểm sức khỏe và lương hưu sẽ biến mất: Bạn có thể nhұn được dịch 
vụ y tế từ một nhà cung cấp và một mạng lưới tương tự. 

 

3) Nó sẽ làm hỏng sơ yếu lý lịch của tôi 

 

Nếu trong sơ yếu lý lịch của bạn có một đến hai nĕm đi du lịch khám phá thế 
giới hoặc làm những hào hứng khác thì sẽ có hai điều thú vị xảy ra khi bạn 
quay trở lại thế giới của công việc. Thứ nhất, bạn sẽ được mời phỏng vấn 
nhiều hơn vì bạn là người nổi bұt. Thứ hai, những nhà tuyển dụng vốn đã 
chán ngán công việc của mình sẽ dành cả buổi phỏng vấn để hỏi làm thế nào 
bạn làm được việc đó! 

 

Hai loại sai lầm: Sai lầm vì hành động và sai lầm vì không hành động 

 Loại thứ nhất là kết quả của một quyết định hành động. Loại sai lầm này 
thường do thiếu thông tin vì ta không thể có hết mọi thông tin được. Sai lầm 
này khiến bạn dǜng cảm hơn. Thần may mắn luôn ủng hộ những người dǜng 
cảm. 

 Loại thứ hai là kết quả của việc không hành động ậ từ chối thay đổi một tình 
thế xấu do sợ hãi dù đã có đủ thông tin. Bạn không dám bước ra khỏi một mối 
quan hệ tồi, và thế là nó biến thành một cuộc hôn nhân tồi. Bạn không dám 
bước ra một công việc sai lầm, và nó trở thành án tù chung thân. 
Lấp đầy khoảng trống ậ Thêm gia vị cho cuộc sống không có công việc 
 

Tôi đã có nhiều tiền bạc và thời gian hơn tôi từng mơ ướcầTại sao tôi vүn 
chán nản? 

 

Hãy thấy vui vì bạn đang phải đối mặt với vấn đề này lúc này chứ không phải 
cuối đời. 

 

Nhưng đợi một látầChẳng phải có nhiều thời gian hơn là điều chúng ta luôn 
theo đuổi sao? Không phải đó là mục đích của cuốn sách này sao? Không, 
không hề. Quá nhiều thời gian rỗi chính là thứ thuốc kích thích thói tự kỷ và 
các chứng bệnh thần kinh. Giảm bớt những công việc không phải là mục đích 
cuối cùng. Sống nhiều hơn ậ và làm được nhiều hơn ậ mới là mục đích. Hãy 
đứng lên và thực hiện giấc mơ của bạn. 
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Những người mới nghӍ hưu còn chán nản vì một lý do nữa: cách ly xã hội. 

 

Các vĕn phòng cǜng có cái tốt: những lời than phiền, buôn chuyện và thương 
hại, những video clip ngu ngốc qua email kèm theo những lời bình luұn thұm 
chí còn ngu ngốc hơn, những cuộc họp không làm được gì ngoài việc giết 
thời gian và cười phiếm. Bản thân công việc có thể là một con đường cụt, 
nhưng sự tương tác qua lại giữa con người mới là cái giữ chúng ta ở lại. Một 
khi được tự do, sự tương tác này biến mất, và bạn cảm thấy trống rỗng. 

 

Những mối nghi vấn thường xuất hiện là: 

 Tôi có thực sự làm mọi việc để được tự do và có cuộc sống tốt hơn hay tôi chӍ 
là kẻ lười biếng? Tôi thực sự thành công hay tôi chӍ đang tự lừa dối mình? 

 Tôi rút khỏi cuộc đua vì nó tồi tệ hay chӍ vì tôi không thể vượt qua nó? Tôi là 
kẻ thua cuộc? 

 Mọi việc rồi sẽ tốt đҽp hơn không? Hay có lẽ tôi nên làm theo những mệnh 
lệnh của sếp như trong quá khứ? ệt ra thì nó cǜng dễ hơn. 

 Tôi có hạ thấp tiêu chuҭn của mình không? Hay các bạn của tôi ậ những 
người đang kiếm được nhiều gấp đôi so với ba nĕm trước ậ đang đi đúng 
hướng? 
Phần lớn những nghi vấn này sẽ được loại bỏ khi bạn hiểu được bản chất 
của chúng: chính thói quen so sánh nhiều hơn ậ là ậ tốt hơn và dùng tiền làm 
thước đo cho thành công đã đưa chúng ta vào rắc rối. Những nghi vấn này sẽ 
xâm chiếm đầu óc bạn khi bạn không còn gì để nghƿ. Vì vұy hãy đi tìm cho 
mình một mục đích sống mới. Có hai mục đích mà nhiều NR đánh giá là cực 
kỳ quan trọng: không ngừng học hỏi và cho đi: 

 Sӕng nghƿa lƠ hӑc hӓi. Hãy học một ngoại ngữ mới, chơi một loại nhạc cụ 
mới, một môn thể thao mới,ầ 

 Cho đi: Làm cái gì đó để cải thiện cuộc sống bên ngoài bản thân bạn. Nếu 
bạn là một nhạc sƿ và khiến hàng ngàn trái tim ngây ngất, thì đó là cho đi. Nếu 
bạn là một thầy giáo và thay đổi cuộc sống của một đứa trẻ trở nên tốt hơn, 
thì thế giới đã được cải thiện. 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

Nguyenminhhuy.com

882



Vƿ đại do lӵa chӑn  
(Cùng tác giả tӯ tӕt đӃn vƿ đại vƠ xơy dӵng đӇ trѭӡng tӗn) 

Trong số 25 tác phҭm có ảnh hưởng nhất thế giới về quản trị trong thế kỷ 20 
theo bình chọn của tạp chí Time thì đã có tới 2 tác phҭm của Jim Collins, đó 
là “Xây dựng để trường tồn” và “Từ tốt đến vƿ đại”. Giờ đây, sau nhiều nĕm 
chờ đợi của các nhà lãnh đạo doanh nghiệp, Jim Collins đã cho ra đời tác 
phҭm mới (mà theo đánh giá của nhiều chuyên gia cǜng sẽ là một tác phҭm 
kinh điển trong thế kỷ 21), đó là “Vƿ đại do lựa chọn”. Cuốn sách là kết quả 
của một công trình nghiên cứu đồ sộ kéo dài 9 nĕm, trả lời câu hỏi quan trọng 
bұc nhất của các doanh nhân và các nhà quản lý trong thời đại ngày nay, đó 
là:”Làm thế nào để một số công ty có thể sống sót và phát triển thịnh vượng 
qua những bất ổn, hỗn loạn và may rủi của môi trường kinh doanh?”. 

1. Giới thiệu 

 Từ nĕm 2000 đến nay, nước Mỹ và thế giới đã trải qua hàng loạt các 
sự kiện bất ổn và không thể đoán trước được. Thị trường đầu cơ giá 
lên dài hạn bị sụp đổ. Các cuộc khủng bố ngày 11/9/2001 khiến người 
người sợ hãi và giұn dữ, rối sau đó là chiến tranh. Ӣ khắp nơi trên thế 
giới, thay đổi công nghệ và cạnh tranh toàn cầu diễn ra liên tục và đầy 
đột biến. 

 Thế nhưng có một số công ty vүn lèo lái cực kỳ tốt trong thế giới đó. Họ 
không chӍ phản ứng mà sáng tạo cái mới; không chӍ sống sót mà là 
chiến thắng; không chӍ thành công mà là vƿ đại. 

 Đối tượng nghiên cứu trong cuốn sách chính là những công ty như thế, 
được gọi là những công ty 10X, với điểm chung là họ vượt qua chӍ số 
ngành của mình ít nhất 10 lần, có thể kể đến vài cái tên tiêu biểu như: 
hãng hàng không Southwest, Intel, Microsoft,v.v. 

 Không giống “Xây dựng để trường tồn” hay “Từ tốt đến vƿ đại”, cuốn 
sách này thêm vào yếu tố biến động bất ổn không ngừng của môi 
trường kinh doanh vì hai lý do: thứ nhất, tương lai là điều không thể 
đoán trước và thế giới vүn sẽ bất định, và thứ hai, có những nhұn thức 
sâu sắc vүn bị che giấu khi chӍ nghiên cứu các nhà lãnh đạo trong bối 
cảnh yên bình. 

 Câu hỏi cốt lõi của cuốn sách không phải là “Những công ty vƿ đại có 
cùng đặc điểm gì”, mà là “Những công ty vƿ đại có cùng đặc điểm gì 
giúp phân biệt chúng với những công ty so sánh?” 

2. Đặc điểm chung của các công ty 10X 

 So với những công ty so sánh, những người 10X không sáng tạo hơn, 
không có tầm nhìn xa hơn, không cá tính hơn, không tham vọng hơn, 
không may mắn hơn, không thích tìm kiếm rủi ro hơn, không anh hùng 
hơn, không có khuynh hướng thực hiện những nước cờ táo bạo hơn. 
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 Một mặt, họ hiểu rҵng họ luôn đối diện với sự bấp bênh liên tục và họ 
không thể dự đoán chính xác những khía cạnh quan trọng của thế giới 
xung quanh. Mặt khác, họ không cho phép những lực tác động nҵm 
ngoài sự kiểm soát của họ và những sự kiện tình cờ quyết định kết quả 
của họ, họ hoàn toàn lãnh trách nhiệm về chính số phұn của mình. 

 Những người 10X đem quan điểm này vào cuộc sống bҵng bộ ba hành 
vi trọng yếu: kiên định với nguyên tắc, sáng tạo theo kinh 
nghiệm và biết sợ hãi một cách hữu ích với một lực tác động trung 
tâm: Tham vọng cấp độ 5. 

 Kiên định với nguyên tắc giữ những công ty 10X theo đúng lộ trình, 
sáng tạo theo kinh nghiệm giữ họ đầy sức sống và nghị lực, sự sợ hãi 
hữu ích giúp họ sống sót và tham vọng cấp độ 5 mang lại động cơ thúc 
đҭy đầy cảm hứng. 

Kiên định với nguyên tắc 

 Nguyên tắc là sự nhất quán trong hành động, nhất quán với các giá trị, 
nhất quán với các mục tiêu dài hạn, nhất quán với các tiêu chuҭn hoạt 
động, và nhất quán qua thời gian. 

 Với một nhà lãnh đạo 10X, hình thức chính thống duy nhất của nguyên 
tắc là tự nguyên tắc, tồn tại một ý chí nội tại để làm bất kỳ điều gì cần 
thiết nhҵm tạo ra một kết quả vƿ đại, cho dù khó khĕn ra sao. 

 Họ bắt đầu với các giá trị, mục đích, mục tiêu lâu dài và những tiêu 
chuҭn hành động nghiêm ngặt. Nếu những điều này buộc họ phải cư 
xử không như mọi người, họ sẽ làm. Họ không để những sức ép bên 
ngoài, hay thұm chí những quy tắc xã hội, khiến họ đi chệch hướng. 
Trong một môi trường đầy bất ổn và không khoan nhượng, chạy theo 
sự điên cuồng của đám đông là cách tốt nhất để bị tiêu diệt. 

Sáng tạo dựa trên thực nghiệm 

 Những nhà lãnh đạo 10X thường không táo bạo và tự tin hơn so với 
những công ty so sánh, khi cần, cả hai nhóm đều đặt cược lớn và hành 
động kịch tính. Nhưng những 10X lại có nền tang thực nghiệm sâu sắc 
hơn đối với các quyết định và hành động của họ, mang lại cho họ niềm 
tin có cơ sở và giới hạn được rủi ro. 

Sự sợ hãi hữu ích 

 Những nhà lãnh đạo 10X duy trì cảnh giác cao độ trong cả thời kỳ tươi 
đҽp cǜng như đen tối. Thұm chí trong những lúc thuұn lợi, họ luôn tin 
rҵng, với sự chắc chắn 100%, sẽ có những sự kiện bất lợi và nguy 
hiểm sẽ xảy đến với mình. Như việc Bill Gates không ngừng lo lắng về 
việc ai sẽ là Bill Gates tiếp theo, một thҵng nhóc trung học nào đó, miệt 
mài 22 giờ mỗi ngày trong một vĕn phòng bé xíu bҭn thӍu, để cho ra 
một quả ngư lôi huỷ diệt nhҵm vào Microsoft. 
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 Họ không chӍ sợ hãi, mà còn hành động hiệu quả từ sự sợ hãi đấy để 
chuҭn bị cho những sự kiện không lường trước được. Như Bill Gates 
không chӍ lo lắng, ông chuyển nỗi sợ thành hành động bҵng cách thuê 
nhân sự tốt hơn, lұp các quỹ dự trữ tiền mặt, và lao vào việc tung ra 
phần mềm tiếp theo để luôn đi trước một bước. 

 Bҵng việc tính đến hàng đống nguy hiểm có thể xảy ra, họ đặt bản thân 
ở một vị trí cao hơn để vượt qua nguy hiểm.... 

Tham vọng cấp độ 5 

 Các nhà lãnh đạo cấp độ 5 tham vọng một cách khó tin, nhưng tham 
vọng truóc hết là vì sự nghiệp, vì công ty, chứ không phải vì bản thân 
họ. 

 Họ không định nghƿa bản thân bҵng tiền, danh tiếng, hay quyền lực. Họ 
định nghƿa bản thân bҵng sự ảnh hưởng, đóng góp và mục đích. 

 Chẳng hạn như Bill Gates, một người bạn của ông đã nhұn xét “Tất cả 
cái tôi của Bill đều đi vào Microsoft. Đó là đứa con tinh thần đầu tiên 
của anh ta”. Rồi sau khi đã làm việc không biết mệt mỏi trong một phần 
tư thế kỷ để biến Microsoft thành một công ty vƿ đại, Gates cùng vợ lại 
khởi sự một mục tiêu táo bạo, đó là diệt trừ bệnh sốt rét trên toàn thế 
giới. 

3. Kiên định với nguyên tắc: Hành trình 20 dặm 

Hãy tưởng tượng có hai người thực hiện cuộc hành trình từ A đến B. Người 
thứ nhất luôn cam kết đi 20 dặm một ngày. Vào những ngày bất lợi, anh ta 
cǜng quyết tâm thực hiện đủ 20 dặm; nhưng vào những ngày thuұn lợi, anh 
ta cǜng vүn duy trì 20 dặm, mặc dù anh ta có thể đi 40, 50 dặm. Người thứ 
hai thì khác, anh ta đi 40, 50 dặm vào những ngày thuұn lợi, nhưng lại nghӍ 
ngơi, than thở vào những ngày thời tiết bất lợi. Bạn nghƿ ai là người chiến 
thắng? Đúng vұy, là người thứ nhất. 

Hành trình 20 dặm nói đến việc doanh nghiệp luôn đạt kết quả thực hiện nhất 
quán trong thời gian dài. Nó gồm hai yếu tố: luôn cam kết đạt kết quả trong 
điều kiện khó khĕn (cұn dưới) và hãm bớt tốc độ trong điều kiện thuұn lợi 
(cұn trên), hay tham vọng để đạt được mục đích và sự tự chủ kiềm chế. 

Ví dụ, công ty Microsoft đã áp dụng hành trình 20 dặm như sau: 

 Liên tục đưa ra các phiên bản mới của các sản phҭm phần mềm. 
Thường bắt đầu với những sản phҭm không hoàn hảo, sau đó liên tục 
cải tiến nĕm này qua nĕm khác để sau cùng đạt sự thống trị ngành. 

 Không bao giờ mở rộng quá mức về mặt tài chính, vì vұy chẳng bao 
giờ phải tạm dừng hành trình của mình. 

Nguyên nhân mà hành trình 20 dặm là bí quyết thành công 
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1. ảồy dựẹg sự tự tin trong Ẹȇi hoàẹ cǝẹh 

 Sự tự tin không đến từ các bài diễn thuyết động viên, các hành động 
truyền cảm hứng có sức lôi cuốn, chủ nghƿa lạc quan không cơ sở hay 
những hy vọng mù quáng. Sự tự tin có được qua các thành tựu hữu 
hình, đạt được những tiêu chuҭn hoạt động nghiêm ngặt từ nĕm này 
sang nĕm khác, dù hoàn cảnh trong ngành như thế nào. 

 Hoàn thành hành trình 20 dặm một cách nhất quán trong điều kiện tốt 
lүn điều kiện xấu sẽ xây dựng được sự tự tin. Đặc biệt trong những 
nghịch cảnh, nó củng cố lұp trường 10X: không bao giờ đổ lỗi cho hoàn 
cảnh, chúng ta chịu trách nhiệm cho kết quả của chính mình. 

2. Trốẹh thǝẸ hoǛ 

 Nếu bạn xả ra hết nguồn lực của mình, làm cho mình trở nên kiệt quệ 
vào những khoảng thời gian thuұn lợi, và rồi đột nhiên một hoàn cảnh 
bất lợi xảy ra, bạn sẽ gặp rắc rối nghiêm trọng. Bҵng cách bám vào 
Hành trình 20 dặm của mình, bạn giảm khả nĕng bị huỷ hoại trước một 
cú sốc lớn không lường trước được. 

 Ví dụ, vào những nĕm 1980, khi thị trường thuұn lợi, CEO Intel lúc đó 
tuyên bố ông sẽ giới hạn sự tĕng trưởng để giảm thiểu khả nĕng mất 
kiểm soát. Trong khi đó, AMD, công ty so sánh với Intel, tích cực vay 
thêm nợ, và tĕng trưởng gấp đôi so với Intel và nhanh hơn bất kỳ đối 
thủ nào trong ngành. Rồi đến nĕm 1985, khi ngành chất bán dүn rơi 
vào thời kỳ khủng hoảng, cả Intel và AMD đều chịu thiệt hại, nhưng 
AMD, với mức nợ dài hạn tĕng gấp ba lần trước đó, đã phải hứng chịu 
hұu quả nhiều hơn. Khi cả hai đi qua cơn giông bão, Intel đã đi lên mãi 
mãi, còn AMD đã không khôi phục được trong nhiều nĕm. 

3. Tự chủ trong Ẹợi trườẹg khợẹg thể kiểẸ soốt 

 Những nhà lãnh đạo 10X sử dụng Hành trình 20 dặm như một phương 
cách để áp dụng sự tự chủ, ngay cả khi sợ hãi trước nguy cơ hay khi bị 
cơ hội cám dỗ. 

 Có một Hành trình 20 dặm rõ ràng sẽ tұp trung được tư duy, vì mỗi 
người trong nhóm biết được các cột mốc và tầm quan trọng của nó, 
nên họ sẽ luôn đi đúng đường. 

Cốc yếu tȋ của Ẹȓt Hàẹh trìẹh 20 dǱẸ thàẹh cợẹg 

1. Có một giới hạn dưới về thành tựu chấp nhұn được, phải có tính thử 
thách (nhưng không phải bất thi) 

2. Có những kiềm chế tự áp đặt: tạo một giới hạn trên cho việc bạn sẽ đi 
bao xa khi gặp cơ hội tốt và điều kiện tốt. 

3. Được thiết kế tuỳ theo doanh nghiệp và môi trường của nó. Do doanh 
nghiệp tự thiết kế và áp dụng. 

4. Có một khung thời gian vừa đúng, không quá ngắn, không quá dài. 
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5. Được thực hiện với tính nhất quán tuyệt đối. ChӍ ý định tốt thôi là không 
đủ. 

Hành trình 20 dặm có thể áp dụng với các lƿnh vực phi lợi nhuұn. Một trường 
học có thể đề ra hàng trình kết quả học tұp cho học sinh. Một bệnh viện có 
thể có một hành trình an toàn cho bệnh nhân. Một sở cảnh sát có thể có một 
hành trình về tỷ lệ tội phạm. Một nhà thờ có thể có một hành trình về số người 
cải đạo,v.v. 

4. Sáng tạo dӵa trên kinh nghiӋm: Bắn đạn nhӓ, rӗi đӃn đại bác 

Trong một thế giới bất định và bất ổn, việc tұp trung quá mức vào việc thay 
đổi và cải cách sẽ không tạo được sự thành công vƿ đại, thұm chí có thể dүn 
đến thất bại hoàn toàn. Tuy nhiên, nếu bạn chӍ ngồi yên mà chẳng làm gì mới 
mẻ hay táo bạo, thế giới sẽ vượt mặt bạn, và bạn cǜng sẽ chết. 

Giải pháp ở đây là áp dụng ý tưởng: bắn đạn nhỏ trước, rồi hãy đến đại bác. 
Đầu tiên, các 10X bắn đạn nhỏ để định ra cái gì sẽ có hiệu quả. Sau đó, khi 
đã có sự tự tin dựa trên thực nghiệm từ những phát đạn nhỏ kia, bạn tұp 
trung nguồn lực của mình để bắn một phát đại bác. 

Những lý giải sau này có xu hướng chӍ tұp trung vào những quả đại bác, tạo 
một ấn tượng sai lầm rҵng thành tựu 10X chӍ đến với những ai dám gan góc 
luôn đặt cược lớn vào phát đại bác khổng lồ. Nhưng thực tế, lịch sử các công 
ty 10X rải đầy những phát đạn nhỏ mà chẳng trúng mục tiêu nào và kết thúc 
bҵng nhiều phát đại bác đұp tan mục tiêu của chúng. 

Một phát đạn nhỏ là một kiểm chứng thực nghiệm nhҵm mục đích học hỏi 
xem cái gì có hiệu quả phải hội đủ ba yếu tố: 

 Chi phí thấp 
 Rủi ro thấp: nếu phát đạn nhỏ ấy đi chệch hoặc không trúng mục tiêu 

nào thì sẽ kéo theo rất ít hұu quả. 
 Sự xao lãng thấp đối với doanh nghiệp (nhưng nó vүn có thể gây xao 

lãng cao với một số ít cá nhân). 

Phát đại bác trước khi bạn có được đánh giá thực nghiệm gọi là phát đại bác 
đã ngắm. Những công ty 10X thường chӍ bắn những phát đại bác đã ngắm, 
trong khi các công ty so sánh lại thường bắn những phát đại bác không ngắm 
bay lung tung khắp nơi. 

Đi theo nguyên tắc “bắn đạn nhỏ trước rồi đến đại bác” yêu cầu sự kết hợp 
các hành động sau: 

 Bắn những phát đạn nhỏ. 
 Đánh giá: những phát đạn nhỏ có trúng mục tiêu nào không? 
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 Cân nhắc: liệu có phát đạn nhỏ nào trúng mục tiêu đáng để chuyển 
thành đại bác không ? 

 Chuyển đổi: tұp trung các nguồn lực và bắn một phát đại bác chӍ khi 
được ngắm. 

 Không bắn những phát đại bác không ngắm. 
 Ngưng bắn những phát đạn nhỏ không trúng mục tiêu nào. 

Nãy giờ chúng ta chӍ tұp trung vào những phát đại bác không ngắm mà không 
trúng mục tiêu. Nhưng sẽ thế nào nếu một phát đại bác không ngắm lại trúng 
mục tiêu? Vì nếu sự đền bù lại có thể đủ lớn, có lẽ sự đánh cược lớn (của 
việc “không ngắm”) cǜng đáng để chịu rủi ro. Nhưng điều mӍa mai ở đây là, 
điều này còn nguy hiểm hơn một phát đại bác bị thất bại. Bạn hãy cứ tưởng 
tượng một người đặt một nửa gia tài của mình vào trò bài bạc may rủi ở sòng 
bạc và anh ta thắng cuộc, và rồi anh ta quyết định đặt toàn bộ gia tài của 
mình vào đó để rồi mất trắng. 

Thực ra thì đôi khi, các công ty 10X cǜng bắn những phát đại bác không 
ngắm và rồi thất bại. Nhưng họ xem các sai lầm như học phí đắt đỏ và không 
lặp lại điều đó nữa. Ngược lại, những công ty so sánh lại thường cố khôi phục 
thảm hoạ bҵng cáchầbắn thêm một quả đại bác không ngắm khác. 

Trong thế giới bất ổn, nếu chӍ dựa vào những phân tích thông thường, bạn 
không thể biết được điều gì thực sự có hiệu quả. Bạn cần phải dựa vào sự 
đánh giá thực nghiệm. Hãy sáng tạo, nhưng xác thực các ý tưởng sáng tạo 
của bạn qua kinh nghiệm thực tiễn. Thұm chí bạn không cần bắn ra toàn đạn 
nhỏ, mà có thể học hỏi từ kinh nghiệm thực tiễn của người khác. 

Tuy nhiên, sau khi đã bắn hàng loạt đạn nhỏ và có đủ sự đánh giá để bắn đại 
bác, bạn cần thực hiện quả đại bác ấy. Nếu chӍ bắn những phát đạn nhỏ mà 
không bao giờ tұp trung vào một cược lớn hay một mục tiêu táo bạo, bạn sẽ 
chẳng bao giờ làm được điều gì vƿ đại. 

Hãy lấy ví dụ của Apple thời Steve Jobs. Apple đã bắn hàng loạt phát đạn 
nhỏ, thiết kế máy chơi nhạc MP3, iTunes dành cho Mac, ra mắt một kho lưu 
trữ nhạc trực tuyến và thực hiện thương lượng với ngành công nghiệp âm 
nhạc để chào bán những bản nhạc riêng rẽ với giá 99 cent. Cuối cùng, Apple 
đã bắn ra một phát đại bác lớn, iTunes và iPod cho các máy tính không phải 
là Mac, ngay lұp tức thị trường tiềm nĕng lên gần 20 lần. 

5. Biết sợ hãi hữu ích: Dүn đầu trên con đường tử thần 

Những nhà lãnh đạo 10X luôn giả định hoàn cảnh có thể thay đổi bất ngờ, dữ 
dội và nhanh chóng. Bҵng cách chuҭn bin trước, xây dựng những nguồn dự 
phòng, duy trì biên độ an toàn lớn “một cách vô lý”, giới hạn rủi ro và mài giǜa 
các nguyên tắc của mình trong thời điểm tốt lүn xấu, họ xử lý các sự kiện đột 
ngột trên một vị thế mạnh mẽ và linh hoạt. Họ hiểu, một cách sâu sắc rҵng: 
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Bạn chӍ có thể học hỏi từ những lỗi lầm nếu bạn đã “sống sót” qua những lỗi 
lầm đó. 

Sự sợ hãi hữu ích 1: Thêm bờnh dưỡng khí trước khi cơn bão nổi lên 

 Lý thuyết tài chính cho rҵng các nhà lãnh đạo tích trữ tiền mặt trong 
công ty là những người vô trách nhiệm trong việc sử dụng vốn. Trong 
một thế giới ổn định, điều này có thể đúng; nhưng thế giới chẳng bao 
giờ ổn định, có thể tiên liệu hay an toàn cả. 

 Thực tế thì các công ty 10X đem theo rất nhiều “bình dưӥng khí” dự 
phòng. Tỷ lệ tiền mặt so với tài sản của 10X cao gấp 3 đến 10 lần so 
với những công ty so sánh. Họ cҭn trọng hơn trong việc quản lý bảng 
cân đối kế toán của mình. Họ luôn cảnh giác cao độ với những điều 
nguy hiểm không thể lường trước. 

 Lấy ví dụ như hãng hàng không Southwest. Vào ngày khủng bố 11/9, 
Southwest đã có 1 tỷ đô la tiền mặt trong tay và xếp hạng tín nhiệm cao 
nhất ngành. Với 30 nĕm luôn kiên định với nguyên tắc, không xao 
nhãng ngay trong những thời kỳ tốt, họ đã có sҹn một kế hoạch cho 
khủng hoảng, những công cụ hoạch định cho những bất ngờ về tài 
chính. Họ tạo ra một nền vĕn hóa với những con người mãnh liệt, chu 
đáo với mối quan hệ “chúng tôi sẽ chĕm sóc lүn nhau”. Nhờ đó, họ 
không phải hứng chịu như những hãng hàng không khác khi bị sự kiện 
khủng khiếp 11/9 tấn công. 

Sự sợ hãi hữu ích thứ 2: Giới hạn rủi ro 

 Những công ty 10X ít liều lƿnh chấp nhұn rủi ro hơn các công ty so 
sánh. Hẳn nhiên là họ có mạo hiểm, nhưng họ giới hạn, kiểm soát, và 
tránh những rủi ro, đặc biệt là những loại rủi ro có thể tàn phá họ (Rủi 
ro tử thần), rủi ro nơi mà bất lợi tiềm nĕng lớn hơn ưu thế tiềm nĕng 
(Rủi ro bất xứng), hay rủi ro mà họ không thể kiểm soát. 

 Họ luôn cảnh giác cao độ, nhұn thức sớm hiểm nguy, ra những quyết 
định thұn trọng và hành động hiệu quả. 

Sự sợ hãi hữu ích 3: thu nhỏ, sau đó phóng to 

 Các nhà lãnh đạo 10X toàn tâm toàn ý tұp trung vào các mục tiêu của 
họ (phóng to) và cảnh giác cao độ về những thay đổi trong môi trường 
(thu nhỏ); họ thúc đҭy việc thực hiện hoàn hảo (phóng to) và điều chӍnh 
trước môi trường đang thay đổi. 

 Tóm lại, tất cả chúng ta đều sẽ đối diện với những thời điểm khi màn 
trình diễn của mình quan trọng rất nhiều so với những thời điểm khác. 
Các 10X chuҭn bị cho những thời điểm đó, nhұn ra những thời điểm 
đó, nắm lấy chúng, đảo ngược cuộc đời mình và thể hiện khả nĕng tốt 
nhất của mình trong những thời điểm đó. 
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6. SMaC 

SmaC là viết tắt cho Specific (cụ thể), Methodical (có phương pháp) 
và Consistent (nhất quán). 

SmaC là tұp hợp các thực hành hoạt động có thể kéo dài, tạo ra được một 
công thức thành công có thể lặp đi lặp lại và nhất quán; nó rõ ràng và vững 
chắc, giúp cho toàn doanh nghiệp có thể thống nhất và sắp xếp các nỗ lực 
của mình, cho ra một hướng dүn rõ ràng về những gì phải làm và không nên 
làm. Một công thức SmaC phản ảnh sự kiểm định thực nghiệm và hiểu rõ về 
những gì thưc sự hiệu quả và tại sao. 

John Wooden, huấn luyện viên đội bóng rổ UCLA vƿ đại, người tạo ra 10 đội 
vô địch trong 12 nĕm từ thұp niên 60 đến thұp niên 70, là một ví dụ điển hình 
cho tính nhất quán của Smac. Một vұn động viên trong đội của ông đã nói “Đã 
có một cách để làm mọi thứ. Bạn có thể đưa những người đã chơi cho UCLA 
trong các nĕm 55, 65, 70 và 75 vào cùng một đội, và họ sẽ chơi được với 
nhau, ngay lұp tức”. Wooden tiến hành những bài tұp luyện của mình bҵng bộ 
the huấn luyện 3Ừ5, rất ít chӍnh sửa, trong suốt ba thұp niên. Bài tұp luyện sẽ 
bắt đầu và kết thúc đều đặn như một cái máy. Wooden diễn dịch tất cả thành 
một công thức chi tiết, đến tұn cách các cầu thủ phải cột dây giày ra sao! 

Tín điều quản lý hiện đại hô hào rҵng doanh nghiệp phải xem xét việc cải tổ 
thường xuyên với quy mô lớn, rҵng phải tạo sự thay đổi triệt để với chính 
mình, và rҵng doanh nghiệp phải làm như thế trong toàn bộ quá trình hoạt 
động của mình. Tuy nhiên, trong một môi trường hỗn loạn, việc bạn liên tục 
thay đổi, cải tổ, lao vào thay đổi hình dạng, ứng phó với mọi thứ đұp vào bạn 
sẽ khiến cho bạn trở nên tầm thường và dễ dàng bị giết hại. Thực tế thì, dấu 
ấn của sự tầm thường không phải là việc không sҹn sàng thay đổi; dấu ấn 
của sự tầm thường là sự không nhất quán kinh niên. 

Các công ty 10X thay đổi công thức của họ ít hơn so với các công ty so sánh. 
Họ thực sự là những người bị ám ảnh và rất nỗ lực. Họ hoàn thành những 
mục tiêu lớn bҵng cách bám sát theo cách cực kỳ có nguyên tắc với những gì 
họ biết là có hiệu quả, đồng thời lo lắng ậ và họ luôn luôn lo lắng ậ về những 
gì không còn hiệu quả nữa trong môi trường luôn luôn thay đổi. Khi tình hình 
thұt sự đòi hỏi một sự thay đổi, họ đáp lại bҵng cách chӍnh sửa công thức của 
mình. 

Số lượng của các thay đổi vừa to lớn, vừa diễn ra nhanh chóng. Nếu chúng ta 
cố phản ứng với từng thay đổi bên ngoài, chúng ta sẽ nhanh chóng thấy bản 
thân trở nên bất lực. Hầu hết thay đổi chӍ là tín hiệu nhiễu và chẳng buộc 
chúng ta phải có bất kỳ thay đổi nào. 

Thế nhưng có một số thay đổi buộc chúng ta phải điều chӍnh và tiến hóa, nếu 
không chúng ta phải đối mặt với sự kết thúc, thảm họa hoặc những cơ hội bị 
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bỏ qua. Một công ty vƿ đại phải phát triển công thức của mình, đồng thời vүn 
giữ nguyên phần lớn công thức này. 

Có hai loại giải pháp lành mạnh để chӍnh sửa công thức Smac 

 Đối nội: thực thi sáng tạo theo kinh nghiệm, bắn những phát đạn nhỏ để 
khám phá những thực hành mới trước khi biến nó trở thành một phần 
của công thức. 

 Đối ngoại: áp dụng nguyên tắc thu nhỏ để nhұn định và đánh giá thay 
đổi ở môi trường, sau đó phóng to để thực hiện những chӍnh sửa cần 
thiết. 

Ví dụ, Bill Gates có một cơ chế thu nhỏ của mình, mỗi nĕm dành hẳn một 
tuần đi nơi khác để tұp trung đọc và suy nghƿ. Gates dành Tuần Suy Nghƿ vào 
tháng 4 nĕm 1994 cho vấn đề Internet. Ọng tự đặt ra những câu hỏi “Có 
những sự kiện gì? Là thұt hay chӍ là thổi phồng? Chúng ta có bị đe dọa hay 
không? Điều này có buộc phải có một thay đổi lớn hay không? Cuối cùng, ông 
kết luұn Internet có đại diện cho một thay đổi cơ bản của môi trường và là 
một mối đe dọa nghiêm trọng; Microsoft sẽ phải cần hướng hoàn toàn vào 
một thế giới được kết nối. 

Tuy hướng vào Internet là sự thay đổi lớn của Microsoft, hầu như công thức 
của họ vүn được giữ nguyên vҽn. Họ không từ bỏ việc tұp trung vào phần 
mềm, không từ bỏ giải pháp tung ra những sản phҭm chưa hoàn hảo rồi cải 
thiện chúng, không từ bỏ Windows và các ứng dụng, không từ bỏ thực hành 
những cuộc đấu khҭu nội bộ để tìm ra những ý tưởng tốt nhất. 
Có thể thấy, các 10X từ chối việc lựa chọn giữa tính nhất quán và thay đổi; họ 
duy trì cả tính nhất quán và thay đổi, đồng thời cả hai thứ. Không có tổ chức 
nào có thể thành công ở mức cao nhất mà thiếu sự nhất quán; và cǜng không 
tổ chức nào có thể thành công ở mức cao nhất mà không có sự tiến hoá hay 
thay đổi một cách hiệu quả. 

Những người đem lại sự thay đổi đáng kể trên thế giới, có ảnh hưởng lớn 
nhất đến kinh tế và xã hội, lại là những người cực kỳ nhất quán. Họ nguyên 
tắc, họ sáng tạo, họ sợ hãi. Họ là Smac. 

7. Kết quả của may rủi 

Để xem xét ảnh hưởng của yếu tố may rủi, đầu tiên các tác giả đưa ra định 
nghƿa về các sự kiện may rủi. Một sự kiện may rủi phải bao gồm ba yếu tố: 

 Diễn ra độc lұp với hành vi của các nhân vұt chính trong doanh nghiệp. 
 Không thể tiên liệu trước. 
 Dүn tới một kết quả đáng kể tiềm ҭn (tốt hoặc xấu). 

Các nhà nghiên cứu chӍ ra rҵng, các công ty 10X không có nhiều sự kiện may 
mắn hơn những công ty so sánh, và các công ty so sánh cǜng không gặp vұn 
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rủi nhiều hơn các công ty 10X. Tương tự, các công ty 10X không có được 
nhiều may mắn sớm hơn, và các công ty so sánh không gặp xui rủi sớm 
nhiều hơn. 

Sự khác biệt không phải ở bản thân may rủi, mà ở việc các công ty đã làm gì 
với sự may rủi mà họ gặp phải. 

Trong tất cả những may rủi mà chúng ta có thể gặp, may rủi về con người ậ 
may rủi ở việc tìm đúng người cố vấn, đối tác, đồng đội, lãnh đạo, bạn bè ậ là 
một trong những điều quan trọng nhất. 

Ai cǜng gặp may rủi, tốt hoặc xấu, nhưng những người 10X biết nắm bắt và 
tұn dụng may rủi của mình nhiều hơn những người khác. 

Như Bill Gates, bạn thấy ông có những may mắn không thể tin được. Ọng 
tình cờ sinh ra trong một gia đình thượng lưu đủ điều kiện cho ông vào 
trường tư. Ọng tình cờ được sinh ra đúng thời điểm, sắp bước vào tuổi 
trưởng thành khi sự tiến bộ của các vi điện tử khiến cho máy tính cá nhân là 
điều không thể tránh khỏi; ra đời muộn hơn chӍ 5 nĕm là ông sẽ vụt mất thời 
khắc này. Và ông đã có hàng loạt các may mắn khác. 

Thế nhưng, Gates không phải người duy nhất có được những may mắn đó. 
Hàng ngàn người cǜng có được những may mắn như Gates. Nhưng không 
ai, trừ Gates, sҹn sàng cắt ngang những kế hoạch cuộc đời (và hầu như là 
không ngủ, nuốt vội thức ĕn càng nhanh càng tốt để việc ĕn uống không gây 
ảnh hưởng đến công việc) để lao mình vào việc viết BASIC cho Altair. Không 
ai dám chống lại cha mҽ, bỏ học để làm việc với Altair. Hàng ngàn người đã 
có thể làm tương tự những điều này như Gates, nhưng họ đã không làm. 

Trái với các 10X, các công ty so sánh lại thường xuyên phí phạm may mắn. 
Khi đến lúc thực hiện trên vұn may của mình, họ lại loạng choạng. Họ không 
thất bại do thiếu vұn may, họ thất bại do thực thi kém. 

Không chӍ thực thi tốt trong những lúc may mắn, các công ty 10X còn biết 
cách tỏa sáng khi liên tục bị tấn công bởi những vұn rủi. Họ sử dụng khó khĕn 
như là chất xúc tác để xoáy vào mục đích sâu hơn, cam kết lại các giá trị, 
tĕng cường nguyên tắc, phản ứng với sự sáng tạo, và nâng cao nỗi sợ hãi 
hữu ích. 

Có một sự bất đối xứng thú vị giữa vұn may và vұn rủi. ChӍ với một cơ may, 
cho dù có to tát thế nào, tự nó cǜng không thể tạo ra một công ty vƿ đại. 
Nhưng ngược lại, chӍ cần một điều xúi quҭy cực kỳ đánh vào bạn trên Đường 
Tử Thần, hoặc một chuỗi kéo dài những sự kiện xui rủi tạo ra những hұu quả 
thê thảm, cǜng có thể chấm dứt cuộc chinh phục. 

Như đi nói, các 10X thực hành sợ hãi hữu ích, kết hợp với sáng tạo theo kinh 
nghiệm và kiên định với nguyên tắc, để tạo ra biên độ an toàn lớn. Nếu bạn 
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tham gia cuộc chơi đủ lâu, vұn may có khuynh hướng quay lại, nhưng nếu 
bạn bị loại, bạn sẽ không bao giờ còn cơ hội để được may mắn nữa. Sự may 
rủi ưu ái tính bền bӍ, nhưng bạn chӍ có thể bền bӍ chӍ khi bạn sống sót. 

Cốt lõi của việc “kiểm soát may rủi” bao gồm bốn yếu tố: 

1. Nuôi dưӥng khả nĕng để thu nhỏ nhҵm nhұn biết được may rủi khi nó 
xảy ra. 

2. Phát triển sự khôn ngoan để biết khi nào nên/không nên để may rủi cắt 
ngang những kế hoạch 

3. Chuҭn bị kỹ càng đủ để chịu đựng hàng loạt những xui rủi không thể 
tránh. 

4. Tạo ra một kết quả tích cực đối với may rủi ậ cả may và rủi ậ khi nó 
đến. 

Phҫn kӃt: Vƿ đại do lӵa chӑn 

Hãy xem lại chúng ta đang ở đâu: 

 Hành vi của các 10X: Các nhà lãnh đạo với nguyên tắc kiên định, sáng 
tạo theo kinh nghiệm, sợ hãi hữu ích và tham vọng cấp độ 5. Họ không 
bao giờ buông lơi khi có được may mắn, không bao giờ chìm đắm trong 
tuyệt vọng khi bị xui rủi tấn công. Họ liên tục thúc đҭy, dấn tới vì mục 
tiêu và nguyên tắc chung. 

 Hành trờnh 20 dặm: Khi các 10X có được cơ may, họ tóm lấy nó và xây 
dựng dựa vào nó, không chӍ vài ngày hay vài tuần, mà cho vài nĕm hay 
vài thұp kỷ. Một 10X xây dựng vĕng hóa sao cho có thể đạt những kết 
quả cho dù gặp may mắn hay xui rủi, tạo một niềm tin sâu sắc rҵng 
thành công rốt cục không phụ thuộc vào may rủi. 

 Bắn đạn nhỏ, sau đó đến đại bác: Mặc dù các 10X không “gây ra” sự 
xui rủi cho riêng mình, nhưng họ tĕng cơ hội tình cờ phát hiện ra một 
điều gì đó hiệu quả bҵng cách bắn nhiều phát đạn nhỏ. Bҵng cách kết 
hợp tính sáng tạo với sự đánh giá theo kinh nghiệm, các 10X có thể 
bắn những phát đại bác lớn để có thể thành công tột đӍnh mà không lệ 
thuộc vào sự may rủi. 

 Dẫn đầu trên Đưȗng Tử thần: Nhờ có nhiều bình dưӥng khí dự phòng 
(xây dựng các bước đệm và các biên an toàn), các 10X tự tạo cho 
mình nhiều lựa chọn để ứng phó lại may rủi. Bҵng cách quản lý ba loại 
rủi ro ậ rủi Đường Tử thần, rủi ro bất xứng và rủi ro không thể kiểm soát 
ậ họ thu hҽp khả nĕng xảy ra của thảm họa dưới dạng vұn rủi. Khả 
nĕng thu nhỏ, sau đó phóng to giúp họ nhұn biết được may rủi và cân 
nhắc xem may rủi đó có xứng đáng cắt ngang những kế hoạch của họ 
hay không. 

 Smac: Hành vi Smac giảm thiểu các sai lầm có thể khiến cho các sự 
kiện xui rủi trầm trọng hơn. Chúng cǜng làm tĕng khả nĕng thực thi một 
cách xuất sắc khi một thời điểm may mắn xuất hiện. Công một công 
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thức Smac rõ ràng có thể giúp bạn quyết định có nên để một sự kiện 
may rủi cắt ngang những kế hoạch của bạn hay không và như thế nào. 

Có thể thấy, thế giới đầy sự bất ổn không thể lường trước được, và chúng ta 
chӍ có thể kiểm soát một mảnh nhỏ bé những gì xảy ra với chúng ta. Nhưng 
ngay cả như vұy, chúng ta được tự do lựa chọn, được tự do trở nên vƿ đại 

nhờ sự lựa chọn. 
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Đòn kӃt thúc bán hƠng, đòn quyӃt đӏnh 

 
PHҪN 1 : PHÁT TRIӆN KHҦ NĔNG BÁN HẨNG THUYӂT PHӨC 
Trở thành nhân viên bán hàng xuất sắc là công việc cần có nội lực. Công việc 
đó bắt đầu từ chính bạn. Thực tế khi bán hàng, không những chӍ biết thông tin 
về sản phҭm và các kỹ nĕng bán hàng mà phҭm chất cá nhân của bạn sẽ 
quyết định 80% thành công của cuộc bán hàng đó. Những yếu tố sau đây sẽ 
giúp bạn hoàn thiện hơn những phҭm chất cần có của một người bán hàng 
giỏi : 
 Tinh thần vững vàng 
- Sự khỏe mạnh về tinh thần đòi hỏi một chế độ bồi bổ tinh thần hợp lý. Tinh 
thần thoải mái, tâm trạng tốt thì doanh số bán hàng cǜng tĕng. 
- Sự tự tin thể hiện sự trưởng thành trong việc yêu thích và tôn trọng bản 
thân. Càng đánh giá cao bản thân, bạn càng tự tin khi tiếp cұn, giới thiệu sản 
phҭm và kết thúc bán hàng. 
- Càng yêu thích bản thân bao nhiêu thì bạn lại càng yêu quý người khác bấy 
nhiêu, họ sẽ tin tưởng bạn và có nhiều khả nĕng mua hàng. 
 Tự làm chủ cuộc đời 
- Bạn chính là giám đốc của doanh nghiệp do chính bạn tạo nên và luôn chịu 
100% trách nhiệm với mọi thứ họ làm ra cǜng như kết quả của nó. Bạn tự đào 
tạo, phát triển và liên tục nâng cao các kỹ nĕng của mình. 
 Say mê học hỏi 
- Nếu công ty đưa ra các cơ hội đào tạo, bạn hãy chớp lấy ngay, vì đây là cơ 
hội để bạn học hỏi thêm được nhiều kỹ nĕng cho bản thân mình. 
- Người chiến thắng uôn đưa ra giải pháp, tìm cách giải quyết vấn đề và thách 
thức mà họ phải đối mặt hҵng ngày. 
 Sҹn sàng làm việc chĕm chӍ 
- Người thành công luôn nói : “ Tôi không thông minh hơn người khác, nhưng 
luôn sҹn sàng làm việc chĕm chӍ hơn họ”. 
 Đừng lãng phí thời gian 
- Hãy tұn dụng thời gian của bạn để làm việc, không nên lãng phí nhiều thời 
gian vào việc đọc báo, nói chuyện, internet,ầ mà hãy nên đến sớm hơn một 
chút, làm việc chĕm chӍ hơn một chút và ở lại muộn hơn một chút. 
 Tham vọng và khát khao 
- Tham vọng và khát khao là những phҭm chất cơ bản và là yếu tố sống còn 
để đạt được thành công. 
 Xây dựng sự đồng cảm và thấu hiểu 
- Sự đồng cảm là phҭm chất quan trọng để xây dựng và duy trì mối quan hệ 
tốt đҽp với mọi người. Bạn hãy đặt mình vào vị trí của họ, biết thông cảm, 
hiểu được hoàn cảnh cǜng như nhu cầu của họ. 
- Tham vọng, khát vọng thành công cùng với sự đồng cảm và thұt lòng quan 
tâm đến quyền lợi của khách hàng chính là chìa khóa thành công trong bán 
hàng đӍnh cao. 
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- Những nhân viên bán hàng hàng đầu nghƿ đến việc sẽ bán hàng lần thứ hai 
và thứ ba cho khách hàng ngay trong lần bán đầu tiên. Hơn thế, họ đã nghƿ 
đến việc phục vụ vị khách này trong vòng 20 nĕm. 
 Liên tục làm việc 
- Những chuyên gia bán hàng hiểu rҵng mỗi thành công nhỏ mà họ đạt được 
đều phải trả giá trước.  Không thể có chuyện “ Không làm mà lại có ĕn”. 
Thành công không bao giờ đến nhanh chóng và dễ dàng. 
 Làm giàu chұm nhưng chắc 
- Để thành công trong kinh doanh, hai phҭm chất cần có là kiên nhүn và tầm 
nhìn xa. Những ai thiếu kiên nhүn sẽ không thể thành công trong môi trường 
cạnh tranh. 
 Tin tưởng bản thân và sản phҭm bạn bán 
- Bạn càng tin tưởng vào sản phҭm và dịch vụ của mình thì bạn càng dễ dàng 
thuyết phục khách hàng tin vào điều đó. Khách hàng không bao giờ tin vào 
sản phҭm của bạn nhiều hơn bạn. 
 Hãy làm những gì bạn yêu thích 
- Khi dấn thân vào lƿnh vực kinh doanh này, chӍ đơn giản là bạn làm để kiếm 
sống. Nhưng khi việc kinh doanh đã ngấm vào máu, bạn sẽ có cuộc sống 
tuyệt vời. 
 Giữ lời 
- Người ta mua hàng của một người nào đó là vì họ tin tưởng vào anh ta. Từ 
“tin tưởng” được định nghƿa là “cảm thấy nhân viên bán hàng có thể thực hiện 
mọi cam kết và lời hứa của mình”. 
 Chọn đúng sản phҭm cho bạn 
- Chọn một dịch vụ hoặc sản phҭm để bán cǜng giống như khi bạn hҽn hò 
hoặc kết hôn. Bạn phải chọn đúng nếu không nó sẽ không mang lại hiệu quả. 
- Để thành công trong bán hàng, bạn phải thұt sự yêu thích sản phҭm và 
hứng thú với những điều sản phҭm có thể mang lại cho khách hàng. 
 Ngưӥng mộ người thành đạt 
- Hãy luôn ngưӥng mộ những người đứng đầu trong lƿnh vực của bạn. Hãy 
nói về họ một cách có tích cực, tôn trọng và coi họ là hình mүu để phấn đấu. 
- Khi ngưӥng mộ và tôn trọng những người thành đạt ấy, hãy ghi vào tiềm 
thức của chính bạn để có thể nói và làm theo họ một cách chính xác. 
 Tự tin phớt lờ sự hoài nghi của khách hàng 
- Người bán hàng chӍ đơn giản phớt lờ sự kiên quyết ban đầu của khách 
hàng, tiếp tục nói, đưa ra câu hỏi và lắng nghe. Cuối cùng sự kiên quyế đó sẽ 
bị phá bỏ và khách hàng sẽ quyết định mua. 
 Thay đổi suy nghƿ, thay đổi cuộc đời 
- Nếu muốn thay đổi hoặc hoàn thiện kỹ nĕng bán hàng hoặc cuộc sống cá 
nhân của bạn, bạn phải bắt đầu thay đổi từ chính thế giới nội tâm của mình. 
 Nuôi dưӥng tinh thần 
- Tất cả những chuyên gia bán hàng luôn dұy sớm và sҹn sang làm việc ngay 
lặp tức. Những người bình thường luôn thức giấc vào phút cuối, chạy loanh 
quanh và vội vã đến chỗ làm việc mà không kịp suy nghƿ hay chuҭn bị gì. 
- Nếu người khác liên tục rèn luyện và nâng cao nĕng lực, còn bạn lại không 
thì bạn sẽ thua. 
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 Lắng nghe các chương trình bán hàng 
- Khi tiếp tục nâng cao kiến thức bҵng cách học qua đài, do liên tục phải thực 
hiện các cuộc bán hàng, bạn đã tự đặt mình vào vị trí phải nói và làm những 
gì người chiến thắng luôn làm trong các tình huống bán hàng. 
 Những câu hỏi thần kỳ 
- Người bán hàng trung bình thường đưa ra các câu hỏi : “Mình đã làm sai ở 
đâu?” thay vì tự hỏi : “Mình đã làm đúng những gì?”, và câu “Mình đã mắc 
những lỗi gì?” thì “Mình có thể làm gì để cải thiện vấn đề?”. Thay vì chú ý đến 
những gì mình làm tốt nhất, họ lại tұp trung vào điều tệ nhất. Nếu  cứ đắm 
chìm vào những sai lầm và thiếu sót, chắc chắn bạn sẽ còn lặp lại chúng. 
 Sức mạnh của lời gợi ý 
- “Bạn không thể bay cùng chim ưng nếu tiếp tục chung sống với lǜ gà tây”. 
Hãy gần gǜi những người sống tích cực và có mục đích, kết giao với những 
người thành công, ngưӥng mộ và muốn học hỏi. 
- Không có thất bại nào trừ khi ngừng cố gắng, không có rào cản nào không 
thể vượt qua, ngoại trừ những yếu kém trong mục đích của bản thân chúng 
ta. 
PHҪN 2 : YӂU TӔ TỂM Lụ TRONG KӂT THỎC BÁN HẨNG 
- Chúng ta học được sự sáng suốt từ thất bại nhiều hơn từ thành công. 
Chúng ta thường khám phá ra điều gì hiệu quả bҵng cách tìm ra những điều 
không hiệu quả và có lẽ những người chưa bao giờ sai lầm sẽ chẳng thể làm 
nên điều đó. 
- Kết thúc bán hàng luôn là phần việc khó khĕn nhất và là phần mà người bán 
hàng ghét nhất. Họ thường thực hiện một cách bất đắc dƿ. Họ bị tê liệt và mất 
kiểm soát trong quá trình khách hàng mua hàng. 
- Phần kết giống như một cú bұt trong đoạn cuối của cuộc trò chuyện giữa 
người bán và người mua. Bạn phải thiết lұp một mối quan hệ thұt tớ, xác định 
nhu cầu, trình bày về sản phҭm và xử lý từ chối. Sau đó, bạn có thể hoàn 
thành cuộc giao dịch và nhұn đơn đặt hàng. Khi gần đến cú va chạm cuối 
cùng này, nhiệm vụ của bạn là khiến cho khách hàng bước qua giai đoạn này 
càng nhanh càng tốt. 
 Sáu yêu cầu quan trọng khi kết thúc 
- Bạn phải tích cực, nhiệt tình, háo hức khi kết thú. Tâm trạng phải dễ gây 
cảm hứng. Khi khách hàng thấy rõ bạn thұt sự khao khát thực hiện việc bán 
hàng thì khát khao đó sẽ tác động tích cực lên hành vi của họ. 
- Nắm rõ yêu cầu của khách hàng. Bҵng cách đặc câu hỏi và lắng nghe, bạn 
sẽ biết chính xác điều khách hàng muốn và cần từ sản phҭm của bạn. 
- Khách hàng phải hiểu đề nghị của bạn và các giá trị họ nhұn được từ sản 
phҭm hoặc dịch vụ của bạn. 
- Khách hàng phải tin tưởng và yên tâm về bạn. Hơn nữa, khách hàng phải 
đặt niềm tin vào công ty bạn và họ sẽ hứa hҽn với bạn. 
- Khách hàng phải mong muốn được hưởng lợi từ lời đề nghị của bạn. Họ 
phải muốn thứ bạn bán. Thұt vô ích khi cố gắng kết thúc bán hàng nếu khách 
hàng không thұt sự thích thú những lợi ích mà sản phҭm và dịch vụ của bạn 
mang lại. 
- Sản phҭm phải phù hợp với khách hàng, lý tưởng cho nhu cầu của họ và họ 
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đủ khả nĕng chi trả. Phải cho khách hàng thấy sản phҭm hoặc dịch vụ này là 
lựa chọn xác đáng của họ tại thời điểm đó. 
Sau khi đặt câu hỏi, bạn phải hoàn toàn im lặng. Đừng nói một từ nào. Hãy để 
im lặng ngự trí nếu cần vì người nào bắt đầu trước người đó sẽ thua. 
 Tránh áp lực 
Có 4 yếu tố bạn cần cân nhắc trước khi đưa ra câu hỏi để kết thúc bán hàng: 
- Thứ nhất, khách hàng phải muốn sản phҭm đó 
- Thứ hai khách hàng phải cần sản phҭm đó 
- Thứ ba khách hàng phải đủ khả nĕng chi trả 
- Thứ tư khách hàng có thể sử dụng và hưởng toàn bộ giá trị từ sản phҭm 
hoặc dịch vụ của bạn. 
 Nhұn ra dấu hiệu mua hàng 
- Khách hàng thường đưa ra một vài dấu hiệu thông thường chứng tỏ họ sắp 
đưa ra quyết định. Hãy thư giãn và nắm bắt các dấu hiệu đó khi chúng xuất 
hiện. Những dấu hiệu này cho bạn biết đã đến lúc đưa ra câu hỏi kết thúc bán 
hàng. 
- Nếu bạn đang nói chuyện với khách hàng mà người đó bắt đầu gãi cҵm, hãy 
ngừng nói. Vì khi ấy người đó đang suy nghƿ và không lắng nghe bạn. 
 Tại sao việc kết thúc lại khó khĕn 
Kết thúc bán hàng luôn là phần khó khĕn và cĕng thẳng nhất vì một vài lý do : 
- Lý do thứ nhất là tâm lý sợ bị từ chối của người bán hàng. Từ nhỏ chúng ta 
đã luôn nhạy cảm với cách người khác đối xử với mình, đặc biệt là sự đồng ý 
hay từ chối của họ. 
- Lý do thứ hai là sợ thất bại, sợ rҵng mình đã cố gắng mà vүn không thành 
công. 
ChӍ khi vượt qua hai nỗi sợ này, bạn mới nhұn thấy nĕng lực thực sự của 
mình trong cả việc bán hàng lүn các lƿnh vực khác. 
 Vượt qua sợ hãi 
- Dǜng cảm và hèn nhát đều chӍ là thói quen. Bạn sẽ dǜng cảm hơn nếu 
đương đầu với nỗi sợ hãy thay vì trốn tránh nó. 
- Khi gặp một khách hàng mới, bạn phải hiểu rҵng họ từng trãi qua những khó 
khĕn và thách thức trong các vụ mua bán. Bạn không chӍ phải kích thích họ 
ham muốn mua sản phҭm của bạn mà còn phải vượt qua tất cả nỗi sợ hãi 
của họ do những lần đưa ra quyết định sai lầm. 
 Tạo sự thoải mái cho khách hàng 
- Để một khách hàng thay đổi sản phҭm hoặc dịch vụ này sang sản phҭm, 
dịch vụ khác, bạn phải tұp trung vào những ích lợi bổ sung sẽ khiến họ hài 
lòng. Sức hấp dүn từ các lợi ích sẽ đủ lớn để khiến khách hàng chấp nhұn 
thay đổi. 
 Khách hàng luôn đúng 
- Thay vì tranh luұn về giá cả hay chất lượng, hãy tìm cách hóa giải sự lo ngại 
của khách hàng. Hãy đáp lại lời từ chối của khách hàng sao cho họ thấy hài 
lòng. ChӍ cho họ thấy họ không phải lo lắng về những điều họ cho là thách 
thức. 
- Nhưng khi có người khác khen ngợi sản phҭm đó, đặc biệt là khi họ viết ra, 
thì đó là một lời khen có giá trị. Bức thư khen ngợi của người thứ ba là 
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phương pháp hiệu quả để thuyết phục mọi người về lợi ích và giá trị của sản 
phҭm bạn bán. 
  Giữ ý kiến cho riêng bạn 
- Dù bạn hiểu rõ vấn đề đó và khách hàng muốn nói về nó thì cǜng hãy giữ 
thái độ trung lұp. Bạn có thể gұt đầu tán thành với khách hàng nhưng đừng 
đỗ thêm dầu vào lửa bҵng các bình luұn của mình. 
 Luôn khen ngợi 
- Tұp trung vào việc quảng bá giá trị và lợi ích của sản phҭm, dịch vụ mà bạn 
bán nhưng không được nói gì không hay về sản phҭm của đối thủ. 
 Đừng hứa hão 
- Tránh hứa những điều mà sản phҭm, dịch vụ bạn không thể thực hiện được. 
 Không nản lòng 
- Để thành công, bạn phải có nĕng lượng. Bạn phải thұt sự muốn kết thúc bán 
hàng và thұt sự yêu thích công việc. Bạn phải cảm nhұn mạnh mẽ rҵng sản 
phҭm bạn bán mang lại rất nhiều lợi ích cho khách hàng. 
 Khách hàng là trên hết 
- Luôn đặt những lợi ích của khách hàng lên trên những món tiền lời mà bạn 
mong có được. 
- Có rất nhiều khách hàng, nhưng không phải tất cả đều là khách hàng của 
bạn. 
- Nếu bạn cảm thấy giữa mình và khách hàng có sự khác biệt, thì cǜng đừng 
nghiêm trọng hóa vấn đề. Nếu thấy đây là một khách hàng tiềm nĕng, hãy giữ 
lại cho công ty. 
- Hãy đặt cái tôi cá nhân sang một bên. Tұp trung giúp đӥ khách hàng giải 
quyết các vấn đề hoặc đáp ứng nhu cầu của họ bҵng cách tìm người thích 
hợp. Đó chính là dấu hiệu đặc trưng của một người bán hàng chuyên nghiệp. 
PHҪN 3 : XӰ Lụ LӠI TӮ CHӔI 
- Hãy lұp danh sách mọi lời từ chối một khách hàng có thể đưa ra. Viết những 
câu hỏi, lời chӍ trích, phàn nàn bạn từng nhұn. Khi lұp xong, hãy xếp chúng 
theo thứ tự. Lời từ chối nào nạn hay gặp nhất? Câu nào là trở ngại lớn nhất 
đối với việc bán hàng thành công của bạn? 
- Một trong những biện pháp xử lý lời từ chối hiệu quả nhất là đưa ra những lá 
thư khen ngợi từ các khách hàng hài lòng ậ những khách hàng đã từng từ 
chối. Một bức thư thân thiện tháo gӥ những thắc mắc chính của khách hàng 
là biện pháp hiệu quả nhất để loại bỏ hoàn toàn lời từ chối. 
- Một cách xử lý khác là coi lời từ chối như việc khách hàng yêu cầu bạn tìm 
giải pháp cho vấn đề. Nếu khách hàng nói : “Tôi không đủ khả nĕng chi trả”, 
hãy nghƿ khách hàng đó nói rҵng : “Hãy cho tôi thấy lý do chính đáng để chi 
khoản tiền này”, khi khách hàng nói : “Tôi phải bàn lại”, bạn hãy hình dung : 
“Hãy cho tôi lý do hợp lý để mua sản phҭm này, tôi sẽ không cần hỏi ý kiến ai 
nữa”. 
- Hãy cư xử nhҽ nhàng, nhã nhặn và tôn trọng trước mọi lời từ chối. Không 
quá xúc động và thұt tinh ý. Thұm chí, nếu bị từ chối cả nghìn lần, hãy luôn 
đáp lại như thể đó là lời nhұn xét có giá trị cho đề nghị của bạn. 
- Cái khách hàng muốn không phải là giá thấp nhất nếu sản phҭm đó cǜng 
tương tự các sản phҭm khác. Họ muốn mức giá hợp lý, mức giá tốt, công 
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bҵng nhất nhưng không phải là giá thấp nhất. 
PHҪN 4 : NҲM VӲNG THӪ THUҰT KӂT THỎC [ I ] 
- Điều tuyệt vời nhất trên thế giới này không thұt sự nҵm ở nơi chúng ta đang 
đứng mà ở hướng chúng ta đang đi. 
- Một kỹ nĕng kết thúc tốt nhất bạn có thể học được là kết thúc mắt xích, hay 
còn gọi là kết thúc từng phần hay kết thúc tự động. Kỹ nĕng này gồm một 
chuỗi câu hỏi, câu trước dүn đến câu sau và tất cả đều đòi hỏi câu trả lời “có”. 
- Nếu khi bắt đầu bài giới thiệu, bạn có thể đưa ra 6 câu hỏi với câu trả lời 
“có”, rất khó để khách hàng có thể từ chối về sau. 
- Nếu bạn đang tiếp thị một dịch vụ hãy hỏi: “ Tại sao anh/chị không dùng thử 
dịch vụ của chúng tôi?”. Khi gặp cụm từ “ chúng tôi” vào câu hỏi này, điều đó 
ám chӍ rҵng toàn bộ tổ chức của bạn sẽ giang rộng vòng tay với khách hàng 
và làm việc hết sức mình để người sử dụng cảm thấy hài lòng. 
- Thuyết phục khách hàng rҵng giá trị của sản phҭm lớn hơn nhiều so với chi 
phí, rҵng lợi ích của họ nhұn được lớn hơn nhiều so với mức giá bạn đưa ra. 
- Khách hàng không có cơ sở về giá để so với mức giá bạn đưa ra, không có 
khái niệm về những gì họ sẽ nhұn được khi bỏ ra khoản tiền đó. Khi bạn chào 
giá, nói mức giá trước khi giới thiệu về giá trị hay lợi ích bù đắp cho mức giá 
đó, khách hàng sẽ không có lựa chọn nào khác ngoài việc than phiền rҵng 
mức giá đó quá cao. 
- Bạn cần phải kích thích tham muốn mua hàng bҵng cách nhấn mạnh vào kết 
quả và lợi ích của sản phҭm. Bạn không thể gia tĕng ham muốn mua hàng 
của khách hàng bҵng cách tranh luұn về giá cả. 
- Để hạn chế nhạy cảm về giá, bạn phải liên tục nhấn mạnh vào giá trị khách 
hàng nhұn được thay vì số tiền họ phải trả. Nói về lợi ích, công dụng mà sản 
phҭm mang lại cho người sử dụng thay vì chi phí của sản phҭm. 
- Đừng bao giờ quên, trong mắt của người mua, xác nhұn hay khẳng định của 
người bán không phải là bҵng chứng thuyết phục. ChӍ vì bạn nói điều đó đúng 
không có nghƿa là điều đó đúng theo quan điểm của khách hàng. 
- Mức giá bạn đưa ra không cách xa khả nĕng chi trả của khách hàng nhiều 
lắm. Vụ mua bán nҵm trong tầm tay của bạn. Nhưng bạn phải biết được con 
số khách hàng đang nghƿ đến. Thông thường, khách hàng sẽ không trả cao 
hơn con số họ đã đưa ra. Nhiệm vụ của bạn là tìm ra con số đó. 
PHҪN 5 : NҲM VӲNG THӪ THUҰT KӂT THỎC [ II ] 
- Trong bán hàng, bạn phải khai thác khác hàng tiềm nĕng, xác định nhu cầu, 
đưa ra các giải pháp và xử lý lời từ chối. Đây chính là phần phát động qua 
trình bán hàng. Nhưng chӍ khi mời được khách hàng đặt hàng và kết thúc bán 
hàng bạn mới thұt sự kiếm được tiền. 
- Khi áp lực mua hàng đã được giải tỏa bҵng cách hướng khách hàng tұp 
trung vào vấn đề phụ, hãy tiếp tục nói về các chi tiết khác. 
- Kết thúc lựa chọn cǜng giúp khách hàng vượt qua áp lực khi đưa ra quyết 
định mua hàng. Bạn có thể vұn dụng thủ thuұt này theo nhiều cách. Phương 
pháp này cho phép khách hàng lựa chọn cái này với cái khác,thay vì lựa chọn 
giữa cái này và không gì cả. 
- Ѭu điểm của kiểu kết thúc mặc định là nó cho phép bạn kiểm soát giao dịch. 
Khi bạn nói: “ Vұy bước tiếp theo làầ”, rồi trình bày kế hoạch hành động, 
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khách hàng chӍ có hai lựa chọn: Một là nghe bạn, hai là đưa ra lời từ chối 
khác. 
- Khi chuҭn bị kết thúc, bạn phải biết chính xác mình sắp làm gì và chuyển 
qua khâu kết thúc chính xác và nhanh gọn như cách bạn sang số khi lái xe. 
- Mọi người không biết họ cần một sản phҭm hay dịch vụ như thế nào cho 
đến khi bạn ám chӍ rҵng họ có thể không mua được sản phҭm đó. Đôi khi, chӍ 
đến lúc bạn cảnh báo sẽ mang sản phҭm đi, khách hàng mới mạnh dạn quyết 
định. 
- Nếu bạn mô tả đầy đủ lợi ích, công dụng, ham muốn mua hàng của khách 
hàng sẽ tĕng lên và sẽ chạm đến ngưӥng mà khách hàng phải tự thốt lên : 
“Tôi sẽ lấy cái này. Bao lâu thì tôi nhұn được hàng?”  
- Khi chào bán một sản phҭm hay dịch vụ mà chắc chắn sẽ làm khách hàng 
hài lòng, hãy để họ dùng thử. 
- “Khi muốn đưa ra quyết định, Ben Franklin thường lấy một mүu giấy và ông 
kẻ một đường ở giữa. Ӣ một bên, ông viết tất cả lý lẽ ủng hộ quyết định của 
ông, còn ở bên kia ông liệt kê tất cả lý do phản đối”.  
- Sức mạnh của kỹ nĕng kết thúc sử dụng đơn đặt hàng thұt đơn giản. Càng 
cung cấp cho bạn nhiều thông tin và để bạn viết vào đơn đặt hàng, khách 
hàng càng quan tâm đến việc mua sản phҭm hoặc dịch vụ khi giao dịch kết 
thúc. 
- Một hình thức biến tấu khác của kỹ nĕng kết thúc sử dụng đơn đặt hàng 
khác là kết thúc với câu trả lời phủ định, bạn đưa ra tất cả câu hỏi hợp lý để 
hiểu được nhu cầu của khách hàng. 
- Với cách kết thúc bҵng cách kể câu chuyện liên quan, bạn kích thích não 
phải của khách hàng bҵng cách kể câu chuyện về một khách hàng nào đó đã 
mua sản phҭm hay sử dụng dịch vụ và thấy hài lòng. Bất cứ khi nào khách 
hàng nghe chuyện về một khách hàng hài lòng, họ rất muốn được ở vị trí của 
người kia, sử dụng sản phҭm của bạn và thu được kết quả tương tự. Đây là 
điều bạn cần nhớ. 
- Để thuyết phục khách hàng mua hàng ngay, bạn phải đưa ra lý do hay động 
cơ để ra quyết định ngay. Bạn có thể nói đây là sản phNm cuối cùng hoặc 
bạn sắp tĕng giá vào ngày mai, hoặc hôm nay là hạn chót để tham dự thưởng 
và nếu khách hàng mua hôm nay, bạn sẽ ưu đãi đặc biệt cho họ. Đây chính là 
lý do tại sao bạn có thể khiến khách hàng mua hàng ngay. 
- Bҵng việc hứa sẽ giúp họ có được thoả thuұn mua hàng có lợi nhất, sau khi 
đi khảo giá, bạn gần như đã buộc khách hàng trở lại gặp bạn trước khi quyết 
định. 
- Một khách hàng được giới thiệu có gía trị gấp từ mười đến 15 lần một cuộc 
chào hàng cho hách hàng mới. Khi nhờ khách hàng giới thiệu khách hàng 
mới, bҵng cách này trước khi cuộc mua bán bắt đầu, bạn dễ dàng có được 
điều bạn muốn. Nhưng nếu yêu cầu điều này sau khi kết thúc phần giới thiệu 
sản phҭm, khách hàng sẽ cảm thấy họ phải cho bạn biết tên hai hoặc ba 
người khác dù họ có mua sản phҭm này hay không. Nhiệm vụ của bạn là phải 
hỏi. 
- Nếu bạn bán được hàng cho khách hàng qua giới thiệu, hãy gửi một món 
quà cho người đã giới thiệu khách hàng. Nếu bạn kiếm được một khoản hoa 
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hồng từ việc bán hàng cho người được giới thiệu, hãy gửi một giỏ hoa quả 
với tấm thiệp cảm ơn vì đã giúp bạn bán được hàng. 
- Nếu khách hàng không phàn nàn, có nghƿa là họ không hài lòng vì lý do nào 
đó. Lý do họ nói: “Әn cả,” là vì họ không muốn tranh cãi. 
- Khi đến thĕm khách hàng, hãy hỏi: “ Chúng tôi có thể làm gì để cải thiện dịch 
vụ của chúng tôi cung cấp cho ông trong thời gian tới?” Bất cứ khi nào bạn 
nói đến dịch vụ, chất lượng lý tưởng trogn tương lai, họ cǜng sẽ cho bạn biết 
1 số điều bạn có thể làm để nâng cao chất lượng dịch vụ của công ty mình. 
Khi đã có được ý kiến góp ý, hãy hứa sẽ khắc phục ngay. 
PHҪN 6 : GҨP ĐỌI NĔNG SUҨT ậ GҨP ĐỌI THU NHҰP 
- Người bán hàng hàng đầu đánh giá thu nhұp của họ theo số tiền kiếm được 
mỗi giờ, và họ quyết tâm làm cho mỗi giờ điều phải sinh lời. 
- Khi làm việc và hưởng lương cố định, bạn sẽ nhұn được mức lương như 
nhau miễn là bạn chứng tỏ nĕng lực tại nơi làm việc. Nhưng người bán hàng 
thì khác. Nhân viên bán hàng chӍ được trả lương theo kết quả lao động. Như 
người đi sĕn vүn nói : “Bạn chӍ được ĕn con mồi bạn sĕn được”. 
- Trong bán hàng, dù sản phҭm là gì, chӍ có ba hoạt động giúp bạn kiếm được 
tiền công theo giờ mong muốn đó là khai thác khách hàng tiềm nĕng, giới 
thiệu sản phҭm và kết thúc mua bán. 
- Các đơn giản nhất giúp bạn tĕng gấp đôi thu nhұp là tĕng gấp đôi lượng thời 
gian khai thác khách hàng, giới thiệu sản phNm và kết thúc vụ mua bán, tức 
là tĕng gấp đôi thời gian gặp mặt trực tiếp với khách hàng tiềm nĕng. 
- Từ bỏ thói quen ĕn trưa với đồng nghiệp. Việc này rất lãng phí thời gian và 
kéo bạn ra khỏi những hoạt động bán hàng chính của bạn. 
- Sự thұt là mọi người không nghƿ về lời đề nghị của bạn. Họ sẽ quên ngay 
khi bạn bước ra khỏi nhà. Khi bạn quay lại, họ không biết bạn đang nói về cái 
gì hay tại sao họ lại thấy hứng thú với sản phҭm đó trong lần gặp đầu tiên. 
- Hiểu rõ về sản phҭm của mình là nền tảng tạo nên sự thành công trong bán 
hàng.Những chuyên gia bán hàng xuất sắc có thói quen nhớ mọi thông số kỹ 
thuұt về sản phҭm. Nếu họ đánh mất tất cả các giới thiệu hay thông tin bán 
hàng, họ vүn có thể giới thiệu sản phҭm rất lôi cuốn, sử dụng trí nhớ của 
mình. 
- Những chuyên gia bán hàng xuất sắc dành nhiều thời gian để nghiên cứu 
cҭn thұn mọi chi tiết về sản phҭm hay dịch vụ. Họ xem lại nhiều lần rồi ghi 
chú. Họ quyết định rҵng mình phải trả lời đầy đủ và thông minh mọi câu hỏi 
của khách hàng. 
- Gọi điện và xác nhұn cuộc hҽn sẽ giúp bạn làm việc chuyên nghiệp hơn, 
nhắc khách hàng nhớ về cuộc hҽn và khơi dұy sự tò mò hay chuҭn bị tâm lý 
trước. Việc này cǜng sẽ nhắc khách hàng sắp xếp lịch và dành thời gian cho 
bạn. 
- Bạn có thể sắp xếp công việc bán hàng và tĕng thu nhұp bҵng cách sắp xếp 
hợp lý lịch hҽn gặp khách hàng. Giảm bớt thời gian qua lại của hai địa điểm 
cách xa nhau tĕng thời gian nói chuyện trực tiếp với khách hàng tìm nĕng. 
- Quy tắc cơ bản trong bán hàng là cố gắng chuҭn bị tốt khoảng 80% rồi bắt 
tay vào làm phát triển đủ kỹ nĕng và hiểu biết vừa đủ về sản phҭm để bắt đầu 
trở thành người dүn đầu. “Cách thức sử dụng thời gian tệ hại nhất là làm rất 
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tốt  
những việc không cần thiết.” 
- Bạn có thể tĕng khĕ nĕng tұp trung và chú ý bҵng cách ghi chép khi khách 
hàng nói. Khi luyện tұp các kỹ nĕng như ngả người về phía trước, dừng lại và 
hỏi những chỗ chưa được rõ, bạn sẽ chú ý hơn, nắm bắt nhanh hơn những gì 
khách hàng đang nói và quan trọng hơn là hiểu được hàm lý ҭn chứa trong 
lời họ nói. 
- So với một con ngựa đua, bạn có giá trị bao nhiêu? Giống như khi bạn mua 
một con ngựa đua đắt tiền bҵng loại thức ĕn bổ dưӥng nhất bạn cǜng phải tự 
bồi bổ cho mình bҵng loại thực phҭm tốt nhất. 
- Thành công trong bán hàng bắt nguồn từ sự háo hức muốn gặp khách hàng 
mới. Khi nhұn thấy sự thành công trong bán hàng có thể giúp bạn đạt được 
các mục tiêu khác, cho bạn và gia đình, tham vọng của bạn sẽ đạt đến 
ngưӥng không gì có thể cản nổi. Tham vọng là một điều kỳ diệu. 
- Thời gian hợp lý nhất để gặp khách hàng quan trọng là trước và sau giờ làm 
việc. Điều này đặc biệt đúng với các doanh nhân hay chủ doanh nghiệp thành 
công. Lý do khiến họ trở thành người dүn đầu là vì họ làm việc sớm hơn và 
về muộn hơn. 
- Hãy áp dụng quy tắc 80/20 trong mọi việc. Dành 80% thời gian để khai thác 
khách hàng cho đến khi bạn có nhiều việc đến mức không còn thời gian để 
gặp thêm khách hàng nào. Sau đó dành 80% thời gian để gặp 20% khách 
hàng có thể chiếm đến 80% công việc của bạn, các khách hàng đó mua nhiều 
hàng nhất cho bạn. 
- Khi bạn quyết tâm dành thời gian nghƿ giải lao để làm việc gì đó hữu ích, 
bạn sẽ nhanh chống bổ sung thêm một tháng lương vào thu nhұp của mình. 
- Dành nhiều thời gian suy nghƿ cҭn thұn và lên kế hoạch cho các hoạt động 
bán hàng, bạn càng làm việc hiệu quả hơn và bán được nhiều hàng hơn. 
- Khi bạn quyết tâm dành thời gian nghƿ giải lao để làm việc gì đó hữu ích, 
bạn sẽ nhanh chống bổ sung them 1 tháng lương vào thu nhұp của mình. 
- Khi lұp kế hoạch chiến lược cho các công ty, tұp đoàn, chúng tôi thường tұp 
trung cải thiện tiêu chuҭn về doanh lợi trên vốn đầu tư. Đó là số tiền lời chủ 
sở hữu công ty thu được từ khoản tiền đầu tư vào kinh doanh. Đây là tiêu 
chuҭn đánh giá chính để lұp kế hoạch chiến lược và xác định hiệu quả kinh 
doanh. 
- Khả nĕng bán hàng tốt giúp bạn dүn đầu trên phương diện triễn vọng tài 
chính. Xác suất bạn đạt được độc lұp về tài chính, thұm chí trở thành triệu 
phú sẽ cao hơn nhờ kỹ nĕng bán hàng giỏi. Không có giới hạn nào đối với 
những thứ bạn có khả nĕng đạt được ngoại trừ giới hạn trong suy nghƿ của 
chính bạn. 
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Ngѭӡi bán hƠng mӝt phút 
 
Với nội dung được chắt lọc từ những kiến thức chuyên môn, những kinh 
nghiệm thực tế quý báu của các nhân viên bán hàng thành công cǜng như 
các vị quản lý điều hành cấp cao trong lƿnh vực tiếp thị và bán hàng của hơn 
một trĕm tұp đoàn lớn thuộc các ngành nghề khác nhau, “Người bán hàng 
một phút” thұt sự là bản hướng dүn mạch lạc, dễ hiểu và vô cùng hiệu quả 
cho chính bạn và cả những khách hàng của bạn, đưa bạn đến thành công cả 
về mặt tài chính lүn phát triển phong cách chuyên nghiệp. 
ụ nghƿa của biểu tượng “Người bán hàng một phút” là để nhắc họ luôn dành 
ra một phút mỗi ngày để nhìn lại và ghi nhớ rҵng mỗi khách hàng là một cá 
thể với những sở thích và tính cách rất riêng.... 
 
1. Quá trình tìm kiếm bí quyết 
- Công việc của một người bán hàng là phải có đủ sự nhanh nhạy và thông 
minh để buộc người khác làm điều mà họ không mong muốn ậ đó là mua 
hàng. Và dường như những nhân viên bán hàng giỏi nhất chính là những 
người biết cách làm được điều này, bҵng cách : 
+ Phải có được nhiều khách hàng càng tốt 
+ Phải thường xuyên chủ động giao thiệp với mọi người để mở rộng các mối 
quan hệ 
+ Thực hiện nhiều cuộc gọi hơn so với số lượng đặt ra 
2. Câu chuyện về “Người Bán Hàng Một Phút” 
- Người bán hàng luôn nhớ mục tiêu của mình là tĕng thêm doanh thu, tức 
đem lại thu nhұp cho bản thân, nhưng cǜng phải đem lại giá trị thực sự cho 
người mua. 
- Mục đích bán hàng là giúp khách hàng của mình hài lòng về những sản 
phҭm mà họ đã mua và hài lòng về bản thân họ. 
- Khi “ Bán Hàng Có Mục Đích”, bạn sẽ không thấy cĕng thẳng nữa, vì bạn 
không phải cố gắng ép buộc mọi người làm điều mà họ không muốn. 
 Những phút then chốt trước khi bán hàng : 
+ Bạn hãy đặt mình vào vị trí khách hàng để hiểu rõ những nhu cầu thұt sự 
của họ. 
+ Bạn phải luôn tìm hiểu và nắm rõ những ưu điểm của dịch vụ, sản phҭm 
hay ý tưởng mà bạn sắp bán. 
+ Nhìn thấy trước được những lợi ích mà sản phҭm của mình mang lại cho 
khách hàng, nhìn thấy những sự hài lòng  của họ về sản phҭm và sự tự hào 
của bản thân họ khi tìm được sản phҭm đáng tin cұy. 
 Những phút then chốt trong khi bán hàng : 
+ Khi bán hàng, bạn phải luôn đặt mình vào vị trí người mua hàng. 
+ Thường xuyên đặt những câu hỏi “ Có” và “ Cần” để tìm hiểu nhu cầu của 
khách hàng. 
+ Sự khác biệt của việc đặt ra những câu hỏi ấy chính là tìm ra vấn đề cần 
giải quyết của khách hàng. 
+ Giúp khách hàng nhұn ra mối liên hệ giữa sản phҭm, dịch vụ hay ý tưởng 
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của tôi với mong muốn của họ. 
+ Khách hàng của bạn sẽ đồng ý mua hàng của bạn khi nhұn ra rҵng sản 
phҭm đó mang lại lợi ích tốt nhất cho họ. 
 Những phút then chốt sau khi bán hàng : 
+ Luôn giữ liên lạc với khách hàng sau khi bán được hàng để đam bảo rҵng 
họ hài lòng với món hàng đã mua và với quyết định mua hàng của họ. 
+ Nếu họ không hài lòng, bạn hãy tұn dụng cơ hội này để giúp họ khắc phục 
sự cố đó. 
+ Nếu họ hài lòng, bạn hãy cảm ơn họ và thể hiện sự quan tâm của mình 
bҵng hình thức quà tặng nhҵm tạo thêm giá trị gia tĕng cho sản phҭm của 
mình. 
+ Qua đó, bạn có thể nhờ họ giới thiệu thêm những người đang cần đến sản 
phҭm của bạn 
3. Tự quản lý công việc bán hàng 
- Khi một người nhұn thấy rҵng họ đang làm việc vì bản thân họ và không 
kiểm soát liên tục thì họ dễ dàng toàn tâm toàn ý với công việc hơn. 
- Tự quản lý công việc bán hàng giúp bạn phát hiện khả nĕng thực sự của 
mình, và sau đó đem đến cho tôi niềm vui khi nhұn ra bản thân ngày càng tiến 
bộ. 
- Để giúp nhân viên của mình hài lòng về bản thân, chúng ta có áp dụng ba bí 
quyết quản lý : 
+ Thiết lұp mục tiêu một phút 
+ Dành ra một phút khen ngợi 
+ Thực hiện một phút khiển trách khi cần thiết 
4. Tìm hiểu mục tiêu một phút 
- Điều cần thiết là hãy làm cách nào đó để tạo cảm giác rҵng mình đã đạt 
được mục tiêu đặt ra. 
 - Tұp trung vào những mục tiêu chính, tức là 20% những công việc có thể 
đem lại 80% thành quả cuối cùng. 
- Viết ra giấy những mục tiêu cần đạt được. 
- Thường xuyên dành ra một phút để ôn lại những mục tiêu của mình. 
- ThӍnh thoảng nên kiểm tra sự tương quan giữa mục tiêu và hành vi thực 
hiện để đảm bảo hành vi luôn hướng đến mục tiêu. 
5. Một phút khen ngợi bản thân 
- Nhұn ra mình đang làm những việc đúng. 
- Áp dụng nguyên tắc “Một Phút Khen Ngợi” ngay khi đã làm được những 
điều gần đúng ậ không nhất thiết phải đợi cho đến khi hoàn tất mỹ mãn một 
công việc. 
- Tán dương những hành động đúng đắn của bản thân. 
- Khen ngợi bản thân vì đã làm đúng. 
- Tự cảm nhұn cảm giác hài lòng về bản thân. 
- Tự nhủ với bản thân rҵng phải thường xuyên thực hiện “Một Phút Khen 
Ngợi”, vì điều này giúp mình tự tin hơn. 
6. Một phút khiển trách bản thân 
- Nhұn ra rҵng mình hoàn toàn có thể có những hành vi giúp bản thân làm 
việc tốt hơn và ít cĕng thẳng hơn. 
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- Phê phán những hành vi của bản thân ngay khi cảm thấy không hài lòng về 
hành vi đó. 
- Tự chiêm nghiệm để cảm nhұn những cảm xúc về hành vi chưa đúng đó. 
- Luôn nhớ rҵng bản thân tôi hoàn toàn tách biệt với hành vi chưa đúng của 
tôi. 
- Tự nhủ rҵng dù không hài lòng về những hành vi chưa đúng của tôi, nhưng 
tôi  vүn tự hào về bản thân tôi. 
- Quyết tâm sẽ thay đổi những hành vi chưa đúng đó. 
- Tự nhủ rҵng sau khi đã khiển trách bản thân xong, tôi sẽ không nghƿ về điều 
này nữa. 
7. Gặp lại người bán hàng một phút 
- Với một tinh thần vững vàng, ta sẽ tiếp tục tiến hành những cuộc gặp gӥ với 
những khách hàng tiếp theo trong sự hứng khởi và niềm tự tin trọn vҽn. Sự tự 
tin đó sẽ tạo cho khách hàng có niềm tin để dễ dàng hợp tác với ta. 
+ Thứ nhất “Mục Tiêu Một Phút” làm giảm bớt sự lo lắng, một trong những 
nguy cơ gây cĕng thẳng hàng đầu. Khi cảm nhұn rҵng mình đã đạt được mục 
tiêu một cách thoải mái và tự tin thì ta đã loại bỏ được những bất ổn đó. 
+ Thứ hai “Một Phút Khen Ngợi” ậ tự nhìn thấy bản thân đang làm đúng ậ 
giúp giảm đi những cĕng thẳng vì nó làm giảm đi sự mệt mỏi, tiếp thêm nĕng 
lượng, sức mạnh cho bản thân mình. 
+ Thứ 3 “ Một Phút Khiển Trách” giúp chúng ta bán hàng tốt hơn với ít áp lực 
hơn vì nó giúp ta từ bỏ những hành vi gây trở ngại cho bản thân. 
8. “Người Bán Hàng Một Phút” mới 
- Giúp người khác có được  cảm giác mà họ mong muốn. 
- Bán hàng cho khách hàng : 
+ Đặt mình vào vị trí khách hàng để hiểu rõ những nhu cầu thұt sự của họ. 
+ Luôn tìm hiểu những ưu điểm của những món hàng mình sắp bán. 
+ Nhìn thấy được những lợi ích mà món hàng mang lại cho khách hàng cǜng 
như sự hài lòng của khách hàng về sản phҭm đã mua. 
+ Thường xuyên đặt những câu hỏi “ Có” và “ Cần” để tìm hiểu nhu cầu của 
khách hàng. 
+ Sự khác biệt của việc đặt ra những câu hỏi ấy chính là tìm ra vấn đề cần 
giải quyết của khách hàng. 
+ Giúp khách hàng nhұn ra mối liên hệ giữa sản phҭm, dịch vụ hay ý tưởng 
của tôi với mong muốn của họ. 
+ Thường xuyên giữ liên lạc với khách hàng để bảo đảm rҵng họ thұt sự hài 
lòng với những sản phҭm mà tôi đã bán cho họ. 
+ Sҹn sàng giúp khách hàng giải quyết bất kỳ vấn đề nào có thể phát sinh, 
nhờ đó có thể củng cố thêm mối quan hệ với họ. 
+ Khi khách hàng hài lòng với sản phҭm đã mua, tôi sẽ nhờ họ giới thiệu 
thêm những người đang cần đến sản phҭm của tôi. 
- Bán hàng cho chính mình : 
+ Lұp Mục Tiêu Một Phút : 
•    Viết ra giấy những mục tiêu cần đạt được. 
•    Thường xuyên dành ra một phút để ôn lại những mục tiêu của mình. 
+ Một Phút Khen Ngợi : 
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•    Khen ngợi bản thân vì đã làm đúng. 
•    Tự cảm nhұn cảm giác hài lòng về bản thân. 
•    Tự nhủ với bản thân rҵng phải thường xuyên thực hiện “Một Phút Khen 
Ngợi”.  
+ Một Phút Khiển Trách:  
•    Phê phán những hành vi của bản thân ngay khi cảm thấy không hài lòng 
về hành vi đó. 
•    Tự nhủ rҵng dù không hài lòng về những hành vi chưa đúng của tôi, 
nhưng tôi vүn tự hào về bản thân tôi. 
•    Quyết tâm sẽ thay đổi những hành vi chưa đúng đó. 
9. Món quà cho bản thân và cho mọi người 
- Chính những người đã từng làm việc với mình mới giúp khẳng định sự 
thành đạt của mình. 
- Con người không làm việc cho một ai khác cả. Họ làm việc cho chính họ... 
- Chia sẻ những bí quyết này cho mọi người. 
 
Khi đọc cuốn sách “Người bán hàng một phút” này em cảm nhұn và học được 
rҵng : Muốn hiểu được tâm lý khách hàng thì hãy đặt mình vào vị trí của họ, 
để hiểu và biết được nhu cầu, mong muốn của họ. Nếu muốn gia tĕng doanh 
thu cho bản thân thì phải luôn đem sự hài lòng của khách hàng làm mục đích. 
Phải tự khuyến khích, khen ngợi bản thân mình đúng lúc để cảm thấy được 
những gì mình đã và đang làm đúng với mục tiêu mình đặt ra. Bên cạnh đó, 
cǜng nên suy xét, khiển trách lại bản thân mình, những hành vi chưa đúng 
của bản thân để cải thiện chúng và hoàn thiện bản thân mình. 
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Siêu sao bán hƠng 

Tất cả những người sang giàu, danh vọng ngày hôm nay đều xuất than cơ 
hàn. Những siêu sao trong lƿnh vực của chính bạn, ngày đầu tiên cǜng chӍ là 
những kẻ chân ướt, chân ráo, tұp tễnh bước vào nghề. Muốn bước vào hàng 
ngǜ cao sang, giàu có, bạn phải quyết định mình sẽ trở nên hoàn thiện nhất 
trong nghề nghiệp và rồi học tұp, thực hành bất kỳ những kiến thức, kỹ nĕng 
nào có thể giúp bạn tiến lên phía trước. Một khi bạn đã dự phần vào hàng ngǜ 
sang giá ấy, bạn hãy nhích dần từng bước cho đến khi đạt được vị trí đầu 
tiên, bạn hãy trụ lại ở đấy, không có ai cản được bước chân bạn. 
1. Quyết tâm trở nên tuyệt vời voi... 
- Đóng dấu vào những bất kỳ cơ hội nào xảy đến thành tính cách của riêng 
mình. Biến tính ưu việt là đặc điểm của chính bạn. 
- Tham vọng là yếu tố then chốt để hoàn thành bất kỳ thành công to lớn nào 
trong lƿnh vực bán hàng và những khía cạnh khác trong cuộc sống. 
- Bạn phải quyết định mình sẽ trở nên tuyệt vời và rồi luôn kiên trì với quyết 
định ấy cho đến khi bạn đạt được mục đích. 
2. Hành động như thể bạn luôn thành công 
- Hai nỗi sợ hãi to lớn lúc nào cǜng gây khó dễ khi bạn cố bước trê con 
đường dүn đến thành công : sợ thất bại hay mất mát và sợ bị phê bình, chӍ 
trích hay bị từ chối. Chúng là những kẻ thù bҵng mọi giá bạn phải vượt qua. 
- Nếu bạn không biết điều gì khiến bạn sợ hãi, thế nào sợ hãi cǜng sẽ khống 
chế cuộc đời bạn. 
- Nỗi sợ thất bại, trở ngại to lớn giữ chân bạn luôn bắt bạn phải nói “ Tôi 
không thể”. Bạn có thể vượt qua chính bản thân mình khi tự nhủ với mình là “ 
Tôi có thể”. Và lúc nào, bất cứ nơi đâu bạn cứ nói với bản thân mình là “Tôi 
có thể làm điều đó”, nỗi sợ sẽ dần chìm xuống, lòng tự tin của bạn sẽ nổi lên. 
3. Toàn tâm, toàn ý vào thương vụ 
- Những siêu sao bán hàng luôn vững tin vào công ty, sản phҭm, dịch vụ và 
khách hàng của họ. Quan trọng hơn hết, họ tin vào nĕng lực và chính bản 
thân mình để đạt được thành công. 
- Khi bạn càng có nhiều nhiệt huyết và khả nĕng thuyết phục người khác, bạn 
càng có thể truyền thứ nhiệt tình bạn có sang khách hàng. Kết quả là họ sẽ 
cảm nhұn giống như bạn và sҹn lòng mở ví ra mua. 
4. Xác định bản thân như chuyên gia bán hàng thұt sự 
- Những siêu sao bán hàng nhұn thấy bản thân mình là những nhà cố vấn, 
chứ không phải nhân viên bán hàng. Khách hàng sẽ xem bạn như một cố 
vấn, người có thế giúp họ những lời khuyên quý giá, chí tình để cải thiện cuộc 
sống, công việc của họ theo hướng có lợi nhất. Nói chung, có thể xem họ như 
những chuyên gia giải quyết khó khĕn, rắc rối. 
- Bạn tự nhұn thức về mình như thế nào, bạn sẽ trở thành như thế đó. Thông 
qua quá trình tự nhұn thức bản thân, hành vi bên ngoài của bạn sẽ bị chính 
nhұn thức bên trong của bạn quyết định. 
5.Chuҭn bị chu đáo tất cả các cuộc gọi 
- Các siêu sao bán hàng luôn ôn lại mọi thông tin chi tiết, lien quan đến khách 

Nguyenminhhuy.com

908



hàng trước khi họ gọi điện chào hàng. 
- Chuҭn bị danh sách những câu hỏi theo trình tự nhất định trước khi gọi điện 
cho khách hàng. 
- Ghi chú,ghi chú lại những thông tin thu thұp được từ khách hàng. 
6. Hết lòng học hỏi 
- Luôn trau dồi kiến thức, nâng cao kỹ nĕng của mình để đạt được hiệu quả 
trong bán hàng. 
- Thói quen đọc sách : mỗi ngày dành ra một giờ ngồi đọc sách, một tuần bạn 
có thể đọc xong một quyển. Tính bình quân, một nĕm bạn sẽ đọc hết 50 
quyển. So với nhân viên bán hàng bình thường chӍ đọc vài ba quyển một 
nĕm, chӍ với kiến thức rút ra từ 50 quyển sách, bạn đã chiếm ưu thế tuyệt đối. 
- Đầu tư 3% thu nhұp trở lại cho bản thân công việc của bạn. Cho dù bạn 
kiếm được bao nhiêu, bạn hãy đầu tư 3% ấy vào bất kỳ công việc gì bạn đã 
làm để kiếm được số tiền ấy lần đầu tiên. 
7. Nhұn hết trách nhiệm về kết quả 
- Đặt ra cho bản thân trách nhiệm với tiêu chuҭn cao hơn bất kỳ điều gì người 
ta mong mỏi ở bạn. Đừng bao giờ dung thứ cho bản thân. 
- Một khi bạn là chủ những thương vụ chuyên nghiệp của chính mình, bạn sẽ 
được trả lương vì kết quả, không phải vì hành động. 
8. Trở nên xuất sắc trên những khái niệm cơ bản 
- Tác động đến khách hàng tiềm nĕng khiến họ lắng nghe bạn : trình bày một 
ý tưởng  mà sản phҭm, dịch vụ của bạn có luên quan trực tiếp đến lợi ích, 
nhu cầu thiết thực của khách hàng. 
- Tạo thích thú cho khách hàng : trình bày những điểm nổi bұt của sản phҭm, 
dịch vụ của bạn sẽ cải thiện cuộc sống, công việc của họ. 
- Kích thích khát vọng mua hàng : tìm ra những khách hàng có khát vọng 
mãnh liệt về những lợi ích : 
+ Tiết kiệm hay tạo ra tiền của. 
+ Tiết kiệm và tұn dụng thời gian hay điều kiện thuұn lợi được phát triển. 
+ Cảm thấy khỏe mạnh, an toàn, được kính trọng, nổi tiếng và thừa nhұn. 
+ Cải thiện hoàn cảnh kinh doanh, cá nhân theo vài hướng nào đó. 
- Kết thúc thương vụ : lúc bạn yêu cầu khách hàng nên quyết định dứt khoát 
mua hàng, có hành động cụ thể đối với lời mời của bạn. 
9. Xây dựng mối quan hệ lâu dài 
- Hầu hết khách hàng ngày nay, mối quan hệ là yếu tố đầu tiên và quan trọng 
hơn cả dịch vụ và sản phҭm. 
- Giai đoạn đầu tiên chiếm 40% thương vụ hướng vào phát triển niềm tin, lắng 
nghe khách hàng. 
- Giai đoạn thứ hai chiếm 30% tiến trình, tұp trung xác định những nhu cầu, 
đòi hỏi thực sự của khách hàng tiềm nĕng. 
- Giai đoạn thứ 3 chiếm 20%  giới thiệu giải pháp, bạn sẽ cho khách hàng 
thấy họ sẽ tốt hơn khi dùng sản phҭm, dịch vụ của bạn. 
- Giai đoạn cuối cùng chiếm 10%, bạn yêu cầu khách hàng tiềm nĕng ra quyết 
định mua hàng. 
- Những siêu sao bán hàng luôn tұp trung vào mối quan hệ trước khi họ bắt 
đầu giới thiệu sản phҭm, dịch vụ. 
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10. Chuyên gia cải thiện tài chính 
- Biểu hiện cho khách hàng thấy công việc kinh doanh của họ sẽ có khả nĕng 
tài chánh tốt hơn nếu họ dùng sản phҭm, dịch vụ của bạn. 
- Đặt mình vào hoàn cảnh của khách hàng để liệu xem có cách nào cải thiện 
tình hình tài chánh của họ như thương vụ, doanh thu, phí tổn, lợi nhuұn kiếm 
được. 
- Tұp trung vào những khách hàng tiềm nĕng có thể đạt được lợi nhuұn 
nhanh nhất khi mua sản phҭm của bạn. 
11.Dùng kỹ nĕng giáo dục đối với tất cả khách hàng 
- Bạn phải giải thích cặn kẽ từng chi tiết một, hoàn toàn chính xác như bạn 
đang dạy một môn học mới cho sinh viên, nếu muốn bán được sản phҭm của 
mình. 
- Bạn trình bày cho khách hàng thấy sản phҭm, dịch vụ của bạn có thể đáp 
ứng được lợi ích như thế nào, bạn hãy giải thích điểm nổi bұt có được từ sản 
phҭm, dịch vụ của bạn. 
- Bạn nên thi thoảng ngừng lại và đặt câu hỏi, khuyến khích họ cho ý kiến 
phản hồi về lời trình bày của bạn. 
12. Xây dựng niềm tin vững chắc với tất cả khách hàng 
- Bản thân bạn là yếu tố sống còn của thương vụ : dáng vẻ, tính cách bạn có 
thể khiến cho thương vụ thất bại hay thành công. 
- Tiếng tĕm  bạn càng tốt, nguy cơ mua lầm hàng càng giảm đi. Lời đồn đãi 
về bạn càng tốt, càng nhiều người đổ xô tới quan hệ với bạn. 
- Lời chứng nhұn bao gồm thư tay, danh sách, hình ảnh và những lời nhұn 
định từ nhóm thứ ba. Tất cả những điều này xây dựng nên niềm tin và giảm đi 
nỗi sợ hãi mua hàng. 
- Một bài giới thiệu sâu sắc, chuyên nghiệp, định hướng về khách hàng sẽ 
làm tĕng thêm giái trị sản  phҭm, dịch vụ. 
- Bài giới thiệu của bạn phải biểu hiện rõ sản phҭm, dịch vụ bạn đang chào 
bán là giải pháp tối ưu cho nhu cầu của họ. 
13. Xử lý hiệu quả những lời phản đối 
- Quy luұt để xử lý những lời khước từ là bạn không nên cắt lời, phải lắng 
nghe họ. Thұm chí lúc khách hàng từ chối, bạn nên tạo cơ hội lắng nghe, lắng 
nghe để xây dựng niềm tin. 
14. Giải quyết chuyện giá cả 
- Bạn chӍ đề cұp đến chuyện giá cả sau khi khách hàng nắm vững được thứ 
ấy là gì và tỏ ra thích thú hay muốn mua thứ đó. 
- Bạn hãy giải thích những lợi ích mà sản phҭm, dịch vụ của bạn xứng đáng 
với đồng tiền họ bỏ ra. 
15. Kết thúc thương vụ 
- Đầu tiên, bạn thiết lұp mối quan hệ và niềm tin với khách hàng. 
- Kế đến, bạn đặt câu hỏi xác định rõ nhu cầu, mong muốn của khách hàng 
đối với sản phҭm, dịch vụ. 
- Thứ ba, bạn cho khách hàng thấy thứ bạn đang bán là giải pháp tốt nhất đối 
với họ ngay thời điểm đó. 
- Thứ tư, bạn đáp lại hiệu quả những lời khước từ mua hàng. 
- Cuối cùng, bạn yêu cầu khách có hành động cụ thể đối với lời mời của bạn. 
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Bước cuối cùng này quyết định đến thu nhұp của bạn. 
16. Tính toán đến từng phút 
- Bạn hãy là chuyên gia quản lý thời gian. Đây là thứ kỹ nĕng có thể khiến 
nhiều ước mơ trở thành hiện thực hơn bất kỳ điều gì khác. 
- Thời gian là tài sản quý nhất của bạn. Bạn nên dùng nó vào công việc bán 
hàng. Nhớ đừng phí thời gian vào việc vớ vҭn. 
17. Áp dụng quy luұt 80/20 cho tất cả mọi việc 
- Theo quy luұt 80/20, 20% những hoạt động của bạn sẽ chi phối 80%  kết 
quả của chính bạn. Trong lƿnh vực bán hàng, 20% khách hàng tiềm nĕng của 
bạn sẽ chi phối 80% khách hàng, 20% khách hàng của bạn sẽ chi phối 80% 
thương vụ. 
- Bạn hãy dùng nhiều thời gian cho khách hàng tiềm nĕng. Bạn đặt thời gian 
vào những công việc có giá trị, nhóm 20 đầu của tất cả những hoạt động. 
18. Giữ chiếc phễu bán hàng luôn đầy 
- Bạn có nhiệm vụ tiến hành 3 hoạt động : tìm gặp khách hàng có triển vọng 
tốt, giới thiệu sản phҭm và kết thúc thương vụ. Thu thұp của bạn phụ thuộc 
vào tính thường xuyên của 3 hoạt động ấy. Bạn nhớ tұp trung vào chúng 
trong toàn bộ thời gian làm việc. 
19. Xác định rõ thu thұp và mục tiêu 
- Bạn phải quyết định mỗi giờ bạn muốn kiếm được bao nhiêu và bạn phải 
bán bao nhiêu hàng mới đạt được con số ấy. Nhớ đừng bao giờ làm những 
chuyện mà bạn không kiếm ra số tiền đó mỗi ngày. 
20. Quản lý tốt lãnh địa 
- Để quản lý tốt lãnh địa, bạn hãy chia lãnh địa ra 4 phần. Rồi từ nay trở đi, 
bạn hãy quyết tâm làm việc với ữ đó mỗi ngày hay mỗi buổi tối. Lúc bạn có 
các cuộc hҽn, bạn nên gom chúng lại theo khu vực, giúp bạn rút ngắn được 
thời gian chạy lòng vòng trên đường và phát triển quỹ thời gian mỗi ngày của 
bạn để gặp gӥ khách hàng tiềm nĕng, giới thiệu sản phҭm và thúc đҭy 
thương vụ. 
- Bạn hãy nhóm các cuộc gọi thành khu vực để tiết kiệm thời gian di chuyển 
trên đường, tĕng số lần tiếp xúc với khách hàng, những người sẽ trả tiền cho 
sản phҭm, dịch vụ của bạn. 
21. Thực hành 7 bí quyết bán hàng thành công 
- Bán hàng thành công dựa trên nền tảng của 7 bí quyết hay 7 nguyên lý cơ 
bản : 
1. Nghiêm túc 
2. Xác định những điểm yếu đã giới hạn khả nĕng thành công của bạn 
3. Quan hệ với người tốt 
4. Quan tâm nhiều đến sức khỏe 
5. Hình dung ra bản thân bạn thuộc về người hàng đầu trong ngành nghề 
6. Thực hành phương pháp tự kỷ ám thị hiệu quả 
7. Hành động tích cực đối với mục tiêu qua từng ngày một 
Bạn luôn nhớ, không hề có giới hạn đối với cuộc đời và thời gian làm việc của 
bạn, ngoại trừ bạn tự đặt ra giới hạn đó cho chính bản thân mình.... 
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ĐӇ trӣ thƠnh ngѭӡi bán hƠng xuất sắc 

Thuұt ngữ “người cần mua” được dùng trong nhiều ngành nghề, điển hình là 
tư vấn, đầu tư quảng cáoầở đây người cần mua trong công ty chịu trách 
nhiệm đem lại hầu hết các khách hàng mới, các thương vụ mới. Người cần 
mua thường là những nhân viên được trả lương cao nhất ở mọi công ty và 
mọi ngành nghề. Cuốn sách này chủ yếu dành cho nhân viên bán hàng. Bạn 
sẽ biết cách tĕng khả nĕng “bán” sự hiểu biết và ý tưởng của mình cho chính 
tổ chức bạn đang làm, yếu tố quan trọng trong sự thành công của bất kỳ 
doanh nghiệp hay tổ chức nào là phải có khách hàng, đối tượng khách hàng 
rất phong phú nhưng bất kể họ là ai, nếu không có họ thì tổ chức không thể 
tồn tại. Chúng ta sẽ có 12 tiêu chí của người bán hàng xuất sắc: 
1.    Luôn quý mến khách hàng. 
2.    Đối xử với khách hàng như người bạn tốt nhất của mình. 
3.    Lắng nghe và thấu hiểu. 
4.    Đáp ứng nhu cầu của khách hàng. 
5.    Định giá sản phҭm của công ty theo đúng giá trị thực quy đổi thành tiền. 
6.    ChӍ cho khách hàng thấy giá trị được quy đổi thành tiền của những gì họ 
nhұn được. 
7.    Làm cho khách hàng cảm thấy muốn thỏa nguyện những nhu cầu của 
bạn thân. 
8.    ChӍ ra những đặc tính của sản phҭm theo đúng ý muốn của khách hàng. 
9.    Sҹn sàng cung cấp sản phҭm bất cứ khi nào khách hàng muốn. 
10.     Mang lại cho khách hàng nhiều hơn mức họ mong đợi dù chӍ 1 chút. 
11.     Nhắc nhở khách hàng về giá trị thành tiền mà họ đã nhұn được. 
12.     Thường xuyên cảm ơn khách hàng một cách chân thành. 
Người bán hàng xuất sắc trả lời câu hỏi “Tại sao khách hàng cần sản phҭm/ 
dịch vụ của chúng ta?” bҵng cách ước tính những lợi ích kinh tế mà sản 
phҭm sẽ mang lại cho khách hàng cǜng như mức độ thiệt hại nếu như khách 
hàng không dùng sản phҭm đề xuất. Đồng thời, người bán hàng xuất sắc 
cǜng xác định xem cá nhân khách hàng được hưởng lợi trực tiếp như thế 
nào, người bán hàng xuất sắc đặt mình vào vị trí của khách hàng và trả lời 
câu hỏi “nếu tôi là khách hàng thì sản phҭm/dịch vụ sẽ đem lợi ích gì cho tôi?” 
Hãy nhớ khách hàng đích thực luôn mong đợi nhiều hơn mức bạn nghƿ, có 
thể những điều bạn muốn hay cách bạn muốn được đối xử chưa đáp ứng 
được tất cả mong muốn của khách hàng, những gì mà bạn chuҭn bị trước sẽ 
giúp bạn có được 1 điểm khởi đầu tốt đҽp, ngưởi bán hàng xuất sắc giữ đúng 
lời hứa để thu hút nhiều khách hàng hơn. Người bán hàng xuất sắc không nói 
nhiều về bản thân mình thay vào đó họ luôn tұp trung tìm hiểu và lắng nghe 
khách hàng, phải có sự chuҭn bị chu đáo trong cuộc gặp khách hàng đầu tiên 
hay lần cuối cùng để kết thúc một thương vụ thì việc chuҭn bị trước kế hoạch 
làm việc là điều quan trọng nhất. Người bán hàng xuất sắc luôn tìm đến 
những khách hàng lớn, khách hàng quen thuộc đã từng dùng sản phҭm của 
họ hay có nhiều khả nĕng dùng sản phҭm ấy, phải tìm đúng người để giới 
thiệu sản phҭm. 
Luôn luôn chӍ cho khách hàng thấy rõ lợi ích bҵng tiền mà khách hàng sẽ thu 
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về từ việc mua sản phҭm đó, tính toán mức độ thiệt hại tài chính tức là chi phí 
khách hàng phải bỏ ra nếu không dùng sản phҭm đó. Sự thất bại của 1 
thương vụ nào đó là do nhiều lý do khách quan hay và chủ quan nhưng đừng 
bao giờ biện minh cho sự thất bại của mình.  Câu hỏi “ông có thể cho tôi 1 
cuộc hҽn không?” đây là câu hỏi mang tính quyết định tới 90% trường hợp 
đều dүn tới sự đồng ý gặp mặt quý giá, lấy được cuộc hҽn với khách hàng 
nhҵm lấy đươc đơn đặt hàng  mang doanh thu về cho công ty. Vị trí ngồi tốt 
nhất là vị trí má sự tұp trung của khách hàng không bị phân tán vào việc quan 
sát những người qua lại hay cảnh vұt xung quanh.Một bữa tiệc với khách 
hàng không phải đơn thuần là một bữa ĕn mà là buổi gặp mặt bên bàn ĕn để 
bàn về chuyện kinh doanh nếu là người bán hàng thì phải biết được lúc nào 
là lúc thích hợp để đặt câu hỏi đánh vào cái tôi tâm lý của khách hàng,luôn 
luôn thĕm dò ý kiến phản đối của khách hàng và biến chúng trở thành mục 
tiêu công việc bán hàng,phải có kế hoạch tiếp theo trong khi đang làm công 
việc hiện tại, người bán hàng xuất sắc phải luôn nhạy bén với những cô hội 
xảy đến.Luôn xem tất cả mọi khách hàng là khách hàng tiềm nĕng, phải biết 
rҵng mọi người đều có thể tạo ra những ảnh hưởng nhất định có cơ hội kinh 
doanh đến những tình huống bất ngờ.Vұy là người nào cǜng có khả nĕng 
giúp đӥ hay gây tổn hại đến công việc của mình,phải nhạy bén trong công 
việc nắm bắt những tín hiệu mua hàng và niềm tin vững chắc vào sự thành 
công của thương vụ. 
Hãy bán những gì khác biệt  trong sản phҭm của mình như thế thì sẽ thu hút 
được khách hàng,luôn phải nghƿ tới khách hàng của mình nên tất cả các cuộc 
gọi khách hàng gọi cho chúng ta thì đều phải nghe ,khi bạn trả các cuộc gọi 
đó của khách hàng thì họ sẽ cảm thấy mình được tôn trọng .Nếu phải mất 
đến mười lần giao dịch mới kết thúc được thương vụ  dù bạn phải mất thêm 
thời gian và công sức ,tұp trung vào những khách hàng có tiềm nĕng nhất. 
Phải kiểm tra kƿ sản phҭm của mình trước khi mang ra bán cho khách hàng 
trong cuộc giao dịch một trong những chiến lược của người bán hàng là tỏ ra 
cách tạo ra những câu hỏi ngờ nghệch cho dù mình đã rõ vấn đề đặc biệt là 
không bán sản phҭm mà là bán những lợi ích từ sản phҭm đó hãy phân tích 
cho khách hàng hiểu kƿ để thuyết phục họ mua sản phҭm của mình,chúng ta 
hãy luôn thân thiện  với mọi người cho dù họ không phải là khách hàng của 
mình .Công việc của người bán hàng là lắng nghe khách hàng ,phải nghe tất 
cả những mong muốn của khách hàng và tất cả những thứ họ không 
thích,phải quan sát lắng nghe khách hàng một cách tinh tế và chĕm chú để 
tìm ra bản chất vấn đề ,đừng lãng phí thời gian các cuộc gặp bán hàng vào 
những cuộc tán ngүu vô bổ hay trò chuyện gì đó mà phải tỏ ra thân thiện,lôi 
cuốn.Khi khách hàng gọi tới cho chúng ta đừng bao giờ nói lá đang bұn họp 
mà bổn phұn của chúng ta là chĕm sóc khách hàng, khi khách hàng tìm đến 
bạn thì họ không quan tâm tới những khó khĕn của bạn mà họ cần mình làm 
việc có uy tín ,đúng thời hạn và mang lại cho họ  nhiều hơn sức họ mong đợi. 
Hãy tұp trung vào công việc của mình đừng bị phân tán  bởi những việc khác 
đây cǜng là điều mà khách hàng mong đợi nhất. Đừng bao giờ gặp gӥ khách 
hàng mà không hҽn trước như thế mình sẽ làm tốn nhiều thời gian mà lại 
chẳng đem lại kết quả ,nó cho thấy chúng ta không làm tốt công việc của 
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mình. 
Hộp thư thoại là công cụ bán hàng hay nhất bởi nó không tốn thời gian  có thể 
tiết kiệm giúp người bán hàng diễn đạt cho khách hàng những lợi ích đã quy 
thành tiền của sản phҭm ,điều hay ở đây là phải biết cách tạo một tin nhắn 
thư thoại hấp dүn ,chӍ  trong thoáng chốc gặp gӥ  khách hàng đã có thể đánh 
giá người bán hàng,vì thế phải để khách hàng thấy mình trong hình ảnh luôn 
sҹn sang và làm việc có kế hoạch,như vұy mình phải biết thể hiện bản thân 
một cách phù hợp, phải biết lựa chọn trang phục  là cách bạn thể hiện  sự tôn 
trọng và đánh giá cao mối quan hệ với khách hàng.Thời điểm hҽn gặp khách 
hàng lý tưởng  nhất là bữa điểm tâm khởi đầu của một ngày mới  và là thời 
điểm lý tưởng để bàn chuyện kinh doanh,như thế mình phải biết chọn thời 
điểm thích hợp để thảo thuұn hợp tác với khách hàng. Đừng bao giờ quên sử 
dụng danh thiếp của bạn bởi danh thiếp của bạn khách hàng thường dùng để 
lưu trữ  và liên lạc khi cần. Cách nhұn diện bán  hàng thông minh: 
    Có óc tổ chức công việc tốt. 
    Tұp trung làm việc với những người ra quyết định. 
    Lұp kế hoạch chi tiết trước khi gặp khách hàng. 
    Luôn viết ra mục tiêu của buổi gặp để bán hàng. 
    Đặt ra những câu hỏi đã chuҭn bị trước. 
    Tұp trung lắng nghe. 
    Đồng cảm với khách hàng. 
    Khuyến khích và tôn trọng những ý kiến phản đối của khách hàng. 
    Luôn quy giá trị của sản phҭm thành tiền... 
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Tam @ Quӕc 

Chѭѫng 1: Bảy ắ cuaẰ sang nghiӋp 

“ Thái độ quyết định tất cả”, Bạn càng có thái độ tích cực thì quyết tâm của 
bạn càng cao, sức lực và tiềm nĕng trong bạn rất lớn, xác xuất thành công 
trong bạn càng cao 

Chѭѫng 2: Có thӇ bán lѭӧc cho sѭ không? 
“ Bán lược cho sư” được xem là 1 câu chuyện kinh doanh, song lại là câu 
chuyện lừa dối, lại khuyến khích người ta kinh doanh lừa dôí. Bạn phải lұp 
nghiệp 1 cách đàng hoàng, đó là điều kiện tất yếu của 1 nhà quản lý thành 
công 

Chѭѫng 3: Hӑc thuyӃt đóng đai thùng 
Trong chương này có nêu 5 việc xây dựng đội ngủ hiệu quả vượt bұc 

Triết lý “ đóng thùng gỗ” là triết lý “ lấy người làm gốc”, là quan hệ giưa nhân 
viên và ông chủ, bồi đắp lòng trung thành của nhân viên 

Chѭѫng 4: Quản lỦ lƠ 1 loại Game điӅu khiӇn 
Quản lý là 1 loại game điều khiển, vì thế nó thường rời xa những qui tắc XH, 
vì thế tầm nhìn của nhà lãnh đạo phải vượt qua trói buộc đạo đức, đôi khi 
phải biết làm điều “ác”... 

Chѭѫng 5: Các loại cƠ rӕt vƠ công dөng 
Làm lãnh đạo 1 công ty bạn phải dùng chí tiến thủ của nhân viên để thực hiện 
mục tiêu kinh doanh, nếu không khích lệ tinh thần nhân viên sẽ xa sút và 
trong nền vĕn hóa cty nên coi con người làm nền tảng 

Trong chương này có nhắc tới 10 lọai cà rốt, 10 cách khích lệ tinh thần nhân 
viên không mà không mất đồng nào cả 

Chѭѫng 6: GƠ mҽ buӗn phiӅn 
Giao quyền hiệu quả chính là thực hiện nguyên tắc win-win giữa nhân viên và 
công ty, 1 mặtnó thỏa mãn nhu cầu thành công trong công vịêc của nhân 
viên, 1 mặt nó giúp thực hiện hiểu quả các chiến lựơc của cty. Nếu không, 
nhân viên không có chí tiến thủ và nhà quản lý sẽ sa vào trĕm công nghìn 
việc 

Trong chương có nhắc tới 9 trở ngại khi giao quyền 

Chѭѫng 7: LỦ luұn mua bán rau cӫa Lѭu Bӏ 
Người làm công luôn luôn coi trọng chế độ lưong thưởng, vì thế nhà quản lý 
nên lưu tâm đến tâm tư người lao để họ yêu công việc mình hơn. 
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Chѭѫng 8: TƠo Tháo uӕng rѭӧu luұn nhơn tƠi 
Làm thế nào để tuyển chọn đúng nhân tài là vấn đề hàng đầu trong khai thác 
nguồn nhân lực, tuyển chọn nhân tài phải chọn người đúng vị trí công việc 

Có 3 bước: 

1. Giới định nhiệm vụ chủ yếu cuả từng chức vụ 
2. Giơi định đk cần để từng nhân viên thích hợp với vị trí của mình, bao gồm 

hướng tính cách và tài nĕng 
3. Bảo đảm người đc tuyển phải phù hợp với nhiệm vụ 
Chѭѫng 9:  Tѭӟng mạo Quan Công 
Tự chất vấn mình là cách tốt nhất để tuyển chọn nhân tài, nếu cứ than thở 
không có nhân viên trung thành, vấn đề chính xuất phát từ nhà quản lý 

Chѭѫng 10: Bản ghi chép vӅ quản lỦ cӫa Viên ThiӋu 
Chương này có đề cұp: 

1. 10 lọai việc quản lý dễ có thành tích 
2. Định hướng công việc của người giám đốc 
3. Tính tất yếu của công tác bồi dưӥng nhân viên 
4. Sự cần thiết của bám đít ngựa 
“ Ké trí không thực hiện lệnh ngu dốt”, kẻ quản lý mù mờ không lưu được 
nhân tài 

Chѭѫng 11: Tình công sӣ cӫa TƠo Phi 
Tình yêu vĕn phòng dễ gây Scandal, không chӍ tổn thương đương sự mà còn 
ảnh hửơng xấu đến tұp thể. Trong quản lý nên có 1 cự li với người cấp 
dưới,nếu không những lời đồn thổi sẽ làm giảm uy quyền cấp trên và giảm 
tính chuyên nghiệp của cấp dưới 

Chѭѫng 12: Thӧ sĕn quản lỦ đƠn chó 
“ Tạo đất” cho nhân viên làm việc là 1 kỹ thuұt quản lý mới, giúp nhân viên 
hiểu rõ vị trí và phương hướng làm việc, đòg thời tạo cơ  hội cho nhân viên 
học tұp và phát triển 

Chѭѫng 13: Sinh tӗn trong môi trѭӡng viӋc lƠm 
1. Bí quyết nụ cười 
2. 5 điều tâm huyết về nghề nghiệp 
3. 5 vǜ khí tiếu ngạo thị trường việc làm 
4. 5 phương thuốc chữa bệnh chức nghiệp 
5. 5 lí do thống hұn của phụ nữ đҽp trên thị trưòng việc làm 
Chѭѫng 14: Cҭm nang khiӃn thӡi gian tĕng giá trӏ 
Mỗi ngày có 24 h, thành công hay không chính là cách sử dụng 24h đó, ngoài 
ra học cách quản lý thời gian chính là học cách nâng cao hiệu suất làm việc 
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Chѭѫng 15: Dǜng khí cӫa nhƠ quản lỦ 
Nghệ thuұt quản lý ông chủ, những điều nên làm và không nên làm. 

Quản lý ông chủ là giúp ông chủ bҵg tất cả quyền hạn trong ta, là sự tương 
trợ tích cực cần thiết cho hợp tác tұp thể 

Chѭѫng 16: LƠm cấp dѭӟi dǜng cảm 
Là 1 kỹ nĕng nghề nghiệp đáng tôn trọng 

Chương 17: Trұn thắng khuyến mại 

Mục đích quản lý nguồn nhân lực là để kinh doanh tiếp thị hiệu quả hơn 

Chѭѫng 18: Binh pháp công tơm 
1. 21 đặc điểm giống nhau giữa khách hàng và phụ nữ 
2.  Chuyển từ kinh doanh 4P-> 4C 
3. Nghệ thuұt đánh vào tình cảm khách hàng 
4.  Bảng trắc nghiệm tình cảm phụ nữ 
So sánh khác hàng với phụ nữ là 1 cách thú vị để hiểu khác hàng. ChӍ khi 
hiểu được lòng người việc kinh doanh tiêu thụ mới dễ dàng 

Chѭѫng 19: KiӃn dӵa vƠo đơu đӇ ngáng ngư voi 
Trong thợ đại cạnh tranh khốc liệt, 1 thưong phҭm chiếm đc tình cảm khác 
hàng thì công ty đó có cơ hội chiến thắng 

Chѭѫng 20: ĐoƠn quơn đánh thuê tìm lӕi thóat 
Cần dùng nhiều cách để phát triển thị trường tiêu thụ 

Quản lý là 1 trò chơi mang tính tiêu khiển, nếu không khống chế đc cục diện 
thì bạn chӍ có thể để người khác quyết định vұn mệnh 

Chѭѫng 21: ChuyӋn khӍ đuôi dƠi, ngӵa vҵn vƠ sѭ tӱ 
Trò chơi sát nhұp không bao giờ là cuộc hôn nhân mỹ mãn, khi bên A nắm 
quyền họ không còn quan tâm đến lợi ích bên B nǜa. Vì thế bạn cần phải hiểu 
rõ trò chơi này 

Chѭѫng 22: Quản lỦ lƠ 1 hoạt đӝng vĕn hóa 
Chѭѫng 23:ThuyӃt lƠm thӃ nƠo đӇ hoƠn thƠnh nhiӋm vө 
Vĕn hóa công ty kỳ thực là 1 quá trình quản lý, nên nguời lãnh đạo phải đĕth 
hết tâm trí vào mục tiêu, quyết không để xảy ra “ đê nghìn dặm vӥ vì tổ kiến” 

Phҫn 3: Cảm nhұn cá nhơn cӫa tôi vӅ sách 
Từ các kiến thức quản lý nhân sự, marketing, bán hàng đến vĕn hóa công ty 
đều được lồng ghép trong các câu chuyện ngụ ngôn hay các câu chuyện về 
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các loài vұt mà nếu không có “Tam@quốc” chưa chắc gì tôi đọc mà đã ngộ ra 
những ý nghƿa đó. Có lẽ tôi không thể chӍ ra cụ thể từng phần từng phần, vì 
thұt sự kiến thức được đưa vào trong sách là rất rất nhiều, chӍ có viết lại từ 
mỗi trang thì mới mong tóm được những kiến thức đó. Nhưng tôi đảm bảo 
rҵng nếu bạn đang bâng khuâng trong việc nắm kiến thức về kinh doanh, hãy 
cầm “Tam@quốc” lên. Chắc hẳn nó sẽ giúp bạn thu thұp nhiều kiến thức đơn 
giản, bổ ích nhưng không hề khô khan. 

Có đọc “Tam@quốc”, tôi mới thấy cuộc sống thұt thú vị vì biết được thêm rất 
nhiều điều. Phải nói Thành Quân Ӭc quả là người tài. Kiến thức kinh doanh 
dồi dào bao nhiêu thì trải nghiệm về cuộc sống của ông càng phong phú bấy 
nhiêu. Một phần mà tôi tâm đắc nhất có lẽ là đoạn mà Thành Quân Ӭc so 
sánh khách hàng của công ty với người phụ nữ. Bạn có bao giờ nghƿ cách 
chinh phục khách hàng cǜng giống như cách chinh phục phụ nữ chưa? Có 
bao giờ bạn nghƿ hành vi khách hàng hoàn toàn giống với hành vi của một cô 
gái không? Hãy đọc “Tam@quốc” đi nào các bạn nam, kiến thức bán hàng 
marketing được 10 thì kiến thức về cách chinh phục phụ nữ sẽ là 100 đấy. 
Còn các bạn nữ, hãy khám phá bản thân qua từng câu từng chữ của tác giả 
nhé! 
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Đӯng hoang tѭӣng vӅ biӇn lӟn 

Chương 1 - Không ngừng đặt câu hỏi 
Robert Kennedy có câu: "Những nghiên cứu gia nhìn vào sự kiện đang xảy ra 
và hỏi tại sao. Tôi mơ về những sự kiện đã không xảy đến và hỏi tại sao 
không?" (There are those who at things the way they are, and ask why... I 
dream of things that nerver were, and ask why not?). 

Thế giới kinh doanh không thiếu tiền mà chӍ thiếu ý tưởng. Những ý tưởng 
sáng tạo - làm thay đổi thói quen và hành xử, cải thiện hiệu nĕng vượt bұc - là 
những ý tưởng đã đem lại tài sản hay danh vọng khổng lồ cho nhiều doanh 
nhân. Người Mỹ gọi chúng là những game-changers hay là những bước tiến 
đã thay đổi cuộc chơi. 

Facebook đã khiến một anh sinh viên 24 tuổi Zuckerberg trở thành tỷ phú. 
Trước đó là các doanh nhân đã sáng lұp ra Google, Apple, Microsoft, Intel, 
IBM, Bell, RCA, Carnegie... Tất cả đều là những thanh niên khởi nghiệp với trí 
tuệ, nghèo và kiên nhүn. Họ chӍ có ý tưởng, không có tiền và tất cả đều đã 
thành công trong việc thay đổi phần lớn đời sống nhân loại. Muốn vұy, họ đã 
biết đặt câu hỏi chính xác là "tại sao không?". Họ đã dám đi vào lề trái của 
99% đám đông. Họ dám có những tư duy khác lạ so với những suy tưởng 
bình thường của xã hội. 

Dƿ nhiên, rất nhiều người, dù thành công hay thất bại, trong bọn họ đã phải trả 
giá đắt. Từ những mất mát về tiền bạc, đến những mất mác về danh tiếng, thị 
phi. Thұm chí nhiều người còn mất mạng vì ý tưởng hay khám phá lạ đời, 
như Galileo với giả thuyết trái đất tròn, như Socrates với biện giải logic. 

Tư duy mới sẽ bắt đầu bҵng những câu hỏi là tình trạng hiện tại do ai duy trì 
và họ có những lợi ích gì vào sự ù lì của tình thế? Kế tiếp là những thay đổi 
sẽ đem đến những cơ hội và rủi ro gì? Ngoài thay đổi, chúng ta có thể tìm 
được những phương hướng gì khác hơn cả sự thay đổi? 

Trong tình trạng cạnh tranh của toàn cầu hóa và thế giới "phẳng", tư duy sáng 
tạo là một vǜ khí vô cùng quan trọng cho sự tiến bộ của một cá nhân, một 
doanh nghiệp hay một quốc gia. Chất xám và phần mềm sẽ là yếu tố quyết 
định trên thương trường tự do. Giáo dục, đạo đức và môi trường vĕn hóa là 
thành phần dinh dưӥng cho nền kinh tế mới. 
 
Chương 2 - Đừng hoang tưởng về một thế giới phẳng 
Máy tính, internet, điện thoại di động và các dụng cụ công nghệ thông tin quả 
đã tạo nên một cuộc cách mạng vƿ đại về kiến thức và thông tin. Nhưng thế 
giới sẽ vүn là thế giới ta đã biết suốt 5.000 nĕm lịch sử: rất nhiều cách biệt 
giữa các tầng lớp xã hội: giàu và nghèo, học thức và vô học, đạo đức và bất 
lương, thôn quê và thành thị, quốc gia phát triển và quốc gia nghèo đói. Thực 
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sự, công nghệ thông tin lại có khả nĕng làm gia tĕng sự cách biệt này: người 
biết sử dụng IT sẽ khôn khéo dùng lợi thế cạnh tranh này của mình để kiếm 
tiền, kiếm quyền và đặc lợi nhiều hơn so với đám đông còn bӥ ngӥ. 
 
Chương 3 - Trả lời 20 câu hỏi của Young Enterpreneurs 
* Young Enterpreneurs (YE): Lời khuyên ông muốn chia sẻ với các doanh 
nhân mới? 
- Kiểm tra sức khỏe: cả thế chất và tâm thần. 
* YE: Điều gì mỗi doanh nhân cần phải luôn nhớ? 
- Không bao giờ để cho cạn tiền. 
* YE: Kẻ thù tồi tệ nhất của doanh nhân? 
- Bản thân anh ta. Không ai có thể phá hoại chuyện làm ĕn nhanh hơn chính 
bản thân mình. 
* YE: Một kinh nghiệm mà mỗi doanh nhân cần biết? 
- Thất bại. 
* YE: Lời khuyên dành cho những người mới giàu? 
- Mọi thứ đều thay đổi. 
* YE: Làm thế nào để giữ được bầu nhiệt huyết? 
- Thay đổi suy nghƿ. Hành động. 
* YE: Chiến lược tốt nhất trong cạnh tranh? 
- Luôn tạo sự bất ngờ. 
* YE: Lời cuối cho một doanh nhân đang gặp khó khĕn? 
- Giữ niềm tin. Đã đi ắt sẽ đến. 
* YE: Trở ngại lớn nhất đối với nền kinh tế toàn cầu? 
- Các cơ chế quyền lực. 
* YE: Những cá tính dүn tới thành công cho ông? 
- Tính kiên trì. 
* YE: Thần tượng của ông là ai và tại sao? 
- Hugh Hefner, người theo đuổi triết lý sống của bản thân và cho dù đã cực kỳ 
giàu có thì ông vүn là chính mình. (Hefner là sáng lұp viên tạp chí Playboy 
vào nĕm 1960 và được coi là ông tổ của cuộc cách mạng sex tại Mỹ và Ểu 
Châu). 
* YE: Điều ngu ngốc nhất mà ông đã làm? 
- Mua một đồn điền cà phê ở Costa Rica vì tôi thích cà phê và Costa Rica. Ẩ, 
không, có lẽ là việc kết hôn. 
* YE: Điểm không lường trước được của sự thành công? 
- Chịu trách nhiệm cho rất nhiều người. 
* YE: Lúc này ông đầu tư tiền ở đâu? 
- Vàng. 
* YE: Tài sản quý giá nhất của ông? 
- Những đứa con trai. 
* YE: Cách trả thù hay nhất? 
- Sống khỏe mạnh và giàu có hơn đối thủ. 
* Điều gì khiến ông dị ứng nhất? 
- Sự ngu xuҭn. 
* Và ông muốn ghi gì trên bia mộ? 
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- Tên "khốn kiếp" này sống lâu hơn mọi người. 
 
Chương 4 - Không có bữa ĕn nào miễn phí 
Chuyện xưa kể rҵng có một vị vua Hy Lạp được tiếng là thông minh, đức độ, 
cai quản một xứ sở thanh bình, an khang. Ọng có một thư viện thu thұp cả 
chục ngàn xuốn sách suốt lịch sử vĕn minh loài người và có ước muốn chia 
sẻ những kiến thức khôn ngoan này cho trĕm họ. 

Ọng triệu 500 nhà thông thái nhất của quốc gia và yêu cầu họ cùng nhau ngồi 
xuống tóm lược mọi "tinh túy vĕn hóa" của nhân loại vào một vài lời dễ hiểu 
để mọi người dân cùng thấm thía đạo của trời và của người. 

Sau hơn một tháng, 500 nhà thông thái đưa lên một vĕn bản 5 trang là công 
trình tóm lược. Vị vua thấy vүn còn quá phức tạp, dân thường không ai có thể 
thấm nhuần được tư tưởng kiểu này. Sau đó là một tóm lược còn 3 trang, rồi 
1 trang, 1 phân đoạn. Nhưng vị vua vүn không vừa ý. 

Cuối cùng ông cười hả hê khi vị đại diện trao cho ông cái túi khôn ngoan của 
nhân loại trong một câu vĕn độc nhất: "Không có bữa ĕn nào miễn phí cả" 
(There is no free meal). 

Chuyện ngày xưa kết thúc bҵng sự thất bại của vị vua khi truyền bá học 
thuyết "không có bữa ĕn nào miễn phí". Người vi phạm luұt đầu tiên là bà 
hoàng hұu, rồi sau đó là các hoàng tử, công chúa, và quần thần. Ọng vua thất 
vọng, bỏ đi tu trên núi xa. 
 
Chương 5 - Sau mỗi thời kỳ vàng son 
Nước Mỹ trong thұp niên 1920 được biết đến bҵng tên "The Roaring 
Twenties" (Những nĕm hoan lạc của thұp niên 1920). Thế chiến thứ Nhất vừa 
chấm dứt và Mỹ hưởng lợi rất nhiều vì đã cho các nước thắng trұn (Anh, 
Pháp) vay những khoản tiền rất lớn cho chiến tranh, cǜng như đã cung cấp vǜ 
khí cho cả hai bên với giá tốt. Nước Mỹ đang sửa soạn thay thế đế chế Anh 
trên khắp thế giới vì sức mạnh tài chính của mình. 

Những công nghệ mǜi nhọn mới đem thế lực kinh tế và vĕn hóa Mỹ phủ khắp 
toàn cầu trong khi châu Ểu vүn còn là đống tro hoang tàn vì chiến tranh, và 
châu Á vүn là các thuộc địa chұm tiến. Thị trường chứng khoán và địa ốc 
tĕng trưởng đột biến, người dân Mỹ ngoài thu nhұp cao còn hưởng những 
khoản lời này nên cảm thấy giàu có nhất thế giới. Dân quê ào ạt đổ về thành 
phố tìm sự giàu có, "đô thị hóa" ở Mỹ thực sự bộc phát. 

Cùng với nhân dân, Chính phủ Mỹ nới rộng tín dụng, giữ lãi suất thұt thấp và 
bắt đầu những công trình xây dựng hạ tầng khắp quốc gia. Xa lộ, đường sắt, 
xe điện ngầm, nhà máy điện nước, cảng biển... mọc lên như nấm sau mưa. 
Giá cả mọi tài sản trở thành... bong bóng, xa rời thực tế. Nợ công ngày càng 
chồng chất và lạm phát bắt đầu quұy phá. 

Ngày 29/10/1929, thực tế của thị trường ghé thĕm. Wall Street sụp đổ với 
13% giảm sút trong chӍ số Dow Jones (lên đến 58% trong nhiều tuần sau đó, 
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và 89% vào 1931). Nước Mỹ kéo toàn thế giới vào cuộc Đại Suy Thoái suốt 
thұp niên 1930 cho đến khi Thế chiến thứ Hai bắt đầu. 

Lai Changxing là một nông dân nghèo của tӍnh Hạ Môn - Trung Quốc. Khởi 
nghiệp bҵng con số không, Lai đã thu góp được một tài sản khổng lồ hơn 16 
tỷ đô la Mỹ (theo cáo trạng của chính phủ) trong thời gian chưa đầy 5 nĕm. 
Lai đã khống chế hoàn toàn các cơ quan công lực của Hạ Môn rồi trung 
ương, từ cảnh sát đến hải quan, để tổ chức một mạng lưới buôn lұu xe hơi, 
dầu khí và thuốc lá khắp nước. Sự sụp đổ của Lai là do Tổng bí thư Giang 
Trạch Dân và Thủ tướng Chu Dung Cơ kết tội Lai, đồng thời dҽp tan thế lực 
hùng mạnh của phe nhóm Bắc Kinh. Lai bị án tử hình, trốn được qua Canada; 
còn ở nhà, Thị trưởng Bắc Kinh và 4 nhân vұt cao cấp phải tự tử, gần 400 
quan chức bị đưa ra tòa về vụ việc này gồm 2 bộ trưởng, 26 tӍnh ủy, 86 huyện 
ủy, và kết quả có 14 án tử hình. 

Trong suốt lịch sử thế giới, cái tệ hại nhất của mỗi thời kỳ vàng son là một kết 
cuộc thảm thương cho mọi người dân. Bong bóng bao giờ cǜng vӥ. Nợ quá 
tải bao giờ cǜng đáo hạn sớm hơn dự định. Người giàu thì phá sản vì lối kinh 
doanh đòn bҭy phiêu lưu không còn thích hợp, người trung lưu thì trắng tay vì 
giá trị tài sản biến mất, lay lắt bám víu vào một nền kinh tế khұp khiễng. Các 
quan chức chính phủ thì luôn luôn bó tay vì không hiểu chữ sáng tạo hay tiết 
kiệm là gì. 
 
Chương 6 - Tư bản và dân chủ 
Một công ty thường bao gồm hai thành phần: cổ đông (shareholders) và các 
người liên quan tới quyền lợi công ty, gọi là nhà liên đới (stakeholders). Cổ 
đông là những người góp vốn cho công ty, và nhà liên đới là những nhân 
viên, nhà cung cấp, khách hàng, cơ quan chính phủ trong vòng trách nhiệm, 
ngay cả những cư dân mà hoạt động của công ty có thể ảnh hưởng đến (như 
hàng xóm của một nhà máy hay cơ quan xã hội địa phương). 

Nếu những nhà liên đới này có quyền bỏ phiếu trong các đại hội thường niên 
như các cổ đông, thì mục tiêu và chiến thuұt của công ty sẽ thay đổi hoàn 
toàn. Lợi nhuұn có thể trở thành thứ yếu; và các phúc lợi dành cho các nhà 
liên đới sẽ được ưu tiên phát triển. Nếu đây là mô hình kinh doanh, tôi đoán 
chắc là các thị trường chứng khoán sẽ đóng cửa vì không nhà đầu tư nào 
muốn đem tiền riêng của mình ra cho các nhà liên đới chơi trò kinh doanh 
dùm họ. 

Đây cǜng là lý do tại sao phần lớn các công ty Liên Xô, Đông Ểu ngày xưa 
cǜng như các công ty quốc doanh bây giờ ở mỗi quốc gia trên thế giới đã 
thua lỗ liên tục. Cha chung không ai khóc, tiền không phải do mồ hôi nước 
mắt mình kiếm được thì sự tiêu xài lãng phí là hұu quả hiển nhiên. Nến kinh 
tế tài chính của một quốc gia cǜng tuân theo những quy luұt này. 

Ӣ đây tôi chӍ nhìn chủ nghƿa dân chủ trên khía cạnh kinh tế và ảnh hưởng của 
nó trên lƿnh vực tài chính công. Dân chủ đã đem lại rất nhiều lợi ích khác trên 
các vấn đề xã hội tự do, công bҵng và pháp trị cho các xã hội Tây phương. 
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Nhưng nếu hỏi tại sao tư bản và dân chủ có nhiều nghịch lý, thì đây là nguyên 
nhân cĕn bản. 

Cǜng trên khía cạnh kinh tế, ta có thể thấy sự tĕng trưởng thành công của 
kinh tế Trung Quốc là nhờ chính sách tư bản hóa hoạt động của các mảng 
kinh tế tư nhân và mảng đầu tư từ nước ngoài. Hai mảng này chiếm đến 67% 
GDP và là hai nhân tố tạo nên những thành quả phi thường, trong khi lƿnh vực 
quốc gia vүn trì trệ. 

Sức mạnh của nền kinh tế tư bản thực sự dựa trên lòng tham lam của con 
người. Có thể đây là một vấn nạn về đạo đức trên nhiều khía cạnh, nhưng 
thiếu sự tham lam cơ hữu đã tồn tại hơn 5 ngàn nĕm qua, sự tĕng trưởng 
kinh tế sẽ trì trệ và mệt mỏi. 
 
Chương 7 - Con voi Trung Quốc 
Tôi sống và làm việc ở Hồng Kông và Thượng Hải liên tục từ nĕm 1999. Câu 
hỏi thường xuyên phải đối diện từ các doanh nhân nước ngoài là: "Ọng đánh 
giá thế nào về kinh tế của Trung Quốc cǜng như tình hình kinh doanh?". 
Những lúc đó, tôi luôn nghƿ đến câu chuyện những anh thầy bói mù sờ voi để 
tìm một từ chính xác mô tả hình thù của con voi. 

Thủ tướng Anh - ngài Benjamin Disraeli đã phê bình về những tranh luұn 
chính trị: "có 3 loại nói láo: nói láo, nói láo khốn kiếp và... số liệu thống kê” 
(lies, damned lies, and... statistics). Sự thұt và nửa sự thұt (half-truth) có thể 
tương phản nhau như đêm và ngày. Việc sử dụng các con số thống kê để 
phù hợp với mục đích tranh luұn của mình đã trở thành một thói quen đáng 
ngại trên khắp thế giới. 

Anh bạn người Trung Quốc - là Trưởng Sở Thống kê vùng Tây Dương Tử 
tâm sự là, những giờ phút cĕng thẳng nhất của đời anh và các nhân viên 
thuộc hạ là những ngày phải nộp báo cáo thống kê cho trung ương sau khi 
thu nhұn và tổng kết các con số từ các địa phương, vì "các con số "chửi 
nhau" thұm tệ". 

Một yếu tố quan trọng nữa của kinh tế Trung Quốc mà mọi người chӍ phỏng 
đoán là nền kinh tế ngoài luồng: Cho đến thời điểm này, người dân Trung 
Quốc vүn chuộng giữ tiền tiết kiệm lâu dài bҵng vàng, đô la hay địa ốc thay vì 
gửi ngân hàng; chӍ có 62% doanh nhân báo cáo về lợi tức thu nhұp với Sở 
Thuế (và có lẽ 90% trong số này là những báo cáo sai lệch); nạn tham nhǜng 
tạo ra những luồng tiền khổng lồ cần rửa sẽ không nҵm trong các dữ liệu 
thống kê chính thức. Rồi thực trạng "tín dụng đen", quyền tự trị của các địa 
phương... 

Tóm lại, nếu phân tích tình hình kinh tế Trung Quốc theo các dữ liệu, số liệu 
thống kê và dựa trên những mô hình, phương thức đã học từ các đại học Ểu 
Mỹ, thì xác suất sai lệch rất đáng kể. 

Cảm nhұn chủ quan của tôi thì Trung Quốc là một thị trường có sức tĕng 
trưởng GDP hay FDI lớn hơn những con số tĕng trưởng chính thức nhiều. Do 
đó, khi quỹ Viasa của chúng tôi đầu tư vào thị trường chứng khoán Trung 
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Quốc, chúng tôi phải quên đi định lý đầu tư thành công vượt bұc của Warren 
Buffet: quan trọng nhất là giá trị cơ bản lâu dài của các công ty. Chúng tôi 
hiểu rҵng trực giác và chủ quan trong những phân tích nhұn định về các đơn 
vị này không đủ chính xác để làm cĕn cứ cho những đầu tư lâu dài. Chúng tôi 
đã đầu tư vào nhiều chứng khoán và công ty ở Trung Quốc, nhưng hoàn toàn 
ngắn hạn và dùng kỹ thuұt lướt sóng cùng các nguồn tin ngoài luồng để quyết 
định. 

Bạn không cần biết hình thù của con voi, nhưng bạn có thể nghe tiếng chân 
nó chạy và đoán hướng đi. Nếu bạn đúng, bạn cǜng vүn có thể kiếm được 
tiền với con voi Trung Quốc. Nếu bạn sai, con voi sẽ giүm nát bạn. 
 
Chương 8 - Con ve và đàn kiến 
Con ve chӍ thích ca hát suốt các ngày hè tươi đҽp, còn đàn kiến cần cù lo 
chuyển chỗ dự trữ lương thực và xây tổ đề phòng cho những ngày đông lạnh 
giá. Con ve thұt sự tӍnh ngộ và cay đắng khi sau đó phải đến tổ kiến để xin ĕn 
và chỗ ở. Chuyện “con ve và đàn kiến” của La Fontaine là một mô hình luân lý 
của tính khôn ngoan, ham làm việc và biết lo xa của đàn kiến so với những 
thói hư tұt xấu của loài ve ham chơi. 

Nhưng liên quan giữa kiến và ve có một hệ số mới của thời hiện đại: để tiếp 
tục tĕng trưởng và tạo công ĕn việc làm cho đàn kiến, các kinh tế “kiến” đã 
phải cho các quốc gia “ve” vay nợ rất nhiều để ve tiếp tục tiêu thụ hàng hóa 
của kiến. Đến lúc này, ve không còn nhiều khả nĕng trả nợ và đàn kiến lại 
thực sự có vấn đề. Tiếp tục cho vay thì tờ giấy nợ sau này sẽ bị mất giá trầm 
trọng; mà không cho vay, thì nền kinh tế của mình bị suy sụp thảm hại vì 
không xuất khҭu được. 

Dƿ nhiên đây là nguyên tắc mà các doanh nhân đều biết rõ: nếu bạn nợ ngân 
hàng vài trĕm triệu đồng thì đây là vấn nạn của bạn; nhưng nếu bạn nợ ngân 
hàng vài ngàn tỷ đồng thì đây là vấn nạn của ngân hàng. 
 
Chương 9 - ChӍ số hạnh phúc 
Nếu nhìn vào bản đồ về mức độ hạnh phúc đã được một số tổ chức nghiên 
cứu độc lұp công bố trong những nĕm gần đây, có thể thấy một nghịch lý thú 
vị: người dân tại nhiều quốc gia nghèo cảm thấy hạnh phúc hơn người dân ở 
các quốc gia phát triển. 

Hồng Kông có khoảng 200.000 - 300.000 người giúp việc đến từ Philippines. 
Cứ mỗi Chủ nhұt, những người này thường tụ tұp ở khắp các công viên trung 
tâm để thư giãn và gặp gӥ trò chuyện với đồng hương. Mười nĕm trước, các 
giáo sư ở Hồng Kông Polytechnic đã làm một cuộc khảo sát mức độ hạnh 
phúc, hài lòng với cuộc sống trong cư dân. Thú vị ở chỗ, trong giới giúp việc 
đến từ Philippines, hơn 90% người được hỏi cho biết họ rất hạnh phúc, hài 
lòng với cuộc sống. Ngược lại, các ông bà chủ người Hồng Kông chӍ có 
chừng hơn 50% người được hỏi có cảm giác hạnh phúc, hài lòng. 

Nếu ở Philippines, cho dù rất cần cù, mỗi người trong bọn họ chӍ có thể kiếm 
được 100 - 150 đô la Mỹ trong 1 tháng, cuộc sống khá eo hҽp, vất vả, nên họ 
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khó thể hạnh phúc được. Sang Hồng Kông, cho dù là đi làm giúp việc, nhưng 
họ lại có cơ hội kiếm được tới 500 - 700 đô la /tháng. Mức thu nhұp đó cao 
hơn hẳn nên đương nhiên họ cảm thấy hạnh phúc, lạc quan. 

Tiếc rҵng, những nhà khảo sát đã không hỏi thẳng những ông bà chủ người 
Hồng Kông đó có muốn đánh đổi đời sống bất hạnh cua họ lấy đời sống hạnh 
phúc của người giúp việc không. Nếu có, tôi chắc chắn 100% sẽ nói không. 
Còn nếu hỏi ngược lại những người giúp việc hạnh phúc có muốn trở thành 
những ông bà chủ bất hạnh không thì sẽ có đến 90% sẽ trả lời là có. Thành 
ra, việc đánh giá mức độ hạnh phúc, lạc quan chӍ là một đo lường hết sức 
trừu tượng. 
 
Chương 10 - Khi lãnh tụ biết cười mình 
Nếu có một học giả nào tìm sự liên quan giữa chӍ số hạnh phúc của người 
dân và khả nĕng biết cười của các lãnh tụ xứ họ, kết quả sẽ là một tỷ lệ thuұn 
minh chứng qua suốt bao thời đại. 

Obama nói về một câu chuyện khôi hài đang thịnh hành trên mạng: Trong một 
buổi sáng chạy bộ ở Alabama, ông Obama chẳng may bị rớt xuống con sông 
sâu đang cuồn cuộn chảy. May sao, có ba đứa trẻ đang câu cá dưới dòng 
sông nhanh trí dùng cành cây vớt ông lên. Obama hỏi, "Tôi làm được gì cho 
các ân nhân đã cứu mạng tôi đây?". Đứa trẻ đầu mong được thĕm Tòa Bạch 
Ӕc và ngủ đêm tại đó. Đứa thứ nhì mong ông Obama đến lớp học của mình, 
bắt tay các bạn đồng lớp. Obama nói quá dễ dàng, ông sẽ làm như vұy. Còn 
đứa thứ ba thì lại xin ông một chiếc xe lĕn, có gắn iPod, iPad và TV 3-D để 
cұu ta giải trí. Obama nói ông không hiểu, em đang khỏe mạnh thế này, sao 
lại muốn ngồi xe lĕn? Cұu ta đáp: "Bây giờ thì khỏe, nhưng sau khi cha tôi 
biết tôi là người đã cứu sống ông, thì chắc chắn cha sẽ bẻ gãy giò của tôi". 

Có một câu chuyện thú vị về cựu Tổng thống Bush: Khi ông đi thĕm một lớp 
tiểu học, cô giáo hỏi các học trò: "Mình đang học về thảm kịch. Em nào cho tôi 
một thí dụ". Một em nhanh nhảu: "Em chạy ra đường chơi và bị xe đụng". 
"Không, đó là một tai nạn, không phải thảm kịch". Một em khác: "Xe buýt của 
trường rơi xuống hố và nhiều học sinh bị tử nạn". "Đó là một mất mát lớn lao, 
nhưng chưa phải là thảm kịch". Đứa thứ ba giơ tay: "Khi Tổng thống Bush rớt 
máy bay chết". "Đúng rồi, nhưng đâu là lý do em nghƿ đây là thảm kịch?". "Vì 
chắc chắn nó không phải là một tai nạn, hay là một mất mát lớn lao". 

Ọng Clinton thì mỗi đêm bị các danh hài trên TV đem ra chế giễu về tұt thích 
lĕng nhĕng với phụ nữ. Trước mặt ông, nhà phỏng vấn Jay Lano kể một khảo 
sát của viện thống kê Gallup về câu hỏi đặt ra cho các phụ nữ: "Cô có chịu 
ngủ với Tổng thống Clinton?". Kết quả: 1% nói "yes", 2% nói "no" và 97% nói 
"never again" (không thể có lần khác). 

Trong suốt lịch sử 200 nĕm của Mỹ, những chuyện cười về tổng thống hay 
chuyện cười do các ông kể có thể chứa đầy cả ngàn trang sách. Không ai có 
một ảo tưởng mình là thần thánh phải được tôn vinh và thờ phụng. Ngay cả 
một khai quốc công thần như Washington cǜng đầy những chuyện vui buồn 
về lỗi lầm, hối tiếc hay ngu xuҭn của cá nhân cǜng như của chính phủ do ông 
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lãnh đạo. Mọi thành tựu cǜng như thất bại, lầm lүn... đều được mổ xẻ chi tiết 
bởi nhiều học giả, bây giờ và tương lai, ngay cả trong những chuyện riêng tư 
của đời sống cá nhân. 

Khả nĕng biết tự giễu mình được đánh giá cao vì nó tạo sự gần gǜi giữa nhà 
lãnh đạo và người dân thường. 
 
Chương 11 - Một người làm quan cả họ được nhờ 
Hiện tượng này đã tồn tại suốt 10 ngàn nĕm trong lịch sử nhân loại, qua mỗi 
thời đại và không gian. Từ vị vua chúa ở đӍnh cao đến ông trưởng thôn ở một 
quұn hẻo lánh, lợi dụng quyền lực của mình để gia đình cùng hưởng lợi, nhất 
là vợ con, đã trở thành một thói quen như ĕn uống hay giải trí. 

Ngay cả ở những quốc gia dân chủ vĕn minh Ểu Mỹ, các quan chức và gia 
đình quyền lực vүn tìm đủ mọi khe hở của pháp luұt để phát huy quyền hành 
và đặc lợi. Sự tham lam không bao giờ chịu ngưng ở một thế hệ. 

Ngay cả một nước dân chủ tự do như Mỹ, ông George W.Bush đã dùng bộ 
máy tranh cử và cố vấn của cha để tranh cử và đắc cử Tổng thống vào nĕm 
2000 và 2004. Trong lịch sử Mỹ, dù không kế vị trực tiếp, nhưng Tổng thống 
John Wuincy Adams là con của cựu Tổng thống John Adams. Những gia đình 
khác có sự tұp trung quyền lực chính trị nổi tiếng của Mỹ là gia đình Kennedy 
ở Massachusetts, gia đình Daley ở Chicago, gia đình Brown ở California... 
Nhưng phải công bҵng mà nhұn định là các người con chính trị gia ở Mỹ phải 
trải qua những kỳ vұn động tranh cử rất mệt nhọc để kiếm phiếu từ người 
dân, chứ không được trao vương miện bҵng một sắc lệnh như tại các xứ 
khác. 
 
Chương 12 - Bỏ cuộc trước khi tới đích là thất bại 
Trong hơn 40 nĕm đi làm, tôi chưa thấy một trường hợp nào thành công một 
cách êm thắm. Ọng Eisenberg - Chủ tịch Tұp đoàn Eisenberg có nói một câu 
mà tôi nhớ hoài: "Khi anh bị té thì cố gắng ngửa mặt lên. Chừng nào anh còn 
ngҭng mặt lên thì anh còn có thể trỗi dұy". Thực tế là tôi cǜng đã một vài lần 
trắng tay, nhưng không xem đó là thất bại. 

Với tôi, bỏ cuộc trước khi tới đích là thất bại. Tôi chưa bỏ cuộc nghƿa là tôi 
chưa thất bại. 

Tôi quan niệm một người thành công trong cuộc sống phải hội đủ sáu yếu tố. 
Thứ nhất là có sức khỏe. Thứ hai, trí tuệ đầy đủ. Thứ ba, tinh thần mạnh mẽ, 
sáng suốt. Thứ tư, tâm linh mình được thanh nhàn, êm ả, hòa hợp với vǜ trụ, 
với đấng tối cao nào đó. Thứ nĕm, trả ơn xã hội bҵng những đóng góp thiết 
thực. Sau cùng, có tài sản vұt chất đầy đủ. Thiếu bất kỳ yếu tố nào trong sáu 
yếu tố này thì chưa phải toàn vҽn. 
 
Chương 13 - Những cách mất tiền khi ra biển lớn 
Tôi còn nhớ một trải nghiệm kinh hoàng về biển lớn. Tôi được một đại gia mời 
ra khơi đi Bermuda trên một du thuyền khá lớn trong một ngày đҽp trời vào 
nĕm 2002, khởi hành từ Key West, Florida. Giữa đường, một cơn sóng kỳ dị 
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cao 20 mét đánh vào thuyền, gây nhiều thiệt hại, suýt lұt và đưa thuyền chúng 
tôi đi lạc hướng đến gần bờ biển Cuba. Sau cùng, chúng tôi được trực thĕng 
của US Coast Guard cứu và đưa về lại Miami. Tất cả xảy ra trong một ngày 
nắng đҽp, không bão tố, không gió lớn, thұt bất ngờ. 

Tôi liên tưởng đến những tai nạn có thể xảy đến khi một doanh nghiệp Việt 
Nam tìm ra biển lớn (thị trường quốc tế). Chúng tôi thoát hiểm nhờ du thuyền 
thuộc loại lớn và có một thuyền trưởng giàu kinh nghiệm quen thuộc với khu 
vực Caribbean. Nếu tôi ngồi trên một chiếc thuyền nhỏ, mong manh, tay lái 
không vững, thì có lẽ đã làm mồi cho đủ mọi loại cá. Hay nếu đi vào những 
cơn bão với sóng to gió lớn, liệu thuyền mình có chống chọi nổi? 

Do đó, tôi không ngạc nhiên khi đọc các bài báo gần đây về những "tai nạn" 
khiến rất nhiều doanh nghiệp Việt Nam mất tiền khi ra biển lớn. Những thưa 
kiện với những thủ tục và luұt lệ quốc tế phức tạp có thể làm điên đầu một tұp 
đoàn đa quốc gia nhiều kinh nghiệm, quản lý bài bản; do đó, rất dễ dàng nhấn 
chìm một vài doanh nghiệp cӥ lớn của Việt Nam, nhất là khi ban quản lý lại 
cҭu thả, coi thường những rắc rối pháp lý. Khi ra biển lớn, không hiểu luұt lệ, 
tự tin vào những phán đoán chủ quan của mình là sẽ đối diện, không sớm thì 
muộn với những hiểm họa sống còn. 

Có 1.001 cách mất tiền ở biển lớn, từ bị lừa đảo đến bị thua kiện. Nhiều vụ 
việc không thể tránh được, nhưng nếu doanh nhân biết thay đổi tư duy và 
phương thức quản lý của mình thì sẽ giảm thiểu tối đa những rắc rối về pháp 
lý hay những tình huống "ngұm đắng nuốt cay". 

Nhiều doanh nhân Việt Nam rất hồ hởi khi chi tiêu ĕn nhұu hay bỏ tiền mua 
quà cáp, nhưng lại rất keo kiệt khi phải trả tiền phí tư vấn. Phần lớn xem các 
chuyên gia tư vấn là những người bán nước bọt. Tư duy này sẽ thu hҽp sự 
hiểu biết và các quan hệ cần có khi giao tiếp với đối tác hay khách hàng nước 
ngoài. 

Mỹ là quốc gia có nhiều luұt sư nhất trên tỷ lệ đầu người (1 trong số 200 
người lớn là luұt sư) cho thấy sự phức tạp của luұt lệ và tính "hở ra là kiện" 
của người Mỹ. 

Ӣ Trung Quốc và các quốc gia đang mở mang khác, rắc rối về pháp lý mang 
hình thức tinh vi hơn. Ӣ những nơi này, luұt lệ mơ hồ, các quan chức tha hồ 
diễn giả, và bạn sẽ chắc chắn thua kiện nếu họ muốn gây khó khĕn cho công 
ty của bạn. 

Do đó, bạn cần những tư vấn về pháp lý rất chuyên biệt mỗi khi ký một hợp 
đồng, ra một quyết định có ảnh hưởng đến đối tác hay khách hàng nói chung, 
khi làm bất cứ một chuyện gì hơi quan trọng. 

Không chịu chi phí cho tư vấn và làm mọi chuyện theo suy nghƿ chủ quan của 
mình là mời gọi những tranh tụng không cần thiết. 

Mỗi quốc gia tuân thủ những thủ tục pháp lý và luұt lệ khác nhau, nên không 
thể có một quy tắc đồng nhất nào cho mọi thị trường trên biển lớn. Người địa 
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phương - dù là đối tác, đối thủ hay nhân viên dưới quyền, sự hiểu biết của họ 
về những rắc rối trong môi trường kinh doanh vүn cao hơn chúng ta rất nhiều. 

Quốc gia, dân tộc nào cǜng có kẻ xấu người tốt, dân làm ĕn lương thiện và 
dân phi pháp, người quản lý bài bản bền vững và dân chụp giұt vô dâm. 
Đừng để những hấp dүn bề ngoài làm xao nhãng việc điều tra sâu kỹ về bất 
cứ một đối tác, tư vấn hay nhân viên quan trọng nào. 

Tại Mỹ, những công ty thám tử tư chuyên về điều tra doanh nghiệp như Kroll, 
Rehmann... chứa đầy vài trang niên bạ điện thoại. Tốn vài nghìn đô la để hiểu 
rõ mọi đối tác là cái giá bảo hiểm rẻ, so với những hұu quả tệ hại có thể xảy 
đến. Trong những giao tiếp sơ khởi, thì Google, Bing, Yahoo Search là điều 
phải làm. 

Người Việt Nam rất bén nhạy và thông minh. Tuy vұy, với một nền kinh tế tài 
chính đã toàn cầu hóa, sự gia nhұp và phối hợp của các phần tử tội ác từ 
khắp thế giới đã thành một vấn nạn lớn, không những cho các cơ quan cảnh 
sát, mà còn ảnh hưởng đến mọi doanh nhân khắp nơi. 

Khi làm ĕn tại nước ngoài, đừng ham những lợi nhuұn cao ngất trời (chứng tỏ 
sự hoang tưởng) mà mắc bүy những trò lừa gạt này. 

Trên hết, để tránh mất tiền vì những tranh tụng thì nguyên tắc hữu hiệu nhất 
là cách giao tiếp trong tôn kính và coi trọng những quyền lợi của đối tác, 
khách hàng và ngay cả đối thủ. Luôn bắt đầu bҵng cách coi các than phiền và 
khiếu nại là "đúng"; rồi nghiên cứu kỹ lại vấn đề, với sự tham dự của các tư 
vấn, để nhìn rõ về việc phải làm và việc không thể làm. Nếu có bị thiệt hại đôi 
chút, hay mất chút sƿ diện, nên sҹn sàng chấp nhұn để vụ việc trôi qua. Về lâu 
dài, đây vүn là những lối mất tiền ít nhất. 

Khi còn trẻ, tôi đã ngang ngạnh chống lại một cơ quan chính phủ đầy quyền 
lực là Sở Chứng khoán Mỹ (SEC). Dù tôi được thỏa mãn tự ái là mình “đúng” 
khi thắng kiện, nhưng hұu quả là công ty Hartcourt bị mất gần 400 triệu đô la 
thị giá, chưa kể những phí tổn pháp lý đến hơn 5 triệu đô la và 7 nĕm kiện 
cáo. Tôi đã làm kiệt quệ công ty vì cái “tôi” quá lớn của mình. Trong khi đó, 
nếu tôi chịu nhұn lỗi (dù vô lý) và trả tiền phạt, chӍ mất 500 ngàn đô la và giải 
quyết vấn đề trong 3 tháng. Một bài học vô cùng quý báu về rắc rối pháp lý. 

Ra đấu trường quốc tế, chúng ta sẽ học hỏi được rất nhiều kỹ nĕng bài bản 
từ những doanh nhân siêu việt, sáng tạo và nĕng động; cǜng như những siêu 
sao lường gạt rất tinh vi. Điều duy nhất phải nhớ là “cảnh giác cao độ” và 
đừng để lòng tham làm mờ mắt. 

Người Mỹ có câu “Nếu đề nghị quá tốt như mơ ước, thì đó chӍ là mơ ước” (If 
itẲs too good to be true, then it is). Ai cǜng mất một ít tiền và bị gạt trên bước 
đường kinh doanh, nhưng người khôn ngoan là đừng để những trải nghiệm 
cay đắng này biến thành thói quen. 
 
Chương 14 ậ Các cuộc chiến sắp xảy ra 
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Có một điều chắc chắn là với việc liên tục tìm cách phá lợi thế cạnh tranh của 
nhau bởi các nền kinh tế lớn, trong đó có Trung Quốc, thì những ngày hưng 
phấn của chủ nghƿa thương mại tự do toàn cầu với các thỏa thuұn của WTO 
sẽ không còn nữa. Các nước, dù lớn hay nhỏ, mạnh hay yếu, sẽ bắt đầu bảo 
vệ thị phần của mình và tung ra mọi dạng cơ chế phòng thủ nhҵm hạ gục đối 
thủ. 

Các cuộc tranh cãi, những vụ kiện cáo, những rào cản không chính thức, 
những thao túng tỷ giá tiền tệ sẽ trở thành một điều bình thường mới. Thương 
mại tự do không chết, nhưng nó sẽ đi giұt lùi vài bước. Phải có đột phá mạnh 
về công nghệ mới giúp tránh hoặc giảm nhҽ thách thức này. 

Thực tế mới sẽ không giúp Mỹ hay châu Ểu giành lại chiếc vương miện siêu 
cường kinh tế của mình. Các yếu kém cố hữu trong cấu trúc xã hội của họ 
quá lớn nên khó có thể giải quyết (sự phát triển chín muồi của nền kinh tế, 
nhu cầu tiêu dùng lãng phí, chi tiêu chính phủ quá cao, các chương trình phúc 
lợi xã hội quá nhiềuầ). Tuy nhiên, kết quả của cuộc chiến tranh trong tương 
lai cǜng sẽ làm chұm lại sự phát triển của nhóm các nền kinh tế mới nổi 
(BRICS) là Brazil, Nga, Ҩn Độ và Trung Quốc, đặc biệt là Trung Quốc và 
khiến họ phải quay lại với giải pháp hướng nội. 

Trong khi đó, có một dòng tiền cực lớn được tích tụ trong thời gian thịnh 
vượng đã qua và đang tìm kiếm một lợi nhuұn tốt. Chúng sẽ đổ vào đâu? 
Vàng và kim lại quý sẽ được lợi, vì truyền thống tích trữ vàng trong những 
thời điểm bấp bênh. Giá bất động sản quá rẻ tại các nước đã phát triển ổn 
định sẽ là một đầu tư hấp dүn. 

Trong khi thị trường chứng khoán và trái phiếu sẽ trì trệ, các công ty có công 
nghệ triển vọng hay nĕng lực marketing cao sẽ là những viên ngọc hiếm. 
Nguyên liệu và nông hải sản sẽ ổn định: lượng cầu chұm lại nhưng tĕng 
trưởng về thu nhұp và dân số thế giới sẽ tiếp tục. Các cổ phiếu của thị trường 
mới nổi sẽ sinh lời tốt trong ngắn hạn, nhưng về lâu dài sẽ kết thúc bҵng sự 
nổ tung của bong bóng. 
 
Chương 15 - Thiếu can đảm, nhiều người bỏ cuộc quá sớm 
Tôi khám phá ra rҵng sức chịu đựng và tinh thần sáng tạo của doanh nhân 
khi đối diện với khó khĕn và vực thẳm của phá sản trở nên sắc bén kỳ diệu 
hơn mọi hình dung. Vì thiếu can đảm và kiên trì, nhiều người đã bỏ cuộc sớm. 

Có 5 yếu tố cĕn bản của sự thành công trên thương trường: 1/ động lực hay 
ngọn lửa bên trong; 2/ thời gian và nỗ lực; 3/ sức khỏe để chịu đựng; 4/ hành 
động, chấp nhұn rủi ro; và 5/ kinh nghiệm và quan hệ. Còn có yếu tố may 
mắn mà chúng ta không định lượng được. 

Doanh nhân Việt chia sẻ nhiều đặc thù với doanh nhân Trung Quốc vì những 
điều kiện tương tự về vĕn hóa, xã hội, chính trị và kinh tế. Trung Quốc mở 
cửa thị trường trước ta 15 nĕm, nên doanh nhân của họ tích tụ nhiều kinh 
nghiệm hơn. Tôi chӍ hơi tiếc là có rất nhiều bài học hay dở của họ mà chúng 
ta không nghiên cứu để tìm một lối đi riêng của mình. 
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Tôi đã sống và làm việc tại Trung Quốc hơn 14 nĕm nên tôi hiểu rõ quan niệm 
kinh doanh của người Trung Quốc. Vào thұp niên 70, doanh nhân Trung 
Quốc còn nghèo và thiếu hụt đủ thứ, nên họ hồ hởi mở rộng mọi cánh cửa 
đón chào doanh nhân nước ngoài. Hiện nay, họ đã có vốn, chӍ thiếu công 
nghệ mǜi nhọn và thương hiệu quốc tế, nên đây là hai lƿnh vực duy nhất họ 
mời chào. Không có hai món này, các nhà đầu tư nước ngoài sẽ hứng chịu 
rất nhiều rào cản xã hội và thủ tục pháp lý, từ địa phương đến trung ương, để 
bảo đảm họ sẽ thua các đối thủ Trung Quốc. 

Tinh thần lạc quan có thể ảnh hưởng đến những kết quả kinh doanh, nó có 
thể gây ra nhiều tác động tiêu cực cǜng như tích cực. Tôi nghƿ, mọi doanh 
nhân nên chú tâm đến việc đào tạo kỹ nĕng, kinh nghiệm và kế hoạch của 
mình hơn là tùy thuộc vào những yếu tố ngoài tầm kiểm soát. 

Cùng đối diện với một tình thế, nhұn thức của mỗi người cǜng rất khác biệt, 
thể hiện qua câu chuyện khôi hài sau: Bà mҽ tố cáo nàng dâu với con trai: 
“Trong khi mày đi làm xa, con vợ mày ở nhà quá sức lĕng loàn. Nó ngủ với 
hơn nửa đàn ông của thị trấn này”. Sau khi trầm ngâm suy nghƿ, người con 
trả lời: “Nghƿ cho cùng, thị trấn này cǜng không lớn lắm”. 
 
Chương 16 ậ Một cái nhìn khác về con người Alan Phan 
* Những đầu tư lớn nhất của ông hiện nay nҵm ở lƿnh vực nào? 
- Quỹ Viasa của gia đình tôi và một số gia đình khác chia đều 50% vào các tài 
sản ngắn hạn, nhiều thanh khoản như tiền mặt, chứng khoán, trái phiếu, hợp 
đồng nguyên liệu. Còn 50% thì đầu tư vào các công ty vừa và nhỏ đang hoạt 
động tốt với tư cách cổ đông chiến lược, để giúp họ phát triển và tĕng giá trị, 
nhất là trong lƿnh vực tài chính và thị trường quốc tế. Thời gian đầu tư khoảng 
2 đến 5 nĕm. 
* Nghe nói ông cǜng đã đầu tư vào Việt Nam? 
- Tôi có đầu tư hơn 1 triệu đô la Mỹ vào Vinabull, một công ty viết phần mềm 
và tạo dữ liệu cho những nhà đầu tư chứng khoán Việt Nam. Sau 4 nĕm, 
công ty vүn lỗ nặng. Cùng với các đầu tư nhỏ lẻ cho bạn bè, bà con từ 1991 
(lần đầu khi tôi về nước), tôi đã đầu tư vào Việt Nam hơn 2 triệu đô la Mỹ. Và 
2 nĕm qua, số tiền tôi thu lại được là 12 triệuầ Việt Nam đồng (là bút phí trả 
cho các bài viết). 
* Do đó, Việt Nam là một kinh nghiệm xấu về đầu tư? 
- Thực ra, số tiền nói trên quá nhỏ để rút ra một kết luұn gì. Trong thời gian 
đầu tư, tôi không có thì giờ để quản lý, vì bұn rộn với những đầu tư quan 
trọng hơn ở Trung Quốc và Ểu Mỹ, nên dù thất bại, tôi cǜng không nghƿ đó là 
một kinh nghiệm xấu. Tôi vүn còn đang nghiên cứu và phân tích về cơ hội 
đầu tư ở đây. 
* Người ta thường nói, nếu làm không được thì đi dạy vұy? 
- Với thành quả đạt được trong 20 nĕm đầu tư ở Việt Nam, tôi chưa bao giờ 
dám mở miệng “dạy” ai điều gì về nghệ thuұt kiếm tiền. Thực tình, tôi khá xấu 
hổ khi so sánh với ông bầu Đức, cǜng bắt đầu vào nĕm 1991 với chiếc xe ôm, 
bây giờ đã thành tỷ phú đô la. Cǜng như ông Vượng của Vingroup, từ một 
sinh viên mới ra trường khoảng thời gian đó, hay ông Tuyển Tuần Châu, một 
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công nhân của Sở Công viên thành phố, bây giờ đều là tỷ phú cả. Đây là 
những thiên tài về kiếm tiền, tôi cǜng muốn đi học họ mà không ai chịu dạy. 
* Những lời khuyên cho các bạn trẻ muốn khởi nghiệp kinh doanh? 
- Với những bạn kém may mắn đang đấu tranh vất vả đề tìm sự nghiệp hay 
cơ hội kinh doanh, hãy tin vào con người thực và định mệnh của mình. Phải 
kiên trì, biết đứng dұy và tiếp tục đi tới khi vấp ngã. Không ai có thể từ chối 
mãi một con người có ý chí. Với những bạn nhiều may mắn, có đầy đủ vұt 
chất và phương tiện, hãy cố gắng hơn nữa với trí tuệ sáng tạo và tinh thần 
thanh cao. Nghƿ đến những người kém may mắn, tұp cách chia sẻ và hành 
xử mọi chuyện với chuҭn mực đạo đức và vĕn minh. Những kẻ xấu có thể 
đang thắng, nhưng cuối cùng, thế giới sẽ thuộc về những con người thiện tâm 
và hài hòa. 
 
Chương 17 - Niêm yết sàn Mỹ - ra biển lớn trước khi có bão 
Niêm yết trên sàn Mỹ, theo cảm nhұn của tôi, phần lớn các doanh nghiệp Việt 
Nam vүn chưa sҹn sàng. Những điều kiện để tìm vốn bҵng cách phát hành cổ 
phiếu hay trái phiếu nghe qua thì khá dễ dàng, nhưng cho đến nay, vүn chưa 
một doanh nghiệp Việt Nam nào thực hiện được mục tiêu này. Vì bốn lý do 
chính: 

1/ Tư duy của ban quản lý. Những nguyên tắc cĕn bản không thể thiếu được 
khi lên sàn Mỹ: Minh bạch (transparency), trung thực và khai báo đầy đủ (full 
disclosure), kỷ cương đạo đức của công ty và cá nhân ban quản lý (corporate 
govermance); nhất là những mâu thuүn lợi ích (conflitct of interest). 

Không có một tư duy điều hành công ty theo đúng đòi hỏi về luұt lệ và chuҭn 
mực của SEC (cơ quan Chứng khoán Mỹ), của cổ đông, của nhà phân tích 
đầu tư, của thị trườngầ thì sớm muộn gì, doanh nghiệp cǜng thất vọng với 
sàn Mỹ. 

2/ Chuyện niêm yết và chuyện bán cổ phiếu. Chuyện niêm yết trên sàn Mỹ 
thực sự khá dễ dàng, bạn chӍ cần một bản cáo bạch có luұt sư chuyên về 
chứng khoán và một kiểm toán gia có tên trong danh sách của PCAOB ký 
nhұn là SEC sẽ chấp nhұn. Không một đòi hỏi nào khác về doanh thu, lợi 
nhuұn, lịch sử doanh nghiệp, giấy phép đặc biệt hay những gì khác. 

Tuy nhiên, không như ở Việt Nam hay Trung Quốc, chuyện bán được cổ 
phiếu cho các nhà đầu tư lại là một chuyện vô cùng khó khĕn. Toàn thế giới 
có khoảng 36.000 cổ phiếu đủ loại (sàn Mỹ có hơn 12.000) để các nhà đầu tư 
lựa chọn. Bạn phải có một lý do khá độc đáo để thuyết phục nhà đầu tư mua 
cổ phiếu của công ty bạn thay vì Google hay Apple. 

Ngoài ra, với những công ty vừa và nhỏ (SME), nếu thị giá của bạn không cao 
hơn 1 tỷ đô la, hay lớn hơn 3 đô la/cổ phiếu, phần lớn các quỹ đầu tư công 
chúng (mutual funds) sẽ không được phép mua, dựa trên điều lệ của quỹ. 

3/ Phí tổn để được tiếp tục niêm yết. Với một công ty nhỏ, giản dị, phí tổn 
hàng nĕm cho các luұt sư và nhà kiểm toán cǜng phải hơn 150.000 đô la, 
chưa kể những chi phí về IR-PR, tư vấn tài chính, phí để lưu trữ hồ sơ đầu tư, 
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phí đĕng ký với các cơ quan chính phủầ Một công ty có chừng 10 công ty 
con, phải nhân lên gấp 5 lần số tiền nói trên. 

4/ Vai trò của các tư vấn. Vì không thể mướn đủ nhân viên để lo cho mọi đòi 
hỏi của việc niêm yết và bán cổ phiếu (lương bên Mỹ rất đắt), nên bạn phải 
sử dụng đến nhà tư vấn độc lұp. Sau đó phải nhắc nhở ban quản lý cộng tác 
chặt chẽ với họ để đạt hiệu quả cho mục tiêu. Ham tiết kiệm khoản chi phí 
này, đôi khi sẽ dүn đến hұu quả trái ngược. 

Ngoài 4 yếu tố cĕn bản trên, đây là những vấn đề khác phải suy nghƿ về việc 
niêm yết sàn Mỹ: 

- Công ty tư nhân lớn nhất của Việt Nam là Ngân hàng Á Châu (ACB) có 
doanh thu khoảng 900 triệu đô la có thể được xếp hạng là công ty nhỏ 
(smallcap). Còn các công ty khác thường thuộc loại siêu nhỏ theo tiêu chuҭn 
Mỹ. Khi đầu tư vào các công ty nhỏ, các nhà đầu tư quốc tế thường chọn 
những cổ phiếu có tính đột phá mạnh và có lợi thế về công nghệ với khả nĕng 
phủ hàng khắp thị trường toàn cầu. Các ngành nghề được ưa thích là công 
nghệ IT, sinh hóa học (biotech), nĕng lượng xanh, dược phҭm, truyền thông 
trên mạng hay các công ty có sức sáng tạo độc đáo. Các ngành nghề không 
ai muốn đầu tư là xây dựng hay địa ốc, sản phҭm tiêu dùng, nhà máy sản 
xuất hàng thông dụng hay các dịch vụ không thể phát triển ngoài nội địa. 

- Các nhà đầu tư vào các công ty SME thường có tính phiêu lưu giống như 
các quỹ mạo hiểm. Họ không có một chiến lược lâu dài (hơn 3 nĕm), và 
không kiên nhүn để chờ đợi kết quả (với giá cổ phiếu). Do đó, khi chọn đây là 
khách hàng mục tiêu, doanh nghiệp sẽ phải điều chӍnh các hoạt động thiên về 
M&A để phát triển nhanh chóng, tạo thanh khoản và làm tĕng giá cổ phiếu. 

- Gần đây, các cổ phiếu SME của Trung Quốc bị khám phá là có nhiều vấn đề 
về khai báo và đang tạo ra một tiếng xấu tệ hại (tương tự vấn đề an toàn thực 
phҭm của Trung Quốc). Những bùa phép thủ thuұt để lèo lái cổ phiếu cǜng 
như đạo đức cá nhân của các nhà quản lý đang bị phơi trần hҵng ngày, cùng 
với lời kêu gọi SEC phải “mạnh tay” hơn trong việc xử lý các vi phạm của 
doanh nghiệp Trung Quốc. Vì sự thiếu hiểu biết, giới tài chính Ểu Mỹ thường 
cho Việt Nam và Trung Quốc là “cá mè một lứa”, nên ảnh hưởng xấu này có 
thể làm hại đến cơ hội lên sàn Mỹ của các công ty Việt Nam. 
 
Chương 18 - Kẻ cắp gặp bà già 
Trong những xứ sở đã phát triển có tình trạng tiêu xài bê bối nhất là từ chính 
phủ đến người dân phải kể đến Hy Lạp. 

Trước khi gia nhұp Liên minh châu Ểu (EU), các ngân hàng quốc tế thường 
né tránh công nợ xứ này và không nhà đầu tư nghiêm túc nào có thể tin 
tưởng vào sự bền vững của đồng drachma. Chính phủ Hy Lạp luôn luôn thiếu 
hụt về ngân sách, và cử tri Hy Lạp luôn luôn thiên về các ứng cử viên xã hội 
(thích quốc doanh hóa các xí nghiệp thành công và tái phân chia tài sản tư 
nhân bҵng thuế vụ hay bội chi cho các chương trình chính phủ). 
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Kết quả sau cùng là một nền kinh tế tụt hұu so với các quốc gia khác ở Ểu 
châu và những doanh nhân hay các tài nĕng về mọi ngành thường có khuynh 
hướng rời bỏ Hy Lạp để đi lұp nghiệp ở các xứ khác. Những người còn lại thì 
tìm đủ cách để bòn rút tiền từ chính phủ, và có một câu nói phổ thông ở đây 
là: “Nếu bạn đóng thuế thì chắc bạn không phải là dân Hy Lạp”. 

Mọi chuyện đều thay đổi vào nĕm 2001, sau khi Hy Lạp gia nhұp EU và bắt 
đầu sử dụng đồng euro như bản vị chính. Các “kẻ cắp” đánh hơi và nghƿ đây 
là một miếng mồi ngon. “Kẻ cắp” số một là tұp đoàn Golfman Sachs và các 
“kẻ cắp” nhỏ hơn như Credit Lyonnais, Societe Generale BNP, Deutsche 
Bank, UBS... chạy theo sau bước chân đại ca không cần suy nghƿ. 

Trước hết, báo cáo tài chính công của Hy Lạp không đủ tiêu chuҭn để thỏa 
mãn đòi hỏi pháp lý của EU, nên Goldman Sachs phải tư vấn cho họ cách 
thức để giấu nợ và thổi phồng số liệu nhҵm mục đích vay tiền qua trái phiếu. 
Sau đó Goldman Sachs phân phối các trái phiếu này cho đàn em là các ngân 
hàng Ểu Mỹ. Mọi người hạnh phúc. Chính phủ Hy Lạp có số tiền lớn để tiêu 
xài thoải mái, người dân và “cò dự án” hưởng bao nhiêu là lợi ích từ những 
chương trình tiêu xài ngắn và dài hạn, các ngân hàng Ểu Mỹ thu về bao nhiêu 
là phí tư vấn và phí phát hành trái phiếu. 

Nhưng giống như tiểu thuyết, ngày vui lúc nào cǜng chóng tàn. Mọi người 
quên đi một chi tiết rất nhỏ nhặt: nợ đáo hạn thì phải trả. Các “kẻ cắp” quên 
nhắc nhở các quan chức chính phủ điều này, và đa số người dân cǜng nghƿ 
rҵng họ không liên hệ gì đến việc trả nợ khi họ bỏ phiếu chấp nhұn những 
khoản vay. Nhưng “bà già” Hy Lạp cǜng không vừa. Họ nói với kẻ cắp là họ 
sẽ tuyên bố phá sản và để mặc cho các “ngài ĕn cắp” lo liệu. 

Các ngân hàng Ểu Mỹ sợ tái người. Mất đi hơn 400 tỷ đô la sẽ khiến vài ngân 
hàng cӥ lớn đi theo Lehman Bros ra nghƿa địa và các vị giám đốc ngân hàng 
sẽ mất công việc, mất nhà, mất xe, mất vợ, mất nhân tình. Họ thống nhất lại 
và lobby các chính phủ Ểu châu phải bỏ tiền ra cứu trợ Hy Lạp. Gói tài trợ 
nĕm 2010 với 160 tỷ đô la không đi đến đâu, và gói thứ nhì 170 tỷ đô la giữ 
tình hình tạm yên lúc này. Tuy vұy, với số nợ lên đến 580 tỷ đô la hoặc hơn 
nữa (khoảng 150% GDP), và lãi suất hơn 14%, Hy Lạp sẽ chẳng bao giờ trả 
nổi hết nợ. Vấn đề có phá sản hay không chẳng còn là “câu hỏi” nữa, mà đề 
tài bây giờ là “khi nào thì phá sản”. 

ệt nhất, các “kẻ cắp” trong chuyện này cǜng đã đҭy cây 330 tỷ đô la cho người 
dân các nước Đức, Pháp... đóng thuế trả giùm Hy Lạp. 

Mọt doanh nhân trẻ kể với tôi những thành công và thất bại của anh ta trong 
10 nĕm qua, và xin ý kiến vì anh muốn tìm một định hướng mới cho sự 
nghiệp. Tôi khuyên anh ta nên đọc đi đọc lại binh pháp của Tôn Tử và chiến 
thuұt của Machiavelli nếu muốn thắng trên thương trường. Nếu anh chӍ muốn 
làm người tử tế và vĕn minh, thì nên đọc sách Lão Tử và Og Mandino. 

Vấn nạn lớn nhất của anh trong thời đại kim tiền và đám mây kiến thức (cloud 
computing) này là anh chưa định vị rõ ràng vai trò của mình trong màn kịch 
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của thế giới. Anh sẽ thủ vai “kẻ cắp” hay “bà già”? Hay chӍ là một nạn nhân 
lương thiện và ngu dốt? 

Bi kịch sẽ xảy ra khi người nham hiểm và mê tiền lại không biết làm kẻ cắp 
hay bà già. 
 
Chương 19 - Đầu tư ngoại tệ nào? 
Trong rổ ngoại tệ của thị trường ngoại hối hiện nay, có khá nhiều đồng tiền 
được nhà đầu tư và người dân quan tâm nắm giữ. Tùy thuộc mục đích sử 
dụng mà mỗi người có sự quan tâm khác nhau. Tuy nhiên, dù với mục đích 
nào thì việc lựa chọn, nắm giữ các đồng tiền cǜng sẽ dựa trên cơ sở giá trị 
thực và giá trị thị trường của đồng tiền đó. 

Giá trị thực của một đồng tiền được xác định bҵng sức mạnh nội tại của nền 
kinh ề. Còn sức mạnh của nền kinh tế lại được thể hiện qua một số chӍ tiêu 
cơ bản, bao gồm: GDP, bảng cân đối tổng sản phҭm, thu nhұp theo đầu 
người, tĕng trưởng kinh tế, dự trữ quốc gia (ngoại hối, hàng hóa, vàng hay 
bạc), cá cân thanh toán, thâm hụt thương mại, nhұp siêu, xuất siêu v.v... 

Giá trị thị trường của một đồng tiền được xác định bҵng cung và cầu, như một 
loại hàng hóa có thể đánh giá mức độ hấp dүn thông qua thanh khoản giao 
dịch của thị trường. 

Trên cơ sở xác định giá trị thực và giá thị trường của một đồng tiền, nhà đầu 
tư sẽ ra quyết định lựa chọn loại ngoại tệ để đầu tư. Tuy nhiên, mức độ sai số 
về sự chi phối, tác động ngoài dự kiến của nền kinh tế tới đồng tiền đó trong 
nhất thời lүn dài hạn là điều khó tránh. 

USD (đô la Mỹ) là đồng tiền chính trong dự trữ ngoại hối của Việt Nam, cǜng 
là đồng tiền thanh toán quốc tế. Do đó, USD không chӍ quan trọng mà còn rất 
thanh khoản tại Việt Nam cǜng như trên toàn thế giới. Trong tương lai gần, 
dự đoán giá trị của đồng USD vүn sẽ chịu sự chi phối của hai yếu tố cung 
cầu. 

Nhân dân tệ (NDT - tiền Trung Quốc) ngược với các ngoại tệ khác. NDT 
không do thị trường định giá mà do Chính phủ Trung Quốc “uốn nắn” theo 
mục đích chính trị. Không một chuyên gia tài chính nào có thể tiên đoán được 
chính xác sự lên xuống của NDT. 

CHF (đồng franc Thụy Sƿ) là đồng tiền có giá trị thực khá cao do sự điều hành 
về tài chính rất thông minh của chính phủ nước này. Đồng CHF đang được thị 
trường đánh giá cao và cầu sẽ vượt cung vàp những nĕm tới. 

CAD và AUD (tiền Canada và Ỏc) là hai đồng tiền có vị thế và xu thế khá 
giống nhau, vì dựa trên nền kinh tế giàu khoáng sản (và dầu mỏ ở Canada). 
Tuy nhiên, các nguyên liệu thô đã tĕng giá khá cao trong mấy nĕm vừa qua, 
và kinh tế toàn cầu đang suy thoái, nên giá dầu và khoáng sản sẽ khó đạt 
mức tĕng cao hơn nữa. Giá thị trường hay giá trị thực của CAD và AUD vì 
vұy sẽ bão hòa ở mức hiện tại, không lên quá cao, cǜng không xuống quá 
thấp. 

Nguyenminhhuy.com

934



SGD (đô la Singapore) đã tĕng trưởng cao trong những nĕm gần đây, nhưng 
đây không hẳn là một nền kinh tế dựa vào tài nguyên, tiêu thụ nội địa hay sức 
sản xuất hàng hóa. 

Với tổng quan trên, nếu cần giữ tiền mặt, tôi sẽ chọn CHF. Tuy nhiên, lựa 
chọn tối ưu của tôi từ trước đến nay vүn là vàng. Cá nhân tôi trung thành với 
quan điểm dүu là thanh khoản, tiện lợi và được ưa chuộng đến đâu, mọi đồng 
tiền giấy đều có thể bị chi phối, làm giá và in thêm từ các tác nhân chính trị, 
chưa kể còn cộng thêm nhiều yếu tố khác. Tôi không bao giờ tin vào đồng 
tiền giấy, mà tin vào giá trị của vàng về mặt tài chính. 
 
Chương 20 - Giải mã nền kinh tế ngầm 
Trong viễn cảnh bi quan, nhiều chuyên gia níu lấy cái phao khó phản bác là 
“nền kinh tế ngầm” của Việt Nam rất mạnh, lượng dự trữ vàng và ngoại hối rất 
cao, các hoạt động này sẽ cứu nguy tình trạng vƿ mô, và chúng ta sẽ ổn thôi. 

Theo ước tính, nền kinh tế ngầm của Trung Quốc và Việt Nam có thể chiếm 
30 đến 45% GDP, so với khoảng 8% bên Mỹ. Lý do là tín dụng cá nhân ở đây 
không phổ biến như bên Mỹ, và các giao dịch tiền mặt lên đến 65% tổng số 
thương vụ. Giả thuyết này khá thuyết phục vì không ai rờ nắm được hiện 
trạng thực hư của con số dự phóng. 

Các mạng truyền thông thường nêu ra khuyết điểm lớn nhất của nền kinh tế 
Mỹ là tín dụng cho người tiêu dùng chiếm tỷ lệ quá cao trên tổng số tín dụng 
của quốc gia (hơn 30% của 40 ngàn tỷ đô la). Khi tỷ lệ thất nghiệp vượt 10%, 
thu nhұp để trả tiền nhà, tiền xe, tiền thẻ (credit cards) không đủ, tạo nên 
những thất thoát lớn cho ngân hàng. 

Trong khi đó ở Việt Nam, phần lớn tín dụng là dành cho các doanh nghiệp, 
thay vì cá nhân, nên hiểm họa nợ xấu do ĕn tiêu quá mức khó xảy ra. Tuy 
nhiên, thực tế là hơn 40% nợ vay ngân hàng là để đầu tư vào bất động sản, 
chứng khoán hay các hoạt động thương mại phiêu lưu khác, dù mọi người 
vүn hay lách luұt bҵng nhưng tên gọi khác nhau. 

Nền kinh tế ngầm Việt Nam có thực sự đủ mạnh để giúp mọi người vượt qua 
bão lớn? Tầm ảnh hưởng của nó như thế nào với hệ thống ngân hàng, với 
bong bóng bất động sản, với mức tiêu dùng của người dân? Nó tùy thuộc thế 
nào vào lượng kiều hối, vào kênh đầu tư vàng, vào sự trú ҭn an toàn của 
lượng tiền ngàn rỗi? 

Tôi nghƿ, nền kinh tế toàn cầu sẽ lâm vào cảnh suy phát (stagflation) trong 4 
đến 6 nĕm kể từ 2012. Khi quyết định kinh doanh hay đầu tư, doanh nhân 
cǜng nên suy nghƿ thêm về yếu tố này. 
 
Chương 21 - Việt Nam và Trung Quốc 
Vì lịch sử và vĕn hóa hai nước có quá nhiều tương tác nên các doanh nhân 
Việt thường nhìn thị trường và cơ hội Trung Quốc không mấy khách quan. 

Trung Quốc sẽ qua mặt Mỹ về GDP khoảng 10 nĕm nữa vì dân số hơn 1,3 tỷ 
người là quá lớn. Nhưng muốn qua mặt Mỹ về chất lượng cuộc sống, về sức 
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mạnh quân sự, về vĕn minh vĕn hóa, về GDP mỗi đầu người, thì Trung Quốc 
còn phải đợi ít nhất là 30 nĕm nữa. Ҧnh hưởng gì sẽ đến với các doanh 
nghiệp của chúng ta? Không gì cả! Việc sống chết hay thĕng trầm của doanh 
nhân luôn nҵm trong sức mạnh nội tại và những lợi thế cạnh tranh, dù có 
Trung Quốc hay không. 

Dù thế nào, doanh nhân Trung Quốc cǜng là những đối thủ cạnh tranh nặng 
ký trên mọi phương diện đối với chúng ta. 

Một yếu tố bất lợi cho doanh nhân Việt là người Trung Quốc không ưa người 
Việt. Theo kết quả một khảo sát về những dân tộc mà người Trung Quốc yêu 
và ghét, người Nhұt Bản đứng hàng đầu về sự thù ghét vì những hành động 
xảy ra giữa Thế chiến II khi Nhұt xâm chiếm Trung Quốc. Nhưng rất ngạc 
nhiên là người Việt đứng hàng thứ hai sau Nhұt. Không những ghét, người 
Trung Quốc thường cho mình là “thầy” của người Việt, vì họ cho rҵng tất cả 
vĕn hóa, lịch sử của Việt Nam là sự cóp nhặt, sao bản của Trung Quốc. Thái 
độ ghét và trịch thượng này sẽ ảnh hưởng nhiều đến các giao dịch thương 
mại. 

Quan trọng hơn, hàng hóa Trung Quốc rất cạnh tranh về giá cả nhờ một hệ 
thống sản xuất được coi là “cơ xưởng của thế giới” và một tỷ giá NDT ở mức 
thấp hơn giá trị thực khoảng 18%. Thêm vào lợi thế là một tổ chức ĕn cắp 
công nghệ tinh vi và sự không tôn trọng tài sản trí tuệ như thương hiệu, bản 
quyền, hàng nhái, hàng giả..., cho nên, ngay cả hàng chất lượng Ểu Mỹ cǜng 
phải thua sút về khả nĕng cạnh tranh. 

Trung Quốc không có một thị trường đồng nhất như Ểu, Mỹ hay Ỏc, Nhұt. 
Đông nhất là thị trường của 600 triệu người nghèo khổ tại thôn quê với thu 
nhұp dưới 8.000 NDT mỗi đầu người một nĕm, nhưng tiềm nĕng phát triển tốt 
nhất là thị trường trung lưu với hơn 300 triệu dân. 

Một khó khĕn khĕn khác là sự thỏa hiệp giữa quan chức và doanh nhân tại 
mỗi địa phương, và thói quen dùng quyền lực và thủ đoạn để giành thị trường 
cho các doanh nhân có quan hệ. Cách đây vài nĕm, ngay cả bia Heineken 
cǜng bị ngĕn chặn bởi nhiều quұn huyện không muốn thấy bia địa phương bị 
thua lỗ. 

Tuy nhiên, lợi điểm của doanh nghiệp Việt Nam cǜng khá nhiều. Ngoài việc 
nҵm sát Trung Quốc, hai quốc gia chia sẻ nhiều tương đồng về phương thức 
kinh doanh, cơ chế chính trị, phí tổn lao động, hệ thống phân phối và thói 
quen cổ truyền; hai nền kinh tế có thể hỗ trợ chặt chẽ cho nhau vì Trung Quốc 
cần nông hải sản, khoáng chất, thị trường tiêu dùng, còn Việt Nam thì cần rất 
nhiều nguyên liệu và máy móc cho sản xuất công nghệ xuất khҭu. 

Để có hiệu quả hơn trong việc xâm nhұp bền vững vào thị trường Trung 
Quốc, doanh nghiệp Việt Nam cần chú ý đến các thành tố sau đây: 

1/ Sản phҭm: Đừng bắt chước Trung Quốc là lời nhắc nhở hҵng ngày. Trừ 
những hàng có đặc tính siêu cấp và độc đáo, chúng ta không thể cạnh tranh 
với hàng Trung Quốc tại sân nhà của họ. Ngoài các nông hải sản mà Trung 
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Quốc thiếu hụt, như cà phê, trái cây nhiệt đới, những mặt hàng tiêu dùng Việt 
Nam như đồ gỗ hay giày dép phải có thiết kế mỹ thuұt cao cấp kiểu ụ, Pháp... 

2/ Đối tác: Kiên nhүn tìm cho được một đối tác lớn mạnh, tin cұy và thân tình. 
Không mấy doanh nhân nước ngoài có thể vұn hành tốt hệ thống tiếp thị và 
cung cứng trong một thị trường phức tạp như Trung Quốc. Cǜng cần tạo 
dựng những quan hệ lâu dài với doanh nhân và quan chức, từ trung ương 
đến địa phương. 

3/ Thị trường: Nhắm vào thị trường trung lưu và trẻ trung. ệt doanh nghiệp Việt 
có bề sâu về quản trị và thương hiệu như Ểu Mỹ để xâm nhұp hữu hiệu vào 
thị trường thượng lưu. Còn thị trường rẻ tiền thì nên chào thua trước vì doanh 
nghiệp Trung Quốc đã làm bá chủ. Ngành nghề tiềm nĕng là quán ĕn Việt, 
hàng hóa đặc thù Việt, công nghệ cao kết hợp với giải pháp đặc biệt cho Á 
Châu... 

4/ Chiến lược: Suy nghƿ dài hạn và độc đáo. Có thể bạn phải vấp ngã nhiều 
lần trước khi tìm được mô hình kinh doanh hiệu quả. Sử dụng tối đa nhân 
viên và tư vấn Trung Quốc để hòa đồng vào môi trường và phong cách. Tìm 
hiểu con người và vĕn hóa Trung Quốc để biết thế mạnh yếu của doanh 
nghiệp mình. 

VӅ đạo đӭc kinh doanh 

Phần lớn những doanh gia thành công ở các thị trường mới nổi cho rҵng việc 
kiếm tiền cho doanh nghiệp là một hoạt động hoàn toàn về kinh tế, không liên 
quan gì đến đạo đức xã hội hay tôn giáo, triết lý. Họ thường bào chữa cho 
các hành xử sai trái trong công việc quản trị hҵng ngày bҵng một lời phán, “ai 
cǜng làm như thế cả”. 

Người Mỹ có câu nói là khi con cá sấu gần táp vào quần của bạn thì bạn khó 
mà nhớ được mục đích ban đầu của bạn là khai thông dòng suối. Đây cǜng 
có thể chӍ là một cách để thoái thác trách nhiệm để tĕng lợi nhuұn cho cá 
nhân và bảo vệ tiếng tĕm cho phe nhóm. 

Tuy nhiên, để có sự thành công bền vững, doanh nhân và doanh nghiệp cần 
một nhân cách đạo đức vĕn hóa làm nền tảng cho mọi phát triển. 

Một nghiên cứu của Đại học Harvard nĕm 1998 cho thấy, 78% công ty bền 
vững và phát triển nhanh nhất trong 50 nĕm qua là những doanh nghiệp đặt 
nặng vấn đề đạo đức và kỷ cương quản trị lên hàng đầu. 

Bản nghiên cứu cho thấy đạo đức và kỷ cương đóng góp về lâu dài một niềm 
tin tốt đҽp từ khách hàng, từ nhân viên, từ đối tác, từ nhà đầu tư, từ cộng 
đồngầ Đây là cách xây dựng thương hiệu hoàn hảo nhất. 

Với một thương hiệu tiếng tĕm và bền vững, công ty có thể tìm một tỷ lệ lợi 
nhuұn cao hơn các đối thủ cạnh tranh, một thị phần cao hơn của khách hàng 
trung thành, và kết quả là một thành tựu khả quan hơn về tài chính. 
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Thiếu đạo đức và kỷ cương quản trị, doanh nghiệp sẽ biến thành một công ty 
của cơ hội, của chụp giұt, của đầu cơ. Mọi thành công sẽ tạm bợ, bạo phát 
bạo tàn. 

Một doanh nghiệp muốn tĕng trưởng bền vững phải sҹn sàng trả giá cho 
hành vi đạo đức của mình. 
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64 nѭӟc cӡ trên bƠn thѭѫng lѭӧng 

Roger Dawson là một trong những chuyên gia hàng đầu của Mỹ về nghệ 
thuұt thương lượng. Ọng đã được trao hai giải thưởng cao nhất của Hiệp hội 
Diễn giả Hoa Kỳ: CSP và CPAE. Tạp chí Success gọi ông là “Nhà thương 
lượng kinh doanh hàng đầu nước Mỹ”. 

Roger là nhà sáng lұp của Viện Thương lượng hiệu quả có trụ sở tại 
California. 

Roger Dawson đã đi nhiều nơi trên thế giới, tổ chức nhiều buổi hội thảo dành 
cho các doanh nghiệp và hiệp hội. Ọng cǜng đào tạo cho các nhân sự cao 
cấp tại nhiều công ty lớn trên thế giới như General Foods, General Motors, 
Xerox, IBMầ 

Nӝi dung chính 

Khi bạn ngồi xuống thương lượng, nhiều khả nĕng bên kia cǜng muốn chính 
thứ mà bạn muốn. 

Thương lượng hiệu quả tạo ra một vị thế khác biệt. Nó chӍ cho bạn cách chiến 
thắng ở bàn thương lượng nhưng để đối phương có cảm giác là họ vүn 
thắng. Khả nĕng khiến người khác cảm thấy họ chiến thắng quan trọng đến 
mức tôi coi đó là một định nghƿa về “nhà thương lượng hiệu quả”. 
Phần I - Chơi trò thương lượng hiệu quả 
Các nѭӟc cӡ thѭѫng lѭӧng khai cuӝc 

1 ậ Đòi hӓi nhiӅu hѫn nhӳng gì bạn muӕn 

Một trong những nguyên tắc chủ yếu của thương lượng hiệu quả là bạn nên 
đòi hỏi từ đối phương nhiều hơn những gì mình muốn. Tại sao? Câu trả lời là 
nó cho bạn các cơ hội để thương lượng. Vì, nếu bán hàng, bạn chӍ có thể 
giảm giá chứ không bao giờ có thể tĕng giá; còn khi là người mua, bạn 
thường gặp giá tĕng chứ ít khi được giảm giá. 

Càng biết ít về đối phương, lời đề nghị ban đầu của bạn càng phải cao, vì: 

Thứ nhất, bạn có thể sai lầm vì những giả định của mình. Vì bạn không biết rõ 
về đối phương và nhu cầu của họ nên có thể họ sҹn sàng trả nhiều hơn mức 
bạn nghƿ. Còn nếu bán hàng thì họ có thể sҹn sàng chấp nhұn mức thấp hơn 
bạn nghƿ. 

Thứ hai, nếu đây là một mối quan hệ mới, bạn sẽ thể hiện thiện chí hợp tác 
khi có thể đưa ra nhiều nhượng bộ hơn. Càng biết về đối phương và nhu cầu 
của họ, bạn càng có thể điều chӍnh đề nghị của mình cho phù hợp. Nếu đối 
phương chưa biết về bạn, yêu cầu ban đầu của họ có thể còn thái quá hơn. 

Khi yêu cầu cao hơn vị thế chính đáng tối đa, bạn hãy gợi mở một số điều có 
thể linh hoạt. Nếu đề nghị ban đầu của bạn có vẻ thái quá, và thái độ của bạn 
là “đồng ý hay là biến”, bạn thұm chí còn không thể bắt đầu cuộc thương 

Nguyenminhhuy.com

939



lương. Phản ứng của đối phương có thể sẽ là “Vұy thì chúng ta không có gì 
để nói chuyện nữa”. Bạn vүn cò thể thoát khỏi vị thế mở đầu thái quá đó nếu 
gợi mở một số điều linh hoạt. 

Ngoài ra, đề nghị nhiều hơn những gì mình mong đợi sẽ làm gia tĕng nhұn 
thức về giá trị của những thứ bạn đề nghị. Nếu bạn bán một chiếc ô tô và đề 
nghị mức giá cao hơn mức mong đợi sẽ khiến người nghe tin rҵng chiếc xe 
có giá trị cao. 

Một lợi thế khác của việc đề nghị nhiều hơn là giúp ngĕn cuộc thương lượng 
rơi vào thế bế tắc, bởi vì còn có thể thỏa thuұn. 

Lý do cuối cùng nên đề nghị nhiều hơn là đó là cách duy nhất để bạn có thể 
tạo ra một hoàn cảnh mà đối phương cảm thấy mình đã thắng (khi thương 
lượng thành công). 

Câu hỏi tiếp theo là, khi đề nghị nhiều hơn mức mong đợi, nhiều hơn bao 
nhiêu? Câu trả lời là bạn nên chia nhỏ khoảng cách đến mục tiêu. Khoảng 
cách này nên bҵng khoảng cách đề nghị của đối phương. 

Một ví dụ nhỏ: Con trai bạn nói rҵng nó cần 20 đô la để tham gia chuyến câu 
cá cuối tuần. Bạn nói sẽ chӍ cho nó 10 đô la. Con bạn trả lời: “10 đô la không 
thể đủ được bố ạ”. Giờ bạn đã tạo ra một khoảng cách thương lượng: Con 
bạn đòi 20 đô la, bạn sҹn sàng cho 10 đô la, kết quả thường là bạn sẽ cho 
con 15 đô la. Trong vĕn hóa của chúng ta, chia đôi khoảng cách dường như 
vүn là phương án công bҵng nhất. 

Tuy nhiên, việc chia nhỏ khoảng cách đến mục tiêu cǜng có điều nguy hiểm. 
Bạn không được để cho đối phương phát hiện ra cách thức nhượng bộ của 
mình, mà cần thay đổi lời đề nghị theo từng bước và từng mức khác nhau để 
lý do thay đổi của mình không dễ nắm bắt được. 

2 ậ Không bao giӡ đӗng Ủ vӟi lӡi đӅ nghӏ đҫu tiên 

Lý do: vì nó sẽ ngay lұp tức đưa đến hai ý nghƿ trong đầu người khác: “Lẽ ra 
tôi có thể làm tốt hơn”, và “Chắc hẳn có điều gì đó không ổn”. 

Từ chối lời đề nghị ban đầu có thể là việc khó khĕn, đặc biệt khi bạn đã liên 
hệ nhiều tháng trời và khi đang định từ bỏ thì đối phương đồng ý. Việc này sẽ 
khiến bạn phải giữ ngay lấy những gì mình có thể đạt. Một khi đã như vұy, 
hãy làm một nhà thương lượng hiệu quả - nhớ đừng đồng ý quá nhanh. 

3 ậ Giұt mình sӱng sӕt trѭӟc nhӳng lӡi đӅ nghӏ 
Nhà thương lượng hiệu quả hiểu rҵng mình luôn phải tỏ ra giұt mình ậ phản 
ứng sửng sốt và ngạc nhiên với đề nghị của đối phương. 

Việc tỏ ra sửng sốt rất quan trọng, vì hầu hết mọi người đều tin vào điều họ 
nhìn thấy hơn là nghe thấy. 

Con người có thể thuộc nhóm ưa thị thác, thính giác và cảm giác vұn động. 
Cǜng có người thuộc nhóm vị giác và khứu giác, nhưng không nhiều. Nhưng 
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bạn có thể tin rҵng, ít nhất 70% số người mà mình phải thương lượng là 
những người ưa thị giác ậ điều họ thấy còn quan trọng hơn điều họ nghe. 

Vì vұy, hãy tỏ ra sửng sốt trước một lời đề nghị của đối phương. Họ có thể 
không nghƿ là sẽ đạt được những gì đã đề nghị, nhưng nếu bạn không tỏ ra 
ngạc nhiên, họ sẽ hiểu rҵng đó là một khả nĕng. 

Tiếp sau việc tỏ ra sửng sốt sẽ là nhượng bộ. Nếu bạn không tỏ ra sửng sốt 
thì người kia sẽ bắt đầu cứng rắn hơn trong thương lượng. 

Kể cả khi tiếp xúc qua điện thoại việc tỏ ra sững sờ và kinh ngạc trước đề 
nghị của đối phương cǜng rất hiệu quả. 

4 - Tránh thѭѫng lѭӧng kiӇu đӕi đҫu 

Những gì bạn nói trong vài giây đầu tiên của cuộc thương lượng thường tạo 
ra không khí cho cuộc thương lượng đó. Đối phương sẽ nhanh chóng cảm 
nhұn được liệu bạn đang tìm kiếm một giải pháp cùng có lợi hay bạn là một 
người thương lượng cứng rắn, sҹn sàng làm tất cả để đạt được những gì có 
thể. 

Vì vұy, hãy cҭn thұn với những gì bạn nói khi bắt đầu. Nếu đối phương đưa 
ra quan điểm mà bạn hoàn toàn không tán thành thì cǜng đừng tranh cãi. 
Tranh cãi luôn chӍ làm đối phương càng mong muốn chứng minh là mình 
đúng. Tốt nhất bạn nên đồng ý với họ trước rồi đáp trả lại với công thức 3F - 
Feel, Felt, Found (cảm giác, đã có cảm giác, nhұn thấy). 

Hãy trả lời kiểu như: "Tôi hiểu rõ những cảm giác của anh về điều này. Nhiều 
người cǜng có cảm giác giống hệt như anh bây giờ khi họ mới nghe về giá cả. 
(Giờ thì bạn đã làm dịu đi không khí cạnh tranh). Nhưng khi tìm hiểu cặn kẽ 
lời chào hàng của chúng tôi, họ luôn nhұn thấy rҵng giá của chúng tôi là hợp 
lý nhất trên thị trường". 

Một điều tuyệt vời khác về công thức 3F là nó cho bạn thời gian để suy nghƿ. 
Trong khi bình tƿnh nói "Tôi rất hiểu cảm giác của anh lúc này...", bạn có thể 
lấy lại sự điềm tƿnh để biết chính xác mình sẽ phải nói gì. 

5 - Khách hƠng miӉn cѭӥng vƠ ngѭӡi bán hƠng miӉn cѭӥng 

Nhà thương lượng hiệu quả hiểu rҵng kỹ thuұt bán hàng miễn cưӥng sẽ mở 
rộng khoảng thương lượng trước khi cuộc thương lượng chính thức bắt đầu. 
Khi bạn làm được việc tạo cho đối phương mong muốn được sở hữu thứ bạn 
đang có, trong đầu họ sẽ hình thành một khoảng thương lượng. Khi đóng vai 
người bán hàng miễn cưӥng, bạn sẽ buộc đối phương phải nâng khoảng 
thương lượng đó lên. 

Nếu ở vị trí người mua, bạn sẽ làm thế nào để người bán hàng đưa ra mức 
giá thấp nhất? Hãy để người bán hàng trình bày từ đầu đến cuối, hỏi tất cả 
những câu hỏi có thể và khi không nghƿ ra thứ gì để hỏi nữa, hãy nói, "Tôi 
thực sự trân trọng thời gian cô/anh đã dành cho tôi. Nhưng thұt tiếc là nó lại 
không hợp với định hướng của chúng tôi. Dù sao cǜng chúc cô gặp nhiều 
may mắn". 
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Sau khi chứng kiến người bán hàng thất vọng thu dọn giấy tờ, và khi họ chạm 
tay vào nắm cửa, hãy phản ứng đúng lúc: "Cô/anh biết đấy, tôi thực sự trân 
trọng thời gian cô/anh dành cho tôi. Để công bҵng, hãy cho tôi biết giá thấp 
nhất mà cô/anh có thể cung cấp là bao nhiêu?". 

Giá đầu tiên mà người bán hàng đưa ra gọi là "con số mong muốn". Còn giá 
đưa ra vào phút cuối trong trường hợp trên có thể gọi là mức giá "bỏ đi". Khi 
bạn đóng vai người mua hàng miễn cưӥng, người bán hàng sẽ không đi lòng 
vòng từ mức giá mong muốn đến mức giá bỏ đi, mà sẽ bỏ đi một nửa khoảng 
thương lượng của mình. 

Khi ai đó làm điều này với bạn thì điều đó chӍ có nghƿa là họ đang tham gia 
vào một trò chơi mà thôi. Nhà thương lượng hiệu quả không bực mình vì 
chuyện này. Họ chӍ cố gắng học cách chơi trò thương lượng hiệu quả giỏi 
hơn đối thủ. Phản ứng đúng đắn trước chiêu này là tiến hành các nước cờ 
với thứ tự như sau: 

"Tôi không nghƿ là có thể linh hoạt về giá cả, nhưng nếu ông bảo tôi phải làm 
gì để bên ông tiếp nhұn (để bên kia cam kết trước), tôi sẽ hỏi ý kiến lãnh đạo 
bên tôi, và sẽ xem mình có thể làm gì cho ông được (đóng vai người tốt/kẻ 
xấu - một chiêu kết thúc thương lượng)". 

6 - Dùng kỹ thuұt cơu kéo 

Câu kéo là chiêu thương 
lượng khác rất hiệu quả, có 
thể đem tới một kết quả làm bạn bất ngờ. Nó chӍ là một câu nói đơn giản "Anh 
còn phải cố gắng nhiều thêm nữa". 

Các nhà thương lượng hiệu quả thường áp dụng chiêu này như sau: Sau khi 
nghe nhà cung cấp trình bày và cố thuyết phục, họ sẽ nói "Tôi thực sự hài 
lòng vơi nhà cung cấp hiện tại của mình, nhưng có lẽ thêm một nhà cung cấp 
dự phòng để họ biết mà cҭn thұn cǜng không sao. Tôi sẽ lấy hàng của anh 
nếu anh cố gắng thêm chút nữa". 

Sau khi đã nói "Anh phải cố gắng thêm nữa", hãy im lặng, đừng nói thêm một 
lời nào nữa. Doanh nhân thường gọi điều này là cái kết im lặng, và họ sẽ học 
áp dụng nó ngay trong tuần đầu tiên khi bắt đầu tham gia công việc kinh 
doanh. Bạn hãy đưa ra lời đề nghị, và im lặng. Đối phương có thể sẽ đồng ý, 
vì vұy sẽ thұt dại dột khi nói một câu gì đó trước khi xác định họ có đồng ý 
hay không. 

Ӣ phía ngược lại, khi tiếp nhұn trò câu kéo, một nhà thương lượng có kinh 
nghiệm sẽ ngay lұp tức phản ứng lại bҵng cách nói: "Chính xác là anh muốn 
tôi phải cố gắng thêm bao nhiêu nữa?". 

Hãy nhớ, một đồng thương lượng được là một đồng lãi ròng, không phải một 
đồng thu nhұp trước thuế. 

Các nѭӟc cӡ thѭѫng lѭӧng trung cuӝc 

7 - Đӕi phó vӟi ngѭӡi không có quyӅn quyӃt đӏnh 

 

Roger Dawson - một bұc thầy về thương lượng 
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"Tôi có thҭm quyền thoả thuұn với anh". Thoạt nghe, có vẻ như bạn có quyền 
lực hơn đối phương. Nhưng, bất cứ ai tự coi mình là người quyết định đã đặt 
mình vào thế bất lợi trong thương lượng. 

Khi đối phương biết bạn là người có quyền lực cao nhất, anh ta sẽ chӍ cần 
thuyết phục bạn mà thôi. Nhưng nếu bạn nói với anh ta rҵng mình còn phải 
xin ý kiến của cấp trên, thì anh ta sẽ phải nỗ lực nhiều hơn để thuyết phục 
bạn. Anh ta phải đưa ra một lời đề nghị mà bạn sẽ dùng để báo cáo cấp trên. 
Anh ta biết phải làm cho bạn hoàn toàn ủng hộ mình để bạn có thể thuyết 
phục cấp trên đồng ý với đề nghị của anh ta. 

Chiêu quyền lực cao hơn rất hiệu quả trong việc gây áp lực cho đối phương 
mà không phải đối đầu với họ. 

Nếu dùng chiêu quyền lực cao hơn, hãy đảm bảo cấp trên của mình là một 
thực thể càng mơ hồ càng tốt. Bởi, nếu bạn nói rҵng bạn cần phải đưa cho 
trưởng phòng của mình duyệt, đối phương sẽ nghƿ "Tại sao tôi phải tốn thời 
gian nói chuyện với ông. Nếu trưởng phòng của ông là người duy nhất có thể 
quyết định, vұy thì hãy gọi trưởng phòng ra đây". 

Ӣ phía ngược lại, bạn sẽ đối phó với chiêu quyền lực cao hơn như thế nào? 

Cách đầu tiên là bạn nên cố gắng để đối phương không vұn dụng chiêu này 
ngay từ khi chưa bắt đầu cuộc thương lượng, bҵng cách để anh ta phải xác 
nhұn liệu mình có thể đưa ra quyết định ngay nếu lời đề nghị khả thi. 

Sau đây là 3 bước mà nhà thương lượng hiệu quả có thể áp dụng khi họ 
không thể ngĕn đối phương viện đến quyền lực cao hơn: 

Một - Hướng tới cái tôi của họ. 

Hai - Để họ cam kết rҵng họ sẽ đưa ra cấp trên với những đề xuất tích cực. 

Ba - Kết thúc theo kiểu "tuỳ thuộc vào" có điều kiện. 

Bạn sẽ làm gì nếu ai đó cố tình khiến bạn không thể viện dүn quyền lực cao 
hơn? Nếu đối phương nói "Anh có quyền đưa ra quyết định đúng không?", 
bạn có thể trả lời bҵng nhiều cách: "Nó tuỳ thuộc vào những gì anh đề nghị", 
hoặc "Có một số vấn đề tôi phải hỏi phòng thị trường"... 

8 - Giá trӏ suy giảm cӫa dӏch vө 

Nhà thương lượng hiệu quả hiểu rҵng trong một cuộc thương lượng, bất cứ 
khi nào có nhân nhượng cho đối phương, bạn nên đề nghị họ một nhân 
nhượng tương ứng ngay. Vì, giá trị của sản phҭm vұt chất có thể tĕng lên, 
nhưng giá trị dịch vụ thường có vẻ giảm xuống. Đừng nhân nhượng và tin 
tưởng rҵng đối phương sẽ đền bù cho bạn sau này. Hãy thương lượng mức 
giá cả trước khi bắt đầu công việc. 

9 - Không bao giӡ đӅ nghӏ chia đôi khoảng cách 

Nhà thương lượng hiệu quả luôn hiểu rҵng chia đôi khoảng cách không có 
nghƿa là chia đến khoảng giữa. Nếu chia đôi khoảng cách hai lần thì tỷ lệ sẽ 
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trở thành 75/25. Hơn nữa, bạn có thể khiến bên kia chia đôi khoảng cách 
thêm ba lần hoặc hơn nữa. 

Nên nhớ: Đừng bao giờ tin vào cái bүy rҵng chia đôi khoảng cách là một điều 
công bҵng nên làm. Không bao giờ đề nghị nhưng luôn khuyến khích để đối 
phương đề nghị chia đôi khoảng cách. 

Bҵng cách để đối phương đề nghị chia đôi khoảng cách, bạn đặt họ ở vị trí đề 
nghị nhân nhượng. Khi đó bạn có thể miễn cưӥng đồng ý với đề nghị của họ 
và cho họ có cảm giác là mình đang thắng. Như vұy, bạn đã đáp ứng ý nghƿa 
cơ bản của thương lượng là để cho đối phương cảm thấy mình đã thắng. 

10 - Xӱ lỦ tình huӕng lơm vƠo ngõ cөt 
Trong các cuộc thương lượng kéo dài, bạn có thể gặp phải một trong các tình 
huống: 

Thế ngõ cụt (impasse): Hai bên hoàn toàn bất đồng về một vấn đề, điều này 
có thể đe doạ đến cuộc thương lượng. 

Thế nan giải (stalemate): Hai bên vүn trao đổi nhưng không có tiến triển nào 
để tiến tới một giải pháp chung. 

Thế bế tắc (deadlock): Việc thiếu tiến triển đã khiến hai bên bực bội đến mức 
không muốn nói chuyện với nhau nữa. 

Người thương lượng thiếu kinh nghiệm thường nhầm lүn thế ngõ cụt với thế 
bế tắc. Với thế ngõ cụt, bạn có thể áp dụng một chiêu rất đơn giản: Tạm gác 
lại. 

Khi áp dụng chiêu tạm gác lại, bạn có thể giải quyết trước nhiều vấn đề nhỏ 
để tạo ra một số động lực cho cuộc thương lượng trước khi đi đến những vấn 
đề lớn. 

Nhà thương lượng hiệu quả hiểu rҵng, đối phương sẽ trở nên linh hoạt hơn 
sau khi thống nhất về những vấn đề nhỏ. 

11 ậ Xӱ lỦ thӃ nan giải 
Đôi khi giữa thế ngõ cụt và thế bế tắc, bạn sẽ gặp phải thế nan giải. Đó là khi 
hai bên vүn trao đổi nhưng không có bất cứ tiến triển nào để tiến tới một giải 
pháp. Lâm vào thế nan giải giống như tình trạng “bị khóa tay” ậ một thành 
ngữ dùng trong hàng hải, chӍ tình trạng con tàu ngừng chạy vì ngược chiều 
gió. 

Để chạy ngược gió, bạn phải chạy chếch mạn phải khoảng 30 độ rồi lại vượt 
gió 30 độ để sang phía trái. Điều chӍnh cánh buồm như vұy rất vất vả, nhưng 
cuối cùng bạn vүn đến được nơi cần đến. 

Tương tự, khi thương lượng bế tắc, bạn phải thay đổi cơ chế để lấy lại đà. 
Đây là một số việc có thể làm ngoài thay đổi số tiền liênquan: 

- Đổi người trong nhóm thương lượng. 
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- Đổi địa điểm thương lượng. 

- Loại bớt thành viên đang gây khó chịu cho đối phương. 

- Xoa dịu cĕng thẳng bҵng cách nói về những sở thích hay một số câu tán 
gүu. 

- Thĕm dò khả nĕng thay đổi về khía cạnh tài chính như gia hạn khoản vay, 
giảm tiền đặt cọcầ 

- Thảo luұn phương pháp chia sẻ rủi ro với đối phương. 

- Thay đổi không khí trong phòng thương lượng, chuyển từ giải pháp đôi bên 
cùng có lợi sang cạnh tranh, hoặc ngược lại. 

- Gợi ý thay đổi các tiêu chuҭn cụ thể. 

12 ậ Xӱ lỦ thӃ bӃ tắc 

Thế bế tắc hiếm khi xảy ra, nhưng nếu bạn gặp phải, cách giải quyết duy nhất 
là đưa bên thứ ba vào ậ một người sẽ đóng vai trò trung gian hòa giải hay 
trọng tài. 

Người thương lượng thiếu kinh nghiệm sẽ không muốn dùng người trung gian 
hòa giải, vì họ nghƿ việc mình không giải quyết được vấn đề là một thất bại. 
Nhà thương lượng hiệu quả hiểu rҵng có nhiều lý do khiến bên thứ ba có thể 
giải quyết được vấn đề và điều này quan trọng hơn việc họ có phải là nhà 
thương lương hiệu quả hay không. 

Một trọng tài hay người trung gian hòa giải chӍ có thể mang lại hiệu quả khi cả 
hai bên đều thấy rҵng người đó đúng là trung lұp. 

Đừng cho rҵng mình phải tránh thế ngõ cụt, nan giải hay bế tắc bҵng mọi giá. 
Người thương lượng dày dạn có thể coi chúng là công cụ để gây áp lực lên 
đối phương. 

Hãy cởi mở chấp nhұn khả nĕng có thể dүn đến thế bế tắc. Bạn chӍ có thể 
phát huy toàn bộ sức mạnh như một nhà thương lượng hiệu quả khi sҹn sàng 
đứng ra ngoài. Nếu không chịu tính đến thế bế tắc, bạn có thể đang đánh mất 
một điểm đáng giá có thể gây áp lực lên đối phương. 

13 ậ Luôn đòi hӓi có sӵ trao đәi 
Chiêu trao đổi giúp bạn hiểu rҵng bất cứ khi nào đối phương đề nghị bạn 
nhượng bộ trong cuộc thương lượng, bạn phải ngay lұp tức đòi hỏi một điều 
gì đó để đổi lại. 

Hãy dùng câu “Nếu chúng tôi giúp anh thì anh sẽ làm gì cho chúng tôi?”, có 
thể bạn sẽ nhұn lại được thứ gì đó. Điều này làm tĕng giá trị nhượng bộ của 
bạn. 

Lý do chính khiến bạn nên áp dụng chiêu trao đổi này là do nó cǜng ngĕn 
chặn quá trình yêu sách liên tục. 
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Tuy nhiên hãy nhớ, đừng đòi hỏi thứ gì đó quá cụ thể để đổi lại, vì nó sẽ tạo 
ra không khí đối đầu. Khi thay mүu câu “Nếu chúng tôi giúp anh thì anh sẽ 
làm gì cho chúng tôi?” bҵng câu ằ“Nếu chúng tôi giúp anh thì anh sẽ phải giúp 
chúng tôi việc này”, bạn đã trở nên thiếu thiện chí ở một thời điểm rất nhạy 
cảm trong thương lượng, khi đối phương đang chịu áp lực và mong muốn sự 
nhân nhượng từ bạn. 

Các chiêu kӃt thúc thѭѫng lѭӧng 

14 ậ Đóng vai ngѭӡi tӕt / kҿ xấu 

Chiêu người tốt/kẻ xấu là một trong những chiêu thương lượng nhiều người 
biết nhất. Mọi người thường dùng chiêu này nhiều hơn bạn nghƿ. Mỗi khi giao 
dịch với hai người, bạn hãy để ý đến điều này. 

Một ví dụ của chiêu này: Bạn là người bán bảo hiểm nhân thọ, hҽn gặp vị phó 
chủ tịch phụ trách nhân sự của công ty. Khi thư ký dүn bạn vào gặp phó chủ 
tịch, bạn thұt ngạc nhiên khi vị chủ tịch của công ty cǜng muốn nghe phần 
trình bày của bạn. 

Đó là trường hợp phải thương lượng một chọi hai. Bạn cảm thấy có nhiều khả 
nĕng hoàn tất vụ này cho đến khi vị chủ tịch có vẻ bực bội và nói với phó chủ 
tịch: “Tôi không nghƿ là những người này muốn đề nghị thực sự với chúng ta, 
nhưng tôi còn phải đi đã”, rồi ông ta đi ra. Vị phó chủ tịch ngồi lại, vuốt ve bạn: 
“Đôi khi ông ta vүn thế mà, nhưng tôi lại thích phần trình bày của anh, tôi nghƿ 
là chúng tôi vүn có thể hợp tác với anh nếu anh có thể linh hoạt hơn về giá 
cảầ”. 

Bҵng việc dùng quyền lực cao hơn mơ hồ nào đó đóng vai “kẻ xấu”, đối 
phương có thể tạo áp lực đáng kể lên bạn nhưng lại không tạo thế đối đầu. 

Đối phó với chiêu này không cách gì hơn là xác định được nó. Hãy lên tiếng 
chặn trước việc này: “Tôi chắc là anh chị ở đây để đóng “vai xấu”, nhưng 
đừng có làm vұy. Tôi rất muốn tìm một giải pháp cho tình thế này, vì vұy tại 
sao chúng ta không áp dụng cách tiếp cұn đôi bên cùng có lợi”. Điều này sẽ 
làm đối phương “mất điện”. 

Bạn cǜng có thể đáp lại bҵng cách tạo ra hình ảnh một “kẻ xấu”. Hãy nói với 
đối phương rҵng bạn muốn làm theo ý của họ, nhưng còn những người ở vĕn 
phòng của bạn chӍ chĕm chĕm thực hiện đúng chương trình, kế hoạch. 

Bạn luôn có thể tạo ra một “kẻ xấu” hư cấu nào đó có vẻ khó chịu hơn “kẻ 
xấu” đang có mặt trong cuộc thương lượng. 

15 ậ Chiêu nƠi thêm 

Nhà thương lượng hiệu quả hiểu rҵng nếu dùng chiêu nài thêm, họ có thể đạt 
được thêm chút kết quả nữa, kể cả sau khi hai bên đã thống nhất về mọi thứ. 

Nghiên cứu của các nhà tâm lý học cho thấy, trước khi ra quyết định, người ta 
sẽ phải đấu tranh, còn khi đã quyết định họ sẽ bảo vệ nó. 
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Hãy luôn đợi đến lúc kết thúc thương lượng để quay lại cố gắng đề nghị lần 
nữa những gì mà bạn không thuyết phục được họ trước đó. 

Nhưng hãy cҭn thұn với những người nài thêm với bạn, và hãy cố ngĕn chiêu 
này bҵng các kỹ thuұt sau đây: 

Cho họ thấy bҵng vĕn bản bất cứ ưu đãi nào cǜng sẽ phải mất tiền; đưa ra 
các thời hạn bổ sung nếu có, nhưng phải cho thấy chi phí của chúng; liệt kê 
chi phí đào tạo, lắp đặt, gia hạn bảo hành và bất cứ thứ gì họ có thể nài thêm; 
đừng cho mình quyền được ra các nhượng bộ; tự bảo vệ mình bҵng chiêu 
“quyền lực cao hơn” và người tốt/kẻ xấu. 

Bạn phải cҭn thұn khi làm điều này, vì đang ở thời điểm nhạy cảm trong cuộc 
thương lượng. Bạn hãy mӍm cười và nói: “Thôi nào, anh đã thương lượng 
được giá tốt của tôi rồi. Đừng để chúng tôi mất thêm tiền nữa”. 

Hãy nhớ, đừng áp dụng chiêu này với khuôn mặt nhĕn nhó để đối phương 
tưởng bạn đang nói đùa. 

Hãy cân nhắc những điều này trước khi bước vào thương lượng: Bạn có thể 
nài thêm những gì sau khi đã đạt được thỏa thuұn; bạn có định cố gắng lần 
nữa với điều gì mà mình chưa thể thuyết phục được họ đồng ý từ đầu; bạn đã 
sҹn sàng với khả nĕng họ sẽ nài thêm bạn vào phút chótầ 

Bạn có thể ngĕn ngừa việc nài thêm sau khi thương lượng bҵng cách thương 
lượng mọi chi tiết ngay từ đầu và đưa vào vĕn bản, đừng bỏ lại chi tiết nào 
“để bàn sau”; và áp dụng các chiêu khiến đối phương cảm thấy mình đã chiến 
thắng khi thương lượng. 

16 ậ LƠm thӃ nƠo đӇ giảm dҫn nhѭӧng bӝ? 

Cách bạn nhượng bộ có thể tạo ra một kiểu kỳ vọng trong đầu đối phương. 
Bạn cần tránh các lỗi sau khi nhượng bộ: 

Các mức nhượng bộ đều nhau sẽ làm cho đối phương không biết có thể ép 
bạn đến mức nào, nên họ cứ tiếp tục ép. 

Để mức nhượng bộ cuối cùng quá lớn có thể gây sự khó chịu cho đối phương 
khi họ đòi hỏi thêm một phần nhỏ so với mức nhượng bộ mà bạn đưa ra 
nhưng không được đáp ứng. 

Ngả bài ngay từ đầu, hay mắc “bүy” khi đối phương nói rҵng “chúng tôi không 
muốn mặc cả”, vì ai cǜng thích thương lượng, mặc cả khi trao đổi. 

Đưa ra một nhượng bộ nhỏ để thĕm dò sẽ làm cho đối phương cứ tiếp tục đòi 
hỏi thêm (vì sau mỗi lần đòi hỏi, họ lại được thêm một chút). 

Hãy nhượng bộ ít dần đi để cho thấy là đối phương đã đạt được thỏa thuұn 
tốt nhất. 

Nhà thương lượng hiệu quả còn biết cách làm tốt hơn: rút lại nhượng bộ đã 
đồng ý. 

17 ậ Rút lại đӅ nghӏ 
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Chiêu này được áp dụng khi bạn thấy đối phương cố gắng để lấy từng xu 
cuối cùng của bạn, hoặc khi họ muốn hợp tác nhưng trong đầu lại nghƿ sẽ 
kiếm được thêm nếu dành thời gian tiếp tục thương lượng với bạn, tóm lại là 
đối phương muốn lấn lướt bạn. 

Hãy tránh đối đầu trực tiếp, tiếp tục định vị mình là người đứng về phía đối 
phương nhưng bị “kẻ xấu” - quyền lực cao hơn phủ quyết. 

Nhớ đừng áp dụng chiêu này với những điều khoản quan trọng, vì nó có thể 
khiến đối phương phản đối. 

18 ậ Tạo cảm giác dӉ dƠng chấp nhұn 

Chiêu này đánh vào cái tôi của đối phương: không tiếp tục nhượng bộ về giá 
cả hay các điều khoản thỏa thuұn, nhưng đưa ra giá trị cộng thêm khiến đối 
phương có cảm giác thắng lợi. 

Một số nhân nhượng có thể dùng: Bán thiết bị vĕn phòng và đề nghị lұp danh 
sách các nhà cung cấp của họ vào hệ thống tự động; đề nghị kéo dài mức giá 
của 2 nĕm thành 3 nĕm đồng thời gia hạn bảo hànhầ 

Hãy nhớ, chính là thời điểm chứ không phải quy mô nhượng bộ mới quan 
trọng, và luôn luôn chúc mừng đối phương khi kết thúc thương lượng dù bạn 
nghƿ họ có giỏi hay không. 

Nhӳng mánh khóe trong thѭѫng lѭӧng 

19 ậ Giĕng bүy 

Đối phương có thể áp dụng chiêu giĕng bүy ậ đưa ra một vấn đề giả tạo để 
được nhượng bộ vấn đề thực sự. Chẳng hạn, họ ép bạn về thời hạn giao 
hàng, sau đó đưa ra giải pháp rҵng bạn giảm giá / miễn phí ở một khâu nào 
đó để cùng chịu thêm chi phí vұn chuyển nhanh với họ. 

Hãy cҭn thұn với những vấn đề mà đối phương cho là quan trọng. Đừng chùn 
lại nếu họ có vẻ tự ái trước những lỗi nhỏ của bạn. Bạn có thể cô lұp sự phản 
đối bҵng chiêu bị “người xấu” phủ quyết, thұm chí bạn có thể đòi thêm chi phí 
để đáp ứng yêu cầu cao hơn của đối phương. 

20 ậ Chiêu đánh lạc hѭӟng 

Đây là một biến tấu của chiêu giĕng bүy: đối phương đưa ra một vấn đề giả 
tạo, sau đó rút lại, chӍ để đổi lại một nhượng bộ. 

Để đối phó, bạn cần tұp trung vào vấn đề thương lượng thực sự. 

21 ậ Chӑn đƠo 

Chọn đào là chiêu lợi hại mà người mua có thể áp dụng đối với người bán trừ 
khi người bán là nhà thương lượng hiệu quả và biết các phương án lựa chọn 
của mình. 

Bạn đang có trong tay bảng chào giá của 3 nhà thầu. Bạn đến gặp nhà thầu B 
và nói: “Giá của anh gần được rồi, nhưng so với nhà thầu A, giá sàn của anh 
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còn cao hơn 500 đô và giá thảm cao hơn 200 đô. Nếu anh giảm hai hạng mục 
này bҵng mức của nhà thầu A, tôi sẽ chấp nhұn”. Điều này có thể khiến nhà 
thầu B quay về gặp các nhà thầu phụ về sàn và thảm để tính toán lại giá 
chào. Đây cǜng là lý do vì sao các nhà thầu không muốn chia nhỏ các hạng 
mục. 

Bạn cǜng có thể “chọn đào” về các điều khoản của đơn chào bҵng cách đề 
nghị đối phương cung cấp các phương thức thanh toán (trả tiền luôn, thanh 
toán theo tiến độầ), sau đó quyết định với những ưu đãi tốt nhất. 

Thông tin chính là chìa khóa cho việc chọn đào hiệu quả. Bạn cần thu thұp 
thông tin thị trường trước khi thương lượng. 

Một cách để đối phó với người muốn “chọn đào” là chặn trước. Muốn thế, bạn 
phải hiểu các đối thủ cạnh tranh nhiều hơn khách hàng của mình. Chính bạn 
là người cung cấp thông tin về giá cả, chất lượng sản phҭm, điểm mạnh ậ 
điểm yếu của đối thủ cho khách hàng. 

Tóm lại, nếu bạn là khách hàng, hãy chia nhỏ gói thầu thành các hạng mục, 
cố gắng buộc họ đưa ra giá thấp nhất cho mỗi hạng mục. 

Nếu là người cung cấp sản phҭm hay dịch vụ, hãy tìm hiểu thұt nhiều về các 
đối thủ để cung cấp cho khách hàng, tránh cho họ mất thời gian. Cǜng cần 
tính toán những phương án lựa chọn có thể của đối phương. Bạn sẽ có thế 
hơn trong thương lượng nếu có nhiều lựa chọn hơn họ. 

22 ậ Lӛi cӕ Ủ 

Lỗi cố ý là một chiêu không hay và với bất kỳ mánh khóe lừa bịp nào thì vүn 
phải có một nạn nhân. 

Người bán chuҭn bị một đề nghị trong đó cố ý bỏ quên hoặc không tính giá 
một yếu tố nào đó. Người mua mắc bүy và cuối cùng phải trả giá thêm, hoặc 
trả giá vào một lúc nào đó trong đời. 

Một biến tướng khác của lỗi cố ý là kết luұn sai lầm. Theo đó, người bán sẽ 
hỏi khách hàng một câu rồi cố ý rút ra một kết luұn sai. Khi khách hàng sửa 
lại, họ tự thấy mình đã có cam kết muốn mua. Chẳng hạn, người bán xe nói: 
“Nếu quyết định hôm nay, ông không cần phải giao hàng ngay đúng không?”. 
Người mua đáp lại: “Tất nhiên là tôi muốn giao hàng ngay”. 

Đối phó: không bao giờ nên chấp nhұn bỏ qua điều gì. 

23 ậ Mһc đӏnh 

Mặc định là chiêu liên quan đến giả định đơn phương có lợi cho người đưa 
ra, kiểu như: “Tất cả các nhà cung cấp khách của chúng tôi đều giảm giá khi 
thanh toán trong vòng 15 ngày, nên tôi đoán là bên anh cǜng vұy”. 

Chiêu này chӍ áp dụng được với người quá bұn rộn hoặc quá lười. 
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Đối phó: Cǜng như với các chiêu không đҽp khác, hãy gọi điện cho đối 
phương và giải thích nhҽ nhàng rҵng bạn muốn sau này họ hãy chơi đҽp 
hơn. 

24 ậ Lấn tӟi 
Sau khi hai bên đã đạt được thỏa thuұn, bạn đã công bố về thỏa thuұn này, 
đối phương đột nhiên gia tĕng yêu cầu. Vì muốn có thỏa thuұn quá, hoặc vì 
uy tín của công ty, bạn thà mất thêm tiền. 

Ngoài việc bỏ qua tự ái hoặc không chấp nhұn và bỏ đi, một số cách đối phó 
với chiêu lấn tới mà bạn có thể thử là: Tự bảo vệ mình bҵng sử dụng “người 
xấu” (quyền lực cao hơn); đổi lại bҵng cách nâng cao yêu cầu của mình. 

Nhưng tốt hơn hết là tránh trước chiêu này: Chốt ngay mọi chi tiết, đừng bỏ 
qua chi tiết nào để “chúng ta có thể bàn sau”. Những vấn đề chưa dứt khoát 
sẽ dễ dүn đến lấn tới. 

25 ậ Thông tin bӏa đһt 
Thương lượng chӍ dựa trên những thông tin mà đối phương chọn nói cho 
mình, bạn rất dễ bị lúng túng. Đối phương có thể đưa ra những thông tin 
không có thұt nhҵm làm cho bạn hoang mang về giá dịch vụ/sản phҭm của 
mình, bạn càng cần tӍnh táo hơn. 

Nhӳng nguyên tắc thѭѫng lѭӧng 

26 ậ ĐӇ đӕi phѭѫng cam kӃt trѭӟc 

Có nhiều lý do của việc này: 

Để nghị ban đầu của họ có thể tốt hơn bạn nghƿ. 

Nó giúp bạn có thông tin về họ trước khi nói chuyện với họ. 

Nó giúp bạn chia nhỏ khoảng cách tới đề nghị của họ. 

Nếu cả hai cùng biết mình không nên đề nghị trước thì họ không thể ngồi đó 
mãi mà không đưa ra một con số cụ thể. Nhưng về nguyên tắc, bạn phải luôn 
tìm hiểu xem đối phương muốn gì trước. 

Tuy nhiên, đừng để điều này khiến bạn không dám thay đổi lời đề nghị mở 
đầu thương lượng. Bạn có thể nói “Nếu anh bán giá rẻ thì chúng tôi có thể 
quan tâm”, hay “Chúng tôi đã từng bỏ qua mức đề nghị 10.000 đô rồi”ầ 

27 ậ Giả ngӕc lƠ khôn ngoan 

Với nhà thương lượng hiệu quả, khôn là dại mà dại là khôn. Khi thương 
lượng, tốt hơn là bạn hãy ra vẻ biết ít hơn chứ đừng biết nhiều hơn đối 
phương. Đa số mọi người thường sẽ giúp đӥ hơn là lợi dụng người mà họ 
cảm thấy kém thông minh hay ít hiểu biết hơn mình, trừ những “kẻ máu lạnh”. 

Những người thương lượng để cái tôi điều khiển mình và tỏ ra là người sắc 
sảo sẽ gặp những điều có thể làm hại họ khi thương lượng. 
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Nhà thương lượng hiệu quả hiểu được tầm quan trọng của việc giả ngốc, và 
sẽ có các lựa chọn sau: 

Đòi hỏi phải có thời gian suy nghƿ để suy xét đến những nguy hiểm khi chấp 
nhұn đề nghị hay những cơ hội mà các đề nghị khác có thể mang lại. 

Trì hoãn đưa ra quyết định trong khi chờ kiểm tra lại với phòng ban nào đó 
hay ban giám đốc. 

Yêu cầu có thêm thời gian để các chuyên gia luұt pháp hay kỹ thuұt xem xét 
lại đề nghị. 

Nài nӍ được nhượng bộ hơn nữa. 

Dùng chiêu “kẻ xấu” để gây áp lực lên đối phương mà không gây đối đầu. 

Dành thời gian suy nghƿ bҵng cách giả bộ xem lại phần ghi chép về cuộc 
thương lượng. 

Tuy nhiên, cần nhớ, đừng giả ngốc trong lƿnh vực chuyên môn của bạn. 

28 ậ Đӯng đӇ đӕi phѭѫng viӃt hӧp đӗng 

Cả hai bên cho rҵng đã đạt được thỏa thuұn, nhưng khi viết ra thì cách hiểu 
có thể khác nhau. Người chủ động viết hợp đồng có thể viết ra những khoản 
làm rõ điểm có lợi cho họ, khiến cho đối phương phải thương lượng lại những 
thay đổi trong thỏa thuұn để có thể ký vào đó. 

Bạn cần giữ lại các bạn ghi chép trong lúc thương lượng và đánh dấu những 
điểm sẽ được đưa vào thỏa thuұn cuối cùng. 

Nếu bạn đã thương lượng theo nhóm, hãy để cả nhóm xem lại hợp đồng 
trước khi đưa cho đối phương. 

Sau khi kết thúc thương lượng bҵng lời, hãy cho ký một bản ghi nhớ càng 
sớm càng tốt. 

Cần đảm bảo đối phương hiểu rõ về thỏa thuұn. Đừng tùy ý để họ ký khi biết 
là họ không hiểu rõ ý tứ. 

Cần để ý đến các chi tiết kỹ thuұt pháp lý. Nếu có tranh chấp về hợp đồng 
phải ra tòa, thҭm phán sẽ đưa ra phán quyết gây bất lợi cho bên soạn hợp 
đồng nếu tranh chấp là do sự mұp mờ trong hợp đồng gây ra. 

29 ậ Luôn đӑc lại hӧp đӗng 

Trong thời đại hợp đồng được soạn bҵng máy tính này, bạn nên đọc kỹ lại 
toàn bộ hợp đồng trước khi ký. Vì trong quá trình soạn thảo, chuyển qua 
chuyển lại giữa hai bên, và chӍnh sửa, các chi tiết trong hợp đồng có thể 
không còn đúng ý bạn. 

30 ậ Ví von vӅ tiӅn 

Khi một nhà cung cấp nói với bạn là chӍ tĕng 5 xu cho mỗi sản phҭm, có vẻ 
như điều đó không quan trọng. Nhưng nếu nghƿ đến việc sẽ phải mua bao 
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nhiêu sản phҭm như vұy trong một nĕm, bạn sẽ thấy số tiền đó đủ lớn để bạn 
phải dành thời gian cho nó. 

Nhà thương lượng hiệu quả luôn phải nghƿ về số tiền thực sự. 

Khi thương lượng, hãy chia nhỏ khoản tiền bỏ ra thành những con số nhỏ 
nhặt, vì nó sẽ có vẻ ít tốn tiền hơn, nhưng hãy học cách tư duy bҵng số tiền 
thұt nếu ai đó ra giá cho bạn. 

31 ậ Mӑi ngѭӡi thѭӡng tin vƠo nhӳng điӅu hӑ thấy bҵng chӳ viӃt 
Vì mọi người thường không nghi ngờ những gì họ thấy bҵng vĕn bản, bạn 
hãy luôn đưa ra những dүn chứng bổ sung bҵng vĕn bản để hỗ trợ đề nghị 
của mình. Nếu cuộc thương lượng bao gồm cả những kỳ vọng rҵng đối 
phương sẽ đáp ứng một số yêu cầu nhất định thì việc có vĕn bản cǜng giúp 
củng cố những yêu cầu đó. 

32 - Tұp trung vƠo vấn đӅ 

Người chơi tennis giỏi hiểu rҵng chӍ một điều có thể ảnh hưởng đến kết quả 
trұn đấu, đó là đường đi qua lưới của bóng. Đối phương làm gì cǜng không 
ảnh hưởng đến kết quả trұn đấu miễn là bạn vүn biết bóng đang ở đâu. 
Người chơi tennis phải học cách tұp trung vào trái bóng chứ không phải vào 
đối phương. 

Khi thương lượng, trái bóng chính là các bước nhượng bộ trên bàn thương 
lượng. Nhưng thực tế là ta cǜng rất dễ bị phân tâm bởi những gì đối phương 
đang làm. 

Cựu Ngoại trưởng Mỹ Warren Christopher nói: "Bạn có thể tức giұn khi 
thương lượng miễn là mình vүn kiểm soát được và coi đó là một chiến thuұt 
thương lượng đặc biệt". ChӍ khi cáu giұn và mất kiểm soát thì bạn mới thua 
cuộc. 

33 - Luôn chúc mӯng đӕi phѭѫng 

Dù nghƿ là đối phương có thương lượng dở đến đâu thì hãy luôn chúc mừng 
họ khi thương lượng xong. Đó không phải là giả tạo, đó là cử chӍ lịch thiệp 
nhất của người chinh phục đối với người bị đánh bại. 
 
Phần II - Giải quyết những vấn đề thương lượng hóc búa 
34 - NghӋ thuұt hoƠ giải 
Thế bế tắc là khi "việc thiếu tiến triển đã khiến hai bên bực bội đến mức 
không muốn nói chuyện với nhau nữa". ChӍ có một cách duy nhất để giải 
quyết thế bế tắc, đó là đưa bên thứ ba vào làm nhà hoà giải hay trọng tài. 

Giữa hoà giải và trọng tài có sự khác biệt lớn và bạn cǜng không nên nhầm 
lүn hai khái niệm này. 

Người hoà giải không có quyền phán xét hay phán quyết về việc ai đúng ai 
sai. Họ sẽ dùng các kỹ nĕng của mình nhҵm đưa ra một giải pháp. Trường 
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hợp dùng trọng tài là khi cả hai bên đều đồng ý ngay từ đầu là họ sẽ chấp 
nhұn những gì mà trọng tài cho là công bҵng. 

Hoà giải có nhiều lợi thế hơn so với việc kiện tụng, nó ít tốn kém hơn nhiều, 
và thời gian giải quyết cǜng nhanh chóng. Người được chọn hoà giải thường 
là một chuyên gia trong lƿnh vực liên quan đến tranh chấp. Một nhà hoà giải 
không thể phát huy vai trò nếu anh ta không được hai bên coi là trung lұp. 

35 - NghӋ thuұt phơn xӱ 

Không giống như hoà giải, phân xử sẽ chӍ có người thắng và kẻ thua. Phân 
xử là phương pháp nhanh chóng và ít tốn kém hơn kiện tụng. 

Mỗi bên phải chọn lựa cҭn thұn một trọng tài mà cả hai cùng tin tưởng và tôn 
trọng. Nếu hai bên không thể thống nhất về một trọng tài thì mỗi bên sẽ phải 
chọn ra một người để cùng chọn ra người thứ ba. 

Trọng tài phải trung lұp, được nguyên đơn, bị đơn và tất cả những người liên 
quan coi là trung lұp và được thừa nhұn là trung lұp. 

Cuộc gặp ban đầu sẽ nhҵm thĕm dò khả nĕng hoà giải tranh chấp chứ không 
phải là phân xử, vì đây là quá trình có tính đối kháng nhiều hơn. 

Trọng tài không thể yêu cầu điều tra thư thҭm phán, đây chính là lợi thế lớn 
so với việc kiện tụng nếu các bên muốn bảo vệ bí mұt riêng tư. 

Tin đồn không được thừa nhұn tại toà nhưng có thể được thừa nhұn trong vụ 
phân xử. Trọng tài chӍ cần quyết định xem có cần xem xét đến chúng khi đưa 
ra một phán quyết hay không. 

Giống như bồi thҭm đoàn, trọng tài không cần đưa ra lý do tại sao họ lại đưa 
ra phán quyết. 

Sau khi đưa ra phán quyết, trọng tài sẽ huỷ bỏ hết mọi ghi chép và trả lại các 
tài liệu bҵng chứng cho các bên. 

36 - NghӋ thuұt giải quyӃt xung đӝt 
Xung đột ngày càng trở thành "chuyện thường ngày". Đôi khi đó là một vụ 
cướp không thành, một nhân viên bất mãn hay một nhân viên cǜ có điều gì đó 
không bҵng lòng với ông chủ... 

Cục Cảnh sát New York đưa ra 5 cách phản ứng đối với tình huống bắt cóc 
con tin như sau: 

1. Tấn công mà không có hoặc rất ít nỗ lực thương lượng. 

2. Chờ xem tình hình diễn biến thế nào (nếu xác định không có gì nguy hiểm 
xảy ra). 

3. Thương lượng mà không đưa ra bất kỳ nhượng bộ nào. 

4. Thương lượng và nói dối nhượng bộ. 

5. Thương lượng và sҹn sàng đưa ra nhượng bộ. 

Nguyenminhhuy.com

953



Nghệ thuұt giải quyết xung đột là để mọi người thay đổi lұp trường ban đầu 
của họ và tұp trung trở lại vào những lợi ích chung. 

ChӍ khi cả hai bên đều biết cần phải làm gì để giải quyết vấn đề và đã thu thұp 
đủ thông tin để cố gắng làm cho mọi người tұp trung vào những lợi ích chung 
thì bạn mới có thể đi đến điều mà hầu hết mọi người đều nghƿ về thương 
lượng - phần tiến tới nhượng bộ. 

Suy nghƿ quan trọng nhất của bạn khi thương lượng không phải là "Mình có 
thể buộc họ đưa ra cho mình cái gì" mà là "Mình có thể đưa ra những gì có 
giá trị với họ mà không làm thay đổi lұp trường của mình". 
 
Phần III - Những điểm gây áp lực trong thương lượng 
37 - Ễp lӵc thӡi gian 

Nguyên tắc trong thương lượng là 80% số nhượng bộ đạt được trong 20% 
thời gian cuối cùng. Nếu các yêu cầu được đưa ra ngay trong giai đoạn đầu 
của cuộc thương lượng thì có lẽ không bên nào muốn đưa ra ra nhân 
nhượng, và giao dịch có thể đổ vӥ. Cả hai bên đều sҹn sàng đưa ra nhân 
nhượng trong khoảng 20% thời gian cuối cùng của cuộc thương lượng. 

Tuy nhiên, có một điều bạn cần biết là nên chốt lại mọi chi tiết ngay từ đầu. 
Đừng để mọi thứ lại kiểu "thôi được, chúng ta có thể bàn sau". Một vấn đề có 
vẻ ít quan trọng lúc đầu có thể trở thành rất lớn dưới áp lực thời gian. 

Khi thương lượng, bạn đừng để họ biết mình đang phải chịu một thời hạn 
chót, đối phương có thể cố tình trì hoãn cuộc thương lượng đến phút cuối 
cùng, vì mọi người thường trở nên dễ chấp nhұn hơn dưới áp lực thời gian. 

38 - Sӭc mạnh thông tin 

Kiến thức là sức mạnh, và bên nào càng thu thұp được nhiều thông tin về đối 
thủ, bên đó càng có nhiều cơ hội chiến thắng. Dù vұy, rất ít người dành thời 
gian phân tích về đối phương trước khi bắt đầu thương lượng. 

Người ta không muốn thu thұp thông tin vì không muốn phải thừa nhұn là 
mình không biết. 

Nguyên tắc đầu tiên cho việc thu thұp thông tin là đừng quá tự tin. Hãy thừa 
nhұn là bạn không biết, và thừa nhұn là bất cứ điều gì bạn làm cǜng có thể 
sai. 

Nguyên tắc số 2: Đừng sợ phải đặt câu hỏi. Bạn có thể giải quyết một vấn đề 
hóc búa chӍ bҵng cách hỏi lại. 

Nguyên tắc số 3: Đặt những câu hỏi mở. Nhà thương lượng hiệu quả hiểu rõ 
tầm quan trọng của việc đặt câu hỏi và dành thời gian hợp lý cho việc này. 
Hãy dùng "6 người trợ lý chân thұt": Cái gì? Tại sao? Khi nào? Như thế nào? 
Ӣ đâu? và Ai? Tuy nhiên, hãy cҭn thұn với câu hỏi "Tại sao?" - nó ám chӍ sự 
phê phán, chӍ trích. Có thể thay bҵng câu "Chắc hẳn bạn có lý do để làm điều 
đó?". 
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4 mҽo đặt câu hỏi mở: Cố gắng lặp lại câu hỏi, hỏi về cảm giác, hỏi về phản 
ứng, yêu cầu trình bày lại. 

Nguyên tắc số 4: Đặt câu hỏi ở đâu cǜng rất quan trọng. Khi đang ở trong môi 
trường làm việc của mình, người ta thường thұn trọng khi chia sẻ thông tin. 
Hãy tách người được hỏi ra khỏi môi trường làm việc. 

Nguyên tắc số 5: Hỏi những người khác (không phải người bạn sẽ thương 
lượng). 

Nếu bạn bước vào một cuộc thương lượng mà chӍ biết những gì đối phương 
lựa chọn để nói với mình thì bạn sẽ ở thế rất nguy hiểm. Những người khác 
sẽ nói cho bạn biết những điều mà đối phương không nói, hoặc sẽ có thể xác 
minh những điều mà đối phương nói với bạn. 

Người khác là ai: người đã từng làm ĕn với đối phương, người cấp thấp hơn 
trong công ty của đối phương, những người trong ngành với nhau. 

Và đương nhiên, bạn phải đề phòng "người của mình" nói cho đối phương 
những điều bất lợi cho mình. 

Nguyên tắc số 6: Đặt câu hỏi vì nhiều lý do chứ không chӍ là thu thұp thông 
tin, chẳng hạn, để chӍ trích đối phương, để cho đối phương suy nghƿ, để 
quảng bá, để tuyên bố lұp trường của mình, để hai bên xích lại gần nhau... 

39 ậ Sҹn sƠng bӓ qua 

Giây phút mà bạn nói “Tôi sҹn sàng bỏ qua vụ này” chính là lúc bạn đã thua 
trong cuộc thương lượng. Hãy đảm bảo đừng vượt qua thời điểm đó. Bạn trở 
thành nhà thương lượng hiệu quả khi bắt đầu học cách cho bên kia thấy là 
bạn sẽ bỏ qua mọi việc nếu không đạt được những gì mình muốn. 

Hãy nhớ, mục tiêu ở đây là giành được thứ mình muốn bҵng cách dọa bỏ 
qua, chứ không phải bỏ qua. 

Trong những tình huống phức tạp hơn, khi có một vấn đề lớn xảy ra, đừng 
dọa bỏ đi mà không có sự bảo trợ của “người tốt”. Bạn nên có một “người tốt” 
hỗ trợ phía sau. Khi bạn dọa bỏ đi, “người tốt” sẽ nói “Anh ấy đang cáu rồi. 
Tôi nghƿ là chúng ta vүn có thể bàn tiếp nếu các anh linh hoạt hơn nữa về giá 
cả”. 

Bạn phát triển khả nĕng bỏ qua bҵng cách tĕng thêm các phương án lựa 
chọn thay thế. Hãy nhớ là bên có nhiều lựa chọn nhất sẽ có thế nhất. 

Nhưng bạn hãy luôn nhớ: yêu cầu nhiều hơn những gì mình muốn nhұn để 
có thể tạo ra một môi trường mà đối phương cǜng có thể chiến thắng khi 
thương lượng. 

40 ậ Đӗng Ủ hay lƠ biӃn 

Tỏ ra cho đối phương thấy bạn sҹn sàng bỏ đi là chiêu thương lượng hiệu 
quả nhất. Nhưng nếu bạn áp dụng chiêu này thì hãy đảm bảo là bạn phải rất 
nhҽ nhàng, tinh tế. Mục tiêu lúc này là “không phải bỏ đi” chứ không phải là có 
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thứ bạn muốn. Đừng dùng câu nói khó chịu kiểu như “đồng ý hay là biến”, 
thay vào đó là “Rất tiếc đó là giá cuối cùng của tôi rồi”, hay “Chúng tôi không 
thể giảm hơn mức giá niêm yết”. 

Một cách tuyệt vời để tỏ ra cứng rắn mà không gây khó chịu là dùng chiêu 
quyền lực cao hơn. Ai có thể tức giұn nếu bạn nói “Tôi muốn cố lắm, nhưng 
người ở vĕn phòng chính không cho tôi làm vұy”. 

Khi ai đó dùng câu “đồng ý hay là biến” với bạn, bạn có 3 lựa chọn: 

1. Bảo anh ta xem lại. Bảo anh ta là cấp trên của bạn cứ khĕng khĕng đòi 
nhượng bộ, và nếu họ cứ giữ lұp trường như vұy thì bạn không có cách nào 
hợp tác được. 

2. Qua mặt đối phương. Hãy hỏi “Ai được quyền đưa ra ngoại lệ cho việc 
này”, hay mạnh hơn chút nữa là “Anh có phiền không nếu anh hỏi người quản 
lý của mình”, thұm chí mạnh hơn nữa là “Anh có phiền không nếu tôi nói 
chuyện với sếp anh về việc này?Ẳ. 

3. Tìm một cách giữ thể diện để đối phương thay đổi lұp trường. Đây là cách 
hay nhất để xử lý tình huống này, chẳng hạn “Tôi cần phải làm gì để anh thay 
đổi lұp trường về việc này, chӍ riêng lần này thôi?”. 

41 ậ ViӋc đư rӗi 
Nếu bạn từng gửi cho ai đó một tấm séc có giá trị ít hơn những gì họ yêu cầu 
và ghi lại vào sau tấm séc là “Đã thanh toán hết”, điều đó có nghƿa là bạn đã 
dùng chiêu “việc đã rồi”. Đó là khi một nhà thương lượng coi đối phương sẽ 
chấp nhұn phương án giải quyết còn hơn là phải thương lượng lại. Nguyên 
tắc ở đây là thà xin lỗi còn hơn xin phép. 

Thủ thuұt này có thể khiến đối phương tức giұn, nên đừng áp dụng nó nếu 
bạn cần quan tâm đến phản ứng của họ. 

42 ậ Đư bóng sang chơn ngѭӡi khác 

Đó là khi có ai đó muốn chuyển vấn đề của họ sang cho bạn và coi đó là vấn 
đề của bạn, kiểu “Chúng tôi không có tiền làm việc này” hoặc “Tôi không có 
quyền làm việc này”. 

Các nhà thương lượng quốc tế khuyên bạn, trước hết hãy kiểm tra tính xác 
thực. Bạn phải xác định ngay xem liệu đó có thực sự là vấn đề trở ngại mà họ 
đưa ra cho bạn hay không, hay đó chӍ là thứ mà họ tung lên bàn đàm phán để 
đánh giá phản ứng của bạn. Bạn phải tìm hiểu ngay! 

Đừng để vướng vào những vấn đề thủ tục của đối phương. Nếu họ không có 
ngân sách thì họ phải điều chӍnh ngân sách. Nếu quy định công ty không cho 
phép thì họ có thể thay đổi những quy trình thủ tục. 

43 ậ Tӕi hұu thѭ 

Tối hұu thư là những lời tuyên bố hung hồn thường làm những người thương 
lượng thiếu kinh nghiệm sợ hãi. Tối hұu thư là một điểm gây áp lực hiệu quả, 

Nguyenminhhuy.com

956



nhưng lại có một hạn chế: bạn phải chuҭn bị cho việc thực hiện nó, nếu 
không làm được như tuyên bố, bạn sẽ mất hết thế khi thương lượng. Vì vұy, 
chӍ sử dụng tối hұu thư khi bạn sҹn sàng làm những gì mà mình đã dọa sẽ 
làm. 

Bạn có bốn cách sau để đối phó với kẻ đưa ra tối hұu thư, theo mức độ cứng 
rắn tĕng dần: 

1. Xác minh tối hұu thư càng nhanh càng tốt. Hãy kiểm tra lại bҵng cách hỏi 
liệu bạn có thể thực hiện một phần yêu cầu vào trước thời điểm của tối hұu 
thư hay không. 

2. Không chấp nhұn. Nói với họ rҵng bạn không biết liệu có thể đáp ứng thời 
hạn chót đó hay không, nhưng họ có thể tin là bạn sẽ làm mọi cách có thể để 
làm điều đó. 

3. Câu giờ. Các nhà thương lượng cảnh sát thường dùng chiêu này với kẻ 
bắt cóc con tin cướp ngân hàng, rҵng họ cần được phép của Thống đốc, 
hoặc chiếc xe thoát hiểm đang trên đường tới nhưng bị kҽt xe. 

4. Tìm cách đánh lừa để thoát hiểm và để tối hұu thư trôi đi. Nếu có tác dụng, 
đây sẽ là lựa chọn tốt nhất vì nó không chӍ giải quyết ngay được tình huống 
khó khĕn mà còn cho họ biết là chúng ta sẽ không cho họ ép chúng ta sau 
này nữa. 
 
Phần IV - Thương lượng với người nước ngoài 
44 ậ Cách thѭѫng lѭӧng cӫa ngѭӡi Mỹ 

Người Mỹ tұp trung vào việc ký hợp đồng, các nền vĕn hóa khác tұp trung 
vào quan hệ giữa các bên. 

Với người Mỹ, ký hợp đồng là kết thúc thương lượng. 

Với người Hàn Quốc, hợp đồng sẽ vô hiệu nếu hoàn cảnh thay đổi. 

Với người Ҧ Rұp, ký hợp đồng báo hiệu bắt đầu thương lượng. 

Người Mỹ có thể kiện tụng nhau mà vүn hợp tác làm ĕn với nhau. Điều này là 
không thể tưởng tượng được đối với các nước khác. 

Tiếng Anh Mỹ là ngôn ngữ ít phụ thuộc ngoại cảnh. Những gì nói ra được 
hiểu một cách rõ ràng. Tiếng Trung lại là một ngôn ngữ phụ thuộc nhiều vào 
ngoại cảnh. Bạn phải nghe toàn bộ câu chuyện thì mới hiểu được ý nghƿa của 
nó. 

Người Mỹ bắt tay vào kinh doanh rất nhanh và quan hệ thân tình sau. Với các 
nền vĕn hóa khác, mọi người lại muốn dành thời gian tìm hiểu về nhau trước 
khi bắt đầu thương lượng. 

45 ậ Cách lƠm ĕn vӟi ngѭӡi Mỹ 

Người Mỹ ưa ngắn gọn, súc tích. Họ không dành cả buổi sáng để nói về 
những điều có thể nói trong một hai từ. 
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Bạn có thể trả lời bất cứ câu hỏi nào của người Mỹ chӍ bҵng một từ “Tuyệt!”. 
Khi người Mỹ hỏi bạn có thích khách sạn mình đang ở hay không có nghƿa là 
họ chӍ muốn đảm bảo là bạn hài lòng, chứ không phải muốn biết phản ứng 
của bạn về khách sạn. 

Người Mỹ hay nói theo thành ngữ. Mà thành ngữ là một câu nói không thể cắt 
nghƿa theo từng từ. Vì vұy, đừng để ý câu chữ, nếu không bạn sẽ hiểu nhầm 
ngay. 

Người Mỹ yêu đất nước của mình và họ muốn bạn cǜng vұy. Quan điểm của 
bạn về việc người Mỹ làm việc quá chĕm chӍ hay họ quá trọng vұt chất tốt 
nhất nên để nguyên trong vali ở khách sạn. Không phải là người Mỹ không đủ 
thực tế để nhұn thức vấn đề của mình, mà vì họ rất gia trưởng khi nói về đất 
nước mình. Bạn có thể thấy người Mỹ chӍ trích về đất nước của mình, đôi khi 
rất nặng nề. Nhưng đó là “đặc quyền” của họ. 

Người Mỹ rất muốn bạn thích họ và tỏ ra khâm phục về những gì họ và đất 
nước của họ đã làm. Họ có một sự thân thiện bề ngoài dễ khiến người nước 
ngoài hiểu nhầm. Khi một người Mỹ bạn mới gặp trong một bữa tiệc bảo bạn 
đến nhà chơi hay muốn sớm gặp lại nhau, không có nghƿa là bạn phải giở lịch 
ra và chọn ngày hҽn gặp. 

Hệ thống đẳng cấp ở Mỹ dựa trên việc bạn kiếm được bao nhiêu tiền. Bạn có 
thể gặp những người “giàu sҹn” (được thừa hưởng gia tài lớn và không biết 
đến lao động để phát triển bản thân), nhưng số này không nhiều. Hầu hết 
người Mỹ đều ở đúng vị trí mà họ đã bỏ công sức ra để vươn tới. Danh hiệu 
rất quan trọng đối với người Mỹ. Đẳng cấp ở Mỹ hoàn toàn dựa trên đồng 
tiền. Nếu anh giàu có, anh sẽ được ngưӥng mộ, còn xuất xứ gia đình hay học 
vấn không gây được ấn tượng với ai cả. Thực ra, người Mỹ thích khoe mẽ về 
xuất thân khiêm nhường của mình. 

Mỹ là một quốc gia rất mộ đạo. Điều này thực sự quan trọng đối với bạn nếu 
bạn kinh doanh ở Mỹ. Dù trong kinh doanh ít khi động đến chủ đề tôn giáo, 
bạn vүn có thể phải nói chuyện với một người Mỹ có niềm tin rất lớn vào 
Chúa. Hãy cҭn thұn để không động chạm đến điều này, nhất là ở các bang 
Dải Kinh thánh trải dài khắp khu vực trung tâm của nước Mỹ, từ Iowa đến 
Texas và phía đông đến nam Carolina. 

Người Mỹ yêu tự do và ghét mọi hình thức kiểm soát của chính quyền. Hầu 
hết ông bà, cha mҽ của người Mỹ đều là người nhұp cư đến nước này. Điều 
này khiến người Mỹ trân trọng tự do của họ hơn mọi thứ trên đời. 

Với người Mỹ, thời gian là tiền bạc. Cuộc sống ở Mỹ đầy những cĕng thẳng. 
Lúc nào mọi người cǜng vội vã, nắm bắt cơ hội và tұn dụng nó mỗi khi có thể. 
Đối với một người Đức, dành ra 3 tuần ở một spa nào đó để trẻ hóa tâm hồn 
và thể chất là điều lý tưởng không gì hơn. Đối với người Mỹ, một lần đi spa 
chӍ có nghƿa là một lần đi massage tranh thủ giữa các cuộc họp. 

Người Mỹ rất thẳng thắn, bộc trực và ngoan cố. Đừng ác cảm về điều này. 
Một thương nhân Mỹ có thể nói với bạn: “Thұt vớ vҭn!”. Đừng coi đó là một 

Nguyenminhhuy.com

958



sự công kích cá nhân. Đó chӍ là vì người Mỹ đã quen với việc giao tiếp cởi mở 
và thẳng thắn. 

Mọi doanh nhân người Mỹ đều có danh thiếp, và việc trao danh thiếp khi mới 
gặp là điều phổ biến. Ӣ nước bạn, để cho lịch sự thì bạn phải đọc kỹ và trầm 
trồ trước tấm danh thiếp. Ӣ Mỹ, bạn chӍ cần nhìn qua rồi bỏ vào túi. 

Đến Mỹ, bạn hãy chuҭn bị sҹn nhiều tờ 1 đô la, vì bạn sẽ phải dùng nhiều đến 
nó. Chuҭn bị tinh thần cộng thêm 15% vào tiền hóa đơn nhà hàng, quán bar 
hay taxi. Nhân viên an ninh ở sân bay, nhân viên phục vụ ở khách sạn đưa 
vali của bạn lên phòng, nhân viên mở cửa khách sạn, người gọi taxi cho bạn 
ở khách sạnầ đều chờ đợi nhұn 1 đô la. Đừng tính toán số tiền boa theo số 
tiền xu mà mình đang có. Tiền boa ở Mỹ là phải gấp lại chứ không kêu leng 
keng. Đừng bỏ qua hay giảm bớt tiền boa dù dịch vụ không tốt, đặc biệt là khi 
bạn đi cùng người làm kinh doanh. Điều này khiến bạn có vẻ ti tiện. 

Mỹ là một đất nước đa dạng với tỷ lệ người nhұp cư khá cao. Vì thế, đừng 
cho là mình có thể hiểu về vị thế của một ai đó từ bề ngoài của họ. Bạn có thể 
vừa gặp một vị chủ tịch của một công ty có doanh thu 100 triệu đô la mỗi 
nĕm. Người đó có thể trông như người châu Á, là người Mỹ gốc Phi hay 
Mexico. Và tất nhiên, bạn cǜng không thể cho rҵng vị chủ tịch đó phải là đàn 
ông. 

Thành tích cá nhân rất được vinh danh ở Mỹ. Ngay từ khi còn bé, trẻ em đã 
được khuyến khích phải biết cạnh tranh, khám phá sức mạnh bản thân và 
theo đuổi giấc mơ của mình. Bạn sẽ gặp tính ưa cạnh tranh này trong các 
giao dịch làm ĕn. Người Mỹ luôn muốn chiến thắng. Họ không muốn nhân 
nhượng. Họ sẽ phải nhân nhượng nếu đó là vì lợi ích của công ty, chứ không 
phải điều thực sự họ mong muốn. Mỹ cǜng là một xã hội vô tình. Người thành 
công sẽ được phần thưởng tuyệt vời, còn người thất bại sẽ không được cổ 
vǜ. 

46 ậ Đһc điӇm cӫa ngѭӡi Mỹ khi thѭѫng lѭӧng 

Người Mỹ thường thẳng thắn trong giao tiếp. Cách nói thẳng thắn sẽ gây áp 
lực lên đối phương, có thể hiệu quả nếu đối phương cǜng là một người ưa 
thẳng thắn. Tuy nhiên nó sẽ có vẻ quá đường đột, gây khó chịu nếu đối 
phương không phải là người Mỹ. 

Người Mỹ tránh việc đưa ra những đề nghị ban đầu quá mức, với mong muốn 
có thể “đánh nhanh thắng nhanh”, và không muốn rơi vào quá trình mặc cả 
không biết bao giờ mới kết thúc. 

Người Mỹ dễ thương lượng một mình hơn. Trong các cuộc thương lượng 
quốc tế, phía Mỹ thường chӍ xuất hiện duy nhất một người, với đầy đủ các 
quyền hạn trong tay để có thể thương lượng. 

Người Mỹ không thoải mái với việc thể hiện cảm xúc, coi việc thể hiện cảm 
xúc ở nơi đông người là một điểm yếu. Việc e ngại với phản ứng cảm xúc 
khiến cho người Mỹ thường ngұp ngừng khi thương lượng với người nước 
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ngoài, và nếu đối phương tỏ ra tức giұn trước một đề nghị của mình, họ 
thường có phản ứng thái quá. 

Người Mỹ chӍ trông đợi những lợi ích ngắn hạn, khác với các đối phương 
nước ngoài khác thường hướng đến việc thiết lұp một mối quan hệ lâu dài. 

Người Mỹ ít khả nĕng nói được ngoại ngữ. 

Người Mỹ không hay đi nước ngoài, do đó đừng mong họ hiểu được những 
điều phức tạp trong vĕn hóa của bạn. 

Người Mỹ không thích sự im lặng. 

Người Mỹ ghét phải thừa nhұn là mình không biết. 

47 ậ Đһc điӇm cӫa ngѭӡi các nѭӟc khác 

Người Anh không thấy thoải mái khi nói chuyện với người lạ. Xã hội của họ 
chú trọng về tầng lớp nên hãy thұn trọng khi hỏi họ sống ở đâu hay họ làm 
nghề gì để sống. 

Pháp là cường quốc tұp trung nhất trên thế giới nên người Paris phải sống 
cĕng thẳng hơn những người ở vùng nông thôn. Doanh nhân người Pháp có 
lẽ hiểu được tiếng Anh khá tốt ngay cả khi họ thấy không thoải mái khi nói 
bҵng tiếng Anh. 

Giống như người Mỹ, người Đức có phong cách thương lượng phụ thuộc 
nhiều vào ngoại cảnh. Việc ký được hợp đồng còn quan trọng hơn việc xây 
dựng quan hệ. Người Đức rất chú trọng danh xưng. 

Người châu Á trân trọng mối quan hệ hơn hợp đồng. Họ thường nghƿ hợp 
đồng là một thỏa thuұn ký giữa hai người hơn là hai công ty. 

Người Hàn Quốc coi hợp đồng là vĕn bản thể hiện những hiểu biết chung vào 
ngày ký hợp đồng. Họ thấy mình không bị ràng buộc bởi hợp đồng đã ký nếu 
các điều kiện của hợp đồng thay đổi. 

Quan niệm lâu đời về việc có đi có lại là một phần quan trọng trong đời sống 
kinh doanh ở Trung Quốc. Bạn sẽ nhұn quà cáp và được mong đợi sẽ đáp lại 
như thế. Dịch từ tiếng Trung sang tiếng Anh rất khó vì tiếng Anh là ngôn ngữ 
cụ thể hơn rất nhiều. 

Khái niệm Wa mà chúng ta dịch là sự hài hòa có ảnh hưởng sâu đұm trong 
vĕn hóa Nhұt Bản. Họ muốn tìm ra phương án hài hòa cho mọi vấn đề. Họ 
quyết định theo kiểu tұp thể chứ không theo thứ bұc. Đừng cố xác định người 
thương lượng chính, người sẽ bắt đầu hay kết thúc cuộc thương lượng, vì có 
thể chẳng có người nào như thế. 

Người Nga không sợ phải đưa ra đề nghị ban đầu cứng rắn. Họ muốn bạn 
phải tỏ ra tôn trọng họ. Hãy tìm hiểu kỹ về người sẽ thương lượng với mình, 
và cho anh ta thấy mình ấn tượng thế nào. 

Ӣ Trung Đông, đừng gọi mọi người là người Ҧ Rұp trừ khi họ đến từ bán đảo 
Ҧ Rұp vốn không bao gồm Ai Cұp và Iran. Hãy chuҭn bị dành nhiều ngày để 
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xây dựng quan hệ trước khi người Ҧ Rұp cảm thấy đủ thoải mái để bắt đầu 
công việc với bạn. 
 
Phần V - Hiểu rõ về đối phương 
48 ậ Ngôn ngӳ cѫ thӇ: Cách đӑc vӏ mӑi ngѭӡi 
Khoảng 80% phản ứng của con người trước những diễn biến của cuộc 
thương lượng là phi ngôn ngữ. 

Hãy để ý đến những khác biệt về vĕn hóa. Ngoài nụ cười có tính phổ biến 
toàn cầu, các điệu bộ cử chӍ trong các nền vĕn hóa khác nhau có thể mang ý 
nghƿa khác nhau. 

Hãy quan sát mọi người ở sân bay và xem ti vi tắt tiếng để xem bạn có thể 
thấu hiểu cách giao tiếp phi ngôn ngữ được bao nhiêu. 

Cách bắt tay cho bạn biết rất nhiều điều: cái bắt tay thông thường là cái bắt 
tay chắc chắn nhưng không quá mạnh đồng thời lắc vài lần; để tay lên vai 
người khác khi bắt tay là dấu hiệu muốn kết thânầ Tұp tục ở các địa phương 
có thể khác nhau. 

Khi ngồi họp, đừng ngồi giữa hai người của bên đối phương vì bạn không thể 
đọc được ngôn ngữ cơ thể của họ, và ở vào thế bất lợi khi phải quay đầu qua 
bên này rồi bên kia. 

Nếu bạn và cộng sự bị áp đảo về số lượng thì đừng ngồi cạnh nhau. Tranh 
luұn của bạn sẽ mạnh hơn nếu bạn ngồi tách ra. 

Đừng bắt đầu vào công việc cho đến khi họ cởi bỏ nút áo khoác và ngôn ngữ 
cơ thể cho thấy họ thoải mái. Biểu hiện: vai thả lỏng, tay thoải mái và chӍ dùng 
để nhấn mạnh một điểm nào đó, mắt không chớp nhanhầ 

Tốc độ chớp mắt liên tục cho thấy đối phương không thoải mái với những gì 
mình đang nói. 

Khi chĕm chú lắng nghe, đầu mọi người thường hơi nghiêng. 

Chú ý khi ai đó đưa tay lên đầu. Cử chӍ tiếp theo của anh ta sẽ cho bạn biết 
rất nhiều điều: Động tác xoa cҵm bҵng ngón trỏ và ngón cái cho thấy họ đang 
rất chĕm chú vào những gì bạn nói. Vuốt cánh mǜi là biểu hiện rõ ràng rҵng 
anh ta đang thổi phồng hoặc nói dối bạn, trừ khi đó là thói quen tâm lý của 
anh ta. 

Để ý đến môn nghiên cứu khoảng cách cá nhân (proxemics). Các nhà nghiên 
cứu đã xác định rҵng dưới khoảng 46cm là vùng thân mұt. Bạn không nên 
vượt quá giới hạn này nếu chưa được phép. Khoảng cách từ 45cm đến 1,2m 
được coi là vùng riêng. Quá 1,2m được coi là vùng chung, nơi mà bạn có thể 
cảm thấy thoải mái bên người khác. 

Việc sử dụng ngôn ngữ cơ thể rất quan trọng khi bạn nhұn ra đối phương 
đang tìm hiểu về ngôn ngữ cơ thể của bạn. 

49 - Nhӳng ҭn Ủ trong cuӝc đӕi thoại 
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Nếu bạn biết rҵng một người rất giỏi phân tích cuộc đối thoại đang phân tích 
từng lời bạn nói thì bạn sẽ phải rất thұn trọng. Bạn không chӍ phải giỏi trong 
việc phân tích những ҭn ý của người khác mà còn phải rất cҭn thұn để không 
sơ hở khi nói ra. 

Bài học ở đây là phải lắng nghe rất cҭn thұn từng từ mà mọi người nói. Nếu 
có điều gì khiến bạn thấy khác lạ thì hãy ghi nhớ lại để phân tích sau này. 

Một số câu nói khiến bạn liên tưởng tới những điều ngược lại: "theo thiển ý 
của tôi", "đừng lo"... 

Những câu nói bâng quơ như "cách anh cǜng biết", "nhân đây", "trước khi tôi 
quên mất", "tiện thể" thường đi trước những câu nói quan trọng. 

Câu nói hợp lý hoá dùng để hợp lý hoá một tuyên bố có thể không hoàn toàn 
đúng như "thực lòng", "thực sự", "nói thұt"... 

Những câu bao biện dùng để "dọn đường" cho việc đối phương không làm 
theo những gì đã nói, ví như "Tôi sẽ cố gắng hết sức", "tôi sẽ xem có thể làm 
được gì"... 

Những từ xí xoá là những từ xoá bỏ mọi thứ có trước đó, như "nhưng", "tuy 
nhiên". 

Khi trước những từ xí xoá lại có một câu kiểu như "Tôi chӍ là một anh nhà 
quê, nhưng...", hoặc "Tôi không phải là sinh viên luұt, tuy nhiên...", hay "Tôi 
chưa bao giờ tốt nghiệp đại học, nhưng...", "Đó không phải là việc của tôi, 
nhưng..." là những câu nói lắt léo. 

Những câu rào đón được dùng để chuҭn bị cho những câu hỏi khó. Những 
câu như "Tôi không định tọc mạch đâu", "Tôi không muốn bắt ép đâu" nhҵm 
dọn đường cho người nói làm đúng những điều này. 

Những câu nói quá giúp bạn dễ dàng đạt được điều gì đó. Chẳng hạn, "Tôi 
cần ở anh một ân huệ vô cùng lớn". 

Câu "quĕng chài", kiểu như "Hãy giả dụ là chúng ta" hay "Điều gì sẽ xảy ra 
nếu chúng ta", cho bạn biết đối phương sẽ chấp nhұn những gì họ đang đề 
xuất. 

50 - Cá tính cӫa nhƠ thѭѫng lѭӧng hiӋu quả 

Để trở thành nhà thương lượng hiệu quả, bạn cần phải có hay phát triển 
những cá tính sau: sự mạnh dạn để thĕm dò thêm thông tin, sự kiên trì để 
vượt trội so với đối phương trong thương lượng, lòng can đảm để đề nghị 
nhiều hơn những gì mình muốn, bản lƿnh thúc đҭy giải pháp hai bên cùng có 
lợi. 

Hãy mạnh dạn đặt ra những câu hỏi hóc búa. Nếu thương lượng chӍ dựa trên 
những gì đối phương chọn để nói với bạn thì bạn sẽ ở thế nguy hiểm. 

Kiên trì là một phҭm chất đặc biệt. Đừng quá háo hức đạt được thoả thuұn 
đến mức bỏ qua những cơ hội đưa đến thoả thuұn tốt hơn cho cả hai bên. 
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Việc đòi hỏi nhiều hơn những gì bạn mong muốn cần có sự can đảm, nhưng 
nó cǜng là một điều thiết yếu. Việc bạn là một người thương lượng giỏi đến 
đâu phụ thuộc vào khả nĕng nói quá lên nhu cầu ban đầu của mình. 

Phải có bản lƿnh để thúc đҭy một giải pháp tốt hơn cho đối phương. Suy nghƿ 
quan trọng nhất mà bạn cần có không phải là "Tôi có thể buộc họ cho mình 
cái gì" mà là "Tôi có thể cho họ cái gì mà không ảnh hưởng đến mình". Khi 
bạn cho mọi người cái mà họ cần, họ cǜng sẽ cho bạn cái mà bạn cần. 

Lắng nghe là một kỹ nĕng, cǜng giống như kỹ nĕng nói, nhưng nó quan trọng 
hơn. Hãy cố gắng cải thiện kỹ nĕng lắng nghe. 

51 - Thái đӝ cӫa nhƠ thѭѫng lѭӧng hiӋu quả 

Sҹn sàng chấp nhұn sự mơ hồ. Bạn cần tạo cho mình sự thoải mái trước sự 
chưa rõ ràng, vì thương lượng chính là việc kiểm soát trong một tình huống 
có tính linh hoạt. 

Hãy là người gan dạ. Cuộc thương lượng sẽ không diễn biến đúng như 
những gì bạn dự kiến. 

Hãy nghƿ về thương lượng như một trò chơi bạn cần chiến thắng. Hãy thұt 
hiếu chiến nhưng vүn phải tuân theo luұt chơi. 

Đừng lo đến việc được yêu thích hay không. Bạn không cần đối phương phải 
thích mình, mà phải tôn trọng mình. 

Đừng tránh né xung đột. Hãy học cách yêu thích một cuộc xung đột lành 
mạnh miễn là nó mang lại kết quả tốt đҽp cho cả hai bên. 

52 - NiӅm tin cӫa nhƠ thѭѫng lѭӧng hiӋu quả 

Thương lượng hiệu quả luôn là việc giao tiếp hai chiều. Mỗi bên thường nghƿ 
rҵng mình ở thế yếu hơn vì chӍ biết về những áp lực đè lên mình mà không 
biết đến áp lực của bên kia. Thực tế là khách hàng có áp lực của mình, cǜng 
như bạn vұy. Lúc bạn tin vào điều đó và học cách bù đắp về mặt tâm trí cho 
nó, bạn đã trở thành người thương lượng hiệu quả hơn. 

Niềm tin thứ hai giúp bạn trở thành nhà thương lượng hiệu quả là thương 
lượng là một trò chơi với luұt chơi giống như chơi cờ. Nếu rành luұt chơi, bạn 
sẽ chơi tốt. 

Từ "không" với một nhà thương lượng không bao giờ có nghƿa là lời từ chối, 
mà nó chӍ là một lời mở đầu thương lượng. 
 
Phần VI - Tĕng cường sức mạnh lên đối phương 
Trong bất kỳ cuộc thương lượng nào, một người thường cảm thấy mình hoặc 
là người đe doạ hoặc là người bị đe doạ. Phát triển sức mạnh cá nhân áp đảo 
người khác là vấn đề vô cùng quan trọng trong việc thương lượng hiệu quả. 

53 - Sӭc mạnh chính danh 
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Sức mạnh chính danh liên quan đến những ai có địa vị. Đây là loại sức mạnh 
có ảnh hưởng đầu tiên trong 8 loại sức mạnh. Sau đây là một số việc nhỏ mà 
các nhà thương lượng hiệu quả có thể làm để xây dựng sức mạnh chính 
danh: 

1/ Hãy dùng chức danh của bạn. Nếu bạn không có thì hãy xem có cách nào 
để có hay không. 

2/ Hãy thương lượng ở vĕn phòng hay nơi quen thuộc của bạn thay vì chỗ 
của họ. Như thế bạn sẽ có cơ sở quyền lực hơn với những sợi dây địa vị bao 
quanh mình. 

3/ Luôn dùng ô tô của mình khi thương lượng, đừng để họ lái xe. Khi họ ở 
trong xe của bạn, bạn sẽ có nhiều kiểm soát hơn họ. 

4/ Hãy để một trợ lý gọi và nghe các cuộc điện thoại của bạn. 

Việc định vị mình là lâu đời nhất, mới nhất hoặc lớn nhất trên thị trường cǜng 
sẽ tạo cho bạn sức mạnh chính danh. 

Tôn trọng pháp luұt, truyền thống là những dạng sức mạnh chính danh khác. 

Ӣ phía ngược lại, đừng để chức danh hoặc những ràng buộc về ngoại cảnh 
như một vĕn phòng sang trọng làm bạn e ngại. 

54 - Sӭc mạnh đӕi đưi 
Nếu bạn thuyết phục được người khác là bạn sẽ đền đáp cho họ, bạn đã tạo 
cho mình sức ảnh hưởng đối với họ. 

Sức mạnh đối đãi có nhiều dạng: tiền, khen ngợi đối phương, tha thứ cho đối 
phương, quyền sắp xếp vị trí, quyền sắp xếp lịch làm việc, nghӍ ngơi và đưa 
ra đề xuất kiến nghị cho người có quyền lực. 

Các luұt sư kiếm được tiền của khách hàng bởi vì họ đã khiến khách hàng tin 
rҵng chӍ có họ mới đảm bảo được việc thoát tội cho khách hàng. 

Khi đối phương dùng sức mạnh đối đãi, hãy nhұn diện nó. Khi bạn đã nhұn ra 
sức mạnh đối đãi và hiểu những gì đối phương cố làm với mình thì khả nĕng 
họ điều khiển bạn sẽ không còn, và bạn sẽ trở thành một người thương lượng 
tự tin hơn rất nhiều. 

55 - Sӭc mạnh áp chӃ 

Ngược lại với sức mạnh đối đãi là sức mạnh áp chế. Sức mạnh áp chế có 
tính chủ quan. Một số dạng của sức mạnh áp chế: mất tiền, chê bai hoặc chế 
nhạo, làm ảnh hưởng đến danh tiếng bҵng cách tiết lộ bí mұt, giao một nhiệm 
vụ khó khĕn, bắt làm lại / học lại... 

Lý do số một khiến khách hàng nên tránh chọn đối thủ của bạn vì nếu họ làm 
vұy, họ sẽ không có được bạn. 

56 ậ Sӭc mạnh cao cả 
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Sức mạnh này thuộc về bất cứ ai thiết lұp nên giá trị nhất quán. Bạn yêu quý 
và ngưӥng mộ cách xử sự nhất quán của khách hàng. Họ cǜng thích bạn vì 
điều đó. 

Khi thương lượng, nếu thể hiện thái độ sҹn sàng chặt chém, bạn có thể đạt 
được kết quả ngắn hạn, nhưng bạn sẽ mất đi khả nĕng ảnh hưởng đến khách 
hàng sau này. 

Hãy cҭn thұn, đừng tạo ra những tiêu chuҭn rồi lại phá bỏ nó. 

Khi ai đó dùng sức mạnh cao cả với bạn, bạn có hai lựa chọn: 

Một, chứng minh rҵng dù họ nói chưa bao giờ có ngoại lệ, thực ra họ đã có 
ngoại lệ rồi. 

Hai, chứng minh là dù trước đây đó là nguyên tắc hay nhưng giờ không phải 
là điều khôn ngoan nữa. 

57 ậ Sӭc mạnh lôi cuӕn 

Sức lôi cuốn là một phҭm chất đặc biệt giúp con người có khả nĕng thu hút 
tâm trí của người khác, từ đó mang lại sự ủng hộ và cống hiến tұn tụy. 

Khó giải thích thế nào là sức lôi cuốn, chúng ta chӍ có thể biết khi gặp nó. Nếu 
đối lұp với sức lôi cuốn là tính ích kỷ thì có thể thấy sức lôi cuốn là khả nĕng 
thể hiện bạn quan tâm tới tất cả những người mà mình tiếp xúc. Tác giả “Đắc 
nhân tâm” khuyên rҵng “Hãy đối xử với người bạn gặp giống như người quan 
trọng nhất bạn gặp ngày hôm đó. 

Một số người rất khéo léo khi dùng sức mạnh lôi cuốn. Nếu không nhұn ra, 
bạn có thể đưa ra nhiều nhân nhượng cho họ chӍ vì bạn quá thích họ. Mỗi khi 
cảm thấy bị thu hút bởi người khác, hãy tự trấn tƿnh “Liệu mình có nhân 
nhượng thế này không nếu mình không chịu nổi anh ta”. 

58 ậ Sӭc mạnh chuyên môn 

Khi bạn thể hiện cho mọi người thấy mình có nhiều chuyên môn hơn trong 
một lƿnh vực cụ thể, bạn đã tĕng cường sức mạnh lên họ. 

Ngày nay, chuyên môn không phải là thứ chúng ta có thể học là có, vì những 
gì bạn biết từ nĕm ngoái không đủ cho bạn tiếp tục duy trì trong nĕm nay. Bạn 
phải luôn tìm cách phát triển chuyên môn cao nhất. 

Đừng để người khác dùng sức mạnh chuyên môn khiến bạn e ngại. Khi họ 
nói về chuyên môn của mình, đừng ngại phải nói “Đó không phải là lƿnh vực 
chuyên môn của tôi, nhưng các chuyên gia của tôi là những người giỏi nhất 
trong ngành”. 

59 ậ Sӭc mạnh tình huӕng 

Một người bình thường không có quyền lực gì nhưng trong một tình huống cụ 
thể, anh ta có một chút quyền lực, nên sẽ rất thích dùng nó. Điều này phổ 
biến ở các tổ chức hoặc cơ quan công quyền. 
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Trong trường hợp này, nếu buộc phải nhân nhượng thì bạn nên nhân nhượng 
một cách nhã nhặn nhất có thể. Điều quan trọng là đừng để điều đó khiến bạn 
bực bội, vì bạn có thể làm mất đi thiện chí của người khác mà vүn phải đưa 
ra nhân nhượng. 

60 ậ Sӭc mạnh thông tin 

Mỗi khi bạn chia sẻ thông tin với ai đó thì bạn sẽ trở nên gần gǜi hơn với họ. 
Nhưng trong thời đại kỹ thuұt số như hiện nay, thông tin với tư cách là sức 
mạnh cá nhân đã mất đi khả nĕng ảnh hưởng khá nhiều. 

Việc che giấu thông tin thường gây ra sự e ngại. Chúng ta đều không thích 
mọi người che giấu thông tin với mình. 

Khi thương lượng, đừng nói với đối phương là bạn được yêu cầu phải làm gì 
đó. Hãy coi đó là đề xuất của bạn và để họ suy nghƿ tại sao bạn lại quyết định 
như vұy. 

Đừng cảm thấy e ngại khi đối phương xin bạn có thêm thời gian thảo luұn về 
cuộc thương lượng. Đó có thể chӍ là một chiêu nhҵm khiến bạn e ngại. 

61 ậ KӃt hӧp các sӭc mạnh 

Tóm lại, có 8 yếu tố cho bạn sức mạnh áp đảo người khác, gồm: 

1/ Sức mạnh chính danh. 

2/ Sức mạnh đối đãi. 

3/ Sức mạnh áp chế. 

4/ Sức mạnh cao cả. 

5/ Sức mạnh lôi cuốn. 

6/ Sức mạnh chuyên môn. 

7/ Sức mạnh tình huống. 

8/ Sức mạnh thông tin. 

Hãy dành thời gian tự đánh giá về mình trong các yếu tố này theo cách mà 
bạn nghƿ người khác sẽ nhìn nhұn về mình. 

8 yếu tố sức mạnh này cǜng là 8 cách mà người khác có thể khiến bạn e 
ngại. Việc xác định được đối phương đang sử dụng sức mạnh nào sẽ giúp 
bạn xử trí tốt hơn. 

Nhà thương lượng hiệu quả biết rҵng việc kết hợp các sức mạnh này là điều 
cần thiết để kiểm soát cuộc thương lượng. 

Kết hợp các sức mạnh cao cả, sức mạnh lôi cuốn và sức mạnh chuyên môn 
sẽ đặc biệt hiệu quả. 

62 ậ Các dạng sӭc mạnh khác 
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Có một dạng sức mạnh cá nhân khác là sức mạnh do sự điên khùng. Nếu 
bạn khiến người khác tin là mình điên khùng thì bạn có thể có sức mạnh tác 
động đến họ. Nhưng chắc bạn sẽ không muốn thường xuyên sử dụng sức 
mạnh này. 

Sức mạnh chia sẻ rủi ro: Bạn có thể thuyết phục được mọi người nếu bạn cho 
thấy là có nhiều người khác đang chia sẻ rủi ro với họ. 

Sức mạnh gây hoang mang: Khi hoang mang, con người dễ bị dүn dắt. Tuy 
nhiên, người ta sẽ dễ từ chối khi rơi vào tình trạng hoang mang. Vì thế hãy 
cҭn thұn khi sử dụng sức mạnh này. Cách tự vệ tốt nhất là hãy tӍnh táo về 
bản thân và đừng để đối phương làm rối lên vấn đề khiến bạn phải chiều theo 
ý của họ. 

Sức mạnh đưa ra các lựa chọn: Bạn có thể tạo ảnh hưởng trong thương 
lượng nếu bạn thể hiện là mình có nhiều lựa chọn và không cần phải thỏa 
thuұn ngay. 

63 ậ Đӝng lӵc trong thѭѫng lѭӧng 

Nhà thương lượng hiệu quả biết rҵng chúng ta càng hiểu rõ về động lực của 
đối phương ậ điều mà họ thực sự muốn đạt được ậ thì chúng ta càng có thể 
đáp ứng nhu cầu của họ mà không làm thay đổi mục đích của mình. 

Các nhà thương lượng có động lực cạnh tranh sẽ không chia sẻ những thông 
tin có thể giúp ích cho đối phương, và không tin vào những thông tin mà đối 
phương đưa cho mình. 

Động lực hướng tới giải pháp là khi hai bên tin tưởng nhau để tiến tới một giải 
pháp cùng chấp nhұn được. 

Hãy cҭn thұn với người thương lượng theo kiểu cạnh tranh nhưng lại ngụy 
trang làm người chú trọng giải pháp. 

Đôi khi nhu cầu riêng của người thương lượng theo động lực cá nhân còn 
quan trọng hơn việc tìm ra giải pháp tốt nhất. 

64 ậ Thѭѫng lѭӧng hai bên cùng có lӧi 
Thay vì cố ép đối phương và dụ họ làm những điều bình thường họ sẽ không 
làm, bạn nên hợp tác với đối phương để xác định vấn đề và tìm ra giải pháp 
mà cả hai bên cùng có lợi. 

Thương lượng hiệu quả là nhờ cách thương lượng của mình, bạn có thể đạt 
được điều mình muốn mà đối phương vүn cảm thấy họ thắng. 

Một số nguyên tắc của thương lượng hai bên cùng có lợi: 

1/ Đừng thu hҽp nội dung thương lượng xuống còn duy nhất một vấn đề. 

2/ Đừng mặc định rҵng đối phương cǜng muốn điều mình muốn. 

3/ Đừng quá tham lam. 
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4/ Hãy để lại thứ gì đó trên bàn sau khi thương lượng xong (những điều khác 
ngoài những điều bạn đã hứa). 

Hãy nhớ “tín điều” của nhà thương lượng hiệu quả: Suy nghƿ quan trọng nhất 
của bạn khi thương lượng không phải là “Mình có thể buộc họ đưa ra cho 
mình cái gì” mà là “Mình có thể đưa ra những gì có giá trị với họ mà không 
làm thay đổi lұp trường của mình”. Khi bạn cho họ thứ họ muốn thì họ sẽ cho 
bạn thứ bạn muốn. 
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KiӃm tiӅn siêu tӕc 

Phần 1 - Yếu tố đầu tiên: Trầm trồ 
Bạn nói rҵng muốn có hàng trĕm triệu đô, nhưng lại nhanh chóng than thở 
rҵng đó chӍ là một giấc mơ phù phiếm, rҵng chẳng bao giờ bạn có thể kiếm 
đủ số tiến đó hay nếu kiếm được thì cǜng mất rất nhiều nĕm. 

Bạn luôn mơ ước nhưng cǜng lại luôn nghƿ những mơ ước đó nҵm ngoài tầm 
tay của bạn, vұy nên cuộc sống của bạn luôn ngұp tràn những ý nghƿ thiếu tự 
tin hay mang tính nhụt chí. 

Những cách kiếm tiền nhanh chóng, thông qua những hình ảnh ҭn dụ dễ hiểu 
là những gì bạn có thể dễ dàng nhұn thấy khi đọc cuốn sách này. 

Chѭѫng 1 ậ ắCông thӭcẰ cho mӝt cuӝc sӕng sung túc: con đѭӡng ngắn 
nhất dүn đӃn tiӅn bạc 

Có cả trĕm loại công thức để kiếm tiền một cách từ từ. Nhưng hãy nhìn thẳng 
vào thực tế ngày nay. Phần lớn chúng ta đều cần kiếm tiền một cách nhanh 
chóng. 
 
Lý do vì sao bạn muốn kiếm tiền gấp? Điều đó không quan trọng. 
 
Không phải ai trong chúng ta cǜng sinh ra là đã giàu có. 
 
Chúng tôi muốn chia sẻ với bạn một vài công thức nhất định để giúp bạn làm 
giàu. Chúng tôi sẽ dạy các bạn loại nguyên liệu nào là chủ chốt và làm sao để 
chế biến chúng thành sự thành công không giới hạn. 
 
Nói tới làm giàu thì chúng ta có thể nghƿ đến hai loại “tiền” cơ bản nhất: tài 
sản và thu nhұp. 
 
Chúng tôi nhұn ra là mục tiêu của phần đông không phải là trở thành triệu phú 
với lượng tài sản tương đương một triệu đô trong tay. Mục tiêu cấp thiết hơn 
cả là kiếm được những khoản thu nhұp ngay lұp tức nhҵm chu cấp cho gia 
đình đang trong lúc khó khĕn. 
 
Hai loại thu nhұp: TuyӃn tính vƠ thһng dѭ 
 
Nói đến kiếm tiền, hẳn nhiều người sẽ nghƿ ngay đến kiếm một việc làm rồi 
nhұn. Nhưng đó chưa chắc đã là giải pháp tốt nhất xét về mặt lâu dài. Có sự 
khác nhau giữa thu nhұp tuyến tính và thặng dư. Tuyến tính là khi bạn làm 
việc để kiếm tiền. Còn thặng dư là ngược lại, tiền sẽ làm việc cho bạn. 
 
Cái hay của thu nhұp thặng dư là bạn có thể kiếm gấp bội cho mỗi giờ làm 
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việc. Chúng tôi phải làm việc rất vất vả để viết nên cuốn sách này, nhưng một 
khi cuốn sách này hoàn thành, thu nhұp của chúng tôi sẽ tỷ lệ thuұn với mỗi 
cuốn sách bán ra. Và chúng tôi vүn sẽ tiếp tục được trả tiền khi cuốn sách 
còn bán được. 
 
Bạn có muốn được trả lương chӍ một lần cho một giờ làm việc hay bạn muốn 
được trả gấp trĕm lần, thұm chí ngàn lần cho mỗi giờ bạn bỏ ra? Suy cho 
cùng, đây cǜng chính là điểm khác nhau giữa sự phụ thuộc và tự do tài chính. 
 
Công thӭc nghӍ hѭu trѭӟc tuәi 
 
Về bản chất, đây là cuốn công thức cho kế hoạch nghӍ hưu sớm. Cách truyền 
thống nhất và cǜng lâu nhất là đóng bảo hiểm hưu trí hoặc gửi tiền vào một 
dạng tài khoản tiết kiệm nào đó trong vài thұp kỷ. Cách làm này đơn giản là 
quá lâu trong một thế giới đầy biến động như bây giờ. 
 
Còn một cách nhanh nhất (và cǜng khó xảy ra nhất) đó là bạn được thừa kế 
một gia tài kếch xù, một triệu đô la chẳng hạn. Không may là rất ít người trong 
số chúng ta có được số tiền ấy, thұm chí là cả cơ hội để thừa kế cǜng không. 
Chѭѫng 2 ậ 3 yӃu tӕ: Tҫm nhìn, tiӃng nói nӝi tơm vƠ nhóm hƠnh đӝng 

Dù bạn lựa chọn công thức nấu món nào đi nữa, sẽ có ba hoặc bốn nguyên 
liệu chính không thay đổi. Chúng là những thành phần cơ bản của món ĕn. 
Nếu bạn bỏ sót bất kì một thứ nào đó trong số đó, món ĕn của bạn sẽ không 
thể thành công được. 

Vұy khi nói đến thành công về mặt tài chính, đâu là yếu tố quan trọng nhất? 
 
YӃu tӕ thӭ nhất 
 
Yếu tố đầu tiên đòi hỏi bạn phải có một cái nhìn rõ ràng về những thứ mà bạn 
mong muốn tạo nên. 
 
Chúng tôi muốn chia sẻ với các bạn một thứ “gia vị bí mұt” khi nói đến tầm 
nhìn xa ậ Chúng tôi gọi đó là quá trình Trầm Trồ. 
Bạn đã bao giờ trầm trồ khi nhớ lại một kỷ niệm trong quá khứ chưa? Có thể 
là một khoảnh khắc đặc biệt với nửa kia. Có thể là một kỷ niệm đáng nhớ khi 
bạn giành được danh hiệu/ phần thưởng nào đó. 
 
Nếu có, chúng tôi muốn bạn cố gắng nhớ lại kỷ niệm đó một cách rõ ràng. 
Hãy tưởng tượng như thể sự việc đang lặp lại một lần nữa, ngay trong 
khoảnh khắc này. Hãy sống lại những ký ức đó một lần nữa bҵng tất cả giác 
quan của mình. 
 
Đó là một bài thực tұp tuyệt vời cho quá trình mà chúng tôi gọi là “thực tế 
hóa”. Điều này sẽ giúp não bộ ghi nhớ sâu hơn những ký ức mà bạn có. 
Những cảm giác mà bạn ao ước sống như thế sẽ được khắc ghi vào chính cơ 

Nguyenminhhuy.com

970



thể và tâm hồn bạn. 
 
Tạm dҽp bỏ những lo âu tiền bạc và thử nhìn về tương lai của bạn nĕm nĕm 
sau. Thử tưởng tượng xem bạn đang đứng trước ngôi nhà của bạn. Mở cửa 
bước vào. Tưởng tượng bạn sẽ nhìn thấy gì. Giàn đèn treo khổng lồ? Một cái 
cầu thang cӥ bự? Ban công nhìn ra biển? Đó là giấc mơ của bạn, vì vұy hãy 
tưởng tượng chính xác những gì bạn muốn. 
 
Có một loại “gia vị” mà hầu hết mọi người đều thêm vào trong món ĕn cuộc 
sống, khiến nó trở nên mất ngon. Loại gia vị khó chịu đó chính là sợ hãi. Sợ 
hãi chính là một kẻ phá bƿnh khó ưa nhất. 
 
Thực tế nỗi sợ hãi của bạn lớn đến đâu? Đã bao giờ chúng ngĕn bạn theo 
đuổi mục tiêu của mình? Đã bao giờ bạn chần chừ vì sợ bị từ chối? Nỗi sợ 
thất bại đã bao giờ ngĕn bạn tiến lên? ChӍ cần một thoáng suy nghƿ thất bại 
đã có thể khiến một con người can đảm nhụt chí. 
 
Phần lớn chúng ta cảm nhұn sự sợ hãi bҵng cả nĕm giác quan. Chính là lý do 
khiến nỗi sợ hãi đáng sợ đến thế, nhұp tâm đến thế. Chúng xâm nhұp vào 
từng tế bào trong cơ thể chúng ta. Vұy giấc mơ của bạn có lớn hơn nỗi sợ hãi 
của bạn không? 
 
YӃu tӕ thӭ hai 
 
Yếu tố quan trọng thứ hai của bất kì một công thức thành công nào, là kiểm 
soát được tiếng nói nội tâm. Trong mỗi chúng ta đều tồn tại một thế giới nội 
tâm, đáng tiếc là hiếm người hiểu và kiểm soát được nó. 
Mọi người đều có ít nhất hai tiếng nói đó trong nội tâm. Một tiếng nói lúc nào 
cǜng chê trách, tiêu cực và khiến chúng ta buông xuôi tất cả. Chúng tôi gọi 
loại tiếng nói đó là Than thở... 
 
Còn một tiếng nói khác ậ tiếng nói Chân thұt. Đã bao giờ bạn linh cảm rҵng 
một chuyện chắc chắn sẽ xảy ra? Đã bao giờ bạn nghe được một giọng thủ 
thӍ bên tai khuyên nhủ bạn tránh làm một cái gì đó không tốt? Đó chính là loại 
tiếng nói thứ hai mang tính tích cực. 
 
ThӍnh thoảng cǜng có lúc chúng ta không nghe được tiếng nói Chân thұt vì 
Than thở làm quá tốt nhiệm vụ của mình. Bạn sẽ ngạc nhiên khi nghe tiếng 
nói Chân thұt nói nhiều hơn. Đó là một người bạn tốt, luôn ủng hộ, khuyến 
khích bạn đi tìm chiến thắng để thành công và hạnh phúc. 
 
Có một câu hỏi thú vị hơn mà các bạn nên suy nghƿ: hai tiếng nói đó đến từ 
đâu? Thường thì, Than thở chính là lý trí của chúng ta. Trong khi đó, Chân 
thұt là tiếng nói của trái tim. 
 
Chúng tôi sẽ trình bày bҵng cách nào để bạn lắng nghe nhiều hơn những 
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tiếng nói lạc quan đến từ trái tim của mình. 
 
YӃu tӕ thӭ ba 
 
Hiện nay, ở Mỹ có khoảng hơn 24 triệu doanh nghiệp. ệt hơn 2% trong số đó 
đạt được doanh thu một triệu đô trước thuế. Phần lớn các đơn vị kinh doanh 
cá thể - 16 triệu doanh nghiệp, được điều hành bởi một người duy nhất. Có 
một thống kê khá bất ngờ là 95% đơn vị đĕng ký kinh doanh vào thời điểm 
hiện tại sẽ không thể trụ được sau nĕm nĕm. 
 
Tỷ lệ thành công của tự do tài chính đi lên từ kinh doanh cá thể là không 
nhiều. Nói trắng ra là con đường kinh doanh một thân một mình là quá chұm, 
lại nhiều rủi ro. Do đó sẽ không khôn ngoan nếu bạn lựa chọn con đường 
này. 
 
Trong một thұp kỷ trở lại đây, các doanh nghiệp phát triển nhất lại chính là 
các doanh nghiệp được điều hành bởi các nữ doanh nhân. Bây giờ là thời 
của họ. Phụ nữ có thiên hướng tìm đến sự hợp tác, qua đó tĕng khả nĕng 
thành công. Khi chúng tôi hỏi một người phụ nữ yếu tố quan trọng nhất để 
thành công là gì, cô ấy sẽ không ngần ngại trả lời “nhóm của tôi”. 
 
Ӣ đây quan trọng nhất là bạn phải lұp được một nhóm. Cái đó quan trọng với 
sự kinh doanh của bạn cǜng như bột mì cần thiết như thế nào để làm bánh 
sô-cô-la vұy. Ngay lұp tức tạo lұp được một nhóm bạn hỗ trợ và giúp đӥ nhau 
là cách nhanh nhất và an toàn nhất để theo đuổi giấc mơ của bạn. 
Chѭѫng 3 ậ Công thӭc thƠnh công: T= T + K + H 

Albert Einstein đã nói: “Hãy biến mọi thứ trở nên càng đơn giản càng tốt 
nhưng không phải quá đơn giản”. Đây là giả thuyết của chúng tôi, rҵng mọi 
thành công đều có thể viết lại dưới một công thức: T = T + K + H 

Thàẹh cợẹg = Tập truẹg + KiỚẹ đȅẹh + Hȝp tốc 

Làm theo công thức cơ bản này, và bạn sẽ có khả nĕng tìm được tất cả 
những nguyên liệu còn lại của thành công: tiền, kƿ nĕng, kiến thức, các mối 
quan hệ v.vầ 
 
ĐiӅu khiӇn lí trí vƠ ѭӟc hҽn trái tim 
 
Con người vốn dƿ rất thiếu kiên nhүn. Chúng ta luôn muốn có kết quả càng 
sớm càng tốt, mà tốt nhất là ngay bây giờ. Thế nên nhiều khi chúng ta không 
để ý đến nền móng của sự thành công một cách chắc chắn. 
 
Rất nhiều bạn đọc cứ cho rҵng cách nhanh nhất để kiếm tiền là học những kỹ 
nĕng kiếm tiền tốt nhất. Họ muốn tiếp cұn vấn đề một cách trực tiếp nhất. 
 
Phải có đến cả trĕm cách kiếm, thực tế là vұy. Chúng tôi cǜng nhұn thấy rҵng 
chӍ số ít trong số bạn đọc là thực sự sử dụng những kiến thức chúng tôi chia 
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sẻ để ra làm giàu. Phần lớn khác bị xao nhãng bởi nhiều lí do. Đó có thể là 
nỗi sợ thất bại, hoặc cǜng có thể là do quá chần chừ, hoặc lạc lối không biết 
nên bắt đầu từ đâu, hoặc bị trượt sâu trong hố cát lún của sự tự ti, hoặc nghi 
ngờ nĕng lực của bản thân. 
Chѭѫng 4 ậ Nhӳng tiӃng nói, tҫm nhìn, vƠ đӝng lӵc: TiӅn cǜng ӣ trong 
tơm mƠ ra 

Bạn nghƿ gì và cảm thấy gì (đến từ con tim và khối óc) đóng vai trò vô cùng 
quan trọng để chuyển hóa nội lực thành của cải vұt chất thұt sự. Trong phần 
này, chúng ta sẽ tұp trung duy nhất vào cách suy nghƿ ậ con đường dүn đến 
thành công. 
 
Suy nghƿ lƠ gì? 
 
Bạn định nghƿa suy nghƿ như thế nào? Chính xác thì suy nghƿ là gì? Chúng ta 
có ba loại ý nghƿ chính: tiếng nói, hình ảnh và động lực. 
Những người thành công có thể kết hợp ba yếu tố này thành những kết quả 
đáng kinh ngạc. Ngược lại những người không có khả nĕng này rất khó thành 
công. 
 
Chú ý hơn đến thế giới nội tâm của bạn. Phần lớn mọi người rất ít quan tâm 
đến điều này. Họ nói chuyện với bản thân một cách vô thức. Còn bây giờ, 
trong một ngày, hãy để ý xem cái gì đang diễn ra “trong đó”. 
Phҫn mӝt: YӃu tӕ đҫu tiên: Trҫm trӗ 

Chѭѫng 5 ậ TiӃng nói tiêu cӵc: dұp tắt Than thở 

Than thở không phải là một người bạn tốt. Có những thứ luôn chống lại bạn, 
không muốn bạn thành công. Nhưng một khi bạn đã hiểu thì rất dễ bịt miệng 
kẻ thù này lại. Một số người dường như sinh ra đã biết cách tự tiến lên. Họ 
không bị phân tâm bởi sợ hãi hay hoài nghi. Khổ nỗi là còn lại trong chung ta 
đều mắc phải những cĕn bệnh thâm niên như nghi ngờ bản thân, lo lắng và 
sợ hãi. 
 
Tұp trung nghƿa là không để bị phân tâm bởi bất cứ điều gì. Đầu tiên là giọng 
nói tiêu cực trong đầu bạn. Tiếp đó là những giọng nói tiêu cực trong đầu của 
những người xung quanh bạn. Họ nói là họ quan tâm đến bạn nhưng thực tế 
họ chӍ lặp lại những gì Than thở nói trong đầu họ. 
 
Quỷ dӳ chӍ biӃt mӝt tӯầ Nhѭng 
 
Ai đó đã nói thế này: “Nếu bạn thұt sự muốn một cái gì đó, bạn sẽ tìm ra 
cách. Còn nếu bạn không thұt sự muốn một cái gì đó, bạn sẽ tìm ra một lời 
bào chữa”. 
 
TiӃng nói nӝi tơm thұt sӵ 
 
Trong một ngày, hãy chú ý hơn đến các đoạn hội thoại trong đầu bạn. Cố 
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gắng phân biệt suy nghƿ thông thường của bạn và Than thở. Thường thì khi 
Than thở xuất hiện bạn cảm thấy chán nản. Lục lại từ đầu những từ Than thở 
dùng, bạn sẽ tìm được nguyên nhân tại sao bạn cảm thấy chán nản. Những 
câu đại loại như: “Mày vừa nghèo vừa ngu, lại vừa thất nghiệp. Mày sẽ chẳng 
làm nên trò trống gì hết”. 
 
Hãy hoán đổi đại từ khi Than thở nói. Nếu là giọng Mày, chuyển thành Tôi. 
 
Hãy thử thay đổi cách nói của nó. 
 
Hãy thử điều chӍnh âm lượng của Than thở. 
 
Biến giọng Than thở thành giọng chuột Mickey. Bạn cảm thấy thế nào? 
 
Bạn có thể tắt giọng nói đó hoàn toàn được không? Để làm được điều đó có 
khi mất nhiều ngày, nhiều tuần, thұm chí nhiều tháng. Nhưng chӍ cần thұn 
thức được sự tồn tại của Than thở và học cách điều khiển nó là bước đầu 
tiên để cảm thấy phấn khởi hơn, nhiều động lực hơn. 
Chѭѫng 6 ậ Nhӳng tiӃng nói tích cӵc: Chӑn tӯ đӇ nói 
Một khi bạn đã kiểm soát được Than thở, giờ là lúc bạn học cách sử dụng 
Chân thұt theo một cách có lợi nhất. 
 
Bộ não là “một chiếc máy vi tính” mạnh mẽ nhất mà con người biết. Thế 
nhưng phần lớn chúng ta lại chưa thể tұn dụng sức mạnh của nó khi đặt ra 
những câu hỏi thiếu tự tin và nhụt chí. 
 
Bȇẹ hȇ ẹghĩ Ẹìẹh ặà ai? 
Mìẹh bȅ ặàẸ sao ẹhư thế ẹày? 
Khi ẹào đời Ẹìẹh hết khȏ? 
 
Hãy nhұp vào những gì bạn muốn: 
 
Tợi có thể gȇi ai giúp đỡ cho Ẹìẹh việc ẹày? 
Cốch ẹào ẹhaẹh ẹhǟt để vưȝt qua thốch thức ẹày? 
Thời điểẸ ẹào tȋt ẹhǟt để bắt đầu dự ốẹ ẹày? 
Tợi có thể tìẸ cồu trǝ ặời ẹhaẹh ẹhǟt ở đồu? 
LàẸ sao để thực hiệẹ dự ốẹ ẹày thàẹh cợẹg? 
TǛi sao Ẹìẹh ặǛi đưȝc ưu ối thế ẹày? 
 
Sự thay đổi tưởng là nhỏ trong cách đặt câu hỏi này có thể ngay lұp tức thay 
đổi hoàn toàn cách bạn nhìn thế giới xung quanh. Thay vì một thế giới toàn 
những vấn đề sai lầm, bạn sẽ nhìn ra một thế giới với những cơ hội và những 
điều kì diệu. Quan trọng hơn là bạn nhìn ra bài học từ những sai lầm và cơ 
hội trong các vấn đề. 
 
Ӣ khía cạnh vƿ mô, con người ngày càng khám phá ra những giải pháp khiến 
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thế giới trở nên tốt đҽp hơn. Trên khía cạnh vi mô ậ trong cuộc sống thường 
ngày của bạn, mọi thứ sẽ tốt hơn nếu bạn học được cách sử dụng những câu 
hỏi mang tính khích lệ, giải phóng nĕng lực thұt sự của bản thân. Cái đó diễn 
ra tӍ lệ thuұn với mong muốn của chính bản thân bạn. 
 
ChӍ sӱ dөng nhӳng tӯ ngӳ tích cӵc 
 
Tiến sƿ Yvonne Oswald đã viết 1 cuốn sách tên là "Mỗi từ đều có sức mạnh" 
(Every Word Has Power). Bà giải thích rҵng mỗi từ chúng ta nói đều có một 
lượng nĕng lượng nhất định. Một số có nhiều nĕng lượng trong khi số khác 
có ít hơn. Lấy ví dụ là hai từ tốt và xấu. Bạn nghƿ từ nào trong số đó sản sinh 
ra nhiều nĕng lượng hơn? Thử hỏi những từ sau đây, xem xem phản ứng của 
bạn như thế nào: 
 
Hạnh phúc - Buồn 
Khỏe mạnh - Yếu 
Lạc quan - Bi quan 
Dễ - Khó 
Đҽp -  Xấu 
 
Hãy thử áp dụng cho bạn và những người bạn nói chuyện hҵng ngày. Cố 
gắng sử dụng những từ tích cực hơn trong giao tiếp cǜng như trong suy nghƿ 
của mình. Bạn sẽ sớm nhạy cảm hơn với những cảm xúc của chính mình. 
Bạn sẽ hiểu tại sao có những người lại dễ gần đến thế. Bởi vì họ luôn khiến 
bạn cảm thấy vui vẻ. 
 
Đừng suy nghƿ bҵng các từ tiêu cực - ChӍ suy nghƿ bҵng những từ tích cực. 
 
Vұy suy nghƿ tích cực hơn thì ảnh hưởng gì đến việc kiếm tiền? Mọi phương 
án kiếm tiền đều liên quan đến con người ậ ý tưởng, các mối quan hệ, tài 
nguyên. Điều gì khiến mọi người muốn làm ĕn với bạn? Bạn có tự tin không? 
Hay là cĕn phòng sáng hẳn lên mỗi khi bạn bước vào? 
Chѭѫng 7 ậ Thay đәi quá khӭ vƠ nhìn vӅ tѭѫng lai: thiӃt yӃu cho thƠnh 
công 

Nếu bạn cảm thấy chán nản, nhiều khả nĕng là bạn đã sử dụng những từ ngữ 
“chán nản” với bản thân. Nếu bạn muốn cảm thấy phấn chấn, hãy học cách 
sử dụng những từ khích lệ, vui vẻ. Học cách trân trọng mọi điều trong cuộc 
sống. 

Thay đәi quá khӭ hѭӟng tӟi tѭѫng lai: Bѭӟc tӟi thƠnh công 
 
Sau đây là bài luyện tұp của bạn. Hãy tìm ba ký ức tích cực và ba cái không 
được tích cực lắm. 
 
Trước tiên hãy nhìn vào ba kí ức đҽp. Cố gắng nhớ lại chúng càng cụ thể 
càng tốt. Càng rõ càng tốt. Nhớ lại những cảm xúc có thể bạn đã quên. Hãy 
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tұn hưởng những kí ức đó một lần nữa. Thұm chí còn thұt hơn cả thực tế 
nĕm xưa. 
 
Đừng để bị đắm chìm vào những kí ức đau thương. Hãy nhìn chúng từ những 
góc độ khác. Hãy nhìn lại những gì bạn làm. Để ý bạn đã đương đầu với 
thách thức như thế nào. Để sau đó rút ra bài học cho mình. Nhưng đừng để 
cảm xúc “chiếm sân” lần này. 
 
Một số người nói bạn không thể thay đổi quá khứ. Được chứ. Bạn có thể nhớ 
lại quá khứ huy hoàng của mình thực tế hơn, sâu sắc hơn và rút ra được 
nhiều bài học hơn. Bҵng cách đó, qua khứ sẽ trở nên hữu ích hơn cho bạn. 
 
Nhìn vӅ tѭѫng lai: ba cách đӇ biӃn giấc mѫ thƠnh hiӋn thӵc 
 
Bҵng cách tích cực hóa các kí ức trong quá khứ, bạn cǜng có thể khiến tương 
lai của mình tươi sáng hơn. Bҵng cách thay đổi hồi ức, bạn có thể thay đổi 
qua khứ. Phần lớn mọi người, quá khứ ҭn chứa những kӍ niệm đau buồn, tạo 
nên nỗi sợ hãi trong hiện tại và nỗi lo trong tương lai. 
 
Khi bạn nghƿ về quá khứ, chӍ nên nhớ đến những gì tốt đҽp nhất. Tất nhiên là 
có lúc này lúc khác, nhưng bạn đã học được bài học từ những sai lầm và phải 
tiếp tục đi lên. Bạn cǜng sẽ gặp những khó khĕn trong tương lai, nhưng bạn 
sẽ đủ bản lƿnh để vượt qua. 
 
Khi phải trải qua một khó khĕn tạm thời, chúng ta nhanh chóng thất vọng. Sau 
đó tự dìm bản thân vào nỗi thất vọng này bҵng cách gợi lên những bức tranh 
ảm đạm ậ không thực hiện được giấc mơ, khiến bản thân và gia đình gặp bất 
hạnh. Nếu bạn đã từng trải qua hoàn cảnh như vұy thì bây giờ là lúc để sửa 
đổi. Bạn không có thời gian cho kiểu suy nghƿ ngốc ngếch như vұy. 
 
Khi khó khĕn xảy đến, sẽ tốt hơn nếu như bạn tích cực chuҭn bị cho nó. Thay 
vì cảm thấy thất vọng, bạn hãy nghƿ đến những bài học và kiến thức nó mang 
lại như một kết quả. Thách thức chӍ là những hòn đá trên đường, chúng khiến 
đôi chân bạn mạnh mẽ hơn. 
 
Hãy tұp trung vào những hoạt động mang lại nhiều lợi ích cho bạn nhất vì chӍ 
khi làm thế, bạn sẽ trở thành thỏi nam châm thu hút những điều tốt đҽp. Hãy 
tạo nên những kí ức tương lai tích cực, mạnh mẽ và sâu sắc. Sau đây là ba bí 
quyết: 
 
Thӵc tӃ hóa 
 
Đừng chờ đợi, hãy cảm nhұn giấc mơ của bạn ngay lúc này 
 
Tưởng tượng cuộc sống của bạn sẽ tốt đҽp như thế nào. Lối suy nghƿ này sẽ 
biến tất cả mọi trở ngại thành những tảng đá lát đường đi tới thành công của 
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bạn.Thực tế ảo là một phương pháp suy nghƿ trong đó, bạn sẽ có tất cả 
những cái bạnầ chưa có. Nó bắt đầu từ có thể là một ý tưởng, một gợi ý, một 
khái niệm, hay một hi vọng, hoặc một ước mơ nào đó. 
 
ụ tưởng đầu tiên là những điều hư cấu, sau trở thành lý thuyết rồi sau cùng 
phát triển thành thực tế. Kiếm tiền cǜng có nhiều công đoạn như vұy. Bạn 
khởi đầu bҵng việc nở một nụ cười và sau đó không ngừng khát khao chạy 
theo những bước tiếp theo của giấc mơ mà bạn muốn biến thành sự thұt. 
 
Những khát vọng sẽ đi vào tiềm thức như một ý tưởng và tại đó chúng được 
chuyển hóa thành những kết quả. Một ý tưởng đi vào và cả vǜ trụ phản ứng 
lại. 
 
Trạng thái tâm lý của bạn phản ánh trạng thái các kết quả. Trạng thái của con 
tim sẽ phản ánh trạng thái của chính bạn trong tương lai. Và trạng thái trong 
tương lai thì không thể đo lường được. 
 
Phóng đại 
 
Tạo nên một tầm nhìn xa hơn nữa. Đừng chạy theo những mục tiêu thực tế, 
hãy nhắm đến những “mục tiêu nhiều tham vọng hơn”. Biến giấc mơ của bạn 
lớn hơn. Không chӍ hơi lớn hơn mà tuyệt đối lớn hơn. 
 
Chính vì chúng ta đang sống trong một thế giới mà tại đó tiêu cực chiếm đa 
số nên chúng ta phải bù trừ đi sự tiêu cực ấy. Bạn có để ý dòng chữ nhỏ trên 
gương chiếu hұu của ôtô: Cảnh báo vұt thể trong gương có thể lớn hơn thực 
tế. Phần lớn những cơ quan truyền thông thông tin đều khắc họa một thế giới 
ảm đạm hơn nó vốn thế. 
 
Bạn phải vẽ thế giới của bạn không chӍ bҵng một gam màu tích cực hơn mà 
phải tuyệt đối tươi sáng hơn - thұm chí sáng đến chói lóa. Học cách nhìn sự 
việc tốt hơn nhiều trong tất cả mọi “tấm gương” trong cuộc sống. Trong quá 
khứ, hiện tại và cả tương lai. 
 
Tұp lƠm quen 
 
Ngay hôm nay trước khi lên giường đi ngủ, hãy mơ giấc mơ của bạn và 
tưởng tượng xem nó sẽ như thế nào. Cuộc sống của bạn trong mơ sẽ tốt đҽp 
hơn như thế nào. Hãy cố gắng giữ những hình ảnh đầy thực tế và rõ ràng, 
đặc biệt là khi bạn phải đối mặt với những con người hoặc hoàn cảnh không 
tích cực trong cuộc sống. 
 
Tạo thói quen suy nghƿ vӅ thƠnh công 
 
Học thuộc lòng là mҽ của sự học. Nếu bạn thực sự muốn giấc mơ của bạn 
thành hiện thực, khắc ghi nó vào con tim và khối óc bạn. Bước vào giấc mơ 
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và biến nó thành hiện thực hơn nỗi sợ hãi, mỗi ngày, làm đi làm lại, làm đi làm 
lại,ầ 100 lần như thế (hoặc hơn). 
Nếu bạn không nhìn thấy bạn sẽ giàu thì bạn cǜng chẳng bao giờ nhìn thấy 
tài khoản của bạn lớn lên. 
 
Bởi chúng ta trải qua hàng ngày trong một thế giới tiêu cực với toàn những 
người theo chủ nghƿa duy thực, bạn sẽ bị cám dỗ bởi mong muốn từ bỏ 
những nhiệt huyết theo đuổi giấc mơ của mình. Chuҭn bị cho tình huống đấy. 
Chuҭn bị sức kháng cự. Người khác sẽ không thích những suy nghƿ tích cực 
quá. 
 
Mỗi khi bạn bị nhìn dưới con mắt nghi ngờ của một người theo chủ nghƿa hoài 
nghi, hãy nhớ họ đang nhìn bạn qua bức tường sợ hãi của họ. Bởi nỗi sợ của 
họ lớn hơn giấc mơ của họ, tất cả những gì họ thấy là nỗi sợ. 
 
Gieo nhân nào gặt quả đấy. Nếu bạn tұp trung vào sự sợ hãi, bạn sẽ chӍ nhұn 
được nỗi sợ. Nỗi sợ sẽ lớn dần, sẽ len lỏi vào từng ngóc ngách tâm hồn. 
Đừng để điều đó xảy ra. Tâm hồn bạn là chốn thiêng liêng. 
 
Tұp trung vào sự giàu sang thì giàu sang sẽ đến với bạn. Tóm lại, mấu chốt là 
tұp trung. Hãy thuyết phục bản thân bạn sẽ đạt được chúng. Hướng đến 
những mục tiêu của bạn bҵng một khát khao cháy bỏng và giấc mơ sẽ đến 
với bạn. 
Chѭѫng 8 ậ TƠi khoản ngơn hƠng: KӃt nӕi chһt chӁ vӟi suy nghƿ 
Hãy thử tưởng tượng tài khoản ngân hàng của bạn kết nối trực tiếp bҵng suy 
nghƿ. Cụ thể thế này: cứ mỗi khi một suy nghƿ tiêu cực xuất hiện trong đầu, 
mỗi một lần bạn chần chừ không tiến lên thực hiện hóa giấc mơ vì sợ bị từ 
chối, sợ thua lỗầ bạn sẽ tự động bị trừ đi 100$. Buổi sáng trước khi đi làm 
bạn kiểm tra tài khoản và thấy còn 2.500$. Tối đến khi về nhà bạn kiểm tra lại 
và thấy nó chӍ còn 200$. 
 
“Cái gì thế này? Tiền của tôi đâu?” 
 
“Cái gì” ở đây chính là suy nghƿ của bạn không đơn thuần là suy nghƿ nữa. 
Chúng đã là vұt chất cụ thể, có giá trị cụ thể, đem lại lợi ích tức thì đồng thời 
với hұu quả tức thì. 
 
Bạn phải học cách suy nghƿ tích cực trong từng phút từng giây. Mỗi khi điều gì 
đó không tốt xảy ra, bạn sẽ phản ứng lại ngay lұp tức bҵng câu hỏi: “Mình có 
rút ra được bài học quý giá nào qua rắc rối này không?”. 
Bài học rút ra là nếu gặp phải một rắc rối gì. Hãy đối mặt với chúng nhanh 
hơn. Bỏ chúng lại sau lưng nhanh hơn. Rút ra bài học nhanh hơn. Hãy mӍm 
cười nhanh nhất có thể. 
 
Đó là cách để sống. Trong mỗi khoảnh khắc. Hҵng ngày. 
Chѭѫng 9 ậ Rung đӝng: trҫm trӗ hiӋn tại cӫa bạn 
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Tiếng nói nội tâm. Tầm nhìn. Rung động. Ba thứ đó là ngôn ngữ của tâm hồn. 
 
Bạn bắt đầu với một xuất phát như thế nào, bạn sẽ đạt được một tương lai 
tương xứng như thế. Không quan trọng bạn thu hút tương lai đó về mình hay 
tương lai thu hút bạn về nó. Quan trọng là cả hai thu hút lүn nhauầ như một 
cặp nam châm. Nếu bạn muốn có tiền, tự khắc tiền không thể nói không với 
bạn. 
 
Có một thực tế là bҵng cách nghƿ về tương lai bạn mong muốn, bạn đã gửi 
những tín hiệu cho tương lai, chuҭn bị trước mọi người và mọi thứ sҹn sàng 
cho sự xuất hiện của bạn. 
 
Phần 2 - Nguyên liệu quan trọng: Tiếng nói nội tâm 
Chѭѫng 10 ậ Đѭӡng vƠo trái tim: lắng nghe tiӃng nói nӝi tơm 

Bây giờ, hãy nói về một nguồn nĕng lượng mạnh hơn cả suy nghƿ. Hãy nói về 
trái tim ậ nội tâm của bạn. Chúng tôi gọi đó là Chân thұt. Đã bao giờ bạn có 
một linh cảm rҵng một chuyện gì đó không hay (hoặc hay) sẽ xảy ra chưa? 
 
Một số người gọi loại cảm giác đó là trực giác, số khác gọi là giác quan thứ 
sáu. Chúng tôi gọi nó là Chân thұt. 
 
Nếu bạn muốn trở nên thành công hơn, giàu có hơn, hạnh phúc và khỏe 
mạnh hơn, bạn nên học cách lắng nghe người bạn Chân thұt này. Sâu trong 
con người mỗi chúng ta, phía dưới những nỗi sợ, lo âu, phiền muộn, là kho 
tàng của sự thông thái, sáng suốt và những trực giác đáng tin mà tất cả 
chúng ta đều sở hữu ngay từ khi mới sinh ra. 
 
Trong suốt cuộc đời, chúng ta không ngừng bổ sung vào kho tàng đó, mà 
điển hình là kiến thức và kinh nghiệm trong cuộc sống. 
 
Trong mỗi chúng ta tồn tại một ngọn lửa rụt rè của sự thұt. Chúng ta luôn biết 
cái gì đúng và sai. Đó chính là nhұn thức ậ là hệ thống “dүn đường” trong mỗi 
chúng ta. Nhưng hai bên ngọn lửa đó là hai tên phá hoại luôn muốn dұp tắt 
nó. 
Nếu bạn đã từng cảm nhұn được một trong những nỗi sợ trên thì đó là minh 
chứng cho việc Sợ hãi đang làm việc hết sức mình để không cho bạn tìm 
được con đường đi đúng đắn. 

Một tên phá hoại khác là Tham lam. Hắn bỏ vào ngọn lửa những ham muốn 
không phù hợp, gián tiếp khiến bạn lạc lối khỏi con đường đi đúng. 

Chѭѫng 11 ậ Cách nhanh nhất đӇ thu lӧi nhuұn: kiӃm tiӅn tӯ nhӳng thӭ 
bạn yêu thích 

Hãy thử kiểm tra lại xem, nĕm nĕm tới bạn sẽ làm gì? Bạn sẽ sống với ai? 
Bạn tham gia vào những hoạt động gì? Những loại hoạt động đó có mang lại 
tiền bạc cho bạn không? 
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Vì vұy, ngay từ bây giờ, hãy bắt đầu tìm một mục tiêu cho mình và tất nhiên, 
cố gắng kiếm tiền từ nó. 
Niềm đam mê của bạn là gì? Nếu bạn dự định kiếm thұt nhiều tiền, chẳng 
phải sẽ rất tuyệt vời nếu bạn có thể làm được điều đó kết hợp với niềm đam 
mê của mình sao? 
 
Tiếng nói nội tâm được trang bị một hệ thống rất chính xác giúp bạn có thế 
khám phá được con đường đi đúng đắn nhất. Nó bắt đầu với niềm cảm hứng, 
theo sau là tài nĕng, những món quà mà bạn vүn luôn sở hữu. 
 
Trước khi đi ngủ tối nay, hãy bỏ ra một vài phút và tự hỏi bạn những câu hỏi 
dưới đây: 
1. TồẸ hȍẹ bǛẹ thật sự hưȕẹg về đồu? 
2. Cối gì ặà cốch kiếẸ tiềẹ thích hȝp ẹhǟt vȕi Ẹìẹh? 
3. Cối gì có thể đưa Ẹìẹh từ vȅ trí “đúẹg đắẹ” đếẹ vȅ trí “yỚu thích”? 
 
Hãy bắt đầu với những thứ bạn biết. 
 
Sau đây là một vài câu hỏi giúp bạn nghƿ lại về bản thân dưới một góc nhìn 
khác: 
1. BǛẹ giȉi ặàẸ chuyệẹ gì ẹhǟt? 
2. BǛẹ thườẹg đưȝc kheẹ ẹgȝi khi ặàẸ ẹhữẹg gì? 
3. BǛẹ thườẹg ặàẸ gì ẹhǟt, tǟt ẹhiỚẹ ặà khợẹg tíẹh cợẹg việc? 
 
Hãy suy nghƿ câu hỏi đó nhҵm tạo ra những giá trị cụ thể cho bạn, cho tương 
lai bạn, cho tương lai gia đình bạn và cho của cải trong tương lai của bạn. 
 
HƠnh trình niӅm tin 
 
Chúng tôi rất khuyến khích bạn đọc nên bắt đầu ghi lại nhұt kí cho quá trình 
nâng cao niềm tin. 
1. Tự hỏi mình những câu hỏi chất lượng hơn. Bạn dành thời gian nhiều nhất 
ở đâu? Bạn thích làm gì nhất? 
2. Ghi nhұt kí vào mỗi buổi sáng. Hãy tạo cho mình một thói quen, trước khi đi 
ngủ mỗi tối, tự hỏi mình: “Công việc gì là thích hợp nhất?”. Và khi tӍnh giấc, 
hãy ghi lại thứ bạn nghƿ đến đầu tiên. 
3. Chia sẻ. Mọi người trong nhóm của bạn rất có thể có những cách nhìn 
khác. 
 
Luôn luôn có những “kho tàng” chưa được khám phá trong những ghi chép 
của bạn. 
 
Có chí thì nên 
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Cǜng như tiêu đề vұy, khi mà bạn đã có quyết tâm thì tiền sẽ đến với bạn. 
Một khi bạn đã xếp của cải lên mức ưu tiên với sự quan tâm và “chĕm sóc” 
giống như mọi người và các tổ chức xung quanh bạn, bạn đã có một bước 
tiến vượt bұc. 
 
Phần 3 - Yếu tố thứ 3: Nhóm hành động 
Chѭѫng 12 ậ Nhóm C.C.T.K cӫa bạn (Cùng nhau. Chúng ta. Tạo nên. Kì 
tích) 
Một nhóm hành động tình nguyện tham gia với nhau để vươn tới những thứ 
một người không thể vươn tới một mình. Nhóm hành động tұp hợp sức mạnh 
trí tuệ và hành động của tất cả các thành viên trong nhóm hướng tới những 
kết quả tốt đҽp trong mọi lƿnh vực cuộc sống. Không một ai trong chúng ta có 
thể thành công chӍ dựa vào sức của mỗi bản thân mình. Chúng ta cần người 
khác làm việc cùng, ủng hộ, cổ vǜ, và tạo động lực theo những cách mà tự 
chúng ta không làm được. 
 
Không một ai có thể phát huy tối đa khả nĕng suy nghƿ trước khi hoạt động 
theo một nhóm, chia sẻ chung một mục đích với những người khác. Hãy 
tưởng tượng bạn làm việc cùng những người có suy nghƿ giống bạn, những 
người sống với sự thұt, sự tự tôn và chính trực, mọi thứ đều trở nên có thể. 
Các triệu phú đều có nhóm của họ. 
 
Chúng tôi luôn khuyên bạn nên bắt đầu với những người bạn đã quen, tại 
những nơi bạn dành thời gian qua lại nhiều. Bҵng cách đó, bạn sẽ không cảm 
thấy bӥ ngӥ lúc mới bắt đầu từ con số 0. Nếu bạn thұt sự cảm thấy bạn 
không quen ai để có thể lôi kéo tham gia cùng thì hãy mở rộng phạm vi đối 
tượng ra. 
 
Bắt đҫu vӟi nhӳng gì bạn biӃt 
 
Bạn không cần phải có bҵng cấp cao, một chân quản lý trong một tұp đoàn 
lớn, hay một mạng lưới các nhà đầu tư “sộp". Tất cả những gì bạn cần là hãy 
bắt đầu với chính những thứ bạn đang có. 
 
ụ tưởng lұp nhóm rất hấp dүn, nhưng nỗi sợ “thiếu hiểu biết” còn to lớn hơn 
và che lấp đi sự hứng khởi. Hãy khởi đầu bҵng những gì bạn biết và những gì 
bạn có. 
 
Trong cuốn "Banker to the Poor" (Ngân hàng cho người nghèo) của mình, TS 
Muhamad Yunus có nói: “Làm việc theo nhóm không chӍ tạo ra sự giúp đӥ và 
bảo vệ lүn nhau mà còn hạn chế nguy cơ hành xử thất thường của từng cá 
nhân trong nhóm, khiến người vay trở nên đáng tin hơn trong cả quá trình. Sự 
cạnh tranh trong và cả ngoài nhóm cǜng được tính đến giúp khuyến khích mỗi 
thành viên hoạt động tích cực hơn để đạt được mục tiêu của mình”. 
Nhóm hƠnh đӝng ậ Mӝt cái nhìn thoáng qua 
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Nếu bạn muốn lұp một nhóm tử tế, trước hết là hãy nghiên cứu qua cấu trúc 
của nhóm, đặc biệt là để mời và kết nạp thành viên mới. Bạn cǜng nên tham 
khảo một số tiêu chuҭn hướng dүn có trong sách này. 
 
Một khi bạn đã lұp một nhóm thành công, bạn sẽ muốn lұp nhiều nhóm khác. 
 
Như nhóm đoàn kết của TS. Yunus giúp người dân thoát nghèo, nhóm của 
bạn cǜng có thể làm điều tương tự, thұm chí can hệ vào những thời điểm 
sống còn. 
Thêm một điều cần ghi nhớ, bởi vì nhóm là để tối đa hóa các mối quan hệ, và 
sự phát triển, các thứ như thái độ tiêu cực, ích kӍ, chê bai, và đòi hỏi sẽ phá 
hoại nhóm từ bên trong. Do đó đừng chọn thành viên ở dưới mức chӍ tiêu cao 
nhất của bạn. 

Hãy nghƿ nhóm của bạn như một nồi súp, mỗi người mang đến góp một thứ 
gia vị. Chúng tôi muốn bạn nấu món súp như vұy với tên gọi “súp tiền”. Hãy 
hướng tới những thứ to đҽp hơn và tốt hơn chính bản thân mình. 
 
Phần 4 - Giàu nhanh 
Chѭѫng 13 ậ ChiӃc nón kì diӋu cӫa riêng bạn: biӃn Ủ tѭӣng thƠnh tiӅn 

Hãy tưởng tượng bạn quay trở lại cĕn bếp để nấu món Giàu có. 
 
Bạn đang chuҭn bị nguyên liệu để nấu, đã có sҹn ba ngyên liệu với hàm 
lượng vừa đủ để trước mặt: 
Mȓt phầẹ TrầẸ trȍ 
Mȓt phầẹ Tiếẹg ẹói ẹȓi tồẸ 
Mȓt NhóẸ hàẹh đȓẹg đưȝc ặựa chȇẹ kĩ càẹg 
Mȓt ẹgười phȟc vȟ có ặȝi ích 
 
Một nhà kinh doanh giỏi có thể “nhìn được các cơ hội” ҭn giấu ở khắp mọi 
nơi. Trên thế giới này, một số người rất giỏi trong các môn thể thao. Một số 
khác lại giỏi với âm nhạc. Số khác rất giỏi quản lý những người khác. Và một 
số lại giỏi trong việc “đánh hơi” thấy cơ hội làm ĕn. 
 
Còn bạn? Bạn đã bao giờ có một ý tưởng làm ĕn nào chưa? Bạn đã bao giờ 
nghƿ đến việc biến ý tưởng của mình thành hiện thực chưa? 
 
Cái gì khiến các nhà kinh doanh tìm được con đường làm giàu tốt hơn những 
người khác? 
 
Bạn thích sáng tạo ra những sản phҭm/dịch vụ/ý tưởng mới bởi vì đó là con 
người bạn. Bạn không cần động cơ để làm những điều đó. Đơn giản là bạn 
không thể KHỌNG làm. Cǜng giống như hít thở vұy. Cǜng giống như việc bạn 
phải thức dұy vào mỗi buổi sáng. Điều đó còn hơn cả khao khát. Nó chính là 
ý nghƿa sự sống của bạn. 
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Ba công thӭc lƠm giƠu 
 
Với tư cách là một nhà kinh doanh, bạn có ba hạng mục để sáng tạo và kinh 
doanh: sản phҭm, dịch vụ và thông tin. 
Sản phҭm: Việc của bạn là mua và bán vұt chất cụ thể. 

Dịch vụ: Dịch vụ là khi bạn thuê một người có kỹ nĕng, thời gian của anh ta, 
tài nĕng của anh ta để cải tiến các sản phҭm của bạn. Nếu bạn là một nhà 
kinh doanh dịch vụ, thì bạn sẽ dùng các kƿ nĕng của mình để làm những việc 
cho người khác, những việc mà họ không thể hoặc không muốn tự làm. 

Thông tin: Bạn mua thông tin khi mà bạn trả tiền cho kiến thức của những 
người khác. Người đó dạy bạn một việc gì đó. Bạn học những kiến thức mà 
người khác lựa chọn, sắp xếp cho bạn. 

Bước đầu tiên bạn cần làm là là tạo một bản kê khai các sản phҭm, dịch vụ, 
hoặc thông tin có thể bán được của bạn. 
 
Liệu các sản phҭm, dịch vụ, thông tin của bạn sẽ được bạn bán trực tiếp cho 
người sử dụng chứ? 
 
Liệu bạn sẽ bán chúng cho một nhà kinh doanh khác? 
 
Liệu bạn sẽ là một thành viên trong một mạng lưới marketing, và cố gắng giới 
thiệu sản phҭm trực tiếp đến khách hàng, với cơ hội biến họ thành một phần 
của mạng lưới? 
 
Một trong những kho báu phong phú nhất, theo kinh nghiệm của chúng tôi, lại 
xuất phát từ một nơi ít ai ngờ đến nhất ậ các vấn đề của bạn. Trước khi bạn 
quyết định lối đi cho mình, hãy chắc chắn bạn đã kiểm tra lại các vấn đề có 
thể đã theo bạn cả đời, xem liệu chúng có khả nĕng sinh lợi nào không. 
Chѭѫng 14 ậ BiӃn đau thѭѫng thƠnh cӫa cải 
Thách thức là một tín hiệu của cuộc sống. Nếu bạn bắt đầu nhìn các thách 
thức của mình như những cơ hội thì sao? Đừng để cảm xúc của mình bị kéo 
xuống cùng với các vấn đề của bạn. Bị kҽt giữa sự an toàn giả tạo mà bộ não 
tạo ra không giúp cho bạn được gì. Bạn sẽ không bao giờ tạo ra sự đột phá 
về thu nhұp và tự do tài chính vүn hҵng mong muốn. 
 
Mục tiêu là phải leo lên những nấc thang trên cùng càng nhanh càng tốt. Bạn 
muốn có một tầm nhìn chiến lược cùng giải pháp cho các vấn đề đúng 
không? 
 
Hãy nhớ, giải pháp chӍ đến cùng với sự sáng tạo và hào hứng, không phải sự 
chán nản u buồn. 
 
Bạn có thӇ cô đѫn ӣ trên đӍnh thƠnh công 
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Hãy chuҭn bị tinh thần, bởi vì càng trèo lên cao thì càng ít người có khả nĕng 
như bạn. Nhiều người, thұm chí một vài người bạn và gia đình bạn, sẽ giұm 
chân tại chỗ, tại những bұc thang dưới cùng, của sự an toàn giả tạo. Vì sao 
ư? Vì nó “an toàn”. 
 
Bạn càng thành công, càng gần đến sự thành công và giàu có, càng có nhiều 
thách thức và cơ hội đến với bạn. Chia sẻ với các thành viên của nhóm trong 
quá trình phát triển nhanh chóng là một việc mang tính sống còn. Hãy cùng 
nhau ĕn mừng những thắng lợi dù nhỏ nhất, điều đó sẽ cân bҵng với các trục 
trặc có thể xuất hiện. 
 
Bạn có thể tìm sự nhұn thức cao hơn từ các nguồn khác - sách báo, các 
chương trình nghe nhìn, các hội thảo trên mạng. Bҵng cách này, bạn có thể 
tiếp xúc và học tұp những ngưởi có suy nghƿ và hành động tiến bộ bất kì khi 
nào bạn muốn. 
Thách thức là cơ hội, vấn đề sinh ra giải pháp Khi đối mặt với những thách 
thức từ những bұc thang đầu, có hai câu hỏi được đặt ra: 

1. BǛẹ sẽ phǝẹ ứẹg và hàẹh đȓẹg ra sao? 
2. BǛẹ sẽ thaẸ khǝo ý kiếẹ của ai để tìẸ ra giǝi phốp? 
 
Nếu chẳng may vấn đề có vượt quá tầm kiểm soát, hãy thử áp dụng bài tұp 
sau để đi đến một kế hoạch giải quyết. 
1. Viết ra vấn đề của bạn. 
2. Viết ba cách giải quyết/cơ hội từ vấn đề đó (không nhất thiết phải quá thực 
tế). 
3. Đánh giá tính khả thi và hiệu quả của mỗi phương án. 
4. Đưa phương án bạn chọn cho nhóm hoặc một người có kinh nghiệm kiểm 
duyệt. 
5. Chọn lọc một lần cuối và chọn thời điểm thực hiện. 
 
Cuộc đời mang đến cho ta những rủi ro để chúng ta có thể vượt qua và đến 
những tương lai tốt đҽp hơn. Đến một lúc nào đó, những thách thức nhỏ và 
thường xuyên hơn sẽ không còn là mối bұn tâm nữa. Đó là bởi bạn đang phải 
đương đầu với những thứ to lớn hơn thế rất nhiều. 
 
Nĕm 1998, sau hàng nĕm trời chữa trị chứng vô sinh, cô thợ làm móng Rosie 
Herman phải gánh khoản nợ lên đến 75.000 đô. Vừa phải kiếm thêm tiền, vừa 
phải dành thời gian chĕm sóc hai đứa song sinh mới chào đời, cô quyết định 
phát triển một sản phҭm chĕm sóc móng và da tay ngay tại gian bếp nhà 
mình. Sau sáu tháng, Rosie đã tìm được công thức chuҭn khi dùng nó để 
chữa chứng da khô và thương tổn cho bản thân mình. 
 
Rosie đã dùng thẻ tín dụng của em gái để mua hàng hóa, làm việc qua đêm, 
đổi thức ĕn để dùng nhờ máy tính hàng xóm. Tất cả để cho ra đời sản 
phҭm làm móng và công việc kinh doanh đáng giá hàng triệu đô sau này. 
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Victoria Knight-McDowell là một giáo viên lớp hai, người có vấn đề nghiêm 
trọng về sức khỏe và thường xuyên bị cảm lạnh. Với hi vọng cải thiện sức 
khỏe cǜng như sức đề kháng cho cơ thể, cô bắt đầu nghiên cứu và thử 
nghiệm các công thức thảo dược làm thuốc. Và đến khi đạt được sản phҭm 
mong muốn, cô bắt đầu quảng bá chúng với những đồng nghiệp trong vĕn 
phòng. Sản phҭm hoàn toàn từ thảo dược tự nhiên ậ công thức bồi bổ sức 
khỏe Airbone đã mang lại cho Victoria hàng triệu đô và đang là thuốc trị cảm 
tốt nhất tại Mỹ. 
 
Dù bạn có là ai, bao nhiêu tuổi, đang làm gì, cách sống ra sao, bạn đều có thể 
lên một kế hoạch cho mình. Đừng nhụt chí chӍ bởi bạn đã không bắt đầu sớm 
hơn. 
 
Hãy bắt đầu bây giờ. 
 
Có bốn thứ “công cụ” bạn có thể sử dụng để tránh hoặc “chèo lái” ra khỏi 
những vấn đề nảy sinh trong tương lai: 
Các mӕi quan hӋ 

Hãy cố gắng quảng giao hơn nữa. Bạn có phải người thích đi ra ngoài để tìm 
hiểu những người khác không? 
 
Sӵ linh đӝng 
 
Để làm tốt công việc kinh doanh, điều quan trọng là bạn phải có sự chủ động 
ở bất cứ thời điểm nào. 
 
Thӡi gian 
 
Bạn sử dụng thời gian có hiệu quả không? Nên nhớ hiệu quả khác với hiệu 
nĕng. Ѭu tiên hiệu nĕng có nghƿa là bạn làm rất nhiều việc nhưng có thể 
không mang lại kết quả gì cả. Làm việc có hiệu quả nghƿa là bạn chӍ chọn làm 
một số công việc, nhưng những việc đó gần như chắc chắn sẽ mang lại kết 
quả. 
 
TiӅn 
 
Hãy tұp làm quen với khái niệm lợi nhuұn. Không có lợi nhuұn, bạn sẽ không 
thể tiếp tục kinh doanh, phát triển, thuê và trả tiền công cho người làm. Tất 
nhiên là cǜng không thể sống tốt và hãy quên những kì nghӍ đi, quên cả 
khoản “làm từ thiện” và nghӍ hưu sớm đi. 
 
Thách thӭc ắtӕtẰ nhất bạn có thӇ có? 
 
Nếu bạn không “cân đo đong đếm” tiền của mình, bạn cǜng sẽ không có động 
lực kiếm nhiều hơn. Nếu bạn không cân đo quỹ thời gian của mình, bạn cǜng 
sẽ không có nhiều thời gan rảnh. 
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Một khi bạn đã đạt đến tầm kiểm soát được các vấn đề của mình, xem chúng 
như những cơ hội, và leo lên những bұc thang trên cùng thì cǜng là lúc bạn 
sҹn sàng với những thách thức lớn hơn. 
 
Bạn có những mối lo cho riêng mình. Nhưng hãy nhớ những vấn đề lặt vặt sẽ 
không là gì nếu so sánh với những trách nhiệm to lớn, có ý nghƿa thay đổi 
cuộc sống của những người khác. 
 
Hãy sống và cố gắng tìm ra giải pháp cho các vấn đề của thế giới nói chung. 
Chѭѫng 16 ậ Có mӝt quyӇn sách tên gӑi: kiӃm tiӅn tӯ kinh doanh thông 
tin 

Với phần lớn các sản phҭm hàng hóa ậ các vұt dụng bình thường ậ giá thành 
sản xuất ít nhất cǜng phải chiếm 10% giá bán. Thường thì, giá sản xuất phải 
nhiều hơn con số đó. Ví dụ General Motor tốn bao nhiêu để sản xuất ra một 
chiếc ô-tô? Giá của nhựa và sắt là rất đắt, chưa kể giá nhân công và vұn tải. 
Lợi ích dư ra của một chiếc ô-tô là không nhiều. Nhưng điều này ngược lại 
với các sản phҭm thông tin. 

Các sản phҭm thông tin đều có thể số hóa và gửi đi khắp thế giới thông qua 
Internet với tốc độ ánh sángầ một cách miễn phí. 
 
Bởi vұy, trong ba sản phҭm bạn có thể bán, thông tin là thứ hoàn hảo nhất. 
 
Tài sản trí tuệ chính là “bất động sản” của thế kӍ 21 
 
Những lợi ích của thị trường thông tin 
• Dễ nghiên cứu 
• Dễ sáng tạo 
• Dễ và rẻ trong thử nghiệm 
• Dễ và rẻ trong sản xuất, cất giữ và sửa chữa 
• Khởi đầu không cần nhiều vốn 
• Giá bán cao 
• Giá trị sản phҭm cao 
• Thu nhұp phụ trội 
• Thị trường vô hạn 
• Tính cơ động: Có thể tiếp cұn bất kìầ hòm thư nào trên thế giới 
• Bảo hộ bҵng sáng chế khỏi đối thủ cạn tranh 
• Sự nghiệp vinh quang, ấn tượng: “Tôi là tác giả”. 
• Một đảm bảo thu nhұp chắc chắn trong tương lai 
• Tạo nên sự khác biệt. 
 
Hӑc cách bán hƠng tӍ cuӕn sách 
 
Bắt đầu với không gì cả, không từ đâu cả, không lý do để tin mình có thể làm 
được. Đây là câu chuyện của chính tác giả Mark Victor Hansen. 
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Khi tôi phá sản và lâm vào đường cùng những nĕm 1974, tôi đã rất chán nản 
và tuyệt vọng. May mắn là vài nĕm trước tôi đã đoạt một giải thưởng bán điện 
thoại và nhұn được phần thưởng là một cuốn bĕng ghi âm của Cavett Robert, 
người sáng lұp của Hiệp hội diễn giả quốc gia. Chính thông điệp của cuốn 
bĕng đã cứu thoát tôi từ dưới đáy sự tuyệt vọng. 
 
Tôi quyết định viết thư cho Cavett và nhұn được thư tay trả lời của ông, bảo 
tôi gửi cho ông 35 đô la để gia nhұp vào một tổ chức ông mới thành lұp, Hiệp 
hội Diễn giả quốc gia. Tôi lúc đó thұm chí không có 35 đô hay tiền mua vé 
máy bay. Nhưng tôi muốn tới đó đến mức đã vay tiền để tham gia. 
 
Tại buổi họp đầu tiên, tôi đã hoàn toàn bị thuyết phục bởi suy nghƿ trở nên nổi 
tiếng với diễn giả này. Cavett đã gieo vào đầu tôi ý tưởng để thay đổi cuộc đời 
mình. Ọng nói: “Với tư cách là một diễn giả, bạn phải viết một cuốn sách. Nếu 
tự bản thân bạn không thể viết được một cuốn sách từ kinh nghiệm bản thân, 
hãy liên kết nhiều tác giả để làm việc đó”. 
 
Tôi là một người bán hàng giỏi và tôi sẽ bán cho 18 người trong cĕn phòng 
này, mỗi người 2.000 đô để được viết một chương trong cuốn sách. Mỗi 
người sẽ nhұn được 1.000 cuốn sách. Và vì mỗi cuốn sẽ tốn hai đô để in ấn, 
họ có thể bán với giá 10 đô và kiếm được 10.000 đô. Chúng tôi nhұn được 
36.000 đô khi chúng tôi chưa viết một chữ nào. Sau đó chúng tôi dùng số tiền 
đó để in sách. Cuốn sách mang tên "Đứng dұy, Nói lên và Chiến thắng" 
(Stand Up, Speak out and Win!). 
 
Tôi bán được 20.000 bản in với giá 10 đô mỗi cuốn, trong vòng một nĕm từ 
lúc phát hành. Tôi kiếm được khoảng 200.000 đô la từ việc diễn thuyết và bán 
cuốn sách đó. Mọi thứ cứ như trên thiên đường. 
 
Qua nhiều nĕm tôi đã học được công thức bán ứng trước giấc mơ của mình 
để đạt được những thứ mình mong muốn trong thời gian sớm nhất có thể. 
Phần lớn bạn đọc cǜng sẽ làm như vұy để thu hút vốn cho công việc kinh 
doanh của mình sau này. 
 
Tôi đã thoát khỏi thảm họa tài chính và bước lên một trang mới trong cuộc 
đời. 
 
Một ngày, chúng tôi đang suy nghƿ về ý tưởng cùng nhau cho ra một cuốn 
sách về những câu chuyện cảm động nhất của mình. Chúng tôi đều hiểu sức 
mạnh của một câu chuyện cảm động có thể thay đổi cả buổi nói chuyện. 
Chúng tôi gọi nó là "Hạt giống tâm hồn". 
 
Sau hàng trĕm lần bị từ chối, cuối cùng chúng tôi cǜng tìm được một nhà xuất 
bản đồng ý với điều kiện chúng tôi phải mua 20.000 bản in đầu tiên. Chúng tôi 
đồng ý. Trong các buổi diễn thuyết của mình, chúng tôi đều bán những cuốn 
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sách chưa xuất bản kia cho các độc giả. Khi cuốn sách chính thức được xuất 
bản, chúng tôi đã có hàng trĕm nghìn người đợi mua. 
 
Cuốn sách không phải là một thành công khi vừa phát hành, nhưng sau một 
nĕm, nó đã bắt đầu nổi lên và đã bán được hàng triệu bản kể từ đó. Từ tựa 
sách đầu tiên "Hạt giống tâm hồn" nĕm 1994, đến nay chúng tôi đã có 200 
loại tiêu đề khác nhau như "Hạt giống tâm hồn cho tuổi teen" (Chicken Soup 
for teens), cho các bà mҽ, cho golf-thủầ 
 
Vұy bạn kiӃm tiӅn nhӡ nhӳng tƠi sản trí tuӋ bҵng cách nƠo? 
 
Chúng tôi đều cùng đi lên từ lúc bị phá sản cho đến lúc có bạc triệu. Nếu bạn 
đang vất vả chống đӥ trong cơn khó khĕn tài chính, hãy tin khi chúng tôi nói 
rҵng: chúng tôi hiểu tình cảnh đó mà. Chúng tôi có quyền nói với bạn rҵng 
bạn sẽ vượt qua và vươn lên được trong cuộc sống, dựa trên những gì chúng 
tôi đã trải qua. Hãy bắt đầu ngay bây giờ với những gì bạn đang có. 
 
Trong bạn có mӝt cuӕn sách 
 
Bạn luôn có sҹn một câu chuyện xứng đáng để viết về nó. Khi nhắc đến kinh 
doanh thông tin, câu chuyện của bạn là thứ quan trọng nhất. Viết một quyển 
sách về các kinh nghiệm của bạn là sản phҭm quan trọng nhất. Do vұy hãy 
tìm kiếm trong các bộ nhớ của bạn, qua tất cả những thử thách, lo lắng, thất 
bại đã từng trải qua, cách giải quyết cho từng vấn đề. Mọi người ai cǜng thích 
một kẻ “sống sót”. Nhưng họ yêu một “kẻ chiến thắng” hơn. Đó là mỏ vàng to 
nhất của bạn. 
Câu chuyện của bạn là thứ dễ bán nhất. Tại sao? Tại vì nó là những thứ rất 
thұt, đến từ những kinh nghiệm thұt, từ trái tim và khối óc của chính bạn. Do 
đó, khi bạn chia sẻ những kinh nghiệm đó, chúng hoàn toàn là thұt. Hoàn 
toàn đáng tin. Đó là những “trái cây dễ hái” nhất cho bạn. 

Chѭѫng 17 ậ Cách duy nhất lƠ tӵ thơn vұn đӝng 

Tài nĕng đáng quý nhất của các doanh nhân là khả nĕng nhìn ra được lợi ích 
và niềm đam mê giải quyết các vấn đề. Kƿ nĕng đáng quý nhất mà bạn PHҦI 
có đó là khả nĕng bán hàng. Nếu bạn không thuyết phục được người khác 
đầu tư vào dự án của bạn, chúng sẽ chết từ trong trứng nước. 
 
Khi các sản phҭm, dịch vụ, thông tin của bạn đã sҹn sàng để được tung ra thị 
trường mà bạn vүn không có cách gì bán chúng, công việc kinh doanh sẽ lụi 
tàn và chết đi. Ngược lại, nếu tìm cách bán được thì nó sẽ có cơ hội vươn lên 
và phát triển. Vұy nên bạn buộc phải có khả nĕng bán hàng. 
Phần lớn mọi người ghét bán hàng. 
 
Bất kể bạn nghƿ gì về bán hàng đi nữa, tất cả chúng ta đều làm việc đó. Bất 
kể bạn là ông chủ hay nhân viên, bạn cǜng luôn luôn phải “bán hàng”. Nếu 
bạn là nhân viên, bạn phải “bán” bản thân mình cho công ty để được thuê 
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làm. Sau đó bạn lại phải kiên tục “bán” những giá trị mình có cho công ty để 
không bị sa thải. Nếu công ty của bạn phải thu nhỏ công việc kinh doanh, tại 
sao họ lại muốn giữ bạn lại? Nếu bạn không thể “bán” được những giá trị mà 
họ cần, bạn sẽ ngay lұp tức bị đào thải. 
 
Ngài Richard Branson đã học cách bán ngay từ hồi còn là một thiếu niên, như 
ông giải thích nó trong cuốn “Mặc kệ nó, làm tới đi” 
 
“Tợi hȇc đưȝc rằẹg tǟt cǝ chúẹg ta đều có ẹhữẹg thứ riỚẹg để bốẹ, cho dù đó 
ặà Ẹȓt vật cȟ thể ẹhư ợtợ hay Ẹȓt chiếc hȓp bốẹh quy hay tài ẹăẹg của Ẹȑi 
ẹgười. Mȓt ý tưởẹg hoǱc Ẹȓt sǝẹ phẩẸ, dù “hay” ẹhǟt quǝ đǟt đi chăẹg ẹữa, 
cũẹg chẳẹg có ý ẹghĩa gì ẹếu chúẹg chỉ ẹằẸ troẹg đầu bǛẹ hoǱc đưȝc buȓc 
vào chồẹ giườẹg Ẹà khợẹg thể vươẹ ra ẹgoài thế giȕi”. 
 
Trong mỗi cuộc mua bán đều có một người mua và người bán. Bạn bán gì? 
Bạn bán những thứ bạn có đam mê và sự tin tưởng vào chúng. Nếu bạn 
không đam mê và tin tưởng thì đó cǜng chính là những gì người khác sẽ 
“mua” ở bạn. 
 
Cuӝc sӕng lƠ bán hƠng (100%) 
 
Cuộc sống không phải chӍ 37% hay 60%, 92% là bán hàng. Nó 100% là bán 
hàng. 
 
NiӅm tin chӍ lƠ mӝt cách gӑi khác cӫa viӋc bán hƠng 
 
Bạn chính là người tiên phong của bộ phұn bán hàng cho công ty mang tên 
Chính mình. 
Bạn có đang bán bản thân với giá thấp không? Có đang bán những thứ bạn 
muốn bán không? Có muốn bán một giờ trong quỹ thời gian của mình một lần 
không? Hay bạn muốn tiến lên một cách suy nghƿ khác ậ từ bán thời gian để 
kiếm tiền sang bán thời gian để kiếm lợi nhuұn? 
 
Tin và đam mê. Kết hợp hai thứ đó lại và bạn sẽ có kết quả không ngờ tới. 
Hãy tìm những thứ bạn thұt sự đam mê và tin vào. Và sau đó bắt đầu bán 
chúng. 
Chѭѫng 18 ậ Cú nѭӟc rút 
Khi mọi người nghƿ đến tiền, họ thường chӍ nghƿ đến kết quả cuối cùng ậ điểm 
kết thúc. 

Sự khởi đầu của việc kiếm tiền là một công đoạn “mềm” của những cố gắng 
nội tâm, của lý trí và con tim. Đó là điểm khởi đầu. 

Khi cả con tim và khối óc đều đã thông suốt, bạn đã sҹn sàng cho cú chạy 
nước rút cuối cùng. 
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Lưnh đạo đích thӵc 

Chương 1 - Lãnh đạo là sự xác thực, không phải là phong cách 
Việc lãnh đạo bắt đầu và kết thúc đều bҵng tính xác thực (authenticity). Nghƿa 
là: Hãy là chính bạn; hãy là con người đúng như bạn được sinh ra.... 

Trên thực tế, người ta xây dựng một danh sách các đặc điểm của lãnh đạo 
mà mọi người cần có, miêu tả phong cách của người lãnh đạo và gợi ý bạn 
vұn dụng chúng. Điều này trái ngược hẳn với tính xác thực. Việc xây dựng 
hình ảnh người hùng từ các CEO nổi tiếng là nguyên nhân chính của cuộc 
khủng hoảng về lãnh đạo doanh nghiệp hiện nay. 

Các nhà lãnh đạo đích thực khao khát được phục vụ những người khác thông 
qua sự lãnh đạo của mình. Họ thích trao quyền cho những người họ lãnh đạo 
để tạo ra sự khác biệt hơn là thích quyền lực, tiền bạc và uy thế cho chính 
bản thân mình. Họ làm việc bҵng trái tim, đam mê và sự cảm thông cǜng như 
bҵng khối óc của họ. 

Không ai sinh ra đã là một nhà lãnh đạo đích thực. Nhiều người có nĕng 
khiếu thiên bҭm tự nhiên về lãnh đạo, nhưng họ phải phát triển bản thân một 
cách đầy đủ để trở thành những nhà lãnh đạo xuất chúng. 

Cách nhà lãnh đạo đích thực sử dụng các khả nĕng bҭm sinh của họ, nhưng 
cǜng nhұn thức được những thiếu sót của mình và phải nỗ lực hết mình để 
bù đắp những thiếu sót đó. Họ lãnh đạo bҵng các mục tiêu, ý nghƿa và giá trị. 
Họ xây dựng các mối quan hệ bền vững với mọi người. Những người khác 
làm theo họ bởi họ có lұp trường rõ ràng. Họ nhất quán và có kỷ luұt. Khi các 
nguyên tắc của họ gặp thử thách, họ kiên quyết không thỏa hiệp. 

Các nhà lãnh đạo là những con người hoàn toàn khác nhau. Bất kỳ nhà lãnh 
đạo tiềm nĕng nào tin rҵng cần nỗ lực có được tất cả các đặc điểm của một 
nhà lãnh đạo cǜng sẽ thất bại. Những ai quá nhiệt tình đáp ứng những ước 
muốn của những người khác thường sẽ bị những lợi ích mâu thuүn nhau 
đánh gục mà không kịp điều chӍnh hoặc không sҹn lòng đưa ra những quyết 
định khó khĕn vì sợ bị phản đối. 

Làm con người thұt của mình là một thách thức lớn lao. Học cách giải quyết 
nỗi cô đơn là điều tối quan trọng để bạn không bị áp lực hành hạ. Có thể tách 
mình ra khỏi đám đông là điều cần thiết để bạn có thể là chính mình. 

Để trở nên đích thực, mỗi chúng ta phải phát triển một phong cách lãnh đạo 
của riêng mình, nhất quán với cá tính và tính cách của bản thân. Bạn không 
thể nào bắt chước ai đó mà không có vẻ ngớ ngҭn. 

Để lãnh đạo hiệu quả trong môi trường cạnh tranh cao và vұn động rất nhanh 
hiện nay, các nhà lãnh đạo cǜng phải làm thế nào để phong cách của họ thích 
ứng với tình hình trước mắt. Cǜng có lúc bạn phải tạo cảm hứng và động lực 
cho nhân viên, lại có lúc phải cứng rắn khi đưa ra các quyết định về nhân sự 
và tài chính. Có lúc bạn có thể bàn giao công việc cho người khác, nhưng 
cǜng có khi bạn phải tự mình thực hiện từng chi tiết. Có lúc bạn phải đưa ra 
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các thông điệp công khai, nhưng có lúc phải thực hiện các cuộc đối thoại 
riêng tư... 

Các nhà lãnh đạo tốt là người có khả nĕng điều chӍnh sắc thái các phong 
cách của mình theo yêu cầu của tình huống, và biết rõ thời điểm cǜng như 
cách thức để áp dụng các phong cách khác nhau. 

Thừa nhұn yếu kém của mình cǜng là một phần quan trọng để trở nên “xác 
thực”. 

ChӍ đến gần đây tôi mới nhұn ra rҵng điểm mạnh và điểm yếu của tôi là hai 
mặt của một đồng xu. Bҵng cách chất vấn người khác trong các buổi họp kinh 
doanh, tôi có thể nhanh chóng tìm ra cốt lõi của vấn đề, nhưng cách làm của 
tôi lại khiến những người ít tự tin bị mất bình tƿnh và sợ hãi. 

Việc nỗ lực che giấu điểm yếu của mình sẽ chӍ biến mình thành một thҵng 
ngốc trong mắt mọi người mà thôi. 

Các thѭӟc đo dƠnh cho mӝt nhƠ lưnh đạo đích thӵc 

Có 5 phҭm chất mà các nhà lãnh đạo đích thực thể hiện: 

1/ Hiểu rõ mục đích của mình 

Để trở thành một nhà lãnh đạo, trước hết bạn phải trả lời câu hỏi “Lãnh đạo vì 
mục đích gì?”. Nếu bạn thiếu mục đích và định hướng khi lãnh đạo, làm sao 
mọi người làm theo lời bạn được? 

2/ Thực hiện những giá trị vững chắc 

Để tìm kiếm mục đích, trước hết bạn phải hiểu rõ bản thân, những đam mê và 
những động lực sâu xa của mình. Sau đó, bạn phải tìm kiếm một môi trường 
mà ở đó, mục đích của bạn và mục đích của tổ chức trùng khớp với nhau. 

Các giá trị của một nhà lãnh đạo đích thực được hình thành từ niềm tin cá 
nhân của họ, phát triển qua quá trình học hỏi, nghiên cứu, phát triển nội tâm 
và tham khảo ý kiến người khác ậ một trải nghiệm diễn ra suốt cuộc đời. 
Những nhà lãnh đạo biết rõ cái kim của chiếc la bàn đạo đức của họ chӍ đến 
đâu, họ sẽ nhұn thức được điều cần làm. Không có chiếc la bàn đạo đức này, 
bất kỳ nhà lãnh đạo nào cǜng sẽ có kết cục giống với các nhà quản lý ngày 
nay đang gặp nguy cơ sẽ phải vào tù vì không phân biệt được cái đúng và cái 
sai. 

3/ Lãnh đạo bҵng trái tim 

Để vượt lên trong thế kỷ XXI, các công ty vƿ đại sẽ tiến một bước xa hơn bҵng 
việc giành lấy trái tim của nhân viên thông qua một ý thức về mục tiêu. Khi 
nhân viên tin rҵng công việc của họ có một mục đích sâu xa hơn, kết quả của 
họ sẽ vượt xa những người chӍ dùng tâm trí và sức lực vào công việc. Đây trở 
thành một lợi thế cạnh tranh của công ty. 

4/ Thiết lұp các mối quan hệ gắn bó 
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“Quan hệ là tấm gương để chúng ta nhìn thấy rõ bản thân mình” 
(Krishnamurti). Nĕng lực phát triển các mối quan hệ gần gǜi và bền lâu là một 
tiêu chuҭn của lãnh đạo. Phong cách lãnh đạo xa rời nhân viên sẽ không giúp 
bạn thành công trong thế kỷ XXI. Nhân viên ngày nay đòi hỏi nhiều mối quan 
hệ cá nhân với lãnh đạo trước khi họ cống hiến hết mình cho công việc. 
Nhiều nhà lãnh đạo ậ đặc biệt là đàn ông ậ sợ rҵng người khác sẽ nhұn ra 
điểm yếu và những điểm dễ tổn thương của mình. Do đó, họ tạo khoảng cách 
với nhân viên và thích sự tách biệt. Thay vì là chính mình, họ tạo ra một cá 
tính riêng cho mình. 

5/ Thể hiện tính kỷ luұt tự giác 

Kỷ luұt tự giác là một phҭm chất tối quan trọng của một nhà lãnh đạo đích 
thực. Nếu không, bạn không thể có được sự tôn trọng của nhân viên. Khi 
chúng ta thất bại, điều quan trọng không kém là chúng ta phải thừa nhұn lỗi 
lầm của mình. 

Các nhà lãnh đạo đích thực biết rҵng cần có tính tự giác kỷ luұt ở mức độ cao 
thì mới có thể cạnh tranh thành công. Nhưng tính cạnh tranh cao không phải 
là điều gì đó tệ hại, mà trên thực tế, đó là một phҭm chất quan trọng của một 
nhà lãnh đạo thành công, có điều nó cần được thể hiện thông qua mục tiêu và 
kỷ luұt. 

Việc tạo cho mình 5 thước đo trên không phải là một quá trình tuần tự, thay 
vào đó, các nhà lãnh đạo phát triển chúng một cách liên tục trong suốt cuộc 
đời. 
 
Chương 2 ậ Sự thay đổi của các nhà lãnh đạo 
Thӱ thách 

Phát triển thành một nhà lãnh đạo đích thực không nҵm ở một đích đến, mà 
là cả một quá trình ậ một hành trình khám phá bản thân và các mục đích 
trong công việc của bạn. 

Đôi khi trong hành trình của mình, bạn sẽ thấy mình đang được thử thách tới 
những giới hạn của bản thân. Trong thử thách, bạn sẽ hiểu được mình thực 
sự là ai và bạn muốn trở thành người như thế nào. Nếu sóng sót qua thử 
thách đó, bạn sẽ biết rõ rҵng, thực sự bạn có thể đón nhұn bất kỳ thách thức 
nào và vượt qua nó để trở thành một người tốt hơn nhờ kinh nghiệm bạn vừa 
trải qua. 

Một số nhà lãnh đạo đang lên luôn né tránh những thách thức thұt sự dành 
cho họ. Họ như những “ngôi sao bĕng” ậ vụt lên quá nhanh đến mức họ 
không có thời gian để suy nghƿ về những sai lầm hay ngүm lại mình. Họ đi 
tiếp trước khi kịp kiểm chứng lại những quyết định. Rồi đến một ngày, họ lên 
đến vị trí cao nhất và phải đối đầu với vô số khó khĕn. Nếu không có sự thông 
thái do những thách thức mang lại, họ sẽ không thể giải quyết được các khó 
khĕn đó và sẽ có xu hướng làm những điều kỳ quặc để rồi tự phá hoại những 
gì mình đã xây nên. 
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HƠnh trình lưnh đạo cӫa tôi 
Trong hành trình của mình, tôi đã trải qua một vài trải nghiệm trước khi trở 
thành kiểu lãnh đạo như tôi vүn thường mơ ước. 

Trong khát vọng trở thành lãnh đạo của mình, tôi nghiên cứu tiểu sử của các 
nhà lãnh đạo thế giới cǜng như các nhà lãnh đạo doanh nghiệp vƿ đại trong kỷ 
nguyên của mình, cố gắng phát triển các đặc điểm lãnh đạo mà họ từng thể 
hiện. Điều đó chẳng đem lại tí hiệu quả nào. Tôi có vẻ giống một người có cá 
tính hơn một nhà lãnh đạo đích thực. 

Chẳng có gì lạ khi những nỗ lực ban đầu để làm lãnh đạo của tôi thất bại. Tại 
trường trung học, tôi tranh cử vào vị trí lớp trưởng, thất bại với tỷ lệ phiếu 2 
chọi 1. Tôi hoàn toàn sụp đổ. Đến lúc đó, tôi vүn chưa hiểu được rҵng phải 
làm gì để người ta ủng hộ và đi theo mình. 

Thông qua hội sinh viên, các anh chị lớp trên đã chӍ cho tôi thấy tính cá nhân 
là rào cản trong quan hệ với những người khác. Dù vұy, mãi đến khi liên tiếp 
thất bại trong 6 cuộc bầu cử của hội, tôi mới bắt đầu nhұn ra những thiếu sót 
của mình, và bắt đầu tұp trung vào những người khác thay vì bản thân. 

Trong suốt sự nghiệp của mình, tôi nhұn được rất nhiều phản hồi yêu cầu tôi 
thay đổi phong cách lãnh đạo cho phù hợp với các quy chuҭn của tổ chức. 
Tôi lắng nghe rất kỹ những lời họ nói, nhưng lặng lẽ từ chối. Nếu tôi làm theo 
lời khuyên, có thể tôi đã trở thành một giám đốc “không thực sự”, hoặc thұm 
chí là giả tạo. Có thể tôi sẽ phải hy sinh những phҭm chất tốt đҽp của mình để 
phong cách lãnh đạo của mình được khiêm nhường hơn, chӍ để làm cho 
những người khác thấy thoải mái. Đây có thể là phҭm chất tốt của một lãnh 
đạo cấp trung, nhưng không hợp với những người lãnh đạo ở cấp cao. 

Phải mất 20 nĕm trong ngành kinh doanh, tôi mới tìm ra được nơi phù hợp để 
cống hiến nĕng lượng của mình. 

Phát triӇn nhѭ mӝt nhƠ lưnh đạo đích thӵc 

Cần có một đặc tính phát triển để mỗi nhà lãnh đạo trở nên hiệu quả: 

- Mục đích: Đam mê 

- Giá trị: Hành vi 

- Trái tim: Lòng trắc ҭn 

- Các mối quan hệ: Sự gắn kết 

- Tự kỷ luұt: Tính nhất quán 

Sӵ đam mê đӕi vӟi các mөc đích cӫa bạn 

Nhiều nhà lãnh đạo phải mất nhiều nĕm, thұm chí là nhiều thұp kỷ, để tìm 
kiếm mục đích lãnh đạo của họ. Việc tuyên bố mục đích khi còn trẻ là một 
điều tương đối dễ, nhưng rất khó để phát triển được đam mê cho mục đích 
đó. Niềm đam mê đối với mục đích xuất hiện khi bạn có động lực cao trong 
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công việc bởi vì bạn tin vào giá trị bên trong của công việc đó, và bạn có thể 
sử dụng các nĕng lực của mình để tối đa hóa hiệu quả. 

Nếu những trải nghiệm trong giai đoạn đầu sự nghiệp không truyền cảm hứng 
cho bạn thì nên tiếp tục tìm một điểm đến khác, một công việc khác, một công 
ty khác mà ở đó, bạn có thể tìm thấy đam mê đối với công việc. Cuối cùng thì 
cuộc đời sẽ trôi qua rất nhanh và chắc hẳn bạn không muốn dành thời gian 
để mộng du suốt cuộc đời. 

Chơn thӵc vӟi các giá trӏ cӫa mình 

Sau khi tìm ra mục đích làm bùng cháy đam mê, bạn sẽ phải kiểm tra các giá 
trị của bạn trong các trải nghiệm thử thách lớn lao. ChӍ trong các thách thức 
lớn lao, bạn mới có thể học được cách xử lý áp lực phải thỏa hiệp các giá trị 
của mình, và xử lý các mâu thuүn tiềm ҭn trong các giá trị đó. 

Khi được hỏi về các giá trị đạo đức, hầu hết các nhà lãnh đạo đều nêu lên 
hàng loạt giá trị vững bền. Nhiều người gặp gӥ nhân viên thường xuyên và 
yêu cầu họ thực hiện các giá trị này. Tuy nhiên, dưới áp lực thì chính những 
nhà lãnh đạo này có thể sẽ hành xử theo những cách hoàn toàn khác. Chẳng 
có gì tệ hơn việc nhà lãnh đạo luôn mồm thuyết giáo về các giá trị nhưng bản 
thân lại không làm theo những điều mình nói, hoặc đặt ra các chuҭn mục 
riêng cho nhân viên và cho bản thân mình. Nhân viên sẽ trở nên ngờ vực khi 
thấy đội ngǜ lãnh đạo cấp cao hành xử không nhất quán với các giá trị của 
họ. 

Xơy dӵng lòng trắc ҭn 

Nhưng xu hướng như học tại trường tư, quá bұn rộn với sự nghiệp nên 
không có thời gian tham gia vào cộng đồng đã ngĕn cản chúng ta có các trải 
nghiệm giúp mở rộng tấm lòng cảm thông với người khác. 

Chúng ta có nhiều cơ hội để phát triển tình thương yêu thông qua việc tìm 
hiểu cuộc sống của đồng nghiệp, tham gia vào các dự án dịch vụ cộng đồng... 

Chúng ta có thể phát triển lòng trắc ҭn thông qua các mối quan hệ mұt thiết 
với gia đình, bạn bè và đồng nghiệp cǜng như có các mối quan hệ từ sự 
hướng dүn, chӍ bảo lүn nhau. 

Phát triển trái tim và tình thương có nghƿa là làm theo con đường của mình và 
mở rộng tấm lòng đối với những trải nghiệm trong cuộc đời của những người 
khác. Nó có nghƿa là phải hiểu rõ con người bên trong bạn, sống thұt với 
chính mình. Nó đòi hỏi bạn phải biết rõ bạn là ai, các điểm yếu cǜng như điểm 
mạnh của mình. Quá trình xây dựng lòng trắc ҭn sẽ khiến bạn trở thành một 
con người đích thực. 

Các mӕi quan hӋ gắn kӃt 
Các nhà lãnh đạo cởi mở với người khác, ngay cả khi chia sẻ những tin xấu 
hay đưa ra những phản hồi mang tính chӍ trích, sẽ thiết lұp nên những sự gắn 
kết có thể giúp họ xây dựng được sự cam kết trong nhân viên. Niềm tin được 
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hình thành và duy trì theo chiều hướng sâu của các mối quan hệ, và sự cam 
kết được đҭy mạnh để giúp chúng ta vượt qua mọi trở ngại. 

Thӵc hiӋn tính kỷ luұt tӵ giác 

Các hành vi của lãnh đạo thường bị nhân viên cǜng như vô số người ngoài 
quan sát, bàn tán và đem ra mổ xẻ. Để trở nên đích thực, các nhà lãnh đạo 
phải hành xử nhất quán và phải có tính kỷ luұt tự giác, không để cĕng thẳng 
làm ảnh hưởng đến những phán đoán của mình. 

Kinh nghiệm của tôi: 25 nĕm trước, tôi bắt đầu học thiền và ngồi thiền hai lần 
một ngày từ đó cho đến nay. Ngồi thiền giúp tôi rǜ bỏ hết những suy nghƿ và 
lo lắng tủn mủn, cho phép tôi tұp trung vào những thứ quan trọng, và cho tôi 
thêm nĕng lượng để vượt qua một ngày đầy cĕng thẳng. Nhiều ý tưởng sáng 
tạo nhất của tôi xuất hiện ngay khi tôi ngồi thiền xong. 

Bҵng cách tұp thể dục hҵng ngày và các môn thể dục nĕng động khác ít nhất 
3-4 lần mỗi tuần, tôi làm việc hiệu quả hơn. Các khҭu phần ĕn phù hợp, chủ 
yếu coi trọng sự cân bҵng dinh dưӥng, ít chất béo là cách tốt nhất để có được 
một sức khỏe tốt và nhiều nĕng lượng để đạt nĕng suất cao nhất. Chế độ ngủ 
đều đặn cǜng là yếu tố quan trọng để có thể nhạy bén trong công việc. 

Có nhiều cách để làm dịu bớt sự lo lắng, chẳng hạn tâm sự với vợ/chồng, 
cười, tổ chức tiệc, xem phim, tham gia các sự kiện thể thao, đọc sách và thư 
giãnầ Cách cụ thể là do sự lựa chọn cá nhân, nhưng điều quan trọng là phải 
có thói quen kiên định để chúng ta có được tính kỷ luұt tự giác. 

Để xây dựng các phҭm chất của một nhà lãnh đạo đích thực như trên, bạn sẽ 
mất rất nhiều nĕm trong cuộc đời. Đó là một quá trình không bao giờ kết thúc. 
Thành quả không chӍ là bạn sẽ trở thành một nhà lãnh đạo tốt hơn, mà bạn sẽ 
có một cuộc sống trọn vҽn. 

 
Chương 3 ậ Có một cuộc sống cân bҵng 
Các nhà lãnh đạo cân bҵng xây dựng được những tổ chức vững mạnh hơn. 
Bҵng cách ủy quyền công việc một cách hợp lý, các nhà lãnh đạo cân bҵng 
(balanced leaders) có thể đưa ra những quyết định thұn trọng hơn. Nhân viên 
của họ có được sự cam kết cao hơn đối với tổ chức. Và cuối cùng, họ sẽ đạt 
được thành tích tốt hơn về mặt lợi nhuұn. 

Sự lãnh đạo của tôi thĕng hoa khi tôi tìm thấy sự tương đồng giữa công việc, 
cuộc sống cá nhân và sứ mệnh của công ty. 

Các nhà lãnh đạo đang nổi lên ngày nay học hỏi được từ kinh nghiệm trong 
gia đình họ rҵng sự cân bҵng là điều tối cần thiết để có được một cuộc sống 
trọn vҽn. Họ cam kết làm việc xuất sắc, nhưng họ biết rҵng trong cuộc sống 
còn có nhiều thứ khác ngoài công việc. Tất nhiên, họ không hề thiếu đam mê 
lãnh đạo. 

Các nhà lãnh đạo đang lên ngày nay chứng kiến nhiều người thuộc thế hệ 
cha anh mình hy sinh gia đình vì sự nghiệp, đã sống trong nỗi đau hôn nhân 
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tan vӥ và các mối quan hệ lạnh nhạt. Họ rất muốn làm mọi việc một cách 
khác đi, nhưng chưa biết làm thế nào. 

Tìm ra sự cân bҵng giữa công việc và cuộc sống gia đình là vấn đề khó khĕn 
nhất của bất kỳ nhà lãnh đạo nào. Không có câu trả lời rõ ràng cho vấn đề 
này, và bạn sẽ phải liên tục đánh đổi. 

Lời khuyên của tôi là bạn cần phải xây dựng được những quy tắc cơ bản về 
sự cân bҵng giữa công việc và gia đình, rồi sau đó kiên quyết thực hiện các 
quy tắc đó. 

Hôn nhân không phải là một trạng thái tƿnh. Để có một cuộc hôn nhân bền lâu 
thành công, bạn và bạn đời của mình phải lien tục vun đắp cho nó, trao đổi 
cởi mở với nhau về những khác biệt giữa hai người, nỗi sợ hãi và sự tổn 
thương. 

Cần nhұn thức được rҵng trong bất kỳ mối quan hệ nào, cả hai bên đều luôn 
phát triển và thay đổi, nhưng lại theo những cách khác nhau. Điều này đòi hỏi 
phải theo dõi cҭn thұn và trao đổi về mối quan hệ đó. 

Chìa khóa để giữ cho đời sống công việc và gia đình cân bҵng là phải xem 
xét chúng liên tục, phải nhұn thức được những gì mình đã đánh đổi, và điều 
chӍnh khi cần thiết vì lợi ích của những người mà chúng ta yêu thương. 

Cuối cùng thì với một người, còn điều gì quan trọng hơn gia đình và bạn bè! 

Những người bạn thực sự là những người mà bạn biết rҵng mình có thể tin 
tưởng, cho dù bất kỳ điều gì có thể xảy ra. Tình bạn cǜng cần được nuôi 
dưӥng và không thể bỏ bê. 
 
Chương 4 - Sứ mệnh tạo động lực cho nhân viên, còn tiền bạc thì không! 
Xơy dӵng mӝt công ty đích thӵc 

Có một sự tương tác diễn ra giữa nhà lãnh đạo và tổ chức của họ, cho phép 
cả hai đều phát triển từ sự tương tác đó. 

Một công ty đích thực cǜng có những đặc điểm tương đồng phҭm chất của 
một nhà lãnh đạo đích thực, đó là: 

1/ Mục đích: Sứ mệnh và tầm nhìn. 

2/ Giá trị: Các giá trị của công ty. 

3/ Trái tim: Trao quyền cho nhân viên để họ phục vụ khách hàng. 

4/ Các mối quan hệ: Một tổ chức bền vững và có cam kết cao. 

5/ Tính kỷ luұt tự giác: Mang lại kết quả cho tất cả các bên có quyền lợi liên 
quan. 

Các nhà lãnh đạo chịu ảnh hưởng từ tổ chức và trưởng thành từ những kinh 
nghiệm xây dựng tổ chức. Hầu như chẳng thể tồn tại một tổ chức đích thực 
mà không được quản lý bởi một nhà lãnh đạo đích thực. 
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Nhân viên ngày nay tìm kiếm ý nghƿa trong công việc. Vì họ dành nhiều thời 
gian cho công việc hơn bất cứ thứ gì khác, họ đòi hỏi một công việc có ý 
nghƿa. 

Chẳng có lối đi tắt nào để tạo ra giá trị dài hạn cho cổ đông. Bạn không thể 
đạt được sự tĕng trưởng bền vững với một loạt những hành động ngắn hạn. 
Giá trị thực sự chӍ có thể được tạo ra từ sự cố gắng làm việc chĕm chӍ của 
những nhân viên tұn tâm và được tạo động lực để tạo ra những sản phҭm và 
dịch vụ cải tiến, thiết lұp các mối quan hệ khách hàng thân thiết và xây dựng 
tổ chức suốt một thời kỳ dài. 

Các công ty hy sinh bản thân để tối đa hóa giá trị cổ đông cuối cùng cǜng sẽ 
không đạt được chính điều đó. Lý do: Thẳng tay cắt giảm chi phí có thể giúp 
cải thiện đáng kể tình trạng tài chính ngắn hạn, nhưng nếu theo sau việc cắt 
giảm chi phí đó không là những khoản đầu tư dài hạn lớn hơn thì chắc chắn 
công ty sẽ đi lạc hướng, giá trị cổ đông sẽ chững lại và cuối cùng sẽ giảm sút. 

Cái đích thực để tĕng giá trị cổ đông là phải có một sứ mệnh có thể tạo cảm 
hứng cho nhân viên tạo ra các sản phҭm tiên tiến và cung cấp dịch vụ có chất 
lượng vượt trội cho khách hàng. 

Theo kinh nghiệm của tôi, việc tạo động lực cho nhân viên với một ý thức về 
mục đích là cách duy nhất để có thể mang đến cho khách hàng những sản 
phҭm cải tiến, dịch vụ vượt trội và chất lượng không ai có thể vượt qua trong 
suốt một thời gian dài. 

Các đối thủ cạnh tranh cǜng có thể sẽ sao chép bất kỳ ý tưởng cải tiến nào về 
sản phҭm và dịch vụ, nhưng một tổ chức có một đội ngǜ nhân viên có động 
lực cao là điều rất khó bắt chước. Động cơ đó sẽ vүn còn tồn tại mãi nếu như 
nó ĕn sâu vào trong sự cam kết của nhân viên đối với mục đích bên trong 
công việc của họ. 
 
Chương 5 ậ Những giá trị không bao giờ biết nói dối 
Thách thức lớn nhất đối với các doanh nghiệp ngày nay là tạo ra một nền vĕn 
hóa công ty vừa tұp trung vào giá trị nhưng lại vừa theo định hướng lợi 
nhuұn. Nhiều lãnh đạo doanh nghiệp tin rҵng họ phải đánh đổi để lấy một 
trong hai điều đó. Nhưng tôi không nghƿ vұy. Tuy nhiên, để làm được cả hai 
cùng một lúc thì phải cần đến một sự lãnh đạo tài ba. 

Giá trị bắt đầu bҵng việc nói đúng sự thұt, cả trong nội bộ và ra bên ngoài 
công ty. Sự chính trực chӍ dүn cho hành động mỗi ngày của nhân viên và là 
phần trọng tâm của nội quy kinh doanh. Tính minh bạch là một phần không 
thể tàch rời của tính chính trực. 

Các công ty đích thực đo lường thành công theo mức độ đáp ứng nhu cầu và 
khao khát của những đối tượng mà họ phục vụ, bao gồm khách hàng, nhân 
viên, cổ đông và cộng đồng. 

Việc ghi nhớ các giá trị trong một tổ chức phải bắt đầu từ lãnh đạo, người đã 
đặt ra các chuҭn mực hành vi cho mọi người. Lãnh đạo phải nỗ lực mỗi ngày 
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để có được sự gắn kết với các giá trị của công ty, củng cố các hành vi tích 
cực và nhanh chóng có hành động đối với những nhân viên không tuân theo 
các giá trị này. 

Bạn có thể phải trả giá rất đắt nếu đi chệch các giá trị của mình. Khi nhà lãnh 
đạo nói một đҵng làm một nẻo, sự cam kết sẽ nhanh chóng biến mất, và nhân 
viên sẽ ngờ vực gấp đôi. 

Nếu không liên tục thực hiện các giá trị, nhân viên sẽ không tin vào công ty 
hay tin vào mục đích của công ty nữa. Các nhà lãnh đạo có thể dành ra cả 
thұp kỷ để xây dựng lòng tin, nhưng có thể đánh mất nó chӍ bҵng một hành 
động đơn giản. 
 
Chương 6 ậ Đó là khách hàng, ngốc ạ! 
Ngược lại với lұp luұn của những người ủng hộ giá trị cổ đông, mục tiêu của 
bất kỳ công ty nào tóm lại cǜng chӍ tұp trung vào một điểm: phục vụ khách 
hàng. Thành công của tổ chức sẽ được đo lường bҵng chất lượng tổ chức đó 
phục vụ tất cả khách hàng, đặc biệt là những khách hàng có tầm ảnh hưởng 
lớn. Điều đó đúng với mọi ngành và mọi hình thức kinh doanh. 

Chứng kiến sự phát triển trong dài hạn của Wal-Mart, Johnson & Johnson, 
Goldman Sachs, Ritz-Carlton và Dell sẽ thấy rõ họ nhấn mạnh vào khía cạnh 
phục vụ khách hàng. 

Đạt và duy trì được một dịch vụ khách hàng cao cấp đòi hỏi công ty phải liên 
tục tұp trung gắn kết lợi ích của nhân viên với nhu cầu của khách hàng. 

Khi xem xét các tổ chức tұp trung cao độ vào khách hàng, chúng tôi nhұn 
thấy họ thường được dүn dắt bởi những nhà lãnh đạo có niềm đam mê thực 
sự với công tác dịch vụ khách hàng. Có thể kể ra những cái tên như Sam 
Walton của Wal-Mart, Dick Kovacevich của Wells Fargo, Steve Ballmer của 
Microsoft, Roger Enrico của PepsiCoầ 

Những nhà lãnh đạo đó đặt ra những tiêu chuҭn để các thành viên trong tổ 
chức noi theo, xây dựng những hệ thống động viên và khen thưởng để tĕng 
cường sự tұp trung vào khách hàng. Phục vụ khách hàng trở thành mục tiêu 
bao trùm của tổ chức, cho phép nhân viên sử dụng cả trái tim và niềm đam 
mê của họ để phục vụ khách hàng. 
 
Chương 7 - Không chӍ là CEO 
Một câu nói kinh điển nổi tiếng trong thұp kỷ trước là: CEO phải là người chịu 
trách nhiệm cao nhất đối với thành công của tổ chức. Điều này hiếm khi xảy 
ra trên thực tế ở những công ty vƿ đại. Nhưng đó là lý do tại sao HĐQT của 
một số công ty trả cho CEO một gói lương thưởng quá mức như vұy, và đánh 
giá hiệu quả hoạt động của CEO qua khả nĕng làm tĕng giá cổ phiếu. 

Đây là nguyên nhân sâu xa của cuộc khủng hoảng về lãnh đạo doanh nghiệp 
mà chúng ta phải đối mặt: nếu nhà lãnh đạo bị hạ bệ, người ta sẽ mất niềm 
tin vào toàn bộ doanh nghiệp. 
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Chắc chắn rҵng CEO có một ảnh hưởng hết sức to lớn lên kết quả của công 
ty. Tuy nhiên, nếu chúng ta tìm hiểu sâu hơn những câu chuyện thành công vƿ 
đại, chúng ta sẽ thấy mỗi câu chuyện đều được xây dựng nên bởi một nhóm 
lãnh đạo cấp cao, chứ không phải riêng một cá nhân nào. 

Ví dụ trường hợp của Intel. Trong 25 nĕm, Intel nҵm dưới sự lãnh đạo của 
Chủ tịch Gordon Moore, Phó chủ tịch Bob Noyce và CEO Andy Grove. Ba 
người này đã cùng nhau tạo ra một công ty công nghệ vƿ đại nhất trong lịch 
sử. Moore là người có tầm nhìn, Noyce là chuyên gia kỹ thuұt, còn Grove là 
người khiến tất cả những điều đó được thực hiện. Họ tham gia vào các cuộc 
đối thoại chiến lược mỗi ngày, hoàn toàn thoải mái khi bất đồng ý kiến với 
nhau, và sử dụng nĕng lực kết hợp của cả ba để xây dựng một công ty vƿ đại 
hơn nhiều so với khả nĕng iêng của từng người. 

Trong lƿnh vực hàng tiêu dùng, sự kết hợp của Roger Enrico và Steve 
Reinemund tại PepsiCo hay của Roberto Goizueta và Don Keugh tại Coca-
Cola đã tạo ra hai công ty thành công ngoài sức tưởng tượng. Liệu họ có 
thành công như vұy nếu làm việc riêng lẻ không? Tôi không nghƿ vұy. ệt nhất, 
trường hợp của Coca-Cola: Sau khi Goizueta bất ngờ qua đời, Douglas 
Ivester, người kế nhiệm của Keough không thể nào điều hành công ty một 
cách hiệu quả và buộc phải từ chức chӍ sau hai nĕm làm CEO. 

Với tư cách là một nhà lãnh đạo, tôi luôn tұp hợp xung quanh những người có 
kiến thức và có kinh nghiệm nhiều hơn mình. Mấu chốt là làm sao để những 
người xung quanh bạn có thể bổ sung cho những điểm yếu và bù đắp cho sự 
thiếu kinh nghiệm của bạn. 

Nếu nhà lãnh đạo chӍ bổ nhiệm những người mà họ thích vào đội ngǜ lãnh 
đạo thì đó là một dấu hiệu nguy hiểm. 

Một yếu tố tối quan trọng của một tổ chức là tính đa dạng, không chӍ về sắc 
tộc và giới tính, mà còn cả về nền tảng kiến thức và kinh nghiệm. Có được 
những người trong ban điều hành đại diện cho nhiều mảng kinh nghiệm khác 
nhau là một điều hết sức quan trọng để thành công. 
 
Chương 8 - Lợi ích của ai: Khách hàng hay cổ đông? 
Kết quả bạn tạo ra sẽ là thước đo mức độ thành công trong vai trò lãnh đạo 
của bạn. Nhưng vүn còn một câu hỏi cần trả lời là cần phải đo lường những 
kết quả nào, và các kết quả đó có phản ánh chính xác sự vững mạnh trong 
dài hạn và khả nĕng tồn tại của tổ chức hay không? 

Các chủ thể có quyền lợi liên quan với doanh nghiệp gồm: Khách hàng, nhân 
viên, cổ đông, nhà cung cấp, cộng đồng. 

Thұt không may, phục vụ các chủ để có quyền lợi liên quan bị phản đối kịch 
liệt trong suốt thұp kỷ trước. Họ làm vұy để chuyển sự tұp trung của ban điều 
hành vào việc tạo ra thu nhұp ngắn hạn cho cổ đông. 
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Bҵng việc chӍ tұp trung tạo lợi nhuұn trước mắt cho cổ đông, nhiều nhà lãnh 
đạo đã không nhìn ra được tiền đề số một trong kinh doanh: công ty chӍ có 
thể tồn tại nếu họ phục vụ khách hàng tốt hơn đối thủ cạnh tranh. 

Không hề có mâu thuүn giữa việc phục vụ tất cả các chủ thể có quyền lợi liên 
quan và tạo ra kết quả xuất sắc cho cổ đông. Trong dài hạn, sẽ không thể làm 
được một trong hai điều trên mà phớt lờ điều còn lại. Tuy nhiên, phục vụ tất 
cả các nhóm chủ để có quyền lợi liên quan đòi hỏi tính kỷ luұt, tầm nhìn và 
một sự lãnh đạo tұn tâm. 
 
Chương 9 ậ Bảy sai lầm chết người 
Đây là bảy sai lầm mà các doanh nghiệp thành đạt thường mắc phải: 

Sai lầm thứ nhất: Thiếu một sứ mệnh hoạt động rõ ràng. 

Sai lầm thứ hai: Đánh giá thấp lƿnh vực kinh doanh cốt lõi. 

Sai lầm thứ ba: Phụ thuộc vào một dòng sản phҭm đơn lẻ. 

Sai lầm thứ tư: Không nhұn thấy sự thay đổi của công nghệ và của thị trường. 

Sai lầm thứ nĕm: Thay đổi chiến lược mà không thay đổi vĕn hóa kinh doanh. 

Sai lầm thứ sáu: Đi xa khỏi nĕng lực cốt lõi. 

Sai lầm thứ bảy: Kỳ vọng vào các thương vụ thâu tóm để đạt tĕng trưởng. 

Để tránh được bảy sai lầm chết người trên đây, cần một sự lãnh đạo có kỷ 
luұt, luôn hướng về việc duy trì tĕng trưởng bền vững cho doanh nghiệp. 

Khi tĕng trưởng chұm lại ậ một điều không thể tránh khỏi, người lãnh đạo 
phải đổi mới những cam kết của mình đối với sự tĕng trưởng và tìm kiếm các 
phương thức mới để mở rộng hoạt động, tránh những cám dỗ thu hҽp kinh 
doanh hoặc cắt giảm chi phí. Điều này đòi hỏi người lãnh đạo phải luôn có 
bản lƿnh, luôn chuҭn bị sҹn sàng để ứng phó với những chӍ trích từ các 
chuyên gia phân tích chứng khoán, phương tiện thông tin đại chúng, luôn luôn 
truyền được cảm hứng cho tổ chức của mình để vực dұy sự tĕng trưởng. 
 
Chương 10 ậ Vượt qua trở ngại 
Khi hành động để biến những sứ mệnh của mình thành sự thұt, các doanh 
nghiệp đích thực thường phải đối mặt với những rào cản lớn. Nhiều yếu tố 
như đối thủ cạnh tranh lớn, cơ quan quản lý, những giới hạn về bҵng sáng 
chế v.vầ đều có thể đóng lại cơ hội tiếp cұn thị trường của doanh nghiệp. 

Người lãnh đạo, với đam mê bỏng cháy để hoàn thành những mục tiêu của 
mình, cần có sự tұp trung cao độ để vượt qua những rào cản. 

Người lãnh đạo phải làm sao để mọi người phối hợp với nhau và đạt được sứ 
mệnh của doanh nghiệp. Điều này đòi hỏi hai yếu tố, trọng tâm chiến lược và 
khát khao cháy bỏng để thành công. 

Trọng tâm chiến lược ở đây có nghƿa là xác định điều cần thiết để hoàn thành 
sứ mệnh và bắt tay vào thực hiện nó. Tổ chức phải được cam kết để thực 
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hiện mọi điều cần thiết nhҵm trở thành người dүn đầu thị trường. Cam kết 
dạng này cần nhiều thời giờ và một mong muốn khôn nguôi là chiến thắng. 
Nếu hội tụ không đầy đủ các yếu tố này thì cuối cùng cǜng sẽ không thành 
công. 
 
Chương 11 ậ Những tình thế tiến thoái lưӥng nan về mặt đạo đức 
Nhiều nhà lãnh đạo cho rҵng đạo đức chӍ là một đề tài được thảo luұn trong 
các trường kinh doanh, chứ không phải là một phần của cuộc sống kinh 
doanh hҵng ngày. 

Tuy nhiên, trên thực tế, những cái bүy và tình thế tiến thoái lưӥng nan về mặt 
đạo đức liên quan đến hầu hết các quyết định quan trọng của nhà lãnh đạo 
doanh nghiệp. 

Thông thường, thách thức lớn nhất trong việc giải quyết những vấn đề đạo 
đức là làm sao để nhұn ra chúng, sau đó đương đầu với chúng trong các 
quyết định kinh doanh. 

Đôi khi, các công ty lớn thất bại trong những sự cố về mặt đạo đức vì họ 
không nhұn ra tính chất nghiêm trọng của vấn đề, hoặc các nhà lãnh đạo 
chọn cách không đích thân đứng ra giải quyết vấn đề. 

Một ví dụ: Khi chiếc tàu Exxon Valdez gây ra tai nạn tràn dầu ở bờ biển 
Alaska làm chết hàng triệu con cá và gây ra khó khĕn cho cuộc sống của 
hàng trĕm ngư dân trong vùng, ban lãnh đạo của công ty Exxon ở lỳ trong các 
vĕn phòng của họ tại New York và không hề chịu có mặt tại hiện trường vụ 
việc. Sau này, một phiên tòa xét xử vụ việc đã phán quyết một khoản thiệt hại 
lên tới 5 tỷ USD cho công ty Exxon, một phần là do họ thiếu quan tâm đến 
ảnh hưởng của thảm họa nói trên. 
 
Chương 12 ậ Những cải tiến từ trái tim 
Trong thế kỷ XXI, các công ty vƿ đại sẽ tìm ra cách để chạm đến trái tim của 
con người ậ niềm đam mê và khát khao tạo ra sự khác biệt thông qua công 
việc của họ. 

Họ sẽ làm điều đó bҵng cách kêu gọi nhân viên thực hiện sứ mệnh của công 
ty thông qua những cải tiến liên tục và dịch vụ khách hàng vượt trội. 

Chính đam mê và tinh thần xuất phát từ trái tim mỗi người đó đã giúp cho các 
công ty như Procter & Gamble, Dell, Microsoft, 3M và Johnson & Johnson duy 
trì được sự tĕng trưởng bền vững bất chấp những đợt suy thoái kinh tế, 
những vấn đề vұn hành và những thay đổi trong ban điều hành cấp cao. 

Đam mê sinh ra cải tiӃn 

Sự quan liêu giấy tờ là một rào cản lớn đối với các ý tưởng cải tiến, làm thui 
chột tính sáng tạo. Các nhà lãnh đạo cam kết cải tiến sẽ phải rất vất vả mới 
bù đắp được xu hướng này, để ưu tiên cho những người “nổi loạn”. 

Để làm được điều đó, họ phải gần gǜi với những nhà sáng tạo, người có thể 
tạo ra những sự tĕng trưởng thực sự. Có nghƿa là họ phải đến các phòng thí 
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nghiệm và tìm hiểu các ý tưởng sáng tạo trước khi chúng bị những nhà quản 
lý cấp trung hủy diệt trong quá trình cắt giảm ngân sách. 

Các công ty gắn kết được đam mê của nhân viên với sự ra đời của những ý 
tưởng cải tiến sẽ có khả nĕng duy trì sự tĕng trưởng qua nhiều thұp kỷ. 

Bản thân sự tĕng trưởng cǜng tạo động lực cho nhân viên thông qua thành 
công của công ty và tạo vốn cho sự mở rộng. 

Để làm được điều đó đòi hỏi công ty phải phát triển được nhiều phương tiện 
tĕng trưởng khác nhau, theo từng chu kỳ thời gian khác nhau gồm ngắn hạn, 
trung hạn và dài hạn, và phải cấp vốn liên tục cho chúng. Một khi thị trường 
tĕng trưởng bị ngưng lại, phương tiện tĕng trưởng mới phải sҹn sàng để nắm 
giữ và lèo lái công ty. Điều này đòi hỏi ban điều hành cấp cao phải có sự 
hoạch định khéo léo và nĕng động. 

Cải tiӃn lƠ cha đҿ cӫa cải cách 

Các dự án mới cần được nuôi dưӥng từ những giai đoạn đầu khi không ai 
biết rõ là chúng sẽ đi về đâu và liệu chúng có thành công không. 

Không phải tất cả mọi dự án mới đều thành công. Một số dự án bị hủy, một số 
khác thì vүn đang trong giai đoạn phát triển và một số dự án khác bị bỏ lӥ. Để 
thành công, đội ngǜ quản lý phải là người sҹn sàng chấp nhұn thất bại và 
không xử phạt các nhà lãnh đạo của các dự án không thành công. 

Bҵng việc thu hút trái tim của nhân viên, các nhà lãnh đạo có thể truyền cảm 
hứng cho họ để tạo ra những kết quả sáng tạo. 
 
Chương 13 ậ Mua lại và sáp nhұp không chӍ vì tiền 
Mua lại có thể là một cách rất mạnh mẽ và nhanh chóng để chuyển đổi, củng 
cố sức mạnh và xây dựng một tổ chức bền vững. Mua lại có thể bổ sung cho 
sự tĕng trưởng về mặt tổ chức của công ty, và trong một số trường hợp, đҭy 
nhanh sự tĕng trưởng đó thông qua việc bổ sung các công nghệ mới và nĕng 
lực được đҭy mạnh. 

Tuy nhiên, sau tất cả những điều đó vүn tiềm ҭn một hiểm họa. Nếu nhà lãnh 
đạo lệ thuộc vào mua lại nhiều hơn là tĕng trưởng nội bộ thì cuối cùng họ sẽ 
gặp rắc rối. 

Khác với những sáng kiến nội bộ, sự sҹn có và tính thời điểm của các hoạt 
động mua lại không thể hoạch định trước hay thұm chí là dự đoán trước. 

Theo kinh nghiệm của tôi, các giao dịch mua lại thường thất bại không phải vì 
vấn đề tài chính hay vì sự thiếu cơ sở chiến lược, mà vì những xung đột vĕn 
hóa. 

Lợi ích tiềm ҭn bên trong các giao dịch mua lại chiến lược là nó sẽ giúp củng 
cố, đҭy mạnh tổ chức. Vấn đề mấu chốt là quy trình tích hợp. Các công ty 
được mua lại sẽ mang lại những nĕng lực sáng tạo và công nghệ tuyệt vời và 
thách thức tổ chức hiện tại phải củng cố thêm kỹ nĕng cải tiến của mình. 
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Họ cǜng có thể làm mạnh đội ngǜ quản lý bҵng những nhân tài mới và cách 
tiếp cұn mới trong việc phục vụ khác hàng. Kết quả của một quy trình tích 
hợp các công ty mua lại hiệu quả là nó sẽ giúp công ty phát triển thành một tổ 
chức bền vững hơn. 
 
Chương 14 ậ Cổ đông chӍ đứng hàng thứ ba 
Đáp ứng các nhu cầu và đòi hỏi của mọi bên liên quan tới công ty cùng một 
lúc sao cho hài hòa là một nhiệm vụ cực kỳ nan giải, đòi hỏi cả kỹ nĕng, sự 
kiên nhүn và kỷ luұt cao độ. 

Khách hƠng 

Mục tiêu đầu tiên của doanh nghiệp là phục vụ khách hàng. Thị phần là thước 
đo tốt nhất cho việc một công ty phục vụ khách hàng tốt đến mức nào. Khi thị 
phần mở rộng, nhiều khách hàng lớn sẽ muốn làm việc với công ty bạn, mang 
đến cho bạn những ý tưởng và sáng kiến sáng tạo. 

Tĕng thị phần có tác dụng động viên tinh thần nhân viên rất cao. Khiến những 
nhân viên giỏi nhất tìm đến công ty, nâng cao mức độ hoàn thành công việc 
của nhân viên. Ngoài ra, tĕng thị phần tạo ra mức tĕng về khả nĕng sinh lời, 
từ đó đảm bảo việc đầu tư nhiều hơn vào R&D và phát triển thị trường để 
đảm bảo duy trì tĕng trưởng trong tương lai. 

Nhơn viên 

Công việc của nhà lãnh đạo là tạo ra môi trường làm việc có tính chủ động 
cao, trong đó nhân viên được tin tưởng trao quyền để phục vụ tốt khách 
hàng, một môi trường cung cấp cho nhân viên sự đào tạo, hướng dүn và cả 
những hỗ trợ mà họ cần có trong quá trình tác nghiệp. 

Nếu lãnh đạo đối xử tốt với nhân viên, nhân viên sẽ đối xử tốt với khách 
hàng. Chính những nhân viên tuyến đầu mới là những người có ảnh hưởng 
lớn nhất lên chất lượng dịch vụ khách hàng, chứ không phải ban lãnh đạo 
công ty. 

Cә đông 

Đáp ứng được các nhu cầu của cổ đông là một nhiệm vụ nặng nề. Bạn phải 
lắng nghe cổ đông nào: Những cổ đông trung thành đã từng nắm giữ cổ phiếu 
cả trong lúc thị trường đi xuống lần khi thị trường khởi sắc? Hay những nhà 
đầu cơ mới mua cổ phiếu gần đây và mong muốn có lợi nhuұn nhanh chóng? 
Hay những cổ đông là nhân viên công ty, những người trông chờ giá cổ phiếu 
tĕng cao để có tiền lo việc nhà? Hay những người bán khống cổ phiếu khi giá 
chứng khoán lao dốc? 

Trước những mục tiêu và lợi ích rất khác nhau này, nhà lãnh đạo cần tұp 
trung vào xu hướng dài hạn của cổ phiếu, tránh lạc lối trong những biến động 
giá chứng khoán hҵng ngày. 

Tұp trung vƠo dƠi hạn 
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Để duy trì sự tұp trung vào dài hạn, cách duy nhất hiệu quả là quản lý được 
các cổ đông, thay vì để họ quản lý bạn. Quan trọng là bạn phải nói được với 
họ những gì đang diễn ra tại công ty, chứ không chӍ trả lời những câu hỏi chất 
vấn của họ. 

Minh bạch là chìa khóa trong quan hệ với cổ đông. Việc truyền thông ngày 
nay rất cởi mở và nhanh chóng, do đó điều quan trọng là lãnh đạo phải đảm 
bảo truyền đạt những thông điệp tương đương cả ở trong và ngoài công ty. 

Lãnh đạo công ty hãy lắng nghe những lời khuyên của các nhà phân tích 
chứng khoán, vì chúng phản ánh một góc nhìn khác về doanh nghiệp, nhưng 
xin đừng quá nhạy cảm và tích cực với chúng, vì họ không chӍ có một góc 
nhìn khác mà họ còn có những động cơ khác so với lãnh đạo doanh nghiệp. 

Giới truyền thông, tuy không được coi là một nhóm chủ thể liên quan, nhưng 
lại có ảnh hưởng rất lớn đến doanh nghiệp, đến mức cần phải dành sự quan 
tâm đặc biệt đến họ. Dù bạn có né tránh giới truyền thông, họ vүn có thể tiếp 
cұn nguồn thông tin, từ giới phân tích chứng khoán. Như vұy rõ ràng công ty 
đã để cho người khác kể câu chuyện của mình. 

Việc phục vụ cộng đồng địa phương dường như mờ nhạt dần khi các công ty 
vươn ra tầm vóc toàn cầu. Đây là một sai lầm. Nếu những cộng đồng xung 
quanh bị ảnh hưởng xấu và đi xuống, công ty không chӍ không thể thu hút 
được nhân viên giỏi, mà còn không thể điều chuyển những nhân viên hiện 
hữu. 

Chìa khóa trong việc đối xử với các nhóm chủ thể liên quan là làm sao để có 
một cách tiếp cұn cân bҵng. Chú ý quá nhiều vào một nhóm chủ thể, các nhà 
lãnh đạo có thể bỏ quên những nhóm khác. Không có lợi chút nào. 

Mọi nhóm chủ thể đều có những nhu cầu hợp pháp, đòi hỏi một doanh nghiệp 
phải đáp ứng tối đa trong khả nĕng của doanh nghiệp. Công việc của nhà 
lãnh đạo là nhұn thức rõ điều này và làm sao để mọi nhóm chủ thể đều được 
phục vụ hợp lý nhất. 
 
Chương 15 ậ Kiểm soát quản trị 
Vào thұp niên 1970, Kenneth Dayton ậ Chủ tịch tұp đoàn Dayton-Hudson 
(nay là Targer) đã xây dựng một tұp hợp các nguyên tắc kiểm soát quản trị, 
giúp tұp đoàn này phát triển tốt, bất chấp những nỗ lực mua lại từ đối thủ, 
việc thay đổi CEO, và tình hình kinh tế suy thoái. 

Các nguyên tắc này bao gồm: Một thành viên thường trực của HĐQT là Phó 
chủ tịch HĐQT, đa số thành viên HĐQT là thành viên độc lұp, một ủy ban 
kiểm soát quản trị trực thuộc HĐQT, các phiên họp HĐQT được tổ chức định 
kỳ và các phiên họp HĐQT mở rộng để đánh giá lại chiến lược, đánh giá và 
xác định thù lao cho Chủ tịch HĐQT và CEO một cách riêng biệt theo từng 
chức danh, đánh giá mức độ hoàn thành công việc của HĐQT và đặt ra 
những giới hạn về nhiệm kỳ cho các thành viên HĐQT. 
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Những nguyên tắc này sau đó ảnh hưởng lớn đến hoạt động của HĐQT các 
công ty vùng Minnhesota như General Mills, 3M và Medtronic. 

Chúng ta không thể luұt hóa hay quy định chi tiết mọi thứ liên quan đến kiểm 
soát quản trị hiệu quả và những trách nhiệm của HĐQT. Điều cần thiết là làm 
sao cho các HĐQT tự thân thay đổi từ bên trong, tұn tâm hướng tới một cơ 
chế kiểm soát quản trị lành mạnh và hữu hiệu. 

Kiểm soát quản trị tốt giúp hình thành sự cân bҵng thích hợp về quyền lực 
quản trị, nhưng trong mọi trường hợp, sự kiểm soát của HĐQT không được 
cạnh tranh hay thay thế những trách nhiệm điều hành của Ban tổng giám đốc. 

Kiểm soát quản trị (governance) là kiểm soát, định hướng, dүn dắt, chứ 
không phải là quản lý hay điều hành (management). 

Một số CEO rơi vào cái bүy coi cả kiểm soát và quản lý, điều hành là trách 
nhiệm cá nhân của họ. CEO có thể vừa tạo ra kết quả kinh doanh tốt, vừa 
không cho các thành viên HĐQT biết làm thế nào để có kết quả kinh doanh 
đó, miễn là giá cổ phiếu công ty tĕng cao. 

Nếu HĐQT nào thỏa hiệp với một CEO giàu quyền lực, họ sẽ phải chịu trách 
nhiệm khi công ty gặp vấn đề. 

HĐQT cần lấy lại quyền lực để kiểm soát các tổ chức, công ty hiệu quả hơn, 
với các nguyên tắc kiểm soát quản trị. 

Chӫ tӏch HĐQT vƠ CEO: Hai hay chӍ mӝt? 

Trong sự nghiệp của mình, tôi đã từng là CEO (dưới quyền một vị Chủ tịch 
không tham gia điều hành), rồi tôi là Chủ tịch kiêm CEO, sau hết tôi đảm nhұn 
vị trí Chủ tịch (một người khác làm CEO). 

Từ kinh nghiệm bản thân tôi có thể nói rҵng việc nhұp hay tách riêng hai chức 
vụ này thực ra không phải là vấn đề, cách nào cǜng có thể thành công hay 
thất bại. 

Nếu một người vừa là CEO vừa là Chủ tịch, thì bắt buộc các thành viên độc 
lұp trong HĐQT phải chọn ra một Phó chủ tịch thường trực (tạm dịch từ cụm 
từ presiding director). Tôi đã có dịp chứng kiến cách làm này hiệu quả trong 
thực tế. 

Chìa khóa đem lại hiệu quả trong HĐQT chủ yếu không nҵm nơi cấu trúc 
HĐQT, mà nҵm ở mối quan hệ giữa CEO và người đứng đầu các thành viên 
HĐQT độc lұp. Nếu họ tôn trọng lүn nhau, không tranh giành quyền lực, thì 
việc kiểm soát quản trị sẽ thĕng hoa. Tuy nhiên, nếu CEO “thống trị” HĐQT thì 
HĐQT sẽ không thể thực thi việc kiểm soát đúng đắn và đầy đủ được. Ngược 
lại, nếu Chủ tịch hay Phó chủ tịch thường trực chiếm thế thượng phong, thì 
CEO lại khó có thể đưa ra những quyết định kinh doanh kịp thời để đem lại lợi 
ích cho công ty được. 
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Để có được sự cân bҵng quyền lực giữa HĐQT và CEO, người ta cần có 
niềm tin, sự tự do trao đổi ý kiến, đồng thời HĐQT phải có khả nĕng sҹn sàng 
chất vấn ngay cả một CEO hùng mạnh nhất. 

Sự cân bҵng không có nghƿa là hạn chế khả nĕng của CEO trong việc điều 
hành công ty, ứng phó nhanh nhạy với các cơ hội và nguy cơ trên thị trường. 
Chúng ta rất cần những CEO mạnh mẽ và bản lƿnh để lèo lái con thuyền công 
ty. 

Chính việc làm rõ vai trò của HĐQT và CEO sẽ ngĕn chặn việc HĐQT can 
thiệp quá sâu vào lãnh địa điều hành, tác nghiệp của Ban giám đốc, tạo điều 
kiện cho CEO ra những quyết định chính yếu trong kinh doanh. 
 
Chương 16 ậ Chấp nhұn rủi ro 
Đôi khi nhà lãnh đạo đích thực cần làm nhiều hơn việc cạnh tranh hiệu quả 
trên thị trường, ông ta phải góp phần làm thay đổi chính sách công. 

Lãnh đạo nghƿa là dám chấp nhұn rủi ro để đảm bảo những điều đúng đắn 
được thực thi. 
 
Chương 17 ậ Chuҭn bị đội ngǜ kế thừa 
Một trong những việc quan trọng nhất mà nhà lãnh đạo phải thực hiện là 
chuҭn bị một đội ngǜ kế thừa cho chính bản thân. Dấu hiệu của một nhà lãnh 
đạo đích thực là việc tổ chức của ông ta hoạt động tốt như thế nào sau khi 
ông ta ra đi. 

Thất bại lớn nhất trong sự nghiệp của tôi xảy ra khi tôi rời công ty Litton 
Microwave để gia nhұp Honeywell. Trước đó tôi đã đào tạo một người xuất 
sắc để kế nhiệm mình, và tôi tin rҵng ban lãnh đạo ủng hộ tôi trong việc này. 
Nhưng ngay khi tôi nộp đơn từ nhiệm, tôi mất hết quyền để gây ảnh hưởng 
lên những quyết định về nhân sự. Thay vì bổ nhiệm người mà tôi dự định, 
Công ty Litton chọn một chuyên viên từ bộ phұn sản xuất tại nhà máy, một 
người mới vào làm được 6 tháng mà thôi. Do chưa nắm được mọi việc, ông 
này tạm dừng mọi dự án R&D và bắt đầu điều hành công ty như điều hành bộ 
phұn sản xuất tại nhà máy. 

Cuối cùng, ông ta di chuyển toàn bộ công việc kinh doanh của Litton từ 
Minnesota xuống Memphis cho gần trang trại của ông ta. Điều này dүn tới 
việc hai phần ba số chuyên viên công ty xin nghӍ việc. Cùng thời gian đó, ứng 
viên mà tôi lựa chọn trước kia cǜng đành nộp đơn xin nghӍ tại Litton, sau đó 
anh trở thành một CEO rất thành công của một công ty truyền thông lớn. Cuối 
cùng, Litton cố gắng bán lại các mảng kinh doanh của công ty, nhưng thất bại 
và đành phải đóng cửa! Liên quan đến sự kiện đó, 2.000 nhân viên của công 
ty mất việc. Đến tұn ngày hôm nay tôi vүn còn cảm thấy mình có trách nhiệm 
trong tất cả những sự kiện đáng buồn đó. 

Đa phần vấn đề về đội ngǜ kế thừa có nguồn gốc từ sự chần chừ của CEO 
trong việc lui về phía sau và nhường sân cho người khác. 
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Đoạn kết 
Khi nghƿ về việc có nên bước lên phía trước và gánh vác trách nhiệm lãnh 
đạo hay không, bạn hãy tự hỏi mình hai câu đơn giản này: 

Nếu không phải là tôi, thì sẽ là ai? 

Nếu không phải bây giờ, thì sẽ là lúc nào? 

Là nhà lãnh đạo, nhiệm vụ của bạn là thấu hiểu trái tim của những người bạn 
phục vụ, gắn kết lợi ích của họ với lợi ích của tổ chức mà bạn đang lãnh đạo. 

Thấu hiểu trái tim người khác đòi hỏi bạn phải có ý thức về mục tiêu, phải 
hiểu rõ mình đang đi về đâu. Một khi đã tìm được sự gắn kết đặc biệt đó, bạn 
và đội ngǜ của bạn sẽ có khả nĕng “dời non lấp bể”, và chẳng gì có thể ngĕn 
bạn lại nữa. 

Để là nhà lãnh đạo đích thực, bạn cần là chính bạn, lãnh đạo mọi người bҵng 
chính phong cách của mình, với mục tiêu và đam mê, luôn trung thành với 
các giá trị của bản thân, xây dựng các mối quan hệ, tính kỷ luұt cao, và dүn 
dắt mọi người với cả trái tim mình. 
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Cách ngѭӡi phө nӳ xuất chúng lưnh đạo 

Phần I - ụ nghƿa 
Mӑi điӅu bạn lƠm đӅu cҫn có Ủ nghƿa 

ụ nghƿa là nét đặc trưng mang tính quyết định nhất đối với các nhà lãnh đạo 
thành công. Khi được hỏi yếu tố nào quan trọng nhất khi chọn nghề nghiệp và 
gắn bó lâu dài với nó, những phụ nữ này đều khẳng định đó chính là ý nghƿa 
trong công việc. Tìm được ý nghƿa sẽ giúp bạn đặt ra những mục tiêu thử 
thách và sức mạnh để chinh phục nó. 

Ai cǜng dám mơ ước, ngay cả một bé gái lớn lên ở vùng nông thôn nghèo 
Nigeria. Đó chính là trường hợp của Amina. Cô là chị cả của một gia đình có 
bảy đứa con, mҽ cô là người vợ sau của cha cô. Cả nhà cô sống ở hai cĕn 
phòng trong một khu nhà, họ không giàu cǜng chẳng nghèo. Khu nhà có một 
chiếc tivi và tuần nào cô bé Amina cǜng chạy vội về để kịp xem chương trình 
Case File. Trong mỗi tұp, các luұt sư tranh nhau biện luұn, cuối cùng thҭm 
phán sẽ ra phán quyết cho vụ kiện. 

Amina nhұn ra rҵng một luұt sư giỏi có thể giúp thân chủ vốn trong sạch tránh 
được cảnh tù tội, và kẻ phạm tội phải bị lãnh án thích đáng. Cô bé bị chương 
trình truyền hình này làm mê mҭn và thôi thúc, cô vẽ ra trong đầu hình ảnh 
tuyệt vời khi được đứng cãi trước tòa, giải quyết sự vụ. Dần dần, mong muốn 
ấy biến thành mục đích trong cuộc đời cô. Mục tiêu vƿ đại ấy to lớn đến mức 
cô phải nỗ lực làm việc vài chục nĕm mới đạt được nó. “Từ nĕm học cấp hai, 
tôi đã biết mình ao ước trở thành luұt sư”, Amina nói, “Và tôi đeo đuổi nó tới 
cùng”. 

Không phải lúc nào bạn cǜng có thể nhұn ra ý nghƿa cuộc sống ngay từ sớm 
và rõ ràng như Amina. Đôi khi nó chӍ xuất hiện như một ý tưởng nho nhỏ, và 
ngày càng hiện rõ hơn theo thời gian. Và thường thì những ý nghƿa ấy sẽ tự 
tìm đến bạn (ngược lại với những gì bạn nghƿ). Vì vұy, nếu bạn định dành ra 
hàng giờ để hoàn tất bảng mô tả sứ mệnh của mình, có thể bạn sẽ cảm thấy 
thất vọng. Đôi khi ý nghƿa nҵm ngay trước mắt bạn, nhưng lại ҭn sau những 
gì đơn giản nhất. Với một số người, phải mất mấy nĕm mới tұp trung nhìn ra 
được. Bạn có thể làm một công việc nào đó suốt một thời gian dài, trước khi 
bạn nhұn ra đó chính là điều mình yêu thích và bạn sẽ không bao giờ chấp 
nhұn đánh đổi nó. 

Dù bạn tìm được một công việc tràn đầy ý nghƿa hay công việc bạn làm cần 
thiết cho người khác, điều đó không quan trọng. ChӍ cần bạn nhұn ra điều gì ý 
nghƿa với bạn, bạn có thể tұn dụng mọi tài nĕng, khả nĕng của mình để đạt 
dược những thành quả to lớn, để có dược cảm giác vui vẻ hơn. 

Hạnh phúc không đơn giản là một mục tiêu “nên đạt được”. Sở hữu một tâm 
lý và cảm xúc ổn định là điều cực kỳ cần thiết cho vai trò lãnh đạo, bởi bốn lý 
do hết sức thực tế sau: 
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• Cảm giác hạnh phúc là một dạng động lực. Con người sẽ nỗ lực hết mình 
khi công việc mang lại cho họ cảm giác hạnh phúc. 

• Những đội nhóm hạnh phúc sẽ sáng tạo hơn. Họ tìm ra nhiều cách giải 
quyết vấn đề sáng tạo hơn và thường tìm được giải pháp hay hơn. 

• Những nhà lãnh đạo thể hiện cảm giác hạnh phúc sẽ điều hành hiệu quả 
hơn. Nhà lãnh đạo nào tìm được niềm vui thұt sự trong công việc và được 
niềm vui ấy thúc đҭy sẽ tạo ra sức ảnh hưởng tích cực hơn đối với những 
người chung quanh. Niềm đam mê, lòng nhiệt thành và nĕng lượng của họ sẽ 
lan tỏa đến người khác ậ có tác dụng gắn kết qua lại khi cả đội ngǜ cùng cảm 
nhұn được điều đó. 

• Cảm giác hạnh phúc cải thiện sức khỏe thể chất, đồng thời tĕng cường sự 
dẻo dai và khả nĕng hồi phục. Các nghiên cứu cho thấy nhân viên nào cảm 
thấy hạnh phúc có nồng độ hoóc-môn gây cĕng thẳng thấp hơn. 

Để nuôi dưӥng ý nghƿa, bạn phải biết mục đích sống của mình. Giờ đây, hoặc 
có thể ở một thời điểm nào đó trong cuộc đời, bạn đi làm chӍ để kiếm tiền 
trang trải cuộc sống. Nếu rơi vào tình trạng đó, bạn chӍ thấy thực sự thoải mái 
khi không phải đi làm và đủ tiền mua sắm những thứ mình cần. Nhưng có thể 
công việc đối với bạn không chӍ là công việc ậ nó là cả một sự nghiệp, là cơ 
hội để bạn rèn luyện kỹ nĕng, được tĕng lương và thĕng chức. Nếu vұy, bạn 
sẽ càng hài lòng hơn với những thành công mà mình gặt hái được trong sự 
nghiệp. Và tuyệt nhất là khi công việc trở thành nguồn lực trọng tâm trong 
cuộc sống của bạn. 

Amina cho rҵng ý nghƿa trong cô xuất phát từ trải nghiệm cá nhân: “Bạn có 
biết là khi bạn khao khát một điều gì thì sẽ thế nào không? Dƿ nhiên là có thử 
thách, có trở ngại. Chừng nào bạn chưa thể vượt qua thì nó vүn sẽ sừng 
sững như một trái núi ngay trước mǜi bạn. Hãy nói với chính mình, “Tôi làm 
được”. Và bạn sẽ thấy mình làm được điều đó.” 

Mỗi người phụ nữ lãnh đạo đều có cách riêng của mình để tìm ra ý nghƿa 
công việc vốn góp phần vào thành công ngày hôm nay của họ. Không nhất 
thiết phải là một ý nghƿa lớn lao, có ảnh hưởng trên phạm vi toàn cầu; mà chӍ 
cần mỗi ngày một chút thay đổi nho nhỏ - những hành động, việc làm ý nghƿa 
ậ là cǜng đủ tốt lắm rồi. 

Phѭѫng trình hạnh phúc cӫa riêng bạn 

Nhưng điều gì khiến bạn hạnh phúc? Nhiều phụ nữ phải chұt vұt lắm mới trả 
lời được câu hỏi đơn giản ấy. Chúng ta thұm chí không có thời gian mà nghƿ 
về việc đó ậ cuộc sống của ta quá bұn rộn và rắc rối, còn bản thân ta vội vã 
đến mức không thể ngừng lại mà suy nghƿ. Và ngay cả khi có dừng lại suy 
nghƿ đi nữa, thì ta hoàn toàn có thể biết được người khác muốn mình làm gì, 
nhưng lại không còn nhұn ra bản thân mình muốn gì nữa. 

Nếu bạn muốn biết điều gì làm mình hạnh phúc, bạn phải mở khóa cánh cửa 
dүn đến khả nĕng tiềm tàng của mình. Điều này rất đáng để bạn nỗ lực tìm 
kiếm. 
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Là con đầu lòng trong một gia đình người Mỹ gốc châu Á, Georgia từ bé đã 
biết rõ: “Ѭớc mơ to lớn nhất của cha mҽ là muốn tôi trở thành dược sƿ. Vì thế 
tôi chĕm chӍ học toán và khoa học tự nhiên”, cô kể lại, “Họ cǜng khuyến khích 
tôi làm quen với nghệ thuұt nhưng chưa bao giờ tôi muốn tôi theo nghiệp đó ậ 
chẳng qua để hồ sơ của tôi đáp ứng yêu cầu của các trường đại học danh 
tiếng”. 

Trong quá trình học tại Harvard, Georgia được tiếp xúc với nghệ thuұt làm 
phim. Cô say mê các tác phҭm và tìm hiểu về tất cả các đạo diễn nổi tiếng. 
Một đam mê nho nhỏ nhen nhóm trong lòng cô. Nhưng cô tạm gác ước mơ 
làm phim sang một bên để làm tốt vai trò đứa con ngoan. Georgia khiến cha 
mҽ hài lòng với tấm bҵng cử nhân ngành sinh hóa, và tiếp tục làm họ sửng 
sốt khi trở thành nhân viên hãng tư vấn luұt nổi tiếng McKinsey vì nó chẳng 
liên quan gì đến ngành nghiên cứu khoa học hay dược lý cả. 

Đối với Georgia, công việc tư vấn thұt sự rất tuyệt vời. Cô thích thú đương 
đầu với những thử thách trong chuyên môn cǜng như cơ hội để tạo sức ảnh 
hưởng. 

Georgia có những người cố vấn dạn dày kinh nghiệm, có một nhóm bạn tuyệt 
vời, có đủ tiền để mua những món hàng sang trọng tại cửa hiệu Barney và 
một con đường sáng sủa vươn đến tấm bҵng Thạc sƿ Quản trị Kinh doanh 
Đại học Harvard cùng sự nghiệp kinh doanh lүy lừng. Nhưng ước mơ phim 
ảnh vүn xâm chiếm tâm trí cô. 

Sau một nĕm làm việc trong ngành tư vấn, Georgia bắt đầu thực hiện ước mơ 
cuộc đời mình. 

Giống như một nhà phân tích kinh doanh mà cô từng mong muốn trở thành, 
Georgia thiết lұp hẳn một công thức để cân nhắc những phương án mà cô 
nhắm đến ậ phương trình tính toán hạnh phúc của riêng cô ậ trước khi quyết 
định rời trường Harvard. 

Những biến số chính trong bảng tính tượng trưng cho những gì quan trọng 
nhất để cô có được hạnh phúc ậ thời gian dành cho bạn bè và gia đình, duy 
trì sức khỏe tốt, tìm niềm vui trong công việc, nỗ lực học tұp và phát triển. 

“Tôi thích được là một nhà làm phim vớ vҭn hơn một CEO thành công. Đó là 
khi tôi nhұn ra Trường Kinh doanh Harvard rất tuyệt, nhưng nó không dành 
cho tôi”. 

Georgia chuyển đến Los Angeles và sống tạm với các bạn của mình trong 
quá trình viết kịch bản cho bộ phim đầu tay, Red Doors (Những Cánh Cửa 
Màu Đỏ). 

Georgia đoạt giải thưởng ngay với bộ phim đầu tay, nhưng đó chӍ mới là 
bước đầu trong cuộc hành trình dài. Điều khiến chúng tôi ấn tượng hơn cả 
thành công của cô chính là lòng dǜng cảm, khi cô dám bẻ lái sang một con 
đường mới, với những quy tắc rõ ràng và mục tiêu cụ thể để theo đuổi sự 
nghiệp đầy bấp bênh. 
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Bạn sẽ viết gì trong “bảng tính hạnh phúc” của chính mình? Trước tiên, hãy 
xem qua nguồn gốc hạnh phúc trong con mắt của Jonathan Haidt, giảng viêng 
trường Đại học Virginia đồng thời là tác giả quyển The Happiness Hypothesis 
(Giả Thuyết Về Hạnh Phúc). Phương trình hạnh phúc của ông là H = N + Đ + 
T. Trong đó: 

• (H) là Hạnh phúc 

• (N) là Ngưӥng hạnh phúc (thiên hướng bạn có được từ lúc mới sinh ra) 

• (Đ) là Điều kiện sống (giới tính, tuổi tác, nơi sống, nghề nghiệp, các mối 
quan hệ) 

• (T) là Các hoạt động tình nguyện bạn chọn tham gia (giúp bạn mạnh mẽ 
hơn, hài lòng hơn). 

Làm thế nào định vị được đâu là điểm giao nhau giữa con đường dүn bạn 
đến hạnh phúc và những cơ hội nghề nghiệp thực tiễn? Hãy bắt đầu bҵng 
cách kết nối lại những điều bạn từng biết. 

Một cách khác để bắt đầu là xác định những việc làm nào mang lại cho bạn 
cảm giác hài lòng mãn nguyện. 

Chúng ta đang bàn về sự tồn tại cảm giác hạnh phúc, nó khác với niềm vui. 
Bạn có thể chiến đấu hàng nĕm dài chӍ mong được thĕng chức, tĕng lương, 
để rồi khi niềm vui qua đi, bạn nhұn ra cảm xúc của mình cǜng không còn 
(thұm chí tệ hơn cả khi bạn chưa đạt được mục tiêu ấy). 

Lұp bảng tính là một cách để bạn tìm ra phương trình hạnh phúc của riêng 
mình. Hoặc liệt kê danh sách những thứ bạn thích làm cǜng được. 

Vұy hãy nguệch ngoạc những gì bạn còn nhớ về niềm đam mê thời thơ ấu 
trên giấy. Chọn ra một ngày để làm bất cứ điều gì bạn yêu thích. Dành thời 
gian cho riêng mình sẽ giúp bạn tìm lại tiếng nói và những cảm xúc sâu lắng 
bên trong. 

Khi đã hiểu rõ điều gì khiến mình hạnh phúc, bạn sẽ tìm ra nhiều con đường 
mới, nhiều mục tiêu mới cùng với lòng dǜng cảm để đҭy lùi nỗi sợ hãi. 

Bắt đҫu bҵng nhӳng thӃ mạnh... 
Cách chắc chắn nhất để lựa chọn những hoạt động đúng đắn chính là tұp 
trung vào những điểm mạnh cĕn cơ trong bạn. Đa số chúng ta dành cả đời để 
khắc phục khuyết điểm. Hãy gạt chuyện tìm cách cải thiện bản thân sang một 
bên. Trước khi nghƿ đến chúng, bạn phải biết mình có những ưu điểm gì, và 
nó sẽ dүn dắt bạn đến với những hoạt động giúp mang lại những thay đổi sâu 
sắc, khiến bạn sống ý nghƿa và mãn nguyện hơn. 

Hãy lùi lại để nhìn bức tranh toàn cảnh, và nghƿ xem bạn thұt sự phát huy hết 
tiềm nĕng trong lƿnh vực nào. Loại công việc nào có vẻ dễ dàng đối với bạn? 
Công việc nào khiến bạn thấy thời gian trôi qua vùn vụt ậ và công việc nào 
bạn thấy thời gian lê từng bước nặng nề? 
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“Hãy thành thұt với chính mình về những gì bạn làm tốt và những gì bạn yêu 
thích”, đó là lời khuyên của Abby Joseph Cohen ậ chuyên gia hoạch định 
chiến lược đầu tư kiêm giám đốc điều hành của Goldman Sachs. 

Hai nhà tâm lý học tích cực Martin Seligman và Chris Peterson đã chӍ ra 24 
ưu điểm có ở bất kỳ ai trên thế giới: 

• Trí tuệ: tò mò, ham học hỏi, biết phán xét, khéo léo, thông minh cảm xúc và 
biết cân nhắc. 

• Dǜng khí: dǜng cảm, kiên trì và liêm chính. 

• Tính nhân vĕn: tốt bụng và yêu thương. 

• Tính công bҵng: vĕn minh, không thiên vị và có tố chất lãnh đạo. 

• Tính hòa nhã: biết tự kiềm chế, thұn trọng và khiêm tốn. 

• Điểm nổi trội: biết trân trọng vẻ đҽp lүn tài nĕng, biết ơn người khác, biết hy 
vọng, biết tư duy, biết tha thứ, hài hước và say mê. 

Nếu xếp thứ tự ưu tiên 24 tính cách tốt đҽp ấy sao cho phù hợp với mình, bạn 
sẽ biết những yếu tố nào cấu thành tính cách con người bạn. Ai cǜng có 5 ưu 
điểm nổi trội nhất. 

Một cách để bạn khám phá 5 điểm nổi bұt nhất của mình là đi hỏi người hiểu 
bạn nhất. Con cái, vợ/chồng, hoặc những bạn bè có thể nhìn ra được tính 
cách của bạn còn rõ hơn cả chính bạn. Cấp trên của bạn sẽ nói gì? Khách 
hàng nói gì? Mҽ của bạn nói gì? 

Nhưng bạn không cần phải đợi đến lúc thay đổi công việc mới bắt đầu tұn 
dụng thế mạnh của mình. Nếu một trong 5 thế mạnh lớn nhất của bạn là tốt 
bụng, thì bạn hãy chọn bất kỳ việc tốt nào đó để thực hiện mỗi ngày. Nếu thế 
mạnh tұp trung nhất của bạn là ham học hỏi, thì việc tìm kiếm những bất cұp 
mới trong công việc hẳn có tác dụng thúc đҭy bạn. 

Cuối cùng, hãy nhớ bài tұp này bạn không chӍ làm một lần trong đời. Nĕm ưu 
điểm lớn nhất của bạn sẽ thay đổi cùng thời gian; nghƿa là bạn ngày càng 
trưởng thành hơn. Và với những thế mạnh mới, khả nĕng vươn lên hàng lãnh 
đạo của bạn sẽ càng cao. 

BiӃt mình muӕn gì 
Một số phụ nữ hiểu rõ mục đích của mình là gì từ tuổi lên 10. Số khác phải 
mất nhiều nĕm làm việc này việc kia mới tìm ra được. Nhưng điều đó không 
quan trọng. Gerry Laybourne, nhà sáng lұp kiêm Giám đốc điều hành của 
Oxygen Networks, đã tìm ra mục đích cuộc đời mình một cách tình cờ. Việc 
đó bắt đầu khi cô gặp được người đàn ông về sau cô lấy làm chồng. Cuối 
cùng, cô chuyển sang nghiên cứu trong ngành giáo dục trẻ em và phát hiện ra 
chuyên môn này chính là sứ mệnh cô hҵng khao khát. Sau này cô trở thành 
nhân tố thúc đҭy sự phát triển của Nickelodeon rồi đến Oxygen. 
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Khi đã có mục đích, việc đặt ra mục tiêu sẽ dễ dàng hơn. Bạn sẽ đủ can đảm 
đối mặt với những thử thách mới. Nhiều nữ lãnh đạo ậ giống như Gerry ậ 
nhұn thấy việc đặt ra những mục tiêu khó đạt được đã thúc đҭy họ lên tầm 
cao mới. Thұt vұy, nếu bạn giữ cái nhìn hạn hҽp ậ không dám thoát khỏi sự 
ổn định mình đang có ậ thường bạn chӍ đạt được những mục tiêu nhỏ và 
những thành công không đáng kể. Dám thực hiện những gì tưởng chừng như 
không thể sẽ tạo ra những chuyển biến thần kỳ. 

Một ví dụ kinh điển là khả nĕng chinh phục quãng đường 1,6 km trong vòng 4 
phút từng được các nhà vұt lý học xem là ngưӥng giới hạn mà con người 
không thể nào vượt qua. Nhưng chӍ hai nĕm rưӥi sau khi Roger Bannister ậ 
người đầu tiên phá kỷ lục vào nĕm 1954 ậ có đến 8 vұn động viên khác đạt 
kết quả tương tự. Không phải con người tiến hóa hơn, nhưng chính niềm tin 
vào những gì khả dƿ đã tạo ra bước tiến thần kỳ đó. 

Nhưng sẽ ra sao nếu bạn không tìm được ước mơ của mình, hoặc đơn giản 
bởi bạn không phải người hay mơ ước? Vүn còn nhiều cách khác, thực tế 
hơn để khám phá ra những điều ý nghƿa đối với bạn. 

Nhà tâm lý học Tal Ben-Shahar gợi ý bạn hãy viết ra ba danh sách. Bắt đầu 
bҵng những hoạt động bạn thích và những gì bạn có thể làm tốt. Tiếp theo 
hãy nghƿ về những gì quan trọng đối với bạn. Khi đối chiếu với nhau, bạn hãy 
tìm ra điểm chung giữa ba danh sách đã viết. 

Tiếp theo, so sánh các đặc điểm đó với những gì bạn đang làm trong hiện tại. 
Hãy xem bạn có tìm ra cách cải thiện nào trong công việc sao cho phù hợp 
với mục đích của mình hay không. Hoặc thử nói chuyện với một người nào 
đó, đồng nghiệp chẳng hạn, về mục đích của riêng họ. Có thể bạn nhұn ra 
động cơ thúc đҭy của bạn và của họ có một số điểm chung, vì vұy nó góp 
phần gắn kết các bạn lại với nhau. 

Nhưng dù mục đích bạn đặt ra là gì thì cǜng hãy nhớ rҵng mục tiêu chưa phải 
là tất cả, mà còn cả quá trình đạt đến mục tiêu. Quá trình ấy sẽ mang lại cho 
bạn hạnh phúc và ý nghƿa ậ hơn cả khi bạn thұt sự đạt được mục tiêu. Cảm 
giác hứng khởi khi cán đích sẽ chóng phai trong khi những trải nghiệm trong 
suốt cuộc hành trình sẽ đọng lại suốt cuộc đời bạn. 

Nếu biết mình muốn thực hiện điều gì trong vòng 10 nĕm tới, bạn sẽ không 
còn thấy khổ sở vì những quyết định vụn vặt hҵng ngày. 

Đừng lo lắng vì những bước khởi đầu không mấy to tát trong quá trình đi tìm 
mục đích cuộc đời. Cùng với thời gian, mục đích sống sẽ trở nên rõ ràng hơn 
nếu bạn không ngừng tìm kiếm. 
 
Phần II - Định hướng 
Tҫm quan trӑng cӫa viӋc đӏnh hѭӟng 

Một công việc được hoàn thành tốt đҽp chính là điều mãn nguyện; công việc 
ý nghƿa khiến tâm trạng bạn thĕng hoa ậ thứ hạnh phúc sâu lắng và bền bӍ 
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hơn rất nhiều. Những định hướng tích cực, cǜng giống như ý nghƿa công việc, 
chính là rường cột của nhà lãnh đạo, chúng hỗ trợ lүn nhau. 

Những nhà lãnh đạo biết định hướng tích cực sẽ nhìn mọi thứ dưới ánh sáng 
chân thực nhất. Họ không để cho những cảm xúc tiêu cực bóp méo cái nhìn 
của họ về thực tế cuộc sống ậ phóng đại những nguy cơ. 

Đối với một số phụ nữ, định hướng tích cực diễn ra một cách tự nhiên. Nhưng 
với đa số chúng ta, việc đó đòi hỏi bạn phải gạt bỏ lối suy 

nghƿ đã ĕn sâu vào tiềm thức ậ bao gồm cả thói quen đánh giá đầy cảm tính 
ta áp đặt lên sự việc, người khác và chính bản thân mình. Khả nĕng định 
hướng thực tế một cách tích cực rất hiệu nghiệm và học được cách thực hiện 
nó chính là một phần của quá trình phát triển kỹ nĕng lãnh đạo của bạn. Và 
lợi ích mà nó mang lại không chӍ dừng ở công việc. 

LƠm thӃ nƠo đӇ vӁ nên nhӳng gì mình thấy? 

Hãy xem xét tình huống sau: Sếp gọi bạn vào họp bất ngờ. Khi bước vào 
phòng, bạn thấy có hai chuyên viên đang ở đó. Ngay lұp tức, họ ngừng trao 
đổi và vội vàng gom mớ giấy tờ của mình. Họ tránh nhìn vào mắt bạn khi ra 
khỏi phòng. Sếp nhìn xuống đống tài liệu trên bàn rồi mới nhìn đến bạn, thұm 
chí không mời bạn ngồi. 

Phản ứng của bạn là gì? Người bi quan ngay lұp tức chƿa mǜi dùi về phía 
mình: “Ọi, chắc tôi đã phạm lỗi gì ghê gớm lắm”. Người lạc quan lại tưởng 
tượng về một cuộc trò chuyện khác và sҹn sàng đón nhұn cơ hội để phát 
triển bản thân: “Có lẽ họ mới bàn xong một chuyện khác. Tôi sẽ hỏi sếp xem 
chuyện gì đang xảy ra”. 

Đối với người bi quan, lời chӍ trích của sếp giống như tấn công vào cá nhân 
họ; kết quả đánh giá công việc tồi tệ sẽ ảnh hưởng xấu đến mọi khía cạnh 
khác trong cuộc sống của họ trong tương lai. Họ tin rҵng không cách gì cải 
thiện được kết quả, họ không buồn cố gắng nữa, và việc đó càng khiến mọi 
chuyện tồi tệ hơn. 

Trong khi, người lạc quan sẽ xem lời chӍ trích của sếp là một thử thách hữu 
ích; họ sẽ không để cho bản đánh giá công việc tiêu cực ám ảnh mình suốt 
đời, và họ nhanh chóng đứng dұy sau một thất bại không thể tránh khỏi. 

Khi hiểu việc định hướng thực tế mang dấu ấn cá nhân như thế nào, bạn sẽ 
dễ dàng lựa chọn xem có nên tiếp tục là chính bản thân mình hay nên tiếp thu 
lối suy nghƿ mới. 

Định hướng khởi nguồn bҵng việc phá bỏ những thói quen vô thức gây hủy 
hoại bản thân ậ vòng xoáy tiêu cực đó thường để lại hұu quả về lâu dài. 

Nhiều người không có khả nĕng đối phó một cách nhanh chóng khi nhұn một 
tràng chửi rủa thô lỗ từ phía khách hàng. Đáng buồn là một số phụ nữ còn 
thấy tổn thương trong những tình huống như thế. Họ bắt đầu dҵn vặt chính 
mình, ám ảnh về những gì đã xảy ra và tự hỏi mình đã làm gì sai. Điều này sẽ 
dүn đến tâm lý suy sụp, thұm chí suy sụp nặng nề. 
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Ai cǜng có lúc gặp điều tốt lүn điều xấu. Nhưng điểm làm nên khác biệt chính 
là cách bạn xử lý những nguyên liệu thô mình có được trong cuộc sống. 

Những phụ nữ tiếp cұn hoàn cảnh mới mẻ để phát triển khả nĕng khi được 
đề nghị một công việc mới trong một lƿnh vực hoàn toàn mới, họ nhảy vào 
ngay, tin rҵng mình có thể học hỏi và phát triển. 

Sӭc mạnh cӫa tính lạc quan 

Những phụ nữ thành công chúng tôi từng gặp đều có một điểm chung ậ đó là 
tính lạc quan cao độ. Ngoài điểm này ra, họ rất khác nhau. 

Khi hiểu rõ nguồn gốc của tính lạc quan, bạn có thể học cách tránh sa sút tâm 
trạng và lo nghƿ vҭn vơ vốn dễ xảy ra ở những người bi quan. 

Theo các nhà khoa học, về bản chất, bi quan chính là phản ứng bҭm sinh của 
ta đối với cĕng thẳng trong cuộc sống, vốn bắt nguồn từ cơ chế tự vệ của bộ 
não con người thời tiền sử. 

Nhai đi nhai lại những chuyện trong quá khứ không chӍ mang đến cảm giác 
khó chịu, mà nó còn nguy hiểm. Ӣ mức tối thiểu, khi bạn bỏ ra hàng giờ, hàng 
ngày ngүm nghƿ về những điều không như ý, thì cǜng trong thời gian ấy, bạn 
đã chần chừ, thұm chí gạt bỏ những việc làm ý nghƿa. Bạn có thể ngĕn vòng 
xoáy đó cuốn bạn xuống đáy của nó. 

Hãy bắt đầu bҵng hai kỹ thuұt: tranh luұn (đáp trả giọng nói trong đầu bạn) và 
tìm cách lý giải thay thế. 

Tranh luұn đòi hỏi bạn phải xem xét lại tình huống và tách bạch giữa những 
cảm xúc mà bạn có được từ trải nghiệm vừa qua với những điều diễn ra trên 
thực tế. Tìm cách lý giải thay thế là cách tiếp cұn thứ hai. Đơn giản là bạn đi 
tìm những nguyên nhân khác để hiểu tại sao mọi thứ lại diễn ra như vұy. 

Đôi khi, chuyển hóa ý nghƿa cǜng không thể giúp bạn giải quyết vấn đề. Nhiều 
chuyện ұp đến một lúc như một thảm họa. Bạn không lảng tránh được thực 
tế. Thұm chí, người lạc quan nhất cǜng không thể đưa ra cho bạn một giải 
pháp cụ thể nào. Bạn chӍ còn biết chúi mǜi vào và nỗ lực hết mình để giải 
quyết. 

Trong quá trình đương đầu nghịch cảnh, đầu óc và cơ thể bạn cần được nghӍ 
ngơi. Bạn có thể tìm đến nhiều cách giúp thư giãn đầu óc. Hoạt động thể chất 
là tuyệt nhất, thұm chí đi bộ một vòng cǜng có tác dụng. Bạn có thể giải thoát 
mình khỏi cuộc chiến bҵng những hành động giúp bạn chuyển sự chú ý sang 
chủ đề khác. 

Chuyển hóa ý nghƿa ậ định hướng tích cực là việc phải luyện tұp. Bắt đầu 
bҵng cách nhұn ra khi nào mình đang sa vào vòng xoáy cảm xúc, và tìm cách 
hành động để thoát ra ngay. Hít một hơi thұt sâu và mӍm cười. 

Khi người nào đó nóng tính cư xử với bạn theo kiểu tiêu cực, hãy dừng lại 
một chút trước khi phản ứng. Dù phản ứng tự nhiên là đáp lại cơn giұn bҵng 
một cơn giұn khác, nhưng như thế chӍ khiến bạn bị cuốn vào vòng xoáy cảm 
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xúc. Thay vì vұy, hãy tha thứ. Chính hành động tha thứ sẽ giải tỏa cảm giác 
tức giұn cho bạn và mang đến những cảm xúc tích cực. Nghe có vẻ trái tự 
nhiên, nhưng rất đáng để bạn thử. Bạn sẽ thấy mình bình an hơn, làm việc 
hiệu quả hơn. 

Nhiều nữ lãnh đạo tự xem mình là người lạc quan ậ nhưng đồng thời vүn rất 
thực tế. Chính sự pha trộn tính cách độc đáo này đã giúp họ cân bҵng. Họ rất 
chú ý đến các dữ kiện. Vì thế khi họ phạm sai lầm, đi sai hướng hoặc hứng 
chịu thất bại, họ đặc biệt tài giỏi trong việc đón nhұn phản hồi, góp ý và dựa 
vào đó để tiếp tục bước tới. 

Bạn có thể học kỹ nĕng này khi phải đối diện với nghịch cảnh, hoặc có thể 
chuҭn bị tinh thần bҵng cách giả lұp trải nghiệm đó. Chẳng hạn, dự đoán ba 
hұu quả do thái độ làm việc không tốt của mình gây nên: bị đuổi việc, bỏ việc 
vì phүn nộ, hoặc chấp nhұn những lời góp ý và tìm cách giải quyết vấn đề. 

Nếu bạn biết trước mình sẽ cĕng thẳng, hãy chuҭn bị tinh thần từ trước. Hãy 
chắc chắn rҵng bạn thұt sự bình tƿnh và nghӍ ngơi đầy đủ. Sẽ rất khó để cởi 
mở và linh động nếu bạn bị thiếu ngủ. 

Sҹn sƠng thay đәi 
Hoàn cảnh thay đổi. Đó là lúc nhà lãnh đạo nhұn ra thời điểm phải thuұn theo 
tình huống. Đó là điều khó khĕn nhất cho tất cả mọi người: Bạn phải hết sức 
tұp trung vào kế hoạch làm việc, nhưng đồng thời phải sҹn sàng dҽp bỏ nó 
nếu giải pháp này không còn phù hợp. 

Phụ nữ vốn bҭm sinh đã có kỹ nĕng thích ứng. Nếu bạn là một người mҽ, hẳn 
bạn sẽ quen với những thay đổi bất ngờ của những đứa con. Nếu không phải 
là một người mҽ, bạn sẽ thích nghi theo cách khác, vì được nuôi dạy để trở 
thành một người luôn phải cân bҵng giữa cuộc sống gia đình và công việc. 

Vì vұy, bạn không phải lo lắng về khả nĕng này của mình, và đừng bỏ quên 
lợi thế này. 

Khi tình thế thay đổi, không nhất thiết bạn phải hy sinh giấc ngủ để sắp đặt 
mọi thứ. Bạn không cần phải tìm kiếm những thỏa hiệp khả dƿ để làm vừa 
lòng tất cả mọi người. Cắm đầu làm mãi một việc là cách tồi tệ nhất. Những gì 
bạn cần là tìm giải pháp thay thế. Đó chính là khả nĕng thích ứng. Hãy nghƿ 
về những hướng đi khác nhau, ngay cả khi hướng đi có thể là dừng lại và suy 
ngүm. 

Thành lұp doanh nghiệp mới, tiếp cұn thị trường mới, hay cải tiến bất kỳ hoạt 
động gì đều là những thách thức đòi hỏi sự thích nghi ậ và đều khá đáng sợ. 
Bạn sẽ phải làm quen với những gì mұp mờ, không chắc chắn. 

Nhiều tình huống, không chӍ là những thay đổi to lớn, đều có thể kích thích 
cảm xúc tương tự. Chẳng hạn, bạn phải đương đầu với một đối thủ khó nuốt; 
đội ngǜ nhân viên thà chết chứ không đi theo đường hướng mới như bạn 
mong muốn; quản lý cấp cao chӍ trích bản kế hoạch của bạn; khách hàng 
khiến bạn thất vọngầ 
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Sau đây là vài ý tưởng để bạn lấy lại cân bҵng: 

Trước tiên, hãy hít thở sâu và đếm đến mười ậ vừa đủ thời gian để khởi động 
lại từ đầu. Hãy cho mình một khoảng cách nhất định để nhìn toàn cục vấn đề. 
Đặt mình vào vị trí một người nào đó, thұm chí là đối phương, để có cái nhìn 
hoàn toàn khác. Ngừng nói và chú ý lắng nghe, cố gắng hiểu hàm ý đҵng sau 
những nhұn xét của người khác. Bҵng cách bình tƿnh suy xét, bạn có thể nhìn 
nhұn tình huống khác đi. 

Nếu thử thách không buộc bạn phải thích nghi ngay lұp tức, hãy tìm đến 
những người có nhiều kinh nghiệm để xin những nhұn xét khách quan hơn. 

Nhìn sự việc từ nhiều góc độ sẽ vô cùng hữu ích, đặc biệt là khi môi trường 
thay đổi đột ngột hoặc rõ rệt. 

Hãy nhớ rҵng, những thĕng trầm trong cuộc hành trình đến vị trí lãnh đạo của 
bạn là điều chắc chắn xảy ra. Nếu không biết thích nghi trong công việc lүn 
cuộc sống cá nhân, chúng ta sẽ mất đi khả nĕng xét đoán vấn đề, ta sẽ trở 
nên cứng nhắc, phó mặc cuộc đời mình và để cho cảm xúc chi phối. 
 
Phần III - Kết nối 
Tìm đӃn nhӳng mӕi quan hӋ khắng khít 
Các số liệu cho thấy, những ai có mạng lưới các mối quan hệ vững bền và 
được nhiều người chӍ bảo dүn dắt sẽ có cơ hội thĕng tiến nhiều hơn, kiếm 
được nhiều tiền hơn, và hài lòng với công việc hơn. 

Vì vұy, xây dựng các mối quan hệ là một phần trong công việc hҵng ngày của 
bạn. Không phải chӍ vì mục đích tiến thân, mà còn nhҵm duy trì cuộc sống tốt 
đҽp cho bạn và đội ngǜ nhân viên của bạn. 

Bởi phụ nữ cần thời gian để xây dựng mối quan hệ, nên đa số chúng ta có xu 
hướng duy trì một vài mối quan hệ gần gǜi với những cá nhân có tính cách 
giống mình. Chính điều này khiến phụ nữ nơi công sở gặp nhiều bất lợi. 

Muốn trở thành một nhà lãnh đạo tài giỏi, bạn thұt sự cần một mạng lưới 
quan hệ trong kinh doanh và kỹ nĕng kết nối. Bạn phải thұt sự đầu tư cho nó, 
vì các mối quan hệ không tự nhiên tìm đến. 

YӃu tӕ then chӕt cӫa mạng lѭӟi quan hӋ: Ngѭӡi đӥ đҫu. 
Bạn cǜng có thể vươn lên vị trí dүn đầu mà không cần một người đӥ đầu. 
Nhưng cuộc hành trình của bạn sẽ dễ dàng hơn, và chắc chắn sẽ dễ chịu 
hơn, khi có ai đó giúp đӥ, ủng hộ bạn. 

Những người đӥ đầu còn hơn cả những người thầy, mặc dù bạn cần cả hai 
đối tượng này trong mạng lưới của mình. Người đӥ đầu sҹn sàng can thiệp 
để tạo cho bạn cơ hội và dang tay bảo vệ bạn khi mọi thứ không suôn sẻ. Họ 
không giúp đӥ bạn chӍ vì đó là một phần công việc của họ, mà bạn cǜng góp 
phần vào sự thành công của chính họ. 

Công ty lƠ mӝt đại gia đình 
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Khi các nữ lãnh đạo thể hiện sự quan tâm đến các thành viên trong đội ngǜ, 
họ sẽ nhұn thấy nhân viên của mình sҹn sàng làm những điều tuyệt vời nhất 
trong khả nĕng của họ. Và khi một đội ngǜ thành công, thành công ấy sẽ mở 
rộng tính kết nối đến những đội ngǜ khác, mang lại nhiều thành công hơn nữa 
cho tổ chức. 

Bҵng cách đi theo tiếng gọi của nhu cầu chĕm sóc người khác và kết thân, 
bạn sẽ thұt sự có một “đại gia đình”. 

Các mối quan hệ song phương 

Với khuynh hướng tìm kiếm các mối quan hệ sâu sắc, nhiều phụ nữ không 
cảm thấy thoải mái khi nhìn thấy các ông cứ tụm lại với nhau là có vẻ thân 
thiết ngay lұp tức. Quý ông thì cho rҵng chẳng qua cǜng chӍ là “anh gãi lưng 
cho tôi thì tôi sẽ gãi lưng cho anh”. 

ụ tưởng kết thân với một ai đó chӍ vì mục đích để họ mang lại lợi lộc cho mình 
trong tương lai hẳn khiến bạn thấy không ổn. Nữ giới đưa ra rất nhiều lý do 
khiến họ ngần ngại, không chủ động thiết lұp một mối quan hệ: liệu có táo bạo 
quá không, người kia lúc nào cǜng bұn rộn cả, mình sẽ bị từ chối, thұt là 
thương mại quá mức, vân vân. 

Đây là lúc bạn chuyển hóa ý nghƿa sự việc. Hãy nhớ rҵng, có qua có lại là yếu 
tố cơ bản nhất của Quy tắc Vàng - “Hãy đối xử với người khác theo cách bạn 
muốn họ đối xử với mình”. 

Những người giao thiệp giỏi biết rҵng các mối quan hệ sẽ hình thành khi bạn 
chủ động giúp đӥ người khác, trước khi bạn cần tới sự giúp đӥ của họ. 
Nhưng nếu bạn không biết mình có thể giúp được gì cho một đồng nghiệp 
nhiều kinh nghiệm hơn hoặc cấp trên thì sao? Bạn cần dành thời gian tìm 
hiểu. 

Khi người ta nhұn được một điều gì đó, họ cảm thấy có trách nhiệm phải đền 
đáp lại. Điều này đúng với bất kỳ nền vĕn hóa hay đất nước nào, bởi nhu cầu 
muốn đền đáp đã ĕn sâu vào cung cách cư xử của con người. 

Bạn có thể tұn dụng yếu tố này vì một mục đích tốt đҽp hơn ậ để khởi đầu 
mối quan hệ với những người bạn chưa quen hoặc chưa biết rõ. Trong 
trường hợp này, trao đổi thông tin có thể là một cuộc trao đổi sòng phẳng. 

Nếu bạn vүn thấy ý tưởng cho đi nhұn lại còn quá xa lạ thì hãy bắt đầu từng 
chút một. Thử gửi một bài viết cho một đồng nghiệp mà bạn nghƿ họ sẽ thích. 
Bạn sẽ ngạc nhiên khi thấy đa số mọi người đều vui vẻ khi nhұn được tin từ 
bạn. Và hãy chú ý ậ thường người ta sẽ phản hồi lại, nhờ đó mà mối quan hệ 
song phương dễ dàng thiết lұp hơn. Họ sẽ nói về những gì họ cần, và có thể 
đó là những gì bạn có thể giúp họ. Hãy bắt đầu bҵng việc khám phá về người 
bạn nhắm đến. 

Đừng nghƿ về mối quan hệ song phương một cách máy móc: giúp đӥ một ai 
đó, ngồi chờ, được người ta đền đáp, rồi lặp lại. Hãy nhớ rҵng bạn đang trau 
dồi kỹ nĕng. Khoảng thời gian giữa cho đi và nhұn lại có thể lên đến nhiều 
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nĕm, vì thế thiết lұp mối quan hệ song phương nên trở thành thói quen. Và 
hãy bắt đầu ngay từ bây giờ. 

Cuối cùng, đừng cân đong đo đếm. Không phải ai cǜng đáp lại đúng những gì 
bạn mong đợi. Đôi khi bạn không bao giờ biết được họ sẽ đáp lại tấm thịnh 
tình của bạn bҵng cách nào. Có những người chӍ biết nhұn mà không biết 
cho. Nếu gặp một người như thế, hãy bỏ qua và đi tiếp. Đối với những người 
khác, bạn sẽ tұn hưởng cảm giác tốt đҽp khi bạn dang tay giúp đӥ họ. Đó 
cǜng là một món quà giá trị. 

Mạng lưới mối quan hệ không cần đến những “mưu ma chước quỷ”. Bạn chӍ 
cần ra ngoài, thể hiện sự quan tâm của mình đối với người khác, đề nghị 
được giúp đӥ họ. Đó cǜng là cách để bạn phát triển bản thân lүn sự nghiệp. 

Hãy nhớ, tương tự những sinh vұt sống khác, mạng lưới các mối quan hệ 
cǜng sa sút dần theo thời gian nếu không được chĕm sóc. 
 
Phần IV - Thực hiện 
Vѭӧt qua rƠo cản 

Thực hiện là khi bạn lựa chọn chuyển từ góc độ đứng nhìn mọi chuyện diễn 
ra thành người khiến cho mọi thứ xảy ra. Nó đòi hỏi lòng dǜng cảm. Bạn phải 
không ngại tranh đấu vì những gì mình muốn, thұm chí bạn có thể phải chống 
lại tính ì và nỗi sợ hãi của bản thân. Khi đã bắt tay vào thực hiện, bạn sẽ 
không thể quay lại. 

Muốn lãnh đạo, bạn phải được lắng nghe. Bạn phải cho người khác thấy sự 
hiện diện của mình. Bạn phải thể hiện bản thân, để người ta thấy cách bạn 
suy nghƿ, cách bạn tương tác dưới áp lực. 

Một nữ lãnh đạo lâu nĕm trong ngành đầu tư từng chia sẻ: “Mỗi thứ hai, 
chúng tôi có cuộc họp ban điều hành. Lúc đầu tôi chӍ biết ngồi nghe. Tôi học 
hỏi từ những nam đồng nghiệp bởi tất cả đều có mặt trong buổi họp đó. Một 
thời gian sau tôi bắt đầu phát biểu. Bạn không muốn nói điều gì ngu xuҭn, 
nhưng bạn đã hoàn thành công việc, và bạn phải nói về điều đó”. Bí quyết của 
bà là gì? Luyện tұp. Bà bắt đầu bҵng cách kể ra những phân tích mình đã 
thực hiện. Bà quan sát những người mình chọn làm hình mүu rồi mô phỏng 
theo. Dần dần mọi người quay sang chờ đợi bà đưa ra ý kiến. 

Bạn cǜng có thể học cách nêu lên chính kiến của mình. Bạn phải biết mình 
muốn gì. ChӍ vì sợ người khác chê bai mà nhiều người không dám hỏi. Đôi 
khi ta lại sợ mình chưa sҹn sàng. 

Đi tìm tiếng nói riêng không chӍ đơn thuần là nói. Học cách bày tỏ chính kiến 
và chuyển tải thông điệp của mình là một hình thức giải quyết vấn đề, và cǜng 
như các hành động giải quyết vấn đề khác, bạn cần chuҭn bị kỹ càng. 

Hãy dành thời gian tìm hiểu thông tin và cân nhắc những gì bạn muốn truyền 
tải. Hãy rõ ràng, cụ thể. Bạn sẽ dễ dàng thành công hơn khi bạn suy nghƿ 
thấu đáo hết mọi tình huống, hình dung ra những gì có thể xảy ra trong cuộc 
thảo luұn, và lên kế hoạch vượt qua rào cản. 
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Bắt tay vào thực hiện chính là đón nhұn rủi ro và cả nỗi lo sợ thường lҭn 
khuất bên trong. Nếu bạn cảm thấy sự thay đổi mà bạn nhắm đến ҭn chứa rủi 
ro quá lớn, hãy tự hỏi mình xem điều xấu nhất có thể xảy ra là gì. Sau đó 
tưởng tượng mình gặp thất bại, rồi suy nghƿ xem mình sẽ giải quyết nó bҵng 
cách nào. 

Còn nhiều lý do khiến bạn chưa dám dấn thân. Nhưng chọn cách không bắt 
tay vào thực hiện chẳng khác nào để tảng đá lớn chắn ngang con đường bạn 
đi. 

Hưy đӭng lên vƠ nói thẳng 

Nhiều nữ lãnh đạo sinh ra đã dám dứng lên tự bảo vệ mình, nhưng một số 
đáng kể khác phải tự rèn giǜa kỹ nĕng này. 

Có thể sự ngần ngại không nói ấy đang che đұy một nỗi sợ hãi sâu kín. 
Nhưng nếu bạn cứ để cho những nỗi sợ ấy kiểm soát, chúng sẽ khiến bạn tổn 
thương. 

Vấn đề còn phức tạp hơn ở chỗ “nói cǜng không được mà không nói cǜng 
không xong”. Bởi thường người phụ nữ nào dám lên tiếng cǜng là người phải 
hứng chịu nhiều thứ. Họ có thể bị cho là nóng nảy, khó khĕn, tự đánh bóng 
bản thân hoặc tệ hơn. Nhưng trong khi bạn ngồi chờ thì phái nam đã thương 
lượng cho những điều họ muốn và tự mình thĕng tiến. 

Bạn có thể phải học cách nói ra những gì cần nói: Trong lần họp sắp tới, hãy 
viết ra tên của tất cả những ai có mặt. Tiếp theo, kín đáo đánh giá ý kiến phát 
biểu của từng người, bạn sẽ thấy điều kiện để lên tiếng phát biểu không khắt 
khe như bạn tưởng, vì cǜng có những ý kiến khá nhảm nhí. 

Bài tұp thứ hai có thể giúp bạn là luyện tұp khả nĕng phát biểu: Chọn một chủ 
đề khó, viết ra những gì muốn nói bҵng cách gạch đầu dòng, tìm người đóng 
vai đối thoại để nghe mình nói, sau đó đổi vai để hiểu cảm giác của người tiếp 
nhұn. Nhờ đó bạn sẽ học được cách chuyển tải thông điệp hiệu quả hơn. 

Cách bạn bày tỏ điều mình muốn nói cǜng quan trọng không kém nội dung 
mà nó chứa đựng. Khi bạn có thể tách bạch được dữ kiện ra khỏi cảm xúc, 
đồng thời học cách thұt sự lắng nghe và đồng cảm, bạn sẽ nhұn ra người đối 
diện cǜng bớt chống cự lại bạn hơn. 

Hãy thử những kỹ nĕng mới này tại nhà, với những khách hàng khó tính nhất 
của bạn ậ những đứa con. 

Đôi khi cách phản hồi tốt nhất với một ai đó là nói không. Nhưng bạn lo lắng 
lời từ chối của mình sẽ hủy hoại một mối giao hảo. Và không may là có quá 
nhiều phụ nữ làm nhiều thứ để tránh phải nói không. Chuyên gia thương 
lượng William Ury hướng dүn ta một cách làm hiệu quả: Bắt đầu bҵng việc 
thể hiện sự quan tâm thұt sự đến người đặt yêu cầu, sau đó nói không một 
cách rõ ràng và tôn trọng, tìm ra cách giải quyết khác phù hợp với cả hai. 

Tӵ mình tạo nên vұn may 
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Bài học cốt lõi trong quá trình dấn thân thực hiện là chịu trách nhiệm và tự 
mình làm cho mọi thứ diễn ra. 

Những người biết chịu trách nhiệm cảm thấy họ làm nên vұn mệnh của chính 
mình. Họ thấy mình kiểm soát được mọi thứ, và điều đó mang lại cho họ sự 
tự tin, lòng quyết tâm để theo đuổi những gì họ khao khát, dù cho xác suất 
thắng cuộc không cao. 

HƠnh đӝng 

Khả nĕng đón nhұn những rủi ro hợp lý là kỹ nĕng vô cùng cần thiết mà bất 
kỳ nhà lãnh đạo nào cǜng phải có. 

Tránh né rủi ro không phải là một lựa chọn, vì chẳng bao lâu sau bạn cǜng sẽ 
gặp phải rủi ro. Học cách đối diện với nỗi sợ hãi thұt sự là yếu tố quan trọng 
nhất để đón nhұn cơ hội. 

Đa số chúng ta đánh giá rủi ro bҵng cách liệt kê ra những tình thế bất ổn. Hãy 
làm ngược lại. 

Trước tiên bạn hãy tưởng tượng về điều tốt đҽp nhất có thể xảy ra. Hãy viết 
ra và làm cho nó trở nên cụ thể hơn. Hãy trò chuyện với 5 người biết về cơ 
hội ấy, và nhờ họ tưởng tượng kết quả tốt đҽp nhất có thể đạt được. Hãy nghƿ 
xem một người bạn ngưӥng mộ sẽ đón nhұn cơ hội ấy ra sao. 

ChӍ khi nào bạn thұt sự nghƿ ra được mọi khía cạnh tốt đҽp mà cơ hội mang 
lại, bạn mới có thể quyết định xem liệu phần tiếp theo có xứng đáng với nó 
hay không. 

Rủi ro và nỗi sợ hãi là những người bạn đồng hành không thể thiếu của cơ 
hội. Hãy xác định nỗi sợ hãi của bạn và viết nó ra. Những nỗi sợ hãi này giúp 
bạn lên kế hoạch, làm việc chĕm chӍ và trách mặt tiêu cực. Nhưng bạn càng 
chống lại chúng thì bạn càng khiến chúng mạnh mẽ hơn. Thay vào đó, hãy 
làm quen với chúng, tìm hiểu xem chúng là nguồn cơn của những hành vi 
nào, và hұu quả của những hành vi đó. 

Giờ bạn đã kiểm soát được mọi thứ. 
 
Phần V - Nguồn nĕng lượng trong tay bạn 
ụ nghƿa, định hướng, kết nối và thực hiện ậ tất cả giờ đã trở thành công cụ 
trong tay bạn, sҹn sàng để bạn mang ra sử dụng trong suốt hành trình làm 
lãnh đạo. 

Nhưng bạn sẽ chẳng đi đến đâu nếu bạn không còn sức lực để bước tới. Sự 
nghiệp lãnh đạo đòi hỏi nơi bạn sự nỗ lực lâu bền, dù lƿnh vực bạn chọn là gì 
đi nữa. 

Chúng ta không thể biến cát thành vàng, cǜng không thể đào thêm giờ thứ 25 
trong ngày. Nhưng chúng tôi có thể giúp bạn điều chӍnh lại thời gian biểu. 

Tất cả xuất phát từ quan điểm hiệu quả hơn về sự cân bҵng giữa công việc 
và cuộc sống. Đa số phụ nữ có xu hướng cho rҵng mất cân bҵng là nguyên 
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nhân của mọi vấn đề về nĕng lượng, bởi trước nay người đời thường nói ở 
nhà là tái tạo nĕng lượng, đến sở làm là tiêu hao nó. 

Trên thực tế, mọi chuyện không rạch ròi đến vұy. Một công việc phù hợp có 
thể mang lại cảm giác hào hứng. Và cách phân bổ thời gian bất hợp lý ở nhà 
có thể khiến bạn suy giảm nĕng lượng. 

Cân bҵng là chuyện hoang đường. Không ai cân bҵng cả. Vấn đề là giữ 
thĕng bҵng khi bạn bị chao đảo quá mức. 

Các nữ lãnh đạo mà chúng tôi tiếp xúc không hy sinh giờ ngủ, cǜng không từ 
bỏ cuộc sống gia đình để dành trọn thời gian cho công việc, và họ còn đi nghӍ 
mát nữa. 

Hãy quên đi ý nghƿ rҵng bạn chӍ ổn định khi kiểm soát được mọi thứ. Thay lối 
tư duy đó bҵng việc quản lý dòng chảy nĕng lượng thұt sự của mình ậ trong 
phạm vi những gì thұt sự quan trọng đối với bạn. 

Nghiên cứu của Edy Greenblatt chӍ ra bốn loại nĕng lực mà bạn có thể sử 
dụng: 

Thể chất: Khả nĕng chịu đựng và nguồn động lực cơ bản của bạn. Bạn có 
luyện tұp thể thao không? Chế độ ĕn uống của bạn có lành mạnh và điều độ 
không? Bạn có ý thức chĕm sóc bản thân mình không? Nhiều phụ nữ cảm 
thấy tội lỗi khi thỏa mãn các nhu cầu của chính mình ậ và đó là lối suy nghƿ 
sai lầm. 

Nhұn thức: Các hoạt động trí óc của bạn. Bạn có dễ tұp trung không? Hoạt 
động nào khiến bạn thích nhất? 

Tâm lý: Tâm trạng của bạn. Điều gì khiến bạn lo lắng, sợ hãi hoặc cĕng 
thẳng, và điều gì khiến bạn nhảy cүng lên vui sướng? 

Xã hội: Mối quan hệ của bạn với những người khác, các giá trị cốt lõi của 
bạn. Các hoạt động đội nhóm cho bạn thêm nĕng lượng hay vắt kiệt sức của 
bạn? Bạn có sống vì ước mơ của mình? 

Các nghiên cứu cho thấy nếu ngủ không đủ giấc, bạn có thể tĕng khả nĕng 
tұp trung bҵng cách đi bộ một quãng ngắn hoặc tұp thể thao. 

Chuҭn bị cho bài thuyết trình có thể khiến bạn thấy mệt mỏi về mặt cảm xúc, 
nhưng bạn sẽ cảm thấy một nguồn nĕng lượng dâng trào khi kết nối với khán 
thính giả. 

Giấc ngủ ngon buổi tối là món ĕn bồi bổ trí não và cơ thể tốt nhất cho tất cả 
mọi người. Ngủ bao nhiêu là đủ? Lời khuyên tốt nhất là hãy lắng nghe nhu 
cầu của bản thân. 

Nhịp sinh học là những chu trình của cảm giác sảng khoái và mệt nhọc. Theo 
đó phần lớn mọi người có thể hoạt động liên tục trong khoảng 90 phút, rồi một 
chu trình kết thúc, vài phút nghӍ giải lao ngắn sẽ giúp bạn tӍnh táo. Đây là lý do 
tại sao nghӍ ngơi lại tốt cho cơ thể bạn, và ngồi lâu một chỗ vắt kiệt sức bạn. 
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Bạn có thể thêm nĕng lượng cho một ngày bҵng những phương pháp không 
đỏi hỏi quá nhiều thời gian: 

Học yoga và thêm một hoặc hai bài tұp đơn giản vào danh sách những việc 
cần làm trong ngày. 

Đi bộ xuống sảnh tại nơi bạn làm việc hoặc bước ra ngoài đi dạo vài lần trong 
ngày 

Nghe loại nhạc mình yêu thích. 

Mang hoa tươi vào phòng làm việc. 

Làm điều tốt cho người khác. 

Hoặc bạn hãy tạo ra một danh sách các việc nên làm cho riêng mình. 

Tӕi giản nhӳng viӋc khiӃn bạn kiӋt sӭc 

Phương pháp quan trọng nhất để duy trì nguồn nĕng lượng mà các nữ lãnh 
đạo chia sẻ là lұp danh sách những điều bạn ưu tiên và làm đúng những gì 
bạn đã định. 

Dƿ nhiên sẽ có những lúc bạn phải có ngoại lệ, phá vӥ quy định để xử lý 
những tình huống khҭn cấp và những trường hợp bất ngờ. Từ khóa ở đây là 
lựa chọn và ngoại lệ. Nếu bạn đảm bảo những trường hợp ngoại lệ này đúng 
là ngoại lệ và vүn bám sát kế hoạch sau đó, bạn sẽ ngạc nhiên khi thấy mình 
tiết kiệm được biết bao nhiêu nĕng lượng. 

Một trong những nguy cơ đe dọa kế hoạch bảo toàn nĕng lượng là dạng công 
việc 24/7, tiếp tay cho nó là chiếc điện thoại di động. 

Trái hẳn với ý định của bạn là chu toàn mọi thứ, các nhà tâm lý học phát hiện 
ra rҵng làm nhiều việc một lúc hại nhiều hơn lợi. Khi bạn bỏ dở việc đang làm 
để trả lời email hoặc điện thoại, bạn phải chịu chi phí “đánh đổi” ậ các nhà 
khoa học cho biết mất 20 phút bạn mới quay lại được mức độ tұp trung ban 
đầu. 

ĐӇ hӗi phөc nhanh chóng 

Hồi phục sau một việc không ngờ xảy đến là một trong những thử thách lớn 
nhất trong việc điều phối nguồn nĕng lượng. 

Sức khỏe thể chất là nền tảng của sự kiên cường. 

Các yếu tố giúp bạn hồi phục: 

Ngủ đủ giấc và biết quan tâm đến sức khỏe của mình. 

Mạng lưới các mối quan hệ vững mạnh nhờ có gia đình, bạn bè tin tưởng. 

Đưa ra những nhұn xét đúng đắn về những gì đang thұt sự diễn ra. 

Một kế hoạch hành động nhҵm lấy lại những gì đã từng khiến bạn hào hứng 
thực hiện. 
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Sự hiện diện của những người có sức ảnh hưởng với bạn. 

Hãy sҹn sàng đón nhұn những trở ngại sắp đến bҵng cách chuҭn bị sҹn 
những “trợ tá đắc lực” trên. 

Bạn còn phải biết tự hồi phục sức lực trong quá trình thực hiện những công 
việc hҵng ngày. 

Vài gợi ý về cách rèn luyện: 

Nuôi dưӥng và mở rộng mạng lưới hỗ trợ từ bạn bè và người thân trong gia 
đình. 

Thường xuyên luyện tұp thể thao. 

Đảm bảo ngủ đủ giấc. 

Đảm bảo dành thời gian trong tuần cho việc sáng tạo. 

Đi nghӍ mát. 

Thử hát hò một chút. 

Tham gia hội nhóm. 

Sống vui vẻ mỗi ngày. 

Hành trình lảnh đạo là một cuộc chạy đua đường trường. Hãy tұn hưởng 
cuộc hành trình, bao gồm các thế mạnh và sự bền chí của bản thân. 

Trải nghiӋm cảm giác hѭng phấn 

Cảm hứng không chӍ là cảm giác hào hứng về mặt trí óc, cảm xúc hay tinh 
thần, nó còn là thứ thuốc bồi bổ sức khỏe. 

Bạn tìm nguồn cảm hứng của mình ở đâu? Hãy bắt đầu bҵng việc nghӍ xem 
điều gì trong công việc bạn cảm thấy hài lòng nhất. Nếu bạn thấy công việc 
đang làm không phù hợp với mình, vұy công việc phù hợp là gì? Hãy nhớ lại 
trải nghiệm hào hứng nhất mà bạn từng có, rồi phân tích xem vì sao nó lại 
như thế. Có cách nào tạo điều kiện cho trải nghiệm tương tự xảy ra không? 

Khi đã tràn trề cảm hứng, công việc mới vui làm sao! 
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30 giơy ma thuұt trong diӉn thuyӃt 

Dù bạn làm việc gì đi nữa, bạn cǜng đều gặp phải những tình huống buộc 
phải ứng khҭu, và thành công trong cuộc sống có thể được quyết định bởi kỹ 
nĕng đối đáp, ứng khҭu của bạn. Với 30 giây ma thuұt trong diễn thuyết, tác 
giả Andrri Sedniev sẽ đem đến cho người đọc những bí quyết để trở thành 
một người ứng khҭu giỏi. 

 

NguyỚẹ tốc: Magic of iẸproẸptu speakiẹg: Create a speech that wiặặ be 
remmembered for yars in under 30 seconds 

Người dȅch: Hoàẹg Duy 

Bǝẹ quyềẹ tiếẹg ạiệt: Thối Hà Books 

Vӄ TỄC GIҦ 

Andrii Sedniev, nhà quản trị kinh doanh, nhà sáng lұp và giảng viên của hệ 
thống Ma thuұt của phép ứng khҭu, hệ thống đã giúp hàng trĕm diễn giả trên 
toàn thế giới giải phóng tiềm nĕng của bản thân trong việc diễn thuyết trước 
công chúng. 

Ӣ tuổi 19, Andrii được cấp bҵng chứng nhұn CCIE (Certified Cisco 
Internetwork Exprert). Đây là bҵng chứng nhұn được trọng vọng nhất trong 
thế giới công nghệ thông tin và ông trở thành người trẻ nhất châu Ểu có được 
tấm bҵng này. 

Ӣ tuổi 23 tuổi, Andrii theo học chương trình quản trị kinh doanh tại một trong 
top 10 trường quản trị kinh doanh ở Hoa Kỳ. Ọng là sinh viên trẻ nhất theo 
học chương trình này. 

25 tuổi, ông vào làm việc tại trụ sở chính của hệ thống Cisco ở vị trí giám đốc 
sản phҭm, người chịu trách nhiệm trong việc điều hành một bộ định tuyến 
mang lại 1 tỷ đô la lợi tức hҵng nĕm. 

Andrii đã tạo nên hệ thống Ma thuұt của phép ứng khҭu, nó cho phép bạn đạt 
được những điều mà đa số các diễn giả không thể đạt được sau 10 nĕm, chӍ 
trong 2 tháng. 
Tại sao phải học cách ứng khҭu 
 
Bạn thấy sao khi được yêu cầu phát biểu không chuҭn bị trước lần đầu tiên 
trong đời? Tôi nhớ vào sinh nhұt của bà tôi 20 nĕm trước, mҽ tôi nói: “Andrii, 
chuҭn bị đến lượt con chúc mừng bà đấy”. Tôi đã nghƿ: “Trời ơi! Mình phải 
phát biểu sau 2 phút nữa mà mình lại chẳng biết nói gì. Mọi người sẽ chứng 
kiến cảnh mình bị bẽ mặt và mình sẽ cảm thấy vô cùng khốn khổ”. 
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Dù bạn làm việc gì đi nữa, bạn cǜng đều gặp phải những tình huống buộc bạn 
phải ứng khҭu, và thành công trong cuộc sống có thể được quyết định bởi kỹ 
nĕng đối đáp, ứng khҭu của bạn. 

Một câu trả lời trong buổi phỏng vấn xin việc có thể quyết định việc bạn có 
nhұn được công việc bạn hҵng mơ ước hay không. Một câu trả lời trong các 
cuộc phản biện trên truyền hình có thể quyết định việc bạn có trở thành tổng 
thống hay khôngầ 

Trung bình, những người ứng khҭu tốt thĕng tiến nhanh hơn, thú vị hơn mọi 
người xung quanh và sáng tạo hơn trong cuộc sống thường nhұt. 

Có một tin tốt cho bạn, bạn có thể trở thành diễn giả ứng khҭu xuất sắc trong 
một thời gian ngắn, nếu bạn đi theo đúng quy trình. 
Thế nào là ma thuұt của phép ứng khҭu 
 
Ma thuұt của phép ứng khҭu sẽ giúp bạn xây dựng các bài phát biểu hiệu 
quả. Các kỹ thuұt bạn học đã được kiểm chứng dựa trên hàng trĕm diễn giả 
chuyên nghiệp và đã thành công. Bạn sẽ nhұn được các bước chính xác và 
cần thiết để tạo nên một bài phát biểu xuất sắc. 

Khi tôi khoảng 12 tuổi, tôi có một nỗi sợ hãi rất lớn. Tôi sợ bị những tên côn 
đồ trên phố đánh. Bố mҽ đã cho tôi vào trường dạy karate để tôi khắc phục 
nỗi sợ hãi này. 

Vào mỗi buổi luyện tұp, tôi phải đấu với những bạn học nhiều tuổi hơn, to lớn 
hơn càng khiến tôi cảm thấy đau đớn, khó chịu. Một hôm, huấn luyện viên 
của chúng tôi nói: “Các em, đừng sợ cơn đau do những cú đấm gây nên. Hãy 
chiến đấu với một thái độ như lúc các em tham gia một trò chơi. Lúc này các 
em đấm trượt, lúc khác các em đánh trúng đối thủ của mình. Vui lắm! Nó thú 
vị, hào hứng và đầy thách thức!”. 

Điều thầy nói không chӍ thay đổi thái độ của tôi đối với karate mà còn với cả 
phép ứng khҭu. 

Khi tôi nghƿ về trұn đấu như nghƿ về một trò chơi, tôi tұn hưởng sự thử thách 
thay vì nghƿ đến cơn đau. Bố mҽ tôi thấy thұt khó tin, nhưng sau 2 tháng, tôi 
thұm chí còn xung phong tham dự giải vô địch karate toàn thành phố. 

Đấu hết sức với võ sƿ karate giỏi nhất thành phố có đau không? Tất nhiên là 
có! Tôi có bị những vết bầm tím trên người sau trұn đấu không? Thực ra, gần 
như chỗ nào trên người tôi cǜng có. Có vui không? Tôi thấy vô cùng tuyệt vời 
và trұn đấu này là một trong những ký ức thời thơ ấu quý giá nhất của tôi. 

Một ngày, khi còn là sinh viên đại học, tôi cùng bạn bè vào một quán bar, sau 
khi gọi đồ uống và bắt đầu trò chuyện, tôi nói câu gì đó buồn cười khiến tất cả 
mọi người cùng cười ồ lên. Tôi lại nói thêm một câu đùa nữa và tất cả mọi 
người lại cười tiếp. Hôm đó, kể cả những danh hài tài giỏi nhất cǜng phải 
ghen tị với khả nĕng pha trò ngay tức thì của tôi, và cứ thế mọi người cười 
nghiêng ngả gần 2 tiếng. 
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Đây chính là trạng thái hiệu suất cao. Bạn cảm thấy mình hoạt động hiệu quả 
hơn hẳn bình thường, ý tưởng tràn đầy, công việc được hoàn thiện, bạn nói 
chuyện thұt hài hước và những ứng khҭu của bạn thұt tuyệt vời. Làm thế nào 
để bạn có thể ở trạng thái này trong khi thực hiện bài nói ứng khҭu của mình? 

Nghiên cứu cho thấy khi ở trạng thái hiệu suất cao, người ta thấy thư giãn, 
hứng khởi, hoạt bát, cởi mở, tự tin. Khi 5 trạng thái này được hợp lại, các tác 
động của chúng lên hiệu suất được nhân lên nhiều lần. Cách đơn giản nhất 
để đạt được trạng thái này là sử dụng kỹ nĕng điều chӍnh do các nhà khoa 
học mô phỏng và sao chép hành vi của những người thành đạt. 

Thư giãn: Thả lỏng hoàn toàn mọi cơ bắp, tұp trung vào nhịp thở của bạn. 
Chú ý rҵng mỗi lần bạn thở ra và hít vào, cơ thể bạn dần dần được thư giãn 
cho đến khi bạn được thư giãn hoàn toàn. 

Hứng khởi: Hãy nhớ đến một lần trong đời bạn cảm thấy thực sự hứng khởi 
và tái hiện tình huống đó trong tâm trí. 

Hoạt bát: Trở nên tràn trề nĕng lượng. Hãy nhớ là dù thế nào bạn cǜng cần 
chuҭn bị đầy đủ nĕng lượng cho mình trong khi cảm thấy hoàn toàn thư giãn. 
Nó là một cảm giác tuyệt vời nhờ trạng thái bình tƿnh bên ngoài và sҹn sàng 
bên trong. 

Cởi mở: Hãy nhớ lại một lần nào đó bạn cảm thấy sҹn sàng chấp nhұn bất cứ 
điều gì thế giới ban cho bạn. Bạn không biết điều gì xảy ra trong khoảnh khắc 
tiếp theo nhưng điều đó không quan trọng bởi bạn đã sҹn sàng chấp nhұn bất 
cứ điều gì. 

Tự tin: Có thể bạn đã nói hoặc làm gì đó chắc chắn 100%. Hãy tái hiện lại tình 
huống đó và cảm nhұn những gì bạn đã cảm thấy tại thời điểm đó. 

Thực hiện các bước này nhiều lần bạn sẽ đạt được trạng thái hiệu suất cao 
rất nhanh. 

Đã có rất nhiều nghiên cứu được thực hiện nhҵm so sánh khả nĕng hoạt 
động của bán cầu não phải (thuộc về tiềm thức) và bán cầu não trái (thuộc về 
ý thức). Kết quả cho thấy, bán cầu não phải phụ trách việc sáng tạo hoạt 
động nhanh gấp 2 triệu lần bán cầu não trái phụ trách việc phân tích ... 

Khi một diễn giả thiếu kinh nghiệm được hỏi một câu, anh ta thường tạo ra 
một đoạn độc thoại nội tâm: “Ọi, mình không biết phải nói gì cảầ Thời gian 
thì trôi nhanh quá mà mình thì chưa có ý tưởng gì hếtầ”. Đoạn độc thoại nội 
tâm ấy sẽ cản trở bán cầu não sáng tạo siêu nhanh và thay vào đó khởi động 
bán cầu não phân tích. Như vұy, việc tư duy nhanh và đưa ra một câu trả lời 
hay là bất khả thi. 

Vұy làm thế nào để ngĕn những suy nghƿ tiêu cực khỏi tâm trí và cản trở bên 
não siêu nhanh ? 

Để đạt được điều này, đơn giản, bạn chӍ cần chấp nhұn hai đức tin của 
những diễn giả ứng khҭu tầm cӥ thế giới: “Tôi chắc chắn sẽ trả lời mọi câu 
hỏi” và “Không phải lúc nào tôi cǜng có câu trả lời xuất sắc”. 
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Yếu tố quan trọng hàng đầu của bất kỳ diễn giả nào đó là một trạng thái tâm 
lý “làm được”. Để khiến việc này hiệu quả, bạn cần ngĕn chặn tất cả mọi ý 
nghƿ tiêu cực. Hãy quên những ý nghƿ như “mình chưa được chuҭn bị”, “mình 
thấy sợ”, bởi dù có biết phải nói gì hay không, cuối cùng bạn vүn sẽ cất tiếng. 

Đức tin của những diễn giả ứng khҭu vƿ đại nhất là: “Cho dù tôi có ý tưởng 
hay hay không tôi vүn sẽ trả lời. Kinh nghiệm ứng khҭu của tôi và những kỹ 
thuұt tôi đã học được trước đây sẽ giúp tôi tìm ra câu trả lời hay nhất cho mỗi 
câu hỏi”. 

Hãy nhớ rҵng, ứng khҭu chӍ là một trò chơi. Cho dù bạn đưa ra câu trả lời nào 
đi nữa thì đó vүn là câu trả lời tốt nhất bạn có thể đưa ra trong tình huống và 
khoảnh khắc cụ thể đó. 
Quy tắc ý nghƿ đầu tiên 
Quy tắc này cho biết “Khi nghe một câu hỏi, hãy bắt đầu trả lời dựa vào 
những ý tưởng đầu tiên xuất hiện trong đầu bạn”. Nếu bạn chờ lâu hơn, bạn 
sẽ kích hoạt độc thoại nội tâm của mình, kiểu như: “Mình không thể nào nghƿ 
ra một câu trả lời tốt nhất. ụ tưởng này không hoàn hảo. Ọi thời gian trôi qua 
nhanh quá mà mình vүn không biết phải nói gìầ”. 

Bҵng cách trả lời dựa trên những ý nghƿ đầu tiên, bạn sẽ chặn được dòng tư 
duy ý thức và kích hoạt cỗ máy tiềm thức sản xuất ý tưởng siêu nhanh. 

Trước khi bắt đầu nói, bạn không nhất thiết phải hình thành toàn bộ câu trả 
lời. Điều duy nhất bạn cần là một điểm khởi đầu. Hãy trả lời bҵng ý nghƿ đầu 
tiên và nếu bạn có một ý tưởng hay sau đó, việc chuyển hướng theo mạch trả 
lời là luôn luôn khả thi. 
 
30 giây đầu 
 
Hãy luôn dành ra 30 giây đầu để suy nghƿ về câu trả lời. Thұt khó để đưa ra 
một câu trả lời tốt chӍ trong 30 giây, ngay cả đối với những diễn giả tầm cӥ thế 
giới. Điều duy nhất bạn cần là một điểm khởi đầu, một ý nghƿ đầu tiên. Bạn sẽ 
còn nhiều thời gian để nghƿ tiếp về phần còn lại của câu trả lời. 

Tốc độ suy nghƿ của bạn nhanh hơn rất nhiều so với tốc độ bạn nói. Khi bạn 
nói về một ý tưởng, bộ não của bạn sẽ sáng tạo những ý nghƿ mới cho phép 
bạn phát triển ý tưởng mà bạn đang trình bày hoặc chuyển sang một ý tưởng 
mới. 

Nếu bạn cảm thấy cần thêm thời gian suy nghƿ, chӍ cần nói chұm hơn hoặc 
tạm dừng. 

Không ai có thể ép bạn trả lời một câu hỏi cụ thể nào cả. ChӍ bạn mới có 
quyền quyết định xem nên trả lời thế nào hoặc thұm chí là có trả lời câu hỏi 
đó hay không. Sẽ có vô vàn các khả nĕng có thể xảy ra: bạn có thể trả lời trực 
tiếp một câu hỏi, trả lời một phần câu hỏi đó, nói những điều không liên quan 
tới câu hỏi, nói “miễn bình luұn” hoặc quyết định sẽ trả lời sau. 
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Câu trả lời của bạn không nhất thiết phải thông minh, trung thực, thực tế hay 
liên quan đến câu hỏi. Quy tắc duy nhất đó là bạn cần quyết định trong ý thức 
xem bạn sẽ trả lời câu hỏi nào. 

Đa phần các câu hỏi thường không rõ ràng. Hãy nhớ rҵng có rất nhiều hướng 
đi khác cho câu trả lời của bạn. Hãy trả lời câu hỏi theo cách bạn hiểu. Chẳng 
hạn như câu hỏi: “Nếu bạn được bầu chọn người xuất chúng nhất thế kỷ XX, 
bạn sẽ bầu cho ai và tại sao?”. 

Bạn có thể xử lý một câu hỏi như vұy bҵng cách xác định cách bạn hiểu câu 
hỏi đó và sau đó trả lời theo kiểu của bạn. Ví dụ: “Đối với tôi, người xuất 
chúng nhất thế kỷ XX là người có ảnh hưởng lớn nhất tới cuộc sống của tôi 
và nếu không có người đó, cuộc đời tôi đã không được thế này. Người đó là 
bà tôiầ”. 

Hoặc bạn có thể chọn một từ có trong câu hỏi để bắt đầu. Ví dụ với câu hỏi 
trên, nếu bạn chọn từ “bầu chọn”, câu trả lời có thể là “Khi chúng ta quyết 
định xem ai là người xuất chúng nhất thế kỷ XX, hoặc ai là ứng cử viên sáng 
giá nhất để trở thành tổng thống, chúng ta bỏ phiếu bầu. Tuy nhiên, liệu bầu 
chọn công khai có phải là cách tốt nhất để tuyển lựa hay không?”. Sau đó bạn 
có thể nói về bầu chọn và những cách khác để tuyển lựa. 

Khi ứng khҭu, bạn nói về ý tưởng đầu tiên của mình, sau đó bạn chuyển sang 
ý tưởng thứ hai và nói tiếp về nó, tiếp đó bạn lại chuyển sang ý tưởng thứ ba 
và cứ thế tiếp tục. Nếu bạn làm chủ được khả nĕng chuyển tiếp, bạn không 
những có thể nói trôi chảy từ ý này sang ý khác, mà còn có thể nói về bất kỳ 
chủ đề nào đến hàng tiếng đồng hồ mà không cần chuҭn bị. 

Chúng tôi muốn bạn luyện tұp khả nĕng chuyển tiếp với các bài sau: Kim tự 
tháp ngôn ngữ; Điểm tương đồng giữa con lừa và chiếc bàn; và Liên kết sáng 
tạo. 

Hãy chọn bất kỳ đồ vұt nào bạn thấy, ví dụ một chiếc tách. Đưa lên hạng cao 
hơn hoặc chia ra thành những hạng nhỏ. Hãy chia chiếc tách ra thành một 
loạt các phân nhóm khác nhau. Chẳng hạn như một tách cà phê, một tách trà, 
một cái tách nhôm hoặc một tách sứ. 

Hãy tưởng tượng rҵng chủ đề bài ứng khҭu của bạn là một chiếc tách, bạn có 
thể nói: “Có tách được làm từ thủy tinh, có tách làm từ sứ hoặc nhôm. Đối với 
tôi, loại đặc biệt nhất là loại làm từ nhôm, bởi chúng gợi cho tôi nhớ lại chuyến 
đi tới Trung Quốc, quốc gia đi đầu trong ngành sản xuất đồ nhôm”. Như vұy, 
chúng ta chuyển tiếp nhờ vào việc giảm hạng từ một chiếc tách cho tới 
chuyến đi đến Trung Quốc. 

Hãy chọn một sinh vұt có tri giác và một vұt vô tri (con lừa và chiếc bàn), giải 
thích xem sinh vұt sống này tương đồng với vұt vô tri kia như thế nào. Ví dụ, 
cả con lừa và chiếc bàn đều có 4 chân, bạn có thể ngồi lên con lừa và cǜng 
có thể ngồi lên bàn. Di chuyển một con lừa khó bảo cǜng khó khĕn như di 
chuyển một chiếc bàn vұy. Cả con lừa lүn chiếc bàn đều không thể nói tiếng 
Anh. Một nông dân có thể sở hữu cả con lừa và chiếc bàn. 
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Và hãy xem tiền-giám đốc ngân hàng; cà phê-mҽ; hoặc kỳ nghӍ-biểnầ liên kết 
như thế nào. Đừng mất quá nhiều thời gian suy nghƿ. Liên kết đầu tiên xuất 
hiện trong trí óc bạn chính là liên kết tốt nhất. “Khi nghƿ về cà phê, tôi nhớ đến 
mҽ tôi, bởi cà phê mҽ tôi pha là loại cà phê ngon nhất tôi từng uống”. Với một 
sự chuyển tiếp như vұy, bạn có thể dễ dàng chuyển từ chủ đề cà phê sang 
mҽ của bạn hoặc các bà mҽ nói chung. 

Luyện tұp thường xuyên các bài tұp như vұy sẽ giúp bạn nâng cao khả nĕng 
ứng khҭu của mình và tạo ra những đoạn chuyển tiếp trơn tru một cách độc 
lұp. Bạn có thể nói trôi chảy từ ý này sang ý khác về bất kỳ chủ đề nào đến 
hàng tiếng đồng hồ mà không cần chuҭn bị. 
 
3 sườn bài ma thuұt ứng khҭu 
 
Nhờ vào việc phân tích hàng ngàn diễn giả ứng khҭu, tôi đã khám phá ra 
rҵng, tất cả những bài phát biểu ứng khҭu hay nhất đều được bắt đầu bҵng 3 
cách tiếp cұn. 

Kể một câu chuyện. Bạn vүn nhớ câu chuyện Cô bé quàng khĕn đỏ bạn được 
nghe kể hồi nhỏ chứ? Bạn có nhớ bất kỳ bài thuyết trình nào bạn được nghe 
vài nĕm trước không?  

Các câu chuyện dễ nhớ đối với bộ não con người bởi chúng khơi dұy cảm 
xúc và kích hoạt thị giác, thính giác và tâm tư tình cảm. 

Ba nĕm trước, một phụ nữ đã kể cho tôi nghe một câu chuyện qua điện thoại 
tại một hội thảo trực tuyến. Câu chuyện kể về khoảng thời gian cô làm y tá tại 
một bệnh viện, trong lúc thành phố của cô bị oanh tạc trong chiến tranh. 
Không hề có bất kỳ điểm mâu thuүn hay một kết luұn rõ ràng, nhưng dù nhiều 
nĕm trôi qua, tôi vүn có thể kể lại tường tұn câu chuyện này. 

Đây chính là quyền nĕng của những câu chuyện. Nếu bạn nghi nhớ chӍ một 
điều duy nhất trong cuốn sách này, điều tôi muốn bạn nhớ sẽ là: “Hãy kể một 
câu chuyện và liên kết nó với luұn điểm”. 

Chuyển tiếp sang một câu chuyện xảy ra trong đời bạn. Đôi khi bạn có thể trả 
lời trực tiếp một câu hỏi bҵng cách kể một trong những câu chuyện xảy ra 
trong đời bạn. Ví dụ: “Hãy kể cho tôi nghe về ngày đầu tiên bạn tới trường”. 
Bạn có thể dễ dàng trả lời bҵng cách kể một câu chuyện về ngày đầu tiên của 
bạn ở trường. 

Nếu bạn nhớ một số câu chuyện nhất định, bạn có thể chuyển tiếp từ bất kỳ 
câu hỏi nào sang chúng bҵng những cụm như: “Việc này nhắc tôi nhớ đến” 
hay “Điều quan trọng hôm hay”. 

Kiến tạo một câu chuyện hư cấu khi đang nói. Hãy tạo ra một câu chuyện 
tưởng tượng để hỗ trợ luұn điểm của bạn. Bạn có thể nói: “Thử tưởng tượng” 
hoặc ằGiả sửầ” và thả mình theo sự tưởng tượng. 
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Chẳng hạn, bài phát biểu của bạn có thể bắt đầu bҵng: “Tôi chưa từng đi câu, 
nhưng tôi hình dung rҵngầ”. Hãy thử xem, cách tiếp cұn này rất hiệu quả và 
thú vị. Nhiều khán giả rất thích cách tiếp cұn này. 

Các câu chuyện truyền cảm hứng bởi chúng tạo nên những khung hình trong 
trí tưởng tượng của khán giả. Hãy dùng các chi tiết để khiến các khung hình 
ấy trở nên chân thực trong trí óc khán giả. 

Hãy hình dung một diễn giả nói rҵng: “Tôi đã thua trұn đấu đầu tiên trong một 
cuộc thi karate, nhưng tôi rất quý trải nghiệm ấy”. Bạn có thấy câu này thú vị 
không? Bạn có thấy nó dễ nhớ không? Nó có giúp bạn hình dung được câu 
chuyện không? 

Tôi sẽ nhắc lại một phân đoạn trong câu chuyện: “Trұn đấu kéo dài một phút 
rưӥi. Tôi đấm, đá và đӥ, nhưng hầu hết tôi chӍ có ĕn đấm. Sau 45 giây, tôi 
thấy kiệt sức hoàn toàn, như thể tôi không nhấc nổi tay lên, những cú đấm 
của tôi giảm đi nhiều. Khán giả hò reo: “Andrii!Andrii”. Khi bạn nghe thấy tên 
mình vang lên, hẳn điều đó sẽ tiếp thêm sức lực và sức mạnh cho bạn để 
chiến thắng, nhưng trường hợp của tôi thì ngược lại hoàn toàn. Tin được 
không? Đối thủ của tôi cǜng tên là Andrii! Cұu ta đã lên đai xanh và có hơn 7 
nĕm kinh nghiệm tұp karate. Tôi thua trұn ấy. Tôi bị đánh te tua. Nhưng tôi 
thұt sự thấy rất vui!”. 

Lần mô tả thứ 2 về cùng một trұn đấu cung cấp cho bạn nhiều chi tiết hơn 
hẳn. Bạn biết được lai lịch đối thủ karate của tôi, khán giả cổ vǜ cho ai, trұn 
đấu kéo dài bao lâu và tôi cảm thấy điều gì trong lúc thi đấu. Tất cả các chi 
tiết này khiến câu chuyện trở nên dễ nhớ. Bạn sẽ quên đi các câu từ nhưng 
bạn sẽ ghi nhớ những khung hình hiện lên trong trí tưởng tượng của bạn nhờ 
những câu từ ấy. 

Chi tiết là yếu tố quan trọng nhất của bất cứ câu chuyện nào. Hãy kể các câu 
chuyện và làm giàu chi tiết cho chúng. Nguyên tắc này sẽ giúp bạn trở thành 
một diễn giả ứng khҭu tài ba. 

Cách bạn truyền tải còn quan trọng hơn những điều bạn nói. 

Kỹ thuұt nào là kỹ thuұt truyền tải hiệu quả nhất trong ứng khҭu? Dƿ nhiên là 
sự thành thұt rồi! Khán giả có thể nhìn thấy nhiều điều hơn bạn tưởng, dựa 
vào những dấu hiệu cử chӍ của bạn. Một khi khán giả cảm thấy bạn không 
thành thұt, họ sẽ không tin bạn nữa và đối với họ, bài nói của bạn xem như 
kết thúc. 
 
Cách nào để thành thұt trên sân khấu? 
 
Bạn không thể thành thұt nếu bạn không coi khán giả của mình như những 
người bạn thân, không cảm thấy vui vẻ khi ứng khҭu và không có ý định 
truyền tải những điều giá trị. 
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Nếu bạn tâm huyết với chủ đề của mình, nĕng lượng của bạn sẽ truyền sang 
người khác. Ngược lại, nếu khán giả nhұn thấy bạn thờ ơ, họ sẽ trở nên chán 
chường và lãnh đạm, y như bạn vұy. 

Tràn đầy nĕng lượng là một trong những yếu tố cốt lõi của một bài phát biểu 
ứng khҭu thành công. Dù bạn đang nói về bất cứ điều gì, hãy hào hứng với 
điều đó và hãy nói bҵng sinh lực và nhiệt huyết. Khi nĕng lượng của sự hào 
hứng lan khắp cĕn phòng, đó là lúc ma thuұt hiệu nghiệm và bạn chính là 
pháp sư. 
 
Tìm nguyên liệu cho bài ứng khҭu ở đâu? 
 
Bài ứng khҭu của bạn không chӍ dựa trên kỹ nĕng ứng khҭu mà còn dựa trên 
những trải nghiệm bạn có. Các câu chuyện bạn kể, dүn chứng bạn cung cấp 
và luұn điểm bạn đưa ra đều có được từ cuộc đời bạn đã sống, và cuộc đời 
bạn càng phong phú thì các bài ứng khҭu của bạn càng thú vị và có giá trị. 

Hãy nhớ rҵng, người ta đến để nghe bạn nói chủ yếu là vì trải nghiệm cuộc 
sống mà duy nhất bạn có, chứ không phải do bạn có những cử chӍ đҽp mắt 
hay có chất giọng đa dạng. Việc gia tĕng đáng kể số lượng những câu 
chuyện có tiềm nĕng và những trải nghiệm trong cuộc sống của bạn nhҵm sử 
dụng chúng trong khi ứng khҭu sau này tương đối dễ dàng nếu bạn phát triển 
những thói quen đúng đắn. 

Khi bạn thay đổi khuôn mүu trong cách sống của bạn và làm gì đó bạn chưa 
từng làm, những trải nghiệm mới sẽ tạo nên các câu chuyện thú vị. Sau đây 
là những thói quen của những diễn giả ứng khҭu tầm cӥ thế giới. 

Trước tiên, hãy đi du lịch. Hãy đi đến các quốc gia khác, các vùng hoặc các 
thành phố khác. Có thể vài kỷ niệm đҽp nhất trong đời bạn có được là nhờ du 
lịch. Khi bạn thay đổi môi trường, bạn sẽ có những chuyến phiêu lưu tuyệt vời 
nhất trong đời mình. 

Hãy đến một nhà hàng kỳ lạ mà bạn chưa từng đến. Nếu bạn không phải là 
fan bóng đá, hãy đi xem một trұn bóng đá. Nếu bạn chưa bao giờ dự một bữa 
tiệc khiêu vǜ salsa, hãy thử tham gia một buổi. Nếu bạn chưa từng có hứng 
thú với nghệ thuұt, hãy đến một phòng triển lãm tranhầ 

Hãy thử qua các trải nghiệm và các hoạt động mới ít nhất một lần trong đời. 
Nếu bạn chưa từng chơi golf, lái xe máy hay nhảy điệu tango, hãy thử một 
lần. Bạn không nhất thiết phải trở thành chuyên gia trong tất cả những lƿnh 
vực này, tuy vұy thử qua tất cả những điều này ít nhất một lần sẽ cung cấp 
những thông tin tuyệt vời cho những bài ứng khҭu của bạn trong tương lai. 
Bên cạnh đó, góc nhìn của bạn với tư cách là người thử làm việc đó lần đầu 
chắc chắn sẽ rất mới mẻ, thú vị và đôi khi hài hước. 

Trong xã hội hiện đại, chúng ta có xu hướng bó hҽp phạm vi giao tiếp với 
những người chúng ta đã quen biết từ trước. Tuy nhiên, một người mới gặp 
có thể mở ra cho bạn cả một thế giới mới. Những mối quen mới có thể mang 
tới những cơ hội mới tuyệt vời hay những ý tưởng mới mẻ đến với cuộc đời 
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của bạn, những thứ có khả nĕng trở thành chất liệu vô giá cho các bài ứng 
khҭu trong tương lai của bạn. 

Khi bạn ngồi trên một chiếc máy bay, hãy cố bắt chuyện với người ngồi bên 
cạnh bạn. Hãy nói chuyện với mọi người ở quán bar, bảo tàng hay phòng 
triển lãm tranh. Bạn không bao giờ biết được mối liên hệ mới này sẽ đi đến 
đâu và cǜng không biết mình có thể học được điều gì từ ai đó. 

Và điều quan trọng nữa là đọc sách. Sách chính là cách nhanh nhất để mọi 
người có thể học tұp ở bất kỳ lƿnh vực nào. Tôi nghƿ, trong xã hội, sách bị 
đánh giá rất thấp ở mặt giá trị chúng có thể mang đến cho người đọc. Bạn có 
thể đọc hết một kinh nghiệm được tác giả đúc kết trong hàng thұp kỷ chӍ trong 
có vài giờ. ụ tưởng cốt lõi ở đây là đọc những cuốn sách về những lƿnh vực 
mà bạn không biết gì về chúng. 

Điều quan trọng nhất đối với ứng khҭu không phải là chiều sâu kiến thức của 
bạn, mà là sự linh hoạt đối với nó. 

Phát triển thói quen làm những điều bạn chưa từng làm trước đây sẽ mang lại 
cho bạn một số lượng tuyệt vời những ý tưởng và trải nghiệm thú vị, bạn sẽ 
không bao giờ phải vұt lộn với việc tìm ra những điều thú vị để nói khi ứng 
khҭu. Bạn cần phải sống một cuộc sống thú vị để trở thành một diễn giả ứng 
khҭu thú vị và một người thú vị để nói chuyện cùng... 

Nguyenminhhuy.com

1033



 

7 bѭӟc đӇ thu hút tiӅn 

GIӞI THIӊU 

 “Tiền ặà tư duy của bǛn. Thay đȏi tư duy và bǛn có thể thu hút tiền ngay 
lập tức” ậ Joe Vitale. 

 Trong suốt 100 nĕm qua, con người đã chứng minh rҵng, việc thu hút 
tiền không liên quan đến việc có một nền giáo dục đúng đắn hay biết 
những con người đúng đắn. Thu hút tiền liên quan trực tiếp đến tư duy 
và niềm tin của bạn về tiền bạc... 

 Tuy nhiên nhiều người lại nghƿ điều này có nghƿa là họ chӍ cần ngồi ung 
dung trên ghế, nhấp những ngụm cà phê, trong khi tiền, một cách kỳ diệu, 
bay thẳng qua cửa sổ và nhҽ nhàng đáp xuống lòng họ. Đây không phải 
là cách nó hoạt động. Thu hút tiền đòi hỏi hành động và sự tұp trung. 

 Khi người ta nghƿ đến việc thu hút tiền, người ta chӍ nghƿ đến số tiền mặt 
hoặc con số trong tài khoản ngân hàng mà họ có. Tuy nhiên, trong khi 
cǜng bao gồm tiền mặt, tiền còn bao gồm những thữ có giá trị đến từ 
những nguồn khác. Vì vұy khi nghƿ đến việc thu hút tiền, hãy nghƿ về việc 
thu hút bất cứ thứ gì có giá trị có thể nâng cao đời sống của bạn. 

 Cǜng như hạnh phúc, bạn không thể theo đuổi tiền bạc. Nếu bạn làm 
như thế, bạn sẽ trở thành nô lệ cho tiền bạc. Các duy nhất để bạn có thể 
có được sự tự do thực sự, đó là để tiền tự bị hút về phía mình. Hãy cho 
phép nó chảy vào bạn và lưu thông cho những điều tốt đҽp cho bạn và 
những người khác. 

 Những người tuyệt vọng tìm kiếm tiền bạc, chạy vòng quanh trong một 
trạng thái điên loạn, không hiểu được rҵng thứ tư duy đó sẽ đóng lại cánh 
của để sự giàu có tự động chảy đến với họ. Nỗi sợ, lo lắng, sự tuyệt vọng 
chӍ thu hút nhiều hơn nỗi sợ, lo lắng và sự tuyệt vọng mà thôi. 

BѬӞC 1: THAY ĐӘI CÁCH BҤN NGHƾ 

 Người ta thường nghƿ rҵng họ sẽ có một tư duy giàu có một khi họ đã 
làm ra được nhiều tiền. Tuy nhiên, điều ngược lại mới đúng: Bạn phải có 
một tư duy giàu có trưȕc khi bạn đạt được nó; vì nếu không, bạn sẽ thấy 
bạn thường xuyên tiến đến rất gần với giấc mơ, nhưng rồi không bao giờ 
đạt được nó. Điều này thường xuyên xảy ra trong thể thao: Một đội có vẻ 
như đã có chiến thắng trong tầm tay bỗng dưng phạm từ sai lầm này đến 
sai lầm khác và rồi thất bại chung cuộc. 

Có 3 niềm tin cốt lõi bạn cần có nếu như bạn muốn thu hút tiền về phía mình: 

1. Tôi yêu bản thơn mình 

Việc bạn cảm giác về bản thân như thế nào sẽ quyết định bao nhiêu tiền hoặc 
những điều tốt đҽp khác chảy đến với bạn. Bạn cần phải yêu thương bản thân 
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mình, nhұn thức những phҭm chất tốt đҽp và khắc phục những điều còn hạn 
chế. 

2. Tôi xӭng đáng đӇ thƠnh công 

 Nếu bạn có một mục tiêu quan trọng, như một công việc mới, được tĕng 
lương, đạt được nhiều doanh số hơn, mà bạn vүn chưa đạt được, 
nguyên nhân có thể là do bạn tin rҵng bạn không xứng đáng với điều đó. 

 Bạn hãy xem thử, liệu có một cái áo nào rất đҽp mà bạn chӍ dành cho 
những dịp “đặc biệt”? Hay có một bữa ĕn nào đắt tiền mà bạn chӍ tiêu 
tiền vào những kỳ nghӍ? Động lực phía sau những hành động này có thể 
là do bạn nghƿ rҵng những thứ vұt dụng đó giá trị hơn bản thân bạn để 
bạn có thể tұn hưởng mỗi ngày. 

3. TiӅn lƠ mӝt công cө tӕt 

 Niềm tin tệ hại nhất và sai lầm nhất là: Tiền bạc là nguồn gốc của mọi 
điều xấu xa. Goerge Bernard Shaw đã nói “Việc thiếu tiền bạc mới là 
nguồn gốc của những điều xấu xa”. 

 Niềm tin này xuất phát từ một câu nói trong Kinh thánh “Yêu tiền là nguồn 
gốc của những điều xấu xa”. (Timothy 6:10). “Yêu tiền” ở đây ám chӍ 
những người theo đuổi tiền bạc bҵng mọi giá trong đời họ. Và thành ngữ 
này, qua thời gian, đã bị méo mó và làm cho sai ý. 

 Những người giàu có nhất trên thế giới không hề yêu tiền. Họ yêu sự tự 
do mà tiền có thể đem lại. 

Làm sao tôi có thể thay đổi niềm tin của mờnh? 

Để thay đổi niềm tin của mình, trước hết bạn hãy kết nối với những niềm tin 
hạn chế hiện tại của bạn, nhұn ra những cảm xúc đi liền với những niềm tin ấy. 
Sau đó bạn hãy cảm nhұn và quyết định rҵng những niềm tin ấy không còn 
hiệu quả nữa và để chúng nhҽ nhàng ra đi. Hãy kiên nhүn, vì việc này sẽ cần 
mất một khoảng thời gian. 

BѬӞC 2: CHO ĐI MẨ KHỌNG Kǵ VӐNG NHҰN LҤI 

 Những người giàu biết rҵng, nếu họ đuổi theo tiền bạc, chúng sẽ luôn 
trốn tránh họ. Họ cǜng biết rҵng họ cần là một “chất dүn tiền”, để tiền 
chảy qua mình, chứ không phải một cái “bồn chứa tiền”. Nhiều người 
nghƿ rҵng họ cần là “bồn chứa tiền”, khi tiền chảy vào sẽ phải ở yên với 
họ. Nhưng không, tiền không ở yên với bạn, tiền phải chǝy qua bạn. 

 Hãy tưởng tượng bạn đang điều khiển mọi chiếc đèn giao thông ở một 
con phố đông đúc. Những chiếc xe chạy qua là những tờ tiền. Nếu bạn 
cố gắng nhảy ra giữa dòng xe cộ và nắm lấy những tờ tiền, bạn chӍ gây 
nên một mớ hỗn độn. Tương tự, nếu bạn bұt đèn đỏ ở mọi chiếc đèn 
giao thông, bạn hoàn toàn làm dừng lại dòng chảy của xe cộ. 
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 Việc cố gắng giữ lấy vài tờ tiền không hiệu quả bҵng việc kiểm soát toàn 
bộ dòng chảy của tiền. 

 Người giàu hiểu khái niệm tạo dòng chảy cho tiền hơn là nắm giữ chúng. 
Họ biết rҵng khi tiền được lưu thông, nó là một công cụ mạnh mẽ; trong 
khi khi tiền chӍ ngồi yên một chỗ, nó chӍ mất đi giá trị. Không dễ để hiểu 
được khái niệm này, khi mà hҵng ngày chúng ta phải thường xuyên nghe 
lời khuyên sai lầm rҵng để giàu có, chúng ta phải tích trữ tiền càng nhiều 
càng tốt. 

Bước vào dòng chảy của tiền 

 Bí quyết để tiền tự động chảy vào cuộc sống của bạn và được thu hút 
đến bạn, đó là CHO Nị ĐI. 

 Những điều mà bạn cho đi sẽ quay lại với bạn gấp nhiều lần. Bạn càng 
cho đi nhiều, bạn càng nhұn lại nhiều hơn ậ và điều này cho phép bạn 
cho đi càng nhiều hơn nữa. Bạn có thể cho tiền những người bạn yêu 
thương, hay những ai truyền cảm hứng cho bạn. Bạn có thể cho tiền các 
tổ chức tôn giáo hay từ thiện. Không quan trọng là bạn cho ai, quan trọng 
là bạn cảm thấy tốt với việc cho đi ấy. 

 Thұt dễ để nói rҵng “Tôi sẽ bắt đầu cho tiền khi nào tôi có thұt nhiều tiền”. 
Nhưng tiền không hoạt động theo cách đó. Cǜng giống như bạn cần phải 
có một tư duy giàu có trước khi bạn thực sự giàu có, bạn cần phải có suy 
nghƿ cho đi trước khi bạn có thұt nhiều để cho. 

Hãy là con voi, đừng là con muỗi 

 Sai lầm lớn nhất mà mọi người hay mắc phải đó là họ chӍ cho đi một cách 
nhỏ giọt. Thay vào đó, bạn cần cho đi với một phần lớn những gì bạn có, 
bạn mới có thể bước vào dòng chảy của việc nhұn lại. 

 Đừng cho đi như thể nó sẽ làm xót lòng bạn. Đừng cho đi theo kiểu càng 
ít càng tốt. Nếu bạn làm như vұy, những thứ bạn nhұn về cǜng sẽ nhỏ 
tương xứng. Đừng kỳ vọng vǜ trụ sẽ tặng cho bạn một con voi qua cánh 
cửa khi bạn chӍ mở cánh cửa ấy rộng bҵng một con muỗi. 

 Cuối cùng, hãy mong chờ tiền bạc đến với cuộc sống của bạn, nhưng 
đừng kỳ cọng rҵng nó sẽ đến với bạn từ nơi bạn đã cho đi. 

BѬӞC 3: CHI TIểU PHịNG KHOÁNG 

 “Những ẹgười ẹói rằng tiền khợẹg mua đưȝc hǛnh phúc, đơẹ giǝn ặà vì 
hȇ khợẹg biết ẹơi để đi shoppiẹg” – Bo Dereck. 

 Rất nhiều người trong xã hội sống với một tư duy khan hiếm. Họ thường 
nói “Tôi không thể mua nó”. 

 Tuy nhiên chi tiêu hào phóng là bước thứ ba trong việc thu hút tiền. Hãy 
nhớ là tiền cần được lưu thông. Hãy nghƿ lại xem, liệu bạn có đang tiêu 
tiền hҵng ngày với một nỗi sợ hãi hay một niềm hân hoan? 
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 Nếu bạn có tiền để mua một thứ gì đó sẽ giúp nâng cao chất lượng cuộc 
sống của bạn, thì bạn nên mua nó. Đừng hiểu lầm ý tôi, bạn không phải 
tiêu xài tất cả số tiền mà bạn có, quan trọng là bạn tұn hưởng việc bạn 
chi tiêu mà không cảm thấy tội lỗi với nó. 

 Hãy tự thưởng cho bạn khi bạn đạt được những mục tiêu hay có những 
bước tiến mới. Các phần thưởng không nhất thiết phải đòi hỏi một số tiền 
lớn, nhưng chúng nên tạo ra cho bạn thұt nhiều cảm xúc tích cực. 

BѬӞC 4: TỊM KIӂM SӴ GIỎP ĐӤ 

Nếu bạn vүn tiếp tục sống với suy nghƿ rҵng một mình bạn có thể làm mọi thứ, 
bạn sẽ không đạt được nhiều. Và nếu bạn không hỏi người khác để giúp bạn, 
bạn đã tước đi cảm giác hạnh phúc và vinh dự của người khác. 

Hai mức độ của tờm kiếm sự giúp đỡ: Mức độ thứ nhất 

 Mức độ thứ nhất là tìm kiếm sự giúp đӥ của các đấng tâm linh mà bạn 
tin tưởng. Bạn có thể cầu xin sự giúp đӥ từ Thượng đế, Chúa, Vǜ trụ, 
hay tổ tiên bạn. 

 Việc này giúp bạn đạt được hai điều. Thứ nhất, nó mở ra cánh cửa để 
bạn có thể đón nhұn. Bạn đang nói với vǜ trụ rҵng bạn đã sҹn sàng và 
mở rộng cửa cho những cơ hội mới, cǜng như chấp nhұn sự giúp đӥ để 
có được nó. Thứ hai, việc này giúp bạn giải tỏa được các lo lắng, cĕng 
thẳng của mình. 

 Sau khi cầu xin, hãy có niềm tin rҵng lời cầu nguyện của bạn sẽ được 
hồi đáp. Và khi bạn nhұn được những ý tưởng, niềm cảm hứng bất chợt 
từ đấng thần linh và thấy những cơ hội xuất hiện, hãy hành động theo 
nó. Hãy hỏi, và hành động. Nhớ rҵng, những nĕng lực siêu nhiên có thể 
nhìn thấy bức tranh lớn mà cái tôi của bạn không thể thấy được. 

Mức độ thứ hai: Nhóm trí tuệ ưu tú (Masterminding group) 

 Mức độ thứ hai là tìm kiếm sự giúp đӥ từ người khác. 
 Tất cả chúng ta đều cần sự giúp đӥ, từ những người ĕn xin cho đến các 

CEO các tұp đoàn lớn. 
 Nếu có thể, hay tham gia vào nhóm trí tuệ ưu tú, nơi có những người giỏi 

ở nhiều lƿnh vực khác nhau sҹn sàng giúp đӥ và cho lời khuyên cho bạn. 

Hãy sẵn lòng giúp đỡ ngưȗi khác 

 Bạn cần có một trái tim hào phóng. Hãy tìm hiểu xem những người khác 
nghƿ gì, có những ước mơ, mục tiêu gì, và hãy xem thử bạn có thể giúp 
họ bҵng cách nào. Họ có thể đón nhұn lời khuyên của bạn hoặc không, 
nhưng họ biết rҵng, bạn luôn sҹn sàng giúp đӥ họ. Khi bạn giúp người 
khác thành công, họ cǜng sẽ quay lại và sҹn sàng giúp bạn thành công. 

 Bạn cǜng nên nói những ý tưởng của bạn cho người khác. Nhiều người 
từ chối tiết lộ những ý tưởng vì họ sợ chúng sẽ bị “đánh cắp”. 
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 Mỗi người mà bạn gặp mỗi ngày đều có thể là chất xúc tác cho sự thành 
công lớn tiếp theo của bạn. Hãy trân trọng họ, biết ơn họ, đề cao họ và 
tin tưởng họ. 

BѬӞC 5: HỊNH DUNG CÁC MӨC TIểU CӪA BҤN 

 Nhớ rҵng THẨNH CỌNG = TӴ KHҶNG ĐӎNH + HỊNH DUNG + CҦM 
XỎC 

 Nếu bạn muốn thu hút tiền, hoặc bất cứ thứ gì khác trong cuộc sống, 
những lời tự khẳng định như “Tôi xứng đáng giàu có” hay “Tôi là một 
người giàu có” là chưa đủ. Bạn phải kết hợp với những hình ảnh và cảm 
xúc. Hãy tưởng tượng những kết quả cuối cùng mà bạn thực sự mong 
muốn có được, nó sẽ trông như thế nào, bạn sẽ cảm thấy ra sao nếu có 
được nó. 

 Vì những lời tự khẳng định không thể tự nó thay đổi những niềm tin sâu 
thẳm của bạn; nhưng việc bạn hình dung, trải nghiệm nó ậ dù chӍ là trong 
tâm trí ậ cho phép tiềm thức của bạn tin rҵng điều đó là hoàn toàn có thể. 

 Tiềm thức của bạn không thể phân biệt đâu là sự thұt còn đâu là những 
hình ảnh xảy ra trong tâm trí bạn. Chẳng hạn như bạn coi phim kinh dị, 
dù những hình ảnh trong phim là không có thұt, nó vүn khiến bạn run sợ, 
tim đұp nhanh, hay chảy mồ hôi. 

BѬӞC 6: NGHƾ NHѬ MӜT DOANH NHỂN 

 Cách nhanh nhất để tĕng thu nhұp của bạn lên nhiều lần là trở thành một 
doanh nhân. Điều này không có nghƿa là bạn phải sở hữu một công ty 
riêng. Sai lầm nhiều người mắc khi họ sở hữu một công ty riêng là họ 
chuyển từ việc làm việc cho doanh nghiệp người khác sang làm việc cho 
doanh nghiệp của chính họ. Họ không đạt được sự tự do nào cả. 

 Những doanh nhân không quan tâm đến việc xây dựng một doanh 
nghiệp cho riêng họ. Họ quan tâm đến việc tạo ra giá trị ở càng nhiều 
lƿnh vực càng tốt. Những cuốn sách là một ví dụ tốt. Nếu bạn viết một 
cuốn sách, nó sẽ được bán trong nhiều nĕm liền, và những dòng chảy 
thu nhұp tự động đến với bạn. 

 Sự thành công của bạn nҵm ngay ở những vấn đề bạn đang gặp hoặc 
một nhu cầu bạn đang có. Cơ hội sẽ đến nếu bạn có thể giải quyết vấn 
đề hay đáp ứng nhu cầu đó. 

 Khi bạn bắt đầu nghƿ như một doanh nhân, bạn sẽ thấy cơ hội ở khắp 
mọi nơi. Bạn sẽ bắt đầu tạo ra chúng. 

Hãy nhớ rҵng: 

 Bạn muốn dòng thu nhұp của bạn liên tục và có thể phát triển qua thời 
gian. 

 Bạn muốn dòng thu nhұp tự nó hoạt động mà không đòi hỏi bạn phải 
quản lý nó mỗi ngày. 
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 Làm việc mà bạn yêu thích. Một trong những điều tệ nhất bạn có thể làm 
là tham gia vào một việc kinh doanh mà bạn không hề yêu thích. Hãy làm 
điều bạn thích và tiền sẽ đến với bạn. 

Nhớ rҵng ý tưởng ở đây là đạt được sự tự do, chứ không phải là có thêm những 
trách nhiệm và nợ nần. 

Internet lƠ ngѭӡi bạn thơn cӫa bạn 

Bạn có thể viết blog, viết những điều thú vị có thể giúp người khác. ChӍ đảm 
bảo rҵng bạn có thể đĕng bài mỗi tuần một vài lần. Hãy đọc tóm tắt sách Crush 
it để học thêm về điều này. 

BѬӞC 7: GIỎP ĐӤ CӜNG ĐӖNG VẨ THӂ GIӞI CӪA BҤN 

 Cho đi chính là bước cuối cùng để thu hút tiền. Không chӍ là cho đi tiền, 
bạn cǜng cần chia sẻ thời gian, kiến thức, kinh nghiệm, những bài học 
bạn đã được học. Những cảm xúc về lòng tốt và tình yêu bạn dành cho 
người khác, sẽ tạo ra một dòng chảy về cảm xúc và tình yêu trở về phía 
bạn. 

 Khi bạn bắt đầu nghƿ đến những thứ lớn hơn bản thân mình, bạn gӥ bỏ 
những hạn chế trong cuộc sống đang ngĕn chặn tiền đến với bạn. 

TruyӅn cảm hӭng cho ngѭӡi khác 

 Hãy trở thành một hình mүu. 
 Nhớ rҵng người ta sẽ không quan tâm đến điều bạn nói, cho đến khi bạn 

thể hiện sự quan tâm đến họ. 
 Hãy khuyến khích mọi người. Đừng sợ phải chia sẻ những trải nghiệm 

khó khĕn của bạn. Người ta thường cảm thấy cô đơn khi phải đấu tranh 
một mình. Họ cảm thấy rҵng không có ai có những khó khĕn như họ. Vì 
vұy hãy cho họ thấy rҵng họ không hề cô đơn. 

 Luôn không ngừng nâng cao kỹ nĕng và kiến thức của mình. 

Đӯng bao giӡ bӓ cuӝc 

 Bạn cần phải kiên trì, tiếp tục tiến đến , bất kể cảm giác chán nản thế 
nào. Đôi khi bạn cảm thấy rất nhiều động lực, đôi lúc không, nhưng hành 
động của bạn mới tạo ra kết quả. 

 Kiên trì không có nghƿa là bạn mù quáng đâm đầu vào mọi thứ. Đôi lúc 
bạn cǜng cần lùi lại và đánh giá tiến độ của mình. Hãy giữ vững tầm nhìn 
của mình, nghe theo trực giác và hành động. 
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TịM LҤI 

 Bѭӟc 1 ậ Thay đәi tѭ duy: Biến trí óc của bạn thành một thỏi nam châm 
để thu hút tiền bҵng cách đọc sách, nghe audio, tham gia các sự kiện, 
hội thảo, tìm một người kèm cặpầ 

 Bѭӟc 2 ậ Cho đi mƠ không kǶ vӑng: Hҵng tuần hãy cho đi tiền tới 
những người và những nơi đem lại cảm hứng cho bạn. 

 Bѭӟc 3 ậ Chi tiêu hƠo phóng: Hãy mua những vұt dụng có thể nâng 
cao chất lượng cuộc sống của bạn mà không cảm thấy tội lỗi hay sợ hãi 
(và không rơi vào nợ nần nữa). 

 Bѭӟc 4 ậ Tìm kiӃm sӵ giúp đӥ: Hãy cầu nguyện từ những đấng thiêng 
liêng và tìm sự giúp đӥ của những người khác. 

 Bѭӟc 5 ậ Tѭӣng tѭӧng nhӳng mөc tiêu: Hãy tưởng tượng tiền đang 
chảy về phía bạn, nó sẽ trông như thế nào và cảm giác ra sao khi bạn 
giàu có. 

 Bѭӟc 6 ậ Nghƿ nhѭ mӝt doanh nhơn: Hãy tìm kiếm những vấn đề xung 
quanh bạn, tìm cách giải quyết nó và biến nó thành một sản phҭm/dịch 
vụ. 

 Bѭӟc 7 ậ Cho đi: Luôn tìm cách giúp đӥ, chia sẻ nguồn lực, truyền cảm 
hứng cho người khác... 

Nguyenminhhuy.com

1040



 

Tơm lỦ thӏ trѭӡng chӭng khoán 

“Cuốn sách kinh điển và bất tử với thời gian” ậ amazon.com 
Thảm họa đầu cơ và sự cuồng loạn của đám đông 
 
George charles selden (new york, 28/5, 1912) 
 
 
1.       Vòng quay đầu cơ 
 
ậ          Những biến động giá cả không đáng kể xảy ra ở những cổ phiếu có 
tính đầu cơ cao phần lớn đều là do vấn đề tâm lý. Chúng là kết quả của rất 
nhiều cách phản ứng khác nhau của đám đông, hay nói chính xác hơn là thái 
độ của những người đang tham gia thị trường tại thời điểm đó. 
 
ậ          Những biến động giá cả như vұy thường bắt nguồn từ những yếu tố 
kinh tế cơ bản hoặc cǜng có thể không hoàn toàn như vұy,ầ 
 
+ chính sách trả cổ tức 
 
+ sự biến động trong khả nĕng sinh lời 
 
ậ          Thông thường những biến động lớn trên thị trường trong vòng một vài 
tháng hay thұm chí một vài nĕm là kết quả của những thay đổi trong khía 
cạnh tài chính, nhưng những biến động nhỏ và ngắn hạn hơn thường là kết 
quả của những thay đổi trong suy nghƿ của đám đông các hà đầu tư và kinh 
doanh, thứ có thể có hoặc không trùng khớp với những thay đổi trong các yếu 
tố cơ bản của nền kinh tế. 
 
ậ          Một ví dụ của một chu kỳ đầu cơ điển hình: 
 
Ban đầu: giao dịch không sôi động, giá cả biến động ít, công chúng hầu như 
không quan tâm đến thị trường 
Sau đó, giá cả có dấu hiệu nhích lên, nhưng mơ hồ đến nỗi khó mà cảm nhұn 
được 
Ӣ giai đoạn đầu của chu kỳ, hiếm người sҹn sàng bán cổ phiếu mình đang sở 
hữu để hưởng phần chênh lệch khi giá tĕng, do đó giá cả đã không hề bị ảnh 
hưởng bởi hoạt động chốt lời trên quy mô lớn. 
ệt lâu sau, một đợt tĕng điểm khác lại diễn ra, lần này mạnh mẽ hơn lần đầu 
đôi chút. Một số nhà kinh doanh nhạy bén ngay lұp tức nắm bắt xu hướng và 
bắt đầu mua vào. Nhưng công chúng thì vүn thờ ơ 
Dần, giá cả tĕng mạnh hơn và bắt đầu ở vào mức cao 
2.       Suy luұn ngược và những hệ lụy 
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ậ          Tiền chính là sức mạnh của thị trường ậ số lượng người tham gia vào 
đó không có chút ý nghƿa nào. Quan điểm của một người đang nắm giữ một 
triệu đô-la cổ phiếu sẽ có sức nặng gấp nĕm lần quan điểm của tổng số nĕm 
trĕm người trong đó mỗi người chӍ sở hữu có 1000 cổ phiếu. 
 
ậ          Tìm và biết đâu là đӍnh ậ đâu là đáy 
 
ậ          Nhìn chung, báo chí chӍ phản ánh suy nghƿ của đám đông 
 
ậ          “Một người bình thường luôn có xu hướng lạc quan khi  nhìn vào công 
việc kinh doanh của anh ta và bi quan khi nhìn vào công việc kinh doanh của 
những người khác”. Theo như logic trên, anh ta thường sẽ cho rҵng những 
người khác đang phạm sai lầm và tin chắc rҵng những phân tích của bản 
thân về thị trường là đúng đắn. Anh ta chӍ đánh giá cao ý kiến của một vài 
người mà anh ta cho là thành công một cách chung chung, ngoài những 
người này ra thì càng nghe nhiều những quan điểm cho rҵng thị trường sẽ đi 
lên, anh ta lại càng nghi ngờ sự khôn ngoan của chính mình khi đồng tình với 
những quan điểm đó. 
 
ậ          Sự biến động vô lý của giá cả xuất phát từ những suy luұn ngược và 
kỳ cục của chính những người đầu tư, nhưng nó thường được quy kết là âm 
mưu nhҵm thao túng thị trường 
 
ậ          Một nhà đầu tư càng ít biết về thực trạng của nền tài chính bao nhiêu 
thì những suy luұn của anh ta trong trường hợp như thế lại càng dễ sai lầm 
bấy nhiêu. 
 
ậ          Một nhà kinh doanh thành công cuối cùng sẽ học được cách nhұn biết 
khi nào nên đi ngược lại những diễn biến tự nhiên trong suy luұn của mình và 
khi nào nên giữ chúng nguyên như vұy. 
 
ậ          Hãy tránh suy luұn ngược nhҵm cố biện hộ cho trạng thái của chính 
mình. 
 
ậ          Sau một đợt tĕng điểm kéo dài, đừng cố dùng suy luұn ngược để 
thuyết phục bản thân rҵng giá sẽ còn lên cao nữa; tương tự, sau một đợt 
xuống giá mạnh, đừng để những suy diễn bi quan trở nên quá phức tạp. Hãy 
tỏ ra nghi ngờ tin tốt khi giá cả đã lên cao và tin xấu khi giá cả đã xuống thấp. 
 
3.       “Họ” 
 
ậ          Nhiều người trong chúng ta, thұm chí là những chuyên gia với khối 
kiến thức uyên bắc tin rҵng toàn bộ diễn biến của thị trường chứng khoán đều 
nҵm dưới sự kiểm soát của một cá nhân nào đó, theo cách này hay cách 
khác, là đại diện theo cách này hay cách khác của những liên minh lợi ích to 
lớn. Và đó là một lý thuyết để chúng ta đơn giản hóa việc đầu tư chứng khoán 
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tới mức tuyệt đối như một công thức toán học, nhưng tiếc thay đó thường là 
sai lầm của nhiều quyết định kinh doanh chứng khoán. 
 
ậ          Khái niệm “họ” có chút cơ sở thực tế nếu được hiểu theo 3 nghƿa: 
 
*1. “họ” có thể và thường được hiểu là những nhà kinh doanh trên sàn tại Sở 
giao dịch chứng khoán. Họ chính là những người có mối liên hệ trực tiếp với 
các lệnh chào bán và mua, lұp nhóm nhҵm kiểm soát một cổ phiếu nào đó 
hay những cá nhân đang thao túng thị trường. 
 
Các nhà kinh doanh trên sàn có ảnh hưởng quan trọng tới những biến động 
tức thời của giá cả trên thị trường. 
 
Việc một liên minh được hình thành để nắm quyền kiểm soát một cổ phiếu 
nào đó không diễn ra thường xuyên và phổ biến như người ta vүn nghƿ. Có 
rất nhiều trở ngại cần phải vượt qua trước khi một liên minh như thế được 
hình thành, đoàn kết lại với nhau và cùng hành động một cách thành công. 
 
*2. “họ” được nhiều người nghƿ là liên minh các nhà tư bản đầy quyền lực, 
những người có thể cùng lúc tiến hành những chiến dịch có quy mô lớn trên 
các thị trường chứng khoán chủ chốt trên toàn thế giới. Có thể nói rҵng một 
liên minh bền vững và cố định như thế chắc chắn không tồn tại, mặc dù hoàn 
toàn không dễ dàng để chứng minh điều này. 
 
*3. “họ” có thẻ được hiểu một cách đơn giản là các nhà đầu cơ và đầu tư nói 
chung ậ một tұp hợp hỗn tạp rất nhiều cá nhân thuộc nhiều thành phần khác 
nhau, rải rác khắp nơi trên toàn thế giới, trong đó mỗi người đều đóng góp 
một phần rất nhỏ bé của mình vào những cơn biến động giá cả trên thị trường 
chứng khoán. 
 
Thực tế, diễn biến thị trường không thể được phán đoán dựa trên những phát 
biểu thiếu cơ sở về việc “họ” sẽ hành động ra sao. Bạn không thể xác định 
được thái độ đối với thị trường của từng cá nhân đang tham gia vào đó, 
nhưng chắc chắn là bạn có thể xác định được nguồn gốc của các lệnh bán và 
mua sắp được đưa ra, những động cơ sẽ khuyến khích các  nhà đầu tư và 
đầu cơ, và trạng thái của những cổ phiếu ngắn hạn cǜng như dài hạn. “họ” 
theo nghƿ là các liên minh lợi ích ngân hàng lớn có thể sẽ trái ngược với “họ” 
theo nghƿa những cá nhân đang thao túng thị trường; và những cá nhân đó 
cǜng có thể lại mâu thuүn với “họ” theo nghƿa là những nhà kinh doanh trực 
tiếp trên sàn chứng khoán. Tóm lại, sau khi đã quan sát và nghiên cứu, bạn 
sẽ có được một định nghƿa rõ ràng về “họ” và chắc chắn sẽ có được điều đó, 
nếu hành động dựa trên thực tế thị trường. 
 
4.       Nhầm lүn giữa hiện tại và tương lai ậ dự báo 
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ậ          Nhiều người trong chúng ta ra quyết định đầu cơ dựa vào những sự 
kiện đã xảy ra. Con người thường tin vào điều mà chúng ta cho là hiển nhiên 
rҵng hiện tại sẽ luôn luôn tiếp diễn  như nó vốn có. 
 
ậ          Bất cứ một tay buôn bán cổ phiếu thành thұt nào cǜng sẽ thừa nhұn 
rҵng giá cả sẽ ở mức cao nhất khi những tin tức tại thời điểm đó là những 
thông tin tốt nhất; vì thế bạn sẽ thấy anh ta mua cổ phiếu SAU khi những tin 
tức đó xuất hiện với hy vọng đón được xu hướng của thị trường 
 
ậ          Nếu tác động của một sự kiện nào đó không thể khiến người ta cảm 
nhұn được nó trước khi nó xảy ra thì sau khi nó xảy ra chắc chắn người ta 
cǜng phải cảm thấy nó. 
 
ậ          Chúng ta cần nhớ rҵng tiền mới là thứ quyết định chứ không phải là 
số lượng người bán hay mua. 
 
ậ          Xét về khía cạnh dự báo trước, cǜng như trong phần lớn những sự 
kiện diễn ra trên thị trường, phương pháp đối phó tốt nhất chính là cố gắng 
tránh không đơn giản hóa những biến động về giá cả thành các quy luұt, các 
chӍ số hay các trường hợp tương tự. Cần phải phân tích những đánh giáh 
từng trường hợp cụ thể. Việc so sánh chúng với các sự kiện đã diễn ra trong 
lịch sử đều dүn đến những sai lầm. Mỗi sự kiện xảy ra đều cần được xem xét 
từ dữ kiện thực tế của chính nó cǜng như những đánh giá có được từ các sự 
kiện liên quan. Trong phần lớn các trường hợp, vấn đề nào cǜng có thể được 
giải quyết, nhưng người nghiên cứu nó cần học cách nhìn vào tương lai và 
coi hiện tại chӍ như một sự chӍ dүn cho tương lai đó. Giá cả sẽ biến động đến 
cực điểm khi tin tức mà mọi người đang chờ đợi trở nên rõ ràng nhất và được 
phát tán rộng rãi nhất. Và khi thời điểm đó đã qua, câu hỏi sẽ luôn là “ tiếp 
theo sẽ thế nào đây?” 
 
5.       Nhầm lүn giữa cái riêng và cái chung 
 
ậ          Talleyrand nói rҵng ngôn ngữ có một mục đích đó là che giấu suy nghƿ 
thұt của con người. Và dường như nhiều người cho rҵng sự lo-gic được dùng 
để biện hộ cho những mong ước của chúng ta. 
 
ậ          Phần lớn chúng ta đều hướng cách nhìn nhân của mình theo những 
quyền lợi ích kỷ của bản thân. 
 
ậ          Thị trường rất nghiệt ngã, nó sẽ không bao giờ bị sự ngụy biện của 
chúng ta làm lung lay. Nó sẽ phản ứng lại chính xác hành động của tất cả các 
lực lượng và cá nhân đang tham gia trong đó. Điều duy nhất chúng ta có thể 
làm đó là khiến những lợi ích của chúng ta phù hợp với tình hình mà thôi. 
 
ậ          Để có được thành công vƿ đại nhất, một nhà kinh doanh cần phải hoàn 
toàn quên đi trạng thái của anh ta trên thị trường, quên đi cả lợi nhuұn lүn 
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thua lỗ, sự chênh lệch giữa giá cả hiện tại và mức giá mà anh ta đã mua vào 
hay bán ra và phải gắn suy nghƿ của anh ta vào trạng thái của thị trường. Nếu 
thị trường đi xuống, anh ta cần bán ra, bất kể đang có lãi hay là thua lỗ, bất kể 
đã mua vào cả nĕm hay chӍ vừa mới hai phút trước. 
 
ậ          Sự thực là một nhà đầu tư càng để cho đầu óc anh ta tұp trung vào 
trạng thái của mình trên thị trường bao nhiêu thị những suy luұn của anh ta sẽ 
càng trở nên méo mó bấy nhiêu và kết quả là anh ta sẽ không tiếp nhân 
những gì đi ngược lại với quan điểm đã định sắn trong đầu anh ta. 
 
ậ          Thị trường chứng khoán không phải là chỗ chơi của những người 
quen dùng sức mạnh ý chí của bản thân để làm việc mình muốn, cái duy nhất 
anh ta có thể tân dụng chӍ đơn giản là khả nĕng quan sát thực tế và lý giải nó 
mà thôi. 
 
ậ          Một trong những khó khĕn cơ bản mà một chuyên gia phải vượt qua 
là làm sao ngĕn trí tưởng tượng phong phú của bản thân khiến anh ta tìm 
thấy những gì mình đang tìm kiếm chӍ bởi vì anh ta đang tìm kiếm chúng. 
 
ậ          Có một điều sẽ vүn luôn luôn đúng đó là thời điểm thị trường có vẻ 
sung sức nhất cǜng là lúc nó gần đạt đӍnh nhất, và thời điểm khi giá dường 
như bắt đầu rơi tự do là lúc nó gần đáy nhất. Bởi vұy, phương pháp thực tế 
nhất một nhà đầu tư có thể dùng để áp dụng nguyen tắc này là sҹn sàng bán 
ra khi niềm tin về xu hướng đi lên của thị trường đã lan rộng khắp nơi, và mua 
vào khi công chúng đang ở trạng thái bi quan nhất. Nguyên tắc này đặc biệt 
quan trọng và nhà đầu tư nhất thiết phải ghi nhớ nếu muốn có được lợi nhuұn 
từ những quan điểm của mình về thị trường, vì sẽ đến lúc lợi ích của anh ta 
trùng khớp với xu hướng giá cả của thị trường. 
 
6.       Khủng hoảng và bùng nổ 
 
ậ          Cả hai hiện tượng khủng hoảng và bùng nổ trên thị trường rõ ràng 
đều là những hiện tượng mang tính tâm lý. Điều đó không có nghƿa là những 
yếu tố cơ bản tại những thời điểm đó không đủ để khiến giá cả tĕng hay giảm 
mạnh. Tuy nhiên, khủng hoảng tự bản thân nó cǜng đã thể hiện một sự sụt 
giảm nghiên trọng hơn những gì các yếu tố bên ngoài có thể gây ra, à thường 
là bởi trạng thái quá khích của đám đông đi kèm với sự cạn kiệt của các dòng 
vốn; trong khi đó, từ bùng nổ được dùng để chӍ một sự tĕng trưởng mang tính 
đầu cơ cao hơn mức cần thiết. Bóng ma của những trұn cuồng phong đó vүn 
thường hiện lên trong đầu của những kẻ non gan, thiếu kinh nghiệm bất cứ 
khi nào họ nghƿ đến chuyện mua vào. 
 
ậ          Nguyên nhân chính khiến một nhà đầu tư phải gánh thua lỗ nghiêm 
trọng tại những thời điểm đi xuống của thị trường chính là việc anh ta không 
giữ đủ tỷ lҽ vốn có tính thanh khoản cao. 
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ậ          Nhìn chung, xác định thời điểm kết thúc của một đợt bùng nổ trên thị 
trường, thường khó hơn nhiều so với việc xác định khi nào, một cuộc khủng 
hoảng đã hoàn toàn đi qua. Tuy nhiên, nguyên tắc cho cả hai việc này lại rất 
đơn giản. Chính sự dư thừa nguồn cung vốn là điều sẽ khiến thị trường bắt 
đầu đi lên sau khi khủng hoảng kết thúc. Tương tự, cạn kiệt vốn cǜng chính là 
điều khiến xu hướng đi lên của thị trường chấm dứt. Sự cạn kiệt này có thể 
được nhұn thấy nhờ lãi suất vay đầu tư ngắn hạn tĕng, số dư tiền gửi so với 
tổng nợ vay tại các ngân hàng ở New York, lãi suất chiết khấu các giấy tờ có 
giá thương mại và phi thương mại cǜng tĕng dần. 
 
7.       Tâm lý những người đặt lệnh theo tỷ lệ 
 
ậ          Các quan sát viên của thị trường chứng khoán có lẽ sẽ sớm nhұn ra 
rҵng nhìn chung có hai kiểu tâm lý cơ bản sẽ ảnh hưởng tới giá thị trường. Ta 
có thể tạm gọi chúng ta là “bốc đồng” và “lạnh lùng”. 
 
Người bốc đồng: các yếu tố cơ bản lүn kỹ thuұt đều đang có lợi cho giá cả. 
Cổ phiếu đang được mua vào. Một khi đã có được kết luұn này, anh ta sẽ tiến 
mua vào. Anh ta không hề cố gắng hay kỳ vọng rҵng mình dò được đáy. 
Ngược lại, anh ta còn sҹn sàng mua ở đӍnh miễn là còn nhұn thấy triển vọng 
đi lên của thị trường. Còn một khi anh ta đã kết luұn rҵng thị trường giờ đang 
có xu hướng quay đầu đi xuống hay sự tĕng giá đã vượt quá những gì điều 
kiện thực tế cho phép, anh ta sẽ bán ra. 
Tuýp nhà đầu tư lạnh lùng sẽ không bao giờ chịu mua vào khi giá cả đang 
lên. Anh ta lý luұn rҵng: Giá thường sẽ đi ngược lại một vài điểm so với xu thế 
chung, hoặc ít nhất so với xu thế mà tôi nhұn thấy. Vұy thì điều khôn ngoan 
nhất mà tôi có thể làm là tұn dụng biến động trái chiều này. 
ậ          Thông thường, xung quanh đӍnh của một đợt bùng nổ sẽ vүn có 
những đợt giảm giá nhҽ do các lệnh đặt mua theo tỷ lệ, song các lệnh bán 
chốt lòi với giá cao vүn được hấp thụ hết khiến thị trường tiếp tục biến động 
trong khoảng hҽp trong vòng 1 tháng hoặc hơn. Thực tế, thị trường sẽ vүn 
còn đứng ở mức đӍnh đó chừng nào lượng cổ phiếu mà công chúng muốn 
mua vào vүn còn lớn hơn lượng bán ra. Đôi khi hiện tượng này còn được gọi 
là “phân phối”. Một giai đoạn tương tự được gọi là “tích lǜy” cǜng thường xảy 
ra sau khi một giai đoạn giảm giá của thị trường đã hoàn toàn biến mất nhưng 
xu hướng đi lên thì vүn chưa xuất hiện. 
 
8.       Tâm lý nhà đầu tư cá nhân 
 
ậ          Phần lớn những diễn biến lệch lạc trên các thị trường đầu cơ đều bị 
quy kết là những âm mưu thao túng thị trường, song thực tế đó lại là kết quả 
của những diễn biến tâm lý bất thường diễn ra trên các thị trường ấy. 
 
ậ          Người kinh doanh chứng khoán thường chӍ dựa trên những tác động 
mà họ tin là thực tế hoặc các tin đồn có thể gây ra đối với suy luұn của những 
người khác. 
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ậ          Một đứa trẻ lần đầu tұp sử dụng một con dao sẽ có thể tự làm nó bị 
thương, nhưng con dao đó lại là một công cụ vô cùng hữu hiệu trong tay một 
đầu bếp tài ba. 
 
ậ          Hãy dành hết tâm trí vào hai thứ quan trọng nhất: thực tế thị trường và 
giá cả. Ngoài ra tỷ lệ lãi suất hiện thời, khả nĕng kiếm lời của công ty, những 
diễn biến của tình hình chính trị có tác động thời thị trường và sự thay đổi của 
giá cả trước những thực tế đó cǜng chính là những dữ liệu quan trọng cho sự 
đánh giá. 
 
ậ          Cần lắm sự lạc quan một cách có lý lẽ. Sự lạc quan này mang màu 
sắc trí tuệ hơn là lý trí. Còn sự lạc quan chӍ dựa trên lòng quyết tâm chӍ là sự 
ngoan cố mà thôi. Trong thị trường chứng khoán, bạn chẳng là gì ngoài một 
giọt nước trong vô số các con sóng sự kiện lớn nhỏ. 
 
ậ          Bất cứ thứ cảm xúc gì: hứng khởi, sợ hãi, giұn dữ, u buồn đều là 
những đám mây che mờ tâm trí. Trong ngành kinh doanh này, lòng nhiệt 
huyết dường như không giúp bạn thành công, thời điểm bạn cho phép bản 
thân trở nên nhiệt tình và hứng khởi cǜng là lúc bạn để cho nĕng lực suy luұn 
của mình đầu hàng trước niềm tin và sự kỳ vọng. 
 
ậ          Lòng nhiệt huyết sẽ giúp bạn gây ảnh hưởng lên những người khác, 
nhưng trên thị trường, đó không phải là diều bạn muốn làm (trừ khi bạn là một 
nhân vұt lớn, có khả nĕng dүn dắt cả xu hướng đi lên của thị trường). 
 
ậ          Vấn đề là ở chỗ làm sao phân biệt một cách rạch ròi giữa một bên là 
kiên định và nhất quán theo đuổi một kế hoạch nào đó cho đến khi hoàn cảnh 
trở nên thuұn lợi hơn; và một bên là ngoan cố bám lấy quan điểm của mình 
trong khi nhiều sự kiện sau đó đã chứng minh điều ngược lại. 
 
ậ          Hãy cảnh giác với câu nói “đây là yếu tố quan trọng nhất hiện nay”, trừ 
khi diễn biến của thị trường cho thấy mọi người cǜng đang đồng ý với bạn. 
 
ậ          ChӍ những nhà kinh doanh có kinh nghiệm mới có được linh cảm. 
Những tay mới vào nghề, hay những kẻ không hề theo dõi sát sao những yếu 
tố kỹ thuұt của thị trường chắc chắn chӍ đang làm trò cười khi nói về linh cảm 
của bản thân. 
 
5 lời khuyên hữu dụng cho các nhà đầu tư cá nhân: 
 
Mục đích chính của bạn là phải luôn giữ cho đầu óc minh mүn và tӍnh táo. Do 
đó, đừng hành động vội vã dựa trên những thông tin cảm tính bề ngoài, đừng 
mua hay bán với khối lượng quá lớn đến nỗi phải lo lắng vì nó và đừng để bị 
ảnh hưởng bởi trạng thái của chính mình trên thị trường. 
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Hãy hành động dựa trên đánh giá của bản thân hoặc dựa hoàn toàn vào đánh 
giá của người khác 
Khi còn nghi ngờ, hãy rời xa thị trường. Trì hoãn sẽ đӥ tốn kém hơn là thua 
lỗ. 
Hãy cố gắng nắm bắt xu hướng cảm xúc. Dù nó có thể tạm thời đi ngược lại 
những gì các yếu tố cơ bản đang chӍ ra, nhưng đi ngược lại nó không phải là 
một phương cách hiệu quả. 
Sai lầm lớn nhất của chín mươi chín trong số một trĕm nhà kinh doanh đó là 
tin trường rҵng thị trường sẽ còn đi lên khi nó đã ở đӍnh và còn đi xuống khi 
đã ở đáy. Vì vұy, đừng theo đuổi những gì bạn cho là không còn hợp lý, cho 
dù lợi nhuұn mà bạn mất đi nếu không lànhuw thế có lớn đến đâu. 
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Khӣi nghiӋp tinh gӑn 

Cuốn sách Khởi nghiệp tinh gọn xác định một phương pháp khoa học cho việc 
khởi nghiệp và tung ra những sản phҭm mới. Cách tiếp cұn mới này đã và đang 
được áp dụng khắp thế giới trong các công ty khởi nghiệp và cả những tұp 
đoàn lớn. Bất kể vai trò của bạn là gì hay kích cӥ công ty của bạn như thế nào, 
đây là cuốn sách thuộc dạng phải-đọc cho những doanh nhân, nhà tiếp thị, nhà 
phát triển sản phҭm và những lãnh đạo doanh nghiệp. 

GIӞI THIӊU 

Nĕm nguyên tắc của Khởi nghiệp tinh gọn sau chiếm hết 3 phần của quyển 
sách: 

1. Doanh nhơn khӣi nghiӋp có ӣ khắp nѫi. Việc kinh doanh là dành cho 
bất cứ ai nҵm trong phạm vi định nghƿa về khởi nghiệp: một thể chế do 
con người lұp ra để tạo ra sản phҭm hoặc dịch vụ mới dưới điều kiện vô 
cùng bấp bênh. Điều đó có nghƿa là doanh nhân có mặt ở khắp nơi, và 
Khởi nghiệp Tinh gọn hiệu quả với mọi công ty bất kể quy mô lớn nhỏ, 
cả các doanh nghiệp khổng lồ, và với mọi ngành nghề, lƿnh vực. 

2. Kinh doanh cǜng lƠ quản trӏ. Một công ty khởi nghiệp là một thể chế 
chứ không chӍ là một sản phҭm, và nó đòi hỏi một dạng quản trị mới, 
cách lèo lái riêng trong bối cảnh cực kỳ không chắc chắn của nó. 

3. Hӑc hӓi có kiӇm chӭng. Các công ty khởi nghiệp tồn tại không chӍ để 
tạo ra thứ này thứ kia, hay để kiếm tiền. Chúng tồn tại để học cách xây 
dựng doanh nghiệp vững bền. Việc học này có thể được kiểm chứng một 
cách khoa học bҵng cách thực hiện thí nghiệm thường xuyên, cho phép 
doanh nhân kiểm tra từng yếu tố trong tầm nhìn của họ. 

4. Xơy dӵng ậ Đo lѭӡng ậ Hӑc hӓi. Hoạt động cĕn bản của một công ty 
khởi nghiệp là biến ý tưởng thành sản phҭm, đo lường và xem xét cách 
khách hàng phản ứng, sau đó nghiên cứu liệu có nên điều chӍnh hay đeo 
bám. 

5. KӃ toán cải tiӃn. Để cải thiện đầu ra của việc kinh doanh, chúng ta cần 
biết: làm thế nào để đo lường tiến độ, làm thế nào để đặt ra các điểm 
mốc, làm thế nào để đặt thứ tự ưu tiên cho công việc. Điều này đòi hỏi 
một kiểu kế toán đặc biệt cho công ty khởi nghiệp. 

Cuốn sách được chia thành 3 phần: Tầm nhìn, Lèo lái và Tĕng tốc. 

 Trong phần ắTҫm nhìnẰ, tác giả định nghƿa doanh nhân và khởi nghiệp 
thực sự là gì và diễn đạt một phương cách mới để công ty khởi nghiệp 
đánh giá xem họ có đang phát triển hay không, gọi là học hỏi có kiểm 
chứng. 
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 ắLèo láiẰ đào sâu vào chi tiết của phương pháp Khởi nghiệp Tinh gọn, 
đưa ra một bước ngoặt quan trọng thông qua cốt lõi là vòng xoay phản 
hồi Xây dựng ậ Đo lường ậ Học hỏi. Bắt đầu với những suy đoán khác 
biệt cần được kiểm tra gắt gao, bạn sẽ học được cách xây dựng một sản 
phҭm khả thi tối thiểu để kiểm nghiệm các suy đoán đó, một hệ thống ghi 
chép mới để đánh giá xem liệu mình có đang tiến bộ hay không, và một 
phương cách để quyết định liệu nên đổi hướng hay đeo bám ý tưởng 
ban đầu. 

 Trong phần ắTĕng tӕcẰ, chúng ta sẽ khám phá những khái niệm của sản 
xuất tinh gọn có thể được ứng dụng cho công ty khởi nghiệp, chẳng hạn 
như sức mạnh của việc sản xuất theo từng loạt nhỏ. Chúng ta sẽ bàn về 
thiết kế tổ chức, cách sản phҭm phát triển, làm thế nào để ứng dụng các 
nguyên tắc Khởi nghiệp Tinh gọn không chӍ cho những công ty nhỏ, mà 
còn trong những doanh nghiệp khổng lồ tầm cӥ thế giới. 

PHҪN MӜT: TҪM NHìN 

Đӏnh nghƿa 

 Định nghƿa Khởi nghiệp: Một tổ chức được thành lұp để tạo ra sản phҭm 
hoặc dịch vụ mới dưới tình trạng bất ổn cao. 

 Theo định nghƿa đó, doanh nhân ở khắp mọi nơi, trong những công ty 
mới thành lұp và trong cả những tұp đoàn lâu đời. 

 Những định nghƿa này không hề liên quan đến kích cӥ công ty hay ngành 
mà công ty của bạn đang hoạt động. 

Hӑc hӓi 

 Nếu mục tiêu cĕn bản của kinh doanh khởi nghiệp là xây dựng tổ chức 
dưới điều kiện bất ổn cao, thì chức nĕng sống còn nhất của nó là học 
hỏi. Chúng ta phải tìm ra được sự thұt: liệu yếu tố nào trong chiến lược 
mình đang thực hiện là có hiệu quả để hiện thực hóa tầm nhìn, yếu tố 
nào không có tác dụng. Chúng ta phải học hỏi về điều mà khách hàng 
thực sự muốn, không phải điều họ nói mình muốn hay họ nghƿ mình 
muốn. 

 Khởi nghiệp Tinh gọn xây dựng lại cách học hỏi bҵng khái niệm mang 
tên “học hỏi có kiểm chứng”. Đó không phải kiểu cố gắng hợp lý hóa sau 
khi mọi thứ đã xảy ra, cǜng không phải câu chuyện hay ho được dựng 
lên để che giấu thất bại. Đó là quy trình giải thích theo lối kinh nghiệm khi 
một đội nhóm phát hiện ra sự thұt quý báu về hiện tại và tiền đồ tương 
lai cho một cuộc khởi nghiệp. Nó thực tế, chính xác và nhanh chóng hơn 
việc tiên liệu thị trường hay lұp kế hoạch kinh doanh cổ điển. 

 Tác giả đã rút ra được khái niệm trong những ngày đầu khởi nghiệp của 
mình. Ọng cùng những nhà sáng lұp khác của công ty IMVU đã quyết 
định xây dựng một sản phҭm add-on (phần mở rộng) cho IM (công cụ tin 
nhắn tức thời như Yahoo, Skype). Trong suốt 6 tháng, ông cùng các đồng 
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nghiệp đã làm việc vұt vã để cho ra sản phҭm đầu tiên, cố gắng thêm 
các tính nĕng và sửa lỗi để khiến nó tốt hơn. Tuy nhiên, khi họ bung sản 
phҭm ra thị trường, họ gặp phải một sự thұt đau đớn: không ai cần đến 
sản phҭm của họ cả. 

 Eric Ries đã tự an ủi bản thân rҵng nếu mọi người không xây dựng nên 
sản phҭm đầu tiên này ậ phạm phải những lỗi lầm như thế ậ thì sẽ không 
bao giờ học được những tư duy quan trọng về khách hàng. Trong một 
thời gian, cái cớ “học hỏi” này khiến ông cảm thấy tốt hơn, nhưng nó 
không kéo dài được lâu. Đây là câu hỏi khiến ông phiền lòng nhất: Nếu 
mục tiêu cho những tháng đó là học những kiến thức quan trọng về tư 
duy khách hàng, thì sao phải mất nhiều thời gian đến vұy? Liệu có thể 
học được bài học đó sớm hơn, nếu ông không quá tұp trung vào việc 
làm cho sản phҭm “tốt hơn”, cố gắng thêm các tính nĕng và sửa lỗi? 

Giá trӏ hay phí phạm 

 Nói cách khác, phần nỗ lực nào tạo ra giá trị và phần nào là lãng phí? 
Câu hỏi này là trọng tâm của cách mạng sản xuất tinh gọn, học cách nhìn 
ra sự lãng phí và loại bỏ nó. Điều này cho phép các công ty tinh gọn như 
Toyota thống lƿnh thị trường. 

 Tư duy tinh gọn định nghƿa giá trị là đem đến lợi ích cho khách hàng; tất 
cả những thứ khác đều là phí phạm. Nhưng với khởi nghiệp, khách hàng 
là ai và tìm thấy giá trị gì vүn là điều chưa biết. Phần rất không chắc chắn 
đó là phần quan trọng trong định nghƿa khởi nghiệp. Do đó, cần một định 
nghƿa giá trị riêng cho việc khởi nghiệp. 

 Tác giả đã nhұn ra rҵng, bất cứ thứ gì ông và các đồng nghiệp làm trong 
những tháng đó mà không đóng góp cho việc học hỏi đều là phí phạm. 
Liệu có thể nỗ lực ít hơn mà vүn học được những điều tương tự? Rõ 
ràng câu trả lời là có thể. 

Tìm các kiӇm chӭng ӣ đơu? 

 Bҵng chứng sẽ không xuất hiện cho đến khi bạn đưa sản phҭm (và 
những lý thuyết) vào thực tế và xây dựng những phiên bản tiếp theo của 
sản phҭm, cho thấy kết quả ưu việt hơn với khách hàng thực thụ. 

 Bạn cần biết rҵng công việc của mình là tìm kiếm sự tổng hợp giữa tầm 
nhìn của mình và điều mà khách hàng sẽ chấp nhұn, chứ không phải 
miễn cưӥng chấp nhұn điều khách hàng nghƿ họ muốn hay nói với khách 
hàng thứ họ nên muốn. 

 Học cách quan sát một công ty khởi nghiệp như một thử nghiệm vƿ mô. 
Câu hỏi không phải là “Có làm ra được sản phҭm này không?”. Hiện nay, 
hầu như mọi sản phҭm đều có thể sản xuất được. Câu hỏi thích đáng 
hơn là:”Liệu có nên làm sản phҭm này?” và “Liệu ta có thể xây dựng một 
doanh nghiệp vững bền dựa trên sản phҭm / dịch vụ này?”. Để trả lời, 
chúng ta cần một phương pháp để đưa ra kế hoạch kinh doanh có hệ 
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thống, chia nó thành những vấn đề nhỏ, rồi thử nghiệm từng vấn đề một 
cách hệ thống. 

Thӱ nghiӋm 

Nghƿ lӟn, khӣi đҫu nhӓ 

Zappos là cửa hàng bán giày online lớn nhất thế giới, doanh số ròng hàng nĕm 
hơn 1 tӍ đô la. Nó được biết tới như một trong những công ty thương mại điện 
tử thành công, thân thiện với khách hàng nhất trên thế giới, nhưng nó không 
hề khởi đầu theo hướng này. 

Người sáng lұp Nick Swinmurn đã rất phүn nộ vì không có website nào có một 
số lượng giày thұt lớn. Ọng hình dung ra một giải pháp bán lẻ mới, ưu việt hơn. 
Swinmurn lẽ ra phải chờ rất lâu, thử nghiệm toàn bộ ý tưởng của mình với nào 
là nhà xưởng, đối tác cung cấp, và lời hứa hҽn về doanh thu “khủng”. 

Nhưng thay vào đó, ông bắt đầu bҵng cách chạy một thử nghiệm. Giả thuyết 
của ông là khách hàng đã sҹn sàng, tình nguyện mua giày trực tuyến. Để kiểm 
tra, ông bắt đầu bҵng cách hỏi các tiệm giày địa phương liệu mình có thể chụp 
hình kho hàng của họ không. Đổi lại, ông sẽ đưa các bức ảnh lên mạng và quay 
lại mua giày của họ đúng giá niêm yết nếu khách hàng chịu mua online. 

Zappos ban đầu chӍ là một sản phҭm đơn giản, nhỏ xíu. Nó được thiết kế để 
trả lời câu hỏi tối thượng: liệu đã có đủ nhu cầu về một trải nghiệm mua giày 
trực tuyến chất lượng cao? 

Nếu Zappos dựa vào nghiên cứu thị trường sҹn có hay làm khảo sát, họ sẽ hỏi 
khách hàng muốn gì. Thay vào đó, bҵng cách xây dựng một sản phҭm, công 
ty học được rất nhiều điều: 

1. Họ có nhiều dữ liệu chính xác về nhu cầu khách hàng, vì quan sát trực 
tiếp hành vi khách hàng, chứ không phải đi hỏi những câu giả thuyết. 

2. Họ đặt bản thân vào vị trí phải tương tác với khách hàng thұt, học hỏi về 
nhu cầu người mua. 

3. Họ cho phép bản thân bị ngạc nhiên bởi khách hàng hành xử theo những 
cách không dự tính tới, hỏi những thông tin mà họ không thể ngờ đến. 
Ví dụ, nếu khách hàng muốn trả lại giày thì sao? 

Kế hoạch chiến lược phải mất nhiều tháng mới hoàn thành, riêng các thử 
nghiệm có thể bắt đầu ngay tức khắc. Bҵng cách bắt đầu từng bước nhỏ, bạn 
có thể tránh được lượng lãng phí khổng lồ trong quá trình thực hiện mà vүn 
không tổn hại đến toàn bộ ý tưởng. 

Việc thử nghiệm cǜng giải quyết được những vấn đề thực thụ, đưa ra những 
đặc điểm chi tiết về thứ cần phát triển. Và đến khi sản phҭm sҹn sàng để đưa 
ra phạm vi rộng, nó cǜng sẽ có sҹn khách hàng từ trước rồi. 
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PHҪN HAI: LỆO LÁI 

 Về cốt lõi, khởi nghiệp là chất xúc tác để chuyển ý tưởng thành sản phҭm. 
Khi khách hàng tương tác với sản phҭm đó, họ tạo ra phản hồi và dữ 
liệu. Phản hồi sẽ mang ý nghƿa về chất lượng (ví dụ như họ thích hay 
không thích điều gì) lүn số lượng (ví dụ bao nhiêu người dùng và cảm 
thấy nó giá trị). 

 Như chúng ta đã thấy trong phần 1, sản phҭm của công ty khởi nghiệp 
thực tế là thử nghiệm; kết quả cho các thử nghiệp đó là những điều học 
hỏi được để xây dựng một công ty vững vàng. 

 Với khởi nghiệp, thông tin đó quan trọng hơn rất nhiều so với tiền bạc, 
giải thưởng, hay được báo chí nhắc tới, vì nó sẽ ảnh hưởng và định hình 
loạt ý tưởng tiếp theo. 

 Chúng ta có thể trực quan hóa quy trình 3 bước này với một đồ thị đơn 
giản: 

 

 Vòng phản hồi Xây dựng ậ Đo lường ậ Học hỏi này chính là cốt lõi của 
mô hình Khởi nghiệp Tinh gọn. Trong phần hai này, chúng ta sẽ nghiên 
cứu nó thұt chi tiết. 

ChiӃn lѭӧc phải dӵa trên phӓng đoán 

 Mỗi dự án kinh doanh đều bắt đầu với một loạt phỏng đoán. Nó đặt ra 
một chiến lược dựa trên các phỏng đoán đó. Vì phỏng đoán chưa được 
chứng minh là đúng, và thường là đầy lỗi, mục tiêu cho nỗ lực ban đầu 
của công ty khởi nghiệp nên là kiểm tra chúng càng nhanh càng tốt. 

 Có hai loại giả thiết (phỏng đoán) là giả thiết giá trị và giả thiết tĕng 
trưởng. Bước đầu tiên trong việc tìm hiểu một sản phҭm / dịch vụ mới là 
nhұn ra nó đang tạo ra giá trị hay hủy hoại giá trị. Tĕng trưởng cǜng 
tương tự. Giống như với giá trị, điều thiết yếu là doanh nhân khởi nghiệp 
hiểu được nguyên do của tĕng trưởng. 
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KiӇm tra 

 Bước đầu tiên là đi vào bước Xây dựng càng nhanh càng tốt với một sản 
phҭm khả dụng tối thiểu (MVP ậ Minimum viable product). Nó là phiên 
bản sản phҭm cho phép đi trọn một vòng Xây dựng ậ Đo lường ậ Học 
hỏi với nỗ lực và thời gian ít nhất. 

 Sản phҭm khả dụng tối thiểu thiếu nhiều đặc tính mà có thể chứng minh 
là quan trọng về sau. MVP giúp nhà khởi nghiệp bắt đầu quy trình học 
hỏi nhanh nhất có thể. Mục tiêu của nó là kiểm tra các giả thiết kinh 
doanh. 

 Ví dụ: Dropbox đã sử dụng video để chứng tỏ giá trị của dịch vụ của 
Dropbox và cho khách hàng thấy vấn đề mà họ không biết họ đang có. 

 Lưu ý, điều này không có nghƿa là hoạt động theo cách cҭu thả, thiếu kỷ 
luұt. Khi cân nhắc việc xây dựng sản phҭm khả dụng tối thiểu, hãy tuân 
theo quy luұt đơn giản sau: loại bỏ hết mọi tính nĕng, quy trình hoặc nỗ 
lực không trực tiếp đóng góp cho việc học hỏi điều bạn muốn. 

 Nhiều doanh nhân khởi nghiệp lo lắng rҵng việc xây dựng MVP có thể 
khiến họ bị đánh cắp ý tưởng bởi các đối thủ cạnh tranh. Tuy nhiên, đánh 
cắp một ý tưởng hay đâu có dễ đến vұy. Thêm vào đó, công ty lүn sản 
phҭm của bạn gần như chẳng được ai chú ý đến, nói gì đến các đối thủ 
cạnh tranh. 

Đo lѭӡng 

 Công việc của một công ty khởi nghiệp là (1) đo lường nghiêm ngặt vị 
thế hiện tại của mình, giáp mặt với sự thұt khó khĕn nhұn ra được từ các 
đánh giá, sau đó (2) nghƿ ra các thử nghiệm để học cách dời các con số 
thực tới gần hơn mức lý tưởng trên dự án kinh doanh. 

 “Tôi hỏi một câu đơn giản mà mình đã quen đặt ra với các công ty khởi 
nghiệp: các bạn có đang khiến sản phҭm của mình trở nên tốt hơn? Họ 
luôn trả lời là có. Tôi hỏi tiếp: làm thế nào các bạn biết? Tôi sẽ nhұn câu 
trả lời đại ý là: chúng tôi đang kiến tạo và đưa ra một số thay đổi trong 
tháng vừa rồi, khách hàng chúng tôi có vẻ quan tâm, các con số tổng 
quát của chúng tôi tháng này cao hơn. Chúng tôi chắc chắn đang đi đúng 
hướng.” 

 Đây là câu chuyện ta có thể nghe được ở hầu hết các công ty khởi 
nghiệp. Hầu hết các cột mốc được dựng lên theo cách giống nhau: đạt 
đến một mốc sản phҭm nhất định, có thể trò chuyện với một vài khách 
hàng, và xem liệu các con số có đi lên hay không. Không may, đây không 
phải chӍ số tốt để trả lời vấn đề công ty khởi nghiệp có đang tiến triển hay 
không. Làm thế nào để biết các thay đổi chúng ta tạo ra có liên quan đến 
kết quả được trông thấy? Quan trọng hơn là, làm thế nào để biết mình 
đang rút ra bài học chính xác từ các thay đổi đó? 

 Để trả lời những câu hỏi này, các công ty khởi nghiệp cần được trang bị 
một dạng kế toán mới được cơ cấu đặc thù dành cho những cải tiến đột 
phá. Đó chính là kế toán cách tân. 
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 Kế toán cách tân hoạt động theo 3 bước (1) dùng một sản phҭm khả 
dụng tối thiểu để thiết lұp điểm xuất phát hiện tại của công ty. Công ty 
bạn đang ở đâu, và đang trình diễn thế nào; (2) Điều chӍnh động cơ. Bắt 
đầu các thử nghiệm để kiểm tra các giả thiết giá trị hay tĕng trưởng của 
bạn. Ví dụ, một công ty có thể dành thời gian cải thiện thiết kế sản phҭm 
để khách hàng mới dễ sử dụng hơn. Điều này giả định rҵng tỷ lệ kích 
hoạt của khách hàng mới là động cơ cho tĕng trưởng và điểm xuất phát 
của nó đang thấp hơn mức công ty muốn; (3) Đeo bám hay điều chӍnh. 
Dựa trên các dữ liệu, bạn có thể đeo bám sản phҭm / tính nĕng / quy 
trình bạn biết là đúng, hoặc điều chӍnh và kiểm tra các giả định tiếp theo 
của bạn. 

 Thay vì nhìn vào số cộng dồn hay các con số thực như tổng doanh thu 
hay tổng số khách hàng, ta hãy nhìn vào biểu hiện của từng nhóm khách 
hàng tiếp cұn tới sản phҭm một cách độc lұp (phân tích tổ hợp). 

 Ba chữ A trong thước đo của một báo cáo hiệu quả: (1) Khả thi, hiӋu 
quả ậ Actionable. Một báo cáo hiệu quả phải minh họa rõ ràng nguyên 
nhân ậ kết quả; (2) TiӃp cұn đѭӧc ậ Accessible. Bản báo cáo cần thұt 
đơn giản để ai cǜng có thể hiểu được. Mỗi phân tích tổ hợp nói rҵng: 
trong số những người sử dụng sản phҭm ở giai đoạn này, đây là con số 
thực hiện hành vi chúng ta quan tâm; (3) KiӇm chӭng đѭӧc ậ 
Auditable. Chúng ta phải chắc chắn rҵng dữ liệu đáng tin cұy đối với 
nhân viên. 

ĐiӅu chӍnh hay đeo bám 

 Mọi thứ được bàn luұn cho đến nay chӍ là khúc dạo đầu cho một vấn đề 
có vẻ giản đơn: liệu chúng ta có đang tiến những bước hiệu quả để tin 
rҵng giả thiết chiến lược ban đầu là đúng đắn? Hay chúng ta cần phải 
tạo sự thay đổi lớn? Thay đổi đó được gọi là điều chӍnh: một sự chuyển 
hướng về đường lối cơ cấu để kiểm nghiệm một giả thiết cĕn cơ về sản 
phҭm, chiến lược và động cơ tĕng trưởng. 

 Bất chấp việc tұn tâm với một tầm nhìn lớn, bạn cần cố gắng hết mình 
để ra mắt sản phҭm và lặp lại chu kỳ. Càng nhiều tiền bạc, thời gian, 
nĕng lượng sáng tạo bị đổ vào ý tưởng, thì càng khó điều chӍnh. Bạn cần 
tránh được cái bүy đó. 

 Con đường của khởi nghiệp là số lần điều chӍnh mà doanh nghiệp có thể 
thực hiện. Thước đo thực sự cho con đường này là số lượng điều chӍnh 
mà công ty khởi nghiệp trải qua: số cơ hội tạo ra thay đổi cĕn cơ về chiến 
lược kinh doanh. Tính toán chặng đường thông qua lĕng kính điều chӍnh 
thay vì thời gian đem lại thêm cách thức để kéo dài chặng đường đó: đạt 
đến các điều chӍnh nhanh chóng hơn. Nói cách khác, công ty khởi nghiệp 
phải tìm cách đạt cùng số kiến thức được kiểm chứng với chi phí thấp 
hơn hoặc thời gian ngắn hơn. 

Các dạng điӅu chӍnh 
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Điều chӍnh có nhiều dạng. Từ điều chӍnh (pivot) đôi khi được dùng không chính 
xác, bị xem như đồng nghƿa với thay đổi (change). Điều chӍnh là một dạng đặc 
biệt của thay đổi, được thiết kế để kiểm nghiệm một giả thiết cĕn bản mới về 
sản phҭm, mô hình kinh doanh và động cơ tĕng trưởng. 

 ĐiӅu chӍnh cұn-cảnh (zoom-in pivot): Trong trường hợp này, điều 
trước đây được xem như tính nĕng riêng lẻ trong sản phҭm trở thành 
toàn bộ sản phҭm. 

 ĐiӅu chӍnh viӉn cảnh (zoom-out pivot): Trong trường hợp ngược lại, 
đôi khi một tính nĕng đơn lẻ không phù hợp để hỗ trợ toàn bộ sản phҭm. 
Trong dạng điều chӍnh này, điều được xem là toàn bộ sản phҭm trở thành 
một tính nĕng đơn lẻ cho một sản phҭm còn lớn hơn nhiều. 

 ĐiӅu chӍnh phơn khúc khách hƠng: Trong điều chӍnh này, doanh 
nghiệp nhұn ra sản phҭm họ đang xây dựng giải quyết được vấn đề thực 
thụ cho khách hàng thực thụ, nhưng đó lại không phải dạng khách hàng 
họ dự tính phục vụ ban đầu. Nói cách khác, giả thiết cho sản phҭm được 
xác nhұn một phần: giải quyết được đúng vấn đề, nhưng với nhóm khách 
hàng khác thay vì như ban đầu dự kiến. 

 ĐiӅu chӍnh nhu cҫu khách hƠng: Là hệ quả của việc hiểu được khách 
hàng cực kỳ rõ, đôi khi khá rõ ràng là vấn đề chúng ta đang cố giải quyết 
cho họ lại không thực sự quan trọng. Tuy nhiên, vì đã thân thiết với khách 
hàng, chúng ta thường khám phá ra những vấn đề liên quan ậ và quan 
trọng ậ có thể được giải quyết bởi nhóm chúng ta. Đây lại là tình huống 
khi giả thiết về sản phҭm được xác nhұn một phần. Khách hàng mục tiêu 
có vấn đề đáng để giải quyết, nhưng không phải vấn đề dự đoán ban 
đầu. 

 ĐiӅu chӍnh thiӃt kӃ kinh doanh: Điều chӍnh này lấy khái niệm từ 
Geoffrey Moore, người quan sát thấy rҵng các công ty thường đi theo 
một trong hai mô hình kinh doanh chủ yếu: biên lợi nhuұn cao, doanh số 
thấp, hoặc biên lợi nhuұn thấp, doanh số cao. Mô hình thứ nhất thường 
dùng với các doanh nghiệp B2B hoặc các chu kỳ bán hàng doanh nghiệp, 
và mô hình thứ hai với các sản phҭm tiêu dùng (tất nhiên vүn có các 
ngoại lệ đáng kể). Một số công ty thay đổi từ biên lợi nhuұn cao, doanh 
số thấp bҵng cách tiến ra thị trường đại chúng. Ngược lại, một số doanh 
nghiệp lúc đầu được thiết kế hướng tới thị trường đại chúng, nay xoay 
sang đòi hỏi chu kỳ bán hàng dài hơn, đắt hơn. 

 ĐiӅu chӍnh đӝng cѫ tĕng trѭӣng: Như chúng ta sẽ thấy trong chương 
10, có 3 động cơ tĕng trưởng chính làm nên sức mạnh của các công ty 
khởi nghiệp: mô hình tĕng trưởng bҵng truyền miệng, gắn bó / kết dính, 
hoặc trả tiền. Trong dạng điều chӍnh này, một doanh nghiệp thay đổi 
chiến lược tĕng trưởng của mình để tìm kiếm tĕng trưởng nhanh hơn 
hoặc lợi nhuұn tốt hơn. 

 ĐiӅu chӍnh công nghӋ: ThӍnh thoảng, một công ty tìm ra cách đạt được 
giải pháp tương tự bҵng cách dùng một công nghệ hoàn toàn khác. Điều 
chӍnh công nghệ thường thấy nhất ở các doanh nghiệp nổi tiếng. 
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 ĐiӅu chӍnh kênh: Ví dụ, Internet có một ảnh hưởng rất đáng kể trong 
các ngành mà trước đây đòi hỏi các kênh bán hàng và phân phối truyền 
thống. 

PHҪN BA: TĔNG TӔC 

Loạt sản xuất 

 Trong cuốn Suy nghƿ tinh gọn, James Womack và Daniel Jones kể lại 
câu chuyện nhờ hai cô con gái của một trong hai tác giả xếp thư ngỏ bỏ 
vào 100 bao thư. Hai cô con gái, sáu tuổi và chín tuổi, biết cách làm sao 
để hoàn thành công việc này: điền địa chӍ cho bao thứ nhất, điền địa chӍ 
cho bao thứ hai,ầđiền địa chӍ cho bao thứ 100; sau đó dán tem cho bao 
thứ nhất, dán tem cho bao thứ hai,ầdán tem cho bao thứ 100ầỌng bố 
lại muốn làm theo cách khác: mỗi lần hoàn tất một bao thư. Họ thi xem 
ai sẽ hoàn tất công việc trước. 

 Ọng bố đã thắng cuộc so tài, và không chӍ vì ông là người lớn. Đó là do 
giải pháp một lần một bao thư là cách làm nhanh hơn dù có vẻ nó không 
hiệu quả. Cách này đã được khẳng định qua nhiều thí nghiệm. 

 Giải pháp mỗi lần một bao thư trong sản xuất tinh gọn gọi là những loạt 
sản xuất nhỏ. 

 Tại sao xếp một lần một bao thư lại nhanh hơn? Ví dụ, hãy tưởng tượng 
những lá thư không vừa với bao thư. Ӣ loạt sản xuất lớn (cách làm của 
hai đứa con), chúng ta sẽ không phát hiện ra điều này cho đến lúc gần 
cuối. Chúng ta sẽ phải lấy thư ra hết, thay bao thư mới và rồi lại phải cho 
thư vào bao trở lại. Ӣ loạt nhỏ, chúng ta sẽ phát hiện ngay điều này và 
chẳng cần phải làm lại. 

 Giải pháp loạt nhỏ cứ vài giây cho ra một sản phҭm hoàn chӍnh, trong khi 
giải pháp loạt lớn sẽ cho ra toàn bộ sản phҭm cùng một lúc. Sẽ như thế 
nào nếu sau này khách hàng quyết định họ sẽ không cần sản phҭm ấy 
nữa? Quy trình nào sẽ cho phép một công ty nhұn ra điều này sớm hơn? 

 Trong khởi nghiệp tinh gọn, mục tiêu không phải là cho ra sản phҭm 
nhiều hơn một cách hiệu quả hơn, mà là học cách làm sao để xây dựng 
một doanh nghiệp bền vững ậ càng nhanh càng tốt. 

 Sẽ ra sao nếu hóa ra khách hàng không cần sản phҭm mà chúng ta đang 
gầy dựng? Mặc dù đây không phải tin tốt gì, nhưng phát hiện sớm hơn 
vүn tốt hơn nhiều so với phát hiện trễ. Hoạt động theo những loạt nhỏ 
đảm bảo rҵng một nhà khởi nghiệp có thể tối thiểu hóa việc tiêu tốn thời 
gian, tiền và nỗ lực mà hóa ra là vô dụng. 

Vòng xoắn ӕc tӱ thҫn cӫa loạt sản xuất lӟn 

 Các loạt lớn có khuynh hướng ngày càng lớn thêm, vì khi triển khai 
thường có các công việc phụ thêm, công việc phải làm lại, những việc bị 
chұm trễ hay gián đoạn. Cuối cùng, nó sẽ trở thành dự án được ưu tiên 
cao nhất, một phiên bản sản phҭm thuộc dạng “đánh cược cả số mạng 
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công ty”, bởi công ty đã mất quá nhiều thời gian vào nó. Hiện tượng này 
gọi là vòng xoắn ốc tử thần của loạt sản xuất lớn. 

 “Càng làm lâu, chúng tôi càng trở nên sợ hãi, không biết khách hàng sẽ 
phản ứng ra sao. Số lượng lỗi, mâu thuүn, vấn đề phát sinh tĕng theo. 
Ngày ấn định ra mắt sản phҭm lùi xa dần. Tất cả đều do cái bүy của loạt 
sản xuất lớn.” 

Tĕng trѭӣng 

 Động cơ tĕng trưởng là một cơ chế mà các công ty khởi nghiệp sử dụng 
để đạt được sự tĕng trưởng bền vững. Tôi sử dụng từ “bền vững” để loại 
ra tất cả những hoạt-động-một-lần có thể làm dấy lên một làn sóng khách 
hàng nhưng không có tác động dài hạn. 

 Tĕng trưởng bền vững được mô tả bởi một quy luұt đơn giản: Khách 
hàng mới có được là do những hành động của khách hàng cǜ. 

 Có 4 cách khách hàng cǜ chi phối tĕng trưởng bền vững: 1) Lời đồn, 2)Là 
một hiệu ứng phụ của việc sử dụng sản phҭm, ví dụ những sản phҭm xa 
xӍ hay biểu tượng địa vị, 3) Thông qua quảng cáo gây quỹ và 4) Thông 
qua việc mua hay sử dụng lặp lại. 

 Những nguồn tĕng trưởng bền vững tạo sức mạnh cho những vòng phản 
hồi thông tin mà tôi gọi là động cơ tĕng trưởng. Mỗi nguồn như là một 
động cơ đốt trong, liên tục quay. Vòng phản hồi càng nhanh thì công ty 
tĕng trưởng càng nhanh. 

Ba đӝng cѫ tĕng trѭӣng 

 Đӝng cѫ tĕng trѭӣng kӃt dính ậ Các công ty sử dụng động cơ tĕng 
trưởng kết dính sẽ theo dõi tỷ lệ giảm sút và tỷ lệ từ bỏ (tỷ lệ khách hàng 
ngưng sử dụng dịch vụ và chuyển sang sử dụng dịch vụ của một công ty 
khác) hết sức cҭn thұn. Tỷ lệ từ bỏ được định nghƿa là phân khúc khách 
hàng trong một thời điểm bất kỳ nào đó không còn gắn kết với sản phҭm 
của công ty nữa. Các quy tắc quản lý động cơ tĕng trưởng khá đơn giản: 
nếu tỷ lệ khách hàng mới giành được vượt trội tỷ lệ từ bỏ thì sản phҭm 
sẽ tĕng trưởng. Tốc độ tĕng trưởng được quyết định bởi cái tôi gọi là tỷ 
lệ kép, đơn giản chӍ là lấy tỷ lệ tĕng trưởng tự nhiên trừ đi tỷ lệ từ bỏ. 
Cách để tĕng trưởng là tұp trung vào những khách hàng hiện có, làm 
sao để sản phҭm trở nên gắn kết nhiều hơn với họ. 

 Đӝng cѫ tĕng trѭӣng lan truyӅn ậ Nhұn thức về sản phҭm lan truyền 
nhanh chóng từ người này sang người kia, cǜng tương tự như virus lan 
thành dịch bệnh. Cǜng như các động cơ tĕng trưởng khác, động cơ lan 
truyền có được sức mạnh từ một vòng phản hồi thông tin có thể định 
lượng. Nó được gọi là vòng lặp lan truyền, và tốc độ của nó được quyết 
định bởi một thuұt ngữ toán học được gọi là hệ số lan truyền. Với một 
sản phҭm có hệ số lan truyền là 0.1, cứ mười khách hàng thì sẽ có một 
người chiêu mộ thêm một người bạn của họ. Đây không phải là một vòng 
lặp bền vững. Hãy tưởng tượng một trĕm khách hàng đĕng ký dịch vụ. 
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Họ sẽ khiến cho mười người khác nữa đĕng ký theo. Mười người đó sẽ 
khiến thêm một người nữa đĕng ký, nhưng đến đây thì vòng lặp trở nên 
lụi tàn. Ngược lại, một vòng lặp với hệ số lan truyền lớn hơn 1 sẽ tĕng 
trưởng theo hệ số mǜ, bởi vì mỗi người tham gia trung bình sẽ kéo lại 
thêm hơn một người. 

 Đӝng cѫ tĕng trѭӣng trả tiӅn ậ Như cái tên đã nói, động cơ tĕng trưởng 
này phụ thuộc vào việc trả tiền để có được khách hàng. Nếu doanh 
nghiệp muốn tĕng tỷ lệ tĕng trưởng, nó có thể làm một trong hai cách: 
tĕng doanh thu từ mỗi khách hàng mới hoặc giảm chi phí ở việc tìm kiếm 
khách hàng mới. Cǜng như hai động cơ kia, động cơ tĕng trưởng trả tiền 
có được sức mạnh qua một vòng phản hồi thông tin. Mỗi khách hàng sẽ 
trả một khoản tiền nhất định cho sản phҭm trong suốt “vòng đời” của anh 
ta trong vai trò một khách hàng. 

Thích nghi 

 Một tổ chức thích nghi là một tổ chức tự động điều chӍnh quy trình và kết 
quả thực hiện của nó phù hợp với những điều kiện hiện tại. 

 Để tĕng tốc, Khởi nghiệp Tinh gọn cần một quy trình mang lại vòng lặp 
phản hồi tự nhiên. Khi bạn đi quá nhanh, bạn gây ra sự cố nhiều hơn. 
Các quy trình thích nghi buộc bạn phải đi chұm lại và đầu tư vào việc 
ngĕn ngừa các loại sự cố hiện đang gây lãng phí thời gian. Khi những nỗ 
lực ngĕn ngừa đó được bù đắp thì lẽ tự nhiên bạn sẽ tĕng tốc trở lại. 

 Nguồn gốc của mọi rắc rối dường như là về kỹ thuұt lại chính là rắc rối 
về con người. Kỹ thuұt Five Whys (5 câu hỏi tại sao) đưa ra cơ hội để 
khám phá những rắc rối về con người. Bҵng cách hỏi và trả lời “tại sao” 
nĕm lần, chúng ta có thể lần ra vấn đề cốt lõi, thường bị ҭn giấu đҵng 
sau những triệu chứng rõ ràng hơn. 

 Đây là cách làm thế nào để sử dụng phân tích Five Whys để xây dựng 
một tổ chức thích nghi: nhất quán thực hiện việc đầu tư tương xứng ở 
mỗi cấp độ Five Whys. Nói cách khác, đầu tư ở mức nhỏ với triệu chứng 
nhỏ; lớn hơn với triệu chứng lớn và gây nhiều ảnh hưởng hơn... 

 Giải pháp Five Whys có vai trò như một bộ điều chӍnh tốc độ tự nhiên. 
Càng có nhiều rắc rối thì bạn càng đầu tư nhiều hơn để xử lý các rắc rối 
ấy. Khi các khoản đầu tư vào cơ sở hạ tầng hay quy trình đã thành công, 
thì khó khĕn và khủng hoảng sẽ giảm đi và đội ngǜ sẽ tĕng tốc trở lại. 

 Giải pháp Five Whys cần tuân theo một số quy tắc. Đầu tiên là phải đảm 
bảo rҵng mọi người bị tác động bởi vấn đề rắc rối đều phải có mặt trong 
phòng suốt buổi phân tích nguyên nhân cốt lõi. Giải pháp đòi hỏi một môi 
trường tin cұy lүn nhau và trao quyền cho nhân viên. Hãy bao dung cho 
tất cả những lỗi lầm xảy ra lần đầu, nhưng không bao giờ cho phép một 
lỗi lầm tương tự xảy ra lần thứ hai. 

Cách tơn 
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Các nhóm cải tiến thành công phải được cơ cấu đúng đắn để thành công. Nhóm 
khởi nghiệp cần có 3 thuộc tính về cơ cấu như sau: 

 Nguӗn lӵc khan hiӃm nhѭng bảo đảm ậ Vұn hành công ty khởi nghiệp 
vừa dễ lại vừa khó so với các phòng ban truyền thống: chúng yêu cầu 
tổng vốn ít hơn rất nhiều, nhưng nguồn vốn đó phải được bảo đảm hoàn 
toàn không bị can thiệp. 

 QuyӅn đѭӧc đӝc lұp phát triӇn ậ Các nhóm khởi nghiệp cần có quyền 
tự chủ hoàn toàn để phát triển và giới thiệu ra thị trường những sản phҭm 
mới trong phạm vi quyền hạn được giao của họ. Họ phải được phép thai 
nghén và thực hiện các thử nghiệm mà không cần quá nhiều sự phê 
chuҭn. 

 Có lӧi ích cá nhơn trong thƠnh quả công viӋc ậ Thứ ba, các doanh 
nhân khởi nghiệp cần phải có lợi ích cá nhân trong thành quả cách tân / 
cải tiến của họ. Điều này thường đạt được thông qua quyền chọn cổ 
phiếu, hay các hình thức của quyền sở hữu trái phiếu doanh nghiệp. Lợi 
ích cá nhân không nhất thiết phải liên quan đến tài chính. Chẳng hạn, 
công ty mҽ phải làm rõ ai là người cách tân và phải chắc chắn rҵng người 
đó được công nhұn thành tích vì đã đưa ra sản phҭm mới ậ nếu sản 
phҭm đó thành công. 

Tạo ra mӝt khung cát cho viӋc cách tơn 

Thách thức ở đây là tạo ra một cơ cấu để trao quyền cho nhóm cách tân ngay 
từ đầu. Giải pháp của tôi là tạo ra một khung cát cách tân, hoạt động như sau: 

1. Bất kỳ nhóm nào cǜng có thể tạo ra một thử nghiệm tách biệt, tác động 
chӍ với những phần trong khung cát của sản phҭm hay dịch vụ, hay chӍ 
với một phân khúc khách hàng nào đó. 

2. Nhóm phải quan sát toàn bộ cuộc thử nghiệm từ đầu đến cuối. 
3. Không thử nghiệm nào được phép diễn ra lâu hơn thời gian đã quy định. 
4. Không thử nghiệm nào được phép tác động đến số khách hàng nhiều 

hơn quy định. 
5. Mỗi thử nghiệm phải được đánh giá trên cơ sở một bản báo cáo chuҭn 

và duy nhất từ 5 đến 10 (hoặc hơn) thước đo khả thi. 
6. Bất kỳ nhóm nào tạo ra cuộc thử nghiệm đều phải kiểm soát thước đo và 

phản ứng của khách hàng trong khi cuộc thử nghiệm đang diễn ra và 
phải hủy nó nếu xảy ra một tai họa nào đấy. 
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Sӭc mạnh tәng hӧp 

 Cuốn sách  Sức mạnh tổng hợp ậ Tạo sự nhảy vọt cho thu nhұp, cuộc 
sống và thành công của bạn (The Compound Effect) là một tác phҭm 
kinh điển của tác giả Darren Hardy, một trong những nhà tư vấn, 
chuyên gia hàng đầu của Mỹ về lƿnh vực lãnh đạo và phát triển bản 
thân, người sáng lұp trang web www.success.com. Cuốn sách viết về 
các lựa chọn và hành động hằng ẹgày bạn cần làm để trở thành một 
nhà lãnh đạo tốt hơn và đạt được những thành công tột đӍnh... 

GIӞI THIӊU 

 Thành công đến từ những lựa chȇn hҵng ngày. Thành công không phải 
là làm 5000 việc; thành công là làm 6 việc rất giỏi 5000 lần. 

 Đạt được thành công, giàu có, có sức ảnh hưởng lớn, đạt đến cấp độ 
hàng đầu thế giới trong lƿnh vực của bạn là một quá trình khó khăẹ, 
chốẹ nǝn và chậm chǛp. Nó đòi hỏi bạn phải cực kỳ kỷ luật và cam kết. 

 Thực ra, bạn đã biết mọi thứ bạn cần biết để đạt được thành công. Bạn 
không cần phải học bất cứ điều gì mới nữa; việc có thêm thông tin 
nhiều hơn không phải điều bạn cần. Điều bạn thực sự cần là có mȓt kế 
hoǛch hàẹh đȓng mới. 

CHѬѪNG 1: SӬC MҤNH TӘNG HӦP VẨ HẨNH ĐӜNG 

 Chậm rổi và vững chắc là công thức chiến thắng cuộc đua. Câu chuyện 
ngụ ngôn về rùa và thỏ minh chứng điều này. Rùa đã thắng cuộc đua 
do những thói quen tích cực được áp dụng một cách nhǟt quốẹ mỗi 
ngày. Chìa khóa quan trọng nhất của thành công: tíẹh nhǟt quốẹ. 

 Giữa hai lựa chọn sau đây, bạn sẽ chọn lựa chọn nào: 1) Bạn có 1.000 
VND ngày thứ nhất, ngày thứ hai có 2.000d, ngày thứ ba có 4.000d, số 
tiền cứ gấp đôi cho liên tục trong 31 ngày và 2) Bạn nhұn ngay 10 tỷ 
VND, chấm hết. Đây là một bài toán cǜ, và dƿ nhiên lựa chọn thứ nhất 
cho bạn một khoảng lời gấp nhiều lần so với lựa chọn thứ hai. Nhưng 
nó là một ví dụ cho sức mạnh tổng hợp: những lựa chȇn nhỏ, thông 
minh được thực hiện một cách nhǟt quốẹ qua thời gian dүn đến những 
kết quả khác biệt đáng kể. 

 Hãy đến với 3 ví dụ thực tế sau đây. Scott, Brad và Larry là ba chàng 
thanh niên có điều kiện, hoàn cảnh sống và điểm xuất phát tương tự 
nhau. Scott lựa chọn làm những việc tích cực mỗi ngày một cách nhất 
quán: ĕn uống khỏe mạnh, đọc sách, tұp thể dục,v.v.; Brad lựa chọn 
làm những việc tiêu cực: chӍ trích, trách móc, xem tin tức, ti vi, tám 
chuyện trên facebook, ĕn uống vô tội vạ; và Larry thì làm những chuyện 
tầm thường đều đều mỗi ngày. 

 Sáu tháng, 1 nĕm, 1 nĕm rưӥi đầu tiên, không có sự khác biệt đáng kể 
nào giữa Scott, Brad và Larry. Nhưng sau 2 nĕm, những thay đổi nhỏ 
bắt đầu xuất hiện; sau 2 nĕm rưӥi, những thay đổi lớn xuất hiện: Scott 
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có những thay đổi rất tích cực: giảm cân, tĕng lương và thĕng tiến, mối 
quan hệ vợ chồng phát triển; Brad có những thay đổi rất tiêu cực:  béo 
phì, ung thư, mất tự tin, ly dị,v.v.; còn Larry thì không có gì khác biệt, 
không hạnh phúc hơn, nhưng cǜng không bất hạnh hơn. 

 Sức mạnh tổng hợp là có thể dự đoốẹ, không có một liều thuốc kỳ diệu 
nào, không có con đường tắt, không có sự quyến rǜ và tươi đҽp. 

 Và nhớ rҵng không có việc nào dүn đến thất bại như thành công. Có 
nhiều người đạt được một ít thành công và bắt đầu thỏa mãn. Sự thỏa 
mãn là rất nguy hiểm. 

 Cuối cùng, một ý tưởng tốt mà không hàẹh đȓng cǜng chӍ là một ý 
tưởng chết. 

CHѬѪNG 2: NHӲNG LӴA CHӐN 

 Những lựa chȇn hằng ẹgày là gốc rễ của các kết quả bạn có. Vấn đề 
của rất nhiều người là họ sống trong trạng thái mơ ngủ trong các lựa 
chọn của mình. 

 Bạn phải chịu trách nhiệm 100% cho cuộc sống của mình: không đổ lỗi 
cho chính phủ, cho kҽt xe, cho cha mҽ bạn, cho vợ chồng bạn, hay cho 
nền kinh tế. Ngày mà bạn chuyển từ một đứa trẻ sang một người 
trưởng thành không phải là ngày bạn tròn 18 tuổi, mà là ngày bạn chịu 
trách nhiệm hoàn toàn cho cuộc sống của mình. 

 “Chúng ta đều có sự may mắn, chúng bao quanh chúng ta mỗi ngày. 
Điều khác biệt là khi điều may mắn đến, tôi sẽ chớp lấy nó” ậ Richard 
Branson 

 SӴ MAY MҲN = SӴ CHUҬN Bӎ TӔT (Qua phát triển bản thân, kiến 
thức, kỹ nĕng) + THÁI ĐӜ TӔT + CѪ HӜI + HẨNH ĐӜNG 

 Bạn càng luyện tұp và chuҭn bị nhiều, may mắn sẽ càng đến nhiều với 
bạn.   

 Những người thành công sãn sàng làm nhǜng điều mà những người 
thành công không dám làm. 

 100 triệu lựa chȇn mỗi ngày sẽ phân biệt những người tầm thường và 
những nhà lãnh đạo kiệt xuất. 

 Lựa chọn dүn đến hành động, hành động dүn đến thói quen, thói quen 
dүn đến kết quả. 

 Chìa khóa của thành công là luôn thúc đҭy bản thân bҵng cách hỏi liên 
tục rҵng: bạn có đang học hỏi mỗi ngày, bạn có đang trưởng thành hơn 
mỗi ngày, bạn có đang được thử thách nhiều hơn mỗi ngày. 

 “Giáo dục truyền thống giúp bạn có thể có một công việc làm công ĕn 
lương, nhưng tự giốo dȟc để phốt triển bǝn thồẹ sẽ giúp bạn giàu có và 
thành công tột đӍnh” ậ Jim Rohn. 

CHѬѪNG 3: CÁC THịI QUEN 

 Các thói quen tốt hҵng ngày chính là thứ phân biệt những người thành 
công và không thành công. 
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 Nhưng để có được thói quen, sức mạnh ý chí sẽ không có tác 
dụng, sức mǛnh của ặý do mới có tác dụng. Bạn phải xác định được lý 
do vì sao mình muốn thay đổi hay áp dụng một thói quen mới. 

 Bạn cǜng cần xác định đȓng lực cȋt ặụi, và các giố trȅ cȋt ặụi của mình, 
bҵng cách trả lời những câu hỏi “Bạn là ai?”, “Bạn đại diện cho điều 
gì?”, “Bạn sinh ra trên đời với vai trò gì?”. 

 “Một khi trời mưa, đã quá trễ để leo lên sửa mái nhà” ậ Jim Rohn. 

Nhӳng mөc tiêu 

Trước khi bạn viết những mục tiêu cho sự nghiệp, hãy xây dựng kế hoǛch 
cuȓc sȋẹg của bạn trước tiên. Nói cách khác, hãy xác định cuộc sống mà bạn 
muốn có trước: 

 Bạn muốn sống ở đâu? 
 Loại người nào bạng muốn có xung quanh mình? 
 Môi trường nào bạn muốn đến mỗi ngày? 

Sau khi xác định những khía  này, bạn xây dựng kế hoạch sự nghiệp xung 
quanh chúng. 

Nếu chúng ta làm điều ngược lại, chẳng hạn như đặt mục tiêu cho tiền bạc, 
hay địa vị trước, thì cuối cùng, chúng ta sẽ nhұn ra rҵng, chúng ta đã phải trả 
một cái giá rất  đắt nhưng những thứ đạt được lại rất ít. 

Brian Tracy “Những người thành công nhất có những mục tiêu rất rụ ràẹg. Họ 
biết rõ hȇ ặà ai và hȇ Ẹuȋẹ gì.Họ viết chúng xuống và lên kế hoạch đạt được 
nó. 

Hãy lұp mục tiêu cho tǟt cǝ mọi khía cạnh trong đời bạn, chứ không chӍ mục 
tiêu sự nghiệp. 

Tôi cҫn phải trӣ thƠnh ngѭӡi nhѭ thӃ nƠo đӇ thu hút nhӳng mөc tiêu 
cӫa mình? 

 Đa số mọi người lұp ra những mục tiêu và tự hỏi “Tôi phải làm những 
gì để đạt những mục tiêu cực mình?”. Đây là một câu hỏi không tồi. 

 Nhưng có một câu hỏi quan trọng và hiệu quả hơn là “Tôi cần phải trở 
thành người như thế nào đểthu hút những mục tiêu của mình?”. 

 Thành công không phải thứ mà bạn theo đuổi. Những thứ bạn theo 
đuổi sẽ chǛy trȋn khỏi bạn; cǜng giống như việc bạn càng cố gắng đuổi 
theo một con bướm, nó sẽ luôn bay đi. 

 Thành công là điều bạn thu hút bởi con người mà bàn trở thàẹh. Như 
câu nói nổi tiếng của Jim Rohn “Nếu bạn muốn có nhiều hơn, bạn 
cần trở thàẹh  nhiều hơn”. 
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 Những người thành công và không thành công đều ghét phải làm 
những việc giống nhau, nhưng người thành công làm nó dù thế ẹào đi 
nữa. 

 Sẽ rất khó khĕn, bối rối, chán chường, nhưng hãy làm nó dù thế ẹào đi 
nữa. Sự kỳ diệu của Sức mạnh tổng hợp sẽ đền đáp bạn xứng đáng. 

CHѬѪNG 4: TҤO ĐẨ Đӆ LIểN TӨC TIӂN LểN 

Để tạo đà cho bản thân, bạn làm theo 5 bước sau: 

1. Đề ra những lựa chȇn dựa trên những mục tiêu và giá trị cốt lõi của 
bạn. 

2. Áp dụng những lựa chọn đó vào mỗi ngày để tạo ra những hàẹh đȓng 
tích cực. 

3. Lặp đi lặp lại những hành động tích cực để tạo ra các thói quen tȋt. 
4. Xây dựng lộ trình hҵng ngày dựa trên sự kỷ luật. 
5. Hành động nhǟt quốẹ trên một khoảng thời gian dài. 

Hãy kiểm soát cách bạn bắt đầu và kết thúc một ngày, vì đó là hai thời điểm 
quan trọng nhất trong ngày. Hãy đảm bảo bạn khởi đầu và kết thúc ngày một 
cách ẸǛẹh Ẹẽ. 

Lộ trình buổi sáng của tác giả: 

 Thức dұy lúc 5 giờ ậ 5 giờ 30. 
 10 phút đầu tiên: thể hiện sự biết ơn; nghƿ về một ai đó, thầm chúc 

những điều tốt đҽp đến với họ; xác định mục tiêu số 1 và 3 việc quan 
trọng nhất trong ngày cần phải làm. 

 30 phút tұp thể dục. 
 30 phút đọc sách/ bài viết tích cực hoặc mang tính hướng dүn phát 

triển thái độ, kỹ nĕng, kiến thức. 
 60 phút làm việc liên tục, không có những tác nhân phân tán. 
 Mở email và phân việc cho những người trong nhóm của ông để họ bắt 

đầu ngày mới của họ. 

CHѬѪNG 5: MỌI TRѬӠNG SӔNG 

1. Thông tin đҫu vƠo 

Người ta thường nói trí óc của bạn tạo ra cuộc sống của bạn. Những suy nghƿ 
của trí óc tạo ra những kết quả trong cuộc sống. Nhưng điều gì ảnh hưởng 
đến những suy nghƿ đó? Đó chính là những thợẹg tin đầu vào. 

Bộ não của bạn khợẹg được lұp trình để khiến bạn hạnh phúc. Não bạn được 
thiết kế để giúp bạn tȍẹ tǛi;do đó nó được lұp trình để tìm kiếm những thông 
tin tiêu cực. Trớ trêu thay, điều này không có lợi cho sự hạnh phúc, thành 
công của bạn. 
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Chúng ta không thể thay đổi bộ não, nhưng chúng ta có thể thay đổi hành vi 
của chúng ta. Chúng ta có thểhưȕẹg dẫẹ cho bộ não bҵng cách bǝo vệ và chӍ 
cho phép những thông tin tích cực đi vào nó. Chúng ta cần phải kỷ ặuật và chủ 
đȓẹg cho những thứ đi vào bộ não, vì chúng trực tiếp ảnh hưởng đến chất 
lượng cuộc sống chúng ta. Bạn có thể làm điều này bҵng hai cách: 

 Bảo vệ tâm trí của bạn: Hãy chấm dứt việc xem những tin tức tiêu cực 
trên tivi hay báo chí. 

 Hãy làm môi trường sống của bạn tràn ngұp những điều tích cực. 

2. Các mӕi quan hӋ 

Những người mà bạn thường xuyên tiếp xúc sẽ quyết định 95% thành công 
hay thất bại trong cuộc sống của bạn. Như Jim Rohn nói “Cuộc sống chúng ta 
chính là trung bình cộng của cuộc sống 5 người mà chúng ta tiếp xúc nhiều 
nhất, bất kể trên khía cạnh nào, thái độ, sức khỏe hay thu nhұp.” 

Hãy đặt ba câu hỏi sau: 

1. Những người nào bạn dành thời gian với họ nhiều nhất? 
2. Những người nào mà bạn ngưӥng mộ về tính cách, phҭm chất, tài 

nĕng của họ nhất? 
3. Liệu những người ở hai nhóm trên có trùng nhau hay không? Nếu 

không, thì vì sao lại không? 

Bạn không thể mãi đi chung với những con người tiêu cực và kỳ vọng mình 
sẽ trở thành một người tích cực. Bạn sẽ bắt đầu đọc những thứ họ đọc, nghƿ 
những thứ họ nghƿ, xem những thứ họ xem, đối xử với người khác giống như 
cách của họ, thұm chí mặc quần áo giống phong cách của họ. 

Hãy suy nghƿ, và viết xuống tên 5 người bạn hay tiếp xúc nhất, và hỏi bản 
thân “Liệu danh sách những người này có ổn với tôi không? Liệu tôi có muốn 
có cuộc sống như cuộc sống của họ không?”. Nếu câu trả lời là không, có lẽ 
đã đến lúc bạn thay đổi các mối quan hệ của mình. 

Hãy quyết định chất lượng cuộc sống mà bạn muốn có và tìm kiếm và bao 
xung quanh bạn những người thể hiện chất lượng cuộc sống ấy. 

Tiếp theo, hãy tìm kiếm một người bạn tin tưởng và hỏi họ: 

 Tôi thường xuất hiện với bạn như thế nào? 
 Những điểm mạnh của tôi là gì? 
 Những điểm nào tôi cần cải thiện? 
 Điều gì mà tôi cần phải chấm dứt để đem lại lợi ích cho tôi nhiều nhất? 

Đҫu tѭ vƠo nhӳng ngѭӡi tѭ vấn 
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 Những người thành công nhất là những người sҹn sàng thuê và bỏ tiền 
ra cho những ẹgười tư vǟn/huǟn luyện xuất sắc nhất. 

 Những người đã thành công luôn sҹn sàng giúp người khác (đặc biệt là 
khi nó không tốn nhiều thời gian của họ). Bạn luôn có thể nhұn được lời 
khuyên từ họ nếu thể hiện được sự kính trọng và chân thành của mình. 

CHѬѪNG 6: TĔNG TӔC 

 Mỗi một lần tôi vấp phải một rào cản về tâm trí hay cảm xúc, tôi nhұn ra 
rҵng những đối thủ của tôi cǜng đang đối mặt với những thử thách 
tương tự. Do đó tôi biết rҵng đó là những khoảnh khắc quan trọng mà 
nếu tôi tiếp tục tiến tới, tôi sẽ vượt qua mặt họ. Những thời khắc khó 
khĕn nhất là những thời khắc của thành công và tiến bộ. Va phải một 
rào cản không phải một trở ngại, đó là một cơ hội. 

 Khi Lance Amstrong đối mặt với thời tiết xấu, ông nói “Đây là một thời 
tiết hoàn hảo, vì tôi biết rҵng những tay đua khác không hề thích nó. Tôi 
tin rҵng không ai trên thế giới này giỏi hơn tôi trong việc đối đầu với các 
khó khĕn.” 

 “Đừng mong rҵng nó sẽ dễ dàng hơn, hãy mong rҵng bạn sẽ tiến 
bȓ hơn” ậ Jim Rohn. 

 Mỗi khi bạn gặp một chướng ngài, hãy nhұn ra rҵng đó là lúc bạn có cơ 
hội tiến xa hơn so với con người cǜ của mình. 

Hưy lƠm nhӳng điӅu vѭӧt qua sӵ mong đӧi 

 Khi bạn đã đạt đến những kỳ vọng hay mong đợi (của bản thân hoặc 
người khác), hãy làm thêm một chút nữa vượt qua sự kỳ vọng. Một 
chút đó sẽ làm nhân lên nhiều lần kết quả của bạn. Hãy làm hơn cả sự 
mong đợi ở tất cả các khía cạnh cuộc sống của bạn. 

 Những điều gì càng phổ biến thì càng tầm thường. Đâu là nhà hàng 
phổ biến nhất ? Mc Donald. Đâu là thức uống phổ biến nhất? Cocacola. 
Đâu là mạng xã hội phổ biến nhất? Facebook. Tiêu thụ những thứ đó 
và bạn sẽ chӍ là một con người tầm thường. 

 Hãy làm những điều khợẹg đưȝc mong đȝi.Nếu bạn phải viết một lá 
thư, gửi một tấm card qua email là quá bình thường, hãy gửi thư tay, 
nó là điều không hề được mong đợi, và nó sẽ cho người nhұn một cảm 
giác rất đặc biệt. 

 Hãy tìm đường kẻ của sự mong đợi và ặàẸ nhiều hơẹ nó. Trong một 
thế giới mà đa số mọi thứ đều không đạt sự kỳ vọng, bạn sẽ thұt sự 
tĕng tốc và khác biệt nếu làm tốt hơn cả những kỳ vọng. 

 Hãy đҭy bản thân bạn đi xa hơn một chút, kiên trì hơn một chút, chuҭn 
bị tốt hơn một chút, và tạo ra giá trị nhiều hơn một chút. Những điều 
“một chút” đó, qua sức mạnh tổng hợp, đem lại những kết quả to lớn. 
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KӂT LUҰN 

 Kiến thức không phải là sức mạnh, nó chӍ là tiềm nĕng của sức mạnh. 
Điều bạn ặàẸ với nó mới là sức mạnh. Hãy bắt đầu hành động. Có 
động lực mà không bắt tay vào hành động thì cǜng chӍ là ảo tưởng. 
Những kiến thức mới mà không được áp dụng cǜng chӍ là một sự lãng 
phí. 

 Cuối cùng, hãy nhớ rҵng, cách tốt nhất để nhұn lại là cho đi cho người 
khác.Nếu bạn muốn tĕng sự tự tin, hãy tìm cách giúp người khác có 
được sự tự tin. Nếu bạn muốn cảm thấy hi vọng, tích cực và có cảm 
hứng, hãy giúp người khác làm điều tương tự. Nếu bạn muốn thành 
công, hay giúp người khác cǜng đạt được nó, bҵng cách chia sẻ những 
giá trị của quyển sách này đến với mọi người. 
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Mһt dƠy tơm đen 

Có một bí quyết ҭn trong mọi thành công. Các lãnh chúa thời xưa nắm rõ nó. 
Những người Mỹ tiên phong nắm rõ nó. Các doanh nhân Châu Á sử dụng nó. 
Giờ đây, Chin-Ning Chu, chuyên gia hàng đầu thế giới về tư duy kinh doanh 
phương Đông, giải thích qui luұt tự nhiên kiên kết giữa tư tưởng và thành tựu 
cụ thể. Kết hợp cả triết lý phương Đông và phương Tây, Mặt Dày ậ Tâm Đen 
chӍ ra cách thức giải phóng và tұn dụng sức mạnh tích cực lớn lao ҭn trong mỗi 
chúng ta. 

CHѬѪNG 1: ĐIӆM CӔT YẾU CӪA MҺT DẨY, TỂM ĐEN 

Mặt dày ậ Lớp vỏ 

 Mһt DƠy: một lớp vỏ để bảo vệ lòng tự trọng của ta khỏi sự chê trách 
của người khác. 

 Người Mặt Dày có khả nĕng dҽp bỏ sự nghi ngờ chính mình. Anh ta từ 
chối chấp nhұn những hạn chế mà người khác cố áp đặt cho anh ta và 
quan trọng hơn là anh ta không chấp nhұn bất cứ giới hạn nào mà chúng 
ta vүn thường áp đặt. Anh ta không đặt câu hỏi về khả nĕng hay giá trị 
của anh ta. Trong mắt mình, anh ta là hoàn hảo. 

 Một người Mặt Dày không nhất thiết phải quyết đoán hay hung hĕng. Anh 
ta có thể khiêm nhường và trầm tính. Mặt Dày là khả nĕng thể hiện phong 
cách mà hoàn cảnh đòi hỏi bất kể người khác nghƿ gì về bạn. 

 Thời xưa ở Trung Quốc, có một chàng trai tên Hàn Tín nổi tiếng võ nghệ 
cao cường. Một ngày nọ, Hàn Tín đang đi trên đường thì bị hai người 
đàn ông chặn lại. Bọn họ nhất định bắt anh phải hoặc là đấu với họ hoặc 
là bò qua háng tên cầm đầu. Mặc dù đối với người Trung Quốc đây là 
điều nhục nhã khủng khiếp, Hàn Tín đã chọn chui qua háng. Tin về nỗi 
nhục và sự hèn nhát của Hàn Tín nhanh chóng truyền khắp thành phố, 
nhưng chẳng bao giờ anh đưa ra lời biện bạch nào. Sau này, Hàn Tín 
trở thành một trong những chiến binh được kính nể nhất trong lịch sử 
Trung Quốc. Đối với Hàn Tín, hai gã côn đồ vô học có gì đáng sợ, đơn 
giản là chúng không bõ để tranh cãi. Trong thâm tâm, Hàn Tín biết mình 
là một người lính không biết sợ. Ọng không bұn tâm về những gì người 
khác nghƿ. Mặt Dày của Hàn Tín là đóng vai hèn nhát và yếu ớt dùng để 
tránh sự phiền hà vì phải giết chết hai kẻ vô lại tầm thường. 

Tơm đen ậ Ngӑn giáo 

 Tơm Đen là khả nĕng hành động bất chấp hұu quả xảy ra cho người 
khác. Một người Tâm Đen thì tàn nhүn, nhưng không nhất thiết là xấu 
xa. 
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 Trước khi y học hiện đại phát triển, một nhà giải phүu mổ mà không gây 
mê người bệnh. Ọng ta phải có khả nĕng cắt nhanh và dứt khoát mà 
không bұn tâm đến những tiếng la hét và những lời nài xin khҭn thiết của 
người bệnh. Muốn hiệu quả, ông phải cực kì vô cảm với nỗi đau đớn ông 
gây ra. 

 Ngược lại, một đại tướng quá giàu tình thương đến mức ngần ngại không 
ra lệnh cho binh lính đi vào chỗ chết thì hoàn toàn vô dụng cho đất nước. 
Ọng ta sẽ bại trұn và dân tộc đó sẽ bị khuất phục. Trong khi đó, một viên 
tướng Tâm Đen có thể gạt bỏ sự dã man của chiến trường ra khỏi đầu 
mình và hoàn toàn tұp trung vào kết quả yêu cầu: chiến thắng. 

 Một nhà doanh nghiệp phải có khả nĕng có những quyết định cứng rắn 
về những hành động không sinh lời. Nếu không, công ty ông ta sẽ phá 
sản. Kết quả cuối cùng của sự thương xót thiển cұn đối với một vài nhân 
viên sẽ là việc đóng cửa doanh nghiệp và tất cả nhân viên sẽ thất nghiệp. 

 Người Tâm Đen phải biết vượt lên sự thương xót thiển cұn. Anh ta tұp 
trung vào các mục đích của mình và phớt lờ cái giá của nó. 

 Trái với cách hiểu thông thường, hành động của một người tốt không 
phải lúc nào cǜng nhҽ nhàng. Họ có thể tàn nhүn, lạnh lùng và hờ hững. 

 Trong kinh thánh có kể câu chuyện về những kẻ đổi tiền. Chúa Jesus 
vào ngôi đền tại Jerusalem và giұn dữ hất tung tất cả bàn ghế. Người nói 
đền là nơi để cầu nguyện, không phải là chỗ để làm ĕn của “một bọn kẻ 
cắp”. Mặc dù bề ngoài Chúa Jesus tỏ ra giұn dữ, điều này không ảnh 
hưởng đến trạng thái nội tâm yên bình của Ngài. 

CHѬѪNG 2: SӴ CHUҬN Bӎ CHO MҺT DẨY TỂM ĐEN 

HiӇu đѭӧc chính mình 

 Để giải phóng chính mình thoát khỏi sức chi phối của những tư tưởng 
tùy tiện và khám phá những tiêu chuҭn đích thực mà bạn nên xử sự theo, 
bạn cần tìm được lòng dǜng cảm để làm những gì phải làm mà không 
quan tâm đến điều người khác có thể nghƿ 

Tìm kiӃm lòng tin vӳng chắc bên trong bạn... 

 Nhiều người trong chúng ta được dạy rҵng khi ai đó tát vào má bạn thì 
bạn nên chìa nốt má bên kia. 

 Nếu bạn chìa nốt má bên kia xuất phát từ lòng tin vững chắc bên trong, 
như Hàn Tín đã làm trong chương trước, thì hãy làm như thế. Nếu bạn 
kìm nén sự thôi thúc muốn đánh trả, điều đó có nghƿa là bạn không thực 
sự chấp nhұn chân lý về việc chìa nốt má bên kia, nhưng bạn đã để 
những hành động của mình bị ràng buộc bởi những tiêu chuҭn của người 
khác. Điều này hóa ra duy trì mãi vai trò là nạn nhân của bạn. Nếu bạn 
chìa nốt má bên kia bởi vì bạn sợ không dám đánh trả, nó không có nghƿa 
là bạn cao cả hơn về mặt đạo đức. Nó đơn giản có nghƿa bạn là một kẻ 
hèn nhát. 
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Khám phá điӅu bí mұt trong sӵ kiên cѭӡng cӫa cơy sӗi vƠ sӵ khiêm 
nhѭӡng cӫa cơy cӓ 

 Cây cỏ uốn cong một cách dễ dàng trong gió. Cây sồi cổ thụ đứng vững 
chãi. Một cơn gió mạnh có thể làm bұt gốc sồi, nhưng không có một cơn 
gió nào, cho dù sức mạnh đến đâu, có thể làm bұt rễ cỏ đang uốn rạp 
mình trước nó. 

 Một phần của việc hiểu bản thân mình biết được khi nào thực hành sức 
mạnh phả hủy của bạn và khi nào chịu quy phục sức mạnh phá hủy của 
kẻ khác. 

 Người thực hành Mặt Dày, Tâm Đen lý tưởng là một người có Mặt Dày, 
Tâm Đen bên trong, dù những biểu hiện bên ngoài của họ có vẻ hống 
hách hay nhún nhường tùy theo yêu cầu của tình huống. Anh ta không 
có một hình ảnh về chính mình do bản thân hay mọi người tạo ra để phải 
sống theo hay quy định anh ta phải xử sự như thế nào 

Phá vӥ sӵ gò ép cӫa nhӳng quan niӋm, tiêu chuҭn bên ngoƠi 

 Coco Chanel, một nhà thiết kế thời trang nổi tiếng của Pháp, khi mới bắt 
đầu sự nghiệp, bà luôn ĕn mặc theo cách mình thích, không quan tâm 
đến những xu hướng thịnh hành. Phong cách độc đáo của bà đi ngược 
lại với những tiêu chuҭn thời trang của thời đại. Cho dù đầu tiên bà bị chӍ 
trích nặng nề vì tính lұp dị của mình, bà đã là người cung cấp một nền 
tảng cho những thay đổi cấp tiến trong thời trang của thұp niên 1920. 
Hiện nay, tên tuổi của bà vүn là chuҭn mực trong thế giới thời trang cao 
cấp. 

Phá vӥ xiӅng xích cӫa nӛi sӧ thƠnh công vƠ nӛi sӧ thất bại 

 Mỗi khi chúng ta đạt được điều gì đó và tiến lên, chúng ta phải đổi những 
điều kiện đã biết trong cuộc sống của mình lấy sự không chắc chắn và lạ 
lүm. 

 Thành công cǜng đòi hỏi lòng can đảm để chịu rủi ro không được tán 
thành. Hầu hết những suy nghƿ độc lұp, những tư tưởng mới, hoặc là 
những nỗ lực vượt quá mức thông thường được đón chào bởi sự không 
tán thành, từ sự hoài nghi và chế nhạo đến sự xúc phạm hung bạo. Để 
kiên trì trong bất cứ điều gì khác thường đòi hỏi sức mạnh bên trong và 
một lòng tin không lay chuyển rҵng bạn đúng. 

Nhìn mӑi thӭ lƠ hoƠn hảo 

“Đợi ặúc, khi bǛẹ đaẹg trong cuȓc, dườẹg ẹhư Ẹȇi việc khợẹg diễẹ ra tȋt đǳp, 
ẹhưẹg khi bǛẹ ẹhìẹ ặǛi, thì rụ ràẹg ặà Ẹȇi việc hoàn hǝo” ậ Joseph Barbera, 
sáng tạo phim hoạt hình “Tom & Jerry” 

 Joseph Barbera từng là nhà làm phim hoạt hình sống chұt vұt, kiếm sống 
bҵng cách bán những đoạn tranh truyện hoạt hình của mình cho những 
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tờ tạp chí. Ọng đã chọn ra một số đoạn tranh truyện của mình và gửi 
chúng cho Walt Disney để xin một việc làm. Disney đã trả lời, viết rҵng 
ông ta muốn phỏng vấn ông. Nhưng Disney đã không bao giờ ghé chỗ 
ông ta. Rõ ràng là, vào thời điểm bấy giờ, đó là một nỗi thất vọng cho 
Barbera. Giờ đây, khi ông nhìn lại, ông rất hài lòng rҵng Disney đã không 
ghé thĕm ông. Barbera nói: “Tôi có thể trở thành một nhân viên tұn tụy 
của ông ấy và đến hôm nay vүn còn làm việc cho xưởng phim Disney” 

 Quan niệm nh.n mọi thứ là hoàn hảo không chӍ là một suy nghƿ an ủi khi 
bạn trải qua những nỗi thất vọng trong đời. Nó cǜng là một công cụ hữu 
hiệu cho những người thực hành Mặt Dày, Tâm Đen khi áp dụng vào 
những chuyện phiền toái không quan trọng hàng ngày. 

HiӇu rõ điӇm khác biӋt giӳa đӭc hạnh vƠ sӵ phù phiӃm 

 Nếu một người tu sƿ hҵng ngày cầu nguyện và thiền định, nhưng tâm trí 
tràn ngұp những phán xét nghiệt ngã và những tưởng tượng đầy dục 
vọng, thì việc cầu nguyện hay thiền định chӍ là sự phù phiếm. Ngược lại, 
nếu một cô gái điếm, vì số phұn mà cô phải làm công việc đó, nhưng tâm 
luôn hướng đến sự thánh thiện, đó là đức hạnh. 

 Khi một gia đình có tang lễ, những đứa con trong gia đình gào thét, than 
khóc chӍ để chứng minh sự tiếc thương của mình cho những người khác 
thấy, thì đó chӍ là sự phù phiếm. 

 Khi Galileo cho thế giới biết những khám phá của ông ậ rҵng mặt trời 
không quay xung quanh trái đất mà ngược lại ậ tất cả những thành viên 
“đức hạnh nhất” của nhà thờ Cơ Đốc giáo đã xử tội ông bҵng việc đốt 
sách của ông và tống giam ông hầu hết quảng đời còn lại của ông. 

 Đức hạnh là một điều tinh tế. Không ai có thể đánh giá và đo được đức 
hạnh của bạn, ngoại trừ bản thân bạn. Khi bạn thұt sự đồng hành cùng 
đức hạnh, sẽ không có ý thức kiêu ngạo, tự mãn hay cảm giác hơn 
người. Khi bạn thұt sự đồng hành cùng đức hạnh, một sự hài h.a sẽ lan 
tỏa khắp tâm hồn bạn. 

Vѭӧt qua sӧ hưi 

 Sự sợ hãi không nhất thiết là có hại. Nếu chúng ta học được cách coi 
trọng nó và hướng cảm giác sợ vào một mục đích cao hơn, nó sẽ có lợi 
cho chúng ta. ChӍ cần nghƿ rҵng: Nếu bạn không bao giờ trải qua sự sợ 
hãi nào, đó có thể là bởi vì bạn đang sống một cuộc sống quá an toàn, 
dưới khả nĕng của bạn và tránh được những thách thức. Cuộc sống như 
thế có thể được tóm lại trong một từ ậ không gì cả. 

 Cách duy nhất bạn có thể thoát khỏi nỗi sợ là phải ngưng mong muốn né 
tránh cảm giác sợ hãi. Ngưng kháng cự nó. Bạn càng không muốn cảm 
thấy sợ hãi, nỗi sợ càng nặng nề hơn. 

 Nếu bạn không quan tâm tới kết quả của một tình huống, bạn sẽ không 
trải qua nỗi sợ hãi nào. Khi bạn trói buộc bản thân mình với những kỳ 
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vọng, lo lắng và sợ hãi sẽ chế ngự với bạn. Kết quả gì phải đến sẽ đến, 
bất kể những kỳ vọng và sự sợ hãi của bạn. 

 Đối với hầu hết chúng ta, sự sợ hãi không được cĕn cứ vào khả nĕng 
thực tế của thảm họa nào. Hầu hết những lo lắng và sợ hãi của chúng ta 
không bao giờ trở thành hiện thực. Đừng coi nỗi sợ của bạn quá quan 
trọng. Một vị khách bị lơ là thường ra đi lặng lẽ. 

 Hàng ngày, bất chấp sự sợ hãi, hãy làm những gì bạn phải làm. Là một 
người thực hành Mặt Dày, Tâm Đen, bạn sẽ dấn bước về phía trước và 
xuyên qua những đám cây của sự sợ hãi có thể xuất hiện trên con đường 
dүn tới thành công của bạn. 

Vѭӧt lên trên sӵ trӕn tránh nӛi đau vƠ viӋc theo đuәi thú vui 

 Lịch sử chứng minh rҵng sự theo đuổi mù quáng niềm vui và trốn tránh 
nỗi đau khiến loài người tự hủy hoại bản thân. Chúng ta theo đuổi niềm 
vui cá nhân một cách mù quáng với bất kỳ giá nào và tước đoạt của chính 
mình khả nĕng trở nên vƿ đại. 

Nhұn ra bản chất Mһt dƠy ậ Tơm đen cӫa Tạo hóa 

 Hãy để ý đến những đám cháy rừng. Những nhà khoa học hiểu rất rõ 
nhu cầu cần có những đám cháy định kỳ để duy trì một khu rừng xanh 
tốt. Thế nhưng, ngành công nghiệp gỗ địa phương không thể nhìn xa 
hơn nhu cầu của nó về những khối gỗ đang bị mất đi. Những người yêu 
động vұt thương xót vì một số động vұt bị chết mà không xét đến tai biến 
này là một điều cần thiết và một phần tự nhiên trong việc chuҭn bị con 
đường cho những thế hệ động vұt hoang dã mới. ChӍ có tạo hóa có được 
một mặt đủ dầy và một trái tim đủ đen để cho phép ý đồ vƿ đại của Người 
bộc lộ mà không bұn tâm về những vấn đề này. 

 Vǜ trụ được tao ra, trải rộng ra những phạm vi không thể hình dung được 
của không gian và thời gian. Những ngôi sao cháy sáng, những hành 
tinh tạo thành và cuộc sống bắt đầu. Cuối cùng, tất cả bị tiêu hủy bởi 
chính ngọn lửa của mình và trở thành bụi, sҹn sàng cho chu kỳ bắt đầu 
lại. Tạo hóa không thay đổi kế hoạch của Người vì sự tiện lợi cho một 
mảnh rất nhỏ nào đó và Người cǜng không giải thích mình. Vǜ trụ được 
điều khiển theo những nguyên tắc không thay đổi lớn lao hơn rất nhiều 
so với những bұn tâm nhỏ bé của chúng ta 

 Thông thường khi chúng ta xếp loại điều gì đó là sai hoặc xấu, đó là bởi 
vì chúng ta không có được tầm nhìn đủ rộng để nhұn thấy sự cần thiết 
của nó trong tiến trình toàn thể của sự vұt. 

CHѬѪNG 3: DHARMA ậ CỂY HOẨN THẨNH ѬӞC NGUYӊN 

Đӏnh nghƿa 
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 Những người thực hành Mặt Dày, Tâm Đen quyết liệt đeo đuổi những 
hành động đúng đắn của họ. Họ tự chất vấn mình trong mỗi và mọi tình 
huống: “Dharma của tợi tǛi thời điểm ẹày ặà gì?”. 

 Dharma là có nghƿa là “hành động phù hợp với bổn phұn của một người”. 
Mỗi người có một Dharma khác nhau. Ví dụ như, Dharma của một chiến 
binh la giết chết kẻ thù của đất nước. Dharma của một bác sƿ là cứu chữa 
những tính mạng, thұm chí la tính mạng của kẻ thù. Hai hành động này, 
mặc dù hoàn toàn khác nhau, đều la đúng. Nếu Dharma được tuân theo, 
thế giới sẽ hài hòa với quy luұt tự nhiên. Mặt khác, nếu một người lính 
từ chối việc giết người và một bác sƿ từ chối cứu người, thì cả hai hành 
động sẽ không thể chấp nhұn được. 

Ển huӋ cӫa Dharma 

 Ển huệ của Dharma xảy ra theo những cách huyền bí và tinh vi xuyên 
suốt cuộc đời chúng ta. John làm trong ngành buôn bán bất động sản. 
Anh thұt cần mүn và luôn thực hiện những bổn phұn của mình một cách 
siêng nĕng, nhưng đôi khi vүn xảy ra trong ngành kinh doanh này, anh 
trải qua một thời gian ế ҭm. Anh dành nguyên một tháng tiến hành những 
hoạt động bình thường của mình: rất nhiều cuộc gọi kiên trì và những lần 
viếng thĕm khách hàng tiềm nĕng. Tất cả những gì anh nhұn được là 
những lời từ chối. John quá thất vọng đến nỗi anh quyết định đi đến 
Hawaii, thư giãn bên bờ biển và bắt đầu tұn hưởng nó. Ngày nọ, anh vô 
tình gặp một khách du lịch, người mà hóa ra là một nhà đầu cơ bất động 
sản giàu có. Sau tất cả những công việc vất vả của mình, và vào lúc và 
tại nơi mà anh ít trông đợi nhất, anh ta đã thiết lұp được một giao dịch 
rất có lợi. Chính nhờ sự vất vả làm việc của anh, mà quyền nĕng của 
Dharma đã chiếu sang an phước lên anh như một sự đền đáp cho sự 
tұn tâm của anh trong công việc. 

BiӃt đѭӧc dharma cӫa mình 

 Bất cứ nghề nghiệp nào của bạn, bạn sẽ làm tốt nếu bạn có thể xác định 
đúng Dharma của bạn cho công việc đó. Một cái ghế, để hữu ích, phải 
hiểu được Dharma của nó và sҹn sàng để người ta ngồi lên nó. Một cây 
bút chì chӍ hữu dụng khi nó thực hiện Dharma của một cây bút chì. Nếu 
cái ghế từ chối không cho người ta ngồi lên hoặc cây bút từ chối thực 
hiện chức nĕng viết chữ của mình, chúng là vô dụng. 

 Khi một kƿ sư chế tạo ra những sản phҭm mới nhưng cứ đòi chia sẻ “sự 
tài giỏi” của mình trong việc kế toán với người chủ công ty, anh ta sẽ 
không tồn tại lâu dài trong công ty đó. 

Khám phá dharma qua thӱ thách vƠ sai lҫm 

 Ngay cả những người hay nhất cǜng không phải luôn biết được Dharma 
của họ. Thông thường, chúng ta khám phá ra Dharma của mình qua thử 
thách và sai lầm 
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 Thánh Francis ở Assisi, trong những nĕm còn trẻ của mình, có một khát 
vọng mạnh mẽ trở thành một người tử vì đạo, vì vұy người đi đến 
Morocco, một quốc gia chống đối Cơ Đốc giáo đã giết chết nhiều tín đồ 
đạo này. Sau khi thực hiện cuộc hành trình dài và gian khổ, Người thұm 
chí không bị bắt giữ. Mặc dù thất vọng, Người đủ tӍnh táo để nhұn ra rҵng 
một sức mạnh âm thầm đang gọi người đến một con đường khác. Rõ 
ràng, Dharma của Thánh Francis không phải là để mất mạng sống một 
cách vô ích, mà là hoàn thành định mệnh của Người như một nhà truyền 
giáo và người dүn dắt tâm hồn vƿ đại. 

CHѬѪNG 4: DHARMA VẨ ĐӎNH MӊNH 

 Nếu bạn cảm thấy mình đang kҽt cứng với công việc vào lúc này, bất kể 
đó là việc gì, cứ tiếp tục cống hiến hết mình. Không phải ngүu nhiên mà 
bạn ở vị trí đó. Có những bài học bạn cần phải học. Việc bạn tұn tâm với 
công việc và những kinh nghiệm tích lǜy được có thể sẽ là một bước 
dұm nhảy để mở ra một số mệnh vƿ đại hơn. 

 ChӍ cần nhұn thức rҵng có một dự định thiêng liêng cho cuộc đời của 
bạn đang chờ để hé mở trong lộ trình của cuộc sống, bạn sẽ bắt đầu hòa 
nhịp một cách chủ động với mỗi sự việc xảy ra trong đời sống cá nhân 
và nghề nghiệp của mình. 

NghӅ nghiӋp trong Dharma 

Câu hỏi thường gặp nhất là, làm thế nào tôi có thể tìm ra công việc thích hợp 
nhất với mình? Để bắt đầu trả lời nó, hãy xem xét danh sách sau đây: 

1. Trong khi thực hiện những nhiệm vụ hiện tại của bạn, hãy dùng Mặt Dày, 
Tâm Đen để tìm kiếm trong tư tưởng và tâm hồn mình thiên hướng có 
thể giúp bạn thỏa mãn cả về mặt tinh thần lүn vұt chất. 

2. Cống hiến tất cả cho công việc bạn đang làm. Làm như thế, bạn sẽ cảm 
thấy tự hào về bản thân. Những nỗ lực và sự tұn tụy của bạn sẽ nâng 
bạn lên và cho bạn sự hài lòng lớn hơn mỗi ngày. Đến lượt nó, sự hài 
lòng sẽ là điểm tựa để có được thành công lớn hơn. 

3. Bҵng cách mүn cán hoàn thành nhiệm vụ của bạn, bạn sẽ rút ngắn thời 
gian cần thiết để học được bất kể bài học nào dành cho bạn trong khi 
làm việc ở vị trí đó. Cuộc đời có thể sẽ mau chóng hé lộ chặng kế tiếp 
trong lộ trình của bạn. 

4. Đừng nản chi. Hãy biết rҵng mọi điều bạn học được trong đời không phải 
là vô ích. Mọi việc đều có lý do của nó, ngay cả khi lý do đó nhất thời 
chưa rõ ràng. 

5. Hãy tuân theo Dharma nói trên. Cuộc đời không thể ngĕn cản bạn đạt 
những gì thực sự là của bạn. 

6. Kiên nhүn là đức tính cao quý nhất. Hãy biết chờ đợi. 
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Dharma cӫa sӵ chấp nhұn vƠ sӵ đҫu hƠng 

 Một khi một vị tướng tài đã sử dụng hết những phương tiện của mình để 
chiến thắng trұn đánh, lúc đó ông ta sẽ chờ cơ hội chiến thắng do kẻ thù 
cung cấp. 

 Trong trұn chiến cuộc đời, một khi bạn đã làm mọi thứ trong khả nĕng để 
biến thành hiện thực viễn cảnh của cuộc đời mình, thi tất cả những gì 
còn lại phải làm là khoan thai đón nhұn kết quả và tiếp tục tiến lên. 

Dharma cӫa nӛ lӵc bản thơn 

 Thiên nhiên trang bị cho con ong mọi thứ nó cần để hoàn thành số phұn 
được dự định của nó. Cǜng theo cách đó, Tạo Hóa đã cung cấp cho 
chúng ta mọi thứ chúng ta cần để đạt được tiềm nĕng cao nhất của mình. 
Không phải ngүu nhiên mà bạn được sinh ra trong gia đình của bạn, 
nhұn một nền giáo dục nhất định và đương đầu với những trải nghiệm 
đặc biệt trong cuộc đời. Tất cả những điều này là phần đào tạo cần thiết 
để chuҭn bị cho một con người có một chuyến hành trình thành công 
xuyên suốt cuộc đời. 

 Mỗi sự việc xảy ra trong đời, lớn hay nhỏ, vui sướng hay đau khổ, xảy ra 
không phải do ngүu nhiên. Cuộc sống của chúng ta được dүn dắt cҭn 
thұn bởi những lực lượng không nhìn thấy vốn chi phối và điều khiển mọi 
mặt của vǜ trụ. Những tác động bí ҭn này được dự liệu thúc đҭy sự 
trưởng thành và hoàn thiện cá nhân của chúng ta. 

 Mỗi chung ta được sinh ra trong một môi trường nhất định để hoàn thành 
số phұn đã định trước của chúng ta. Tuy nhiên, số phұn tiền định này 
không thể tự thân nó bộc lộ ra. Ngay cả nếu bạn biết được số phұn của 
mình, nó chӍ tốt đҽp được bҵng mức nỗ lực bạn bỏ ra để biến nó thành 
thực tế. 

ThƠnh thұt vӟi cuӝc đӡi bạn, thƠnh thұt vӟi nhӳng khát vӑng cӫa bạn 

Một số người không nhұn thức được tầm quan trọng của việc tìm kiếm và khám 
phá vai trò thұt sự và thích hợp của họ trong cuộc sống. Một người thực hành 
Mặt Dày, Tâm Đen biết được tầm quan trọng của thách thức này. Điều quan 
trọng chính là khám phá điều gì là đúng đối với bạn; và theo hướng này, có thể 
đưa những kế hoạch của bạn thành hành động, bạn phải theo suốt những kế 
hoạch của mình và chấp nhұn, chịu đựng bất cứ kết quả nào xảy ra. Hơn nữa, 
phải biết được khi nào cần có sự điều chӍnh thích hợp và có lòng dǜng cảm để 
làm điều đó khi mỗi nấc của cuộc đời mở ra và tiết lộ bản thân nó. 

Nӛi đau khә cӫa Nita 

 Nita, một phụ nữ độc thân bốn mươi lĕm tuổi làm việc trong ngành bảo 
hiểm. Được sinh ra trong một gia đình Nhұt ậ Mỹ thế hệ đầu, cha của cô, 
với quan điểm Nhұt Bản truyền thống, đã coi trọng hai người con trai hơn 
con gái của ông. Kết quả của việc này là, cô đã nung nấu một khát vọng 
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mạnh mẽ không tự nhiên là làm vui lòng cha. 
Cô vào trường Luұt. Cô không có sự yêu thích đối với ngành Luұt; khát 
vọng thұt sự của cô là trở thành một người nội trợ. Nhưng cô tin rҵng 
việc trở thành một luұt sư là một điều gì đó sẽ làm cha cô rất hài lòng. 
Cô hoàn thành ba nĕm học trường luұt. Cô miêu tả những nĕm đó giống 
như địa ngục. Sau đó, mất hơn một nĕm rưӥi nữa và ba lần cố gắng, cô 
mới vượt qua kì sát hạch cuối cùng. Sau tất cả những điều này, cô nhұn 
ra rҵng cô hoàn toàn không thể chịu đựng được ngành Luұt. Vì thế, cô 
chọn một công việc dành cho nam giới khác, lần này là ngành bảo hiểm. 
Điều này cǜng phục vụ mục đích làm hài lòng cha cô, không phải bản 
thân cô. Cô nói: “Tôi mất hai mươi nĕm cuộc đời minh để cố gắng làm 
vừa lòng cha tôi”. Khi cô cuối cùng đã thốt ra những lời này, cô đã khóc 
không thể kìm nén. Cô vô cùng hối tiếc rҵng mình chưa bao giờ sống với 
một người đàn ông, chưa bao giờ kết hôn, và bởi vұy chưa bao giờ có 
cơ hội là một người nội trợ. 

CHѬѪNG 5: CHIẾN THҲNG NHỜ LӔI TѬ DUY TIểU CӴC 

 Nếu bạn không phải là người tích cực một cách tự nhiên, cho dù bạn có 
cố đến mấy, thì bạn vүn có thể thành công ngay cả khi bạn là người có 
bản chất tiêu cực. Ví dụ, Mark Twain bị cho là người bi quan và hay hoài 
nghi, truyện của ông hay viết về “loài người đáng nguyền rủa”, thế nhưng 
những phҭm chất độc đáo này đã khiến Mark Twain đúng là Mark Twain. 
Tư duy tiêu cực góp phần tạo nên tài nĕng vĕn chương của ông. 

 Marilyn Monroe và Ernest Hemingway được coi là những trường hợp 
điển hình về chứng trầm cảm: thất thường cao độ, không tự chủ, mүn 
cảm. Những “tính cách tiêu cực” này tạo nên con người của họ và không 
ngĕn cản họ đạt được thành công trong nghề nghiệp vượt xa những ước 
mơ của họ. 

 Những tính cách tiêu cực của bạn không ngĕn cản bạn thành công. 
Chúng là một phần của bạn. Hãy học cách quý trọng chúng, chấp nhұn 
và sử dụng chúng. 

Sӱ dөng nhӳng tính cách tiêu cӵc cӫa bạn lƠm bƠn đạp cho thƠnh công 

 Những người thực hành Mặt Dày, Tâm Đen chấp nhұn và hiểu một cách 
trung thực những điểm yếu kém của chính họ. Họ chẳng hề cảm thấy tội 
lỗi hay xấu hổ. 

 Những người cân bҵng, đáng mến hiếm khi có khả nĕng đạt được thành 
tựu vƿ đại. Không như họ, những tính cách tiêu cực và tâm tính trầm cảm 
điên khùng có thể là tài sản lớn nhất của bạn. 

 Nếu bạn có thói ghen tị va ganh ghét đối với thành công của người khác, 
đừng cố dұp tắt những ý nghƿ tiêu cực này; thay vào đó, hãy sử dụng 
chúng làm nhiên liệu cho động cơ cuộc đời bạn. Khi bạn cảm thấy ghen 
tị và ganh ghét với thành tựu của người khác, bạn phải tìm kiếm trong 
chính bản thân của mình để học cách làm thế nào để có thể vượt qua họ 
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và khiến họ phải ghen tị với bạn. Đừng lãng phí công sức vào việc cố 
trấn áp lòng ganh ghét 

 Nếu bạn tức giұn vì người khác đối xử thiếu công bҵng với bạn, sự trả 
thù tốt nhất là đốt lên ngọn lửa giұn dữ và vượt qua họ lên đến đӍnh. Sự 
trả thù tốt nhất là sống cho tốt, phát đạt và thành công. 

 Nếu bạn tham lam, hãy tham lam hơn nữa. Hãy làm người tham lam nhất 
ma bạn biết. Hãy đi xa hơn lòng tham đối với vұt chất. Hãy đổi lòng tham 
lam và ham muốn tích trữ của cải vұt chất lấy ham muốn tích trữ thành 
công. Và hãy trở nên tham lam trong khao khát được biết Thượng đế, 
đấng sáng tạo của bạn. 

Mһt tích cӵc cӫa tính do dӵ 

 Khi được áp dụng đúng cách, sự do dự có thể là một tài sản quý. Đôi khi, 
bҵng cách không hành động vội vã, bạn có thể để ý tưởng của bạn lắng 
xuống và đạt độ chín. ChӍ hành động khi bạn đã xác định được rõ phương 
hướng hành động đúng. 

 Đôi khi các vấn đề có cách tự giải quyết. Chúng ta càng cố giải quyết thì 
chúng sẽ càng trở nên tồi tệ. Đó là lúc nên do dự một chút và để thời 
gian làm công việc của nó. 

Hưy đӇ điӇm tiêu cӵc cӫa bạn phát huy tác dөng cӫa nó 

 Nếu điểm tiêu cực của bạn là thích ngồi không đọc sách, hãy tìm hiểu 
xem làm thế nào bạn có thể ngồi đọc sách cả ngày mà vүn kiếm được 
tiền; có thể đó là một công việc ở một nhà xuất bản hay thư viện, hoặc 
trở thanh một nhà phê bình sách. Nếu điểm tiêu cực của bạn là thích ĕn 
uống, hãy tìm một công việc có liên quan đến thực phҭm, có thể là đầu 
bếp hay người phụ trách nấu ĕn. Nếu điểm tiêu cực của bạn là thích xem 
phim, hãy lұt tung cả thế giới để tìm xem bạn có thể tìm một công việc 
trong lƿnh vực điện ảnh không. Nếu bạn không thể tim được một công 
việc xoay quanh “đặc tính tiêu cực” ưa thích của bạn, hãy tạo ra một công 
việc mà chưa ai từng nghƿ đến. 

ĐiӇm tӋ hại cӫa viӋc phán xét 

 Thông thường, bất kỳ ai ngủ đến trưa bị coi là người có thái độ tiêu cực 
với cuộc sống. Sự thұt thì một người ngủ muộn là một người ngủ muộn, 
chӍ thế thôi. Họa sƿ vƿ đại người Tây Ban Nha Salvador Dali từng làm việc 
nhiều ngày không ngủ, sau đó ông ngủ liền nhiều ngày, thұm chí hàng 
tuần. Winston Churchill cǜng là một người chuyên làm việc vào ban đêm 
và thường ngủ tới trưa. Người sáng lұp tạp chí Playboy Hugh Hefner nổi 
tiếng vì lịch làm việc vào ban đêm của mình 

 Khi bạn bắt đầu thêm lời phán xét của người khác rҵng bạn thұt là một 
kẻ lười biếng vì thói quen ngủ muộn, cộng với sự phán xét của chính bạn 
và cảm giác tội lỗi vì không thể dұy sớm, lұp tức bạn có một gánh nặng 
của những tính cách tiêu cực cần khắc phục. Tệ hơn nữa, bạn có thể đi 
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đến kết luұn rҵng đơn giản bạn là một kẻ thất bại vô vọng. Hãy bảo vệ 
bạn khỏi sự phán xét của người khác bҵng lớp vỏ Mặt Dày, thản nhiên 
và không lệ thuộc. 

CHѬѪNG 6: SӬC MҤNH Kǵ DIӊU CӪA SӴ CHӎU ĐӴNG 

ChiӃn thắng lƠ vấn đӅ vӅ cách bạn tính điӇm 

 Tất cả chúng ta được lұp trình để đánh giá thành công dựa trên tốc độ 
chúng ta tạo ra những kết quả nhìn thấy được. Người ta hiếm khi đủ rộng 
lượng để cho chúng ta thời gian để rèn luyện bản thân mình, cho dù việc 
rèn luyện sẽ mang lại kết quả cao hơn. Do đó, chung ta phải chịu sự chӍ 
trích từ những người khác về sự thất bại trước mắt. 

 May mắn thay, thời gian để đánh giá thành công cuối cùng của mỗi cá 
nhân là vào lúc người ấy lìa trần. Trong trường hợp này, thời gian đã 
công bҵng với chúng ta. Miễn là chúng ta có sức mạnh cần thiết để chịu 
đựng thời gian rèn luyện bản thân, thắng lợi cuối cùng thuộc về những 
ai chịu đựng và theo đuổi đến phút cuối cùng. 

Thất bại lƠ mҽ thƠnh công 

 Dưới đây là câu chuyện về cuộc đời của một người. Anh ta bị thua lỗ 
trong kinh doanh ở tuổi hai mươi mốt. Anh thất bại trong cuộc chạy đua 
vào cơ quan lұp pháp nĕm hai mươi hai tuổi, và lại thua lỗ trong kinh 
doanh nĕm hai mươi bốn tuổi. Anh bị khủng hoảng bởi cái chết của người 
yêu vào nĕm hai mươi sau tuổi, vì đó mà bị suy nhược thần kinh nĕm hai 
mươi bảy tuổi. Hai nĕm sau, anh thất bại trong cố gắng tranh cử phó tổng 
thống. Ọng tiếp tục thất bại trong một cuộc tranh cử thượng nghị sƿ nĕm 
bốn mưới chín tuổi. Cuối cùng, ở tuổi nĕm mươi hai, ông trở thành tổng 
thống thứ mười sáu của nước Mỹ. Người đó là Abraham Lincohn. 

Cӭ nhүn nại mƠ chӏu đӵng 

 Điều khiển cho một người thực sự vƿ đại là việc biết cách chịu đựng 
những điều không thể chịu đựng và tha thứ những điều không thể tha 
thứ. 

 Ai cǜng biết cách phát huy khi gặp thuұn lợi. Chính những thời điểm thử 
thách là lúc để phân biệt những người có thực chất với những người chӍ 
có vẻ bề ngoài. 

 Làm người chúng ta cần đến những thử thách để phát triển đầy đủ và 
tạo ra những khía cạnh tích cực của bản thân. Cách duy nhất để cảm 
thấy thұt sự hạnh phúc là đối mặt với những thử thách và vượt qua 
chúng. 

 Mặt Dày, Tâm Đen là nền tảng hỗ trợ bạn trong việc chịu đựng nỗi nhục 
của sự thất bại va sự chӍ trích, để vượt lên nó và dám làm điều cần thiết 
để hoàn thành sứ mệnh của bạn. Mặt dày, Tâm đen là một trạng thái tinh 
thần, không phải một cách ứng xử bề ngoài. 
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Sӵ nhүn nại, nguy cѫ vƠ cѫ hӝi 

 Từ “nguy cơ” gồm hai chữ: nguy hiểm và cơ hội. Bản chất thực sự của 
nguy cơ là một cơ hội trá hình. Điều này tương tự như câu nói: “Khi một 
cánh cửa đóng lai, mười cánh cửa khác mở ra”. 

 Không có sức mạnh để chịu đựng nguy cơ, chúng ta sẽ không nhұn ra 
cơ hội trong đó. Chính trong qua trình chịu đựng mà cơ hội tự bộc lộ. Cơ 
hội luôn tồn tại trong một tình huống khủng hoảng, nhưng nếu ta mất tinh 
thần, ta sẽ bị những cảm xúc của chính mình che mắt. Khi chúng ta bình 
tƿnh chịu đựng điều không thể chịu đựng nổi, cơ hội về một điều tốt đҽp 
hơn sẽ xuất hiện. 

Ngѭng chӕng trả, đӇ mӝt giải pháp tӵ xuất hiӋn mӝt cách rõ rƠng 

 Một người sắp chết đuối vùng vүy hết sức mình, anh ta gào lên kêu cứu. 
Những người cứu hộ tới, nhưng không ai có thể nắm lấy để vớt anh ta 
lên vì anh ta không ngừng vung vүy. 

 Khi gặp nguy cơ, giống như một người sắp chết đuối, bàn tay giúp đӥ 
của Thượng đế luôn chìa ra dưới dạng những cơ hội mới. Mấu chốt để 
nhұn ra những cơ hội này là thôi hoảng hốt và đi theo dòng chảy, để cho 
một giải pháp tự xuất hiện. 

Hưy đӇ đêm tӕi qua đi 

 Đi theo dòng chảy không phải là từ bỏ nỗ lực mà là việc chấp nhұn thực 
tế. Đó là việc nhұn ra khi nào là lúc hành động và khi nào nên chờ đợi. 
Sau khi bạn đã làm tất cả những gì sức người có thể làm mà tình huống 
vүn ngoài tầm giải quyết của bạn, bạn nên nhүn nại. Hãy để đêm tối qua 
đi. 

 Có một điều chắc chắn trong cuộc đời này: nó luôn luôn thay đổi. Những 
con thú sống trong hoang dã hiểu rõ điều này. Sau một mùa he thỏa thuê 
sẽ đến một mùa đông khắc nghiệt đầy thử thách; sau đó sẽ tiếp nối bởi 
mùa xuân. Trong thế giới những tạo vұt của Thượng đế, chӍ con người 
là sợ hãi khi gặp thay đổi . 

Đӯng biӇu lӝ chӛ tәn thѭѫng cӫa bạn 

 Với những người có được sự thỏa mãn vì thất bại của bạn, hãy để họ 
thấy rҵng nguy cơ bề ngoài của bạn hóa ra là một cơ may. Đây không 
phải là một lời nói dối, mà là một sự thực. Hãy là một tay chơi bài lão 
luyện, giữ vẻ mặt lạnh lùng và thần kinh thép. 

Bất đӝng đӇ dҽp bӓ sӵ hӛn loạn 

 Khi thay đổi mạnh mẽ và sự hỗn loạn xảy ra trong đời, một phương cách 
đối phó hữu hiệu là bất động. Hãy chờ bụi lắng xuống, và hầu như chắc 
chắn bạn sẽ thấy một con đường rõ ràng nҵm phía trước. 
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 Khi ở trạng thái bất động, bạn sẽ có thể thu nhұp và nuôi dưӥng sức 
mạnh bên trong. Khi bạn nhұn ra thời gian thích hợp để hành động, 
nguồn nĕng lượng mới tạo lұp này sẽ trợ giúp bạn trong việc đạt những 
kết quả ao ước. 

Nhӳng hạn chӃ vƠ sӵ chӏu đӵng 

 Sự thұt là, bạn không cần phải làm gì để biến những hạn chế của bạn 
thành vốn quý vì định mệnh đã làm điều đó cho bạn. 

 Hãy nghƿ đến Dr. Martin Luther King. Nếu ông sinh ra là người da trắng 
và giàu có, ông sẽ trở thành một người như thế nào? Có lẽ ông sẽ chӍ là 
một chàng trai da trắng lanh lợi nữa mà thôi. 

 Dr. King đã khong chọn sinh ra là người Mỹ gốc Phi, nhưng ông đã sinh 
ra như thế. Thomas Edison đã không chọn để bị chứng thiếu khả nĕng 
học đọc, khiến ông không thích hợp để đến trường. Tuy nhiên, vì Edison 
không đi học ở những ngôi trường bình thường, trong thế giới của ông 
mọi điều đều có thể. 

CHѬѪNG 7: Bệ MҰT Vӄ TIӄN 

Trұn chiӃn bên ngoƠi 

 Tiền rất quan trọng để duy trì thành công của một người. Một doanh 
nghiệp cung cấp bởi một sản phҭm hay dịch vụ tuyệt vời vүn có thể bị 
đè bҽp bởi một đối thủ cạnh tranh kém hiệu quả hơn nhưng lại nhiều vốn 
hơn. Một nhà chính trị có tài và lỗi lạc sẽ vүn có thể thất bại trong bầu cử 
trước một đối thủ kém hơn nhưng nhiều tiền hơn. Một vở múa ba lê, vở 
kịch hay bộ phim có giá trị nghệ thuұt cao sẽ không bao giờ được dàn 
dựng nếu như các tác giả không thu hút được nguồn tài trợ cần thiết. Bất 
cứ ai muốn thực hiện các mục tiêu của mình trước hết phải chuҭn bị để 
chiến đấu vi tiền. 

Trұn chiӃn bên trong 

 Trước khi một người có thể chiến đấu và giành thắng lợi trong trұn chiến 
bên ngoài, anh ta phải thắng được trұn chiến bên trong. Cái nghèo là một 
trạng thái tư duy nhiều hơn là một điều kiện bên ngoài. Nhiều người bị 
nhốt trong niềm tin giả tạo rҵng họ không phải là những người đáng được 
hưởng những thứ tốt hơn trong đời. Việc thay đổi tư duy của bạn rất 
quan trọng: bạn xứng đáng với bất cứ phần thưởng vұt chất nào mà bạn 
tìm kiếm, miễn là bạn giành được nó một cách trung thực và đáng kính. 

 Người ta kể chuyện về một vị thánh được đưa lên thiên đường chơi. Khi 
các thiên thần đưa ông thĕm tòa lâu đài trên thiên đường, họ đi qua một 
hành lang lớn chất đầy những món quà đủ loại. Ọng hỏi những người 
hướng dүn tại sao những món quà lại nҵm đó. Họ trả lời: “Đây là tất cả 
những thứ mà người ta cầu xin nhưng lại ngừng cầu nguyện ngay trước 
khi chúng được ban tặng” 
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 Tạo hóa không bao giờ ngĕn trở chúng ta có được những món quà quý 
giá. Chính việc thiếu niềm tin rҵng mình xứng đáng với chúng đã ngĕn 
trở chúng ta có chúng. Một số người từ bỏ mong muốn vì nản chí, nghƿ 
rҵng họ sẽ chẳng bao giờ có được điều mình muốn. Với những người 
khác, các thứ mà họ khao khát có tính nhất thời. Lúc thi họ muốn một 
chiếc áo mới, hôm sau là một chiếc xe hơi mới, khi trời trở lạnh họ lại bắt 
đầu ao ước một kỳ nghӍ Hawai. Nếu chúng ta kiên định trong những nỗ 
lực để đạt được những khát vọng xứng đáng của mình, chúng có thể đến 
với ta, nhưng những giấc mơ lười biếng thì hiếm khi thành hiện thực. 

Sӵ trao đәi công bҵng 

 Tiền bạc và của cải có được qua hoạt động tương tác với những người 
khác. Bạn đổi sức lao động của bạn lấy tiền. Để sự trao đổi được công 
bҵng, điều quan trọng là phải thuyết phục được những người bạn làm 
việc với họ là bạn có thể có lợi cho họ. Bạn phải tạo ra được cảm giac 
về giá trị của bạn. Để làm được điều nay, trước hết bạn phải tự ý thức 
một cách mạnh mẽ về giá trị của bản thân. 

 Việc làm giàu không phải là chuyện sҹn lòng làm gì để có tiền, mà là 
chuyện sҹn lòng đánh đổi điều gi để được giàu có. Đây là nguyên tắc 
cực kỳ quan trọng cần ghi nhớ. Cǜng giống như việc rèn luyện của một 
vұn động viên đӍnh cao. Điều đầu tiên anh ta phải đối mặt là câu hỏi: Tôi 
sҹn lòng từ bỏ điều gì để trở thành một vұn động viên lớn? Tôi có sҹn 
lòng hy sinh thời gian vui chơi cùng bạn bè không? Toi có sҹn long bỏ 
qua những buổi tiệc tùng, tụ tұp vui vẻ? Tôi co sҹn lòng từ bỏ những thức 
ĕn ngon để theo chế độ ĕn kiêng nghiêm ngặt? 

Sӵ giƠu có vƠ tƠi nĕng 

 Con đường dүn đến sự giàu có không phải chӍ có mục đích duy nhất là 
kiếm tiền, mà là để hiểu và phát triển những khuynh hướng và những tài 
nĕng xác thực của bạn. Bạn phải tìm một nghề nghiệp cho phép bạn làm 
điều mà bạn được dự định để làm và mang lại cho bạn niềm vui. Nếu 
bạn lam được, tiền bạc sẽ tự đến. Chúng ta thường hay tìm kiếm một 
công việc đem lại lương cao hay ổn định, nhưng nó sẽ trở nên nặng nề 
nếu nó không phù hợp với những khả nĕng riêng của bạn. Điều tốt nhất 
bạn co thể đạt được là trở thành một người bình thường và đạt được 
những kết quả bình thường 

 Bởi vi mỗi chúng ta có một nĕng lực riêng, mỗi người đều co khả nĕng 
đạt thành tựu nào đo theo cách riêng của mình không giống bất kì ai 
khác. Gắng sức để khám phá chỗ đứng thích hợp của chúng ta giữa biển 
người mênh mông này là một phần trong mục tiêu của cuộc đời mỗi 
người. 

Hưy trèo cao 
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 Trong trұn chiến vì thành công vұt chất, nếu bạn gặp khó khĕn trong việc 
ghi điểm, hãy thử nâng cao tầm nhìn của bạn. Bạn sẽ có rất ít thành công 
với những tham vọng nhỏ nhoi. Những ước mơ yếu ớt chӍ khich lệ được 
những cố gắng yếu ớt 

 Một người cực kỳ giàu có, từ tay trắng gây dựng được gia tài hàng trĕm 
triệu đô la, nói. “Thế giới giống như một kim tự tháp xếp bởi những con 
người tranh đấu với nhau. Bạn không có sự lựa chọn về việc có tham gia 
cuộc chiến đó hay không, nhưng bạn có thể chọn vị trí chiến đấu. Đừng 
chiến đấu ở dưới đáy kim tự tháp. Ӣ đó quá đông đúc. Ӣ gần đӍnh sẽ dễ 
dàng hơn” 

Thái đӝ bình thản vӟi tiӅn 

 Cho dù bạn có nhiều tiền hay rất ít tiền, hãy nhớ rҵng: “Tiền bạc là vұt 
ngoại thân. Bạn không mang theo nó khi sinh ra, cǜng không mang theo 
nó khi lìa đời”. Hãy hưởng thụ tiền bạc của bạn. Hãy khiến tiền phục vụ 
bạn và đóng góp vào cuộc sống của bạn. Hãy biết giá trị của tiền, nhưng 
chӍ thế thôi. Đừng để tiền ngự trị cuộc sống của bạn, vì tiền bạc vốn 
không bền. Hãy giữ gìn thái độ thản nhiên đối với tiền bạc. 

ĐiӅu chӍnh lại nhұn thӭc cӫa bạn vӅ sӵ điӅu hòa thӡi gian toƠn thӇ 

 Với hầu hết chúng ta, cho dù những mong muốn của chúng ta là những 
vұt cụ thể hay vô hình, những mục tieu cao quý hay không cao quý, có 
một điều chắc chắn ậ chúng ta muốn có chúng ngay lұp tức. Nếu những 
mong muốn của chúng ta không được đáp ứng trong một thời hạn, sự 
giұn dữ, cĕng thẳng. Và tuyệt vọng sẽ bùng lên, và cuối cùng chúng ta 
ngả lòng và chấp nhұn thất bại. 

 Chúng ta giống như những đứa trẻ sơ sinh khҭn thiết đòi bú. Nếu bình 
sữa được đút vào miệng chӍ chұm một tích tắc, chúng ta gào lên không 
chịu. Để giữ yên ai, người mҽ phải chiều theo ý em bé và điều chӍnh 
những nhu cầu của bà sao cho phu hợp với thời gian biểu của đứa con 
sơ sinh. 

 Không như ba mҽ, đấng sáng tạo nhất định là chúng ta, những đứa con 
của Ngài, phải học cách điều chӍnh nhұn thức của chúng ta về sự điều 
hòa thời gian của Ngài. Chúng ta phải học cách chấp nhұn rҵng Tạo hóa 
ban tặng theo thời gian biểu của Ngài, không kể đến đòi hỏi của chúng 
ta. Khi bạn học được cách tính thời gian của Thượng đế, bạn sẽ học 
được cách sống và làm việc hài hòa với chính bạn và những người xung 
quanh. 

CHѬѪNG 8: DӔI TRỄ MẨ KHỌNG LӮA LӐC 

 Trong Binh Pháp Tôn Tử có viết: “Chiến tranh ặà mȓt trò chơi dȋi trố… 
Nếu ta giȉi và mǛnh thì ta giǝ vờ tȉ ra kỘẸ và yếu.Khi quồẹ ta đổ sẵn 
sàẹg tǟn cợẹg, ta phǝi tǛo ra ǟn tưȝng ặà ta sẽ khợẹg tǟn cợẹg“ 
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 Trong giai đoạn chính trị ban đầu chưa vững vàng của Abraham Lincohn, 
ông không bao giờ bảy tỏ công khai ý định giải phóng nô lệ và làm cho 
họ trở thành bình đẳng. Lұp trường của ông là theo ý kiến đa số, đề nghị 
phân biệt đối xử với người da đen sau khi họ được giải phóng 

 Sau một chiến thắng quyết định, Abraham Lincohn đã đọc bài diễn vĕn 
Gettyburg nổi tiếng, trong đó ông từ bỏ lұp trường phân biệt đối xử và 
tuyên bố rõ rҵng tất cả mọi người sinh ra bình đẳng 

 Abraham Lincohn không thể nói một cách tự do trong những thời kỳ đầu 
của sự nghiệp chính trị của ông. Ọng phải sử dụng sự dối trá để bảo đảm 
có được những lá phiếu cần thiết để giành chức tổng thống ậ chӍ sau đó 
ông mới có thể làm điều tốt hơn cho những người da đen trong việc giải 
phóng họ. 

 Theo cách tương tự, khi bạn muốn thúc đҭy người khác tham gia với bạn 
trong công việc hay chuyện cá nhân, bạn cǜng cần tạo một miếng mồi 
hấp dүn. Bạn phải lam cho những lợi ích trông thұt rõ ràng để hấp dүn 
những người tham dự mong muốn. Nếu bạn không thể tìm thấy lợi ích 
chính đáng thì tạo ra một ảo ảnh như thế. Áp dụng nguyên tắc này, bạn 
sẽ có thể lôi kéo đối tác tiềm nĕng tham gia cùng bạn. Với thời gian, 
những lợi ích sẽ thực sự trở thành hiện thực cho cả hai. 

Sӵ khác biӋt giӳa kҿ lạm dөng sӵ tín nhiӋm vƠ mӝt doanh nhơn 

 Một doanh nhân và một kẻ lạm dụng sự tín nhiệm, cả hai điều hiểu giá 
trị của sự dối trá. Sự khác nhau duy nhất giữa hai người là: một doanh 
nhân cuối cùng sẽ tạo ra những lợi ích mà anh ta đã hứa. Kẻ lạm dụng 
sự tín nhiệm thì không. 

 Ngay cả khi một doanh nhân đánh lừa những người khác, anh ta làm thế 
với ý định là cuối cùng sẽ thực hiện được những gi mà anh ta đã hứa. 
Đôi khi, anh ta có thể không đủ khả nĕng kiểm soát tất cả các yếu tố, 
điều đó có thể dүn đến việc anh ta không giữ được lời hứa. Ngược lại, 
khi một kẻ lợi dụng tín nhiệm đánh lừa các nạn nhân của hắn, hắn không 
bao giờ có ý định biến lời hứa của minh thành sự thұt. 

CHѬѪNG 9: CỄC THUӜC TệNH CӪA LAO ĐӜNG 

 Khi mȓt thanh ẹiỚẹ đi qua mȓt khu rừng, anh ẹhìẹ thǟy mȓt con sư tử 
mang mȓt miếng thȅt cho mȓt con hȏ đaẹg bȅ thươẹg. Người thanh ẹiỚẹ 
tự nhủ: “Thưȝng đế thật ẹhồẹ từ, Ngai chu cǟp cho tǟt cǝ sinh linh của 
Ẹìẹh. ạì ta ặà con của Thưȝng đế, chắc chắn Thưȝng đế sẽ chu cǟp cho 
ta” 
Người thanh ẹiỚẹ quay lǛi túp liều nhȉ ở ven rừng của Ẹìẹh. Anh ta thợi 
săẹ bắn và chờ Thưȝng đế chu cǟp cho Ẹìẹh. Mȓt tuần qua đi và khợẹg 
có gi xǝy ra cǝ, thế ặà anh ta bȅ đói. Hai tuần, rȍi ba tuần trợi qua, vẫn 
chẳng thǟy gi. Khợẹg bao ặồu, anh ta sắp chết vì đói. Mȓt vȅ thốẹh đi 
ngang qua túp lều và hȉi anh ta có chuyện gi xǝy ra. Lǟy hết tàẹ hơi, anh 
ta kể lǛi cồu chuyện. 

Nguyenminhhuy.com

1083



Vȅ thốẹh ẹói: “Khi con ẹhìẹ thǟy hai con thú, lẽ ra con phǝi hȇc tập con 
sư tử chứ khợẹg phǝi con hȏ. Con sư tử chu cǟp cho chíẹh ẹó và cho kẻ 
khốc nữa” 

 Nếu bạn biết tất cả những kiến thức to tát, nhưng bạn chӍ ngồi và không 
làm gì cả, kiến thức của bạn sẽ không có giá trị gì cho chính bạn hay cho 
người khác. Ngay cả một triết gia cǜng cần nói về những niềm tin của 
mình hay viết chúng ra để những người khác có thể hưởng lợi từ trí tuệ 
uyên thâm của ông. 

 Nếu bạn có nĕng lực thì hãy thôi hạ thấp bản thân bởi việc giới hạn sức 
tưởng tượng của mình. Nếu bạn được giao những nhiệm vụ dễ dàng và 
dưới khả nĕng, bạn đang lãng phí tài nĕng của mình và sẽ làm rất tồi. 

 Khi lao động, nếu bạn quan tâm quá mức tới sự tưởng thưởng sẽ không 
bao giờ cải thiện được kết quả làm việc, mà lại sẽ ngĕn trở hoạt động 
hiệu quả của bạn. Khi một người bắn cung dán mắt vào phần thưởng 
chứ không phải hồng tâm, anh ta chắc chắn sẽ bị hụt cả hồng tâm lүn 
phần thưởng. 

CHѬѪNG 10: LӦI ệCH CӪA VIӊC ĐịNG VAI KҾ KHỜ 

 Một thực tế trong cuộc sống là cho dù bạn mạnh hay tàn nhүn đến đâu, 
sẽ luôn luôn có ai đó mạnh và tàn nhүn hơn bạn. Quan trọng là rèn luyện 
sự nhạy cảm để nhұn ra khi nào bạn nên đấu tranh và khi nào bạn nên 
khuất phục. Quan trọng hơn nữa là rèn được sức mạnh để chịu đựng nỗi 
nhục trong thời kỳ khuất phục này. Trong việc đạt những mục tiêu của 
bạn, sự khuất phục đôi khi thұm chí có thể hiệu quả hơn là đấu tranh. 

 Tác phҭm kinh điển Trung Quốc cổ 36 chước, chước thứ 27 dạy: “Giǝ 
lȝn bắt cȇp“: Khi ẹgười thȝ săẹ đi săẹ hȏ, cốch dễ ẹhồt ặà anh ta sẽ lǟy 
chíẹh Ẹìẹh ặàẸ mȍi nhử hȏ. Anh ta khoốc ặỚẹ Ẹìẹh tǟm da lȝn và chờ 
đȝi trong rừng. Con hȏ tȕi gần, ẹghĩ rằng con lȝn ẹày sẽ ặà mȓt bữa ngon 
ặàẹh. Khi con hȏ tiến gần đến mức ẹgười thȝ săẹ khợẹg thể bắn trưȝt 
đưȝc, anh ta sẽ bắn ẹó. 

 Ӣ phương Đông, những anh hùng không được đánh giá bởi sự dǜng 
mãnh của họ trong việc sĕn bắn hổ, mà là bởi sức mạnh và khả nĕng 
chịu đựng nỗi nhục đóng giả làm con lợn. 

 Vô số những cuộc chiến lớn nhỏ được tranh đấu trong đời. Tất cả chúng 
ta phải học được cách lựa chọn khôn ngoan cuộc chiến đấu nào nên 
thâm dự và cuộc chiến đấu nào nên chấp nhұn thất bại một cách khôn 
khéo và sau đó chịu đựng nỗi nhục của thất bại đó. Khi bạn chiến đấu 
trong một trұn chiến mà bạn không nên chiến đấu, ngay cả khi bạn chiến 
thắng, bạn vүn thua thiệt 

CHѬѪNG 11: LӞN MҤNH GIӲA NHӲNG KҾ XҦO TRỄ VẨ TẨN NHҮN 

Cҭn thұn vӟi con chó dӳ 
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 Có vȅ Thiền sư Nhật Bǝn vĩ đǛi dǛy mȓt đȍ đề rằng: “Mȇi thứ đều ặà tìẹh 
yỚu của Thưȝng đế”. Sau bài thuyết giốo của ợẹg, ẹgười đȍ đệ đưȝc 
truyền cǝm hứng bởi bài giǝng đến mức trối tim cậu tràẹ ngập tìẹh yỚu, 
khi cậu đi về ẹhà, mȓt con chó dữ chǱn phía trưȕc và bắt đầu nhe răẹg 
sủa ầm ĩ. Người trò ẹghĩ: “Thầy Ẹìẹh vừa mȕi dǛy ặà mȇi thứ trong vũ trȟ 
đưȝc tǛo ẹỚẹ từ tìẹh yỚu của Thưȝng đế. Do đó, cậu đi sốt qua con chó, 
cậu mỉm cười vȕi con chó đầy yỚu thươẹg và ồu yếm. Nhưẹg ngay khi 
cậu đến gần con chó, con chó cắn cậu. 
Ngày hợẸ sau, cậu đến gǱp thầy và kể lǛi sự việc. Người thầy trǝ lời: “Có 
thể con biết bǝn chǟt của vũ trȟ ặà tìẹh yỚu, ẹhưẹg khợẹg ai ẹói cho con 
chó biết đều đó” 

 Giống như người đồ đệ trẻ kia, chúng ta khao khát làm điều tốt và thấy 
điều tốt ở mọi người, nhưng thông thường sự đánh giá của chúng ta về 
một tình huống nào đó bị chi phối ở mức độ nhất định bởi sự ngây thơ, 
do đó dүn chúng ta đến phản ứng không đúng. Người đồ đệ trẻ lẽ ra nên 
tránh con chó trên đường hay là dọa cho nó sợ, khiến nó bỏ chạy. Con 
chó này giống như giống một kẻ móc túi ở chỗ, nó không bұn tâm đến 
tâm trạng của người đi qua. Khi một kẻ móc túi gặp một vị thánh, hắn 
không nhìn thấy vị thánh; tất cả những gì hắn thấy chӍ là cái ví. 

 Một trong những công cụ hữu hiệu bạn có thể dùng khi đối phó với những 
kẻ xảo trá và tàn nhүn là áp dụng cách trách xa; từ chối tham gia. Nếu 
bạn ngờ rҵng những người bạn đang quan hệ không hề có ranh giới đạo 
đức trong việc đạt những ham muốn của họ, đừng để bạn liên quan vào. 

Sӭc mạnh cӫa sӵ khuất phөc 

 Hành động bên ngoài của bạn có thể có vẻ nhún nhường và không đáng 
sợ, nhưng bên trong, đừng bao giờ quên mục đích của bạn. Khi bạn có 
thể thắng một trұn chiến bҵng cách đánh úp khéo léo, tại sao lại dùng 
đến một cuộc tấn công trực diện. Khi đối thủ của bạn cảm thấy bạn không 
phải là một mối đe dọa, anh ta có thể không bị khích lệ để sử dụng vǜ 
khí lợi hại nhất của anh ta khi làm việc với bạn. Nhưng nếu bạn lại cảnh 
báo trước cho anh ta và nói quá về sức mạnh của bạn, anh ta sẽ bắt 
buộc sử dụng đến vǜ khí lợi hại nhất để đối phó với bạn. 

 Trước mắt lực lượng thống trị Anh quốc, Gandhi đã dүn dắt nhân dân Ҩn 
Độ thực thi hành vi bất bạo động dưới dạng các cuộc biểu tình ngồi, diễu 
hành và những hành động phản đối chính quyền khác. Việc này thúc đҭy 
các hành động bạo lực dã man từ phía người Anh, làm cho thế giới cĕm 
phүn chống lại chủ nghƿa đế quốc của họ. 

Bạn không cҫn phải đѭӧc lòng tất cả ậ Hưy chia thӃ giӟi ra lƠm hai phe 
đӕi nghӏch 

 Chúng ta thích tất cả mọi người chúng ta gặp đều yêu mến, khen ngợi 
và hỗ trợ công việc của chúng ta, chia sẻ quan điểm của chúng ta. Thế 
nhưng, thực tế là dù cho nhiệm vụ hay quan điểm của bạn có cao quý 
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đến thế nào, bạn cǜng sẽ không bao giờ có thể được tất cả mọi người 
đồng tình với bạn. Hãy sử dụng Mặt Dày, Tâm Đen để bảo vệ bạn khỏi 
những sự xúc phạm như thế và tiếp tục dấn bước trên đường đời của 
bạn. 

 Bí quyết không phải là thuyết phục tất cả mọi người mà tốt hơn hãy biết 
cách làm thế nào khiến cho thế giới chia thành hai phe đối lұp trong quan 
niệm của họ về bạn và học cách sử dụng sức mạnh này cho lợi ích của 
bạn. Nếu bạn có được một nửa dân số ủng hộ sự nghiệp của bạn, ngay 
cả khi nửa còn lại cĕm ghét nó, bạn chắc chắn đang trên đường đến 
thắng lợi. 

Lӟn mạnh giӳa nhӳng kҿ xảo trá vƠ tƠn nhүn 

 Trong thế giới chúng ta, nếu một quốc gia muốn có hòa bình, nó phải vǜ 
trang cho chính mình. Không có đủ sức mạnh tự vệ, hòa bình không khác 
gì một giấc mơ không tưởng. 

 Jim Brown, một trong những cầu thủ vƿ đại nhất trong lịch sử bóng đá 
Mỹ, có lần nói trong một cuộc phỏng vấn: “Khi ẹgười ta cȋ cǝn tợi, điều 
đó ặàẸ cho tợi trở ẹỚẹ mǛnh hơẹ. Tợi tiếp nhận sức mǛnh tiỚu cực đó, 
cǝm nhận ẹó trong khắp cơ thể và ẹỘẸ ẹó trở lǛi cho hȇ“ 

 Nếu chúng ta mạnh mẽ ở bên trong, đừng chấp nhұn thất bại, thay vào 
đó hãy tұn dụng sức ép từ những kẻ xảo trá và tàn nhүn để làm bộc lộ 
những sức mạnh còn ҭn giấu và khả nĕng sáng tạo của chúng ta, chúng 
ta sẽ đạt được những điều tưởng như là không thể. 

Đam mê tình dөc mӡi gӑi sӵ sӧ hưi 

 Tinh khí là thứ quý giá mà người ta không nên hao phí một cách không 
cần thiết. Tinh khí là một phần cốt yếu của sức sống, mà từ đó toàn bộ 
con người được sinh ra. 

 Vì vұy hãy tiết chế và điều độ về tình dục. Khi tinh khí bị suy kiệt sẽ dүn 
đến sự yếu ớt về tinh thần. Sức sáng tạo, khí lực và những ngọn lửa của 
cuộc sống sẽ tắt lịm và để lại một con người cảm thấy kiệt quệ. Thế là 
thay vì bạn chế ngự cuộc sống, cuộc sống bắt đầu chế ngự bạn. 

 Napoleon Hill trong cuốn sách Think and Grow Rich có trích dүn một 
nghiên cứu cho thấy số đông đàn ông không thành công trong những 
nĕm tuổi trẻ vì họ có khuynh hướng tiêu hao sinh lực trong chuyện đắm 
mình vào hoạt động tình dục. 

 Sinh lực khi không bị tiêu hao có thể được đổi hướng và biến thành một 
sức mạnh hỗ trợ cho những công việc kinh doanh của bạn và những mục 
tiêu xứng đáng khác. 

CHѬѪNG 12: ĐҤT ĐѬӦC BҦN NĔNG SỄT THӪ 

 Trong số những tay đấu bọ, rất nhiều người có thể múa kiếm trước 
những cặp sừng, thể hiện lòng dǜng cảm tuyệt vời và kỹ thuұt xuất sắc, 
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nhưng những người vƿ đại được nhұn ra bởi cách mà họ thể hiện bản 
thân mình trong thời khắc quyết định, ra tay hạ sát nhanh lҽ và gọn gàng. 

 Sự dǜng cảm để kết thúc công việc nhanh và gọn ậ đó là bản nĕng sát 
thủ, gốc rễ của Tâm đen. Mỗi vƿ nhân và mỗi kẻ đại ác đều có nó. Bản 
nĕng sát thủ này có thể giúp một cá nhân hoàn thành những nhiệm vụ 
lớn lao hữu ích cho nhân loại, và nó cǜng có thể đҭy một cá nhân mang 
đến sự hủy diệt trên trái đất. Một con dao có nhiều hữu dụng, và không 
có nó cuộc sống sẽ rất bất tiện. Thế nhưng con dao còn là một thứ vǜ 
khí chết chóc. 

Lѭu Bang 

 Một trong những cuộc thư hùng được minh chứng bҵng tư liệu đầy đủ 
nhất trong lịch sử Trung Quốc là Hán Sở tranh hùng, giữa Lưu Bang và 
Hạng Vǜ. Trong một trong những lần thắng trұn trước, Hạng Vǜ bắt sống 
Lưu Bang 

 Để bày tỏ sự ngưӥng mộ của mình đối với Lưu Bang như một bұc đại 
tướng, và theo cảm nhұn cảu bản thân về danh dự quân nhân, Hạng Vǜ 
ban cho kẻ thù bại trұn một chỗ trú thân thay vì xử tử ông ta. Hành động 
sai lầm này đã cho Lưu Bang cơ hội trốn thoát, và hұu quả là ông ta đã 
gây dựng lại lực lượng và quay trở lại đánh bại quân của Hạng Vǜ. 

 Nhìn bề ngoài, sự nhân từ của Hạng Vǜ có thể có vẻ là một hành động 
cao thượng, nhưng sự cao thượng thực sự lẽ ra đã khiến Hạng Vǜ tiêu 
diệt Lưu Bang khi ông ta có cơ hội. Nếu ông ta làm thế, ông ta đã chấm 
dứt được những nĕm loạn lạc ở Trung Quốc và vô số sự khổ sở mà hàng 
triệu dân thường phải chịu đựng. 

Quan trӑng lƠ nhát chém 

 Bұc thầy kiếm thuұt Nhұt Bản thế kỷ 16 đã nói: “Bǟt kể trǛng thối tư tưởng 
của anh thế ẹào, hổy phȕt lờ ẹó. Chỉ ẹghĩ đến ẹhốt chỘẸ“ 

 Cách đây chưa lâu, những kẻ khủng bố Trung Đông bắt giữ người Nga 
làm con tin. Các nhân viên KGB đã phản ứng nhanh chóng bҵng cách 
bắt giữ người thân của các lãnh đạo khủng bố chịu trách nhiệm. KGB cắt 
những phần thân thể của những người họ hàng này và gửi đi kèm theo 
lời cảnh báo rҵng vợ và con cái của những tên khủng bố sẽ là mục tiêu 
tra tấn tiếp theo nếu những con tin Nga không được thả ngay lұp tức. 
Những con tin nhanh chóng được thả và không một người Nga nào bị 
bắt làm con tin kể từ đó. 

 Hãy xem một đứa bé bị mắc cái gai trong bàn tay. Điều gì là tử tế hơn 
giữa việc rút nhҽ cái gai khiến nó vүn còn nҵm trong vết thương và mưng 
mủ, và việc kiên quyết lấy nó ra cho dù bạn có thể làm đứa bé bị đau một 
lúc? 
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CHѬѪNG 13: DẨY TӮ BểN TRONG, ĐEN TӮ BểN TRONG 

Sӵ lạnh lùng: Nguӗn gӕc cӫa sӭc hút 

 Quy tắc sống cao nhất là giữ thái độ lạnh lùng. Không có sức mạnh nào 
cao hơn sức mạnh của sự lạnh lùng. Khi một người làm chủ được thái 
độ lạnh lùng, anh ta trở thành hiện thân của sự bình thản và không sợ 
hãi. Ӣ giai đoạn này, không có thứ gì mà anh ta có sẽ chiếm hữu anh ta. 
Anh ta trở thành chủ nhân những tài sản của mình thay vì chúng ám ảnh. 
Anh ta trở thành chủ nhân vǜ trụ của anh ta 

 Thái độ lạnh lùng là chìa khóa bí mұt để giành được mọi thứ bạn “muốn”. 
Đã bao giờ bạn để ý khi bạn ngừng mong muốn điều gì đó, đối tượng mà 
bạn khao khát đến với bạn một cách tự nhiên? Bạn không thể ngĕn nó 
đừng đến với bạn. Đây là điều huyền bí trong cách thức vұn hành của 
thế giới. Nguyên tắc bí ҭn này dường như đúng với các đối tượng vұt 
chất cǜng như con người. 

Ba phҭm chất cӫa con ngѭӡi: Tamas, Rajas vƠ Sattva 

Tamas ậ Bất đӝng 

Các tính chất của Tamas gồm trì trệ, cản trở, ngu dốt và kiêu ngạo. Khi người 
ta ở trạng thái này, người ta cảm thấy thể chất uể oải, thờ ơ, và không nĕng 
động; đầu óc mơ hồ, chұm chạp và nặng nề, có khuynh hướng chần chừ; tinh 
thần không nhiệt huyết, không nhanh nhạy và buồn chán. Trong trạng thái này, 
khi người ta hành động, lực dүn dắt hành động bị chi phối bởi sự ngu dốt. 

Rajas ậ HƠnh đӝng 

 Rajais tượng trưng cho hành động và sự tranh đấu, bị ảnh hưởng bởi cái 
tôi. Trong trạng thái này, người ta hĕng hái thực hiện những nhiệm vụ 
của mình. Đầu óc được khích động, phấn khởi, tranh đấu và đôi khi bị 
đau đớn. Tinh thần thường không ngừng nghӍ. Các hoạt động có thể 
mang lại sự vui thích tạm thời, nhưng bản chất của sự vui thích này là 
mong manh. 

 Những người kiểu này là những người dám nghƿ dám làm. Họ xông xáo 
lao vào quá trình kiếm tiền. Họ lớn mạnh lên từ sự hưng phấn hoạt động. 
Những hành động của họ có thể đưa đến những kết quả mà họ tìm kiếm; 
tuy nhiên, niềm vui của thành công có thể không kéo dài, vì nguồn đông 
lực của hành động là coi mình là trung tâm và vị kỷ. Hầu hết các hoạt 
động trong thế giới kinh doanh ngày nay là tұp trung vào phҭm chất 
Rajais. 

 Nhưng Rajais không đem lại sự mãn nguyện nội tâm, vì bản chất của 
Rajais không phải là sự mãn nguyện, mà chính là nỗi khổ và sự tranh 
đấu. Khi bạn không có được sự mãn nguyện, bạn cảm thấy bạn cần phải 
làm nhiều hơn để kiếm thêm tiền, nhờ đó bạn có thể mua thêm sự thỏa 
mãn. Chu trình cứ tiếp tục. Bạn trở thành nô lệ của nhu cầu hoạt động 
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để duy trì cuộc đời bạn. Lực đҭy của phҭm chất Rajais chính là động lực 
thức đҭy chúng ta và khiến chúng ta rơi vào chỗ mà chúng ta không 
thuộc về. 

 Ngay cả khi công việc của bạn được phong tặng một cách thiêng liêng; 
tuy nhiên, do sự thiếu hiểu biết về nghệ thuұt giữ thối đȓ lǛnh ặùẹg trong 
khi hoàn thành công việc, công việc đó nhұn chìm bạn và chính nó trở 
thành nguồn gốc sự phản bội của bạn. 

Sattva ậ Trí tuӋ 

 Bản chất của Sattva là sự mở rộng, niềm vui, tri thức và trí tuệ. Người ta 
hành động bҵng cách hòa hợp với sự dүn dắt của trí tuệ nội tâm đó. Giữa 
chốn công khai, anh ta mạnh mẽ và quả quyết. Còn riêng mình, anh ta 
nhún nhường cҭn trọng. Anh ta tự vấn liệu những hành động của mình 
có theo đúng qui luұt của Dharma hay không? Nhờ thế, kết quả của 
những hành động này luôn có lợi cho lợi ích cao hơn, cǜng như cho số 
phұn cá nhân của anh ta. 

 Trạng thái Sattva là niềm vui sướng được đem lại từ những hành động 
do trí tuệ và tri thức dүn dắt. Người ta hành động với mục đích và thái độ 
lạnh lùng. Anh ta hiểu rҵng phần thưởng quan trọng của hành động là 
niềm vui của bản thân hành động. Phần thưởng vұt chất chӍ là lớp kem 
phủ trên chiếc bánh. 

CHѬѪNG 14: CON CÁ HӘ ĔN THӎT CON CÁ MҰP NHѬ THӂ NẨO? 

Cáo mѭӧn oai hùm 

Cốo ặà Ẹȓt con vật rǟt tinh khợẹ ẹhưẹg thiếu sức ẸǛẹh và khợẹg to ặȕẹ ẹỚẹ 
khợẹg ai thực sự coi trȇẹg ẹó. Để vưȝt qua điều ẹày, cốo ta xin đưȝc ặàẸ bǛẹ 
vȕi Ẹȓt con hȏ. Nhờ ặuợẹ cậẹ kề vȕi con hȏ hùẹg ẸǛẹh và oai phong, cốo ta có 
thể đi bỚẹ cǛẹh con Ẹộo ặȕẹ ẹày và hưởẹg sự kíẹh ẹể sȝ sệt dàẹh cho con hȏ. 
Cǝ khi khợẹg có hȏ bỚẹ cǛẹh cốo ta, tin tức rằẹg cốo rǟt thồẹ thiết vȕi hȏ cũẹg 
đủ để bǝo đǝẸ sự tȍẹ tǛi của cốo trong rừẹg hoang. 

Cáo và Hổ chӍ là những ҭn dụ và trong thực tế có thể đại diện nhiều thứ. Sau 
đây là một số khả nĕng: 

 Hổ la một nhân vұt quyền lực có ảnh hưởng, người chia sẻ quan điểm 
của bạn và sҹn sàng giúp đӥ bạn hoặc giúp đӥ bạn vì mục đích đôi 
bên. 

 Hổ có thể là một tổ chức hay hiệp hội chia sẻ quan điểm và tầm nhìn 
của bạn. 

 Hổ có thể là tài nĕng, hay vị trí hoặc chức danh công việc của bạn. 

Góp gió thƠnh bưo 
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Một con cá hổ lẻ loi có thể không có tác động gì, tuy nhiên hàng trĕm con cá hổ 
chắc chắn sẽ nuốt trọn con cá mұp. 

Sӵ giả trá lƠ điӅu quan trӑng 

Khi đối mặt với kẻ địch mạnh, tại sao lại cố tấn công trực diện khi bạn có thể 
sử dụng cách chiến đấu khéo léo? Khi bạn sҹn sàng tấn công, bạn phải giả vờ 
như bạn sẽ không tấn công. Giữ mưu kế kín như bưng. Hình thức thắng lợi cao 
nhất là dùng kế để khuất phục. 

ThƠnh công nhӡ mѭӧn sӭc ngѭӡi khác 

Ngày xưa trong khu rừng nọ có một con thỏ và một con cua. Thỏ ta thách cua 
chạy đua và cua nhұn lời. Khi cuộc đua bắt đầu, thỏ lҽ làng lao vọt đi. Khi thỏ 
xuất phát, cua ta bèn bám lấy cái đuôi rұm rạp của Thỏ. Thỏ ta chạy hết sức, 
không biết rҵng cua đang đi nhờ nó. Còn vài bước nữa là đến đích, thỏ dừng 
lại và nghƿ “chờ chút đã, mình đang chạy đua với một con cua. Sao mình phải 
chạy nhanh thế nhӍ?”. Đột nhiên thỏ nghe thấy cua hét vang: “Tôi thắng rồi, tôi 
thắng rồi”. Chú ta quay lại và thấy cách vài bước cua ta đang đứng trên vạch 
đích. 

Tấn công vƠo điӇm yӃu cӫa đӕi thӫ 

 Theo Binh pháp Tôn Tử, yếu tố then chốt để quyết định chiến thắng là 
biết mình và biết người. Tôn tử không cho rҵng qui mô của quân đôi là 
yếu tố quyết định chiến thắng, ông cǜng không coi đội quân được trang 
bị tốt nhất sẽ chắc chắn chiến thắng. Nếu qui mô và trang bị là quyết định 
thì Mỹ đã là kẻ chiến thắng trong cuộc chiến tranh Việt Nam. 

 Một trong những chiến thuұt tấn công vào điểm yếu đối thủ là Giѭѫng 
Đông kích Tơy: Khi bạn khám phá ra phòng tuyến yếu của đối thủ nҵm 
ở tường phía Tây, bạn nên công khai dàn quân ở phía Đông như thế sҹn 
sàng tấn công trực diện trong khi bí mұt tấn công phía Tây. 

Tinh thông nghӋ thuұt rút lui  

Nếu bạn nhỏ bé mà lại muốn tiêu diệt kẻ lớn, bước đầu tiên bạn cần lұp kế 
hoạch trước khi ra thách thức là con đường rút lui. Bạn cần giữ mạng sống để 
rút lui, để còn sống mà chiến đấu vào một ngày khác. Thực tế là, việc rút lui chӍ 
là một dạng tiến lên khác mà thôi. 

Cҭn trӑng vӟi nhӳng điӅu nhӓ nhһt nhất 

Thành công trong cuộc sống đời thường đến từ việc tích lǜy vô số những thắng 
lợi nhỏ. Thất bại thì thường bị gây ra bởi việc xem thường những sự kiện không 
quan trọng. 

Nhảy cóc 
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 Nếu bạn có một viên kim cương lớn hoàn hảo và mang nó đến một chợ 
quê, bạn vô cùng khó khĕn để thuyết phục những người bán tạp hóa trả 
cho bạn 5 đô la để mua nó. Tuy nhiên, nếu bạn bỏ qua những người bán 
tạp hóa chợ quê và những chủ tiệm tӍnh lẻ mà đến thẳng nhà buôn kim 
cương danh tiếng nhất cả nước, bạn sẽ không phải phí sức thuyết phục 
ông ta. Món hàng của bạn sẽ tự nó lên tiếng.Thұm chí bạn sẽ không cần 
phải mở miệng và ông ta có thể trả bạn tới nĕm trĕm nghìn đô la cho nó. 

 Nếu bạn thực sự là một viên ngọc quý, đừng phí công sức bán rẻ mình 
cho những người bán tạp hóa chợ quê bình thường. Bạn chӍ quấy rầy họ 
và lãng phí thời gian của bạn. Sẽ dễ dàng hơn nhiếu nếu bạn bán những 
hàng hóa có giá trị cho những người nhұn ra được giá trị so với bán cho 
những người không biết. 
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Ӗ đơy chính lƠ thӭ tôi cҫn 

CHѬѪNG 1: ụ CHệ LẨ GỊ VẨ TҤI SAO ụ CHệ LҤI QUAN TRӐNG ĐẾN VҰY? 

Thời xưa, ý chí giúp phân biệt con người với động vұt; và thời nay, ý chí giúp 
phân biệt con người với con người. Những người có khả nĕng kiểm soát sự 
tұp trung, cảm xúc và hành động tốt hơn là những người có ý chí tốt hơn. Họ 
sống vui vẻ và lành mạnh hơn, các mối quan hệ lâu bền hơn. Họ kiếm được 
nhiều tiền hơn và tiến xa hơn trong sự nghiệp. Họ chế ngự cĕng thẳng, xử lí 
mâu thuүn và vượt qua nghịch cảnh tốt hơn. 

ụ chí trong não bộ 

ụ chí ậ nĕng lực tự chủ ậ phát triển cùng với sự phát triển của vỏ não trước ậ 

búi dây thần kinh nҵm sau trán và mắt. Vỏ não trước khiến bạn muốn đứng lên 
và tұp luyện, mặc dù nҵm lì trên giường đem lại cảm giác thoải mái hơn. Vỏ 

não trước khiến bạn gọi trà hay vì nước ngọt. Và vỏ não trước giúp bạn mở 

máy tính và bắt tay vào làm việc thay vì hoãn đến hôm sau. 

Những trạng thái như say rượu, thiếu ngủ gây ức chế vỏ não trước; lúc đó, bạn 
có ít khả nĕng kiểm soát sự thôi thúc hơn. 

Tұp luyện cho não để có ý chí 

Bạn có thể ngồi thiền để nâng cao ý chí cho não. Bởi vì ngồi thiền giúp tĕng lưu 
thông máu đến vỏ não trước, giống với việc nâng vұt nặng sẽ tĕng lưu thông 
máu đến cơ bắp. Ngồi thiền sẽ giúp bạn tĕng khả nĕng tұp trung, chú ý, kiểm 
soát sự thôi thúc và tự nhұn thức. 

Bạn sẽ không phải mất cả đời ngồi thiền để thay đổi não bộ. Các nhà khoa học 
đã chӍ ra rҵng, chӍ sau ba giờ ngồi thiền, khả nĕng tұp trung và tự chủ được 
tĕng lên. Sau 11 giờ, các nhà nghiên cứu thấy rõ những thay đổi trong não. 
Thұm chí nhiều người bị xao lãng trong khi thiền, họ vүn cảm thấy tұp trung 
hơn sau khi tұp luyện... 

Bạn có thể bắt đầu tұp ngồi thiền bҵng cách ngồi trên đệm và khoanh chân lại, 
thẳng lưng, hai tay đặt trên đùi. Quan trọng là không được cựa quұy trong khi 
thiền ậ đó là nền tảng thể chất của sự tự chủ. Nếu bạn nhұn thấy sự thôi thúc 
gãi ngứa, hay cựa quұy, cǜng đừng hành động theo sự thúc giục đó. Sau đó, 
hãy nhắm mắt lại và hít thở tự nhiên, tұp trung vào từng hơi thở. Bạn hãy bắt 
đầu với nĕm phút mỗi ngày, sau đó dần dần nâng lên 10, 15 phút. 

CHѬѪNG 2: BҦN NĔNG ụ CHệ 

Dừng lại và lұp kế hoạch 
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Bạn muốn làm một việc gì đó (như hút một điếu thuốc, vào trang web lạ khi 
đang làm việc, ĕn một buổi trưa cĕng bụng), dù bạn biết việc đó là không nên. 
Hoặc bạn biết mình nên làm một việc gì đó (tұp thể dục, hoàn thành công việc), 
nhưng bạn không làm. Những lúc đó, phản ứng hữu hiệu nhất là giảm tốc độ 
vàdừng-lại-và-lập-kế-hoạch. Bởi vì phản ứng này giúp chuyển nĕng lượng từ 
cơ thể lên võ não trước của bạn. Tiếp đó, vỏ não trước sẽ truyền tải thông điệp 
cần có sự tự chủ đến các phân khu não thấp hơn ậ các phân khu điều khiển 
nhịp tim, huyết áp, nhịp thởầDo đó, tim bạn sẽ đұp chұm hơn, nhịp thở chұm 
hơn và đường huyết ổn định hơn. 

“Kho dự trữ” ý chí của cơ thể 

Nhịp tim chính là “kho dự trữ” ý chí của cơ thể. Khi bạn trong trạng thái cĕng 
thẳng, thôi thúc, nhịp tim tĕng lên và sự biến thiên giảm xuống. Ngược lại, khi 
bạn có sự tư chủ, nhịp tim giảm và sự biến thiên tĕng lên. Khi đó, nó sẽ góp 
phần vào cảm giác tұp trung và điềm tƿnh. 

Có một cách nhanh chóng để nâng cao ý chí, đó là: giảm tốc độ hít thở xuống 
còn 4 đến 6 lần mỗi phút, tức 10 ậ 15 giây một lần hít vào, thở ra. Việc hít thở 
chұm kích hoạt võ não trước và tĕng biến thiên nhịp tim, nhờ đó giúp não bộ 
và cơ thể chuyển từ trạng thái cĕng thẳng sang trạng thái tự chủ. 

Tұp thể dục giúp gia tĕng ý chí 

Lợi ích ý chí của việc tұp thể dục là ngay ặập tức. Các nhà khoa học đã quan 
sát thấy, chӍ mười lĕm phút tұp thể dục trên máy, và những người ĕn kiêng và 
những người hút thuốc đã giảm bớt cơn thèm với socola và thuốc lá. Tұp luyện 
thường xuyên không chӍ giải tỏa cĕng thẳng, mà còn nâng cao mặt sinh học 
của sự tự chủ, thông qua việc gia tĕng biến thiên nhịp tim và rèn luyện não bộ. 

Nếu bạn tự nhủ rҵng, mình quá mệt mỏi và không có thời gian tұp thể dục, hãy 
bắt đầu coi tұp thể dục là công cụ giúp bạn phục hồi, thay vì bòn rút nĕng lượng 
và ý chí của bạn. 

Giành lấy ý chí trong khi ngủ 

Nếu bạn ngủ dưới 6 tiếng mỗi đêm, chắc hẳn bạn cǜng không nhớ nổi cảm giác 
có được đầy đủ ý chí. Thiếu ngủ làm suy yếu khả nĕng sử dụng glucose của 
cơ thể và não bộ, trong khi glucose là nĕng lượng chủ chốt. Các tế bào gặp 
khó khĕn trong việc hấp thụ glucose từ máu, khiến chúng không được nạp đủ 
nĕng lượng và kết quả là bạn kiệt sức. Khi não và cơ thể cần nĕng lượng, bạn 
bắt đầu thèm đồ ngọt và chất caffein. Nhưng ngay cả khi bạn nạp nĕng lượng 
bҵng đường hoặc cà phê, cơ thể và não vүn không có được nĕng lượng cần 
thiết, bởi vì chúng không thể sử dụng nĕng lượng đó một cách hiệu quả. 

Hãy thư giãn để phục hồi kho ý chí 
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Thư giãn ậ dù chӍ vài phút ậ giúp tĕng biến thiên nhịp tim, đưa cơ thể vào trạng 
thái lành thương, nâng cao chức nĕng hệ miễn dịch và giảm lượng hoocmon 
cĕng thẳng. 

Để khởi động phản ứng thư giãn, hãy nҵm ngửa, nhắm mắt và hít thở sâu vài 
lần, để cho bụng cĕng lên và xҽp xuống. Nếu bạn cảm thấy bất cứ cĕng thẳng 
nào trong cơ thể, bạn có thể siết chặt hoặc co cơ lại, sau đó thả lỏng ra. Ví dụ, 
nếu bạn cảm nhұn sự cĕng thẳng trong hai bàn tay và các ngón tay, hãy nҵm 
các ngón tay thành nắm đấm, sau đó mở rộng hai bàn tay ra. Nếu bạn nhұn 
thấy cĕng thẳng ở trán hoặc quai hàm, hãy nheo mắt và nhĕn mặt, sau đó há 
rộng miệng trước khi thư giãn toàn bộ cơ mặt. Hãy nҵm yên trong tư thế đó 
khoảng 5 đến 10 phút. 

Cĕng thẳng là kẻ thù của ý chí 

Chúng ta vүn thường tin rҵng, cĕng thẳng là cách duy nhất để hoàn thành cho 
xong mọi việc, và thұm chí, chúng ta còn tìm cách gia tĕng cĕng thẳng ậ ví dụ 
như chờ đợi đến phút chót, hoặc chӍ trích bản thân để có động lực thúc đҭy 
bản thân, hoặc ép bản thân làm việc cұt lực. Việc này có thể đem lại hiệu quả 
trong ngắn hạn, nhưng về lâu dài, không gì vắt kiệt ý chí nhanh hơn sự cĕng 
thẳng. 

CHѬѪNG 3: TӴ CHӪ GIӔNG NHѬ CѪ BҲP 

Giống như tұp thể dục thể chất, cơ bắp tự chủ có thể mệt mỏi, nhưng dần dần, 
quá trình tұp luyện sẽ giúp nó mạnh mẽ hơn. 

Khi bạn cố gắng tạo sự thay đổi lớn hoặc từ bỏ một thói quen cǜ, hãy tìm kiếm 
phương thức đơn giản để rèn luyện sự tự chủ nhҵm nâng cao ý chí, miễn sao 
phương thức ấy không lấn át bạn. Bạn có thể tұp luyện cơ bắp của sự tự chủ 
bҵng một trong các phương pháp sau: 

 Cam kӃt không lƠm mӝt viӋc gì đó: Chẳng hạn như cam kết không chửi 
thề (hoặc kiềm chế thói quen nói những lời không nên nói) 

 Cam kӃt sӁ lƠm mӝt viӋc gì đó: Chẳng hạn như ngồi tƿnh tâm 5 phút, 
hoặc gọi điện hỏi thĕm ba mҽ, hoặc học anh vĕn 60 phút mỗi sáng. 

 Nơng cao sӵ giám sát: Nghiêm túc để ý đến một việc quan trọng mà 
bạn thường không quan tâm lắm. Có thể là hoạt động chi tiêu, thói quen 
ĕn uống, thời gian lướt web hoặc xem tivi. 

“Giới hạn kiệt sức” của ý chí 

Sự mệt mỏi và kiệt sức chӍ là cảm giác do não bộ sản sinh nhҵm tạo động lực 
cho chúng ta ngừng hoạt động. Nhưng vì nó chӍ là hệ thống cảnh báo sớm, nên 
các vұn động viên có thể đều đặn đҭy lùi giới hạn đó. Các vұn động viên này 
nhұn thấy rҵng, con sóng đầu tiên của sự mệt mỏi không bao giờ là giới hạn 
thực sự, và nếu có đủ động lực, họ có thể lấn át con sóng đó. 

Nguyenminhhuy.com

1094



Giống như các vұn động viên, chúng ta cǜng thường thấy cạn kiệt ý chí trước 
khi cơ thể thực sự kiệt quệ. Chúng ta có thể, giống như các vұn động viên, phớt 
lờ cảm giác cạn kiệt ý chí để chạy tới đích. Chúng ta cǜng có thể tìm nguồn 
cảm hứng để thuyết phục bản thân “cố gắng thêm một chút nữa”, bҵng cách 
cân nhắc: 

 Bạn sẽ hưởng lợi như thế nào từ thành công trước thách thức này? Sức 
khỏe tốt hơn, hạnh phúc hơn, tự do hơn, đảm bảo tài chính hay thành 
công hơn? 

 Ai sẽ hưởng lợi ích cùng bạn nếu bạn thành công trước thách thức này? 
Hành vi của bạn ảnh hưởng thế nào đối với gia đình, đồng nghiệp, nhân 
viên hoặc cấp trên và cộng đồng? 

 Hãy hình dung, theo thời gian, thách thức này sẽ dễ dàng hơn với bạn, 
nếu lúc này bạn sҹn sàng làm việc khó. 

CHѬѪNG 4: GIҨY PHÉP Đӆ PHҤM LӚI 

Hiếm khi có một tuần nào trôi qua mà không có tin tức nóng hổi về một công 
dân mạnh mẽ nào đó (một chính trị gia, giáo viên, vұn động viên) khiến cả thế 
giới sửng sốt bҵng hành động thiếu ý chí của ông ta. Chẳng hạn như cựu tổng 
thống Mỹ Bill Clinton bị phát hiện bê bối tình dục, hay tay golf Tiger Woods bị 
phát hiện là nghiện sex,ầ 

Khi bạn làm việc gì đó tốt, bạn cảm thấy rất mãn nguyện. Điều này có nghƿa là 
bạn tin tưởng hơn vào sự thôi thúc của bản thân ậ và đồng nghƿa với việc bạn 
cho phép bản thân làm một việc tồi tệ. Chẳng hạn, nếu bạn tự nhủ rҵng, bạn là 
người “tốt” khi tұp luyện và bạn là người “xấu” khi không tұp luyện, vұy thì có 
thể ngày mai bạn sẽ không đi đến phòng tұp nữa, nếu hôm nay bạn mới tұp 
luyện. Hay bạn tự nhủ rҵng, bạn “tốt” khi tiến hành một dự án quan trọng và 
“xấu” vì chần chừ, rất có thể bạn sẽ giảm sự cố gắng vào buổi chiều, nếu buổi 
sáng bạn đạt được tiến bộ nào đó. Hay đơn giản là: Mỗi khi chúng ta có các 
mong muốn mâu thuүn với nhau, việc làm người tốt cho phép chúng ta xấu xa 
một chút. Và các chính trị gia, vұn động viên nói trên đã bị mắc vào chiếc bүy 
này của chính mình. 

Điều tồi tệ nhất của việc này là cách nó gài bүy để chúng ta có những hành 
động đối lұp với lợi ích của chính mình. Nó thuyết phục chúng ta rҵng, hành vi 
tự hủy hoại ậ dù là thôi ĕn kiêng, tiêu hết sạch tiền hoặc lén lút hút một điếu 
thuốc ậ là một “phần thưởng”. 

Não bộ thường đánh lừa chúng ta: nó không chӍ khiến chúng ta cảm thấy mệt 
mỏi trong khi ta vүn có thể tiếp tục, mà nó còn khiến chúng ta buông thả khi 
chúng ta tiến bộ. Mỗi lần như thế, hãy nhớ đến lý do ban đầu. Thay vì hỏi “Mình 
có muốn ĕn thanh kҽo này không?”, hãy hỏi “Hұu quả của việc mình ĕn viên 
kҽo này liên tục trong một nĕm là gì?”m và thay vì “Mình muốn làm việc này 
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hôm nay hay ngày mai?”, hãy hỏi “Hұu quả nếu mình cứ trì hoãn làm việc này 
trong một nĕm là gì?” 

CHѬѪNG 5: LỜI NịI DӔI Vƾ ĐҤI CӪA NẩO: TҤI SAO CHỎNG TA NHҪM 

LҮN MONG MUӔN VӞI NIӄM HҤNH PHỎC 

Dopamin 

Nĕm 1927, nhà khoa học Ivan Pavlov quan sát thấy rҵng, nếu ông rung chuông 
trước khi cho chó ĕn, chúng sẽ tiết nước dãi khi nghe thấy tiếng chuông, ngay 
cả khi trước mắt chúng không có thức ĕn. Nĕm 2001, nhà nghiên cứu Brian 
Knutson của Đại học Stanford cǜng thực hiện một nghiên cứu gần giống như 
thế trên người. Trong cuộc nghiên cứu, Knutson để những người tham gia dưới 
máy quét não, và bảo họ sẽ có cơ hội nhұn được tiền khi nhìn thấy một biểu 
tượng đặc biệt trên màn hình. Để giành được tiền, họ phải nhấn nút giành phần 
thưởng. Ngay khi biểu tượng xuất hiện, não của những người này sản sinh ra 
một chất hóa học gọi là dopamin, khiến não họ trở nên phấn khích, và người 
tham gia nhấn nút để nhұn phần thưởng. Nhưng khi họ thực sự giành được 
tiền, khu vực não này dịu xuống., và tìm kiếm niềm vui ở một nơi khác. 

Bạn có biết các nút bấm sản sinh dopamin của mình là gì không? Thức ĕn? 
Hay rượu? Hay mua sắm? Facebook? Những tác nhân ấy thôi thúc bạn hành 
động để nhұn được một “phần thưởng” nào đó, nhưng khi bạn hành động xong, 
khu vực não dịu xuống, bạn không cảm thấy niềm hạnh phúc thực sự và lại tìm 
kiếm niềm vui ở một nơi khác. Chúng ta không nên tin tưởng não bộ để chӍ cho 
ta thấy hướng đi đúng đắn đến hạnh phúc thực sự. 

Đưa dopamin vào chế độ làm việc 

Lời hứa về phần thưởng có thể được áp dụng nhҵm giúp những người cai 
nghiện. Một trong những chiến lược hiệu quả nhất để cai rượu được gọi là 
phương thức “bể cá”. Những bệnh nhân vượt qua đợt xét nghiệm có cơ hội rút 
một mҭu giấy ra khỏi bể. Khoảng một nửa các mҭu giấy có in phần thưởng dao 
động từ 1 đến 20 đô la; một nửa còn lại là câu “Tiếp tục làm việc nhé”, và chӍ 
một vài mҭu giấy là phần thưởng 100 đô la. Điều này nghƿa là khi bạn thò tay 
vào bể cá, nhiều khả nĕng bạn sẽ rút được phần thưởng chӍ đáng giá 1 đô la 
hoặc câu “Tiếp tục làm việc nhé”. Ҩy thế mà 80% bệnh nhân tham gia bốc thĕm 
theo hình thức bể cá đã vượt qua toàn bộ cuộc xét nghiệm, so với chӍ 40% ở 
nhóm thông thường. 

Điều này cho thấy sức mạnh của một phần thưởng không-thể-dự-đoán-trước. 
Hệ khen thưởng phấn khích hơn trước một phần thưởng lớn trong tương lai so 
với một phần thưởng được đảm bảo nhưng nhỏ hơn, và nó sẽ thôi thúc chúng 
ta làm việc để đạt được phần thưởng ấy. 
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CHѬѪNG 6: CҦM GIỄC TӖI Tӊ DҮN ĐẾN SӴ ĐҪU HẨNG 

Sự cĕng thẳng 

Mỗi khi bạn cĕng thẳng, não sẽ chӍ cho bạn hướng tới thứ mà nó nghƿ sẽ giúp 
bạn vui vẻ. Sự cĕng thẳng đưa chúng ta đi sai hướng, khiến chúng ta mất đi 
sự khôn ngoan nhạy bén. 

Nếu bạn rơi vào tình trạng cĕng thẳng, thì các phương pháp giải tỏa cĕng thẳng 
hiệu quả nhất là chơi thể thao, cầu nguyện hoặc tham gia hoạt động tín ngưӥng, 
đọc sách, nghe nhạc, dành thời gian bên bạn bè hoặc gia đình, đi mát-xa, đi 
dạo , ngồi tƿnh tâm hoặc tұp yoga và dành thời gian cho một sở thích sáng tạo 
nào đó. (Chiến lược ít hiệu quả nhất là đánh bạc, mua sắm, hút thuốc, uống 
rượu, ĕn uống, chơi điện tử, lướt Internet và xem tivi hoặc xem phim hơn hai 
giờ) 

Cảm giác có lỗi không đem lại hiệu quả 

Rất nhiều người nghiện rượu cảm thấy có lỗi và xấu hổ; càng thấy bản thân tồi 
tệ vì đã uống nhiều vào buổi tối hôm trước, họ càng muốn uống nhiều hơn vào 
buổi tối hôm sau. Rất nhiều người ĕn kiêng cảm thấy vô cùng tồi tệ mỗi khi họ 
ĕn quá quy định ậ một miếng pizza chẳng hạn ậ đến mức họ cảm thấy như thể 
cả chế độ ĕn kiêng của họ đã xôi hỏng bỏng không. Thay vì không ĕn thêm 
miếng pizza nào nữa, họ lại nói “Mình phá hỏng chế độ ĕn kiêng rồi. Giờ ĕn hết 
bánh cǜng vұy thôi” 

Hãy chú ý đến cách bạn xử lí thất bại ý chí. Bạn có chӍ trích bản thân và tự nhủ 
rҵng, sẽ không bao giờ thay đổi không? Bạn có cảm giác như thể bước lùi đó 
cho thấy sai lầm của bạn không ậ rҵng, bạn lười biếng, ngu ngốc, tham lam và 
kém cỏi không? Bạn có có cảm thấy thất vọng, có lỗi, xấu hổ, tức giân và mệt 
mỏi không? Bạn có coi bước lùi đó là sự biện minh để tự chiều theo ý mình 
thêm không? 

Rất nhiều nghiên cứu chӍ ra rҵng, việc tự chӍ trích bản thân liên quan mұt thiết 
đến sự thúc đҭy kém hơn và sự tự chủ tồi hơn. Không phải cảm giác có lỗi, mà 
chính sự tha thứ góp phần gia tĕng tính tự chịu trách nhiệm. Đưa ra quan điểm 
cảm thông về thất bại cá nhân khiến mọi người có khả nĕng chịu trách nhiệm 
cá nhân cao hơn so với khi họ có quan điểm tự chӍ trích bản thân. Họ cǜng sҹn 
sàng đón nhұn phản hồi và lời khuyên hơn, và có khả nĕng rút ra bài học kinh 
nghiệm. 

Vì vұy khi bạn có bước lùi, hãy nhớ ba điều sau giúp bạn tránh vòng xoáy của 
cảm giác có lỗi: 

 Bạn cảm thấy thế nào? Hãy dành một lúc để nhұn biết và mô tả cảm 
giác của mình. Bạn có những cảm xúc nào? Cơ thể bạn cảm thấy ra sao? 
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Hãy nhұn biết nếu sự tự chӍ trích bản thân xuất hiện, và nếu có, bạn nói 
sao với chính mình? 

 Bạn cũng chỉ là con ngưȗi bờnh thưȗng. Bước lùi của bạn không có 
nghƿa là bạn tồi tệ. Đây cǜng chӍ là một phần rất con người của chúng ta. 

 Bạn sẽ nói sao với một ngưȗi bạn? Hãy nghƿ xem bạn sẽ an ủi ra sao 
với một người bạn thân phải trải qua bước lùi tương tự. Bạn sẽ ủng hộ 
và khích lệ họ thế nào để tiếp tục theo đuổi mục tiêu. 

Lên kế hoạch cho thất bại 

Sự lạc quan có thể tạo động lực cho chúng ta, nhưng một chút bi quan cǜng có 
thể giúp bạn thanh công. Nghiên cứu cho thấy, việc dự đoán cách thức và thời 
điểm bạn có thể bị cám dỗ để phá vӥ cam kết sẽ gia tĕng cơ hội giúp bạn trung 
thành với cam kết. 

Đối với thách thức ý chí của riêng bạn, hãy tự hỏi: Khi nào tôi có khả nĕng bị 
cám dỗ nhất? Bҵng cách nào tôi có khả nĕng cho phép bản thân bị xao lãng 
khỏi mục tiêu nhất? Tôi có thể nói sao với bản thân để cho phép mình được trì 
hoãn? Hãy hình dung bạn ở trong tình huống đó, cảm giác sẽ thế nào và bạn 
sẽ nghƿ sao. Hãy cho phép bản thân nhìn thấy sự thất bại về ý chí. 

Sau đó, hãy đề ra các hành động cụ thể bạn có thể thực hiện nếu rơi vào các 
trạng thái nêu trên. Bạn có cần nhớ đến động lực ban đầu của mình? Sử dụng 
một trong những chiến lược ý chí mà bạn đã học được? Hãy hình dung bạn sẽ 
áp dụng chiến lược đó. Hình dung xem nó sẽ mang cảm giác như thế nào. Hãy 
hình dung bạn thành công. 

Lұp kế hoạch cho thất bại theo cách này chính là hành động tự cảm thông. Khi 
khoảnh khắc thất bại ý chí đến, bạn sẽ sҹn sàng biến kế hoạch thành hành 
động. 

CHѬѪNG 7: TҤI SAO ụ CHệ Dӈ LỂY LAN 

Khi bạn nhìn thấy ai đó thò tay lấy một món đồ ĕn nhanh, một điếu thuốc hay 
một li rượu, có thể bạn cǜng vô thức lặp lại hành động của họ ậ và đánh mất ý 
chí. Đây là lí do tại sao khi có người khác ĕn hoặc đi mua sắm cùng, chúng ta 
lại ĕn nhiều hơn hay chi tiêu nhiều hơn so với khi làm những việc đó một mình. 

Mục tiêu cǜng có tính lây lan. Ví dụ, theo một nghiên cứu, các sinh viên đặt ra 
mục tiêu kiếm tiền chӍ sau khi đọc xong câu chuyện về một sinh viên khác đi 
làm thêm trong kì nghӍ xuân. Sau đó, các sinh viên này học tұp chĕm chӍ hơn 
và nhanh hơn nhҵm kiếm được tiền. 

Nghiên cứu cho thấy, việc nghƿ về một người có sự tự chủ tốt có thể làm tĕng 
ý chí của bạn. Liệu có ai đó có thể đóng vai hình mүu lí tưởng về ý chí để bạn 
vượt qua thách thức không? Ai đó đã đấu tranh với thách thức tương tự và họ 
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đã thành công? Khi bạn cần có thêm ý chí, hãy nhớ đến hình mүu lí tưởng đó. 
Hãy tự hỏi: Trong tình huống này, hình mүu ý chí của tôi sẽ làm gì? 

Những người bạn yêu mến dễ tạo sự lây lan hơn những người lạ. Hãy dành 
thời gian để nghƿ xem “những người thân thiết” của bạn là ai. Bạn dành nhiều 
thời gian nhất với những ai? Bạn quý trọng, tin tưởng hoặc quan tâm đến ai 
nhất? 

Cách tốt nhất là hãy tìm những người có chung hành vi mà bạn mong muốn 
đạt được. Có thể đó là một nhóm hỗ trợ, một lớp học, một câu lạc bộ địa 
phương,ầNếu bao quanh bạn là những người có chung cam kết đạt mục tiêu, 
việc đó sẽ giúp bạn cảm thấy như thể đó là một quy tắc mà bạn phải tuân theo. 

Sức mạnh của niềm tự hào 

Các nghiên cứu chӍ ra rҵng, trong khi cảm giác có lỗi làm giảm biến thiên nhịp 
tim ậ kho dự trữ của ý chí, thì niềm tự hào lại duy trì, thұm chí gia tĕng kho dự 
trữ đó. Hãy để nhu cầu cơ bản của con người được tán thành để được sử dụng 
hữu ích, bҵng cách hình dung ra cảm giác tự hào mà bạn có được khi bạn 
thành công trước thách thức ý chí. 

Bạn không cần phải tự mình chinh phục thử thách ý chí. Có người bạn, người 
thân hay đồng nghiệp nào có thể gia nhұp với bạn để thực hiện mục tiêu ý chí 
không? Hai bạn không nhất thiết phải có chung mục tiêu; chӍ cần ghi danh và 
động viên nhau cǜng có thể đem đến sự ủng hộ xã hội đối với sự tự chủ của 
bạn. 

CHѬѪNG 8: ĐӮNG ĐӐC CHѬѪNG NẨY: QUYӄN NĔNG CӪA ắTỌI SӀ 

KHỌNGẰ 

Phản ứng trở lại 

Bạn có nhұn ra rҵng, khi bạn cố xua đi một ý nghƿ, bạn lại càng nghƿ về ý nghƿ 
đó nhiều hơn? Đó chính là Phản ứng trở lại. 

Phản ứng trở lại giải thích cho rất nhiều thất bại ngày nay: người mắc chứng 
mất ngủ nhұn thấy nếu càng cố ngủ, họ càng không thể ngủ được; một người 
cố gắng xua đi sự lo lắng thì lại càng lo lắng nhiều hơn. 

Có điều gì đó mà bạn cố gắng gạt ra khỏi tâm trí không? Nếu có, hãy kiểm tra 
lý thuyết về phản ứng trở lại. Sự kiềm chế có đem lại hiệu quả không? Hay nỗ 
lực gạt ý nghƿ đó ra khỏi tâm trí chӍ khiến nó trở lại mạnh mẽ hơn? 

Có một liều thuốc giải đối với phản ứng này, đó là: hãy buông bỏ. Khi bạn 
buông bỏ việc cố gắng kiểm soát những ý nghƿ và cảm xúc không mong muốn, 
chúng sẽ thôi không kiểm soát bạn nữa. Các nghiên cứu về hoạt động của não 
xác nhұn rҵng, ngay khi bạn cho phép người tham gia thể hiện ý nghƿ mà họ 
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đang cố gắng kiềm chế, ý nghƿ đó trở nên ít quan trọng hơn và ít có khả nĕng 
xâm nhұp vào ý thức con người hơn. Quả là nghịch lý, sự cho phép được nghƿ 
về điều gì đó làm giảm khả nĕng nghƿ về điều đó hơn. 

Lần sau, khi một ý nghƿ đáng buồn xuất hiện, thay vì ngay lұp tức cố gắng xua 
đuổi ý nghƿ đó khỏi tâm trí, bạn hãy để bản thân bạn nhұn thấy được ý nghƿ đó. 
Hãy nhұn thức cảm xúc của bạn, chú ý nếu bạn cảm thấy cĕng thẳng, hơi thở 
hay nhịp tim nhanh hơn, hoặc có gì đó trong lồng ngực, cổ họng, bụng, v.v.. 
Bạn không cần phải xua tan ý nghƿ đó, chӍ cần ngồi yên với cảm giác về sự hít 
thở. Bạn chấp nhұn rҵng, ý nghƿ đến rồi đi, và bạn không thể luôn luôn kiểm 
soát những ý tưởng xuất hiện trong tâm trí. 

Sức mạnh của sự chấp nhұn 

Hãy thử áp dụng lời khuyên bốn bước sau đối với các cơn thèm của bạn, dù 
bạn thèm sô-cô-la, cà phê sữa hay kiểm tra thư điện tử: 

 Nhұn thấy rҵng, bạn đang nghƿ về một sự cám dỗ hay thấy cơn thèm. 
 Chấp nhұn ý nghƿ hoặc cảm giác xuất hiện mà không cố gắng tranh luұn 

với nó. 
 Lùi một bước và nhұn ra rҵng, không phải lúc nào các ý nghƿ và cảm giác 

đó cǜng nҵm trong kiểm soát của bạn, nhưng bạn có thể lựa chọn mình 
có nên hành động theo chúng không. 

 Nhớ đến mục tiêu và tự nhắc bản thân về cam kết của mình. 

Phương pháp lướt sóng 

Sarah Bowen, nhà khoa học thuộc Đại học Washington đã đào tạo cho những 
người nghiện hút thuốc phương pháp “lướt sóng với sự thôi thúc”. Thay vì cố 
gắng khiến bản thân xao lãng trước sự thôi thúc hoặc cố gắng xua tan đi sự 
thôi thúc, những người nghiện nên nhұn thức và nhìn kỹ vào sự thôi thúc của 
chính mình. Tâm trí của họ xuất hiện những ý nghƿ như thế nào? Sự thôi thúc 
đó có cảm giác như thế nào trong cơ thể? Buồn nôn hoặc bứt rứt? Sự cĕng 
thẳng trong phổi hoặc cổ họng? Bowen giải thích với những người hút thuốc 
này rҵng, cuối cùng, những sự thôi thúc luôn qua đi, dù họ có đầu hàng chúng 
hay không. Khi họ cảm thấy cơn thèm, họ nên hình dung sự thôi thúc đó là một 
cơn sóng ngoài đại dương: sẽ dâng cao, nhưng rồi sẽ rơi xuống và tiêu tan. 
Những người này cǜng nên hình dung họ đang cưӥi con sóng, không được 
đấu tranh và cǜng không được đầu hàng. Sau đó, Bowen đề nghị họ áp dụng 
kƿ thuұt lướt sóng sự thôi thúc trong quá trình thèm thuốc. Kết quả, sau một 
tuần, những người áp dụng phương pháp lướt sóng giảm 37%, so với nhóm 
không áp dụng thì không có sự thay đổi nào. 

Lướt sóng qua sự thôi thúc phàn nàn chӍ trích 
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Lướt sóng sự thôi thúc không chӍ được áp dụng cho những người mắc các 
chứng nghiện; nó cǜng có thể giúp bạn xử lí mọi sự thôi thúc mang tính hủy 
hoại. 

Therese là một phụ nữ có thói quen chӍ trích chồng liên tục, gây ra cĕng thẳng 

cho mối quan hệ của họ. Cô quyết định thử áp dụng phương pháp lướt sóng. 
Khi cô cảm thấy sự thôi thúc phải chӍ trích dâng lên, cô dừng lại và cảm nhұn 

sự cĕng thẳng trong cơ thể. Sự cĕng thẳng đó mạnh mẽ nhất là tại hàm, mặt 

và ngực. Cô quan sát cảm giác tức giұn và cảm giác thất vọng của mình. Chúng 
tạo cảm giác như hơi nóng và áp lực đang được gây dựng. Cứ nhu thể cô phải 

nói những lời chӍ trích để trút bỏ cảm giác đó ra khỏi cơ thể, như một núi lửa 

cần phải phun trào. Cô vүn thường tin rҵng, nếu cô không nói ra, chúng sẽ thối 

rữa trong lòng cô. Therese thử nghiệm ý tưởng rҵng, cǜng giống như cơn thèm 
thuốc lá, sự thôi thúc đó cuối cùng sẽ tan biến, ngay cả khi cô không hành động 

theo nó. Khi lướt sóng, cô cho phép chính mình tự nói ra những lời phàn nàn 

kia bên trong tâm trí mà không cố gắng đè ép nó. Cô nhұn thấy rҵng sự thôi 
thúc đó sẽ lắng xuống nếu cô tiếp tục hít thở và ở lại cảm nhұn với cơ thể. 
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Nhӳng chӍ dүn kinh doanh mang tính sӕng còn 

1. Chuҭn bị cho trұn đánh 
 
Câu chuyện về David Buyer, một doanh nhân Canada lần đầu tiên đến Trung 
Quốc.Vào mùa hè 1988, Buyer đồng ý bán 3.200 con chồn cho Trung Quốc 
với lời hứa trợ giúp kỹ thuұt để phát triển chương trình khoa học nuôi và gây 
giống chồn. Cuộc làm ĕn này ông dự trù lãi một triệu đô la. 
 
Buyer bồn chồn chờ phái đoàn Trung Quốc qua kiểm nghiệm nhưng chưa 
thấy, vì ông không muốn bầy chồn trễ mùa sinh đẻ, ông báo cáo cho Trung 
Quốc sẽ chở chồn qua bҵng máy bay, phía Trung Quốc không hề phản đối gì. 
Đến Trung Quốc, bầy chồn bị đói, phía Trung Quốc không hề tạo điều kiện 
chĕm sóc; 150 con bị chết. Trung Quốc gây sức ép, thương lượng lại hợp 
đồng. Trước tình thế không thể thối lui, Buyer phải chấp nhұn bán với giá rẻ 
mạt, để được bán với giá rẻ mạt ấy, Buyer phải hứa bảo trợ cho chục đứa 
con của các quan chức Trung Quốc sang du học Canada. Cuối cùng ông 
Buyer lỗ gần nửa triệu đô la. 
 
Vụ việc trên nói lên lối tư duy của người phương Đông và phương Tây chưa 
gặp nhau, ý kiến qua trao đổi chưa phải là bản hợp đồng. 
 
Lối tư duy chiến lược vốn ĕn sâu trong trí người phương Đông. Người 
phương Tây chẳng thể nào phát hiện được cái mạng nhện chiến lược phức 
tạp của các đối tác châu Á thì có thể trở thành nạn nhân của họ. 
.. 
2. Thương trường như chiến trường 
 
Đối với người phương Tây, các bài học lịch sử hiếm khi được áp dụng vào 
cuộc sống thường ngày. Trái lại, người phương Đông nghiên cứu lịch sử để 
có thể hiểu các nguyên lý nhҵm áp dụng cho mọi tình huống trong cuộc sống. 
 
Vì vұy, để hiểu triết lý kinh doanh của người châu Á, cần phải nghiên cứu lịch 
sử của họ. 
 
Người châu Á hiểu bản chất thұt sự của cạnh tranh về kinh tế, nên có câu: 
“Thương trường như chiến trường”. Họ tìm kiếm các nguyên tắc về chiến 
thuұt quân sự, binh pháp của người xưa để áp dụng trong cuộc sống đời 
thường kể cả kinh doanh. 
 
Hҵng trĕm quyển binh pháp đã được hình thành từ trước Công nguyên. Phần 
lớn đã thất lạc. Quyển hoàn chӍnh và ảnh hưởng lớn nhất của người phương 
Đông là Tôn Tử binh pháp. Người ta hấp thu lối tư duy chiến lược một cách 
vô thức và học cách đấu trí tranh tài như một khía cạnh tự nhiên trong mối 
tương tác giữa người với người. 
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3. Tôn Tử binh pháp 
 
Tôn Tử cho rҵng, phải hiểu tầm quan trọng của binh pháp đối với sự tồn vong 
của quốc gia. Chiến tranh là vấn đề của sự sống và cái chết, không một trұn 
đánh nào được tiến hành một khi chiến lược chưa được xem xét kỹ. 
 
Trong tương lai, kiểu chiến tranh quân sự có thể thay thế bởi kiểu chiến tranh 
kinh tế quốc tế. 
 
Theo Tôn Tử, khi hoạch định chiến lược cần phải xem xét nĕm yếu tố: chính 
nghƿa, thời cơ, địa thế, sự lãnh đạo, tổ chức và kỷ luұt. 
 
Có chính nghƿa để tạo ra sự thống nhất cần có mục tiêu giữa lãnh đạo và điều 
hành. Nắm thời cơ là hiểu được tính tuần hoàn của sự vұt giúp bạn hòa hợp 
hành động của mình với chúng. Địa thế ảnh hưởng đến các vấn đề sinh tử, 
một địa điểm có thế lợi và thế bất lợi. 
 
Sự lãnh đạo, dù trong quân sự hay trong doanh nghiệp đều đòi hỏi những 
phҭm chất như sự khôn ngoan, đáng tin, thành thұt, rộng lượng, sự can đảm 
và nghiêm khắc. Việc phân công, tổ chức, giao việc phải cụ thể rõ ràng. 
Người thừa hành phải phục tùng kỷ luұt và cố gắng hết sức mình hoàn thành 
nhiệm vụ. 
 
Các quyển binh thư Trung Quốc đều cho rҵng, việc binh cốt ở giả trá, chiến 
thắng phải đạt được bҵng mọi cách và việc đánh lừa kẻ địch đóng một vai trò 
quan trọng trong binh pháp. Người phương Tây ngây ngô và dễ bị tổn thương 
trước chiến thuұt giả trá của người phương Đông. 
 
Người Anh, người Mỹ thường coi trọng truyền thống cởi mở, ngay thẳng. Khi 
áp dụng trong giao dịch, từ đánh lừa tạo ấn tượng sâu sắc về hành động vô 
đạo đức hoặc phi pháp. Điều này không có nghƿa là người phương Đông 
không có danh dự, nhưng khác biệt về đạo đức thuộc về vĕn hóa. 
 
Những trò đánh lừa trong binh pháp như: Nếu ta mạnh ta giả vờ yếu ớt. Khi ta 
sҹn sàng tấn công, hãy làm như không có ý định tấn công. Khi ta gần, phải 
làm như ở xa, nhưng khi ta xa ta phải làm như ở gần. 
 
Nên nhử kẻ địch bҵng những thắng lợi nhỏ. Nếu kẻ thù chuҭn bị kỹ, mạnh, 
được huấn luyện kỹ càng và vững vàng mọi mặt, hãy tránh đối đầu trực diện. 
 
Tạo cơ hội chiến thắng bҵng cách chọc giұn kẻ địch khiến chúng thực hiện 
những hành động thiếu khôn ngoan. Khiến kẻ thù trở nên kiêu cĕng ngạo 
mạn bҵng cách tỏ ra hèn yếu. Khi kẻ thù án binh bất động, đừng để chúng 
nghӍ ngơi. Phá hoại mọi liên minh của kẻ thù để cô lұp chúng. 
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Chiến thắng được quyết định trước khi trұn đánh bắt đầu. Nĕm yếu tố quyết 
định chiến thắng: biết khi nào nên đánh và khi nào không nên đánh; giành 
được sự ủng hộ hoàn toàn của binh lính; chuҭn bị tốt để có thể nắm bắt cơ 
hội; không bị người trên tác động; đến đúng thời điểm; hành động nhanh và 
quyết đoán. 
 
Chiến thắng quý giá nhất là thắng bҵng mưu lược, cơ hội chiến thắng do kẻ 
thù mang lại. Kết hợp các yếu tố cơ bản để tạo thành các kế hoạch độc đáo. 
Dùng người hướng dүn của địa phương. Giữ kế hoạch mù mịt và không thể 
xuyên thủng như bóng đêm; tiến hành như sấm chớp. Tấn công khi đối thủ ít 
phòng vệ và ít nghi ngờ nhất. Khi kẻ thù nói chuyện hòa bình, tức là có âm 
mưu. Khi đối mặt với cái chết, sự tranh đấu để sống còn sẽ tái sinh. Hoạt 
động gián điệp là cần thiết. 
 
4. Tam thұp lục kế 
 
Tam thұp lục kế là bộ sưu tұp các chiến thuұt của Trung Hoa cổ đại nhҵm đối 
phó với mọi loại tình huống. Nó miêu tả các phương pháp sử dụng những 
biểu hiện cụ thể của tính hai mặt của vǜ trụ để phục vụ lợi ích của con người. 
 
Người Trung Quốc cho rҵng học các mưu chước này không phải do muốn 
lừa dối người khác mà do muốn nhұn ra để tránh bị mắc phải các mưu chước 
này. 
 
Kế thứ 1: Dối trời qua biển 
 
Đôi khi cần phải công khai đưa ra cái giả còn cái thұt thì giấu kín. Đối phương 
sẽ tұp trung vào tình huống giả, để mục tiêu thұt được hoàn thành dễ dàng. 
 
Kế thứ 2: Vұn Ngụy cứu Triệu 
 
Nước Triệu bị nước Ngụy bao vây. Triệu cầu cứu nước Tề. Tôn Tүn đưa ra 
kế sách: không cần đánh trực diện vào quân Ngụy, chӍ đưa quân bao vây tấn 
công nước Ngụy, quân Ngụy tức khắc rút khỏi Triệu, rơi vào phục binh của 
Tôn Tүn và bị tiêu diệt. 
 
Kế thứ 3: Mượn đao giết người 
 
Tiêu diệt kẻ địch mà không làm tay mình vấy máu. ChӍ cần làm sâu sắc thêm 
sự thù địch vốn có giữa kẻ địch và kẻ thứ ba. 
 
Kế thứ 4: Lấy nhàn đãi nhọc 
 
Khi đang ở thế bất lợi, ta không nên giao chiến với địch. Hãy nghӍ ngơi, chờ 
cơ hội. Việc trì hoãn làm cho kẻ thù yếu dần. Ta chuyển từ thế yếu sang thế 
mạnh. 
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Kế thứ 5: Giұu đổ bìm leo 
 
Chiến thắng có thể có được bҵng cách lợi dụng vұn rủi của đối phương. 
 
Kế thứ 6: Giương đông kích tây 
 
Che giấu nơi định tấn công bҵng cách vờ chuҭn bị tấn công một nơi khác. 
 
Kế thứ 7: Biến không thành có 
 
Biến điều không thұt có vẻ như thұt. 
 
Kế thứ 8: Lén qua Trần Thương 
 
Lưu Bang rút quân về Ba Thục, sau đó phá hủy con đường duy nhất vào Ba 
Thục. Thời gian sau, Lưu Bang chuҭn bị tiến quân đánh Hạng Võ, ông cho 
đắp lại con đường. Hạng Võ nghƿ có lẽ sửa xong con đường Lưu Bang mới 
tiến quân. Không ngờ Lưu Bang lén qua ngả Trần Thương ít ai biến đến, bất 
ngờ đánh úp Hạng Võ tan tành. 
 
Kế thứ 9: Cách sông xem cháy 
 
Khi nội bộ địch có mâu thuүn, tốt nhất là cứ đứng nhìn từ bên kia sông để cho 
ngọn lửa mâu thuүn bùng cháy. Điều quan trọng là biết khi nào xem cháy và 
khi nào chủ động can thiệp. 
 
Kế thứ 10: Miệng mұt lòng đao 
 
Làm đủ mọi cách để cho đối thủ tin tưởng và do đó mất cảnh giác rồi ta bất 
ngờ tấn công. 
 
Kế thứ 11: Lấy mұn thay đào 
 
Hãy cho đi những gì không quan trọng để từ đó đạt được những gì quan 
trọng. 
 
Kế thứ 12: Thuұn tay dắt dê 
 
Thấy dê ở ven đường không ai coi, hãy mang nó về nhà mình. Hãy nhanh 
chóng biến sự vô ý của đối thủ thành lợi thế của ta. 
 
Kế thứ 13: Động cỏ đánh rắn 
 
Khi biết con rắn trong cỏ, tránh động cỏ, vì ta đang có lợi thế bất ngờ. Khi đã 
sҹn sàng đối đầu ta nên động cỏ để rắn xuất hiện và tiêu diệt. 
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Kế thứ 14: Mượn xác hoàn hồn 
 
Pháp sư họ Lý thoát hồn lên trời, ông hҽn học trò giữ xác, bảy ngày sau ông 
sẽ nhұp hồn lại. Người học trò giữ xác nghe tin mҽ ốm nặng sắp mất nên phải 
thiêu xác ấy để trở về nhà gặp mҽ. Bảy ngày sau, Lý quay về tìm không thấy 
xác mình, có người ĕn mày vừa mới chết bên vệ đường Lý nhұp hồn vào đó, 
thế là người ĕn mày sống lại. 
 
Một công ty đang bên bờ vực phá sản, một công ty nước ngoài thiếu thông tin 
đã liên doanh với công ty đó, thổi cho nó sức sống mới. 
 
Kế thứ 15: Điệu hổ ly sơn 
 
Hãy nhử cọp rời núi, xa môi trường tự nhiên, sức mạnh của cọp sẽ giảm đi. 
 
Kế thứ 16: Muốn bắt vờ tha 
 
Bắt được địch, vờ tỏ lòng nhân đạo thả ra, một vài lần như vұy, có thể khuất 
phục được kẻ địch. 
 
Kế thứ 17: Tung ngói lấy ngọc 
 
Đổi mүu ngói để lấy viên ngọc, muốn vұy bạn phải có tài thuyết phục và 
miếng mồi phải đủ sức hấp dүn. 
 
Kế thứ 18: Đánh rắn dұp đầu 
 
Bắt kẻ cầm đầu phía địch là cơ hội để chiến thắng. 
 
Kế thứ 19: Rút củi đáy nồi 
 
Nếu sức nước sôi mạnh và nguy hiểm, không nên đối đầu. Hãy rút củi dưới 
đáy nồi, nước ngừng sôi, loại bỏ được nguy hiểm. 
 
Kế thứ 20: Khách biến thành chủ 
 
Người khách thông minh có thể giành một số cơ hội để xoay lợi thế về phía 
mình. 
 
Kế thứ 21: Ve sầu lột xác 
 
Ve sầu lột xác bay đi, để lại lớp vỏ rỗng, người ta sẽ nhầm cái vỏ là con ve 
thұt. 
 
Kế thứ 22: Di thi giá họa 
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Võ Tắc Thiên muốn chiếm ngôi hoàng hұu, bà ta kết thân với hoàng hұu. Khi 
Võ Tắc Thiên sinh được một bé gái, hoàng hұu tới thĕm rồi ra về, Võ Tắc 
Thiên bóp cổ đứa con gái của mình cho chết, hô hoán cho hoàng hұu vì 
không con mà ganh ghét. Nhà vua tức giұn hành hình hoàng hұu, Võ Tắc 
Thiên thế chỗ của bà. 
 
Kế thứ 23: Giết gà dọa khӍ 
 
Một con khӍ không chịu nghe lời, người dạy khӍ giết một con gà ngay trước 
mặt con khӍ. Nhìn cái chết đau đớn của gà, con khӍ trở nên ngoan ngoãn. 
 
Kế thứ 24: Trộm long tráo phụng 
 
Thời Hoàng đế Chân Tông nhà Tống, hoàng hұu không có con, một người 
thiếp của vua sinh hạ một hoàng tử. Ngôi vị của hoàng hұu có thể lung lay, bà 
bắt cóc đứa trẻ sơ sinh và loan báo bà sinh hạ hoàng tử và tráo xác con cáo 
cho người thiếp, người thiếp bị kết tội là hồ ly tinh và bị đuổi khỏi cung. Hoàng 
hұu trở thành mҽ của vị vua tương lai. 
 
Kế thứ 25: Kết xa đánh gần 
 
Nên thành lұp liên minh với các nước ở xa để đánh kẻ thù tiếp giáp. 
 
Kế thứ 26: Lời nói bóng gió 
 
ChӍ trích một người vắng mặt nhưng ngụ ý chӍ trích người đang ở đó. Tức nói 
điều cần nói mà không gây đối đầu. 
 
Kế thứ 27: Giả lợn bắt cọp 
 
Thợ sĕn giả làm lợn để nhử cọp, cọp đến gần và bị giết. 
 
Kế thứ 28: Qua sông đốt cầu 
 
Khi đã vượt qua sông, nếu không cần quay lại thì hãy phá cầu đi. Lưu Bang 
khi thống nhất Trung Quốc, đã giết những người đã giúp ông thắng lợi, phòng 
trừ hұu họa. 
 
Kế thứ 29: Giả ngây giả ngô 
 
Khi đối mặt với các địch thủ lớn, không nên hành động nóng vội mà giả ngây, 
giả ngô, không gây nguy hiểm, không tạo nghi ngờ, chờ cơ hội. 
 
Kế thứ 30: Khiêu khích 
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Khiêu khích người khác để làm họ tức giұn mà thiếu khôn ngoan. 
 
Kế thứ 31: Mỹ nhân kế 
 
Tình dục được dùng như một vǜ khí trong hoạt động gián điệp và trong các 
âm mưu. 
 
Kế thứ 32: Kế không thành 
 
Quân của Khổng Minh đi đánh xa, thành trì không được bảo vệ cҭn mұt. Tư 
Mã ụ đột ngột tấn công. Khổng Minh sai mở cửa thành và ngồi uống rượu. Tư 
Mã ụ cảnh giác, sợ bị mắc bүy không tiến quân vào thành và rút lui. 
 
Kế thứ 33: Dùng gián điệp 
 
Gián điệp và phản gián vô cùng quan trọng đối với quốc gia. 
 
Kế thứ 34: Khổ nhục kế 
 
Một gián điệp chuҭn bị xâm nhұp vào nước láng giềng, anh ta chịu mất một 
con mắt để thuyết phục vua nước láng giềng là anh ta bị ngược đãi, muốn 
phục vụ chủ mới, nhưng thực ra để hoàn thành nhiệm vụ gián điệp của mình. 
 
Kế thứ 35: Liên hoàn kế 
 
Tùy hoàn cảnh, kết hợp các mánh lới trên như các mắt của một sợi xích. 
 
Kế thứ 36: Tҭu vi thượng 
 
Nếu có thể đánh mà thủ thắng, đánh. Nếu không thể thủ thắng, bỏ chạy. 
 
5. Mặt dày, tâm đen 
 
Từ những nĕm 1930, Lý Tôn Ngộ cho xuất bản tұp sách mỏng có tựa đề là 
“mặt dày, tâm đen”, nội dung đề cұp đến sự tàn nhүn và quyết liệt của những 
kẻ theo đuổi mục tiêu của mình bất chấp hұu quả gây ra cho người khác. Họ 
là những người chẳng thấy xấu hổ hay tội lỗi. Điều duy nhất họ quan ngại về 
hành vi của mình là nó có hiệu quả không. 
 
Theo ông Lý, có ba cấp độ thực hành mặt dày, tâm đen: “Dày như tường 
thành, đen như than” là mức độ của bọn bon chen, lừa đảo và bội tín tầm 
thường. Cấp độ thứ hai là “Dày và cứng, đen và lấp lánh” là những kẻ không 
bị trói buộc bởi cảm giác tội lỗi, xấu hổ dù hành vi của họ mọi người đều biết. 
Cấp độ thứ ba là “Dày đến vô hình, đen đến vô sắc” là những kẻ theo đuổi 
mục tiêu đầy tội lỗi của mình, nhưng làm ra vẻ đạo đức, được ca tụng. 
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Nguyên tắc mặt dày, tâm đen đã được thể hiện từ thời xa xưa, mà Lý chӍ là 
người đặt tên sau này, xuất phát từ sự khát khao quyền lực. Xuyên suốt lịch 
sử Trung Quốc, nhiều nhân vұt là hiện thân của nguyên tắc này: Tào Tháo là 
kẻ tâm vô cùng đen, ông ta nói: “Thà ta phụ người, chứ không thể để người 
phụ ta”. Lưu Bị là kẻ mặt vô cùng dày, khi thua trұn ông ta quỳ, khóc, van xin 
tha mạng, nhưng khi kẻ thù rơi vào tay ông ta thì ông chẳng hề thương xót. 
Hạng Vǜ là một chiến binh tài ba, quân ông ta mạnh, nhưng cuối cùng ông ta 
thua trұn và tự sát vì mặt ông không dày, tâm ông không đen như Lưu Bang. 
 
Mặc dù các nguyên tắc mặt dày, tâm đen có thể không bao giờ được nhắc 
đến trong giới chính trị và kinh doanh châu Á ngày nay, nhưng chúng vүn là 
nền tảng của những cách hành động hiệu quả cao. 
 
Phần 2 - Người kiến 
6. Nước Nhұt nói không trong 300 nĕm 
 
Triều đại Mạc phủ Tokugawa của Nhұt hình thành từ nĕm 1623, và được duy 
trì trong hơn hai trĕm nĕm. Triều đại này đҭy mạnh củng cố đạo Khổng và 
đạo Phұt nhҵm nâng đӥ uy quyền của chế độ tұp quyền và là phương tiện 
chống lại đạo Cơ đốc bắt đầu xuất hiện ở Nhұt theo chân các nhà truyền giáo 
và thương nhân phương Tây từ thế kỷ thứ XVI. Việc kiểm soát ngoại thương 
cǜng được siết chặt để người dân không chịu ảnh hưởng của nước ngoài. 
 
Cuối thế kỷ XVIII, các tàu Mỹ, Anh, Nga muốn có những thỏa thuұn thương 
mại với Nhұt, nhưng bị khước từ. Một học giả Nhұt Bản đề xuất mở cửa để 
Nhұt Bản tiếp xúc với nước ngoài, ông bị tống giam và sau đó buộc tự sát. 
 
Nĕm 1854, người Nhұt nhượng bộ các yêu cầu của Mỹ trước sự đe dọa 
ngấm ngầm về một cuộc trả đǜa quân sự. Người Nhұt vô cùng khinh miệt 
người nước ngoài và cảm thấy tức giұn và hổ thҽn vì đã không thể rǜ bỏ 
những kẻ xa lạ ấy. Các nhóm võ sƿ đạo từng đứng lên chiến đấu với lực 
lượng nước ngoài, một cuộc chiến không cân sức. 
 
Nĕm 1858, chế độ Mạc phủ sụp đổ, Minh Trị Thiên Hoàng lên ngôi, ông thấy 
rõ sự thua kém của vǜ khí cổ xưa trước vǜ khí của các nước công nghiệp 
phương Tây. Nĕm 1868, ông công bố một vĕn kiện quan trọng: “Lời tuyên thệ 
nĕm điều khoản của hoàng đế”. 
 
Nội dung nĕm điều khoản thể hiện tính chất cải cách triệt để. Mọi vấn đề 
được thảo luұn công khai để quyết định. Từ Nhұt Hoàng đến người dân, từ 
trung ương đến địa phương đồng tâm nhất trí, đoàn kết một lòng; loại bỏ các 
phong tục lạc hұu; tìm kiếm và tiếp thu các kiến thức mới trên khắp thế giới 
để củng cố sức mạnh. 
 
Nĕm điều khoản của Hoàng Đế là kim chӍ nam trong việc hoạch định các 
chính sách ngoại giao và kinh tế của Nhұt trong một trĕm nĕm qua. 

Nguyenminhhuy.com

1109



 
Võ sƿ đạo quay sang một chiến trường mới - thương mại. Một võ sƿ đạo cǜng 
là một doanh nhân giỏi. Đưa tri thức phương Tây vào tư duy Nhұt Bản. Dùng 
công nghệ phương Tây, hoàn thiện nó, sản xuất nó, rồi xuất khҭu lại cho các 
quốc gia mà nó khởi nguồn. 
 
Khát vọng trở thành nước giàu đã thành hiện thực. Người Nhұt bắt đầu thực 
hiện chính sách bành trướng thuộc địa, giành tài nguyên thiên nhiên hỗ trợ 
cho công nghiệp và đưa đến cuộc chiến tranh thế giới lần thứ hai. 
 
Sau chiến tranh, Nhұt Bản thời hұu chiến là một phép lạ, được tạo thành từ 
sự ngoan cường, ý chí quyết tâm, họ đã vươn lên từ những thành phố hoang 
tàn để trở thành một trong những cường quốc công nghiệp lớn nhất thế giới. 
 
Thắng thế trong kinh tế và kỹ thuұt, người Nhұt càng lúc càng muốn chứng tỏ 
mình trong lƿnh vực quốc phòng. 
 
7. Đạo đức và đạo đức giả 
 
Tính cách Nhұt, cǜng như mọi dân tộc khác - là sự pha trộn giữa tốt và xấu. 
 
Tính cách đáng chú ý nhất của người Nhұt là khả nĕng đặt lợi ích của quốc 
gia, của công ty, của gia đình lên trên lợi ích của cá nhân. Lòng yêu nghề của 
người Nhұt làm cho các dân tộc châu Á khác phải xấu hổ. Thần đạo coi trọng 
nghi thức tҭy rửa, bời vì người ta tin rҵng sự sạch sẽ của môi trường vұt chất 
và cơ thể con người đóng vai trò cốt lõi trong những tiến bộ về tinh thần. Cho 
nên, sạch sẽ là một đức tính tốt ở nơi công cộng hay chốn riêng tư, mặc dù 
các thành phố, thị trấn của Nhұt rất đông đúc. 
 
Người Nhұt gặp khó khĕn trong việc nói không một cách thẳng thừng. Khi 
muốn nói không, họ thường diễn tả ý mình bҵng cách nói quanh co. 
 
Người Nhұt tự xem mình là một dân tộc vô cùng cao quý. Lý thuyết về giống 
nòi thượng đẳng biện minh cho tham vọng quân sự và đế quốc của họ. 
 
Mối amae - tình thương yêu và sự phụ thuộc vào nhau - thâm nhұp trong mọi 
mối quan hệ trong xã hội Nhұt Bản. 
 
Mối amae thể hiện sự trung thành, không hoài nghi là biểu hiện đạo đức trong 
mối quan hệ giữa người Nhұt với người Nhұt. Nhưng mối quan hệ amae 
không bao giờ dành cho người phương Tây. 
 
Dù Nhұt có lòng tự hào dân tộc mãnh liệt nhưng vүn hòa lүn cảm giác thấp 
kém mơ hồ của một dân tộc có nền vĕn hóa vay mượn rất nhiều. Theo 
Mishima, một nhà vĕn Nhұt Bản, những cảm giác lүn lộn này xuất phát từ 
niềm khao khát che đұy cảm giác thấp kém và để có cảm giác tự tôn giả tạo. 
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Sự tàn bạo quá mức của người Nhұt trong chiến tranh thế giới thứ hai được 
cả thế giới biết đến. Sự tàn bạo trong các trại tұp trung của Nhұt cǜng tương 
đương với sự man rợ của phát xít Đức. 
 
Nhưng không giống như Đức, nước Nhұt gần như không chịu đối mặt với tội 
lỗi của họ trong chiến tranh, ít có sự ĕn nĕn nào được bày tỏ. Nhưng mọi 
người Nhұt đều phүn nộ sâu sắc về vụ Hiroshima và Nagasaki và nỗi nhục về 
sự chiếm đóng của Hoa Kỳ thời hұu chiến. 
 
Ӣ Nhұt, nếu thất bại, người ta luôn có thể tự sát. Họ xem danh dự quan trọng 
hơn giá trị của mạng sống rất nhiều. 
 
Xã hội Nhұt có gì đó giống tổ kiến. Mỗi thành viên có vị trí và nhiệm vụ riêng 
biệt để phục vụ cho đàn. Xã hội Nhұt Bản hiệu quả hơn các xã hội 
khác,những xã hội mà trong đó cá nhân không sҹn lòng khuất phục trước ý 
chí của tұp thể. Không thể không ngưӥng mộ người Nhұt vì tính quả quyết, 
khả nĕng xem thường lợi ích cá nhân vì một điều lớn lao hơn. 
 
8. Liên hiệp Samurai 
 
Samurai - võ sƿ đạo - phát triển thành một giai cấp quân sự chuyên nghiệp. 
Người võ sƿ đạo là một chiến binh (bushi) trung thành và phục vụ người chủ 
của mình như là bổn phұn tuyệt đối, xem thường cái chết, không lắm lời, sҹn 
sàng chiến đấu mọi lúc, bút và gươm khéo léo như nhau. 
 
Ngày nay, dù tầng lớp võ sƿ đạo cǜ không còn nữa, có một giai cấp võ sƿ đạo 
mới ở Nhұt. Họ là liên hiệp Samurai, các công nhân, giám đốc, họ thể hiện ở 
mọi nơi làm việc cùng một thái độ mà cha ông họ đã mang ra chiến trường. 
Người Nhұt xem trọng mұu dịch tự do bởi họ biết lao động phương Tây 
không thể nào sánh được với lao động võ sƿ đạo Nhұt. 
 
9. Morita và Ishihara 
 
Morita là CEO của Sony và Ishihara là cựu bộ trưởng giao thông vұn tải Nhұt, 
đồng tác giả quyển “Nước Nhұt có thể nói không” (The Japan that can say no) 
- một quyển sách bán rất chạy. Chủ đề chính của quyển sách nói về một 
nước Nhұt sau nhiều thұp kỷ bị bắt nạt, chợt thức tӍnh và nhұn ra rҵng giờ 
đây mình đã mạnh hơn kẻ áp bức. 
 
Ishihara cay độc hơn, ông chọn những từ ngữ nặng nề, lý lẽ tỏ sự phân biệt 
chủng tộc. Ọng diễn đạt thành lời, bốn mươi nĕm tức giұn và cĕm ghét đối 
với kẻ chinh phục là Mỹ. Ọng cho rҵng, quá khứ đã thuộc về chủng tộc da 
trắng; tương lại phải thuộc về chủng tộc da vàng, người Mỹ không thể đảo 
ngược được. 
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Nhұn định của Morita tỏ ra ôn hòa hơn. Ọng tin rҵng, đã đến thời điểm nước 
Nhұt có thể nói thẳng nói thұt với các đối tác phương Tây. Nước Nhұt đã lấy 
lại địa vị thống trị trong cộng đồng quốc tế. Một phần trong thông điệp của ông 
là, việc giao dịch với Mỹ được tiến hành như một cuộc chiến tranh. Mục tiêu 
là đánh bại và thống trị kẻ thù. 
 
Nền công nghiệp sản xuất lành mạnh của Mỹ đã bị hủy hoại bởi sự thâm 
nhұp của Nhұt vào thị trường Mỹ qua con đường hợp pháp lүn không hợp 
pháp. 
 
Người Mỹ thích lắng nghe trái tim mình. Họ trung thực, sự ngây thơ này 
thường đặt người Mỹ vào thế dễ bị tổn thương trong cuộc chiến thương mại 
Mỹ - Nhұt. 
 
Phần 3 - Nữ chúa 
Để hiểu châu Á, trước hết phải hiểu được Trung Quốc. Bởi với lịch sử lâu đời 
của mình, nền vĕn hóa Trung Quốc là cội rễ của nhiều nền vĕn hóa khác ở 
châu Á. 
 
10. Cuộc chạy đua vượt rào 
 
Người phương Tây tin rҵng, bước đầu tiên trong việc làm ĕn với người Trung 
Quốc là phải kết bạn. Người Trung Quốc cǜng cho rҵng, tình bạn là một công 
cụ hiệu quả khi giao dịch với người phương Tây. Nhưng họ tự hào về sự thạo 
đời của mình khi giao dịch với người phương Tây, họ dùng cụm từ tean-zan 
(thiên chân - ngây ngô như trẻ con) để miêu tả những người Mỹ thân thiện và 
chân thұt. 
 
Ӣ Trung Quốc người giữ chức vụ cao nhất không phải lúc nào cǜng là chủ 
mà là người thâm niên. Người có quan hệ tốt thường đứng sau sân khấu, 
đóng một vai trò quan trọng trong việc đưa ra quyết định. Điều quan trọng 
nhất đối với doanh nhân phương Tây là phải xác định được “ông sếp thұt sự”. 
 
Người châu Á có thể núp sau các khác biệt vĕn hóa khi việc đó có lợi cho họ. 
Nhưng có khi họ nhấn mạnh, có lúc phủ nhұn sự khác biệt này để tạo ra lợi 
điểm trong đàm phán. Điều quan trọng là doanh nhân phương Tây phải hiểu 
được tình huống nào do khác biệt vĕn hóa và tình huống nào chӍ là chiến 
thuұt vұn động. 
 
11. Phương Tây trong cái nhìn Trung Quốc 
 
Trong phần lớn chiều dài lịch sử, Trung Quốc duy trì tình trạng tự cô lұp, 
không phải bởi sợ hãi thế giới bên ngoài, mà do quan niệm rҵng chẳng có gì 
hay ho tồn tại bên ngoài đất nước Trung Quốc. 
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Cuộc chiến tranh nha phiến 1842 chứng minh rҵng, thứ vǜ khí cổ lổ của châu 
Á chẳng phải là đối thủ của kỹ thuұt quân sự phương Tây. 
 
Những nĕm sau đó, Trung Quốc bị xâu xé bởi các thế lực ngoại quốc. Rồi 
chiến tranh Nga - Nhұt 1904 diễn ra không phải ở Nga, chẳng phải ở Nhұt mà 
là trên đất Trung Quốc, người dân Trung Quốc và tài sản của họ bị hủy hoại. 
Từ đầu cuộc chiến tranh nha phiến đến cuối Chiến tranh Thế giới thứ hai, 
Trung Quốc là một thần dân của các cường quốc ngoại quốc hơn là một quốc 
gia có chủ quyền. Nhiều lần trong giai đoạn này, người Trung Quốc nỗ lực tự 
giải thoát khỏi sự thống trị này. Những cay đắng trong giai đoạn này có thể 
giải thích phần nào thái độ của người Trung Quốc trong các cuộc đàm phán 
chính trị và kinh tế hôm nay với Tây phương. 
 
Người Trung Quốc cảm thấy lịch sử của nước Mỹ đơn giản, không có gì rắc 
rối, ngắn và khá dễ chịu. Người Mỹ chưa trải qua gian khổ như người Trung 
Quốc, nên chẳng có gì lạ khi mà người Trung Quốc có thể cảm thấy họ có 
quyền lợi dụng người phương Tây khi có cơ hội. Nhà kinh doanh phương Tây 
nên sáng suốt nhұn ra bóng tối của quá khứ 150 nĕm bị ngược đãi mà người 
Trung Quốc đã phải chịu. 
 
12. Mối liên hệ vĕn hóa và lịch sử 
 
Vĕn hóa châu Á không có sự phân chia rạch ròi giữa tôn giáo và triết học. Ӣ 
châu Á, lời dạy của các bұc hiền nhân thường không được xem là những lời 
của Thượng đế mặc khải, mà là những chӍ dүn về cách sống thuұn theo lẽ 
trời. 
 
Cốt lõi lời dạy của Lão Tử được tóm tắt trong hai từ “vô vi”. Nguyên lý vô vi 
không có nghƿa là ngồi ì một chỗ không làm gì, mà nên hành động thuұn theo 
tự nhiên, nỗ lực hết mình, sau đó giao phó kết quả cho Đạo. 
 
Vô vi là buông bỏ thành quả của hành động. Sự hiểu khái niệm vô vi một cách 
sai lạc đã góp phần vào sự suy tàn và trì trệ của xã hội và công nghiệp của 
Trung Quốc. 
 
Cốt lõi của Thiền là mỗi cá nhân đều chứa đựng những hạt mầm thánh thiện 
và khả nĕng nhұn biết bản chất thánh thiện của mình. Mục tiêu của việc hành 
Thiền là nhұn ra bản chất thánh thiện đó. 
 
Khổng Tử định ra các nguyên tắc và bổn phұn của người đứng đầu là cai trị 
bҵng nhân nghƿa. Người dân thì phải tuân thủ và tôn trọng lãnh đạo của mình. 
Việc bóp méo những lời dạy của Khổng Tử gây ra sự trì trệ về chính trị và xã 
hội, hұu quả đó vүn còn cảm nhұn được khắp châu Á ngày nay. 
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Không có cuộc chiến tranh nào vì lý do tôn giáo trong lịch sử Trung Quốc, 
Nhұt Bản hay Triều Tiên. Mỗi quốc gia châu Á đều chӍnh sửa và diễn giải 
những lời dạy của các triết gia Trung Quốc theo cách của mình. 
 
Các dân tộc châu Á có nhiều điểm giống nhau, tuy nhiên qua nhiều thế kỷ 
tương tác và bị kích động bởi những sự kiện lịch sử gần đây, người Triều 
Tiên vүn còn cảm giác gay gắt với người Nhұt vì nỗi ám ảnh bị Nhұt thống trị. 
Người Trung Quốc vүn gặp khó khĕn trong việc quên đi những hành động 
của người Nhұt trong quá khứ. Mối quan hệ phức tạp đó, một người phương 
Tây không dễ nắm bắt. 
 
13. Người Trung Quốc bí ҭn 
 
Có sự khác biệt giữa người miền Nam và người miền Bắc Trung Quốc. 
Người miền Bắc chất phác, thành thұt, chĕm chӍ, giản dị, có tính hài hước 
nhưng nóng tính. Người miền Nam khôn khéo hơn, ranh ma hơn, giỏi buôn 
bán, giao thiệp. Đối với người phương Tây, làm ĕn với người miền Bắc dễ 
hơn người miền Nam. Người Trung Quốc không thích chống lại các quy lệ, họ 
thích đi vòng hơn là đối mặt với nó. 
 
Những gì người Trung Quốc nói thường không phải là những gì họ thұt sự 
muốn nói. Khi thấy một người khiêm tốn, đừng vội vàng chấp nhұn lời từ chối 
của ông ta, có thể tự chuốc lấy oán thù đấy. 
 
Một mâu thuүn trong vĕn hóa Trung Quốc là, họ hoạt động như thể thời giờ là 
vô tұn, mặt khác, các cá nhân thường hành xử ích kỷ, hốt hoảng trong cuộc 
sống thường ngày của họ. 
 
Ӣ xã hội Trung Quốc, mọi luұt lệ không quan trọng nếu không có quan hệ. 
Bạn phạm luұt, nếu có hұu đãi và quan hệ thích hợp, bạn sẽ không thể sai. 
Mối quan hệ tình dục ngoài hôn nhân rất phổ biến đối với những người đàn 
ông Trung Quốc giàu có hoặc có địa vị cao trong xã hội. Họ cho rҵng điều gì 
mà vợ anh ta không biết sẽ không làm tổn thương cô ấy. 
 
Tính mâu thuүn là một khái niệm cổ của người Trung Quốc, được Mao trình 
bày như một định hướng cho hành động: Trong mối quan hệ quyền lực giữa 
con người với nhau, cǜng có những lực cơ bản đối nghịch nhau. Để có thể 
kiểm soát được bất cứ tình huống nào bҵng cách xác định các sức mạnh đối 
nghịch rồi tác động một lực ở nơi mà nó tạo được lực đòn bҭy lớn nhất để 
nghiêng quá trình diễn biến các sự kiện về phía mình. 
 
14. Sự bùng nổ kinh tế của Đài Loan 
 
Sau khi bị lực lượng Mao Trạch Đông đánh bại, lực lượng Tưởng Giới Thạch 
của Trung Hoa cộng hòa (ROC) rút chạy qua Đài Loan. Họ xem đây là một 
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phương cách tạm thời, họ dự định tұp hợp lại lực lượng, quay lại Đại lục, 
đánh bại Cộng hòa Nhân dân Trung Quốc (PRC). 
 
Những nĕm sau 1949, những người Đài Loan luôn sống trong mối đe dọa bị 
lục địa xâm chiếm. Nĕm 1979, ROC bị trục xuất ra khỏi Liên Hiệp Quốc, 
quyền lực chính trị của ROC bắt đầu suy yếu. Lãnh đạo ROC hiểu rҵng họ 
không thể cạnh tranh được với PRC về ảnh hưởng, nên chính quyền Đài 
Loan thông qua chính sách nỗ lực tұp trung phát triển kinh tế, ngoại thương, 
tích lǜy dự trữ ngoại hối. 
 
Đài Loan mở cửa thị trường, Nhұt theo đuổi thị trường Đài Loan ráo riết, họ 
mạnh tay đầu tư phát triển cơ sở hạ tầng: đường bộ, đường sắt, cầu, cảng, 
trường học, bệnh việnầ Nền công nghiệp, nông nghiệp Đài Loan phát triển 
nhanh chóng nhờ kỹ thuұt canh tác, khoa học công nghệ học được của Nhұt. 
Người Nhұt hiện đại hóa dựa trên vài tұp đoàn khổng lồ, người Đài Loan dựa 
vào hàng vạn doanh nghiệp, không chӍ những lực lượng này tin vào giấc mơ 
mà mọi người đều có niềm tin như vұy. 
 
Sự phát triển kinh tế như vǜ bão của Đài Loan có cái giá của nó, môi trường 
bị hủy hoại: không khí, sông ngòi, ao hồ, vùng biển bao quanh, tất cả đều bị ô 
nhiễm nặng nề; một số người bị bỏ lại phía sau trở thành tội phạm, trốn thuế 
và những trò chơi đen đỏ hầu như phổ biến. 
 
Phần 4 - Những kẻ sống sót 
15. Những kỳ vọng lớn 
 
Triều Tiên nҵm giữa Trung Quốc và Nhұt Bản, đó là yếu tố ảnh hưởng quan 
trọng đến nền vĕn hóa Triều Tiên. Giá trị Khổng giáo đóng một vai trò quan 
trọng trong xã hội Triều Tiên, dù đạo Phұt là quốc giáo trong nhiều thế kỷ. Từ 
thế kỷ XVI, Nhұt đã xâm lược Triều Tiên, rồi đầu thế kỷ XX, Nhұt cai trị Triều 
Tiên gần nửa thế kỷ với chính sách vô cùng tàn bạo. Hầu hết người Triều 
Tiên cho đến nay vүn còn mối cĕm thù người Nhұt. Lƿnh vực mà Triều Tiên 
giống Nhұt nhất đó là việc quản lý hoạt động kinh doanh thương mại hiện đại. 
 
Người Triều Tiên thẳng thắn, cởi mở, hay lo lắng. Bản chất của họ là yêu hòa 
bình, nhưng khi chiến đấu thì họ can đảm đáng sợ. Người Triều Tiên khác 
hẳn người Trung Quốc, người Nhұt và các dân tộc Á châu khác ở tính đa cảm 
của họ. Đôi khi họ được gọi là người Ailen châu Á, họ dễ nổi nóng và cǜng dễ 
giảng hòa. 
 
Quyết định Yalta lấy vƿ tuyến 38 chia Triều Tiên thành hai miền. Nĕm 1950, 
bắc Triều Tiên phát động một cuộc xâm lược miền Nam, Liên Hiệp Quốc can 
thiệp, sau 3 nĕm chiến tranh ác liệt, thỏa thuұn ngừng bắn và vƿ tuyến 38 vүn 
là ranh giới giữa hai miền. 5-1961, Park Chung Hee đảo chính ở miền Nam, 
lên cầm quyền mở đầu cuộc kiến thiết kinh tế. 
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Chính quyền Park Chung Hee là một chế độ độc tài quân sự, đã can thiệp vào 
công việc của giới doanh nghiệp và công nghiệp Hàn Quốc. 
 
Trong cuộc chạy đua công nghiệp hóa, Hàn Quốc đã bắt đầu sau Đài Loan 10 
nĕm, sau Nhұt Bản 15 nĕm, nhưng sự phát triển thần kỳ đã biến Hàn Quốc 
thành một trong bốn con rồng của châu Á: Hàn Quốc, Đài Loan, Hong Kong 
và Singapore. 
 
16. Những nước cờ chiến thắng 
 
Các nền vĕn hóa của châu Á chịu ảnh hưởng khái niệm “nhân tình” (Ren 
Qing) của Khổng giáo. Sự Cho - Nhұn đầy cảm thông sẽ chi phối quan hệ 
giữa người với người. Những món nợ nhân tình được ghi nhớ và không thể 
không đền đáp. Tuy nhiên, nghệ thuұt tạo ra một món nợ ít tốn kém để đối thủ 
có thể trả lại với sự nhượng bộ có giá trị hơn là điều mà người phương Tây 
phải tinh tế để nhұn ra. 
 
Đừng mất cảnh giác trước nụ cười và cử chӍ thân tình, hãy đáp lại như vұy, 
nhưng đừng cho rҵng tình huống đó có nhiều thiện chí hơn so với thực chất. 
Hãy nhớ rҵng, ở châu Á, sự khiêm tốn không chӍ là một đức tính tốt mà còn là 
một vǜ khí. 
 
Hãy thâm nhұp thị trường châu Á với mục tiêu dài hạn, đừng trông mong lợi 
nhuұn tức thời. Có thể mất một khoảng thời gian đáng kể để phát triển những 
mối quan hệ cần thiết. 
 
Việc làm ĕn với người Nhұt, vấn đề trung thành là rất quan trọng. Ӣ Trung 
Quốc, lòng trung thành trong kinh doanh được xem là đáng khen ngợi, nhưng 
việc xem trọng nó hơn lợi nhuұn không phải là truyền thống. 
 
Nên nhớ rҵng, người Nhұt không muốn nghe về nguồn gốc Trung Hoa của 
nền vĕn hóa của họ; người Triều Tiên không muốn nghe về ưu điểm của 
người Nhұt. Kiên nhүn là đức tính tuyệt đối cần thiết khi giao dịch làm ĕn với 
người Trung Quốc, vì đối với họ, thời gian không phải là tiền bạc. Khi đàm 
phán dự án, cần phải tiếp cұn cấp lãnh đạo. Khi thực hiện dự án cần phải tiếp 
cұn cấp dưới. Bạn phải giành được sự tin tưởng và hợp tác của nhân viên 
sản xuất, giám sát và quản lý cấp thấp. 
 
17. Cọp giấy hay sư tử đang say ngủ? 
 
Nước Mỹ đang gặp khó khĕn lớn về kinh tế. Các ngành công nghiệp cao của 
Hoa Kỳ không thể cạnh tranh được với các nhà sản xuất Á châu cả giá lүn 
chất lượng. 
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Trong khoảng hai thế kỷ, các thế hệ người Mỹ bắt đầu xem sự thoải mái, xa 
hoa là hiển nhiên. Họ bắt đầu quan tâm đến quả ngọt của thịnh vượng mà 
quên đi quá trình kiến tạo nó. 
 
Cuộc Chiến tranh Thế giới lần thứ hai, hàng triệu người châu Á đói khát và 
kiệt quệ, họ bắt tay vào kiếm tiền để sống sót, họ tái thiết đất nước bҵng công 
nghệ hiện đại. Trong lúc đó, người Mỹ lóa mắt trước thành công của mình và 
tin rҵng mình không thể bị đánh bại. Trước khi người Mỹ kịp nhұn ra, dòng 
hàng hóa châu Á đã lớn mạnh thành một cơn lǜ. Và họ nhұn ra mình đã vay 
mượn để trả cho những món vốn được xem là hết sức bình thường. Đã vay 
quá nhiều nhưng người Mỹ còn lâu mới sҹn lòng công nhұn chiến thắng của 
các cường quốc kinh tế châu Á mới nổi. 
 
Người Mỹ không ngốc, nhưng tại sao họ lại thường bị qua mặt dễ dàng trong 
các thương vụ? Câu trả lời là vì họ đã quen tư duy trong một thế giới có đủ 
cho tất cả mọi người. 
 
Sự giàu có, sự chân thұt, công bҵng, rộng lượng được coi trọng hơn kỹ nĕng 
giành lấy từng lợi điểm trong mọi giao dịch. Người châu Á biết rҵng “thương 
trường là chiến trường”. Đối với người Mỹ, nó giống như một trұn bóng bầu 
dục hơn. 
 
Bởi rất giàu mạnh, người Mỹ thường không cảm thấy sự tồn vong của quốc 
gia bị đe dọa. Vì lẽ đó, họ ít đề phòng. Tuy nhiên, một khi bị tấn công, họ luôn 
đáp trả như một con sư tử đang say ngủ. Họ choàng tӍnh, ngạc nhiên, thoáng 
bối rối và rồi giұn dữ. 
 
Trên thị trường quốc tế, nhược điểm lớn nhất của người Mỹ là họ không nhұn 
ra mình đang ở giữa một cuộc chiến. Bởi chưa từng bị chiếm đóng, họ không 
hiểu được hұu quả tàn khốc của việc bị một quốc gia khác thống trị kinh tế. 
 
Như một sƿ quan quân đội Mỹ nói: “Thời bình quân đội Mỹ có vẻ hoàn toàn 
không chuҭn bị để đáp trả một cuộc tấn công. Tuy nhiên, một khi nhұn ra mối 
đe dọa, chúng tôi luôn đáp trả cực kỳ hiệu quả”. Trong thế giới ngày nay, họ 
không để mình bị kinh ngạc nữa. 
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Phөng sӵ đӇ dүn đҫu 

 

“Phụng sự để dүn đầu là cuốn sách công cụ vô giá cho tất cả những ai đang 
mong muốn dүn đầu trong thế kỷ 21” ậ Warren Bennis, tác giả cuốn sách On 
becoming a leader 

 

CHѬѪNG 1: AI CǛNG Cị THӆ LẩNH ĐҤO VỊ AI CǛNG Cị THӆ PHӨNG 
SӴ 

 

“Ai cǜng có thể là vƿ nhân, vì ai cǜng có thể phụng sự. Không cần phải có bҵng 
đại học mới có thể phụng sự được. Cǜng không cần phải biết chia động từ mới 
phụng sự được. Bạn chӍ cần một trái tim tinh tế, nhạy cảm, một tâm hồn giàu 
tình yêu thương” ậ Martin Luther King 

 

“Bất kỳ ai muốn trở nên vƿ đại bên cạnh bạn cǜng phải trở thành đầy tớ của bạn 
và người nào muốn trở thành người đứng đầu thì phải làm nô lệ cho tất cả mọi 
người” ậ Mark 

 

“Các tổ chức tồn tại là để phụng sự. Chấm hết. Người lãnh đạo sống là để 
phụng sự. Chấm hết” ậ Tom Peters 

 

“Phụng sự là biểu hiện của tình yêu ở mức độ chuyển hóa cao nhất” ậ Richard 
Maraj 

 

Không có một khuôn mүu lãnh đạo phổ quát nào. Phong cách lãnh đạo hiệu 
quả nhất là phụng sự người khác ở bất cứ nơi nào, vào bất cứ lúc nào. 

 

Lãnh đạo hoàn toàn tách biệt với vị trí của bạn. Một CEO có thể là một nhà lãnh 
đạo ậ cǜng có thể không. Một người có vị trí rất thấp trong một tổ chức lại có 
thể là một nhà lãnh đạo vô cùng hiệu quả. Bạn có là nhà lãnh đạo hay không 
hoàn toàn tách biệt với tuổi tác, giới tính, tôn giáo, chủng tộc, quá khứ của bạn. 
Quyết định phụng sự ai, phụng sự như thế nào hoàn toàn là của bạn. 
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Trong thế kỷ 21, người lãnh đạo cần phải phụng sự bҵng cách tạo điều kiện để 
mọi người có thể tạo ra giá trị. Chiều hướng quan hệ là từ dưới lên chứ không 
phải từ trên xuống; từ ngoài vào chứ không phải từ trong ra. 

 

Có một điểm quen thuộc với lãnh đạo vүn không thay đổi, đó là: nhiệm vụ duy 
nhất của người làm lãnh đạo là sáng tạo và phát triển tầm nhìn. Lãnh đạo hiệu 
quả là phải khuyến khích được các ý tưởng mới, sáng tạo và khuyến khích 
được các cá nhân có cùng tầm nhìn, kết hợp họ trong cùng một khuôn khổ để 
có thể biến tầm nhìn thành hành động. 

 

CHѬѪNG HAI: BӔN CỂU HӒI PHӨNG SӴ 

 

CỂU HӒI 1: TỌI ĐANG PHӨNG SӴ AI? 

 

Không biết bao nhiêu lần, khi bạn đi tìm cĕn nguyên của những biểu hiện phi 
thường, bạn sẽ thấy nó bắt nguồn từ cam kết phục vụ: 

 Một người mҽ có thể nâng cả chiếc ô tô để cứu lấy đứa con nhỏ cua mình. 
 Những binh lính bị thương, bị bỏ mặc cho chết ở chiến trường, hay thủy thủ trôi 

dạt trên biển thường dồn mọi sức lực để giành lại cuộc sống ậ thường là vì 
quyết tâm mãnh liệt được nhìn thấy bạn đời hoặc con cái họ. 

 Những anh hùng thời chiến dễ dàng vượt qua nhiều chuyện tưởng chừng 
không thể vượt qua được ậ kể cả cái chết ậ để phục vụ những đồng chí của 
mình. 
Người ta chӍ đạt được những điều phi thường khi họ cam kết phụng sự. Với 
một số người, đó có thể là khi họ tạo nên một sản phҭm mới giúp mọi người có 
cuộc sống tốt đҽp hơn. Với những người khác, đó có thể là khi họ mạo hiểm 
mạng sống trong chiến tranh vì lý tưởng bảo vệ đất nước họ. Với những người 
khác, đó đơn giản là khi họ đảm bảo được vấn đề tài chính cho gia đình. 

 

Hãy tự mình trả lời câu hỏi sau: Bạn đang phục vụ ai? Hay bạn có được niềm 
cảm hứng để phục vụ ai đó, mục đích hay lý tưởng nào đó không? 

 

CỂU HӒI 2: LẨM THӂ NẨO Đӆ TỌI Cị THӆ PHӨNG SӴ TӔT NHҨT? 
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Xác định đúng người bạn đang phục vụ là bước đầu tiên. Sau đó, từ góc nhìn 
của người được phục vụ, bạn cần phải xác định làm thế nào bạn có thể phục 
vụ tốt nhất? 

 

Nếu bạn phục vụ ai đó hay việc gì đó, nhiệm vụ đầu tiên của bạn là phải tạo 
dựng mối quan hệ. Bất kỳ nhiệm vụ nào cǜng sẽ trở nên hiệu quả hơn nếu 
được chuyển đổi thành mối quan hệ tiến triển sâu sắc. 

 

Tiếp đó, bạn cần nhắc nhở để bản thân luôn tұp trung vào sự đóng góp, chứ 
không phải tұp trung vào bản thân bạn. Sự đóng góp của bạn phải được đánh 
giá bởi những người bạn phục vụ (dựa trên mục đích của họ, nhu cầu của họ). 
Điều này đòi hỏi cách tiếp cұn từ ngoài vào trong. Lắng nghe hiệu quả và đồng 
cảm là những yêu cầu bắt buộc. 

 

Giá trị phải dựa trên kết quả, chứ không phải bạn đã nỗ lực bao nhiêu. Kết quả 
của một doanh nghiệp là những khách hàng hài lòng. Kết quả của một bệnh 
viện là những bệnh nhân vừa lòng. Kết quả của một trường học là một học sinh 
đã học được gì và có thể áp dụng nó ra sao. Nỗ lực nhiều mà không tạo ra kết 
quả thì cǜng là vô nghƿa. 

 

Sự phụng sự tốt nhất là lúc bạn làm hết sức mình 

 

“Nếu số phұn của bạn là làm công nhân quét dọn, hãy quét dọn như Raphael 
vẽ tranh, như Michelangelo điều khắc, như Beethoven soạn nhạc hay như 
Shakespeare làm thơ” ậ Martin Luther King. 

 

Một phần phụng sự hết mình là tұp trung toàn bộ sự chú ý vào vấn đề hiện tại. 
Điều này đòi hỏi sự nhất quán cao độ của thân, trí và tâm. Ngay cả những 
người có thiện ý cǜng thất bại trong việc phụng sự hết mình khi phân tán sự 
tұp trung. Họ có thể nghƿ về vấn đề khi đang làm việc. Họ có thể nghƿ về quá 
khứ, hay mơ màng về một tương lai lý tưởng. Họ có thể bị xao nhãng hoặc “đờ 
đүn” vì chủ nghƿa hoàn hảo lầm lạc. 

 

Tuy nhiên đôi khi hết mình vүn chưa đủ, bạn phải làm điều bạn cần làm. Ernest 
Hemingway đã tóm lược “Suốt một thời gian dài, tôi chӍ cố gắng viết tốt nhất 
trong khả nĕng của mình. Đôi khi tôi may mắn và viết được tốt hơn tôi có thể” 
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Nỗ lực vì mối quan hệ lý tưởng: Tình yêu 

 

“Tình yêu, càng cho đi nhiều, ta càng có nhiều. Tình yêu khư khư giữ, tình yêu 
hao mòn; nhưng tình yêu trao đi, tình yêu lớn mạnh” ậ Sir John Templeton 

 

Công việc và mối quan hệ công việc của chúng ta hiệu quả nhất khi có nền tảng 
là tình yêu. Nó dựa trên dịch vụ chúng ta cung cấp mà không cần tính toán 
chính xác quyền lợi. Mọi đặc tính bắt nguồn từ dǜng khí, và dǜng khí bắt đầu 
từ tình yêu. 

 

Hãy ngүm nghƿ về quan hệ phụng sự của bạn. Bạn đã nỗ lực hết sức, đã cam 
kết hết mình chưa? Trong cuộc sống, bạn có cho đi điều tốt đҽp nhất của mình 
chưa? Nếu chưa thì tại sao? 

 

CỂU HӒI 3: ĐịNG GịP CӪA TỌI Cị PHҦI LẨ ĐӜC NHҨT KHỌNG? 

 

Sự đóng góp của bạn có phải độc nhất không? Bạn có đang phục vụ tốt hơn 
bất cứ người nào khác không? 

 

“Nghe tôi không giống bất kỳ ai” ậ Elvis Presley 

 

“Đừng bao giờ làm điều người khác có thể làm và sẽ làm, nếu bạn có thể làm 
những điều người khác không thể làm và sẽ không làm” ậ Amelia Earhart 

 

“Bạn không chӍ muốn trở thành người tốt nhất trong số những người tốt nhất. 
Mà bạn còn muốn được xem là duy nhất làm được việc bạn có thể làm” ậ Jerry 
Garcia 

 

Không được nhầm lүn điều này với việc xem mình là người “không thể thiếu 
được”. Charles de Gaulle đã mӍa mai “Các nghƿa trang đầy ắp những người 
“không thể thiếu được””. Nghƿ về bản thân theo cách này là triệu chứng tự kiêu, 
tự mãn ậ điều tối kỵ của phụng sự. 
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Xác định và theo đuổi thiên hướng 

 

“Không có người lãnh đạo nào tự nhiên trở thành nhà lãnh đạo, mà phải thể 
hiện mình tự nhiên và đầy đủ. Lãnh đạo không quan tâm đến việc chứng minh 
bản thân, mà trung thành với quan tâm thể hiện bản thân” ậ Warren Bennis 

 

“Sai lầm lớn nhất một người mắc phải trong đời là không kiếm sống bҵng cách 
làm điều họ yêu thích nhất” ậ Malcolm Forbes 

 

Để trở nên tốt nhất trên thế giới, bạn cần khơi dұy mọi khả nĕng trong mình. 
Bạn cần xác định được điều gì là đặc biệt nhất trong con người bạn. Bạn cần 
xác định thiên hướng trong chính mình. Không ai có thể bắt chước được điều 
đó. 

 

Thiên hướng chính là nơi đam mê của bạn tìm cách thể hiện từ trong ra ngoài, 
song hành với cách tiếp cұn từ ngoài vào trong. Hay như chuyên gia thần học 
Frederick Buechner định nghƿa là “nơi giao thoa giữa hạnh phúc đích thực của 
bạn và nhu cầu của thế giới”. 

 

Tiến sƿ Wayne Dyer giải thích “Bạn xây dựng vì bạn yêu xây dựng. Nhưng bạn 
xây dựng để người khác được hạnh phúc. Bạn thiết kế vì trái tim mách bảo bạn 
làm thế. Nhưng những thiết kế của bạn là dành cho người khác. Bạn viết vì bạn 
thích thể hiện bản thân qua ngôn từ. Nhưng những ngôn từ đó dùng để giúp 
đӥ và truyền cảm hứng cho người khác” 

 

Trước tiên, hãy xác định điều bạn yêu thích. Điều gì bạn rất giỏi, rất tұn tâm và 
sҹn lòng ậ thұm chí cảm thấy bị thôi thúc ậ tham dự mà không thấy e dè. Điều 
gì tự nhiên có thể làm mờ đi ranh giới giữa làm việc và vui chơi? 

 

Đam mê cháy bỏng của bạn là gì? Điều gì khiến bạn thấy hài lòng nhất? Có 
nhiệm vụ nào mà bạn thấy bạn có thể chết nếu không được thực hiện nó 
không? Giá trị nào được bạn xem là quan trọng nhất, ảnh hưởng tới những 
quyết định và cảm giác hạnh phúc của bạn? Công việc hiện tại của bạn có đáp 
ứng được những điều ấy không? Nếu chӍ còn sống được một nĕm, bạn sẽ sống 
khác đi như thế nào? Hãy nhớ rҵng: Bất kể tuổi thọ của bạn thế nào, bạn cǜng 
không thể chắc được điều gì trong tương lai. 
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CỂU HӒI 4: BҤN Cị TIӂN BӜ LểN MӚI NGẨY KHỌNG? 

 

Cuộc sống là thay đổi. Cá nhân, đội nhóm và tổ chức hoặc phát triển hoặc thụt 
lùi, chứ không thể dұm chân tại chỗ được. Nhu cầu của những người mà bạn 
phụng sự cǜng thay đổi không ngừng. Nếu muốn phục vụ hiệu quả, bạn cǜng 
cần phải thích nghi (thay đổi) liên tục. Sau đây là một số thói quen cần thiết: 

 

Nỗ lực tìm kiếm thích nghi và cải thiện không ngừng 

 

“Không phải loài mạnh nhất có thể tồn tại. Cǜng không phải loại thông minh 
nhất. Mà là loài thích nghi tốt nhất” ậ Charles Darwin 

 

Bạn nên dang rộng vòng tay, mở lòng đón nhұn thay đổi ậ và những bất ổn đi 
kèm. Thay đổi tiềm ҭn cơ hội phát triển để phục vụ hiệu quả hơn, đáp ứng tốt 
hơn nhu cầu của nhiều người hơn. 

 

“Đừng quá nhút nhát và đắn đo về hành động của mình. Cuộc sống là một cuộc 
thí nghiệm” ậ Ralph Waldo Emerson 

 

Lắng nghe, học hỏi, phát triển 

 

“Hãy cứ khát khao. Hãy cứ dại khờ” ậ Steve Jobs 

 

Để trở thành ậ và giữ vững ậ vị trí dүn đầu trong thế giới đầy cạnh tranh ngày 
nay, bạn cần phải tiếp cұn cuộc sống từ suy nghƿ không ngừng học hỏi. Không 
tấm bҵng đại học hay một chứng chӍ nào trong quá khứ có thể thay thế được 
quyết tâm lớn mạnh và phát triển hàng giờ, hàng ngày. 

 

Bill Gates và Steve Jobs đều bỏ học đại học. Paul McCartney và John Lennon 
(nhóm the Beatles) đều không được đào tạo chính quy về âm nhạc. Winston 
Churchill, Richard Brenson và Ernest Hemingway không học đại học. Thế mà 
những cá nhân đó là những người sáng tạo phi thường. Họ tò mò vô độ, hoàn 
toàn không sợ thích nghi và không sợ phải học những điều mới. Họ không bị 
cản trở bỏi sự mâu thuүn với nhiều người được hưởng nền giáo dục chính quy. 
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Bỏ qua rất nhiều quy tắc chung, họ tìm thấy niềm vui và sự khác lạ ở chính 
những ý tưởng mà nhiều người xem là tầm thường. Tai và mắt của họ lúc nào 
cǜng trong tình trạng tӍnh táo; trí tưởng tượng lúc nào cǜng hoạt động và hoạt 
động. 

 

Học từ sai lầm và thất bại 

 

“Cứ thử. Cứ thất bại. Không vấn đề gì. Lại thử lại. Lại thất bại. Thất bại tốt hơn” 
ậ Samuel Beckett, nhà viết kịch 

 

“Tôi chẳng thể làm gì nếu tôi không từng mắc sai lầm” ậ Winston Churchill 

 

Tạo khởi đầu mới thông qua “phá hủy có sáng tạo” 

 

Nhà kinh tế học Joseph Schumpeter đã tạo nên cụm từ rất nổi tiếng “phá hủy 
có sáng tạo” của chủ nghƿa tư bản. Cần phải liên tục xóa bỏ cái cǜ để dọn 
đường cho cái mới. 

 

“Thất bại là cơ hội để bắt đầu lại thông minh hơn” ậ Henry Ford 

 

CHѬѪNG BA: PHӨC VӨ KHỄCH HẨNG 

 

“Mỗi doanh nghiệp chӍ có một ông chủ duy nhất, đó chính là Khách hàng. Anh 
ta có quyền sa thải tất cả mọi người ậ từ chủ tịch HĐQT đến một anh nhân viên 
quèn ậ chӍ đơn giản bҵng cách đi tiêu tiền ở chỗ khác” ậ Sam Walton, người 
sáng lұp Walmart 

 

“Mục đích chính của chúng ta không phải là tĕng lượng giao dịch mà là tĕng 
trải nghiệm trong các cửa hàng của chúng ta” ậ Howard Schultz, người sáng 
lұp Starbucks 

 

“Chúng ta không cố gắng để tối đa hóa mọi giao dịch mà chúng ta cố gắng để 
xây dựng mối quan hệ dài lâu với mỗi khách hàng” ậ Tony Hsieh 
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Dù bản chất doanh nghiệp của bạn là gì, thì điều bạn quan tâm sau cùng vүn 
là phục vụ khách hàng. Hãy đặt ra cho mình những câu hỏi sau: 

 Bạn đang phөc vө ai? Ai là khách hàng của bạn? Danh sách khách hàng của 
bạn đã thay đổi như thế nào so với cách đây một nĕm? Trong nĕm tới bạn 
muốn nó thế nào? Trong 5 nĕm tới thì sao? 

 LƠm thӃ nƠo bạn phөc vө khách hƠng mӝt cách tӕt nhất? Làm thế nào bạn 
xác định cách phục vụ khách hàng tốt nhất, từ góc độ của họ? Bạn xác định 
sản phҭm và dịch vụ của bạn như thế nào? Khách hàng nhұn định chúng ra 
sao? Làm sao để bạn bạn biết cái nhìn của họ? 

 Bạn có nhӳng đóng góp đӝc nhất không? Khách hàng có nhìn nhұn bạn là 
nhà cung cấp xuất sắc hơn bất cứ ai khác không? Nếu có thì do đâu? Bạn có 
thể giữ vị trí đó không? Nếu không thì tại sao? Bạn có kế hoạch hành động nào 
để có được tình yêu của khách hàng không? Jack Welch đã đưa ra chính sách 
với công ty General Electric như sau: Nếu GE không đạt được hay không duy 
trì được vị trí số một hoặc số hai trong ngành công nghiệp này thì sẽ phải 
chuyển các nguồn lực của nó đi chỗ khác. 

 Bạn có hoƠn thiӋn hѫn mӛi ngƠy? Bạn sẽ làm gì để cải thiện chất lượng hoạt 
động, từ quan điểm của khách hàng? Khách hàng có tin rҵng hôm nay bạn tạo 
ra được những giá trị tốt hơn hôm qua? 

CHѬѪNG 4: QUҦN Lụ ậ PHӨC VӨ NGѬỜI BҤN LẩNH ĐҤO 

 

“Với một nhà lãnh đạo giỏi, khi công việc của anh ta đã hoàn thành, mục tiêu 
của anh ta đã đạt thì anh ta chӍ nói “Chúng tôi đã cùng tạo ra nó đấy” ậ Lão Tử 

 

“Người gặt hái thành công nhất không nhất thiết là người bỏ nhiều công sức 
nhất. Họ chӍ là đứng bên những người trực tiếp làm nên thành công. Mahatma 
Gandhi và Tổng thống Kennedy là hai ví dụ về điều đó. Những thành tựu vƿ đại 
họ có được là do họ biết khơi dұy tất cả những nguồn nĕng lượng tiềm ҭn từ 
những người xung quanh” ậ Marianne Williamson 

 

“Không ai tự mình thổi được một bản giao hưởng mà cần phải có cả một dàn 
nhạc để thực hiện được điều đó” ậ H. E. Luccock 

 

“Có sự khác nhau giữa lãnh đạo và quản lý. Mối quan hệ giữa nhà lãnh đạo và 
những người đi theo anh ta là mối quan hệ lâu đời nhất, tự nhiên nhất và hiệu 
quả nhất trong tất cả những mối quan hệ giữa con người với con người. Mối 
quan hệ giữa nhà quản lý và những người dưới quyền anh ta là mối quan hệ 
đi sau, một mối quan hệ không mang tính truyền cảm hứng. Lãnh đạo mang 
yếu tố tinh thần. Khả nĕng lãnh đạo nҵm ở phҭm chất và tầm nhìn của người 
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lãnh đạo. Lãnh đạo là một nghệ thuұt. Quản lý mang yếu tố trí tuệ và đặc điểm 
khoa học nhiều hơn. Quản lý là cần thiết, còn lãnh đạo là cốt yếu” ậ Thống chế 
William Slim 

 

BҤN ĐANG PHӨC VӨ AI? 

 

Nhiệm vụ chính của một nhà quản lý là phục vụ doanh nghiệp của mình bҵng 
cách để người khác phát huy tiềm nĕng của họ. 

 

“Trước khi bạn trở thành nhà lãnh đạo thì thành công được thể hiện ở sự phát 
triển của bản thân bạn. Sau khi bạn đã làm lãnh đạo thì thành công được thể 
hiện ở sự phát triển của những người xung quanh bạn” ậ Jack Welch 

 

“Nếu bạn phục vụ tốt nhân viên của mình thì mọi thứ khác, từ dịch vụ khách 
hàng cho đến giá trị của cộng đồng sẽ tự đi vào quỹ đạo của chúng” ậ Frank 
Blake 

 

“Có những nhân viên vui vẻ sẽ tạo ra những khách hàng vui vẻ. Nhiệm vụ của 
chúng ta với cương vị là những nhà quản lý chӍ đơn giản là biến điều đó thành 
hiện thực” ậ Walter Robb 

 

LẨM THӂ NẨO Đӆ PHӨNG SӴ MӜT CÁCH TӔT NHҨT? 

 

Phương thức quản lý của thế kỷ 20: Ra-lệnh-và-chӍ-huy. Phương thức quản lý 
của thế kỷ 21: truyền cảm hứng, trao quyền và giao trách nhiệm. 

 

Truyền cảm hứng 

 

Nhà lãnh đạo phục vụ bҵng cách truyền cảm hứng cho những người mà anh 
ta phục vụ với một tầm nhìn đủ sức thuyết phục. Đó là một tầm nhìn giúp liên 
kết nhân viên của anh ta với khách hàng. 
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“Sự tỏa sáng tài nĕng lãnh đạo nҵm ở khả nĕng xây dựng một tầm nhìn rõ ràng 
về tương lai. Tầm nhìn ấy phải vừa đơn giản, dễ hiểu, vừa đáng ước mơ và 
thổi nguồn sinh khí” ậ Warren Bennis 

 

Trao quyền 

 

Trong thế kỷ 21, những nhà quản lý tạo ra nhiều giá trị nhất là những người 
biết cách trao quyền cho nhân viên nhất. 

 

Là một nhà quản lý, nhiệm vụ quan trọng của bạn là sử dụng, thúc đҭy và phát 
triển các nhà lãnh đạo cho tổ chức của bạn. Bạn phục vụ tổ chức và khách 
hàng của mình một cách hiệu quả nhất bҵng cách trao quyền cho đội ngǜ nhân 
viên của bạn để giải phóng tiềm nĕng của họ. 

 

Marshall Goldsmith cho rҵng một lý do khiến các nhà quản lý thất bại trong việc 
trao quyền là do họ luôn bị thôi thúc bởi khát vọng “chiến thắng”. Họ thường 
thích “thắng” trong khi tương tác với những người xung quanh. Họ muốn họ là 
người có tiếng nói cuối cùng. Họ muốn thể hiện rҵng họ thông minh và kinh 
nghiệm. Họ cho rҵng họ đang tạo ra giá trị ngay cả khi những can thiệp của họ 
khiến nhân viên mất tinh thần. ụ niệm “chiến thắng” đó hoàn toàn sai lầm vì nó 
chӍ là biểu hiện của sự tự đề cao cái tôi của bản thân họ. 

 

Ngày nay, một tổ chức muốn thắng được sự cạnh tranh trên những thị trường 
toàn cầu hóa thì phải được quản lý theo một phương thức tạo ra “những người 
chiến thắng” ở tất cả các cấp bұc trong toàn hệ thống. 

 

Giao trách nhiệm 

 

“Đừng bao giờ yêu cầu người khác là phải làm như thế nào. Hãy yêu cầu họ 
phải làm gì và họ sẽ khiến bạn ngạc nhiên về tài nĕng của họ” ậ Đại tướng 
George S. Patton 

 

Các nhà quản lý giỏi biết hỗ trợ nhân viên. Họ để nhân viên tìm ra và áp dụng 
những phương pháp riêng của mình để giải quyết vấn đề. Anh ta từ bỏ quyền 
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chӍ đạo hay kiểm soát để khơi dұy nguồn nĕng lượng mới và sức sáng tạo của 
từng cá nhân. 

 

BҤN Cị NHӲNG ĐịNG GịP ĐӜC NHҨT KHỌNG? 

 

“Chúng ta đang sống trong một thế giới mà chúng ta đòi hỏi người lao động 
phải “cho” nhiều hơn. Ngược lại, người lao động biết đây là mối quan hệ song 
phương, có nghƿa là người sử dụng lao động cǜng phải “cho” nhiều hơn. Nhân 
viên muốn biết một công ty đại diện cho cái gì, giá trị của nó là gì và nó tạo ra 
khác biệt như thế nào trên thế giới. Nếu bạn muốn giữ họ, bạn phải hiểu được 
rҵng những câu hỏi đó rất quan trọng với họ” ậ Julia Stewart 

 

Hãy xây dựng mối quan hệ đáng tin cұy nhất với nhân viên của mình, đó chính 
là tình yêu. Các công ty như Microsoft, Google, DreamWorks cung cấp cho 
nhân viên rất nhiều dịch vụ tại chỗ, từ các phòng tұp, bàn bida cho đến những 
bữa ĕn ngon và dịch vụ giặt quần áo. Họ cố gắng để gắn kết công việc với đời 
sống cá nhân của người lao động. 

 

“Trước đây người ta thường cho rҵng nhà là nhà còn cơ quan là cơ quan, thế 
nhưng ngày nay người lao động muốn được là chính họ ở mọi lúc” ậ Richard 
Florida 

 

Những doanh nghiệp khôn ngoan là những doanh nghiệp đối xử với nhân viên 
“trước sau như một”: Nếu bạn tôn trọng và trung thành với nhân viên trong 
những thời kỳ khó khĕn thì họ sẽ không “bỏ” bạn khi nền kinh tế hưng thịnh 
cùng vô vàn lựa chọn việc làm. 

 

Giáo sư tài chính Alex Edmans đã tiến hành kiểm tra danh sách “100 công ty 
tốt nhất để làm việc tại Mỹ”. Ọng nhұn ra các nhà quản lý giỏi trả cho nhân viên 
14% lợi nhuұn mỗi nĕm trong khi con số bình quân là 6%. 

 

“Nhân viên của chúng ta cần biết rҵng nếu họ ốm thì chúng ta sẽ chĕm sóc họ. 
Nếu họ có niềm vui hay nỗi buồn gì thì chúng ta sẽ luôn ở bên để chia sẻ cùng 
họ. Họ cần biết rҵng chúng ta coi trọng họ, như những con người đáng kính, 
chứ không phải là những anh nhân viên quèn không được biết đến trong tổ 
chức của chúng ta” ậ Herb Kelleher 
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Thống nhất thiên hướng của doanh nghiệp và thiên hướng của nhân viên 

 

“Mục đích của con người ta là trở thành phiên-bản-hoàn-hảo-nhất của bản thân 
mình. Dường như việc tìm cách để tạo ra một môi trường giúp người lao động 
trở thành phiên-bản-hoàn-hảo-nhất của chính họ, đồng thời giúp công ty trở 
thành phiên-bản-hoàn-hảo-nhất của chính nó có vẻ là việc bất khả thi. Đối với 
nhiều người thì hai mục đích này có vẻ hoàn toàn đối lұp nhau. Nhưng trên 
thực tế, chúng bổ sung và hỗ trợ lүn nhau ở một mức độ đáng kinh ngạc” ậ 
Matthew Kelly 

 

Hãy làm những gì mà chӍ mình bạn có thể 

 

“Ọng ấy không bao giờ tự cao về bản thân mình, và ông ấy làm những thứ mà 
chӍ ông ấy có thể” ậ Samuel Taylor Coleridge viết về George Washington 

 

Làm những việc mà người khác có thể làm tốt bҵng hoặc hơn mình cǜng đồng 
nghƿa với phương thức tự phục vụ. 

 

Có thể nói: nhà quản lý là con người của những mối quan hệ, những mối quan 
hệ bên trong và những mối quan hệ bên ngoài. Nhiều người trong chúng ta 
thường có khuynh hướng thất thường trong việc xây dựng các mối quan hệ, 
nghƿa là chúng ta chӍ tұp trung vun đắp một số mối quan hệ này rồi bỏ quên 
một số mối quan hệ khác. Để cải thiện điều này, bạn hãy đặt ưu tiên cho các 
mối quan hệ dựa trên đánh giá đâu là mối quan hệ góp phần đắc lực nhất trong 
việc gia tĕng lợi ích của những người mà bạn phục vụ. 

 

BҤN Cị THҨY MỊNH HOẨN THIӊN HѪN MӚI NGẨY? 

 

“Tôi bắt đầu bҵng việc phát triển con người, trong đó có sự phát triển của cá 
nhân tôi. Tôi không bắt đầu với chiến lược hay sản phҭm của công ty mà bắt 
đầu bҵng sự phát triển của con người bởi tôi tin rҵng nếu những người điều 
hành và làm việc tại công ty phát triển thì đương nhiên sẽ kéo theo sự phát 
triển của công ty” ậ James McNerney, CEO hãng Boeing. 
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“Tôi tin rҵng nếu tốc độ thay đổi trong nội bộ tổ chức chұm hơn tốc độ thay đổi 
từ phía bên ngoài thì khả nĕng tan rã của tổ chức là có thể nhìn thấy” ậ Jack 
Welch, cựu CEO General Electric 

 

“Nhà quản lý phải biết làm thế nào để doanh nghiệp và mỗi thành viên của nó 
phát triển. Mỗi doanh nghiệp là một tổ chức dạy và học. Đào tạo và phát triển 
là nhiệm vụ không ngừng” ậ Peter Drucker 

 

“Cách tốt nhất để quản lý sự thay đổi là hãy tạo ra nó” ậ Peter Drucker. Thay 
đổi là quy luұt của cuộc sống. Nếu bạn muốn là người phục vụ hiệu quả thì bạn 
phải biết dự đoán và đón đầu thay đổi. 

 

Tұn dụng sai lầm 

 

Lịch sử phát triển của loài người đầy rүy những sai lầm có thể thúc đҭy những 
đột phá. Các nhà khoa học phải có nhiều thí nghiệm thất bại thì mới có một thí 
nghiệm thành công. Các nhà thám hiểm phải dò đường để tìm đến những lục 
địa chưa được khám phá. 

 

Nokia được mọi người biết đến với khҭu hiệu lưu hành nội bộ: Thất bại nhanh, 
Học nhanh, Phát triển nhanh,khuyến khích mỗi người nên mắc “những sai lầm 
xuất sắc”. Hãng hàng không Southwest Airline cam kết sẽ bỏ qua, thұm chí là 
khuyến khích nhân viên mắc lỗi nếu những lỗi đó có mục đích phục vụ khách 
hàng. 

 

Tuy nhiên, có nhiều nhà quản lý lại thích chì chiết sai lầm của người khác. Điều 
đó đồng nghƿa với việc họ đang tự phục vụ bản thân và thể hiện quyền lực 
không thực tế. 

 

Liên tục tự hoàn thiện mình cǜng là một nhiệm vụ của nhà quản lý 

 

Có những nhà quản lý tự cho rҵng họ đã “đến đích”, khi họ xem chiếc ghế quản 
lý là sự khẳng định quá trình học hỏi của họ đã hoàn thành. Quan điểm đó đi 
ngược với định hướng phụng sự. Bạn càng có cơ hội phục vụ thì bạn càng phải 
liên tục học hỏi và phát triển bản thân. Bởi lẽ nhu cầu của đối tượng mà bạn 
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phục vụ luôn thay đổi, trong khi thế giới hiện đại ngày nay cho họ rất nhiều lựa 
chọn, thế nên bạn phải nỗ lực phát triển bản thân hơn bao giờ hết. 

 

CHѬѪNG 5: GIAO TIẾP HIӊU QUҦ 

 

“Chuyển điểm tұp trung ra khỏi bản thân bạn chính là một cuộc chiến lớn mà 
bạn cần giành phần thắng” ậ Sanfprd Meisner 

 

Trong thế giới truyền thông hiện đại, với sự hiện diễn của Internet, tất cả mọi 
hành động của bạn đều là những hành vi giao tiếp. Mọi hành động của bạn đều 
có những hệ lụy kèm theo. 

 

BҤN ĐANG PHӨC VӨ AI? 

 

Bất kể ai trước khi nói đều phải cân nhắc về đối tượng mà họ đang phục vụ. 
Và một người nắm vai trò lãnh đạo cao hơn đồng nghƿa với việc khán giả của 
họ nhiều hơn. ụ nghƿa và hұu quả của quá trình giao tiếp cǜng tĕng theo đó. 

 

Hãy thoát ra khỏi bản thân bạn ậ Làm việc theo phương thức tiếp cұn từ ngoài 
vào trong 

 

Để thành công trong giao tiếp, bạn phải cố gắng thoát khỏi lối tư duy kiểu từ-
trong-ra-ngoài, thay vào đó hãy tư duy theo kiểu từ-ngoài-vào-trong. Bạn phải 
vượt qua được kiểu nhұn thức về bản thân, thay vào đó hãy nhұn thức về khán 
giả. 

 

Phục vụ bản thân mình là đi ngược với vai trò của người lãnh đạo. Tương tự 
như vұy, chӍ nhұn thức về bản thân mình là kẻ thù của giao tiếp hiệu quả. Hãy 
tưởng tượng là bạn đang phục vụ người khác, tức là chuyển trọng tâm ra khỏi 
bản thân bạn, khi đó tất cả mọi khía cạnh của hoạt động giao tiếp sẽ đi vào trұt 
tự. 

 

LẨM THӂ NẨO Đӆ PHӨC VӨ MӜT CÁCH TӔT NHҨT? 
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“Tôi không cố gắng gây ấn tượng bҵng những lời lẽ to tát hoặc bҵng những 
khái niệm phức tạp đến mức không cần thiết, vì điều đó có nghƿa rҵng tôi đang 
phục vụ chính mình” ậ Ronald Reagan. 

 

Bạn có thể tìm thấy rất nhiều những “nguyên tắc” trong các cuốn sách bàn về 
giao tiếp. Xét đến nghệ thuұt nói chuyện trước đám đông, có những danh sách 
dài về “những nguyên tắc” của các “chuyên gia”. Họ đưa ra những nguyên tắc 
để xử lý mọi tình huống bạn có thể nghƿ đến. Bạn nên nói trong bao lâu? Bạn 
nên dùng lời lẽ thế nào? Bạn có nên chuҭn bị các tài liệu để phát cho khán giả? 
Bạn nên ĕn mặc như thế nào? Bạn có nên đến sớm không? Có nên nán lại ít 
phút khi đã trình bày xong không? 

 

Những câu hỏi này và rất nhiều câu hỏi khác có thể khiến bạn nản lòng, dường 
như vô tұn nếu như bạn tұp trung vào bản thân bạn. Ngược lại, nếu bạn quên 
bản thân đi và hướng về việc phục vụ khán giả của mình thì mọi tình huống 
đều trở nên rõ ràng. Bạn càng tұp trung vào khán giả, bạn càng có thể vượt 
qua những hạn chế về kiến thức và kinh nghiệm của bản thân. Khi bạn gắn kết 
với người nghe, bạn sẽ khai thác được nguồn sức mạnh không ngờ, bạn sẽ 
khơi được những suy nghƿ, động cơ, cảm xúc và kinh nghiệm của họ. 

 

Chẳng hạn thế này, bạn nên nói trong bao lâu? Điều này sẽ phụ thuộc vào khán 
giả của bạn. Các chuyên gia có thể mong chờ một bài nói khoảng 40 phút, trong 
khi với trẻ em thì chӍ vài phút thôi là chúng không chịu nổi nữa rồi. 

 

Bạn phải nỗ lực đặt mình vào vị trí của khán giả. Bạn phải hiểu được là quá 
trình truyền tải thông tin của bạn sẽ tạo ra giá trị thế nào đứng từ góc nhìn của 
họ. 

 

Vươn rộng bҵng sự đơn giản 

 

“Hãy làm cho mọi thứ trở nên đơn giản nhất có thể nhưng không được đơn 
giản hơn thế” ậ Einstein 

 

“Nói chung, những từ ngữ ngắn gọn là những từ tốt nhất và những từ ngữ quen 
thuộc là những từ tốt hơn cả” ậ Winston Churchill 
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“Ọng ấy chưa bao giờ sử dụng từ nào mà khiến độc giả phải dùng đến từ điển” 
ậ William Faulkner nói về Ernest Hemingway 

 

“Phương tiện giao tiếp của bạn càng phức tạp thì hiệu quả giao tiếp của bạn 
càng thấp” ậ Joseph Priestley 

 

Nếu bạn muốn lôi kéo được nhiều khán giả hơn, làm lay động cảm xúc và khơi 
nguồn trí tuệ của họ, thì bạn phải xây dựng sự truyền đạt theo chiều hướng 
đơn giản. Khi bạn cố gắng đi tìm sự đơn giản, bạn có thể chạm được đến trái 
tim và trí óc của khán giả. Những thông điệp quan trọng nhất là những thông 
điệp đơn giản. 

 

Sử dụng những câu chuyện để tạo sức hút cho thông tin của bạn 

 

Nhiều người trong số những người giao tiếp hiệu quả nhất đều là những người 
kể chuyện nổi danh. Những câu chuyện sẽ cực kỳ phù hợp nếu bạn muốn 
truyền tải những thông tin phức tạp bởi vì chúng có thể được truyền từ người 
này qua người khác, và kết quả là thông tin bạn muốn “phát” đi sẽ đến được 
với đông đảo khán giả hơn. 

 

Chuҭn bị, chuҭn bị và chuҭn bị 

 

Công tác chuҭn bị là một yếu tố cần thiết giúp bạn phục vụ ở mức hiệu quả 
nhất có thể. Những nhà giao tiếp vƿ đại trên thế giới đều có thói quen lұp kế 
hoạch và tұp dượt trước khi sự kiện đó diễn ra. Theodore Roosevelt thường có 
khâu chuҭn bị rất kỹ trước khi ông có bài diễn vĕn quan trọng trước công chúng. 
Ọng thường chuҭn bị một bản nháp trước, và sau đó chuyển nó đến những 
người có thể cho ông nhұn xét hữu ích. Cuối cùng, khi có những ý kiến về tác 
phҭm của mình, ông kiểm soát và kết hợp để tạo ra một bài diễn vĕn hoàn 
chӍnh. 

 

MӚI NGẨY BҤN Cị HOẨN THIӊN MỊNH HѪN? 
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Bạn có đang nâng cao được tính hiệu quả trong vai trò là người truyền đạt 
thông tin? Bạn có hoạt động hiệu quả hơn so với một nĕm trước đây? Hai nĕm 
trước đây? Nĕm nĕm trước đây thì sao? Bạn có vươn đến những khán giả mới, 
những thế hệ mới? 

 

CHѬѪNG 6: KINH DOANH VẨ NHӲNG HỊNH THӬC THUYẾT PHӨC KHỄC 

 

“Ai cǜng phải sống bҵng việc bán một thứ gì đó” ậ Robert Louis Stevenson 

 

Chức nĕng giao tiếp cao nhất của lãnh đạo là để thuyết phục. Thuyết phục là 
phương cách chính để lãnh đạo đạt được sự thay đổi. Thuyết phục là “đồ nghề” 
không thể thiếu của người làm lãnh đạo. Khi thuyết phục hiệu quả, nó có thể 
khiến người khác bắt tay vào hành động. 

 

Lãnh đạo trong mọi lƿnh vực đều phụ thuộc vào khả nĕng thuyết phục. Arnold 
Schwarzenegger từ vұn động viên thể hình đẳng cấp thế giới trở thành ngôi 
sao phim hành động, sang vai trò thống đốc bang California. Ọng giải thích “Dù 
thế nào, bạn cǜng cần phải bán cả cuộc đời mình. Hiện tại tôi cǜng đang bán 
đây, bán chính sách, đúng không ạ?” 

 

Bạn đang bạn cái gì? Bán cho ai? Câu trả lời cho những câu hỏi này của bạn 
thay đổi như thế nào? Bạn muốn chúng thay đổi như thế nào? Bạn đã chuҭn 
bị tinh thần để cam kết bước những bước vững chắc để bản thân trở thành 
người bán hàng hiệu quả hơn chưa? Nếu bạn cưӥng lại việc bán hàng và 
marketing, bạn có phải trả giá cho sự nghiệp của mình không? 

 

Những nguyên tắc cơ bản của giao tiếp thuyết phục hiệu quả cǜng giống như 
những nguyên tắc cơ bản của giao tiếp nói chung. Tuy nhiên, thuyết phục phải 
dựa trên mối quan hệ thắm thiết hơn bao giờ hết với những người được phục 
vụ. Mối quan hệ đó, hơn bao giờ hết, là mối quan hệ hai chiều. Shelly Lazarus, 
cựu CEO Công ty quảng cáo Ogilvy và Mather, đã giải thích “Chúng tôi đi từ 
việc xâm nhұp đời sống khách hàng tới mở rộng lời mời cho họ” 

 

“Cách bán hàng cứng rắn” 
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Bạn thường phản ứng chống lại “cách bán hàng cứng rắn” ậ một nỗ lực thái 
quá nhҵm bán cho bạn một chiếc máy hút bụi hoặc một khoản bảo hiểm nhân 
thọ. Lý do vì: chúng ta cảm giác nó không thực sự vì chúng ta. Nó vì người 
đang nỗ lực thuyết phục chúng ta. Anh ta đang tự phục vụ mình. 

 

Thường thì sự lơ là của người khác về lợi ích cá nhân của chúng ta, dù có 
được bao bọc bởi những lời ngọt ngào có cánh, chӍ củng cố thêm sự kháng cự 
của chúng ta mà thôi. 

 

BҤN ĐANG PHӨC VӨ AI? 

 

Hãy nỗ lực phục vụ, đừng nỗ lực bán hàng. Để thuyết phục, ở mức độ cao nhất, 
hãy gạt bản thân bạn sang một bên. Sự tұp trung của bạn ậ dù lớn dù nhỏ 
người khác cǜng đều dễ dàng nhұn ra ậ nên đặt vào những người bạn đang 
phục vụ. Bạn phải luôn giữ những người bạn đang thuyết phục ở đҵng trước 
và trung tâm của mọi suy nghƿ, tưởng tượng của bạn. 

 

LẨM CÁCH NẨO Đӆ PHӨC VӨ TӔT NHҨT? 

 

Hãy bắt đầu phục vụ ngay từ bây giờ 

 

“Tình yêu đích thực bắt đầu khi người ta không trông chờ cái gì đáp lại” ậ 
Antonie de Saint-Exupery 

 

Không có cách nào bắt đầu để củng cố một mối quan hệ về dịch vụ tốt hơn là 
đưa cho người kia thứ mà họ cho là có giá trị. Lý tưởng nhất, điều này cần 
được thực hiện dựa trên nguyên tắc không nhҵm mục đích gì ngoài việc phục 
vụ; tất cả chӍ để thiết lұp một mối quan hệ hoàn toàn không liên quan gì tới giao 
dịch. Phụ thuộc vào hoàn cảnh, đó có thể là một lời khen chân thành, hoặc chia 
sẻ một ý tưởng hay một thông tin hay một món quà thích hợp. 

 

Sự tử tế không trông chờ được đáp lại về sau đó có thể hướng người ta tới sự 
tin tưởng và làm nảy sinh khao khát được đền đáp. 
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Lắng nghe người mà bạn muốn thuyết phục 

 

“Tôi sẽ lắng nghe bạn, đặc biệt là khi chúng ta bất đồng” ậ Barack Obama 

 

“Điều quan trọng nhất trong giao tiếp là phải nghe thấy được điều không được 
nói ra” ậ Peter Drucker 

 

Để thuyết phục, bạn phải biết cách lắng nghe ậ không chӍ nghe từ được nói 
hoặc được viết mà cả cử chӍ ám hiệu và ngữ cảnh. Chọn cách tiếp cұn đồng 
cảm, bạn nên đặt mình vào vị trí của người bạn sẽ thuyết phục. Bạn nên tұp 
trung tìm hiểu quan điểm của họ, thể hiện sự quan tâm, lo lắng đến nhu cầu 
của họ. 

 

Lắng nghe thể hiện sự tôn trọng. Nó là tiền đề cho mọi dịch vụ hữu ích. Nó 
cǜng là phương tiện học hỏi chính để xác định cách bạn phục vụ tốt nhất. 

 

Bắt đầu với câu hỏi, không phải với câu trả lời 

 

“Nếu bạn không biết phải nói gì, hãy đặt câu hỏi, và tôi cam đoan rҵng khi họ 
rời khỏi phòng, họ sẽ nghƿ bạn là người thông minh nhất trong cĕn phòng đó, 
vì bạn biết lắng nghe” ậ Bird Johnson 

 

Hãy đặt câu hỏi và lắng nghe để tìm hiểu người khác cần gì, họ nghƿ như thế 
nào, điều gì họ xem là đáp ứng tốt nhất cho nhu cầu của họ. 

 

Trình bày bҵng ngôn ngữ của người nghe 

 

“Quan trọng không phải là bạn nói gì ậ mà là người ta nghe gì” ậ Tiến sƿ Frank 
Luntz 

 

“Nếu bạn muốn thuyết phục, bạn phải nói tới điều thích thú, lợi ích chứ không 
phải giáo điều” ậ Charlie Munger 
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Không dùng ngôn ngữ của người nghe để trình bày bài thuyết trình là bạn đang 
tự phục vụ bản thân. Giao tiếp bҵng ngôn ngữ của người nghe hiệu quả vì nó 
sáng sủa, dễ hiểu, và bạn sẽ dễ dàng tiếp cұn quá trình suy nghƿ của họ hơn, 
dễ được họ tiếp nhұn hơn là phản kháng. 

 

CÁC KӎCH BҦN THUYểT PHӨC HẨNG NGẨY 

 

Xin việc và thĕng tiến 

 

Một số người mắc sai lầm khi tұp trung vào chính mình trong các cuộc phỏng 
vấn xin việc làm. Ví dụ, họ có thể đặt nặng quá mức vào trình độ học vấn hay 
kinh nghiệm của họ. Thế nhưng cách hiệu quả nhất để thể hiện bản thân đối 
với nhà tuyển dụng là tұp trung vào cách bạn có thể đóng góp giá trị trong 
tương lai, dựa trên quan điểm của họ. 

 

Hãy dùng Bốn câu hỏi để xác định những người bạn sẽ phục vụ trong vai trò 
tương lai của bạn; cách bạn sẽ phục vụ tốt nhất; lý do vì sao bạn có thể là lựa 
chọn tốt nhất cho vị trí; và cách thức bạn đảm bảo cải tiến liên tục, tĕng thêm 
giá trị theo thời gian. 

 

Tình yêu 

 

Nếu bạn đang thuyết phục người khác yêu bạn, hãy thuyết phục họ bҵng cách 
phục vụ họ càng lâu càng tốt; tìm cách thiết lұp mối quan hệ yêu thương bҵng 
cách chứng minh bạn có thể phục vụ họ một cách rõ ràng duy nhất. 

 

CHѬѪNG 7: BIẾN CUӜC ĐỜI BҤN THẨNH MӜT KIӊT TỄC PHӨNG SӴ 

 

“Khi tôi 13 tuổi, tôi có một người thầy dạy về tôn giáo rất thú vị. Một ngày nọ, 
thầy đi khắp lớp và hỏi mỗi đứa chúng tôi “Điều gì mà các em muốn người khác 
nhớ về mình?”. Tất nhiên chẳng ai trong số chúng tôi có thể trả lời. Khi đó thầy 
mӍm cười và nói “Tôi không hi vọng các em có thể trả lời câu hỏi này. Nhưng 
nếu khi 50 tuổi mà vүn chưa trả lời được, các em đã uổng phí cả cuộc đời mình 
rồi đó” ậ Peter Drucker 
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Hãy hoạch định cuộc sống có mục đích hơn bҵng cách phác thảo bản cáo phó 
của chính mình. Bạn muốn trên đó sẽ viết gì? Bạn muốn người khác nhớ gì về 
cuộc đời và chính bản thân bạn? Bạn để lại gì sau khi chết đi? Hãy phác thảo 
một bản cáo phó thực tế nhưng phải hướng tới mục tiêu cao nhất, mong muốn 
lớn nhất của bạn. 

 

Hãy phác thảo một câu mà bạn muốn dùng để khắc họa cuộc đời mình. Đó có 
thể sẽ là câu mở đầu hay câu kết thúc trong cáo phó về cuộc đời bạn. Hãy nghƿ 
về nó như câu nói cuối cùng đáng nhớ nhất mà bạn muốn mọi người nghƿ tới 
khi hồi tưởng về cuộc đời bạn. Hãy sử dụng nó như tuyên ngôn dүn dắt cuộc 
đời bạn ngay từ hôm nay. 

 

BҤN ĐANG PHӨNG SӴ AI? 

 

TUҪN 1: Quản lý thời gian 

 

“Hãy theo dõi thời gian rảnh rỗi của bạn một cách cҭn thұn. Chúng giống như 
những viên kim cương thô vұy. Nếu bạn không mài giǜa, giá trị của chúng sẽ 
không bao giờ được biết đến. Ngược lại, chúng sẽ trở thành những viên ngọc 
sáng nhất của một cuộc sống hữu ích” ậ Ralph Waldo Emerson 

 

Trong Tuần 1, hãy viết một cuốn Nhұt ký thời gian, đơn giản chӍ cần ghi lại việc 
bạn sử dụng thời gian như thế nào. Ghi lại cả 168 tiếng trong tuần, bao gồm 
những việc bạn đã làm kể cả trong 5 hay 10 phút. 

 

Sau một tuần, hãy kiểm tra một cách cҭn thұn. Hãy xem những việc chiếm 
nhiều thời gian hơn và tự hỏi: Ai là người bạn đang phục vụ? Để ý xem có bao 
nhiêu thời gian sử dụng không hề hiệu quả để phụng sự người khác? Có chỗ 
nào mà bạn thấy mình đang dành quá nhiều thời gian để phục vụ chính mình 
không? Bạn có thấy thời gian xem phim của mình là quá nhiều? Bạn đang 
phụng sự ai trong khi đọc những tờ báo lá cải hay lướt web để giải trí? 

 

TUҪN 2: Quản lý tiền bạc 
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Vào Tuần 2, hãy viết một cuốn Nhұt ký tài chính, ghi chép lại đầy đủ việc sử 
dụng tiền bạc trong cả tuần, bao gồm cả những chi tiêu nhỏ nhất. 

 

Những số liệu này có làm bạn hài lòng? Có bao nhiêu trong số những chi tiêu 
thường ngày của bạn là thực sự cần thiết? Thói quen chi tiêu và tiết kiệm của 
bạn có nhất quán với những giá trị phụng sự? 

 

Hãy theo dõi sát sao mức độ nợ nần của bạn. Kinh thánh có nói “Con nợ là nô 
lệ của kẻ cho vay”. Đáng buồn là rất nhiều người vô tình đưa ra những quyết 
định khiến họ phải dành rất nhiều thời gian trong cuộc đời để “phụng sự” những 
chủ nợ của mình. 

 

TUҪN 3: Quản lý các mối quan hệ 

 

Vào Tuần 2, hãy viết một cuốn Nhұt ký các mối quan hệ. Bạn có dành thời gian 
cho các mối quan hệ thiết yếu như gia đình, bạn bè, và những người khác nữa. 
Bạn có đang làm cho những mối quan hệ hiện có sâu sắc hơn? Bạn có đang 
mở rộng thêm các mối quan hệ mới? Bạn có biến những lần tiếp xúc hay giao 
dịch xuất hiện thành các mối quan hệ? Chẳng hạn, bạn có để ý và bày tỏ sự 
quan tâm tới người đưa thư cho nhà bạn? Bạn có chú ý tới những người già 
cả, những em bé, hay những người khó khĕn? 

 

TUҪN 4: Quản lý những suy nghƿ của bạn 

 

Hãy tұp dần thói quen phản xạ trong bất cứ tình huống nào sẽ trả lời câu hỏi 
“Ai là người tôi đang phụng sự?”. 

 

Vào Tuần 2, hãy viết một cuốn Nhұt ký Suy nghƿ. Bạn có thường suy nghƿ tích 
cực? Hay thường có những suy nghƿ tiêu cực? Đầu óc của chúng ta giống như 
một khu vườn, hãy dành thời gian chú ý tới nó: nhổ cỏ, gieo hạt giống, để ý sự 
sinh trưởng, quan sát những nơi cần thêm ánh nắng mặt trời, dinh dưӥng và 
nước sạch. 
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Rất nhiều người không dành thời gian chú ý tới khu vườn này. Họ để mặc cho 
phá hoại sinh sôi, nhân rộng. Họ thờ ơ với sự có mặt của một số loại cây trồng 
ngoại lai do người khác hay thұm chí do chính họ mang vào. 

 

“Chúng ta không thể lúc nào cǜng kiểm soát được suy nghƿ của mình nhưng 
chúng ta có thể kiểm soát lời nói. Lặp đi lặp lại những lời khẳng định lạc quan, 
giàu nĕng lượng sẽ tạo ấn tượng lên tiềm thức của chúng ta, và khi đó chúng 
ta sẽ thực sự làm chủ được tình huống” ậ Florence Scovel Shinn 

 

LẨM THӂ NẨO Đӆ PHӨNG SӴ TӔT NHҨT? 

 

Hãy chắc chắn là đã đeo mặt nạ oxy trước khi bạn phụng sự người khác 

 

“Chú ý tới cuộc sống của bạn, sức khỏe của bạn, tất cả những gì thuộc về bạn. 
Một trái tim nhỏ máu sẽ không có ích với bất cứ ai nếu nó cứ chảy máu tới chết” 
ậ Frederick Buechner 

 

Trên những chuyến bay hàng không, hành khách luôn được nhắc nhở: Nếu có 
trường hợp khҭn cấp xảy ra và bạn đi cùng trẻ em, hãy đeo mặt nạ oxy cho 
mình trước, sau đó mới đeo mặt nạ oxy cho đứa trẻ. Thực tế, bạn sẽ giúp đӥ 
nhiều người hơn, hiệu quả hơn nếu bạn quan tâm tới bản thân mình trước. 

 

Mặc dầu vұy, một số người lại hiểu sai là việc quan tâm tới bản thân mình trước 
là hành vi ích kỷ. Trên thực tế, không làm vұy mới chính là hành vi ích kỷ 

 

Cách bạn phụng sự cǜng thay đổi theo thời gian 

 

Nhiều người cho rҵng việc họ phân chia thành nhiều dạng phụng sự ậ gia đình, 
công việc, cộng đồng ậ giúp cuộc sống của họ trở nên “cân bҵng”. Thế nhưng, 
tại một giai đoạn nào đó trong cuộc sống, bạn có thể sẽ phải đặc biết phụng sự 
một mục tiêu nào đó và gác lại các mục tiêu khác. Học đại học, giải quyết nhu 
cầu việc làm, nuôi con, chĕm sóc người thân bệnh tұt có thể lấn át những lãnh 
vực phụng sự khác. Điều cốt lõi là hãy trung thành với bản thân bạn và nghe 
theo tiếng gọi từ bên trong. 
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TUҪN 5: Luôn tự hỏi “Làm thế nào để phụng sự tốt nhất” trong mỗi lần tiếp xúc 
với người khác 

 

“Không nên để cho bất cứ ai gặp bạn rời đi mà không hạnh phúc hay tốt đҽp 
hơn. Hãy là nhân chứng sống cho sự tốt bụng của Chúa: Sự tốt bụng thể hiện 
trên gương mặt, thể hiện trong đôi mắt và trong nụ cười của bạn” ậ Mҽ Teresa 

 

Trong một tuần, hãy tự hỏi chính bạn mỗi khi tiếp xúc với một người bất kỳ: Làm 
thế nào để phụng sự người này một cách tốt nhất? Tự đặt câu hỏi trong mối 
quan hệ của bạn với gia đình và bạn bè, đồng nghiệp và khách hàng, người xa 
lạ và những người quen biết. 

 

Mục tiêu là phải chuyển suy nghƿ từ trong ra ngoài sang những mối quan hệ 
bắt nguồn từ suy nghƿ từ ngoài vào trong. Bạn vүn có thể phụng sự thұt tốt bất 
cứ ai tiếp xúc với bạn chӍ đơn giản bҵng một cử chӍ đҽp, chân thành và phù 
hợp. 

 

BҤN Cị CӔNG HIӂN GỊ ĐҺC BIӊT HAY KHỌNG? 

 

Cống hiến đặc biệt có thể xuất hiện ở chỗ mà khát vọng thể hiện chính mình từ 
trong-ra phù hợp với cam kết phụng sự mọi người từ ngoài-vào. 

 

Để xác định cống hiến đặc biệt của bạn, hãy xem xét những câu hỏi sau: 

 Bạn nhұn thấy ba nĕng lực tốt nhất của mình là gì? Mọi người đánh giá nĕng 
lực tốt nhất của bạn là gì? 

 Bạn đam mê nhất điều gì? Có khi nào bạn lâm vào trạng thái mà ở đó mà bạn 
cảm thấy hoàn toàn tұp trung tới mức thời gian như ngừng lại? 

 Công việc nào khiến bạn thấy hứng thú nhất? Bạn muốn làm điều gì để kiếm 
sống nếu tiền không phải là mục tiêu? 

 Bạn làm gì nếu không sợ thất bại? 
 Có người nào khiến bạn muốn học tұp sự nghiệp của họ không? 

- 

Từ bỏ những thứ không phù hợp với lƿnh vực độc nhất của bạn 
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Một trong những quyết định khó khĕn nhất ậ và cần thiết nhất ậ là bỏ qua những 
cơ hội đến với bạn. Đó là những cơ hội có thể trong khu vực bạn nhұn ra mình 
có nĕng lực, nhưng lại không phải trong lƿnh vực mà bạn có thể đóng góp độc 
nhất. 

 

Đánh cược tất cả 

 

Nếu bạn quyết tâm tạo nên đóng góp độc nhất, bạn cần phải đánh cược tất cả. 
Vào một thời điểm nào đó trong cuộc đời bạn, nó có thể là tất cả vì gia đình 
bạn. Vào một thời điểm khác, nó có thể là tất cả vì công việc mà bạn yêu thích. 

 

TUҪN 6: Hãy tự hỏi “Tôi có đang tạo ra cống hiến đặc biệt?” khi thực hiện bất 
cứ nhiệm vụ nào 

 

Trong suốt tuần 6, luôn tự hỏi mình trong cuộc sống cá nhân và công việc “Tôi 
có đang tạo ra những đóng góp đặc biệt hay không? Hãy viết một cuốn Nhұt 
ký đóng góp về những hoạt động mỗi ngày của bạn. Bạn có chú ý tới những 
vấn đề mà người khác có thể giải quyết tốt, thұm chí tốt hơn bạn không? Hay 
bạn có điều chӍnh những nguồn lực khan hiếm trong cuộc sống của mình (thời 
gian, nĕng lượng) để hướng tới những hoạt động có thể nâng cao thiên hướng 
riêng biệt của bạn? 

 

MӚI NGẨY BҤN Cị HOẨN THIӊN HѪN KHỌNG? 

 

Đừng bao giờ ngừng học hỏi 

 

“Nếu bạn muốn thành công, nếu bạn muốn gặt hái những thành tựu nổi trội, 
hãy ngồi xuống và đọc ậ vào bất cứ lúc nào” ậ Charlie Munger 

 

“Tôi chӍ có đọc và đọc. Tôi đọc suốt ngày” ậ Warren Buffet 
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“Nếu một người đầu tư tiền bạc vào tri thức, không ai có thể lấy cắp nó. Đầu tư 
vào tri thức luôn đem lại lợi tức tốt nhất” ậ Benjamin Franklin 

 

Khi Tiger Woods đang trên đӍnh cao thành công vào nĕm 2002, Woods quyết 
định cải thiện lại cú swing của mình. Trong gần 2 nĕm sau đó, anh không thể 
thắng được ở bất cứ giải đấu nào. Tuy nhiên, cuối cùng Woods đã chiến thắng 
trở lại, đột phá tới một trình độ mà có lẽ chӍ có anh ta mới có thể nghƿ tới. Woods 
nhớ lại “Mọi người nghƿ rҵng việc thay đổi cú swing là hành động ngớ ngҭn sau 
khi tôi đã giành chiến thắng ở giải Masters với 12 cú đánh như vұy. Tại sao tôi 
lại phải thay đổi? Ӗ, tôi nghƿ mình luôn có thể làm tốt hơn” 

 

Tương tự, khi nhóm nhạc The Beatles đang ở đӍnh cao phong độ vào nĕm 
1966, họ có thể tiếp tục với những gì mà họ đang làm và cách họ đang thực 
hiện, thực sự là vүn quá tuyệt vời. Tuy nhiên, họ bỗng dưng thông báo là họ sẽ 
dừng những tour diễn của mình vào cuối mùa hè nĕm đó. Sau đó, ban nhạc có 
thể toàn tâm toàn ý tұp trung vào những sáng tạo của mình trong phòng thu 
âm, không còn bị chi phối bởi những tour diễn đầy ánh đèn sân khấu. Kết quả 
là, tuyệt tác của nhóm Sgt. pepperẲs lonely hearts club band được phát hành 
vào tháng 6/1967. 

 

Lựa chọn “vòng thân cұn” một cách cҭn thұn 

 

Vòng thân cұn bao gồm gia đình, bạn bè, đồng nghiệp của bạn. Nó cǜng bao 
gồm âm nhạc mà bạn nghe hàng ngày, các phương tiện radio, ti vi, internet ảnh 
hưởng tới cuộc sống của bạn. Lựa chọn của bạn về vòng thân cұn là một quyết 
định quan trọng. 

 

Những nghiên cứu khoa học đã khẳng định: Bạn thường giống với những người 
bạn vүn hay tiếp xúc. Nếu học có thói quen có lợi cho sức khỏe, bạn cǜng có 
thể phát triển và duy trì những thói quen có lợi cho sức khỏe. Ngược lại, nếu 
họ luộm thuộm, hoặc có những thói quen tiêu cực, hay uể oải tinh thần, tâm 
lý,ầ bạn cǜng sẽ trở nên giống như vұy. 

 

TUҪN 7: Mỗi khi thực hiện một nhiệm vụ bất kỳ, hãy tự hỏi “Mỗi ngày tôi có 
hoàn thiện hơn không?” 
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Ӣ Tuần 7, hãy viết một cuốn Nhұt ký tiên bộ. Hãy bao quát mọi mặt trong cuộc 
sống của bạn, ví dụ như chế độ ĕn, thể dục, việc sử dụng thời gian, những suy 
nghƿ, phản ứng của bạn với những tình huống gặp phải. 

 

Hạnh phúc và phụng sự 

 

“Thành công không phải chìa khóa của hạnh phúc. Ngược lại, hạnh phúc mới 
là chìa khóa của thành công. Nếu bạn yêu công việc bạn đang làm, bạn sẽ 
thành công” ậ Albert Schweitzer 

 

“Về lâu về dài, con người chӍ thực sự có được hạnh phúc khi anh ta biết phụng 
sự/phục vụ. Hạnh phúc bắt nguồn từ điều gì khác sẽ vӥ vụn trong tay bạn, 
chẳng có giá trị gì” ậ Theodore Roosevelt 

 

“Bí mұt của hạnh phúc và tự do. Bí mұt của tự do là dǜng khí. ụ nghƿa của dǜng 
khí là phụng sự người khác với tình yêu vô điều kiện” ậ Thucydiles 

 

Khoa học đã khẳng định rҵng sức khỏe ậ tâm lý, sinh lý, tình cảm, tình thần ậ 
được nâng cao nhờ phụng sự người khác. Nếu bạn phục vụ bҵng tình yêu, 
nĕng lượng cuộc sống của vǜ trụ sẽ vây quanh bạn. 
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Yes or no 

Cuộc đời của chúng ta được quyết định bởi hàng loạt các lựa chọn chúng ta 
đưa ra mỗi ngày. Và nhiều lúc chúng ta sẽ phải đứng ở ngã ba đường, đứng 
trước những quyết định đầy khó khĕn. Cuốn sách Yes Or No của tiến sƿ 
Spencer Johnson sẽ cung cấp cho bạn các câu hỏi tự hỏi bản thân để có thể 
đưa ra những lựa chọn sáng suốt và hiệu quả nhất. 

 

Để có một quyết định đúng đắn, việc đầu tiên là dừng ngay quyết định có thể 
sai lầm mà bạn đang thực hiện, tұp trung suy nghƿ để tìm ra cách tốt hơn. 

.. 

Trước khi quyết định làm một việc gì, hãy tự hỏi và cố gắng phân tích để đi 
đến kết luұn: NểN hay KHỌNG NểN. 

 

Có sáu câu hỏi bạn cần tự hỏi bản thân trước khi đưa ra một quyết định khó 
khĕn nào, trong đó ba câu hỏi dành cho lý trí, và ba câu hỏi dành cho con tim. 

 

GIAI ĐOҤN MӜT: Lụ TRệ 

 

CỂU HӒI 1 
: Mình có thực sự cần điều này không? Đây là điều mình thực sự cần hay chӍ 
là điều mình muốn? 

 

Hãy phân tích thứ ta MUӔN và điều ta CҪN: 

 Thứ ta MUӔN chӍ là điều ta mong ước. 
 Điều ta CҪN mới là nhu cầu thực sự 

Có rất nhiều thứ trên đời chӍ là thứ bạn muốn, chứ không phải điều bạn thực 
sự cần. Những người thành công thường bắt đầu bҵng việc theo đuổi những 
cái họ cho là cần thiết. 

 

Nếu bạn xác định được điều bạn thực sự cần và dồn hết sức mình để theo 
đuổi nó, bạn sẽ dễ dàng đạt được. Càng hình dung chi tiết những kết quả 
mình mong đợi, bạn sẽ thấy mình đến gần và dễ dàng đạt được chúng hơn. 

 

CỂU HӒI HAI 

Nguyenminhhuy.com

1145



: Có còn cách giải quyết nào khác mà mình chưa tìm ra không? Mình đã có 
đủ thông tin “cần thiết” chưa (“cần thiết” có nghƿa là nếu thiếu chúng, bạn 
không thể đưa ra giải pháp tốt) 

 

Để có một quyết định đúng: 

 Trước hết, hãy nhớ rҵng luôn có những cách giải quyết mà mình chưa để ý 
hoặc tìm ra. 

 Càng có nhiều thông tin, càng có nhiều cơ hội để lựa chọn hành động và 
quyết định đúng. 

 Khi đưa ra quyết định, bạn phải là chính bạn, và phải cố gắng sao cho quyết 
định của bạn là hiệu quả nhất. 

 Thu thұp thông tin không chӍ là tìm hiểu sự việc thực tế, mà còn phải là tìm 
hiểu thái độ và suy nghƿ của những người khác về sự việc đó. 

 Khi tìm hiểu thông tin, phải theo dõi, quan sát kỹ lưӥng. Nếu thông tin đến từ 
người khác, cần phải xác thực độ chính xác. 
Những điều cần tự hỏi: Tôi đã có đủ thông tin cần thiết chưa? Tôi có thể tìm 
kiếm thông tin từ đâu, từ ai, và bҵng cách nào? Tôi đã tìm những cách tốt 
nhất để thu thұp thông tin chưa? 

 

CỂU HӒI BA 
: Mình có lường trước được tất cả tình huống xảy ra khi đưa ra quyết định 
này không? 

 

Hãy tự hỏi: Điều gì có thể sẽ xảy ra khi tôi đưa ra quyết định này? Điều gì có 
thể sẽ xảy ra sau đó, và sau đó nữa? Mình sợ điều gì sẽ xảy ra nhất? Kết quả 
tốt nhất có thể là gì? Nếu trường hợp xấu nhất xảy ra thì mình sẽ đối phó như 
thế nào? 

 

Tóm lại, bạn sẽ đạt được kết quả tốt hơn khi tұp trung vào những điều bạn 
thực sự cần, tìm cách thực hiện điều bạn muốn, thu thұp đầy đủ thông 
tin và tiên lượng các tình huống trước khi chọn giải pháp. 

 

Khi xem xét lại kết quả công việc, nếu nó không được như bạn mong muốn, 
cǜng đừng quá dҵn vặt mình. Hãy nghƿ rҵng mình đã làm điều tốt nhất có thể. 

 

GIAI ĐOҤN HAI: CON TIM 

 

CỂU HӒI MӜT 
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: Khi đưa ra quyết định như thế này, tôi có thành thұt với bản thân mình 
không? 

 

Tin vào ảo tưởng sẽ dүn tới quyết định sai lầm. Để có quyết định đúng, bạn 
phải nhұn ra sự thұt. 

 

Chúng ta ai cǜng nhұn ra khuyết điểm của người khác dễ hơn của mình. Vì 
vұy hãy gạt bỏ cái tôi và thường xuyên hỏi ý kiến của những người tin cұy. 

 

Hãy tự hỏi: Tôi có biết học hỏi và rút kinh nghiệm từ những sai lầm trong quá 
khứ không? Tôi có ý thức được những gì đang thực sự diễn ra xung quanh 
mình không? Tôi có dám nhìn thẳng vào sự thұt không? 

 

CỂU HӒI HAI: 
Khi quyết định như thế này, tôi có tin vào trực giác của mình không? 

 

Trực giác giúp ta đưa ra được quyết định đúng đắn. Nó mách bảo rҵng bạn 
đúng hay sai trong quyết định của mình. 

 

Đừng bao giờ quyết định điều gì khi bản thân vүn còn bĕn khoĕn, lo sợ, bởi 
những quyết định như vұy thường không mang lại kết quả tốt. 

 

Hãy tự hỏi: Tôi đang cảm thấy như thế nào? Cĕng thẳng hay thanh thản? Bối 
rối hay sáng suốt? Mệt mỏi hay sôi nổi? Tôi có cảm thấy tâm trạng có ổn 
không với quyết định này? Cảm giác của tôi như thế nào? 

 

Và nếu bạn thấy lo lắng và hoài nghi, thì đó chưa phải là quyết định tốt nhất. 

 

CỂU HӒI BA 
: Liệu mình có tin rҵng mình sẽ xứng đáng nhұn được những kết quả tốt hơn 
không? 

 

Nếu bạn không có niềm tin và một mong muốn thực sự về một việc gì đó, mọi 
việc sẽ trở nên mơ hồ và khó thực hiện, dù điều kiện thuұn lợi. 

 

Nguyenminhhuy.com

1147



Hãy dám tin rҵng mình xứng đáng và sẽ đạt được những kết quả tốt hơn. Một 
khi bạn thực sự có niềm tin, mọi việc đều có thể. 

 

Niềm tin sẽ chi phối các quyết định của chúng ta, đặc biệt là niềm tin vào bản 
thân rҵng mình chӍ xứng đáng với một kết quả tầm thường như thế này thôi, 
hay mình xứng đáng với một kết quả tốt nhiều lần hơn thế. 

 

Hãy tin rҵng bạn xứng đáng có được những kết quả tốt hơn và hành động 
theo niềm tin ấy. Nếu bạn chưa thực sự tin, hãy tự hỏi: “Mình sẽ quyết định 
làm gì nếu tin rҵng mình xứng đáng có được kết quả tốt hơn?” 

 

KẾT LUҰN: 

 

Mỗi người chúng ta là người dүn đường cho chính mình trên hành trình đi 
đến những quyết định tốt nhất. 

 

Cuộc đời bạn là một chuỗi những quyết định. Từng quyết định, dù lớn hay 
nhỏ, sẽ ảnh hưởng đến sự thành công hay thất bại, hạnh phúc hay bất hạnh 
của bạn. Vì vұy hãy cân nhắc để tìm ra cho mình quyết định tốt nhất. 

 

Hãy tự hỏi sáu câu hỏi sau: 

 Đây là điều mình thực sự cần, hay chӍ là điều mình muốn? 
 Còn có cách giải quyết nào khác mà mình chưa tìm ra không? Mình đã có đủ 

thông tin cần thiết chưa? 
 Mình có lường trước những tình huống có thể xảy ra khi đưa ra quyết định 

này? 
 Mình có thành thұt với bản thân khi đưa ra quyết định này không? 
 Mình có tin vào trực giác, vào “tiếng gọi bên trong” của mình không? 
 Mình có tin rҵng mình xứng đáng với những kết quả tốt hơn không? 
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17 bѭӟc đӇ giấc ngӫ trӣ nên hiӋu quả 

Trong cuốn sách Sleep Smarter, tác giả Shawn Stevenson đưa bạn qua 17 bí 
quyết để có một giấc ngủ ngon hơn. Sau khi đọc cuốn sách, bạn sẽ rất ngạc 
nhiên bởi ảnh hưởng của giấc ngủ với sức khoẻ và hiệu quả làm việc của mình. 
Đây là một cuốn sách rất tuyệt vời nếu bạn muốn nâng cao chất lượng giấc ngủ 
của mình. 

1. BiӃt giá trӏ cӫa giấc ngӫ 

 Không có bất cứ mặt nào trong cuộc sống của bạn, về thể chất, tình cảm, trí óc 
hay tinh thần, là không bị ảnh hưởng bởi chất lượng của giấc ngủ. Việc thiếu 
ngủ hoặc chất lượng giấc ngủ kém sẽ dүn đến những hұu quả khó lường. Nó 
có thể là nguyên nhân của hệ miễn dịch suy giảm, các cĕn bệnh béo phì, tiểu 
đường hay ung thư, cảm giác chán chường, mệt mỏi hay giảm trí nhớ. Bạn có 
thể nghƿ rҵng, bҵng cách ngủ ít hơn, bạn sẽ có nhiều thời gian hơn để làm việc, 
và do đó sẽ đạt được nhiều hơn. Tuy nhiên, đây là một quan niệm hoàn toàn 
sai lầm. Khi cơ thể bạn thiếu ngủ, bạn trở nên chұm chạp hơn, ít sáng tạo hơn, 
cĕng thẳng nhiều hơn. Các nghiên cứu cǜng chӍ ra rҵng, những người thiếu 
ngủ tốn 14% lượng thời gian để hoàn tất công việc, và phạm lỗi sai nhiều hơn 
20% so với những ai ngủ đủ giấc. 

 Bí quyết ngủ số 1: Khi bạn có một dự án lớn hoặc deadline đang cұn kề, hãy 
cố gắng lên kế hoạch để hoàn tất nó một cách thông minh và vүn có thể ngủ 
đủ giấc. Hãy luôn ghi nhớ tầm quan trọng của giấc ngủ (và tác hại nguy hiểm 
của việc thiếu ngủ), và đừng hi sinh giấc ngủ để theo kịp deadline của mình. 
... 

2. TiӃp xúc vӟi ánh nắng mһt trӡi vƠo ban ngƠy 

 Ánh sáng ra lệnh cho não, các cơ quan của cơ thể phải tӍnh táo. Ánh sáng mặt 
trời kích thích cơ thể tiết ra lượng hormone ở mức tối ưu và điều hoà đồng hồ 
sinh học hoạt động nhịp nhàng. Melatonin, hormone tạo ra điều kiện ngủ tốt 
nhất cho cơ thể, được sinh ra trong ngày và bị tác động mạnh bởi ánh sáng. 
Về cơ bản, bҵng cách tiếp xúc nhiều với ánh sáng mặt trời vào ban ngày, và 
hạn chế ánh sáng vào ban đêm, bạn đang có một công thức ngủ rất hiệu quả. 

 Bí quyết ngủ số 2: Tối đa việc tiếp xúc với ánh mặt trời trong ngày, đặc biệt là 
từ 6 giờ đến 8 giờ 30 sáng. Nếu bạn làm việc trong vĕn phòng, hãy thӍnh thoảng 
ra ngoài đi dạo để đón lấy thứ ánh sáng tự nhiên tuyệt vời này. 

3. Tránh xem mƠn hình tivi/máy tính/điӋn thoại vƠo ban đêm 

 Giờ đây bạn đã biết ánh sáng ảnh hưởng đến cơ thể bạn như thế nào, do đó 
hãy tránh ánh sáng rất mạnh từ các thiết bị điện tử như điện thoại hay tablet 
vào ban đêm. Các loại ánh sáng này sẽ phá hỏng sự bài tiết melatonin và khiến 
bạn khó ngủ hơn. 
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 Bí quyết ngủ số 3: Hạn chế sử dụng các loại thiết bị 90 phút trước khi đi ngủ. 
Thay vào đó, hãy đọc một cuốn sách. 

4. Hạn chӃ caffein 8 giӡ trѭӟc khi đi ngӫ 

 Caffein là một chất kích thích manh cho hệ thần kinh và rất tốt vào buổi sáng 
để giúp bạn tӍnh táo và hoạt động hiệu quả. Tuy nhiên, bạn nên hạn chế caffein 
(từ cà phê, trà, socola,ầ) ít nhất 8 giờ trước khi ngủ. Các nhà khoa học đã chӍ 
ra rҵng, cơ thể thường loại bỏ một nửa lượng caffein trong 3 ậ 5 giờ đầu tiên 
sau khi tiêu thụ, nhưng lượng còn lại vүn còn ở trong cơ thể suốt 8 ậ 14 giờ 
sau đó. 

 Bí quyết ngủ số 4: không tiêu thụ caffein sau 2 giờ chiều. 

5. Ngӫ đúng giӡ 

 Bạn có thể gia tĕng chất lượng giấc ngủ bҵng cách ngủ đúng giờ. Từ 10 giờ tối 
đến 2 giờ sáng là khoảng thời gian mà sự bài tiết hormone và sự hồi phục ở 
mức tối ưu. Bҵng cách ngủ trong khoảng thời gian này, bạn sẽ có một giấc ngủ 
chất lượng hơn so với những ai có cùng số giờ ngủ nhưng không ngủ trong 
khoảng này. 

 Bí quyết ngủ số 5: Ngủ trong khoảng thời gian từ 10 giờ tối đến 2 giờ sáng. 

6. Giӳ thơn nhiӋt mát mҿ 

 Nhiệt độ cơ thể ảnh hưởng lớn đến giấc ngủ. Có một thứ gọi là sự tự điều chӍnh 
thân nhiệt tác đọng mạnh đến chu kỳ ngủ của bạn. Khi đến giờ đi ngủ, cơ thể 
bạn tự động giảm nhiệt độ xuống để giúp bạn có thể ngủ ngay. Nếu nó quá 
nóng, bạn sẽ khó có một điều kiện ngủ lý tưởng. Vì vұy, hãy tạo  một môi trường 
mát mẻ khi ngủ. ChӍ là đừng khiến nó trở nên quá lạnh. 

 Bí quyết ngủ số 6: Tắm 1 ậ 2 giờ trước khi ngủ bҵng nước ấm, điều này giúp 
cơ thể bạn đạt đến nhiệt độ mát mẻ lý tưởng ngay trước khi ngủ. 

7. BiӃn chӛ ngӫ thƠnh mӝt chӕn thiêng liêng 

 Giường ngủ là nơi chӍ để ngủ. Đem công việc lên giường ngủ là một trong 
những điều tệ nhất bạn có thể làm. Nó tạo ra sự cĕng thẳng cho không gian 
ngủ của bạn. Và hãy đảm bảo phòng ngủ của bạn tràn ngұp không khí trong 
lành. Không khí thường mất đi sự trong lành do các ion bên trong mất đi điện 
tích âm. Trồng cây xanh trong nhà là một cách tốt để làm không khí trong sạch 
trở lại. 

 Bí quyết ngủ số 7: Không đem công việc lên giường ngủ. Trồng một vài cây 
xanh trong nhà bạn để luôn có không khí trong lành. 

8. LƠm không gian ngӫ trӣ nên tӕi đi 

 Bạn sẽ tự nhiên ngủ tốt hơn trong một không gian tối. Bất cứ loại ánh sáng nào 
cǜng sẽ làm giảm chất lượng giấc ngủ của bạn. Dù bạn có sử dụng khĕn bịt 
mắt thì cǜng vô ích, do ánh sáng cǜng được hấp thụ qua da của bạn. Và như 

Nguyenminhhuy.com

1150



chúng ta đã biết, nó làm ức chế sự sản sinh melatonin. Melatonin đã được 
chứng minh là: giúp tĕng cường hệ  thống miễn dịch, điều hoà huyết áp, giảm 
thiểu sự sinh sôi của tế bào ung thư và sự phát triển của các khối u,làm giảm 
đau đầu, hỗ trợ chức nĕng tuyến giáp,ầ 

 Bí quyết ngủ số 8: Khi ngủ, hãy tắt hết thiết bị chiếu sáng trong phòng. Chọn 
loại rèm màu tối cǜng là cách rất tốt để loại bỏ sự ô nhiễm ánh sáng 

9. Tұp thӇ dөc 

 Khi tұp thể dục, bạn kéo giãn cơ thể và gây tổn thương cho các mô cơ. Khi 
ngủ, cơ thể trải qua một quá trình hồi phục các tổn thương này. Bҵng cách tұp 
thể dục, bạn bắt cơ thể tiết ra những hormone có lợi, giúp cơ thể trở nên khoẻ 
hơn. Hãy tұp thể dục vào buổi sáng hoặc chiều, vì nếu tұp thể dục buổi tối, cơ 
thể sẽ không đủ thời gian để giảm thân nhiệt trước khi ngủ. 

 Bí quyết ngủ số 9: tұp thể dục hai lần một ngày 

10. ĐӇ ằđám bạn’ cӫa bạn ra khӓi giѭӡng 

 Với sự phát triển chóng mặt của công nghệ, nhiều người ngủ trên giường cùng 
hàng tá cá thiết bị điện tử ậ laptop, điện thoại, máy tính bảng, máy đọc 
sáchầCác nghiên cứu đã cho thấy rҵng, những người sử dụng các thiết bị điện 
tử trước khi ngủ sẽ cần nhiều thời gian hơn để bước vào giai đoạn ngủ sâu và 
giấc ngủ trong giai đoạn này ngắn hơn. Các thiết bị điện tử này cǜng cho ra khí 
thải điện từ, EMFs. EMFs là một trong những nguyên nhân của ung thư bạch 
cầu, khối u trong não, ung thư vú. Vì thế sức khoẻ bạn sẽ bị ảnh hưởng nghiêm 
trọng nếu ngủ cạnh những ằngười bạnẲ này. 

 Bí quyết ngủ số 10: Dҽp những thiết bị điện tử ra khỏi giường ngủ. Sử dụng 
loại đồng hồ báo thức truyền thống.  Hãy dành thời gian trò chuyện với bạn đời 
của bạn thay vì dán mắt vào điện thoại trước khi ngủ. 

11. Giảm cơn vƠ ĕn ít vƠo ban đêm 

 Béo phì gây giảm chất lượng giấc ngủ. Quá cân tạo ra những cĕng thẳng cho 
các cơ quan bên trong, hệ thống thần kinh và gây ức chế hệ thống endorphine 
(sản sinh ra các hormone có lợi như melatonin). Những người béo phì nhạy 
cảm hơn với sự bài tiết cortisol (hormone gây mất ngủ) sau khi ĕn và hormone 
này làm tĕng huyết áp. 

 Bí quyết ngủ số 11: Tránh ĕn, đặc biệt là thức ĕn giàu carbohydrat trước khi 
ngủ. 

12. Uӕng ít nѭӟc vƠo ban đêm 

 Khi bạn uống nước trước khi ngủ, bạn có thể ngủ nhanh hơn, nhưng giai đoạn 
ngủ sâu lại ít hơn. Và thұm chí tệ hơn nữa giấc ngủ bị gián đoạn do bạn phải 
thức dұy vào nửa đêm để đi vệ sinh. 

 Bí quyết ngủ số 12: Uống nhiều nước vào ban ngày nhưng chӍ uống một lượng 
nước ít vừa đủ trước khi ngủ vào ban đêm 
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13. Chӑn tѭ thӃ ngӫ phù hӧp 

 Bạn  có thể bất ngờ, nhưng tư thế ngủ ảnh hưởng đến chất lượng giấc ngủ của 
bạn. Nó ảnh hưởng đến việc máu chảy về não, cấu trúc xương vững chắc, sự 
giải phóng hormone, sự cung cấp oxy, và hơi thở. Nҵm ngửa tốt cho cấu trúc 
xương và hệ tiêu hoá, nhưng có thể khiến bạn ngáy. Nҵm sấp giúp bạn không 
ngáy, nhưng có thể làm bạn bị ép ngực, khó thở hay trұt cổ. Nhiều người 
chuộng nҵm nghiêng sang một bên. Đây là một trong những tư thế ngủ tự nhiên 
nhất của con người (giống như tư thế nҵm khi chúng ta còn trong bụng mҽ). 
Nhưng hãy đảm bảo rҵng bạn không bị tê tay khi ngủ với tư thế này. 

 Bí quyết ngủ số 13: chọn một tư thế ngủ thích hợp và hiệu quả nhất với bạn. 

14. LƠm dӏu đi nhӳng tiӃng nói trong đҫu 

 Khi đã lên giường để ngủ, đầu óc chúng ta lại thường nghƿ đến đủ thứ chuyện 
trong cuộc sống. Những tiếng nói trong đầu này làm bạn trở nên khó ngủ và 
mất một thời gian dài mới ngủ được. Giải pháp cho vấn đề này, để cải thiện 
giấc ngủ và cả cuộc sống của bạn nữa, là ngồi thiền. Bạn không nhất thiết phải 
theo một tôn giáo hay có một niềm tin tâm linh nào mới có thể thiền được. Và 
bạn có thể có được những lợi ích to lớn chӍ bҵng cách thiền 10 phút mỗi ngày. 
Thiền không chӍ giúp tĕng khả nĕng tұp trung, sự sáng tạo, sự tưởng tượng, trí 
nhớ, nĕng suất lao động mà nó còn giúp giảm cĕng thẳng, lo âu. 

 Bí quyết ngủ số 14: thiền 10 phút vào buổi sáng và 10 phút vào buổi tối trước 
khi ngủ. Bạn có thể đọc thêm những lợi ích của thiền và cách thiền cho người 
mới bắt đầu tại đây. 

15. Dұy sӟm 

 Dұy sớm không chӍ là cách tuyệt vời để cơ thể hấp thu ánh sáng mặt trời, mà 
còn giúp bạn có nhiều thời gian để chuҭn bị cho một ngày mới. Những người 
dұy sớm được tìm thấy những tính cách rất tích cực như tự tin, biết ơn, hài 
lòng, chu đáo. 

 Bí quyết ngủ số 15: Tұp thói quen ngủ sớm buổi tối và dұy sớm vào buổi sáng. 
Đọc tóm tắt sách The Miracle Morning (Buổi sáng kỳ diệu) và tìm hiểu về công 
cụ S.A.V.E.R.S để có thói quen dұy sớm và có những buổi sáng tuyệt vời. 

16. Mһc đӗ ngӫ thoáng mát 

 Mặc đồ ngủ là một phương pháp để bạn nhắc bộ não rҵng đã đến lúc đi ngủ. 
Và hãy đảm bảo là bạn mặc thoáng mát, vì chúng ta đã biết rҵng nhiệt độ có 
ảnh hưởng đến giấc ngủ như thế nào. . Cǜng đừng mặc đồ quá bó hay chұt, vì 
nó tác động không tốt đến sự lưu thông máu khi ngủ. 

 Bí quyết ngủ số 16: Mặc đồ thoáng mát, thoải mái, hoặc thұm chí bạn có thể 
ngủ khoả thân (nghiêm túc đấy). 
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17. Tұp thƠnh thói quen cho buәi tӕi cӫa bạn 

 

Bây giờ bạn đã biết 16 bí quyết để nâng cao chất lượng giấc ngủ của mình, giờ 
là lúc áp dụng chúng và tạo ra một thói quen cho riêng bạn. Ban đầu bạn có 
thể phải dành rất nhiều công sức và cảm thấy khó chịu,, nhưng dần dần nó sẽ 
trở thành thói quen và bạn thұm chí không phải nghƿ đến nó nữa. Hãy đảm bảo 
bạn có một tâm trạng tốt nhất trước khi ngủ. Hãy dành thời gian để thư giãn, 
đọc sách, viết nhұt ký, thiền hay nghƿ về những điều bạn biết ơn. 
Bí quyết ngủ số 17: Tұp thành một thói quen cho buổi tối của mình. Các nhà 
khoa học chӍ ra rҵng con người cần 21 ngày để tạo nên một thói quen mới. Hãy 
kiên nhүn và đừng nản lòng nếu một buổi tối nào đó không theo ý bạn. 
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Bí quyӃt gơy dӵng cѫ nghiӋp bạc tỷ 

Câu chuyện của một doanh nhân triệu phú ... 
Điểm hay nhất của những phương pháp mà tôi giới thiệu trong sách là bạn 
không nhất thiết phải sở hữu một món tiền khổng lồ để thành lұp công ty, 
cǜng không cần phải có bҵng cử nhân từ một trường đại học danh tiếng. Bạn 
không buộc phải tích lǜy kinh nghiệm nhiều nĕm trong một ngành kinh doanh 
hoặc thương mại. 
.. 
Thông minh, chĕm chӍ, trình độ học vấn cao và dày dạn kinh nghiệm vүn 
chưa đủ. 
 
Sau một thời gian tұp trung nghiên cứu về vấn đề này, tôi phát hiện ra rҵng, 
để trở thành một doanh nhân thành đạt, bạn cần được trang bị các phương 
pháp tư duy và kỹ nĕng cần thiết. 
 
Nhiều khi ngүm nghƿ tôi thấy thұt kỳ lạ, cứ như thể nhà trường và xã hội 
chuҭn bị sҹn cho chúng ta tiền đề đểầ thất bại trong kinh doanh. Sở dƿ tôi 
dám nói vұy là bởi vì những gì chúng ta học được hoặc bị ép buộc phải tin là 
đúng trong trường học và nơi công sở trái ngược hẳn với những phương 
pháp tư duy và kỹ nĕng mà một người cần có để thành công trong kinh 
doanh. 
 
Đều mà tôi muốn nói là bạn không nên để cho trí tuệ của mình bị giới hạn và 
nҵm trong vòng kiểm soát của những cách nghƿ cǜ mòn. 
 
Tôi muốn bắt đầu bҵng câu chuyện về chính cuộc đời mình. 
 
Dù sinh trưởng trong một môi trường giàu sang nhưng tôi đã không được 
nuông chiều theo kiểu cұu ấm, cô chiêu. Cha tôi tạo cho tôi tâm lý bức bách 
không thoả mãn, tôi không bao giờ có được cái tôi muốn mà không phải bҵng 
sức của mình (ông bắt tôi phải đi xe buýt đến trường trong khi chiếc 
Mercedes Benz SLK của ông thì bỏ nҵm không trong gara) và truyền cho tôi 
nỗi khát khao: một ngày nào đó tôi có thể giàu có như ông, bҵng chính khối 
óc và đôi tay của mình. 
 
Chính vì không đủ tiền để có được những gì mình mong muốn nhất mà tôi có 
động cơ đi tìm việc làm thêm vào những kỳ nghӍ. 
 
Nĕm 14 tuổi tôi kiếm được việc làm thêm đầu tiên. Vào những ngày nghӍ cuối 
tuần hay nghӍ lễ, tôi tìm đến từng công sở để chào bán dụng cụ vĕn phòng. 
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Cứ 10 nhân viên tiếp tân thì có đến 8 người tìm cách đuổi tôi đi (nhiều người 
trong số đó còn thể hiện thái độ cáu kӍnh rất khó chịu), kể cả khi có cơ hội nói 
chuyện với người quản lý, tôi cǜng chӍ có thể bán hàng cho một trong số 5 
người mà tôi chào bán. 
 
Bài học đầu tiên mà tôi học được đó là nhұn ra rҵng sự từ chối là một phần 
của cuộc chơi. Để bán được hàng, bạn sẽ gặp phải một số lần bị từ chối. Một 
khi tôi đã vượt qua được nỗi sợ bị từ chối, tôi bắt đầu một chiến dịch lớn, 
mạnh dạn gõ cửa bất cứ vĕn phòng nào mà tôi tìm được. 
 
Lúc đầu, tôi đã có một nhұn thức sai lầm rҵng khi bán một thứ gì đó tức là tôi 
chiếm hữu một số tiền của khách. 
 
Sau đó, tôi đã điều chӍnh nhұn thức của mình rҵng, khi bạn bán một sản 
phҭm hay một dịch vụ nào đó có tác dụng gia tĕng giá trị trong cuộc sống con 
người, thì đó là một cuộc trao đổi đôi bên cùng có lợi. 
 
Để đạt được bất cứ thứ gì trong cuộc sống, bạn đều phải “bán” một cái gì đó. 
Để trở thành một doanh nhân thành đạt, bạn phải học cách “bán” tầm nhìn 
của mình cho những người làm thuê cho bạn, “bán” mô hình kinh doanh của 
mình cho các nhà đầu tư và “bán” thương hiệu và sản phҭm cho khách hàng. 
 
Khi tôi 15 tuổi, vào thời điểm đó, những đứa trẻ tuổi teen rất khoái đi nhảy 
trong các vǜ trường. Tôi liền nghƿ: nếu tổ chức sàn nhảy dành cho tuổi choai 
choai vào buổi tối, với giá vé thấp hơn, chắc chắn sẽ không sợ vắng khách. 
 
Trong buổi đầu tiên, tôi thu được hơn 2.400 đô, sau khi trừ chi phí thuê nhạc 
cụ, chia lợi nhuұn với đứa bạn cho mượn địa điểm tổ chức và trả tiền hoa 
hồng cho đội quân bán vé, tôi bỏ túi 700 đô. 
 
Từ kinh nghiệm ấy, tôi học được rҵng, cơ hội kiếm tiền luôn ở quanh ta, bao 
gồm việc phát hiện ra một vấn đề hoặc một nhu cầu và tìm cách giải quyết nó. 
 
Sau khi tổ chức hơn 18 tiệc nhảy disco, với 5.000 đô vốn đầu tư cùng với 3 
đối tác, tôi đã nhảy vào lƿnh vực kinh doanh giải trí và công ty Creatsoul 
Entertainment của chúng tôi ra đời vào nĕm tôi 15 tuổi. 
 
Thời gian học tiểu học, tôi nổi tiếng là một học sinh kém toàn diện lại hay 
quұy phá. Mọi chuyện trở nên thұt sự tồi tệ khi tôi bị đuổi khỏi trường St. 
Stephen vào nĕm lớp 3. 
 
Nĕm 1987, cha mҽ tôi cảm thấy “hết cách” đành đĕng ký cho tôi tham gia một 
khoá học với mục đích “nạp” động lực cho tôi học tұp. Ӣ đây lần đầu tiên tôi 
được tiếp xúc với những khái niệm và phương pháp nhҵm làm thay đổi cuộc 
sống như tâm lý thành công, lұp trình ngôn ngữ tư duy, phương pháp học 
tĕng tốc bҵng cả não bộ. 

Nguyenminhhuy.com

1155



 
Tôi bắt đầu áp dụng những kỹ nĕng tuyệt vời cho việc học. Từ một học sinh 
đội sổ trong toàn trường, tôi thực hiện một bước “đại nhảy vọt” trở thành một 
trong 20 học sinh dүn đầu trường trong vòng một nĕm và lọt vào top 10 học 
sinh xuất sắc nhất trường một nĕm sau đó. 
 
Đó là lúc tôi phát hiện ra niềm đam mê đích thực trong tôi: niềm khát khao 
chia sẻ ý tưởng, truyền cảm hứng cho một sự thay đổi ở người khác. 
 
Nĕm 22 tuổi, tôi thành lұp công ty thứ 2 có tên “Adam Khoo & Associates”. Đó 
là một mô hình kinh doanh cung cấp những khoá đào tạo về động lực cuộc 
sống và phương pháp học tұp hiệu quả. 
 
Bây giờ thì tôi nhұn ra rҵng hoàn toàn có thể xây dựng một cơ nghiệp hàng 
triệu đô mà không cần vốn ban đầu. Tất cả những gì bạn cần là tìm kiếm cơ 
hội của mình trong việc đứng ra giải quyết vấn đề cho người khác, với một 
đầu óc tinh nhạy và cách thức nhân rộng sức mạnh của bản thân và người 
khác. 
 
Tôi đã nâng cấp công ty Adam Khoo & Associates thành tұp đoàn Adam Khoo 
Learning Technologies Group, tұp trung vào việc xây dựng thương hiệu và 
đào tạo một đội ngǜ huấn luyện để có thể nhân thành công của chúng tôi lên 
gấp nhiều lần. 
 
Trong vòng 5 nĕm, chúng tôi vượt qua được những đối thủ cạnh tranh và duy 
trì vị trí đầu bảng trong 6 phân khúc thị trường khác nhau. Với hơn 100 nhân 
viên làm việc trên sáu quốc gia, doanh số của tұp đoàn chúng tôi lên tới trên 
20 triệu đô và đào tạo cho hơn 67 nghìn người hҵng nĕm. 
 
Những yếu tố thành công của doanh nhân triệu phú 
Yếu tố đầu tiên phân biệt một doanh nhân thành đạt với những người còn lại 
chính là tư duy hay cách suy nghƿ của họ. 
 
Điểm chung đầu tiên mà tất cả những doanh nhân thành đạt đều có là việc 
đứng ra chịu trách nhiệm hoàn toàn cho tất cả mọi việc. 
 
Đổ lỗi cho người khác tước đoạt sức mạnh của mình, bạn sẽ không bao giờ 
thành công trong kinh doanh. Vì sao? Bởi vì khi đổ lỗi cho người khác hoặc 
việc khác, bạn đã trao cho người đó hay việc đó toàn quyền kiểm soát kết quả 
của bạn. Nói cách khác là đã tước đoạt sức mạnh và cơ hội hành động để đạt 
được điều mình mong muốn. 
 
Tinh thần chịu trách nhiệm mang đến cho bạn sức mạnh và quyền kiểm soát. 
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Chủ của những doanh nghiệp thành công cho rҵng, nếu có vấn đề nảy sinh 
trong công ty thì đó là vì họ làm một việc gì đó chưa đúng cách. Họ tin rҵng 
mình là người kiểm soát 100% sự thành công và lợi nhuұn của công ty. 
 
Họ biết rҵng nếu có vấn đề gì với khách hàng thì đó là vì họ chưa biết cách 
quản lý và chĕm sóc khách hàng; rҵng doanh thu giảm sút là do họ chưa biết 
tiếp thị đúng cách; nếu có trục trặc về tiền bạc là vì họ chưa hiểu rõ về tài 
chínhầ 
 
Bҵng cách chịu toàn bộ trách nhiệm cho việc làm của mình, bạn lấy lại quyền 
chủ động, rҵng bạn chứ không phải ai khác là người tạo ra kết quả, dù trực 
tiếp hay gián tiếp. Người có tư duy làm chủ có niềm tin không lay chuyển 
rҵng, “Để thay đổi thế giới, tôi phải thay đổi trước”. 
 
Nĕm 2002, tôi bắt đầu phổ biến khoá học có tên “Những Mô Thức Thành 
Công”. Đây là một chương trình phát triển bản thân, giúp người học phát triển 
nĕng lực tư duy, khả nĕng giao tiếp để đạt được thành công mong muốn. 
 
Trong buổi giới thiệu đầu tiên về khoá học, chúng tôi đã thất bại thảm hại. 
Chúng tôi chӍ có đúng 1 người đĕng ký trong số 120 khách hàng tiềm nĕng 
tham dự buổi nói chuyện miễn phí. 
 
Nhiều ý kiến đưa ra. Có người nói: “Do suy thoái, thời buổi khó khĕn làm gì có 
ai dám bỏ ra 2.000 đô cho một khoá học cơ chứ”. 
 
Nhưng tôi không thể chấp nhұn những lý do như thế. Tôi nhұn lãnh toàn bộ 
trách nhiệm cho thất bại đau đớn này. Tôi tìm ra ba lý do khiến họ không ghi 
danh. Một là, tôi chưa làm cho khách hàng cảm thấy nhu cầu bức thiết phải 
nâng cấp kỹ nĕng của bản thân. Hai là, họ có nỗi e ngại mơ hồ rҵng chương 
trình sẽ không có tác dụng với họ. Và cuối cùng, tôi chưa chứng minh được 
những phương pháp giới thiệu trong khoá học sẽ mang lại lợi ích cho họ. 
 
Với cách nghƿ như vұy, tôi quyết định thay đổi nội dung bài thuyết trình, chi 
thêm tiền cho quảng cáo và tổ chức một buổi nói chuyện miễn phí khác. Lần 
này, tôi tұp trung giải thích tại sao các phương pháp lұp trình ngôn ngữ tư duy 
có thể giúp họ tĕng cường giá trị lao động của bản thân, khiến họ có kỹ nĕng 
giao tiếp hiệu quả hơn và dүn đến việc gia tĕng thu nhұp. Tới thời điểm tổ 
chức chương trình đầu tiên đã có 50 người tham gia. Từ đó đến nay, đã có 
hàng ngàn người tham dự chương trình này. 
 
Thұt không may, trở ngại lớn nhất trên con đường kinh doanh của mọi người 
chính là nỗi sợ thất bại. Tôi tin rҵng, để thành công trong bất cứ việc gì, đầu 
tiên ta phải dám chấp nhұn khả nĕng có thể phải nếm trải những quả đắng 
của thất bại, lầm lӥ, đổ bể. 
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Những doanh nhân thực sự đều tin rҵng, khi không đạt được mục tiêu thì đó 
không phải là thất bại, mà chӍ là bài học kinh nghiệm. Họ học hỏi từ kinh 
nghiệm ấy để thay đổi, điều chӍnh cách thức tiến hành cho đến khi thành công 
mới thôi. Một khi không bỏ cuộc, họ là kẻ “bất khả chiến bại”. 
 
Một điều tối quan trọng khác giúp bạn thành công trong việc xây dựng một 
doanh nghiệp là các kỹ nĕng kinh doanh. 
 
Có sáu kỹ nĕng kinh doanh quan trọng mà bạn phải phát triển bên cạnh kiến 
thức chuyên môn để xây dựng một công ty thành công và bền vững. Đó là: 1) 
sáng tạo và cải tiến, 2) phát triển cơ cấu tổ chức công ty, 3) quản lý và phát 
triển nhân sự, 4) bán hàng và tiếp thị, 5) quản lý tiền bạc và 6) phát triển hệ 
thống hoạt động. 
 
Những người thông minh nhұn ra rҵng họ không nhất thiết phải biết tất cả mọi 
thứ trên đời, những gì mà họ còn yếu và thiếu thì họ tìm cách “đứng trên vai 
những người khổng lồ”, tức là hợp tác hoặc thuê những người giỏi nhất trong 
những lƿnh vực đó về làm cho mình. 
 
Những ý tưởng kinh doanh mang lại hàng triệu đô 
Ba thành tố giúp bạn trở thành người dүn đầu. Đó là: Đam mê, kiến thức 
chuyên ngành và lợi thế cạnh tranh độc đáo. 
 
Tôi phát hiện ra rҵng những người giỏi nhất trong một lƿnh vực nào đó bao 
giờ cǜng là những người mang trong mình một quyết tâm sắt đá; thұm chí họ 
còn bị ám ảnh bởi công việc hoặc là điều mà họ cho là sứ mệnh của mình. Dù 
họ đang ĕn, đang ngủ hay đang thở thì đó cǜng là về công việc của mình và 
cứ thế 24 tiếng một ngày. 
 
Nếu đó không phải là điều mà bạn say mê đến quên ĕn quên ngủ thì không 
có cách gì khiến bạn tұp trung toàn bộ thời gian và công sức cho nó. Cǜng 
nhờ có niềm say mê ấy mà ranh giới giữa làm và chơi bị xóa nhòa. 
 
Sẽ có vô số những khó khĕn, thách thức, những việc nҵm ngoài dự kiến xảy 
ra như thể thử thách quyết tâm của bạn. Khi ấy chӍ có niềm đam mê cháy 
bỏng trong tim mới giúp bạn vượt qua những thời điểm đen tối nhất, để kiên 
trì và dǜng cảm tiến bước. 
 
Bên cạnh đam mê, bạn cǜng cần có kiến thức chuyên ngành để trở thành 
người giỏi nhất trong lƿnh vực ấy. 
 
Có hai cách để bạn có được kiến thức chuyên ngành này. Cách thứ nhất, bạn 
hãy vào làm việc cho một trong những công ty đang dүn đầu thị trường trong 
vòng một vài nĕm. 
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Trĕm hay không bҵng tay quen, khi làm việc cho công ty giỏi nhất, bạn sẽ có 
cơ hội cọ sát với thực tế trong ngành để học hỏi và “nghiệm” ra những điều 
mà không một ông thầy nào có thể khái quát lên được. 
 
Cách thứ hai đơn giản hơn, bạn hãy thuê hoặc hợp tác với ai đó am hiểu về 
lƿnh vực này. 
 
Khi bạn phát hiện ra lƿnh vực kinh doanh lý tưởng mà bạn vừa có đam mê 
vừa có hiểu biết chuyên sâu thì đó chính là lƿnh vực kinh doanh mà bạn nên 
tham gia. 
 
Câu hỏi tiếp theo bạn phải trả lời là: “Làm thế nào để tạo nên sự khác biệt với 
đối thủ?”. 
 
Bạn phải tạo ra cho công ty một lợi thế cạnh tranh độc nhất và bền vững. Bí 
quyết chính là tìm ra vấn đề hay nhu cầu bức thiết mà khách hàng đang phải 
đối mặt, và sau đó có cách độc đáo của riêng mình để giải quyết vấn đề đó. 
 
Để tìm ra được giải pháp, bạn có thể phải dùng đến các kỹ thuұt đặc biệt: Mở 
rộng hay thu nhỏ; Áp dụng vào hoàn cảnh khác; Kết hợp; Loại bỏ; Thay thế. 
 
Một công ty của Singapore, Trek 2000, thấy rõ sự bất tiện của việc di chuyển 
ổ cứng, họ đưa ra giải pháp thu nhỏ ổ cứng thành các USB chӍ bҵng ngón tay 
cái, và điều này đã trở thành một hiện tượng trên toàn thế giới. 
 
Áp dụng vào hoàn cảnh khác tức là lấy mô hình sản phҭm/dịch vụ hiện tại và 
thay đổi một chút để nó có thể sử dụng trong hoàn cảnh khác. Như nhiều 
doanh nhân lấy mô hình xe đạp, chế biến đi một chút để có xe leo núi, xe đua, 
xe tұp chạyầ 
 
Kết hợp hai hoặc nhiều sản phҭm và ý tưởng thành một là cách thông dụng 
nhất để tạo lợi thế cạnh tranh. Nokia trở thành công ty dүn đầu thị trường điện 
thoại di động bҵng cách kết hợp ý tưởng về sổ tay ghi chép, máy ảnh vào 
điện thoại di động. 
 
Loại bỏ là giảm bớt một vài thành phần của sản phҭm hoặc dịch vụ hiện hữu 
làm cho nó có giá trị phục vụ nhanh hơn, hiệu quả hơn. Ví dụ như điện thoại 
không dây và micro không dây. 
 
Thay thế tức là thay một phần của sản phҭm hay dịch vụ. Chẳng hạn, Swatch 
thay thế dây đồng hồ thông thường bҵng những sợi dây đeo thay đổi được 
với nhiều màu sắc và kiểu dáng. 
 
Quy trình phát triển công ty 
Bước đầu tiên là phải có một tầm nhìn sáng tỏ về công ty. Bạn phải có trong 
đầu bức tranh toàn cảnh về công ty khi nó phát triển toàn diện. Nếu không có 
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một bức tranh rõ ràng, bạn sẽ hoang mang, không hình dung được đường đi 
nước bước tiếp theo. 
 
Khi Bill Gates thành lâp Microsoft, ông đã nhìn thấy hình ảnh máy tính xuất 
hiện ở tất cả các hộ gia đình và chạy phần mềm của Microsoft, đó là vào 
những nĕm 1980, khi phần lớn gia đình còn chưa có máy tính. 
 
Bước thứ hai là lұp ra quy trình phát triển tổ chức hay cơ cấu các bộ phұn 
trong công ty. 
 
Việc lұp sơ đồ tổ chức công ty là cực kỳ cần thiết, kể cả khi bạn chӍ có một 
nhân viên là chính bạn. Sơ đồ tổ chức giúp bạn hình dung rõ những bộ phұn 
cần thiết để công ty hoạt động thông suốt. 
 
Tiếp theo, bạn phải chӍ định nhân sự cho từng bộ phұn. Nói nôm na, điền tên 
bạn, cộng sự, nhân viên và người hợp tác vào tất cả các ô trống trên sơ đồ tổ 
chức. 
 
Nhìn chung, tất cả các công ty đều cần có bốn bộ phұn chính: tiếp thị, tài 
chính, sản xuất và nhân sự. Trong mỗi bộ phұn chính này lại có những bộ 
phұn nhỏ hơn nhưng không thể thiếu. Nếu bạn chӍ có một mình hay vài nhân 
viên, chẳng có gì lạ khi một người phải kiêm nhiệm nhiều việc ở nhiều bộ 
phұn khác nhau. 
 
Bạn có thể soạn ra “Sổ tay nhân viên” để bất kỳ ai vào thay bạn trong vị trí đó 
đều có thể đạt được kết quả tương tự. Quyển “Sổ tay nhân viên” cần nêu rõ 
những vấn đề sau: Trách nhiệm của công việc (tức là cần phải làm gì); Quy 
trình làm việc tiêu chuҭn (tức là làm như thế nào); Tiêu chuҭn đánh giá công 
việc và những chuҭn mực cần đạt được (tức là kết quả). 
 
Bước thứ ba, phát triển chương trình tiếp thị. 
 
Việc đầu tiên mà bất kỳ công ty nào cǜng phải làm nếu muốn tĕng doanh thu 
và lợi nhuұn là phải tạo thêm nhiều khách hàng tiềm nĕng. Cách nhanh nhất 
và hiệu quả nhất để “kích” yếu tố khách hàng tiềm nĕng lên chính là quảng 
cáo. 
 
Thực chất, quảng cáo là đầu tư hay chi phí? 
 
Khi mүu quảng cáo không đem lại hiệu quả mong muốn, nó là chi phí. Với 
phần lớn công ty mà tôi biết, quảng cáo là chi phí vì nó không hiệu quả. Phần 
lớn công ty bỏ qua khâu đánh giá hiệu quả của quảng cáo. Họ không biết có 
bao nhiêu khách hàng tiềm nĕng nhờ mүu quảng cáo hay họ kiếm được bao 
nhiêu tiền từ lời quảng cáo. 
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Tuy nhiên, nếu sử dụng các kênh quảng cáo một cách hiệu quả và quan tâm 
đến việc đo lường kết quả thì quảng cáo trở thành đầu tư. Khi bạn biết cách 
viết những mүu quảng cáo nặng ký và đưa chúng vào đúng “kênh” thì bạn có 
thể kéo về phía mình nhiều khách hàng tiềm nĕng hơn, trong cùng một số tiền 
bỏ ra. 
 
Các chiến thuұt tĕng lượng khách hàng tiềm nĕng gồm: Viết quảng cáo thu 
hút, Quà tặng, Tạo mối liên kết chiến lược. 
 
Trước khi viết bất kỳ mүu quảng cáo nào cho báo, áp phích, tờ rơi hay 
emailầ bạn cần nắm được tâm lý của thị trường mục tiêu mà bạn đang nhắm 
tới. Có hai điều mà bạn cần hiểu về tâm lý thị trường mục tiêu. Thứ nhất, bạn 
cần phải hiểu vấn đề/ nỗi đau/ nỗi bức xúc/ nỗi sợ lớn nhất của khách hàng; 
và thứ hai là mong ước và mục tiêu lớn nhất của họ. 
 
Khi nắm được nhu cầu tâm lý của thị trường mục tiêu, bạn cần hiểu rõ lợi thế 
cạnh tranh độc đáo của sản phҭm/dịch vụ là điểm quan trọng nhất làm cho nó 
hơn hẳn đối thủ. Và đó cǜng chính là khả nĕng giúp khách hàng giải quyết 
vấn đề/nỗi đau/nỗi bức xúc để đạt được mong ước/mục tiêu của mình. 
 
Chiến thuұt tiếp theo giúp tĕng lượng khách hàng tiềm nĕng là quảng cáo 
truyền miệng. Điều tuyệt vời nhất của chiến thuұt này là, thông thường người 
ta tin tưởng vào sự giới thiệu của bạn bè hơn là những lời lẽ hay ho trên 
quảng cáo, vì vұy tỷ lệ thành công cao hơn. 
 
Joe Girard ậ người được sách kỷ lục thế giới Guinness phong tặng danh hiệu 
người bán hàng giỏi nhất thế giới ậ từng nói về quy luұt 250. Lý luұn của anh 
thế này, khi đi dự đám cưới ai đó, bạn thường gặp khoảng 250 thực khách. 
Nghƿa là một người trung bình có mối quan hệ với khoảng 250 người. Nghƿ 
mà xem, mỗi khách hàng hiện hữu của bạn có tiềm nĕng mang lại cho bạn 
250 khách hàng khác! Tất cả điều bạn cần làm là khuyến khích họ trở thành 
kênh quảng cáo đắc lực cho bạn. 
 
Chiến thuұt tĕng lượng khách hàng tiềm nĕng cuối cùng là hợp tác với những 
công ty khác có cùng thị trường mục tiêu. Ví dụ, tôi hợp tác với ngân hàng và 
công ty thẻ tín dụng. Họ sẽ giới thiệu chương trình “Khoá học làm giàu” của 
tôi trong email gửi đến khách hàng của họ cùng với bản báo cáo hàng tháng. 
Với mỗi người đĕng ký khoá học, tôi sẽ trả cho ngân hàng hay công ty thẻ tín 
dụng tiền hoa hồng. 
 
Làm thế nào để kiếm hàng triệu đô doanh thu và lợi nhuұn 
Các chiến thuұt tĕng tỷ lệ mua hàng gồm: Tạo dựng mối quan hệ tốt với 
khách hàng; Biết cách đặt câu hỏi và lắng nghe; Dүn dắt khách hàng vào 
đúng trạng thái cảm xúc; Bán cho khách dựa vào giá trị sống của họ; Xây 
dựng uy tín, đưa ra mức giá không thể cưӥng lại; Sức mạnh của sự đảm bảo; 
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Diễn giải sự phản đối của khách hàng theo một cách khác; Liên lạc với khách 
hàng thường xuyên. 
 
Khách hàng tiềm nĕng thường rất e dè lúc đầu nên trước khi thuyết phục họ 
lắng nghe và mua hàng, bạn phải thiết lұp được mối quan hệ với họ. Thiết lұp 
mối quan hệ là nghệ thuұt khiến khách hàng cảm thấy họ có thể tin tưởng 
bạn. Nói cách khác, bạn cần làm cho họ nghƿ rҵng bạn hiểu họ và nhu cầu 
của họ. 
 
Ai cǜng có cảm giác như cá gặp nước khi đứng trước những người có điểm 
gì giống mình. Vì phần lớn việc giao tiếp thông qua ngôn ngữ cơ thể, bạn có 
thể kín đáo làm cho giọng nói, tốc độ nói cǜng như dáng điệu, cử chӍ, vẻ mặt 
của bạn đồng điệu với người đối diện. 
 
Đặt ra những câu hỏi đúng là cách tốt nhất để xây dựng mối quan hệ và tìm 
hiểu nhu cầu của khách hàng. Khách hàng không cần biết sản phҭm của bạn 
tốt như thế nào, họ chӍ quan tâm đến vấn đề của mình và làm sao để giải 
quyết vấn đề đó. Bạn phải nghƿ ra những câu hỏi sáng tạo khiến khách hàng 
cởi mở hơn và lắng nghe bạn hơn. 
 
Quyết định mua hàng của con người phần lớn là do cảm xúc thúc đҭy và 
được biện minh bҵng lұp luұn. Có ba trạng thái cảm xúc tác động đến hành vi 
mua hàng, đó là phấn khích, ham muốn và sợ hãi. 
 
Người bán hàng thiện nghệ biết cách dүn dắt khách hàng vào đúng cung bұc 
cảm xúc, có tác dụng thúc đҭy họ mua hàng. 
 
Bạn phải tự mình trải nghiệm những cảm xúc đó, thұt sự cảm thấy phấn khích 
về sản phҭm của mình trước khi có thể truyền tải cảm xúc đó qua giọng điệu 
và cử chӍ của bạn. Nói cách khác, bạn phải thұt sự say mê món hàng bạn 
đang bán và thұt lòng quan tâm lo lắng đến khách hàng. 
 
Những công ty ĕn nên làm ra không chӍ nghƿ tới doanh thu trong lần đầu tiên 
họ bán cho khách hàng mới mà họ nghƿ tới những gì họ sẽ kiếm được từ 
khách hàng, ít nhất là trong vòng 5 nĕm tới. Vì vұy, họ có sự phân bổ hợp lý: 
40% nỗ lực tiếp thị để giữ chân khách hàng hiện hữu và 60% còn lại để thu 
hút khách hàng mới. 
 
Xây dựng đội ngǜ nhân sự mạnh 
Điều gì làm nên một công ty vƿ đại? Câu trả lời rất đơn giảnầ nhờ vào những 
con người tuyệt vời. 
 
“Những vị giám đốc điều hành biết cách đưa một công ty từ tốt đến vƿ đại 
không bao giờ xác định đích đến rồi mới tìm người thích hợp lái xe đến đó. 
Đầu tiên, họ tìm người thích hợp lên xe (và mời những người không thích hợp 
xuống xe), sau đó họ quyết định bến đỗ cuối cùng” (Jim Collin). 
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Một doanh nhân thực sự tài giỏi biết rõ rҵng để gây dựng một cơ nghiệp hàng 
triệu đô, họ phải “chiêu hiền đãi sƿ”, tìm được những người tài giỏi hơn mình, 
đặt họ vào đúng chỗ. 
 
Chúng ta sẽ làm quen với 5 bước giúp bạn xây dựng một đội quân trong mơ. 
 
Bước 1: Xác định tiêu chuҭn cần và đủ cho từng vị trí 
 
Người phù hợp là người phải có cả TẨI lүn TỂM. Trong khi bạn có thể dễ 
dàng nhìn ra người tài thông qua nền tảng học vấn, kinh nghiệm làm việc và 
những thành tích trước đó, thì việc đánh giá một người có tâm hay không 
phức tạp hơn nhiều. Người có TỂM là người thұt sự đam mê công việc họ 
làm và không đặt lợi ích cá nhân lên hàng đầu. Những người có TỂM toát ra 
một trường nĕng lượng tích cực có thể truyền cảm hứng và khích lệ những 
người xung quanh. 
 
Thông thường khi một ứng viên xin việc hỏi tôi về số ngày nghӍ hay số giờ 
phải làm, tôi biết ngay rҵng họ thiếu cái TỂM. 
 
Bước 2: Tìm kiếm và thu hút người có tài, có tâm 
 
Hãy liên tục mở rộng mối quan hệ thông qua các hoạt động thương mại liên 
quan đến lƿnh vực của bạn. Hãy cho họ biết bạn đang tìm những người giỏi 
gia nhұp công ty mình. 
 
Nếu trong giai đoạn đầu, tiền bạc chưa dồi dào, bạn hãy chịu khó đi tìm 
những “viên kim cương thô” chưa được khám phá. Hãy để mắt đến những 
sinh viên mới ra trường hoặc những người có dưới 3 nĕm kinh nghiệm làm 
việc. Không ít người trẻ tuổi này có cả TẨI lүn TỂM, chӍ thiếu kinh nghiệm làm 
việc mà thôi. 
 
Mặc dù tuyển dụng sinh viên mới ra trường giúp tiết kiệm chi phí, song việc 
mời những chuyên gia có kinh nghiệm làm việc trong các công ty hàng đầu 
cǜng rất quan trọng. Những người này có thể mang những kinh nghiệm và 
tiêu chuҭn làm việc hàng đầu từ các công ty đa quốc gia về áp dụng cho công 
ty bạn. 
 
Bước 3: Lựa chọn và đánh giá 
 
Làm thế nào để bạn biết ứng viên có cả tài lүn tâm. Điều đầu tiên tôi làm là 
nêu ra những câu hỏi lấy từ những tình huống có thұt và lắng nghe cách họ 
trả lời. Việc này giúp tôi biết về niềm tin, các giá trị sống và cách họ đưa ra 
quyết định. Những câu trả lời của họ cho tôi biết họ có đủ khả nĕng làm tốt 
phұn sự của mình không (TẨI). Tuy vұy, chính giọng điệu, vẻ mặt, điệu bộ, cử 
chӍ của họ lại nói cho tôi biết họ có TỂM hay không. 
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Tạo điều kiện cho họ thể hiện; cho họ chơi trò chơi để biết họ có kỹ nĕng làm 
việc theo nhóm hay không. Cho họ làm thử việc trong 2 tuần có tác dụng như 
dùng lửa thử vàng, chӍ những người phù hợp nhất mới trụ lại được. 
 
Bước 4: Bố trí người vào đúng vị trí 
 
Một huấn luyện viên giỏi nắm rõ sở trường và sở đoản của từng cầu thủ để 
bố trí họ vào các chân tiền đạo, tiền vệ, hұu vệ và thủ môn. 
 
Có bốn vai trò chính trong bất cứ doanh nghiệp nào. Đó là vai trò của người 
tạo dựng, người quản lý, chuyên gia và người bán hàng. 
 
Người tạo dựng có thể ví như thuyền trưởng một con tàu hay nhạc trưởng 
một dàn nhạc. Vai trò đó thường thuộc về người sáng lұp/chủ công ty, người 
có tầm nhìn rõ hướng về tương lai. Đó là người thiên về não phải, liên tục 
sáng tạo, đổi mới sản phҭm, dịch vụ và phương cách thực hiện. Họ có điểm 
yếu thường không tӍ mӍ và thiếu óc tổ chức. 
 
Người quản lý thông thường sẽ là một người thiên về não trái ậ một người nề 
nếp, làm việc theo quy củ trұt tự và thích dự đoán mọi chuyện. Người tạo 
dựng tұp trung vào bức tranh tổng thể, còn người quản lý lưu ý đến từng chi 
tiết. Họ thường rất giỏi trong việc lên kế hoạch, tổ chức, ra thời hạn và theo 
dõi để đảm bảo mọi thứ đều được thực hiện theo đúng kế hoạch. 
 
Chuyên gia là người có những kỹ nĕng cần thiết về mặt chuyên môn kỹ thuұt 
của công ty. Dù tұp trung vào chi tiết, họ vүn có khả nĕng sáng tạo. Trong bất 
kỳ một ngành kinh doanh nào, bạn cǜng cần có các loại chuyên gia khác nhau 
trong những bộ phұn khác nhau. 
 
Người bán hàng có kỹ nĕng giao tiếp tốt và nắm được nghệ thuұt tạo dựng 
các mối quan hệ. Họ là những người hướng ngoại, thích gặp gӥ mọi người, 
không ngại ngùng mở đầu cuộc nói chuyện với những người lạ trong một bữa 
tiệc. Họ luôn nhớ tên mọi người và thích làm người khác vui lòng. Họ rất giỏi 
xây dựng các mối quan hệ, giỏi thuyết phục người khác và giỏi bán hàng. 
 
Bước 5: Giúp nhân viên phát huy hết khả nĕng 
 
Mỗi công ty đều có một vĕn hoá riêng. Vĕn hoá công ty là cách thức làm việc 
được chấp nhұn trong một công ty. Nhiều công ty thành công nhờ tạo ra 
được vĕn hoá thành công. 
 
Do đó, hãy quyết định các giá trị, nguyên tắc và chuҭn mực để tạo nên vĕn 
hoá công ty của bạn. 
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Tại công ty của tôi, tất cả các chuyên gia đào tạo đều phải tuân thủ các 
nguyên tắc: 1) chính trực, 2) sáng tạo, 3) xuất sắc, 4) trách nhiệm, 5) đam mê, 
6) hỗ trợ lүn nhau, và 7) giao tiếp cởi mở và thành thұt. 
 
Làm thế nào để mở một công ty với số vốn khiêm tốn ban đầu? 
Có hai cách để thành lұp một doanh nghiệp. Cách đầu tiên là “trình làng ấn 
tượng”, có nghƿa là bạn gây tiếng vang ngay từ đầu bҵng cách huy động rất 
nhiều tiền. Nếu thành công bạn sẽ thu về hàng triệu đô doanh thu và chiếm 
lƿnh thị phần rất nhanh. Nếu thất bại, công ty bạn sẽ sụp đổ chӍ sau một đêm. 
 
Bản thân tôi thích phương châm “chұm mà chắc” hơn. Khi mới mở AKLTG, 
tôi biến nhà mình thành vĕn phòng và chӍ tuyển một nhân viên duy nhất. Sau 
đó, với phương châm “lấy mӥ nó rán nó” (lấy lợi nhuұn kiếm được đầu tư 
ngược vào công ty), tôi phát triển công ty một cách vững chắc. 
 
Có bốn cách chính giúp bạn có tiền để hỗ trợ cho việc phát triển: 1) Tái đầu tư 
từ lợi nhuұn sҹn có; 2) Thu hút các nhà đầu tư để tĕng vốn; 3) Vay ngân 
hàng; hoặc 4) Nhượng quyền kinh doanh. 
 
Khi hoạt động kinh doanh mở rộng, bạn sẽ phải đối mặt với hàng loạt thử 
thách và mục tiêu kinh doanh cǜng như cách quản lý của bạn cǜng phải thích 
ứng. 
 
Giai đoạn 1: Khởi đầu và tồn tại. Đây là giai đoạn “vạn sự khởi đầu nan”, niềm 
đam mê và tinh thần làm việc chĕm chӍ, không ngại khó là hai điểm then chốt 
mà bạn và đội ngǜ của mình cần có để vượt qua được giai đoạn khởi đầu khó 
khĕn này. 
 
Giai đoạn 2: Phát triển ban đầu. Khó khĕn vүn còn rất nhiều, bạn có thể gặp 
vấn đề về tài chính, công việc gia tĕng và bộ máy trở nên cồng kềnh hơn, tinh 
thần có thể sẽ giảm sútầ Bạn sẽ cần thay đổi từ phong cách quản lý “cầm tay 
chӍ việc” sang phong cách quản lý đào tạo. Trong khi ở giai đoạn 1 bạn chӍ 
cần tұp trung vào công việc thì giờ đây, bạn phải chú trọng vào con người 
nhiều hơn. 
 
Giai đoạn 3: Phát triển bền vững. Giờ đây, mức độ cạnh tranh cǜng sẽ cĕng 
thẳng, quyết liệt hơn. Bạn sẽ phải không ngừng đổi mới và tĕng cường ưu thế 
lãnh đạo của mình. Tұp trung nhiều nỗ lực hơn trong việc tuyển dụng và phát 
triển đội ngǜ quản lý mới. Vai trò chính của một CEO như bạn là không ngừng 
động viên, truyền cảm hứng cho những nhân viên chủ chốt về tầm nhìn và sứ 
mệnh của công ty. 
 
Giai đoạn 4: Lớn mạnh. Vấn đề là ở chỗ nhiều công ty trong giai đoạn trưởng 
thành này thiếu đi ý tưởng mới và khả nĕng sinh lợi bị mài mòn dần. Để đứng 
vững ở vị trí dүn đầu, bạn phải không ngừng đổi mới để củng cố lại thương 
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hiệu và sản phҭm của mình. Bạn sẽ nắm giữ vai trò của một người thầy, dành 
thời gian để hướng dүn và phát triển đội ngǜ lãnh đạo mới. 
 
Đưa công ty ra công chúng nghƿa là tên của công ty bạn sẽ được niêm yết 
trên sàn chứng khoán, mang về cho bạn hàng triệu đô vốn để hỗ trợ tĕng 
trưởng trong tương lai. 
 
Cái “bүy” của việc niêm yết công ty chính là bạn sẽ phải chuyển doanh nghiệp 
của bạn từ tư nhân sang đại chúng. 
 
Hơn bao giờ hết, bạn phải quay lại mục tiêu ban đầu khi bạn thành lұp công 
ty. Đối với tôi, mục đích duy nhất khiến tôi mở kinh doanh riêng là tôi muốn tự 
do hơn và sống một cuộc sống ý nghƿa hơn. 
 
Tôi phải nói rҵng đây là một cuộc hành trình tuyệt vời đối với tôi và tôi cảm 
thấy rất vui khi được chia sẻ với bạn những điều này. 
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Thuұt đắc nhơn tơm 

Câu hỏi về sự sҹn sàng: Bạn đã chuҭn bị cho các mối quan hệ ?? 

 Con người không có ai là hoàn hảo cả, điều quan trọng ở đây là chúng ta có 
dám chấp nhұn sự thұt và sửa chữa, cải thiện bản thân ngày càng tốt hơn 
không, trong một mối quan hệ nào đó trước khi kiểm tra người khác thì người 
đầu tiên chúng ta phải kiểm tra là bản thân chúng ta, nếu chúng ta thấy không 
hài lòng ở ngoài khác về vấn đề gì đó thì đó là một phần trong con người của 
chúng ta mà chúng ta chӍ biết đánh giá và phán xét nhìn nhұn người khác còn 
bản thân chúng ta thì chúng ta không nhìn nhân đến, cách chúng ta nhìn nhұn 
người khác là tấm gương phản chiếu của chính mình. Nếu chúng ta là người 
đáng tin cұy, chúng ta sẽ thấy người khác cǜng đáng tin cұy, chúng ta là 
người khắc nghiệt, thì chúng ta sẽ thấy người khác cǜng khắc nghiệt, còn nếu 
chúng ta là người chu đáo, chúng ta sẽ thấy người khác đầy lòng trắc ҭn. Cá 
tính của chúng ta thể hiện khi chúng ta nói về người khác và quan hệ với họ. 
 Con người thì không ai giống ai cả vì thế trong quá khứ chúng ta gặp phải 
một việc ngoài ý muốn với một người nào đó có vị trí trong xã hội như Tom 
trong câu chuyện anh ấy đã từng làm việc trong hội đồng trị sự cho một nhà 
thờ và đã bị mục sư ở đó ngược đãi và trãi nghiệm đó đã khiến anh tin mục 
sư là những người xấu xa và không đáng tin cұy giống như nếu bạn bị một 
mảnh sành vào tay, và bạn sẽ cứ để như thế cho đến khi ngón tay sưng 
phồng lên và bị nhiễm trùng, đúng vì vұy điều chúng ta nên học ở đây là phải 
nhìn nhұn một vấn đề nào đó một cách lạc quan hơn, nhҽ nhàng hơn và dễ 
dàng nhổ bỏ những quá khứ không vui để đón nhұn một cuộc sống mới tươi 
đҽp hơn, hoàn thiện hơn, đừng bao giờ nhìn nhұn một vấn đề ở một mặt mà 
phải nhìn xa hơn bản chất vấn đề để có cái nhìn sáng suốt nhất. 
 Trong cuộc sống tấp nұp khiến chúng ta cǜng phải tấp nұp chạy theo 
nhưng chúng ta có bao giờ nghƿ cuộc sống này đôi lúc cǜng phải cần một 
khoảng lặng để nhìn nhұn vấn đề một cách chính xác nhất, bạn có bao giờ 
kết luұn vội vàng trước khi vấn đề được trình bày rõ ràng không? Hiện tượng 
này rất phổ biến ở những người có cá tính mạnh mẽ. Đó là lý do chúng ta 
phải biết học cách lắng nghe, cư xử điềm đạm hơn, phản ứng một cách kiên 
nhүn và phù hợp hơn. 
 Những điều rất nhỏ bạn làm trong cuộc sống hҵng ngày ảnh hưởng đến 
người khác nhiều hơn bạn nghƿ. Thay một cái cau mày bҵng một nụ cười, bạn 
làm nên một ngày của ai đó. Một lời tử tế thay cho lời chӍ trích có thể nâng 
cao tinh thần của người khác. 
Câu hỏi kết nối: Bạn có sҹn sang quan tâm đến người khác? 

 Khi đứng ở ngòai cuộc và đánh giá hành động của một người nào đó trong 
cuộc thì có thể không chính xác còn nếu bạn đặt mình vào vị trí của người 
khác, điều đó sẽ thay đổi cách bạn nhìn cuộc sống và cǜng như cách sống 
của bạn. Trong cuộc sống khi chúng ta đặt bản thân vào vị trí của người khác, 
hiểu và giúp đӥ người khác mặc dù chúng ta không khá hơn người ta được 
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bao nhiêu, nhưng nếu giúp đӥ được người khác mà chúng ta cảm thấy vui và 
hài lòng thì điều đó còn quan trọng hơn. 
 Học hỏi là con đường tốt nhất để hoàn thiện bản thân chúng ta. Bất kỳ ai 
cǜng có điều gì đó đáng để chúng ta học hỏi nhưng điều đó không có nghƿa là 
một người có thể dạy cho chúng ta mọi điều chúng ta muốn biết mà chúng ta 
phải biết chọn lọc và học hỏi nhiều người, đừng nghƿ rҵng những người lớn 
tuổi hơn và thành công hơn mới có những thứ đáng để chúng ta học hỏi vì đó 
là một thái độ sai lầm, chúng ta sẽ không học được gì từ những người mà 
chúng ta không coi trọng. 
 Con người ai cǜng có cảm xúc vì vұy mọi người ai cǜng đều yêu quý những 
ai quan tâm đến họ. Một trong những chìa khóa trong giao tiếp là quy tắc đối 
xử với người khác theo cách họ mong muốn, có thể một nụ cười, một lời khen 
ngợi cǜng tạo nên sự gần gủi và thân thiện. Nụ cười và cách ứng xử nhҽ 
nhàng rất quan trọng nó có thể khiến cho một người đang tức giұn trở nên hạ 
giọng hơn, cǜng có thể giúp cho một người đang buồn bổng vui trở lại vì vұy 
hãy cố gắng cười nhiều nếu chúng ta thấy nó thұt sự có ích. 
Câu hỏi về lòng tin chúng ta có xây dựng lòng tin vững chắc giữa mọi người? 

 Trước khi chúng ta quyết định làm bất cứ điều gì chúng ta điều phải đặt 
niềm tin của mình vào bản thân mình, vào vấn đề và những người cùng 
chúng ta thực hiện vì lòng tin là nền tảng cho mọi mối quan hệ. Niềm tin được 
hình thành khi lời nói đi đôi với hành động, niềm tin hình thành khi con người 
cảm thấy an toàn và được bảo vệ. Để chiếm được lòng tin của mọi người, 
trước hết phải tin vào chính mình. Một thực tế cuộc sống là khi chúng ta 
không hoàn toàn tin người khác thì chúng ta sẽ không tin người ta ở bất kỳ 
điểm nào vì một nữa lòng tin không phải là lòng tin. Khi người khác đánh mất 
lòng tin của bạn thì hãy tha thứ cho họ, giải thích cho người đó hiểu họ không 
nên lặp lại, hình dung lại những thời điểm tốt đҽp của họ. 
 Cuộc sống không phải lúc nào cǜng trôi nhҽ nhàng như một dòng sông phải 
có lúc thĕng, lúc trҵm, lúc khó khĕn chông gai điều quan trọng là ta đón nhұn 
nó như thế nào nhҽ nhàng nhұn lấy hay làm nghiêm trọng hóa vấn đề. Nếu 
những sự việc này diễn ra hҵng ngày, có thể quan điểm của họ là không 
đúng, thường xuyên ở trong tâm trạng cĕng thẳng không phải là cách sống 
khỏe mạnh, nó không giúp phát triển hay duy trì các mối quan hệ tốt đҽp. 
 Khi một người sống tiêu cực cố gắng dội vấn đề của mình vào người khác, 
hãy phản ứng tích cực. Nếu bạn bình luұn về tình huống hãy nhìn mặt tích 
cực của sự việc. Nếu bình luұn về một người, hãy chӍ ra những điểm tốt của 
người đó. 
 Cuộc sống không thể thiếu những người bạn và ai là bạn tốt, ai là bạn xấu 
chúng ta có thể dùng trái tim để cảm nhұn điều đó, điều gì làm cho một người 
sҹn sang chiến đấu cùng người khác trong trұn chiến không phải của mình, 
đó là người bạn trung thành, bạn trung thành là những người bạn cùng sinh 
tử với bạn trong cuộc chiến, và chúng ta phải biết trân trọng họ, vì ta không 
dễ gặp những người như thế trong cuộc đời. 
Câu hỏi về sự đầu tư bạn có sҹn sàng đầu tư vào người khác: 
 Cuộc sống có 3 kiểu quan hệ và tất nhiên là không mối quan hệ nào giống 
mối quan hệ nào. Như chúng ta đã biết mối quan hệ tức thời chӍ tồn tại trong 
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thời gian rất ngắn đôi khi chúng đến và rồi đi mãi mãi. Cǜng có lúc, quan hệ 
đó vүn tiếp diễn nhưng không lien tục, những mối quan hệ đó chӍ cần sự 
chĕm sóc trong thời gian nhất định. Mối quan hệ ngắn trong một mùa chӍ kéo 
dài một khoảng thời gian, có thể là vài tuần hoặc vài nĕm, chúng thường liên 
quan tới những tình huống cụ thể. Mối quan hệ lâu bền là mối quan hệ luôn 
tiếp diễn và lâu bền. Số lượng rất ít và đặc biệt. Nếu bạn muốn giữ và phát 
triển mối quan hệ này ngày càng tốt đҽp phải không ngừng nuôi dưӥng 
chúng. 
 Nguyên tắc 101% là nguyên tắc 2 người có cùng một quan điểm và cùng nổ 
lực 100% để thực hiện nó. Người hạnh phúc nhất không cần phải có những 
thứ tốt đҽp nhất. Họ chính là người cho mọi thứ trở nên tốt nhất. Thực hiện 
nguyên tắc 101% sẽ giúp bạn có những mối quan hệ tốt nhất. 
 Kiên nhүn là một đức tính tốt, chúng ta luôn khâm phục và mong muốn có 
nó và chúng ta nên hiểu rҵng xây dựng những mối quan hệ tốt đҽp luôn đòi 
hỏi thời gian. Chúng ta không thể có mọi thứ theo ý mình mà phải tuân theo 
những quy luұt sau: Phải biết từ bỏ, phải biết nhân nhượng, phải biết cho và 
nhұn. Áp dụng các quy luұt thұt tốt thì thời gian sẽ giúp chúng ta rèn luyện 
được đức tính kiên nhүn cần thiết.  
 Người bạn chân thành thường khích lệ và tạo điều kiện để chúng ta thực 
hiện những mong muốn lớn nhất của mình, trân trọng những động cơ thuần 
khiết nhất của chúng ta và đạt được những giấc mơ tuyệt vời nhất. 
 Trong cuộc sống này thừa nhұn là không có được nhiều vị tha vì làm một 
người vị tha đòi hỏi việc suy nghƿ và hành động không xuất phát từ bản chất 
tự nhiên. Những người thực hiện nguyên tắc vị tha có thể trở thành chuҭn 
mực của lòng khoan dung độ lượng với mọi người đồng thời cǜng nhұn được 
sự khoan dung từ người khác. 
Câu hỏi về sự hiệp lực: Bạn có tạo ra mối quan hệ hai bên cùng thắng lợi? 

 Người chӍ biết nhұn và không bao giờ cho đi, rất nhiều người chӍ nghƿ đến 
bản thân và ít khi thay đổi suy nghƿ của mình để làm điều đó cho người khác. 
Họ luôn lo lắng về những điều họ có thể nhұn được và không bao giờ hài 
lòng.  
 Người nhұn về rồi mới cho đi: một số người lại quan tâm đến việc tính 
điểm. Họ sҹn sàng cho đi, nhưng động cơ chính của họ không phải là để giúp 
đӥ người khác. Họ quan điểm các mối quan hệ cǜng giống như những cuộc 
trao đổi. Họ cho đi chӍ vì họ cảm thấy còn nợ một người nào đó từng giúp họ 
và họ mong muốn mọi thứ phải “ công bҵng”. Tôi cǜng giống những người 
này khi tôi mới bắt đầu sự nghiệp. 
 Người cho đi rồi mới nhұn về: Nhóm người thứ 3 này tұp trung vào những 
người khác. Đầu tiên họ cho đi rồi mới nhұn về nếu có thể. Họ tin rҵng thành 
công được đo bҵng sự giúp đӥ người khác, bҵng sự quan tâm và tính xây 
dựng của họ trong các mối quan hệ. 
 Giá trị vұt chất: Là những điều đem lại giá trị tài chính cho bạn. 
 Gía trị tinh thần: Là những điều sẽ mang lại cho bạn sự mãng nguyện. 
 Thói quen: Là những điều sẽ hình thành nên tính cách của bạn. 
 Những người bạn tốt sẽ mãi trung thành: Bạn không thể duy trì một tình bạn 
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sâu sắc với tất cả mọi người và cǜng đừng cố gắng làm việc đó. Nhưng bạn 
nên vun đấp lòng chân thành và tình bạn sâu sắc với một số ít người. Bạn có 
thể là một người thân thiện, tốt bụng và hay giúp đӥ tất cả những người mà 
bạn gặp. 
 Sức mạnh của sự hợp tác đối với con người rất quan trọng, chúng ta có thể 
làm tốt điều này nhưng những diều khác thì ngoài khả nĕng chúng ta không 
làm được nhưng những người khác làm được và khi chúng ta kết hợp với 
nhau sẽ tạo nên một sức mạnh vô cùng to lớn, hợp tác sẽ giúp chúng ta làm 
được tất cả mọi thứ. Khi hợp tác giúp bạn có thêm niềm hy vọng và hợp tác là 
thành công. 
 Niềm tin lớn nhất: Đa số chúng ta đều ngưӥng  mộ và tôn trọng những mối 
quan hệ lâu bền, một cuộc hôn nhân hơn 77 nĕm quả thұt là rất đáng khĕm 
phục. Một tình bạn kéo dài hàng thế kỹ cǜng thұt đáng ghen tị. 
 Tôn trọng lүn nhau tạo nên môi trường lành mạnh: sự tôn trọng của một 
mối quan hệ tạo ra môi trường lành mạnh và nó tạo ra 2 điều: Đầu tiên, nó tạo 
ra lòng tin, vì lòng tin là nền tảng của mọi mối quan hệ, thứ 2, nó tạo ra lòng 
trung thành. Ai trong số chúng ta cǜng mong muốn giúp đӥ và phục vụ những 
người họ kính trọng. 
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Đắc nhơn tơm 

Phần 1 : Những thuұt cĕn bản để dүn đạo người... 
- Bí quyết của sự thành công đó là không bao giờ chӍ trích ai hết và chӍ thành 
thực ca tụng đức tính của người thôi. ChӍ trích người oán trách người, buộc 
lỗi cho người thì ai cǜng biết. Nhưng hiểu người và tha thứ cho người thì có 
tâm hồn cao cả và sức tự chủ mạnh mẽ mới được. Cǜng như trong kinh 
doanh, khi giao tiếp với nhân viên mình cǜng như khách hàng, khi thấy họ làm 
đúng nói đúng thì nên khen ngợi, còn khi họ làm sai nói sai thì không nên chӍ 
trích họ, mà phải từ từ nói cho họ nghe họ đúng và không đúng chỗ nào. 
- Đừng tiếc những lời cảm ơn và khuyến khích. Hãy khen thành thұt và phải 
từ tâm ta phát ra. Vì những lời khen đó, ta có thể quên được, nhưng những 
người được khen ấy sẽ luôn hoan hӍ và nhắc nhở ta. 
- Muốn dүn dụ người khác theo ý mình là phải lựa cách nói sao cho lời yêu 
cầu của mình hạp với sở thích của họ, khiêu gợi cho người đó có lòng ham 
muốn nhiệt liệt với công việc. 
Phần 2 : Sáu cách gây thiện cảm 
- Thành thұt quan tâm tới người khác thì chӍ trong hai tháng sẽ có nhiều bạn 
thân hơn là hai nĕm gắng công bắt người khác quan tâm tới bạn. Muốn được 
người khác yêu ta, ta phải vì họ, đừng sợ mất công, mất thì giờ. 
- Hãy luôn giữ nụ cười trên môi mình, mӍm cười với tất cả mọi người, gạt bớt 
những kẻ thù trong suy nghƿ của bạn. Với giá trị mà nụ cười này mang lại, giờ 
đi đâu, ta cǜng được đón tiếp niềm nở. 
- Loài người cho tên mình là vinh dự lắm, đối với người đó là một âm thanh 
quan trọng và êm tai hơn thết thảy những âm thanh khác, cho nên chúng ta 
phải giành ra ít thời gian của mình để ghi chép lại, lặp lại nhiều lần, cho nó in 
vào trong đầu óc chúng ta. 
- Khả nĕng biết nghe là khả nĕng hiếm thấy nhất, vì đa số trong chúng ta ưa 
gặp một người biết nghe hơn là một người biết nói chuyện. Vұy nếu bạn 
muốn người ta coi là nói chuyện có duyên thì bạn phải biết cách lắng nghe và 
khuyến khích người khác nói tới họ. 
- Bạn hãy nói với người ấy về những sở thích và hoài bão của họ, cǜng như 
trong kinh doanh, chúng ta phải biết cách kiếm những thị hiếu, mong muốn, 
nhu cầu của khách hàng khi đến với công ty mình. 
- Nếu bạn muốn được lòng người đó, hãy khéo léo cho họ thấy rҵng ta thành 
thұt nhұn sự quan trọng của họ trong địa vị của họ, những gì họ làm, những 
gì họ nói. 
Phần 3 : Mười hai cách dүn dụ người khác cho họ nghƿ như mình 
- Để thắng cuộc tranh biện là bạn nên tránh hẳn nó đi. Tranh biện không phá 
tan được sự hiểu lầm. Phải biết khéo léo, có lòng hòa giải và khoan hồng, tự 
đặt mình vào địa vị đối thủ của ta mới có thể thu phục họ được. 
- Phải biết trân trọng ý kiến người khác, có nghƿa là đừng tranh biện với người 
khác, dù người đó là khách hàng, hay là bạn trĕm nĕm, là kẻ thù của mình. 
Đừng chӍ cho họ thấy rҵng họ lầm lộn, đừng làm cho người ta tức giұn, trái lại 
phải biết khôn khéo, như vұy mới đạt được mục đích dễ dàng. 
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- Khi chúng ta biết  rҵng chúng ta đang mắc lỗi thì hãy can đảm nhұn lỗi. Mình 
tự khiển trách mình còn hơn để người khác khiển trách mình, chẳng những 
có những kết quả bất ngờ mà như vұy lại còn thấy vui hơn khi bạn tự tìm 
cách bào chữa cho lỗi của mình. 
- Với thái độ khoan hồng, ôn tồn và những lời nói ngọt ngào sẽ khiến cho 
khách hàng cǜng như nhân viên của bạn sẽ làm theo ý bạn một cách tự 
nguyện và nghiêm túc. 
- Bạn hãy đặt những câu vấn cho những đối thủ của bạn ngay từ đầu câu 
chuyện và dүn dụ họ vào những câu đáp “ Phải” ngay từ đầu khi tiếp xúc và 
chất vấn. 
- Ta tỏ vẻ hơn bạn, thì bạn sẽ thành kẻ thù của ta, chịu nhường bạn, thì bạn 
sẽ liên kết với ta. Hãy để cho họ nói những điều về bản thân họ, lúc đó mình 
sẽ hiểu rõ hơn con người, tính cách, nhu cầu, mong muốn của họ. 
- Luôn hỏi ý kiến những người cộng tác, khách hàng và hãy tôn trọng ý kiến 
đó, để cho họ tin vào những hành động đó là hoàn toàn theo sáng kiến của 
họ. 
- Không nên áp đặt suy nghƿ của mình vào người khác, hãy hợp tác với họ và 
họ sẽ hành động theo hướng chúng ta muốn, hãy tôn trọng những quan điểm 
của họ. 
- Hầu hết chúng ta đều cần thiện cảm, như được người khác khen, khuyến 
khích hoặc an ủi. Khi có những ý kiến và ước  vọng của họ được đưa ra thì 
chúng ta nên tỏ rҵng ta có nhiều thiện cảm với những điều ấy. 
- Gợi lên tình cảm cao thượng của khách hàng mình, tự cho họ thấy được họ 
là người trọng danh dự, biết lời hứa. Mình cứ xem họ như một người ngay 
thẳng, thành thұt, có thiện chí và họ sẽ ngượng, không gian lұn nữa. 
- Để dүn dụ người khác theo ý bạn, bạn hãy kích thích thị giác và óc tưởng 
tượng của họ như vұy mới chiếm được sự chú ý của mọi người. 
- Muốn có kết quả, bạn phải khuyến khích lòng ganh đua cao thượng của 
những người thұt sự tâm huyết, lòng muốn mỗi ngày mỗi tiến, chẳng những 
thắng người mà thắng cả chính bản thân họ. 
Phần 4 :Chín cách sửa tính người mà không làm họ giұn dữ, phұt ý 
- Khi chӍ trích một ai đó thì hãy bắt đầu câu chuyện bҵng cách tặng cho người 
đó một vài lời khen chân thұt nhất. 
- Muốn thay đổi hành động của một người mà không làm phұt ý họ và cǜng 
không gây thù oán thì bạn hãy gợi và nói ý cho họ nhұn ra và hiểu lỗi sai của 
họ, nghƿa là vừa khen vừa chê, chứ không nên la lối, chữi rủa thẳng vào mặt 
họ. 
- Nếu ta khiêm tốn nhұn trước ra những lỗi lầm, khuyết điểm của mình rồi mới 
chӍ trích kẻ khác thì họ không khó chịu lắm, và lúc đó họ sẽ vui vẻ nhұn ra lỗi 
của mình và tự giác thay đổi thái độ của chính họ. 
- Hãy để tự cho những khách hàng, nhân viên của mình có nhiều sáng kiến, 
đừng bắt buộc họ phải làm theo những ý của mình, mà hãy để họ hành động 
theo ý họ. 
- “ Giữ thể diện” cǜng rất quan trọng. Nó giúp chúng ta biết giữ thể diện cho 
người khác trước đám đông, vì nếu la lối, chữi rủa họ trước mặt người khác 
thì họ sẽ nghƿ rҵng lòng tự ái của họ đang bị chà đạp nặng nề, lúc đó, mâu 
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thuүn cǜng sẽ tĕng cao và không thay đổi được con người của họ. 
- Công nhұn những sự cố gắng của họ, hãy thành thұt khuyến khích, khen 
ngợi và khả nĕng cho họ thấy được những nĕng lực tiềm tàng trong chính 
bản thân mình. 
- Muốn sửa đổi một người mà không làm phұt ý họ thì hãy tin cұy họ, xem họ 
như một công dân lương thiện và đáng trân trọng, lúc này có lẽ họ sẽ gắng 
sức để được xứng đáng với sự tin cұy ấy. 
- Khuyến khích họ nhiều vào, hãy nói rҵng công việc ấy rất dễ làm. Hãy tỏ ra 
rҵng ta tin vào khả nĕng và tài nĕng của họ, trong thời gian không xa, bạn sẽ 
thấy được sự tiến bộ của họ. 
- Bạn hãy xử trí làm sao đó cho người ta vui sướng khi làm việc mà bạn đã đề 
nghị cho họ, có thể bạn thử giới thiệu công việc mà bạn không thể nhұn được 
cho một người đang cần hoặc có nhiệt huyết, bạn có thể nâng cao tầm quan 
trọng và giá trị tài nĕng của họ. Khi đó, họ sẽ làm công việc một cách hĕng 
hái, hài lòng và nhiệt tình hơn. 
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Dấn thơn 

Chương 1 ậ Khoảng trống tham vọng lãnh đạo 
Bạn sӁ lƠm gì nӃu bạn không sӧ hưi? 

Ngày xưa, bà ngoại tôi (sinh nĕm 1917) học giỏi, bà lại có khả nĕng kinh 
doanh tốt. Thế nhưng, quan niệm của xã hội thời bấy giờ, con gái chӍ vén 
khéo việc nhà mà thôi. Người ta xem việc người chồng phải cần đến sự hỗ 
trợ tài chính của vợ là dấu hiệu của hèn kém. Khi Warren Buffett nhắc đến 
việc cạnh tranh với một nửa thế giới, tôi nghƿ đến bà và tự hỏi cuộc đời bà sẽ 
ra sao nếu bà sinh ra chұm hơn nửa thế kỷ. 

Mҽ tôi chọn nghề giáo. Mҽ bắt đầu theo học chương trình tiến sƿ, lұp gia đình 
và sau đó phải bỏ nghề. Sự phân chia lao động hàng thế kỷ vүn còn đó. 

Mặc dù tôi lớn lên trong một gia đình truyền thống, cha mҽ tôi đặt kỳ vọng 
như nhau giữa tôi, em gái và em trai tôi. Cả ba chúng tôi được khuyến khích 
phải học thұt giỏi trong trường, chia sẻ việc nhà một cách công bҵng. 

ChӍ cách bà tôi hai thế hệ, sân chơi dường như đã cân bҵng. Tôi được dạy dỗ 
để tin rҵng, con gái cǜng có thể làm được bất kỳ điều gì con trai làm được và 
tất cả mọi con đường sự nghiệp đều đón chào tôi. Khi tôi vào đại học mùa thu 
nĕm 1987, các bạn trong lớp thuộc cả hai giới đều tұp trung hết mình cho việc 
học. Nam và nữ cạnh tranh thẳng thắn và nhiệt tình với nhau trong lớp, trong 
các hoạt động và khi đi phỏng vấn. 

Nhưng 20 nĕm sau khi tốt nghiệp, thế giới vүn chưa tiến bộ nhiều như tôi 
mong muốn. Hầu hết các bạn nam ngày xưa làm việc trong môi trường 
chuyên nghiệp. So với các đồng nghiệp nam, phụ nữ được đào tạo cao lại rút 
khỏi lực lượng lao động với tỷ lệ cao. 

Chuyện gì đã xảy ra? Kết hợp khát khao sự nghiệp và đời sống hóa ra là một 
thách thức lớn hơn trí tưởng tượng của chúng tôi. 

Những nĕm tháng cần phải đầu tư tối đa cho sự nghiệp thì đồng hồ sinh học 
đề nghị chúng tôi phải sinh con cái. Bạn đời của chúng tôi không chia sẻ việc 
nhà hay chĕm sóc con, và thế là chúng tôi sống trong tình trạng 2 - 3 việc 
cùng lúc. Chỗ làm chưa kịp thay đổi và chưa cho chúng tôi những lựa chọn 
linh hoạt để đảm trách việc nhà. Chúng tôi không tính trước được điều này, 
chúng tôi bị đánh úp bất ngờ. 

Nếu thế hệ của tôi quá ngây thơ, thì thế hệ kế tiếp lại quá thực dụng. Nhiều 
cô gái đã chứng kiến mҽ họ “làm hết mọi thứ” và quyết định phải chấp nhұn 
buông tay. Và đó thường là sự nghiệp. 

Phụ nữ có đủ kỹ nĕng để lãnh đạo trong công việc là chuyện không có gì để 
bàn. Nữ sinh ngày càng đạt điểm cao trong trường. Tuy nhiên, nếu như thái 
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độ tuân thủ, giơ tay xin phát biểu ý kiến được khen ngợi trong trường học thì 
vì sao chúng không được đánh giá cao nơi công sở? Tiến thân trong công 
việc thường tùy thuộc vào khả nĕng chấp nhұn rủi ro và tự tin vào bản thân ậ 
những tính cách không được khuyến khích ở phụ nữ. 

Con đường cung cấp nguồn nhân lực trình độ không thiếu phụ nữ ở vị trí khởi 
đầu, nhưng đến giai đoạn lãnh đạo lại đặc nghҽt nam giới. 

Tham vọng thành đạt trong nghề nghiệp ở nam giới được xem là tất yếu trong 
khi đối với nữ giới là vô thưởng vô phạt - hay thұm chí tệ hơn, bị đánh giá là 
tiêu cực. “Cô ấy tham vọng quá!” không phải là lời khen. Thành công của phụ 
nữ đều đi kèm với mức giá phải trả. 

Và dù tiến bộ, phụ nữ vүn chịu áp lực hôn nhân khi còn trẻ. Đến nĕm hai 
mươi lĕm tuổi tôi đã kịp lұp gia đình và li dị. Lúc đó tôi cảm thấy đây là một 
thất bại não nề cho hình ảnh của mình. Suốt nhiều nĕm liền, tôi thấy cho dù 
mình có thành công đến mấy trong công việc, nó vүn không xóa nhòa được 
hai chữ “li dị” khắc trên ngực mình. Cho đến 10 nĕm sau, tôi học được sự thұt 
là người tốt không bị cướp hết, và tôi đã vui sướng kết hôn với Dave 
Gold=======================================================
==============================================berg. 

Nhiều người tranh luұn với tôi là vấn đề không nҵm ở tham vọng. Tôi thừa 
nhұn giữa nam giới và nữ giới có sự khác biệt sinh lý. Tuy nhiên, trong thế 
giới hiện nay khi chúng ta không còn sĕn bắn để kiếm thức ĕn, khát khao lãnh 
đạo phần lớn là do yếu tố vĕn hóa tạo ra và củng cố. 

Phụ nữ trẻ nhìn vào các chӍ báo xã hội để định nghƿa hành vi thế nào là phù 
hợp và từ đó buộc mình phải im lặng. Khuôn mүu về giới được bắt đầu trong 
giai đoạn tuổi thơ và trở thành lời tiên tri tự đúng. 

Vấn đề lương bổng cǜng tương tự. Nam giới thường được kỳ vọng kiếm 
nhiều tiền hơn nữ giới. Và thực tế là vұy. Mối nguy rұp khuôn “Stereotype 
threat” làm giảm ý định gia nhұp lƿnh vực kỹ thuұt của nữ giới. Hình mүu về 
một phụ nữ trong công việc cǜng chẳng mấy hấp dүn. Nếu nhân vұt nữ dành 
thời gian cho công việc và gia đình cùng lúc, thế nào cô ấy cǜng thấy rối bời 
và tội lỗi. 

Cho nên, sợ hãi là gốc rễ của nhiều rào cản mà phụ nữ phải vượt qua. Sợ 
không được yêu quý. Sợ đưa ra lựa chọn sai lầm. Sợ thu hút sự chú ý không 
tốt. Sợ mình vươn xa quá. Sợ bị người ta đánh giá. Sợ thất bại. Và nỗi sợ lớn 
nhất: sợ là một người mҽ, người vợ, người con không tốt. 

Không sợ hãi! Phụ nữ có thể theo đuổi để thành công trong sự nghiệp và 
trong cuộc sống; tự do lựa chọn một trong hai ậ hay cả hai. 

Tôi tin rҵng chúng ta cần phải khuyến khích phụ nữ vươn đến những vị trí 
lãnh đạo. Chúng ta cần tạo một thế giới bình đẳng hơn về giới. Phải khuyến 
khích phụ nữ tin vào bản thân và có tham vọng lãnh đạo. Cần khuyến khích 
nam giới chung tay tìm giải pháp bҵng cách ủng hộ phụ nữ trong công việc và 
trong gia đình. 
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Chương 2 ậ Ngồi vào bàn 
Trong buổi họp cùng Bộ Tài chính tại Facebook, các thành viên nữ của Bộ Tài 
chính không ngồi vào bàn, họ chọn ngồi vào những chiếc ghế đặt hai bên 
tường. Họ có quyền tham gia buổi họp như những thành viên khác, vì họ là 
những người được mời. Nhưng vị trí ngồi của họ như người quan sát hơn là 
người tham dự. Phụ nữ đã tự cản trở bản thân, tôi cảm thấy thất vọng. Nhưng 
tôi cǜng hoàn toàn thấu hiểu sự bất an của họ, họ có cảm giác rҵng họ là 
người mạo danh với kỹ nĕng và nĕng lực hạn chế. 

Phụ nữ thường đánh giá kết quả của mình thấp hơn bản chất thực tế. Khi họ 
thành công, họ cho rҵng là nhờ yếu tố bên ngoài, “ĕn may” hay “được nhiều 
người giúp đӥ”. Khi họ thất bại, họ thường tin rҵng do bản thân thiếu nĕng 
lực. Lối suy nghƿ này dүn đến những hệ quả nghiêm trọng về sau. 

Cǜng như nhiều thứ khác, thiếu tự tin có thể biến lời tiên đoán thành hiện 
thực. Tôi không biết phải thuyết phục người khác thế nào để họ thấy tin rҵng 
mình là người giỏi nhất trong công việc, hay thұm chí là thuyết phục bản thân 
tôi. Đến hôm nay, tôi vүn nói đùa, ước gì mỗi ngày tôi có vài giờ cảm thấy tự 
tin như em trai mình. 

Và không chӍ phụ nữ mới tự dҵn vặt mình. Đồng nghiệp và giới truyền thông 
cǜng rất nhanh chóng gán cho thành công của phụ nữ là nhờ các yếu tố bên 
ngoài. 

Khi nào cảm thấy không đủ tự tin, tôi lại áp dụng một chiến thuұt mà tôi đã 
học được và đôi khi hữu ích là “giả tạo”. Chồng tôi, Dave và tôi cǜng có 
những lúc cơm không lành canh không ngọt, nhưng khi chúng tôi bắt đầu nổi 
máu tấn công nhau, thì phải đến nhà bạn ĕn tối. Chúng tôi phải mang bộ mặt 
vui vẻ và nụ cười “mọi thứ thұt tuyệt”. Và sau vài giờ, mọi thứ diễn ra đúng 
như thế. 

Chúng ta thường thấy, người cực kỳ tự tin (mặc dù chẳng có gì để tự tin), thế 
rồi họ làm được rất nhiều việc. Hoặc khi ta đang ở trong hoàn cảnh bực bội, 
tức giұn ai đó, nhưng cố gắng giả tạo mọi thứ bình thường trước mặt mọi 
người, cơn tức giұn, bực bội lại qua nhanh và mọi thứ sẽ trở lại tuyệt vời. 

Cảm thấy tự tin, giả vờ cảm thấy tự tin là cần thiết để tiếp cұn cơ hội. Vì cơ 
hội không được dâng tặng, người ta phải giành giұt lấy nó. Trong suốt 6 nĕm 
rưӥi làm việc tại Google, tôi đã tuyển dụng hơn 4.000 nhân viên. Điều tôi 
nhұn thấy là đa phần nam giới nắm bắt cơ hội nhanh nhạy hơn phụ nữ. Phụ 
nữ ngược lại, rất cҭn trọng khi phải thay đổi vị trí hay tìm những thử thách 
mới. Thế giới đang chuyển động rất nhanh, nên việc nắm bắt cơ hội lại quan 
trọng hơn bao giờ hết. 

Không bao giờ có sự phù hợp tuyệt đối khi bạn tìm một cơ hội lớn. Nắm bắt 
và biến cơ hội sao cho vừa với bạn, thay vì ngồi đợi theo hướng ngược lại. 
Phụ nữ ít có khuynh hướng giơ tay cao, chúng ta phải điều chӍnh hành vi này, 
vi khi ta hạ tay xuống, ngay nhà quản lý có ý định tốt nhiều khi cǜng không để 
ý đến ta. 
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Tôi biết thành công của mình là nhờ tôi làm việc chĕm chӍ, được nhiều người 
giúp đӥ. Tôi trân trọng và biết ơn sâu sắc những người đã cho tôi cơ hội và 
ủng hộ tôi. Không ai tự mình làm được hết. Nhưng tôi cǜng biết là để tiếp tục 
phát triển và thử thách bản thân, tôi phải tin vào nĕng lực của mình. Tôi vүn 
phải đối mặt những tình huống mà theo tôi là vượt quá khả nĕng. Tôi vүn có 
những lúc cảm thấy mình là người giả mạo. Nhưng giờ đây tôi đã biết hít thở 
sâu, giữ cho tay giơ cao, và tôi đã học được cách ngồi vào bàn. 
 
Chương 3 ậ Thành công và yêu quý 
Vұy là tất cả những gì phụ nữ cần làm là bỏ qua những định kiến xã hội, tỏ ra 
tự tin, ngồi vào bàn, chĕm chӍ làm việc, và rồi mọi thứ sẽ thuұn buồm xuôi 
gió? 

Qua nhiều cuộc nghiên cứu, người ta kết luұn rҵng: Thành công và được yêu 
quý là hai yếu tố song hành đối với nam giới nhưng lại ngược chiều nhau đối 
với nữ giới. 

Khuôn mүu của chúng ta về nam giới là người bảo bọc, quyết đoán, quyết 
tâm. Nữ giới là người chĕm lo gia đình, nhạy cảm, sống cộng đồng. 

Tôi tin rҵng sự thiên vị này chính là yếu tố cốt lõi khiến phụ nữ bị kềm hãm. 

Nếu một phụ nữ kiên quyết cho công việc hoàn tất, nếu cô ấy có tính cạnh 
tranh, quan tâm đến kết quả hơn làm hài lòng người khác; cô ấy cư xử như 
đàn ông, người ta sẽ ghét cô. Nếu một phụ nữ có nĕng lực, cô ấy có vẻ như 
thiếu yếu tố dịu dàng. Nếu một phụ nữ tỏ ra dễ thương, người ta lại đánh giá 
cô ấy dễ thương nhiều hơn là có nĕng lực. Để đối mặt với các phản ứng tiêu 
cực này, phụ nữ làm giảm nhҽ mục tiêu nghề nghiệp của mình. Chúng ta tự 
hạ mình trước khi bị người khác tác động. 

Hành xử theo đúng chuҭn mực giới khiến phụ nữ khó nắm bắt được cơ hội 
như nam giới, nhưng nếu đi ngược lại định kiến và tìm đến cơ hội thì phụ nữ 
bị đánh giá không xứng đáng và ích kỷ. Trong khi phụ nữ phải ngồi vào cùng 
bàn và tạo dựng thành công cho mình thì chính hành động này làm người ta 
bớt yêu quý họ. 

Thực tế, một phụ nữ giải thích tại sao mình tự đánh giá đủ nĕng lực và đề cұp 
đến những thành công trước đó trong buổi phỏng vấn có thể làm giảm cơ hội 
được tuyển dụng. 

Gọng kìm này đôi khi chưa đủ để kìm hãm thì các khuôn mүu về giới cǜng 
buộc phụ nữ phải làm thêm nhiều việc hơn mà không nhұn được thêm lời 
khen ngợi. Khi nam giới giúp đồng nghiệp, người được giúp cảm thấy biết ơn 
và sҹn sàng trả lễ. Nhưng khi phụ nữ ra tay giúp đӥ, cảm giác mắc nợ nhҽ 
hơn rất nhiều. Khi phụ nữ từ chối giúp đӥ đồng nghiệp, cô ta thường nhұn 
được đánh giá không mấy thiện cảm và ít được khen thưởng hơn. Còn nam 
giới từ chối giúp đӥ, anh ta chẳng bị sao hết. 

Đối với nam giới, yêu cầu đòi hỏi chẳng có gì phải ngại. Nhưng phụ nữ được 
kỳ vọng phải biết quan tâm chĕm sóc người khác, nên khi họ tự đề cao bản 
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thân, chӍ ra giá trị của mình, thì sẽ nhұn được phản ứng không hay. Đồng 
nghiệp cả hai giới đều ngần ngại không muốn làm việc với một phụ nữ đã yêu 
cầu được mức lương cao hơn. Cô ta bị cho là quá đòi hỏi. 

Mục tiêu của thương lượng là đạt được mục đích của mình nhưng vүn giữ 
hòa khí khiến người ta yêu quý mình. Khi thương lượng, để gia tĕng cơ hội 
đạt được kết quả mong muốn, phụ nữ phải tỏ ra hòa nhã, nhưng kiên trì, 
không khoan nhượng. Thường xuyên nở nụ cười, bày tỏ sự trân trọng, nhấn 
mạnh đến mục tiêu lớn hơn với những mối quan tâm chung. 

Nhưng chӍ sử dụng cách tiếp cұn tұp thể thì chưa đủ. Điều thứ hai phụ nữ 
phải làm là đưa ra một lý do hợp lý để thương thảo. Nam giới không cần phải 
lý giải lý do hợp lý để thương thảo; họ được kỳ vọng tự lo cho bản thân. Phụ 
nữ ngược lại, phải biện minh cho yêu cầu của mình. 

Ngoài ra, nếu chӍ hòa nhã thì không thế thắng lợi. Hòa nhã toát ra thông điệp 
rҵng phụ nữ sҹn sàng hy sinh tiền lương để được người ta yêu quý. Do đó, 
phải kết hợp hòa nhã với kiên trì. Hầu hết các thương thảo đòi hỏi những 
bước đi có tính toán, liên tục, nên phụ nữ phải biết tұp trung và cười. 

Trước khi chúng ta đến đích, tôi lo rҵng phụ nữ sẽ phải tiếp tục hy sinh sự 
yêu quý để đánh đổi lấy thành công. Trước khi tôi gia nhұp Facebook, một 
trang blog địa phương đã tốn nhiều bút mực bôi nhọ tôi. Tôi khóc rất nhiều. 
Tôi mất ngủ. Tôi lo lắng sự nghiệp của mình sẽ chấm dứt. Tôi tự vẽ ra nhiều 
cách trả đǜa nhưng cuối cùng cách tốt nhất là bỏ qua các tấn công ác ý đó và 
làm tốt việc của mình. 

Học cách chống chọi với chӍ trích là điều cần thiết cho phụ nữ. Hãy cho phép 
mình phản ứng theo cảm xúc và sau đó nhanh chóng cho chúng vào lãng 
quên để bước tiếp. Hãy nhìn vào trẻ con để làm gương, có thể nó khóc lúc 
này nhưng rồi lại chạy nhảy vui đùa ngay. 

Mark Zukerberg có nói với tôi, khi bạn muốn thay đổi, bạn không thể làm vừa 
lòng tất cả mọi người. Nếu bạn làm hài lòng tất cả mọi người, nghƿa là bạn 
chưa tiến lên đúng thực chất. 
 
Chương 4 ậ Khung leo trèo thay thế chiếc thang 
Thời kỳ gia nhұp tổ chức rồi bám trụ ở đó nhҵm leo lên từng nấc thang đã 
qua rồi. Sự nghiệp là một khung leo trèo, không phải chiếc thang. 

Chiếc thang có tính hạn chế - người ta có thể đi lên đi xuống hay có thể rời 
khỏi nó. Khung leo trèo mang lại nhiều khám phá sáng tạo hơn. Chiếc thang 
thì chӍ có một cách để lên đến đӍnh, nhưng với khung leo trèo thì có nhiều 
đường lên đӍnh hơn. 

Khung leo trèo phù hợp với tất cả mọi người, đặc biệt là phụ nữ mới bắt đầu 
sự nghiệp, đang chuyển đổi sự nghiệp hoặc quay lại công việc sau một thời 
gian rút lui. Nó có khả nĕng tạo ra một con đường độc đáo với những đoạn 
tuột dốc, đường vòng, hay thұm chí ngõ cụt. Nhưng người ta thấy hài lòng với 
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thành công của mình. Trên chiếc thang, đa số người leo thang bị buộc phải 
nhìn mông của người đứng trên. 

Chúng ta đều muốn có công việc hay nhiệm vụ thұt sự thú vị gắn kết với 
mình. Quá trình này đòi hỏi chúng ta vừa tұp trung vừa linh hoạt, vì thế tôi đề 
nghị theo đuổi cùng lúc hai mục tiêu: giấc mơ cuộc đời và kế hoạch 18 tháng. 

Khung leo trèo có thể xem là minh họa tốt nhất về sự nghiệp của tôi. Tôi 
không thể kết nối các điểm chấm sҹn từ lúc khởi đầu cho đến nay. Thứ nhất, 
Mark Zukerberg chӍ mới 7 tuổi khi tôi tốt nghiệp đại học. Ngoài ra, lúc đó công 
nghệ và tôi không hẳn có mối quan hệ tốt đҽp. Khi tốt nghiệp, tôi còn rất mù 
mờ về tương lai của mình. 

Công việc đầu tiên của tôi sau khi tốt nghiệp là làm trợ lý nghiên cứu tại Ngân 
hàng Thế giới. Ӣ đây tôi được tham gia nhóm thực tế về y tế tại Ҩn Độ với nỗ 
lực loại bỏ bệnh phong đáng sợ ở đây. 

Sau đó, tôi trở lại Washington với kế hoạch học trường luұt, nhưng Pritchett 
thuyết phục tôi theo con đường kinh doanh. Tôi quay lại Cambridge tham gia 
CLB phi lợi nhuұn với giáo sư Kash Rangan. Sau khi tốt nghiệp trường kinh 
doanh tôi nhұn làm việc tư vấn tại McKinsey & Company; rồi sau đó quay lại 
Washington làm ở Bộ Tài chính; một thời gian ở đây tôi trở thành trưởng 
phòng quản lý tài chính của Bộ. 

Đợt bùng nổ công nghệ lần thứ nhất, giấc mơ của tôi lại trỗi dұy, tôi quyết 
định chuyển đến thung lǜng Silicon, tôi được mời làm việc cho Google. Tôi là 
người đầu tiên giữ chức vụ “Giám đốc điều hành đơn vị kinh doanh”. Nhưng 
thực chất chẳng có gì để kinh doanh, công việc rất mơ hồ. 

Tôi nhớ lại lời khuyên của Eric Schmidt: “Tiêu chuҭn quan trọng khi chọn 
công việc ậ tĕng trưởng nhanh”. Khi công ty tĕng trưởng nhanh sẽ có nhiều 
việc để làm hơn là nhiều người để làm. Khi công ty tĕng trưởng chұm, không 
có nhiều việc để làm và quá nhiều người tranh giành. Tôi quyết định ngay lúc 
đó. Google còn nhỏ bé và lộn xộn, nhưng đó là một chiếc hỏa tiễn mang theo 
sứ mệnh mà tôi hҵng tin tưởng. 

Sau 6 nĕm ở Google, tôi quyết định là mình phải di chuyển. Tôi quyết định 
chào đón rủi ro lần nữa và đến với Facebook. Người ta hỏi tôi tại sao lại chấp 
nhұn một vị trí “cấp thấp” hơn và làm việc cho anh chàng mới 23 tuổi? Giờ 
đây không ai đặt câu hỏi nữa. Trong cuộc sống tôi không phải là người chào 
đón những bất ngờ. Nhưng trong công việc, tôi đã học được cách chấp nhұn 
bất ngờ và thұm chí chào đón nó. Tôi đã thấy nhiều người bỏ qua cơ hội tuyệt 
vời khi họ chӍ chĕm chĕm vào thứ bұc nghề nghiệp. 

Trong nhiều trường hợp, phụ nữ cần phải sҹn sàng chấp nhұn rủi ro trong sự 
nghiệp ậ rủi ro lớn nhưng phần thưởng nếu có lại càng lớn hơn. Dƿ nhiên, 
tránh xa rủi ro là điều tốt, nhưng tránh né rủi ro thường dүn đến trì trệ. Nhiều 
phụ nữ chọn hướng đi an toàn và yên vị có thể khiến họ ngần ngại đón nhұn 
các trách nhiệm thử thách lớn. Dƿ nhiên trong cuộc sống, đôi khi tránh xa rủi 
ro là tốt, nhưng trong kinh doanh, tránh xa rủi ro dүn đến trì trệ. 
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Một lý do khiến phụ nữ tránh các trách nhiệm khó khĕn và thách thức là họ 
quá lo lắng không biết mình có kỹ nĕng để đảm bảo vai trò mới hay không. 
Một báo cáo nội bộ tại HP cho thấy phụ nữ chӍ nộp đơn khi đáp ứng 100% 
yêu cầu trong khi nam giới nộp đơn khi nghƿ mình đáp ứng khoảng 60%. 

Làm việc chĕm chӍ, kết quả tốt đáng lẽ phải được người ta nhìn nhұn nhưng 
nếu điều này không xảy ra, đề cao bản thân là cần thiết. Chấp nhұn rủi ro, 
quyết tâm phát triển, thách thức bản thân và đề nghị được thĕng tiến là 
những yếu tố quan trọng trong sự nghiệp. Đừng chờ đợi người ta chào mời 
bạn quyền lực. 
 
Chương 5 ậ Bạn có phải là cố vấn của tôi 
“Người cố vấn cho tôi đây phải không?”. Nếu ta đặt câu hỏi, thì câu trả lời 
thường là không. 

Khi ta tìm được người cố vấn, ta không cần phải hỏi vì mọi thứ đã rõ ràng. 

Vấn đề không nҵm ở tầm quan trọng của người cố vấn. Do phụ nữ khó tìm 
người cố vấn hơn đàn ông, nên họ rất tích cực đi tìm. Nguồn nĕng lượng này 
đôi khi đặt sai chỗ. Chạy theo tìm hay ép buộc cho mối quan hệ hình thành 
thường không hiệu quả. Các mối quan hệ bền chặt phải bắt nguồn từ sự kết 
nối thұt sự và sau nhiều nỗ lực từ cả hai phía. 

Đề nghị một người lạ làm cố vấn cho mình hiếm khi đạt được, ngược lại, nếu 
tiếp cұn một người lạ với một câu hỏi gai góc, có suy nghƿ nghiêm túc có thể 
mang lại kết quả. Các nghiên cứu cho thấy người cố vấn chọn người được cố 
vấn dựa trên nĕng lực và tiềm nĕng. Bҵng trực giác, họ chọn đầu tư cho 
những người có tài nĕng nổi bұt sẽ thұt sự phát triển nếu được giúp đӥ. 

Tôi may mắn gặp được những người cố vấn và tài trợ rất giỏi. Họ chӍ dạy tôi 
bҵng chính cuộc đời họ, sự thông thái của họ giúp tôi tránh được sai lầm. Tôi 
cǜng đã cố gắng làm người cố vấn cho những người khác. 

Cố vấn là một quan hệ hai chiều, đặc biệt trong những tình huống khi hai 
người đã cùng làm việc trong một công ty. Họ sẽ có thêm thông tin hữu ích, 
gắn kết, cảm giác sống trọn vҽn và tự hào hơn. Mỗi người đều học được từ 
chuyên môn và tài nĕng của người kia. Mối quan hệ đó có thể trở thành tình 
bạn, nhưng trên hết vүn là mối quan hệ công việc. 

Phụ nữ trẻ thường đưa thông điệp “tìm người cố vấn và bạn sẽ nổi bұt”. Đó là 
quan niệm sai lầm. Thay vào đó, chúng ta phải nói với họ: “Nổi bұt, và bạn sẽ 
tìm ra người cố vấn”. 

Nhiều phụ nữ tránh tiếp xúc gần gǜi với lãnh đạo nam vì e ngại lối suy diễn, 
hễ nam - nữ gặp nhau là có yếu tố tình cảm không tốt. Suy nghƿ này cần phải 
chấm dứt. Người có liên quan cǜng phải đảm bảo họ có hành vi và thái độ 
chuyên nghiệp để phụ nữ và nam giới cảm thấy an toàn trong bất kỳ tình 
huống nào. Nhiều công ty đang bắt đầu chuyển từ cố vấn phi chính thức vốn 
lệ thuộc vào từng cá nhân sang các chương trình bài bản hơn, các chương 
trình này làm giảm bớt áp lực cho các phụ nữ trẻ. 

Nguyenminhhuy.com

1180



 
Chương 6 ậ Tìm sự thұt và nói lên sự thұt 
Khi trẻ nhỏ lớn lên, chúng ta dạy chúng phải lễ phép, suy nghƿ trước khi mở 
miệng, không làm tổn thương người khác. Khi phải nghƿ nói sao cho phù hợp, 
người ta đã đánh mất sự chân thұt. 

Giao tiếp chân thұt không phải lúc nào cǜng dễ dàng nhưng nó là nền tảng để 
xây dựng mối quan hệ trong gia đình và tạo hiệu quả trong công việc. 

Họ thường xuyên tránh né sự thұt để bảo vệ mình và người khác. Sự ngại 
ngùng này gây ra đủ loại vấn đề. Thành thұt trong môi trường làm việc cực kỳ 
khó khĕn. Mọi tổ chức đều có hệ thống cấp bұc, nghƿa là công việc của người 
này được đánh giá bҵng cảm nhұn của người khác. 

Nhiều phụ nữ phát biểu trung thực trong môi trường làm việc thường đi kèm 
với nhiều nỗi sợ: sợ bị xem là không hòa nhұp, sợ bị đánh giá tiêu cực, sợ sẽ 
thu hút sự chú ý về mình có thể dүn đến bị tấn công. 

Giao tiếp hiệu quả nhất khi chúng ta kết hợp chân thұt và phù hợp, tìm được 
điểm cân bҵng khi các đóng góp mang tính trung thực một cách tinh tế chứ 
không trần trụi. Nói thẳng nói thұt mà không làm tổn thương người khác là 
điều phải học hỏi và luyện tұp. 

Để khắc phục vấn đề trên và để giao tiếp hiệu quả, chúng ta cần kết hợp chân 
thұt và phù hợp, tìm được điểm cân bҵng một cách tinh tế chứ không trần 
trụi. Bản thân tôi dứt khoát cần được giúp đӥ về mặt này và may mắn tôi đã 
tìm được sự hỗ trợ. 

Sự thұt nên được nói ra bҵng lời đơn giản, mang nhiều sắc thái và tế nhị. 
Người ta không muốn tổn thương nhau, đặc biệt là làm tổn thương sếp. Nói 
thẳng, nói thұt trong công việc đã khó, nói thұt khi phản hồi cho cá nhân lại 
càng khó hơn. 

Tại Facebook, tôi và Mark cam kết sẽ phản hồi cho nhau những gì mình 
không hài lòng vào cuối mỗi tuần, khi thành thói quen, chúng tôi lên tiếng 
ngay khi có vấn dề chứ không đợi đến cuối tuần. Chia sẻ phản hồi trung thực 
trở thành một phần trong mối quan hệ của chúng tôi. 

Với chúng tôi, việc này cực kỳ quan trọng. Nếu đồng nghiệp của tôi không 
dám nói ra sự thұt, có nghƿa là tôi chưa cho họ biết tôi sҹn sàng đón nhұn 
phản hồi. 

“Làm sao cho tốt hơn?” “Tôi đang làm gì mà tôi không thấy?” "Tôi đang làm gì 
mà tôi không biết?”. Những câu hỏi này dүn đến nhiều lợi ích. Và bạn cǜng 
nên tin tôi, sự thұt mất lòng. Ngay cả khi tôi đề nghị được nhұn phải hồi, sự 
đánh giá vүn gây nên nỗi đau. Nhưng điểm sáng từ lượng kiến thức đau lòng 
này thұt sự lớn hơn nhiều so với niềm vui của sự ngu dốt. 

Xin khuyên bảo cǜng giúp gầy dựng mối quan hệ. Hỏi nhiều quá cǜng không 
hay, nhưng đối với chúng tôi, việc này cực kỳ quan trọng. 
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Nếu tôi muốn nhұn được nhiều nhұn xét, tôi phải có trách nhiệm làm rõ điều 
mình muốn. Tôi bảo họ tôi muốn nhұn được phản hồi thường xuyên. Khi 
người ta cởi mở và chân thұt, việc cảm ơn họ trước mặt mọi người sẽ giúp họ 
duy trì hành động này và chia sẻ với những người khác. Tại một buổi tiệc 
barbecue cách đây bốn nĕm, một nhân viên thực tұp đã nói với Mark rҵng 
anh nên luyện tұp kỹ nĕng nói trước công chúng. Mark cám ơn anh ta trước 
mặt mọi người và yêu cầu sắp xếp một vị trí chính thức. 

Hài hước là công cụ tuyệt vời để truyền đi thông điệp chân thұt một cách nhҽ 
nhàng. Đáng buồn là tính hài hước bỏ rơi ta khi ta cần nó nhất. Khi tôi trở nên 
cay cú, tôi khó nhìn nhұn vấn đề theo hướng hài hước. 

Khảo sát cho thấy, đa số phụ nữ tin khóc ở công sở không phải là ý hay. Tôi 
không bao giờ có ý định làm thế. Nhưng trong những lúc hiếm hoi tôi cảm 
thấy bức xúc, bực mình, hay tệ hơn, bị phản bội, nước mắt tôi vүn tràn mi. 
Ngay cả khi tôi nhiều tuổi và nhiều kinh nghiệm hơn, tôi thӍnh thoảng vүn gặp 
chuyện này. 

Chia sẻ cảm xúc tạo nên mối quan hệ sâu sắc. Giờ đây tôi thұt sự tin vào việc 
đem cả con người vào công việc. Tôi không còn cho rҵng người ta không 
phải mang một bộ mặt chuyên nghiệp suốt cả tuần. Thay vì mang một bộ mặt 
giả tạo dành riêng cho công việc, tôi nghƿ chúng ta sẽ được lợi nhiều hơn nếu 
bày tỏ thұt lòng mình. 

Không phải vĕn phòng nào và đồng nghiệp nào cǜng rộng lượng và biết chia 
sẻ, nhưng lҵn ranh giữa công việc và cuộc sống đang được xóa nhòa. 

Có thể một ngày nào đó, rơi nước mắt ở công sở không còn bị xem là xấu hổ 
hay yếu đuối, mà chӍ đơn thuần là sự tỏ bày tình cảm chân thұt. Và có thể sự 
nhạy cảm, thông cảm đã từng là rào cản của phụ nữ sẽ trở thành điểm mạnh 
giúp họ là người lãnh đạo thực sự trong tương lai. 

Chúng ta phải thúc đҭy sự thay đổi bҵng cách cam kết với bản thân sẽ tìm 
kiếm và nói lên sự thұt. 
 
Chương 7 ậ Đừng từ bỏ trước khi chính thức rút lui 
Từ khi còn nhỏ, các em gái được nhồi nhét thông điệp rҵng, chúng phải chọn 
lựa giữa thành công trong công việc hay là một bà mҽ tốt. Khi lớn lên, người 
phụ nữ nghƿ đến những đánh đổi giữa mục tiêu cá nhân và nghề nghiệp. Khi 
được chọn giữa hôn nhân và nghề nghiệp, các nữ sinh viên chọn hôn nhân 
nhiều gấp hai lần so với nam sinh viên. 

Nhưng nếu lұp kế hoạch quá sớm trong vấn đề kết hợp nghề nghiệp và gia 
đình có thể làm cho cánh cửa đóng lại thay vì mở ra. Phụ nữ hiếm khi đưa ra 
một quyết định lớn là từ bỏ công việc, thay vào đó, họ đưa ra những quyết 
định nhỏ dọc đường, chịu nhường bước và hy sinh từng chút một khi họ tin 
rҵng nó sẽ giúp được gia đình. Trong tất cả những rào cản do phụ nữ gây ra, 
vấn đề phổ biến nhất là họ đã từ bỏ trước khi thực sự rút lui. 
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Tôi đồng tình với việc chuҭn bị có suy tính. Nhưng do không tìm kiếm cơ hội 
thử thách bản thân trong những nĕm chờ đợi làm mҽ, họ đã tụt lại phía sau. 

Làm mҽ là một chọn lựa tuyệt vời và cần thiết đối với nhiều người. Đây là một 
công việc quan trọng đòi hỏi nhiều trọng trách và cǜng mang lại nhiều niềm 
vui. Lұp luұn của tôi là chӍ rút lui khi cần thiết hay khi đứa bé chào đời, không 
phải trước đó, càng không phải nhiều nĕm trước đó. 

Những tháng nĕm chuҭn bị có con không phải là lúc rút lui mà là lúc quan 
trọng phải tiến tới. Vì khi quay lại làm việc sau khi sinh con, bạn sẽ cảm thấy 
không được cống hiến trọn vҽn, lúc này bạn sẽ hạn chế tối đa tham vọng của 
mình. 

Cuộc sống có nhiều điểm khác nhau, nên tôi không bao giờ khuyên mọi phụ 
nữ đều phải tiến tới bất kể tình huống. Bản thân tôi cǜng có lúc chọn rút lui. 

Chọn lựa giao con mình cho người khác chĕm nuôi để quay lại đi làm là một 
quyết định khó khĕn. Bất cứ bұc phụ huynh nào đã trải qua, kể cả tôi, đều biết 
nó làm con tim đau đớn đến nhường nào. ChӍ có một công việc xứng đáng, 
thách thức mới có thể bù đắp phần nào. Và ngay cả khi đã quyết định, phụ 
huynh vүn có quyền thường xuyên đánh giá lại tình hình. 

Những người may mắn có cơ hội để chọn lựa, hãy để ngỏ các lựa chọn này. 
Đừng vừa bước chân vào sự nghiệp mà đã tìm đường thoát. Đừng để chân 
trên bàn đạp thắng. Hãy tĕng tốc! Giữ chân trên bàn đạp ga đến khi nào bạn 
đã có quyết định. Đấy là cách duy nhất để đảm bảo rҵng khi thời điểm đến, 
bạn sẽ ra quyết định thұt sự nghiêm túc. 
 
Chương 8 ậ Bạn đời phải thұt sự là bạn đời 
Làm mҽ là trải nghiệm tuyệt vời với tôi, nhưng sinh nở thì không. Khi tôi sinh 
cháu đầu tiên, là một ca khó, bác sƿ phải can thiệp. Sáng hôm sau, tôi bước 
chân xuống giường, bước đi một bước và ngã quỵ xuống sàn; tôi phải mang 
nạng suốt một tuần. Dave, chồng tôi, trở thành người chĕm sóc em bé. 

Đáng lẽ, trước khi sinh, chúng tôi phải chuҭn bị nhiều hơn. Chúng tôi đã bàn 
bạc với nhau về cách làm này nọ, nhưng đa phần chӍ là mơ hồ, thiếu thực tế 
vì chưa có kinh nghiệm. 

Dave và tôi không làm việc cùng trong thành phố. Sau khi em bé chào đời, 
Dave phải bay đi bay về nhiều lần trong tuần. Đây không phải là giải pháp tốt 
mặc dù anh rất cố gắng đến mệt mỏi. Cuối cùng, Dave phải hy sinh công việc, 
trở về cùng làm trong một thành phố. 

Anh bạn Scott của tôi, mỗi lần đi công tác xa, thường nhұn được điện thoại 
của vợ, hỏi cách chuҭn bị bữa sáng, bữa trưa cho các con như thế nào. Câu 
chuyện “đổi ngôi” này cǜng không lạ, được Scott kể ra vừa dễ thương vừa 
buồn cười. Các bұc làm mҽ trời sinh có nĕng khiếu chĕm sóc con cái, nhưng 
người cha cǜng làm tốt không kém nếu có kiến thức và nỗ lực; vấn đề là phát 
xuất từ sự nhұn thức. 
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Sự chào đời của đứa con, ngay lұp tức thay đổi định nghƿa của chúng ta về 
bản thân: vợ chồng thành cha mҽ, các ưu tiên của chúng ta hoàn toàn thay 
đổi. Nhưng bao nhiêu thời gian và tiền bạc đã đầu tư cho sự nghiệp bản thân 
và nếu từ bỏ cǜng không hợp lý. Các ưu tiên của chúng ta hoàn toàn thay đổi. 

Khi một phụ nữ hỏi tôi làm sao để chồng chia sẻ công việc chĕm sóc con cái, 
tôi bảo cô ấy cứ để anh ta mặc tã cho con thế nào cǜng được. Nếu anh ta bị 
buộc phải làm đúng, anh ta sẽ rút lui. Cǜng đừng để anh ta suy nghƿ mình làm 
giúp chứ không phải vì nhiệm vụ. 

Tôi thực sự tin rҵng quyết định sự nghiệp quan trọng nhất của phụ nữ là có 
nên tìm bạn đời hay không, và đó là ai. Tôi chưa gặp một nữ lãnh đạo nào mà 
không được bạn đời ủng hộ hoàn toàn sự nghiệp của vợ. Chúng ta cần 
khuyến khích nam giới đóng vai trò tích cực hơn trong gia đình. 

Bạn muốn có người bạn đời thұt sự thì phải đối xử với người kia như một 
người bạn ngang hàng, một đối tác ngang cơ. Còn kỹ nĕng? Bạn cứ vui vẻ 
ngay cả khi anh ta mặc tã cho con không đúng cách; dần dần anh ta cǜng rút 
kinh nghiệm và làm tốt hơn. 

Khi bạn muốn đặt nền tảng gia đình, hãy tìm một người thұt sự là bạn đời 
ngang hàng. Sự chia sẻ trách nhiệm bình đẳng giữa cha và mҽ là hình mүu 
cho thế hệ kế tiếp. 

Giờ đây, chúng ta biết rҵng phụ nữ cǜng có thể làm được những gì nam giới 
làm được. Nhưng chúng ta lại không biết nam giới có làm được những gì phụ 
nữ làm không. Chúng ta nên cho họ cơ hội chứng tỏ mình. Tin tốt lành là nam 
giới thế hệ trẻ sau này mong muốn được làm người bạn đời bình đẳng nhiều 
hơn so với những thế hệ trước. 

Những người đàn ông bản lƿnh, nhạy cảm, tuyệt vời ở mọi độ tuổi vүn còn tồn 
tại ngoài kia. Khi phụ nữ ngày càng đánh giá cao sự tử tế và hỗ trợ từ bạn 
trai, nam giới sẽ còn thể hiện nó nhiều hơn nữa. Phụ nữ ngày càng dấn thân 
vào công việc thì nam giới cǜng phải dấn thân vào gia đình. 
 
Chương 9 ậ Hoang tưởng về người đa nĕng 
“Vҽn cả đôi đường”. Có thể nói đây là cái bүy lớn nhất của phụ nữ. Chúng ta 
không thể nào đạt được ước nguyện này. Theo đuổi cả phát triển sự nghiệp 
và đời sống cá nhân là một mục tiêu cao cả và cǜng có thể đạt được đến một 
mức độ nào đó. 

Nữ bác sƿ Laurie Glimcher cho biết chìa khóa giúp bà theo đuổi sự nghiệp 
trong khi phải nuôi dạy con là phải biết cách ưu tiên cho các mối quan tâm: 
“Tôi phải quyết định điều gì là quan trọng, điều gì không, và tôi học được cách 
chӍ cố hoàn hảo trong những điều thұt sự thiết yếu”. 

Tôi nghƿ, bà là một thiên tài. Chúng ta đều bị hạn chế về thời gian và tính kiên 
nhүn. Dù có lұp kế hoạch thế nào thì cǜng không thể chuҭn bị được hết cho 
những thử thách liên tục đến, không thể kiểm soát các biến cố trong việc làm 
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mҽ. Và cǜng thұt khó để phân biệt các khía cạnh nào là cần thiết trong công 
việc. 

Đôi khi tình hình không rõ ràng và lҵn ranh cǜng không dễ xác lұp.Theo tôi, 
làm được còn hơn chờ làm hoàn hảo. Nhắm đến hoàn hảo chӍ tạo thêm sự 
bực bội, thұm chí còn làm tê liệt bạn. Mọi thứ sẽ có chút lộn xộn, nhưng phải 
chấp nhұn sự lộn xộn. Nó sẽ phức tạp, nhưng hãy vui trong sự phức tạp đó. 
Làm được, mặc dù vүn là thách thức, hóa ra dễ đạt hơn và tạo sự thoải mái 
hơn. 

Ngày nay, công nghệ đã làm giảm tầm quan trọng của thời gian trong vĕn 
phòng, vì công việc được thực thi qua mạng. Tuy nhiên thói quen đánh giá 
nhân viên theo thời gian có mặt ở vĕn phòng thay vì chất lượng công việc vүn 
còn phổ biến. 

Chúng ta nên tạo lұp quan niệm mới, chuyển sang tұp trung vào kết quả sẽ 
đem lại lợi ích cho cá nhân và giúp công ty hoạt động hiệu quả và cạnh tranh 
hơn. Như tướng Colin Powell nói: “Tôi trả tiền cho chất lượng công việc, 
không phải cho thời gian trong vĕn phòng”. 

Công nghệ mặt dù giải phóng chúng ta khỏi vĕn phòng hiện hữu nhưng lại có 
tác dụng kéo dài ngày làm việc. 

Thế hệ tôi đang phải chịu đựng rất nhiều do thời gian làm việc không có điểm 
dừng. Suốt nhiều nĕm tôi cố giải quyết chuyện này bҵng cách cắt giảm giờ 
ngủ. Nhưng thiếu ngủ làm người ta bồn chồn, bực bội và rối loạn. Sáu tháng 
đầu tiên của tôi tại Facebook cực kỳ vất vả. Công ty làm việc theo giờ "cú 
đêm" của mấy gã kỹ sư. Tôi lo ngại nếu tôi ra về quá sớm tôi sẽ nổi bұt như 
một bà già đáng ghét. Nhưng nếu vұy thì tôi không thể ĕn tối với các con. Tôi 
tự buộc mình rời vĕn phòng lúc 5h30 và khi đã làm được một lần, tôi có thêm 
tự tin để duy trì. 

Tôi vүn còn vұt vã đánh đổi giữa công việc với gia đình mỗi ngày. Phụ nữ nào 
cǜng thế và tôi biết mình may mắn hơn nhiều người. 

Tôi vүn muốn làm được nhiều hơn cho các con. Kiểm soát cảm giác tội lỗi 
cǜng quan trọng không kém việc kiểm soát thời gian với các bà mҽ. Các bà 
mҽ lúc nào cǜng thấy tội lỗi vì công việc tác động đến gia đình. Các ông bố thì 
không. 

Tôi yêu công việc của mình, yêu những con người tuyệt vời và thông minh 
cùng làm việc với tôi. Tôi cǜng yêu khoảng thời gian dành cho con cái. Thұt 
vui nếu hai thế giới tương tác với nhau. Thay vì cố hoàn hảo, chúng ta nhắm 
đến sự bền vững và viên mãn. Mục đích là con cái vui vẻ và phát triển. 

Nếu phải chọn một định nghƿa về thành công, thì theo tôi, thành công là đưa 
ra chọn lựa tốt nhất và chấp nhұn chúng. 

Chương 10 ậ Hãy bắt đầu thảo luұn 
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Đôi lúc tôi tự hỏi, cuộc đời mình như thế nào nếu không bị gán nhãn theo giới. 
Người ta gọi tôi “nữ giám đốc”. Chữ “nữ” thêm vào đó một hàm ý ngạc nhiên. 
Không ai muốn mình thành công nhưng chӍ được miêu tả như một tính từ. 

Câu chuyện cười về một phụ nữ theo học khóa nghiên cứu nữ quyền nhưng 
lại nổi giұn khi người ta gọi cô là nhà nữ quyền. Đó cǜng chính là thái độ của 
tôi khi theo học đại học. Chúng ta không nhìn thấy tác dụng ngược của nó 
đến phụ nữ khác xung quanh mình. Tôi vүn mang thái độ này khi đi làm. Tôi 
nghƿ đơn giản nếu sự phân biệt giới tính vүn còn, tôi sẽ chứng minh nó sai. 

Mặc kệ giới tính không được thừa nhұn công khai, nó vүn lấp lửng ngay rất 
gần bề mặt. Tôi bắt đầu nhìn thấy sự khác biệt trong thái độ với phụ nữ. Nhân 
viên bị đánh giá không phải trên thái độ làm việc khách quan mà trên khả 
nĕng hòa nhұp của họ. 

Nhưng tôi không nghƿ đây là cách tiếp cұn đúng đắn. Chúng ta cần được 
phép nói về giới tính mà không sợ người ta nghƿ mình đang kêu ca, than 
phiền, đòi được đối xử đặc biệt hay kiện tụng. Im lặng và cố gắng hòa nhұp 
có thể là điều duy nhất mà thế hệ phụ nữ đầu tiên đi làm phải chịu. Nhưng 
chiến lược này không giúp ích cho phụ nữ nói chung. Thay vào đó, chúng ta 
cần lên tiếng, xác định rào cản đang cản trở phụ nữ và tìm giải pháp. 

Theo thời gian, tôi bắt đầu nhìn thấy các bạn nữ và đồng nghiệp nữ dần dần 
rút lui khỏi công việc do ý muốn, do bực mình, do không được phép làm theo 
thời gian linh hoạt hoặc do ông chồng không phụ được phần việc nuôi dạy 
con cái. Phần khác vүn tiếp tục đi làm nhưng tự hạn chế tham vọng. 

Tất cả những phản hồi từ bài nói chuyện trên TED “Phụ nữ làm thế nào để 
thành công trong công việc?" thuyết phục tôi nên lên tiếng và khuyến khích 
nhiều người khác lên tiếng. Phụ nữ, đặc biệt là những người ở cấp thấp lo 
ngại vấn đề về giới sẽ khiến họ thiếu chuyên nghiệp hay bị cho rҵng đang đổ 
lỗi cho người khác. 

Tại Facebook, tôi dạy các nhà quản lý biết khuyến khích phụ nữ chia sẻ kế 
hoạch sinh con và giúp họ vươn cao trong sự nghiệp. Mọi công việc đều đòi 
hỏi sự hy sinh. Vấn đề là phải tránh được những hy sinh không cần thiết. 
Hành động khó khĕn nhưng lợi ích thì rất nhiều. Lợi ích xã hội không được 
phát không. Bạn phải nắm bắt lấy chúng. 

Giờ đây tôi tự hào gọi mình là một nhà nữ quyền. Tôi tin rҵng tiến bộ là nhờ 
chúng ta sҹn sàng lên tiếng về tác động của giới đến bản thân. Chúng ta 
không thể tiếp tục giả vờ thiên vị hay nói tránh. 
 
Chương 11 ậ Chung tay vì một thế giới bình đẳng 
Tôi thừa nhұn phụ nữ tại các nước phát triển có cuộc sống tốt đҽp hơn bao 
giờ hết, nhưng mục tiêu bình đẳng thực sự vүn lҭn tránh chúng ta. Suốt nhiều 
thұp niên chúng ta đã tұp trung mang lại cho phụ nữ quyền chọn lựa làm việc 
trong nhà hay bên ngoài. Nhưng tại sao chúng ta không khuyến khích phụ nữ 
vươn tới vị trí lãnh đạo. Cả nam giới lүn phụ nữ vүn chưa có quyền chọn lựa 
thực sự. 
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Nam giới cần ủng hộ phụ nữ và phụ nữ cǜng cần ủng hộ phụ nữ. Chúng ta là 
một thế hệ mới và chúng ta cần một cách tiếp cұn mới. 

Trong tương lai, sẽ không còn lãnh đạo nữ. Lãnh đạo chӍ đơn thuần là lãnh 
đạo. Và tôi tin rҵng điều này sẽ tạo ra một thế giới tốt đҽp hơn, một nửa tổ 
chức do phụ nữ nắm quyền điều hành, và một nửa gia đình do nam giới chӍ 
đạo. 

Tôi mong chờ thế giới mới mà tôi muốn dành cho con cái mình - cǜng như 
cho chính bản thân tôi. 

Nếu chúng ta tìm thấy niềm đam mê thực sự của mình, dù là ở đâu, chúng ta 
cǜng đều dấn thân - hết sức mình. 
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TƠi trí lƠm giƠu 

NguyỚẹ tốc: Busiẹess Briặặiaẹt  

Tốc giǝ: Lewis Schiff  

Người dȅch: Nguyễẹ Thȅ KiẸ Diệu  

NảB Trẻ ǟẹ hàẹh quý I/2014 

Tài trí làm giàu là bộ kỹ nĕng có thể học được, hay đó là tài nĕng thiên phú 
chӍ có ở một số người? Đó là câu hỏi từ lâu làm đau đầu giới nghiên cứu 
doanh nghiệp.  

Để trả lời câu hỏi ấy, tác giả đã chӍ tұp trung giới hạn nghiên cứu vào những 
người được hưởng rất ít, hoặc không có chút nào tài sản thừa kế của gia đình 
và giờ đây đang sở hữu giá trị tài sản ròng khoảng từ 1 triệu đến 10 triệu 
USD. 

Bảy nguyên tắc tạo ra của cải được xác định trong Tài trí làm giàu không chӍ 
tұp trung vào làm giàu, mặc dù với một số độc giả, đích xác đó là những 
chuyện sẽ xảy ra. Những nguyên tắc ấy nhắm vào việc tái tổ chức những 
cách thức phát triển sử nghiệp của ta cho phù hợp với thế giới ta sống ngày 
nay. 

Vӄ TỄC GIҦ 

 

Lewis Schiff là giám đốc điều hành của Hội đồng Nghiệp chủ Inc., một tổ chức 
kiểu thành viên dành cho các doanh nhân và chủ các doanh nghiệp thuộc sở 
hữu gia đình hàng đầu của tạp chí Inc., ông còn duy trì một trang nhұt ký trực 
tuyến về hành vi doanh nghiệp trên trang Inc.com. 
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Schiff là đồng tác giả của 2 cuốn sách The Influence of Affluence: The Rise of 
the New Rich and Hou They Are Changing Ameria, lұp biểu đồ sự trỗi dұy của 
tầng lớp trung lưu ngày càng giàu có ở nước Mỹ thông qua nghiên cứu và 
phân tích độc đáo; cùng cuốn The Armchair Millionaire, miêu tả một hệ thống 
tạo dựng sản nghiệp vұn dụng những phương pháp luұn giành giải thưởng 
Nobel. 
 
1. “Tài trí làm giàu” 
Cuốn sách này không phải viết cho tất cả mọi người. Nó được viết riêng cho 
một phân khúc dân số rất đặc biệt: hàng triệu con người được học hành và 
ham học hỏi, kiếm vừa đủ sống nhờ tuân thủ những quy tắc mà giờ đây 
không còn mấy hiệu quả với họ nữa. 

Mỗi chương trong cuốn sách đều đұp tan một chuyện hoang đường phổ biến 
về gây dựng của cải, và hé lộ những bí quyết thành công của các triệu phú và 
tỷ phú tự lực mà họ không phải lúc nào cǜng thiết tha chia sẻ. 
 
2. Làm những gì ta thích, nhưng bám đuổi bạc tiền 
Hơn 7 trong 10 người trả lời khảo sát ở tầng lớp trung lưu cho rҵng “làm việc 
gì ta thích và để tiền bạc bám theo sau” đóng vai trò quan trọng vào thành 
công tài chính của họ. ChӍ 2 trong số 10 đối tượng trả lời khảo sát là triệu phú 
tự lực đồng tình với tuyên bố trên. 

Nếu bạn ở vị trí cha/mҽ của Guy Laliberte hồi nĕm 1983, ắt hẳn bạn phải lo 
lắng ít nhiều về cұu con trai hai mươi ba tuổi của mình. 

Cұu chàng Laliberte là người Canada gốc Pháp, đã bỏ qua đại học lúc hết 
trung học và chuồn tới châu Ểu trong vòng 1 nĕm. Cұu tự trang trải bҵng 
nghề biểu diễn đàn xếp trên phố, hay làm “nghệ sƿ hát rong” như cách gọi của 
người Anh. Lúc mới tới London, cұu có chưa đầy một nghìn đô la trong túi, và 
để bảo toàn số tiền đang có, cұu ngủ đêm trên một bĕng ghế trong Công viên 
Hyde. 

Vốn tiếng Anh của Laliberte không mấy khá và chẳng bao lâu cұu đã đi tiếp 
sang Pháp. Ӣ đó, cұu nhұp hội cùng những người hát rong khác, họ dạy cұu 
trò tung hứng, đi cà kheo, và khạc lửa - trò nguy hiểm nhất trong số các màn 
biểu diễn đường phố theo phong cách rạp xiếc. 

Được nuôi dạy trong một gia đình trung lưu lớn đứng đầu là một ông bố làm 
quản lý doanh nghiệp, Laliberte luôn mong sẽ học tiếp lên đại học. Nhưng khi 
từ châu Ểu trở về nhà, cұu lại gia nhұp một nhóm phi lợi nhuұn gồm các diễn 
viên đi cà kheo và nhào lộn có tên là Le Club des Talons Hauts (Hội Giày cao 
gót). Mấy mùa hè liền đó của cұu đều dành vào việc sống trong một quán trọ 
để giúp tổ chức các lễ hội đường phố Talons Hauts tại thành phố du lịch bé 
nhỏ Baie Saint Paul của Quebec. Tiền bạc và của cải chưa bao giờ có vẻ gì là 
quan trọng với Laliberte. Mỗi mùa đông cұu đều tiêu sạch mọi đồng cắc dành 
dụm được để chuồn đến các bãi biển Florida và Hawaii. 
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Đầu nĕm 1983, chính quyền Quebec công bố các kế hoạch chào mừng kỷ 
niệm 450 nĕm thành lұp tӍnh sẽ diễn ra vào mùa hè nĕm đó. Kinh phí được đổ 
vào những hoạt động hội hè phô diễn các tài nĕng "cây nhà lá vườn" của 
Quebec, và Talons Hauts nhұn được 1,6 triệu đô la cho một chương trình 
xiếc lưu động sẽ ghé thĕm 14 thành phố khắp tӍnh Quebec trong vòng 12 
tuần. Laliberte chịu trách nhiệm lұp kế hoạch. Cұu thұm chí còn phát minh ra 
tên gọi cho nó: La Grand Tour du Cirque du Soleil (Chuyến lưu diễn lớn của 
Gánh xiếc Mặt Trời). 

Chuyến lưu diễn vốn được ấp ủ là chương trình một nĕm, nhưng Laliberte 
nhất quyết duy trì hoạt động của Gánh xiếc Mặt Trởi. Anh thuyết phục chính 
quyền cam kết tài trợ thêm một mùa biểu diễn nữa vào nĕm 1985. Thế 
nhưng, bên ngoài Quebec, phản ứng lại trái chiều. Các buổi diễn ở Toronto 
và thác Niagara thưa thớt người xem, và Gánh xiếc Mặt Trởi này kết lại một 
nĕm với khoản nợ 750 ngàn đô la. Thế nhưng, chuyến lưu diễn qua 8 thành 
phố Canada trong nĕm tiếp theo diễn ra khả quan hơn nhiều, và kết thúc 
bҵng một liên hoan trình diễn trong hội chợ thế giới tại Vancouver. 

Ngày nay, Laliberte đứng đầu một tұp thể gồm 3.000 nhân viên tại tổng hành 
dinh và trung tâm huấn luyện cực kỳ tối tân của Gánh xiếc Mặt Trời tại 
Montreal. 

Nhóm quản lý của ông phát triển và điều phối 6 chương trình khác nhau trình 
diễn quanh nĕm tại Las Vegas, một chương trình thường xuyên khác tại công 
viên Disney World, cùng 9 đoàn lưu diễn khác biểu diễn trên toàn thế giới. 
800 triệu đô la doanh thu bán vé thường niên của Gánh xiếc Mặt Trời sánh 
ngang với doanh thu phòng vé từ tất cả các nhà hát ở Broadway gộp lại. 

Nhờ lợi tức từ cổ phần chủ yếu trong công ty mҽ của Ciruqe du Soleil, giá trị 
tài sản ròng của Laliberte ước đạt 2,5 tỷ đô la. Nĕm 2009, ông đã tiêu 35 triệu 
đô la trong khối tài sản cá nhân ấy cho một chuyến du ngoạn 12 ngày trên 
Trạm Không gian Quốc tế (ISS). Đeo một chiếc mǜi phồng đỏ chót và tự nhұn 
mình là "anh hề đầu tiên trong không gian", Lilaberte nói với một người phỏng 
vấn khi đang ở trong quỹ đạo rҵng, "Tôi đang làm điều mà mọi đứa trẻ ao ước 
- bỏ trốn và gia nhұp gánh xiếc". 

Câu chuyện của Laliberte thường được nêu gương như một thắng lợi kiểu 
nghèo bươm thành giàu bộn. Thành công ghê gớm của ông gợi ra rҵng bất kỳ 
ai - dù là một nghệ sƿ đường phố - theo đuổi một viễn kiến bҵng lao động cần 
cù và quyết tâm bền chí, cuối cùng cǜng có thể sa vào một đống bạc tiền chất 
ngất. 

Nhưng có nhiều thứ trong câu chuyện này hơn là chӍ đam mê và động lực. 
Suy cho cùng, có khối người đầy đam mê, đầy sáng tạo, làm việc quần quұt 
cả đời và vүn phải chұt vұt kiếm cho đủ ĕn. Laliberte không trở thành một tỷ 
phú chӍ vì anh ta theo đuổi đam mê của mình trong suốt hơn hai chục nĕm 
ròng. Ọng ta là tỷ phú bởi ông ta đã theo đuổi đam mê và cả bởi ông ta đã 
xoay sở để duy trì mức cổ phần lớn trong doanh nghiệp, thұm chí là gia tĕng 
nó trong quá trình ấy nhờ mồ hôi công sức của những cộng sự khác nữa. Đó 
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là lý do tại sao chương trình này được đặt tiêu đề "Làm những gì ta thích, 
nhưng bám đuổi bạc tiền". 
 
3. Bớt dành dụm, thêm tiêu xài 
Với các triệu phú tự lực, thành công tài chính giành được nhờ tĕng thêm đầu 
vào, chứ không phải kìm bớt đầu ra. Tài khoản tiết kiệm là một thứ tốt đҽp, 
nhưng những người đã giàu lên đâu làm được những điều đó nhờ tiết kiệm. 
Tài khoản tiết kiệm và các khoản đầu tư chӍ bảo toàn những gì bạn kiếm 
được nhờ làm việc và bám đuổi tiền bạc. 

Khi sếp cǜ của tôi, W.Randall Jones, sáng lұp viên tạp chí Worth, dành 2 nĕm 
phỏng vấn hàng chục tỷ phú cho cuốn sách The Richest Man in Town (tạm 
dịch: Người giàu nhất xứ) của mình, ông đã đưa ra 12 điều rĕn làm giàu rút ra 
từ những gì ông tìm hiểu được trong các cuộc phỏng vấn ấy. Không có điều 
rĕn nào trong số đó có cĕn cơ, tiết kiệm, hay đầu tư. 

Ọng trùm truyền thông người Anh Felix Dennis có lẽ là một kẻ bủn xӍn cuồng 
tín khi bàn đến chuyện điều hành một trong những cơ sở mới khởi nghiệp của 
ông. Ọng khoe khoang về chuyện trả lương thấp cho nhân viên và tước đoạt 
của họ quyền sử dụng xe công ty và điện thoại di động. Thế nhưng Dennis 
chẳng cắt bỏ khoản chi dùng nào của bản thân. Ọng viết trong cuốn How to 
Get Rich (tạm dịch: Làm sao để giàu) rҵng ông chi tới 790.000 đô la chӍ riêng 
cho rượu vang Pháp trong vòng 20 nĕm qua. 

Nếu như khả nĕng kiếm tiền trong nĕm tới của bạn chӍ gói gọn ở mức tiền 
lương hҵng tuần, thì liệu cắt giảm chi tiêu và tiết kiệm những gì có thể là hợp 
lý chĕng? Đương nhiên là có. Việc đó hoàn toàn hợp lý. Nó chӍ không làm 
bạn giàu lên được. Tiền tiết kiệm vүn cứ là tiền tiết kiệm. Có thì tốt nhưng nó 
không phải con đường dүn tới giàu sang. 

Tất cả các chuyên gia về cĕn cơ tҵn tiện đều hiểu điều này vì họ cǜng đều 
làm giàu cho bản thân bҵng cách kiếm thêm, chứ không phải tiết kiệm nhiều 
hơn. 

Theo quan điểm của tôi, thứ có hại nhất trong cҭm nang tiết kiệm là nó khiến 
người ta xao nhãng hành động ậ kiếm thêm tiền. 

Cҭm nang tҵn tiện khuyến khích bạn tự coi bản thân mình như là bên dễ tổn 
thương trong các cuộc đàm phán lương và bỏ qua sự mong manh của phía 
bên kia bàn thương lượng. Bạn muốn có công việc. Đó là điểm dễ tổn thương 
về phía bạn mà sếp của bạn khai thác bҵng cách đề nghị ít tiền hơn so với 
mức bạn mong muốn. Nhưng nhà quản lý cǜng muốn bạn nhұn công việc. Đó 
là điểm dễ tổn thương của nhà quản lý, mà bạn cần phải khai thác bҵng cách 
đòi hỏi số tiền khiến bạn hài lòng. Và để bắt đầu, bạn đề nghị một số tiền 
khiến bạn cảm thấy hơn cả hài lòng, vì có thể bạn sẽ được thỏa nguyện. 

Khai thác điểm yếu của đối phương là một thực tế quan trọng trong đàm 
phán. Gần như tất cả các triệu phú tự lực đều chấp nhұn và thấu hiểu điều 
này, trong khi đa số áp đảo nhóm trung lưu không hề và không thể làm vұy. 
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Đưa ra yêu cầu chính là một trong những chiến lược quyền nĕng nhất, bởi nó 
chẳng tốn kém gì và việc đề nghị chẳng làm hại đến ai. 
 
4. Bắt chước thôi, đừng sáng tạo 
Khoảng 7 trong 10 người trả lời khảo sát ở nhóm trung lưu nói họ tin rҵng 
phải có “một ý tưởng lớn lao hay mới mẻ” thì mới làm giàu được. ChӍ 3 trong 
10 triệu phú tự lực đồng tình. 

Phía sau sự phát triển của bất cứ sáng chế vƿ đại nào mà bạn có thể kể tên - 
điện thoại, bóng đèn, ti vi - là lǜ lượt những con người khánh kiệt và nản lòng 
thoái chí như Gary Kildall, những người có thể được coi là các nhà sáng chế 
"đích thực". Thomas Edison không hề sáng chế ra bóng đèn, Joseph Swan đã 
giữ bҵng sáng chế của Anh suốt 18 nĕm ròng trước khi Edison giới thiệu "đèn 
điện cải tiến" của mình hồi nĕm 1878. Còn Henry Ford không hề sáng chế ra 
ô tô. George Selden ở Rochester (New York) đã được cấp bҵng sáng chế 
"đầu máy chạy đường bộ an toàn, đơn giản và giá rẻ" vào nĕm 1895, trong 
khi Ford vүn còn đang làm thuê ở vị trí một kỹ sư bұc trung ở công ty điện 
của Edison. 

Những cái tên Swan, Seldel và Kildall giờ đây phần lớn đã bị lãng quên. 

Các nhà nghiên cứu tìm hiểu các doanh nghiệp nhỏ khám phá ra rҵng đa số 
áp đảo các công ty khởi nghiệp đều không hề sáng tạo dù ở mức cực nhỏ. 
Những nghiệp chủ thành công không phải những nhà sáng chế kiểu sói-đơn-
độc theo đuổi những ý tưởng lớn lao. Họ là những kẻ bắt chước làm việc từ 
lƿnh vực chuyên môn của mình, vay mượn hoặc đánh cắp những gì họ học 
hỏi được từ chủ cǜ của mình. 

Bill Gates không bao giờ giỏi đoán trước những điều sắp xảy ra hay trực cảm 
được tương lai, bất chấp mọi thần thoại nói lên điều ngược lại. Thành tích dự 
đoán của ông về hầu hết mọi thứ luôn rất tệ hại, vì Gates là một người đi bắt 
chước, không phải một nhà sáng tạo. Ọng có được sản nghiệp kếch xù không 
phải nhờ theo đuổi những viễn kiến mơ hồ về một thế giới tốt đҽp hơn, mà 
bҵng cách nắm chặt lấy những cơ hội chắc chắn để bám đuổi tiền bạc. Và 
đấy hẳn là một tin gây cảm hứng cho đa số chúng ta, những kẻ chẳng phải 
nhà sáng tạo, cǜng chẳng phải người có tầm nhìn. 
 
 
5. Biết-cách thì tốt, biết-người tốt hơn 
Gần 9 trong 10 người thuộc tầng lớp trung lưu trả lời phỏng vấn tin rҵng 
thành công tài chính đòi hỏi phải mạo hiểm với tiền vốn của ta. Chưa tới 4 
trong 10 triệu phú tự lực tin vào sự cần thiết không phải mạo hiểm chút tiền 
vốn nào. 

Buffett đã được xưng tụng là nhà hiền triết xứ Omaha vì nĕng lực bề ngoài là 
có thể tiên đoán được phương hướng của thị trường chứng khoán trong suốt 
50 nĕm qua. Giới đầu tư đã miệt mài nghiền ngүm các phương pháp tuyển 
lựa cổ phiếu của Buffett trong suốt nhiều thұp niên, gắng học hỏi chiến lược 
trứ danh của ông là mua cổ phiếu trong các công ty giá rẻ, ít được ưa 
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chuộng. Cái tên Buffett đã trở thành một thương hiệu, được viện dүn trong vô 
số cuốn sách tự hoàn thiện bản thân và những hội thảo hứa hҽn dạy đầu tư 
giá trị "theo phương pháp Warren Buffett". Tất cả đều quảng bá một ý niệm 
rҵng có lao động cần cù và nghiên cứu cҭn thұn, các nhà đầu tư riêng lẻ có 
thể học từ tấm gương Buffett và lựa chọn cổ phiếu để kiếm được cả gia tài 
cho mình. 

Rắc rối với ý niệm này là ở chỗ nó cho rҵng thành công trong đầu tư của 
Buffett hoàn toàn nhờ biết-cách lựa chọn cổ phiếu, trong khi sự thực là hàng 
tỷ tài sản của Buffett sẽ là bất khả thi nếu không có khả nĕng biết-người lão 
luyện của Buffett. Bí mұt thực sự trong thành công của Buffett ngay từ đầu 
chính là ông sử dụng sức mạnh hung bạo của những đồng tiền các nhà đầu 
tư bỏ ra để bóp nặn lợi nhuұn từ các công ty ông đầu tư vào. Ọng kiếm được 
những khoản lời ngoại cӥ cho bản thân và các nhà đầu tư của mình thông 
qua những chiến thuұt tay-không-chiến-đấu trong phòng họp ban giám đốc 
mà không một nhà đầu tư riêng lẻ nào từng thử. Đối với ban lãnh đạo của một 
số công ty bị định giá thấp hồi cuối thұp niên 1950, Buffett đâu phải "nhà hiền 
triết xứ Omaha", ông là "ngáo ộp xứ Omaha". 

Suốt đời, Buffett đã phát biểu một loạt những câu dí dỏm được những người 
hâm mộ say sưa nhắc đi nhắc lại. Một câu ưa thích là: “Quy tắc thứ nhất: 
không bao giờ mất tiền. Quy tắc thứ nhì: Không bao giờ được quên quy tắc 
thứ nhất”. 

Dүu vұy, đa số các chủ doanh nghiệp mới đều không bao giờ đưa về các nhà 
đầu tư bên ngoài để giúp tĕng vốn và bảo vệ chính họ tránh rủi ro. Lý do chủ 
yếu là đa số họ đều không yêu cầu việc đó. 
 
6. Thắng - thắng là chịu phần thua 
Khoảng 7 trong 10 triệu phú tự lực nói “Tôi có thể dễ dàng từ bỏ một thỏa 
thuұn làm ĕn nếu thấy không ổn”. Với nhóm trung lưu, chuyện không đơn 
giản đến vұy. ChӍ 2 trong 10 nói họ có thể làm thế. 

* NguyỚẹ tắc ặȝi ích tȋi thiểu 

Trong bất cứ mối quan hệ nào, đặc biệt là mối quan hệ làm ĕn, người có lợi 
ích tối thiểu trong việc duy trì mối quan hệ chính là người có quyền nĕng lớn 
nhất để xác lұp các điều khoản. Lợi ích của bạn càng yếu, đòn bҭy của bạn 
lại càng mạnh. 

Những người thương lượng giỏi nhất luôn tỏ vẻ bề ngoài kiểu lợi-ích-tối-thiểu, 
ngụ ý rҵng họ có thể bỏ ngang vào bất cứ lúc nào, thұm chí cả với những 
thương vụ thực lòng họ đã rất muốn chốt. 

Mặt trái của nguyên tắc lợi-ích-tối-thiểu là khi bạn dựng lên một màn diễn lãnh 
đạm bất kể thỏa thuұn thành hay bại, thì bạn khích động đối phương hình 
dung xem họ có thể mất gì. Đột nhiên đối phương nhìn thấy rủi ro ở những 
chỗ trước đây chưa từng thấy. 
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Hầu hết mọi người đều nghƿ rҵng một cái kết hạnh phúc kiểu "thắng-thắng" 
nên là mục tiêu tối thượng trong bất cứ cuộc thương thảo nào. 

Mục tiêu hai bên cùng thắng có thể là một cái bүy nguy hiểm, nhất là với 
những người đương đầu với một nhà đàm phán sành sỏi. Nếu bạn nỗ lực 
hoàn thành thỏa thuұn từ quan điểm thắng-thắng với ai đó tỏ thái độ "tôi phải 
thắng" quyết liệt hơn, bạn có khả nĕng trở thành bên duy nhất phải chịu 
nhượng bộ nhҵm bảo toàn thỏa thuұn. Một khi bạn đưa việc đạt được một 
thỏa hiệp hợp lý trên cơ sở thắng-thắng làm ưu tiên của mình, thì những gì có 
vẻ là kết quả thắng-thắng thực ra là thắng-thảm, mà bạn là bên thua thảm. 

Những người khởi đầu với mức cược mở màn cao hiếm khi đạt được những 
gì họ đòi hỏi, nhưng họ gần như luôn luôn đạt được nhiều hơn so với những 
người khởi đầu kiểu hợp tình hợp lý. Các nghiên cứu cǜng cho thấy rҵng 
không có mấy rủi ro khi ta đề nghị, kể cả với một bộ mục tiêu thái quá, miễn 
sao bạn yêu cầu theo cách nhã nhặn và tôn trọng. 

Hãy đề nghị vừa đủ tử tế, và bạn có muốn đòi cả ông trĕng cǜng được. 

Tuy thế, định ra những mục tiêu tham vọng mới chӍ là xuất phát điểm. Phần 
quan yếu nhất của xác lұp mục tiêu có vẻ là một hành động đơn giản và cĕn 
bản - viết mục tiêu lên giấy. 

Khi bạn đã có các mục tiêu được viết dưới dạng vĕn bản, nó đồng thời còn có 
các nhân tố tâm lý khiến bạn thêm khả nĕng bảo vệ những mục tiêu này. 

Bước chung thứ hai trong đàm phá là tìm hiểu về động cơ và mong muốn của 
đối phương. Bạn càng nắm rõ những gì quan trọng với đối phương, thì càng 
nhiều khả nĕng bạn có thể đi tới một kết quả thắng-thắng với tổn thất tối thiểu 
về phía mình. 

* Cối bẫy cǝẸ thợẹg 

Một câu trích dүn không rõ xuất xứ, thường được quy cho Bill Gates rҵng, 
"Anh không giành được những gì anh xứng đáng trong làm ĕn. Anh giành về 
những gì anh đàm phán được". 

Quy tắc đàm phán có 3 nguyên tắc cốt lõi: Gắn chặt với những mục tiêu cao, 
thấu hiểu quan điểm của đối phương, và đặt ra giới hạn để từ bỏ. 

Nguyên tắc có đi có lại là chuyện tử tế. Nó là đặc tính trung tâm trong nhân 
tính của chúng ta. Nhưng trong đàm phán làm ĕn, xu hướng bҭm sinh này có 
thể dễ dàng bị sử dụng để chống lại bạn. Bên đối phương trong cuộc đàm 
phán sẽ nói với bạn rҵng bạn thұt công bҵng và thấu tình đạt lý, và tiếp đến là 
liền một hơi đề nghị mức thỏa thuұn thấp đến phi lý. 

90% giám đốc tuyển dụng nói rҵng họ sҹn sàng đàm phán mức lương dù cao 
để đảm bảo nhân viên mới chí ít cảm thấy hài lòng, nhưng chӍ trong trường 
hợp nhân viên này đề nghị với họ một con số. 
 
7. San bớt công việc, chia sẻ giàu sang 
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Gần 9 trong 10 triệu phú tự lực nói rҵng khi động tới những công việc họ 
không thực sự thạo giỏi, nhiều khả nĕng là họ sẽ ủy thác nhiệm vụ ấy cho 
những người thực hiện tốt hơn. 

Ngược lại, 2 trong 3 người trả lời thuộc nhóm trung lưu nói rҵng, khi đối mặt 
với những nhiệm vụ như vұy, khả nĕng là họ sẽ “dù thế nào cǜng cố làm 
bҵng được”. 

* Lȝi thế khiếẸ khuyết 

Khảo sát Tài trí làm giàu tiết lộ rҵng mong muốn giao phó nhiệm vụ được phát 
hiện thấy phổ biến nhất ở những người đạt thành công lớn nhất ở tài chính. 

Một số người học cách chấp nhұn những khuyết điểm của cá nhân mình từ 
khi còn rất trẻ. Họ thôi không gắng sức sửa chữa những khuyết điểm mà thay 
vào đó, họ tìm kiếm những cơ hội phô bày những gì mình giỏi nhất. 

Tin tưởng người khác làm việc cho bạn, nhưng giữ lại mọi than phiền và trách 
nhiệm về phía mình. 

“Thế mạnh”, theo Buckingham, có thể được định nghƿa đơn giản là thứ gì đó 
khiến bạn cảm thấy chắc chắn khi thực hiện. 

* Trò bȅp ẹghỉ hưu 

Các triệu phú tự lực làm nhiều giờ đồng hồ hơn so với nhóm trung lưu. Điều 
này càng đặc biệt đúng với các triệu phú có tài sản ròng trong khoảng từ 1 
triệu đến 10 triệu đô la. 

Những thương nhân cực kỳ xuất sắc có xu hướng gắn chặt bản thân vào các 
thói quen trên con đường dүn tới thành công. Họ được thôi thúc và có động 
lực mạnh mẽ đến nỗi, khi các trách nhiệm của họ trải rộng ra, họ vүn tiếp tục 
nhұn về mình thêm nhiều công việc dính dáng tới bất cứ thứ gì giúp họ thành 
công ngay từ ban đầu. 
 
8. Không gì hiệu quả bҵng thất bại 
Khoảng 7 trong 10 tỷ phú tự lực nói rҵng “trở ngại và thất bại đã dạy cho tôi 
biết mình giỏi cái gì”. Chưa tới 2 trong 10 thành viên nhóm trung lưu tán đồng. 

Nghe có vẻ lạ lùng, nhưng nếu bạn muốn học được thứ gì đó bổ ích về thất 
bại, hãy trò chuyện với người thành công nhất bạn quen biết. 

Nếu bạn không thể nhұn thức được mối quan hệ giữa thất bại và thành công, 
thì khả nĕng là bạn liên tục chuyển đổi dự án cứ mỗi lần có chuyện rối ren. 

* Sự thật về thǟt bǛi 

Bất cứ khi nào thứ gì đó trục trặc, bất kể là chuyện làm ĕn hay cái máy nướng 
bánh, thất bại gây ra cảm giác không chắc tiếp theo phải làm những gì. 

Nhưng nhìn từ góc độ lưu tâm, “bất định tạo nên tự do khám phá ý nghƿa”. 
Thành công có thể làm ra tiền cho bạn, nhưng thất bại bắt bạn phải động não. 
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Với hầu hết các triệu phú tự lực, thất bại là suối nguồn cơ hội vì mỗi thất bại 
lại sản sinh ra một loạt kết quả khó ngờ đủ loại - nào những bài học, kinh 
nghiệm, các mối quan hệ - đến mức việc sàng sҭy đống tro tàn và xem có thể 
tạo ra được gì từ đó có lẽ là một thách thức đầy hấp dүn. 

Để có thể học hỏi từ những quyết định làm ĕn sai hỏng, 7 trong 10 triệu phú 
tự lực nói rҵng thay đổi quan trọng nhất chính là từ bên trong con người họ. 
Chưa tới 2% nói rҵng họ gắng sức biến đổi hành vi của các đối tác. 

Y học vүn tiếp tục là một lƿnh vực từ chối học hỏi từ thất bại, vì, trước nhất và 
trên hết, nó từ chối ngay cả việc thừa nhұn thất bại. 

* Tiẹ tưởẹg thǟt bǛi 

Tin tưởng rҵng thất bại là cần thiết đối với thành công, một niềm tin được chia 
sẻ trong giới triệu phú tự lực chứ không phải nhóm trung lưu, có thể chính là 
khám phá quan trọng nhất mà khảo sát của chúng tôi đã tìm ra. 

Tác giả Russ Prince nói: “Tôi không nghƿ có điều gì bào chữa được việc gắng 
né tránh thất bại trong bất cứ hoàn cảnh nào. Nếu anh gặp may, tôi cho là 
anh có thể vỗ ngực mà nói với người khác rҵng anh không vấp ngã bao giờ, 
nhưng chắc hẳn anh chẳng có gì để chứng minh điều ấy”. 
 
9. Nắm vững đời thường 
Nghiên cứu của tôi cho tôi biết rҵng có 4 lƿnh vực rộng trong các hoạt động 
thường nhұt mà các nghiệp chủ thực hiện một cách hiệu quả và nhất quán 
hơn đa số mọi người. 

Tôi gọi đó là bốn bước bao gồm: Tìm hiểu (Learning), Kiếm tiền (Earning), Hỗ 
trợ (Assistance) và Kiên định (Persistence). Hợp lại bốn từ này đọc là LEAP 
(Bước nhảy). 

Nếu bạn muốn một danh sách hành động ngắn gọn để giúp bạn bắt đầu hành 
trình, hãy thử và đảm bảo là bạn luôn làm ít nhất một trong số những điều sau 
đây mỗi ngày: 

Tìm hiểu xem bạn làm gì giỏi nhất. 

Kiếm tiền ít nhiều từ đó. 

Tìm Hỗ trợ trong những việc bạn không thạo lắm. 

Vұn dụng Kiên định vượt qua nỗi nghi ngờ bản thân. 

Tôi đã phân bốn hạng mục này thành danh sách của riêng mình gồm 17 Tài 
trí làm giàu cĕn bản: 

17 tƠi trí lƠm giƠu cĕn bản lƠ: 
1/ Viết mục tiêu của bạn ra; 

2/ Gắn bó với những gì bạn làm tốt nhất; 

3/ Bám đuổi tiền bạc; 
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4/ Trèo lên bұc thang hàng có tiền; 

5/ Tính toán con số; 

6/ Bảo vệ lợi nhuұn của bạn; 

7/ Tұn dụng tối đa ưu thế; 

8/ Trù tính trước việc ly dị; 

9/ Duy trì mạng lưới nhỏ và tұp trung; 

10/ Quản lý mạng lưới của bạn hướng lên trên; 

11/ Xây dựng một nhóm; 

12/ Tìm một huấn luyện viên ; 

13/ Làm bạn với thất bại; 

14/ Hãy giữ sự thay đổi ở chính mình; 

15/ Thử, thử, thử, thử nữa; 

16/ Chớ trì hoãn; 

17/ Tự tạo vұn may cho mình. 

Xin hãy nhớ đời thường là hay nhất. Thời gian và sự tұp trung - hai nguyên 
liệu quý giá cho bất cứ loại công việc trí óc nào - được bảo toàn nguyên vҽn 
nhờ thành thạo thứ công việc đời thường nhất này. 

Nhưng chớ sa lầy vào tình trạng tê liệt vì phân tích trước khi bạn bắt đầu. Tốt 
nhất là cứ khởi sự với những gì giản đơn và đời thường. 

 

 

Ngѭӡi giƠu đích thӵc 

Chương 1 - Cái tên nói lên sức mạnh 
Những tâm niệm về quá trình chuҭn bị cho việc kinh doanh: 

1. Quan sát mọi người quanh bạn và tìm cách học hỏi những điều hay của họ. 
Mọi hay dở, thành bại từ những người xung quanh đều có giá trị tham khảo 
nhất định với bạn. 

2. Hãy trân trọng đón nhұn cha mҽ bạn, dù họ thế nào đi nữa. Không ai chọn 
được cha mҽ sinh ra mình. Mọi người trong gia đình bạn bao giờ cǜng có thể 
dạy bạn điều này điều kia - ít nhất là về những điều bạn cần tránh. 

3. Cái tên của bạn có thể giúp bạn thấy được con đường tương lai mình sẽ đi. 
Chọn cho mình được một cái tên phù hợp, tức là bạn đã chọn lựa cho mình 
được vұn mệnh rồi. Tôi đã tự gọi mình là “Tổng giám đốc điều hành của thế 
kỷ XXI”. 
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4. Khi quyết định mở công ty, đừng bao giờ coi nhҽ cái tên bạn sẽ đặt cho 
công ty. 

5. Hãy lắng nghe và đón nhұn những gì mang tính tích cực. Đừng bao giờ để 
những người có kiểu suy nghƿ tiêu cực chi phối bạn. 

6. Mọi thành công lớn đều xuất phát từ những ý tưởng bé nhỏ. Bạn đừng sợ 
việc thí nghiệm điều này điều kia chӍ để cho biết. Đừng quá kỳ vọng vào mọi ý 
tưởng, nhưng hãy để cho cái đầu của bạn luôn sҹn sàng tư duy, sáng tạo. 

7. Biết đầu tư cho tương lai của mình. Hãy để mục tiêu của việc bạn kiếm tiền 
không phải chӍ nhҵm tiêu xài cho sướng bản thân bạn. 

8. Luôn có những người sҹn lòng giúp đӥ bạn. ChӍ cần bạn nỗ lực hết mình 
và kiên trì tìm kiếm, sẽ luôn có những người như thế. 
 
Chương 2 - Đừng bao giờ sợ lời từ chối 
Tôi đã trở thành người bán hàng thứ thiệt nhờ việc biết cách coi lời nói 
“không” như một cơ hội, chứ không phải như một thái độ chối từ. 

Những điều tâm niệm khi khởi sự kinh doanh: 

1. Cơ hội luôn xuất hiện quanh bạn. Bạn cần hiểu rõ những điểm mạnh vốn 
có trong mình, biết cách tұn dụng và làm cho người ta phải công nhұn chúng. 

2. Nỗi sợ hãi có gốc rễ từ những điều tưởng tượng vô cĕn cứ. Việc bạn sợ ai 
hay sợ điều gì đó là chuyện hết sức bình thường; tuy nhiên, bạn sẽ làm gì với 
nỗi sợ trong lòng, đó mới chính là cái giúp bạn định nghƿa được con người 
mình! 

3. Xác định rõ điều bạn muốn đạt đến - phải đặt ra đích nhắm thұt cao. Bạn 
nào có mất mát gì đâu khi ước mơ những điều vƿ đại! 

4. Phải biết cách ĕn mặc phù hợp. “Quen sợ dạ, lạ sợ áo quần”, muốn gieo 
nơi người ta một ấn tượng tốt đҽp, bạn cần phải lưu tâm tới phong cách ĕn 
mặc của mình. 

5. Cách trang bị các vұt dụng mang theo cǜng không kém phần quan trọng. 

6. Để mắt quan sát mọi người quanh bạn. Hãy tìm hiểu và nếu được, làm 
quen với những con người thành đạt trong lƿnh vực bạn quan tâm. Ӣ họ, bạn 
không chӍ được truyền cảm hứng tiến lên, mà còn học được rất nhiều bài học 
giá trị khác về kinh nghiệm thành đạt. 

7. Đừng bao giờ sợ nói ra ý tưởng mình có. Nếu cảm thấy sợ phải nói ra 
những suy nghƿ, ước mơ của mình, thì có lẽ, ngay từ đầu, bạn chẳng nên mệt 
óc nghƿ tới chúng làm gì. 

8. Đừng bao giờ mở miệng thốt ra câu “tôi không biết”. Dù đúng hay sai, bạn 
cǜng phải tìm ra nguyên nhân vì sao mình đã quyết định hay hành động như 
vұy. 
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9. Đừng bao giờ chấp nhұn lời nói “không”. Nếu muốn thành công trong đời, 
bạn phải sҹn sàng nghe hàng triệu lời nói “không”. Hãy coi mỗi lời nói “không” 
là một cơ hội giúp bạn tiến lên phía trước. 

10. Thành công vun đắp lòng tự tin, nó sẽ kéo thêm nhiều thành công về phía 
bạn. Tự tin là giá trị tinh thần lớn lao và quý giá nhất mà chӍ có bạn mới có thể 
quyết định mình sẽ có nó hay không. 
 
Chương 3 - Xây dựng một đội ngǜ cố vấn siêu hạng 
Thành công là một quá trình kiên trì lâu dài. Trong quá trình đó, điều quan 
trọng, bạn phải tìm được những người làm việc với bạn, chứ không phải cho 
bạn. 

1. Vạch một kế hoạch và đặt niềm tin vào nó. Khi đã tính toán và lên kế hoạch 
kỹ lưӥng, bạn phải thực sự tin tưởng vào nó. 

2. Cái đích kinh doanh không chӍ là tiền, mà còn là lòng tự hào về khả nĕng 
làm chủ nữa. 

3, Sẽ có những người luôn cố tìm cách làm nhụt ý chí của bạn. Những người 
này có mặt ở khắp mọi nơi, thұm chí còn ҭn khuất trong sâu thẳm con người 
bạn nữa. 

4. Những người hướng dүn hay cố vấn luôn giữ một vai trò hết sức quan 
trọng. Hãy tìm kiếm những người bạn kính trọng và tin tưởng. Hãy biết lắng 
nghe những gì họ khuyên nhủ, chӍ bảo. 

5. Lắng nghe là chuyện cần thiết, nhưng cần thiết hơn, bạn phải biết lựa chọn 
người nói để mà nghe. 

6. Một ý tưởng hay sẽ chẳng có nghƿa lý gì nếu như người nghƿ ra nó không 
có ý chí và quyết tâm để biến nó thành hiện thực. 

7. Đừng ngại khi đón nhұn những gì người khác tặng bạn, nhưng bạn phải 
luôn biết tặng lại cho họ những gì thích hợp. 

8. Nếu làm chủ, bạn phải biết thể hiện vai trò lãnh đạo của mình. Đó chính là 
tinh thần trách nhiệm và khả nĕng quyết đoán của bạn trong những trường 
hợp cụ thể. 

9. Phải biết giữ lời hứa. Không có một lý do nào để ta không có bổn phұn 
thực hiện những gì mình đã hứa. 
 
Chương 4 - Học cách nắm lấy từng cơ hội 
Cơ hội xuất hiện ở khắp mọi nơi, ngay cả những vấn đề và trở lực lớn nhất 
bạn gặp phải. 

Bạn sẽ gặp phải vô số trở ngại trên đường đời, tất nhiên là thế. Việc học cách 
đương đầu với trở ngại và giữ được ý chí kiên cường chính là kỹ nĕng quan 
trọng nhất bạn phải luyện tұp cho kỳ được. Và đây là một số điều tâm niệm 
của tôi: 
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1. Bạn sẽ gặp phải những trở ngại. Đó là điều chắc chắn. Việc bạn ra sức né 
tránh thất bại bҵng mọi giá không những làm lãng phí thì giờ và tiền bạc, mà 
còn kìm hãm bước chân bạn trên con đường tiến tới thành công. 

2. Thất bại và bị từ chối là hai chuyện khác nhau. Bạn phải học cách phân tích 
từng tình huống xảy đến để có thể rút ra những bài học cần thiết. 

3, Gặp khó khĕn, hãy cứ làm những gì cần làm. Mҽ tôi đã từng phải ngửa tay 
xin tiền trợ cấp xã hội trong giai đoạn không thể làm gì khác hơn. Bạn cứ việc 
tự hào về mình, nhưng đừng để niềm kiêu hãnh ngĕn cản bạn thực hiện 
những gì cần thiết. Việc có một cái nhìn thực tế về cuộc đời chẳng phải là 
điều gì đáng xấu hổ cả. 

4. Cuộc kinh doanh đầu tiên của bạn có thể không thành, nhưng điều đó 
không có nghƿa bạn là kẻ thất bại. Thất bại không phải là thứ gì đó quá ghê 
gớm, trừ khi chính bạn nghƿ thế. Hãy luôn giữ trong đầu thái độ của người 
chiến thắng và không ngừng tiến lên phía trước, bất chấp mọi trở ngại, thất 
bại trên đường. 

5. Các mối quan hệ và ý chí kiên trì là nền tảng của thành công. 

6. Đừng làm việc chӍ vì thành công. 

7. Hãy đầu tư vào con người, đừng đầu tư vào cơ hội. Những bạn bè hay đối 
tác kinh doanh đáng tin cұy sẽ đứng bên cạnh bạn những lúc bạn gặp khó 
khĕn, vì họ vững tin và thực sự quan tâm đến mục đích cuối cùng bạn nhắm 
đến. Và bạn cǜng phải có cách ứng xử tương tự với họ. 
 
Chương 5 - Cứ nương dòng chảy mà trôi... Nhưng cần phải biết nơi ta xuôi 
về 
Đây là bài học về cách tôi ngưng thái độ chống đối với những gì có tính luұt 
lệ, hệ thống, và bắt đầu yêu quý cuộc sống này. 

Có rất ít người hiểu rõ điều họ muốn, hoặc họ không biết chính xác những gì 
phải làm để hiện thực hóa ước muốn của mình. Đây là những gì tôi tâm niệm 
khi đánh giá lại cuộc sống của mình với một ý thức trưởng thành hơn. 

1. Hãy duyệt lại bản kế hoạch bạn đã vạch ra. Bạn nên xem xét lại bản kế 
hoạch của mình mỗi nĕm ít nhất một lần, mọi yếu tố không ngừng vұn động, 
biến đổi. Và chẳng ích gì việc bạn cứ phải đi đường vòng hoặc lao đầu vào 
ngõ cụt trong khi bao giờ cǜng có một con đường thẳng để bạn tiến về phía 
đích. 

2. Đừng ngại việc đôi khi bạn phải thẳng tay loại bỏ những gì không cần thiết 
trong bản kế hoạch. Đừng vì nỗi sợ hay vì lòng trung thành với kế hoạch mà 
bạn không dám thẳng tay thải bỏ những điều vô ích. 

3. Việc nương dòng đời mà trôi không có nghƿa rҵng bạn phải giơ tay nhұn 
lấy mọi thứ cuộc đời ném vào bạn. Điều đó có nghƿa bạn phải chọn những 
trұn chiến xứng đáng để bỏ sức ra mà chiến đấu. 
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4. Mỗi người có mỗi ước muốn khác nhau; nếu không cùng nhau hợp tác 
được thì mỗi người cứ việc đi con đường của mình. Có những người rất tốt 
như chị gia sư Henda của tôi, nhưng lại không có những quan điểm đồng 
thuұn về cuộc sống và kinh doanh với tôi. Điều đó không vấn đề gì cả. Không 
cộng tác được với nhau trong công việc, nhưng chúng tôi vүn là những người 
bạn tốt của nhau. 

5. Đánh giá bản thân: Những mục tiêu bạn đặt ra có phù hợp với con người 
hiện tại của bạn không? 

6. Sҹn sàng thay đổi. Đây là những điều cần được thay đổi nếu bạn thấy 
chúng không còn phù hợp với mình: thái độ sống, các ước mơ và môi trường 
xung quanh. 

7. Phải có thái độ thẳng thắn và giữ vững đến cùng lұp trường của bạn. Có 
thể nhiều người không cùng quan điểm với bạn, nhưng điều đó cǜng không 
có nghƿa bạn đã sai. 

8. Phải hiểu rõ khách hàng. Tôi đã nghƿ ra chuyện kinh doanh thẻ dịch vụ gọi 
điện thoại quốc tế cho trẻ em vì tôi biết rõ trẻ em cần gì. Hãy nỗ lực theo đuổi 
những gì bạn yêu thích và hãy nắm rõ thị trường bạn muốn tiến vào. 
 
Chương 6 - Chuҭn bị cảm xúc để đương đầu với thất bại 
Tôi đã biến nỗi thất vọng lớn nhất của mình thành một cơ hội đổi đời quý giá. 
Sở dƿ làm được như vұy là vì tôi đã biết đưa vai gánh lấy trách nhiệm và một 
mực nhắm thẳng phía trước mà tiến. 

ệt nhất một lần trong đời, bạn sẽ gặp phải một cuộc khủng hoảng có tính cách 
trầm trọng và toàn diện. Việc bạn đương đầu ra sao với cuộc khủng hoảng đó 
sẽ giữ vai trò quyết định đối với thành công cuối cùng bạn đạt được. 

1. Trước hết, hãy quan tâm đến bản thân, rồi sau đó, hãy quan tâm đến 
những người bạn yêu thương. Phải sҹn sàng là người chịu trách nhiệm cuối 
cùng nếu bạn nắm giữ vai trò chèo lái. Nhưng dù thế, hãy lұp ra trước một kế 
hoạch đương đầu để có thể vượt qua mọi tai ương. 

2. Nếu có chuyện cần nói với ai, bạn cứ nói ngay. Có thể bạn sẽ không còn 
cơ hội thứ hai để làm điều đó. 

3. Trước khi bắt tay thực hiện kế hoạch, bạn phải chắc là mình đã tiên liệu 
được hết mọi trở ngại đang nҵm phía trước. Tôi là người ghét cái nhìn bi 
quan về cuộc đời, nhưng tôi đã rút ra được một điều: để đạt được thứ tốt nhất 
thì trong kế hoạch vạch ra, bạn cần phải xét đến cả những điều tồi tệ nhất có 
thể gặp phải. 

4. Hãy tìm hiểu cho kỹ mọi người bạn gặp gӥ. Tôi nhắc lại lần nữa quan điểm: 
đầu tư, trước hết bạn phải nhắm vào con người chứ không phải những ý 
tưởng. Tôi đã sai lầm khi vô tình để lộ mọi ý tưởng và kế hoạch kinh doanh 
cho gã bạn trai tồi tệ của chị gái tôi, do đó, bạn đừng đi vào vết xe đổ của tôi. 
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5. Đôi khi, bước đi kế tiếp tốt nhất lại có vẻ như không liên quan gì đến việc 
kiếm tiền của bạn cả. Việc tham gia làm người đồng dүn chương trình truyền 
hình Backstage Live của tôi tuy không trực tiếp kiếm ra tiền ngay, nhưng nó 
thuộc về mục tiêu lâu dài mà tôi hoàn toàn vững tin vào kế hoạch đã lұp ra 
của mình. 

6. Tha thứ, nhưng đừng quên đi. Hãy quên những người góp phần tạo ra hay 
đҭy bạn vào khủng hoảng, nhưng đừng bao giờ quên những bài học rút ra từ 
đó. Và nữa, đừng bao giờ làm việc với những kẻ từng hại bạn trong quá khứ. 

7. Phải biết thể hiện giá trị bản thân để được người khác công nhұn. Hãy cho 
người khác một lý do để họ giúp đӥ bạn. Và đây là các lý do tốt nhất bạn có 
thể dùng đến: lòng thành thұt, chính trực, thái độ tôn trọng người khác và đạo 
đức nghề nghiệp. 
 
Chương 7 - Dành thì giờ để làm những gì bạn biết 
Quҭn quanh trong nhà bếp, loay hoay tìm cách chế biến các loại thức ĕn, pha 
chế các thứ đồ uống mới, tôi chợt nảy ra một ý tưởng đáng giá bạc triệu, 
dành cho những bạn trẻ có cùng hoàn cảnh và độ tuổi như tôi. 

Nếu biết nỗ lực hết mình để làm việc, chắc chắn ta sẽ có được cơ hội để tiến 
vào con đường dүn đến thành công lâu dài. Và đây là những điều tâm niệm 
của tôi: 

1. Hãy xây dựng sự nghiệp dựa trên những gì bạn nắm rõ và yêu thích. Thực 
hiện những gì bạn yêu thích chính là con đường ngắn nhất giúp bạn trở thành 
một người giàu đích thực. 

2. Để mở ra con đường thành công, hãy bắt đầu từ những khởi sự nho nhỏ. 
Không thiếu những người kiếm được một số tiền khổng lồ từ một ý tưởng vô 
cùng nhỏ bé. 

3. Lúc bắt gặp một cơ hội, bạn phải chộp lấy nó ngay. Đừng bao giờ chờ đợi 
cơ hội hoàn hảo thì mới đưa tay bắt lấy. Và cǜng đàng ngại ngùng hay chұm 
trễ trong việc nắm bắt cơ hội một khi nó xuất hiện. 

4. Đừng dựa dүm vào người khác, phải biết dựa vào bản thân mình. Các nhà 
cố vấn rất quan trọng, bạn cứ việc xin lời khuyên, nhưng phải luôn biết dựa 
vào nỗ lực bản thân để có thể hoàn thành công việc của mình. 

5. Luôn tìm cơ hội tiếp xúc với những người lãnh đạo. 

6. Tính sáng tạo là điều thiết yếu. ụ tưởng đầu tiên của bạn chưa chắc đã là ý 
tưởng tốt nhất. 

7. Xây dựng mạng lưới các mối quan hệ. Có ba lần tôi nghƿ rҵng người ta sẽ 
giúp đӥ tôi, nhưng họ đã không làm thế. Những người cuối cùng giúp đӥ tôi 
lại chính là những phụ nữ tôi không đoái hoài đến trong danh sách xin giúp đӥ 
của mình. 

8. Hãy không ngừng làm những việc tốt. Cứ làm những việc tốt cần làm, bạn 
sẽ nhұn được gấp mười lần những điều tốt đҽp đến không ngờ. 
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9. Lắng nghe từng lời đề nghị. Có thể trong số những đề nghị ấy thoạt đầu 
bạn không quan tâm, nhưng có những điều có thể là bước ngoặt trong sự 
nghiệp của bạn. 

10, Sҹn sàng chấp nhұn những thỏa thuұn phù hợp. Trong kinh doanh, không 
ít người nghƿ rҵng, hễ có ai đó sҹn sàng trả một giá cao cho sản phҭm của 
mình thì cǜng sẽ có người khác sҹn sàng trả giá cao hơn. Đừng để bạn rơi 
vào cái bүy thông thường này. 
 
Chương 8 - Yêu mến khách hàng của mình 
Lòng chân thành bao giờ cǜng giúp ta chiếm được cảm tình từ phía người 
khác. Không những phải tôn trọng khách hàng, mà ta còn phải thực sự quan 
tâm đến họ nữa. 

Đến một lúc nào đó trong cuộc hành trình trở thành người giàu đích thực, bạn 
sẽ có thể dồn mối quan tâm của mình vào mọi người quanh bạn. 

1. Đến lúc nào bạn quyết định cho người ta những gì thực sự quan trọng với 
mình mà không mong người ta đáp trả, thì lúc ấy, hành động cho đi của bạn 
mới là đích thực. 

2. Ai cǜng là người quan trọng cả. Bạn có thể tạo ra được những điều khác 
biệt trong cuộc đời của mỗi con người bạn gặp gӥ nếu bạn có thái độ tôn 
trọng với hết thảy mọi người. 

3. Hãy tạo ra điều khác biệt trong cõi đời này. 

4. Hãy truyền cảm hứng tinh thần đến người khác. Tôi không bao giờ muốn 
mình trở thành tấm gương kinh doanh trẻ duy nhất dành cho các trẻ em 
người Mỹ gốc Phi nghèo khó. Tôi muốn tạo ra hàng nghìn tấm gương như 
thế. 

5. Đừng ngại khi phải nhұn bất cứ thứ gì người ta tặng, đặc biệt là khi bạn sẽ 
dùng những gì nhұn được đó để phục vụ những người khác. Đó chính là mặt 
kia của hành động cho đi. 

6. Đừng che giấu những khả nĕng bạn có; hãy tìm cách thể hiện và phát triển 
chúng lên. Cảm thấy thỏa mãn với những thành công đã đạt được để rồi 
không còn muốn phấn đấu gì nữa, đó không phải là thái độ của người giàu 
đích thực. 

7. Đừng vội bҵng lòng với những gì chưa phải là tốt nhất. Nếu bạn thực sự 
muốn đạt đến một điều gì đó, không có lý do gì bạn phải dừng lại ở những 
điều bạn chưa coi là tốt nhất. 

8. Đây là bốn từ quan trọng nhất bạn luôn phải đặt trên cửa miệng: “cảm ơn” 
và “xin lỗi”. Cố gắng dùng hai cụm từ này càng nhiều càng tốt. 
 
 Chương 9 - Đừng bao giờ coi thường sức mạnh của các mối quan hệ 
Trái đất tròn, vì thế đừng bao giờ ném cái nhìn hờ hững vào bất kỳ ai ta có 
dịp gặp gӥ trong đời. Cả khi ở một mình, ta cǜng cần xử sự như thể có ai đó 
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đang chĕm chú dõi theo ta; và kỳ thực, những gì ta đang làm, người người 
đều biết thấu. 

Thành công không định nghƿa được cuộc sống. Đến một lúc nào đó, bạn sẽ 
phải ngồi lại để xác định cho được đâu là điều quan trọng nhất với bạn. Do 
đó, cái bạn cần phải là một tầm nhìn đích thực. 

1. Luôn để ý chĕm lo sức khỏe mình. Hành động vắt cạn sức khỏe để làm 
việc cho đến chết, hoặc cứ mải miết nhìn về tương lai mà quên mất việc dành 
thì giờ để tұn hưởng niềm vui hiện tại sẽ cướp mất của bạn giá trị đích thực 
của những gì đang sở hữu. 

2. Nỗ lực làm việc hết mình là điều quan trọng, nhưng phải nhớ rҵng, bạn 
không thể điều khiển được cả thế giới này. Hãy bỏ qua những gì bạn không 
thể kiểm soát được, để tұp trung vào những gì nҵm trong khả nĕng của bạn. 

3. Phải hiểu rõ lịch sử đời bạn. Đời bạn trên cõi trần này không dài lắm đâu. 
Hãy nỗ lực để tạo ra một thế giới tốt đҽp hơn cho những thế hệ tiếp sau. 

4. Đền đáp gia đình, trả ơn bè bạn. Tôi đã tặng bà ngoại tôi một công ty để bà 
làm chủ; tôi cǜng tặng mҽ một ngôi nhà tiện nghi. Nhưng rồi tôi nhұn ra, món 
quà có giá trị nhất bạn có thể dành tặng những người bạn yêu thương chính 
là thì giờ của bạn. 

5. Luôn hành động như thể có ai đó đang dõi mắt theo bạn, bởi vì bao giờ 
cǜng có người này người kia chĕm chú dõi theo những gì bạn đang làm. Nếu 
ở khuất mắt người khác mà bạn không sống trung thực, thì bạn không bao 
giờ là người trung thực thұt sự. Trong mọi việc bạn làm, nếu bạn có thái độ 
đàng hoàng, ngay thẳng, chắc chắc kết quả bạn thu được sẽ tích cực. 

6. Một cuộc khủng hoảng có thể giúp củng cố tầm nhìn và những dự kiến của 
bạn, nhưng việc gì bạn phải đợi một cuộc khủng hoảng như thế? Hãy suy 
nghƿ về những điều bạn cảm thấy hối tiếc khi một người quan trọng nào đó 
đột ngột lìa bỏ bạn mà đi. Chẳng có lý do gì để bạn không sống mỗi phút giây 
trôi qua như thể đó là phút giây cuối cùng của cuộc đời bạn. 

Nguyên tắc tһng thêm: Chӑn đúng đӕi tác 

Một đối tác tốt sẽ làm sự nghiệp của bạn mở ra những hướng có thể không 
hề được nghƿ tới trước đó. Vүn lại là vấn đề giá trị thực nҵm ở con người chứ 
không phải ý tưởng. 

Hãy mài giǜa những phҭm chất và tài nĕng tuyệt vời trong bạn, và những 
người khác sẽ giúp bạn chứng tỏ những điều đó. 
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Phө nӳ thông minh phải biӃt tiêu tiӅn 

Tiến sƿ Lois P.Frankel là chủ tịch Công ty Corporate Coaching International có 
trụ sở tại thành phố Pasadena, bang California của Hoa Kỳ, chuyên tư vấn 
đào tạo lãnh đạo cấp cao, phát triển kỹ nĕng lãnh đạo và xây dựng kỹ nĕng 
nhóm. 

Bà là một diễn giả quen thuộc và là tác giả của nhiều cuốn sách được tìm 
đọc. Lois luôn viết về những thứ mà bà cảm thấy gần gǜi nhất - môi trường 
làm việc và những vấn đề của phụ nữ. 

 
 
 
Chương 1 - Phụ nữ và sự thịnh vượng 
Để trở nên giàu có, bạn cần có hai thứ: Kế hoạch tài chính và tư duy tài 
chính. 

Hầu hết chúng ta đều không thể giàu như những người trong danh sách 
người giàu nhất thế giới hàng nĕm của tạp chí Forbes. Bạn có thể còn muốn 
nhiều thứ hơn là những thứ hiện tại bạn đang có. 

Trở nên giàu có đồng nghƿa với việc bạn có khả nĕng để sống một cuộc sống 
đầy đủ - dù bạn có định nghƿa về sự đầy đủ như thế nào chĕng nữa. Khái 
niệm giàu trong suốt cuốn sách này là khả nĕng sống cuộc sống như ý muốn 
mà không phải chịu bất cứ áp lực tài chính nào. 

Có sự khác biệt lớn trong cách thức xử lý tiền bạc giữa phụ nữ và đàn ông. 
Bạn có thể tìm thấy một số nhược điểm của chính mình qua những sự so 
sánh sau đây: 

Để có thêm tiền, đàn ông thường đầu tư, trong khi phụ nữ thì tiết kiệm. 

Đàn ông sử dụng tiền để "giữ mục tiêu", trong khi phụ nữ sử dụng tiền để 
"chĕm lo" cho người khác. 

Đàn ông mua những thứ họ cần, còn phụ nữ mua những thứ họ muốn. 

Đàn ông chấp nhұn rủi ro trong đầu tư, trong khi phụ nữ thường cҭn thұn 
trong đầu tư. 

Đàn ông thường yêu cầu những thứ họ muốn, còn phụ nữ đòi hỏi những thứ 
mà họ nghƿ họ xứng đáng được hưởng. 

Đàn ông nhìn nhұn khách quan về tiền, trong khi phụ nữ nhìn nhұn về tiền 
gắn với các mối quan hệ. 

Vân vân. 

Để trở nên giàu có cần sự kết hợp giữa tư tưởng và hành động cần thiết để 
đạt được mục đích. Cách bạn nghƿ quyết định cách bạn hành động. Vì thế, 
trước khi bạn coi một sai lầm cơ bản hay một lời chӍ dүn là "hiển nhiên", hãy 
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dành thời gian để suy nghƿ tại sao bạn mắc phải sai lầm đó, hoặc tại sao bạn 
không làm theo những gì được chӍ dүn. 

Bạn không nhất thiết phải làm theo tất cả những chӍ dүn để trở nên giàu có. 
Nếu bạn cam kết thực hiện một phần mười trong số đó thôi, bạn cǜng sẽ có 
được những bước đi chuҭn xác để có thể điều hành nguồn tài chính tương lai 
của mình. 
 
Chương 2 - Tham gia trò chơi kiếm tiền 
Để trở nên giàu có cǜng là một cuộc chơi. Nó có những luұt lệ, có đích đến và 
cả ngôn ngữ riêng của nó. Quá nhiều phụ nữ thất bại khi muốn đạt được mục 
tiêu tài chính của mình, vì họ không tham gia vào trò chơi này. 

Đối với phụ nữ, việc làm giàu gặp đầy rүy trở ngại, thể hiện qua những thông 
điệp hạn chế bản thân từ bên trong, những thông điệp xã hội, và những thử 
thách thực tế. Một trong những cách thức giúp bạn vượt qua các trở ngại là 
hình dung và chuҭn bị cho sự thành công của mình. 

Và sau đây là những sai lầm mà bạn cần tránh, để trở nên giàu có: 
 
Sai lầm 1: Cố gắng để tồn tại chứ không phải để làm giàu 
 
Nhiều phụ nữ tự hào một cách chính đáng là vүn có thể sống được nhờ thu 
nhұp của mình, nhưng họ chưa thực sự chú tâm vào cách thức để đạt được 
sự thịnh vượng. Họ có thể có được thứ họ cần chứ không có được thứ họ 
muốn. Những thông điệp như "đừng quá tham lam" hay "hãy học cách hài 
lòng với những gì bạn có" là những trở ngại đҭy bạn ra xa thực tế để có được 
thành quả tài chính trong tương lai. 
 
Bí quyӃt hƠnh đӝng: 
- Hình dung ra cuộc sống mà bạn mong muốn, một cuộc sống khác với cuộc 
sống hiện tại. 
- Nói chuyện với những người đã từng chấp nhұn rủi ro để đạt được ước mơ 
của mình. 
- Chia sẻ ước mơ của mình với những người bạn tin cұy. Hãy nói về những 
suy nghƿ của bạn và yêu cầu sự hỗ trợ. 
 
Sai lầm 2: Không có mục tiêu tài chính rõ ràng 
 
Bạn cần bao nhiêu tiền để sống một cuộc sống không phải bұn tâm về tiền 
bạc? Nếu bạn không có mục tiêu tài chính nào trong đầu thì bạn chӍ đang 
chạy tại chỗ mà thôi. 
Việc tích lǜy tài sản cǜng giống như các môn thể thao điền kinh, quần vợt, 
gofl. Bạn phải biết bạn định đi đâu và phải có kế hoạch chi tiết về đường 
hướng nếu bạn muốn chiến thắng. 

Bạn hãy viết ra mục tiêu tài chính của mình, đó có thể là mục tiêu ngắn hạn 
hoặc dài hạn. Thường xuyên cұp nhұt xem bạn đang đến gần mục tiêu như 
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thế nào. Bạn cǜng sẽ gặp phải những khó khĕn, sự cố bất ngờ làm gián đoạn 
quá trình tiến tới mục tiêu. Dù vұy, đừng bao giờ để những thay đổi tài chính 
làm bạn thất vọng, đây là một cuộc chạy đua đường trường chứ không phải 
chạy nước rút. 
 
Bí quyӃt hƠnh đӝng: 
- Tính toán mục tiêu tài chính của bạn. Mục tiêu tài chính = Khoản tiết kiệm 
hiện tại + Lượng tiền cần thiết để đạt được mục tiêu. Mục tiêu có thể thay đổi 
khi bạn tiến đến gần đích hơn. Quan trọng là phải biết bạn cần bao nhiêu tiền 
và không sợ hãi khi gặp những khó khĕn tài chính. 
- Bắt đầu nghiên cứu. Sắp xếp những yêu cầu tài chính thực tế lại với nhau 
để đạt được tầm nhìn là một bài thực hành có tác dụng thúc đҭy. 
 
Sai lầm 3: Không nhận biết được giá trị tài sản của mờnh 
 
Nhiều phụ nữ không muốn biết giá trị tài sản thực của mình cǜng như không 
muốn biết về cân nặng của họ vұy. Giá trị tài sản thực của bạn giúp bạn ý 
thức được về hoàn cảnh nội tại ở quy mô lớn hơn. 
 
Bí quyӃt hƠnh đӝng: 
- Tính toán tài sản. Tài sản (thứ bạn có) bao gồm: Tiền mặt và các khoản tiết 
kiệm; tài sản đầu tư; tài khoản hưu trí; tài sản không tạo ra thu nhұp. Bạn 
cǜng sẽ có những khoản phải trả (khoản nợ) như tiền bảo hiểm, các hóa đơn 
chưa thanh toán... Và cuối cùng, tài sản thực của bạn là kết quả phép tính trừ 
của tổng tài sản trừ tổng nợ. 
- Tính toán số tiền cần có để sống thoải mái khi nghӍ hưu. 
 
Sai lầm 4: Không tham gia cuộc chơi để giành chiến thắng. 
 
Một lý do khiến nam giới chắn chắn sẽ giàu sang hơn phụ nữ là vì họ biết giá 
trị của việc giành chiến thắng trong cuộc chơi. Bạn không cần phải có "máu" 
cạnh tranh, nhưng bạn cần một ngọn lửa nhiệt huyết để sống cuộc sống mà 
bạn muốn. Chẳng có gì là bất hợp pháp hay trái với luân thường đạo lý khi 
mong muốn trở thành người thắng cuộc một cách dễ dàng. 
 
Bí quyӃt hƠnh đӝng: 
- Chơi những trò chơi hoặc môn thể thao mang tính cạnh tranh. 
- Nghƿ cho kỹ về định nghƿa "công bҵng". Phụ nữ có xu hướng nghƿ về sự tác 
động tới người khác của hành động của mình. Thұt ra bạn vừa có thể giành 
chiến thắng và vүn quan tâm đến người khác, chӍ khác là chẳng thể làm được 
cả hai điều một lúc. 
- Kiên định hướng tới mục tiêu cuối cùng. 
 
Sai lầm 5: Lắng nghe những ngưȗi phản đối 
 
Nhiều phụ nữ vүn còn làm các công việc mà họ không thích với mức lương 
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thấp chӍ bởi họ nghe theo lời của những người không khuyến khích tầm nhìn 
khả quan về tương lai của họ. 
Trong cuộc đời, bạn sẽ luôn gặp những người phản đối. Một vài người thұt 
tâm chia sẻ những điều bạn quan tâm nhất, nhưng số còn lại có thể ghen tỵ 
với bạn hoặc họ là những người thiển cұn. Dù bạn muốn có được kinh 
nghiệm của người khác để có thể tránh xa những cạm bүy trên con đường 
làm giàu, thì bạn cǜng không cần họ quyết định thay cho bạn hướng đi trên 
con đường đó. 
 
Bí quyӃt hƠnh đӝng: 
- Sử dụng những nghiên cứu của bạn. Tài liệu này cǜng giúp bạn tự tin hơn 
và không bị xuôi theo những người có thái độ tiêu cực ngay từ đầu. 
- Xác định rõ ràng điều mà bạn muốn và thời điểm để bạn trưng cầu ý kiến, 
hoặc là đừng hỏi bất cứ điều gì cả. Thay vì hỏi ý kiến, bạn hãy yêu cầu những 
người mà bạn tin tưởng nói cho bạn nghe những kinh nghiệm có liên quan 
đến định hướng của bạn. 
- Hãy đứng cùng nhóm với những người có thái độ kiên định. Mỗi phụ nữ cần 
có một đội cổ vǜ (đàn ông đã có rồi - đó là các bà mҽ và các cô vợ). Hãy hỏi 
họ xem liệu họ có thể lắng nghe và phản biện không. 
- Hãy lắng nghe mọi lời khuyên. 
 
Sai lầm 6: Tạo ra các ranh giới nhân tạo 
 
Có quá nhiều phụ nữ bị mắc vào mүu hình sống đầy nghịch lý kiểu "tiền 
không thể khiến tôi hạnh phúc" hay "nhiều tiền hơn sẽ làm tôi hạnh phúc 
hơn". Cả hai đều đúng, nhưng chúng cǜng không hề mâu thuүn nhau. Khả 
nĕng nắm giữ đồng thời hai niềm tin khác nhau và dàn xếp chúng theo cách 
thức hợp lý nào đó chính là phương pháp để trở nên giàu có. 
 
Bí quyӃt hƠnh đӝng: 
- Đánh giá những giá trị của bạn (giống như việc định giá những cổ phiếu). 
Hãy chắc chắn là bạn hiểu rõ mình đang sống cuộc sống của ai - của chính 
bạn hay của một người mà những người khác cho rҵng bạn nên sống như 
thế. 
- Cảm nhұn sự sợ hãi, và vượt qua bҵng mọi cách. 
 
Sai lầm 7: Không cân bằng được giữa chiến lược và chiến thuật 
 
Một tầm nhìn mà không có kế hoạch thì chӍ là một giấc mơ, còn một kế hoạch 
không có tầm nhìn thì mãi mãi chӍ dұm chân tại chỗ. 
Bí quyӃt hƠnh đӝng: 
- Hãy nghƿ ra một kế hoạch trò chơi tài chính với những người có tư duy nhìn 
xa trông rộng. Hãy chia sẻ với họ tầm nhìn của bạn và hỏi họ về các ý tưởng 
để đạt được nó. 
- Cố gắng vượt qua sự chán nản khi phải đi vào chi tiết - đó thực sự là những 
thứ bạn cần để phát triển một nền tảng vững chắc khi tham gia vào cuộc đua 
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tài chính. 
 
Sai lầm 8: Ș trong khu vực an toàn của bạn 
 
Đôi khi những sai lầm dễ nhұn thấy nhất lại ở ngay trước mặt bạn mà bạn 
không nhìn thấy chúng. 
 
Bí quyӃt hƠnh đӝng: 
- Dám mơ ước. Có quá nhiều người chấp nhұn công việc không như ý hoặc 
công việc thu nhұp thấp vì họ không dám ước mơ về những thứ sẽ mang lại 
hạnh phúc cho họ. Đó chính là vấn đề về tầm nhìn. 
- Làm chủ lối sống của bạn. Ngay từ đầu, để khởi nghiệp, bạn cần phải xác 
định điều gì thực sự quan trọng đối với mình và bỏ qua những thứ mang tính 
vұt chất mà bạn đã từng dựa vào để tìm cảm giác thỏa mãn. 
- Cân nhắc về một khoản vay kinh doanh nhỏ. Tiền lúc nào cǜng được ưu tiên 
cho những doanh nghiệp có lịch sử kinh doanh tốt và những ý tưởng tuyệt 
vời. 
- Thảo luұn với những người chuyên nghiệp hoặc những người bạn tin cұy về 
ước mơ của mình. 
 
Chương 3 - Chịu trách nhiệm với cuộc sống tài chính của bạn 
Trở nên giàu có nghƿa là bạn phải ở vị trí người chӍ huy (hoặc ít nhất cǜng là 
người đồng lãnh đạo) con tàu tài chính của mình. Để làm được điều này, bạn 
cần phải khôn khéo trong vấn đề liên quan đến tiền bạc, bao gồm việc tiêu 
tiền và đầu tư tiền như thế nào. 
 
Sai lầm 9: Không ưu tiên các phúc lợi tài chính của bản thân 
 
Thói quen của phụ nữ là thường xuyên lo lắng cho mọi người thay vì dành 
thời gian quan tâm đến chính những nhu cầu của bản thân. 
Nếu bạn muốn một cuộc sống không lo âu về tiền, phúc lợi tài chính của bạn 
phải được coi trọng. 
Bí quyӃt hƠnh đӝng: 
- Sắp xếp thời gian để "làm giàu". Mỗi ngày hãy để ra một giờ, để đọc một 
cuốn tạp chí đầu tư, tìm hiểu thông tin trên mạng, trò chuyện với bạn đời hoặc 
một thành viên trong gia đình về vấn đề tài chính. Hãy cố định thời gian đó, và 
đừng để bất cứ lý do nào trì hoãn nó. 
- Hãy tӍnh táo khi sử dụng thời gian. Trước khi đồng ý làm gì đó cho ai, hãy 
cân nhắc về những thứ bạn sẽ mất đi và suy nghƿ về việc liệu bạn có sҹn 
sàng trả giá đó không. 
- Hãy cho phép bản thân ích kỷ. Không ai có thể chĕm sóc bạn tốt hơn chính 
bạn. Và chĕm chút cho chính mình thì chẳng có gì là sai cả. ThӍnh thoảng bạn 
cần ích kỷ một chút để thấy mình hoàn toàn độc lұp. 
Sai lầm 10: Lựa chọn kiểu cách mù mȗ về tài chính 

Những lý do khiến phụ nữ vүn ở trong tình trạng thiếu hiểu biết về tài chính: 
không có thời gian học về đầu tư hay tұp trung vào tiền bạc của mình; không 
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quan tâm đến các vấn đề tài chính; học từ các bà mҽ của mình rҵng "sự mù 
mờ về tiền" sẽ khiến phụ nữ trở nên hấp dүn hơn trước đàn ông. Dù vì bất kỳ 
lý do gì, bạn có thể để cho người khác điều khiển tương lai tài chính của bản 
thân? 
 
Bí quyӃt hƠnh đӝng: 
- Cho phép mình nghӍ làm việc hoàn toàn từ 3-6 tháng. 
- Thảo luұn về tiền bạc. Mỗi tuần nên có một cuộc trò chuyện về tiền, tốt nhất 
là với những người có am hiểu về nó. 
- Bắt đầu tiết kiệm. Hãy tұp thói quen tiết kiệm, chẳng bao lâu sau bạn sẽ 
nhұn ra rҵng sự tích luỹ là một việc làm tốt đҽp. 
Sai lầm 11: Trș thành con đà điểu tài chính 

Bị bỏ lại một mình mà không được chuҭn bị về mặt tài chính là một vấn đề. 
Không có khả nĕng quản lý tài sản được kế thừa lại là vấn đề khác. 

Trong bất kỳ trường hợp nào, câu hỏi đặt ra cho bạn là: "Liệu bạn có nắm rõ 
về tình hình tài chính của gia đình để cùng tham gia vào quản lý và kế thừa 
hay không?". Nếu câu trả lời là không, bạn sẽ phải ra khỏi ghế hұu và ngồi 
vào vị trí của người điều khiển. 
 
Bí quyӃt hƠnh đӝng: 
- Hãy thảo luұn về khó khĕn ngay từ bây giờ. Mọi người thường không thích 
nói về điều gì sẽ xảy ra nếu có ai đó chết, vì làm như vұy khiến họ có cảm 
giác phải đối đầu với đạo đức của bản thân. Tuy nhiên, nếu không có các 
cuộc thảo luұn này, bạn sẽ không thể chuҭn bị những điều cần thiết để tự 
chĕm sóc bản thân khi gặp phải tình huống xấu nhất. 
- Hãy nói với người bạn đời của mình về việc chuҭn bị một bản di chúc hoặc 
giấy ủy thác, về việc phân bổ tài sản. Tương tự, hãy thảo luұn với nhau về 
tình hình tài chính hiện tại và các khoản đầu tư của gia đình. 
 
Sai lầm 12: Chỉ giữ cái tôi, không quản lý tài sản 
 
Tấn công là thái độ mà đàn ông thể hiện khi những ý kiến của họ bị nghi vấn 
hoặc khi họ cảm thấy bất an về khả nĕng nuôi sống gia đình. Họ tiếp tục tấn 
công để khiến bạn có cảm giác rҵng bạn đã làm sai điều gì đó hoặc là bạn 
không hề biết mình đang nói về vấn đề gì. Đừng vì tránh làm tổn thương cái 
tôi của ai đó mà từ bỏ tiếng nói của mình trong các vấn đề tài chính. Nếu bạn 
làm vұy, tức là bạn chӍ đang kéo dài thời gian để trở nên độc lұp về tài chính 
mà thôi. 
 
Bí quyӃt hƠnh đӝng: 
- Tách biệt giữa hành động và người thực hiện. Khi bạn thảo luұn về vấn đề 
tiền bạc, hãy tұp trung vào các sự kiện chứ không phải quan tâm đến những 
đặc điểm tính cách. 
- Tranh thủ sự ủng hộ của phái trung lұp hay bên đứng ngoài cuộc. Khi bị bế 
tắc, hãy tham khảo kinh nghiệm từ những chuyên gia để được giúp có một 

Nguyenminhhuy.com

1210



quyết định khách quan. Hãy nhớ, tұp trung vào vấn đề chứ không phải cá 
nhân một ai đó. 
 
Sai lầm 13: Không tin vào trực giác của mờnh 
 
Rất nhiều phụ nữ đã biểu lộ sự nghi ngờ về trực giác của mình. Lý do là vì 
một ai đó đã cho họ lời khuyên và họ nghƿ rҵng người này chắc chắn biết 
nhiều hơn họ. 
Trực giác là sự tổng hợp tất cả những kinh nghiệm, kiến thức, những quan 
sát và những cảm xúc của chúng ta. Như vұy, nó là một thứ rất đáng để trân 
trọng và nghe theo. Bạn càng sử dụng nó nhiều, nó càng trở nên chuҭn xác. 
 
Bí quyӃt hƠnh đӝng: 
- Hãy tin tưởng vào trực giác của bạn. 
- Đừng sợ phải nói "không, cảm ơn". Nếu một ai đó khiến bạn cảm thấy tội lỗi 
vì không làm theo điều mà anh ta nghƿ là một ý kiến hay, hãy giữ vững lұp 
trường của mình. Bạn thұm chí không phải đưa ra một lý do nào cả, chӍ cần 
nói "không, cảm ơn" thұt nhiều lần cho đến khi người kia nhұn được thông 
điệp của bạn. 
- ThӍnh thoảng hãy có những khoảng dừng. Đừng chấp nhұn sự thúc giục của 
một ai đó. Nếu bạn không bị thuyết phục rҵng đó là một ý kiến hay, hãy dành 
thời gian để nghiên cứu sâu hơn về nó. 
- Đánh giá những thời điểm tốt nhất để không làm gì cả. Chúng ta không thể 
có quyết định tốt nhất trong những khoảng thời gian đầy cảm xúc. Hãy cho 
mình một khoảng thời gian để đau buồn và chữa lành vết thương trước khi 
chú tâm vào các vấn đề tài chính. 
 
Sai lầm 14: Tin tưșng không đúng ngưȗi 
 
Những phụ nữ được thừa kế tài sản sau khi chồng qua đời, người thân mất 
hoặc sau khi ly hôn rất dễ tin tưởng lầm người. Trong trường hợp này, tinh 
thần của họ rất dễ xao động và có xu hướng trở thành con mồi của người đầu 
tiên quan tâm đến họ. 
 
Bí quyӃt hƠnh đӝng: 
- Lựa chọn một nhà tư vấn mà bạn tin tưởng. Nền tảng cho bất kỳ mối quan 
hệ tài chính nào cǜng là sự tin tưởng. Nhưng nếu chӍ dựa trên những kết quả 
nói riêng thì chưa đủ để bạn nên tin tưởng ai đó. 
- Lựa chọn người có tầm hiểu biết rộng. Một nhà tư vấn tài chính giỏi sẽ đảm 
bảo việc luân chuyển tài sản theo mong muốn của bạn bҵng những công cụ 
hiệu quả nhất có thể, chứ không chӍ đơn thuần là bán cổ phiếu, trái phiếu 
hoặc quỹ tín thác. 
- Hãy hỏi bản thân mình xem bạn có kết thúc cuộc phỏng vấn sau khi đã cung 
cấp được nhiều thông tin hơn so với lúc bạn bắt đầu tham gia không. Không 
phải lúc nào mục tiêu cǜng là chuyển tiền của bạn cho một ai đó với mong 
chờ a/cô ta sẽ làm sinh sôi cho bạn. Nếu bạn có cảm giác mình đang tham 
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gia một cuộc gặp gӥ với mục đích bán hàng, nơi có những nhà tư vấn nói 
nhiều hơn là lắng nghe, bạn hãy coi nó như là một báo động đỏ. 
- Có thể lựa chọn các công ty tư vấn miễn phí. Bởi vì các công ty này vұn 
hành với niềm tin rҵng việc đào tạo bạn, hiểu rõ nhu cầu của bạn và phát triển 
uy tín là mục tiêu sống còn cho một mối quan hệ tài chính thành công, và một 
khi đã làm được như vұy, đương nhiên công ty sẽ nhұn được khoản hoa 
hồng vào một ngày không xa. Và hãy nhớ: Các khoản lệ phí cần phải minh 
bạch. 
 
Sai lầm 15: Sống cùng nhau trước khi thảo luận về tài chính 
 
Dù bạn đang ở độ tuổi 25 hay 75, việc sống chung với người khác cǜng 
không có gì là sai cả. Có thể bạn cảm thấy hơi thiếu tế nhị khi chủ động đề 
cұp đến vấn đề tài chính, nhưng nếu mối quan hệ của bạn không thể tiếp tục 
sau việc này, thì bạn nên cảm ơn những ngôi sao may mắn của mình vì bạn 
đã can đảm đưa ra vấn đề để thảo luұn từ trước. 
 
Bí quyӃt hƠnh đӝng: 
- Thảo luұn về những tài sản, những khoản nợ nần và những hình thức bảo 
vệ tài sản, như: ai sở hữu cái gì, ai sẽ trả những món nợ chung, cách thức 
chia sẻ những chi phí sinh hoạt trong nhà. Cách làm này có thể rất không lãng 
mạn, nhưng bạn có thể phải gánh chịu nguy cơ mất đi nguồn của cải đáng kể 
nếu không làm như thế. 
- Giữ khoản tiết kiệm hoặc tài khoản séc của riêng mình. Trong hầu hết các 
mối quan hệ, luôn có sự chênh lệch về thu nhұp, và chuyện này chӍ đơn giản 
là vì sẽ không công bҵng nếu ai đó sống vượt quá những gì mình kiếm được. 
 
Sai lầm 16: Tạo điều kiện cho một ngưȗi cha ăn bám trốn tránh trách 
nhiệm của mờnh 
 
Gánh nặng của việc nuôi con sau ly hôn thường đặt lên vai phụ nữ. Để có 
được sự trợ cấp tài chính cho việc nuôi con là không hề dễ dàng. Nhưng đây 
không còn là mối quan hệ giữa bạn với chồng cǜ nữa, giờ nó là vấn đề của 
sự công bҵng, thích đáng và đúng đắn. 
Bí quyӃt hƠnh đӝng: 
- Tranh thủ sự hỗ trợ về tình cảm. Hãy chứng tỏ rҵng bạn không muốn làm 
tĕng xung đột với người chồng cǜ, mà chӍ muốn có sự hỗ trợ về tình cảm cho 
việc giành lấy nguồn tài chính cần thiết. 
- Mua bảo hiểm nhân thọ, và chắc chắn rҵng bạn đứng tên với tư cách người 
thụ hưởng. 
- Giữ lại những tài liệu ghi chép hữu ích. Việc này sẽ đảm bảo rҵng bạn có 
những tài liệu đầy đủ trong trường hợp gặp phải những rắc rối về pháp luұt. 
 
Sai lầm 17: Không quan tâm tới những tài sản vật chất hiện có của mờnh 
 
Chúng ta thường quá bұn rộn với việc chĕm lo cho nhu cầu và tài sản của 
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người khác nên thường thờ ơ với chính bản thân mình. Chúng ta không có 
thời gian để đem cái váy đắt tiền trong tủ đến thợ may sửa lại, chúng ta không 
sử dụng các dụng cụ chĕm sóc sức khỏe (đi xe đạp, sử dụng mấy chạy 
bộầ). Tất cả là bởi vì chúng ta đã đặt những ưu tiên cho bản thân mình ở 
cuối danh sách những gì cần làm. 
 
Bí quyӃt hƠnh đӝng: 
- Nắm giữ cổ phần của những tài sản vұt chất thuộc về bạn. Bạn đã làm việc 
chĕn chӍ để mua được nhà, xe hơi, vұt dụng và những đồ trang trí khác. Hãy 
coi chúng là một phần trong danh mục tài sản của bạn, cǜng giống như 
những khoản đҭu tư khác vұy. 
- Dành ra một ngày để bảo vệ những tài sản của bạn. 
- Đầu nĕm, hãy sắp xếp kế hoạch cho những công việc bảo trì thường xuyên. 
Viết ra những cam kết lên trên lịch để đảm bảo chắc chắn rҵng bạn sẽ thực 
hiện những việc này. 
- Bảo vệ mình khỏi những kẻ cắp thông tin nhұn dạng cá nhân. 
- Thuê người giúp đӥ. 
 
Sai lầm 18: Không chăm lo cho tài sản quan trọng nhất: Bản thân bạn 
 
Chĕm sóc thể lực và trí tuệ là điều cần thiết để có được sự dẻo dai về thể 
chất và cảm xúc, giúp bạn quản lý và tұn hưởng sự thịnh vượng của mình. 
Có gì là hay nếu bạn đạt được các mục tiêu tài chính nhưng lại không có đủ 
sức khỏe để đồng hành cùng nó? 
 
Bí quyӃt hƠnh đӝng: 
- Sắp xếp kế hoạch cho việc kiểm tra sức khỏe, chụp quang tuyến vú và khám 
phụ khoa khi gần đến ngày sinh nhұt. Hãy nhắc nhở mình rҵng đã đến lúc 
làm những việc khҭn cấp đó ậ và đây cǜng là một cách tuyệt vời để tưởng 
thưởng chính bạn. 
- Tham gia một môn thể dục thể thao. 
- Đi bộ hàng tuần. 
- Hãy chọn địa điểm nghӍ ngơi tiếp theo của bạn là ở một spa chĕm sóc sức 
khỏe. 
- Tạo ra một sở thích. 
 
Chương 4 - Tiêu tiền một cách khôn ngoan 
Chẳng có thời điểm nào là không tốt cho việc đi mua sắm cả. Nhưng dù sao, 
tiêu tiền bừa bãi cǜng là một cản trở lớn trong việc đạt được những mục tiêu 
tài chính. 

Sai lầm 19: Chờm trong nợ nần 

Nghiên cứu về lý do tại sao mọi người lại tích lǜy nợ nần cho thấy tình trạng 
này có dính líu nhiều đến sự tự tôn của họ hơn là liên quan đến số tiền họ 
kiếm được. 
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Bí quyӃt hƠnh đӝng: 
- ChӍ sử dụng tiền mặt trong một tuần. 
- ChӍ sử dụng một thẻ tín dụng. Một tấm thẻ Visa sử dụng cho tất cả các mục 
đích hay thẻ đa nĕng MasterCard là đủ. Cǜng được thôi nếu bạn sử dụng thẻ 
tín dụng cho công việc, bạn có thể có hai thẻ - một là để chi trả cho những 
khoản cá nhân, một là cho công việc. 
- Trả phí cho tất cả các thẻ tín dụng mỗi tháng. 
- ChӍ đi đến cây rút tiền tự động mỗi tuần một lần. 
 
Sai lầm 20: Tiêu tiền để giải tỏa cảm xúc 
 
Có hai loại chi tiêu cảm tính. Một loại là kiểu mua sắm những thứ hấp dүn đối 
với bạn và mang lại cảm xúc. Loại còn lại là sử dụng tiền để giải tỏa tâm lý. 
Sai lầm này tұp trung vào loại thứ hai. 
Chi tiêu cảm tính là một cách thức ngắn hạn để giải quyết vấn đề mang tính 
dài hạn. Thiếu khả ngĕn nĕng chặn nhұn diện cảm xúc khiến bạn mua sắm 
cảm tính sẽ góp phần đҭy bạn lấn sâu hơn vào lối đi tốn kém này. 
 
Bí quyӃt hƠnh đӝng: 
- Hãy kiểm tra kỹ suy nghƿ và cảm xúc. 
- Đừng đi mua sắm khi bạn đang cảm thấy bị tổn thương tình cảm. 
- Loại bỏ sự bốc đồng trong chi tiêu. 
- Tìm kiếm sự giúp đӥ của những chuyên gia tâm lý. 
 
Sai lầm 21: Mua hàng theo cảm tính 
 
Đa số chúng ta đều có trải nghiệm chi ra một khoản tiền lớn, sau đó nhұn ra 
rҵng mình đã mắc sai lầm. Hầu như bất kỳ việc gì được thực hiện khi có sự 
điều khiển của cảm xúc đều khiến bạn cảm thấy ân hұn về sau. 
Bí quyӃt hƠnh đӝng: 
- Học hỏi kinh nghiệm từ bạn bè hoặc người thân. 
- Yêu cầu có thêm thời gian suy nghƿ. 
- Đừng bao giờ sử dụng tiền tiết kiệm hay quỹ hưu trí để thực hiện việc mua 
sắm cảm tính. 
- Nhұn thức về việc mua sắm cảm tính. Trước khi trả tiền, hãy nghƿ xem liệu 
cái giá đó có tương xứng với giá trị của món đồ không. 
- Đừng vội đặt cọc hay sắp xếp một cuộc giao hàng nhanh chóng. 
- Hiểu rõ bản chất của chiêu thức "sử dụng thử 30 ngày miễn phí tại nhà". 
Sau khi họ vұn chuyển và lắp đặt cái máy chạy bộ mới, đệm và gối mát xa, 
hay hệ thống âm thanh, bạn có thực sự nghƿ tới việc sẽ tháo nó ra và trả lại 
không? Đương nhiên là không. Và người bán hàng cǜng vұy. Họ không đề 
cұp tới việc họ sẽ đến và lấy lại nó! Hãy khoanh vùng những cửa hàng có bán 
thứ mà bạn định mua. Nếu nó có gian phòng trưng bày, hãy đến xem và khảo 
giá, sau đó mới cân nhắc đến việc mua nó. 
- Cân nhắc xem bạn sẽ phải làm việc bao nhiêu giờ để có đủ tiền mua món đồ 
đó. 
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Sai lầm 22: Mua sắm 24/7 
 
Mạng Internet có thể là một phương án tiết kiệm thời gian tuyệt vời. Tuy 
nhiên, điều không hợp lí ở đây là bạn có thể làm việc này vào thời điểm mà 
bạn không kiếm được chút tiền nào! 
 
Bí quyӃt hƠnh đӝng: 
- Hãy tắt máy tính khi bạn đã làm xong việc cần làm hoặc đã kiểm tra xong 
hòm thư. 
- Đọc một cuốn sách. Thời gian đọc một cuốn sách hay còn có giá trị hơn và 
thұm chí an toàn hơn nhiều so với thời gian lướt các trang web mua sắm. 
- Thiết lұp một giới hạn. Đặt ra một giới hạn chi tiêu. Khi bạn tiến đến giới hạn 
đó, hãy cất thẻ tín dụng của bạn đi. 
- Tránh xa những trang web có thể dễ dàng khiến bạn chi tiền. 
- Đặt lệnh cho chiếc điều khiển từ xa để không dừng lại ở những kênh mua 
sắm. 
- Đọc catalogue. Hãy cứ đọc nó, đánh dấu những trang có chứa sản phҭm 
mà bạn quan tâm, sau đó bỏ qua chúng tầm một đến hai tuần, cân nhắc xem 
bạn có còn thұt sự cần những sản phҭm đó hay không. 
Sai lầm 23: Mua sắm bốc đồng 

Một thất bại của nhiều phụ nữ chính là không có khả nĕng điều chӍnh sự chi 
tiêu bốc đồng. Khi chúng ta có thói quen mua sắm bốc đồng, những người 
bán hàng thực sự điều khiền được chúng ta. Họ biết được tâm lý của người 
mua và biết rҵng sức mạnh ý chí cǜng không tác dụng gì trong thời điểm này. 
 
Bí quyӃt hƠnh đӝng: 
- Lên danh sách những thứ cần mua trước khi đi mua sắm. 
- Tạo thói quen cân nhắc về tất cả những sản phҭm trị giá trên 250 đô la. 
- ChӍ giữ lại những cuốn catalogue mà bạn thực sự cần. 
 
Sai lầm 24: Những cuộc mua sắm vờ cảm giác ăn năn 
 
Sự ĕn nĕn! Nó khiến chúng ta làm những thứ mà chúng ta không thường làm 
và mua những thứ mà chúng ta chắc chắn không có khả nĕng chi trả. Sự ĕn 
nĕn bắt nguồn từ việc hối tiếc về một quyết định chúng ta đưa ra hoặc một 
hành động chúng ta đã làm, nhưng nó là sự trừng phạt bản thân và không thể 
được sửa chữa bҵng tiền. 
 
Bí quyӃt hƠnh đӝng: 
- Hãy cân nhắc những phương pháp thay thế cho những món quà của sự ĕn 
nĕn. Một món quà tự làm, một bữa ĕn được chuҭn bị chu đáo, hay khoảng 
thời gian bên nhau có thể ý nghƿa hơn nhiều so với những món quà đắt tiền. 
- Nói về sự khác biệt trong việc tặng quà. Thay vì đoán già đoán non rҵng 
những người khác rất thất vọng vì món quà rẻ tiền mà anh ta hay cô ta nhұn 
được từ bạn, hãy nói về cảm giác của bạn. 
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- Xác định giới hạn chi tiêu trước khi đi nghӍ hè hoặc trước các sự kiện cần 
tặng quà. 
- Đừng cố gắng đền bù cho khoảng thời gian xa nhà để kiếm sống bҵng việc 
mua những món quà. 
 
Sai lầm 25: Đền bù khoảng thȗi gian đã mất 
 
Bạn không thể đền bù cho khoảng thời gian đã mất bҵng cách tiêu tiền được. 
Sống một cuộc sống giàu sang là sống thực sự chứ không phải là để tiêu xài. 
 
Bí quyӃt hƠnh đӝng: 
- Hãy hỏi bản thân mình xem bạn đang cố gắng thu hút ai. 
- Quay trở về với những giá trị bản thân. 
- Lên kế hoạch cho việc chi tiêu khoản tài sản thừa kế. 
 
Sai lầm 26: Không phân biệt giữa mong muốn và nhu cầu 
 
Đàn ông có xu hướng mua những thứ có giá trị lớn, nhưng số lần giao dịch ít 
hơn nhiều. Phụ nữ thường thích mua những thứ mà họ muốn và vào thời 
điểm mà họ muốn. 
Bí quyӃt hƠnh đӝng: 
- Hãy tӍnh táo phân biệt giữa mong muốn và nhu cầu. 
- Đừng có thử nó. Đem cái áo đó vào phòng thử chính là biến cái áo đó thành 
của mình. 
- Tránh xa các trung tâm mua sắm. 
- Tұp trung vào những thứ tự ưu tiên của bạn. 
 
Sai lầm 27: Đầu hàng trước áp lực xã hội 
 
Một người nào đó tặng quà cho bạn trị giá khoảng 50 đến 100 đô la, bạn có 
thể có cảm giác rҵng bạn cǜng phải đáp lại món quà có giá trị tương tự. 
Một dạng áp lực xã hội khác là nhu cầu "giữ hình tượng". Bất kỳ khi nào bạn 
tiêu tiền nhiều hơn dự định, tức là bạn đang phải chịu áp lực xã hội. 
 
Bí quyӃt hƠnh đӝng: 
- Theo dõi ngân quỹ của bạn. 
- Lựa chọn trong đầu những món quà gắn với từng người. 
- Tổ chức những hoạt động ngoài trời để tất cả mọi người cùng tham gia. 
 
Sai lầm 28: Hội chứng công việc đầu tiên 
 
Những phụ nữ trẻ mới ra trường khi nhұn được khoản thù lao đầu tiên 
thường không tránh khỏi sai lầm này. Nó được coi là "khoản tiền chùa". Họ 
tiêu nó! 
 
Bí quyӃt hƠnh đӝng: 

Nguyenminhhuy.com

1216



-Lên kế hoạch cho những "khoản tiền bốc đồng". Hãy cho phép mình trích 
một phần nhỏ từ phần còn lại của thu nhұp sau khi chi trả các hoá đơn để sử 
dụng nó như "khoản tiền bốc đồng". Tiêu nó vào bất cứ thứ gì bạn thích, 
nhưng một khi đã tiêu hết thì không được phép trở lại cây rút tiền ATM nữa. 
- Tạo thói quen tiết kiệm một phần thu nhұp của bạn. 
 
Sai lầm 29: Tiêu tiền để tiết kiệm tiền 
 
Bạn mua sáu hộp ngǜ cốc cӥ lớn vì nó giúp bạn tiết kiệm được 25 đô la so 
với việc mua từng hộp riêng lẻ ở cửa hàng rau quả. Đương nhiên kết cục là 
bạn phải ném đi một nửa số hộp đó vì nó bị hỏng trước khi bạn có thể sử 
dụng. 
Một nghiên cứu chӍ ra rҵng phụ nữ có xu hướng mua đồ giảm giá gấp nĕm 
lần đàn ông và mua những thứ họ không cần gấp 2 lần đàn ông. 
 
Bí quyӃt hƠnh đӝng: 
- Quyết định giá trị thực sự của những món đồ giảm giá. 
- Thẻ tín dụng - bạn có thể ra khỏi nhà mà không cần có chúng. 
- Theo dõi những khoản chi tiêu ngoài dự tính. 
 
Sai lầm 30: Không dành thȗi gian để nghiên cứu 
 
Dù mua một chiếc xe hơi hay một cái máy tính, bạn không nên chi ra bất cứ 
số tiền nào mà bạn khó khĕn lắm mới kiếm được trước khi bạn biết chắc chắn 
là bạn đã có được mức giá tốt nhất. 
 
Bí quyӃt hƠnh đӝng: 
- Tìm kiếm trên mạng những trang web cho phép bạn so sánh giá cả. 
- Hãy đợi đến lúc giảm giá. 
- Tұn dụng những lời tiếp thị "không thích, không trả tiền". 
- Truy cұp những trang bán hàng trực tuyến để tham khảo giá cả. 
- Đàm phán. 
- Thұn trọng với những mặt hàng trang trí. 
 
Sai lầm 31: Không quan tâm đến hàng giảm giá, tiền trả lại và những lựa 
chọn ưu đãi 
 
Bạn có thể biết cách thức hoạt động của chương trình khuyến mãi nhưng lại 
không dành thời gian để đĕng ký tham gia. 
 
Bí quyӃt hƠnh đӝng: 
- Dành thời gian để hoàn thành bản đĕng ký giảm giá. 
- Chọn loại thẻ tín dụng không mất phí hoặc tốn ít phí hàng nĕm. 
- Kiểm tra những chương trình ưu đãi trực tuyến. 
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Sai lầm 32: Không lựa chọn đúng phương pháp tài chính liên quan đến 
xe cộ 
 
Rất nhiều phụ nữ thường quyết định mua xe trong khi họ chӍ nên thuê nó. Và 
ngược lại, nhiều người lại chọn phương án thuê xe khi họ nên mua nó nếu 
cҭn trọng hơn về vấn đề tài chính. 
Thuê xe có thể là một ý kiến hay, nhưng nó ҭn chứa rất nhiều nguy cơ. 
 
Bí quyӃt hƠnh đӝng: 
- Đừng đưa ra quyết định tài chính về xe cộ mà chӍ dựa trên thu nhұp hàng 
tháng. Một chiếc xe chắc chắn sẽ làm tốn tiền của bạn dù là bạn thuê hay 
mua nó. Nếu bạn không thể trả những khoản chi phí liên quan đến chiếc xe, 
bạn cǜng không thể nào có khả nĕng mua nó được. Hãy lựa chọn những thứ 
bạn có thể chi trả mà không làm ảnh hưởng đến nguồn tài chính của bạn. 
- Hãy xem xét hợp đồng khi bạn ký hợp đồng thuê xe. Bạn hoàn toàn phải 
hiểu rõ hợp đồng thuê xe, những chi phí tiềm ҭn, tỷ lệ lãi suất và chi phí khi 
hết hạn hợp đồng, và bạn cǜng nên dự đoán chính xác bản chất của việc ưu 
đãi và khả nĕng chịu đựng của chiếc xe. 
- Hoàn thành công việc công việc nhà của bạn. Dù thực hiện bất kỳ cuộc mua 
bán nào, bạn phải chắc chắn là mình đã dự trù số tiền phải chi trả để không 
tiêu vượt quá ngân quỹ của mình. 
 
Chương 5 - Học những kiến thức cơ bản về tiền 
Để trở nên giàu có, bạn không chӍ cần tích luỹ tiền và tài sản mà bạn còn phải 
biết quản lý chúng nữa. Chẳng có gì là hay nếu mua một ngôi nhà nhưng sau 
đó lại không giữ được nó. Bạn nên biết tiền của mình đang được tiêu vào 
đâu, nó phát triển như thế nào để từ đó quản lý tiền của mình hiệu quả hơn. 

Sai lầm 33: Không hoạch định ngân sách 
 
Bạn sẽ không bao giờ trở nên giàu có nếu bạn thuộc kiểu phụ nữ luôn cho 
rҵng mình có thể tiêu tiền miễn là vүn còn những tờ séc ở trong tài khoản và 
vүn còn tiền trong thẻ tín dụng. Việc hoạch định ngân sách sẽ giúp bạn tiêu 
tiền mà không cảm thấy tội lỗi khi biết rҵng bạn có thể tiêu trong khoản tiền là 
bao nhiêu. 
 
Bí quyӃt hƠnh đӝng: 
- Thanh toán hoá đơn của mình qua dịch vụ Microsoft Money hay Quicken. 
Giữ những tài liệu thanh toán vào một file dữ liệu trong máy tính. Bạn có thể 
in chúng ra hoặc viết thêm vào những tờ hoá đơn. ChӍ cần ấn nút là bạn có 
thể nhìn thấy ngay tiền của mình đang được tiêu vào đâu. 
- Cân nhắc về những lời khuyên của chuyên gia khi nói về việc nên tiêu tiền 
vào đâu. 
 
Sai lầm 34: Chỉ thanh toán hoá đơn mà không quản lý tiền bạc 
 
Quản lý tài chính trong gia đình chӍ đơn giản là việc đảm bảo chắc chắn rҵng 
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những người chủ nợ có thể thu được tiền đúng lúc. Điều này đảm bảo cho 
bạn và gia đình luôn an toàn về tài chính. 
 
Bí quyӃt hƠnh đӝng: 
- Đừng hành động như một cái máy, hay tham gia vào quá trình lên kế hoạch 
tài chính. Hãy thảo luұn với người bạn đời của mình về những chiến lược đầu 
tư của anh ta hay cô ta. 
- Đọc các báo cáo tài chính được gửi đến bҵng thư hoặc thư điện tử. Sử 
dụng một phần thời gian kiếm tiền để ngồi lại và tìm hiểu các khoản đầu tư 
của bạn. Bạn không cần phải phân tích chúng quá sâu. 
- Hãy dám đòi quyền lợi cho mình. Nếu được khuyên là không cần lo lắng gì 
về tiền bạc, thì điều này không có nghƿa là bạn không nên quan tâm đến nó 
mà hãy chú tâm vào việc nhұn biết tiền của gia đình bạn được chi vào những 
khoản gì. 
 
Sai lầm 35: Không cân bằng sổ séc của bạn 
 
Nếu bạn chӍ biết rút tiền mà không cân đối chúng trong sổ séc, thì chắc chắn 
bạn coi tiền là một thứ không cần thiết. Chính thái độ đó đã khiến bạn khó tiến 
tới con đường của sự giàu có. 
 
Bí quyӃt hƠnh đӝng: 
- Sử dụng tài khoản ngân hàng trực tuyến. Hệ thống ngân hàng trực tuyến sẽ 
giúp bạn cân đối tài khoản nhanh nhất mà không phải chờ đến lúc nhұn bản 
báo cáo. 
- Viết dòng nhắc nhở trên lịch để kiểm tra tài khoản ngân hàng trực tuyến mỗi 
tháng hai lần. 
- Không nên chӍ biết cân bҵng mà hãy phân tích tài khoản của bạn. 
- Theo dõi các giao dịch qua thẻ ATM của bạn. 
 
Sai lầm 36: Thȗ ơ với những báo cáo tài chính hàng tháng 
 
Không quan tâm đến nguồn tài chính của bạn cǜng giống như việc bạn tin 
tưởng một cách mù quáng khi giao tiền của mình cho người khác. Dù đó có là 
một ngân hàng uy tín luôn cung cấp những bản ghi chép chính xác từng 
khoản tiền gửi hay một nhà quản lý quỹ có trách nhiệm lựa chọn cổ phiếu cho 
bạn, nhưng nếu bạn không thường xuyên xem xét những tài sản của mình thì 
bạn sẽ khó tránh khỏi những rủi ro. 
 
Bí quyӃt hƠnh đӝng: 
- ệt nhất thì cǜng đọc lướt qua bản báo cáo tài chính của bạn. Bҵng việc kiểm 
tra lại báo cáo về đầu tư, bạn sẽ biết được khoản tiền lãi đã được tái đầu tư 
và không có khoản tiền nào bị rút ra mà không có sự cho phép của bạn. 
- Gặp gӥ chuyên gia tư vấn tài chính mỗi nĕm một lần. 
 
Sai lầm 37: Ký vào các báo cáo thuế mà không xem lại 
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Bạn phải chịu trách nhiệm tài chính cho bất kỳ sai sót nào có trong bản báo 
cáo thuế - dù những sai sót đó được tạo ra một cách vô tình hay hữu ý. 
 
Bí quyӃt hƠnh đӝng: 
- Kiểm tra những điều cơ bản. Những điều cơ bản cần xem xét trước khi ký 
vào các báo cáo: tổng thu nhұp, những khoản bị trừ, thu nhұp từ lợi tức và lãi 
suất đầu tư. 
- Nếu bạn hoặc bạn đời của bạn điều hành kinh doanh, hãy kiểm tra mục lợi 
nhuұn ròng từ kinh doanh, những khoản thu và chi thêm để nắm rõ các khoản 
thu về hoặc mất đi của bạn đời. 
 
Sai lầm 38: Thȗ ơ với những thứ không định mua 
 
Giàu có không phải là chӍ có tiền ở ngân hàng, mà là bạn được sở hữu những 
thứ yêu thích và được làm những việc khiến bạn thích thú mà vүn được độc 
lұp về tài chính. 
Bạn sẽ không thể nào mang theo tiền mãi được, vì thế hãy tự thưởng cho 
mình khi hoàn thành tốt một việc gì đó. 
 
Bí quyӃt hƠnh đӝng: 
- Theo dõi những khoản tiền bạn tiết kiệm được nhờ tránh những sai lầm về 
tiền bạc. 
- Chuyển tiền từ tiết kiệm sang đầu tư. 
 
Chương 6 - Tiết kiệm và đầu tư cho sự thịnh vượng trong tương lai 
Đa số phụ nữ khi đã sống được nửa cuộc đời có chung một sự hối tiếc liên 
quan đến tài chính, đó chính là việc họ không bắt đầu tiết kiệm từ sớm. Rất ít 
người trong chúng ta có thể dự đoán được điều gì sẽ đến trong tương lai, 
nhưng việc tiết kiệm và đầu tư sẽ đảm bảo cho chúng ta sống cuộc sống mà 
chúng ta muốn trong tương lai. 
 
Sai lầm 39: Không có những khoản đầu tư mang tên bạn 
 
Chẳng có một lý do hợp lý nào khi để một mình đối tác của bạn đứng tên cho 
những khoản tiền hoặc tài sản chung của cả hai người. Làm như vұy sẽ tạo 
điều kiện cho một người được nhұn tất cả các lợi ích - hoặc có trách nhiệm 
pháp lý đối với tất cả những thứ liên quan đến các khoản đầu tư. Phụ nữ 
muốn tin rҵng hoàng tử đҽp trai của họ sẽ chĕm sóc họ nhưng không ai có 
thể chĕm sóc bạn tốt hơn chính bạn được. 
 
Bí quyӃt hƠnh đӝng: 
- Có một tài khoản ngân hàng và một thẻ tín dụng mang tên mình. 
- Đừng bao giờ để những tài sản hoặc những khoản đầu tư chung mang tên 
của ai khác ngoài tên của hai người. 
- Khi mối quan hệ gặp trục trặc, đừng thoả hiệp một mình. 
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Sai lầm 40: Quản lý những tài sản tích luỹ được không đúng cách 
 
Bạn được thừa kế 500 đô la hoặc 5 triệu đô la, hoặc nếu bạn được nhұn một 
nửa tài sản của gia đình sau khi ly hôn thì đó là tiền của bạn và số tiền đó nên 
được đầu tư một cách thông minh. Việc tiêu tiền sẽ không làm bạn thoải mái 
hơn được. Và bạn hoàn toàn không nên hoang phí nó, bởi vì nếu mất đi bạn 
chӍ cảm thấy tồi tệ hơn mà thôi. 
 
Bí quyӃt hƠnh đӝng: 
- Chuyển tài sản tích luỹ được vào một danh mục các khoản đầu tư tiết kiệm. 
- ChӍ dành một phần tài sản tích luỹ được cho bất cứ thứ gì bạn muốn. 
- Lên kế hoạch cho hoạt động từ thiện. 
 
Sai lầm 41: Không dám chấp nhận rủi ro 
 
Do phụ nữ ngày càng nắm quyền chủ động hơn về mặt tài chính, nhưng các 
nghiên cứu đều chӍ ra rҵng họ bảo thủ hơn đàn ông và ít nhạy bén hơn trong 
việc chấp nhұn những rủi ro. Đàn ông có xu hướng chắc chắn hơn trong việc 
chấp nhұn rủi ro với hy vọng chuyển chúng thành lợi nhuұn. Giờ chính là thời 
điểm tốt nhất để tìm ra một nhà tư vấn đáng tin cұy và có tinh thần hợp tác. 
 
Bí quyӃt hƠnh đӝng: 
- Thực hiện từng bước nhỏ. Nếu bạn là một nhà đầu tư mới, bạn không nên 
đầu tư toàn bộ số tiền mình có ngay một lúc. 
- Trang bị kiến thức bҵng cách: Tham gia một câu lạc bộ đầu tư, đọc các tạp 
chí về tài chính và đầu tư, tұn dụng các thông tin miễn phí của các sàn giao 
dịch chứng khoán. 
 
Sai lầm 42: Bạn nghĩ rằng mờnh không đủ tiền đầu tư để tạo ra sự khác 
biệt 
 
Khi phụ nữ thoả thuұn về những sai lầm liên quan đến tiền, họ luôn đề cұp 
đến lối suy nghƿ rҵng số tiền họ dùng để đầu tư không thể đưa họ đến con 
đường thịnh vượng được. Nếu bạn thuộc kiểu người không kiên nhүn với 
những công việc tốn quá nhiều thời gian và không phù hợp với tình huống 
khҭn cấp, thì việc đầu tư nhỏ lẻ sẽ là một việc khó khĕn đối với bạn. Đầu tư 
nhỏ lẻ hàng tháng giống như bạn đan gieo hạt hơn là trồng những cây vào 
đúng lúc chúng nở hoa. Nó cǜng không thể nào có hiệu quả lớn ngay tức thì 
được. 
 
Bí quyӃt hƠnh đӝng: 
- Cam kết tự động chuyển 50 đô la mỗi tháng từ tài khoản tiết kiệm hoặc tài 
khoản séc sang quỹ tín dụng. Quá trình chuyển đổi tự động này là một cách 
chắc chắn để bạn đạt được mục tiêu. Bạn thұm chí sẽ không thèm chú ý đến 
khoản tiền mất đi từ tài khoản của mình. 
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- Tĕng dần khoản đầu tư lên 100 đô la hoặc lớn hơn thế mỗi tháng. Khi bạn 
tạo được thói quen đầu tư và tұn mắt thấy tài khoản của mình tĕng lên, việc 
bắt đầu đầu tư với số tiền lớn dần cǜng trở nên dễ dàng hơn. 
- Gieo trồng một vài loại hạt giống. Để học được tính kiên trì, không có cách 
nào tốt hơn việc tu dưӥng từ quá trình gieo hạt. 
 
Sai lầm 43: Lẫn lộn giữa cảm xúc và đầu tư 
 
Phụ nữ có xu hướng gắn cảm xúc vào các vụ đầu tư nhiều hơn. Việc duy trì 
các vụ đầu tư đơn thuần chӍ là lý do tình cảm có thể khiến bạn tổn hại rất lớn. 
Trước khi bạn quyết định tham gia hãy bàn bạc với một nhà tư vấn đầu tư 
đáng tin cұy. Nhà tư vấn có thể giúp bạn đưa ra các quyết định phù hợp với 
tình hình tài chính của bạn và nhұn diện bất cứ tác động tiềm ҭn nào có thể 
liên quan đến vấn đề thuế. 
 
Bí quyӃt hƠnh đӝng: 
- Tránh lối suy nghƿ "tất cả hoặc không gì cả". Nếu bạn nhұn thấy một vụ đầu 
tư theo tình cảm bắt đầu đi xuống, đừng có cảm giác như thể phải bán hết 
chúng đi. Bạn hãy cân nhắc về việc chia nhỏ các khoản đầu tư để bán. Việc 
này sẽ giúp bạn vүn giữ được các khoản đầu tư mà không bị mất đi phần lớn 
số cổ phần của bạn. 
- Coi số tiền tích luỹ được là vұt sở hữu. Đây đúng là cách để bạn liên hệ với 
cuộc sống hoặc nhớ về người thân yêu đã khuất, nhưng nó cǜng chính là 
tương lai của bạn. 
- Thường xuyên theo dõi khoản đầu tư của bạn. "Xa mặt cách lòng" không 
phải là cách quản lý các vụ đầu tư của bạn. 
- Làm tài sản tích luỹ được phong phú hơn. Thay vì cứ giữ tất cả các tài sản ở 
một nơi, hãy chọn một tài sản bất kỳ và chia chúng ra thành những khoản đầu 
tư nhỏ hơn. 
 
Sai lầm 44: Hoãn kế hoạch mua nhà 
 
Nếu như bạn đang phải trả tiền thuê nhà, bạn sẽ không bao giờ giàu lên 
được. Chuyên gia về tài chính Jean Chatzky khuyến khích phụ nữ hãy coi 
việc mua nhà giống như một tài khoản tiết kiệm. 
Bí quyӃt hƠnh đӝng: 
- Ngay cả khi chưa sҹn sàng mua nhà, bạn vүn nên tham khảo giá cả! 
- Đừng quá lo lắng. Suy nghƿ kƿ trước khi bạn định mua thêm một đôi giày nữa 
không phải là một điều xấu. Trong vòng một hoặc hai nĕm sau, bạn sẽ tự hỏi 
vì sao lúc đầu mình lại lo lắng như thế. 
- Đề nghị bạn bè giới thiệu một vĕn phòng bất động sản. 
- Đừng cho rҵng ngôi nhà đầu tiên của bạn phải là ngôi nhà cuối cùng. 
 
Sai lầm 45: Tiết kiệm thay vờ đầu tư 
 
Đôi lúc một số phụ nữ không đầu tư vì họ đã từng bị cháy túi trong quá khứ. 
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Những người khác lại không cảm thấy mình có đủ kiến thức để đầu tư một 
cách thông minh. Dù lý do là gì thì việc giữ tiền trong tài khoản tiết kiệm sinh 
lãi có thể an toàn nhưng không phải cách làm khôn ngoan. 
 
Bí quyӃt hƠnh đӝng: 
- Trang bị kiến thức. Một cách để tích luỹ kiến thức là tham gia hoặc thành lұp 
một câu lạc bộ đầu tư. 
- Tìm đến một nữ tư vấn tài chính. Điều này không phải để nói rҵng phụ nữ là 
những nhà tư vấn tài chính giỏi hơn mà đơn giản là giúp bạn thấy thoải mái 
hơn khi có một người cùng giới đào tạo bạn và quản lý nguồn tài chính của 
bạn. 
 
Sai lầm 46: Dựa vào sự trợ giúp của xã hội để sống trong quãng thȗi 
gian nghỉ hưu 
 
Nếu bạn nghƿ rҵng chính phủ sẽ chĕm sóc bạn khi về già thì hãy suy nghƿ lại 
đi. Bởi vì sự bùng nổ tỷ lệ sinh cho tới tỷ lệ nghӍ hưu, ngân sách của quỹ bảo 
trợ xã hội sẽ phải đối mặt với đủ các thử thách chưa từng có. 
 
Bí quyӃt hƠnh đӝng: 
- Bắt đầu tiết kiệm ngay từ bây giờ. Không bao giờ là quá sớm hay quá muộn 
để bắt đầu tích luỹ tài sản cho riêng mình. 
- Tĕng cường cung cấp tiền cho kế hoạch nghӍ hưu của bạn. 
 
Sai lầm 47: Không tận dụng việc tích lãi để nghỉ hưu 
 
Không đầu tư sớm là một trong những sai lầm phổ biến nhất của hầu hết phụ 
nữ. Một số phụ nữ tuổi trung niên đã nhұn ra rҵng nếu họ tiết kiệm nhiều hơn 
thì giờ đây họ đã không phải làm việc vất vả đến vұy. Trong khi đó, một số 
phụ nữ cao tuổi nhưng vүn phải làm việc vì họ đã không tiết kiệm từ sớm. 
 
Bí quyӃt hƠnh đӝng: 
- Coi khoản tiền hưu trí là bất khả xâm phạm. 
- Sớm đầu tư. Từ thời điểm bạn nhұn được khoản thanh toán đầu tiên, bạn 
nên dành một khoản để chuyển vào tài khoản hưu trí - tài khoản sẽ tĕng lên 
nhanh chóng trong suốt sự nghiệp của bạn. 
- Thường xuyên đầu tư. 
 
Sai lầm 48: Trả nợ quá sớm 
 
Nhiều phụ nữ sẽ trả nhanh những khoản nợ chịu thuế cao, nhưng vүn tiếp tục 
nợ thẻ tín dụng. Họ làm như vұy vì họ thấy không thoải mái khi phải gánh chịu 
một khoản nợ lớn trong khi các khoản nợ nhỏ hơn không gây khó khĕn gì cho 
họ. 
 
Bí quyӃt hƠnh đӝng: 
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- Xin những lời khuyên về vấn đề thuế. Nếu bạn không chắc chắn liệu nó có 
lợi hơn hay không khi giữ một khoản nợ được cân đối, hãy hỏi một chuyên 
gia về thuế. 
- Sử dụng tín dụng để trả tiền nhà. 
- Luôn ưu tiên trả khoản nợ tín dụng đầu tiên. Hầu hết lãi suất trả cho thẻ tín 
dụng rất cao. Vì thế, bạn nên tránh để có thêm bất kỳ khoản nợ tín dụng nào 
và bạn nên trả các khoản nợ tín dụng càng sớm càng tốt. 
 
Sai lầm 49: Không tờm kiếm những lȗi khuyên về tài chính 
 
Phụ nữ thường do dự khi chi tiền vào dịch vụ tư vấn hơn là đàn ông, lý do là: 
họ không có tiền để trả, không biết ai là người đáng tin, không muốn chi tiền 
cho bản thân mình và không biết nên hỏi nhà tư vấn điều gì. Hãy thừa nhұn 
những gì bạn chưa biết và sҹn lòng tiếp nhұn những lời tư vấn khôn ngoan. 
 
Bí quyӃt hƠnh đӝng: 
- Xác định kiểu nhà tư vấn bạn cần cho kế hoạch tài chính hiện tại. 
- Thành lұp một đội ngǜ tư vấn tài chính. Một người có thể là không đủ, vì thế 
hãy tìm đến một vài người có thể đảm nhiệm vai trò cung cấp kiến thức cho 
bạn, giúp bạn phân tích các khoản đầu tư, hỗ trợ bạn trong việc lựa chọn 
công ty đầu tư và giải đáp những thắc mắc cơ bản về việc tạo ra tài sản. 
- Phỏng vấn một vài nhà tư vấn trước khi lựa chọn một người. 
- Duy trì việc quản lý danh mục tài sản của bạn. 
 
Sai lầm 50: Không lên kế hoạch cho những tai nạn bất ngȗ 
 
Gặp phải tai nạn không phải là điều chúng ta muốn nghƿ tới ở bất kỳ độ tuổi 
nào, nhưng việc không dự đoán được điều đó có thể lấy đi phần đời còn lại 
của bạn. 
Bí quyӃt hƠnh đӝng: 
- Cân nhắc việc mua bảo hiểm rủi ro. 
- Để dành tiền để trang trải những chi phí cho tới khi có được lợi nhuұn. 
- ChӍ định một người bạn đáng tin tưởng hoặc một thành viên trong gia đình 
đại diện trước luұt sư trong trường hợp bạn gặp phải tai nạn. 
 
Chương 7 - Tối đa hóa tiềm nĕng tài chính của bạn trong công việc 
Hãy ghi nhớ rҵng một cuộc sống giàu sang không chӍ là tích lǜy nhiều tiền, 
mặc dù tiền là phần quan trọng nhất. Hơn thế nữa, nó là một cuộc sống theo 
mong muốn của bạn. 

Sai lầm 51: Làm việc trong những "khu ổ chuột" 

Thuұt ngữ "khu ổ chuột" ở đây được dùng để mô tả nơi mà những người lao 
động bị bóc lột công sức và không được coi trọng chӍ vì họ là phụ nữ. 

Những lƿnh vực như y tế, giáo dục tiểu học, công tác xã hội, quản lý thường là 
những công việc được trả lương thấp vì phần lớn nhân công làm những công 
việc này là phụ nữ. Trong những nghề nghiệp càng có nhiều phụ nữ tham gia 
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thì mức lương chi trả càng thấp. 
Không bao giờ là quá muộn hoặc quá sớm để lựa chọn một nghề nghiệp sẽ 
đem lại cho bạn sự thỏa mãn và một cuộc sống mà bạn mong muốn. Những 
người thay đổi nghề nghiệp liên tục không còn bị coi là những người không 
ổn định hay không đi đúng hướng nữa. 
 
Bí quyӃt hƠnh đӝng: 
- Từ bỏ quan niệm rҵng làm việc tốt và cư xử đúng mực là quan trọng nhất. 
Chẳng có gì là tội lỗi nếu bạn kiếm tiền từ việc phục vụ người khác cả. Nếu 
bạn đang làm trong lƿnh vực dịch vụ mà chưa thấy thỏa mãn với cuộc sống, 
hãy cho phép bản thân mình khám phá những thay đổi. 
- Không cho phép bҵng cấp xác định tương lai của bạn. Những người chủ 
doanh nghiệp sẽ quan tâm nhiều hơn tới những kinh nghiệm mà bạn đạt 
được ở vị trí công việc cǜ hơn là những thứ mà bạn đã học được trong nhà 
trường. 
 
Sai lầm 52: Làm việc với mức lương ít hơn so với những gờ bạn đáng 
được hưșng 
 
Phụ nữ thường được giao thêm nhiều việc hay được chuyển đến một công 
việc mới với lời hứa hҽn tĕng lương, nhưng khoản tiền đó thường không bao 
giờ trở thành thực tế. Tồi tệ hơn, họ không bao giờ phàn nàn về vấn đề này 
hay đàm phán để được tĕng lương cả. 
 
Bí quyӃt hƠnh đӝng: 
- Thu thұp dữ liệu. Khi tham gia một cuộc đàm phán về tiền lương, hãy thu 
thұp thұt nhiều thông tin về thị trường lao động, về vị trí công việc của bạn và 
mức lương. 
- Nắm rõ quyền lợi của mình trong công việc. Hãy ghi lại những thành quả đạt 
được trong một tuần. Nếu bạn đang định đàm phán về lương mà không nghƿ 
rҵng bạn đáng được hưởng mức lương đó, bạn sẽ vô tình tiết lộ nó qua ngôn 
ngữ và cử chӍ của mình. 
- Đánh giá kỹ nĕng của bạn. Nếu bạn có những kỹ nĕng trên mức trung bình 
hay đặc biệt thì nên yêu cầu được trả mức lương cao hơn so với những 
người được trả mức trung bình. 
- Hãy khách quan. Hãy thoải mái khi nói về những cố gắng mang lại thành 
công của bạn, và đó không phải là sự phô trương. Nếu bạn không lên tiếng, 
mọi người sẽ không biết giá trị của bạn. 
 
Sai lầm 53: Không quan tâm tới những quyền lợi lao động 
 
Quyền lợi lao động là những quyền lợi bạn được hưởng cùng với những trợ 
cấp khác của công ty như bảo hiểm sức khỏe, trợ cấp tai nạn, những kỳ nghӍ 
và kế hoạch hưu trí. 
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Nếu bỏ qua hay không yêu cầu những quyền lợi và lợi ích khi đàm phán sẽ 
khiến bạn không được hưởng những quyền lợi chính đáng, hoặc mất đi 
những thứ bạn có thể thỏa thuұn được. 

Một vài quyền lợi đó là: Một chiếc xe của công ty, các chương trình đào tạo, 
khoản thưởng thêm, quyết định thĕng chức, chế độ thai sản và chĕm sóc con 
cái, thẻ thành viên... 
 
Bí quyӃt hƠnh đӝng: 
- Bên cạnh những quyền lợi quan trọng, bạn hãy yêu cầu có được những lợi 
ích thiết thực nhất với cuộc sống của bạn. 
- Tóm tắt những điều đã thỏa thuұn bҵng vĕn bản và xác nhұn lại cách hiểu 
của mình về những thỏa thuұn đó. 
- Yêu cầu có thêm thời gian suy nghƿ. Thay vì đồng ý với bất kỳ lời đề nghị 
nào, hãy yêu cầu thời gian suy nghƿ về nó. 
 
Sai lầm 54: Không lấy lại khoản tiền đã chi ra 
 
Bạn do dự khi nộp một bản báo cáo chi tiêu 5 đô la bạn dùng để cung cấp đồ 
vĕn phòng, 8 đô tiền taxi, 12 đô mua đồ ĕn nhҽ cho buổi họp phòng...? Nếu 
tính riêng ra, từng khoản đó sẽ không làm bạn giàu lên hay nghèo đi được, 
nhưng nếu cộng tổng lại trong suốt một nĕm, đó là một khoản tiền khá lớn. 
 
Bí quyӃt hƠnh đӝng: 
- Sắp xếp các hóa đơn liên quan đến công việc vào một nơi. Việc này nhҵm 
mục đích bạn sẽ dành thời gian để lưu trữ những báo cáo chi tiêu. 
- Tạo ra một bảng excel giúp lưu giữ tất cả những khoản chi tiêu. Sau đó, 
hàng tháng (hoặc thường xuyên hơn) hãy ấn định thời gian để chuyển số tiền 
trong hóa đơn sang bảng excel. 
- Giữ những tài liệu liên quan theo tên của chuyến công tác trong túi đựng hồ 
sơ. 
 
Sai lầm 55: Lãng phí thȗi gian 
 
Các nữ bác sƿ có xu hướng dành nhiều thời gian với bệnh nhân, quan tâm 
đến tình cảm và nhu cầu của họ nhiều hơn chứ không phải vấn đề bệnh lý. 
Điều này dүn đến kết quả họ chӍ gặp được một vài bệnh nhân trong một ngày 
và thu nhұp của họ bị giảm. 
Lãng phí thời gian, lãng phí tiền bạc không chӍ xảy ra trong những nghề 
nghiệp như luұt hay y tế, nó xảy ra đối với tất cả những phụ nữ thuộc tất cả 
các lƿnh vực kinh tế khác. 
 
Bí quyӃt hƠnh đӝng: 
- Tạo ra một thời gian biểu. Công việc thường bị kéo dài nếu bạn có sҹn thời 
gian. Nếu cuộc hҽn của bạn được chӍ định diễn ra trong 30 phút, hãy thực 
hiện nghiêm túc. 
- Học cách quản lý công việc. 
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- Theo dõi thời gian mang lại tiền bạc. 
 
Sai lầm 56: Cắt giảm chi phí hoặc giá cả 
 
Nếu bạn sở hữu một cửa hàng và bán cho bạn của mình với giá gốc thì chính 
xác là bạn đang bị mất tiền. Giá gốc của mỗi mặt hàng chӍ là một phần của 
giá bán. 
 
Tương tự, nếu bạn cung cấp dịch vụ theo giờ, khách hàng không chӍ trả cho 
thời gian bạn bỏ ra. Nó còn bao gồm cả số nĕm bạn được đào tạo và số nĕm 
kinh nghiệm để tích lǜy kiến thức và kỹ nĕng giúp bạn trở thành chuyên gia 
trong lƿnh vực đó. 
Một phụ nữ không thể trở nên giàu có bҵng cách hạ thấp giá trị của mình. 
 
Bí quyӃt hƠnh đӝng: 
- Hãy tách mình ra khỏi những cuộc thảo luұn về chi phí hoặc giá cả, giao nó 
cho một người chӍ đàm phán về việc đó. 
- Đánh giá tổng thể. Chúng ta có thể phàn nàn về khoản phí cao mà các bác 
sƿ đưa ra, nhưng thực tế là chúng ta đang trả cho chi phí của những nĕm 
tháng mà họ được đào tạo để có thể phục vụ chúng ta. 
- Đừng quên điều chӍnh theo mức giá sinh hoạt hiện hành. Một doanh nhân 
đã nói rҵng "Nếu bạn không tự tĕng mức phí của mình thì ai sẽ là người làm 
việc đó?". 
- Hãy cân nhắc khi tham gia hoạt động từ thiện. Nếu bạn có một sản phҭm để 
bán, bạn có thể tặng sản phҭm đó và coi đó là một hoạt động từ thiện. 
 
Sai lầm 57: Không tính phí cho dịch vụ mà bạn cung cấp 
 
Cho dù bạn may cho một người bạn một món đồ bởi vì bạn may vá giỏi, cắt 
tóc cho người họ hàng bởi vì bạn làm công việc này rất khéo, hay mang 
những chiếc bánh mình tự làm đến phục vụ một buổi họp của công ty..., bạn 
cǜng nên được chi trả cho những dịch vụ này. Bạn phải biết giá trị của mình, 
thêm nữa là gạt bỏ cảm giác tội lỗi khi đề cұp đến vấn đề tiền nong trong các 
mối quan hệ hiện có. 
Bí quyӃt hƠnh đӝng: 
- Lұp bảng giá chi phí. 
- Sử dụng khả nĕng của mình để mở dịch vụ kinh doanh tại nhà. 
- Cân nhắc về việc đổi chác. Nam giới đã thực hiện việc này rất thành công 
bởi họ hiểu quy luұt tự nhiên về sự cho đi và nhұn lại trong các mối quan hệ. 
 
Sai lầm 58: Bỏ qua cơ hội đi du lịch 
 
Một trong những lợi ích lớn nhất của việc đi du lịch kết hợp với công việc là 
cơ hội được đến thĕm những địa điểm mới. 
Trong bất kỳ tình huống nào thì những chuyến công tác cǜng mang lại cơ hội 
tốt để bạn sống một cuộc sống giàu có mà chӍ tốn ít chi phí. 
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Bí quyӃt hƠnh đӝng: 
- Lên kế hoạch cho kỳ nghӍ vào dịp đi công tác. 
- Kiểm tra những ưu đãi tại điểm đến qua mạng internet. 
- Thỏa thuұn để có thể đi cùng người thân trong chuyến đi. Những vị sếp 
khôn ngoan sẽ coi đây là một cách thức không hề tốn kém để mang lại cảm 
giác hạnh phúc và động lực cho nhân viên của mình. 
 
Sai lầm 59: Không biết tận dụng kỳ nghỉ 
 
Việc nghӍ ngơi và thư giãn không chӍ giúp tĕng cường sức khỏe thể chất và 
tinh thần mà còn làm cho tài sản của bạn tĕng lên. 
Một nghiên cứu kéo dài 20 nĕm (có tên là Framingham Heart Study) chӍ ra 
rҵng những phụ nữ đi nghӍ từ hai lần trở lên trong mỗi nĕm thường giảm 
được khả nĕng bị bệnh tim so với phụ nữ không đi nghӍ. 
 
Bí quyӃt hƠnh đӝng: 
- Nên biết, thời gian nghӍ không bao giờ làm nên cǜng như phá vӥ sự nghiệp. 
- Thường xuyên sử dụng những kỳ nghӍ ngắn. 
- Lên kế hoạch cho các kỳ nghӍ vào mỗi đầu nĕm. 
- Tạo những niềm say mê khác ngoài công việc. Dù vүn còn độc thân hay đã 
kết hôn, bạn vүn còn một cuộc sống nữa ngoài công việc. 
 
Sai lầm 60: Không quan tâm đến việc hoàn trả chi phí đào tạo và các cơ 
hội học tập 
 
Khi tiếp nhұn đề nghị được thay đổi công việc của bạn, hoặc khi muốn cất 
nhắc bạn lên vị trí cao hơn, ban giám đốc sẽ luôn muốn biết bạn đã làm gì để 
phát triển các kỹ nĕng trong nghề nghiệp, hay phát triển phong cách làm việc 
chuyên nghiệp của bản thân để sҹn sàng thĕng chức. 
 
Bí quyӃt hƠnh đӝng: 
- Thường xuyên theo dõi các khóa đào tạo của công ty. 
- Luôn sҹn sàng hỏi về việc đào tạo. 
 
Sai lầm 61: Không đọc cuốn "Phụ nữ thông minh không ș góc văn 
phòng" 
 
Cuốn sách trên nêu những sai lầm phổ biến nhất mà phụ nữ gặp phải. Chính 
những sai lầm này đã ngĕn cản họ đạt được các mục tiêu trong nghề nghiệp. 
Cuốn sách này cǜng đưa ra hàng trĕm bí quyết để làm giàu, hàng trĕm bí 
quyết giúp bạn có được sự tin cұy, tự tin và thỏa mãn trong công việc. 
 
Bí quyӃt hƠnh đӝng: Tìm và đọc cuốn sách. 
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Chương 8 - Sử dụng tiền một cách khôn ngoan 
Dù bạn chọn tiêu tiền, cho vay tiền, chia sẻ, đầu tư hay lãng phí tiền bạc thì 
đó đều là quyền của bạn. Nhưng việc bạn để người khác lợi dụng sự hào 
phóng của mình lại là chuyện khác. 
 
Sai lầm 62: Đàm phán không thành công 
 
Phụ nữ luôn thể hiện sự dè dặt hơn đàn ông trong việc thỏa thuұn. Phụ nữ 
thường không kiếm được nhiều tiền như đàn ông vì họ không bao giờ yêu 
cầu hay đòi hỏi, bởi các cuộc đàm phán luôn làm họ thấy lo lắng. 
 
Bí quyӃt hƠnh đӝng: 
- Chuҭn bị cho mọi cuộc đàm phán, dù đó là với sếp, với khách hàng, hay với 
người bạn đời tương lai. Chuҭn bị kỹ càng là bí quyết để tĕng khả nĕng chắc 
chắn rҵng những nhu cầu của bạn sẽ được đáp ứng ở mức tốt nhất, hoặc ít 
nhất cǜng được xem xét ở cuối cuộc thương lượng. 5 bí quyết chuҭn bị cho 
cuộc đàm phán là: Tұp trung vào kết quả; chuҭn bị những tài liệu, sự kiện và 
con số; không nói chuyện phiếm trong khi đàm phán; thà yêu cầu nhiều còn 
hơn đòi hỏi quá ít; sҹn sàng từ bỏ. 
- Tham gia một lớp học về đàm phán. 
 
Sai lầm 63: Cho bạn bè và ngưȗi thân vay tiền 
 
Khi bạn nghƿ cho vay tiền là một việc làm đúng, bạn có thể đang đҭy mình vào 
nguy cơ làm mất đi mối quan hệ đó về sau này. Tất nhiên có một vài yếu tố 
mà bạn nên cân nhắc như số tiền cho vay, mối quan hệ của bạn với người 
vay, lịch sử trả nợ của người ấy, và nhu cầu vay nợ. 
 
Bí quyӃt hƠnh đӝng: 
- Tìm hiểu thұt kỹ xem tiền vay sẽ được sử dụng vào mục đích gì. 
- Cân nhắc về lý do bạn đồng ý. Nếu đó là vì bạn cảm thấy khó khĕn khi nói 
không, hoặc bởi bạn thấy tội nghiệp cho người đó thì hãy suy nghƿ lại. 
- Đàm phán, thiết lұp một giới hạn cho số tiền vay. 
- Thỏa thuұn bҵng vĕn bản. 
- Đừng bao giờ cho vay những thứ bạn không thể mất. 
 
Sai lầm 64: Phung phí tiền bạc 
 
Khi phải lựa chọn giữa một mối quan hệ và tiền bạc, trong hầu hết mọi trường 
hợp, việc giữ quan hệ đều thắng thế. Phụ nữ vốn muốn và hy sinh hạnh phúc 
của bản thân vì nhu cầu của người khác. Tuy nhiên, điều này không chӍ ngĕn 
cản bạn có được sự tự do về tài chính mà còn khiến bạn gặp khó khĕn để có 
một cuộc sống đầy đủ. 
 
Bí quyӃt hƠnh đӝng: 
- Lên kế hoạch cho việc tặng những món quà tài chính. 
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- Đề nghị những phương pháp hỗ trợ khác thay cho tiền bạc. 
- Tách bạch vấn đề tiền bạc với tình bạn hoặc tình yêu. 
- Đơn giản là nói không. 
 
Sai lầm 65: Không biện hộ cho bản thân khi ly dị, ly thân hay đánh mất 
đối tác kinh doanh 
 
Đây thường là giai đoạn rối loạn cảm xúc, có thể khiến bạn nghi ngờ giá trị 
bản thân, mất đi sự tự tin và phá vӥ lòng tự tôn. Các nhân tố này có thể khiến 
bạn không muốn sử dụng những công cụ cần thiết để phân chia tài sản và 
các khoản thu nhұp. 
 
Bí quyӃt hƠnh đӝng: 
- Mong chờ những điều tốt đҽp nhưng không quên chuҭn bị tinh thần cho 
những điều tồi tệ nhất. Nếu "đối phương" có đại diện về luұt pháp thì bạn 
cǜng cần làm điều tương tự. 
- Đừng đồng tình với sự gấp gáp của người khác. 
- Yêu cầu được xem tất cả các tài liệu. 
- Tìm đến sự hỗ trợ về tâm lý. Ly hôn hay chia tay là một trong những trải 
nghiệm chấn động tình cảm lớn nhất mà bạn phải gánh chịu. Thế nhưng đây 
không phải là lúc để đầu hàng số phұn. 
- Hãy thừa nhұn rҵng bạn sẽ không có mọi thứ như mong muốn trong một 
cuộc phân chia tài sản. 
- Thu thұp những thông tin cần thiết trước khi đưa ra bất kỳ cam kết nào. 
 
Sai lầm 66: Không sử dụng bảo hiểm 
 
Có rất nhiều loại bảo hiểm như bảo hiểm nhân thọ, bảo hiểm rủi ro, bảo hiểm 
ô tô, bảo hiểm chĕm sóc dài hạn... Được bảo hiểm đầy đủ là rất quan trọng. 
Nhưng bảo hiểm quá mức thì lại là một việc làm ngớ ngҭn. Bạn nên nghiên 
cứu, xem xét những việc cần ưu tiên trước và quyết định xem cần đáp ứng 
nhu cầu nào của bản thân và gia đình. 
 
Bí quyӃt hƠnh đӝng: 
- Xem xét các dữ kiện trước khi mua bảo hiểm. Loại bảo hiểm bạn chọn mua 
và giá cả của nó cần tùy vào tình hình thực tế của cá nhân bạn. 
- ChӍ mua bảo hiểm của những công ty ổn định. 
- So sánh giá cả. Cǜng như tất cả các mặt hàng khác, giá của các loại bảo 
hiểm cǜng chênh lệch giữa các nhà cung cấp khác nhau. 
 
Sai lầm 67: Không làm tăng tối đa các khoản chịu thuế 
 
Mục tiêu của bạn là làm giảm tối đa khoản tiền trước thuế và tĕng tối đa 
khoản tiền sau thuế. Sự khác biệt ở đây là gì? Bạn không thể tiêu hết số tiền 
bạn kiếm được trước khi đóng thuế. Bҵng cách giảm thiểu những khoản chịu 
thuế, bạn có thể tiết kiệm được nhiều tiền hơn để chi tiêu hoặc đầu tư. 
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Bí quyӃt hƠnh đӝng: 
- Giữ lại các tài liệu trong suốt cả nĕm. Bạn sẽ mất hàng trĕm đô la tiền thuế 
được giảm trừ nếu không theo dõi tiến trình làm thuế của mình. 
- Xin tư vấn của các chuyên gia. 
 
Sai lầm 68: Cho phép con cái đã trưșng thành đi theo lối sống viển 
vông, phù phiếm 
 
Dù đó là việc chi tiền cho con cái để chúng gửi cháu mình vào học trường tư 
thục, hay xây nhà cho con dù chúng đã ở độ tuổi đáng ra phải tự lұp từ lâu, 
điều này không chӍ làm giảm đáng kể khoản tiền tiết kiệm hưu trí của phụ nữ 
vào thời điểm họ cần sử dụng, mà còn không mang lại lợi ích gì cho con của 
họ cả. Nó làm tĕng sự lệ thuộc và giảm ý thức trách nhiệm của con cái vì luôn 
được người khác bảo bọc. 
 
Bí quyӃt hƠnh đӝng: 
- Bày tỏ mong muốn được sống độc lұp về tài chính. Khi con của bạn muốn 
xin tiền, hãy nói với chúng: "Món quà lớn nhất mà mҽ tặng con chính là khả 
nĕng độc lұp về tài chính của mҽ để mҽ không bị phụ thuộc vào các con khi 
về già". 
- Sử dụng nhà tư vấn đầu tư như là "một kẻ ngáng chân". 
- Dạy con trẻ về trách nhiệm tài chính. Có thể đó là bài học mà chúng không 
muốn học, nhưng là bài học cần thiết cho chúng. 
 
Sai lầm 69: Đánh giá thấp hoặc không quan tâm đến giá trị tài sản của 
bạn 
 
Chắc chắn có rất nhiều lần bạn tích lǜy được những tài sản nhờ mua sắm hay 
được thừa kế mà sau đó bạn không còn thích hoặc cho rҵng chúng chẳng có 
giá trị. Bạn có biết rҵng một vұt bỏ đi của người này có thể lại là báu vұt đối 
với người khác. 
 
Bí quyӃt hƠnh đӝng: 
- Nếu bạn không biết chắc về giá trị của một món đồ nào đó, hãy tiến hành 
đánh giá nó sau quá trình tìm hiểu trên internet. 
- Giữ lại món đồ lâu hơn chút nữa. 
 
Sai lầm 70: Đầu hàng trước áp lực bán hàng 
 
Phụ nữ không muốn làm tổn thương cảm xúc của bất kỳ ai, không muốn bị 
đánh giá là thiếu lịch sự, hoặc tồi tệ hơn là chúng ta không muốn bất kỳ ai 
nghƿ xấu về mình. Vì vұy chúng ta không ngần ngại phung phí tiền cho những 
người khiến chúng ta cảm thấy áy náy vì không sử dụng dịch vụ hay mua 
hàng của họ. 
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Bí quyӃt hƠnh đӝng: 
Luyện cách nói "Không, cảm ơn". Nếu đã nói mềm mỏng mà vүn bị níu kéo, 
hãy quay đi, đóng cửa lại hoặc cúp điện thoại. 
 
Sai lầm 71: Cho đi một cách thiếu khôn ngoan 
 
Có những phụ nữ viết 20 hay 30 tấm séc mỗi nĕm cho các hoạt động từ thiện, 
dù họ đang có rất nhiều tài sản có thể sử dụng theo cách có lợi về thuế. 
Những tổ chức phi lợi nhuұn thường cần tiền mặt, nhưng họ cǜng sẽ nhұn 
(và bán đi) bất kỳ thứ gì có giá trị. 
 
Bí quyӃt hƠnh đӝng: 
- Liệt kê những tài sản của bạn để có thể đưa ra lựa chọn thông minh về món 
tài sản có thể quyên góp. 
- Chắc chắn là những đóng góp của bạn phù hợp với nhu cầu của tổ chức mà 
mình tham gia. 
Sai lầm 72: Thành lập những tổ chức phi lợi nhuận mà bỏ bê công việc 

Những nữ chủ doanh nghiệp và những nữ lãnh đạo kinh doanh thành đạt 
thường muốn đối phó với những vấn đề xã hội. Không may là, giải quyết các 
vấn đề liên quan đến cộng đồng cần tốn thời gian và sự quan tâm giống như 
bắt đầu một ngành kinh doanh. Họ sẽ không có đủ thời gian dành cho các tổ 
chức này khi vүn phải điều hành công việc kinh doanh thường ngày. 

Bí quyӃt hƠnh đӝng: 
- Tiếp cұn vấn đề một cách khôn ngoan. Hãy tìm người hoặc tổ chức phù hợp 
để nhờ tư vấn. 
- Tìm một tổ chức và đóng góp kiến thức chuyên ngành của bạn. 
- Trở thành nhà đầu tư chứ không phải người làm từ thiện. Bạn cần phải biết 
những khoản tiền mình đóng góp được sử dụng như thế nào . 
 
Sai lầm 73: Thành lập quỹ mà thiếu thực tế 
 
Trong nhiều nĕm qua, các quỹ cá nhân trở thành một biểu tượng cho địa vị. 
Điều mà nhiều người không biết ở đây là, công cụ này là một thực thể mới, 
một công ty mới, với những đặc điểm đặc trưng kèm theo một hệ thống luұt 
pháp và kế toán phức tạp. Tuy nhiên, nếu bạn muốn thiết lұp một quỹ từ 
thiện, vүn có nhiều lựa chọn dành cho bạn. 
 
Bí quyӃt hƠnh đӝng: 
- Kiểm tra với một chuyên gia. Nhà tư vấn tốt nhất bạn nên tìm đến là một luұt 
sự có những hiểu biết chuyên môn về những khoản không phải chịu thuế. 
- Hỏi về những lựa chọn. Những lựa chọn sẽ bao gồm quỹ cộng đồng phi lợi 
nhuұn, công ty quỹ tín dụng, tổ chức tài chính khác. 
- ụ thức về việc vұn hành và sự kế thừa. 

oOo 

Nguyenminhhuy.com

1232



Không ai có thể giúp bạn trở nên giàu có cả, ít nhất thì giàu có theo định 
nghƿa là bạn có đủ tiền để sống mà không phải lo lắng gì. Đó là việc mà bạn 
phải tự mình làm. Vì vұy, hãy lên kế hoạch hành động, ngay từ bây giờ, bắt 
đầu bҵng việc điền vào bảng sau: 

Nhӳng điӅu tôi cam 
kӃt sӁ lƠm đӇ trӣ nên 
giƠu có 

Thӡi điӇm tôi bắt đҫu 
kӃ hoạch hƠnh đӝng 
nƠy 

Nhӳng nguӗn thông tin vƠ 
nhӳng ngѭӡi tôi cҫn sӵ trӧ 
giúp 
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ChiӃn thắng con quỷ trong bạn 

Chương 1 - Cuộc gặp gӥ đầu tiên với Andrew Carnegie 
Aẹdrew Carẹegie đưȝc Ẹệẹh daẹh ặà ạua ThỘp, ợẹg ặà ẹgười giàu thứ 2 troẹg 
ặȅch sử thế giȕi. Ôẹg ặà ẹgười đổ góp phầẹ ặàẸ cho ẹgàẹh cợẹg ẹghiệp sǝẹ 
xuǟt thỘp của Hoa Kì phốt triểẹ ẸǛẹh Ẹẽ vào cuȋi thế kỷ 19. 

Có hàng triệu người trên thế giới này không có ý niệm gì, dù là nhỏ nhất, về 
nguyên nhân dүn đến thành công hay thất bại. Trường lớp dạy mọi người 
thực hành mọi thứ, trừ các nguyên tắc để có được thành công. Họ yêu cầu 
những người trẻ tuổi dành từ bốn tới tám nĕm để tích lǜy những kiến thức 
trừu tượng, nhưng không dạy họ làm gì với kiến thức đó. 

Tôi đã nói rõ ràng với ngài Carnegie rҵng tôi mơ ước được theo học tại 
trường Luұt, và trong đầu tôi đã hình thành ý tưởng sẽ phỏng vấn những 
người thành công nhất, tìm ra con đường dүn đến thành công của họ và viết 
câu chuyện đó cho các tạp chí. 

Ngài Carnegie đã nói rҵng: "Với tôi, dường như đây là cơ hội để thử thách 
một chàng trai trẻ tham vọng như cұu, nhưng chӍ có tham vọng thôi thì chưa 
đủ để thực hiện nhiệm vụ này. Người đảm nhұn nó phải có đồng thời cả lòng 
dǜng cảm và sự kiên trì. 

Cұu nên phân tích thұt tӍ mӍ hàng ngàn người được xếp vào hàng “thất bại”, ý 
tôi nói “thất bại” ở đây là những người chưa đi đến chương cuối của cuộc đời 
họ, thất vọng vì không đạt được mục tiêu mà họ khao khát. Nghe có vẻ mâu 
thuүn nhưng cұu sẽ học được cách làm thế nào để thành công từ những thất 
bại. Họ sẽ dạy cұu những điều không nên làm. 

Kinh nghiệm đã dạy tôi rҵng một người đang đến gần với thành công khi 
những thứ mà anh ta gọi là thất bại xảy đến, bởi đây chính là dịp để anh ta 
buộc phải tư duy. Nếu tư duy đúng đắn, cùng với sự kiên trì, anh ta sẽ khám 
phá ra rҵng những thứ được gọi là thất bại đó thực ra chӍ là một dấu hiệu 
nhắc anh ta phải trang bị cho bản thân mình một kế hoạch hoặc một mục đích 
mới”. 

Những lời ngài Carnegie nói đã định hình lại toàn bộ cuộc sống của tôi và 
gieo vào lòng tôi một mục tiêu cháy bỏng. 

Tôi đã nghiên cứu 25.000 người được đánh giá là “thất bại” và hơn 5.000 
người được phân loại là “thành công”. Khi tìm ra 17 nguyên nhân thành công 
và 30 nguyên nhân thất bại, tôi tưởng mình đã hoàn thành nhiệm vụ,nhưng 
thực ra đó là kết luұn sai lầm và chủ quan của bản thân tôi. Đó chӍ là bộ 
khung và nó cần có “tâm hồn” để thôi thúc con người đối diện với khó khĕn, 
chứ không phải né tránh nó. 
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Tôi đã trải qua nhiều công việc khác nhau. Ngày 11/11/1918, tôi xuất bản tạp 
chí Nguyên Tắc Vàng. Dù tôi chẳng có một xu tiền vốn nào nhưng tạp chí vүn 
phát triển rất nhanh và sớm được phát hành rộng rãi trên toàn quốc với nửa 
triệu bản in mỗi kỳ, đến cuối nĕm đầu tiên, tạp chí lãi 3.519 đô la. 

Nhưng cuối cùng tôi cǜng chia tay tạp chí Nguyên Tắc Vàng. Sau đó tôi mở 
trường đào tạo nhân viên bán hàng. Trong vòng gần 6 tháng tôi kiếm được 
khoảng hơn 30.000 đô la. Tôi lại cảm thấy “nóng ruột”. Tôi không hạnh phúc. 
Có một sự thұt ngày càng rõ ràng là chẳng có số tiền nào làm tôi thấy hạnh 
phúc cả. 

Đó là mùa thu nĕm 1923. Trước đây tôi đã nhiều lần thiếu tiền nhưng tôi chưa 
bao giờ không có đủ tiền để đáp ứng nhu cầu cá nhân của mình cả. Trải 
nghiệm này khiến tôi choáng váng. Trong vòng hai tháng, tôi mắc cĕn bệnh tồi 
tệ nhất trong tất cả các cĕn bệnh của loài người: Do dự. Tôi biết 17 nguyên 
tắc thành công nhưng tôi không thể áp dụng nó. 

Một buổi chiều, tôi bỗng có cảm giác rҵng mình muốn đến ấ những không 
gian rộng mở Ầ của miền đồng quê để hít thở không khí và có thời gian suy 
nghƿ. Tôi bắt đầu đi dạo, khi đi được 7 - 8 dặm gì đó, tôi nhұn ra sự bế tắc của 
bản thân. Rồi một mệnh lệnh dưới dạng ý nghƿ đến với tôi ấ Nhiệm vụ suốt 
đời của cұu là hoàn thành triết lý đầu tiên trên thế giới về thành công cá nhân 
Ầ. 

Tôi bắt đầu viết. Gần như trong suốt 3 tháng liền, tôi chӍ làm việc với đống 
bản thảo và hoàn thiện chúng vào đầu nĕm 1924. 

NăẸ 1926, bǛẹ ợẹg, ẹhà bốo Doẹaặd Riẹg Meặặett bȅ Ẹưu sốt vì phaẹh phui 
ẹǛẹ thaẸ ẹhũẹg troẹg ặực ặưȝẹg cǝẹh sốt. Napoặeoẹ bȅ dȇa giết và thoốt chết 
ẹhờ Ẹay Ẹắẹ. 

Sau vài tháng tràn ngұp những trải nghiệm như thế, các dây thần kinh của tôi 
bắt đầu bị tổn thương. Tôi đã hoàn toàn mất đi lòng dǜng cảm. Cả sự tham 
vọng đã động viên tôi suốt những nĕm dài cǜng bỏ tôi mà đi. Lý trí của tôi 
hoàn toàn bị tê liệt. 
 
Chương 2 - Một thế giới khác mở ra trước mắt tôi 
Trong suốt cuộc đời mình, hiếm khi nào tôi có lòng tin đến mức này. Đó là 
một cảm giác rất khó miêu tả lại với người khác. Không có từ ngữ nào thích 
hợp để diễn tả về nó - chӍ những ai từng trải qua chuyện giống như thế mới 
có thể hiểu được mà thôi. 

Nhưng sự kiên nhүn của tôi cǜng có giới hạn. Danh sách những người tôi 
quen biết đã cạn kiệt và tôi cǜng không còn chút sức lực nào nữa. 

Tiềm thức của Napoleon Hill đã nhắc đến một cái tên người quen là nguồn 
đầu tư tiềm nĕng, dù đó chӍ là một người từng quảng cáo trên tạp chí của 
ông. Bạn có ấn tượng với mọi người bạn từng gặp gӥ và mọi người bạn gặp 
cǜng có ấn tượng về bạn. Bạn chẳng bao giờ biết được khi nào thì một người 
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quen nào đó của bạn có thể trở thành một đối tác làm ĕn. Mạng lưới của bạn 
có sức mạnh vô cùng lớn. 

Tôi gửi một bức điện đi, đề tên người nhұn là Ngài Pelton ở Meriden, bang 
Connecticut. Khi ông đến, tôi đã cho ông xem bản thảo gốc về triết lý của tôi 
và giải thích ngắn gọn về sứ mệnh của triết lý đó. Ọng lұt qua bản thảo trong 
vài phút, sau đó nhìn lên tường vài giây và nói: “Tôi sẽ xuất bản các cuốn 
sách của anh”. 

Ba tháng sau ngày ngài Pelton đến gặp tôi ở Philadenphia, một bộ sách đầy 
đủ được đặt trên bàn, ngay trước mặt tôi và thu nhұp từ tiền bán sách đã bắt 
đầu đáp ứng mọi nhu cầu thường ngày của tôi. Các sinh viên của tôi trên toàn 
thế giới đã có bộ sách này trong tay. 

Số tiền bản quyền đầu tiên tôi nhұn được từ tiền bán sách là 850 đô la. Khi 
mở chiếc phong bì mới được chuyển đến, “cái tôi khác” nói với tôi rҵng: “Giới 
hạn duy nhất của bạn do chính bạn tạo ra!”. 

Tôi không dám chắc mình thực sự hiểu “cái tôi khác” là gì nhưng tôi biết rҵng 
những người tìm thấy nó, tin tưởng vào nó sẽ không bao 

giờ thất bại hoàn toàn. 

Cợẹg trìẹh của Napoặeoẹ Hiặặ đưȝc xuǟt bǝẹ troẹg thời kỳ ĐǛi Suy thoối và 
trỚẹ thực tế, ẹó đổ giúp hàẹg triệu ẹgười tìẸ thǟy ẹiềẸ hy vȇẹg và ặòẹg dũẹg 
cǝẸ để sȋẹg vȕi vȕi ẹiềẸ tiẹ rằẹg hȇ sẽ tìẸ thǟy coẹ đườẹg dẫẹ đếẹ thàẹh 
cợẹg của riỚẹg Ẹìẹh. Tợi tiẹ rằẹg chúẹg ta có thể thǟy rǟt ẹhiều ẹỘt tươẹg 
đȍẹg giữa thời kỳ của ợẹg và thời kỳ của chúẹg ta hiệẹ ẹay. Đó ặà ẹhữẹg giai 
đoǛẹ đầy căẹg thẳẹg và chúẹg ta phǝi tìẸ thǟy ý chí sức ẸǛẹh ẹȓi tǛi bỚẹ 
troẹg Ẹìẹh. ạȕi tìẹh hìẹh kiẹh tế bǟt ȏẹ hiệẹ ẹay, Ẹȇi ẹgười đaẹg ặựa chȇẹ - 
hay buȓc phǝi ặựa chȇẹ - để tìẸ ra ẹhữẹg coẹ đườẹg Ẹȕi cho bǝẹ thồẹ cũẹg 
ẹhư cho gia đìẹh Ẹìẹh và rǟt ẹhiều ẹgười đổ đǛt đưȝc ẹhữẹg thàẹh cợẹg vĩ 
đǛi. Hȇ sẽ trở thàẹh ẹhồẹ vật chíẹh troẹg ẹhữẹg cồu chuyệẹ vĩ đǛi về thàẹh 
cợẹg Ẹà chúẹg ta sẽ đưȝc hȇc troẹg vài ẹăẸ ẹữa. Liệu chíẹh bǛẹ có đưȝc 
góp ẸǱt troẹg ẹhữẹg cồu chuyệẹ ǟy hay chỉ ặà Ẹȓt ẹhồẹ vật phȟ ở bỚẹ ặề cồu 
chuyệẹ Ẹà thợi? 

Trong cái rӫi có cái may 

Tôi đã có thêm một khám phá nữa, đó là kết quả của sự khai tâm “cái tôi 
khác” trong tôi, rҵng mọi vấn đề dù khó khĕn đến đâu cǜng đều có cách giải 
quyết. Và tôi đã học được một điều rҵng: Một người có thể vượt qua được 
những khó khĕn tưởng như không thể vượt qua nếu họ quên chúng đi một 
thời gian và giúp đӥ những người gặp phải những khó khĕn lớn hơn. 

Giá trӏ cӫa viӋc Cho đi trѭӟc khi Nhұn lại 
Tôi chắc rҵng mọi nỗ lực của chúng ta nhҵm giúp đӥ những người đang gặp 
khó khĕn đều được đền đáp xứng đáng. Không phải lúc nào sự đền đáp ấy 
cǜng đến từ những người chúng ta trực tiếp giúp đӥ, nhưng nó sẽ đến, theo 
cách này hoặc cách khác. 
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Niềm tin là điểm khởi đầu của mọi thành công vƿ đại nhất 

Nhiều nĕm liền, mỗi nĕm tôi có thói quen tự “kiểm kê” bản thân lại một lần, 
nhҵm mục đích xem mình có bao nhiêu điểm yếu cần khắc phục hay loại bỏ 
và xác định xem mình cần có những tiến bộ nào trong suốt nĕm tới. 
 
Chương 3 - Cuộc phỏng vấn kỳ lạ với Con Quỷ 
Cuȓc phȉẹg vǟẹ vȕi Coẹ Quỷ có thể đổ xuǟt hiệẹ khi Napoặeoẹ Hiặặ ẹgȍi dưȕi 
chồẹ đài tưởẹg ẹiệẸ Liẹcoặẹ. Liệu ẹó có thật sự xǝy ra khợẹg? ạȕi ợẹg thì ẹó 
có thật, ợẹg đổ tǛo ra bȓ khuẹg cho cốch ợẹg sȋẹg cuȓc đời của Ẹìẹh và chia 
sẻ khốẸ phố của ợẹg vȕi chúẹg ta - ẹhữẹg hȇc trò của ợẹg. Hổy ẹhȕ ặǛi 
ẹhữẹg gì ợẹg từẹg ẹói trưȕc đồy khi ợẹg phốt hiệẹ ra rằẹg “Mȇi ẹhà ặổẹh đǛo 
xuǟt sắc ẹhǟt tợi từẹg ẹghiỚẹ cứu đều có ặúc bȅ bao vồy bởi đầy rẫy khó khăẹ 
và gǱp phǝi ẹhữẹg thǟt bǛi tǛẸ thời trưȕc khi “cốẹ đích”. 

Troẹg cốc tốc phẩẸ của Ẹìẹh, ợẹg cũẹg ẸiỚu tǝ ẹhữẹg ẹhà ặổẹh đǛo vĩ đǛi có 
ẹhữẹg trí tuệ ưu tú quaẹh Ẹìẹh ẹhư thế ẹào. Hȇ đổ chế ẹgự cuȓc đǟu traẹh 
bỚẹ troẹg Ẹìẹh bằẹg ẹghȅch cǝẹh và sau đó sử dȟẹg sức ẸǛẹh của trí tuệ ưu 
tú để đi đếẹ thàẹh cợẹg. Hổy cồẹ ẹhắc về việc bǛẹ có thể tǛo ẹỚẹ Ẹȓt ẹhóẸ 
trí tuệ ưu tú - Ẹȓt đȓi - để giúp bǛẹ vưȝt qua ẹghȅch cǝẹh và giúp bǛẹ đi đếẹ 
thàẹh cợẹg. 

Coẹ Quỷ ẹói rằẹg: “Mȓt troẹg ẹhữẹg Ẹưu kế thợẹg Ẹiẹh ẹhǟt để kiểẸ soốt 
tồẸ trí coẹ ẹgười chíẹh ặà ẹȑi sȝ hổi… Sȝ ẹghộo đói, sȝ bȅ chỉ trích, sȝ ȋẸ 
đau bệẹh tật, sȝ Ẹǟt đi tìẹh yỚu thươẹg, sȝ tuȏi già và sȝ cối chết”. 

• H: Trong sáu nỗi sợ ấy thì nỗi sợ nào có lợi cho ngươi nhất? 

• Đ: Nỗi sợ hãi đầu tiên và cuối cùng - sợ nghèo đói và sợ chết! Tại một thời 
điểm này hoặc một thời điểm khác trong cuộc đời, ta siết chặt tất cả mọi 
người với một hoặc cả hai nỗi sợ hãi này. Ta gieo những nỗi sợ hãi này vào 
tâm trí con người sâu đến nỗi họ tin rҵng chúng là sản phҭm của họ. Ta làm 
được điều này bởi ta làm con người tin rҵng ta chӍ đứng sau cánh cửa bước 
vào cuộc đời kế tiếp, chờ đợi để dành cho họ sự trừng phạt vƿnh hҵng sau khi 
họ chết. Tất nhiên là ta không thể trừng phạt được ai cả, trừ khi tâm trí của 
người đó tồn tại những nỗi sợ hãi - và nỗi sợ hãi những thứ không có thұt lүn 
những thứ có thұt đều có ích cho ta. Mọi nỗi sợ hãi đều mở rộng không gian 
ta chiếm hữu được trong tâm trí con người. 

• H: Ai là kẻ thù lớn nhất của ngươi trên Trái Đất? 

• Đ: Tất cả những người truyền cảm hứng cho con người chủ động tư duy và 
hành động đều là kẻ thù của ta. Đó là những người như Socrates, Khổng Tử, 
Voltaire, Emerson, Thomas Paine và Abraham Lincoln chẳng hạn. Và ngươi 
cǜng chẳng có gì tốt đҽp với ta cả. 

• H: Có đúng là ngươi lợi dụng những người giàu có không? 

• Đ: Như ta đã nói với ngươi đấy, nghèo đói luôn là người bạn tốt của ta vì nó 
khiến con người không thể tư duy độc lұp và gieo rắc thêm nỗi sợ hãi vào tâm 
trí con người. Một vài người giàu có hỗ trợ cho mục tiêu của ta, một số khác 
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lại làm ta tổn hại, tùy vào cách họ sử dụng tài sản của mình vào việc gì. 
Chẳng hạn như tài sản của Rockefeller là một trong những kẻ thù tồi tệ nhất 
của ta. 
 
Chương 4 - Buông thả cùng Con Quỷ 
• H: Hãy miêu tả mọi cách thức ngươi sử dụng để xui khiến con người buông 
thả. Hãy đưa ra định nghƿa chính xác về từ đó và nói với ta chính xác ngươi 
nói thế là có ý gì? 

• Đ: Ta có thể định nghƿa chính xác nhất về từ “buông thả” bҵng cách nói rҵng 
những người biết suy nghƿ cho bản thân mình sẽ không bao giờ buông thả, 
còn những người chӍ biết suy nghƿ một chút hoặc hoàn toàn không suy nghƿ gì 
cho bản thân mình là những người dễ dàng buông thả nhất. Họ là những kẻ 
lười suy nghƿ, không chịu dùng bộ não của mình. Đó là lý do vì sao ta có thể 
kiểm soát suy nghƿ và gieo vào tâm trí họ những tư tưởng của riêng ta. 

• H: Hãy nói cho ta biết về những thói quen phổ biến nhất giúp ngươi kiểm 
soát tâm trí con người đi. 

• Đ: Đây chính là một trong những trò lợi hại nhất của ta: Thâm nhұp vào tâm 
trí con người qua những suy nghƿ mà họ tưởng rҵng đó là những suy nghƿ 
của mình. Những thứ hữu ích nhất cho ta là nỗi sợ hãi, mê tín, tính hám lợi, 
tham lam, thói dâm ô, sự trả thù, cơn giұn dữ, sự phù phiếm và tính lười 
nhác. Qua một hoặc nhiều hơn những đặc tính này, ta có thể thâm nhұp vào 
bất cứ tâm trí nào, ở bất cứ độ tuổi nào, nhưng ta sẽ thu được những kết quả 
tốt nhất khi kiểm soát được một tâm trí còn trẻ, trước khi người chủ sở hữu 
nó học được cách đóng bất cứ cách cửa nào trong chín cách cửa này lại. Sau 
đó ta có thể thiết lұp nên những thói quen giữ những cách cửa này khép lại 
mãi mãi. 

Coẹ Quỷ ẹói: “Ta khiếẹ Ẹȇi ẹgười để ta chi phȋi suy ẹghĩ của hȇ vì hȇ quố 
ặười biếẹg và bàẹg quaẹ để biết suy ẹghĩ cho chíẹh bǝẹ thồẹ Ẹìẹh”. 

Lười ẹhốc + bàẹg quaẹ = Do dự = Buợẹg thǝ 

Cợẹg thức ẹày của Napoặeoẹ Hiặặ đổ ẸiỚu tǝ chíẹh xốc về Ẹȓt ẹgười buợẹg 
thǝ. ạì gầẹ ẹhư suȋt cuȓc đời Ẹìẹh, tợi ặuợẹ ặà ẹgười hay do dự ẹỚẹ điều ẹày 
vợ cùẹg thồẹ thuȓc vȕi tợi. Tợi thích sử dȟẹg cốch bao biệẹ rằẹg tợi thườẹg 
ặàẸ việc tȋt ẹhǟt khi có ốp ặực - ẹhưẹg thật ra ẹó chỉ ặà ặời bao biệẹ cho ặý do 
tǛi sao tợi ặǛi ặuợẹ do dự Ẹà thợi. 
 
Chương 5 - Con Quỷ tiếp tục thú tội 
• H: Hãy nói thêm cho ta biết về những mưu kế khác của ngươi để khiến con 
người trở nên buông thả trong cuộc sống. 

• Đ: Một trong những mưu kế hiệu quả nhất của ta là thất bại! Phần lớn mọi 
người bắt đầu buông thả ngay khi họ gặp khó khĕn và không đến 1/10 số đó 
tiếp tục cố gắng sau khi thất bại từ hai đến ba lần. 
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• H: Vұy có nghƿa là công việc của ngươi là khiến con người thất bại bất cứ 
khi nào có thể? 

• Đ: Ngươi nói đúng rồi đấy. Thất bại phá vӥ tinh thần, khép kín trí tưởng 
tượng và xua đuổi mục tiêu xác định của con người. 

Nếu không có những phҭm chất này, không ai có thể đạt được thành công 
bền vững trong bất kỳ công việc nào. Thế giới đã sản sinh ra hàng ngàn nhà 
phát minh với những khả nĕng siêu việt hơn Thomas A. Edison quá cố. 
Nhưng chúng ta chưa từng biết đến tên tuổi họ, trong khi tên tuổi của Edison 
sẽ còn mãi vì ông đã biến thất bại thành bước đệm đến với thành công trong 
khi những người khác lại lấy nó làm cái cớ để biện minh cho việc chẳng đạt 
được thành quả nào của mình. 
 
Chương 6 - Nhịp điệu thôi miên 
• H: Ngươi đã sử dụng quy luұt huyền bí nào để vƿnh viễn kiểm soát cơ thể 
con người, thұm chí trước khi ngươi kiểm soát tâm trí họ? Cả thế giới sẽ 
muốn biết nhiều hơn về quy luұt này và cách nó được vұn hành như thế nào. 

• Đ: Sẽ rất khó giải thích cho ngươi hiểu nổi về quy luұt đó, nhưng ngươi có 
thể gọi nó bҵng cái tên “nhịp điệu thôi miên”. Đó cǜng chính là quy luұt sẽ 
khiến rất nhiều người bị thôi miên. 

• H: Hãy tiếp tục đi, nhưng câu chuyện của ngươi phải được giới hạn trong 
những minh họa đơn giản và nҵm trong phạm vi những gì chính ta đã trải 
nghiệm và kiến thức về các quy luұt tự nhiên của ta. 

• Đ: Tốt thôi, ta sẽ cố gắng hết sức trong khả nĕng của mình. Tất nhiên là 
ngươi biết rҵng tự nhiên duy trì sự cân bҵng hoàn hảo giữa mọi yếu tố và 
nguồn nĕng lượng trong vǜ trụ. 

Ngươi có thể nhұn thấy rҵng các ngôi sao và các hành tinh chuyển động với 
sự chính xác hoàn hảo, mỗi một hành tinh hay ngôi sao đều giữ đúng vị trí 
trong không gian của nó. Ngươi có thể thấy rҵng các mùa trong nĕm đến rồi 
lại đi với sự đều đặn hoàn hảo. Ngươi có thể thấy rҵng cây sồi lớn lên từ hạt 
sồi và một cây thông sẽ lớn lên từ hạt giống của tổ tiên nó để lại. Một hạt sồi 
không bao giờ sinh ra một cây thông và một hạt thông cǜng không thể phát 
triển thành một cây sồi. 

Đó là những thứ đơn giản mà ai cǜng có thể hiểu được, còn điều mọi người 
không thấy được chính là quy luұt phổ biến mà nhờ đó tự nhiên mới duy trì 
được sự cân bҵng hoàn hảo của nó xuyên suốt cả vǜ trụ bao la rộng lớn này. 

Loài người các ngươi đã nắm bắt được một ý niệm chắp vá về quy luұt phổ 
biến vƿ đại này khi Newton phát hiện ra rҵng chính quy luұt đó đã giữ Trái Đất 
đúng vị trí của nó và khiến tất cả các vұt chất đều bị hút xuống trung tâm của 
Trái Đất. Ọng ta gọi nó là Định luұt Hấp dүn. 

Nhưng ông ta chưa đi đủ xa trong việc nghiên cứu về quy luұt này. Nếu ông 
ta làm vұy, ông ta đã khám phá ra rҵng chính quy luұt giữ Trái Đất của các 
ngươi ở đúng vị trí của nó và duy trì sự cân bҵng hoàn hảo suốt 4 mùa trong 
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nĕm - trong đó bao gồm mọi vұt chất và mọi nguồn nĕng lượng - chính là cái 
mạng nhện giúp ta giĕng bүy và kiểm soát tâm trí của con người. 

• H: Nỗi sợ hãi nào của con người giúp ích cho mục đích của ngươi nhất? 

• Đ: Nỗi sợ chết. 

• H: Tại sao nỗi sợ chết lại là vǜ khí ưa thích nhất của ngươi? 

• Đ: Bởi không có ai biết và theo bản chất vô cùng cĕn bản của quy luұt vǜ trụ 
- không ai có thể chứng minh chắc chắn rҵng điều gì sẽ xảy ra khi người ta 
chết đi. Chính sự không chắc chắn đó khiến mọi người hoảng sợ. 

Những người để nỗi sợ hãi xâm chiếm tâm trí mình - dù là bất cứ nỗi sợ hãi 
nào - không để ý đến việc sử dụng tâm trí của mình và bắt đầu buông thả. 
Cuối cùng họ sẽ buông thả theo vòng xoáy của nhịp điệu thôi miên mà họ sẽ 
không bao giờ thoát ra được. 

Thay vì dành thời gian cho việc sợ hãi, nếu họ hành động ngược lai, họ sẽ có 
được mọi thứ mình muốn ở thế giới vұt chất và cứu họ thoát khỏi ta sau khi 
họ chết. 

• H: Nào, giờ chúng ta hãy quay trở lại với những kỹ xảo ngươi dùng để buộc 
chặt các nạn nhân của ngươi vào thói quen buông thả đi. Bước đầu tiên một 
người buông thả phải làm để phá vӥ thói quen đó là gì? 

• Đ: Một khao khát cháy bỏng để phá vӥ thói quen đó! Tất nhiên là ngươi biết 
rҵng không ai có thể bị người khác thôi miên nếu ý chí của người đó không bị 
thôi miên. ụ chí có thể ảnh hưởng đến sự bàng quan trước cuộc sống nói 
chung, chẳng hạn như thiếu tham vọng, sợ hãi, thiếu mục tiêu xác định và rất 
nhiều dạng khác nữa. Hãy nhớ điều này: Với tất cả mọi thứ các ngươi có, 
hoặc sử dụng nó, hoặc các ngươi sẽ mất nó. 

• H: Ngươi nhắc ta nhớ rҵng ta phải bắt ngươi nói nhiều hơn về bản thân 
mình đấy. Ngoài tâm trí của con người, người còn hoạt động ở nơi nào? 

• Đ: Ta hoạt động ở bất cứ đâu có cái để ta kiểm soát và chiếm đoạt. Ta đã 
nói với ngươi rҵng ta là cực âm của mọi điện tử vұt chất. 

• Ta là tiếng nổ của tia chớp. 

• Ta là nỗi đau trong bệnh tұt và những đau đớn thể xác. 

• Ta là vị đại tướng không ai nhìn thấy trong chiến tranh. 

• Ta là đại biểu của sự đói kém và nghèo khổ. 

• Ta là người truyền cảm hứng cho những ham muốn nhục dục. 

• Ta là cha đẻ của thói ghen tỵ, đố kỵ và tham lam. 

• Ta là chủ mưu mọi nỗi sợ hãi. 

• Ta là thiên tài có thể chuyển những thành tựu khoa học của con người thành 
những công cụ của thần chết. 
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• Ta là người phá hoại sự hòa hợp trong mọi mối quan hệ của con người. 

• Ta là kẻ thù của công lý. 

• Ta là thế lực thúc đҭy mọi hành vi trái với luân lý. 

• Ta là người dồn Cái Tốt vào thế bí. 

• Ta là sự lo lắng, hồi hộp, mê tín và điên loạn. 

• Ta là kẻ hủy hoại niềm tin và hy vọng. 

• Ta là người truyền cảm hứng cho những tin đồn và vụ bê bối tiêu cực. 

• Ta là người ngĕn chặn tư duy độc lұp và tự chủ. 

• Tóm lại, ta là người tạo ra mọi nỗi đau khổ của con người, là kẻ chủ mưu 
của mọi nỗi thất vọng và chán nản. 
 
Chương 7 - Mầm sống của nỗi sợ hãi 
• H: Liệu mỗi cá nhân có nhịp điệu suy nghƿ của riêng mình không? 

• Đ: Có chứ. Và đó chính là điểm khác biệt lớn nhất giữa các cá nhân. Người 
nghƿ về sức mạnh, thành công, giàu sang sẽ tạo nên một nhịp điệu thu hút 
những thứ đáng mơ ước đó. Còn người chӍ nghƿ về đau khổ, thất bại, sai lầm, 
hủy hoại và nghèo đói sẽ thu hút những ảnh hưởng không mong muốn đó. 
Điều này giải thích tại sao thành công và thất bại đều là kết quả của thói quen. 
Thói quen tạo nên nhịp điệu suy nghƿ của một người và nhịp điệu đó thu hút 
những mục tiêu trong những suy nghƿ vượt trội của người đó. 

• H: Nhịp điệu thôi miên là thứ giống như một thỏi nam châm thu hút những 
thứ giống nó. Có đúng như vұy không? 

• Đ: Đúng vұy. Đó là lý do tại sao những người nghèo xơ nghèo xác thường 
hay tụ tұp hợp lại với nhau thành một cộng đồng. Điều đó giải thích cho câu 
thành ngữ “Đồng bệnh tương liên”. Nó cǜng giải thích tại sao những người 
bắt đầu thành công trong bất cứ công việc nào sẽ nhұn thấy thành công ấy 
ngày càng nhân rộng trong khi mình không cần bỏ ra quá nhiều nỗ lực. 

Tất cả những người thành công đều sử dụng nhịp điệu thôi miên, hoặc có ý 
thức hoặc hoàn toàn vô thức, bҵng cách kỳ vọng và đòi hỏi thành công. Đòi 
hỏi đó trở thành một thói quen, nhịp điệu thôi miên tiếp quản thói quen ấy và 
luұt hấp dүn đồng điệu biến nó trở thành vұt tương đương trong thực tế. 
 
Chương 8 - Mục tiêu xác định 
• H: Mục tiêu xác định là những thứ sinh ra đã có sҹn hay phải cố gắng đạt 
được? 

• Đ: Như đã nói với ngươi từ trước, mọi người khi sinh ra đã có đặc quyền về 
sự xác định, nhưng 98% con người đã đánh mất quyền lợi đó vì họ đã gác 
vấn đề đó lại. Đặc quyền về sự xác định chӍ có thể được duy trì bҵng cách sử 
dụng nó như một phương cách mà một người sẽ thực hiện theo trong mọi 
lƿnh vực của cuộc sống. 
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Một người, ngay khi do dự, chần chừ hay không xác định về bất cứ điều gì, 
anh ta sẽ lұp tức rơi vào sự kiểm soát của ta. 

Khía cạnh trừu tượng và liên quan đến tinh thần trong triết lý của tác giả đã 
được thể hiện trong những phản ứng của Con Quỷ. Thứ nó gọi là “sự xác 
định” ngày nay thường được biết đến bҵng tên gọi “mục đích” hay “hướng 
đến mục tiêu” và “hướng đến mục đích”. 

“Mọi thói quen, trừ thói quen yêu thích mục tiêu xác định, đều có thể dүn đến 
thói quen buông thả” 
 
Chương 9 - Giáo dục và tôn giáo 
“Mȓt cuȓc sȋẹg tràẹ ẹgập bìẹh yỚẹ, Ẹổẹ ẹguyệẹ và hǛẹh phúc tự ẹó ặuợẹ gǛt 
bȉ Ẹȇi thứ ẹó Ẹoẹg Ẹuȋẹ”. 

Có bao ẹhiỚu ẹgười troẹg chúẹg ta thật sự Ẹổẹ ẹguyệẹ vȕi cuȓc sȋẹg của 
Ẹìẹh? Troẹg Ẹȓt thế giȕi có rǟt ẹhiều ẹgười đaẹg cȋ để “chǛy đua vȕi ẹhữẹg 
ẹgười hàẹg xóẸ của Ẹìẹh”, tǟt cǝ chúẹg ta có rút ra đưȝc điều gì ở đồy 
khợẹg? BǛẹ có cầẹ gǛt bȉ bȕt điều gì troẹg cuȓc sȋẹg của Ẹìẹh khợẹg? Hổy 
caẸ kết sẽ kìẸ ẹỘẹ bǝẹ thồẹ khi bǛẹ cǝẸ thǟy tức giậẹ… và hổy ẹhȕ đếẹ 
ẹhữẹg ặời Coẹ Quỷ ẹói: “Bǟt cứ ẹgười ẹào chǟp ẹhậẹ sự khó chȅu do ẹhữẹg 
thứ aẹh ta khợẹg Ẹuȋẹ gồy ra ặà ẹgười khợẹg quyết đoốẹ. Aẹh ta chíẹh ặà 
ẹgười buợẹg thǝ”. 

• H: Ngươi hãy kể tên một vài dạng tội ác phổ biến đi. 

• Đ: Việc ĕn uống quá độ cǜng là tội ác vì nó dүn tới bệnh tұt và buồn phiền. 
Quá ham muốn tình dục cǜng là tội ác vì nó phá vӥ sức mạnh ý chí con người 
và dүn đến thói quen buông thả. 

Cho phép tâm trí mình bị chế ngự bởi những suy nghƿ tiêu cực về lòng ghen 
tị, tham lam, sợ hãi, ghét bỏ, nóng nảy, tự phụ, tự thán hay nản lòng là tội ác 
vì nó dүn con người đến thói quen buông thả. 

Lừa đảo, nói dối, trộm cắp là tội ác vì những thói quen này hủy hoại lòng tự 
trọng, đánh bại lương tâm của con người và khiến con người trở nên đau khổ. 

Để bản thân mình mãi ngu dốt là tội ác vì nó dүn con người đến nghèo khổ và 
thiếu khả nĕng độc lұp. 

Chấp nhұn bất cứ điều gì từ cuộc sống mà mình không mong muốn là tội ác 
vì nó là biểu hiện của sự bỏ mặc không sử dụng tâm trí của mình. 

• H: Nếu một người cứ buông thả cuộc sống mà không có một mục đích, kế 
hoạch hay mục tiêu xác định nào, đó có phải là tội ác hay không? 

• Đ: Đúng vұy, bởi thói quen này dүn đến nghèo khổ và hủy hoại đặc quyền 
được tự quyết. Nó cǜng lấy mất đặc quyền sử dụng tâm trí của một người 
như phương tiện trung gian để liên lạc với Trí tuệ Vô hạn. 

• H: Trong tất cả các tội ác thì tội ác nào là phổ biến và có sức mạnh hủy diệt 
nhất? 
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• Đ: Sợ hãi và ngu dốt. 
 
Chương 10 - Kỷ luұt tự giác 
“Người khợẹg ặàẸ chủ đưȝc bǝẹ thồẹ Ẹìẹh sẽ khợẹg bao giờ ặàẸ chủ đưȝc 
ẹgười khốc”. 

Điều ẹày Ẹȕi đúẹg ặàẸ sao. Hổy ẹghĩ đếẹ cốc vȅ thủ ặĩẹh chíẹh trȅ của chúẹg 
ta đổ đốẹh Ẹǟt vẻ ặȅch sự chỉ vì hȇ khợẹg thể kiểẸ soốt hàẹh vi của Ẹìẹh 
đưȝc. LàẸ sao chúẹg ta có thể tiẹ tưởẹg và để hȇ kiểẸ soốt Ẹìẹh đưȝc? 

• H: Một người nên bắt đầu từ đâu nếu muốn kiểm soát được bản thân mình? 

• Đ: Hãy bắt đầu bҵng cách làm chủ ba ham muốn có ảnh hưởng lớn nhất 
đến việc một người có kỷ luұt tự giác hay không. Ba ham muốn đó là (1) ham 
muốn đồ ĕn thức uống, (2) ham muốn tình dục, (3) ham muốn tùy tiện thể 
hiện quan điểm cá nhân. 

• H: Con người cần kiểm soát ham muốn nào nữa không? 

• Đ: Có, rất nhiều là đҵng khác, nhưng trước hết là phải chế ngự được ba 
ham muốn trên đã. Khi một người đã làm chủ được ba ham muốn này rồi, 
anh ta sẽ phát triển kỷ luұt tự giác đủ để chế ngự các ham muốn ít quan trọng 
hơn một cách dễ dàng. 

• H: Nhưng đó là các ham muốn bản nĕng của con người. Nếu muốn trở nên 
khỏe mạnh và hạnh phúc thì chúng ta phải thỏa mãn ba ham muốn ấy. 

• Đ: Rõ ràng đó là những ham muốn thuộc về bản nĕng của con người rồi, 
nhưng chúng cǜng đồng thời rất nguy hiểm vì những người không làm chủ 
được bản thân mình sẽ lún sâu vào những ham muốn đó. Khả nĕng tự chủ sẽ 
kiểm soát được những ham muốn ấy và giúp con người cho chúng “ĕn” cái gì 
chúng cần và ngĕn không cho chúng “ĕn” những thứ không cần thiết. 
 
Chương 11 - Học từ nghịch cảnh 
• H: Thất bại có mang lại lợi ích cho con người hay không? 

• Đ: Có. Trên thực tế, học từ nghịch cảnh chính là nguyên tắc thứ ba trong 
bảy nguyên tắc mà ta đã nói đến. Nhưng có rất ít người biết rҵng mọi nghịch 
cảnh đều mang trong nó một hạt mầm lợi ích tương đương. Thұm chí số 
người biết được sự khác nhau giữa thất bại tạm thời và thất bại còn ít hơn. 
Nếu phần lớn mọi người biết được điều này, ta sẽ bị tước đoạt mất một trong 
những vǜ khí mạnh nhất để kiểm soát con người. 

• H: Vұy thì thất bại có vai trò gì trong việc giúp một người phá vӥ sự kìm kҽp 
của nhịp điệu thôi miên sau khi tâm trí của người đó đã bị quy luұt ấy trói 
chặt? 

• Đ: Thất bại tạo ra một cao trào mà từ đó, một người sẽ có đặc quyền xoá 
sạch nỗi sợ hãi khỏi tâm trí mình và có một khởi đầu mới theo một hướng 
khác. Rõ ràng là thất bại chứng minh rҵng có gì đó không ổn với mục tiêu hay 
kế hoạch tìm kiếm mục tiêu của một người. 
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Thất bại là ngõ cụt của con đường thói quen mà một người đã đi theo, và khi 
đã tới đó, người đó sẽ buộc phải rời con đường ấy và tiếp tục đi con đường 
khác, do đó cǜng tạo ra một nhịp điệu mới. 

Nhưng thất bại còn làm được nhiều điều hơn thế. Nó cho con người cơ hội 
được thử thách bản thân mình xem sức mạnh ý chí của mình tới đâu. Thất 
bại cǜng bắt con người phải tìm hiểu về rất nhiều sự thұt mà nếu không có nó 
thì con người sẽ không bao giờ phát hiện ra. Thất bại cǜng thường khiến con 
người hiểu về sức mạnh của kỷ luұt tự giác mà nếu không có nó thì không ai 
có thể quay lại một khi đã trở thành nạn nhân của nhịp điệu thôi miên. 

Hãy nghiên cứu về cuộc đời của tất cả những người đã đạt được những 
thành công nổi bұt trong bất cứ lƿnh vực nào rồi quan sát và học hỏi xem 
thành công của họ thường có tỷ lệ chính xác với những trải nghiệm thất bại 
trước khi thành công hay không. 

• H: Lợi ích lớn nhất mà con người nhұn được thông qua nghịch cảnh là gì? 

• Đ: Lợi ích lớn nhất của nghịch cảnh là nó có thể - và thường là như vұy - bắt 
một người thay đổi thói quen tư duy của mình, do đó nó cǜng có thể phá vӥ 
và điều chӍnh lại sức mạnh của nhịp điệu thôi miên. 

• H: Con người sẽ có lợi ích gì khi bị tước đoạt những tài sản vұt chất - như 
tiền bạc chẳng hạn? 

• Đ: Sự mất mát những tài sản vұt chất có thể dạy cho con người rất nhiều bài 
học cần thiết, tuy nhiên, chẳng có gì quan trọng hơn sự thұt rҵng con người 
không thể kiểm soát được bất cứ thứ gì và không thể chắc chắn rҵng mình có 
thể sử dụng mãi thứ gì ngoài sức mạnh tư duy của bản thân mình. 
 
Chương 12 - Môi trường, thời gian, sự hòa hợp và cҭn trọng 
• H: Phần quan trọng nhất của môi trường của một người là gì ? 

• Đ: Phần quan trọng nhất của môi trường của một người được tạo ra bởi sự 
giao tiếp của anh ta với những người khác. Tất cả mọi người đều tiếp thu và 
kế tục, có ý thức hoặc không có ý thức, thói quen tư duy của những người 
anh ta hay giao tiếp cùng. 

• H: ụ ngươi là việc liên tục giao tiếp với một người có thói quen tư duy tiêu 
cực sẽ khiến bản thân mình hình thành nên thói quen tư duy tiêu cực? 

• Đ: Đúng vұy, quy luұt nhịp điệu thôi miên buộc con người hình thành nên 
thói quen tư duy hài hòa với những ảnh hưởng chiếm hữu ưu thế trong môi 
trường của người đó, đặc biệt là phần môi trường được tạo ra do sự tiếp xúc 
của bản thân người đó với những tâm trí khác. 

• H: Tức là việc chọn bạn bè, đối tác hay cộng sự rất quan trọng và chúng ta 
phải vô cùng lưu tâm đến vấn đề đó đúng không? 

• Đ: Đúng vұy, việc chọn những người có mối giao thiệp gần gǜi với con 
người cǜng quan trọng như việc chọn đồ ĕn cho cơ thể mình vұy, và phải đặt 
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mục tiêu là luôn kết giao với những người mà tư duy chiếm ưu thế trong họ là 
tư duy tích cực, thân thiện và hòa hợp. 

• H: Loại bạn bè, cộng sự nào có ảnh hưởng lớn nhất đến một người? 

• Đ: Người bạn đời ở nhà và cộng sự trong công việc. Sau đó là đến bạn bè 
thân thiết và những người quen thân. Những người tình cờ quen biết và 
những người lạ thì ít có ảnh hưởng đến con người nhất. 

• H: Sự khôn ngoan là gì? 

• Đ: Khôn ngoan là khả nĕng gắn kết bản thân với các quy luұt của tự nhiên 
để chứng kiến chúng phục vụ cho người, và là khả nĕng liên kết bản thân với 
những người khác để khiến họ sҹn sàng hợp tác một cách hòa hợp với ngươi 
để khiến cuộc sống sẽ mang đến cho ngươi mọi thứ ngươi yêu cầu. 

• H: Thời gian có thay đổi và điều chӍnh các giá trị của kiến thức hay không? 

• Đ: Có, thời gian thay đổi và điều chӍnh tất cả mọi giá trị. Những kiến thức 
đúng của ngày hôm nay có thể trở nên vô dụng và chẳng để làm gì vào ngày 
mai do thời gian đã sắp xếp lại các dữ kiện và giá trị. Thời gian thay đổi mọi 
mối quan hệ của con người, có thể trở nên tốt hơn hoặc xấu đi, tùy thuộc vào 
phương thức mà con người gắn kết bản thân họ với những người khác. 

Trong lƿnh vực tư duy, có một thời gian phù hợp để gieo hạt mầm tư duy và 
cǜng có một thời gian phù hợp để thu hoạch những tư duy đó, cǜng giống 
như khi gieo bất cứ hạt giống của một loại cây nào vào một thời điểm và thu 
hoạch nó vào một thời điểm khác trên Trái Đất vұy. Nếu không tính toán 
chính xác được khoảng thời gian từ lúc gieo hạt đến lúc thu hoạch, tự nhiên 
sẽ thay đổi hoặc chiếm giữ thành quả của việc gieo hạt đó. 

• H: Ta bắt đầu hiểu tại sao các nhà lãnh đạo thành công trong giới kinh 
doanh lại cҭn thұn trong công việc chọn lựa đối tác làm ĕn đến vұy. Những 
người thành công trong bất cứ lƿnh vực nào đều thường thiết lұp môi trường 
của chính họ bҵng cách bao quanh họ những người có tư duy và hành động 
thành công. ụ ngươi là như vұy đúng không? 

• Đ: Chính xác như vұy. Hãy nhұn thấy và học hỏi một điều rҵng tất cả những 
người thành công đều phải có mối quan hệ hòa hợp với các đối tác làm ĕn 
của họ. Một đặc điểm nữa của những người thành công là họ thường có mục 
tiêu xác định và yêu cầu các đối tác của mình cǜng phải có mục tiêu xác định. 
Khi đã hiểu được hai điều này, ngươi sẽ hiểu khác biệt lớn nhất giữa Henry 
Ford và một công nhân làm việc theo ngày là gì. 

• H: Giờ hãy nói cho ta biết về nguyên tắc cuối cùng đi. 

• Đ: Nguyên tắc cuối cùng là cҭn trọng. Sau thói quen buông thả, đặc điểm 
nguy hiểm nhất của con người chính là sự thiếu cҭn trọng. 

Hy vȇẹg ẹhữẹg gì Napoặeoẹ Hiặặ viết sẽ Ẹaẹg ặǛi cho bǛẹ hy vȇẹg, ặòẹg dũẹg 
cǝẸ và quaẹ trȇẹg ẹhǟt ặà Ẹȟc tiỚu xốc đȅẹh cho cuȓc đời Ẹìẹh… Chúc cốc 
bǛẹ Ẹay Ẹắẹ ! 
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7 thói quen tạo gia đӏnh hạnh phúc 

LӠI MӢ ĐҪU 

 Gia đình là tế bào của xã hội và thành công lớn nhất của chúng ta là ở 
gia đình. Công việc quan trọng nhất mà chúng ta phải làm trong cuộc đời 
là ở trong mỗi gia đình chúng ta. 

 Như phu nhân Tổng thống George Bush từng nói: “Đến cuối cuộc đời, 
bạn sẽ không việc gì phải hối tiếc khi trượt một kỳ thi, thua một vụ kiện, 
hay không kết thúc hoàn hảo một thương vụ. Nhưng bạn sẽ hối tiếc về 
thời gian không dành đủ cho cha mҽ, vợ chồng, con cáiầThành công 
của một xã hội không dựa trên những gì đang diễn ra trong Chính phủ 
mà dựa trên những gì đang xảy ra trong mỗi gia đình chúng ta”. 

 

Phải lƠm gì khi gia đình bạn đi chӋch hѭӟng đӃn 90%? 

 Các gia đình hạnh phúc, đôi lúc cǜng sống chệch hướng đến 90% thời 
gian. Nhưng điều quan trọng là họ biết mình đang đi đâu và hiểu rõ con 
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đường đó như thế nào. Và họ luôn cố gắng quay trở về đúng hướng đã 
chọn. 

 Cho dù bạn đang phải cùng lúc đứng trước nhiều khó khĕn, thử thách và 
cả thất bại, bạn cứ vững tin tiến về phía trước. Bí quyết ở đây là phải có 
một đích đến rụ ràẹg, một lȓ trìẹh cȟ thể và một chiếc la bàẹ để đȅnh 
hưȕng. 

Sӵ kǶ diӋu cӫa cơy tre 

 Loại cây kỳ diệu này, khi bạn gieo hạt, suốt bốn nĕm liền bạn sẽ không 
nhìn thấy gì ngoài một mầm mĕng bé xíu nhô lên. Tuy nhiên, chính trong 
bốn nĕm đó, cây tre đã bám rễ sâu và phát triển mạnh mẽ trong lòng đất. 
Rồi chӍ một nĕm sau, vào nĕm thứ nĕm, cây sẽ vọt cao hơn 24 mét! 

 Trong cuộc sống có rất nhiều điều giống với hình ảnh cây tre kia. Bạn 
làm việc miệt mài, đầu tư thời gian và công sức, bạn làm tất cả những gì 
có thể để chĕm chút cho một điều gì đó, song nhiều khi bạn chẳng nhìn 
thấy thành quả nào trong nhiều tuần, nhiều tháng, hay thұm chí nhiều 
nĕm. Tuy nhiên nếu bạn kiên trì, tiếp tục làm việc, chĕm chút thì đến 
“nĕm thứ 5” bạn sẽ bất ngờ trước những thành quả và sự đổi thay mà 
mình đạt được. 

THịI QUEN MӜT: SӔNG CHӪ ĐӜNG 

Có một khoảng trống giữa tác nhân và phản ứng. Trong khoảng trống ấy chúng 
ta có quyền tự do lựa chọn cách ứng xử. Cách ứng xử đó thể hiện sự trưởng 
thành và niềm hạnh phúc của chúng ta. 

Tạo ra ắmӝt điӇm dӯngẰ 

 Người ta rất dễ phản ứng nhất thời trước một việc gì đó và thường bị chi 
phối bởi hoàn cảnh nhất thời. Điều này làm họ nói những điều mà họ 
không chủ định, và làm những việc mà sau này họ sẽ hối hұn 

 Cuộc sống gia đình sẽ tốt đҽp hơn rất nhiều, nếu mọi người hành động 
dựa trên những giá trị bên trong thay vì phản ứng theo cảm xúc nhất thời. 
Tất cả những gì chúng ta cần là một “điểm dừng” ậ hay nói cách khác, 
chúng ta phải biết tạm dừng khi gặp phải vấn đề nào đó, trước khi tìm ra 
cách ứng xử hợp lý nhất. 

Bӕn kỹ nĕng chӍ có ӣ con ngѭӡi 

 Kỹ nĕng thứ nhất là sự tự nhұn thức. Là con người, chúng ta có thể đứng 
ngoài cuộc sống của mình để nhìn nhұn một cách khách quan, thұm chí 
còn biết nhìn nhұn cả những suy nghƿ bên trong, để từ đó từng bước tạo 
nên sự thay đổi và hoàn thiện. 

 Kỹ nĕng thứ hai là lương tâm. Nó giúp chúng ta đánh giá những gì nhìn 
thấy trong cuộc sống của bản thân. Nó giúp ta phân biệt được cái gì 
đúng, cái gì sai và còn cho sức mạnh của tâm hồn. 
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 Kỹ nĕng thứ ba là trí tưởng tượng, khả nĕng hình dung về một viễn cảnh 
trong tương lai, với một kết cục tốt đҽp hơn quá khứ. 

 Kỹ nĕng thứ tư là ý chí độc lұp ậ sức mạnh để hành động 

Một khi đã có bốn kỹ nĕng, bạn sẽ không trở thành nạn nhân của những tác 
động tiêu cực. Ngay cả khi bạn sống trong một gia đình đầy sự ngược đãi, bạn 
vүn có thể trở thành người tử tế và giàu lòng yêu thương. Nếu bạn muốn mình 
trở nên tốt đҽp theo cách mà bạn mong muốn, hãy rèn luyện bốn kỹ nĕng vừa 
nêu. 

Chìa khóa thành công là phải nuôi dưӥng những kỹ nĕng này trong mỗi cá nhân 
và trong nề nếp vĕn hóa gia đình. 

Kỹ nĕng thӭ nĕm 

 Trong cuộc sống gia đình, rất cần đến kỹ nĕng thứ nĕm của con 
người: tíẹh hài hưȕc. Tính hài hước có vai trò rất quan trọng để hoàn 
thiện vĕn hóa gia đình. Vì chính tiếng cười giúp duy trì sự lành mạnh, vui 
vẻ, gắn bó và kiến tạo sự hấp dүn cho nề nếp gia đình ậ bҵng cách kể 
những câu chuyện vui, nhìn ra những khía cạnh hài hước trong cuộc 
sống, chế giễu sự huênh hoang hoặc đơn giản là chӍ vui vẻ bên nhau. 

 Ai biết cười trước lỗi lầm và sự ngốc nghếch của mình, biết cười trước 
hoàn cảnh khó khĕn, người đó có khả nĕng quay về đúng hướng nhanh 
hơn so với những người cầu toàn. 

Yêu lƠ mӝt đӝng tӯ 

Nếu bạn đang lo lắng về cuộc hôn nhân của mình,  thấy bạn và vợ / chồng của 
bạn không còn những cảm xúc dành cho nhau giống như trước nữa, hay không 
còn cảm giác yêu nhau nữa, thì hãy luôn nhớ một điều rất quan trọng sau: Yêu 
là một động từ, còn cảm xúc yêu thương chӍ là kết quả của nó mà thôi. 

Vòng tròn ảnh hѭӣng ậ Vòng tròn quan tơm 
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 Trong Lời nguyện bình an của Thánh Francis có đoạn: “Xin Chúa ban 
cho tôi sự thanh thǝn để chấp nhұn những gì không thể thay đổi, lòng can 
đǝm để thay đổi những gì có thể và sự khợẹ ngoan để phân biệt sự khác 
nhau giữa hai điều ấy”. 

 Có một cách để phân tích rõ sự khác nhau này là nhìn nhұn cuộc sống 
theo hai thuұt ngữ ạòẹg tròẹ quan tồẸ và ạòẹg tròẹ ǝnh hưởng. Vòng 
tròn quan tâm là vòng tròn to ở bên ngoài, bao gồm tất cả những thứ bạn 
quan tâm. Vòng tròn ảnh hưởng là vòng tròn nhỏ hơn, bao gồm những 
thứ bạn thực sự có thể tác động và ảnh hưởng lên chúng. 

 Phản ứng của chúng ta thường tұp trung vào Vòng tròn Quan tâm, nhưng 
điều này chӍ khiến Vòng tròn Ҧnh hưởng càng bị thu hҽp lại. 

 Những người có tính chủ động sẽ tұp trung vào Vòng tròn Ҧnh hưởng. 
Kết quả là vòng tròn này sẽ mở rộng dần ra. 

 Khi bạn tұp trung vào Vòng tròn Ҧnh hưởng và làm cho nó lớn dần ra, 
hành động của bạn cǜng đang tạo ra một khuôn mүu cho những thành 
viên khác trong gia đình noi theo. Và rồi họ cǜng sẽ chú tâm vào Vòng 
tròn Ҧnh hưởng của họ. Có thể đôi khi họ phản ứng một cách tiêu cực, 
nhưng nếu bạn chân thành và kiên trì, việc làm của bạn cuối cùng sẽ có 
ảnh hưởng tới suy nghƿ của mọi người, để rồi họ cǜng trở nên chủ động 
hơn, hành động có suy nghƿ hơn và cư xử có trách nhiệm hơn trong gia 
đình. 

Vun đắp cho tƠi khoản cӫa bạn trong Ngơn hƠng Tình cảm 

 Tài khoản Ngân hàng Tình cảm là hình ảnh tượng trưng cho chất lượng 
các mối quan hệ của bạn với mọi người. Giống như các tài khoản ngân 
hàng tài chính, bạn có thể gửi vào, rút ra. Bạn gửi vào khi bạn chủ động 
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làm những việc có thể xây dựng niềm tin trong các mối quan hệ, và bạn 
rút ra khi bạn hành động phản ứng làm giảm niềm tin của mọi người với 
bạn. 

 Nếu bạn có số dư cao trong tài khoản với một thành viên nào đó trong 
gia đình, việc giao tiếp của bạn và người ấy sẽ tự do và cởi mở. Thұm 
chí bạn có thể phạm lỗi trong quan hệ của mình, nhưng số dư tình cảm 
hiện có sẽ bù đắp cho phần rút ra khi bạn phạm lỗi. Nhưng nếu số dư 
trong tài khoản của bạn bị âm, lúc ấy sự tin tưởng bҵng 0, và không thể 
có sự giao tiếp thực sự giữa hai người. Bạn phải suy xét từng lời nói của 
mình, vì ngay cả khi ý định của bạn có tốt đi nữa nhưng vүn bị người kia 
hiểu lầm. 

Hưy biӃt quan tơm đӃn ngѭӡi khác 

 Trong các mối quan hệ, những chuyện dù nhỏ nhưng lại có ý nghƿa rất 
lớn. Việc nhỏ nếu được làm một cách cҭn thұn và chân thành thì không 
còn là chuyện nhỏ nữa. 

 Những sự quan tâm nho nhỏ sẽ giúp xây dựng các mối quan hệ dựa trên 
niềm tin và tình yêu vô điều kiện. Hãy nghƿ về tác động của những câu 
nói đơn giản như cảm ơn, làm ơn, xin lỗi, bố giúp gì được cho con không 
trong gia đình bạn. Hãy làm những việc bất ngờ như giúp rửa bát, gửi 
hoa, cài một mүu giấy nhỏ trong hộp đựng đồ ĕn trưa, hoặc gọi điện giữa 
buổi để nói “anh yêu em”. Hãy bày tỏ lòng biết ơn, đưa ra những lời khen 
chân thành, đánh giá cao đối với ai đó. Hãy thể hiện sự quan tâm không 
chӍ vào những dịp đặc biệt, mà còn vào những lúc bình thường. 

BiӃt nói lӡi xin lӛi 

 Đôi khi chúng ta mất bình tƿnh, đôi khi chúng ta bị chệch hướng. Những 
lúc như vұy, ta cần chịu trách nhiệm, cần biết nhún nhường và xin lỗi một 
cách chân thành. 

 Chúng ta phải dứt khoát thực hiện sự tôn trọng này, thay vì nuôi tư tưởng 
“Tôi sẽ xin lỗi nếu anh nói xin lỗi trước”. Nếu bạn khĕng khĕng chứng tỏ 
mình đúng, không chịu nói xin lỗi thì người khác sẽ nghi ngờ, đặt bạn ơi 
đҵng sau “song sắt nhà tù” của họ. Họ sẽ dè chừng trong quan hệ đối 
với bạn để giữ an toàn cho chính họ, tuyệt không hy vọng gì nhiều ở bạn. 

Không nên nói xấu sau lѭng 

 Những lời nói xấu sau lưng là những ” khoản rút ra” lãng phí từ tài khoản 
tình cảm, không chӍ đối với người được nói đến mà còn với cả người bạn 
đang nói chuyện cùng. 

 Một trong những  “khoản gửi vào” quan trọng nhất là trung thành với các 
thành viên khác trong gia đình khi họ vắng mặt. Hãy nói về người khác 
như thể họ đang có mặt. 

Hӭa vƠ giӳ lӡi hӭa 
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Khó tìm được một khoản gửi vào nào lại có sức tác động đến gia đình nhiều 
hơn việc hứa và giữ lời hứa. Một lời hứa sẽ mang lại sự háo hức, mong chờ 
và hi vọng. Và những gì chúng ta hứa trong gia đình là những điều quan trọng 
và nhạy cảm nhất 

BiӃt tha thӭ 

 Đối với nhiều người, một cách kiểm tra khả nĕng sống chủ động của họ 
là sự tha thứ. Trong thực tế, bạn sẽ luôn là nạn nhân cho đến khi bạn 
biết tha thứ 

 Khi bạn sҹn lòng tha thứ, bạn sẽ mở lối cho niềm tin và tình yêu vô điều 
kiện đến với bạn. Bạn giải phóng trái tim mình khỏi những suy nghƿ đau 
khổ. Đồng thời bạn cǜng sẽ mở lối cho người khác thay đổi, bởi nếu 
không tha thứ, khi ấy  chính bạn đã khiến họ ra sức bảo vệ và biện minh 
cho hành động của họ, thay vì suy xét lương tâm. 

Mӛi khó khĕn lƠ mӝt cѫ hӝi đӇ tạo ra tƠi khoản gӱi vƠo 

Chúng ta có thể chủ động biến mỗi vấn đề gia đình trở thành một cơ hội để tạo 
ra tài khoản gửi vào: 

 “Một ngày tồi tệ” của ai đó có thể trở thành một cơ hội để chúng ta thể 
hiện sự quan tâm. 

 Một sự xúc phạm có thể trở thành cơ hội để chúng ta xin lỗi và tha thứ. 
 Việc nói xấu người khác có thể trở thành cơ hội để chúng ta trung thành, 

và bảo vệ cho người bị nói xấu. 

Nhӟ lại cơu chuyӋn vӅ cơy tre 

 Trong khi bạn đang nỗ lực, hãy nhớ, giống như cây tre, có thể bạn sẽ 
không thấy được kết quả gì trong nhiều nĕm. 

 Bạn có thể làm được điều đó. Không bao giờ là quá muộn cả. Hãy tiếp 
tục tұp trung vào Vòng tròn Ҧnh hưởng của bạn. Hãy là ánh sáng soi 
đường, chứ đừng trở thành quan tòa phán xét; hãy tiên phong gương 
mүu, thay vì đi sau phê bình. Hãy tin tưởng vào kết quả cuối cùng. 

THịI QUEN THӬ HAI: BҲT ĐҪU VӞI MӜT MӨC TIểU 

 Thói quen thứ hai dựa trên nguyên tắc của tầm nhìn. Chương này tұp 
trung vào mục tiêu sâu sắc nhất và vượt trội hơn cả, đó là xây dựng  “Bản 
tuyên ngôn về nhiệm vụ gia đình”. 

 Bản tuyên ngôn về nhiệm vụ gia đình là sự thống nhất các ý kiến của mọi 
thành viên về mục tiêu mà gia đình đang hướng đến ậ những điều mà 
bạn thực sự muốn làm  ậ và những nguyên tắc chi phối cuộc sống gia 
đình . 
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 Bản tuyên ngôn dựa trên ý tưởng khẳng định mọi thứ đều được tạo ra 
hai lần. Lần đầu là trên ý tưởng hay trí tưởng tượng; lần sau là trên thực 
tiễn để hiện thực hóa ý tưởng đó. 

 Xây dựng bản tuyên ngôn về nhiệm vụ cho gia đình bạn 

Bѭӟc 1: Tìm hiӇu nhӳng gì mƠ gia đình bạn đang hѭӟng tӟi 

Hãy bắt đầu kêu gọi những “cuộc họp gia đình” để xây dựng bản tuyên ngôn. 
Mỗi tuần dành mười phút bên nhau, liên tục trong vài tuần thì sẽ hiệu quả hơn 
những cuộc thảo luұn dài lê thê, chӍ toàn triết lý. Trong bất cứ hoàn cảnh nào, 
cǜng cần tạo ra một không khí thoải mái và tự do trong trao đổi. 

Hãy đưa ra những câu hỏi giúp các thành viên phát huy 4 kỹ nĕng của họ, ví 
dụ: 

 Mục tiêu của gia đình mình là gì? 
 Chúng ta muốn có một gia đình như thế nào? 
 Những cảm xúc chúng ta muốn có trong gia đình là gì? 
 Chúng ta muốn đối xử và quan hệ với nhau như thế nào? 
 Điều gì trong gia đình thực sự quan trọng với chúng ta? 
 Trách nhiệm của chúng ta với tư cách thành viên là gì? 
 Những nguyên tắc nào gia đình chúng ta muốn tuân theo? 
 Làm thế nào để gia đình mình có thể góp phần xây dựng xã hội và trở 

nên có ích hơn? 

Những cuộc thảo luұn sẽ đạt hiệu quả cao hơn nếu tuân theo 3 nguyên tắc sau: 

 Nguyên tắc thӭ nhất, lắng nghe với sự tôn trọng. Hãy cho phép mọi 
người đều có cơ hội đưa ra ý kiến. 

 Nguyên tắc thӭ hai, nhắc lại một cách chính xác để chứng minh rҵng 
bạn đã hiểu. Một trong những cách để thể hiện sự tôn trọng là nhắc lại 
quan điểm của người khác để làm hài lòng họ. 

 Nguyên tắc thӭ ba, viết ra những ý tưởng. Hãy đề nghị ai đó làm thư 
ký, viết ra tất cả những ý kiến được bày tỏ. 

Bѭӟc 2: ViӃt bản tuyên ngôn vӅ nhiӋm vө gia đình bạn 

 Sau khi đã thảo luұn, hãy tiến hành chọn lọc và tổng hợp các ý kiến, để 
đưa ra những quan điểm chung nhất phản ánh suy nghƿ và mong muốn 
của mọi người. 

 Cần cân nhắc ở đây, những gì bạn thu được lúc đầu chӍ là bản thảo. Các 
thành viên trong gia đình cần xem xét, suy nghƿ, thảo luұn cho tới khi tất 
cả cùng đồng thuұn: “Đây chính là mục tiêu, nhiệm vụ mà cả gia đình 
đang hướng tới. Chúng ta tin tưởng và sҹn sàng cam kết thực hiện. 

 Ví dụ: Mục tiêu của gia đình chúng tôi là tạo ra một nơi nuôi dưӥng niềm 
tin, tính kỷ luұt, sự trung thực, tình yêu, niềm hạnh phúc và sự thoải mái, 
đồng thời tạo cơ hội cho mỗi cá nhân để họ sống độc lұp nhưng có trách 
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nhiệm, hợp tác hiệu quả để đạt được những mục tiêu cao cả trong xã 
hội. 

 Bản tuyên ngôn không nhất thiết phải là một vĕn bản hoành tráng. Nó có 
thể chӍ là một con chữ, hoặc một hình ảnh, biểu tượng sáng tạo nào đó. 

Bѭӟc 3: Sӱ dөng bản tuyên ngôn đӇ không bӏ chӋch hѭӟng 

Điều này sẽ được bàn luұn kỹ hơn trong thói quen 3. 

Ba điều cần lưu ý: 

1. Không ắra lӋnhẰ. Việc kêu gọi mọi người tham gia sẽ rất tốn thời gian 
và lòng kiên nhүn. Bạn có thể xây dựng bản tuyên ngôn cho chính mình, 
hoặc cùng người bạn đời xây dựng nên, rồi thông báo với con cái. Nhưng 
đừng làm vұy! Nếu một thành viên nhұn thấy bản tuyên ngôn không chứa 
đựng một phần suy nghƿ của họ, họ sẽ dửng dưng. 

2. Không nóng vӝi. Nếu bạn nôn nóng, mọi người sẽ để bạn làm một mình, 
còn họ sẽ tiếp tục làm việc khác. Quá trình thực hiện quan trọng không 
kém kết quả cuối cùng. Mọi người phải tham gia thực sự và sâu sắc, phải 
được lắng nghe và làm việc cùng nhau. 

3. Không ắĕn xәi ӣ thìẰ. Bản tuyên ngôn mới chӍ là bắt đầu. Những thành 
quả quan trọng nhất chӍ đến khi bạn áp dụng chúng vào cuộc sống gia 
đình, vào từng giây phút trong cuộc sống hҵng ngày của mình. 

THịI QUEN THӬ BA: ѬU TIểN NHӲNG VIӊC QUAN TRӐNG 

 Goethe từng nói: “Những điều quan trȇng nhǟt khợẹg bao giờ đưȝc đȋi 
xử ẹhư những điều kỘẸ quan trȇng nhǟt“. Trong cuộc sống, nếu không 
ưu tiên cho gia đình, chúng ta  không thể có một gia đình hạnh phúc. 

 Khi phải chịu áp lực trong công việc và sự nghiệp, nhiều người quên đi 
gia đình mới đáng là ưu tiên hàng đầu. Hãy nghƿ xem: vai trò của bạn 
trong công việc chӍ là tạm thời. Khi bạn về hưu, không còn là một nhà 
kinh doanh, một nhân viên ngân hàng hay một nhà thiết kế nữa, vị trí của 
bạn sẽ được thế chỗ. 

 Tuy nhiên, vai trò của bạn trong gia đình không bao giờ kết thúc. Vị trí 
của bạn không bao giờ bị thế chỗ. Gia đình là một trong số rất ít thực thể 
có vai trò vƿnh cửu trong cuộc sống, thұm chí là vai trò vƿnh cửu duy nhất. 

 Vì vұy, nếu bạn sống theo những vai trò tạm thời trong khi vai trò vƿnh 
cửu duy nhất thì lại để mất dần, bạn đang đánh mất những giá trị vĕn 
hóa và sự giàu có đích thực của cuộc đời mình. 

Gia đình: chính hay phө? 

Những lời nói dối mà các bұc cha mҽ thường dùng để bạo biện xung quanh 
những quyết định ưu tiên cho công việc hơn gia đình: 

1. Chúng tôi cần thêm tiền (Thұm chí tầng lớp giàu có cǜng nói điều này). 
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2. Vì dịch vụ trông giữ trẻ rất tốt (thay cho gia đình). Thực tế cho thấy chӍ 
15% dịch vụ giữ trẻ là tốt, 70% ´hiếm khi được chĕm sóc đầy đủ` và 15% 
thì rất tệ. 

3. Do công ty không có thời gian làm việc linh động (Trong thực tế, nhiều 
người muốn dành nhiều thời gian hơn ở vĕn phòng “Cuộc sống gia đình 
giống như nơi làm việc tuy hiệu quả nhưng buồn tẻ, trong khi đó tại vĕn 
phòng, công ty, với tính chất làm việc nhóm và được trao quyền lực thì 
lại giống như một gia đình”). 

Người ta rất dễ rơi vào những cám dỗ của môi trường làm việc và một mức 
sống hấp dүn nào đó. Rốt cuộc, những giả định này thao túng họ, làm xáo trộn 
lương tâm nhưng họ lại biện bạch không còn lựa chọn nào khác. 

Chúng ta cần bắt đầu với giả định rҵng, chính gia đình, chứ không phải công 
việc, là bắt buộc. 

LƠm cha mҽ: vai trò không thӇ thay thӃ 

 Vai trò của cha mҽ là không thể thay thế, hơn nữa, đó còn là một nhiệm 
vụ thiêng liêng trong đời 

 Không gì có thể thay thế cho mối quan hệ đặc biệt giữa cha mҽ và con 
cái. Nhưng vүn có lúc chúng ta lại tin là có thể. Như lúc lựa chọn gửi con 
đi nhà trẻ, chúng ta muốn tin rҵng điều đó là tốt và thế là chúng ta thực 
hiện. Đây là một sự bao biện. Ngay cả khi trẻ được chĕm nom một cách 
tuyệt hảo, cô bảo mүu cǜng không bao giờ làm thay được những điều 
mà bұc cha mҽ tốt có thể làm. 

 Vì thế, cha mҽ cần cam kết với con cái, với gia đình mình trước khi cam 
kết với công việc. Nếu cần gửi trẻ, họ cần cân nhắc việc đó một cách 
thấu đáo hơn nhiều so với việc đi mua một ngôi nhà hay một chiếc xe 
hơi. Họ cần kiểm tra quá khứ của người trông trẻ để đảm bảo người đó 
có tính cách, kỹ nĕng cần thiết và  “đủ tinh tế” ậ sự nhạy cảm và tình yêu 
đối với trẻ thơ. 

HiӇm hӑa tӯ môi trѭӡng sӕng 

Trong 50 nĕm qua, xã hội đã và đang thay đổi rất nhiều trên tất cả các phương 
diện: vĕn hóa, luұt pháp, kinh tế và công nghệ 

Vĕn hóa đại chúng 

 Vào những nĕm 50, trung bình một đứa trẻ xem tivi rất ít hoặc thұm chí 
không xem. Ngày nay, trung bình một đứa trẻ xem tivi 7 tiếng mỗi ngày; 
và trong một nĕm, bình quân xem trên 800 vụ giết người và 100.000 hành 
vi bạo lực. Cǜng trong thời gian đó, đứa trẻ dành trung bình chӍ 5 phút 
mỗi ngày bên cha mình và 20 phút bên mҽ. 

 Đứa trẻ cǜng tiếp cұn video và âm nhạc nhiều hơn, trong đó miêu tả sinh 
động những cảnh khiêu dâm, gợi dục và bạo lực. 
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Luұt pháp 

 Trong nhiều nĕm, hôn nhân được coi là nền tảng cho một xã hội ổn định. 
Đó là một lời cam kết, thỏa thuұn giữa ba bên ậ người chồng, người vợ 
và xã hội. Và trong nhiều trường hợp, còn có bên thứ tư: Thượng đế. 

 Ngày nay, có nhiều cuộc hôn nhân không còn là một cam kết, một gắn 
bó bên trong. Nó chӍ đơn thuần là một hợp đồng giữa những người đủ 
tuổi kết hôn ậ một bản hợp đồng mà đôi khi bị coi là không cần thiết, rất 
dễ bị phá vӥ. 

Kinh tӃ 

 Cùng lúc đó, ngày càng nhiều gia đình tham gia vào thế giới kinh doanh. 
Đối với nhiều người, gia đình và vĕn phòng đã dần đổi chỗ cho nhau. Gia 
đình trở thành một bài tұp “chạy đua với thời gian” ậ mọi thành viên hối 
hả ĕn trong 15 phút rồi lao ra khỏi nhà. Nhưng ở nơi làm việc thì ngược 
lại, bạn hòa đồng với mọi người và thư giãn vào giờ nghӍ. Những bұc 
cha mҽ mệt mỏi sẽ trốn tránh thế giới của những cuộc cãi vã không được 
giải quyết, đống quần áo chưa giặt để tìm đến chốn làm việc ngĕn nắp, 
hòa đồng và vui vẻ. 

 Vì họ tìm thấy cơ hội khẳng định mình trong công việc. Có rất nhiều phần 
thưởng có thể nhìn thấy ngay, như sự thừa nhұn nĕng lực, sự bù đắp 
quyền lợi, sự thĕng tiến, để rồi lãng quên những điều quan trọng nhất. 

 Trong khi đó, phần thưởng của gia đình lại là những giá trị đến từ bên 
trong. Bạn không được trả tiền để làm cha làm mҽ, không có danh tiếng 
và cǜng không có ai cổ vǜ với vai trò đó. Khi làm cha mҽ, phần thưởng 
sẽ là sự hài lòng xuất phát từ việc bạn trở thành một tác nhân quan trọng 
để thúc đҭy cuộc sống con cháu tốt đҽp hơn. Chẳng ai có thể đảm nhұn 
thay bạn. Đó là sự lựa chọn chủ động, chӍ có thể đến từ chính trái tim 
bạn 

Công nghӋ 

 Công nghệ ngày nay tạo ra “cơn lǜ hình ảnh”, với vô vàn cảnh khiêu dâm 
và giết chóc. Thêm vào đó là việc quảng cáo tràn lan đến bão hòa, đҭy 
chúng ta vào tình trạng quá tải. 

 Đúng là tivi hay Internet có nhiều thứ bổ ích, nhưng với đa số chúng ta, 
điều đó giống như việc đào bới một đống rác để nhặt ra một món salad 
hấp dүn. 

 Tóm lại, bạn không thể trông chờ vào sự hỗ trợ của xã hội bên ngoài đối 
với gia đình như trước đây. Sự thành công chӍ có được bҵng cách tiếp 
cұn từ bên trong. Chúng ta phải là tác nhân của sự thay đổi và ổn định 
trong xây dựng cơ cấu hỗ trợ cho gia đình. Chúng ta phải cực kỳ chủ 
động 

Xơy dӵng cấu trúc trong gia đình 
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Cách giải quyết thành công duy nhất đối với sự thay đổi nҵm ở cấu trúc, trұt tự. 
Trong gia đình, trұt tự có nghƿa là gia đình phải được ưu tiên và mọi thứ phải 
được đặt đúng chỗ để sự ưu tiên đó được thực hiện. Có hai cơ cấu tổ chức 
giúp bạn ưu tiên cho gia đình: “thời gian cho gia đình hàng tuần” và “thời gian 
gắn kết từng thành viên gia đình với nhau”. 

Thӡi gian cho gia đình hƠng tuҫn 

 Mục đích chính là dành một khoảng thời gian nhất định mỗi tuần chӍ dành 
cho gia đình mà thôi. 

 Trong khoảng thời gian này, các thành viên trong gia đình có thể cùng 
nhau lên kế hoạch, dạy dỗ, giải quyết vấn đề, hay đơn giản chӍ là để vui 
vẻ bên nhau. 

 Điều quan trọng nhất là phải cam kết thực hiện: “Mỗi tuần một lần, bất kể 
hoàn cảnh nào, chúng ta đều dành thời gian để cả gia đình ở bên nhau”. 
Nếu có thể, hãy dành ra một buổi tối nhất định để làm việc đó. 

 Hơn nữa, bạn cần cho con cái thấy tầm quan trọng của việc dành thời 
gian cho gia đình ngay khi chúng còn nhỏ, trước khi chúng bị ảnh hưởng 
mạnh mẽ từ xã hội ở tuổi vị thành niên. 

Gắn kӃt tӯng thƠnh viên vӟi nhau 

 Có thể bạn đã từng xem những tấm áp phích với khung cảnh núi non 
hấp dүn với lời mời chào ghi phía dưới: “Hãy dành thời gian đến đây một 
ngày thôi”. Tương tự, tại sao bạn không đổi khҭu hiệu thành: “Hãy dành 
thời gian cho người bạn đời một ngày thôi”, hay “Hãy dành thời gian cho 
con bạn chӍ trong một buổi chiều thôi”. 

 Điều cần nhấn mạnh ở đây là”thực sự ở bên cạnh”, sҹn sàng bỏ qua sở 
thích cá nhân, những quan tâm, lo lắng của mình, để toàn tâm toàn ý với 
người chồng, người vợ, con cái; hãy tế nhị hạ thấp vấn đề của mình 
xuống dưới vấn đề của người khác. 

 Thời gian gắn kết bên nhau sẽ cho bạn cơ hội để xây dựng mối quan hệ 
và Ngân hàng Tình cảm, nhờ đó bạn có thể chӍ bảo con cái. Khi bạn đưa 
một đứa trẻ đi tới đâu đó, một cách riêng tư, bạn sẽ bất ngờ vì những lời 
chӍ dạy, những quy tắc và sự giao tiếp của bạn và con sẽ hiệu quả như 
thế nào. Nếu vì áp lực thời gian mà bạn nôn nóng dạy bảo, đưa ra kӍ luұt 
hay cố gắng thay đổi chúng trước mặt những đứa trẻ khác, việc giáo dục 
nhanh chóng sẽ trở nên vô hiệu. 

Đһt nhӳng hòn đá to vƠo trѭӟc 

 Hãy tưởng tượng trước mặt bạn là một cái bình lớn ậ tượng trưng cho 
một tuần mới trong cuộc đời của bạn, bên cạnh là rất nhiều viên sỏi nhỏ 
ậ tượng trưng cho những thứ mà bạn thường làm, và một vài viên đá to 
cӥ nắm tay ậ tượng trưng cho thời gian gia đình, những buổi nói chuyện 
riêng và những thứ khác thực sự quan trọng, nҵm sâu trong trái tim bạn 
biết mình thực sự nên làm. 
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 Nếu bạn đổ những viên sỏi nhỏ vào trước, bạn sẽ không bao giờ đặt 
những viên đá to vào hết được. Nhưng nếu bạn đặt những viên đá to vào 
trước, sau đó mới đến những viên sỏi nhỏ, những viên sỏi sẽ lên lỏi vào 
những khoảng trống và lắp đầy chiếc bình. 

 Khi bạn đặt những hòn đá gia đình vào trước, bạn sẽ có một cảm giác 
thanh bình nội tâm. Bạn sẽ không bị giҵng xé giữa gia đình và công việc. 
Trên thực tế, bạn sẽ phát hiện hóa ra mình có thời gian để làm mọi việc. 

 Nếu bạn không đưa ra  thời gian để xây dựng những mối quan hệ, đầu 
tư vào việc tổ chức gia đình, bạn sẽ phải tốn nhiều thời gian hơn nữa 
sau đó để sửa chữa những mối quan hệ đổ vӥ, để cứu vãn cuộc hôn 
nhân, hay để giáo dục lại bọn trẻ sau khi chúng bị lôi kéo bởi những tác 
động bên ngoài xã hội. 

THịI QUEN THӬ TѬ: TѬ DUY CỐNG THҲNG 

 Giải pháp duy nhất có hiệu quả lâu dài là hành xử  “cùng thắng”. Đó là 
bản chất của một vĕn hóa gia đình tốt đҽp. Hai lối hành xử thắng ậ thua 
và thua ậ thắng, cuối cùng sẽ trở thành cả hai cùng thua. 

 Nếu bạn làm cha mҽ, thói quen cư xử theo kiểu thắng ậ thua cuối cùng 
sẽ đánh sұp Tài khoản Ngân hàng Tình cảm. Lúc đầu bạn làm theo ý 
mình, đặc biệt là khi bọn trẻ còn nhỏ, vì bạn lớn hơn, mạnh hơn. Nhưng 
điều gì sẽ xảy ra khi những đứa trẻ này trưởng thành? Nhiều khả nĕng 
chúng sẽ chống đối, phản ứng lại để được thừa nhұn ậ khi dồn sức vào 
việc “phải thắng”, để rồi chúng không còn dịp nào để liên hệ, áp dụng 
bốn kỹ nĕng làm người, hoặc tìm đến bố mҽ khi cần được giúp đӥ. 

 Đối với lối hành xử thua ậ thắng, bạn có thể được yêu mến lúc đầu vì 
thực chất bạn chống đối lại ở mức thấp nhất và liên tục để người khác 
làm đối xử với bạn theo ý của họ. Nhưng sẽ không có tầm nhìn, không 
có tiêu chuҭn, không có sự tôn trọng. Bọn trẻ đưa ra những quyết định 
thiển cұn mà không có sự chӍ dүn, kinh nghiệm và sự kiên quyết của cha 
mҽ. 

 Thế còn hôn nhân thì sao? Điều gì sẽ xảy ra, khi người bạn đời thường 
xuyên bảo vệ cái tôi, chӍ quan tâm đến việc ai đúng hơn là cái gì đúng? 
Điều gì sẽ xảy ra, khi một trong hai vợ chồng trở thành tấm thảm chùi 
chân, kẻ hi sinh? Không ai chiến thắng cả. Mọi người trong gia đình đều 
thua. 

Tѭ duy dӗi dƠo 

Hầu hết mọi người có một tâm lý khan hiếm: “chӍ có một miếng bánh,nếu anh 
lấy miếng to hơn thì tôi phải lấy miếng bé hơn”. Có một loại tư duy hiệu quả 
hơn, đó là tâm lý dồi dào ậ với ý tưởng là có nhiều thứ dành cho tất cả mọi 
người, luôn luôn có sҹn giải pháp thứ ba thay thế, sắp đặt sao cho mọi người 
cùng thắng. 
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Tâm lý dồi dào này là linh hồn của gia đình. Nó là thứ mà hôn nhân và gia đình 
hướng tới. 

Mong muốn điều tốt nhất cho mọi người, sҹn sàng yêu và hi sinh cho điều tốt 
nhất đó xảy ra, đó là tinh thần nền tảng của lối tư duy cùng thắng. 

Làm bố mҽ, bạn biết có đôi lúc con cái bạn muốn làm những việc chẳng ích lợi 
gì cho chúng. Những đứa trẻ chưa từng trải có xu hướng hành động theo những 
điều chúng muốn, chứ không phải những điều chúng cần. Vì vұy, những người 
chĕm sóc chúng thường đưa ra những quyết định trái với ý muốn lǜ trẻ, thoạt 
nhìn giống cách hành xử thắng ậ thua. 

Nhưng làm cha mҽ không phải là để ủng hộ, đáp ứng mọi ý thích và mong 
muốn nhất thời của bọn trẻ. Làm cha mҽ là thực sự đưa ra những quyết định 
cùng thắng, cho dù bọn trẻ cảm thấy thế nào vào lúc đó. 

Vấn đề mấu chốt ở đây là mối quan hệ. Nếu bạn phát huy tinh thần cùng thắng 
bất cứ khi nào có thể, bọn trẻ sẽ có được nền tảng để hiểu và chấp nhұn những 
quyết định của bạn. Sau đây là những cách giúp bạn thực hiện: 

 Bạn có thӇ đӇ chúng thắng trong nhӳng chuyӋn nhӓ. Khi bọn trẻ còn 
bé, 90% là chuyện nhỏ. Nếu bọn trẻ muốn làm một cái xích đu trong 
phòng, đi ra ngoài chơi, nghịch bҭn, bạn có thể cho phép chúng làm 
những việc đó. Nói chung, bạn hãy phân biệt giữa những vấn đề mang 
tính nguyên tắc và những vấn đề thuộc về sở thích, và bạn chӍ đưa ra 
quan điểm của mình đối với những vấn đề nào thực sự quan trọng mà 
thôi. 

 Bạn có thӇ bƠn bạc vӟi bӑn trҿ trong nhӳng chuyӋn lӟn. Bҵng cách 
này, bọn trẻ sẽ biết bạn luôn suy nghƿ về lợi ích của chúng, bạn không 
định tạo nên cái tôi ích kỷ của bạn. Bạn nên ghi nhұn những điều chúng 
nói. Càng nhiều càng tốt, hãy cho chúng tham gia và cùng tìm giải pháp. 
Bҵng cách đó, bạn có thể hợp lực và tạo ra một giải pháp mới tốt hơn 
giải pháp do mỗi người tự đưa ra. 

Xơy dӵng nhӳng thӓa thuұn cùng thắng 

 Đôi khi mọi người đặt kỳ vọng những điều nhất định nào đó vào các mối 
quan hệ. Những điều này không bao giờ được nói ra. Những mong đợi 
này nếu không được đáp ứng sẽ là một khoảng rút ra lớn từ Ngân hàng 
Tình cảm. 

 Vấn đề mấu chốt ở đây là cần phải làm rõ những mong đợi. Xây dựng 
những thỏa thuұn cùng thắng có thể giúp bạn làm để tháo gӥ mấu chốt. 

 5 yếu tố của một bản thỏa thuұn cùng thắng bao gồm: mục tiêu cần có, 
chӍ dүn, nguồn giúp đӥ, cách đánh giá và kết quả thực hiện. 

ắBӭc tranh lӟnẰ ậ chìa khóa đӇ tѭ duy cùng thắng 
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Rõ ràng, tư duy cùng thắng là điều cốt lõi mà gia đình hướng về. Nhưng, như 
đã nói, nếu bạn rơi vào những cảm xúc và hành vi nhất thời, bạn sẽ rất khó để 
thực hiện thành công. Hãy dừng lại và xem xét giữa điều xảy ra với việc bạn 
phản ứng thế nào, vâng, hết sức quan trọng. Hành động dựa trên một viễn 
cảnh, một tầm nhìn ậ thay vì dựa trên cảm xúc hay hành vi nhất thời sẽ tạo nên 
sự khác biệt. 

THịI QUEN THӬ NĔM: HIӆU NGѬӠI TRѬӞC, HIӆU MìNH  SAU 

 Một trong các nguyên nhân chính dүn đến sự thất bại trong giao tiếp là 
cùng một sự việc, nhưng mọi người lại hiểu theo nhiều cách khác nhau. 
Những kinh nghiệm và hoàn cảnh khác nhau khiến họ làm như vұy. Nếu 
sau đó họ cư xử mà không suy xét tại sao mình lại nhìn nhұn sự việc 
khác nhau như thế, họ sẽ bắt đầu phán xét lүn nhau. 

 Khi áp dụng những kinh nghiệm bản thân vào thế giới bên ngoài, chúng 
ta lầm tưởng rҵng mình đang nhìn nhұn thế giới theo cách nó tồn tại. 
Nhưng ta đã sai. Chúng ta nhìn thế giới theo cách mình nghƿ, hay theo 
những gì mình mặc định. Và ta sẽ không bao giờ xây dựng được những 
mối quan hệ tin cұy, sâu sắc và có thể tác động đến người khác theo 
hướng tích cực ậ trừ khi chúng ta bước ra khỏi cái tôi bản thân, đặt cặp 
kính của mình qua một bên và thực sự nhìn thế giới qua con mắt của 
người khác. 

Nguyên nhơn chính cӫa bất hòa trong gia đình lƠ hiӇu lҫm 

 Hầu hết những lỗi lầm với con cái, với người bạn đời của chúng ta, với 
tất cả các thành viên gia đình đều không phải là kết quả của ý định xấu. 
ChӍ vì ta không thực sự hiểu. Ta không nhìn rõ trái tim của người khác. 

 Nếu chúng ta hiểu, nếu mọi thành viên gia đình có thể tĕng thêm sự cởi 
mở, hơn 90% các khó khĕn và rắc rối có thể được giải quyết. 

HƠi lòng vƠ phán xét theo thƠnh kiӃn cá nhơn 

 Lý do chúng ta ưa thích phán xét, vì nó sẽ bảo vệ chúng ta. Chúng ta chӍ 
biết cư xử với mọi người bҵng những nhãn mác chúng ta đặt vào họ; bạn 
suy diễn tất cả dữ liệu theo cách khẳng định dựa trên những phán xét 
của mình. 

 Ví dụ, nếu bạn “dán nhãn” con mình là lười biếng và bạn hành động dựa 
trên nhãn mác đó, con bạn có thể sẽ thấy bạn thұt hách dịch, độc đoán 
và nghiêm khắc. Chính ứng xử của bạn đã kích thích sự kháng cự của 
con bạn, và rồi bạn lại suy diễn những hành vi phản kháng là minh chứng 
cho sự lười biếng. Nó tạo ra một vòng xoắn ốc đi xuống, và cả hai bên 
đều tin là mình đúng. 

Tìm cách đӇ hiӇu ngѭӡi: Khoản gӱi vƠo cѫ bản 
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 Hãy nghƿ tới điều này: Tại sao mọi người lại quát và la hét nhau? Bởi vì 
họ muốn được hiểu. Họ thường hét lên: “Hãy hiểu tôi! Hãy nghe tôi nói! 
Hãy tôn trọng tôi!”. Vấn đề là việc la hét đó dồn nén quá nhiều cảm xúc, 
đến nỗi nó gây ra sự xúc phạm, thұm chí thù hұn, nhưng rồi đâu lại vào 
đấy. Mối quan hệ bị sứt mẻ, thời gian và công sức cần bỏ ra để giải quyết 
mâu thuүn lớn hơn nhiều so với việc ngay từ đầu bạn thực hiện thói quen 
thứ 5: có được sự nhүn nại và tự chủ cần thiết để lắng nghe người khác 
trước tiên. 

 Khao khát sâu thẳm trong trái tim mọi người là được thấu hiểu, vì sự thấu 
hiểu tức là thừa nhұn, coi trọng, nhұn ra và đề cao bản chất tốt đҽp của 
mỗi người. 

Bên trong, mӛi ngѭӡi đӅu rất mӅm yӃu vƠ dӉ bӏ tәn thѭѫng 

 Tất cả mọi người đều rất mềm yếu và nhạy cảm. Một số người học cách 
bảo vệ bản thân khỏi điều này ậ có thể là che đұy, giả vờ hoặc đeo một 
“chiếc mặt nạ” an toàn. Nhưng tình yêu vô điều kiện cùng sự ân cần và 
nhã nhặn sẽ xuyên thủng lớp vỏ bề ngoài này. 

 Đây là lý do việc tạo dựng môi trường yêu thương và chĕm sóc gia đình 
lại quan trọng đến vұy ậ đó là môi trường an toàn để bộc bạch và mở 
lòng. 

 Điều này không chӍ có ý nghƿa với trẻ nhỏ mà còn có ý nghƿa với cả người 
bạn đời của bạn, với ông bà, cô dì chú bác, anh chị em và các cháu của 
bạn ậ với tất cả mọi người. Việc xây dựng một nền vĕn hóa như vұy, với 
cảm giác được yêu thương và chĕm sóc vô điều kiện, quan trọng hơn 
bất cứ điều gì trên đời! 

Vѭӧt qua nӛi tӭc giұn vƠ xúc phạm 

 Hãy nhớ: ngay cả khi bạn tức giұn chӍ trong một phần ngàn giây, nó cǜng 
tác động đến chất lượng của toàn bộ thời gian còn lại, bởi vì chẳng ai 
biết chắc rҵng sự tức giұn ấy lại không bị khơi dұy lần nữa. 

 Sự phụ thuộc lүn nhau là rất khó khĕn. Việc đó tốn nhiều công sức, nỗ 
lực thường xuyên và sự can đảm. Trong một thời gian ngắn, mỗi người 
trong gia đình sống độc lұp với nhau, xem ra, dễ dàng hơn nhiều. Nhưng 
như vұy, niềm vui thực sự của cuộc sống gia đình đã mất đi. Khi lớn lên 
trong một môi trường như thế, lǜ trẻ sẽ tiêm nhiễm và tiếp tục áp dụng 
mô hình ấy. Sức mạnh tàn phá của những cuộc chiến tranh lạnh nối tiếp 
nhau này cǜng không kém gì sự tàn phá của những cuộc chiến tranh 
nóng. 

 Việc giải quyết những tình huống tiêu cực ậ bao gồm việc bàn luұn, giải 
quyết, đồng cảm và tìm kiếm sự tha thứ ậ có ý nghƿa quan trọng. Bất cứ 
khi nào có chuyện không hay xảy ra, bạn có thể giải tỏa bҵng cách thừa 
nhұn vai trò của mình trong lỗi lầm đó, cǜng như lắng nghe để đồng cảm 
và thấu hiểu cách thức nhìn nhұn sự việc nơi người khác. Nói cách khác, 
khi tự mở lòng, bạn cǜng khiến người khác mở lòng theo. Bạn sẽ thu nhỏ 
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sự sợ hãi về tâm lý và xã hội tới mức thấp nhất, mở ra con đường để xây 
dựng sự đoàn kết gắn bó 

Trӣ thƠnh mӝt ắphiên dӏch viên trung thӵcẰ 

 Thực sự lắng nghe để hiểu suy nghƿ và cảm xúc bên trong mỗi người, 
được gọi là lắng nghe  “đồng cảm”, cǜng có nghƿa là cố gắng nhìn nhұn 
thế giới từ con mắt của người khác. 

 Bạn có thể thờ ơ với mọi người. Bạn có thể giả vờ lắng nghe. Bạn có thể 
lắng nghe có chọn lọc. Nhưng nếu không lắng nghe một cách đồng cảm, 
bạn vүn chӍ nhìn nhұn mọi việc bҵng con mắt của mình. 

VӃ thӭ hai cӫa thói quen thӭ 5 ậ HIӆU MìNH 

Vế thứ nhất “HIӆU NGѬӠI TRѬӞCầ” nhấn mạnh hãy lắng nghe và hiểu 
người. Vế thứ hai ậ “ầHIӆU MìNH SAU”, tìm cách để người khác hiểu mình. 
Việc phải làm là chia sẻ cách nhìn nhұn thế giới của bạn, đưa ra những phản 
hồi, dạy dỗ con cái, đối mặt với tình yêu. 

Đѭa ra lӡi góp Ủ 

Có những lúc  “được hiểu” có nghƿa là đưa ra góp ý cho các thành viên khác 
trong gia đình. Rất khó khĕn. Mọi người thường không muốn nghe góp ý. Khi 
bạn cần đưa ra góp ý, có 5 chìa khóa sau sẽ giúp ích cho bạn: 

1. Luôn tự hỏi bản thân: “Liệu góp ý này có thực sự hữu ích, hay nó chӍ thỏa 
mãn mong muốn cá nhân để uốn nắn người này?”. Nếu bạn cảm thấy có 
chút tức giұn, có lẽ đó không phải lúc để đưa ra góp ý. 

2. Trước hết hãy tìm hiểu người khác. Phải biết điều gì là quan trọng với 
một người, và góp ý của bạn sẽ giúp người đó đạt được mục đích của 
họ như thế nào. Luôn cố gắng trò chuyện bҵng ngôn ngữ tình yêu của 
họ. 

3. Tách bạch nhân cách của một người ra khỏi hành vi. Thay vì nhұn xét 
một người là “lười biếng”, “ngu ngốc”, “ích kỷ” hay “gia trưởng”, tốt hơn 
hết hãy mô tả những quan sát của mình về hұu quả của các hành vi này 
và/hoặc cảm nhұn mối quan tâm của chúng ta xuất phát từ những hành 
vi đó. 

4. Đặc biệt tế nhị với những điểm mù. Gọi là “điểm mù” bởi chúng quá nhạy 
cảm để được nhұn thức. Đồng thời không nên đưa ra góp ý về những 
điều mà họ chẳng thể làm gì để thay đổi. 

5. Sử dụng thông điệp “tôi”. Khi bạn đưa ra góp ý, điều quan trọng cần nhớ 
là bạn đang chia sẻ quan điểm của chính mình. Vì thế hãy dùng thông 
điệp “tôi”: “Đây là suy nghƿ của tôi”, “Đây là cách tôi nhìn nhұn”. Nếu đưa 
ra thông điệp “bạn” ậ “bạn quá ích kỷ”, “bạn gây ra quá nhiều rắc rối” ậ 
thì bạn đang đóng vai trò phán xét. Thông điệp  “tôi” có vẻ ngang bҵng 
hơn. Thông điệp  “bạn”có vẻ người trên kẻ dưới, cho thấy người này tốt 
hơn hoặc có giá trị hơn người kia. 
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Chìa khóa để phát triển những mối quan hệ sâu sắc và bền chặt với mọi người 
là phải chân thành và nói sự thұt ậ không xâm phạm họ nhưng cǜng không bỏ 
mặc họ. Việc này đòi hỏi thời gian và sự kiên nhүn, sự can đảm to lớn và kỹ 
nĕng để biết khi nào và làm sao đưa ra thông điệp “tôi” với sự tôn trọng và tế 
nhị, đôi khi cần cả sự kiên quyết, sắc bén. Có những lúc, yêu thương mọi người 
có nghƿa là phải cho họ một phương thuốc gây sốc ậ bị sốc, để biết họ đang 
làm gì ậ và sau đó, thể hiện tình yêu nhiều hơn để mọi người cảm nhұn được 
bạn đang quan tâm tới họ. 

Một điều quan trọng cuối cùng bạn cần nhớ: Khi người khác đã cố hết sức, bất 
kể có đạt được tiêu chuҭn của bạn hay không, cǜng hãy khen ngợi và trân trọng 
họ. Đừng bao giờ có những nhұn xét tiêu cực ậ ngay cả khi đáng để nhұn xét 
như vұy, hoặc bạn nhұn xét theo cách xây dựng với thiện ý. Hãy đưa ra lời góp 
ý vào lúc khác, khi người đó sҹn sàng đón nhұn. 

Còn vào thời điểm đó, hãy khen ngợi những nỗ lực của họ. Khen ngợi những 
tâm huyết họ đã bỏ ra. Bạn không hề giả dối khi khích lệ, đề cao và khẳng định 
họ. Bạn chӍ tұp trung vào những điều quan trọng hơn, thay vì bĕn khoĕn về sự 
tối ưu. 

THịI QUEN THӬ SÁU: HӦP LӴC 

 Hợp lực là kết tinh ậ thành quả cao nhất ậ của tất cả các thói quen. Đó 
là một phép màu khi 1+1=3. Đó không phải sự cộng lại, mang tính giao 
dịch  “1+1=2”. Đó không phải sự thoả hiệp để chӍ còn  “1+1=1/2”. Đó cǜng 
không phải là sự đối đầu hay cạnh tranh, để rồi có hơn một nửa nĕng 
lượng dành vào việc cạnh tranh hoặc tự vệ, kết quả là  “1+1<2”. 

 Cách tốt nhất để hiểu rõ sự hợp lực là thông qua hình ảnh hoán dụ về 
cơ thể con người. Cơ thể người không phải chӍ là tay, chân, não, dạ dày, 
trái tim tұp hợp lại với nhau. Đó là một tổng thể kỳ diệu tұp hợp lại, cả cơ 
thể làm tốt hơn nhiều so với từng bộ phұn làm riêng lẻ, không liên kết với 
nhau. 

 Trong quan hệ vợ chồng hay trong quan hệ giữa cha mҽ và con cái, hợp 
lực tạo ra sự sáng tạo, tư duy mới mẻ để từ đó xác định những lựa chọn 
mới, những con đường mới. 

Hӧp lӵc lƠ mӝt quyӃt đӏnh mạo hiӇm 

Quá trình tạo nên sự hợp lực đôi lúc có thể như một mớ hỗn loạn. Bạn không 
còn ở trong hoàn cảnh tìm con đường riêng của mình, mà ở trong một hoàn 
cảnh mà chính bạn cǜng không biết sẽ dүn đến đâu, nhưng hiểu rҵng nó sẽ tốt 
hơn bất cứ cái gì bạn đã mang vào đó. 

Mấu chӕt đӇ hӧp lӵc: Tôn trӑng sӵ khác biӋt 

 Quay trở lại hình ảnh ҭn dụ về cơ thể con người: nếu tất cả các bộ phұn 
đều là tay hoặc chân, nó không thể hoạt động theo cách bình thường 
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được. Chính sự khác nhau giữa các bộ phұn đã giúp cơ thể làm được 
nhiều việc đến thế. 

 Mỗi người đều đặc biệt. Và sự đặc biệt, khác nhau đó tạo nên nền tảng 
cho sự hợp lực. Trong thực tế, sự khác biệt giữa phụ nữ và nam giới để 
sinh con chính là nền tảng cho sự sáng tạo sinh học trong gia đình. Đây 
là hình ảnh ҭn dụ cho những điều tốt đҽp mà sự khác biệt tạo nên. 

 Nhưng nếu chӍ chấp nhұn sự khác biệt trong gia đình là chưa đủ. Để có 
thể có được sức mạnh sáng tạo kỳ diệu mà chúng ta đang nói tới, bạn 
cần phải thực sự tôn trọng sự khác biệt. Bạn cần nói thұt lòng: “Sự khác 
nhau của chúng ta là một lợi thế, chứ không phải một bất lợi trong mối 
quan hệ gia đình”. 

Tӯ ngѭӥng mӝ đӃn tӭc giұn 

 Thông thường, sự hấp dүn của người này với người kia khi quen nhau 
nҵm ở sự khác biệt, khiến cho từng người thấy phấn khởi, ngưӥng mộ 
và hào hứng. Thұt trớ trêu, khi họ xác lұp mối quan hệ với nhau sâu đұm, 
chính những khác biệt đó lại là nguyên nhân gây đau khổ nhiều nhất. Sự 
ngưӥng mộ trở thành tức giұn. 

 Chìa khóa cho vấn đề là hãy học cách kết hợp những điểm mạnh nhất 
của mỗi người lại với nhau. Điểm mạnh của người này bù đắp cho điểm 
yếu của người kia. 

HӋ thӕng miӉn dӏch gia đình 

 Sự hợp lực tạo ra một môi trường vĕn hóa giúp bạn đương đầu với bất 
kỳ thử thách nào mà gia đình bạn gặp phải. Trên thực tế, bạn có thể so 
sánh vĕn hóa gia đình được tạo lұp từ Thói quen 4, 5, 6 với hệ thống 
miễn dịch của cơ thể. 

 Với hệ thống miễn dịch này, bạn nhìn các “rắc rối” theo một cách khác. 
Rắc rối có thể xem như một liều vắc xin. Nó kích thích hệ thống miễn 
dịch sản sinh ra các kháng thể bảo vệ bạn. Do đó, bạn có thể nhìn nhұn 
bất kỳ vấn đề nào trong cuộc sống gia đình và hôn nhân, như bất đồng 
với đứa con vị thành niên, bị nghӍ việc ậ như một loại vắc xin tiềm ҭn. 
Điều này sẽ làm bạn đau và sợ hãi một chút, nhưng nó cǜng tĕng cường 
hệ thống miễn dịch và khả nĕng đề kháng của cơ thể bạn. 

Rèn luyӋn tinh thҫn hӧp lӵc 

Thử lấy một vấn đề cần giải quyết, mà mọi người trong nhà bạn có ý kiến khác 
nhau. Hãy cùng gia đình bạn trả lời 4 câu hỏi sau: 

1. Theo quan điểm của mỗi người, vấn đề đó là gì? Hãy thực sự lắng nghe 
mọi người để thấu hiểu, chứ không phải để đáp trả. Hãy làm cho mọi 
người có thể nói lại quan điểm của từng người tới mức khiến người đó 
vừa lòng. 
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2. Vấn đề cần giải quyết ở đây là gì? Khi quan điểm của mọi người đã được 
bộc lộ và tất cả đều cảm thấy mình đã được hiểu, hãy cùng nhau nhìn lại 
vấn đề để nhұn định những gì cần được giải quyết. 

3. Làm sao có thể đưa ra được một giải pháp khiến mọi người hoàn toàn 
chấp nhұn? Xác định những kết quả chọn lọc có thể tạo phần thắng cho 
mỗi người. Đưa ra những tiêu chí để chọn lọc, xếp thứ tự ưu tiên những 
kết quả có được ậ để mọi người đều hài lòng vì những điều mình liệt kê 
đều được lưu tâm đến. 

4. Còn lựa chọn nào khác đáp ứng những tiêu chí trên không? Hợp lực để 
tìm ra những cách tiếp cұn và giải pháp mới. 

Không phải lúc nƠo cǜng cҫn hӧp lӵc 

Cần nói ngay, không phải quyết định nào trong gia đình cǜng cần hợp lực. Bạn 
có thể hỏi nhau: “Trên thang điểm từ 1 tới 10, mỗi thành viên trong gia đình 
đánh giá tầm quan trọng của vấn đề này là mấy điểm?”. Nếu một người nói  “9 
điểm” và người còn lại nói “3 điểm”, bạn có thể làm theo ý của người có mong 
muốn nhiều nhất. Để cách thức này có hiệu quả, mọi người cần chân thұt với 
nhau trong việc chấm điểm. 

THịI QUEN THӬ BҦY: RỆN GIǛA BҦN THỂN 

ắEntropyẰ 

 Trong vұt lý, “entropy” có nghƿa là mọi thứ không được tác động đến sẽ 
tự phân hủy trở về dạng cơ bản ban đầu. 

 Điều này xảy ra trong cuộc sống của tất cả mọi người. Nếu chúng ta thờ 
ơ với cơ thể mình, nó sẽ bị thoái hóa. Lúc nào cǜng dán mắt vào tivi, đầu 
óc bạn sẽ mụ mүm đi. Bất cứ cái gì không được chĕm chút cҭn thұn, 
không được làm mới, sớm muộn gì cǜng sẽ hỏng hóc, giảm giá trị. 

 Đó là lý do mỗi cá nhân và gia đình cần phải dành thời gian để tự làm 
mới mình trong bốn lƿnh vực của cuộc sống: thể chất, xã hội/cảm xúc, trí 
tuệ   và tinh thần. 

Sӭc mạnh cӫa Rèn giǜa bản thơn 

 Có rất nhiều cách để bạn và gia đình có thể tham gia rèn giǜa bản thân, 
theo kiểu độc lұp từng người hoặc phụ thuộc lүn nhau. 

 Bạn có thể tұp thể dục, chọn ĕn những thực phҭm dinh dưӥng, rèn luyện 
việc kiểm soát sự cĕng thẳng (về mặt thể chất). Bạn có thể bồi đắp tình 
bạn thường xuyên, giúp đӥ, đồng cảm, hợp lực (về mặt xã hội). Bạn có 
thể đọc, hình dung, lên kế hoạch, học kỹ nĕng mới (về mặt trí tuệ). Bạn 
có thể cầu nguyện, suy tư, củng cố quyết tâm đối với các nguyên tắc (về 
mặt tinh thần). Hàng ngày, tự mình làm gì đó liên quan tới bốn lƿnh vực 
trên để giúp bạn tạo dựng kỹ nĕng cá nhân và rèn luyện các Thói quen 
1, 2, 3 trong cuộc sống của bạn. 
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Cӕt lõi cӫa viӋc LƠm mӟi gia đình: TruyӅn thӕng 

 Những hoạt động lặp đi lặp lại để làm mới gia đình gọi là truyền thống, 
bao gồm các lễ nghi, tổ chức kỷ niệm hay những sự kiện ý nghƿa khác 
trong gia đình. Nó giúp gia đình đoàn kết bền chặt, cam kết về sự yêu 
quý, tôn trọng mọi người, tạo nên những kỷ niệm đҽp cho mỗi người. 

 Bạn có thể cùng nhau tұp thể dục, làm rõ lại những kỳ vọng liên quan tới 
tài chính và những tài sản vұt chất (về mặt thể chất). Bạn có thể yêu và 
khẳng định lүn nhau, hưởng ứng các trò đùa trong gia đình và thư giãn 
cùng nhau, xây dựng các mối quan hệ dựa trên sự tin tưởng và tình yêu 
vô điều kiện (về mặt xã hội /cảm xúc). Bạn có thể học hỏi những điều 
mới mẻ cùng nhau, chia sẻ và thảo luұn những ý tưởng (về mặt trí tuệ). 
Bạn có thể làm mới các cam kết, làm rõ các định hướng và mục tiêu, cầu 
nguyện và đi lễ nhà thờ cùng nhau, đọc những bài vĕn khơi gợi cảm xúc 
cùng nhau (về mặt tinh thần). 
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Tӕc đӝ cӫa niӅm tin 

Là một cuốn sách khai phá và làm thay đổi nhұn thức, Tốc độ của Niềm tin 
thách thức giả định lâu nay của chúng ta cho rҵng niềm tin chӍ là một đức hạnh 
xã hội mềm yếu, dễ vӥ và thay vào đó chứng minh rҵng niềm tin là một động 
lực kinh tế, có sức mạnh vұt chất ậ một kỹ nĕng có thể học hỏi và đo lường 
được qua đó giúp các công ty làm ra nhiều lợi nhuұn hơn, con người dễ thĕng 
tiến hơn và các mối quan hệ trở nên gắn bó hơn. 

GIӞI THIӊU 

 Trong gia đình hay tổ chức, niềm tin có mối quan hệ nghịch chiều với tốc 
độ và chi phí. 

 Niềm tin = Tính cách + Nĕng lực 

5 lƠn sóng NiӅm tin: 

 LƠn sóng NiӅm tin vƠo bản thơn: Nguyên tắc của sự tín nhiệm ( 
Credibility ) ậ Khả nĕng đưa ra và thực hiện cam kết. 

 LƠn sóng NiӅm tin trong mӕi quan hӋ: Nguyên tắc của Hành động 
nhất quán (Consistent action). 

 LƠn sóng NiӅm tin trong tә chӭc: Nguyên tắc của mối liên 
kết (alignment) 

 LƠn sóng NiӅm tin trên thѭѫng trѭӡng: Nguyên tắc của sự uy 
tín (reputation) 

 LƠn sóng NiӅm tin trong xư hӝi: Nguyên tắc của sự cống 
hiến (contribution) 

LẨN SịNG THӬ NHҨT: NIӄM TIN VẨO BҦN THỂN ậ Nguyên tắc: Sự tín 

nhiệm 

 Hai câu hỏi cần trả lời: 1) Bạn có tin vào chính mình? và 2) Người khác 
có tin bạn? 

 Bốn yếu tố cốt lõi của Niềm tin cá nhân là: 1) Sự chính trực, 2) ụ định, 3) 
Nĕng lực và 4) Kết quả. 

1/ Sӵ chính trӵc 

Sự chính trực gồm: 

1. Đồng nhất giữa lời nói, suy nghƿ, hành động và các giá trị. 
2. Sự khiêm tốn: Quan tâm đến xây dựng tұp thể > Đề cao bản thân; Đề 

cao sự đóng góp của người khác > Mong đợi mọi người đề cao mình; 
Hành động đúng > Chứng tỏ mình đúng. 
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3. Dǜng cảm 

Để nâng cao sự chính trực: 1) Đưa ra cam kết và thực hiện nó. 2) Đề ra những 
giá trị, tuyên ngôn cho bản thân. 3) Có tư duy rộng mở, tiếp thu. 

Chú ý khi đưa ra cam kết: 1) Tôn trọng cam kết của chính mình. 2) Không đưa 
ra quá nhiều cam kết cùng một lúc. 3) Không đưa ra cam kết một cách tùy tiện, 
thiếu suy nghƿ. 

2/ ụ đӏnh: gồm động cơ, kế hoạch và hành động 

1. Đӝng cѫ 

Động cơ để tạo niềm tin lớn nhất là quan tâm chân thұt đối với người khác, 
quan tâm đến mục đích chung của tұp thể, quan tâm đến chất lượng việc bạn 
đang làm và quan tâm đến xã hội nói chung. 

2. KӃ hoạch hƠnh đӝng 

Kế hoạch xuất phát từ động cơ. Kế hoạch chӍ tạo niềm tin lớn nhất khi hướng 
đến lợi ích chung, nghƿa là bạn thұt lòng mong muốn điều tốt đҽp nhất cho 
những người liên quan, không chӍ quan tâm mà còn thұt lòng muốn họ đạt 
thắng lợi. 

3. HƠnh đӝng 

 Hành động tạo sự tín nhiệm và niềm tin lớn nhất là hành động vì lợi ích 
của người khác. 

 Đừng suy diễn ý định của người khác bҵng cách “suy bụng ta ra bụng 
người”. Trong mọi tình huống hãy luôn cố hiểu thiện chí của người khác, 
dù đó chӍ là phỏng đoán. Ví dụ: Nếu một người vượt xe ôtô bạn trên 
đường, hãy nghƿ cho họ rҵng: “Có thể họ đang chở một phụ nữ mang 
bầu vào bệnh viện” hoặc “Có thể anh ta trễ giờ đón con”. 

LẨM THẾ NẨO Đӆ NỂNG TҪM ụ ĐӎNH? 

1. Xem xét vƠ điӅu chӍnh đӝng cѫ 

Ta nên thường xuyên tự vấn lương tâm: 

 Khi tiếp xúc với trẻ con: Hành động của tôi có xuất phát từ sự quan tâm, 
thương yêu thực sự không? Tôi có hành động vì lợi ích cao nhất của đứa 
trẻ không? Tôi có đủ khiêm tốn để chấp nhұn mình sai không? Hay tôi 
đang muốn áp đặt ý muốn của mình vào nó? 

 Trong quan hệ vợ chồng: Tôi có chân thành lắng nghe vợ / chồng tôi 
không? Tôi có thực sự tiếp thu ý kiến của cô ấy/anh ấy? Tôi có hiểu quan 
điểm của vợ/chồng không, hay chӍ chú ý bảo vệ quan điểm của mình? 
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 Trong quan hệ đồng đội: Tôi có nhұn ra và thừa nhұn sự đóng góp của 
các thành viên khác không? Tôi có quan tâm vào thắng lợi của toàn đội 
hay chӍ chú tâm vào “chiến thắng” của riêng mình để trở thành “người 
hùng” và được mọi người thừa nhұn. 

 Trong quan hệ kinh doanh: Tôi có muốn lợi ích cho cả hai bên? Tôi có 
suy nghƿ đồng tâm hiệp lực và giải pháp thứ ba? Hay tôi chӍ quan tâm 
đến lợi ích của riêng mình? 

Và để nâng tầm ý định, hãy: 

 Xác định các nguyên tắc đúng đắn. 
 Tìm kiếm những con người sống theo những nguyên tắc này. 
 Luôn lắng nghe tiếng nói từ lương tâm. 
 Hành động dựa trên lợi ích của người khác chứ không phải bản thân 

mình. 

2. Nói rõ Ủ đӏnh cӫa bạn 

Việc nói rõ ý định của bạn báo hiệu cho người khác biết điều gì sắp xảy ra để 
sau đó họ có thể nhұn thức và chấp nhұn những hành động của bạn. Khi nói, 
hãy thành thұt, thực tế và bảo đảm mục đích phục vụ cho cả người khác chứ 
không chӍ bản thân mình. 

3. Suy nghƿ rӝng rưi 

Không phải suy nghƿ kiểu “bạn được, tôi mất”, mà suy nghƿ thành công có đủ 
cho tất cả mọi người. Thұt lòng vui khi người khác thành công và chúc mừng 
họ. 

Hãy tự vấn rҵng: 

 Trong một cuộc thương lượng, tôi có tin là có giải pháp có lợi cho cả hai 
bên, hay tôi nghƿ theo kiểu “bạn được, tôi mất”? 

 Trong một cuộc họp, tôi có nghƿ ý kiến mọi người đều đáng trân trọng, 
hay chӍ ý nghƿ của tôi mới có giá trị? 

 Tôi có tin rҵng dù mọi hoàn cảnh, tôi vүn có thể chia sẻ và đem lại lợi 
ích cho tất cả mọi người? 

3/ Nĕng lӵc: TASKS ậ Talents, Attitudes, Skills, Knowledge, Style 

 Talents ậ TƠi nĕng 

Thế mạnh và nĕng khiếu riêng của tôi là gì? Tài nĕng của tôi dùng tốt nhất vào 
việc gì? Làm thế nào tôi có thể phát huy tối đa tài nĕng đó? Tôi có những tài 
nĕng nào chưa được phát triển? 
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Chúng ta có thể sở hữu những tài nĕng mà chúng ta chưa phát hiện. Có thể ta 
chưa suy nghƿ thấu đáo về nó; hoặc để cho những nhu cầu tuyển dụng, hoặc 
người khác xác định tài nĕng thay chúng ta. Đi sâu vào quá trình tự nhұn diện 
bản thân sẽ hé mở những hướng đi bất ngờ và lý thú. 

 Attitudes ậ Thái đӝ 

Có một thái độ cần thұn trọng là “tâm lý cұy quyền”: Tôi là người quản lý, tôi có 
địa vị cao, nên tôi có thể thảnh thơi trong khi mọi người khác phải làm việc. 
Thái độ này nhanh chóng gây xói mòn, hủy hoại niềm tin, tạo ra sự cĕng thẳng 
trong quan hệ quản lý ậ nhân viên. 

Như Steve Jobs nói: Các nhà quản lý hạng B phải thuê nhân viên hạng C; các 
nhà quản lý hạng C lại thuê nhân viên hạng D,ầTrong khi đó, các nhà quản lý 
hạng A (không mang tâm lý cұy quyền) thuê nhân viên hạng A+, từ đó hoàn 
thành công việc tốt hơn và đạt niềm tin cao hơn. Vì thế, hãy luôn tұp trung xung 
quanh mình những nhân viên có nĕng lực và tài nĕng hơn mình. Để làm được 
điều này, người lãnh đạo phải có sự tự tin mạnh mẽ ậ một niềm tin bắt nguồn 
từ sự chính trực, ý định tốt đҽp và một thái độ không ngừng hoàn thiện. 

 Skills ậ Kỹ nĕng 

Có một điều cần thұn trọng mà Jim Collins gọi là “lời nguyền của nĕng lực”: Đôi 
khi chúng ta làm rất tốt một công việc nhưng chúng ta không đam mê nó. Đừng 
để những kỹ nĕng mà chúng ta đang rèn luyện hạn chế hay định hình chúng 
ta. 

 Knowledge ậ KiӃn thӭc 

Hỏi một vị CEO:”Nếu tất cả người ông đào tạo xong lại bỏ công ty thì sao?”. 
Ọng nói: “Vұy nếu chúng ta không đào tạo mà tất cả họ đều ở lại thì sao?”. 

Một cách để đҭy nhanh tốc độ học tұp cho cá nhân cǜng như tổ chức là học 
tұp với mục đích dạy lại cho người khác những điều bạn học được. 

 Style ậ Phong cách 

BA CỄCH TĔNG CѬỜNG NĔNG LӴC 

1. Phát huy thӃ mạnh cӫa bản thơn: Tұp trung vào thế mạnh của riêng 
mình, đồng thời hợp tác với những người khác để họ bù đắp điểm yếu 
của ta và ngược lại. 

2. Liên tөc nơng cao nĕng lӵc chuyên môn 
3. Đӏnh rõ mөc tiêu cӫa bản thơn: Mọi người sẽ đi theo bạn nếu bạn biết 

rõ mình đang đi về đâu. Do đó, luôn biết rõ mình sẽ đi về đâu và nói cho 
người khác biết về ý định và kế hoạch của mình. 
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4/ KӃt quả 

 Đặt câu hỏi “Kết quả tôi muốn đạt được là gì?” và “Làm thế nào để đạt 
được chúng?”. 

 Một kết quả quan trọng mà ta phải hướng đến đó là sự trưởng thành và 
hãy chấp nhұn và trải nghiệm rủi ro để trưởng thành. 

 Để tạo sự tín nhiệm nơi người khác, chúng ta không phải chӍ chú tâm 
đến việc lұp thành tích, mà còn phải để mọi người biết thành tích của 
mình. Vì vұy việc thông báo thành tích của mình cho người khác cǜng là 
điều quan trọng. 

BA CỄCH TĔNG THẨNH TệCH 

1. Chӏu trách nhiӋm vӟi kӃt quả công viӋc cӫa mình 

Có một sự khác biệt giữa hành động và kết quả. Ví dụ: 

 Hành động: Tôi đã gọi điện cho khách hàng ậ Kết quả: Tôi đã bán được 
hàng. 

 Hành động: Tôi đã ĕn kiêng ậ Kết quả: Tôi đã giảm được 5 kg 
 Hành động: Tôi đã thử ậ Kết quả: Tôi đã làm được. 

2. KǶ vӑng vƠo chiӃn thắng 
3. QuyӃt tơm vӅ đích 

 Việc có trách nhiệm với kết quả, dù kết quả thұm chí không phải lỗi của 
bạn, hay không được tốt, cǜng tạo ra sự tín nhiệm. 

 Ví dụ: Nĕm 1982, có 7 người chết do trong thuốc Tylenol (thuốc giảm 
đau) của hãng Johnson & Johnson có chất cyanua (được trộn vào do có 
người muốn hạ thấp uy tín của hãng này. Tuy không phải lỗi của mình, 
nhưng J&J đã cho thu hồi, kiểm tra và đổi lại toàn bộ số thuốc trên thị 
trường, đặt giải thưởng cho ai tìm ra thủ phạm, sử dụng bao bì mới với 
ba lớp niêm phong. Những hành động kịp thời này của Johnson & 
Johnson thұm chí còn giúp tĕng uy tín của họ hơn trước. 

 Trong cuộc sống công việc, gia đình hay cá nhân, hãy nói: “Anh / em / 
con xin lỗi vì có một phần trách nhiệm trong chuyện này. Tôi có thể làm 
gì để khắc phục nó không”. Hãy nói: “Dù sao đi nữa, tôi cǜng thừa nhұn 
mình có trách nhiệm trong việc này. Tôi có trách nhiệm tìm ra giải pháp 
cho chuyện này”. 

LẨN SịNG THӬ 2: NIӄM TIN TRONG MӔI QUAN Hӊ ậ Nguyên tắc: Hành 

động nhất quán 

HƠnh vi 1: Nói thẳng 

Nguyên tắc: chính trực, trung thực, thẳng thắn 
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Hành vi ngụy tạo: nói quanh co, lấp lửng, nói nước đôi, nịnh bợ, phô diễn, thêu 
dệt, xuyên tạc. Hành vi trái ngược: lừa gạt, nói dối. 

Vd: Các công ty thường phải tổ chức ba cuộc họp thay vì một: 1 cuộc họp 
“chuҭn bị” (để chuҭn bị, xếp đặt), 1 cuộc họp “chính thức” (các vấn đề chính ít 
khi được bàn đến trong cuộc họp này), và “những cuộc trao đổi sau khi họp” 
(những cuộc họp riêng lẻ nơi người ta thực sự bàn những vấn đề chính). 

Người ta có can đảm nói thẳng thì giao tiếp sẽ rõ ràng hơn, họp hành sẽ bớt đi 
và đi thẳng vào vấn đề. Tuy nhiên, bạn phải khéo léo, tế nhị và có óc phán đoán 
khi nói thẳng. 

Những cách nâng cao khả nĕng nói thẳng: 

 Tự hỏi: “Điều gì ngĕn cản bạn nói thẳng? Bạn sợ hұu quả của nó? Sợ 
mình sai? Sợ xúc phạm người khác? Sợ làm mất lòng ai đó? Do thiếu 
can đảm? Hay do môi trường nơi mà mọi người đều không nói thẳng? 

 Tұp cách nói thẳng vào vấn đề. 

HƠnh vi thӭ 2: Tôn trӑng ngѭӡi khác 

 Gồm 2 khía cạnh: Tôn trọng và Quan tâm, chĕm sóc. 
 Nguyên tắc: công bҵng, lòng tốt, sự yêu thương, phép lịch sự. 
 Hành vi ngụy tạo: Giả vờ tôn trọng người khác; hay chӍ tôn trọng số ít 

người có lợi cho bạn. 
 Hành vi trái ngược: Xem thường. Biểu hiện: do bạn thực sự không muốn 

quan tâm, hay do bạn không biết cách thể hiện hoặc không có thời gian. 
 Hãy nhớ, những điều nhỏ sẽ đem lại kết quả lớn lao. Khởi đầu của tệ 

nạn ngược đãi trong gia đình cǜng bắt đầu bҵng những điều nhỏ nhặt, 
như xem thường khả nĕng của nhau, chӍ trích nhau, không nói chuyện 
với nhau, hứa lèo, vu cáo thiếu cơ sở hay đұp vӥ đồ đạc. 

 Do đó, hãy tôn trọng người khác, làm những hành vi cụ thể, cố gắng làm 
người khác vui hàng ngày. Trong gia đình, hãy nói “làm ơn”, “cảm ơn”, 
lắng nghe chân thành, tự dọn dҽp những thứ mình bày ra, gây bất ngờ 
cho nhau bҵng những hành động yêu thương. 

 Đừng xem những mối quan hệ hiện có là đương nhiên mà cần phải luôn 
chĕm chút cho nó. 

HƠnh vi thӭ 3: HƠnh đӝng minh bạch 

 Nguyên tắc: thành thұt, cởi mở, chính trực, chính xác. 
 Hành động đối lұp: sự giấu diếm, che đұy, làm mơ hồ. 
 Hãy nói đúng sự thұt, thực tế, chân thực, cởi mở. Không theo đuổi những 

kế hoạch đen tối. Không bưng bít thông tin, không giấu diếm. 

HƠnh vi thӭ 4: Sӱa chӳa sai lҫm 
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 Nguyên tắc: khiêm tốn, chính trực, thái độ sửa lỗi chân thành. 
 Hành động trái ngược: bào chữa cho sai lầm hoặc miễn cưӥng nhұn 

trách nhiệm khi không còn cách nào khác. Đó là sự nhượng bộ trước sức 
ép của hoàn cảnh chứ không phải lương tâm. 

 Không che đұy lỗi lầm, không để tính tự ái ngĕn chặn việc sửa chữa lỗi 
lầm (che đұy lỗi lầm mà bị phát hiện còn tệ hơn). 

 Không chӍ là xin lỗi mà phải hành động. Đó là sự đền bù và hàn gắn 
những tổn thất do mình gây ra, sau đó là hành động vượt trên cả sự 
mong đợi của người khác. 

 Ví dụ: Trong kinh doanh: khôi phục chất lượng dịch vụ, sửa chữa sai sót, 
tặng phiếu mua hàng, tặng quà. Trong quan hệ cá nhân: lời xin lỗi, cử 
chӍ chĕm sóc, tặng hoa, hoặc phục vụ một bữa ĕn sáng. 

HƠnh vi thӭ 5: Ghi nhұn sӵ trung thƠnh 

 Ghi nhұn công lao của người khác. Hình ảnh ҭn dụ “tấm gương và chiếc 
cửa sổ”: Khi đội nhóm thành công, bạn nhìn ra cửa sổ để ghi nhұn công 
lao của mọi người. Nhưng khi đội nhóm thất bại, bạn nhìn vào tấm gương 
để nhìn nhұn lỗi lầm của mình trước. 

 Hành vi trái ngược: giành lấy mọi thành quả về mình. 
 Có nhiều cách công nhұn: chúc mừng, tạo ra những giai thoại qua những 

câu chuyện kể, gửi lời cảm ơn bҵng thiệp, thư, hoa, công bố những câu 
chuyện thành công của họ lên bảng thông báo tại nơi làm việc. 

 “Bạn có thể hoàn thành mọi việc trong cuộc sống nếu bạn không bұn tâm 
công lao đó thuộc về ai” ậ Harry Truman. 

 Nói về người vắng mặt như họ đang có mặt. Đừng nói bí mұt của một 
người cho một người khác. Đừng tiết lộ thông tin cá nhân. 

 Khi nghe người khác nói xấu người vắng mặt, bạn có thể bỏ đi, hay im 
lặng, hay nói tốt cho người đó để cân bҵng câu chuyện, hay nói thẳng 
rҵng: “Tôi không thoải mái khi nói về người này như vұy khi họ vắng mặt”. 

 Trong gia đình, hãy thұn trọng khi nói về thành viên khác khi họ vắng 
mặt, kể cả đó là con cái. Ngược lại, hãy khen ngợi con cái khi chúng có 
hành vi tốt. 

HƠnh vi thӭ 6: Tạo thƠnh quả 

 Việc tạo thành quả phải dựa trên kỳ vọng của người tiếp nhұn nó. 
 Ví dụ: Ba mҽ cұt lực làm việc trong khi kỳ vọng của con cái là ba mҽ dành 

thời gian cho chúng. Nhân viên làm việc cұt lực nhưng không đúng kỳ 
vọng của sếp. 

 Đối với khách hàng hay đồng nghiệp, hãy dự đoán kỳ vọng của họ trước 
khi họ yêu cầu. 

 Đừng biện minh khi không tạo ra thành quả. 

HƠnh vi thӭ 7: Cҫu tiӃn 

Hành vi giả tạo:luôn học nhưng không bao giờ thực hiện. 
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1. TiӃp thu Ủ kiӃn phản hӗi 

 Hỏi người khác: “Tôi có thể làm gì để trở nên tốt hơn?”. 
 ụ kiến phản hồi còn giúp chúng ta hiểu thêm về người góp ý, hiểu những 

kỳ vọng của họ ở bạn, và những hành vi nào của bạn sẽ giúp tĕng tài 
khoản niềm tin của bạn với họ. 

 Cảm ơn ý kiến phản hồi và nói họ biết kế hoạch hành động của bạn. 

2. Rút kinh nghiӋm tӯ sai lҫm 

Einstein: “99 lần tôi đưa ra kết luұn đều sai, chӍ 1 lần đúng”. 

Edison: “Không phải tôi thất bại 10.000 lần, mà tôi đã thành công trong việc loại 
ra 10.000 sản phҭm không đạt yêu cầu”. 

Hãy gửi phiếu thĕm dò “Tiếp tục / Ngưng / Bắt đầu” tới nhân viên, khách hàng, 
thành viên trong nhóm, thành viên trong gia đình: 

 Điều gì chúng ta nên tiếp tục? 
 Điều gì chúng ta nên dừng lại? 
 Điều gì chúng ta chưa làm và nên bắt đầu? 

HƠnh vi thӭ 8: Đӕi mһt vӟi thӵc tӃ 

 Nguyên tắc: dǜng cảm, trách nhiệm, hiểu biết và tôn trọng. 
 Hành động trái ngược: Lảng tránh. 
 Đối mặt với thực tế giúp xây dựng những mối quan hệ cởi mở và huy 

động được nhiều nguồn lực cùng giải quyết vấn đề. 
 Khi gặp một tin không hay, tin xấu, nhiều nhà lãnh đạo ém nhҽm nó, hay 

đùn đҭy, ép cấp dưới thông báo thay mình. Vì họ nghƿ rҵng làm như vұy 
sẽ có thể giữ khoảng cách với những điều không hay và có thể duy trì 
sự tín nhiệm. Thế nhưng thực tế không phải như vұy. 

 Có hai lý do khiến con người ta không dám đối mặt với sự thұt: họ muốn 
được lòng mọi người, hoặc không muốn ngại ngùng, mất mặt. 

 Hãy giải quyết vấn đề ngay khi nó vừa phát sinh. Đừng chạy trốn mà hãy 
nhìn vào sự thұt. 

HƠnh vi thӭ 9: Xác đӏnh kǶ vӑng 

 Xác định kỳ vọng trong kinh doanh: lұp bҵng vĕn bản trên nguyên tắc tin 
cұy lүn nhau. 

 Xác định kỳ vọng trong gia đình: xác lұp kỳ vọng, vai trò, trách nhiệm của 
vợ, chồng. Đặt ra những kỳ vọng rõ ràng và cụ thể cho con cái. 

HƠnh vi thӭ 10: Chӏu trách nhiӋm 

Bản thân chịu trách nhiệm, không đổ lỗi. 
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HƠnh vi thӭ 11: Lắng nghe trѭӟc 

 “Tợi phốt hiện có hai đức tíẹh Ẹà mȓt CEO cần có: đó ặà khǝ ẹăẹg lắng 
nghe và tin vào đȓng cơ của ẹgười khốc” ậ Greenberg, CEO McDonald. 

 “Nếu có bí quyết thàẹh cợẹg ẹào lȕn nhǟt trỚẹ đời thì đó ặà khǝ ẹăẹg đǱt 
Ẹìẹh vào vȅ trí của ẹgười khốc và ẹhìẹ sự vật bằng quan điểm của hȇ 
cũẹg ẹhư của bǛn” ậ Henry Ford. 

 Có 5 mức độ lắng nghe: 1) Không lắng nghe, 2) Giả vờ lắng nghe, 3) 
Lắng nghe có chọn lọc, 4) Nghe chú tâm, 5) Nghe thấu hiểu. Bạn cần 
lắng nghe thấu hiểu, sau đó còn cần phải đưa ra quyết định hoặc lời 
khuyên đối với người khác, đáp ứng nhu cầu của họ. 

 Hãy lắng nghe mà không suy nghƿ liệu đối phương sẽ nói gì tiếp theo. 
 Trong giao tiếp, chӍ có 7% thông tin được truyền bҵng lời nói, 38% bҵng 

cách nói và đến 55% bҵng ngôn ngữ cơ thể. Do đó bạn cần lắng nghe 
bҵng cả tai, mắt và trái tim. 

HƠnh vi thӭ 12: Giӳ cam kӃt 

 Thực hiện mọi điều mà bạn hứa với bản thân, tại gia đình và trong công 
việc. 

 Chúng ta thường xem nhҽ các cam kết trong gia đình, nhưng niềm tin 
trong gia đình mới là niềm tin quan trọng nhất. 

 Đừng hứa quá nhiều mà không làm. Nếu phải thương lượng lại về thời 
gian hoàn thành, hãy làm ngay và đừng trễ hҽn. 

 Khi bắt đầu một mối quan hệ mới, hãy cam kết ậ thực hiện, cam kết ậ 
thực hiện. Khi lặp đi lặp lại quá trình đó, tài khoản niềm tin sẽ tĕng lên 
nhanh chóng. 

HƠnh vi thӭ 13: Tin vƠo ngѭӡi khác 

 Nguyên tắc: khả nĕng ủy quyền và niềm tin cơ bản rҵng mọi người đều 
đáng tin cұy, muốn được tin cұy và sẽ đáp ứng điều mong muốn của 
người khác khi được tin cұy. 

 Vì sao đa số nhân viên không tin vào lãnh đạo? Một phần là do nhà lãnh 
đạo không tin vào nhân viên. Người ta sẽ không tin những ai không tin 
tưởng họ. 

 “Hãy đối xử với nhân viên như cách bạn muốn đối xử với khách hàng” ậ 
P. Chủ tịch Jet Blue. 

 “Các công ty cần tin tưởng để những nhân viên làm việc tại nhà nhiều 
hơn. Việc đi lại hàng ngày mất rất nhiều thời gian và công sức mà lẽ ra 
có thể dành cho việc sáng tạo” ậ Richard Branson. 

 Nhiều ông chủ phân vân không biết có nên tin vào nhân viên của mình 
hay không. Thế là họ chọn cách đối xử với 90% số người họ tin cұy giống 
như cách đối xử với 10% những người mà họ không tin cұy. Lẽ ra họ 
nên làm điều ngược lại, 10% những người không đáng tin cұy kia sẽ tự 
nhiên bị đào thải. 
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 Nếu làm cha mҽ, hãy xem lại xem bạn có nghi ngờ, ngầm theo dõi, hay 
giám sát con cái hay không. 

 Nhiều người nghƿ rҵng tin người khác là rủi ro. Nhưng không tin ai cả 
thұm chí còn là điều rủi ro lớn hơn. 

 Tóm lại: Đặt niềm tin hoàn toàn với người bạn tin cұy, và niềm tin có điều 
kiện với những người bạn chưa thực sự tin cұy. 

LẨN SịNG THӬ 3: NIӄM TIN TRONG TӘ CHӬC ậ Nguyên tắc: Mối liên kết 

Ӣ công ty có niềm tin thấp: mọi người thao túng, xuyên tạc sự thұt; thông tin bị 
ém nhҽm, bưng bít; mọi người chú trọng quá mức vào việc giành công lao cho 
mình; mọi người thổi phồng sự thұt theo hướng có lợi cho mình; những ý tưởng 
mới bị phản đối và vô hiệu, sai lầm được che đұy, giấu diếm; mọi người đổ lỗi, 
nói xấu nhau; hiện tượng tұp trung, tán gүu phổ biến; họp hành tràn lan, không 
hiệu quả; mọi người hứa nhiều, làm ít; đủ lý do để ngụy biện; mọi người thấy 
áp lực và sợ hãi; mức độ nhiệt tình thấp. 

Công ty có niềm tin cao: thông tin được chia sẻ công khai; sai lầm được khoan 
dung và xem như bài học kinh nghiệm; trung thành với người vắng mặt; nói 
chuyện thẳng thắn và đối mặt với vấn đề; thái độ giao tiếp và hợp tác thұt lòng; 
mọi người chia sẻ công lao với nhau; rất ít cuộc họp vô bổ; hành động minh 
bạch; tinh thần trách nhiệm cao; nhiệt tình, khí thế. 

Những biểu hiện của không có niềm tin: 

 Cuốn sổ tay nội quy dài 100 trang. 
 Nhà quản lý cấp cao đỗ xe đắt tiền tại khu vực riêng. 
 Mua một tác phҭm nghệ thuұt đắt tiền treo trong phòng ban lãnh đạo khi 

công ty đang gặp khó khĕn. 
 Nhiều nhân viên bị sa thải. Đối xử với nhân viên theo kiểu “chúng tôi sҹn 

sàng thay thế anh”. 
 Không tạo điều kiện cho nhân viên làm việc. 

Những biểu hiện của có niềm tin: 

 CEO bỏ thời gian đọc tất cả thư phản hồi của khách hàng và lắng nghe 
góp ý của nhân viên. 

 Làm theo những giá trị của công ty. 
 Sổ tay nhân viên của Nordstorm (hãng thời trang) chӍ có 2 mặt giấy. 
 Ӣ Hewlett ậ Packard (HP), một ngày, CEO Bill Hewlett thấy nhà kho chứa 

công cụ dụng cụ bị khóa, ông quyết định mở khóa và ghi “HP tin tưởng 
nhân viên của mình. 

 Phòng của Michael Dell không có cửa ra vào. 

Nếu công ty bạn thiếu niềm tin, hãy xem lại 4 yếu tố cốt lõi: 
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 Chính trӵc: Tổ chức bạn có sự chính trực không? Các bạn có biết mình 
đang đại diện cho những giá trị gì không? Cơ cấu, hệ thống quản lý có 
dựa trên sự tin cұy, tôn trọng lүn nhau không? Có xây dựng được vĕn 
hóa trung thực và khiêm tốn không? Có lắng nghe ý kiến của nhau 
không? Chúng ta có thừa nhұn sai lầm không? Các bạn có đủ can đảm 
để đối mặt với những vấn đề gai góc? Hệ thống có khuyến khích việc 
ứng xử có đạo đức? 

 ụ đӏnh: Tổ chức bạn có ý định tốt không? Có vĕn hóa chĕm sóc nhau 
không? Có quan tâm đến khách hàng không? Hệ thống tổ chức có 
khuyến khích chia sẻ ý tưởng, thông tin thoải mái không? Hay nó khiến 
người ta giữ lại những điều họ biết? 

 Nĕng lӵc: Những kỹ nĕng chuyên môn nào tổ chức bạn yêu cầu? Tổ 
chức có đủ điều kiện tạo nên giá trị không, có thu hút và duy trì TASKS 
(tài nĕng, thái độ, kỹ nĕng, kiến thức và phong cách) để cạnh tranh trên 
thương trường không? Bạn có chọn đúng người đúng việc không? Bạn 
có liên tục cải tiến và đổi mới? 

 KӃt quả: Tổ chức có thҭm đạt được các kết quả mong muốn, có thực 
hiện được những gì đã cam kết? Khách hàng có giới thiệu công ty bạn 
cho người khác không? 

ChӍnh lỦ 

 Chính trӵc: chӍnh lý bản tuyên ngôn sứ mệnh, khuyến khích mọi người 
cùng tham gia xây dựng để nó không chӍ là khҭu hiệu sáo rỗng treo trên 
tường. Tạo vĕn hóa thực hiện cam kết. Điều này đặc biệt quan trọng đối 
với cấp lãnh đạo, nhất là trong những vấn đề nhỏ nhặt. 

 ụ đӏnh: Xây dựng những hệ thống, chủ trương vì lợi ích chung, bao gồm 
các thỏa thuұn trách nhiệm công việc, khen thưởng các hành vi hợp tác; 
biểu lộ niềm tin với người khác. 

 Nĕng lӵc: xây dựng cơ cấu, hệ thống tuyển dụng, lương bổng có khả 
nĕng thu hút và giữ chân người giỏi. Thường xuyên huấn luyện, tư vấn 
qua các chương trình đào tạo ậ phát triển để mọi nhân viên đều bắt kịp, 
đáp ứng nhu cầu thời đại. 

 KӃt quả: xây dựng nhұn thức chung về mục tiêu, thành quả mong muốn, 
được mọi người đồng thuұn. 

7 loại thuӃ khi không có niӅm tin trong tә chӭc 

1. Sӵ dѭ thӯa: bộ máy quản lý đa tầng nấc, cơ cấu trùng lặp, kiểm soát 
lүn nhau 

2. TӋ quan liêu: những quy định, chính sách, quy trình rườm rà, không cần 
thiết. 

3. Tình trạng bè phái, tranh giƠnh đӏa vӏ 
4. ThiӃu nhiӋt tình trong công viӋc: nhân viên chӍ làm việc vừa đủ để 

hưởng lương, không nĕng nổ, sáng tạo. 
5. Ngѭӡi trong rӡi bӓ: nhân tài bỏ đi 
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6. Ngѭӡi ngoƠi quay lѭng: khách hàng, nhà cung ứng, nhà phân phối, 
nhà đầu tư. 

7. Gian lұn 

 “Khi tұp quán đạo đức được tôn trọng thì luұt lệ nào cǜng không cần 
thiết. Khi đạo đức không được tôn trọng thì không có luұt lệ nào có thể 
thực thi”. 

 Vì thế, nếu cố gắng kiểm soát chặt chẽ hơn để chống gian lұn, sẽ chӍ giải 
quyết được chút ít, nhưng lại khiến các loại thúê khác tĕng lên. 

7 loại cә tӭc khi có niӅm tin 

1. LƠm tĕng giá trӏ (cho cổ đông, khách hàng) 
2. Kích thích tĕng trѭӣng: khách hàng mua thường xuyên hơn, nhiều hơn 

và giới thiệu cho người khác, doanh thu, lợi nhuұn tĕng, chi phí giảm. 
3. Đҭy mạnh đәi mӟi 
4. Tĕng cѭӡng cӝng tác: sự cộng tác trong nội bộ, với khách hàng, nhà 

cung ứng. 
5. Thắt chһt quan hӋ vƠ đӕi tác: các hợp đồng dựa trên cơ sở niềm tin 

chứ không phải những thỏa thuұn nghiêm ngặt, các điều khoản phạt sẽ 
mang nhiều cổ tức niềm tin cao hơn. Đó không phải là sự cả tin, mà phải 
trải qua một quá trình. 

6. Thӵc thi chiӃn lѭӧc hiӋu quả 
7. Nơng cao lòng trung thƠnh (của đồng sự, nhà cung cấp, nhà đầu tư, 

nhà phân phối) 

Johnson & Johnson: “Không có niềm tin, bạn chẳng thể đạt kết quả khả quan 
nào. Nhưng nếu có niềm tin, bạn sẽ vượt qua tất cả”. 

Trong gia đình, hãy tự hỏi: 

 Chính trӵc: Sự trung thực có tồn tại trong gia đình không? Các giá trị có 
rõ ràng? Các quyết định, hướng dүn của cha mҽ có ủng hộ các giá trị 
đó? Đó có phải môi trường lý tưởng cho sự trung thực và khiêm tốn? 
Các thành viên trong gia đình có mạnh dạn bày tỏ ý kiến trên cơ sở tôn 
trọng lүn nhau? 

 ụ đӏnh: Có vĕn hóa tôn trọng, quan tâm nhau không? Mọi người có chủ 
trương vì lợi ích chung, hay chӍ có người lớn, hay trẻ con có ưu thế? Gia 
đình có đặt ra các quy chế khen thưởng cho các hành vi hợp tác không? 

 Nĕng lӵc: Gia đình có những nĕng lực gì? Cơ cấu gia đình có tạo điều 
kiện, khuyến khích sự phát triển và trưởng thành? Gia đình có khuyến 
khích rút kinh nghiệm từ những sai lầm? Có những chương trình để trẻ 
con phát triển những kỹ nĕng? 

 ThƠnh tích: Có những thành tích gì? Có hành động gì để tạo niềm vui 
chia sẻ thành tích của ai đó? Các thành viên có đạt được những mục tiêu 
quan trọng không? 
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LẨN SịNG THӬ 4: NIӄM TIN TRểN THѬѪNG TRѬӠNG ậ Nguyên tắc: Sự 

uy tín 

“Thươẹg hiệu đȋi vȕi Ẹȓt cợẹg ty cũẹg ẹhư uy tíẹ của Ẹȓt cố ẹhồẹ. Để có đưȝc 
uy tíẹ bǛẹ phǝi thực hiệẹ tȋt ẹhữẹg cợẹg việc khó khăẹ” ậ Jeff Bezes, nhà sáng 
lұp Amazon. 

“Tài sǝẹ của chúẹg tợi ặà con ẹgười, tiềẹ vȋẹ và uy tíẹ. Trong đó tài sǝẹ uy tíẹ 
ặà thứ khó ặǟy ẹhǟt“- Hank Paulsen, CEO Goldman Sachs. 

Hãy tự hỏi: 

 Chính trӵc: Thương hiệu của chúng ta có chính trực không? Chúng ta 
có được tin tưởng vì trung thực không? Chúng ta có những giá trị nào để 
mọi người tin tưởng và tín nhiệm không? Chúng ta có đề cұp ngay đến 
những vấn đề gai góc để thành thұt thừa nhұn và sửa chữa sai lầm? 

 ụ đӏnh: Thương hiệu của ta có thể hiện thiện ý không? Liệu mọi người 
cho rҵng chúng ta “chӍ chạy theo lợi nhuұn” hay họ cảm thấy chúng ta 
thực sự quan tâm và muốn giúp mọi người cùng có lợi? 

 Nĕng lӵc: Thương hiệu của chúng ta có chứng tỏ được khả nĕng không? 
Mọi người có gắn thương hiệu của chúng ta với chất lượng, sự ưu việt 
và liên tục cải tiến? Liệu chúng ta có được thừa nhұn khả nĕng “hoàn 
thành mục tiêu” theo hướng xây dựng niềm tin không? 

 KӃt quả: Mọi người có cảm thấy chúng ta đem lại cho họ kết quả như 
chúng ta đã hứa? Tên tuổi chúng ta có gắn với thành tích tốt? Liệu mọi 
người có giới thiệu thương hiệu của chúng ta với người khác? 

LẨN SịNG THӬ 5: NIӄM TIN TRONG Xẩ HӜI ậ Nguyên tắc: Sự cống hiến 

 “Trốch nhiệm xổ hȓi hiện nay khợẹg chỉ đưȝc khuyến khích trong kinh 
doanh, Ẹà trở thàẹh mȓt phần khợẹg thể thiếu của kinh doanh“ 

 Cuối tháng 4/1992, phiên tòa xét xử Rodney King châm ngòi cho các 
cuộc bạo loạn, đốt phá và cướp bóc tại Los Angeles. Tuy nhiên, tất cả 
các quán ĕn của McDonald vүn nguyên vҽn. Lý do: McDonald luôn quan 
tâm tới cộng đồng xã hội, ủng hộ người dân trong các phong trào nâng 
cao học vấn và tạo điều kiện việc làm cho giới trẻ. 

 Nĕm 1998, Oprah Winfrey thành lұp “mạng lưới thiên thần” nhҵm giúp 
đӥ những người không gặp may tiến thân bҵng chính khả nĕng của mình. 

 Nĕm 2005, Bill Gates tạo ra quỹ Bill & Melinda Gates. Hai tuần sau, 
Warren Buffet tuyên bố ông sẽ hiến tặng 84% tài sản của ông (khoảng 
37 tỷ USD) cho quỹ này. 

NIӄM TIN SỄNG SUӔT 

 “Tin bǟt kỳ ai hoǱc khợẹg tin ai cǝ đều ặà sai lầm ẹhư nhau“ 
 “Tin mȓt ẹgười ặà rủi ro ẹhưẹg khợẹg tin ai cǝ còẹ ặà rủi ro lȕn hơẹ“ 
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 Niềm tin sáng suốt = Tin (trái tim) + Phân tích (khối óc). 
 “Hổy tin, ẹhưẹg hổy kiểm chứng” ậ Ronald Regan. (phân tích cơ hội, rủi 

ro, tính cách và nĕng lực). 
 “Thỉnh thoǝng bȅ lừa dȋi mȓt chút, còẹ hơẹ khợẹg tin ai bao giờ” ậ Samuel 

Smiles 
 Cuộc sống đầy những rủi ro. Mục đích không phải là tránh rủi ro. Vì bạn 

không thể tránh nó và cǜng không nên tránh nó vì rủi ro là một phần cơ 
bản của cuộc sống. Mục đích là đối phó với rủi ro một cách khôn ngoan. 

 Nguyên tắc chung: Trao gửi niềm tin có điều kiện cho những người đáng 
tin cұy và sҹn sàng trao gửi niềm tin cao hơn cho những người mà hành 
động của họ có đã được kiểm chứng. 

 Hãy đặt niềm tin ở người khác, dù bạn có thể bị lừa gạt hay thất vọng, 
vүn tốt hơn việc suy nghƿ rҵng hầu hết mọi người là kém nĕng lực hay 
thiếu chân thành. 

 Hãy nói với người khác: “Anh có thể làm việc này. Anh rất đáng tin cұy. 
Anh có tính cách và nĕng lực để thành công. Tôi tin ở anh”. Bạn sẽ vừa 
truyền cảm hứng, và người khác sẽ xem bạn như một người cố vấn, thần 
tượng và người hùng. Người có ảnh hưởng lớn nhất với một người là 
người tin vào người đó nhất, ngay cả khi không ai tin anh ta. 

 Cha mҽ hãy nói với con cái: “Cha mҽ yêu con. Cha mҽ tin ở con”. 
 Đúng là có một ít người lạm dụng niềm tin, nhưng đa số có phản ứng 

tích cực. Họ không cần sự giám sát, kiểm tra hay “cây gұy và củ cà rốt”. 
Họ cảm thấy hứng khởi và hĕng hái. 

 Khi đặt niềm tin vào người khác, chúng ta không chӍ tạo ảnh hưởng với 
cá nhân họ, mà còn với nhiều người khác chịu ảnh hưởng bởi việc làm 
của họ. Và nó còn tạo khác biệt ý nghƿa trong cuộc sống của chúng ta. 
Vì bạn càng tin người khác, người khác sẽ càng tin bạn. 

KHI NGѬỜI KHỄC LẨM MҨT NIӄM TIN Ӣ BҤN 

1/ Đӯng phán xét vӝi vƠng: Hãy đặt mình vào vị trí của người khác, đừng vội 
quy kết, quy chụp, suy diễn ý định của họ. 

2/ Hưy tha thӭ 

 “Kẻ yếu đuối không bao giờ biết tha thứ. Khoan dung là thuộc tính của 
kẻ mạnh” ậ Gandhi 

 Khoan dung giúp ta suy xét sáng suốt, không để cảm xúc chi phối, lấy 
những cổ tức niềm tin cao, khuyến khích người khác tự tha thứ và thay 
đổi bản thân họ. 

 “Chúng ta tha thứ không phải để xóa tội cho những người đã xúc phạm 
ta, ta tha thứ để mang lại sự minh mүn và thanh thản cho riêng mình” ậ 
Nelson Mandela. 
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Buәi sáng kǶ diӋu 

The Miracle Morning (Buổi sáng kỳ diệu) là một cuốn sách hướng dүn làm thế 
nào để tạo ra một thói quen vào buổi sáng sớm để giúp bạn được thành công 
trong mọi khía cạnh của cuộc sống. Đang được luyện tұp bởi hàng ngàn người 
trên toàn thế giới, The Miracle Morning đang giúp thay đổi cuộc sống và tạo ra 
những thành công lớn hơn cho các độc giả. Bҵng cách sử dụng buổi sáng sớm 
vào việc đầu tư và phát triển bản thân, bạn có thể có một buổi sáng tuyệt vời 
và bắt đầu con đường thành công lớn hơn nữa của mình. 

Đẩ ĐӂN LỎC ĐÁNH THӬC NHӲNG TIӄM NĔNG BểN TRONG BҤN  

Cuốn sách này xây dựng dựa trên 3 niềm tin cơ bản : 

 Bạn xứng đáng, và có khả nĕng để tạo ravà duy trì sức khỏe phi thường, 
sự giàu có, hạnh phúc, tình yêu, và thành công sự nghiệp trong cuộc 
sống của bạn, như bất kỳ người nào khác trên trái đất. Niềm tin này rất 
quan trọng, không chӍ cho chất lượng cuộc sống của bạn, mà còn đối với 
ảnh hưởng của bạn với gia đình, bạn bè, khách hàng, đồng nghiệp, con 
cái, cộng đồng, và bất cứ ai mà bạn có cơ hội gặp. 

 Để bạn dừng lại việc sống dưới những điều mà bạn xứng đáng có, trong 
tất cả mọi khía cạnh cuộc sống, và để tạo nên mức độ thành công cá 
nhân, sự nghiệp và tài chính mà bạn mong muốn, trước tiên bạn cần phải 
dành thời gian mỗi ngày, luyện tұp để có thể trở thành con người mà bạn 
cần phải trở thành, một người có khả nĕng luôn thu hút, tạo ra và duy trì 
mức độ thành công mà bạn muốn. 

 Cách mà bạn thức dұy mỗi ngày và thói quen buổi sáng sớm của bạn có 
ảnh hưởng rất lớn đến mức độ thành công của bạn trong mọi lƿnh vực 
trong cuộc sống của bạn. Những buổi sáng sớm thành công, tұp trung, 
hiệu quả sẽ cho ra những ngày thành công, tұp trung và hiệu quả, và dần 
dần cuối cùng dүn đến một đời sống thành công.  Ngược lại, những buổi 
sáng tầm thường, thiếu tұp trung và sự hiệu quả sẽ dүn đến những ngày 
tầm thường, thiếu tұp trung và hiệu quả, từ đó dүn đến một cuộc sống 
tầm thường. Bҵng một cách đơn giản là thay đổi cách bạn thức dұy vào 
buổi sáng sớm, bạn có thể thay đổi cuộc sống của bạn, nhanh hơn so 
với tưởng tượng của bạn. 

Thұm chí nếu bạn không phải là người hay dұy sớm, cuốn sách The Miracle 
Morning sẽ cho bạn thấy làm thế nào để thức dұy sớm và yêu việc dұy sớm. 
Bạn sẽ vô cùng ngạc nhiên và thích thú vì bạn sẽ có thêm nhiều thời gian, động 
lực và nĕng lượng nhiều hơn, giảm đi những cĕng thẳng đáng kể, mang lại cho 
bạn thêm sức sống và niềm vui. 
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NGUӖN GӔC CӪA QUYӆN SÁCH: ĐӂN TӮ SӴ TUYӊT VӐNG 

 Tác giả Hal Elrod đã hai lần phải đối mặt với sự tuyệt vọng cùng cực: lần 
đầu tiên khi ông gặp phải một tai nạn xe hơi thảm khốc và may mắn hồi 
phục được và sau đó sau khi ông phá sản do cuộc khủng hoảng tài chính 
toàn cầu. Ọng đã chán nản và tuyệt vọng. Một buổi sáng nọ, trong lúc 
chạy bộ, Hal nghe một cuốn sách audio và nội dung quyển sách đã thay 
đổi toàn bộ cuộc đời ông. Những từ sau đây trong quyển sách đã cho 
Hal những niềm tin mới mẻ, từ đó ông viết nên cuốn sách The Miracle 
Morning: “Mức đȓ thàẹh cợẹg của bǛn, sẽ hiếm khi vưȝt quố mức đȓ của 
sự phốt triển cố ẹhồẹ của bǝn thồẹ bǛn, bởi vì thàẹh cợẹg ặà mȓt thứ Ẹà 
bǛn thu hút bởi con ẹgười Ẹà bǛn trở thàẹh“. 

 Hal bắt đầu lên kế hoạch về một hành trình phát triển bản thân mới và 
quyết định dành thời gian này vào buổi sáng sớm sau khi ông mới thức 
dұy, vì đây là thời gian có ít những tác nhân phân tán, và bạn cǜng không 
quá bұn rộn để bỏ qua những bước thực hành này. Sau đó, buổi sáng 
đầu tiên, Hal nhảy ra khỏi giường dành 60 phút: ngồi trong im lặng, đọc 
sách, tự khẳng định, hình dung tưởng tượng, viết nhұt kí và tұp thể dục. 
Sáu hoạt động đơn giản này đã thay những buổi  sáng và toàn bộ cuộc 
sống của Hal.Và sau đó, mỗi ngày Hal thức dұy trong sự háo hức. Anh 
ấy chia sẻ những điều đó cho bạn bè của mình, và bạn bè của anh cǜng 
ngay lұp tức thấy được lợi ích từ thói quen của Hal. Từ đó, cuốn sách 
The Miracle Morning ra đờiầ 

KIӆM TRA SӴ THҰT TӖN TҤI TRONG 95% DỂN SӔ 

Khoảng 95% người trong xã hội của chúng ta đang sống dưới mức mà họ mong 
muốn. Họ luôn muốn có được nhiều hơn, thường xuyên hối tiếc những điều đã 
không làm trong quá khứ. Họ không hiểu rҵng họ có thể trở thành, làm và có 
những thứ mà mình mong có được. Vұy câu hỏi quan trọng mà chúng ta phải 
khám phá, và tìm ra câu trả lời là: kể từ lúc này, chúng ta có thể làm gì để chúng 
ta sẽ không còn nҵm trong 95% dân số đó nữa. 

Bước 1: Nhận ra vấn đề của 95% dân số 

Chúng ta phải nhұn ra một thực tế rҵng nếu bây giờ chúng ta không cam kết 
suy nghƿ và sống khác với hầu hết mọi người, chúng ta đang thiết lұp cho chính 
chúng ta một cuộc sống tầm thường, luôn phải đấu tranh, thất bại và hối tiếc ậ 
giống như hầu hết mọi người. Điều này cǜng sẽ bao gồm bạn bè, gia đình và 
đồng nghiệp của chúng ta, nếu chúng ta không hành động và trở thành hình 
mүu cho việc đạt đến tất cả những tiềm nĕng của mình. 

Bước 2: Xác định nguyên nhân của sự tầm thưȗng 

Bạn cần tránh những nguyên nhân phổ biến của sự tầm thường sau: 1) Sống 
trong quá khứ; 2) Thiếu mục đích sống; 3) Những sự việc đơn lẻ ậ mỗi suy 
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nghƿ, lựa chọn và hành động hình thành nên con người của bạn. 4) Thiếu sự 
cam kết và kỷ luұt. 5) Bao quanh bởi những con người tầm thường; 6) Thiếu 
sự phát triển bản thân 7) Thiếu sự thúc đҭy, ham muốn mạnh mẽ. 

Bước 3: Vẽ con đưȗng cho riêng bạn 

Bước thứ ba là vẽ ra con đường của riêng bạn. Hãy xác định rҵng bạn muốn 
làm gì khác biệt ngay từ ngày hôm nay. Không phải ngày mai, không phải tuần 
sau, hoặc tháng sau. Bạn phải đưa ra quyết định ngay hôm nay rҵng bạn đã 
sҹn sàng để thực hiện các thay đổi cần thiết để đảm bảo rҵng bạn sẽ có thể 
tạo ra cuộc sống mà bạn thực sự muốn. 

VỊ SAO BҤN THӬC DҰY VẨO SÁNG HỌM NAY ? 

 Câu nói dân gian “You snooze ậ you lose” (Bạn ngủ nướng, bạn sẽ thua 
cuộc) có thể có một ý nghƿa sâu xa hơn là chúng ta nhұn ra. Khi bạn trì 
hoãn việc thức dұy cho đến khi bạn buộc phải thức dұy ậ tức là bạn chờ 
đợi cho đến phút cuối cùng để bước ra khỏi giường và bắt đầu ngày mới, 
những gì bạn đang thực sự làm chính là đang cố gắng kháng cự lại cuộc 
sống của bạn. Mỗi lần bạn nhấn nút cho đồng hồ báo thức ngừng reo và 
ráng ngủ thêm chút nữa, bạn đang ở trong trạng thái chống lại ngày của 
bạn, cuộc sống của bạn, kháng cự lại việc thức dұy và tạo ra cuộc sống 
mà bạn nói rҵng bạn mong muốn. 

 Qua kinh nghiệm của chính bản thân mình, cǜng như của rất nhiều người 
khác đã áp dụng The Miracle Morning, tôi đúc kết rҵng, con người chúng 
ta chӍ cần ngủ số giờ mà chúng ta tin là chúng ta thực sự cần. Nói cách 
khác, tôi nhұn ra rҵng, chúng ta cảm thấy ra sao vào buổi sáng sớm khi 
chúng ta thức dұy, và điều này rất quan trọng, không phụ thuộc vào số 
giờ mà chúng ta đã ngủ, mà phụ thuộc vào điều mà chúng ta tự nhủ với 
bản thân khi chúng ta thức giấc. 

 Tôi nhұn ra rҵng, dù tôi có ngủ chín, tám, bảy, sáu hay nĕm, hay thұm 
chí là bốn tiếng, tôi vүn sẽ cảm thấy khỏe khoắn vào buổi sáng sớm, 
miễn là trước khi đi ngủ tôi tự nhủ với bản thân mình rҵng tôi sẽ có được 
số giờ ngủ hoàn hảo vào buổi tối, số giờ ngủ có thể tạo cho tôi nĕng 
lượng và trạng thái tuyệt vời vào buổi sáng. 

 Cuốn sách The Miracle Morning viết về cách làm thế nào để tràn đầy 
nĕng lượng và hứng khởi vào buổi sáng sớm, và thực hành nó mỗi ngày, 
trong khoảng thời gian còn lại của cuộc đời bạn. Nó viết về việc bạn thức 
dұy vào buổi sáng sớm với một mục đích và ý nghƿa, không phải bởi vì 
bạn buộc phải thức dұy, mà là bạn thực sự muốn thức dұy, và dành thời 
gian để đầu tư, phát triển bản thân để tạo ra một cuộc sống tuyệt vời 
nhất, phong phú và trọn vҽn nhất mà bạn mong muốn. 
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CHIӂN LѬӦC 5 BѬӞC Đӆ KHỌNG NGӪ NѬӞNG  (DẨNH CHO TҨT CҦ 

NHӲNG AI HAY NGӪ NѬӞNG) 

 Bước 1: Có một ý định rõ ràng là sẽ thức dậy sớm trước khi đi ngủ 

Chìa khóa đầu tiên cho việc thức dұy sớm là nhớ rҵng: “Suy nghƿ đầu tiên trong 
buổi sáng của bạn thường chính là suy nghƿ cuối cùng trước khi bạn đi ngủ”. 
Vì thế, bạn hãy quyết định một cách có ý thức vào mỗi buổi tối rҵng bạn sẽ dұy 
sớm và có những kỳ vọng tích cực cho buổi sáng hôm sau. 

 Bước 2: Để đồng hồ báo thức ș thật xa nơi bạn ngủ 

Việc để đồng hồ báo thức thұt xa giường ngủ của bạn sẽ buộc bạn phải ra khỏi 
giường và chuyển động cơ thể. Sự chuyển động của cơ thể tạo ra nĕng lượng, 
vì thế việc thức dұy và bước ra khỏi giường sẽ giúp bạn tӍnh táo hơn. 

 Bước 3: Ngay lập tức đánh răng 

Ngay khi bạn bước ra khỏi giường, hãy đi thẳng vào nhà vệ sinh và đánh rĕng. 
Hành động đơn giản này giúp bạn tӍnh táo hơn và có thêm động lực. Và bạn 
còn có một hàm rĕng sạch với hơi thở thơm tho nữa. 

 Bước 4: Ngay lập tức uống một ly nước đầy 

Việc bạn tiếp nước cho cơ thể sau khi tӍnh dұy là vô cùng quan trọng. Sau 6-8 
giờ ngủ, cơ thể bạn sẽ bị mất nước trầm trọng, và sự thiếu nước là nguyên 
nhân của sự mệt mỏi. Thường thì khingười ta cảm thấy mệt mỏi ậ ở bất kỳ một 
thời điểm nào trong ngày, thứ họ cần là nước uống, chứ không phải là ngủ. Bắt 
đầu với một cốc nước hҵng ngày (và tốt hơn, hãy cǜng uống một chút trước 
khi bạn đi ngủ) và uống với tốc độ khiến bạn cảm thấy thoải mái. 

 Bước 5: Thay quần áo thể thao hoặc nhảy vào bồn tắm 

Bước 5 này có hai lựa chọn: lựa chọn đầu tiên là bạn thay quần áo thể thao 
của mình vào, để bạn có thể sҹn sàng bắt đầu bước vào những hoạt động trong 
Buổi sáng Diệu kỳ của mình. 

Lựa chọn thứ hai là bạn nhảy vào bồn tắm. Cá nhân tôi thì tôi sẽ chӍ mặc vào 
bộ quần áo thể thao của mình, vì trước sau gì tôi cǜng sẽ phải đi tắm. Nhưng 
nhiều người thì thích việc đi tắm vì nước lạnh có thể giúp họ tӍnh ngủ hoàn toàn 
và bắt đầu một ngày tươi mới. 

CÔNG CȞ S.A.V.E.R.S – SÁẠ HOǚT ĐȒNG ạÀO BUȎI SÁNG SȔM GIÚP 

BǚN CÓ CUȒC SȊNG TRȆN VǲN NHǞT 

 Cuộc sống của bạn được tạo nên bởi 4 mặt, mỗi mặt bắt đầu bҵng chữ 
T: Thể chất ậ Trí tuệ ậ Tình cảm và Tinh thần, hay nói ngắn gọn là vòng 
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tròn cuộc sống 4T. Thể chất bao gồm những thứ như cơ thể, sức khỏe, 
nĕng lượng của bạn. Trí tuệ bao gồm trí óc, kiến thức, những suy nghƿ 
của bạn. Tình cảm bao gồm những trạng thái cảm giác, cảm xúc, sự biết 
ơn. Và tinh thần bao gồm những thứ vô hình như tâm hồn, hay những 
đấng thiêng liêng tối cao mà bạn tin tưởng như Thượng đế, Vǜ trụ hay 
Chúa. 

 Cuộc sống là nơi mà bạn có khả nĕng thay đổi những cảm xúc, niềm tin, 
thái độ, góc nhìn,v.v, những thứ thuộc về thế giới bên trong, để có thể 
thay đổi, hay tạo ra những kết quả, hoàn cảnh, mối quan hệ, và tất cả 
những thứ thuộc thế giới bên ngoài. Như những nhà thông thái từng dạy 
chúng ta:”Thế giới bên ngoài chính là sự phản chiếu của thế giới bên 
trong”. Nói cách khác, bҵng cách tұp trung thời gian và nỗ lực hҵng ngày 
để phát triển vòng tròn 4T, bạn sẽ dần dần tạo nên những phiên bản mới 
tốt hơn của bản thân bạn, và theo đó dần dần nâng cuộc sống của bạn 
lên một tầm cao mới. 

S viết tắt cho Silence (Khoảnh khắc tĩnh lặng) 

 Silence ậ Khoảnh khắc yên lặng là hoạt động đầu tiên trong công cụ 
S.A.V.E.R.S, và có thể là một trong những hoạt động quan trọng nhất đối 
với bạn, khi mà chúng ta đang sống trong một thế giới ồn ào, bұn rộn, 
náo nhiệt hҵng ngày. Ӣ đây tôi nhấn mạnh đến sức mạnh thay đổi cuộc 
sống của  sự tƿnh lặng có ý nghƿa, tức là bạn tham gia khoảnh khắc tƿnh 
lặng của bạn vào buổi sáng với sự ý thức rҵng nó sẽ mang lại những lợi 
ích cho tâm trí bạn. 

 Sự tƿnh lặng là một trong những cách tốt nhất để giảm đi sự cĕng thẳng, 
đồng thời gia tĕng sự tự nhұn thức và có được sự minh triết để cho phép 
bạn duy trì sự tұp trung cho những ưu tiên, mục tiêu và những điều quan 
trọng trong cuộc sống của bạn mỗi ngày. Có một số hoạt động tƿnh lặng 
mà bạn có thể lựa chọn để thực hành mỗi ngày như thiền định, cầu 
nguyện, hít thở sâu hay tự nghiệm. 

A viӃt tắt cho Affirmations (Sӵ tӵ khẳng đӏnh) 

 “Tợi ặà ẹgười giȉi nhǟt” ậ những từ này được Muhammad Ali tự lặp đi lặp 
lại cho bản thân mỗi ngày, và cuối cùng anh ấy thực sự trở thành võ sƿ 
đấm bốc giỏi nhất thế giới. Tự khẳng định là một trong những công cụ 
hiệu quả nhất để bạn trở thành con người mà mình mong muốn để có 
thể đạt được mọi thứ trong cuộc sống của bạn. Tự khẳng định cho phép 
ban thiết kế và phát triển tư duy (những suy nghƿ, niềm tin, v.v.) bạn cần 
có để đưa mỗi lƿnh vực trong cuộc sống đến một tầm cao mới. 

 Chúng ta thường xuyên có những cuộc đối thoại với bản thân chúng ta 
giờ này qua giờ khác và rất nhiều lần những cuộc đối thoại đó đi theo 
hướng tiêu cực. Tin tốt là chúng ta có khả nĕng thay đổi và cải tiến sự 
lұp trình trong bộ não chúng ta. Chúng ta có thể tái lұp trình chính bản 
thân chúng ta để có thể vượt qua những nỗi sợ hãi, lo lắng, những thói 
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quen xấu, những niềm tin tiêu cực hay những hành vi mà chúng ta đang 
có, để chúng ta có thể đạt được những thành công trong bất kỳ lƿnh vực 
nào mà chúng ta mong muốn. 

Để tạo nên những câu tự khẳng định, hãy nghƿ về: 

 Điều bạn thực sự muốn. 
 Lý do bạn muốn nó. 
 Con người mà bạn cần trở thành để có thể đạt được những điều đó. 
 Những điều mà bạn cam kết sẽ làm để đạt được những điều đó. 
 Thêm vào những câu nói hay triết lý truyền cảm hứng. 

V viӃt tắt cho Visualisation ậ Sӵ hình dung, tѭӣng tѭӧng 

 Sự hình dung, hay còn biết đến là sự tưởng tượng sáng tạo, hay sự diễn 
tұp trong tâm trí, chính là một hoạt động để tạo ra những kết quả tích cực 
ở thế giới bên ngoài bҵng cách sử dụng trí tưởng tượng của bạn để tạo 
ra những bức tranh trong tâm trí về những hành vi hay kết quả cụ thể 
trong cuộc sống của bạn. Thường xuyên được sử dụng bởi các vұn động 
viên chuyên nghiệp để nâng cao thành tích, sự hình dung là một quá 
trình tưởng tượng những điều bạn muốn đạt được, và sau đó nghƿ đến 
những điều bạn cần làm để đạt được nó. 

 Nhiều người bị trói chặt trong quá khứ của họ, trí óc họ thường xuyên lặp 
đi lặp lại những thước phim về sự thất bại hay những lần tan vӥ trong 
quá khứ. Sự hình dung cho phép bạn thiết kế một tầm nhìn, đảm bảo 
rҵng động lực lớn nhất của bạn chính là tương lai, một tương lai đầy hứa 
hҽn, thú vị và không có giới hạn nào. 

 Để thực hiện sự tự hình dung: 1) Chuҭn bị. Ngồi trên ghế và hít thở sâu; 
2) Hình dung điều mà bạn muốn. 3) Tưởng tượng con người bạn cần trở 
thành và những điều mà bạn cần phải làm. Nhìn thấy bản thân bạn tham 
gia vào những việc bạn cần hoàn thành và hưởng thụ quá trình làm việc 
đó. 

E viӃt tắt cho Exercises ậ Tұp thӇ dөc 

 Tұp thể dục là một thói quen không thể thiếu trong sáu hoạt động vào 
buổi sáng của bạn. Khi bạn tұp thể dục, thұm chí là chӍ vài phút mỗi sáng, 
nó sẽ tiếp thêm cho bạn nhiều nĕng lượng, nâng cao sức khỏe, gia tĕng 
sự tự tin, tạo ra cảm giác sảng khoái, cho phép bạn suy nghƿ tốt hơn và 
khả nĕng tұp trung cao hơn. 

 Lợi ích của việc tұp thể dục là không thể bỏ qua. Nó giúp bạn tӍnh táo, 
giúp cho tâm trí trở nên rõ ràng, duy trì nĕng lượng của bạn trong suốt 
cả ngày, tұp thể dục sau khi tӍnh giấc thực sự có thể nâng cao chất lượng 
cuộc sống của bạn theo nhiều cách khác nhau. 

R viӃt tắt cho Reading ậ Đӑc 
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 Đọc, hoạt động thứ nĕm trong S.A.V.E.R.S, là con đường tắt để biến đổi 
bất cứ khía cạnh nào trong cuộc sống của bạn. Nó là một trong những 
phương pháp tốt nhất để có được những kiến thức, ý tưởng, và các chiến 
lược bạn cần để có những thành công cao hơn trong cuộc sống. 

 Chìa khóa ở đây là hãy học từ những người giỏi nhất ậ những người đã 
đạt được điều mà bạn đang muốn đạt được trong hiện tại. Cách tốt nhất 
để đạt được bất kỳ một thứ gì đó là hãy bắt chước theo những người 
thành công trong việc đạt được điều đó. Với một số lượng sách hầu như 
vô hạn trong mọi khía cạnh cuộc sống, dường như không có một giới 
hạn nào về kiến thức mà bạn có thể học được thông qua việc đọc hҵng 
ngày. Hãy đặt mục tiêu đọc 10 trang sách mỗi ngày, hoặc đọc những tóm 
tắt sách có được trong website này, sau một thời gian ngắn bạn sẽ ngạc 
nhiên với sự phát triển của bản thân mình. 

S viӃt tắt cho Scribing ậ ViӃt 

 Viết là hoạt động cuối cùng trong S.A.V.E.R.S. Hình thức viết ưa thích 
của tôi là viết nhұt ký, và tôi thường chӍ cần 5 ậ 10 phút trong buổi sáng 
của mình. Bҵng cách đưa những suy nghƿ của bạn ra khỏi đầu và đưa 
nó lên trên những trang giấy, tâm trí bạn sẽ có thêm nhiều khoảng trống 
và sáng suốt hơn trong việc suy nghƿ và sáng tạo. Viết cǜng cho phép 
bạn lưu lại trên giấy những góc nhìn, ý tưởng, những sự tiến bộ, những 
điều tự nghiệm của bản thân, những thành công, những bài học, cǜng 
như những khía cạnh khác như những cơ hội, sự phát triển bản thân,v.v. 

 Để tóm lại công cụ S.A.V.E.R.S, hãy nhớ rҵng mọi thứ đều khó khĕn 
trước khi chúng trở nên dễ dàng. Bất kỳ một trải nghiệm nào cǜng sẽ hơi 
khó chịu trước khi chúng trở nên dễ chịu. Bạn càng thực hành 
S.A.V.E.R.S nhiều, chúng sẽ càng trở nên bình thường và tự nhiên. 

ĐIӄU CHӌNH  THE MIRACLE MORNING PHỐ HӦP VӞI PHONG CÁCH 

SӔNG CӪA RIểNG BҤN VẨ ĐҤT ĐѬӦC NHӲNG GIҨC MѪ VẨ MӨC TIểU 

LӞN NHҨT 

 Việc này nghe có vẻ hơi kỳ cục, nhưng hãy lắng nghe tôi. Bạn không 
nhất thiết phải thực hiện Buổi sáng kỳ diệu vào buổi sáng. Dƿ nhiên buổi 
sáng sẽ được ưu tiên, nhưng với một vài người thì việc này là không thể. 
Bạn vүn có thể dành thời gian để đầu tư vào bản thân vào buổi chiều 
hoặc buổi tối. 

 Hãy nhớ rҵng việc tiêu hóa thức ĕn là một trong những quá trình tiêu hao 
nhiều nĕng lượng nhất của cơ thể trong ngày. Bữa ĕn càng lớn, thức ĕn 
cần tiêu hóa càng nhiều, bạn càng dễ cảm thấy mệt mỏi. Vì vұy, tôi đề 
nghị bạn hãy thực hiện Buổi sáng kỳ diệu trước những bữa ĕn của mình. 

 Cǜng nói về việc ĕn uống, khoa học đã chứng minh rҵng bạn nên ĕn 
những thức ĕn tươi sống, như trái cây và rau xanh. Những loại thức ĕn 
này sẽ giúp tĕng nĕng lượng của bạn, nâng cao khả nĕng tұp trung và 
trạng thái cảm xúc, giúp bạn khỏe mạnh và phòng ngừa bệnh tұt. 
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 Hãy chắc chắn rҵng Buổi sáng kỳ diệu của bạn sẽ gắn chặt với những 
ước mơ và mục tiêu của bạn. Đa số những người thực hành Buổi sáng 
kỳ diệu sử dụng nó để tұp trung trên những mục tiêu và những giấc mơ 
to lớn của họ. Điều này đặc biệt đúng cho những thứ mà họ đang trì 
hoãn, hoặc không dành thời gian cho nó, như khởi nghiệp, hay viết một 
cuốn sách. Công cụ S.A.V.E.R.S là một công cụ rất lý tưởng để bạn tұp 
trung vào những mục tiêu hay đҭy nhanh tiến độ đi đến giấc mơ của 
mình. 

 Bạn cǜng nên kết hợp những thứ khác nhau để làm Buổi sáng kỳ diệu 
của mình thêm thú vị. Hãy tұp những hoạt động thiền mới, những bài tұp 
thể dục mới, tạo ra những hình dung mới và những lời tự khẳng định 
mới. 

 Khi bạn đã sҹn sàng, bạn hãy thực hành Buổi sáng kỳ diệu trong suốt cả 
tuần. Đừng nghƿ rҵng đây chӍ là một công cụ từ thứ hai đến thứ sáu. Bạn 
càng tұp luyện nhiều, bạn càng cảm thấy tốt hơn. 

TӮ KHỌNG THӆ CHӎU NӘI ĐӆN KHỌNG THӆ NGĔN CҦN: Bệ MҰT THӴC 

SӴ Đӆ HỊNH THẨNH NểN THịI QUEN MӞI LẨM THAY ĐӘI CUӜC ĐӠI BҤN 

(TRONG 30 NGẨY) 

 Chất lượng cuộc sống của bạn sẽ phụ thuộc vào chất lượng của những 
thói quen của bạn. Nếu bạn thấy một người đang có cuộc sống thành 
công, đơn giản vì anh ta đã và đang xây dựng và duy trì những thói quen 
tốt để tạo nên sự thành công. Mặt khác, nếu một người đang chưa có 
những thành công mà họ mong muốn, trong bất kỳ một khía cạnh cuộc 
sống nào, đơn giản là vì họ chưa cam kết để có được những thói quen 
mang lại kết quả mà họ mong muốn. 

 Khi mà thói quen tạo nên cuộc sống, không có kỹ nĕng nào quan trọng 
hơn kỹ nĕng xây dựng và duy trì những thói quen của bạn. Bên cạnh việc 
xác định, áp dụng và duy trì những thói quen cần thiết để tạo ra những 
kết quả bạn mong muốn, bạn cǜng phải học cách để từ bỏ những thói 
quen tiêu cực đang kéo bạn lại phía sau. 

 Theo kinh nghiệm của cá nhân tôi và những chúng minh khoa học, tôi 
kết luұn rҵng bạn có thể thay đổi bất kỳ thói quen nào trong vòng 30 
ngày, nếu bạn có một chiến thuұt đúng đắn: 

[Ngày 1 – 10] Bước 1: Không thể chịu nổi 

 Mười ngày đầu tiên thực hiện bất kỳ thói quen mới nào, hoặc từ bỏ bất 
kỳ thói quen cǜ nào, có thể bạn cảm thấy gần như không thể chịu nổi. 
Mặc dù vài ngày đầu tiên bạn có thể thấy thұt dễ dàng, thұm chí còn 
thích thú bởi nó là một điều mới mẻ, nhưng ngay sau khi sự mới mẻ qua 
đi, bạn sẽ phải đối mặt với sự thұt phǜ phàng. Bạn ghét nó. Nó thұt đau 
đớn. Nó không còn thú vị nữa. 

 Vấn đề của hầu hết mọi người là họ không nhұn ra rҵng điều dường như 
không thể chịu nổi này của 10 ngày đầu tiên chӍ là một vấn đề “tạm thời”. 

Nguyenminhhuy.com

1287



Đây là nơi mà bạn sẽ có lợi thế hơn 95% những người còn lại. Nếu bạn 
chuҭn bị tinh thần trước cho 10 ngày đầu tiên này, và bạn biết rҵng bạn 
phải trả giá cho sự thành công, rҵng 10 ngày đầu tiên này sẽ rất khó khĕn 
nhưng chӍ là tạm thời, bạn có thể vượt qua nó, và bước sang giai đoạn 
thứ hai 

[Ngày 11 – 20] Bước 2: Cảm giác không dễ chịu 

 Sau khi bạn vượt qua 10 ngày đầu tiên, 10 ngày khó khĕn nhất, bạn bắt 
đầu giai đoạn 10 ngày thứ 2, giai đoạn này sẽ dễ dàng hơn rất nhiều. 
Bạn dần dần làm quen với thói quen mới. Bạn bắt đầu cảm thấy tự tin và 
nhұn ra những lợi ích từ thói quen mới này. 

 Mặc dù giai đoạn này không còn là “không thể chịu nổi” nữa, bạn vүn sẽ 
cảm thấy đôi chút không thoải mái và dễ chịu và đòi hỏi sự cam kết và 
kỷ luұt để vượt qua. 

[Ngày 21 – 30] Bước 3: Không thể ngăn cản 

 Khi bạn bước vào 10 ngày cuối cùng, số ít người đi đến giai đoạn này 
thường phạm phải một sai lầm đáng tiếc: họ nghe theo những lời khuyên 
của các chuyên gia rҵng bạn chӍ cần 21 ngày để có được thói quen mới. 

 Những chuyên gia này có một phần đúng. Đúng là cần 21 ngày ậ tức hai 
giai đoạn đầu tiên ậ để hình thành một thói quen mới. Tuy nhiên giai đoạn 
10 ngày thứ ba rất quan trọng để bạn có thể duy trì thói quen mới trong 
dài hạn. Giai đoạn này là gian đoạn bạn sẽ củng cố thói quen của mình, 
và bạn cǜng cảm thấy niềm vui và hạnh phúc. Bạn đã phải trải qua sự 
đau đớn và khó chịu ở 20 ngày đầu tiên. Giờ đây, cơ thể bạn sẽ không 
còn chán ghét và chống lại thói quen mới nữa, bạn bắt đầu cảm thấy tự 
hào về bản thân vì đã có thể đi một đoạn đường xa như vұy. 

Bạn đư sҹn sƠng đѭa cuӝc sӕng cӫa mình lên mӝt tҫm cao mӟi ? 

Tầm cao mới trong cuộc sống cá nhân và sự nghiệp của bạn là gì ? Những 

điều gì bạn cần thay đổi để đạt đến tầm cao ấy ? Hãy tặng cho bạn một món 
quà trong 30 ngày tiếp theo để phát triển cuộc sống của bạn. Hãy bắt đầu thực 

hành The Miracle Morning ngay từ ngày mai. Dù quá khứ của bạn đã thế nào 
đi chĕng nữa, bạn luôn có thể thay đổi tương lai, bҵng cách thay đổi hiện tại 

của mình. 
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ChiӃn thắng trò chѫi cuӝc sӕng 

Chương 1: Thành công là một cuộc hành trình 
Thành công ậ niềm khát khao mà đa số chúng ta ai cǜng nỗ lực tìm kiếm 
trong cuộc sống. Tất cả chúng ta đều nhắm đến một cuộc đời rạng rӥ ánh 
hào quang: xây dựng các mối quan hệ bền vững, thành danh trong sự nghiệp 
và nuôi dạy con cái nên người. Chính vì thế ta mới cố công học hành và làm 
việc chĕm chӍ, bởi đó là điều ta tin sẽ mang lại niềm vui, ý nghƿa cho cuộc đời 
mình. 

Vұy thành công là gì? Làm sao bạn biết mình đã thành công hay chưa? 
Trước khi chúng ta giành chiến thắng trong trò chơi cuộc sống, hẳn ta phải 
biết luұt chơi là gì, đúng không? Buồn cười là đa số những người tôi hỏi đều 
cảm thấy rất khó trả lời. Một số còn im lặng không biết nói gì. 

Sự thұt là không tồn tại một định nghƿa duy nhất về thành công. Thành công 
mang ý nghƿa khác nhau đối với từng người khác nhau. Một số cảm thấy 
mình thành công khi họ đạt được những mục tiêu to lớn, vƿ đại. “Tôi chӍ thành 
công khi tôi mở công ty riêng, trở thành triệu phú, cưới được người vợ trong 
mơ và cho con cái ĕn học thành tài”, là một số điều họ chia sẻ. Những người 
này có những tiêu chí đánh giá bên trong. Họ tự xác định mức độ thành công 
của mình dựa trên những quy chuҭn cá nhân riêng biệt. 

Một số khác, ngược lại, tin rҵng họ thành công khi họ được xã hội và những 
người chung quanh công nhұn. Họ nghƿ gì về mình không quan trọng, cái 
chính là người khác nghƿ về họ ra sao. Với những người dựa trên tiêu chí 
đánh giá bên ngoài này, họ chӍ thành công khi thắng giải, đánh bại người 
khác hoặc được mọi người tung hô. 

Và một nhóm khác nữa, cảm thấy thành công miễn là họ đã nỗ lực hết sức, 
bất kể kết quả ra sao hoặc người khác nghƿ gì. 

Định nghƿa thành công của bạn là gì? Quy luұt của bạn trong trò chơi cuộc 
sống ra sao? Điều kiện tiên quyết để bạn cảm thấy mình thành công là như 
thế nào? Một lần nữa, không có câu trả lời đúng hay sai. Điều quan trọng nhất 
là liệu định nghƿa về thành công ấy có giúp bạn tұn dụng tối đa tiềm nĕng bản 
thân, hay nó cản đường cản lối bạn. 

ThƠnh công không phải lƠ đích đӃn, mƠ lƠ cả mӝt cuӝc hƠnh trình 

Cho phép tôi chia sẻ với bạn một định nghƿa thành công chung của vài cá 
nhân tên tuổi, được nhiều người nể trọng. Họ là những người đã góp phần 
xây dựng nên thế giới này bҵng chính những thành quả phi thường mà họ đạt 
được. 

Tôi tin thành công không phải là đích cuối cùng mà bạn tìm đến. Thành công 
không đơn giản là đạt được mục tiêu phía trước. 

Nguyenminhhuy.com

1289



Thay vào đó, thành công là một quá trình không ngừng nghӍ, từng bước tiến 
gần đến những mục tiêu của mình mỗi ngày. 

Giả sử bạn đặt mục tiêu tạo dựng một doanh nghiệp máy tính thu về một triệu 
đô lợi nhuұn. Nĕm đầu tiên, bạn nỗ lực hết sức nhưng cuối cùng bị lỗ 100.000 
đô. Nĕm thứ hai, bạn rút kinh nghiệm, cải tiến mô hình hoạt động, nĕng động 
tìm kiếm khách hàng. Rốt cuộc cuối nĕm bạn vүn chịu lỗ 50.000 đô. Trong ba 
nĕm tiếp theo, bạn cố gắng xoay sở chӍ để hòa vốn và vүn không ngừng tôi 
luyện kỹ nĕng kinh doanh của mình, lúc nào cǜng làm việc chĕm chӍ và 
cương quyết không bỏ cuộc. Thế rồi, đến nĕm thứ sáu, bạn chinh phục được 
một loạt khách hàng tiềm nĕng. Doanh nghiệp của bạn chạm mức lợi nhuұn 1 
triệu đô. Chúc mừng, bạn đã đạt được mục tiêu! 

Trong tình huống trên, bạn thұt sự cảm thấy thành công vào thời điểm nào? 
Phải chĕng đó là ngày lợi nhuұn doanh nghiệp của bạn cán mức 1 triệu đô? 
Trong thực tế, đạt 1 triệu đô lợi nhuұn không xảy ra ngày một ngày hai. Nó 
cǜng không phải là kết quả của một quyết định, hay một hành động đơn lẻ 
nào đó. 

Bạn đạt được mục tiêu vì bạn thành công trong việc đưa ra nhiều quyết định 
đúng đắn, học hỏi từ sai lầm, cải tiến và kiên trì hành động mỗi ngày, trong 
suốt sáu nĕm trời ròng rã. Bạn là người thành công trong từng bước tiến về 
phía mục tiêu đó. 

Bạn có thӇ thƠnh công ngay tӯ hôm nay! 
Vұy bạn có tin rҵng mình là người thành công không? Đa số những người tôi 
hỏi đều đáp “Không”. “Tôi chưa thành công cho đến khi nào tôi đạt được mục 
tiêu của mình. Ngày ấy còn xa lắm”, phần lớn đều nói vұy. 

Tôi thì lại cho rҵng: miễn là mỗi sáng thức dұy, bạn làm một điều gì đó và tiến 
gần hơn đến mục tiêu đã định, thì bạn đã là người thành công từ ngày hôm 
ấy. Miễn là bạn không ngừng học hỏi điều mới mẻ, hoàn thiện mình hơn ngày 
hôm qua, thì bạn đã thành công rồi. 

“Nói thế thì chẳng phải thành công dễ dàng quá hay sao?”, rất nhiều người 
hỏi tôi như thế. “Chắc chắn là vұy!”, tôi đáp. Tôi nhұn ra rҵng thành công này 
kéo theo thành công khác. Khi bạn cảm nhұn và tin rҵng mình thành công, 
bạn sẽ có sự tự tin và động lực mạnh mẽ để không ngừng bước tới, ngày một 
thành công hơn. Hãy nhìn nhұn mình là người thành công ngay từ bây giờ và 
bạn sẽ bắt đầu suy nghƿ, hành động như một người thành công thұt sự, thu 
hút thêm nhiều thành công khác vào cuộc đời mình. 

Nếu bạn còn nghƿ mình chӍ đáng được xem là người thành công khi bạn đạt 
được điều mình muốn trong vài nĕm nữa, thì rất có thể bạn sẽ chẳng về đích 
được đâu. Có khi bạn không tìm được nguồn động lực và niềm tin vào bản 
thân để vượt qua mọi trở ngại trên chặng đường đi. Bạn chӍ hài lòng về mình 
và cuộc đời mình vào cuối cuộc hành trình, chứ không phải trong suốt cuộc 
hành trình, trong khi đó mới là phần quan trọng nhất. 

Luұt chѫi cӫa ngѭӡi thắng cuӝc 
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Người chiến thắng là người dám đặt ra những mục tiêu to lớn và không bao 
giờ bỏ cuộc cho đến khi đạt được nó. Họ thành công là vì thế. Ngược lại, rất 
nhiều người sợ đặt mục tiêu. Nếu có đặt đi nữa, họ lại không dám mơ xa vì 
sợ mình sẽ thất bại. Họ không đủ động lực và tự tin để làm những gì cần làm 
nhҵm tạo bước đột phá. 

Sao lại thế nhӍ? Sự khác biệt nҵm ở cách người thắng cuộc và người bình 
thường định nghƿa về thành công. Họ tham gia cuộc chơi theo những luұt lệ 
khác nhau. 

Người thắng cuộc biết thành công là cả quá trình nỗ lực đạt đến mục tiêu, 
từng bước một. Lấy ví dụ, khi tôi viết quyển sách đầu tay của mình, “Tôi Tài 
Giỏi, Bạn Cǜng Thế!”, tôi đặt mục tiêu táo bạo là bán được 1 triệu bản in trên 
24 nước trong vòng một nĕm. Mục tiêu đầy khích lệ ấy là động lực khiến tôi 
lao vào làm việc hết mình. Tôi biết mình phải viết ra một quyển sách xứng 
đáng nҵm vào danh mục bán chạy nhất thế giới. 

Khi quyển sách được phát hành vào tháng sáu nĕm 1998, tôi làm mọi cách để 
quảng bá nó, thông qua những buổi giới thiệu sách và các kênh quảng cáo. 
Một nĕm trôi qua, một triệu bản là con số không tưởng. Thay vào đó, tôi chӍ 
bán được có 10.000 quyển. Vұy tôi xem đó là thất bại ư? Hay tôi thất vọng và 
nhục nhã? Hoàn toàn không. 

Tất cả nҵm ở cách tôi định nghƿa thành công. Miễn là tôi đang tiến dần đến 
mục tiêu của mình (từ chỗ không bán được quyển nào, tôi đã bán được 
10.000 bản), vұy tôi đã thành công đấy chứ. Tôi không có gì tiếc nuối chuyện 
mình đặt ra mục tiêu cao như thế ngay từ đầu. Mặc dù còn xa lắm tôi mới đạt 
được, mục tiêu đó vүn có tác dụng thúc đҭy tôi nỗ lực hơn hẳn bất kỳ tác giả 
nào tôi biết. 

Nhà xuất bản lúc ấy báo cho tôi rҵng một quyển sách trong nước có doanh số 
bán ra trung bình là 2.000 bản, và sách bán chạy nhất trong nước trung bình 
đạt mức 5.000 bản. Vұy tính ra con số 10.000 bản của tôi đã đạt kỷ lục và 
“đứa con tinh thần” của tôi đứng đầu danh sách những tác phҭm bán chạy 
nhất do Thời báo Singapore Straits Times bình chọn. 

Thế nhưng tôi vүn chưa chịu hài lòng. Bởi thành công là một cuộc hành trình 
không bao giờ kết thúc và nó càng không phải đích đến, vұy nên tôi tiếp tục 
dấn thân để đạt đến mốc một triệu bản, và càng làm việc chĕm chӍ hơn nữa 
nhҵm quảng bá quyển sách. ChӍ trong vòng vài nĕm tiếp theo, quyển sách 
được bán ra hơn 140.000 bản và được dịch sang sáu thứ tiếng. Một lần nữa, 
tôi biết mục tiêu vүn còn xa vời nhưng dүu sao, tôi vүn thấy mình thành công. 

Cảm giác là một tác giả nổi tiếng mang đến cho tôi niềm đam mê và sự tự tin 
để tiếp tục viết thêm mười quyển sách khác trong vòng mười nĕm tiếp theo. 
Nĕm trong số đó lọt vào danh sách những tác phҭm bán chạy do hai tạp chí 
Borders và Straits Times bình chọn. Tổng số sách bán ra trên toàn thế giới đã 
cán mốc một triệu bản (tính luôn cả bản dịch và sách điện tử). Mặc dù tôi 
không bán được một triệu bản của quyển sách đầu tay trong vòng một nĕm, 
tôi đã bán được một triệu bản của 11 quyển sách trong vòng 10 nĕm. 
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Thế mới biết, trong cuộc sống này không phải lúc nào ta cǜng gặt hái được 
những thành quả theo đúng cách mình đã định. Tuy nhiên, nếu bạn xem như 
mình đã thành công mỗi khi bạn tiến gần hơn đến mục tiêu, thì bạn sẽ tiến rất 
sát đến mục tiêu ấy. Và chính cảm giác hĕng say với công việc, cảm giác hài 
lòng và được đền bù xứng đáng sau những nỗ lực không mệt mỏi mới là 
đáng kể. 

Mӛi thất bại lƠ mӝt bƠi hӑc kinh nghiӋm 

Đã bao giờ bạn xác định mục tiêu, làm hết sức mình để đạt được nó nhưng 
lại thất bại ê chề? Dƿ nhiên là có rồi! Nĕm tôi 20 tuổi (khoảng 17 nĕm về 
trước), tôi hứng chí tham gia vào thị trường chứng khoán để cầu may. Chẳng 
có chút vốn kiến thức nào, hành trang chӍ là sự nhiệt tình tuổi trẻ, tôi đổ hết 
tiền bạc vào mua chứng khoán, tin rҵng chẳng bao lâu nữa, số tiền này sẽ 
nhân ba. 

Tôi đặt mục tiêu kiếm được 50.000 đô trong vòng một nĕm. Thế nhưng, thực 
tế phǜ phàng là tôi mất phân nửa số tiền dành dụm. Vào thời điểm đó, rất 
nhiều người rút lui và không muốn liều lƿnh thêm một đồng nào nữa. Tôi thì 
không. Ngược lại, tôi càng quyết tâm nắm vững kỹ nĕng đầu tư để lấy lại 
những gì đã mất, và bắt số tiền đó phải sinh sôi. 

Tôi nhұn ra rҵng khi tôi hành động để tiến gần đến mục tiêu đặt ra, tôi thấy 
mình “thành công”. Và khi không đạt kết quả như ý, tôi không xem đó là “thất 
bại”, mà là bài học kinh nghiệm. Nhờ những bài học này mà tôi biết cách làm 
nào không hiệu quả. Rồi tôi thu nhặt được nhiều kinh nghiệm hơn những ai 
không dám bước những bước đầu tiên. 

Trong thâm tâm, tôi tin mình KHỌNG CÁCH GỊ thất bại được. ChӍ cần đặt ra 
mục tiêu và hành động, tôi chӍ có thể thành công, hoặc sẽ học hỏi được điều 
gì đó. Chính định nghƿa ấy đã thôi thúc tôi (và rất nhiều người thành công 
khác) theo đuổi ước mơ mà không sợ mình vấp ngã. 

ChӍ có bạn mӟi cho phép mình thất bại! 
Trong tư tưởng của người thắng cuộc, hoặc họ sẽ ĐҤT ĐѬӦC MӨC TIểU, 
hoặc họ sẽ RỎT RA bài học kinh nghiệm. Niềm tin ấy ban cho họ dǜng khí để 
ước mơ và biến ước mơ đó thành hiện thực bất chấp mọi thử thách chông 
gai. 

Trong tâm trí của người thành công, họ chӍ thất bại khi họ bỏ cuộc, hoặc 
không bắt tay vào hành động. Miễn là bạn nỗ lực hết mình và không chấp 
nhұn khoanh tay đứng nhìn, thất bại không thể xảy ra. 

Tại sao ngѭӡi khác sӧ đһt mөc tiêu vƠ không dám mѫ xa 

Nhiều người không bao giờ nhұn ra tiềm nĕng bản thân và cǜng không đạt 
được gì trong cuộc sống, bởi họ không dám ước mơ và sống vì ước mơ ấy. 
Không phải vì họ thiếu dǜng khí hoặc thiếu quyết tâm hơn những người thành 
công. Tất cả nҵm ở cách họ định nghƿa thành công và thất bại. Họ tự hủy hoại 
mình bҵng chính những “luұt lệ” thành công do họ đặt ra. 
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Từ nhỏ, nhiều đứa trẻ đã được dạy rҵng chúng CHӌ thành công khi đạt được 
mục tiêu và ngược lại nếu không đạt được thì xem như thất bại. 

Bởi đa số người đời sợ mình trở thành kẻ thua cuộc, họ cố tránh không đặt ra 
mục tiêu. Trong tư tưởng, họ tin rҵng nếu lӥ đặt ra mục tiêu mà không làm 
được thì chẳng khác nào tự đặt mình vào tình cảnh thất bại ậ một trong 
những trải nghiệm cay đắng nhất mà con người có thể nghƿ tới. Nếu họ không 
đặt ra mục tiêu cǜng như không kỳ vọng gì ở bản thân, thì họ chẳng bao giờ 
thất bại. Chính lối tư duy thụ động này khiến họ mất đi sức mạnh của những 
ước mơ. 

Mà nếu có mơ đi nữa, họ cǜng không dám mơ xa. Họ thà đặt ra những mục 
tiêu be bé, con con mà họ tin mình có thể làm được và cảm thấy thành công. 
Đặt ra những mục tiêu vƿ đại để rồi không với tới được đồng nghƿa với việc 
thất bại đau đớn. Một lần nữa, niềm tin này cướp đi của họ nguồn sức mạnh 
của tư duy lớn, thành tựu lớn. 

ThƠnh công không tӵ nhiên đӃn, mƠ đó lƠ mӝt sӵ lӵa chӑn 

Mong bạn hiểu rҵng thành công không tự nhiên mà đến. Không có chuyện 
một ngày nọ bạn thức dұy và ngồi trên một núi tiền. Càng không có chuyện 
một buổi sáng đҽp trời, bạn thấy cơ thể mình tráng kiện, khỏe mạnh phi 
thường. Bạn cǜng đừng hy vọng đột nhiên bạn đứng ở đӍnh cao sự nghiệp. 
Mọi thứ đâu dễ dàng đến thế. Vұy mà tôi biết bao nhiêu người đang phó mặc 
thành công cho may rủi và ngồi yên “hy vọng” nó sẽ đến một ngày không xa. 

Đầu tiên, thành công là kết quả của việc bạn quyết định chính xác mình muốn 
gì. Nó là “trái ngọt” của quá trình đặt ra những mục tiêu cụ thể và hành động 
mỗi ngày để đạt được thành quả ao ước. Mỗi bước bạn tiến gần đến mục tiêu 
được tính là một “thành công”. 

Tôi lấy ví dụ, nếu bạn muốn trở nên giàu có, bạn phải quyết định xem bạn 
định nghƿa giàu có như thế nào. Kết quả cụ thể bạn muốn đạt được là gì? Sở 
hữu khối tài sản khổng lồ trị giá 5 triệu đô sau 10 nĕm làm việc, hay không 
vướng nợ nần, hay có thu nhұp thụ động 10.000 đô/tháng? 

Giây phút bạn đặt ra mục tiêu và tìm cách đạt được nó chính là giây phút 
cuộc hành trình đi đến thành công của bạn bắt đầu. Để thұt sự đạt được mục 
tiêu ở đích cuối cùng, trước tiên bạn phải thành công trong từng bước đi; tạo 
ra giá trị lớn hơn trong sự nghiệp, xây dựng những nguồn thu nhұp mới, quản 
lý chi tiêu, tiết kiệm, đầu tư đúng chỗ, quản lý các danh mục đầu tư, v.vầ 

Hoһc thƠnh công trong hôn nhơnầ 

Bҵng cách nào mà một số người kết hôn và tұn hưởng cuộc sống gia đình 
hạnh phúc, tình cảm vợ chồng vүn nồng thắm, thұm chí sau 25 nĕm? Tại sao 
một số cặp, ngược lại, nguội lạnh với nhau chӍ sau 5 nĕm “góp gạo thổi cơm 
chung”? Ngọn lửa đam mê, tình yêu và lòng tin ậ chất keo siêu dính gắn kết 
hôn nhân của họ ậ cǜng không tự nhiên mà có. Hoàn toàn không. Tôi phát 
hiện ra rҵng những cặp vợ chồng gìn giữ được cuộc sống hôn nhân bền vững 
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là nhờ họ luôn hỗ trợ nhau, giao tiếp với nhau, yêu thương nhau và dành cho 
nhau những bất ngờ thú vị. 

Khi có hiểu lầm và tranh cãi xảy ra, họ nỗ lực tìm cách giải quyết và đi đến 
thống nhất. Đây là những việc mà họ thực hiện thành công mỗi ngày để nuôi 
dưӥng mối quan hệ trường tồn với thời gian. 

ThƠnh công chӍ đӃn khi bạn xác đӏnh đѭӧc điӅu mình muӕn 

Nếu thành công được định nghƿa là một quá trình tiến đến mục tiêu mỗi ngày, 
thì ngay từ đầu bạn phải xác định rõ: những mục tiêu ấy là gì. Nếu bạn không 
xác định được mục tiêu, thì làm sao bạn biết được những việc mình làm hàng 
ngày có đi đúng hướng hay không? Không có mục tiêu thì thành công là 
chuyện mơ mộng hão huyền. 

Giả sử bạn chơi đá banh mà không biết khung thành đối phương ở đâu để 
sút. Bạn không biết phải chạy hướng nào, cǜng không rõ phải phát banh cho 
ai. Không có khung thành, bạn không thể ghi bàn cǜng như không biết được 
mình đang thắng hay là thua. 

Đá banh mà không biết khung thành nҵm ở đâu, nghe thұt ngớ ngҭn đúng 
không? Thế nhưng chẳng phải đây là cách đại đa số chúng ta tham gia trò 
chơi cuộc sống hay sao? Nhiều người không bao giờ biết mình muốn gì, hoặc 
xác định được mục tiêu của mình. Kết quả là họ hành động một cách ngүu 
nhiên, rời rạc, theo khắp mọi hướng, để rồi cuối cùng không gặt hái được 
thành quả nào. 

Bạn mong muӕn nhӳng gì? 

Hãy khởi đầu cuộc hành trình đi đến thành công của bạn bҵng cách xác định 
rõ điều mình muốn. Dành ra vài phút viết xuống những mục tiêu bạn muốn đạt 
được trong những lƿnh vực chính của cuộc sống: sự nghiệp, hôn nhân/gia 
đình, tài chính và sức khỏe. 

Để thұt sự hiệu quả, mục tiêu của bạn phải cụ thể và đo lường được. Bạn 
càng hình dung trong đầu về kết quả rõ ràng bao nhiêu, bạn càng có khả 
nĕng đạt được nó bấy nhiêu. Ví dụ, đừng viết chung chung rҵng mình muốn 
có thu nhұp cao hơn. Hãy viết ra con số cụ thể khiến bạn hào hứng và tràn 
đầy động lực (300.000 đô một nĕm chẳng hạn). Hoặc miêu tả càng cụ thể 
càng tốt về cuộc sống hôn nhân của mình trong 5 đến 10 nĕm nữa. Và nhớ 
phải luôn đặt ra thời hạn cho những mục tiêu ấy. 

Đa số mọi người tránh đặt ra những mục tiêu lớn và cụ thể bởi họ sợ mình 
không làm được. Chính thái độ thiếu quyết tâm này đã cướp đi sức mạnh bản 
thân họ. Hãy nhớ rҵng ngày nào bạn còn nỗ lực vì mục tiêu thì ngày đó bạn 
vүn thành công! Bạn sẽ chẳng bao giờ thất bại trừ khi bạn chấp nhұn bỏ cuộc 
hoặc không bắt tay vào hành động. Vұy thì hãy mơ xa và làm mọi cách để có 
được nó bҵng tất cả trái tim. 

Bí quyӃt đӇ đạt đѭӧc mөc tiêu 
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Đặt ra những mục tiêu rõ ràng chӍ là bước đầu tiên. Để đến được nơi mình 
muốn, bạn phải thường xuyên để tâm đến chúng và bền bӍ theo đuổi hướng 
đi mình đã định. 

Hãy tұp thói quen đọc to mục tiêu của bạn vào đầu ngày và ôn lại xem ngày 
hôm qua bạn đã tiến gần đến mục tiêu hơn chưa. Một phương pháp hữu hiệu 
mà tôi sử dụng là tạo ra một hình ảnh tượng trưng cho mục tiêu của mình, và 
đặt làm hình nền máy tính. Cách làm này buộc tôi tự động nhớ đến mục tiêu 
của mình mỗi khi tôi làm việc trên máy vi tính. 

Bạn có bao giờ tự hỏi tại sao người ta hay đặt mục tiêu vào đầu nĕm mới 
không? Bạn có biết lý do tại sao những mục tiêu này vүn mãi là mục tiêu 
không? Đó là vì người ta đặt ra những mục tiêu vào đầu nĕm mới và cảm 
thấy cực kỳ hào hứng vào thời điểm đó. Sau đó, họ gạt chúng sang một bên, 
rồi quên bҹng đi sự hiện diện của chúng trong suốt một nĕm dài. Nĕm mới 
nữa lại đến, họ nhìn lại, chợt nhұn ra mình chӍ nói mà chẳng làm gì cả. 

Mục tiêu không phải là thứ bạn nhìn một lần rồi thôi. Khi tâm trí bạn không tұp 
trung vào một mục tiêu cụ thể rõ ràng mỗi ngày, nó sẽ bắt đầu bị xao lãng bởi 
hàng triệu thứ đáng chú ý khác và chiếm hết thời gian của bạn. Vұy nên nhiều 
người cảm thấy chuyện tұp trung theo đuổi mục tiêu mình đặt ra sao mà khó 
quá! 

Vì sao máy bay luôn đӃn đѭӧc nѫi cҫn đӃn 

Ҭn đҵng sau việc những chiếc máy bay luôn hạ cánh tại điểm đến đã định là 
cả một bài học đáng nhớ. Ngay từ thời điểm cất cánh, người phi công đã cài 
đặt hệ thống lái tự động. 

Hệ thống lái tự động này sẽ ghi nhớ mục tiêu cần đến (ví dụ như Hawaii) và 
máy vi tính sẽ vạch ra lộ trình bay. Máy vi tính trên máy bay sẽ liên tục định vị 
điểm đến, hướng dүn máy bay theo đúng lộ trình đã định. 

Nhưng bạn có biết, không phải lúc nào máy bay cǜng theo đúng lộ trình? 
Trong suốt chuyến đi, gió và áp suất không khí đҭy máy bay theo nhiều 
hướng khác nhau. Dүu vұy, nó vүn luôn đáp xuống đúng chỗ. 

Đó là vì ngay khi máy bay vừa chệch khỏi lộ trình vạch sҹn, hệ thống lái tự 
động sẽ phát hiện sự chênh lệch giữa hướng máy bay đang bay và lộ trình 
ban đầu. Sau khi tính toán độ chênh lệch giữa hai hướng, hệ thống lái tự 
động gửi tín hiệu đến bộ điều khiển trung tâm để hướng máy bay quay lại lộ 
trình chính xác. 

Vài phút sau, gió và áp suất không khí lại đҭy nó chệch ra khỏi lộ trình. Một 
lần nữa, hệ thống vi tính máy bay lұp tức phát hiện ra điều này, thực hiện 
những thao tác điều chӍnh cần thiết và lái nó về hướng cǜ. Quá trình này diễn 
ra liên tục trong suốt chặng bay. Bạn có biết tổng thời gian máy bay đi lệch 
khỏi lộ trình chiếm 70-80% thời gian bay? Dù sao đi nữa, cuối cùng nó vүn 
đến được Hawaii. 
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Con đường chúng ta đi tới mục tiêu cǜng tương tự vұy. Trong cuộc sống, 
chẳng có gì xảy ra theo đúng kế hoạch cả. Sự thұt là khoảng 70%-80% kế 
hoạch tôi đặt ra trong công việc và cuộc sống cá nhân bị “phá sản”. Sẽ có rất 
nhiều sự cố và hoàn cảnh nҵm ngoài dự kiến khiến bạn đi lệch hướng. 

Dүu vұy, chúng ta vүn có thể đạt được mục tiêu nếu biết tұp trung và liên tục 
điều chӍnh chiến lược, kế hoạch và kéo bản thân quay lại con đường ta đã 
vạch sҹn. Nếu máy bay không xác định điểm đến ngay từ đầu, nó sẽ chẳng 
bao giờ đến được Hawaii. Tương tự, nếu ta không biết mình muốn gì, ta sẽ bị 
bao nhiêu thứ gây xao lãng làm ta lạc lối và rốt cuộc đáp xuống một nơi mình 
chẳng hề muốn đếnầ hoặc bị mắc kҽt mãi một chỗ, chẳng đi được tới đâu. 

Tóm lại, bạn hãy xác định chính xác mục tiêu của mình và đừng bao giờ nản 
lòng nếu mọi thứ chẳng theo kế hoạch. Miễn là bạn liên tục hướng mình quay 
lại lộ trình ban đầu để đi về phía mục tiêu, bạn sẽ đến được nơi cần đến. 

ĐiӇm lại mӑi thӭ vƠo cuӕi ngƠy 

Hãy nhớ, thành công phải được đo đạc LIểN TӨC trong suốt cuộc hành trình, 
vào cuối ngày chứ không phải vào cuối đời, khi bạn đã già và tóc đã bạcầ 

Khó mà bước chân ra khỏi mộ phần hoặc nhấc mình ra khỏi xe lĕn để đi đến 
nơi nào đó, đúng không? 

Cho nên, mỗi tối trước khi lên giường ngủ, hãy tự hỏi “ngày hôm nay mình đã 
tiến gần đến mục tiêu được chút nào chưa?” và “ngày mai mình phải làm gì 
để thành công?” 
 
Chương 2: Lần theo dấu vết của thành công 
Bạn cần tұp trung vào đều mình muốn và kiên trì hành động mỗi ngày để đạt 
được nó. Thử thách lớn lao là đảm bảo bạn đang làm những việc hiệu quả 
nhất để đạt mục tiêu mình khao khát. 

ThƠnh công đӇ lại dấu vӃt 
Chúng ta đang sống trong một thời đại của vô vàn cơ hội và thành tựu đáng 
kinh ngạc. Gần như mọi thứ bạn muốn làm đều đã có ai đó làm trước rồi, và 
gần như thành công nào bạn ao ước đều đã có người nắm lấy. 

Tất cả đều đã có người hoàn tất trước bạn, và họ truyền lại những kinh 
nghiệm xương máu dưới nhiều hình thức khác nhau: sách vở, phim ảnh, bài 
viết, nhưng cuộc phỏng vấn, bài báo, những buổi chuyên đề và khóa học. 

Những người sở hữu thành quả ấy không phải nhờ họ may mắn hay vì họ tài 
nĕng hơn người, mà bởi họ đã khám phá ra các phương cách cụ thể, những 
bước thực hiện hữu ích để đến được nơi cần đến. 

Nếu bạn biết đứng trên vai những người khổng lồ, bạn sẽ gặt hái được hҵng 
hà sa số điều tốt đҽp trong cuộc sống, sớm hơn và nhanh hơn rất nhiều. 

Bí quyӃt cӫa nhӳng hӑc sinh ѭu tú 
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Tôi trở nên lão luyện trong nhiều lƿnh vực bҵng cách nào? Những người 
thành công nhất thế giới chính là bұc thầy mô phỏng. 

Warren Buffett là nhà đầy tư tài ba nhất hành tinh và là một trong những 
người đàn ông giàu có nhất thế giới, bởi ông biết những nhà đầu tư thành 
công khác luôn để lại “chiêu thức” mà ông có thể học hỏi và noi theo. Ọng 
mua cổ phiếu đầu tiên nĕm 11 tuổi và thu lời một khoản nho nhỏ. Ọng biết 
nếu muốn phất lên nhanh chóng thì không thể cứ đâm đầu vào làm rồi phạm 
sai lầm mãi được. Ọng phải theo chân những nhà đầu tư giỏi nhất. 

Thế là Warren Buffett bắt đầu nghiên cứu chiến lược của Benjamin Graham, 
nhà đầu tư thành công nhất những nĕm 1930-1950. Ọng tiếp tục “bái sư” một 
nhà đầu tư tài giỏi khác tên là Philip Fisher, một chuyên gia trong việc lựa 
chọn những cổ phiếu tĕng trưởng mạnh. 

Kết quả là trong hơn 50 nĕm, Buffett không ngừng dүn đầu thị trường chứng 
khoán, biến khoản đầu tư trị giá 100.000 đô ban đầu thành khối tài sản đồ sộ 
60 tӍ đô. 

Ngay cả những quốc gia giàu mạnh cǜng để lại nhiều bài học. Bҵng cách sao 
chép và cải thiện mô hình hoạt động của các nước tiên tiến, Singapore đã tiến 
một bước dài, qua mặt các nước láng giềng để trở thành một nước phát triển 
chӍ trong vòng 30 nĕm, điều mà các nước khác mất đến 100 nĕm mới làm 
nổi. 

Không cҫn lƠ ngѭӡi tiên phong, mƠ phải lƠ ngѭӡi giӓi nhất 
Rất nhiều người cho rҵng bạn phải là người đầu tiên làm được điều gì đó thì 
mới thành công. Đây là cách suy nghƿ vô cùng hạn hҽp. Thұt ra, bạn không 
nên đi đầu trong bất cứ nghành nghề nào. Thay vào đó, bạn nên người khác 
phạm phải tất cả sai lầm và hưởng lợi từ việc học hỏi kinh nghiệm của họ. 

Vұy nếu các doanh nghiệp, đất nước và những con người thành công trên thế 
giới biết học hỏi những người đi trước, thì tại sao bạn lại không? 

Mô phӓng: Hӑc hӓi vƠ áp dөng nhӳng phѭѫng pháp hiӋu quả 

Chìa khóa thành công nҵm ở chỗ bạn không thử bắt chước 100%, mà hãy 
chắt lọc ra những phần tuyệt vời nhất và bỏ đi những phần vớ vҭn. Nhờ vұy, 
Bạn sẽ sáng tạo ra phương pháp của riêng mình, còn ưu việt hơn cả phiên 
bản gốc. 

Tư duy của một người chính là tổng hợp các niềm tin, giá trị và thái độ sống 
của cá nhân người đó. Tư duy hình thành nên thế giới quan, cách suy nghƿ và 
ra quyết định của họ. Bạn có thể hiểu được lối tư duy của một người bҵng 
cách lắng nghe điều họ nói, quan sát cách họ phản ứng và đọc những gì họ 
viết. Ví dụ, nếu bạn muốn phỏng theo tư duy của những người giao tiếp giỏi 
nhất thế giới, bạn cần biết niềm tin của họ là: chúng ta có thể tạo ảnh hưởng 
đến bất kỳ ai bҵng cách trước hết là thấu hiểu thế giới quan của người đó. 
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Điều thứ hai bạn cần mô phỏng là nĕng lực của những người thành công ậ 
kiến thức và kỹ nĕng. Hãy tự hỏi những kiến thức kỹ nĕng gì đã khiến họ 
thành công vượt bұc? 

Trong một số trường hợp cụ thể, trạng thái cảm xúc tác động lớn đến hiệu 
quả làm việc của bạn. Yếu tố này đặc biệt quan trọng trong thi đấu thể thao, 
nói chuyện trước công chúng, bán hàng, thương thuyết và lãnh đạo. 

Để thúc đҭy ai đó làm được điều gì, trước tiên bạn phải thể hiện mình là 
người tự tin, tràn đầy động lực và đam mê. 

HƠnh vi (cách giao tiӃp) 
Khía cạnh tiếp theo chúng ta cần quan sát và mô phỏng chính là hành vi của 
những người thành công, đặc biệt là cấu trúc ngôn ngữ của họ. Họ dùng 
những từ ngữ gì? Cách họ xếp câu ra sao? Họ tiếp cұn vấn đề bҵng cách 
nào? Ánh mắt, các cử động đầu, cơ thể, tay chân và giọng nói của họ thế 
nào? 

Môi trường:Thành tố cuối cùng mà bạn có thể mô phỏng chính là môi trường 
sống của cá nhân đó. Thành tố này không phải lúc nào bạn cǜng thực hiện 
được. Tuy nhiên, đôi khi nó có thể mang lại lợi thế cho bạn. 

Nếu môi trường bạn đang sống không ủng hộ hoặc bồi dưӥng tài nĕng của 
bạn, hãy thay đổi môi trường khác. Đừng ngần ngại kết nối với những nhóm 
người bên trong hoặc bên ngoài sở làm của bạn. 

Bắt đҫu hӑc hӓi bí quyӃt thƠnh công ngay tӯ hôm nay 

1.Mô phỏng những người thành công qua sách vở, các doạn video và các 
buổi chuyên đề của họ 

2.Tìm những tấm gương sáng để noi theo 

3.Xin vào làm trong doanh nghiệp của nguời bạn muốn học hỏi 

4.Tìm một người thầy 
 
Chương 3: Đặt ra tiêu chuҭn cao 
Sӵ khác biӋt to lӟn giӳa cái ắCҫn CóẰ vƠ ắPhải CóẰ 

Đạt được mục tiêu đi đôi với ý chí mạnh mẽ để bұt dұy sau những cú ngã 
đau. Do đó đối với những chuyện “nên làm”, ta thường ít khi cố gắng, và dễ 
dàng bỏ cuộc khi mọi thứ không như ý. 

Nếu bạn muốn sống một cuộc đời tươi đҽp, hãy xem những mục tiêu đặt ra là 
việc phải làm, ngay từ ngày hôm nay, chứ không phải đợi đến lúc chuyện quá 
muộn màng, không còn cứu vãn được nữa. 

Cuộc sống cho bạn những gì bạn chấp nhұn. Rất nhiều người đặt ra mục tiêu 
nâng mức thu nhұp của mình lên nhưng có vẻ họ chẳng bao giờ đòi hỏi mức 
lương tốt hơn. Chúng ta luôn có ngưӥng chấp nhұn của mình. 
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Bạn muốn có thu nhұp bao nhiêu? Vài tӍ, vài triệu, vài trĕm ngàn, vài ngàn, vài 
trĕm đô hay chӍ đừng rơi vào cảnh không một xu dính túi là được? Bạn có thể 
học tất cả những kỹ nĕng và chiến lược làm giàu, nhưng nếu bạn không nâng 
ngưӥng thu nhұp chấp nhұn “phải có” lên, tiềm lực tài chính của bạn sẽ chӍ 
quanh đi quҭn lại nhiêu đó mà thôi. 

Quan điểm ở đây của tôi là: nếu bạn khao khát kiếm được ngần ấy tiền, hãy 
biến mục tiêu ấy thành điều “phải làm” chứ không chӍ “nên làm”. 

Nâng tiêu chuҭn của bạn lên 

Hãy cảm thấy bất mãn và không thoải mái 

Hào hứng với những tiêu chuҭn mới 

Nĕm bước để nâng cao tiêu chuҭn bản thân 

Bước 1: Xác Định Những Tiêu Chuҭn Hiện Tại Và Đặt Ra Những Chuҭn Mực 
Mới 

Bước 2: Liệt Kê Tất Cả Những Lý Do Tại Sao Bạn Không Còn Chấp Nhұn Bất 
Kỳ Tiêu Chuҭn Nào Thấp Hơn 

Bước 3: Viết Ra Lý Do Tại Sao Bạn Phải Có Những Chuҭn Mực Mới 

Bước 4: Lұp Trình Não Bộ Bҵng Phương Pháp Tưởng Tượng 

Bước 5: Rèn Luyện Khả Nĕng Để Đáp Ӭng Những Tiêu Chuҭn Mới 
 
Chương 4: Cái giá để trở nên tài nĕng là 10.000 giờ 
LiӋu có thӭ hӑi lƠ tƠi nĕng bҭm sinh? 

Tôi tin rҵng tất cả chúng ta đều đã từng tự hỏi điều gì khiến cho những con 
người này trở nên phi thường vұy. có phải học được sinh ra với cái tài nĕng 
bҭm sinh, hay đó đơn giản chӍ là kết quả của hàng giờ cần cù làm việc vất 
vả? Có vẻ như 10.000 giờ là cái giá phải trả cho một tài nĕng 

YӃu tӕ cấu thƠnhầ sӵ vƿ đại 
Michael Jordan nổi tiếng là vұn động viên bóng rổ vƿ đại nhất mọi thời đại. 
Ngay từ khi còn nhỏ, Michael đã say mê môn thể thao này nhưng không bao 
giờ giỏi bҵng anh của mình ậ Larry Jordan ậ Người được đánh giá là vұn 
động viên thực thụ của gia đình. 

Để phát huy hết tài nĕng của mình, Jordan luyện tұp 8-10 giờ mỗi ngày, ngày 
nào cǜng như ngày ấy. Khi Michael gia nhұp Chicago bulls ở tuổi 21 vào nĕm 
1984 và trở thành ngôi sao bóng rổ, anh đã tích lǜy tổng cộng hơn 23.000 giờ 
luyện tұp, con số vượt xa ngưӥng thiên tài là 10.000 giờ. 

Cӛ máy kiӃm tiӅn giӓi nhất thӃ giӟi 
Liệu quy luұt này có linh ứng trong cả lƿnh vực kinh doanh tài chính không? 
Có chứ. Cứ nhìn Warren Buffett mà xem, Buffett được xem là một trong 
những nhà đầu tư khôn ngoan nhất thế giới và sӥ hữu khối tài sản lớn nhất 
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hành tinh bҵng cách biến 100.000 đô thành 60 tỷ đô chӍ nhờ vào đầu tư 
chứng khoán. Quy tắc 10.000 giờ này áp dụng cho tất cả mọi người, dù nổi 
tiếng hay không nổi tiếng, và trong mọi lƿnh vực. 

Nhѭngầ còn nhӳng thҫn đӗng nhí thì sao? 

Nhiều người phản đối thuyết này, cho rҵng làm gì có tài nĕng nào được hun 
đúc nên, rҵng vүn có những thần đồng nhí được trời phú cho một số tài nĕng 
nhất định và đã thể hiện những khả nĕng đáng kinh ngạc một cách hoàn toàn 
tự nhiên.Chẳng hạn Mozart nổi danh vì biết sáng tác nhạc vào nĕm 6 tuổi. 
Các nghiên cứu xa hơn cho thấy thұt ra bố của Mozart đã bắt đầu dạy cұu 
chơi nhạc từ khi cұu mới lên 3. 

Tôi tài giỏi? Cảm ơn lời khen tặng nhưngầ nếu tôi không bắt đầu rèn luyện 
từ nĕm 3 tuổi thì có quá trễ không? 

Nhiều người cảm thấy nhụt chí, nản lòng khi đọc tiểu sử hay xem những bộ 
phim tái hiện những nhân vұt tài nĕng xuất chúng bắt đầu rèn luyện từ khi còn 
rất trẻ. “Nĕm nay tôi đã 35 tuổi rồi. Liệu tôi có còn phát triển tài nĕng được 
nữa không?” 

Có thể bạn không trở thành nhạc sƿ ưu tú nhất thế giới, nhưng chắc chắn bạn 
sẽ nổi trội trong lƿnh vực của mình. Có thể bạn không phải là nhà đầu tư 
chứng khoán tài cán nhất, nhưng nhiều khả nĕng bạn sẽ trở thành triệu phú 
trong quá trình trui rèn kỹ nĕng đầu tư của mình. 

10.000 giӡ nӛ lӵc hӃt mình 

Nếu bạn muốn thành thạo một kỹ nĕng chuyên môn nào đó, bạn phải tұp 
trung rèn luyện kỹ nĕng đó liện tục mỗi ngày. Bạn càng dành nhiều thời gian 
thực hành kỹ nĕng đó bao nhiêu, bạn càng nắm vững nó bấy nhiêu. Khi bạn 
vượt qua cột mộc 10.000 giờ, bạn sẽ thấy mình có thể thực hiện việc đó một 
cách xuất sắc mà không cần tốn nhiều công sức. 

ĐiӅu gì ngĕn cản đa sӕ ngѭӡi đӡi thƠnh công 

Vấn đề nҵm ở chỗ nhiều người không đủ kiên nhүn và lòng tin rҵng nỗ lực 
của họ sẽ được đền đáp xứng đáng. Không chӍ rèn luyện.. mà phải rèn luyên 
có cân nhắc! 

Yếu tố khiến con người ta trở nên vượt trội được gọi là “rèn luyện có cân 
nhắc.” Để rèn luyện có cân nhắc, bạn cần bốn yếu tố sauầ 

1.Thường xuyên và không ngừng cải thiện 

2.Thông tin phản hồi và điều chӍnh lại cho phù hợp 

3.Lặp đi lặp lại 

4. Nới rộng vùng thoải mái 

Lұp kế hoạch rèn luyện có cân nhắc ngay hôm nay! 
 
Chương 5: Gặp may 
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Liệu vұn may có thұt sự tồn tại? Chúng ta có thể gặp may chĕng? Câu trả lời 
là Cịầ một chữ Cị chắc chắn. 

Tôi phát hiện ra có ba loại vұn may: 1) Vұn may bҭm sinh, 2) Vұn may cơ hội 
và 3) Vұn may nỗ lực. Nắm vững được điều nay và bạn sẽ là người chiến 
thắng trong trò chơi cuộc sống. 

Vұy nếu muốn gặp may trong kinh doanh, sự nghiệp, các mối quan hệ, bạn 
phải biết nắm bắt cơ hội. Rất nhiều người phàn nàn rҵng cơ hội không bao 
giờ mӍm cười với mình. Điều này không hề đúng. 

Để nhìn thấy cơ hội, bạn cần có thái độ tích cực và tư duy thông thoáng. Cơ 
hội không bao giờ hiển thị rõ ràng là một cơ hội. Chúng luôn đội lốt khó khĕn 
hay thách thức. Nếu muốn nhìn thấy cơ hội, bạn phải đặt tâm trí mình vào 
trạng thái tìm kiếm cơ hội. Thұm chí bạn có thể tự tạo ra cơ hội cho mình 

Thiếu vắng cơ hội không đồng nghƿa với việc “không may mắn”. Những người 
thành công nhất thế giới biết rҵng cơ hội hoàn toàn có thể được tạo ra. 

Bạn càng chuҭn bị kỹ lưӥng bao nhiêu, bạn càng may mắn bấy nhiêu. Bạn 
phải không ngừng xây dựng vốn kiến thức và kỹ nĕng để khi cơ hội xuất hiện, 
bạn có thể nắm bắt ngay. Bạn có thể nhìn thấy tất cả các cơ hội và được 
trang bị đầy đủ kỹ nĕng và kiến thức, nhưng nếu bạn không hành động thì 
cǜng bҵng không. 
 
Chương 6: Dám chấp nhұn rủi ro 
Bạn cảm thấy gì khi nghe đến cụm từ này? Hành động chấp nhұn rủi ro gợi 
lên trong bạn những cảm xúc hoặc suy nghƿ gì? Tích cực hay tiêu cực? 

Hầu hết mọi người đều gán những cái nhìn tiêu cực cho việc chấp nhұn rủi 
ro. Họ tin rҵng “mạo hiểm” đồng nghƿa với “nguy hiểm”, “bất ổn”, “đánh cược”, 
và “sợ thua cuộc”. Vұy nên hầu hết mọi người đều né tranh rủi ro. Họ chӍ 
thích theo đuổi thứ gì chắc ĕn 100%. 

Thế nhưng, để sống hết mình và phát huy tối đa tiềm nĕng bản thân, ta phải 
biết chấp nhұn rủi ro. Để hạnh phúc, giàu sang và thành đạt, ta phải sҹn lòng 
chào đón rủi ro. 

Mức độ thành công bạn trải nghiệm 
trong cuộc sống tỷ lệ thuұn trực tiếp 
với mức độ rủi ro bạn sҹn lòng đối 
diện. Những người thành công bұc 
nhất là những người mạo hiểm nhất 

Những người thành công nhất thế giới 
có được như ngày hôm nay là nhờ 
vào một thời điểm nào đó trong đời, 
họ sҹn sàng đương đầu với những 
nguy cơ tiềm ҭn để theo đuổi ước mơ của mình. 

Rủi ro lớn nhất trong cuộc sống chính là không dám chấp nhұn rủi ro 

“Sự khác biệt giữa người thành công 
và kẻ thất bại thường không nҵm ở 
nĕng lực cá nhân hay ý tưởng sáng 
tạo, mà chính là dǜng khí để tin và 
sáng kiến của mình, chấp nhұn rủi ro 
và bắt tay vào hành động.” 

Andrew Malraux (Chính khách người 
Pháp 1901-1976) 
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Một nghiên cứu rất nổi tiếng tại Nhұt được thực hiện vào những nĕm 1980 
đưa ra một câu hỏi cho các đối tượng khảo sát gồm các ông cụ, bà cụ 73 tuổi 
“gần đất xa trời”: “Ọng/bà ước mình có thể làm được gì nhiều hơn trong cuộc 
sống?” Ba câu trả lời thường thấy nhất là: 

1) Để lại nhiều thứ hơn cho con cháu 

2) Chiêm nghiệm bản thân nhiều hơn 

3) Liều lƿnh hơn 

Quan niӋm vӅ rӫi ro cӫa ngѭӡi thƠnh công 

Những người thành công tin rҵng có hai loại rủi ro: 1) rủi ro ngớ ngҭn và 2) rủi 
ro có cân nhắc. Rủi ro ngớ ngҭn là chấp nhұn may rủi ngay cả khi cơ hội 
thành công rất thấp và người chơi phải đối mặt với mọi bất lợi. 

Ngѭӡi thƠnh công chấp nhұn rӫi ro có cơn nhắc 

Rủi ro có cân nhắc là rủi ro mang lại cơ hội chiến thắng cao (khoảng 80% - 
90%) và người chơi nắm lợi thế. Họ luôn là người nắm phần cao hơn. Những 
người này biết nếu còn tұn dụng được lợi thế, cuối cùng họ cǜng sẽ chiến 
thắng. 

Những người chiến thắng hiểu xác suất thành công 100% là chuyện không 
tưởng. Tuy nhiên, họ cǜng biết rҵng miễn là xác suất thành công đủ cao và 
nếu họ có kỹ nĕng quản lý rủi ro, rốt cuộc họ sẽ là người chiến thắng. 

Đã đến lúc cần mạo hiểm hơn! 
 
Chương 7: Gần mực thì đen ậ Gần đèn thì sáng 
NӃu bạn thay đәi cuӝc sӕng, hưy bắt đҫu tӯ nhӳng ngѭӡi bạn 

Sau một thời gian, tôi nhұn thấy có một yếu tố ảnh hưởng rất mạnh mẽ đến 
hành vi sinh hoạt hҵng ngày của chúng ta. Yếu tố này định hình niềm tin, thái 
độ, giá trị và những chuҭn mực sống của con người. Đó chính là tác động từ 
những người chung quanh. 

Rất nhiều người không thay đổi được cuộc sống của chính mình vì những 
người chung quanh cứ lôi kéo khiến họ đi ngược lại những gì đã định. 

Bạn bè ảnh hѭӣng ta mӝt cách tích cӵc vƠ tiêu cӵc 

Chúng ta có nhu cầu cảm xúc được những người chung quanh chấp nhұn. 
Đồng thời, chúng ta cǜng lo sợ bị khước từ. Để cảm thấy gắn kết và được 
chấp nhұn, chúng ta có khuynh hướng hành động và suy nghƿ tương tự các 
thành viên khác trong nhóm. Sau cùng thì người ta chӍ thích những ai giống 
mình, đúng không? 

Vұy thì nếu bạn bè ảnh hưởng ta nhiều đến vұy, ta phải cân nhắc thұt cҭn 
thұn việc mình nên giao du với ai. Dù muốn dù không, bạn bè là yếu tố ảnh 
hưởng quan trọng đến mức độ thành công cả về tài chính, các mối quan hệ, 
sự nghiệp lүn sức khỏe của chúng ta. 
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Mӝt phút suy ngүm: bạn thѭӡng tiӃp xúc vӟi ai? 

Câu hỏi 1: Người này có khơi dұy con người tốt đҽp nhất trong bạn không? 

Câu hỏi 2: Những người này có chung niềm tin, thái độ sống và tiêu chuҭn 
cao như bạn mong đợi cho bản thân mình không? 

Một trong những bí quyết thành công của tôi là quen với những người thành 
công hơn mình, trong mọi lƿnh vực cuộc sống. 

Bạn có bӏ mấy con cua kéo xuӕng không? 

Tại sao có những người luôn giữ ta lại trong khi ta muốn thay đổi cuộc đời 
mình theo hướng tích cực? Thường là vì họ sợ “mất” một người bạn như ta. 
Nếu chúng ta thành công rực rӥ, họ sẽ ra sao? Điều đó khiến họ thấy mình 
kém cỏi. Vì thế họ ngĕn không cho chúng ta thay đổi. 

Nếu muốn là người chiến thắng, hãy sánh vai cùng những người chiến thắng 

Hãy giao du nhiều hơn với những người mà bạn muốn trở nên giống họ. Nếu 
bạn muốn mình vui vẻ hơn, hãy nhұp hội với những người tính tình vui vẻ, cởi 
mở. Nếu bạn muốn giàu có hơn, hãy dành thời gian trò chuyện với những 
người thành công tột bұc về tài chính. 
 
Chương 8: Tұn dụng sức mạnh đòn bҭy để thành công 
Chúng ta ai cǜng có 24 tiếng đồng hồ mỗi ngày. Thế nhưng bҵng cách nào 
mà người này có thể quản lý cả một tổ chức và tạo ra sức ảnh hưởng to lớn 
hơn người kia rất nhiều? 

Sӭc mạnh phi thѭӡng khi tұn dөng lӵc đòn bҭy 

Bí quyết nҵm ở chỗ những cá nhân thành công vượt bұc ấy hiểu và khai thác 
triệt để sức mạnh của “lực đòn bҭy” trong khi phần đông những người bình 
thường không hề biết đến. 

Đòn bҭy là quá trình nhân thành quả công việc lên rất nhiều lần một cách nhҽ 
nhàng. Nói cách khác, bạn chӍ bỏ ra ít sức lực nhưng kết quả thu về lại cực kỳ 
to lớn. 

Tұn dөng thӡi gian cӫa ngѭӡi khác 

Bí quyết là tôi học được cách tұn dụng thời gian của người khác. Nếu bạn 
thành thạo kỹ nĕng này, bạn cǜng có thể làm được mọi thứ bạn muốn, bất kể 
đó là gì, với cùng quỹ thời gian hiện tại. 

Khi mới bung ra làm ĕn, tôi đâu biết đến sức mạnh dòn bҭy, nên tôi tự mình 
làm mọi thứ. 

Sau khi cân nhắc và suy nghƿ về chiến lược kinh doanh, tôi nhұn ra mình phải 
thuê một trợ lý hành chính. Tôi sẽ có thêm nĕm ngày một tháng để tĕng 
doanh số và đứng lớp nhiều hơn. Khi tuyển được người, tôi tổ chức thêm hai 
khóa học một tháng. Kết quả là doanh thu của tôi tĕng thêm 12.000 đô. Nâng 
con số tổng lên 48.000 đô một tháng. 
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Ngay lұp tức tôi tìm thêm nhân viên kế toán và trợ lý kinh doanh để có thêm 
nĕm ngày rảnh rang khác, và dành toàn bộ thời gian đó để chĕm sóc khách 
hàng hiện tại cǜng như tìm thêm khác hàng mới. 

ChӍ trong vòng một nĕm, dưới quyền tôi là 10 nhân viên đảm nhiệm phần lớn 
công việc mà tôi giao xuống. 

Nhờ vұy, tôi dành trọn 100% quỹ thời gian của mình để bành trướng công ty 
sang các nước khác và tham gia những buổi diễn thuyết quan trọng. Dù tổng 
tiền lương mỗi nĕm tôi trả cho các nhân viên của mình là 240.000 đô, tôi vүn 
lãi 1.260.000 đô, gấp ba lần số tiền trước đây tôi kiếm được. 

Phѭѫng pháp tұn dөng thӡi gian cӫa ngѭӡi khác 

Khi mới bước ra ngoài làm ĕn, bạn vүn chưa trải nghiệm được uy lực đòn 
bҭy. Bởi khi một mình ôm đồm hàng đống công việc, bạn không thể nhân nỗ 
lực và thành quả đạt được lên gấp nhiều lần. ChӍ khi nào doanh nghiệp của 
bạn có quy trình hoạt động hẳn hoi và bạn bắt đầu tuyển thêm nhân sự để ủy 
thác công việc, bạn mới tұn hưởng trọn vҽn lợi ích mà đòn bҭy mang lại. 

Tұn dөng tƠi nĕng vƠ kinh nghiӋm cӫa ngѭӡi khác 

Sau đây là câu chuyện về một người đàn ông "dốt nát" đã cách mạng hóa cả 
một nền công nghiệp. 

Một người thành công không nhất thiết phải biết làm mọi thứ. Người đó chӍ 
cần biết cách tìm kiếm và gắn kết các nguồn lực để thực hiện hoài bão của 
mình. Henry Ford đã cách mạng hóa cả một nền cộng nghiệp nước Mỹ bҵng 
việc phát triển và cải tiến dây truyền sản xuất xe hơi hàng loạt. Thế nhưng, 
bạn có biết Ford chӍ là một ông nông dân học hành vỏn vҽn chӍ 8 nĕm không? 

Ford là một thiên tài, bởi ông biết cách tuyển dụng và truyền cảm hứng cho 
các kỹ sư, các nhà khoa học tài ba nhất giúp ông thực hiện hóa ước mơ của 
mình. Tại sao phải cố lấy bҵng tiến sƿ trong khi có thể tұn dụng các tiến sƿ? 

Tұn dөng tiӅn cӫa ngѭӡi khác 

Một số bạn thắc mắc, “tұn dụng được thời gian và kinh nghiệm của người 
khác thì tuyệt quá rồi, nhưng tôi biết đào đâu ra tiền để khởi nghiệp và tuyển 
dụng nhân tài đây? Tiền không có thì kiếm bҵng cách nào?” Một trong những 
cách tұn dụng tài nguyên sҹn có hiệu nghiệm nhất mà các nhà đầu tư và 
doanh nhân thường dùng là tұn dụng nguồn tài chính của người khác. Có một 
số cách để làm được điều này: a) tұn dụng tiền của công chúng và b) tұn 
dụng tiền của ngân hàng hoặc nhà môi giới. 
 
Chương 9: Làm chủ thế giới nội tại trong bạn 
Sự thұt là những sư việc bên ngoài hoặc môi trường chung quanh không phải 
là yếu tố quyết định chuyện thành bại trong cuộc đời chúng ta. Nó lại càng 
không thể quyết định mүu người mà ta mong muốn trở thành trong tương lai. 
Những tác nhân đó chính là THӂ GIӞI BểN NGOẨI vượt khỏi tầm kiểm soát 
của ta. Ta làm nên số phұn của mình bҵng cách phản ứng lại những sự việc 
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ấy thông qua suy nghƿ, cảm xúc và hành động của mình. Đó là THӂ GIӞI NӜI 
TҤI mà ta hoàn toàn có thể làm chủ. 

Công thức “HC + PѬ = KQ” 

(Hoàn cảnh + Phản ứng = Kết quả) 

Người thành công nhұn ra một điều: “Hoàn cảnh” tự nó không quyết định “Kết 
quả”. Mà đối với họ, “Kết quả” được xác định bởi cách họ lựa chọn “Phản 
ứng” (PѬ) trước “Hoàn cảnh” đó. 

Để chịu trách nhiệm cho cuộc đời mình, bạn phải bắt đầu kiểm soát suy nghƿ 
của bản thân. Bạn phải biết mình cần TҰP TRUNG vào những gì và hiểu rõ ụ 
NGHƾA của nó đối với bạn. 

Tôi cҫn tұp trung vƠo điӅu gì? 

Người thành công lại quan tâm đến những gì mang 
đến cho họ động lực để bắt tay vào sửa chữa sai lầm. 
Khi người thành công đối mặt với những tình cảnh 
tương tự, họ thường tự hỏi: 

 Mình rút ra bài học gì từ chuyện này? 
 Mình có trong tay những gì? 
 Mình xoay chuyển trình huống bҵng cách nào? 

ụ nghƿa mà bạn gán cho một sự việc sẽ trở thành chính sự việc đó. Người 
thành công nghƿ đến những ý nghƿa tạo động lực còn kẻ thất bại chӍ nhìn ra 
những ý nghƿa làm nản lòng thối chí. 

Lұp trình tѭ duy đӇ thƠnh công 

Hãy nhớ, không phải lúc nào bạn cǜng có thể kiểm soát mọi tình huống, hoàn 
cảnh khác quan xảy ra ở thế giới bên ngoài. Tuy nhiên, bạn hoàn toàn có thể 
làm chủ thế giới nội tại của suy nghƿ, cảm xúc và hành động. Từ đó, bạn 
quyết định kết quả cuối cùng mà bạn nhұn được. 
 
Chương 10: Thay đổi cách nhìn nhұn bản thân để thay đổi cuộc sống 
Sӭc mạnh cӫa cách bạn nhìn nhұn bản thơn 

Khi một người giảm cân thành công và duy trì được mức nặng ý tưởng, đó là 
vì họ không còn xem mình là một “người béo phị” nữa. Họ tin mình là một 
người có thân hình khỏe mạnh, cân đối và cương quyết không bao giờ ĕn 
uống vô độ đến nỗi thừa cân một lần nữa. Với cách nhìn nhұn bản thân mới 
này, niềm tin, các giá trị và chuҭn mực sống của họ không còn như trước 
nữa. 

Cách bạn nhìn nhұn bản thơn chi phӕi suy nghƿ vƠ hƠnh đӝng cӫa bạn 

Nhiều người trong chúng ta mạnh mẽ không khác gì loài voi ma-mút. Chúng 
ta mang trong mình tiềm nĕng to lớn và thừa khả nĕng làm được những điều 
kỳ diệu trong cuộc sống. Thế nhưng, trong quá trình sống, vì một lý do nào 

“Sự tұp trung ngang 
bҵng với cảm xúc. Sự 
tұp trung đi đến đâu, 
nĕng lượng theo đến 
đó.” 

Anthony Robbins 
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đó, những người chung quanh khiến ta tin rҵng mình là kẻ “lười nhác”, “bất 
hạnh”, “kém cỏi”, “yếu đuối”ầ 

Vào thời điểm chúng ta tin rҵng mình chӍ là người bình thường, chúng ta bắt 
đầu hành xử như người bình thường. Chúng ta hạ thấp chuҭn mực sống, giới 
hạn niềm tin và thái độ sống của chính mình. Thұm chí khi có dịp thể hiện tài 
nĕng thұt sự, chúng ta vүn bị kiềm chế bởi tư duy thiển cұn và từ chối nhìn 
nhұn sự thұt. 

Cách bạn nhìn nhұn bản thơn ảnh hѭӣng đӃn vұn mӋnh 

13 tuổi, tôi tham dự một khóa học phát triển bản thân dành cho thiếu niên. 
Trong suốt khóa học ấy, chúng tôi trải qua nhiều hoạt động thử thách để 
chứng minh cho bản thân mình thấy rҵng mình có khả nĕng làm được nhiều 
điều to lớn hơn mình tưởng. Tội được dạy rҵng những hành vi và kết quả 
trong quá khứ không quyết định tôi là người như thế nào. 

Sau nĕm ngày đầy ắp những trải nghiệm tích cực, tôi bắt đầu xem mình là 
“người thành công”. Tôi học cách hình dung mình là một học sinh giỏi, một 
người thành công, một nhà lãnh đạo và là triệu phú tương lai. Bỗng dưng tư 
duy tôi thay đổi hoàn toàn, kéo theo những thay đổi lớn trong nhұn thức, hành 
vi và cả cuộc đời tôi. 

Với cách nhìn nhұn bản thân mới lạ này, tôi bắt đầu tin rҵng mọi thứ trên đời 
này đều khả thi. 

Bạn lƠ ai? 

Tôi muốn bạn dành ra vài phút để suy nghƿ về câu hỏi: “Bạn là ai?” “Bạn nhìn 
nhұn bản thân mình thế nào?” 

Bạn tƠi giӓi hѫn bạn nghƿ 
Nếu cách bạn nhìn nhұn bản thân còn giới hạn và tiêu cực ở một vài chỗ, thì 
tin tốt lành là bạn có thể thay đổi nó. Thay đổi lâu dài bắt đầu từ việc nhìn 
nhұn bản thân mình khác đi 

Có một nguyên tắc nổi tiếng là “Trở Thành, Thực Hiện và Đạt Được”. Trước 
tiên, bạn hãy trở thành con người mà bạn mong muốn. ChӍ có thế bạn mới 
làm những gì người đó làm và sở hữu những gì người đó sở hữu. 

Các bѭӟc thay đәi cách nhìn nhұn bản thơn 

Bước 1: Viết xuống cách nhìn nhұn bản thân mới của bạn 

Bước 2: Hình dung bạn trở thành con người mới đó 

Bước 3: Hành động phù hợp với cách nhìn nhұn bản thân mới 

Bước 4: Củng cố thêm bҵng lời nói 

Bước 5: Tạo ra những thay đổi về mặt thể chất 
 
Chương 11: Rèn luyện những thói quen đưa đến thành công 
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Những thói quen dүn đến thành công 

Ngѭӡi bình thѭӡng Ngѭӡi thƠnh công 

ChӍ phản ứng khi có vấn để 
phát sinh 

Chủ động đổi mới để cái tiến tình 
hình 

Xem ti-vi vào cuối ngày Dành thời gian trò chuyện và nuôi 
dạy con cái/ chĕm sóc bạn đời và/ 
hoặc đọc thêm sách báo để trau 
dồi kiến thức 

Trì hoãn lần nữa cho đến phút 
chót 

Lên kế hoạch sớm và hành động 
ngay 

Biện hộ, than phiền, đổ lỗi cho 
người khác khi có chuyện 
không ưng ý 

Có ý thức thay đổi bản thân nhҵm 
thay đổi kết quả đạt được 

Lãng phí thời gian ngồi không 
khi phải chờ đợi hoặc di 
chuyển từ nơi này sang nơi 
khác 

Tranh thủ thời gian trống để đọc 
sách báo, làm việc hoặc giao tiếp 
với người khác 

Đi ngủ mà không hề có kế 
hoạch cho ngày mai 

Luôn lên kế hoạch trước cho ngày 
mới 

Chấp nhұn hiện trạng, 
Chấp nhұn thế giới mình 
đang sống 

Thách thức hiện trạng. Luôn háo 
hức khi nghƿ đến chuyện xoay 
chuyển thế giới theo ý mình muốn 

Mãn nguyện với bản thân Không ngừng tìm cách cải thiện 
chính mình 

Tránh né khó khĕn Xem khó khĕn như những thử 
thách phải vượt qua. 

Để mặc cảm xúc lấn át. Dung 
túng cho những cảm xúc tiêu 
cực như chây lười, sợ hãiầ 

Làm chủ cảm xúc. Tìm cách động 
viên bản thân 

Khởi đầu ngày mới mà không 
hề có mục tiêu hay kế hoạch 
gì trong đầu 

Luôn có những kế hoạch rõ ràng 
và kế hoạch chi tiết mỗi ngày 

Dễ bị những chuyện lặt vặt 
làm phân tâm Suốt ngày đi lo 
chuyện nhỏ nhặt. 

ChӍ tұp trung vào những việc 
mang đến quả đáng kể 

Cứ đến hết ngày là than thở Suy ngүm và rút ra bài học sau 
khi trải qua một ngày 

Bỏ cuộc và tìm cách ào chữa 
khi gặp trở ngại và thất bại 

 Quyết tâm chinh phục mục tiêu 
đến cùng. 

Suy nghƿ nhỏ hҽp, an 
toàn.Tránh né rủi ro. 

 Nghƿ lớn và dám đón nhұn rủi ro 
có cân nhắc. 

 Thích ở trong vùng an toàn  Sҹn sàng nới rộng vùng an toàn 
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 Toàn nghƿ đến điều tồi tệ 
nhất một cách bi quan và 
không lên kế hoạch gì cả. 

 Lạc quan mong chờ điều tốt đҽp 
nhất nhưng vүn dự phòng trước 
chuyện không hay. 

  

Nhӳng cһp vӧ chӗng 
bất hạnh 

Nhӳng đôi lӭa hạnh phúc 

Chĕm chĕm vào những 
chuyện họ muốn 
vợ/chồng làm cho mình 

Nghƿ xem mình có thể làm gì cho 
người bạn đời 

Đánh đố nhau và giấu 
giếm cảm xúc thұt 

Giao tiếp cởi mở và chân thành 

Giành nói trước khi lắng 
nghe người đối diện 

Lắng nghe và tìm cách thấu hiểu 
người đối diện trước khi nói 

Tỏ thái độ bực bội, xúc 
phạm và chӍ trích lүn 
nhau 

Ngợi khen và khiến người kia cảm 
thấy đặc biệt 

Xem sự hiện diện của 
người kia là hiển nhiên 

Luôn thể hiện cho người bạn đời thấy 
họ quan trọng như thế nào đối với 
mình 

Xét nét những sai sót của 
bạn đời 

Nhớ về những ưu điểm của nhau. 

Luôn kiếm cớ gây sự và 
đay nghiến về những 
chuyện đã qua 

Sớm tha thứ và chóng quên đi những 
sai lầm của nhau 

Không giải quyết rốt ráo 
vấn đề, thường xuyên nổ 
ra “chiến tranh lạnh” âm Ӎ 
kéo dài 

Giải quyết những bất đồng ngay khi 
chúng vừa phát sinh. Họ không bao 
giờ chấp nhұn chuyện lên giường đi 
ngủ mà trong lòng vүn còn ấm ức 

“Tôi yêu vợ/chồng theo 
cách tôi muốn”. 

“Tôi yêu vợ/chồng theo cách cô ấy/anh 
ấy muốn. 

  

Kҿ trắng tay Ngѭӡi giƠu có 

Tiêu xài kiểu vung tay quá trán Tiêu xài ít hơn số tiền họ kiếm 
được 

Mắc nợ tiêu dung, né nợ đầu 
tư 

Tránh các khoản nợ tiêu dung 
và chấp nhұn những khoản nợ 
đầu tư 

Hưởng thú vui trước mắt. “Tiêu 
xài hôm nay, vì ngày mai biết 
đâu ta chẳng có ngày mai.” 

Tұn hưởng sau này. “Một đô 
dành dụm ngày hôm sẽ đáng giá 
gấp nhiều lần trong tương lai”. 

ChӍ đọc tin tức giải trí Cұp nhұp thông tin kinh doanh 
và tài chính mỗi ngày 
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Không quan tâm đến giá trị tài 
sản 

Kiểm tra giá trị tài sản thường 
xuyên (như giá cổ phiếu và bất 
động sản) 

Tốn thời gian ngồi xem ti-vi Dành thời gian lên kế hoạch, 
quản lý chi tiêu, nợ nần và tiền 
bạc 

Chơi vé số Bỏ công ra nghiên cứu và đầu tư 

Tránh không nói chuyện với 
con cái về chuyện tiền nong 

Thẳng thắn trao đổi với con về 
tài chính 

Giao tiếp xã hội lan man, không 
định hướng 

Có ý thức thiết lұp mạng lưới 
các mối quan hệ hữu ích 

Thói quen cӫa bạn lƠ gì? 

Các bước hình thành những thói quen mới hữu ích 

 Kiên trì lặp lại một hành vi liên tục trong vòng 30 ngày. 
 Sử dụng sức mạnh của trí tưởng tượng. 
 Củng cố thói quen mới bҵng niềm vui sướng. 
 Thay đổi môi trường sống. 

 
Chương 12: Hãy để cảm xúc phục vụ bạn, chứ không điều khiển bạn 
Cám xúc tiêu cӵc: Hӛ trӧ hay thӕng trӏ bạn? 

Cảm xúc tiêu cực có vai trò riêng của nó. Chúng là dấu hiệu để ta nhұn ra 
những điều cần thay đổi. 

Vұy nếu cuộc sống trở nên vô cùng nhҽ nhàng khi không có sự hiện diện của 
những cảm xúc tiêu cực, tại sao chúng lại xuất hiện ? Bạn cần nhớ rҵng 
những cảm xúc này không phải là một dạng bệnh dịch mà ta mắc phải từ bên 
ngoài, mà chính bản thân chúng ta tạo ra chúng từ trong tâm tưởng và cơ thể 
của mình. Cảm xúc tiêu cực hoàn toàn do ta mà có. 

Thông điӋp tích cѭc cӫa nӛi sӧ hưi 
Sợ hãi là một cảm xúc báo hiệu cho ta biết mình cần “chuҭn bị tốt hơn”. Cảm 
xúc này phát ra thông điệp rҵng chúng ta cần học hỏi thêm, rèn luyện thêm kỹ 
nĕng và chuҭn bị nguồn lực để thành công khi đương đầu với thử thách trước 
mắt. Đó chẳng phải là một thông điệp hữu ích hay sao? 

Sӧ hưi = Chuҭn bӏ kỹ lѭӥng hѫn! 
Ngay khi tôi chuҭn bị xong xuôi mọi thứ đâu vào đấy, cảm giác sợ hãi sẽ giảm 
đến mức tối thiểu. Lần nào cǜng vұy, tôi tұn dụng nỗi sợ để thể hiện một cách 
tốt nhất. Hãy để nỗi sợ phục vụ bạn, chứ không phải điều khiển bạn. 

Tâm trạng thất vọng là dấu hiệu để chúng ta biết mình cần thay đổi chiến 
lược. Nhiều người muốn tránh cảm giác thất vọng bҵng cách bỏ qua những 
việc quá khó hoặc rắc rối, phiền hà. Tuy nhiên, bạn cần ý thức một điều rҵng 
cảm giác thất vọng xuất hiện không phải để trừng phạt chúng ta. Thất vọng 
hiện diện nhҵm chuyền tải đến ta thông điệp với mục đích tốt đҽp. Khi chúng 
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ta cảm thấy thất vọng, Nghƿa là ta phải thay đổi phương pháp. Ta phải làm 
khác đi để gặt hái kết quả mong muốn. 

Đối diện với những cảm xúc tiêu cực: Hành động ngay khi có tín hiệu và thay 
đổi trạng thái cảm xúc 

Bѭӟc 1: Tôn trӑng cảm xúc 

Bất cứ khi nào rơi vào trạng thái cảm xúc tiêu cực, hãy tự nhủ lòng, "Cảm xúc 
này mang lại lợi ích cho mình, chứ không làm chủ mình!" 

Bѭӟc 2: Lắng nghe thông điӋp 

Cảm xúc Ta có cảm xúc nƠy khi  Thông điӋpầ 

 Sợ hãi  Đối mặt với thử thách hoặc một 
điều gì không biết trước 

 Chuҭn bị tӍnh táo 

 Thất vọng  Không đạt được điều mình 
muốn dù đã nỗ lực nhiều lần, 
nhưng ta biết mình có khả nĕng 
làm được 

Rút bài học kinh nghiệm 

Thay đổi phương pháp 

 Giұn dữ  Những chuҭn mực của mình bị 
xâm phạm 

 Cần xem lại những chuҭn 
mực ấy có hợp lý không 

Hành động để giải quyết vấn 
đề 

Buồn rầu/ 
Phiền muộn/ 
Tuyệt vọng 

Không đạt được điều nình muốn 
và cảm thấy không thể thay đổi 
hoàn cảnh 

Đã đến lúc tìm một thử thách 
tốt đҽp hơn 
Một cánh cửa khác đang mở 
rộng cho chúng ta đạt được 
thứ mình muốn theo một cách 
khác 

Thua kém/ 
Không xứng 
đáng 

 Tự so sánh mình với những 
người “xuất chúng” 

 Ta cần nâng những tiêu 
chuҭn của mình lên và họ 
chính là mүu người để ta noi 
theo 

Bѭӟc 3: Thay đәi trạng thái cảm xúc 

Luôn nhớ rҵng chúng ta là người tạo ra cảm xúc của chính mình. Chúng ta 
hoàn toàn có khả nĕng thay đổi cảm xúc bất cứ khi nào ta muốn. Cảm xúc 
được xác định bởi suy nghƿ và trạng thái cơ thể của chúng ta. 

Bạn còn có thể thay đổi trạng thái cảm xúc của mình ngay lұp tức bҵng cách 
thay đổi trạng thái cơ thể. Nếu bạn cảm thấy nản lòng thối chí, hãy đúng 
thẳng dұy và ưӥn ngực ra. Vỗ tay thұt kêu, hít một hơi thұt sâu và hô to: 
“Phải làm được!” 

Bѭӟc 4: HƠnh đӝng 
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Nếu bạn cảm thấy sợ hãi, hãy đầu tư công sức vào việc chuҭn bị. Nếu bạn 
giұn dữ, hãy tìm cách khắc phục vấn đề. Nếu bạn thấy mình tệ hại, hãy học 
hỏi những người đang làm tốt hơn bạn và nâng những tiêu chuҭn cá nhân 
lên. 
 
Chương 13: Phát triển hoặc chấp nhұn chết mòn 
Có một quy luұt chung trong tự nhiên, đó là vạn vұt nếu muốn tồn tại phải liên 
tục thay đổi và tiến hóa. ChӍ cần ngừng lại là xem như nó bắt đầu sa sút và 
chết dần chết mòn. Không ngừng thay đổi hoặc bị tiêu diệt 

Nay bá chӫ, mai thất thӫ 

Trên thương trường thế giới ngày nay, thị trường, đối thủ cạnh tranh thay đổi 
đến mức chóng mặt. Một công ty hôm nay đang làm mưa làm gió chӍ vài nĕm 
nữa thôi có thể bị lãng quên. Để không bị soán ngôi, các doanh nghiệp phảo 
không ngừng thay đổi, cải tiến với vұn tốc ánh sáng. 

Doanh nghiӋp bất tiӃn tất thoái 
Nếu công ty tôi không ngừng tĕng trưởng, tôi không thể tĕng lương cho nhân 
viên và họ cǜng chẳng có cơ hội nào để thĕng tiến. Rồi chẳng bao lâu, tất cả 
những người có nĕng lực sẽ đi tìm miền đất hứa khác. Khi nhân tài ra đi, 
doanh nghiệp của bạn cầm chắc cái chết. Thế nên chuyện doanh nghiệp 
“trước sau như cǜ” là điều không thể. Hoặc bạn phải trèo lên đӍnh, hoặc bạn 
sẽ rơi xuống đáy. Bạn không thể đúng yên. 

Muốn nắm giữ và giữ vững vị trí dүn đầu, bạn phải liên tục thay đổi và phát 
triển. Bạn muốn trở thành người đi đầu trong lƿnh vực của mình và giữ vừng 
thành công qua thời gian ? Vұy bạn phải liên tục thay đổi và bắt nhịp với cái 
mới. 

Người thừa hành thích giữ nguyên hiện trạng. Ngược lại, nhà lãnh đạo luôn 
muốn thách thức hiện trạng. Họ thích học hỏi và thử nghiệm những ý tưởng 
mới lạ. Nếu hôm nay họ làm những việc y hệt một nĕm về trước thì không thể 
chấp nhұn được. Họ biết chắc rҵng để giữ vững thành công, họ phải liên tục 
đổi mới. 

Nếu bạn không tự làm mình lỗi thời, người khác sẽ thay bạn làm điều đó! 

Các doanh nghiệp không ngừng cải tiến sản phҭm bởi họ biết nếu họ không 
tự làm cho sản phҭm của mình lỗi thời thì những doanh nghiệp khác sẽ thay 
họ làm điều đó. Nhiều người không nhұn thấy điều này cǜng đúng trong cuộc 
sống cá nhân và công việc. 

ThƠnh công tӯ nhӳng thay đәi nhӓ theo thӡi gian 

Vì sao có những người không bao giờ thành công Bốn bí quyết để luôn đổi 
mới 

1) Luôn cởi mở 

2) Quyết tâm thực hiện những cải tiến kiên trì, vững chắc 
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3) Thường xuyên nâng cấp bản thân 

4) Dám phạm sai lầm 
 
Chương 14: Nuôi dưӥng tí tuệ và tâm hồn mỗi ngày 
 
Bí quyӃt cӫa nhӳng ngѭӡi hạnh phúc vƠ thƠnh công 

Trong khi cơ thể có cơ chế cảnh báo mang tên “cơn đói”, thì trí não lại không 
có mấy dấu diệu rõ ràng. Nếu ta không thu nạp thêm kiến thức cǜng như rèn 
luyện thêm mỗi ngày để có tư duy sắc bén, nó cǜng chẳng hề lên tiếng cảnh 
báo ta bҵng một cơn đau đầu. Nhưng ngày qua ngày, ta sẽ thui chột và trở 
nên lãnh đam với mọi thứ xung quanh, mất đi khả nĕng sáng tạo. 

Ta sẽ thấy chuyện tұp trung học hỏi sao mà khó quá! Sau một vài nĕm, ta 
bỗng thấy mình tụt hұu nhiều so với đồng nghiệp và các đối thủ cạnh tranh. 
Khi ta bị mất việc vì không bắt kịp xu hướng chung, hoặc khi ta nhұn ra công 
ty mình bị đánh bại bởi những đối thử có tư duy đổi mới và có đầu óc tân thời, 
thì e rҵng đã quá muộn. 

Tҫm quan trӑng cӫa viӋc bӗi đắp trí tuӋ 

Bạn hãy nhớ câu, “phàm cái gì lâu không dùng đều sớm hỏng”. 

Nên nạp thông tin gì cho nưo? 

Vұy bạn nên cung cấp cho trí não những loại thông tin nào? Điều này con tùy 
thuộc vào lƿnh vực bạn muốn nghiên cứu chuyên sâu và mục tiêu bạn đặt ra 
cho mình. 

Điều nực cười là tôi gặp nhiều người (thường là mấy anh chàng) nói với tôi 
rҵng họ muốn giàu có hơn, nhưng lại dung thời gian để đọc những tạp chí liểu 
tạp nham như FHM, Playboy và 8 Days. Khi đọc báo, họ chӍ tұp trung vào 
những tin tức giải tró và thể thao. Họ có thể trở nên sành sỏi hơn về cách 
hưởng thụ tình dục, kết bạn hay giải trí, nhưng những thông tin này hoàn toàn 
chẳng đem đến cho họ chút thành công gì về mặt tài chính. 

Một mục tiêu khác của tôi là trở thành một người chồng, người cha tốt. Vì vұy 
hai vợ chồng tôi luôn ý thức vun dắp cho hôn nhân, không ngừng học hỏi 
cách nuôi dạy con. Tôi đọc những quyển sách như “The Five Love 
Languages”, “Making Love Work All The Time”, “Secrets Of Raising Great 
Kids”. Vợ tôi rất thường đọc nguyệt san về gia đình, cô ấy còn lưu giữ những 
bài viết bổ ích để tham khảo. 

Tất cả những việc làm trên tác động tích cực đến cuộc sống gia đình tôi. 

Tôi tìm đơu ra thӡi gian? 

Tất cả chúng ta ai cǜng có khoảng 3-4 giờ bị phí phạm mỗi ngày mà ta có thể 
biến chúng thành khoảng thời gian hữu dụng để bồi dưӥng trí tuệ. Phần lớn 
khoảng thời gian “phí phạm” này đến từ việc phải chờ đợi và di chuyển. Bạn 
hãy suy nghƿ và cộng tổng thời gian bạn dành cho chuyện xếp hàng, chờ 
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được phục vụ, chờ xe, chờ người khác đến buổi họp, v.vầ trong một ngày 
mà xem. Cǜng đáng kể đó chứ. 

Kiểm tra mức độ trau dồi kiến thức của bạn 

Cam kết bồi dưӥng tâm trí mỗi ngày 

Tầm quan trọng của việc nuôi dưӥng tâm hồn 

Hãy tìm thời gian để nuôi dưӥng tâm hồn 
 
Chương 15: Phần thưởng cao quý nhất chӍ dành cho người bền chí 
Thұt vұy, tất cả những nhân vұt phi thường đó từng có lúc rơi xuống hố sâu 
thất bại. Điều khiến họ trở nên khác biệt chính là quyết tâm vươn lên không 
ngừng, trong khi phần lớn chấp nhұn bỏ cuộc. 

Họ vүn vươn lên dù bị cuộc sống vùi dұp đến mức nào chĕng nữa. Bên trong 
họ là sự bền bӍ, tin tưởng vào bản thân trong khi những người chung quanh 
đã bỏ cuộc từ lâu. Kẻ chiến thắng không phải là kẻ ra đòn mạnh nhất, mà là 
kẻ lì đòn nhấtầ 

Người bước lên bục vinh quang không phải là người thông minh và tài nĕng 
nhất. Phần thưởng danh giá nhất đời này được trao cho những ai đối mặt với 
nhiều thất bại nhất, bị cuộc đời hất hủi nhiều nhất nhưng vүn kiên trì hành 
động tiến đến mục tiêu. 

Nhiều người không bao giờ hiện thực hóa được giấc mơ của mình bởi khi 
cuộc đời cay nghiệt vừa giáng cho vài cú, họ đã nhanh chóng đầu hàng. Một 
số người sau khi trải qua một mối quan hệ tồi tệ, họ không dám cho phép bản 
thân thұt sự yêu thương một người nào khác. Số khác gặp thất bại trong kinh 
doanh, họ không dám đứng dұy làm lại từ đầu. Khi mất đi một món tiền lớn, 
họ có xu hướng tránh việc đầu tư. Khi họ làm điều gì đó và bị chӍ trích, họ sẽ 
không bao giờ muốn làm lại lần nữa. Kết quả là họ không gặt hái thành tựu gì 
trong cuộc sống. 

NiӅm tin 1#: Mӑi chuyӋn xảy ra đӅu có lỦ do riêng cӫa nó 

Nhiều người bỏ cuộc khi đời khắc nghiệt vì họ thấy nỗi đau mà họ gánh chịu 
quá vô vọng và bất công. Khi họ vấp ngã hay bị cản bước, họ xem đó la` 
thông điệp mình đã không đủ khả nĕng, rҵng những gì họ đang làm chẳng là 
gì cả, hoặc vì họ kém may mắn. Họ có xu hướng tự vấn bản thân, “tại sao 
chuyện này lại xảy ra đối với mình?” 

Tôi luôn giữ cho mình sự tự tin và nhiều động lực vì tôi biết mọi chuyện dù 
bây giờ trông có vẻ tồi tệ đến mấy đều xảy ra vì một lý do tốt đҽp nào đó. 

NiӅm tin 2#: Bӏ kӏch dù đau đӟn đӃn mấy cǜng phải có hӗi kӃt 
Niềm tin thứ hai đã giúp tôi đứng vững qua bao song gió chính là đây: dù 
chuyện có tồi tệ đến thế nào, khó khĕn rồi cǜng có hồi kết thúc. Không có trở 
ngại nào tồn tại mãi mãi. Thời kỳ suy thoái nào cǜng sẽ chấm dứt, tiếp đến là 
những chuyển biến tích cực và thịnh vượng của nền kinh tế. 
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NiӅm tin 3#: Thӭ gì không giӃt đѭӧc ta sӁ lƠ ta mạnh hѫn 

NiӅm tin 4#: Trѭӟc bình minh lƠ đêm dƠi tĕm tӕi 
Cuối cùng, niềm tin mang đến sức mạnh và cảm giác vững lòng nhất cho tôi 
chính là: hết đem sẽ sang ngày. Nghƿa là khi mọi thứ đã chạm đáy, nó sẽ bұt 
lên lại. Bạn có biết thời khắc trước khi mặt trời mọc thường là lúc trời tối nhất 
không? 

Kho báu chӍ còn cách bạn 1 mét nữaầ 
 
Chương 16: Những món quà đến từ ngịch cảnh 
Những ai có kha khá tuổi đời, khoảng tầm trên 35, đều biết mọi thứ không 
phải lúc nào cǜng dễ dàng, hoặc tốt đҽp như mình mong đợi. Bốn mùa luân 
chuyển, cuộc sống đầy những thĕng trầm. Có những lúc đời trở nên tàn nhүn, 
đau đớn và bất công. 

Không ai tránh được nghịch cảnh cuộc đời. Người bị mất việc, kinh doanh 
thất bại, mất đi người thân, khủng hoảng tài chính, người thì đổ vӥ trong các 
mối quan hệ hoặc thұm chí sức khỏe sa sút. 

Tồi tệ hơn cả là những bi kịch đó dường như nҵm ngoài khả nĕng kiểm soát 
của ta. Đôi khi, dù ta có cố gắng đến mấy, chuyện vүn tan thành mây khói chӍ 
vì một thay đổi trong chính sách của chính phủ, nền kinh tế không ổn định, 
một cĕn bệnh xuất hiện hay cǜng có thể vì trò chơi khĕm của kẻ khác. 

Trong những thời điểm tĕm tối này, lẽ tự nhiên là nhiều người trong chúng ta 
bắt đầu tự vấn đức tin và cuộc sống. Trong đầu chúng ta sẽ lởn vởn những 
câu hỏi, “tại sao điều này lại xảy ra với mình?”, “tại sao đời bất công đến 
vұy?” hay “tôi đã làm gì để ra nông nỗi này?” Những suy nghƿ này có xu 
hướng khiến ta phiền muộn hơn, tức giұn hơn và yếu đuối hơn. 

Mӝt nhұn thӭc giúp bạn an lòng 

Thұt ra những con người xuất chúng ấy đến được ngày hôm nay KHỌNG 
PHҦI bất chấp nghịch cảnh, mà là NHӠ VẨO nghịch cảnh đó. 

Tiềm ҭn trong khó khĕn thử thách là những món quà vô giá, những cơ hội và 
bài học kinh nghiệm. Khi chúng ta đối mặt với thời khắc khó khĕn đau đớn, 
mọi thứ có vẻ kinh khủng và bất công vượt ra khỏi sức tưởng tượng của ta, 
nhưng khi đã vượt qua và chiêm nghiệm lại, bạn sẽ nhұn ra tiềm nĕng, sức 
mạnh nội tại và lòng khoan dung của trái tim mình để tha thứ, chữa lành vết 
thương và tiếp tục bước tới. 

Luұt đӕi cӵc 

Những điều tốt đҽp ngày hôm nay là kết quả của những thử thách ngày hôm 
qua: 

 Thất bại của Đại tá Sanders biến ông thành triệu phú nhượng quyền kinh 
doanh 

 Hiện tượng Apple là kết quả từ sai lầm lớn nhất của Steve Jobs 
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 Google giờ là số một, nhờ lời từ chối của Yahoo! 
Phải chĕng mọi nghịch cảnh đều mang đến lợi ích trong tương lai? Thұm chí 
một số người còn nhìn thấy “may mắn” trong cĕn bệnh ung thư. 

Cánh cӱa nƠy đóng lại, cánh cӱa khác sӁ mӣ ra 

Mỗi khi nghịch cảnh đóng sầm một cánh cửa trước mặt chúng ta, cánh cửa 
khác sẽ mở ra dүn ta đến những cơ hội mới. Điều mà bạn cần làm là tìm ra 
“cánh cửa mới” ấy để tiếp tục cuộc hành trình. 

Món quà tiềm ҭn từ nghịch cảnh 

1. Ngịch cảnh mang đến cho ta bài học 

2. Ngịch cảnh giúp ta mạnh mẽ hơn 

3. Nghịch cảnh mang đến cơ hội mới 

Xoay chuyển tình thế trong nghịch cảnh 
 
Chương 17: Hãy yêu người quan trọng nhất cuộc đời bạn 
Bạn sẽ ngạc nhiên khi biết rҵng chẳng mấy ai thұt sự yêu thương bản thân 
mà cứ muốn trở thành người khác. Số ít thұm chí còn cĕm ghét con người 
họ. Hãy suy nghƿ nghiêm túc về vấn đề này. Bạn cảm thấy sao về bản thân? 
Bạn yêu thương chính mình tới mức nào? 

Hӑc cách yêu thѭѫng bản thơnầ tình yêu vƿ đại nhất 
Yêu thương bản thân không có nghƿa là bạn trở thành người kiêu ngạo, khoe 
khoang cứ mỗi 10 phút lại ngắm mình trong gương và khoác lác, “ta là người 
vƿ đại nhất.” ụ tôi muốn nói ở đây là bạn hãy quan tâm, chiều chuộng và tôn 
trọng bản thân như thể nó là một con người. 

Sӭc mạnh cӫa tình yêu thѭѫng bản thơn 

Vұy việc yêu thương bản thân liên quan gì đến thành công trong cuộc sống? 
bạn nghƿ mà xem. Khi thұt sự yêu thương ai đó, bạn thường mong muốn điều 
gì cho họ? Chẳng phải là những điều tốt nhất sao? 

Lạ lùng thay, khi chӍ chấp nhұn những điều tốt nhất, bạn sẽ phấn đấu hết 
mình và đạt được những gì bạn nghƿ mình xứng đáng được hưởng. 

Đồng thời, khi bạn yêu thương chính mình, bạn sẽ sҹn sàng hy sinh và làm 
việc chĕm chӍ. Những ai yêu thương bản thân biết cách tự chĕm sóc thể chất 
lүn tinh thần. Họ sẽ không để bản thân mình ngu dốt, phí phạm thời gian hủy 
hoại cơ thể bҵng ma túy hay rượu chè. Họ sҹn sàng hy sinh những khoái cảm 
nhất thời để đổi lấy lợi ích dài hạn. Họ liên tục học hỏi, nâng cao kỹ nĕng, ĕn 
uống điều độ và giữ cho cơ thể khỏe mạnh. 

Khi bạn yêu thương bản thân, người khác cǜng sẽ yêu thương bạn 

Khi biết yêu thương bản thân, bạn sẽ tin vào giá trị tiềm ҭn của mình 

Hұu quả cӫa viӋc không yêu thѭѫng bản thơn 
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Nói cǜng phải nói lại, nếu bạn không yêu thương bản thân thì sẽ ra sao? Nó 
có thể hủy hoại mọi cơ hội vươn đến thành công và hạnh phúc của bạn. 

Nếu không yêu thương bản thân, bạn sẽ có khuynh hướng ủ rǜ suốt ngày và 
đặt ra những tiêu chuҭn cá nhân thấp kém. Bạn sẽ cho rҵng thành công chӍ 
dành cho “người khác”. Nếu bạn không nghƿ mình xứng dáng với những gì 
tuyệt vời mà cuộc sống mang lại thì làm sao bạn dám hành động để có được 
nó. 

Nhӳng ngѭӡi không yêu thѭѫng bản thơn cǜng chẳng dӉ gҫn 

Bạn cǜng đã gặp ai luôn chӍ trích mọi thứ chưa? Họ soi mói khuyết điểm và 
hạ thấp người khác. Họ chê người khác quá béo, quá ngu, quá lười, v.vầ Tại 
sao họ làm vұy? Họ cho rҵng nếu họ không cảm thấy hạnh phúc với bản 
thân, thì họ muốn người khác cǜng khốn khổ như họ. Bҵng cách này, họ sẽ 
thấy khá hơn. 

LƠm thӃ nƠo đӇ yêu thѭѫng bản thơn trong khi tôi có quá nhiӅu khiӃm 
khuyӃt? 

Nếu bạn cảm thấy mình có nhiều khuyết điểm hơn ưu điểm, BҤN KHỌNG 
PHҦI LẨ NGѬӠI DUY NHҨT! Chính tôi cǜng từng cảm thấy như vұy. Tôi 
từng nghƿ rҵng chӍ có những người thұt sự đҽp đẽ, giàu có, tài nĕng và thành 
công mới có thể yêu thương bản thân. Bạn biết không? Điều đó không đúng! 

Bạn yêu thương chính mình khi bạn chấp nhұn bản thân và tұp trung vào 
những điểm mạnh 

Bạn có biếtầ những người thành công và hạnh phúc nhất có nhiều thiếu sót 
hơn bạn không? 

Một số người sinh ra có tất cả nhưng lại mất tất cả! Học cách yêu thương bản 
thân 

1. Chấp nhұn chính mình 

2. Đón nhұn và đưa ra những lời khen ngợi 

3. Ghi lại những thành quả 

4. Đối xử tử tế với bản thân 

5. Khen ngợi, yêu thương và động viên bản thân 
 
Chương 18: Học cách biết ơn cuộc sống 
Lòng biӃt ѫn giúp bạn khӓe mạnh vƠ hạnh phúc 

Nghiên cứu cho thấy iệc dành ra 10 phút mỗi ngày để biết ơn cuộc sống có 
thể làm giảm đáng kể ượng kích thích tố có hại trong cơ thể như Cortisol và 
Norepinephrine. Hai hoóc-môn này được xem là tác nhân gây hủy hoại trung 
tâm trí nhớ của não bộ và gây ra chứng đau đầu kinh niên, tính khí thất 
thường, cĕng thẳng và có thể dүn đến suy tim. 

Lòng biӃt ѫn mang đӃn cho bạn cuӝc sӕng sung túc 
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Ngoài nó chuyện vui vẻ, hưng phấn và cải thiện sức khỏe, thái độ biết ơn còn 
mang đến cho bạn cuộc sống sung túc, đầy đủ. 

Sӭc mạnh hӫy diӋt cӫa thái đӝ vô ѫn 

Chúng ta thường đọc về những ngôi sao hay CEO giàu có, những người xem 
ra có tất cả mọi thứ trên đời (tiền bạc, quyền lực, danh tiếng, mối quan hệầ) 
nhưng lại rơi vào tuyệt vọng, kéo theo những cĕn bệnh không thể coi thường 
như ung thư và suy tim. Nguyên nhân sâu xa nҵm ở những suy nghƿ tiêu cực, 
nóng giұn, lo lắng, vô vọng và bi quan kích hoạt vỏ não trước bên phải và 
nhấn chìm cơ thể bҵng những kích thích tố cĕng thẳng, đè nặng tinh thần và 
làm suy giảm hệ miễn dịch. 

Bạn nên biӃt ѫn điӅu gì? 

Khi chúng ta tұp trung vào những gì mình có, thay vì những thứ mình không 
có, ta đang tạo ra sức mạnh và cảm hứng để biến thử thách thành cơ hội. 
Nếu bạn đang đọc quyển sách này, bạn là người may mắn. 

Bạn đang đọc quyển sách này nghƿa là bạn sở hữu nguồn lực, nền giáo dục 
và sự tự do học hỏi, trau dồi bản thân. Bạn đang sống trong một đất nước cho 
phép bạn theo đuổi ước mơ mà không phải lo toan vất vả bữa đói bữa no. 
Riêng chuyện đó đã là điều tốt đҽp. 

Trò xә sӕ cuӝc đӡiầ bạn có dám thӱ lại không? 

Hãy xem xét những con số sau. Nếu thu nhỏ toàn bộ số dân thế giới lại thành 
100 người (tượng trưng cho 100 chiếc vé), theo tỷ lệ tương ứng ta sẽ có: 

49 người là phụ nữ. 51 người là đàn ông. 

80 người ở những nơi tồi tàn. ChӍ có 20 người ở nơi chấp nhұn được. 

67 người mù chữ. ChӍ có 33 người biết đọc biết viết. 

1 người tới bұc đại học. 99 người còn lại thì không. 

50 người sống trong tình trạng thiếu dinh dưӥng và 1 người bị chết đói. 

33 người không có nước sạch để dùng. 

ChӍ có 16 người truy cұp được Internet. 

ChӍ có 17 người sống ở những nước phát triển. 

83 người là công dân của các nước chұm phát triển hoặc đang phát triển. 

Nếu bạn được quay ngược ại thời gian trở về thời điểm 24 giờ trước khi sinh 
ra, bạn có lựa chọn trả lại chiếc vé hiện tại và rút chiếc vé mới trong số 100 
chiếc vé không ? Nếu không, hãy biết ơn vì bạn là một trong những người 
thắng lớn trong trò chơi xổ số cuộc đời. 

Hãy biết ơn tài sản quý giá nhất mà bạn vүn còn: thời gian 

Bí quyӃt luyӋn tұp thái đӝ biӃt ѫn mӛi ngƠy 
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Bí quyết 1: Dành ra 10 phút mỗi ngày để biết ơn 

Bí quyết 2: Viết nhұt ký biết ơn 

Bí quyết 3: Lұp bảng cân đối những gì cho đi ậ nhұn lại 

Bí quyết 4: Thực hiện cuộc gặp gӥ của lòng biết ơn 
 
Chương 19: Chìa khóa mở ra hạnh phúc dài lâu 
Quyết tâm theo đuổi mục tiêu là tốt, nhưng ngүm lại, chúng ta làm tất cả điều 
đó vì lẽ gì? Chẳng phải mục đích sau cùng là mưu cầu hạnh phúc sao? Để 
sống một cuộc đời viễn mãn? Chúng ta đều tin một điều rҵng càng đạt nhiều 
thành quả, đời ta càng hạnh phúc. 

Chuyện điên rồ là tôi biết nhiều người không bao giờ hài lòng với những gì 
mình sở hữu hay đạt được. Thұt ra họ cǜng vui một thời gian, nhưng rồi 
không chóng thì chầy họ lại kêu ca phàn nàn về một chuyện khác. 

HƠnh trình bất tұn đi tìm hạnh phúc 

Việc chúng ta trở nên nổi tiếng, thành công hay tiền dư giả đều vô nghƿa nếu 
trong thâm tâm ta không cảm nhұn được niềm vui, niềm hạnh phúc mỗi ngày 
ta sống. 

Nếu bạn không hạnh phúcầ thì đây là lý do! 

Một số người dường như không bao giờ hạnh phúc nổi dù họ đạt bao nhiêu 
thành tựu chĕng nữa, đơn giản vì những điều kiện họ tự đặt ra cho chính 
mình: 

 Tôi cảm thấy hạnh phúc khi mọi chuyện diễn ra theo kế hoạch. 
 Tôi cảm thấy hạnh phúc khi mọi chuyện diễn ra đúng như tôi mong đợi. 
 Tôi cảm thấy hạnh phúc khi chuyện làm ĕn, cuộc sống gia đình và cá nhân 

đều suôn sẻ. 
Trên thực tế, mọi việc không phải lúc nào cǜng diễn ra đúng như kế hoạch. 
Vấn đề nảy sinh, khó khĕn tồn tại. Nhờ vұy mà ta trưởng thành hơn và học 
hỏi nhiều hơn. Nhưng nếu 90% thời gian chúng ta cảm thấy buồn phiền ảo 
não, thì chúng ta chẳng rút ra được bài học nào cả. 

Hãy cho phép bản thân mình hạnh phúc! 

ThƠnh công đӇ hạnh phúc hay hạnh phúc đӇ thƠnh công? 

Cuối cùng tôi nhұn ra rҵng cách sống tốt nhất không phải thành công để hạnh 
phúc, mà là HҤNH PHỎC Đӆ THẨNH CỌNG. Tôi học cách tұn hưởng từng 
khoảnh khắc trong quá trình tranh đấu, khi thuұn lợi lүn gian khó. Mỗi ngày tôi 
sống thұt vui vẻ cùng lúc theo đuổi mục tiêu của mình. Và tôi nên hạnh phúc 
trong 99% thời gian mình sống. 

Sáu cách gia tĕng mӭc đӝ hạnh phúc trong tơm hӗn bạn: 
1) Nhұn thức hạnh phúc là một trạng thái cảm xúc 

2) Tұp trung vào những điều tuyệt vời 
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3) Thay đổi điều kiện hạnh phúc 

4) Lời nói vui vẻ 

5) Cười lên 

6) Đi tìm nhân tố tốt đҽp trong ý định của người khác và bớt phán xét. 
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Đӡi ngắn đӯng ngӫ dƠi 
 Hãy là chính mình 
Warren Buffet từng nói: “Không bao giờ có ai giống bạn”. Một ý tưởng rất 
thâm thúy. Không bao giờ có ai giống như tôi. Và không bao giờ có ai giống 
như bạn. Giữa hàng tỷ người khác, bạn là duy nhất. Một bản thể duy nhất tồn 
tại hôm nay. 

Thế thì hôm nay, bạn có là chính mình? Hãy tự hỏi. Bởi vì không còn lúc nào 
thể hiện chính mình tốt hơn lúc này. Tôi nhớ đến lời của triết gia Herodotus: 
“Thà chấp nhұn rủi ro phải gánh chịu một nửa những chuyện xấu mà ta từng 
dự đoán trước, còn hơn giữ mãi sự vô danh hèn nhát vì sợ những điều có thể 
xảy ra”. Một lời nói tuyệt đep. 

Khi trưởng thành, ta chấp nhұn những niềm tin tiêu cực, những giả định sai 
lầm, những nỗi sợ đang phá hoại thế giới quanh ta. Chúng trở thành rào cản 
vô hình. 

Khi đối đầu với những rào cản trong công việc, trong đời sống, ta thoái lui. Ta 
tin rҵng giới hạn là có thұt. Vì thế ta lùi bước trước tất cả những gì mình đáng 
trở thành, đáng làm, đáng có. 

Thế nên tôi mong bạn tự hỏi về rào cản vô hình của mình. ụ thức về chúng. 
Quan sát chúng. Thách thức chúng. Để khi một trong số đó đối đầu với bạn, 
thay vì chạy mất, bạn sẽ dùng sức mạnh ý chí và nhiệt huyết của trái tim để 
lao qua nó. Tiến về miền tươi sáng mà cuộc đời bạn đáng được hưởng. 

Cuộc sống rộng ra hoặc co lại tuỳ vào ý chí muốn tiến thẳng vào nỗi sợ của 
mình. Hãy thực hiện những gì bạn sợ, bạn sẽ toả sáng. 

Trước hết, bạn sẽ thấy nỗi sợ chẳng qua chӍ là ảo giác. Thứ đến, bạn nhұn 
được phần thưởng cho lòng can đảm, bởi vì bên kia cánh cửa của bất cứ nỗi 
sợ nào cǜng đều có sҹn những món quà lộng lүy. 

Ta hình thành nhân cách qua các cuộc nói chuyện. Ta bị ảnh hưởng bởi ý 
tưởng mình nghe được và bởi người đang nói chuyện. 

Mỗi người bạn tiếp xúc đều biết ít nhất một thứ mà bạn không biết. Đừng để 
họ ra đi mà chưa học được điều gì. 

Sáng nay tôi thức dұy với những lời trong một bài hát: “Uỷ mị chẳng ích gì, 
chuyện trôi qua nhanh lắm”. Đúng như thế. Cuộc đời thực sự đang trôi nhanh 
lắm. 

Sao lại trì hoãn những việc có thể làm hôm nay cho những lúc rảnh rỗi trong 
tương lai xa xôi nào đó? Sao lại chần chừ thụ hưởng những giờ phút tuyệt vời 
và chờ đến khi về già? 
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Vұy hãy đong đầy ngày tháng với nhiều hoạt động. Cười nhiều lên. Yêu nhiều 
hơn. Ѭớc mơ thêm. Nếu có cơ hội xảy đến trong những giờ tới, hãy chộp lấy. 
Bởi vì tháng ngày đang đi qua. Rất nhanh. 

Không có lỗi 

Người ta rất dễ tự hành hạ mình vì những lỗi lầm từng gây ra. 

Xin hỏi bạn câu này: Có điều gì thực sự là một lỗi lầm? Điều mà ta gọi là lỗi 
lầm thực ra ҭn chứa nguồn học hỏi phong phú. Đó là cơ hội nhұn thức và 
hiểu biết hơn để có được những kinh nghiệm quý giá. 

Tất cả những gì xảy ra trong cuộc đời ậ tốt đҽp lүn khó khĕn ậ đều cần thiết 
để giúp bạn trở nên con người hôm nay. 
 
Một ngày mới 
Một ngày mới trao gửi cơ hội để bạn bày tỏ sự can trường, ứng xử lịch thiệp, 
liên kết chân thành, rèn luyện những thói quen giúp bạn tiến lên một cuộc đời 
tốt đҽp hơn. 

Bạn trân trọng điều gì trong cuộc sống, điều đó sẽ phát triển. Hãy trân trọng vì 
có sức khoẻ. Trân trọng gia đình. Trân trọng quà tặng, bạn bè, công việc. Hãy 
trân trọng cuộc sống và viễn cảnh sẽ bắt đầu thay đổi. Bạn sẽ thấy cuộc đời 
mình được chúc phúc. 

Chúng ta thұt dễ bị cuốn vào sự tất bұt của công việc hàng ngày mà quên 
mất rҵng mình cần ý thức về những gì đang làm. Triết gia Bertrand Rusell đã 
viết: “Hầu hết người ta thà chết còn hơn phải suy nghƿ”. 

Loài người là tạo vұt duy nhất trên thế giới có thể bước ra khỏi bản thân để 
hồi tưởng về những tư tưởng và hành động của mình. 

Vұy hãy sống với đôi mắt mở to. ụ thức về tư tưởng, về hành động, về nhiệm 
vụ, về những mối ưu tiên. ụ thức về tài nĕng, về nỗi sợ, về niềm đam mê. 
Hãy có ý thức về mọi thứ. Hãy sáng suốt và hành động để không ai chê 
được. 

Một trong những câu nói tôi thích nhất của George Bernard Shaw là: “Người 
có lý điều chӍnh bản thân theo thế giới; người vô lý kiên định điều chӍnh thế 
giới theo bản thân. Vì vұy, mọi tiến bộ đều tuỳ thuộc vào người vô lý”. 

Đừng nên sợ hãi trước thất bại hay thất vọng để rồi không dám ước mơ. Thế 
giới cần nhiều người biết ước mơ. Cần người vô lý biết đấu tranh chống lại 
những gì thông thường. Cần người chống lại sự cám dỗ của tính tự mãn và 
dám hành động theo cách họ vүn luôn thực hiện. Bạn có thể là một trong 
những người ấy. Từ ngày hôm nay. 
 
Vai trò lãnh đạo 
Ai cǜng có thể biểu lộ khả nĕng lãnh đạo, nhưng như thế không có nghƿa là ai 
cǜng lãnh đạo công ty. 
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Tôi thấy rҵng những công ty giỏi nhất trên hành tinh này có cùng một yếu tố: 
Họ phát triển người có vai trò lãnh đạo khắp công ty nhanh hơn đối thủ của 
họ. Điều ấy là ưu tiên hàng đầu. 

Hãy biết vai trò của mình. Mọi người cần có thái độ của nhà lãnh đạo ậ dù họ 
làm gì chĕng nữa. Nghƿa là mọi người cần nhұn lãnh trách nhiệm để đạt kết 
quả cao nhất. 

Mỗi ngày cuộc đời gửi đến bạn cơ hội học hỏi, phát triển và bước gần đến 
chân thiện mỹ. Đừng bỏ lӥ. Đừng lựa chọn sự hối tiếc. 

Một trong những cách nhanh nhất để tìm ra giải pháp cho một vấn đề hay một 
thách thức đang đối mặt là hỏi đúng câu hỏi. Câu hỏi đúng chắc chắn sẽ 
hướng đến câu trả lời chính xác. 

Trong công việc, những người nổi bұt thường rất giỏi đưa ra các câu hỏi 
đúng. Chúng giúp họ tĕng tốc đến nơi cần đến. 

Trong cuộc đời, tự hỏi những câu đúng đắn sẽ cho phép bạn tiếp cұn nhiều 
triển vọng hoàn toàn mới. 

Sau đây là 6 câu hỏi tôi muốn chia sẻ với những người đang tìm kiếm vai trò 
lãnh đạo: 

Điều gì – ẹếu thực hiệẹ – sẽ ǝẹh hưởẹg sồu xa đếẹ cốch tợi ặàẸ việc (và cốch 
tợi sȋẹg)? 

Điều gì cầẹ xǝy ra troẹg khoǝẹg thời giaẹ bồy giờ và cuȋi ẹgày thứ 90 để tợi 
cǝẸ thǟy ba thốẹg đó ặà tȋt ẹhǟt cho cợẹg việc và cuȓc sȋẹg cố ẹhồẹ? 

Tợi cầẹ biểu ặȓ ặòẹg trồẹ trȇẹg vȕi ẹhữẹg ai? 

Tợi Ẹuȋẹ phốt huy điều gì troẹg sự ẹghiệp và troẹg đời sȋẹg cố ẹhồẹ? 

Tợi sẽ cǝẸ thǟy biết ơẹ điều gì Ẹà hiệẹ ẹay tợi chưa cǝẸ thǟy? 

Tợi Ẹuȋẹ ẹgười ta sẽ ẹhȕ đếẹ tợi về điều gì khi tợi ẹghỉ hưu? 
 
Khiêm nhường 
Người vƿ đại nhất là người khiêm nhường nhất. 

Người giàu nhất Canada, Kenneth Thomson, qua đời cách đây khá lâu. Báo 
The Globe and Mail viết một tư liệu về ông: “Mỗi cuối tuần ông tản bộ xuống 
một quán ĕn nhỏ gần nhà và gọi bữa sáng với giá chӍ 10,95 đôla”. Chủ quán 
ĕn kể lại về sự khiêm nhường hết mực của Thomson: “Ọng luôn luôn rất tử tế 
và giản dị. Ọng pha trò với nhân viên hầu bàn và không bao giờ biểu lộ thân 
thế của mình” và “Giờ đây mọi người đều có kỷ niệm để nhớ về ông”. 

Những từ thұt khó quên. Khiêm nhường - yếu tố cần thiết để tạo nên một di 
sản đҽp rạng ngời. 
 
Nhãn hiệu nổi tiếng 
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Bạn là một nhãn hiệu. Dù bạn nghƿ gì đi nữa, khi người ta nghe tên bạn, họ 
liên tưởng ngay tới điều gì đó. Vұy nên tôi đề nghị bạn hãy biết quản lý nhãn 
hiệu ấy thұt tốt. 

Hãy thực hiện những bước cần thiết để trở thành một trong những nhãn hiệu 
được ưa chuộng. Một nhãn hiệu liên tưởng đến sự “mới mẻ”, “gắn bó”, “độc 
đáo”, “cách mạng”. 

Làm thế nào để vượt trội trong việc bạn làm, với con người của bạn, để mọi 
người đều thích bạn? Hãy suy ngүm về nó. Hãy hành động dựa trên nó. 
 
Yêu quý xung đột 
Mọi người đều tránh xa xung đột. Nó khiến ta cảm thấy tồi tệ nên ta tránh né. 
Và hy vọng bҵng cách nào đó xung đột tự hoá giải. Nhưng điều đó không bao 
giờ xảy ra. 

Mọi xung đột đều ҭn chứa cơ hội học hỏi một bài học quý giá, và cơ hội phát 
triển bản thân (về hiểu biết, nhұn thức, quan điểm). 

Vұy đừng trốn chạy xung đột. Đừng chӍ gửi email khi biết mình cần mặt đối 
mặt để nói rõ sự thұt. Vai trò lãnh đạo cǜng bao hàm cả sự quân bình giữa 
lòng trắc ҭn với sự can đảm. 
 
Chấp nhұn là khôn ngoan 
“Chấp nhұn nghe có vẻ thụ động, nhưng khi bạn cố gắng chấp nhұn, bạn 
nhұn ra nó hoàn toàn không có nghƿa là không làm gì hết. Đôi khi chấp nhұn 
còn đòi hỏi nhiều nỗ lực hơn cả than phiền, đối đầu”. 

Tất cả chúng ta đều có những ngày vất vả, những giai đoạn khắc nghiệt, lúc 
này hay lúc khác. Đó là vì bạn và tôi đều đang học trường đời. Thử thách, 
xung đột, mâu thuүn, bất an, tất cả đều là phương tiện để ta trưởng thành. 

Khi chấp nhұn “điều phải đến” thì lúc cay đắng sẽ qua nhanh và ngày tươi 
sáng sẽ dài hơn. 

Người giỏi nhất không bao giờ tỏ ra quá nghiêm trọng về bản thân. Họ làm 
hết sức và cứ để sự việc diễn ra, để cuộc đời làm phần còn lại. 

Vұy hãy biết đùa. Hãy thư giãn. Cứ phấn đấu để trở nên xuất sắc, nhưng hãy 
pha thêm vào đó trò tiêu khiển và niềm hân hoan. Đừng siết cuộc đời quá 
chặt. Mỗi bước thụt lùi đều mang hạt giống của những cơ hội đôi khi còn lớn 
hơn nữa. 
 
Cách tĕng quyền lực 
Cách duy nhất để thực sự gia tĕng quyền lực là cho đi quyền lực. 

Bạn càng giao phó, càng tin tưởng nhóm làm việc, và càng đầu tư nhiều để 
họ vượt trội, thì họ càng tұn tâm, tham gia và tұn hiến cho bạn. 

Quyền lực không đến từ sự ép buộc người khác lắng nghe mình và bắt họ 
làm những gì bạn nói chӍ bởi vì bạn có chức quyền trên danh thiếp. 
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Quyền lực thực sự sẽ đến khi bạn lan toả niềm đam mê, cho họ một lý do để 
leo lên đӍnh núi chiến lược, đối xử với họ bҵng lòng tôn trọng và cho phép họ 
toả sáng, phát triển. 

“Chiến thắng là nhờ nhóm giỏi nhất gồm nĕm người, chứ không phải nhờ có 
nĕm người giỏi nhất trong nhóm”. 

Sự khác biệt giữa người tài giỏi và những người khác nҵm ở thói quen. Một 
vài thói quen tốt (bạn chӍ cần có thế - hai hoặc ba thói quen tốt là đủ) sẽ tạo 
khác biệt lớn cho cuộc đời và sự nghiệp của bạn lúc cuối cùng. 

Vұy hãy chọn kỹ các thói quen. Tôi nhұn thấy một số thói quen của những 
vượt trội bao gồm: Đặt ra tiêu chuҭn cho mọi hành động đều ở mức độ hoàn 
hảo và toàn vҽn nhất; Đưa quan hệ giữa con người lên hàng đầu; Dұy sớm; 
Hứa ít, cho nhiều; Ham mê học hỏiầ 

Người ta hay nói: càng làm việc chĕm chӍ, bạn càng may mắn. Tôi nghƿ đến 
công việc của người nông dân. Quy luұt đồng áng và quy luұt thiên nhiên 
giống như quy luұt trong công việc và đời sống. Khi gieo trồng, bạn sẽ gặt hái. 
Chĕm sóc và nuôi dưӥng hoa màu và mùa bội thu sẽ đến. 

Hãy ghi nhớ: càng gieo nhiều hạt giống, bạn càng thấy nhiều trái cây. 
 
Thoát khỏi vỏ sò 
Đã lâu rồi tôi mơ ước viết nhạc để truyền đạt một thông điệp lớn. Hai ngày ở 
trong phòng thu với những người sáng tạo nhất mình từng gặp. Tôi phải hát, 
phải chơi đàn guitar, phải đi ra khỏi vỏ ốc có sҹn an toàn của mình, phải chұp 
chững bắt đầu học. 

Tôi đã sợ hãi, đã kích động, rồi tràn ngұp niềm vui và hân hoan. Tôi đã run 
rҭy và đã cười to. Quả là một trải nghiệm không bao giờ quên. 

Vұy hãy ra khỏi nơi ҭn trú, chấp nhұn rủi ro. Yêu cầu. Ѭớc mơ. Liều lƿnh. Vấp 
ngã. Thất bại. Đừng bao giờ để ai nói rҵng ước mơ của bạn không thể trở 
thành hiện thực. Cuối cùng sẽ có người thực hiện điều bạn hҵng mơ ước. Tại 
sao người đó lại không phải là bạn. 
 
Đừng cố quá sức 
Tôi khám phá rҵng việc để cuộc đời dүn dắt là điều rất quan trọng (một bài 
học không hề dễ dàng và chính tôi vүn đang học). 

Nếu đã cố làm mọi thứ nhưng sự việc vүn không như kết quả bạn mong 
muốn, đừng cố quá sức. NghӍ ngơi đi. Có thể mọi chuyện không hề sai. Có 
thể chưa đến lúc. Có thể cánh cửa này đóng lại nhưng cánh cửa khác đang 
mở ra. Hãy làm hết sức ậ rồi để cuộc đời làm phần còn lại. 

Để vượt trội, bạn nhất thiết phải trở thành người đổi mới xuất sắc. Không 
ngừng khiến cho sự việc ngày càng tốt hơn và say mê khám phá nhiều cách 
thức mới để tĕng thêm giá trị, khôn ngoan hơn, nhanh hơn. 
 
Vai trò lãnh đạo bắt đầu từ trong nhà 
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Gia đình là một tổ chức cần được chĕm sóc, yêu thương và nâng đӥ nếu bạn 
thực sự nhắm đến một cuộc sống hạnh phúc mà bạn đáng được hưởng. 

Bạn có tự hào về con mình không? Chúng có chiếm ưu tiên hàng đầu trong 
đời bạn không? Với tôi là như vұy. 

Tôi phải chia sẻ với bạn rҵng, đồ chơi, trò chơi điện tử hay bất cứ quà tặng 
nào đi nữa cǜng không thể sánh bҵng thời gian bạn dành cho các con. 

Tiền không phải là hình thức quan trọng nhất của sự giàu có. Thұt sự không 
phải. 

Chất lượng cuộc sống rút gọn lại chính là chất lượng các mối quan hệ. Nếu 
tұn tâm tìm cách khiến các mối quan hệ trở nên tốt đҽp, bạn cǜng sẽ có một 
cuộc sống tốt đҽp. 

Vai trò lãnh đạo liên quan nhiều đến mối quan hệ. Những nhà lãnh đạo thực 
thụ biết xây dựng mạng lưới xã hội mạnh mẽ với các đồng đội, các nhà cung 
cấp, các khách hàng đáng tin cұy. Nhà lãnh đạo vượt trội cực kỳ giỏi trong 
việc kết nối quan hệ. 

Hãy tìm nhiều cách để kế nối. Với người bạn đang làm việc chung. Với người 
thân yêu đang sống chung. Bạn không những lôi cuốn thành công đến với 
mình, mà còn trở thành một người đầy hạnh phúc. 

Hãy là người đầu tiên mở lời chào khi gặp gӥ một người nào đó. Gọi họ bҵng 
tên. Nhìn thẳng vào mắt họ khi nói chuyện. Cười thұt nhiều. Biết lắng nghe. 
Đưa ra những lời khen ngợi chân thành. Và đối xử với mọi người như thượng 
khách. 

Chúng ta thường đánh giá thấp sức mạnh của nụ cười, của lời tử tế, của sự 
vỗ về, của tâm lắng nghe, của lời khen ngợi chân thành, hoặc một cử chӍ sĕn 
sóc rất nhỏ. Tất cả những điều ấy đều ҭn chứa khả nĕng thay đổi một cuộc 
đời. 
 
Công ty khôn ngoan biết tranh thủ cảm xúc 
Phần cốt yếu của cạnh tranh đâu phải là “giành phần trong chiếc bánh”. Cạnh 
tranh là để giành trái tim của khách hàng. 

Người ta mua sắm theo cảm xúc. Tôi uống cà phê Colombia. Tại sao? Vì nó 
có mùi vị tuyệt vời, và tôi cảm thấy vui. Tôi tìm mua sản phҭm của những 
công ty có nhұn thức xã hội cao. Tại sao? Vì tôi cảm thấy mình cǜng đóng 
góp một phần vào đó. 

Nhắm đến lý trí của khách hàng thì sản phҭm hay dịch vụ của bạn chӍ là một 
mặt hàng, họ sẽ từ bỏ bạn khi đối thủ cạnh tranh chào mời giá rẻ hơn. Nhưng 
kết nối được đến trái tim của họ, bạn sẽ giữ họ lâu dài. 

Những công ty vượt trội không có những khách hàng thích họ, mà là những 
khách hàng yêu họ. Và điều đó giúp họ trường tồn. 
 
Làm chủ bản thân 
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Được trao tặng món quà “cuộc sống” nghƿa là bạn được trao một trách nhiệm 
cao cả. 

Mỗi chúng ta phải bước ra thế giới mỗi ngày và sống hết mình. Dƿ nhiên, cuộc 
đời không phải lúc nào cǜng công bҵng. Ta phải đối đầu nhiều thời điểm khắc 
nghiệt và đầy rối ren. Ta cảm thấy cô đơn, muốn bỏ cuộc, không muốn đứng 
ở vị trí cao nhất của mình nữa. 

Hôm nay, bạn hãy suy nghƿ kỹ về tư duy của mình. Cố hiểu tài nĕng cá nhân 
và tiềm nĕng trong bạn. Đừng chịu an phұn. Học nhiều hơn, đọc nhiều hơn. 
Phải khoẻ mạnh ậ không, phải cực kỳ khoẻ mạnh. Hãy tài giỏi và dễ mến. 

Mọi người đều có nhiều quyền lựa chọn hơn những gì họ tưởng, và khi dám 
liều lƿnh, những cánh cửa ta chưa từng biết rҵng đang tồn tại sẽ bắt đầu rộng 
mở. 
 
Đời ngắn đừng ngủ dài 
Đây là một ý tưởng sâu sắc mà tôi mong bạn nên suy nghƿ: giấc ngủ sẽ kéo 
theo giấc ngủ. 

Tôi biết rҵng giấc ngủ rất cần thiết để giúp ta tiếp tục phát huy, đổi mới và 
khoẻ mạnh. Tôi chӍ sợ ta ngủ quá nhiều. Đó chính là điều đã giới hạn một 
cuộc sống đầy tiềm nĕng. 

Có rất nhiều việc quan trọng phải làm, rất nhiều vùng đất vƿ đại cần khám phá. 

Cuộc đời là để sống. Vұy hãy ngủ ít hơn để sống nhiều hơn. 

Đôi khi chӍ cần bạn ra khỏi nơi thân quen, và tiến về phương trời xa lạ. Để thử 
một cách thức mới. Để nghƿ một ý tưởng mới. Để thực hiện một cung cách 
mới. 

Cho đi là khởi đầu của tiến trình nhұn lấy. Hãy ủng hộ để có sự ủng hộ. Khen 
ngợi để được ngợi khen. Làm điều tốt để lôi cuốn điều tốt. Trân trọng để cảm 
nhұn sự trân trọng. Yêu thương để được yêu thương. 

Cuộc đời vƿ đại không từ trên trời rơi xuống. Mà phải được đẽo gọt và xây 
dựng, như đền Taj Mahal, như Vạn Lý Trường Thành. 

Chẳng có gì miễn phí. Chẳng có buổi tiệc nào thực sự là buổi chiêu đãi. Điều 
tốt đҽp trong đời luôn đòi hỏi hy sinh và tұn hiến. 

Đừng rơi vào ảo tưởng rҵng cuộc đời tốt đҽp sẽ đến mà không cần nỗ lực. 
Hãy nỗ lực hết mình và điều tốt đҽp sẽ đến với bạn. 

Mỗi ngày ta đều có cơ hội lựa chọn. Cách ta chọn sẽ hình thành số mệnh. 

Tuần vừa qua tôi và các con trở lại thành phố Halifax ở Nova Scotia, một 
thành phố đҽp bên bờ Đại Tây Dương với người dân dễ thương và món cá 
khoai tây chiên ngon miệng. Khi bước ra khỏi một hiệu sách, một chiếc xe đi 
ngang qua với dòng chữ dán trên thân mà tôi không thể nào quên: Nói sự thұt 
ậ dù có run giọng. 
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Ngày nay quá nhiều người thích dùng từ hoa mỹ. Hàng ngàn lời hứa sáo 
rỗng. Những câu đao to búa lớn nhưng chẳng tạo nên điều gì. 

Tôi thích nhà lãnh đạo thâm trầm. Những người thinh lặng hứa ít nhưng cho 
nhiều. Và khi cần nói, họ nói sự thұt. Vұy hãy cam kết trung thành với lời 
mình nói. 

Một trong những yếu tố tách biệt người lãnh đạo với kẻ khác đó là người lãnh 
đạo nói nĕng cởi mở, chân thành và động viên. Cho dù giọng họ phải run lên 
đi nữa. 

Vào cuối đời, điều duy nhất trường tồn chính là mình trở thành ai, tạo được 
sự khác biệt gì, và cho đi tình yêu thương nào. 

Hãy hành động với lòng say mê, sự can đảm và ánh mắt ngời sáng. Hành 
động đầy mãnh liệt. 

Có người đọc xong cuốn sách này hôm nay và bước ra thế giới để thực hiện 
một điều nào đó giúp họ lên một tầm cao mới của sự xuất sắc. Có người sẽ 
đưa ra quyết định trong những giờ tới để nâng cao chuҭn mực và thể hiện 
tiềm nĕng cao nhất. Có người sẽ bắt đầu một công việc nào đó mà theo thời 
gian sẽ tạo nên bước phát triển và kết quả không ngờ trên đường đời. 

Tại sao người đó không phải là bạn? 

Hãy quên đi những gì người ta từng nói. Đừng nghe những tư tưởng nhỏ 
mọn. Hãy bịt tai trước những lời chӍ trích. Hãy tin vào sự thұt: Bạn sinh ra để 
làm những điều lớn lao trong đời mình. Để ra ngoài thế giới và nổi bұt lên. 
Mỗi lần bạn từ chối lời mời gọi ấy, bạn đã phản bội chính bản thân. 

Hãy nhớ con người thұt của mình mà bạn được tạo nên để trở thành: một 
lãnh đạo không cần danh phұn, một con người duy nhất, một người khiến 
cuộc đời trở nên tốt đҽp hơn. 

Tôi muốn tạm biệt bạn bҵng lời nói của triết gia Marcus Aurelius: “Để sống 
như thể đây là ngày cuối cùng, đừng bao giờ hoang mang, đừng bao giờ hờ 
hững, đừng bao giờ kiểu cách ậ đó là một tính cách hoàn hảo”. 
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Cơu hӓi cӕt tӱ 

Phần I - Tại sao câu hỏi cốt tử lại hiệu quả  
LӦI NHUҰN XҨU, LӦI NHUҰN TӔT VẨ CỂU HӒI CӔT TӰ 

Ngày nay,  hầu hết các công ty không thể phân biệt sự khác nhau giữa lợi 
nhuұn xấu và lợi nhuұn tốt. Kết quả là họ vướng vào lợi nhuұn xấu. 

Việc theo đuổi lợi nhuұn xấu khiến công ty đánh mất khách hàng và phá hoại 
đạo đức của nhân viên. Lợi nhuұn xấu cǜng khiến một doanh nghiệp mất đi 
khả nĕng cạnh tranh với các đối thủ. 

Enterprise Rent-A-Car ậ công ty cho thuê ô tô lớn nhất thế giới với hơn 6.900 
vĕn phòng đại diện, xếp thứ 16 trong danh sách 500 công ty tư nhân lớn nhất 
nước Mỹ của Forbes. Nếu bạn từng thắc mắc tại sao Enterprise Rent-A-Car 
có thể thu được lợi nhuұn lớn và trở thành công ty hàng đầu trong lƿnh vực 
của mình, các hãng hàng không Southwest Airlines và JetBlue Airways có thể 
chiếm được thị phần từ các hãng vұn tải lớn khác, hay Vanguard vươn lên trở 
thành quỹ tương hỗ lớn nhất thế giới, thì đây chính là câu trả lời cho bạn: Các 
công ty này luôn nói “không” với lợi nhuұn xấu, và vì thế doanh thu cǜng như 
danh tiếng của họ ngày càng gia tĕng mạnh mẽ. 

Cách duy nhất để một công ty có thể thұt sự tránh được toàn bộ lợi nhuұn 
xấu là hoạt động dựa trên Nguyên tắc Vàng ậ đối xử với mọi người theo cách 
mình muốn được đối xử. 

Các kế toán viên không thể chӍ ra sự khác biệt giữa lợi nhuұn tốt và lợi nhuұn 
xấu. Tất cả họ đều có cái nhìn giống nhau trước một báo cáo thu nhұp. 

Mặc dù lợi nhuұn xấu không lộ diện trong sổ sách kế toán, song chúng là thứ 
dễ nhұn biết. Chúng là lợi nhuұn thu được từ chi phí của các mối quan hệ 
khách hàng. 

Bất cứ khi nào khách hàng cảm thấy bị lừa dối, ngược đãi hoặc bị ép buộc, 
thì thứ lợi nhuұn thu được từ khách hàng đó là lợi nhuұn xấu. Lợi nhuұn xấu 
xuất phát từ việc định giá sai hoặc gian lұn. Lợi nhuұn xấu gia tĕng khi các 
công ty tiết kiệm chi phí bҵng cách mang lại cho khách hàng một trải nghiệm 
tồi tệ. Lợi nhuұn xấu là khi các công ty bòn rút giá trị từ khách hàng, chứ 
không phải tạo ra giá trị cho họ. Khi người bán hàng đҭy mức giá lên cao 
hoặc cung cấp những sản phҭm không xứng đáng với niềm tin của khách 
hàng, thì anh ta đang tạo ra lợi nhuұn xấu. 

Bạn không cần phải tìm kiếm ví dụ cho vấn đề này ở đâu xa xôi: Các ngân 
hàng bán lẻ tính mức giá khủng khiếp đối với việc thanh toán muộn hoặc 
không đủ tiền bảo chứng; mỗi ngày, các hãng hàng không thay đổi mức giá 
hàng trĕm lần, vì thế không ai có thể biết được giá vé máy bay “thực tế” là 
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bao nhiêu; các nhà điều hành mạng di động tiến hành chương trình giảm giá 
để rồi khéo léo lừa khách hàng lãng phí các phút gọi trả trước hoặc phải chịu 
toàn bộ chi phí cho các phút gọi vượt quáầ 

Lӧi nhuұn xấu ngҫm hӫy hoại sӵ tĕng trѭӣng nhѭ thӃ nƠo? 

Lợi nhuұn xấu thực hiện quá trình hủy hoại sự tĕng trưởng của các công ty 
thông qua những khách hàng phản cảm - những người cảm thấy bị công ty 
đối xử tệ đến mức họ không còn muốn mua hàng hay làm ĕn cùng nữa, và 
nếu có cơ hội, họ sҹn sàng chuyển sang đối thủ cạnh tranh của công ty, đồng 
thời cảnh báo mọi người tránh xa công ty. 

Lợi nhuұn xấu và những khách hàng phản cảm mà công ty tạo ra sẽ bóp 
nghҽt sự tĕng trưởng của công ty. Ví dụ, trong một thời gian dài, hãng hàng 
không US Airways đã thống trị thị trường Philadelphia. Giá vé máy bay của 
hãng cao ngất ngưởng nhưng dịch vụ lại hoàn toàn không tương xứng. Tuy 
nhiên vүn có rất nhiều người sử dụng dịch vụ của hãng này, và lợi nhuұn mà 
hãng thu được tại Philadelphia rất cao. Sau đó, hãng hàng không Southwest 
Airlines thâm nhұp thị trường này với mức giá vé thấp hơn. Điều này buộc US 
Ariways phải hạ mức giá vé, nhưng hầu hết khách hàng đều chuyển sang sử 
dụng dịch vụ của hãng vұn tải mới ậ họ chịu đựng US Airways quá đủ rồi! 

Các doanh nghiệp phụ thuộc lợi nhuұn xấu sẽ không có được một tương lai 
xán lạn cho đến khi họ từ bỏ thói quen này. 

Lӵa chӑn lӧi nhuұn tӕt 
Nếu lợi nhuұn xấu là khoản kiếm được từ chi phí của khách hàng thì lợi 
nhuұn tốt là khoản kiếm được từ chính sự hợp tác nhiệt tình của khách hàng. 

Một công ty kiếm được lợi nhuұn tốt khi nó khiến khách hàng hài lòng, sҹn 
sàng quay trở lại hợp tác nhiều lần, đồng thời khuyến khích bạn bè, đồng 
nghiệp của mình cùng bắt tay với công ty. Những khách hàng hài lòng sẽ trở 
thành một phần hiệu quả trong bộ phұn marketing của công ty, họ không chӍ 
tiếp tục mua hàng mà còn cung cấp thêm nhiều khách hàng sҹn sàng hợp tác 
cùng công ty. Họ trở thành những khách hàng thiện cảm. 

Amazon.com hoàn toàn có đủ điều kiện đầu tư vào quảng cáo, nhưng họ đã 
tұp trung vào việc vұn chuyển hàng hóa miễn phí, đưa ra mức giá thấp và 
nâng cao dịch vụ. 

Costco, hãng hàng đầu về lượng khách hàng trung thành trong số các nhà 
bán lẻ, đã nhanh chóng lọt vào danh sách Fortune 50 chӍ trong hơn 20 nĕm 
hoạt động mà không phải đầu tư bất cứ khoản nào vào quảng cáo và 
marketing. Khách hàng của Costco trung thành đến mức hãng có thể tĕng 
trưởng dựa vào những lời ca tụng của họ. 

Trong hàng loạt công ty liên quan đến internet, sự tĕng trưởng đáng kinh 
ngạc. Cǜng giống như Costco, eBay dựa vào những lời truyền miệng hơn là 
các hình thức quảng cáo và marketing truyền thống. 
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Andy Taylor ậ CEO của Enterprise Rent-A-Car cho rҵng: “Cách duy nhất để 
tĕng trưởng là đối xử tốt với khách hàng sao cho họ sẽ quay trở lại hợp tác và 
kể với bạn bè họ về chúng ta. Nếu là khách hàng, đó cǜng chính là điều mà 
tất cả chúng ta muốn được đối xử. Cách hành xử theo Nguyên tắc Vàng là 
nguồn gốc tạo ra lòng trung thành. Và lòng trung thành chính là chìa khóa để 
tĕng trưởng lợi nhuұn”. 

Phơn biӋt lӧi nhuұn tӕt vӟi lӧi nhuұn xấu 

Hầu hết các công ty không thể xác định được lòng trung thành của khách 
hàng, không có thước đo và cách thức quản lý nó. 

Nếu không có một cơ chế phản hồi mang tính hệ thống thì cuối cùng, Nguyên 
tắc Vàng cǜng chӍ là nguyên tắc tự tham chiếu, mang tính giáo điều. 

Các nhà lãnh đạo doanh nghiệp cần có một hệ thống thước đo cố định và 
nghiêm túc ậ một hệ thống phân loại trung thực ậ để báo cáo trung thực 
những gì họ đang thұt sự làm. 

Trách nhiệm là cụm từ kỳ diệu trong hoạt động kinh doanh. Bất kỳ một nhà 
quản lý dày dạn kinh nghiệm nào cǜng có thể nói với bạn rҵng, ở đâu có sự 
tồn tại của trách nhiệm cá nhân, ở đó mọi việc sẽ dễ dàng được hoàn thành. 

Sự đo lường lại là một cụm từ kỳ diệu khác, bất cứ điều gì được đo lường 
đều có thể tạo ra trách nhiệm. 

Có một câu hỏi bạn có thể đặt ra cho khách hàng của mình, nó liên kết chặt 
chẽ với hành vi của khách hàng, thể hiện những gì họ sẽ làm. Bҵng cách đặt 
câu hỏi đó và liên hệ câu trả lời với phần thưởng cho nhân viên, bạn có thể 
phân biệt được sự khác nhau giữa lợi nhuұn tốt và xấu. 

Sự phản hồi của khách hàng đối với câu hỏi đó có thể đem lại một thước đo 
đơn giản và thẳng thắng. Phương pháp đo lường dễ thực hiện này sẽ khiến 
nhân viên của bạn có trách nhiệm trong đối xử đúng đắn với khách hàng. Đó 
chính là điều duy nhất và quan trọng nhất mà bạn cần để tĕng trưởng. Đó 
chính là lý do vì sao chúng tôi gọi là “Câu hỏi cốt tử”: thứ sẽ quyết định tương 
lai doanh nghiệp bạn. 

Đѭa ra Cơu hӓi cӕt tӱ 

“Khả nĕng bạn sẽ giới thiệu công ty chúng tôi với bạn bè và đồng nghiệp là 
bao nhiêu?”. Thước đo mà câu hỏi này tạo ra chính là ChӍ số khách hàng 
thiện cảm (Net Promoter Score - NPS). 

Một “cỗ máy tĕng trưởng” hoạt động với nĕng suất cao nhất có thể biến 100% 
khách hàng của công ty thành khách hàng thiện cảm (P). Một cỗ máy hoạt 
động kém hiệu quả nhất có thể biến 100% khách hàng của công ty thành 
khách hàng phản cảm (D). Cách tốt nhất để đánh giá hiệu quả của cỗ máy 
tĕng trưởng là lấy tỷ lệ khách hàng thiện cảm trừ đi tỷ lệ khách hàng phản 
cảm. 

Đẳng thức xác định NPS của một công ty là: P - D = NPS 
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Các công ty như Amazon.com, eBay, Costco, Vanguard và Dell đã đạt được 
hiệu quả NPS từ 50 ậ 80%. Vұy nên họ có hẳn một phòng ban để thực hiện 
việc cải thiện NPS. 

Lợi nhuұn xấu có thể hủy hoại sự tĕng trưởng và gây tai tiếng cho hoạt động 
kinh doanh. Tuy nhiên, vүn chưa muộn để thay đổi điều đó, một số công ty đã 
sҹn sàng bắt đầu. 

THѬӞC ĐO SӴ THẨNH CỌNG 

Vấn đӅ thách thӭc: Đo lѭӡng sӵ thӓa mưn cӫa khách hƠng 

Khi quy mô của công ty còn nhỏ, một ông chủ có thể biết khách hàng của 
mình đang nghƿ gì và cảm thấy thế nào. Ọng ta có thể hiểu rõ từng khách 
hàng và tұn mắt chứng kiến điều gì khiến khách hàng thỏa mãn, cǜng như 
điều gì khiến họ nổi khùng. Khách hàng cǜng nhanh chóng phản hồi trực tiếp 
đến ông ta, và nếu muốn duy trì sự phát triển của công ty thì chӍ cần tұp trung 
vào điều đó. 

Nhưng ngày nay, quy mô của các công ty đã phát triển đến mức những ông 
chủ hay nhà quản lý không thể biết được từng khách hàng của mình. Bản 
thân khách hàng cǜng đến rồi đi. Do không còn khả nĕng đánh giá những 
cảm nhұn và suy nghƿ của khách hàng, các nhà quản lý tұp trung vào lượng 
tiền mà khách hàng chi tiêu, bởi con số bao giờ cǜng là thứ dễ đo lường. 

Sau đó, đặc biệt là sau khi máy vi tính ra đời, các công ty lại cố gắng đánh giá 
thái độ của khách hàng theo cách trực tiếp nhiều hơn. Họ thuê các hãng 
nghiên cứu thị trường tiến hành các cuộc điều tra về sự hài lòng của khách 
hàng. Song những nỗ lực này gặp nhiều trở ngại, khiến các nhà quản lý 
(ngoài bộ phұn marketing) phải bỏ cuộc. Tất cả các cuộc điều tra đó chӍ mang 
lại các con số hết sức nghèo nàn về thái độ của khách hàng. 

Khám phá Cơu hӓi cӕt tӱ 

Mặc dù câu hỏi “sẽ giới thiệu” là cách thức dự đoán tốt nhất về hành vi khách 
hàng trong rất nhiều lƿnh vực, song không phải là tốt nhất cho tất cả các lƿnh 
vực. Chẳng hạn, với môi trường kinh doanh thì câu hỏi “Khả nĕng bạn sẽ tiếp 
tục mua sản phҭm hoặc dịch vụ của công ty X là bao nhiêu?” sẽ hiệu quả hơn 
nhiều. Vì thế, các công ty cần tiến hành nghiên cứu nhiều hơn để kiểm chứng 
mối liên kết giữa các câu trả lời trong cuộc điều tra với hành vi của khách 
hàng. 

Chấm điӇm cơu trả lӡi 
Việc đặt ra câu hỏi phù hợp chӍ là giai đoạn khởi đầu. Chúng ta phải xây dựng 
một phương pháp hiệu quả để chấm điểm những hồi đáp của khách hàng. 

Để đạt được hiệu quả cao nhất, phương pháp chấm điểm phản hồi của khách 
hàng phải thұt đơn giản và rõ ràng. Thước đo sự phản hồi phải dễ hiểu đối 
với các khách hàng trả lời câu hỏi. Sự phân loại câu trả lời phải có ý nghƿa đối 
với các nhà quản lý và nhân viên chịu trách nhiệm về việc giải thích kết quả. 
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Thước đo từ 0 đến 10 được xem là hiệu quả nhất, trong đó điểm 10 nghƿa là 
khách hàng rất muốn giới thiệu bạn bè, điểm 5 là trung bình, và điểm 0 là 
“không có khả nĕng nào”. 

Những khách hàng đánh giá công ty từ 9-10 điểm là khách hàng thiện cảm. 
Họ có tỷ lệ mua lại cao nhất và giới thiệu tới 80% khách hàng mới cho công 
ty. 

Phân khúc thứ hai là những khách hàng “hài lòng thụ động”, hay còn gọi là 
khách hàng vô cảm ậ những người đánh giá công ty từ 7-8 điểm. Những 
người này thường bị thúc đҭy bởi quán tính hơn là lòng trung thành hay sự 
nhiệt tình, và họ sẽ rời bỏ công ty khi ai đó mang đến một thương vụ hời hơn. 

Những khách hàng đánh giá công ty từ 0-6 điểm là khách hàng phản cảm. 
Một số người có thể mang lại lợi nhuұn cho công ty nếu xét theo quan điểm 
kế toán, song những lời phê bình và thái độ của họ sẽ hủy hoại danh tiếng 
của công ty, khiến khách hàng mới nản lòng và làm suy giảm động lực của 
nhân viên. Họ là những người “rút” mất sinh lực của công ty. 

NPS THỎC ĐҬY TĔNG TRѬӢNG NHѬ THẾ NẨO? 

NPS cao không phải là mục tiêu thұt sự, bởi bản thân NPS không phải là cỗ 
máy tĕng trưởng mà nó chӍ đo lường chất lượng của mối quan hệ giữa công 
ty với khách hàng mà thôi. Mối quan hệ đạt chất lượng cao là điều kiện cần, 
chứ chưa đủ để tĕng trưởng. 

Một công ty có thể xây dựng được mối quan hệ chất lượng, song nếu không 
thể đưa ra các quyết định hiệu quả, đổi mới và thực hiện những việc cần thiết 
khác để tĕng trưởng thành sẽ lãng phí tiềm lực mà các mối quan hệ tốt đó tạo 
ra. 

HiӋu quả kinh tӃ cӫa mӕi quan hӋ chất lѭӧng cao 

Các công ty cần hiểu rҵng giá trị kinh tế là kết quả có được từ việc xây dựng 
mối quan hệ tốt hơn với khách hàng. Họ cần trả lời được những câu hỏi sau: 
NPS đạt 10 điểm mang lại giá trị gì? Sự cải thiện NPS tác động như thế nào 
tới tình trạng tài chính của chúng ta? 

Một số ví dụ về mối quan hệ khách hàng tốt có thể tạo ra lợi ích kinh tế: 

Tұp đoàn HomeBanc Mortgage, một hãng đóng trụ sở tại Atlanta. Đầu thұp 
niên 1990, HomeBanc là một công ty nhỏ với khoảng 150 nhân viên, chӍ có 
một vĕn phòng đại diện ngoài bang Georgia, tổng tài sản thế chấp trị giá 
khoảng 500 triệu đô la. Đầu nĕm 2005, số lượng nhân viên tĕng lên tới 1.200 
người, với 22 chi nhánh tại Georgia, Florida và Bắc Carolina, tổng tài sản thế 
chấp đạt hơn 6 tỷ đô la. CEO Pat Flood đã đưa ra chiến lược dựa trên lòng 
trung thành của khách hàng, phụ thuộc mạnh mẽ vào khách hàng thường 
xuyên và khách hàng được giới thiệu. Công ty chӍ đầu tư rất ít vào hoạt động 
quảng cáo. 

Trong thұp kỷ trước, tốc độ tĕng trưởng các khoản thế chấp của HomeBanc 
tĕng 25%/nĕm, gấp hơn hai lần mức trung bình của thị trường. NPS trung 
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bình trong lƿnh vực thế chấp là 3%, còn NPS gần đây nhất của HomeBanc là 
80%. 

Hiệu quả kinh tế trung bình của sự tĕng trưởng này giúp HomeBanc đầu tư 
một lượng đáng kể thời gian và tiền bạc vào hoạt động đào tạo. Trong một 
chương trình đào tạo, những nhân viên mới sẽ dành 7-9 tuần tại trụ sở công 
ty trước khi thực hiện các cuộc gọi tới khách hàng đầu tiên của mình. Chương 
trình này đã mang lại dịch vụ hoàn hảo, ít sai sót, tạo ra những khách hàng 
vui vẻ. Chính những khách hàng thường xuyên và khách hàng được giới 
thiệu đã giúp HomeBanc đạt kỷ lục về mức độ nĕng suất cao hơn 60% so với 
tiêu chuҭn của ngành. Kết quả là thu nhұp của những người kinh doanh thế 
chấp đạt cao hơn so với chӍ tiêu ngành. 

HomeBanc loại trừ lợi nhuұn xấu một cách hiệu quả khi đưa ra cam kết hoàn 
lại tiền. Bất kỳ khách hàng nào cǜng có thể được trả lại 375 đô la phí đĕng ký 
nếu họ không hài lòng vì bất kỳ nguyên nhân nào. ChӍ có dưới 0,5% khách 
hàng của HomeBanc đòi tiền hoàn lại. Công ty có thể tĕng lợi nhuұn tốt với tỷ 
lệ tổn thất cho vay dưới mức trung bình của ngành ậ chӍ hơn 20%. Là công ty 
dүn đầu thị trường Georgia, nó nhanh chóng mở rộng ra cả Florida và Bắc 
Carolina. 

Mối quan hệ khách hàng chất lượng cao có thể làm thay đổi hoàn toàn hiệu 
quả kinh tế của hoạt động bán lẻ. Costco đã đạt NPS tới 75% và tĕng tới 45 
triệu thành viên dù đầu tư rất ít vào quảng cáo và marketing. Trong khi một 
siêu thị cӥ lớn tích trữ tới 45.000 đơn vị hàng tồn kho, thì các cửa hàng của 
Costco chӍ có 450. Doanh số mỗi cửa hàng lớn gấp hai lần so với các cửa 
hàng của Wal-MartẲs SamẲs Club ậ đối thủ cạnh tranh sát sườn nhất của nó. 

Thành công của Costco đã tạo ra một gói lương thưởng hào phóng cho nhân 
viên. Những nhân viên mới được trả 10 đô la/giờ - mức khá cao trong lƿnh 
vực bán lẻ - và lên tới 40.000 đô la/nĕm sau 3 nĕm làm việc. Việc nhân viên 
có tỷ lệ chuyển việc thấp và thời gian làm việc dài đã giúp Costco giảm chi phí 
về tuyển dụng và đào tạo, nâng cao hiệu suất, đồng thời giúp công ty giảm tỷ 
lệ hao hụt hàng hóa xuống mức thấp đáng kinh ngạc ậ chӍ chiếm 13% mức 
trung bình của ngành. 

Công ty đã loại trừ được lợi nhuұn xấu thông qua chính sách hoàn trả hào 
phóng ậ không có giới hạn thời gian nào đối với việc hoàn trả sản phҭm, trừ 
trường hợp giới hạn 6 tháng đối với nhóm sản phҭm công nghệ máy tính. Lợi 
nhuұn của Costco tĕng 16,5%/nĕm trong giai đoạn từ 1994 ậ 2004, trong khi 
giá cổ phiếu tĕng 20%/nĕm. 

Những công ty đứng đầu về NPS luôn nhұn thức được giá trị của việc dүn 
đầu thị phần. Nhưng các công ty này duy trì sức tĕng trưởng không phải từ 
sự sùng bái thị phần, mà từ chính khả nĕng lãnh đạo mọi nhân viên tұp trung 
vào việc tìm kiếm lợi nhuұn tốt. 

Mối quan hệ khách hàng tốt không chӍ giúp họ mở rộng hoạt động kinh doanh 
cốt lõi, mà còn mở ra cơ hội thành công với các lƿnh vực gần kề. 
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Để đạt được và duy trì điều đó, bạn phải tìm cách theo đuổi NPS và xây dựng 
các mối quan hệ tốt hơn với khách hàng ậ không chӍ bởi đó là việ c đúng đắn 
cần làm, mà bởi nó còn tạo ra lợi nhuұn kinh tế. 
 
Phần II - Làm thế nào đo lường sự phản hồi 
TҤI SAO CỄC CUӜC ĐIӄU TRA SӴ THӒA MẩN KHỄCH HẨNG LҤI THҨT 

BҤI 
Bạn không thể xây dựng một hệ thống phản hồi khách hàng hiệu quả dựa 
trên nền tảng của các phương pháp và nguyên tắc điều tra không vững chắc. 
Sau đây là 10 nguyên nhân hàng đầu khiến các cuộc điều tra sự thỏa mãn 
khách hàng trở thành trò cười: 

10/ Quá nhiӅu phiӃu điӅu tra, quá nhiӅu cơu hӓi 
Một nhà quản lý cấp cao về marketing của Chick-fil-A rất yêu thích chiếc 
BMW mới, chiếc xe thứ ba của ông. Nhưng điều khiến ông bưc bội là sự làm 
phiền không ngớt từ những người điều tra của BMW. Họ đưa ra hàng chục 
câu hỏi để xác định xem ông hài lòng với chiếc xe như thế nào. 

Cǜng giống nhiều khách hàng khác, sau mỗi lần đến gặp bộ phұn dịch vụ, 
ông lại nhұn được hàng loạt cuộc gọi, thường là vào bữa ĕn tối, thұm chí bao 
gồm cả một phiếu điều tra trước để hướng dүn ông cách trả lời. Ọng nói rҵng 
ông sẽ cảm thấy hài lòng nhất nếu BMW chӍ cần giảm giá xe xuống với một 
khoản tương đương chi phí mà họ đổ vào các cuộc điều tra. 

Mặc dù là một nhà điều hành marketing, ông vүn “dị ứng” với cách thức mà 
BMW đang tiến hành điều tra: “Rõ ràng họ không quan tâm tôi là ai, bởi vì các 
nhà điều tra thұm chí còn không biết rҵng đây là lần thứ ba tôi mua xe từ 
chính một người bán hàng của BMW”. 

Các phiếu điều tra có từ 30-40 câu hỏi trở lên sẽ khiến chi phí đổ vào mỗi 
phiếu điều ra gia tĕng, tỷ lệ phản hồi giảm xuống và kích thước mүu sẽ co lại. 
Điều đó gây ra các sai số mүu và khiến chӍ số trở thêm bất ổn định và không 
đáng tin cұy. 

Các công ty mua các phiếu điều tra dài vì những câu hỏi điều tra dường như 
rất logic. Nhưng có một thực tế là, càng có quá nhiều phiếu điều tra lại càng 
tốn nhiều thời gian thực hiện. 

9/ Đӕi tѭӧng phản hӗi sai 
Các giám đốc marketing đã nhiều lần tự hỏi liệu có bao nhiêu khách hàng 
cảm thấy chán nản, bị lép vế hay buộc phải trả lời các câu hỏi chi tiết qua điện 
thoại. 

Tại các ngân hàng thương mại, 20% khách hàng hàng đầu thường tạo ra hơn 
90% lợi nhuұn cho ngân hàng. Tuy nhiên, khi lấy mүu các khách hàng một 
cách ngүu nhiên, ngân hàng thấy rҵng trong tất cả các trường hợp, có hơn 
80% phản hồi đến từ 10% khách hàng tạo ra chưa tới 10% lợi nhuұn. Những 

Nguyenminhhuy.com

1334



khách hàng giá trị nhất luôn sҹn sàng nói chuyện trực tiếp với các nhân viên 
của ngân hàng, do đó họ không quan tâm tới việc phản hồi các phiếu điều tra. 

Sự chênh lệch trên có thể dүn đến những quyết định sai lầm. 

Việc điều tra sai đối tượng khách hàng thұm chí rất phổ biến trong loại hình từ 
doanh nghiệp tới doanh nghiệp. Chẳng hạn, trong lƿnh vực phần mềm, nhân 
viên là những người sử dụng các phần mềm, song thường thì chӍ có một số 
nhà điều hành đưa ra các quyết định mua. Hầu hết người phản hồi sẽ là 
những người có các ưu tiên không thực sự phù hợp với các ưu tiên của 
những nhà quản lý đưa ra quyết định. 

8/ Nhơn viên không biӃt cách đѭa ra hƠnh đӝng khắc phөc 

Câu chuyện dịch vụ khách hàng: Tôi đặt mua chiếc máy tính cá nhân từ một 
công ty máy tính danh tiếng ậ công ty mà tôi thường ca ngợi. Khi chiếc máy 
tính được mang đến, nó thiếu một chiếc đế cao su nên không thể kê vững, vì 
vұy mặt bàn của tôi đã bị xước. Tôi gọi điện đến dịch vụ khách hàng và phải 
đến đó hai lần, mỗi lần đều phải xếp hàng dài để đợi. Khi tới lượt, người đại 
diện công ty hỏi tôi: Anh có chắc là phần còn thiếu đó không bị kҽt trong thùng 
đóng gói chứ? Cuối cùng, một người đại diện hứa sẽ gửi cho tôi chiếc chân 
còn thiếu, nhưng sau ba tuần, tôi vүn chưa nhұn được nó. Thay vào đó, thứ 
mà tôi nhұn được là một phiếu điều tra trực tuyến về sự thỏa mãn khách 
hàng. Ngay lұp tức, tôi điền vào đó điểm số tồi tệ nhất. Tuy nhiên, tôi chẳng 
bao giờ nhұn được phản hồi từ phía công ty. 

Khi tôi phản ảnh điều này với một nhà điều hành của công ty, ông ta xin lỗi và 
ngượng ngùng giải thích rҵng các phiếu điều tra sự thỏa mãn khách hàng 
được gửi đi từ bộ phұn marketing chứ không phải từ bộ phұn điều hành. 
Không ai trong bộ phұn điều hành có trách nhiệm giải quyết những vấn đề 
được nêu trong các phiều điều tra đó. 

Câu chuyện trên đã làm sáng tỏ một điều rҵng ngay cả những công ty tұn tụy 
nhất cǜng lãng phí tiền vào các phiếu điều tra và phá hoại các mối quan hệ 
khách hàng vì họ không thiết lұp được quyền quyết định đối với việc phản hồi 
khách hàng. 

7/ Quá nhiӅu phiӃu điӅu tra khách hƠng lƠ chiӃn dӏch marketing trá hình 

Nhiều công ty ủy thác cho các nhà điều tra gọi điện tới khách hàng nhưng lại 
không hề có ý định khắc phục các vấn đề hoặc cải thiện trải nghiệm của 
khách hàng; phiếu điều tra đơn giản chӍ là một chiến lược quảng cáo. 

Các chiến dịch marketing giả đó góp phần hủy hoại độ tin cұy của thông tin về 
sự thỏa mãn. 

Một số nhân viên marketing ngụy trang các cuộc gọi chào hàng bҵng những 
câu hỏi đầu tiên về một vụ giao dịch mua bán gần đây. 

Khách hàng thường sẽ cảm thấy đӥ khó chịu hơn khi được hỏi về mức độ hài 
lòng, chứ không phải các cuộc gọi chào hàng từ nhân viên bán hàng. 
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6/ Các chӍ sӕ điӅu tra không gắn kӃt vӟi tình hình kinh tӃ 

Những phân tích chi tiết về khách hàng cá nhân chӍ ra rҵng, có khoảng 60-
80% khách hàng rời bỏ công ty thường chấm mức “hài lòng” hoặc “rất hài 
lòng” trong phiếu điều tra trước khi họ rời bỏ. Ngược lại, các công ty đạt chӍ 
số hài lòng khoảng 80-90% thường không thu được lợi thế kinh tế từ lòng 
trung thành của những khách hàng thể hiện ra ngoài. Sự hài lòng chӍ là một 
chướng ngại vұt nhỏ nếu mục tiêu là các mối quan hệ tốt hơn. 

5/ Các giải pháp chung chung không thӇ đáp ӭng nhu cҫu riêng cӫa 
tӯng công ty 

Rất nhiều công ty dựa dүm vào các công cụ nghiên cứu thị trường sҹn có mà 
các nhà cung cấp dịch vụ điều tra quảng cáo thổi phồng. Nhưng người sử 
dụng các bản điều tra sҹn có này sẽ chӍ thu về dữ liệu vô giá trị. Những gì họ 
thұt sự cần là các giải pháp điều tra khách hàng để giải quyết vấn đề mối 
quan hệ khách hàng và các quy trình nội bộ của công ty. 

Các phương pháp truyền thống để đo lường sự thỏa mãn khách hàng thұt sự 
không mang lại hiệu quả. Vì vұy, HomeBanc đã phát triển một quy trình riêng: 
những người được ủy quyền của công ty sẽ phát cho mỗi khách hàng một 
phiếu điều tra ngắn gọn ngay sau khi đóng khoản vay. Có tới 70% khách 
hàng phản hồi, kết quả đó sẽ liên quan trực tiếp đến tiền thưởng và sự thĕng 
tiến của tất cả các nhân viên làm việc với khách hàng trong suốt trải nghiệm 
của họ với HomeBanc. 

4/ Không có các tiêu chuҭn thӕng nhất 
Tại mỗi quốc gia và mỗi ngành kinh doanh lại sử dụng các nhà cung cấp dịch 
vụ điều tra riêng, phát triển các câu hỏi, phương pháp mүu và thang điểm 
riêng. Một số thích dùng thang điểm 5, số khác lại thích 7, số khác nữa lại là 
9. Mỗi bộ phұn có một kế hoạch báo cáo kết quả khác nhau. Mớ hỗn tạp này 
thường gây ra rắc rối. 

Mớ hỗn tạp này gợi chúng ta nhớ tới những ngôi làng ở châu Ểu thời Trung 
cổ - nơi việc buôn bán diễn ra rất khó khĕn vì mỗi làng đều có một hệ thống 
đo lường và cân nặng riêng. 

Việc thiếu một hệ thống đo lường chuҭn và mang tính trực quan thường khiến 
khách hàng gặp khó khĕn khi đưa ra phản hồi, cǜng như khiến công ty khó có 
thể nắm rõ và sử dụng các phản hồi. 

3/ PhiӃu điӅu tra lүn lӝn các giao dӏch vӟi các mӕi quan hӋ 

Các công ty thường bị lүn lộn về mục đích của phiếu điều tra sự thỏa mãn 
khách hàng. Thực tế việc đánh giá mối quan hệ khách hàng với sự tĕng 
trưởng của một công ty khác xa so với việc đánh giá tất cả các giao dịch của 
một cá nhân. Nó bao gồm tất cả các chi tiết của trải nghiệm khách hàng ậ sự 
nhұn thức, mua bán, giá cả, sử dụng và dịch vụ - cùng với tất cả các vấn đề 
về cảm xúc và thương hiệu. 
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Mỗi điểm tương tác không hoàn toàn có tầm quan trọng như nhau đối với mọi 
khách hàng. Hầu hết các giao dịch ậ ngay cả một giao dịch hoàn hảo, cǜng 
không đủ quan trọng để có thể tạo ra một khách hàng thiện cảm. Nhưng một 
giao dịch được xử lý kém sẽ dễ dàng tạo ra một khách hàng phản cảm. 

ChӍ khi nào công ty nhắm tới mục đích tạo ra nhiều khách hàng thiện cảm ậ 
tìm kiếm điểm 9 hoặc 10 trong Câu hỏi cốt tử - thì họ mới có thể tұp trung vào 
chìa khóa dүn dắt sự tĕng trưởng. Các phiếu điều tra chuҭn về sự thỏa mãn 
khách hàng không thể đạt được điều đó. 

2/ Các phiӃu điӅu tra không lƠm hƠi lòng khách hƠng 

Hầu hết các nhà quản lý đã bỏ quên Nguyên tắc Vàng khi tiến hành điều tra 
trên quy mô lớn. Bản thân họ ghét bị làm phiền trong bữa tối, nhưng họ lại 
cho phép công ty xâm phạm tới cuộc sống của hàng triệu khách hàng. 

Tại Harley-Davidson, khách hàng được đối xử như những thành viên trong 
gia đình; họ sẽ được nhұn các cuộc gọi từ nhân viên nghӍ hưu gần đây nhất 
của Harley (được tuyển dụng làm nhân viên bán thời gian) ậ những người 
hiểu rõ công ty và sản phҭm của công ty, cǜng như có trách nhiệm lắng nghe 
khách hàng. Đội ngǜ nhân viên này đã tạo ra những hiểu biết sâu sắc về 
khách hàng, đồng thời giúp củng cố vĕn hóa và thương hiệu của công ty. 

Tại hãng hàng không Southwest Airlines, Chủ tịch Colleen Barrett nhấn mạnh 
rҵng bất kỳ nhân viên nào muốn nhұn được phản hồi từ khách hàng cần phải 
viết một bức thư cá nhân đề nghị khách hàng cho biết thông tin đó và giải 
thích mình sẽ làm gì với thông tin này. Đồng thời, họ cǜng phải viết một bức 
thư cảm ơn gửi tới những khách hàng đã phản hồi, mô tả những hành động 
sẽ được thực hiện dựa trên phản hồi đó. 

1/ Trò mánh khóe vƠ hƠnh đӝng hӫy hoại sӵ tín nhiӋm 

Cuối cùng một lý do nữa khiến các phiếu điều tra sự thỏa mãn khách hàng 
thất bại chính là thiếu độ tin cұy. 

Khi các công ty gắn chӍ số hài lòng khách hàng với phần thưởng của nhân 
viên, các nhân viên sẽ coi chӍ số này là mục tiêu cuối cùng của bản thân. 
Thay vì tұp trung sức lực và khả nĕng sáng tạo để cải thiện các trải nghiệm 
và mối quan hệ của khách hàng, họ lại “sáng tạo” trong việc giở trò mánh 
khóe với hệ thống. 

Rõ ràng, đây chính là thời điểm để đưa ra một số nguyên tắc mới về cách đo 
lường suy nghƿ, cảm nhұn và hành động của khách hàng. 

CỄC NGUYểN TҲC ĐO LѬỜNG 

Câu hỏi tiếp theo là làm thế nào bạn phát triển được một quy trình đo lường 
hiệu quả như Enterprise trong khi vүn tránh được cạm bүy của các phiếu điều 
tra sự thỏa mãn khách hàng. 

Bҵng cách tuân theo nguyên tắc, bạn có thể sử dụng NPS để đánh giá cảm 
nhұn thұt sự của khách hàng. 
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Nguyên tắc 1: Đѭa ra Cơu hӓi cӕt tӱ vƠ mӝt vƠi cơu hӓi khác 

Mục đích của phương pháp đo lường NPS là tạo ra một chӍ số có độ tin cұy 
cao về mối quan hệ khách hàng. Trong hầu hết các lƿnh vực kinh doanh, việc 
xác định chӍ số này chӍ cần một câu hỏi duy nhất: “Khả nĕng bạn sẽ giới thiệu 
công ty chúng tôi với bạn bè và đồng nghiệp là bao nhiêu?”. 

Nếu điều đó không khả thi, bạn có thể hỏi câu hỏi thứ hai: “Lý do cơ bản 
khiến bạn chấm cho công ty chúng tôi mức điểm đó là gì?”, hoặc một số câu 
hỏi khác như: “Điều quan trọng nhất công ty chúng tôi có thể cải thiện để bạn 
chấm cho chúng tôi mức điểm cao nhất là gì?”. Hãy nhớ, các câu hỏi chӍ đảm 
bảo mục đích đánh giá, chứ không ảnh hưởng tới bản thân chӍ số. 

Việc thêm một vài câu hỏi “hài lòng” chung chung sẽ mang lại kết quả trái 
ngược với mong muốn: thu được rất ít thông tin hữu ích, đồng thời làm giảm 
tỷ lệ phản hồi. 

Nguyên tắc 2: Lӵa chӑn thang điӇm hiӋu quả vƠ giӳ vӳng nó 

Mục đích của NPS không chӍ là điều tra, nó còn là một hệ thống hoạt động 
đáng tin cұy. 

Thang điểm từ 0 đến 10 có nhiều lợi thế: 

- Tạo ra cảm nhұn trực giác. 9 hoặc 10 tương ứng với xuất sắc; 8 hoặc 7 
tương ứng với khá; còn 6 hoặc thấp hơn chӍ mức trung bình hoặc yếu kém. 

- Hệ thống số thұp phân mang lại hiệu quả tốt nhất. 

- Những khách hàng tin rҵng luôn còn cơ hội để cải thiện hay nâng cao chất 
lượng có thể từ chối chấm điểm số hoàn hảo (10) cho bất kỳ người nào, dù 
cho họ phục vụ tốt tới đâu. 

- Một số khách hàng vүn nhầm lүn giữa vị trí cao nhất và thấp nhất trong 
thang điểm 1 đến 10. Trong khi, số 0 luôn đại diện cho điểm số thấp nhất. 

Thông điệp quan trọng nhất về thang điểm này chính là để chọn ra nhân viên 
làm việc hiệu quả nhất. 

Nguyên tắc 3: Đạt đѭӧc tỷ lӋ phản hӗi cao tӯ khách hƠng cӕt lõi 
Sẽ là khôn ngoan hơn nếu bạn bắt đầu với những người đáng quan tâm nhất 
ậ khách hàng cốt lõi. Họ là những người mang lại cho bạn nhiều lợi nhuұn 
nhất và cǜng có nhiều khả nĕng nhất để trở thành khách hàng thiện cảm. 

Mục đích của việc điều tra NPS không phải chӍ để xác định thái độ của khách 
hàng, mà là xác định những hành vi rõ ràng và có thể đo lường. Như vұy, bạn 
cần một lượng mүu lớn, đồng thời bạn cần đạt được tỷ lệ phản hồi cao để 
đảm bảo độ tin cұy. 

Trong kinh doanh, việc thu thұp đầy đủ phản hồi từ những khách hàng cốt lõi 
càng đặc biệt khó khĕn. Bạn phải thĕm dò những người ra quyết định và 
những người ảnh hưởng tới việc mua bán. Phương pháp hữu hiệu nhất là 
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thuê một nhân viên trong cửa hàng để xác định sự pha trộn thích hợp của 
những người phản hồi trong ban điều hành và đội tiên phong. 

Các email hoặc cuộc gọi được gửi đến danh sách khách hàng ngүu nhiên có 
thể hữu ích đối với một số dự án nghiên cứu, song nó không thể cung cấp 
nền tảng cho NPS đáng tin cұy. 

Cần tránh sử dụng các mánh lớn quảng cáo để tĕng tỷ lệ phản hồi, chúng có 
xu hướng dүn tới sai số. 

Nguyên tắc 4: Báo cáo dӳ liӋu mӕi quan hӋ khách hƠng thѭӡng xuyên 
nhѭ dӳ liӋu tƠi chính 

Trên thực tế, nếu bạn không phát triển một quy trình đo lường NPS cұp nhұt 
giống như việc đo lường tài chính thì các nhân viên sẽ phớt lờ và coi nhҽ nó. 

Việc đo lường cұp nhұt mang lại một lợi thế lớn khác: các bản báo cáo càng 
được công bố nhiều, các chi nhánh càng có cơ hội thử nghiệm những 
phương pháp và sách lược mới để biết liệu những thay đổi đó có nâng cao 
kết quả hay không. 

Nguyên tắc 5: Dӳ liӋu cƠng chi tiӃt bao nhiêu, nhơn viên cƠng có trách 
nhiӋm bấy nhiêu 

Hãy tưởng tượng một nhà vұt lý sẽ cảm thấy vô dụng thế nào nếu anh ta chӍ 
có thể đo được áp suất máu trung bình của tất cả bệnh nhân, chứ không phải 
của từng người. 

Các phương pháp đo lường kết quả chi tiết cho phép mỗi cá nhân và nhóm 
nhỏ đưa ra các quyết định tốt hơn và có trách nhiệm hơn với kết quả. 

Những dữ liệu riêng biệt này vừa cho phép vừa khuyến khích nhân viên đáp 
lại phản hồi của khách hàng nhiều hơn. 

Nguyên tắc 6: KiӇm tra sә sách đӇ đảm bảo tính chính xác vƠ loại trӯ sӵ 
sai sӕ 

Trớ trêu thay, bạn càng tạo ra quy trình hướng tới trách nhiệm cụ thể bao 
nhiêu thì việc thu thұp những phản hồi trung thực và vô tư từ phía khách hàng 
càng trở nên khó khĕn bấy nhiêu. 

Nếu một bệnh viện quan tâm nghiêm túc tới việc sắp xếp NPS của các bác sƿ 
thì ngay lұp tức những người này sẽ nhắc nhở bệnh nhân chấm cho mình 
mức điểm cao. 

Việc gắn bất kỳ thước đo nào với phần thưởng của nhân viên sẽ khiến cho 
tính chính xác của NPS không còn đảm bảo. 

Nguyên nhơn dүn tӟi sӵ sai sӕ 

Các phương pháp đo lường khách hàng thiện cảm có thể bị sai số bởi ba 
nguyên nhân sau: lo ngại bị trả đǜa, sự mua chuộc và thổi phồng điểm số. 
Chúng gây nên những ảnh hưởng khác nhau tùy theo bản chất hoạt động 
kinh doanh, mỗi nguyên nhân đòi hỏi một giải pháp thực tiễn phù hợp: 
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Có một cách để đạt được các chӍ số trung thực là mang đến cho mỗi khách 
hàng một mức độ bảo mұt phù hợp. 

Cách giúp công ty chống lại hành động mua chuộc là thông báo cho khách 
hàng về mục đích của hệ thống phản hồi cǜng như các nguyên tắc đạo đức 
đҵng sau nó. 

Và cuối cùng, cách giải quyết chuyện thổi phồng điểm số là sử dụng bên thứ 
ba để thu thұp phản hồi vào thời điểm thích hợp. Ngoài ra, nếu khách hàng 
hiểu rҵng việc chấm điểm thấp hơn sẽ giúp cải thiện dịch vụ thì họ sẽ trở nên 
trung thực hơn. Bạn cần cho họ biết điều này. 

Một giải pháp khác giúp các thước đo đảm bảo độ chính xác là sự nhất quán. 

Nguyên tắc 7: Xác nhұn mӕi liên kӃt giӳa chӍ sӕ vӟi hƠnh vi khách hƠng 

Hãy tĕng cường phân tích thường xuyên bҵng cách kiểm tra ngүu nhiên các 
kết quả về khách hàng, xem xét các phiếu điều tra qua điện thoại và thông 
báo những cảnh báo của khách hàng tới các nhà điều hành cấp cao. 

NPS chӍ trở thành công cụ hữu hiệu khi các chӍ số phản ánh chính xác tình 
trạng tốt đҽp hay yếu kém của mối quan hệ giữa công ty và khách hàng. 
 
Phần III - Để tĕng trưởng tốt 

THIẾT KẾ CỄC CHIẾN LѬӦC HẨNH ĐӜNG THẨNH CỌNG 

Sẽ không ích gì nếu thiết lұp một hệ thống đo lường NPS trừ khi bạn tin rҵng 
đó là cách thức đúng đắn để kinh doanh và hiểu rҵng thỏa mãn khách hàng là 
biện pháp duy nhất giúp công ty tĕng trưởng bền vững. 

Nếu tin vào điều đó, nghƿa là bạn đang cam kết sẽ tái tạo tổ chức của mình. 
Có 3 nhiệm vụ phải được chӍ rõ trong công cuộc tái tạo này: 

Thứ nhất, bạn phải thiết kế các tuyên bố giá trị để tұp trung vào những khách 
hàng thұt sự. 

Thứ hai, bạn phải truyền đạt các tuyên bố này xuyên suốt từ đầu tới cuối. 

Thứ ba, bạn phải phát triển khả nĕng của công ty để luôn đổi mới và tái tạo 
trải nghiệm của khách hàng. 

Chúng ta sẽ nghiên cứu các công ty tốt vұn hành như thế nào với việc thiết 
kế, truyền đạt và phát triển các khả nĕng. 

Xác định tình trạng thực tế của cơ sở khách hàng 

Hầu hết các công ty lớn đều thông thạo việc phân chia khách hàng thành các 
phân khúc và thiết kế các tuyên bố giá trị cho mỗi phân khúc. Nhưng các công 
ty đem đến trải nghiệm tuyệt vời cho khách hàng thường tұp trung vào quy 
trình thiết kế một phong cách riêng biệt. 

Để phân khúc khách hàng, ban đầu các công ty chú ý tới khả nĕng sinh lợi 
của khách hàng và điểm mà khách hàng sẽ trở thành khách hàng thiện cảm 
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hay phản cảm. Sau đó, công ty điều chӍnh các tuyên bố mang tính chiến lược 
xoay quanh hai yếu tố trên. 

Có ba ưu tiên giúp gia tĕng lượng khách hàng thuộc nhóm thiện cảm: 

Ѭu tiên sӕ 1: Đҫu tѭ vƠo khách hƠng cӕt lõi 
Những khách hàng muốn mua sản phҭm và dịch vụ của bạn và có khả nĕng 
tạo ra biên lợi nhuұn cao chính là những khách hàng cốt lõi của công ty. Họ 
xứng đáng được hưởng các ưu tiên chiến lược. 

Một ví dụ: Cửa hàng đầu tiên của Kmart và Wal-Mart mở cửa vào cùng một 
nĕm (1962). Sau 40 nĕm, Wal-Mart trở thành công ty giá trị nhất nҵm trong 
danh sách Fortune 500, còn Kmart thì tuyên bố phá sản. Mặc dù có nhiều 
điều bí ҭn trong câu chuyện này, nhưng chủ đề trọng tâm là việc Wal-Mart tұp 
trung mạnh mẽ vào khách hàng cốt lõi, đầu tư tích cực vào các hệ thống 
mang lại mức giá thấp hơn, sản phҭm tốt hơn và dịch vụ cao cấp. Trong khi 
đó, Kmart không hề đầu tư vào khách hàng cốt lõi trong suốt 20 nĕm qua, 
thay vào đó nó sử dụng vốn để bước chân vào hàng loạt lƿnh vực kinh doanh 
khác ậ từ sách (Waldenbooks) cho tới đồ thể thao (Sport Authority) và nâng 
cấp các trụ sở, thұm chí các trung tâm thương mại ở Cxechslovakia. 

Ѭu tiên sӕ 2: Giảm lӧi nhuұn xấu 

Nếu khách hàng thiện cảm là ưu tiên dài hạn hàng đầu của bạn, thì khách 
hàng phản cảm đứng vị trí tiếp theo. ThӍnh thoảng bạn phải trò chuyện với 
những người này để tìm hiểu điều họ quan tâm, nhanh chóng giải quyết vấn 
đề với một khoản chiết khấu hoặc lời xin lỗi. Cần thường xuyên thay đổi 
những chính sách vốn gây tổn hại tới loại khách hàng này. 

Ví dụ: Một nhà cung cấp điện thoại di động nhұn thấy rҵng nhiều khách hàng 
phản cảm đã chấp nhұn các hợp đồng dài hạn ở một mức giá cố định. Giờ 
đây mức giá này không còn khả nĕng cạnh tranh, nhưng những khách hàng 
này đã bị “đóng khung” vào hợp đồng, và điều đó khiến họ không hài lòng. 
Vấn đề này rất dễ điều chӍnh: công ty chӍ cần liên lạc với những khách hàng 
này trước khi hợp đồng hết hạn và đề nghị họ làm mới hợp đồng với những 
điều khoản có lợi. 

Ѭu tiên sӕ 3: Tìm thêm khách hƠng thiӋn cảm 

Những lời giới thiệu và đánh giá tích cực từ phía khách hàng thiện cảm dành 
cho bạn có thể giá trị hơn nhiều so với lợi nhuұn ước tính. Bạn không muốn 
lạm dụng lòng tốt của họ. Họ đã yêu mến bạn, vұy nên sẽ tốt hơn nếu tìm 
kiếm cơ hội bán chéo các loại hàng hóa và dịch vụ khác cho những khách 
hàng thiện cảm hoặc tìm các cách thức khác thúc đҭy họ mua thêm. 

Đó là những gì mà Amazon.com đã áp dụng với những yêu cầu cá nhân, 
chẳng hạn như phí hoa hồng vұn chuyển. 

Theo Nguyên tắc Vàng, thұm chí loại khách hàng này có thể hiểu rҵng những 
gì tốt cho công ty bạn cǜng tốt cho bản thân họ. 
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THIẾT KẾ CỄC TUYểN BӔ THẨNH CỌNG 

Phân khúc chӍ là một bước trong khâu thiết kế. Thách thức tiếp theo đối với 
một công ty là phải thiết kế các tuyên bố giá trị có thể thu hút khách hàng 
trong mỗi phân khúc mục tiêu. 

Điểm mấu chốt ở đây là phải hiểu rҵng tuyên bố giá trị không đơn thuần là 
một sản phҭm hay dịch vụ; nó còn bao gồm toàn bộ trải nghiệm khách hàng. 
Đối với một nhà cung cấp dịch vụ, trải nghiệm bắt đầu từ thời điểm lần đầu 
tiên khách hàng biết tới những đề nghị của công ty thông qua việc mua sản 
phҭm, hỗ trợ kỹ thuұt, thanh toán, cải tiến, làm mới hợp đồng, v.vầ Nếu bất 
kỳ bước nào trong các bước này không thỏa mãn theo quan điểm của khách 
hàng, thì họ sẽ không trở thành khách hàng thiện cảm. 

ThiӃt kӃ đӇ tĕng trѭӣng 

Nhiều nhà quản lý tuyên bố rҵng họ không thể thiết kế các tuyên bố giá trị cho 
các phân khúc mục tiêu, vì ngành của họ chӍ đơn giản là kinh doanh hàng 
hóa. 

Mỗi công ty đều có khả nĕng thiết kế các tuyên bố giá trị cho từng phân khúc 
thị trường riêng biệt có thể mang lại lợi nhuұn cao và biến khách hàng trở 
thành những người thiện cảm. 

TruyӅn đạt ậ xơy dӵng mӝt tә chӭc tạo ra khách hƠng thiӋn cảm 

Việc truyền đạt phụ thuộc một phần vào khả nĕng tạo ra các ưu tiên phù hợp 
và gửi đi các thông điệp đúng đắn xuyên suốt toàn tổ chức. Nhưng trước tiên, 
nó phụ thuộc vào tinh thần, lòng nhiệt tình và sự hợp tác của đội ngǜ nhân 
viên tiên phong ậ những người thұt sự tạo ra sản phҭm hoặc cung cấp dịch 
vụ và giao dịch với khách hàng. 

Nếu đội ngǜ nhân viên tiên phong không yêu thích những gì họ làm cho khách 
hàng thì làm sao khách hàng có thể cảm thấy hứng thú. 

Thực tế, chiến dịch biến khách hàng thành những người thiện cảm chӍ có thể 
thành công nếu đội ngǜ nhân viên tiên phong là những khách hàng thiện cảm. 

Gӱi đi các thông điӋp đúng đắn 

Tại Ireland, có một chuỗi cửa hàng tạp hóa mang tên Superquinn, do Feargal 
Quinn ậ một doanh nhân huyền thoại sáng lұp và điều hành. Trong thời đại 
khi mà các cửa hàng tạp hóa khu vực bị chèn ép bởi những gã khổng lồ tầm 
cӥ quốc tế như Wal-Mart và Aldi thì Superquinn vүn phát đạt nhờ tұp trung 
vào trải nghiệm khách hàng. Quinn và đội ngǜ nhân viên của ông đeo chiếc 
ghim hình boomerang cài trên ve áo hoặc đồng phục để luôn nhắc nhở bản 
thân về tầm quan trọng của khách hàng. 

Cách đây vài nĕm, Quinn đã thuê một nhà quản lý đến từ một chuổi cửa hàng 
tạp hóa lớn hơn để cắt giảm lãng phí. Nhà quản lý mới này bắt đầu ước tính 
sự lãng phí trong hoạt động và nhұn thấy công ty đang ném đi 10.000 pound 
bánh mì mới nướng mỗi ngày. (Số bánh này được tài trợ cho các tổ chức từ 
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thiện địa phương). Nhà quản lý này cho rҵng những ổ bánh mì thừa vүn còn 
tốt, thế nên ông ta yêu cầu bất kỳ chiếc bánh nào được nướng sau 3 giờ 
chiều có thể để qua đêm và bán trước 3 giờ chiều ngày tiếp theo. 

Superquinn đã đưa ra một chính sách cam kết cung cấp những chiếc bánh mì 
nóng hổi hҵng ngày ậ nhưng nhà quản lý này lại lұp luұn rҵng yêu cầu của 
ông ta không hề vi phạm chính sách bởi vì bánh mì vүn được bán trong vòng 
24 giờ. 

Chẳng bao lâu sau, doanh số bánh mì giảm. Quinn nhớ lại: “Các khách hàng 
nói với chúng tôi rҵng mùi bánh mì mới nướng là một trong những lý do khiến 
họ đến với cửa hàng. Nhiều người đã chọn đúng thời điểm bánh mới ra lò để 
mua được những ổ bánh mì nóng và mềm. Khi họ bắt đầu lấy phải những ổ 
bánh mì lạnh lúc 10 giờ sáng, chúng tôi đã gặp rắc rối”. 

Vì vұy, Quinn quyết định bãi bỏ chính sách mới, các cửa hàng áp dụng kế 
hoạch nướng bánh mới cứ bốn tiếng một lần. Các cửa hàng thơm lừng mùi 
bánh mới hơn bao giờ hết, và hầu như lúc nào cǜng có bánh mì nóng hổi để 
bán. Sự lãng phí tĕng hơn 30%, song doanh số của các cửa hàng tĕng 35%, 
lợi nhuұn tĕng 10%. Trong khi đó, các nhân viên đã học được một bài học đắt 
giá: không bao giờ hy sinh trải nghiệm khách hàng chӍ vì lợi nhuұn ngắn hạn. 

TuyӇn dөng (vƠ sa thải) đӇ truyӅn cảm hӭng 

Việc gửi đi những thông điệp đúng đắn đảm bảo rҵng các nhân viên ít nhất 
cǜng có cơ hội tұp trung vào trải nghiệm khách hàng mà không bị sao nhãng 
bởi các ưu tiên khác hoặc mâu thuүn với một số nhà quản lý đi lạc hướng. 

Nhưng để biến họ thành những “khách hàng” thiện cảm thì còn cần nhiều nỗ 
lực hơn nữa. Điều này chủ yếu phụ thuộc vào mỗi “thiết bị” trong bộ công cụ 
nguồn nhân lực, bắt đầu với sự biến đổi trong phương thức tuyển dụng. 

Hãy xem cách Four Seasons ậ một chuỗi khách sạn tuyệt vời đã tạo dựng 
được vĕn hóa trên toàn thế giới ậ đặt trải nghiệm của khách hàng lên làm ưu 
tiên hàng đầu trong lịch làm việc của mọi nhân viên. Đó là nét vĕn hóa thể 
hiện Nguyên tắc Vàng đối với nhân viên lүn khách hàng. 

John Young, giám đốc quản lý nhân sự mới nghӍ hưu gần đây cho biết: “Mọi 
ứng viên, ngay từ người rửa chén bát, đều sẽ trải qua bốn hoặc nĕm vòng 
phỏng vấn trước khi được tuyển dụng” và “Vòng phỏng vấn cuối cùng sẽ diễn 
ra với tổng giám đốc khách sạn”. Vì vĕn hóa Four Seasons dựa trên dịch vụ 
nên các nhà quản lý tìm kiếm những nhân viên thể hiện thái độ đúng đắn khi 
phục vụ người khác. “Chúng tôi không tìm kiếm những ứng viên có thể được 
đào tạo để làm người khác cảm thấy mình quan trọng. Chúng tôi muốn tìm 
những người luôn tin rҵng mọi người đều quan trọng”. 

Trả lѭѫng cao vƠ đҫu tѭ cho đƠo tạo sӁ thúc đҭy nhơn viên tұp trung 
vƠo các mӕi quan hӋ 

Lương cao là thỏi nam châm mạnh mẽ giúp công ty thu hút và giữ chân các 
nhân tài hàng đầu. Tuy nhiên, làm thế nào các công ty này trao những phần 
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thưởng lớn đồng thời đem lại giá trị tốt cho các khách hàng và cổ đông? Câu 
trả lời là họ cần thực hiện đầu tư chiến lược vào việc đào tạo và phát triển 
nhân viên để tạo nên các bước đột phá về nĕng suất, sức sáng tạo và chất 
lượng dịch vụ. 

Nền vĕn hóa lý tưởng sẽ khiến mọi nhân viên cảm thấy bản thân có trách 
nhiệm đảm bảo rҵng nhóm của mình mang tới những trải nghiệm khách hàng 
liên tục và ấn tượng. Lối tư duy này đồng nghƿa với việc nhân viên có khả 
nĕng suy nghƿ vượt ra ngoài công việc hiện tại và hướng tới khách hàng. 

KӃt nӕi thѭӟc đo vƠ phҫn thѭӣng vӟi các giá trӏ công ty 

Các thước đo xác định hiệu quả của các bộ phұn và chức nĕng thường đem 
đến trải nghiệm tồi tệ cho khách hàng và tạo ra nhiều khách hàng phản cảm 
hơn là thiện cảm. 

Theo dõi các nhân viên dịch vụ khách hàng dựa trên số lượng cuộc gọi được 
giải quyết trong một giờ, bạn sẽ phát hiện ra rҵng họ chuyển hầu hết các cuộc 
gọi phức tạp tới các bộ phұn khác. Mánh khóe này sẽ khiến khách hàng nổi 
giұn và làm tĕng chi phí của công ty. 

Các công cụ đo lường tốt nhất tạo ra trách nhiệm không chӍ vì nĕng suất hay 
hiệu quả hoạt động, mà vì trải nghiệm khách hàng. Họ áp dụng cách này với 
các nhóm nhỏ. 

Các thước đo này cần tұp trung vào trải nghiệm khách hàng cǜng như phần 
thưởng nhân viên. 

Toàn bộ các thành viên đề cử những đồng nghiệp xứng đáng nhұn thưởng 
hҵng tháng bҵng cách điền vào đơn đề nghị trực tuyến. Một hội đồng đề cử 
sẽ xem xét chúng và chọn ra những người thắng cuộc và triển vọng, cả hai sẽ 
nhұn được sự ghi nhұn đặc biệt từ các nhà điều hành cấp cao. 

Flood cho biết công ty đã phải chi tới gần 400.000 đô la cho chương trình này 
kể từ khi bắt đầu vào nĕm 1999, nhưng nó đã làm sống dұy nét vĕn hóa 
không ngừng nỗ lực, sáng tạo đem lại sự hài lòng cho khách hàng. 

Cӝng tác cùng nhau: Các trung tơm cuӝc gӑi cӫa USAA 

Tất cả các vấn đề và cơ hội tạo ra khách hàng thiện cảm thông qua đội ngǜ 
nhân viên tiên phong xuất phát từ một tổ chức ậ trung tâm cuộc gọi. 

Các nhân viên của trung tâm cuộc gọi thường xuyên nói chuyện với khách 
hàng. Hết giờ này qua giờ khác, ngày ngày qua ngày khác, họ lắng nghe 
những yêu cầu và mối quan tâm của khách hàng. Họ giải quyết các vấn đề 
của khách hàng. 

Nhưng, hầu hết các công ty lại coi trung tâm cuộc gọi đơn thuần là một khoản 
chi phí ậ với chức nĕng nên được tối thiểu hóa, tự động hóa và thuê ngoài, 
thұm chí xóa bỏ hoàn toàn. Họ trao cho nhân viên điện thoại rất ít cơ hội để 
thực hiện sáng kiến hoặc đưa ra quyết định, cǜng không yêu cầu nhân viên 
phải chú trọng vào mối quan tâm của khách hàng. Thực tế, nhiều nhân viên 
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điện thoại máy móc đọc theo kịch bản đến nỗi không đưa ra được các quyết 
định sáng tạo và linh hoạt. 

Một câu trả lời bị hạn chế thời gian, một khách hàng tức giұn ậ đấy không 
phải là cách đem lại sự hài lòng cho khách hàng. 

Phát triển một cộng đồng khách hàng thiện cảm bҵng cách lắng nghe 

Các công ty không thể làm vừa lòng khách hàng khi lợi dụng họ. 

Để tạo thêm nhiều khách hàng thiện cảm, bạn không thể chӍ loại bỏ rắc rối 
hay các chính sách tồi, vì điều đó chӍ đưa bạn trở về con số không. Bạn cǜng 
không thể sử dụng tiền phung phí vì cần phải sinh lợi. 

Một đội tiên phong chĕm sóc khách hàng nhiệt tình và sáng tạo có thể tạo ra 
nhiều khách hàng thiện cảm. Tuy nhiên, những gì ngày mai bạn làm không 
thể phụ thuộc vào ngày hôm nay. Hơn thế, bạn cần phải phát triển các khả 
nĕng để tìm ra những cách thức sáng tạo khiến khách hàng hài lòng từ tháng 
này sang tháng khác, từ nĕm này sang nĕm khác. Đó chính là cách bạn khiến 
họ ngạc nhiên và trở thành những người hâm mộ, truyền cảm hứng để họ ca 
ngợi công ty với bạn bè và đồng nghiệp. 

Để làm được điều đó, hãy lắng nghe từ chính khách hàng của mình. Họ sẽ 
nói cho bạn những điều cần biết. 

Duy trì các cuӝc đӕi thoại trӵc tiӃp vӟi khách hƠng 

Rất nhiều công ty giao phó việc đó cho bộ phұn bán hàng và marketing, cho 
các nhà nghiên cứu hoặc nhà quản lý chi nhánh địa phương. Các lãnh đạo 
cấp cao xem xét các cuộc điều tra nghiên cứu thị trường và cho rҵng chúng 
nắm rõ nhu cầu của khách hàng. Trên thực tế không phải vұy. 

Chẳng hạn, Jack Brenen ậ CEO của Vanguard có thể luôn bұn rộn việc quản 
lý tài sản trị giá 875 tỷ đô la của hãng, chú tâm vào tất cả các báo cáo trực 
tiếp của mình hay giám sát việc điều chӍnh. Nhưng Brenen không làm như 
vұy. Ọng dành ít nhất bốn tiếng đồng hồ mỗi tháng làm việc với vai trò nhân 
viên chĕm sóc khách hàng qua điện thoại. Khi làm việc sát cánh với các nhân 
viên của Vanguard, ông nhұn thấy khoảng thời gian này tạo ra sự kết nối vô 
giá với những mối quan tâm và ưu tiên của khách hàng. 

Superquinn cǜng khuyến khích khách hàng liên hệ trực tiếp với các nhà quản 
lý cửa hàng khi gặp bất kỳ vấn đề gì. Các cửa hàng tặng phiếu ưu đãi Goof 
Points cho những khách hàng thông báo lại các vấn đề như hết hàng, sàn 
bҭn, xe đҭy hàng bị kҽt bánh, hay có hơn ba người xếp hàng chờ thanh toán. 

Những khách hàng dành thời gian thông báo về các sai sót đó sẽ nhұn một 
vé xổ số được giảm giá từ 40 xu đến 10 đô la cho lần mua hàng sau. Khách 
hàng cảm thấy rất thích thú và hào hứng với việc trở thành một thành viên 
quan trọng của cộng đồng Superquinn, cửa hàng cǜng thu được lợi nhuұn từ 
việc công khai cam kết mang lại một dịch vụ hoàn hảo. Tất cả mọi người đều 
cảm thấy hài lòng. 
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Đӝi ngǜ nhơn viên tiên phong tạo ra các quy trình lắng nghe có hӋ thӕng 

Viện Nghiên cứu SAS là một nhà quản lý lâu nĕm của bộ phұn phần mềm 
phân tích thống kê. Các nhà điều hành của SAS cho biết việc lắng nghe 
khách hàng là nghƿa vụ của tất cả nhân viên tại SAS, nhưng sự dân chủ đại 
diện là một tính chất của quy trình này. Các điện thoại viên có toàn quyền nói 
chuyện với khách hàng về việc bỏ phiếu kín. Khách hàng có thể bỏ phiếu tại 
một diễn đàn công khai. Ban quản lý SAS chịu trách nhiệm trước khách hàng 
về việc bỏ phiếu. 

Hiện nay, cách tốt nhất để phục vụ khách hàng là phát triển một cộng đồng 
những người trung gian và đối tác để giải quyết sáng tạo các vấn đề của 
khách hàng. 

Linis Torvalds, nhà sáng chế nguồn mở đã công khai mã nguồn của hệ điều 
hành Linux, kèm theo đó là các nguyên tắc để lұp trình viên phần mềm bên 
ngoài có thể góp phần cải tiến mã. Cho đến nay, Google đã chia sẻ ngày 
càng nhiều mã độc quyền với các lұp trình viên bên ngoài, mục đích là để mở 
rộng số lượng ứng dụng nhanh hơn so với việc chӍ sử dụng các lұp trình viên 
của công ty. 

Amazon.com đã khơi nguồn cảm hứng cho 10.000 lұp trình viên sáng tạo ra 
các phương pháp để mở rộng dịch vụ của công ty. Các thành viên cộng đồng 
doanh nhân đã tìm ra cách kết nối mọi thứ, từ việc tìm kiếm ngôn từ và tұp tin 
MP3 cho tới các bài viết trực tuyến trên Amazon, bù lại họ nhұn được 5% phí 
hoa hồng cho bất kỳ sản phҭm nào bán được. 

ĐӇ khánh hƠng đӏnh hѭӟng đәi mӟi 
Pierre Omidyar, người sáng lұp eBay, luôn nhắc nhở mọi người rҵng eBay 
thành công không phải vì nó là công ty tiên phong trong ngành thương mại 
điện tử, mà là khả nĕng đổi mới nhanh chóng. Hàng ngày, Omidyar thường 
nói chuyện trực tuyến với khách hàng. Mỗi tối, nội dung của các cuộc đối 
thoại này sẽ quyết định những thay đổi về chương trình của trang web. Ngày 
tiếp theo, cǜng từ các cuộc đối thoại với khách hàng, Omidyar rút ra những 
giải pháp hiệu quả và những điểm cần chú ý đặc biệt. Chu trình phản hồi liên 
tục giữa đối thoại và đổi mới tạo nên khoảng cách giữa eBay và các đối thủ 
cạnh tranh. 

Hiện nay, eBay tiếp tục tұn dụng sức mạnh cộng đồng này thông qua đối 
thoại trên diễn đàn, chẳng hạn như phát triển đại lý eBay. 

Tương tự, khi quyết định nâng cấp mục “Các bộ sưu tұp”, eBay đã thu hút 
được gần 10.000 ý kiến đóng góp từ người sử dụng. Kết quả là một cổng 
thông tin phù hợp với nhu cầu và sở thích của các cá nhân sưu tұp ra đời. 

Giúp khách hƠng lƠm hƠi lòng ngѭӡi khác 

Tạp chí New Yorker đã cố gắng củng cố cộng đồng độc giả đặt báo. Một vài 
nĕm trước, công ty đã đầu tư 1,5 triệu đô la cho sự kiện kéo dài ba ngày 
“Homecoming” (Trở về nhà) ậ một thành công lớn đối với những độc giả 
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thưởng xuyên và nhân viên công ty. Hàng nĕm, các chương trình được tổ 
chức vào ngày cuối tuần bao gồm buổi biểu diễn của nghệ sƿ, đọc thơ, 
chuyên gia thuyết trình, thảo luұn nhóm, hội nghị chính trị bàn tròn v.vầ đã 
thu hút hơn 20.000 người tham gia. 

Các nhà vĕn và biên tұp viên có thể giao tiếp với độc giả, vừa thu được phản 
hồi vừa có thêm nhiều thông tin về độc giả, mối quan tâm và sở thích của họ. 
Các biên tұp viên có thể tìm ra sự kiện nào thu hút được nhiều người tham 
gia nhất, từ đó biết cách điều chӍnh các sự kiện trong nĕm tiếp theo. Về phần 
mình, độc giả có thể hiểu hơn về những vấn đề mà họ quan tâm, được gặp 
gӥ các thần tượng của mình và làm quen với rất nhiều người cùng chung sở 
thích. 

Amazon.com với NPS đạt mức 73% cǜng phát triển một cộng đồng bҵng 
cách khuyến khích độc giả bình luұn và xếp hạng các ấn phҭm mà công ty 
kinh doanh. Những độc giả này góp phần tạo nên nội dung, làm phong phú 
trải nghiệm khách hàng và mang lại khả nĕng cạnh tranh cho Amazon. 

Hình thƠnh mӝt vòng tròn nӝi bӝ 

IntuitẲs Consumer Tax Group xứng đáng được đánh giá cao trong việc phát 
triển các khả nĕng với chương trình Vòng tròn nội bộ đầy sáng tạo của họ. 
Hơn 6.000 khách hàng đã đĕng nhұp vào trang TurboTax và đĕng ký làm 
thành viên bҵng cách cung cấp các thông tin cá nhân cơ bản và trả lời Câu 
hỏi cốt tử: “Khả nĕng bạn sẽ giới thiệu TurboTax tới bạn bè và đồng nghiệp là 
bao nhiêu?”. Sau đó, tùy thuộc vào việc họ là loại khách hàng thiện cảm, vô 
cảm hay phản ảm, một câu hỏi mở cụ thể sẽ được đưa ra. Khách hàng phản 
cảm sẽ được hỏi lý do tại sao họ chấm chӍ số như vұy. 

Khách hàng vô cảm thì được hỏi điều gì sẽ khiến họ đánh giá cao TurboTax. 
Còn khách hàng thiện cảm được hỏi họ sẽ nói gì để thuyết phục người khác 
thử sử dụng TurboTax. Cả ba nhóm sẽ được hỏi về các ưu tiên của họ để 
nâng cao dịch vụ trên mọi khía cạnh của trải nghiệm khách hàng, như mua 
hàng, cài đặt, sử dụng hoặc liên hệ hỗ trợ kỹ thuұt. Tóm lại, điều gì khiến 
khách hàng hài lòng nhất. 

Intuit sử dụng báo cáo này như một nguồn tin trong việc quyết định các ưu 
tiên đối với sự phát triển và các cải tiến quy trình khác. 

Vòng tròn nội bộ đã trở thành một công cụ đắc lực tại Intuit và được giới thiệu 
cho những bộ phұn đang nỗ lực cải thiện trải nghiệm khách hàng và chӍ số 
NPS. 

Đưa khách hàng truyền thống vào Vòng tròn nội bộ 

Thұm chí nếu công ty phân phối sản phҭm thông qua các nhà bán lẻ, và bạn 
không biết rõ về khách hàng của mình, bạn vүn có thể sử dụng sức mạnh 
internet để xây dựng cộng đồng khách hàng. 

Những người tham gia cộng đồng cung cấp rất nhiều thông tin về bản thân. 
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Việc làm hài lòng khách hàng đòi hỏi sự hiểu biết sâu sắc và tinh thần luôn 
đổi mới ậ đồng nghƿa với sự phát triển không ngừng các khả nĕng của công 
ty. Cách tốt nhất và tốn ít chi phí nhất để đạt được điều này là khuyến khích 
sự tham gia chủ động của khách hàng và tích cực lắng nghe các cuộc đối 
thoại này. 

MӜT MӨC TIểU, MӜT CON SӔ 

Quá nhiều nhà quản lý tin rҵng việc gia tĕng giá trị cổ đông đòi hỏi phải khai 
thác triệt để các mối quan hệ khách hàng. Vì thế, họ tĕng giá bất cứ khi nào 
có thể. Họ cắt giảm các dịch vụ hoặc chất lượng sản phҭm nhҵm tiết kiệm chi 
phí và tĕng biên lợi nhuұn. 

Thay vì tұp trung cải tiến để nâng cao giá trị cho khách hàng, họ lại dồn sức 
sáng tạo của mình vào việc tìm kiếm những cách thức mới để bòn rút giá trị 
từ khách hàng. 

Tóm lại, các công ty đó coi khách hàng của mình như kẻ thù, cần phải đề 
phòng, bòn rút và thao túng khi tình huống cho phép. Nguyên tắc Vàng ậ đối 
xử với người khác như cách bạn muốn được đối xử - đã bị bỏ qua trong thế 
giới cạnh tranh khốc liệt. 

Quan điểm này hoàn toàn vô lý. Những công ty cho phép bản thân chìm vào 
chiếc bүy lợi nhuұn xấu không thể tĕng trưởng thұt sự. 

Thực tế là chúng ta không cần đến những quy định khắt khe hơn. Điều chúng 
ta cần làm là tạo ra một quy trình phản hồi đơn giản và đáng tin cұy. 

Tóm lại, chúng ta cần nghiêm túc trong việc thu thұp và báo cáo chӍ số NPS. 
Lợi ích thu được sẽ rất lớn. 
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Ai muӕn lƠ triӋu phú 

Đồng tiền chân lý 
Theo số liệu thống kê, trên 50% số doanh nghiệp nhỏ mới thành lұp tuyên bố 
phá sản ngay nĕm đầu tiên và 95% hoàn toàn biến mất sau 5 nĕm hoạt động. 
Khởi đầu một doanh nghiệp nhỏ luôn tiềm tàng rủi ro, với khả nĕng thành 
công là rất thấp. 

Vұy đâu là chiếc chìa khóa để mở cánh cửa thịnh vượng cho doanh nghiệp? 
Bạn chӍ cần giải mã được bốn mұt khҭu: Định mệnh, thấu kính, thiên thần và 
ngôi sao mà Mark Victor Hansen và Robert G. Allen đã sử dụng để thành 
công trong quá trình xây dựng và phát triển doanh nghiệp. 

Nĕm 1776, Adam Smith viết cuốn sách đã làm thay đổi cả thế giới ậ Sự thịnh 
vượng của các quốc gia. Trong tác phҭm này, ông nêu bұt bộ khung cho chủ 
nghƿa tư bản sau này, phổ biến học thuyết ham muốn bản thân mạnh mẽ hơn 
bất kỳ hoạt động xã hội nào. 

Ọng vẽ nên một thế giới, nơi mọi người theo đuổi khao khát, thử thách bởi nỗi 
sợ cạnh tranh, tұn hưởng không khí kinh tế thị trường, làm ra nhiều của cải, 
nhiều dịch vụ hơn, mọi thứ tốt đҽp hơn. 

Nhưng vấn đề của chủ nghƿa tư bản là nó quá vị kỷ, lối kinh doanh dựa trên 
tư lợi cá nhân bị chi phối quá nhiều bởi lòng tham và nỗi sợ. 

Lại nói về bộ phim từng đoạt giải Oscar hàn lâm nghệ thuұt khác, A Beautiful 
Mind (Một tâm hồn đҽp). Đây là câu chuyện về cuộc đời của John Graham 
Nash Jr, chủ nhân giải Nobel kinh tế nĕm 1994. 

Phim mô tả cách Nash tìm thấy học thuyết giúp ông đoạt giải thưởng Nobel 
cao quý. 

Đến thời điểm hiện tại, học thuyết này đã và đang được áp dụng rộng rãi 
khắp các mặt của đời sống như kinh tế, xã hội, chính trị, chiến tranh và thұm 
chí cả sinh học nữa. 

Trong kinh tế, học thuyết của Nash chӍ ra rҵng, vүn có con đường khác tốt 
đҽp hơn, hoàn hảo hơn lòng tham vị kỷ. Ọng chứng minh được rҵng, hợp tác 
cùng có lợi hiệu quả hơn cạnh tranh, sát phạt nhau rất nhiều. 

Chúng tôi gọi đây là “Doanh nhân giác ngộ”. Kết quả tốt nhất sẽ đến khi mọi 
thương gia biết kết hợp với nhau, làm giàu cho bản thân và cả nhóm. Nói là 
vұy, nhưng thứ tự thì ngược lại. Phấn đấu vì tұp thể trước, rồi đến cá nhân, 
đó mới chính là chân lý. 

Đồng tiền chân lý là thái cực đối lұp với cụm từ mỹ miều “làm giàu nhanh 
chóng”. Nhưng tin chúng tôi đi, chúng ta vүn có thể đi lên một cách đường 
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hoàng, chính trực, hợp pháp, đạo đức, lương thiện ậ thұm chí còn nhanh hơn 
con đường kia gấp nhiều lần. 

Trái với quan niệm tiền là cội rễ của cái ác, chúng tôi tin đồng tiền chân lý, 
ngược lại còn là nguồn gốc của cái thiện. So với lòng tham, lòng nhân từ vượt 
trội hơn bội phần. 

Chúng tôi tin rҵng bạn sẽ làm ra thұt nhiều tiền, nhưng vүn đảm bảo được sở 
thích của mình, làm việc mình cảm thấy tự nhiên. 

Có hàng triệu cách cho bạn kiếm tiền, nhưng chӍ có một vài trong số đó thұt 
sự hợp với bạn ậ nó đánh trúng vào tài nĕng ҭn sâu trong bạn, nhiệt huyết, 
giá trị, định mệnh của bạn. 

Một khi bạn đã quyết tâm và “yêu thích” việc mình làm, bạn sẽ chạm được 
đến sức mạnh tiềm ҭn. Bҵng cách này, bạn sẽ bước được một bước trên con 
đường tìm đến đồng tiền chân lý. Những ý tưởng triệu đô sẽ dễ dàng đến với 
bạn hơn, nếu bạn “là chính mình”. 

Một trong những nguyên tắc tiên quyết của đòng tiền chân lý chính là xác định 
của cải không phải là tài sản ở mặt hữu hình. 

Một nghiên cứu của Đại học Harvard chӍ ra rҵng, 75% giá trị các tұp đoàn lớn 
đến từ các giá trị vô hình ậ nguồn nhân lực, cách thức tổ chức, hệ thống 
thông tin, giá trị vĕn hóa, quan chức lãnh đạo, thương hiệu, niềm tin khách 
hàng. 

Biết dùng tài sản tinh thần, bạn sẽ tiến gần hơn đến đồng tiền chân lý. 

Nếu 75% tài sản là thứ vô hình, vұy thì bạn có những gì? 

Thế giới tài chính hoạt động xoay quanh một tờ giấy “kê khai” tài sản, nợ nần, 
ngân sách, sở hữu. Nhưng đến hơn ba phần tư giá trị công ty lại nҵm ở khối 
óc và con tim những người làm việc ở đó. 

Hãy tưởng tượng mỗi cá thể đều là triệu phú sở hữu đồng tiền chân lý, hợp 
lực trong cùng một công ty, dùng tài nĕng, kết giao, ý tưởng, giải phóng tất cả 
tạo thành giai điệu cộng hưởng chung. 

Chúng tôi tin rҵng, mọi người sẽ trở nên hạnh phúc hơn, làm việc hiệu quả 
hơn, thành công hơn nếu bớt tұp trung vào những thứ bên ngoài và chú ý 
đến giá trị nội tâm, thứ tài sản vô hình. Biết dùng tài sản tinh thần, bạn sẽ tiến 
gần hơn đến đồng tiền chân lý. 

Trong hệ thống tư bản cǜ, lòng tham là thứ được chấp nhұn. Trong luұn 
thuyết về đồng tiền chân lý của chúng tôi, nó tuyệt đối không có chỗ đứng. 

Thay vào đó, hãy cho đi. Toàn bộ công ty cùng chung chí hướng, lao động để 
cho, chứ không phải để nhұn. 

Nhà tỷ phú John D.Rockefeller từng nói như sau: “Cho là vinh hạnh chứ 
không phải nghƿa vụ”. Vinh hạnh? Đúng, vì đây là một bước trên con đường 
xây dựng sự thịnh vượng. 
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Nĕm 1975, ở tuổi 19, một cұu thanh niên quê ở Seattle đã thành lұp công ty 
với tên gọi Microsoft. ChӍ trong vòng chưa tới 25 nĕm, anh ta đã vươn lên 
đứng đầu danh sách giàu có nhất thế giới. Bҵng cách nào? Phải chĕng anh 
ta, cǜng như cộng sự Paul Allen đã ở đúng nơi, vào đúng thời điểm? Hay họ 
quá tài ba, quá chĕm chӍ, quá tham vọng? Còn cả may mắn, rồi thì mánh 
khóe? Một phần. Nhưng thay vì hỏi “bҵng cách nào”, bạn hãy nghƿ đến một ý 
thú vị hơn nhiều, “tại sao” Gates lại thành công đến vұy? 

Có lẽ vào nĕm 1975, Đấng Tối Thượng đã biết trước con người sắp điên đảo 
vì máy tính? Có lẽ nào Ngài đã dùng “bàn tay vô hình” chi phối “cơ hội”, các 
cuộc họp, các mối quan hệ, các ý tưởng tạo thành Microsoft? Có lẽ nào Ngài 
biết trước, về sau tұp đoàn sẽ tạo ra công ĕn việc làm cho hơn 50.000 con 
người trên khắp thế giới? Có lẽ nào Ngài xác định rҵng, về sau quỹ Bill và 
Melinda Gates sẽ trở thành tổ chức từ thiện vƿ đại nhất, hiến tặng hàng chục 
tỷ đô la vì sức khỏe và giáo dục cộng đồng? 

Cuộc đời vƿ nhân luôn ít nhiều toát lên ý kiến nàyầ họ đều là những người 
cho đi rất nhiều. 

Vұy thì phải chĕng, ý tưởng lớn sẽ đến với những người cho đi nhiều. 

Đó mới thұt sự là vấn đề. Một doanh nhân giác ngộ phải biết cho đi, biết đặt 
thành công dựa trên tiêu chí nhân từ chứ không phải tìm kiếm lợi nhuұn. Lợi 
nhuұn là thứ yếu, cho đi mới là mục tiêu cuối cùng. 

Bất kể là nhà nước, công ty hay cá nhân, vi mô hay vƿ mô, cǜng cần phải tâm 
niệm cho đi, và cho trước. 

Những nhà kinh doanh thành đạt, hay người dүn chương trình danh tiếng 
Oprah cǜng vұy, luôn tuân theo công thức cho đi 10 % số tiền mình kiếm 
được. Nhưng chúng tôi muốn phát triển hơn một chút ậ đưa 10% lợi nhuұn 
đầu tiên bạn kiếm được cho người cần nó. Cho trước, cho thұt nhanh, cho 
ngay lұp tức, cho bҵng cả trái tim. 
 
Bốn mұt khҭu dүn đến thành công 
Bạn đã bao giờ nghƿ ra ý tưởng triệu đô chưa? 

Mùa hè nĕm 1990, trên chuyến tàu hỏa đi về London, trong đầu Joanne 
Rowling bỗng hiện lên ý tưởng tỷ đô của mình. Bà kể lại rҵng: “Rất bất ngờ, 
đột nhiên hình ảnh Harry hiện lên trong trí tưởng tượng của tôi. Bạn hỏi tại 
sao thì tôi không trả lời được đâu. Nhưng nó rõ ràng lắm, Harry, và ngôi 
trường phù thủy của nó. Có thể nói, đó là ý tưởng khiến tôi hào hứng nhất từ 
trước đến giờ”. 

Thế mà phải bốn nĕm sau cái ngày “tia sét” Harry đánh trúng, Rowling mới 
bắt đầu công việc sáng tác mà sau này cuốn sách đó đã mang về hàng tỷ đô 
la, biến bà trở thành người phụ nữ giàu có nhất Anh quốc. 

Tháng 5/1994, một nhà nghiên cứu ngồi trên bàn làm việc của mình tại tòa 
nhà chọc trời ở trung tâm New York. Người đàn ông lúc đó 30 tuổi, đọc 
nghiên cứu về sự bùng nổ của mạng Internet và một ý tưởng lұp tức nảy ra. 
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Ọng quyết định bỏ việc, mượn khoản tiền tiết kiệm hưu trí của bố mҽ, chở vợ 
tới Seattle, thành lұp trang Web Amazon.com ngay tại cĕn nhà thuê chӍ có hai 
gian của họ. Nĕm nĕm sau Jeff Bezos đã đoạt giải Nhân vұt của nĕm do tạp 
chí Times bình chọn, đồng thời sở hữu số tiền gấp 10 lần mức 1 tỷ đô la. 

Nghƿ mà xem, có rất nhiều câu chuyện về những người thành đạt, vốn chӍ bắt 
đầu với một ý tưởng nhỏ nhoi mà thôi. Chúng tôi tin, định mệnh của bạn là tìm 
ra ý tưởng triệu đô của mình, một thứ đặc biệt, độc đáo của riêng bạn. 
 
Mұt khҭu thứ nhất: Định mệnh 
Muốn sở hữu mұt khҭu quan trọng nhất cuộc đời, bạn buộc phải đích thân tìm 
kiếm. 

Não người là cỗ máy tính mạnh mẽ nhất, linh hoạt nhất. Hãy đặt tay lên trán 
rồi tự nói với chính mình rҵng: “Đây là máy tính số một thế giới”. 

Cỗ máy mạnh mẽ này chӍ hoạt động hiệu quả nhất khi nó được khởi động và 
cung cấp nĕng lượng bởi những câu hỏi mạnh mẽ. Nếu bạn liên tục hỏi nó: 
“Tại sao mình quản lý tiền bạc kém thế này?”, bộ não sẽ chӍ đưa ra được 
những lời gượng ép mà thôi. 

Nhưng nếu đổi lại thành: “Làm sao để quản lý tốt hơn, giữ tốt hơn, kiếm tiền 
tốt hơn?”, nó sẽ đưa ra được rất nhiều ý kiến ấn tượng đấy. 

Nếu bạn liên tục khủng bố bộ não của mình bҵng những câu than vãn, tự ti, 
thì lời đáp của nó chӍ càng khiến bạn thấy thêm phần thảm hại. Còn nếu biết 
đặt ra các câu hỏi lớn, não sẽ đáp lại bҵng các câu trả lời lớn. 

Trong tác phҭm Tư duy tối ưu, Stephen Covey đã kể lại một câu chuyện gây 
ấn tượng rất mạnh với chúng tôi. 

Trong một lần tham dự buổi chuyên đề, người hướng dүn của tôi đã đưa ra 
một câu đố. Ọng thò tay xuống bàn, lấy một cái vại khá to đặt lên bàn, cạnh 
chiếc đƿa xếp đầy đá rồi nói: “Các anh nghƿ vại này chứa được bao nhiêu 
đá?”. 

Sau khi nghe mọi người ước đoán, ông đáp: “Muốn biết thì phải thử thôi”. Nói 
đoạn ông cầm đá cho vào vại, từng tảng một. Tôi không nhớ rõ là bao nhiêu 
đá nữa, nhưng khoảng một lúc sau thì cái vại cǜng có vẻ đã khá đầy. Người 
hướng dүn hỏi tất cả: “Đầy chưa ấy nhӍ?”. 

Mọi người nhìn rồi đáp: “Rồi!”. 

Nghe xong, ông “Ẩ” lên một tiếng rồi kéo túi sỏi từ dưới bàn ra đổ vò trong vại 
không sót viên nào. Xong xuôi, ông mӍn cười hỏi tiếp: “Lần này đầy thұt 
chưa?”. 

Đến đây mọi người cǜng không dám chắc nữa bèn đáp: “Có lẽ”. 

“Tốt!”, ông đáp. Nhưng rồi ông lại cúi xuống bàn lấy túi cát ra đổ vào vại chất 
đầy sỏi đá bên trong, tiếp tục nhìn lên hỏi: “Sao nào?”. 

“Chưa đầy!”, mọi người đồng thanh. 
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“Tốt”. Nói đoạn, người hướng dүn lấy nốt túi nước ra đổ vào trong, có lẽ phải 
đến 1,5 lít vүn vừa. “Thế điều tôi muốn trình bày ở đây là gì?”. 

Một người đáp: “Dạ, ý thầy là ở đâu cǜng có khoảng trống cả, cuộc sống cǜng 
vұy nếu chúng ta biết tìm tòi”. 

“Không hẳn”, người hướng dүn đáp, “Thұt ra ý của tôi là, nếu không bắt đầu 
với những hòn đá tảng, thì chẳng bao giờ đến lượt sỏi, cát, hay nước cả”. 

Chúng tôi dùng cụm từ “Đá tảng” để chӍ ba khái niệm 3T (Tinh thần, Thể xác 
và Trí tuệ), nhất thiết phải thực hiện mỗi ngày nhҵm chuҭn bị sҹn sàng để đón 
nhұn khi ý tưởng giác ngộ đến. 

“Bạn” chính là sự kết hợp của tinh thần, thể xác và trí tuệ. Khi bạn động não, 
tұp thể dục, hòa mình cùng tâm linh là bạn đã tạo ra cho mình khoảng không 
sҹn sàng chứa đựng các ý tưởng giác ngộ, đủ sức thay đổi thế giới của bạn 
và những người xung quanh. 

Khi thức dұy mỗi sáng, hãy nghƿ đến 3T đầu tiên. Tạo cho mình một nghi lễ 
tâm linh. Đối với Mark Victor Hansen thì đó là dұy lúc 4 giờ, thiền 1 tiếng, tiếp 
theo vừa tұp thể dục vừa xem video. Với Robert G.Allen thì đó là dұy lúc 6 
giờ, đọc kinh 30 phút, cầu nguyện 15 phút, sau đó đi bộ hai dặm đường. 

Bạn cần tìm cho mình một nơi tƿnh lặng, tách biệt khỏi dòng giao thông hối hả 
- một chốn riêng tư có thể dùng cân bҵng cuộc sống. 

Quá trình chuҭn bị này sẽ giúp bạn thêm nhạy cảm với những ý tưởng tốt 
nhất ậ biết nắm bắt các cơ hội xung quanh. 
 
Mұt khҭu thứ hai: Thấu kính 
Một trong những chiếc chìa khóa để giải mã mұt khҭu giàu sang chính là biết 
nhìn thấy những thứ vô hình mà những người bình thường không thể nhұn 
ra, dù có cố đặt ngay trước mắt họ. 

Chúng tôi dùng khái nệm này để chӍ những sản phҭm, dịch vụ độc đáo của 
riêng bạn. 

Một khi đã tìm thấy thấu kính, bạn không cần phải làm việc kiếm sống nữa mà 
chuyển sang kiếm hạnh phúc rồi. Thấu kính sẽ phản chiếu tài nĕng của bạn 
thành tiền mặt. 

Một trong những nhà giải mã mұt khҭu thấu kính vƿ đại nhất chính là George 
Washington Carver, còn được mệnh danh là nhà “khoa học” củ lạc. 

Xuất thân là một nô lệ ở bang Missouri, ông đã sáng tạo ra 325 sản phҭm từ 
lạc, 108 sản phҭm từ khoai tây, 75 sản phҭm từ hồ đào và hơn 500 sản phҭm 
thuốc nhuộm và bột màu từ 28 loại thực vұt khác. 

Quan trọng hơn cả chính là việc giải mã thành công mұt khҭu thấu kính đã 
giúp ông tìm được định mệnh cho đời mình. Đến nĕm 1938, 5 nĕm trước khi 
ông qua đời, các sản phҭm từ lạc đã trở thành nền công nghiệp trị giá 200 
triệu đô la mỗi nĕm, cǜng như nguồn thu chủ đạo của toàn bang Alabama. 
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Hãy nhìn ra xung quanh. Các cơ hội đang ở nơi nào? Chắc chắn chúng chӍ ở 
đâu đó bên cạnh bạn, chúng tôi đảm bảo với bạn đấy. 

Mọi thứ trong tầm mắt chúng ta đều có thể là một gia tài đối với người nào đó. 
Hay nói đúng hơn, hạt giống ý tưởng nҵm ngay tại những vұt thể bình thường 
ậ bàn, ghế, ly tách, đèn điện ậ chúng chịu trách nhiệm cho hàng trĕm, thұm 
chí là hàng nghìn ý tưởng triệu đô. 

Một lần nữa, xin được khẳng định với bạn rҵng: bất kể đồ vұt nào dù nhỏ nhất 
cǜng đều có thể tạo ra tiền. ChӍ cần nhạy bén hơn, bạn sẽ thấy cơ hội ở muôn 
nơi. 

Bắt đầu tìm hiểu thế giới của những triệu phú đô la, bạn sẽ thấy rҵng họ thu 
lượm chủ yếu từ một mô hình nhất định: sản phҭm chính, sản phҭm phụ, sản 
phҭm liên quan, dịch vụ, truyền thông. 

Giờ là lúc đặt câu hỏi: “Bạn cảm thấy hứng thú nhất với điều gì? Đam mê? Sở 
thích?”. 

Nếu bạn thích nấu ĕn, thấu kinh sẽ tách nó ra thành 101 hoặc hơn các ý 
tưởng, sản phҭm liên quan đến nấu ĕn. Tương tự nếu bạn thích câu cá hay 
những thứ tưởng như bình thường khác cǜng vұy. 

Chúng tôi muốn bạn viết ra đáp án cho bốn vấn đề sau đây: nhiệt huyết, tài 
nĕng, giá trị và định mệnh. Bạn thích gì? Giỏi gì? Điều gì quan trọng nhất? Vì 
sao bạn lại được sinh ra? 

Trả lời những câu hỏi trên sẽ góp phần tìm ra manh mối giải mã mұt khҭu 
giàu sang. 

Khi đã bắt đầu nhìn thế giới bҵng cặp mắt “có hồn”, mọi thứ sẽ dần trở nên 
“sáng tỏ”, rất nhanh chóng. Những thấu kính cơ hội không ngừng kéo bạn về 
phía chúng. Bạn cảm nhұn được định mệnh của mình gắn liền với những vұt 
thể, ý tưởng, tổ chức nhất định. 

Những sản phҭm, ý tưởng liên quan dường như bừng sáng. Các dữ kiện 
càng lúc càng mời gọi bạn. “Hãy biến đổi tôi. Hoàn thiện tôi. Giúp tôi tốt lên. 
Cho tôi cơ hội phục vụ nhân loại. Khiến tôi tiết kiệm hơn, hiệu quả hơn. Làm 
ơn!”. Và cứ thế, bạn tiến gần hơn đến với “định mệnh” của mình. Bạn bỗng 
trở nên gan dạ hơn, linh hoạt hơn để ứng biến với mọi tình huống. Bạn đã 
biết cách sống có mục tiêu. 
 
Mұt khҭu thứ ba: Thiên sứ 
Bạn không thể thành công một mình, bạn cần phải có một nhóm. 

Chúng tôi dùng từ thiên sứ, chính là để diễn tả cảm giác bạn sẽ trải qua khi 
tìm được một thành viên xuất sắc. 

Đâu đó trong vòng tròn những cá nhân xung quanh bạn luôn hiện diện những 
người “tốt” mang trong mình hạt giống định mệnh, bí mұt đҵng sau mұt khҭu 
“thiên sứ”. 
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Một đội bóng chày sẽ chẳng thể vô địch chӍ với một thành viên ném bóng giỏi. 
Một đội bóng rổ sẽ như thế nào nếu chӍ sở hữu toàn khổng lồ phòng ngự. 
Tương tự như trong bóng đá với 11 tiền đạo. Mỗi thành viên trong đội đều có 
một vai trò nhất định. 

Điều cốt lõi ở đây là ít nhất cǜng phải tìm về cho nhóm một thành viên với vai 
thỏ, một thành viên với vai cú, một thành viên với vai rùa và một thành viên 
với vai sóc. Mỗi thành viên đều có cách nhìn vấn đề khác nhau. 

Đây là một việc rất tốn công. Trước hết bạn phải tự tạo cho mình niềm tin 
mãnh liệt rҵng, những người sở hữu tố chất cần thiết thường tự hấp dүn 
nhau. Trong số hàng ngàn người mà bạn gặp hàng tháng, chӍ có vài người là 
đủ tiêu chuҭn trở thành nhóm viên. 

Khi nhóm đã thành lұp, quy định được đưa ra, thời gian gặp mặt cǜng được 
ấn định. ệt nhất 2 tuần một lần nhóm phải cùng ngồi lại bàn bạc với nhau. 

Có nĕm tác nhân cực kỳ nguy hiểm, dễ dàng phá hỏng bất kỳ hoạt động tұp 
thể nào: ChӍ trích, so sánh, tự mãn, đố kỵ, cҵn nhҵn. 

Chúng tôi đề ra nĕm yếu tố tác động ngược lại: Trao đổi, cảm thông, thư giãn, 
khuyến khích, chia sẻ. 

Hãy tạo dựng một môi trường thân thiện, nơi mọi người có thể tự do sáng tạo 
như những đứa trẻ. 

Vòng Tri thức. Có quá nhiều điều để học hỏi từ các bұc tiền bối đi trước. Hãy 
mang họ vào quá trình thảo luұn của nhóm với tư cách khách mời danh dự. 
Đây là cách tĕng cường chất xám tuyệt vời vì họ toàn là các thiên tài trong 
các lƿnh vực khác nhau. 

Ngoài các thành viên chủ chốt cho vòng Trung tâm, những người còn lại 
thuộc vòng Chiến thắng, luôn bao quanh cuộc sống hàng ngày của bạn. Rất ít 
người trong chúng ta biết cách vұn dụng nguồn sức mạnh này. 

Bạn và các cộng sự của bạn đều sở hữu những mối liên hệ với rất nhiều 
người. Tұp hợp và sàng lọc các mối quan hệ, rất có thể đây chính là tài sản 
quý giá nhất bạn đang nắm trong tay. 

Bạn thấy đấy, nhân viên bưu cục, quảng cáo, lễ tân khách sạn, hướng dүn 
viên du lịch ậ tất cả thành viên trong Vòng chiến thắng đều có giá trị khách 
hàng khổng lồ, kể cả trong hiện tại lүn tương lai. 

Giá trị khách hàng luôn biến đổi tuỳ theo cách bạn điều phối nó. Nếu bạn xem 
một người chӍ đáng giá 20 đô la, thì họ cǜng sẽ đáp lại bạn bҵng những hành 
động tương xứng với mức độ đó. Còn nếu bạn đối xử với người ta như mỏ 
kim cương hàng triệu đô la, thì nhất định ậ dù mất vài chục nĕm sau đi nữa ậ 
họ sẽ đền đáp xứng đáng từng xu một. 

Cựu CEO của Circuit City, Walter Bruckart, khi được hỏi về nĕm yếu tố đã 
giúp ông phát triển công ty lên mức vƿ đại, đã trả lời như sau: “Một, con 
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người. Hai, con người. Ba, con người. Bốn, con người. Nĕm, cǜng là con 
người”. 

Luôn sĕn lùng tài nĕng giác ngộ, chia doanh nghiệp thành các nhóm vệ tinh, 
tưởng thưởng xứng đáng cho các ý tưởng lớn là các bước để đưa một công 
ty ổn định lên tầm tuyệt vời. 
 
Mұt khҭu thứ tư: Ngôi sao 
“Mặt trời sáng theo kiểu của nó, mặt trĕng và các vì sao khác cǜng sáng theo 
kiểu của mình. Tuy không giống nhau những đều rất đҽp, rất rực rӥ”. 
(Corinthians) 

Mỗi doanh nghiệp có một tầm nhìn khác nhau, nhưng hầu hết đều hướng tới 
sự hiệu quả. 

10% dүn đầu luôn trung thành với mục tiêu, rất đẳng cấp, chuyên nghiệp, 
phấn đấu vì “cái đҽp”, phục vụ khách hàng và hoạt động từ thiện. 

Hầu hết các doanh nghiệp chӍ nghƿ về “khách hàng” như là nguồn tiêu thụ sản 
phҭm, đây chính là vấn đề càn giải quyết. 

Chúng tôi muốn bạn gọi họ là ngôi sao. Đối xử với họ như những ngôi sao. 

Giải mã mұt khҭu ngôi sao chính là quá trình phát hiện và phục vụ một nhóm 
khách hàng rất đặc biệt ậ những ngôi sao thực thụ. 

Giá trị của một người không nҵm ở số tiền mà họ chi trả hôm nay, mà cần 
phải được tính toán theo nghƿa khách hàng trung thành cả cuộc đời. 

Khi nhìn khách hàng bҵng con mắt kiểu cǜ, chúng ta chӍ nhìn thấy thứ họ có 
thể mua. Còn nếu sở hữu cặp mắt khai sáng, bạn sẽ nhìn được xuyên qua bề 
ngoài và nhұn ra những đóng góp gián tiếp. Vâng, giá trị ҭn, bí mұt, vô hình. 

Cá tự bơi vào lưới của bạn! Chưa hết, chúng còn dắt theo bạn bè của mình 
nữa! Vì sao ư? Có ba lý do chủ yếu. 

Thứ nhất, khách hàng đã quá chán ghét thế giới đầy rүy những kẻ ham muốn 
làm giàu nhanh chóng. Họ biết có điều gì đó không ổn ở đây. 

Thứ hai, điều bạn đem lại quá khác biệt, quá hiếm hoi, quá mới mẻ. 

Thứ ba, khách hàng khai sáng luôn biết phải tìm đến đâu. Linh tính mách bảo 
cho họ biết rҵng, nếu họ ủng hộ công ty của bạn thì một phần dòng tiền đó sẽ 
chảy đến với các tổ chức từ thiện. 
 
Sử dụng con đường từ thiện giúp bạn giàu có hơn 
Tiền bạc, xe cộ, nhà cửa, tất cả, nếu muốn làm ra chúng một cách nhanh 
chóng, và quan trọng hơn nữa là giữ được chúng, thì bạn cần phải là một nhà 
từ thiện khai sáng. 

Nếu không tin, bạn cứ thử chạy theo giấc mơ của mình rồi nhìn lại những gì 
xảy ra trong 10 nĕm tiếp theo xem. Giữ khư khư của cải trong kho mà không 
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tạo ra dòng lưu thông sẽ là một kỳ tích nếu lúc đó bạn vүn còn được đồng 
nào đấy. 

Ngay từ khi chӍ sở hữu chưa tới 100 ngàn đô la, bạn hãy nghƿ đến việc sҹn 
sàng cho đi hàng trĕm triệu. 

Một nhà kinh doanh khai sáng luôn biết cách tạo ra dòng tiền dùng cho mục 
đích từ thiện. 

Paul Newman, khởi nghiệp vào nĕm 1982, đến nay ông đã đóng góp hơn 
trĕm triệu đô la cho các tổ chức từ thiện. Paul tạo ra cái mà chúng tôi gọi là 
kinh doanh ảo, trong đó khoản chi nhân đạo lên đến 100% lợi nhuұn. Doanh 
nghiệp kinh doanh khai sáng của ông sẽ còn phát đạt hàng thế kỷ nữa. 

Một người bạn của Paul Newman bắt đầu xây dựng công ty của mình, mang 
tên Stonyfield vào nĕm 1983 với 7 con bò, và mục tiêu tạo ra sản phҭm hữu 
cơ, đồng thời cho đi 10% tiền lãi thu về. Đến nay doanh nghiệp này đã trở 
thành tұp đoàn kinh doanh sữa chua với ba nhãn hiệu nổi tiếng, doanh số 
hàng nĕm lên đến 150 triệu đô la. 

John Paul Dejoria đã gây dựng doanh nghiệp làm tóc thành đạt của mình từ 
con số không tròn trƿnh. 700 triệu đô la trong một nĕm, xuyên suốt 45 quốc gia 
và 15 ngàn cửa hiệu uốn tóc. Một ví dụ điển hình cho tấm lòng cao cả của 
J.P. là cuộc nói chuyện giữa ông và các nữ tù nhân bang Texas. Ọng đứng 
trước hơn 1.000 con người sa ngã, khuyên họ nên lұp nghiệp sau khi ra tù. 
“Các bạn có thể làm ĕn lương thiện mà không cần vốn liếng. Còn nếu muốn 
phát triển sang nghề làm đҽp, công ty chúng tôi sҹn sàng trao học bổng, thұm 
chí giới thiệu việc làm sau khi tốt nghiệp”. 

Bài học ở đây là gì? Bạn có làm được như họ không? Hãy tự cảm hoá bản 
thân và nói rҵng: “Nhất định là được”. Bạn chӍ cần tìm ra ý tưởng lớn của 
mình mà thôi. 

Norman Lear bán vé sinh nhұt lần thứ 80 cho bạn bè và đồng nghiệp với giá 
2.000 đô la một chiếc, khoản tiền chẳng đáng là bao đối với những người 
này, và quyên góp được 2 triệu đô để làm tiền từ thiện. 

Seri Hạt giống tâm hồn luôn chọn một tổ chức từ thiện mới cho mỗi tұp sách. 

Dick Marconi đã biến sở thích thành nguồn từ thiện. Ọng cho xây bảo tàng ô 
tô Marconi ở Tustin, cả gia đình sau đó tổ chức quyên góp từ thiện tại đây, 
toàn bộ tiền bán vé đều được chuyển tới các tổ chức từ thiện. 

Một lần, tôi đang diễn thuyết ở hạt Orange thì có một đứa bé tiến lại gần và 
nói: “Bác Mark, cháu là Tommy Tighe, 6 tuổi, cần vay tiền từ quỹ của bác ạ”. 

Tôi đáp: Tuyệt, bác sẽ cho cháu vay. Mà cháu định sẽ làm gì? 

Cұu bé nói: Cháu sẽ làm các miếng dán in nội dung Hoà bình. Cho trẻ em 
toàn nhân loại. Ký tên, Tommy”. 

Khi được hỏi về kế hoạch thì Tommy trả lời như sau: 

Nguyenminhhuy.com

1357



1. Gặp Mark Victor Hansen 

2. Vay tiền ông ấy 

3. Ký quỹ bҵng thẻ bóng chày 

4. Bán một triệu miếng dán 

Tommy rất thích nghe những cuốn bĕng thuyết giảng của tôi, và một lần cұu 
bé đã nҵng nặc đòi cha chở đến nhà cựu Tổng thống Mỹ Ronald Reagan, 
thời điểm đó ông mới rời Nhà Trắng chưa lâu. Tommy nhấn chuông và bán 
miếng dán cho người gác cổng với giá 1 đô la 50 xu. Ọng này nói: “Chờ một 
lát nhé nhóc, ngài tổng thống sẽ ra ngay thôi”. Lát sau, Ronnie bước ra bắt 
tay Tommy: “Ta nghe nói cháu đang kêu gọi hoà bình trên toàn thế giới phải 
không?”. Tommy trả lời: “1 đô la 50 xu một miếng ạ, thưa ngài”. 

Về sau khi tôi hỏi: Tại sao cháu lại bảo ông ấy mua? 

Tommy đáp: Chính bác bảo gặp ai cǜng phải hỏi mà. 

Và quả thực Tommy còn gửi thư yêu cầu đến Mikhail Gorbachev, đương kim 
Tổng thống Liên bang Xô Viết một miếng dán với tờ hoá đơn 1 đô la 50 xu. 
Gorbachev gửi lại cho cұu bé đúng 1 đô la 50 xu, kèm thêm bức ảnh có chữ 
ký cùng thông điệp: “Tiến lên, Tommy”. 

Tôi lұp tức đề nghị: Tommy à, bác thích sưu tầm chữ ký người nổi tiếng lắm. 
Cháu bán lại cho bác với giá 500 đô la được không? 

Tommy trả lời: Không được đâu, bác Mark. 

Tôi thốt lên: Cháu đúng là thương gia nhí giỏi nhất bác từng gặp. Khi cháu 
lớn, nhất định bác sẽ thuê cháu vào làm trong công ty. 

Tommy mӍm cười: Khi lớn lên, cháu mới là người thuê bác đấy. 

Eckhart Toll đã bắt đầu cuốn sách tuyệt vời của mình, cuốn Sức mạnh của 
hiện tại bҵng một câu chuyện. Chúng tôi thấy câu chuyện này cǜng chính là 
một cái kết đầy thuyết phục cho câu chuyện của chúng ta: 

Một người ĕn xin đã ngồi bên lề đường suốt 30 nĕm. Một ngày, có một người 
lạ đi ngang qua. “Có ít tiền lẻ nào không?” người ĕn xin lҭm bҭm, đoạn giơ 
chiếc mǜ bóng chày cǜ mèm của mình ra như thường lệ. “Tôi chẳng có gì cho 
ông cả”, người lạ mặt đáp. Sau đó anh ta hỏi: “Ọng đang ngồi trên thứ gì 
thế?”. “Chẳng gì cả?”, người ĕn xin đáp lại, “ChӍ là cái hộp cǜ thôi, tôi đã ngồi 
trên nó từ lâu lắm rồi”. “Ọng đã thử xem bên trong lần nào chưa?”, người lạ 
mặt hỏi tiếp. “Chưa”, người ĕn xin trả lời, “Để làm gì? Có gì ở trong đó đâu”. 
“Thử nhìn vào trong xem”, người lạ mặt khĕng khĕng. Người ĕn xin thử cạy 
nắp hộp. Và sửng sốt đến không tin nổi vì ông ta thấy bên trong hộp là cả một 
đống vàng”. 
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5 lӵa chӑn đӇ có nĕng suất vѭӧt trӝi 

Kết nối - Thư giãn - Ĕn - Vұn động - Ngủ 

DҮN NHҰP ậ CҦM THҨY NHѬ Bӎ CHỌN SӔNG?  

Nghịch lý nĕng suất 

 Công nghệ ngày nay cho phép mọi người từ khắp nơi trên trái đất nhìn 
thấy mặt nhau chӍ trong tích tắc và cộng tác với nhau trong thời gian thực. 
Nó cho phép con người tiến hành các thực hành y học tiên tiến, giải mã 
bộ gen người, lұt đổ các chính phủ, phát tán bí mұt quốc gia và vạch trần 
tội phạm tham nhǜng. Tuy nhiên, nghịch lý là chính những công nghệ 
này lại khiến chúng ta gặp nhiều khó khĕn hơn trong việc đạt được những 
thứ quan trọng đối với mình. 

 Dòng chảy thông tin mới do công nghệ ngày nay mang lại đang lấp đầy 
cuộc sống của chúng ta, yêu cầu đòi hỏi sự chú ý của chúng ta đến 
những thứ chẳng có ý nghƿa gì mấy. Nó cho phép bất cứ ai bỏ một thứ 
gì đó vào email của chúng ta và yêu cầu chúng ta phải trả lời. Chúng ta 
bị chôn vùi trong dòng chảy không ngừng của những thứ đang trôi về 
phía chúng ta, lấy đi nĕng lượng mà đáng lẽ chúng ta có thể dành cho 
những hoạt động có giá trị cao hơn. Chúng ta cảm thấy bối rối, lo lắng, 
cĕng thẳng cả khi đang làm việc lүn khi không làm việc. 

Nghịch lý nĕng suất xoay quanh ba thách thức quan trọng: 

Thách thức 1: Chúng ta đang phải đưa ra nhiều quyết định hơn bao giờ hết 

 Chúng ta gần như bị choáng ngợp trước tốc độ của những quyết định 
đang ұp đến. Và việc mà hầu hết mọi người đều làm là cố gắng giải quyết 
dòng chảy này theo thứ tự, cố gắng đưa ra quyết định tốt nhất và nhanh 
nhất có thể. 

 Vấn đề ở đây là những quyết định có giá trị cao thường không đến theo 
một thứ tự có thể dự đoán được. Làm việc chĕm chӍ hơn và nhanh hơn 
không tạo ra nĕng suất vượt trội trong một thế giới nơi mà giá trị được 
tìm thấy trong việc lùi lại một bước, phân loại ưu tiên các lựa chọn trước 
mắt, và đưa ra quyết định đúng đắn về những thứ thực sự quan trọng. 

Thách thức 2: Sự chú ý của chúng ta đang bị sự tấn công chưa từng thấy 

 Trong khi đang cố gắng giải quyết tất cả những quyết định đang ұp đến, 
sự chú ý của chúng ta lại chịu sự tấn công chưa có tiền lệ. Tất cả những 
tiếng bíp bíp, tiếng vo vo, những biểu ngữ, quảng cáo đang xâm chiếm 
không gian tinh thần của chúng ta. 

 Nếu bạn đã từng google một thứ gì đó quan trọng và sau bốn mươi lĕm 
phút, bạn nhұn thấy mình đang xem những video ngớ ngҭn hoặc đọc 
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những thứ chẳng có giá trị gì, thì bạn có thể thấy sự chú ý của bạn bị lấy 
đi dễ dàng như thế nào. 

Thách thức 3: Chúng ta đang trải qua một cuộc khủng hoảng nĕng lượng cá 
nhân 

 Giữa tất cả những quyết định đang ұp đến, và những xao lãng thu hút 
sự chú ý xung quanh, bạn có cảm thấy hầu như lúc nào cǜng bị kiệt sức? 
Bạn có cảm thấy mình bị phụ thuộc vào các chất kích thích như cà phê 
hay nước tĕng lực? Bạn có bao giờ kết thúc một ngày làm việc và nhұn 
thấy rҵng mình mệt mỏi đến nỗi ngủ li bì trên ghế sofa? 

Tác động của nghịch lý nĕng suất 

 Trong một cuộc nghiên cứu, người ta cho biết rҵng khoảng 60% thời gian 
của họ được dành cho những việc quan trọng, và đến 40% còn lại được 
dành cho những thứ không quan trọng. 

 Bạn nghƿ sao nếu chiếc xe của bạn chӍ hoạt động 60% thời gian? Còn 
máy tính hoặc điện thoại di động thì sao? Đứng ở góc độ tổ chức, 40% 
số tiền bạn trả lương cho nhân viên đang lãng phí. Bạn sẽ không chấp 
nhұn những trường hợp như vұy, vұy thì tại sao lại phải chấp nhұn ít 
hơn khi nói đến thời gian của bạn? Tại sao lại không đưa con số đó là 
70/30, hay thұm chí là 80/20? 

5 lựa chọn để có nĕng suất vượt trội 

Để đạt được nĕng suất vượt trội, bạn cần trực tiếp giải quyết ba thách thức 
nҵm bên dưới nghịch lý nĕng suất. Bạn phải tĕng cường nĕng lực của mình 
trong ba lƿnh vực: 

 Quản trị quyết định (decision) ậ Lựa chọn 1 và 2 
 Quản trị sự chú ý (attention) ậ Lựa chọn 3 và 4 
 Quản trị nĕng lượng (energy) ậ Lựa chọn 5 
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PHҪN 1: QUҦN TRӎ QUYẾT ĐӎNH 

LӴA CHӐN 1: LẨM VIӊC QUAN TRӐNG, ĐӮNG PHҦN ӬNG VӞI ĐIӄU CҨP 

BỄCH 

Ma trұn Thời gian 

Ma trұn Thời gian giúp chúng ta có thể đưa ra những quyết định đúng đắn về 
việc nên dành thời gian, sự chú ý và nĕng lượng cho những việc gì. Nó đặt nền 
tảng trên sự tương tác giữa những thứ cấp bách và những thứ quan trọng: 

 Cấp bách: Một thứ gì đó gây cǝm giốc phải được hoàn thành ngay lұp 
tức, cho dù nó có tạo ra sự khác biệt về mặt kết quả hay không. 

 Quan trӑng: Một thứ gì đó sẽ gây ra hұu quả nghiêm trọng về mặt kết 
quả nếu không được hoàn thành. 
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Q1 ậ Góc tư của những việc cần thiết 

 Q1 chứa đựng những việc vừa cấp bách vừa quan trọng. Những việc 
này sẽ đến với bạn ậ một khách hàng giұn dữ đang gọi đến, một người 
thân bị trụy tim, máy tính chủ bị sұp, sếp bạn đang cần một thứ gì đó 
ngay lұp tức, hoặc một cơ hội lớn xuất hiện cần được chú ý ngay nếu 
không sẽ vụt mất. 

 Mặc dù việc ở Q1 thường rất cần thiết nhưng đó không phải nơi chúng 
ta làm việc tốt nhất, sáng tạo nhất và có giá trị cao nhất, ngay cả khi 
chúng ta cảm giác như vұy vào lúc ấy. Nói theo ngôn ngữ đầu tư, bạn 
luôn lấy ra những thứ mà bạn đã cho vào, nên nó là góc tư “hòa vốn”. 

Q3 ậ Góc tư của những thứ gây xao lãng 

 Những hoạt động ở Q3 tuy khҭn cáp nhưng không quan trọng. Chúng 
gây cảm giác phải được hoàn thành ngay lұp tức, nhưng thực ra sẽ 
chẳng có hұu quả gì nghiêm trọng xảy ra nếu bạn không hoàn thành 
chúng. Ӣ đây, bạn tìm thấy những sự gián đoạn vô ích; những báo cáo 
không cần thiết; những cuộc họp không liên quan; những vấn đề nhỏ 
nhặt của người khác; những email, nhiệm vụ, điện thoại, cұp nhұt tình 
hình,ầkhông quan trọng. 

 Nếu dành thời gian ở đây, chúng ta có thể cảm thấy bұn rộn, nhưng cuối 
cùng lại không được thỏa mãn. Xét về mặt thời gian và nĕng lượng, bạn 
nhұn được ít hơn những gì bạn cho vào. Đó là một khoản “lợi nhuұn âm”. 

Q4 ậ góc tư của sự lãng phí 
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 Chúng ta thường bị những cuộc chiến trong Q1 và Q3 vắt cạn sức lực 
đến nỗi phải tìm đến đây để trốn chạy hiện tại. Đây là nơi chúng ta trở 
nên hoàn toàn thiếu ý thức và lắp đầy thời gian của mình bҵng việc thư 
giãn, xem TV, chơi game, lướt Internet, tán gүu quá mức. 

 Sự thư giãn hợp lý và mang tính hồi phục là một hoạt động vô cùng quan 
trọng và hiện diễn ở Q2, nhưng khi chúng ta nhұn ra mình đã tốn hàng 
giờ đồng hồ bұt qua bұt lại các chương trình truyền hình thực tế mà 
chúng ta thұm chí không hề quan tâm thì chúng ta biết rҵng mình đã đi 
từ sự thư giãn hiệu quả đến một nơi âm u nào đó nҵm sâu trong Q4. 

Q2 ậ Góc tư của nĕng suất vượt trội 

 Ӣ Q2, bạn sẽ tìm thấy những thứ như công việc chủ động, hoạch định, 
đề phòng, xây dựng mối quan hệ, học hỏi và hồi phục. Không giống 
những góc tư khác, nơi mà mọi thứ tìm đến với bạn, bạn phải lựa chọn 
có ý thức để được ở Q2. 

 Thời gian được sử dụng ở Q2 sẽ giúp giảm khủng hoảng và những vấn 
đề trong Q1 vì bạn chủ động dành thời gian lên kế hoạch, chuҭn bị và đề 
phòng. Các mối quan hệ trở nên lành mạnh hơn vì bạn đầu tư vào chúng 
trước khi xảy ra cuộc khủng hoảng nào đó. Bạn sẽ làm việc tự tin và hiệu 
quả hơn vì bạn không đợi cho đến phút cuối mới tiến hành một dự án 
then chốt. Bạn sẽ tĕng cường khả nĕng làm việc hiệu quả về lâu dài vì 
bạn đang chĕm sóc cho sức khỏe và nĕng lượng của mình. 

 Thời gian và nĕng lượng bạn đầu tư ở Q2 sinh ra lợi nhuұn lớn hơn 
nhiều, thұm chí lớn hơn theo cấp số nhân những gì mà bạn cho vào. 

Kỹ nĕng thiết yếu để vào Q2 ậ PCD 

 Chìa khóa để vào Q2 là tạm ngừn não của bạn đủ lâu để làm rõ việc gì 
đang đến với bạn, sau đó quyết định liệu nó có xứng đáng với thời gian 
và nĕng lượng mà bạn bỏ ra hay không. Quy trình quan trọng này gọi 
là Tạm ngӯng (Pause) ậ LƠm rõ (Clarify) ậ Ra quyӃt đӏnh (Decision) 
hay PCD. 

 Về cơ bản, sử dụng PCD có nghƿa là chúng ta dành ra một khoảnh khắc 
ngắn ngủi để đặt ra câu hỏi:Việc ẹày thuȓc góc tư ẹào? Nó có quan trȇng 
khợẹg? 

LӴA CHӐN 2: VѬѪN TӞI SӴ VѬӦT TRӜI, ĐӮNG CHҨP NHҰN Ӣ MӬC 

BỊNH THѬỜNG 

Vai trò quan trọng nhất trong cuộc sống của bạn hiện nay là gì? 

 Vai trò là nơi cuộc sống bắt đầu. Vai trò quan trọng với bản sắc con người 
đến nỗi khi chúng ta yêu cầu ai đó nói cho chúng ta nghe về họ, họ luôn 
trả lời theo vai trò: “Tôi là kỹ sư”, “Tôi là chồng của Jane”, “Tôi là vұn 
động viên ba môn phối hợp”,ầ 
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 Bí quyết ở đây là phải giữ cho mọi thứ được cân bҵng. Mỗi vai trò ảnh 
hưởng đến tất cả những vai trò khác. Ví dụ nếu bạn gặp khó khĕn trong 
công việc, nó có thể ảnh hưởng đến tâm trạng và hành vi của bạn ở nhà. 
Ngược lại, khi bạn gặp phải một vấn đề gì đó trong cuộc sống cá nhân, 
bạn sẽ khó mà thành công trong công việc. 

 Ngay lúc này bạn đang giữ bao nhiêu vai trò trong cuộc sống của mình? 
Bạn là quản lý? Đồng nghiệp? Trưởng dự án? Cha mҽ? Con gái? Con 
trai? Anh chị em? Hàng xóm? Tình nguyện viên? Kiến trúc sư? Nghệ sƿ? 
Bạn? Thế còn vai trò chĕm sóc bản thân của bạn thì sao? 

 Một trong những công việc Q2 hiệu quả nhất bạn có thể làm là thu hҽp 
sự tұp trung của mình lại. Hãy dành thời gian để nhұn diện một vài vai 
trò quan trọng nhất của mình hiện nay, đánh giá cách mình đã thực hiện 
chúng. Việc này sẽ cung cấp cho não những mục tiêu cần thiết để cải 
thiện đán kể những quyết định mà bạn đưa ra mỗi ngày. 

Để những vai trò của bạn trở nên vượt trội 

Chìa khóa ở đây là cần xác định được viễn cảnh về sự thành công của bạn 
trong mỗi vai trò. Bạn có thể làm điều này bҵng cách làm hai việc sau đây: 

 Neo mục đích và sự đam mê của bạn vào một danh xưng Vai trò Q2 
 Tạo ra một Tuyên bố Vai trò Q2 cho mỗi vai trò. 

Neo mục đích và sự đam mê của bạn vào một danh xưng Vai trò Q2 

 Một kỹ thuұt đơn giản giúp nắm bắt tinh thần và động cơ trong những vai 
trò của bạn là suy nghƿ thұt sâu sắc về sự đam mê và mục đích mà bạn 
thấy và cảm nhұn trong vai trò của mình. Bạn muốn tạo ra đóng góp gì 
với tư cách là một người mҽ? Hoặc một người quản lý? Hoặc một người 
bạn? 

 Một cách rất hay để giữ lại nĕng lượng này là tạo ra một cái neo vững 
chắc bҵng cách xem xét lại danh xưng của vai trò của bạn. Ví dụ, thay 
vì Quǝn ặý dự ốẹ, bạn có thể dùng Lổẹh đǛo dự ốẹ; thay vìBǛn, bạn có 
thể dùng BǛn vĩẹh cửu; thay vì Nhiếp ǝnh gia, bạn có thể dùng Nghệ sĩ 
thì giốc. Mục đích ở đây không phải là chọn những cái tên ý nghƿa hoặc 
ấn tượng với người khác mà chúng phải có ý nghƿa về mặt cảm xúc với 
bạn. Vì vұy, hãy thỏa sức sáng tạo. 

Tạo ra một tuyên bố cho mỗi vai trò 

 Đối với mỗi vai trò, bạn tạo ra một tuyên bố ngắn gọn chӍ rõ những kết 
quả mà bạn đang theo đuổi và những hoạt động hoặc phương pháp thiết 
yếu sẽ giúp bạn đạt được chúng. 

 Một công thức có thể giúp ích cho bạn là: Vӟi tѭ cách lƠ: (Danh xưng 
vai trò) ậ Tôi sӁ: (Kết quả vượt trội) ậ Bҵng cách (Hoạt động). Ví dụ, với 
vai trò làm chồng của Javion mà anh đã thay đổi thành Bạn tốt nhất của 
Kalisha, anh có thể nói: Với tư cách là: BǛn tȋt nhǟt của Kalisha, Tôi sẽ: 
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TǛo ra mȓt mȋi quan hệ ặồu dài của ặòẹg tin, sự an toàẹ và khốẸ phố lẫn 
nhau, Bằng cách: Chủ đȓng chia sẻ những mȟc tiỚu và giǟc Ẹơ của cợ 
ǟy, dàẹh thời gian chǟt ặưȝng bỚẹ nhau, và giàẹh đưȝc sự tin tưởng tuyệt 
đȋi của cợ ǟy trong tǟt cǝ mȇi hoǛt đȓng và tươẹg tốc vȕi ẹgười khốc của 
tợi. 

PHҪN 2: QUҦN TRӎ SӴ TҰP TRUNG 

LӴA CHӐN 3: SҲP XẾP NHӲNG VIểN ĐỄ LӞN, ĐӮNG PHỂN LOҤI NHӲNG 

VIểN SӒI NHӒ 

Những viên đá lớn và những viên sỏi nhỏ 

 Những viên đá lớn tượng trưng cho những ưu tiên Q2 quan trọng trong 
cuộc sống của chúng ta ậ thời gian dành cho những mối quan hệ và trách 
nhiệm then chốt, những dự án quan trọng, và nhiều thứ khác nữa. Những 
hoạt động này ngược với những viên sỏi nhỏ, tượng trưng cho những 
thứ vụn vặt lấp đầy cuộc sống của chúng ta ậ email, những cuộc điện 
thoại, quần áo cần giặt,ầ 

 Vұy nếu cái xô trong hình dưới đây tượng trưng cho cuộc sống của bạn, 
hình ảnh nào làm bạn cảm thấy trọn vҽn hơn? 

 

 Nếu bạn chọn cái xô bên trái, bạn có thể đang gặp vấn đề, vì bạn đang 
đặt những thứ vụn vặt vào xô trước, sau đó mới cố gắng nhồi nhét những 
việc quan trọng vào. 

 Trong thế giới ngày nay, với sự tấn công không ngừng của những viên 
sỏi nhỏ, phương pháp này hoàn toàn không hiệu quả. Dường như chúng 
ta thường bắt đầu mỗi ngày với việc phải đối diện với một hàng dài những 
chiếc xe tải, tất cả đã được lùi lại và sҹn sàng đổ hàng núi những viên 
sỏi nhỏ vào cuộc sống của chúng ta. 

 Nếu bạn chọn cái xô bên phải, bạn đang trong quá trình tiến đến việc 
nắm vững khái niệm then chốt trong Lựa chọn 3, vốn sẽ giúp bạn làm 
việc hiệu quả hơn nếu bạn đặt tất cả những việc quan trọng vào trước, 

Nguyenminhhuy.com

1365



sau đó mới nhét một vài viên sỏi không thể tránh được vào để lấp đầy 
những khoảng trống xung quanh chúng. 

Danh sách công việc chính 

Danh sách công việc chính là một trong những công cụ thiết yếu mà chúng ta 
có thể sử dụng để giữ cho sự chú ý của mình tұp trung vào Q2. 

Sau đây là nguyên tắc cơ bản cho việc sử dụng một Danh sách công việc chính: 
Khi một việc gì đó xuất hiện mà bạn có thể cần phải thực hiện nó, nó có thể ẹằẸ 
dưȕi sàẹ hoặc ẹằẸ trong danh sốch, nhưng không bao giờ được nҵm trong 
đầu bạn. Điều này có nghƿa là bạn sử dụng những kỹ nĕng nhұn thức của mình 
ngay lұp tức và quyết định nên làm gì với nó, nhưng đừng để nó trôi nổi trong 
tâm trí bạn và xâm chiếm bộ nhớ làm việc quý giá. 

 Nhӳng công viӋc Q3 vƠ Q4 nҵm dѭӟi sƠn. Những công việc Q3 và Q4 
không hề quan trọng. Vì vұy, nếu một việc gì đó thuộc Q3 hoặc Q4 và 
bạn có thể loại bỏ nó, hãy vứt nó xuống sàn, nghƿa là bạn đã thành công 
trong việc nhұn thức và loại bỏ một vài viên sỏi nhỏ đang đến vốn sẽ lấp 
đầy cuộc sống của bạn nếu bạn không làm như vұy. 

 Nhӳng công viӋc Q2 vƠ Q1 nҵm trong danh sách. Nếu đó là một công 
việc Q1 hoặc Q2 cần thiết, hãy cho vào danh sách. 

Hoạch định Q2: 30/10 

 Nếu bạn dành ra ba mươi phút mỗi tuần và mười phút mỗi ngày cho việc 
Hoạch định Q2, bạn sẽ tĕng đáng kể khả nĕng trở nên và cảm thấy trọn 
vҽn vào cuối mỗi ngày. Hoạch định Q2 là một quy trình nơi bạn dành thời 
gian để lắng đọng tâm trí để sắp xếp một cách có suy nghƿ và có chủ tâm 
những viên đá lớn vào tuần và ngày của mình trước, để đảm bảo rҵng 
chúng sẽ được hoàn thành. 

Hoạch định Q2 hàng tuần 

Một khi đã có Danh sách công việc chính, hãy tìm một nơi yên tƿnh và dành ra 
ít nhất ba mươi phút trước khi tuần của bạn bắt đầu để: 

 Xem xét lại những Vai trò và Mục tiêu của mình 
 Sắp xếp những viên đá lớn 
 Sắp xếp phần còn lại ậ Với những viên đá lớn đã ở đúng vị trí của mình, 

bạn có thể lên kế hoạch một vài viên sỏi nhỏ ậ những thứ không thực sự 
quan trọng, nhưng cần được chú ý, như giặt quần áo chẳng hạn! 

Hoạch định Q2 hàng ngày 

Để lên kế hoạch cho ngày sắp tới, hãy tìm một nơi yên tƿnh và dành ra ít nhất 
mười phút để xem xét lại ngày mà bạn vừa hoàn thành và: 
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 Đánh giá ngày của bạn. Mọi việc đã xong hết chưa? Nếu chưa, hãy lên 
kế hoạch lại cho những công việc còn dang dở vào những thời gian khác 
trên lịch của bạn 

 Nhұn diện một vài việc “Phải làm”. Hãy tự hỏi bản thân xem một vài việc 
mà bạn muốn hoàn thành trong ngày sắp tới là gì. 

 Sắp xếp phần còn lại. 

LӴA CHӐN 4: ĐIӄU KHIӆN CỌNG NGHӊ, ĐӮNG Đӆ CỌNG NGHӊ ĐIӄU 

KHIӆN BҤN 

Công nghệ ậ Thuốc gây nghiện ưa thích của bạn? 

 Công nghệ có thể tĕng sức mạnh gây nghiện của sự cấp bách lên gấp 
nhiều lần. Chúng ta có thể bị mắc kҽt với việc trả lời những tin nhắn và 
facebook, nghƿ rҵng mình đang làm việc rất hiệu quả, trong khi trên thực 
tế chúng ta chӍ đang bị xao lãng mà thôi. Nghiêm trọng hơn, chúng ta có 
thể đang bỏ lӥ những việc thực sự quan trọng như xây dựng những mối 
quan hệ bền chặt, hoặc làm việc một cách tұp trung và có suy nghƿ. 

 Bước đầu tiên trong việc biến công nghệ thành người đầy tớ thay vì chủ 
nhân của bạn là chấp nhұn sự thұt về cách mà bạn đang đối xử với công 
nghệ của chính mình. Bạn có đang bị cám dỗ bởi sự cấp bách của những 
tiếng chuông báo, nhưng lại hành động với những việc không hề quan 
trọng? Bạn có đang bị cám dỗ bởi việc chơi quá mức một trò chơi nào 
đó vốn không cấp bách cǜng chẳng quan trọng, nhưng lại lấy đi thời gian, 
sự chú ý và nĕng lượng mà bạn có thể sử dụng tốt hơn cho những việc 
khác không? 

Chiến thắng không cần chiến đấu 

 Có một câu chuyện ngụ ngôn nổi tiếng ở Nhұt Bản như sau: “Mȓt ẹgày 
nȇ, mȓt chàẹg samurai trẻ tuȏi nhận ra rằng Ẹìẹh đaẹg đi phà chung vȕi 
mȓt kiếm sĩ huyền thoǛi vang danh khắp Nhật Bǝn. Nóẹg ặòẹg chứng tȉ 
bǝn thồẹ, anh thốch thức “Troẹg hai ta sẽ có mȓt người phǝi chết”. Vȅ bậc 
thầy đứng dậy và ẹói “Ta chǟp nhận lời thốch đǟu của ẹgươi, ẹhưẹg hổy 
ặỚẹ hòẹ đǝo đó để chúẹg ta có thể chiến đǟu mȓt cốch tự do hơẹ”. Khi 
phà cập đǝo, vȅ Bậc thầy từ tȋn mời chàẹg samurai trẻ tuȏi bưȕc khȉi tàu 
trưȕc, sau đó nhanh chóẹg ặối tàu rời khȉi đǝo, bȉ chàẹg samurai trẻ tuȏi 
giận dữ phía sau.” 

 Khi chúng ta đối diện với những cuộc chiến hàng ngày vốn luôn cố gắng 
kéo chúng ta khỏi Q2, có rất nhiều cuộc chiến mà chúng ta không cần 
phải tham gia. Nếu khôn ngoan, bạn có thể Chiến thắng không cần chiến 
đấu và bỏ lại rất nhiều thứ trên đảo để tiếp tục với những việc quan trọng 
hơn. 

 Chiến thắng không cần chiến đấu dựa trên nguyên tắc của sự tự động. 
Một trong những cách mạnh mẽ nhất để tự động hóa email đang đến của 
bạn là thành thạo những nguyên tắc hoặc những chức nĕng lọc của 
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chương trình email. Những nguyên tắc hoặc màng lọc này có thể tự động 
đặt nhiều email của bạn vào nơi mà bạn muốn trước khi chúng tới hộp 
thư đến của mình. 

PHҪN 3: QUҦN TRӎ NĔNG LѬӦNG 

LӴA CHӐN 5: NҤP NHIểN LIӊU CHO NGӐN LӰA CӪA BҤN 

 Trong suốt cuốn sách này, bộ não đã được xem như một tài sản và công 
cụ hàng đầu mà chúng ta cần phải tối ưu hóa. Nếu chúng ta muốn thành 
thạo những kỹ nĕng của Lựa chọn 1 đến 4, thì việc cung cấp cho não 
một lượng lớn khí oxy và glucozo ổn định mà nó đòi hỏi chính là hoạt 
động Q2 quan trọng nhất trên danh sách. Khốn nỗi, việc này lại thường 
nҵm ở cuối danh sách trong rất nhiều trường hợp. 

 Những người có nĕng suất vượt trội sẽ liên tục tự nạp lại nĕng lượng. 
Họ có cảm giác tràn đầy nĕng lượng và nĕng lực thường xuyên hơn trong 
suốt cả ngày. 

Nĕm yếu tố điều khiển nĕng lượng tinh thần và thể chất ậ CREMS 

 Để duy trì khả nĕng thực hiện những mục đích lớn và đưa ra những quyết 
định sáng suốt hàng ngày để đạt được điều đó, bạn cần nĕng lượng thể 
chất bền vững đến từ một cơ thể được chĕm sóc và vұn hành tốt để cung 
cấp cho não thұt nhiều khí oxy và một dòng glucozo ổn định. 

 Nĕm yếu tố điều khiển cần được giữ cân bҵng. Ngay cả khi bạn thực 
hiện rất tốt một vài trong số chúng, việc phớt lờ những khía cạnh khác 
của chính bản thân mình cǜng có thể hút cạn nguồn lực của bạn. 

 5 Yếu Tố Điều Khiển Nĕng Lượng được minh họa trong biểu đồ dưới 
đây: 

 

 1) C ậ Connection ậ Kết nối 
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 Bộ não đòi hỏi những sự kết nối xã hội tích cực để tồn tại, và những kết 
nối như vұy là nguồn nĕng lượng rất lớn. Việc dành thời gian để xây 
dựng và duy trì những mối quan hệ có ý nghƿa thực sự rất bổ dưӥng cho 
não chúng ta. 

 Theo một xuất bản của Đại học Y Khoa Havard: “Hàẹg chȟc ẹghiỚẹ cứu 
đổ chứng minh rằn những ẹgười có mȋi quan hệ thȉa Ẹổẹ vȕi gia đìẹh, 
bǛn bộ và cȓng đȍng của Ẹìẹh thường hǛnh phúc hơẹ, có ít vǟn đề về 
sức khȉe hơẹ và sȋng thȇ hơẹ. Ngưȝc lǛi, mȓt sự thiếu hȟt tươẹg đȋi 
những mȋi quan hệ xổ hȓi có ặiỚẹ hệ vȕi trầm cǝm và suy giǝm nhận thức 
khi về già, cũẹg ẹhư tỉ lệ tử vong ẹgày càẹg tăẹg. Mȓt ẹghiỚẹ cứu vȋn 
khǝo sốt dữ liệu từ hơẹ 309.000 ẹgười phốt hiện ra rằng việc thiếu hȟt 
những mȋi quan hệ vững chắc ặàẸ tăẹg nguy cơ chết sȕm ặỚẹ 50% – mȓt 
tốc đȓng ặỚẹ nguy cơ tử vong gần ẹhư tươẹg đươẹg vȕi việc hút 15 điếu 
thuȋc mȑi ẹgày” 

 Loại lợi ích này xảy ra khi chúng ta gặp mặt trực tiếp, trong những tương 
tác thực sự, chứ không phải là tương tác trực tuyến. Trong một nghiên 
cứu tìm hiểu về việc sử dụng Internet và tác động của nó lên những mối 
quan hệ, các nhà nghiên cứu đã phát hiện ra rҵng mối quan hệ ảo không 
cung cấp dạng hỗ trợ tâm lý và sự hạnh phúc vốn có thể có từ mối quan 
hệ trong đời thực. 

 Cuối cùng, như một nhà nghiên cứu khác đã tuyên bố: “Những neuron 
hoǱc những bȓ ẹổo ẹgười đơẹ lẻ khợẹg tȍn tǛi trong tự ẹhiỚẹ. Thiếu mȋi 
quan hệ kích thích lẫn nhau, con ẹgười và những neuron sẽ khợ hỘo Ẹà 
chết”. 

2) R ậ Relax ậ Thư giãn 

 Môi trường “đầy cĕng thẳng” của chúng ta có thể làm kiệt quệ bộ não. 
Việc học cách tắt những phản ứng cĕng thẳng trong não và hành động 
từ một trạng thái tұp trung, thư giãn hơn có thể tác động rất lớn đến nĕng 
suất làm việc của chúng ta. 

 Một nhóm những nhà khoa học thử nghiệm trên chính bản thân mình 
bҵng cách hoàn toàn ngừng kết nối với mọi người trong một vài ngày. 
Họ thực hiện một chuyến hành trình bҵng bè dọc sông San Juan ở Nam 
Utah, một trong những địa điểm hẻo lánh nhất ở Bắc Mỹ. Ӣ đó không có 
sóng điện thoại, cǜng như Internet. Sau ba ngày, cả nhóm nhұn thấy có 
gì đó đang xảy ra với mình “Bạn bắt đầu cảm thấy thư giãn hơn. Có thể 
bạn sẽ ngủ ngon hơn một chút. Có thể bạn sẽ chờ lâu hơn một chút trước 
khi trả lời một câu hỏi. Có thể bạn sẽ không cảm thấy gấp rút khi làm bất 
cứ việc gì. Cảm giác cấp bách trong bạn sẽ dần phai nhòa đi”. Các nhà 
khoa học rời khỏi cuộc thử nghiệm với một kết luұn dứt khoát rҵng thời 
gian nghӍ ngơi là rất cần thiết cho sức khỏe não bộ. 

 Bạn có thể lựa chọn rất nhiều lựa chọn hồi phục khác nhau, phù hợp với 
sở thích và điều kiện sống của bạn: Một giờ giải lao yên tƿnh sau khi hoàn 
thành một vài công việc quan trọng, theo đuổi một sở thích, xem một bộ 
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phim đầy cảm hứng, nghe nhạc, đi dạo, tұp yoga, đi mát xa, thiền tịnh, đi 
chơi với bạn bè, v.v.. 

3) E ậ Eat ậ Ĕn 

 Cǜng như việc bạn không nên cho đất cát vào thùng xĕng của chiếc xe, 
bạn không nên cho những loại thực phҭm kém chất lượng vào cơ thể 
mình. Thực phҭm mà bạn ĕn cǜng giống như nhiên liệu cho bộ não của 
bạn. 

 Não hoạt động bҵng glucozo. Vì vұy, khi cảm thấy mệt mỏi hoặc kiệt sức, 
việc mà mọi người thường làm là tìm đếm liều đường nhanh đó (hoặc 
caffein hoặc những chất kích thích khác) để giúp não cảm thấy khỏe trở 
lại. Những trên thực tế chúng thường khiến chúng ta trở nên yếu hơn so 
với khi chún ta bắt đầu. Nó có thể giúp ta vượt qua một ngày trong ngắn 
hạn, nhưng không giúp cho chúng ta có thể duy trì liên tục để có thể suy 
nghƿ sáng suốt và làm việc với nĕng suất cao trong dài hạn. 

Thứ mà não thực sự cần chính là một nguồn cung cấp glucozo ổn định từ 
những nguồn thực phҭm chất lượng cao. Dưới đây là một vài hướng dүn giúp 
bạn ĕn theo một cách thân thiện với não hơn: 

 Ĕn nhӳng ca-lo chất lѭӧng cao: Bác sƿ Amen cho biết “Mȓt chiếc bốẹh 
quế cuȓn có thể cung cǟp cho bǛn 700 ca-lo và vắt kiệt ẹổo bǛn, trong 
khi mȓt Ẹóẹ xà ặốch 400 ca-lo ặàẸ từ rau bina, cố hȍi, việt quǟt, tốo, hǛt 
óc chó và ȕt chuợẹg đȉ sẽ nǛp ẹăẹg ặưȝng cho bǛn rǟt nhiều và giúp bǛn 
thợẹg minh hơẹ”. Hãy nhớ: Những ca-lo chǟt ặưȝng cao thường đến từ 
ẹợẹg trǛi, khợẹg phǝi từ ẹhà Ẹốy, và ẹỚẹ đưȝc tiỚu thȟ ở dǛng gần vȕi 
tự ẹhiỚẹ càẹg tȋt. 

 Uӕng nhiӅu nѭӟc: 80 phần trĕm não bạn là nước. Bất cứ thứ gì có thể 
làm nó mất nước, như dùng quá nhiều caffein hay quá nhiều thức uống 
có cồn, sẽ làm giảm khả nĕng suy nghƿ và làm suy yếu khả nĕng phán 
đoán của bạn. Một nguyên tắc theo kinh nghiệm tốt là uống hai lít nước 
mỗi ngày. 

 Sӱ dөng chất béo lƠnh mạnh: Một khi bạn đã tính luôn cả nước thì 60 
phần trĕm thành phần dạng đặc trong não là chất béo. Chất béo thường 
rất cần thiết cho não chúng ta, nhưng bạn chӍ nên tұp trung vào những 
chất béo lành mạnh. Đây là những chất béo không bão hòa có thể tìm 
thấy trong quả bơ, dầu ô liu, dầu hạt cải, dầu đұu phộng, dầu bắp, các 
loại hạt (như hạnh nhân, hạt điều) và một vài loại cá. 

 Tұp trung vƠo nhӳng carbohydrate phӭc hӧp: Hãy nghƿ đến những 
carbohydrate ít glycenic (không làm tĕng lượng đường trong máu của 
bạn nhanh chóng), và giàu chất xơ, ví dụ như ngǜ cốc, rau củ tươi, trái 
cây và các loại đұu. 

 Thӵc hiӋn chӃ đӝ ĕn uӕng cҫu vӗng: nghƿa là ĕn nhiều những loại thức 
ĕn tự nhiên, có nhiều màu sắc khác nhau như đỏ (lựu, dâu tây, phúc bồn 
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tử, cà chua), cam (cam, quýt), vàng (bí vàng, chuối), xanh lá cây (rau 
bina, bông cải xanh), xanh dương (việt quất), tím (mұn, cà tím). 

4) M ậ Move ậ Vұn động 

 Yếu tố này không chӍ nói đến việc tұp thể dục. Cơ thể được sinh ra là để 
vұn động, và rất nhiều những thứ tốt đҽp sẽ đến với bộ não khi bạn tích 
cực vұn động, và rất nhiều điều tiêu cực khi bạn không vұn động. 

 Khi cơ thể bạn không vұn động, não bạn sẽ ở chế độ nghӍ tạm thời, vì 
rất nhiều thứ nó được thiết kế để làm hiện không diễn ra. Sự thiếu vұn 
động này tiết ra những chất hóa học gây mê cơ thể bạn. Chúng làm giảm 
lượng máu đến não, hạ thấp sự tұp trung và làm suy yếu khả nĕng suy 
nghƿ và phán đoán. 

 Bác sƿ Ratey của Đại học Y khoa Havard cho biết: “Khi bǛn đứng, ẹổo 
bǛn hoǛt đȓng hiệu quǝ hơẹ 7% khi bǛn ngȍi vì những cơ xươẹg lȕn đaẹg 
đưȝc kích hoǛt. ạụ ẹổo trưȕc trốẹ đưȝc kích hoǛt khi ta đứng, nhờ vậy 
bǛn có thể suy ẹghĩ sốẹg suȋt hơẹ” 

5) S ậ Sleep ậ Ngủ 

 Giấc ngủ là nơi bạn củng cố những gì đã học, cải thiện trí nhớ và phân 
loại những dữ liệu và quyết định phức tạp. Việc có một đêm ngủ ngon rất 
quan trọng với nĕng suất vượt trội. 

 Một nghiên cứu đã cho thấy rҵng những cá nhân làm việc liên tục 17 đến 
19 tiếng không ngủ sẽ có nĕng suất tương đương như một người có 
nồng độ cồn trong máu là 0.05%, với thời gian phản ứng chұm hơn lên 
đến 50%. 

Nếu bạn muốn ngủ ngon hơn, hãy thử những đề xuất dưới đây: 

 Tұp thӇ dөc: Khi bạn tұp thể dục thường xuyên, cơ thể bạn sẽ cần sự 
hồi phục tốt hơn, vì vұy nó sẽ tự nhiên đi vào giấc ngủ sâu hơn và thư 
thái hơn. 

 Tắt các thiӃt bӏ: Nếu bạn dành thời gian để xem TV hoặc kiểm tra email 
ngay trước khi ngủ, ánh sáng đi vào mắt bạn có thể báo hiệu cho não 
rҵn bây giờ là ban ngày chứ không phải ban đêm. Theo nhà nghiên cứu 
giấc ngủ Steven Lockley đến từ Đại học Y khoa Havard: “Áẹh sốẹg xanh 
dươẹg của cốc thiết bȅ sẽ cùẹg mȓt ặúc ưu tiỚẹ bốo đȓng cho ẹổo, ẹgăẹ 
chǱn melatonin, và ặàẸ thay đȏi đȍng hȍ sinh hȇc của bǛn”. 

 Thұn trong vӟi caffein vƠ thӭc uӕng có cӗn: Khi bạn uống một tách 
cà phê, nó sẽ cần 15 đến 30 phút để bắt đầu có tác dụng kích thích lên 
não, với nồng độ máu được tĕng lên cao nhất trong khoảng một giờ. Sau 
đó, nó sẽ cần ba đến bảy giờ để được giảm xuống một nửa, phụ thuộc 
vào độ tuổi, cân nặng của bạn. Vì vұy, William Dement, tác giả cuốn sách 
The Promise of Sleep tuyên bố “Đừng nghƿ rҵng bạn có thể uống một 
hoặc hai tách cà phê vào lúc 6 giờ chiều và nghƿ rҵng tất cả caffein sẽ 
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được đào thải hoàn toàn khỏi hệ thống cơ thể mình trước khi bạn đi ngủ 
vào lúc 11 giờ”. 

 XӃp đһt mӝt môi trѭӡng ngӫ tuyӋt vӡi: Những yếu tố như nhiệt độ, độ 
cứng, mềm của nệm, ga trải giường, mức độ tiếng ồn và đặc biệt là lượng 
ánh sáng tron phòng có một tác động đáng kể đến chất lượng giấc ngủ 
của bạn. 
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Hưy sӕng nhѭ mӝt triӋu phú thұt sӵ 

Khác biệt giữa giàu có và hành xử giàu có  
Khi mới là một cұu thiếu niên, bố tôi làm công việc giao báo. Qua tiếp xúc với 
khách hàng, theo bố tôi, có sự khác biệt giữa việc có vẻ giàu và thực sự giàu. 
Hầu hết những người trông có vẻ giàu lại không giàu - họ sống trên mức thu 
nhұp của mình, vì thế thường ít có sҹn tiền để hào phóng với người khác. 

Từ 13 đến 17 tuổi, tôi làm nhân viên kéo bao gұy trên sân golf, luân phiên làm 
việc giữa hai sân hoàn toàn khác biệt: một sân công cộng, một sân thuộc về 
một CLB tư nhân. 

Hầu hết những người chơi golf ở sân của CLB tư nhân thuộc lại người khác 
hẳn với những người tôi phục vụ ở sân công cộng, họ lái những chiếc ô tô 
danh tiếng, họ phải thuê và chi trả cho mọi dịch vụ chơi golf. 

Mọi chuyện khác hẳn ở sân công cộng. Nhiều người trong số này thực sự là 
người làm thuê cho chính mình, từ nghệ nhân cho đến chủ những doanh 
nghiệp. Một vài người trong số họ cǜng lái những chiếc xe cực sang hay mặc 
trang phục đánh golf hàng đầu như những người chơi ở CLB tư nhân. 

Trong 4 nĕm phụ khiêng gұy, sau mỗi vòng chơi, khách hàng ở sân công 
cộng đều mời tôi bữa trưa với xúc xích và cô ca. Nhưng chӍ có khoảng một 
trong bốn người chơi ở CLB tư nhân làm điều đó. Ngoài ra, hai phần ba số 
khách hàng của tôi ở sân công cộng có bồi dưӥng tiền, trong khi hầu hết 
người chơi ở CLB tư nhân không bao giờ bồi dưӥng tiền cho người phụ 
mang gұy. 

Giờ đây tôi đã hiểu rõ hơn cả hai kiểu người này. 

Hầu hết những người thưởng hұu là những người tiêu pha lớn theo kiểu cổ 
điển. Hàng đầu là những chủ tұp đoàn tư nhân cực kỳ thành công. Một vài 
người là viên chức điều hành cao cấp của các cơ quan nhà nước. Khách 
hàng tốt nhất của tôi là vợ chồng báx sƿ. Họ sở hữu một số bệnh viện và 
nhiều loại bất động sản thương mại khác. Họ luôn sảng khoái dù không có 
được một cú đánh bóng xuất sắc. Và họ thực sự hào phóng. 

Người cực giàu có những phương tiện kinh tế cần thiết để tạo ra tài sản đáng 
kể đồng thời trang trải cho phong cách sống tốn kém. Trả phí CLB hay mời 
bữa trưa cho nhân viên kéo gұy không mảy may ảnh hưởng đến báo cáo tài 
chính của họ. 

Còn kiểu người đánh golf khác mà tôi từng gặp là những người "khát khao 
thành đạt" - những người cư xử giàu có, muốn là người giàu nhưng lại thực 
sự không giàu. Họ thường cố sống theo những người cực giàu, tiêu pha 
nhiều nhưng lại hầu như không thể thực sự làm tất cả. Phần lớn thu nhұp của 
người khát khao thành đạt đổ vào những hạng mục tiêu dùng được cho là 
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của những người có địa vị nghề nghiệp cao và uy thế: nhà xe, áo quần, trang 
bị chơi golf đẳng cấp, và dƿ nhiên là hội viên của những CLB. 

Những người khát khao thành đạt khác xa với những chủ doanh nghiệp mà 
tôi phục vụ ở sân golf công cộng. Những chủ doanh nghiệp này dường như 
luôn mang theo mình rất nhiều tiền mặt. Họ có đủ khả nĕng để hào phóng với 
những người phụ giúp mà họ thuê. Khác với những người khát khao thành 
đạt, họ không cảm thấy cần thiết phải trưng ra những huy hiệu đắt tiền được 
cho là thể hiện sự hơn hẳn về kinh tế. Họ mua những gì có thể chi trả, và 
hạnh phúc khi trả tiền cho điều đó. Họ không trả tiền để gia nhұp CLB tư nhân 
khi sân công cộng cạnh đó tốt hơn nhiều. 

Với kiến thức tôi có hiện nay về sự giàu có, đặc biệt là ở Mỹ, tính cả những gì 
tôi đã học được từ kinh nghiệm làm người kéo bao gұy, tôi kiết luұn: Hầu hết 
những người hành xử giàu có thì không giàu! 
Hành vi mua sắm của những người cực giàu, đặc biệt là việc chọn lựa nhãn 
hiệu hoàn toàn trái ngược với những triệu phú chưa bao giờ có thu nhұp 
hàng nĕm 100.000 đô la trở lên trong đời. Phong cách tiêu dùng của họ 
tương xứng với loại nhà và khu vực họ sinh sống. 

Trong nhұn thức méo mó của bối cảnh hiện đại về sự giàu có, xã hội của 
chúng ta dành rất ít sự quan tâm đối với những người đạt được thành công 
kỳ diệu bҵng cách làm việc cần mүn. Chúng ta không quan tâm đến việc bắt 
chước những doanh nhân ĕn mặc giản dị, lái xe Toyota. Thay vào đó, chúng 
ta chọn hình mүu là những ngôi sao, các danh thủ thể thao. Thay vì tìm hiểu 
vұn may của họ, chúng ta lại nghƿ rҵng nếu chúng ta hành xử giống họ, trông 
giống họ, lái xe giống họ thì chúng ta sẽ trở nên giàu có. Chúng ta đã phung 
phí tài sản của mình khi bị cuốn vào những chiêu trò phóng đại của giới tiếp 
thị, quảng cáo. 

Trong thực tế, gia tĕng chi tiêu không làm bạn thỏa mãn hơn với cuộc sống. 
Vұy ai là những người hạnh phúc? Thông thường, họ là những người chi tiêu 
thấp hơn khả nĕng của họ trong khi xây dựng sự giàu có và cuối cùng trở nên 
an toàn về tài chính. 

Hầu hết người giàu trở nên giàu có và duy trì điều đó vì họ chủ định cần kiệm 
và đầu tư chứ không phải tiêu dùng. 

Đối với một vài người, siêu tiêu dùng là một cố gắng để phần nào thay đổi sự 
khởi đầu tiêm tốn, về sâu xa là thay đổi quá khứ. Nhưng điều đó vô ích. Con 
người không thể thay đổi lịch sử. Trước tiên hãy xem sự gia tĕng thu nhұp 
như là cơ hội để đầu tư nhiều hơn và trở nên độc lұp về tài chính. Nếu nhu 
cầu chi tiêu cho những sản phҭm cao cấp tĕng lên, bạn nên trì hoãn việc chi 
tiêu cho đến khi mình đã là người giàu có chứ không phải trước đó. Ngược 
lại, bạn sẽ không bao giờ được an toàn về tài chính. 

Nếu bạn vүn chưa giàu nhưng muốn giàu có vào một ngày nào đó thì đừng 
bao giờ mua một cĕn nhà đòi hỏi một khoản vay lớn gấp đôi thu nhұp thực 
hҵng nĕm của gia đình bạn! 
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Chúng ta chắc chắn không thể trở nên giàu có bҵng cách thực hiện phần 
hành xử trước khi có đủ nguồn lực tài chính để chi trả cho một cuộc sống 
ngọt ngào. 

Hãy xem những triệu phú thực sự chi tiêu tiền bạc như thế nào và những gì 
họ trả cho hàng hóa, dịch vụ. 

Triệu phú thực thụ trả khoảng 16 đô la (kể cả tiền bo) cho một lần cắt tóc ở 
một tiệm hớt tóc truyền thống - không phải hҽn trước, không phải chọn màu. 

ChӍ có 5,7% triệu phú được khảo sát trên toàn nước Mỹ trả 1.000 đô la hay 
hơn cho y phục mà họ mua gần đây nhất. Thực tế, ngay cả những người rất 
giàu có (những người có tài sản ròng theo giá trị tài chính 10 triệu đô la hay 
hơn), trung vị giá trả cho một bộ trang phục chӍ là 482 đô la. "Trang phục góp 
phần tạo nên thành công" vүn là câu cách ngôn có giá trị cho môi trường vĕn 
phòng, nhưng chi tiêu quá lố trước cả sự thịnh vượng tài chính trong tương 
lai sẽ không giúp ai trở nên giàu có. 

Những người giàu có mua đồng hồ đắt tiền không? Trey có tài sản trị giá hơn 
20 triệu đô la. Đồng hồ mà ông ấy mang hҵng ngày mua ở cửa hàng Wal-
Mart giá 15 đô la. 

Jim H. ở Texas có tài sản ròng trên 30 triệu đô la. Jim và gia đình của mình 
cùng sáu con chó sống trong ngôi nhà làm bҵng gỗ súc. Đồng hồ ông ấy chọn 
là nhãn hiệu Swiss Army giá 300 đô la. 

Trey và Jim còn chia sẻ vài điểm chung khác. Cả hai đều cảm thấy tự hào khi 
được Hiệp hội thương mại ngành công nghiệp mà họ tham gia công nhұn 
như những người chiến thắng. Ngược lại, họ hiểu rҵng thұt vô nghƿa để được 
những người lạ công nhұn và ghen tị chӍ vì một chiếc đồng hồ. Họ giàu có và 
không cần khoe khoang điều đó với những người họ tiếp xúc trong công việc 
hҵng ngày. 

Những người giàu, những triệu phú cǜng rất thích thú với đồ ĕn và thức uống 
ngon, đúng không? 

Carlton, người có tài sản đến hơn 30 triệu đô la. Ọng là thành viên một nhóm 
đặc biệt gồm những người giàu chi khoảng 17 đô cho một chai rượu Scotch 
1,75l. Họ cǜng thường tiệc tùng và xem mình là những chủ nhân hiếu khách. 
Nhưng tiệc tùng của họ là để thắt chặt quan hệ xã hội chứ không phải để 
khoe những nhãn hiệu rượu mà họ chiêu đãi. 

Tất cả những người thành đạt đều lái xe "xịn" đúng không? 

Nhiều người tin rҵng tất cả những người thực sự giàu và thành đạt đều lái 
những chiếc xe hơi cao cấp. Đó là lý do tại sao có quá nhiều người muốn 
thành đạt lái những loại xe này. Nhưng, trung vị về giá mua xe của những 
triệu phú được khảo sát là 31.367 đô la. Người giàu thực sự không lái BMW, 
họ lái Toyota. 

Không uống Grey Goose hay mua rượu vang đắt tiền, cǜng không lái xe hơi 
hiệu châu Ểu. Chắc họ phải mua du thuyền! 
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Không! Đa số triệu phú ở Mỹ (70%) chưa bao giờ sở hữu một chiếc thuyền 
hay du thuyền, thұm chí là xuồng hơi. 

Thế còn những triệu phú đã từng mua thuyền trong đời thì sao? Hầu hết đều 
mua một chiếc, bán đi và không bao giờ mua lại chiếc khác. Những người 
này nhұn ra họ không có chút thỏa mãn nào khi sở hữu và điều khiển thuyền. 
Nhưng sự thỏa mãn với cuộc sống của họ tĕng lên ngay sau khi vứt bỏ gánh 
nặng tàu thuyền. 

Nhiều nông gia giàu có vì họ kiên định với quy tắc nền tảng để xây dựng ự 
giàu có: Dù bạn thu nhұp bao nhiêu, hãy sống thấp hơn khả nĕng tiền bạc 
của mình. Điều này rất khó làm nếu bạn sống ở khu vực siêu tiêu dùng. 
Chuyển đến vùng giàu có, sống cұn kề các bác sƿ, gia nhұp các CLB thể thao, 
bạn sẽ giao du với những người siêu tiêu dùng. Nhưng không nên lầm lүn 
điều đó với triệu phú thực sự. 

Chiếc áo có làm nên thầy tu? 

Người ta không đạt được thành công vì họ mang đôi giày 800 đô la. Phải là 
điều ngược lại. Hầu hết động lực của các triệu phú là nhu cầu độc lұp về tài 
chính. Với họ, tiêu dùng chӍ là khía cạnh phụ của việc trở nên giàu có. Nếu 
phải chọn, họ sẽ sҹn sàng vứt bỏ những thứ tiêu dùng chứ không bao giờ từ 
bỏ sự độc lұp tài chính. 

Những người trở thành triệu phú trong độ tuổi 20 hay 30 thường trở thành 
người siêu tiêu dùng. 

Hầu hết triệu phú không đạt ngưӥng triệu phú cho đến khi gần 50 tuổi. Họ trở 
thành triệu phú vì họ có phong cách sống tiết kiệm. Sau khi trở thành triệu 
phú, họ vүn giữ thói quen tiết kiệm đó. 

Một nữ triệu phú tiêu biểu không bao giờ trả hơn 140 đô la (trung bình) cho 
một đôi giày, dù mua cho mình hay bất kỳ ai. Nữ triệu phú thường mang hiệu 
giàu "chất lượng tốt" chứ không phải hiệu giày đắt tiền. 

Hầu hết triệu phú, đặc biệt là những siêu triệu phú, dường như không nhạy 
cảm lắm với giá thành hay giá mua giày. Họ nhạy cảm hơn với chất lượng 
nên thường chú trọng vào sự khác nhau của vòng đời sản phҭm. 

Hầu hết triệu phú hết sức hài lòng với thành công nên họ không cần phải mặc 
những bộ comple thuộc bộ sưu tұp trị giá 4 chữ số. Rất hiếm có triệu phú nào 
mặc bộ comple 5.000 đô la. Hơn nữa, triệu phú thực sự sẽ mua y phục chất 
lượng với giá hợp lý. Họ không mặc vì sự thành công, mà vì công việc, tұp 
trung cho công việc. 

Một doanh nhân Texas có tài sản ròng ở khoảng giữa của tám chữ số mời tôi 
ĕn tối sau cuộc phỏng vấn. Ọng ấy hỏi tôi thích ĕn món nào. Mexico là 
nguyện vọng của tôi. Al và vợ ông ấy đề nghị đưa tôi đến "điểm ĕn tối ưa 
thích" của họ, cǜng là điểm đến thường xuyên của các triệu phú sinh ra và lớn 
lên ở Texas. 
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Al và vợ đón tôi bҵng chiếc Lincoln 10 tuổi cǜ mèm của Al. Sau một quãng 
đường ngắn, chúng tôi dừng xe tại một bãi đỗ kế bên nhà hàng. Nó trông 
giống một nhà máy nhỏ hơn là một nhà hàng. Nơi này không có người chào 
đón, không quản lý trưởng, không áo đuôi tôm và không người phục vụ rượu. 
ChӍ có tấm biển ghi "Bạn tự tìm chỗ ngồi". Bàn và ghế đều sơn màu vàng 
sáng, loại ghế dài dã ngoại thường thấy ở các công viên. Ngoài ra, một số 
bүy côn trùng bҵng điện (loại để dùng ngoài trời) cǜng được treo có tính toán 
trên xà nhà trong quán. 

Al nhұn thấy chút ngạc nhiên của tôi về thiết kế nên nói, "Đừng để vẻ bề 
ngoài của nơi này đánh lừa anh. Đây là nhà hàng Mexico ngon nhất Texas". 

Niềm tin của tôi lại thêm lung lay khi nhìn vào thực đơn. Món đắt nhất có giá 
9,95 đô la. ChӍ có hai loại vang được liệt kê: đỏ và trắng. 

Sau khi người phục vụ dọn ra rổ bánh tráng ngô và nước sốt cay, Al đứng 
dұy và thọc tay vào túi áo khoác. Ọng lấy ra từ áo khoác khoảng hơn một 
lạng bơ "thұt" mang theo từ nhà. Al đặt nó giữa bàn dã ngoại và nói một câu 
mà tôi không bao giờ quên được: "Tôi ghét những thứ tổng hợp. Đó là điểm 
dở duy nhất của chỗ này, không có bơ. Dùng tự nhiên nhé!". 

Bạn có thể tự hỏi tại sao một triệu phú lại mang bơ của mình đến nhà hàng. 
Tại sao một cặp đôi triệu phú nhiều đô la vүn nghƿ đến việc ĕn tối tại một nhà 
hàng toàn những chiếc bàn dã noại và "đồ tổng hợp", đến nỗi khách hàng 
phải tự mang đồ ở nhà theo. Tại sao những người tự do về tài chính như Al 
và vợ lại ĕn tối ở một nơi mà món đắt nhất là 9,95 đô la? Câu trả lời cho tất cả 
những câu hỏi này hết sức đơn giản, nhưng có vài ý mà nhiều người không 
thể hiểu được. 

Không có mối tương quan hoàn hảo nào giữa mức độ thỏa mãn với món ĕn 
mà khách hàng chọn và giá mà một nhà hàng tính cho nó. Al và vợ rõ ràng đã 
hiểu thấu đáo điều này. Hơn nữa, phán xét của họ về thức ĕn của nhà hàng 
ưa thích không bị tác động tiêu cực vì những chiếc bàn dã ngoại, chọn lựa 
hạn chế về rượu vang hay ngay cả chuyện không có bơ. 

Al và vợ ĕn tối ở nơi mà họ muốn ĕn chứ không phải ở chỗ những nhà phê 
bình ҭm thực chӍ bảo. Chắc chắn họ đủ khả nĕng để ĕn tại nhà hàng bốn sao 
vào tất cả các ngày trong tuần. Nhưng theo Al thì đã nhiều nĕm rồi kể từ lần 
cuối cùng họ đặt chân vào cái gọi là nhà hàng bốn sao. 

Một vài người có thể lұp luұn rҵng Al và vợ không có gu ҭm thực. Họ có thể 
giàu nhưng họ không biết thưởng thức những thứ tinh tế trong cuộc sống. 

Al và vợ không chӍ giàu, cả hai đều tốt nghiệp đại học "top 20". Nhưng họ 
không cần phải khẳng định mình bҵng nơi họ ĕn tối. Giống với hầu hết người 
giàu tự tay làm nên, họ làm những gì muốn làm và không hề bối rối về cách 
họ sống. Họ không lo sợ về giá trị của bản thân khi ra ngoài ĕn tối trên chiếc 
bàn dã ngoại với thanh bơ mang theo từ nhà. 

Bạn có muốn ngày nào đó trở nên giàu có? Nếu thực lòng muốn vұy, hãy 
hoãn việc tạo bộ sưu tұp lớn rượu vang, hoãn việc ĕn tối ở những nhà hàng 
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cao cấp và không thuê người làm cho đến khi bạn trở nên độc lұp về tài 
chính. 
 
Đường đến hạnh phúc 
Tony D. của Vĕn phòng diễn giả Washington gọi cho tôi ngay sau khi cuốn 
sách đầu tiên của tôi, Tiếp thị cho người giàu (Marketing to the Affluent), 
được Best of Business chọn vào danh sách 10 cuốn sách kinh doanh hàng 
đầu. Ọng ấy có hai câu hỏi dành cho tôi: Thứ nhất, tôi có thể diễn thuyết tại 
hai hội nghị dành cho đại lý của MBW tại Bắc Mỹ không; và thứ hai, tôi thích 
nhұn thù lao bҵng BMW (lái một chiếc BMW trong một nĕm) hay bҵng đô la 
Mỹ. 

Không nghi ngờ gì, BMW nghƿ (hy vọng) rҵng tôi sẽ thích lái một chiếc BMW. 
Có lẽ họ ngạc nhiên khi tôi chấp nhұn thù lao bҵng tiền mặt. 

Tại sao tôi chọn cách nhұn đô la mà không phải là giao dịch hàng đổi hàng? 
Có một số lý do: Lái một chiếc BMW làm tôi không thoải mái. Điều đó bất 
thường với phong cách tiêu dùng và niềm tin của gia đình tôi. Nó cǜng có thể 
chứng minh cho một sự trượt dốc. Vì tôi được lái miễn phí chiếc BMW trong 
một nĕm, và điều tiếp theo mà bạn biết chắc là để “không trượt dốc” tôi buộc 
phải mua một chiếc BMW khác. Tôi phải trả tiền để mua. Quan trọng hơn cả, 
tôi biết một chiếc xe sẽ gây ra và không gây ra điều gì với một người. 

Bạn không thể lái con đường của mình đến hạnh phúc nhờ một chiếc xe. Tuy 
nhiên một số người tin vào điều ngược lại. 

Hầu hết những người thành công và tự do về tài chính không cần đến hàng 
hiệu để tự thuyết phục mình hay những người xung quanh họ về điều đó. 
Mức độ thỏa mãn cao với cuộc sống của họ cǜng không dựa trên loại xe mà 
họ lái. 

Có hai loại người lái những chiếc xe hơi danh tiếng: người giàu và người tỏ ra 
giàu. 

Nhưng có một sự khác biệt chính yếu giữa kiếm được thu nhұp cao và thực 
sự giàu có (nghƿa là độc lұp về tài chính). Thu nhұp không cùng đơn vị đo 
lường với giàu có. Nếu bạn không có những khoản đầu tư (trong đó ngôi nhà 
của bạn không quá 25%) trị giá 1 triệu đô la (tối thiểu), bạn không giàu. Bạn 
học đại học nào, trong bao lâu hay số lượng và loại bҵng cấp bạn nhұn được 
không quan trọng. Thành tích học vấn không phải là sự giàu có. 

Đám đông BMW hành xử giàu có thường gồm những người tốt nghiệp đại 
học kiếm được thu nhұp tốt. Họ có cảm giác bị buộc phải thể hiện những sản 
phҭm và nhãn hiệu mà họ nghƿ rҵng nhiều người giàu thực sự sở hữu. Về 
bản chất, họ đã cường điệu mức độ giàu có thực sự của mình. Thường thì họ 
phải vұt lộn thực sự để chi trả các khoản phí CLB, trả góp tiền mua xe hàng 
hiệu, khoản phải trả cho bất động sản thế chấp với lãi suất khủng, học phí 
trường tư của con cáiầ Họ là bұc thầy lừa dối khi lừa cả chính mình bҵng 
cách tin rҵng họ giá trị hơn rất nhiều so với những gì bảng cân đối tài sản thể 
hiện. 
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Việc mua sắm không đúng với thu nhұp thực tế không những khiến chúng ta 
tự mình lái thẳng đến viện tế bần bҵng chiếc ô tô cực đҽp. 

Người giàu thực sự không chӍ có một chiếc xe thể thao đa dụng Mercedes mà 
họ còn có 10 chiếc khác. Mức tiêu dùng của họ còn trên hàng “top” vì sự giàu 
có của họ cǜng vượt hơn hàng “top” ậ hơn nữa, ở mức đó thì vүn còn thấp 
hơn nhiều khả nĕng tiền bạc của họ. 

Liệu có sung sướng gì khi lái xe Mercedes, sống trong ngôi nhà đắt tiền, là 
thành viên của CLB đặc biệt và vung tiền cho rượu vang, rượu mạnh, nếu 
bạn luôn phải sống trên bờ vực của khả nĕng phá sản về tài chính hay không 
thể chi trả cho các dịch vụ chĕm sóc sức khỏe cho bố mҽ hay ông bà mình? 

Hầu hết triệu phú biết rҵng mua ô tô liên quan đến một số đánh đổi. Vì thế 
hãy xem xét hành động mà các triệu phú đã làm: Khoảng 40% triệu phú có 
khuynh hướng trung thành với một nhãn hiệu ô tô nhất định. Chính những 
người thu nhұp cao nhưng không phải triệu phú, còn gọi là chӍ hành xử giàu 
có, chọn đại lý gắt gao nhất về giá cǜng như đẳng cấp của nhãn hiệu xe. ChӍ 
có 34% kiểu người này trung thành với đại lý. 

Hầu hết triệu phú là nhóm người sắc sảo có khả nĕng phán xét xuất sắc về cả 
sản phҭm và dịch vụ. Nếu không thỏa mãn, họ sẽ thay đổi và ngược lại. 

Có một mối tương quan mạnh mẽ giữa việc đóng góp cho những mục đích từ 
thiện và sự thỏa mãn nói chung với cuộc sống. Những nhà nghiên cứu đã 
phát hiện một cách nhất quán rҵng những người hạnh phúc thường có 
khuynh hưởng đóng góp một tỷ lệ cao hơn thu nhұp của họ cho những mục 
đích cao quý so với những người ít thỏa mãn hơn với cuộc sống. 

Những bức thư được trao đổi sau là lời nhắc nhở tất cả chúng ta nên dành 
thời gian để dừng lại và thưởng thức hương hoa hồng. 

Bức thư của ông H. ậ một người giàu ở Florida: 

"Tiếẹ sĩ Staẹặey thồẹ Ẹếẹ, 

Tợi đổ đȇc xoẹg cuȋẹ sốch của ợẹg, Triệu phú ẹhà bỚẹ. Tợi cũẹg có Ẹȓt vài 
kiẹh ẹghiệẸ vȕi cốc triệu phú ẹỚẹ tợi có thể ẹói rằẹg ợẹg đổ ặiệt kỚ rǟt đầy đủ 
về hȇ. Tợi chắc chắẹ khợẹg tiẹ vào ặȋi sȋẹg cao hơẹ khǝ ẹăẹg tiềẹ bǛc và 
cũẹg khợẹg bao giờ chȇẹ cốch sȋẹg đó. Đầu tư vào chíẹh doaẹh ẹghiệp của 
Ẹìẹh, vào cȏ phiếu và bǟt đȓẹg sǝẹ ặà ý tưởẹg tuyệt vời. ĐiểẸ sai ặầẸ duy 
ẹhǟt tợi ẹhậẹ thǟy troẹg sốch của ợẹg ặà ẹhữẹg điều đó đưȝc coi ặà Ẹȟc đích 
tȋi hậu và ặà tǟt cǝ của cuȓc sȋẹg. 

Mȓt chiếc Mercedes tuyệt đǳp đắt hơẹ Ẹȓt chiếc Ford, vì ẹó ặà chiếc xe tȋt 
hơẹ. 

Bȓ coẸpặe sȋ Ẹȓt của Oxford hay Hickey FreeẸaẹ tȋt hơẹ so vȕi ặoǛi bốẹ phȏ 
biếẹ của Sear. 

Mȓt chiếc ốo đốẹh goặf rẻ tiềẹ ở Waặ-Mart giố 6 đếẹ 10 đợ ặa sẽ dùẹg đưȝc 
khoǝẹg 1 đếẹ 2 ẹăẸ ẹếu bǝo dưỡẹg đúẹg cốch. Mȓt chiếc ốo đốẹh goặf Raặph 
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Laureẹ 50 đợ ặa có chǟt ặưȝẹg tȋt hơẹ ẹhiều và ẹếu giữ gìẹ tȋt sẽ dùẹg đưȝc 
khoǝẹg 20 ẹăẸ. 

Tợi biết ẹhữẹg điều đó, vì tợi có cǝ hai ặoǛi. 

Mȓt kỳ ẹghỉ ở EẸporia, Kaẹsas…, Atheẹs, Georgia…, đi xuyỚẹ qua Ẹiềẹ 
NaẸ ẹưȕc Phốp hay đếẹ Atheẹs của Hy LǛp… Tợi khợẹg cho rằẹg tǟt cǝ 
ẹhữẹg đȅa điểẸ ẹày ặà tươẹg đươẹg ẹhau, và tợi cũẹg đổ đếẹ tǟt cǝ ẹhữẹg 
điểẸ ẹày. 

Đi Ẹua sắẸ ở Waặ-Mart hay Sear khợẹg thể ẹào có đưȝc cǝẸ giốc ẹhư khi 
Ẹua sắẸ ở NeiẸaẹ Marcus hay Saks Fifth Aveẹue. 

Thật tuyệt vời khi ặàẸ ra tiềẹ và tiết kiệẸ tiềẹ bǛc, ẹhưẹg ẹếu ẹhữẹg điều ẹày 
khợẹg ẹồẹg chúẹg ta ặỚẹ và biết “thưởẹg thức hươẹg hoa hȍẹg” thì chúẹg hố 
khợẹg phǝi ặà ẹhữẹg thứ hơi điỚẹ khùẹg sao? Theo ẹhư tợi ẹhȕ, SaẸ Waặtoẹ 
đổ sȋẹg Ẹȓt cuȓc đời rǟt giȋẹg ẹhữẹg gì Ẹà ợẹg dườẹg ẹhư xeẸ ặà tuyệt vời. 
Khợẹg Ẹay cho SaẸ Waặtoẹ, dườẹg ẹhư tợi ẹhȕ rằẹg ợẹg ǟy Ẹắc phǝi Ẹȓt 
vài dǛẹg uẹg thư khủẹg khiếp ẹào đó và ẹhậẹ ặǟy cối chết sȕẸ. Tợi tự hȉi 
khợẹg biết ợẹg ǟy có ẹói vȕi bốc sĩ và ẹhữẹg ẹgười thồẹ của Ẹìẹh trưȕc khi 
Ẹǟt, “Này, tợi ưȕc ặà Ẹìẹh đổ dàẹh ẹhiều thời giaẹ hơẹ cho cửa hàẹg”. Ôẹg 
ẹghĩ sao? 

Trồẹ trȇẹg," 

Thư trả lời của tôi: 

"Ôẹg H. thồẹ Ẹếẹ, 

Tích ặũy tài sǝẹ khợẹg phǝi ặà “Ẹȟc đích tȋi hậu và ặà tǟt cǝ” của cuȓc sȋẹg. 
Tuy ẹhiỚẹ, Ẹȇi chuyệẹ sẽ dễ dàẹg hơẹ ẹhiều khi tích ặũy tài sǝẹ ẹếu bǛẹ có 
đưȝc sự thȉa Ẹổẹ to ặȕẹ từ ẹhữẹg yếu tȋ troẹg cuȓc sȋẹg của Ẹìẹh Ẹà khợẹg 
cầẹ phǝi siỚu tiỚu dùẹg. Có quố ẹhiều ẹgười tiẹ rằẹg để ẹgửi hươẹg hoa 
hȍẹg, bǝẹ chǟt ặà hưởẹg thȟ cuȓc sȋẹg, hȇ phǝi Ẹua hàẹg hiệu. Tuy ẹhiỚẹ, 
dữ ặiệu cho thǟy rằẹg có tươẹg quaẹ rǟt ít giữa kiểu chi tiỚu ẹày và hǛẹh phúc. 
Nhữẹg ai chi tiỚu vȕi hy vȇẹg rằẹg hǛẹh phúc sẽ đếẹ thì cũẹg sẽ thǟt vȇẹg. 

Căẹ bǝẹ của hǛẹh phúc ặà ẹhữẹg ẹhồẹ tȋ ẹhư sức khȉe, gia đìẹh, cợẹg việc 
và cốc giố trȅ. Nếu bǛẹ có sức khȉe tȋt, Ẹȓt gia đìẹh đốẹg yỚu, bao bȇc bằẹg 
Ẹȓt ẸǛẹg ặưȕi bǛẹ bộ tȋt bȟẹg, có Ẹȓt cợẹg việc yỚu thích thì chuyệẹ khợẹg 
có ẹhữẹg thứ saẹg trȇẹg chẳẹg có gì ghỚ gȕẸ. Nhưẹg chuyệẹ sẽ ra sao ẹếu 
cợẹg việc của bǛẹ có ặươẹg cao ẹhưẹg khợẹg Ẹaẹg ặǛi sự thȉa Ẹổẹ? BǛẹ có 
thể ẹghĩ rằẹg chǟt đầy ẹhữẹg thứ saẹg trȇẹg có thể chữa ặàẹh ẹȑi bǟt Ẹổẹ 
của Ẹìẹh. Nhưẹg siỚu tiỚu dùẹg chỉ ặàẸ Ẹȇi chuyệẹ tȍi tệ thỚẸ. Trưẹg ra 
ẹhữẹg ẹhổẹ hiệu xa xỉ có thể (hay khợẹg thể) gồy ǟẹ tưȝẹg vȕi hàẹg xóẸ, 
ẹhưẹg ẹó sẽ khợẹg chuyểẹ đȏi Ẹȓt kẻ bǟt hǛẹh thàẹh ẹgười hǛẹh phúc. Hay 
ẹhư ẹhiều triệu phú đổ ẹói vȕi tợi, “tiềẹ bǛc ặàẸ cuȓc sȋẹg dễ dàẹg hơẹ 
ẹhưẹg khợẹg tȋt đǳp hơẹ”. 

Hầu hết triệu phú đều hǛẹh phúc ẹgay cǝ trưȕc khi hȇ trở ẹỚẹ đȓc ặập về tài 
chíẹh. Hȇ đǱt ra ẹhữẹg Ẹȟc đích và hoàẹ thàẹh chúẹg. Mȓt troẹg ẹhữẹg Ẹȟc 
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đích của hȇ ặà tích ặũy tài sǝẹ. Hȇ xồy dựẹg sự giàu có của Ẹìẹh chậẸ ẹhưẹg 
chắc và kiểẸ soốt chi tiỚu thay vì đi coẹ đườẹg ặoaẹh quaẹh. Đó ặà ẹhữẹg coẹ 
ẹgười tự tiẹ, ẹhữẹg ẹgười kiểẸ soốt đưȝc cuȓc sȋẹg của Ẹìẹh. Sǝẹ phẩẸ và 
ẹhà cửa khợẹg kiểẸ soốt hȇ. 

Chắc chắẹ thưởẹg thức hươẹg hoa hȍẹg có ặiỚẹ quaẹ đếẹ việc cưȕi đưȝc 
ẹgười bǛẹ đời tuyệt vời. Hầu hết triệu phú (91%) đều kết hợẹ (truẹg bìẹh ặà 36 
ẹăẸ vȕi chỉ Ẹȓt ẹgười bǛẹ đời). Toàẹ bȓ hai phầẹ ba troẹg sȋ đó khợẹg bao 
giờ ặy hợẹ. Tợi thườẹg ẹói rằẹg ẹếu bǛẹ Ẹuȋẹ sȋẹg Ẹổi Ẹổi, hổy cưȕi ẹhầẸ 
vȝ/chȍẹg. Hổy ặàẸ thế và Ẹȑi ẹgày sẽ trở thàẹh vợ tậẹ. Khợẹg có sȋ ặưȝẹg 
hàẹg hóa xa xỉ ẹào sẽ ặàẸ bǛẹ hǛẹh phúc ẹếu Ẹȑi ẹgày kỘo dài vợ tậẹ. 
Nhưẹg ẹếu cưȕi đúẹg ẹgười bǛẹ đời thì Ẹȑi ẹgày ặà Ẹȓt ẹiềẸ vui. 

Triệu phú khợẹg phǝi ặà ẹgười bủẹ xỉẹ, đǱc biệt ặà khi ặiỚẹ quaẹ đếẹ tiềẹ bǛc 
dàẹh cho sự hȇc hàẹh của coẹ và chốu (thậẸ chí chốu gȇi bằẹg cậu hay 
chú/bốc) cũẹg ẹhư ủẹg hȓ cho ẹhữẹg Ẹȟc đích cao đǳp. Chắc chắẹ Ẹȓt phầẹ 
hươẹg hoa hȍẹg ặà sự hiệẹ thực việc giúp đỡ tài chíẹh của bǛẹ cho giốo dȟc 
của trườẹg kiẹh doaẹh, trườẹg y hay trườẹg ặuật. Nhữẹg ặoǛi hoa hȍẹg phoẹg 
phú ẹày có hươẹg thơẸ hơẹ hẳẹ việc sở hữu hàẹg chȟc chiếc xe đắt tiềẹ, 
đȍẹg hȍ, coẸpặe, thuyềẹ, hay thậẸ chí ặà ẹhữẹg ẹgợi ẹhà ẹghỉ. 

Nhữẹg ẹgười cầẹ kiệẸ troẹg chi tiỚu có khuyẹh hưȕẹg sẽ rȓẹg ặưȝẹg ẹhǟt 
ẹếu ặàẸ từ thiệẹ. Nhưẹg ẹhữẹg ẹgười siỚu tiỚu dùẹg, còẹ ặǛi rǟt ít tiềẹ, ẹếu 
còẹ, để cho đi. 

Ôẹg đổ ặưu ý rằẹg ẹgười sốẹg ặập Waặ-Mart, SaẸ Waặtoẹ, có thể đổ khợẹg 
thưởẹg thức hươẹg hoa hȍẹg. Tợi chưa bao giờ có đưȝc viẹh dự gǱp Waặtoẹ, 
ẹhưẹg từ ẹhữẹg gì tợi đȇc đưȝc, tợi có cốch ẹhìẹ khốc về ẹgười đàẹ ợẹg ẹày. 
Tợi thườẹg tìẹh cờ thǟy đǱc điểẸ và hìẹh ǝẹh của ợẹg ǟy trỚẹ ẹhữẹg ǟẹ phẩẸ 
thể thao đȅẹh kỳ hơẹ ặà trỚẹ ẹhữẹg tờ bốo về kiẹh doaẹh. Từ ẹhữẹg đǱc điểẸ 
sơ ặưȝc của ợẹg ǟy, tợi chỉ có thể phȉẹg đoốẹ rằẹg Waặtoẹ khợẹg phǝi ặà kiểu 
ẹgười “chỉ ặàẸ, khợẹg chơi”. Thườẹg thì ợẹg ǟy đưȝc chȟp hìẹh troẹg ẹhữẹg 
cuȓc bắẹ chiẸ, cùẹg vȕi chiếc xe bốẹ tǝi, súẹg săẹ ReẸiẹgtoẹ và chú chó 
săẹ ưa thích, Oặ’Roy. Để tưởẹg ẹhȕ Oặ’Roy, ợẹg có thể để ý tỚẹ của Ẹȓt ẹhổẹ 
hàẹg của Ẹȓt ặoǛi thức ăẹ riỚẹg cho chó của Waặ-Mart. Đúẹg vậy, đó ặà ẹhổẹ 
hàẹg Oặ’Roy vȕi ẹhiều kích cỡ và hìẹh thức phoẹg phú. 

Khợẹg chỉ việc chȇẹ xe của Waặtoẹ, chiếc bốẹ tǝi Ford, gồy ǟẹ tưȝẹg vȕi tợi. 
Súẹg săẹ của ợẹg ǟy ặà ặoǛi ReẸiẹgtoẹ 870 WiẹẸaster. Tợi đổ Ẹua cùẹg ặoǛi 
súẹg vì hìẹh duẹg rằẹg ẹếu ẹó đốp ứẹg đưȝc cho Ẹȓt tỷ phú thì chắc chắẹ ẹó 
cũẹg đốp ứẹg cho tợi. Tợi khợẹg biết ợẹg ǟy Ẹua khẩu WiẹgẸaster bao ẹhiỚu 
ẹhưẹg tợi đổ trǝ 449,92 đợ ặa cho khẩu của Ẹìẹh tǛi Ẹȓt cửa hàẹg Waặ-Mart. 

BǛẹ có thể trǝ 2.000, 5.000, 10.000 đợ ặa hay thậẸ chí 50.000 đợ ặa cho Ẹȓt 
khẩu súẹg săẹ, ẹhưẹg bǛẹ khợẹg thể Ẹua khẩu súẹg săẹ tȋt hơẹ ReẸiẹgtoẹ 
870. Tȕi ẹay đổ có hơẹ 10 triệu khẩu 870 đưȝc bốẹ ra. Đó ặà khẩu súẹg ẸǛẹh 
và cực kỳ đốẹg tiẹ cậy. Nó Ẹaẹg đếẹ cho tợi Ẹȇi đóa hȍẹg Ẹà Ẹìẹh cầẹ, và 
tợi có cǝẸ tưởẹg rằẹg Waặtoẹ cũẹg có cǝẸ giốc ẹhư thế. 
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Gầẹ đồy tợi đȇc Ẹȓt bài bốo ẹhắc đếẹ việc bốẹ khẩu súẹg săẹ vȕi giố 
287.500 đợ ặa. Nó vȋẹ đưȝc chế tǛo cho Nga hoàẹg Nichoặas. Khẩu súẹg ẹày 
khợẹg chỉ có ẹhiều ý ẹghĩa ặȅch sử Ẹà ẹó còẹ đưȝc chǛẸ khắc bằẹg tay toàẹ 
bȓ. Đȋi vȕi tợi ẹó rǟt xǟu, giȋẹg ẹhư ẸǛ vàẹg ặỚẹ ẹhữẹg ặȕp ẸǛ vàẹg. Tợi hiểu 
rằẹg hầu hết ẹhữẹg thứ Ẹà Sa hoàẹg từẹg sở hữu đều ặà ẹhữẹg ẹhổẹ hiệu tȋt 
ẹhǟt. Ôẹg ta dùẹg ẹhữẹg “đȍ” ẹày để bǝo cho thầẹ dồẹ và chíẹh Ẹìẹh rằẹg 
ợẹg ta đứẹg trỚẹ Ẹȇi ẹgười. À, chúẹg ta đều biết chuyệẹ gì xǝy ra cho ợẹg ǟy. 
(ạȅ hoàẹg đế hay Sa hoàẹg cuȋi cùẹg của Nga trȅ vì từ 1894 đếẹ khi thoối vȅ 
vào ẹgày 15/3/1917, và sau đó bȅ giết chết cùẹg toàẹ bȓ gia đìẹh). Ngưȝc ặǛi, 
hầu hết ẹhữẹg ẹgười giàu tự ặàẸ ẹỚẹ ở Mỹ khợẹg có cùẹg ẹhu cầu khẩẹ thiết 
là phǝi đưa ra bằẹg chứẹg chứẹg tȉ ưu thế của Ẹìẹh bằẹg cốch thể hiệẹ 
ẹhữẹg ẹhổẹ hiệu daẹh tiếẹg. 

Cồu chuyệẹ ẹày ẹói cho chúẹg ta điều gì về ẹhữẹg ẹgười cȋ hàẹh xử giàu có 
bằẹg việc chi tiỚu và trìẹh diễẹ ẹhưẹg ặǛi khợẹg giàu? Troẹg khi tìẸ kiếẸ hoa 
hȍẹg để thưởẹg thức thì hȇ đổ quố ặȋ về traẹg phȟc, xe cȓ và hàẹh xử. 
Khợẹg, hȇ khợẹg phǝi ặà ẹgười Ẹua sắẸ kiểu Waặ-Mart. Nhưẹg hȇ sẽ tăẹg 
cườẹg khǝ ẹăẹg trở ẹỚẹ giàu có thực sự ẹếu thườẹg Ẹua hàẹg ở ẹhữẹg cửa 
hàẹg ẹhư vậy… 

Điều gì sẽ xǝy ra khi việc sở hữu “ẹhữẹg ẹhổẹ hiệu tȋt hơẹ” ặǛi đưȝc ưu tiỚẹ 
hơẹ khǝ ẹăẹg thàẹh đǛt? Thàẹh tựu cố ẹhồẹ, dù ẹhȉ hay ặȕẹ, hợẸ ẹay hay 
ẹgày Ẹai ặà ẹhữẹg gì dẫẹ đếẹ sự gia tăẹg tiỚu chuẩẹ sȋẹg. Đó ặà ẹhữẹg Biặặ 
Gates của ẹhữẹg hổẹg ặàẸ ra ẹhữẹg sǝẹ phẩẸ giúp cuȓc sȋẹg của chúẹg ta 
tȋt đǳp hơẹ và hiệu quǝ hơẹ. Đó ặà ẹhữẹg giốo viỚẹ cȋẹg hiếẹ sức ặực để dǛy 
Toốẹ cho hȇc siẹh ặȕp NăẸ. Đồy ặà ẹhữẹg thứ và ẹhữẹg hoǛt đȓẹg dẫẹ đếẹ 
sự cǝi thiệẹ cuȓc sȋẹg. 

Ngắẹ gȇẹ, khi chȇẹ ẹhổẹ hiệu thì sẽ còẹ rǟt ít ẹăẹg ặưȝẹg và tiềẹ bǛc chi cho 
ẹhữẹg thứ và hoǛt đȓẹg thực sự ặàẸ ặȝi cho coẹ ẹgười. 
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Nguyên lỦ 80/20 

#1. Sӕ ệt Đҫu VƠo Dүn ĐӃn Sӕ NhiӅu Đҫu Ra  

Danh bạ trên điӋn thoại cӫa bạn. Danh sách chat Facebook cӫa bạn. 
Chắc chắn chӍ có một số ít người chiếm hầu hết thời gian trò chuyện (đàm 
thoại hoặc bàn phím) của bạn. 
Tӫ quҫn áo cӫa bạn. Nhìn xem những món đó và nhұn diện những món bạn 
hay mang nhất. Chắc chắc bạn có vài bộ cánh yêu thích mà bạn hay mặc đi 
mặc lại. 

#2. Sӕ ệt Nguyên Nhơn Tạo Ra Sӕ NhiӅu Hұu Quả 

Hưy nghƿ vӅ nhӳng quyӃt đӏnh bạn đư chӑn lӵa trong cuӝc đӡi. Bạn ra 
hàng trĕm (hàng ngàn) quyết định mỗi ngày, nhưng bạn có thể nhұn ra chӍ 
một rất ít quan trọng trong đó khiến bạn đã trở thành bạn của ngày hôm nay. 
Sách gối đầu giường. Di cư. Chọn người yêu. Chia tay. Ӭng tuyển công việc. 
Đầu tư cǜng tương tự. Hầu hết lợi nhuұn bạn thu về đến từ một vài quyết 
định quan trọng ậ chọn công ty, mua bán nhà, mua bán cổ phiếu, chọn vợ 
chồng. 10% khoảng đầu tư của Warren Buffet mang lại 90% tài sản kếch xù 
của ông. Hầu hết lỗ cǜng đến từ một vài quyết định quan trọng. Cho nên hà 
tiện từng cắt cho những khoảng chi tiêu nhỏ nhặt vừa không mấy ý nghƿa với 
việc làm giàu vừa làm xấu nhân cách. 
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#3. Sӕ ệt Nӛ Lӵc Tạo Ra Sӕ NhiӅu KӃt Quả 

 

Sȋ ít ẹȑ ặực tǛo ra sȋ ẹhiều kết quǝ. ạậy khợẹg tuyệt sao? 

Tất cả thƠnh tӵu trong hӑc vấn vƠ sӵ nghiӋp cӫa bạn. Chắc chắn những 
kỹ nĕng để bạn hoàn thành công việc tốt chӍ là một phần nhỏ những gì bạn 
biết và những gì bạn có thể làm, nhưng những kỹ nĕng này lại mang lại đa số 
thu nhұp. 
Ngay cả những dự án bạn đang làm cǜng vұy: Hầu hết giá trị của dự án nҵm 
ở một vài việc quan trọng nhất. Số công việc còn lại không ảnh hưởng nhiều 
lắm đến kết quả cuối cùng. 

Có 1,000 món ĕn trong siêu thị, nhưng chӍ có số ít trong đó không khiến bạn 
béo phì. Có 100 bài tұp tạ khác nhau, nhưng chӍ có 10 bài hiệu quả thể chất 
nhất. Có 100 nhân viên ở công ty bạn, nhưng chӍ có 20 người mang lại lợi 
nhuұn cao nhất. Danh sách còn dài. 

#4: Có rất nhiӅu tên gӑi khác nhau cho hiӋn tѭӧng phә biӃn nƠy 

Nguyên LỦ 80/20 đư đѭӧc tuyên ngôn theo nhiӅu cách bӣi nhiӅu ngѭӡi 
khác nhau. Quy Luұt Pareto, Nguyên Lý 80/20, Quy Luұt Số ệt Quan Yếu của 
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Jurran, Nguyên Lý Nỗ Lực Tối Thiểu Của Zipf. Nhưng ý tưởng chính vүn là 
một: số ít quan trọng, số nhiều tào lao. Cá nhân tôi thì thích gọi khái niệm này 
là Liều Lượng Hiệu Quả Tối Thiểu(MED) 

#5: LiӅu Lѭӧng HiӋu Quả Tӕi ThiӇu ậ Nhұn BiӃt VƠ Phát TriӇn Dӵa Trên 
20% Nӛ Lӵc Có ThӇ Tạo Ra 80% KӃt Quả. 

 

Còẹ đồy ặà Liều Lưȝẹg Lổẹg Phí Tȋi Đa 

LƠm cƠng ít nhӳng viӋc cҫn thiӃt cƠng tӕt, không phải lƠm cƠng nhiӅu 
cƠng tӕt.Liều Lượng Hiệu Quả Tối Thiểu là số lượng ít nhất, tần số ít nhất, và 
những thay đổi ít nhất để giúp bạn đạt được kết quả bạn muốn. Bạn vừa tốn ít 
thời gian, ít tiền bạc, ít công sức ậ vừa đạt được kết quả tốt hơn. Bạn sẽ 
muốn áp dụng nguyên lý này vì đơn giản thường hiệu quả, phức tạp thường 
thất bại. 
NӃu bạn muӕn cải thiӋn hiӋu quả ӣ mӑi lƿnh vӵc, hưy tұp trung vƠo 
nhӳng gì quan trӑng nhất. Không quan trọng bạn đang rèn luyện thể chất, 

rèn luyện trí não, tìm bạn tình, học tұp, làm ĕn kinh doanh, cải thiện tình hình 
tài chính, hay thұm chí tұn hưởng cuộc sống. ChӍ có một số ít việc có ý nghƿa, 
và có rất nhiều việc vô nghƿa. 
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#6: Hҫu HӃt Nhӳng Gì Chúng Ta LƠm ĐӅu Mang Lại Giá Trӏ Thấp ậ Hưy 
Loại Bӓ Hoһc Giảm Bӟt 80% Nӛ Lӵc Mang Lại KӃt Quả Tӗi 

“BǛẹ chỉ cầẹ ặàẸ đúẹg Ẹȓt vài việc đúẹg troẹg đời, Ẹiễẹ ặà bǛẹ đừẹg ặàẸ sai 
quố ẹhiều việc rȍi.” – ĐǛo của Warreẹ Buffet. 
Mһt kia cӫa hiӋu quả 80/20 cǜng đúng: trong mӑi nӛ lӵc cӫa bạn, có 
1001 cách đӇ lưng phí thӡi gian vƠ công sӭc. Bạn chӍ có một cuộc sống 
hữu hạn, lượng tài nguyên hữu hạn, lượng ý chí hữu hạn, cho nên, bạn cần 
để ý phân bổ chúng cho khôn ngoan. Nếu một việc chӍ hữu ích có một chút 
xíu, hãy bỏ việc đó hoặc giao phó cho người khác. 
Lời khuyên này thường rất khó thực hành. Chúng ta có xu hướng ôm càng 
nhiều việc càng tốt (bao gồm việc vặt) để kiếm nhiều tiền hơn (trong khi chӍ 
nên dành tâm trí những việc giá trị cao nhất), xắn tay áo làm việc nhà với gia 

đình (trong khi có thể thuê người làm bớt những việc ít giá trị). Tại sao mình 
làm ít như vұy trong khi đồng nghiệp và vợ con nai lưng ra làm? Về lâu dài, 
hạn sẽ vượt xa những người có tư duy thông thường, nhưng không dễ dàng 
thoát khỏi cảm giác tội lỗi lúc đầu. 

Bҵng cách quyết định rõ ràng về lựa chọn tұp trung làm gì và bỏ đi gì, bạn sẽ 

giải phóng một lượng lớn thời gian rỗi và nĕng lực để tұp trung vào những 

việc thực sự giúp bạn đạt được mục tiêu của mình. 

NgoƠi danh sách viӋc-cҫn-lƠm, bạn cҫn có cả danh sách ắviӋc-không-
cҫn-lƠmẰ. Nhờ quyết định trước những gì không đáng thời gian và nĕng 
lượng của bạn, bạn dễ dàng nói KHỌNG với những việc và yêu cầu giá trị 
thấp khi chúng xuất hiện. Chấm dứt không làm thường là cách tốt nhất (và dễ 
nhất) để cải thiện hiệu suất của bạn. 
 

#7: Trong Kinh Doanh, Tұp Trung Vào Những Sản Phҭm Và Dịch Vụ Mang 

Lại Cho Bạn Nhiều Tiền Nhất, Và Loại Bỏ Hoặc Giảm Thiểu Số Còn Lại. 

 

Khách hƠng không phải lƠ Thѭӧng ĐӃ! Một vài khách hàng có thể giống 

thiên thần giáng trần ậ họ thích thú, phấn khích và nhiệt tình mua mọi thứ bạn 

có. Một số khác lại giống như lǜ quỷ sứ từ địa ngục chui lên ậ họ có mua 
hàng đấy nhưng sẽ rải bom bạn với những lời phàn nàn, đòi hỏi được đối xử 

đặc biệt, hay đi nói xấu bạn. 

Đơy lƠ luұt: tìm nhӳng khách hƠng tӕt nhất cӫa bạn vƠ tұp trung mang 
đӃn trải nghiӋm tӕt nhất cho hӑ. Cǜng hãy tìm những khách hàng tồi nhất 
của bạn, và lịch sự mời họ đi chỗ khác ậ chi phí cơ hội của lǜ quỹ sứ này quá 
cao (tốn thời gian và công sức chĕm sóc của bạn). Nhờ đó bạn có nhiều tự 
do để chĕm sóc những khách hàng giúp bạn đạt được mục tiêu kinh doanh 
của mình hơn. 
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*Đọc lại đoạn trên và thay chữ “khốch hàẹg” bҵng “gia đìẹh/bǛẹ bộ/đȍng 
nghiệp/sếp”. Khách hàng là những người bạn dành thời gian và công sức 
phục vụ. 

#8: Trong Cuӝc Sӕng, Tұp Trung VƠo Nhӳng Hoạt Đӝng Sản Sinh Ra 

Phҫn Lӟn Sӵ Thӓa Mưn. 

Nguyên lỦ 80/20 cǜng áp dөng cho sӵ thӓa mưn trong cuӝc sӕng cӫa 
bạn ậ một vài điều sẽ đóng góp lớn nhất cho niềm hạnh phúc và sự bình yên 
của bạn. Đó là những việc bạn nên lấy làm trục để xây dựng cuộc sống bao 
quanh, làm nền móng để vun đắp cuộc đời lên trên. Đối với tôi là dành thời 
gian cho người thân và bạn bè, có những cuộc đối thoại sâu sắc, chia sẻ 
những gì tôi biết, học và thử nghiệm, đọc mọi thứ tôi thích, làm những công 
việc quản lý và sáng tạo. Nếu tôi muốn phát triển bền vững (không phát điên 
hay cĕng thẳng quá mức), tôi nên tұp trung làm những việc này đều đặn. 
Rất nhiều nghiên cứu đã chӍ ra rҵng những trải nghiệm hҵng ngày đóng góp 
vào niềm hạnh phúc và sự thỏa mãn cuộc sống của bạn hơn là vұt chất bạn 
sở hữu. Hàng xa xӍ là thứ có cǜng được, không có cǜng không sao. Đầu tư 
vào du lịch vòng quanh thế giới sẽ tốt hơn sở hữu một cĕn biệt thự hoành 
tráng. Đầu tư vào mời café những người tài giỏi hữu ích hơn là mua xe Nexus 
hay moto Ducatti (ở trong xứ xở thực hành đạo “kҽt xe khổ hạnh”). Đóng tiền 
tұp gym tốt hơn là mua một chiếc đồng hồ Rolex xa xӍ (thay vì mua đồng hồ, 
hãy mua một Misfit Wearable hi-tek vừa sang vừa hữu ích). 
Mһt khác, bạn phải-thұt-nhүn-tơm loại bӓ nhӳng thӭ không đóng góp 
vƠo niӅm hạnh phúc vƠ sӵ thӓa mưn cuӝc sӕng cӫa bạn. Một ví dụ kinh 
điển là giao thông: rất ít người thích chuyện phải mài mông 1-3 tiếng trên xe 
bus hoặc chịu đựng kҽt xe mỗi ngày. Nếu bạn loại bỏ chuyện di chuyển bҵng 
cách chuyển nhà đến ở gần nơi học tұp/làm việc, bạn sẽ loại bỏ được nỗi bất 
mãn lớn đó và giải phóng được rất nhiều thời gian và nĕng lượng để làm 
những việc bạn thấy xứng đáng hơn. Một quyết định đắt đỏ xứng đáng vì 
mang lại lợi ích dài lâu cho bạn. 
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#9: Mӝt Sӕ ệt QuyӃt Đӏnh SӁ Sản Sinh Phҫn Lӟn KӃt Quả: QuyӃt Đӏnh Mӕi 

Quan HӋ, Hӑc Tұp, Công ViӋc, Đҫu Tѭ, Phong Cách Sӕngầ 

Ra quyết đȅẹh cầẹ suy xỘt kỹ càẹg, ẹếu bǛẹ khợẹg Ẹuȋẹ đời Ẹìẹh chìẸ 
hoàẹh trốẹg ẹhư tàu Titaẹic. 

Có mӝt sӕ ít quyӃt đӏnh bạn cҫn đһc biӋt suy nghƿ trѭӟc khi cam kӃt: bạn 
ĕn kiêng gì, dành phần lớn thời gian cho ai (nhất là từ hҽn hò sang sống 
thử/cưới), chọn môi trường học tұp nào, kiếm sống bҵng gì, ký kết điều khoản 
hợp đồng ra sao, sinh sống ở nơi đâuầ 
Đây là những điểm bùng phát trong cuộc đời của bạn ậ bạn đang ra những 
quyết định rất khó (nhưng không phải “nhiệm vụ bất khả thi”) để thay đổi hoặc 
rút lại. Loại quyết định này cǜng như tên bắn khỏi nỏ, không cách gì thu hồi 
được. Chúng tác động mãnh liệt đến cách bạn sử dụng thời gian và nĕng 
lượng mỗi ngày, dүn đến sự thay đổi mạnh mẽ trong thu nhұp, thỏa mãn cuộc 
sống và rồi, định mệnh của bạn. 

Chính vì vұy, sӁ rất đáng giá nӃu bạn dƠnh mӝt lѭӧng lӟn thӡi gian vƠ 
công sӭc đӇ bảo đảm mình có nhӳng quyӃt đӏnh tӕt. Đừng yêu cho vui, 
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xin đại cho có việc làm, dư tiền nhàn rỗi thì đâm đầu mở café hoặc mua 
nhượng quyền (một số thương hiệu nhượng quyền có điều khoản khiến bạn 
làm giàu cho họ, thay vì cho bạn). Ví dụ: chọn chỗ làm cǜng là chọn một thế 
giới thứ hai ậ nơi bạn sống 1/3 cuộc sống thường nhұt của mình. Đừng gұt 
đầu với bất kỳ chỗ nào muốn nhұn bạn (ngay cả chỗ sҹn sàng trả lương cao). 
Hỏi cảm nhұn của một vài người đang làm việc về tình hình công ty, sếp trực 
tiếp là người như thế nào, mâu thuүn nội bộ ra sao, điều tra danh tiếng công 
ty, dự án công ty đang làm, thách thức công ty đang gặp phải. Bạn có thể học 
được gấp đôi, kiếm được gấp đôi so với bạn bè đồng lứa nếu chịu khó làm 
bài tұp kỹ trước khi đánh cược với công ty. 
Mua nhà là quyết định tài chính lớn nhất bạn có thể ra, nếu bạn muốn mua 
nhà thì đừng vội trao tiền cho môi giới. Hãy nghiên cứu, hiểu tình hình mảnh 
đất và khu vực xung quanh, hiểu tình hình tài chính của bạn, tạo bảng ngân 
sách tổng, tĕng điểm tín dụng, thương thuyết với ngân hàng nếu bạn định 
vay. Một chút đầu tư vào các công việc này có thể mang lại kết quả khổng lồ: 
giảm được 1% lãi suất phải trả có thể tiết kiệm bạn hàng trĕm triệu đồng. 
Khi bạn đһt mình vƠo vӏ trí sáng suӕt nhất, nhӳng quyӃt đӏnh tӕt nhất sӁ 
xuất hiӋn. Tôi thường tìm cách thư giãn hết cӥ để có những giây phút “a-ha” 
trước những quyết định lớn. Nếu bạn định chia tay, bắt đầu sự nghiệp mới, 
hay di chuyển đến nơi khác sinh sống, hãy thử đi một chuyến du lịch. Thay 
đổi môi trường quen thuộc sẽ quét sạch đầu óc bạn, chừa chỗ cho những ý 
tưởng mới vào tám tung tóe. 

#10: Nӛ Lӵc NhiӅu Hѫn Không Đӗng Nghƿa Vӟi Phҫn Thѭӣng Lӟn Hѫn ậ 

Hưy Tұp Trung VƠo Nhӳng ĐiӅu Quan Trӑng, VƠ Lӡ Đi Nhӳng Gì Còn Lại 

Đơy lƠ bƠi hӑc quan trӑng nhất: BҤN KHỌNG ĐѬӦC THѬӢNG DӴA 
TRểN NӚ LӴC.Cuối cùng thì người ta chẳng quan tâm bạn đã dàẹh bao 
ẹhiỚu thời gian để làm một việc, họ quan tâm lȝi ích, tầm quan trȇẹg, ý ẹghĩa 
và giố trȅ của công việc bạn tạo ra. Khách hàng sҹn sàng trả một khoảng kha 
khá cho việc cài đặt wesbite vốn chӍ tốn của tôi một ngày, vì họ hiểu giá trị mà 
website mang lại cho họ lớn hơn số tiền họ đầu tư nhiều. 
Dành 50 nĕm đào hố giữa Sahara, ai thèm quan tâm chứ. Dành 1 nĕm để giải 
mã bản đồ genes người, viết sách chiến đấu chống ung thư, đọc sách nói 
dành cho người mù, và mọi người sẽ chú ý đến bạn. 
Đây là một kỹ thuұt đơn giản khi bạn lұp danh sách “việc-cần-làm”. Liệt kê 
chúng và phân loại theo 3 cột: Nỗ Lực ậ Kết Quả ậ Độ Ѭu Tiên, với thang 
điểm từ 1-10. Bây giờ lấy công thức Độ Ѭu Tiên = Nỗ Lực/Kết Quả. Đây là ví 
dụ: 

 Việc #1: Rửa chén, giặt đồ, nấu cơm, đón con. 
Nỗ Lực=10, Kết Quả=2, Ѭu Tiên=5 

 Việc #2: Chuҭn bị bài thuyết trình cho Marketing. 
Nỗ Lực=4, Kết Quả=4, Ѭu Tiên=1 
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 Việc #3: Gọi khách hàng nhờ giới thiệu thêm khách hàng mới. 
Nỗ Lực=1, Kết Quả=10, Ѭu Tiên=0.1 

Thấy thứ tự Ѭu Tiên mới của bạn chưa? Sắp xếp lại theo thứ tự ưu tiên có số 
điểm từ nhỏ đến cao (Excel, thưa quý vị!). Bạn làm việc #3 trước, rồi việc #2, 
rồi việc #1 ậ nếu bạn còn thời gian. 

Bất kể bạn muốn làm gì, hãy dành thời gian ban đầu để phân tách công việc 
ra thành những việc nhỏ, điều gì quan trọng cần phải làm, và điều gì là sự phí 
phạm thời gian? Thiết lұp ngay danh sách “việc-tұp-trung” và “việc-đừng-làm” 
ngay từ ban đầu sẽ tiết kiệm cho bạn một đống thời gian và công sức. Danh 
sách này sẽ không hoàn chӍnh ngay lúc mới khởi đầu, nhưng càng làm càng 
học bạn sẽ càng sáng ra. 

Và bí quyết 80/20 sẽ lấp ló ở chân trời. 

Lӡi KӃt 

Trong cuӕn Nguyên Lý 80/20, Richard Kooh đư cҭn thұn xem xét Quy 
Luұt Pareto ậ mӝt quan sát thӵc nghiӋm rҵng trong mӑi hoƠn cảnh, ắmӝt 
sӕ ít nguyên nhơn, đҫu vƠo, hay nӛ lӵc sӁ tạo ra sӕ nhiӅu kӃt quả, đҫu 
ra, hay phҫn thѭӣngẰ. Quy luұt tự nhiên này xuất hiện trong mọi khía cạnh 
cuộc sống. Nếu chú ý đến nỗ lực và kết quả của bạn, bạn có thể nhұn ra 
những cơ hội cải thiện lớn để có một cuộc sống chất lượng cao vượt bұc. 
Bҵng cách nhұn ra số ít 20% quan yếu và tұp trung tối ưu chúng, bạn có thể 
đạt nĕng suất khổng lồ trong một khoảng thời gian rất ngắn. Trong khi Quy 
Luұt Pareto thường dùng cho bán hàng, khách hàng hay phân tích hàng hóa, 
sách Nguyên Lý 80/20 xem xét ứng dụng cho đời sống cá nhân nữa, như đặt 
thứ tự Ѭu Tiên và cân bҵng công việc/cuộc sống. 
Tұp trung vào 20% nỗ lực tạo ra 80% kết quả không dễ dàng (may mắn là 
PTCNVN vàcộng đồng thường xuyên chia sẻ về MED), nhưng bí quyết này 
có thể cách mạng hóa chất lượng cuộc sống của bạn. Vƿnh viễn. 
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Nhӳng điӅu trѭӡng harvard thұt sӵ dạy bạn 

Phҫn 1: Giӟi thiӋu chung 
1.      Tác giả 
Sau nhiều nĕm làm nghề báo, Philip Delves Broughton, một nhà báo có vị thế 
của tờ Telegraph danh tiếng, muốn có những trải nghiệm và cuộc sống khác 
nên đã đĕng ký nhұp học vào trường Kinh doanh Harvard (Harvard Business 
School ậ HBS). Từ góc nhìn chuyên nghiệp của một nhà báo, việc học tұp và 
cuộc sống của Harvard đã được Philip miêu tả tӍ mӍ và tinh tế trong Những 
điều trường Harvard thực sự dạy bạn. 

    “Nhìẹ ặǛi HBS, tợi thǟy hǛẹh phúc khi đưȝc hȇc ở đó. Kinh doanh khợẹg còẹ 
ặà Ẹȓt thế giȕi đóẹg vȕi tợi. Tợi có thươẹg hiệu trong bȓ hȍ sơ xin việc và 
đưȝc quen biết vȕi rǟt ẹhiều sinh viỚẹ của trườẹg. Tợi đổ hȇc đưȝc ẹgợẹ ẹgữ 
kinh doanh, cốc phươẹg phốp tư duy…” 
2.      Tác phҭm 
Với tất cả những ai muốn tìm hiểu về trường kinh doanh Harvard nói riêng, 
cǜng như muốn học hỏi về kinh doanh nói chung, đây là cuốn sách thұt sự bổ 
ích và lý thú. 

Phҫn 2: Nӝi dung 
           *HBS cho rҵng những đức tính cần có để thành công trong kinh doanh 
cǜng cần thiết cho các ngành khác chính trị, giáo dục, y tế và nghệ thuұt 
* Thời gian cho học tұp >= 55.1h/tuần 

* Đừng mang câu “ Tôi ko thӇ” mà hãy mang theo câu “ Tôi sӁ cӕ gắng”, 
đừng mang theo sự bi quan mà hày làm theo niềm tin lạc quan 
* Mӝt sӕ môn hӑc trong chѭѫng trình MBA cӫa HBS: 
1. NăẸ 1: 
HK1: Tài chính  1; Kế toán; Marketting; Điều hành và ứng xử trong tổ chức; 
Quản lý công nghệ cà hoạt động 

HK2: Tài chính 2; Đàm phán; Chiến lược; Khả nĕng lãnh đạo và trách nghiệm 
của doanh nghiệp(LCA); Kinh tế vƿ mô; Chính phủ và kinh tế quốc tế (Biggie) 

2. NăẸ 2: 
Maketting trong DN; Quản trị tài chính quốc tế; Chiến lược và công nghệ; 
Điều phối và quản lý chuỗi cung ứng; Các thị trường nĕng động( học về: trái 
phiếu thương mại,cổ phiếu, các công cụ phát sinh trái phiếu và cổ phiếu) 

Tự chọn: Chiến lược cạnh tranh nâng cao; Thiết lұp và duy trì DN thành công; 
Tài chính DN 
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3. Mȓt sȋ đề tài thǝo ặuậẹ: 
+ Nguồn gốc CNTB hiện đại 

+ Kiểm soát rủi ro 

+ Đạo đức kinh doanh 

+ Tại sao ban muốn trở thành Doanh nhân? 

Chѭѫng 1: Sӕng chұm 
ậ          Phương pháp dạy học dựa trên các điӇn dө ( các tình huống thực tế): 
toàn bộ chương trình học là nghiên cứu các tình huống điển hình, các tình 
huống kinh doanh trong  thực tế. Câu hỏi bạn phải trả lời trong các tình 
huống, bạn phải làm gì trong hoàn cảnh đó? Ko có câu trả lời đúng/sai. Quan 
trọng là bạn nghƿ gì về nó và bạn đối phó với nó như thế nào trong tình trạng 
bất ổn và thiếu hụt thông tin -> Dạy cách nghƿ và cách quyết định sáng suốt 
ậ          Một trong những điểm kém hấp dүn nhất và thiếu sót lớn nhất của kế 
toán DN là chӍ coi con người là chi phí trong báo cáo thu nhұp mà chưa bao h 
coi đó là tài sản trong bản quyết toán. 

ậ          Mục đích của các tình huống để chứng tỏ: rút ra sụ thұt từ một tình 
huống tưởng chừng đơn ginả nhất khó khĕn như thế nào? Trong kӃ toán 
tuơn theo lӁ thѭӡng quan trӑng hѫn bám vƠo qui tắc 
ậ          Xâ dựng cơy quyӃt đӏnh vì nó là phương tiện để dự đoán kết quả của 
một quyết định đầu tư 
ậ          3 lời khuyên: làm việc chĕm chӍ, rèn luyện thói quen khiêm tốn; đừng 
sợ sệt khi gặp thầy/cô 

ậ          Đạo đức kinh doanh là một khái niệm động chư không phải khái niệm 
tƿnh 

ậ          ChӍ cần 2 người tư vấn là đã làm rối tung một dự án. Trong tổ chức 
luôn gặp những người như vұy, họ luôn đi lạc đề nhưng cứ khĕng khĕng 
buộc mọi người lắng nghe mình 

ậ          HBS buộc bạn phải lựa chọn. Hoài bão của bạn là gì? Nghƿa vụ của 
bạn là gì? Chúng có phù hợp không? Nếu không bạn phải làm gì để thay đổi 
cái này hoặc cái kia? Bạn sử dụng thời gian ntn để đạt được điều mình 
muốn? 

Chѭѫng 2: Khӣi đҫu 

Nếu mọi điều đối với bạn chấm dứt ngay lúc này, bạn có hạnh phúc với cuộc 
sống hiện tại không? Bạn đã sống theo cách của bạn sống? Bạn đã làm all 
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mọi việc áo thể? Bạn đã làm như thế chưa? -> Tұp các ghi chép lại cảm xúc 
của chính mình 

Chѭѫng 3: Mӝt đӏa điӇm tách biӋt 
Mục tiêu của HBS là cung cấp cho các doanh nhân trẻ tầm nhұn thức rộng 
mở và nắm được những nguyên tắc cho phép họ trở thành những công dân 
tốt hơn, có vĕn hóa và khoáng đạt hơnầmột cái gì đó cao hơn một người giỏi 
kiếm tiền 

Chѭѫng 4: ChiӃc xe trѭӧt xay mӅm 
ậ          HBS khuyến khích học nhóm. Học nhóm giúp sáng tỏ những suy nghƿ 
nảy sinh trong quá trình học và khởi động trí óc 

ậ          Có 2 câu là nền tảng trong ngành kế toán: 

1. Tài sản = nợ + tài sản ròng 
2. Kế toán = Sự thұt về kinh tế + Sai số về số đo + Thiên kiến 
ậ          Lãnh đạo là môn học làm sáng tỏ phần nào về khả nĕng lãnh đạo, nó 
lên cұp đến vai trò ứng xử của con người trong kinh doanh, giúp ta hiểu động 
cơ và nhu cầu của tâm lý 

ậ          Tâm lý sợ bỏ sót trong cách tiếp nhұn dòng thác kiến thức, cố gắng 
vượt quua hàng rào cảm giác này. Bạn phải chọn đúng điều muốn làm, làm 
nó và đừng bĕn khoĕn về bất cứ điều gì xảy ra 

Chѭѫng 5: Tôi lƠ ai? học cách hiểu chính mình 
Làm 2 bài trắc nghiệm cá nhân: MBTI và CareerLeader 
1. MBTI nhҵm giúp mỗi người xác định kiểu tâm lý của chính mình và biết 

cách áp dụng kiến thức đó trong cuộc sống hàng ngày. 
Nguyên tắc: Mỗi người đều hương nội hoặc hướng ngoại, nhұn thức bҵng 
giác quan hoặc trực giác,phán đoán bҵng lý trí hoặc tình cảm, trong đó một 
mặt sẽ chiếm ưu thế còn mặt kìa bổ trợ-> chia ra 16 loại tính cách cơ bản. 
Tuy vұy, Carl Jung vүn bổ sung một giới hạn quan trọng: “Mỗi cá nhân là 
ngoại lệ của nguyên tắc này” cà “chụp mǜ cho mọi người ngay từ cái nhìn đầu 
tiên” chӍ là “ một trò chơi ấu trƿ nguy hiểm” 

2.CareerLeader cung cấp một bản hồ sơ đặc biệt về sở thích khả nĕng và 
động cơ làm việc của mọi người 

Chѭѫng 6: Hình thƠnh, gһp sóng gió chuҭn hóa vƠ hoạt đӝng 
ậ          Tài chính thұt sự chӍ liên quan tới một điều: đӏnh giá 
ậ          Hàng tồn kho là một từ xấu trong kinh doanh 

Chѭѫng 7: BETA vƠ hѫn nӳa 
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ậ          “ Thҿ điӇm cơn bҵng” : là kết hợp cảu các pp tài chính với phản hồi 
của khách hàng, đáng giá về cách ứng sử chủa giới quản lý và nhân viên, cơ 
hội học tұp để phát triển. Nếu làm đúng, một thẻ điểm cân bҵng sẽ cho thấy 
câu chuyện về một doanh nghiệp, bao gồm tất cả các chi tiết có ý nghƿa.Nếu 
sai, nó sẽ gây lãng phí tiền và một đống số liệu vô ích 
ậ          Kinh nghiệm tạo nên trực giác và đó là thứ vô giá 

ậ          TriӃt lỦ cá nhơn: Thứ ẹhǟt, hãy làm điều gì bạn thích vì nếu không 
thích bạn không thể làm tốt. Thứ 2, bất kể điều gì bạn đang làm cǜng phải 
nhҵm đạt được kết quả cụ thể. Thứ 3, hệ thống hóa những điều học 
được. Thứ 4, kiên nhүn gắn bó với những người tốt, việc tố. Thứ 5, xây dựng 
một tұp thể và chia sẻ sự tin cұy. Thứ 6,hài hước để làm việc. Thứ 7, hỏi 
nhừng gì bạn không biết hoạc không hiểu. Thứ 8, đừng coi bản thân quá 
quan trọng.Thứ 9, đừng bao giờ đánh mất tính chính trực 
ậ          Hàng ngày, hàng tuần, từng giây phút phải luôn tự hỏi đồu ặà cối quan 
trȇẹg ẹhǟt trong thời điểẸ ẹày 
ậ          Gia đình và bạn bè là quan trọng nhất, hãy nhớ về nó khi nghƿ đến 
nhữn gì sắp làm 

ậ          Triết lý Kaizen: không coi bất kỳ quy trình nào là bất biến và không 
ngừng tìm cách cải biến-> Toyota thành công bới nó biết coi trọng mọi thứ, 
luôn thay đổi theo chiều hướng tốt hơn 
Chѭѫng 8: KiӇm soát rӫi ro 
Chѭѫng 9: Nhӳng ngѭӡi thƠnh đạt nhanh nhѭng không vӳng chắc 
Chѭѫng 10: Nhӳng kҿ bảo vӋ đạo đӭc 
Lợi thế cạnh tranh: thể hiện dưới 2 dạng, một là bạn có lợi thế về giá, nhờ đó 
bạn làm ra sả phầm với chi phí rẻ hơn và bán với giá thấp hơn or tạo ra khác 
biệt với một các nào đó; hai là bạn tạo ra sản phҭm tốt hơn đối thủ 

Chѭѫng 11: Tỷ suất đòn bảy cӵc đại 
ậ          Xóa bỏ ý nghƿ nợ nần là xấu xa. Nợ chính là động lực của tài chính 
hiện đại, tạo cơ hội kiếm những khoản lời lớn bất ngờ. Nó cho phép bạn kiểm 
soát những tài sản mà bạn không thể có nếu không vay nợ,biến chúng thành 
đồng tiền 

ậ          Chín trong 10 công việc kinh doanh đều thất bại. Để đi từ con số 0 tới 
một thành công nhất định nào đó, bạn phải luôn kiên đӏnh 
ậ          Nếu bạn làm những điều mình cảm thấy thích thú thì bạn luôn thành 
công mà chẳng cần bất kỳ một bản kế hoạch nào cả. Bí quyết là phải tin 
tưởng cảm giác của mình khi phải đối mặt với chướng ngại vұt 

ậ          Bạn cần biết kết hợp các kỹ nĕng phân tích sắc bén với khả nĕng 
nhanh nhạy, dự đoán việc nào sẽ thành công và việc nào không thể thành 
công, bạn đang ở thời điểm nào của chu trình kinh tế và điều gì sẽ khiến bạn 
gặp rắc rối 
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ậ          Tính hiếu kỳ bҭm sinh là một trong những yếu tố quyết định thành 
công 

ậ          Cuộc sống là trò chơi của kẻ thắng và người thua,trong đó khi quay 
đầu lại thì chӍ có chỗ duy nhất cho kẻ chiến thắng 

ậ          HBS định nghƿa tinh thần kinh doanh là “không ngừng theo đuổi cơ hội 
nҵm ngoài các nguồn lực hiện có” 

Chuong 12: Đi theo đѭӡng cong giӟi hạn 
ậ          Lý thuyết đầu tiên trong môn Tài chính DN là: đừẹg bao giờ rơi vào 
cǝẹh thiếu tiềẹ 
ậ          Không nên coi huy động vốn là một trở ngại. Thầy Lassiter nói: “Chưa 
bao h trong ặȅch sử ặoài ẹgười. Nguȍẹ cung vȋẹ khợẹg vưȝt quố ẹguȍẹ cung 
cơ hȓi” 
ậ          Các việc làm đầu tiên khi khởi nghiệp: Bảo đảm tài chính;chứng minh 
ý tưởng; tìm kiếm nhân viên; tìm đối tác và khách hàng phù hợp 

ậ          Kinh doanh không chӍ đơn thuần là một nghề. Nó còn là một lối sống, 
một lối tư duy và quản lý 

ậ          Con người dành quá nhiều thời gian lo lắng về 20% khả nĕng một 
ngày xui xẻo sẽ đến với họ mà chẳng giành chút thời gian nào suy nghƿ về 
1% cơ hội sẽ thay đổi cả cuộc sống của mình 

ậ          Chẳng có điều gì xấu cho tới khi nó thực sự xảy ra. Cǜng như trong 
quan hệ yêu thương, khi bạn phải tượng tượng cảnh mình chia tay  người 
khác và chuyện đó xảy ra thұt, thực tế bao h cǜng tệ hơn tưởng tượng gấp 10 
lần. Bạn phӍa thұt sự lạnh lùng, sắt đá mới có thể dự đoán chính xác xác suất 
và hұu quả 

ậ          Kinh doanh khác với một số ngành như luұt, y,kỹ thuұt, .. buộc người 
học phải hiểu và nắm rõ từng chi tiết. Ӣ các cấp học, kinh doanh chӍ là sự 
theo đuổi những điều cĕn bản nhất, đỏi hỏi những phҭm chất như gan dạ, 
nhạy bén, khả nĕng lãnh đạo và óc suy xét -> kinh doanh là thứ không thể 
dạy, chӍ có thể là trải nghiệm và học hỏi mà thôi 

Chѭѫng 13: Nhӳng mөc tiêu táo bạo 
ậ          Kỹ sư ,những người vốn dƿ luôn bị ám ảnh bởi chủ nghƿa cầu toàn, 
rҵng đôi khi,họ phải biết thay đổi sản phҭm, không phải vì yêu cầu kỹ thuұt 
mà do khách hàng muốn vұy 

ậ          Phần lớn các vị lãnh đạo của P&G đều thĕng tiến thông qua hoạt động 
tiếp thị và sale, đó chính là yếu tố thành công của DN 

Nguyenminhhuy.com

1395



Chѭѫng 14: Ngắm nhìn các con tôi khôn lӟn 
ậ          Điểm cốt lõi trong tư duy của Porter là niềm tin cho ràng cạnh tranh là 
động lực thúc đҭy tĕng trưởng nĕng suất, mồi doanh nghiệp, mỗi thành phố, 
mỗi quốc gia phải biết tìm ra lợi thế cạnh tranh cảu mình để phát huy 

ậ          Peter Drucker: “ Những nhà lãnh đạo đưa ra những quyết định hiệu 
quả luôn biết rҵng quyết định không bắt nguồn từ các số liệu thực tế. Một 
quyết định luôn bắt nguồn từ các ý kiến”. ụ kiến tạo ra tiêu chí tham khảo cho 
các số liệu thực tế. Nhưng 1 ý kiến duy nhất là không đủ. “ Một quyết định 
không có lựa chọn thay thế giống như ván bài may rủi cảu một con bạc tuyệt 
vọng, dfuf có tính toán cҭn thұn, kỹ lưӥng đến đâu. 

ậ          Một khi con tim đã cho bạn một hướng đi, hãy đi sâu nghiên cứu vấn 
đề 

Chѭѫng 15: Tӕt nghiӋp 
   “Mȇi ẹgười ặǟy ặàẸ thích thú khi đưȝc ẹhậẹ ặươẹg hưu và tiềẹ trȝ cǟp vì 
ẹhữẹg đóẹg góp trong lao đȓẹg của chíẹh Ẹìẹh. Nhưẹg chẳẹg ai buȍẹ tíẹh 
đếẹ giố trȅ thời gian: con ẹgười thườẹg phung phí rǟt ẹhiều thời gian ẹhư thể 
hȇ chẳẹg Ẹǟt Ẹốt gì.” 

  SENECA 
ậ          Hãy làm những việc bạn yêu thích. Đừng từ bỏ. Phải biết liều lƿnh, bởi 
vì cuộc sống sau này sẽ còn nhiều khó khĕn hơn thế. Gia đình quan trọng 
hơn công việc. Đừng hi sinh tất cả chӍ vì tiền. Nếu bạn yêu thích công việc 
của mình tiền sẽ tự động chảy vào túi bạn. 

ậ          Khi nhìn lại, những điều to lơn trở nên nhỏ bé và những điều nhỏ bé 
sẽ trở lên to lớn hơn 

ậ          So sánh sӁ giӃt chӃt hạnh phúc 
ậ          Hank Paul đưa ra 4 lời khuyên: 

1.      Cưỡẹg ặǛi ẹhữẹg ham Ẹuȋẹ tầẸ thườẹg trưȕc Ẹắt 
2.      Thàẹh thực vȕi bǝẹ thồn, phǝi biết cợẹg việc ẹào phù hȝp vȕi Ẹìẹh 
3.      Gìẹ giữ la bàẹ đǛo đức 
4.      Duy trì cồẹ bằẹg giữa sự ẹghiệp và cuȓc sȋẹg 
ậ          Luôn biết học hỏi và tỏa sáng khì thời cơ đến 

ậ          Hạnh phúc thұt sự trong công việc sẽ xuất hiện khi bạn giỏi làm những 
việc khó 

ậ          Không một công ty nào có thể giúp chúng ta cân bҵng. Chúng ta phải 
học cách nói không, sắp xếp lế hoạch để dành thời gian cho gia đình, bạn bè 
và các mục tiêu cá nhân.  
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Phҫn 3: Cảm nhұn cá nhơn: 
   HBS là một trường kinh doanh hàng đầu thế giới, là mơ ước của rất nhiều 
người trên TG, ngôi trường này đã đào tạo nhiều nhân tài cho TG. HBS dạy 
thiêng về quản lý chung, nó chuҭn bị hành trang cho bạn quản lý và lãnh đạo 
mọi bộ phұn trong DN, không chuyên về một lƿnh vực nào ( khốc vȕi Ẹȓt sȋ 
trườẹg hàẹg đồu ẹhư: Stanford, đưȝc biết đếẹ ẹhư Ẹȓt đȅa điểẸ của thung 
ặũẹg Silicon; trườẹg Sloan, ẹằẸ trong Hȇc ạiệẹ Cợẹg Nghệ Massachussets 
(MIT), dàẹh cho cốc ẹhà kỹ sư, cốc ẹhà khoa hȇc Ẹuȋẹ đưa ý tưởẹg vào kinh 
doanh ( tợi đaẹg quan tồẸ tȕi chươẹg trìẹh đào tǛo của trườẹg ẹày..hi) ; 
Trườẹg Wharton, DH Pennsylvania, dàẹh cho cốc chuyỚẹ gia tài chíẹh phȋ 
Wall; trườẹg Kellogg, DH Northwestern, ẹȏi tiếẹg vì ẹgàẹh Marketing ) 
Toàn bộ cuốn sách là trải nghiệm thực tế của tác giả về cuộc sống và học tұp 
tại HBS trong 2 nĕm học MBA, ông đưa ra cái nhìn khách quan nhất về ngôi 
trường này, cả cái được và cái không, tuy là chӍ nhìn dưới góc nhìn cá nhân 
nhưng ông đã đem lại cho độc giả những kiến thức và nhiều giá trị về sự học 
cần thiết giúp độc giả hiểu hơn về sự học suốt đời và cách lựa chọn cuộc 
sống cho chính mình. 

Mặc dù, sinh viên HBS đều là những con người rất giỏi nhưng theo nhұn xét 
đa chiều từ nhiều phía, họ nên nói ít và làm nhiều hơn. Một điều nữa, các sinh 
viên HBS hay gặp phải là vấn đề cân bҵng giữa cuộc sống gia đình và công 
việc, nhiều người dành cả đời mình chӍ để  được tán thưởng, được đứng đầu, 
chiến thắng trong mọi cuộc chiến đấu. 
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LỜI KẾT 

Hi chào Mọt Sách, bạn vừa đọc xong bản tóm tắt 100+ đầu sách kinh điển 

với 1300+ trang sách. Ebook này không thể ra đời nếu như không có công 
sức, thời gian và tiền bạc của các anh chị tác giả, dịch giả, nhà xuất bản, 

người tóm tắt, các admin các website sách chia sẻ, biên soạn và tóm tắt. 

Hãy cảm ơn tất cả các anh chị ấy một lần nữa nhé. 

Đọc nhiều chưa hẳn sẽ giỏi, sẽ thành công. Quan trọng là chúng mình 
đọc sách gì, hiểu được đến đâu, ứng dụng ra sao, kết quả như thế nào. 
Nên lời khuyên nho nhỏ của mình là các bạn chịu khó in ra, sau đó mỗi 

lần đọc highlight lại ý quan trọng, viết tay những ý tưởng bạn ngộ ra vào 
ngay chỗ đó. Hoặc vừa mở bản mềm, vừa mở bản in, lúc đang đọc bản 

in, thấy quan trọng thì bạn mở bản mềm copy đoạn ấy ra note (Hiện mình 
đang dùng evernote, nó tự động đồng bộ 4 nền tảng web, di động, tablet, 

máy tính nên bạn có thể ôn lại bất kỳ khi nào) 

Và cuối cùng, nếu bạn có bản tóm tắt sách nào khác hãy chia sẻ và gửi 

giúp mình vào email nguyenminhhuy.com@gmail.com hoặc facebook của 

mình với tiêu đề là “Chia sẻ tóm tắt sách XXX” nhé. Cuốn Ebook tóm tắt 

sách thӭ 2 rất cần sự góp sức của bạn và cộng đồng đó. Xin chân thành 
cảm ơn !!! 
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Cách Nghĩ Để Thành Công 

 

Tác phẩm: Think & Grow Rich 

Tác giả: Napoleon Hill 

Bản dịch: Cách nghĩ để thành công 

Biên dịch: Việt Khương – Vương Long 

    Khánh Duy – Ngọc Hân 

Nhà xuất bản TRẺ 2015 

Sách gồm 411 trang 

 

Tác giả 

Napoleon Hill (1883 – 1970) là tác giả có ảnh hưởng rộng rãi nhất với công trình kéo dài 30 năm: Cách 
nghĩ để thành công. 

Ông được mệnh danh là “người tạo ra các nhà triệu phú.” 

 

Nội dung 

Quyển sách đưa ra triết lý thành đạt, một triết lý đầy đủ và toàn diện về thành công của cá nhân, đồng 

thời cung cấp cho bạn phương pháp để tạo ra kế hoạch sơ bộ và chi tiết để đạt được thành công đó. 
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Cách Nghĩ Để Thành Công 

 

CHƯƠNG 1 

KHÁT VỌNG 

ĐIỂM KHỞI ĐẦU CỦA MỌI THÀNH CÔNG 

 

Bước làm giàu thứ nhất 

Khát vọng không chỉ là một niềm hy vọng, một niềm mong ước. Đó là nỗi khát khao sôi sục chảy trong 

huyết quản. Nỗi khát khao rõ ràng và kiên định ấy mạnh hơn bất kỳ điều gì khác, nó trở thành một nỗi 

ám ảnh và cuối cùng biến thành sự thật. 

Phương pháp để biến khát vọng giàu có của bạn thành những tài sản vật chất tương đương, bao gồm 

các bước sau: Bước một: xác định rõ ràng trong tâm trí bạn số tiền chính xác bạn muốn có. Bước hai: Xác 

định rõ xem bạn định đánh đổi cái gì để nhận được số tiền đó. Bước ba: xác định rõ thời gian. Bước bốn: 

lên kế hoạch cụ thể để thực hiện ngay. Bước năm: viết bản tuyên bố về nội dung ở bốn bước trên. Bước 

sáu: đọc bản tuyên bố thành tiếng trước khi đi ngủ và sau khi thức dậy, tập tưởng tượng, cảm nhận và 

tin bạn có được số tiền đó. 

Bạn cần có một trí tưởng tượng đủ để có thể cảm nhận và thấu hiểu, không trông chờ vào cơ hội, số 

phận hay sự may mắn. 

Thế giới già cổi mà chúng ta đang sống đang đòi hỏi được cách tân để trở nên mới mẻ hơn, bạn phải học 

hỏi tinh thần của những người đi tiên phong trong quá khứ, họ ước mơ cống hiến tất cả những giá trị 
của mình cho nền văn minh nhân loại. Marconi ước mơ hệ thống truyền tải âm thanh vô tuyến, O. Henry 

ước mơ trở thành nhà văn khi đang ngồi trong nhà tù, Thomas Edison ước mơ về bóng đèn thắp sáng 

bằng điện, Henry Ford mơ ước chiếc xe không cần ngựa kéo… Hầu hết họ trải qua rất nhiều trở ngại khó 

khăn, họ đã từng là người thất bại, nhưng họ luôn luôn có niềm tin và lòng can đảm thật sự. 

Tôi tin rằng, tạo hóa với phương pháp riêng của  mình sẽ biến những khát khao tinh thần đó trở thành 

sự thật. Niềm tin cộng với một khát vọng cháy bỏng về một điều gì đó, sẽ trở thành sự thật. Chân lý đó 
đúng và rộng mở với tất cả mọi người. Chân lý đó không chấp nhận những từ như “không thể” và không 

chấp nhận bất kỳ một thực tế nào mang tên “thất bại”. 
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Cách Nghĩ Để Thành Công 

 

CHƯƠNG 2 

NIỀM TIN 

TƯỞNG TƯỢNG VÀ TIN TƯỞNG VÀO NHỮNG GÌ BẠN KHÁT KHAO VƯƠN TỚI 

 

Bước làm giàu thứ hai 

Niềm tin là một trạng thái tinh thần có thể được tạo ra và điều khiển bằng việc không ngừng khẳng định 

và lập đi lập lại một cách nghĩ nào đó vào tiềm thức theo nguyên tắc tự kỷ ám thị. 

Bạn có thể áp dụng nguyên tắc tự kỷ ám thị bằng cách viết ra các ý tưởng chính, hồi tưởng và lập đi lập 

lại cho đến khi chúng trở thành một phần của bộ máy tâm thức. Sự tự kỷ ám thị có thể dẫn bạn đến sự 

bình yên và thịnh vượng hay đến thung lủng của khổ đau, điều đó còn tùy thuộc mức độ bạn am hiểu và 

áp dụng nó. Nếu bạn tự lừa dối mình bằng một quan niệm sai lầm thì đến một lúc nào đó, bạn sẽ chấp 

nhận nó như một sự thật hiển nhiên. Vì tất cả mọi ý tưởng khi được ‘cảm xúc hóa’ và nguyện với niềm 

tin thì đều lập tức bắt đầu chuyển thành những giá trị vật chất tương đương. Điều đó đúng cho cả cảm 

xúc tích cực lẫn cảm xúc tiêu cực. 

Niềm tin chính là nhà hóa học của tâm hồn. Khi niềm tin hòa trộn cùng ý niệm, tiềm thức chúng ta ngay 

lập tức nắm bắt tần số rung động ấy, chuyển hóa thành một sức mạnh tinh thần tương đương và sau đó 
chuyển sức mạnh đó tới miền trí tuệ vô biên. Bạn có thể phát triển khả năng kết hợp niềm tin với những 

tư duy mà bạn muốn truyền vào tiềm thức, bất cứ mệnh lệnh nào mà tiềm thức nhận được dưới dạng 

niềm tin đều sẽ được hiện thực hóa. 

Bạn nên nhớ là, niềm tin là liều thuốc thần diệu mang lại sự sống, là nền tảng của những điều kỳ diệu, là 

liều thuốc giải độc cho những thất bại, niềm tin là nhân tố duy nhất giúp con người kiểm soát và sử dụng 

được sức mạnh của miền trí tuệ vô biên. 

Tiền bạc chỉ đến với những người biết cách biến những suy nghĩ của họ thành kế hoạch hành động. 

Niềm tin sẽ xóa bỏ mọi giới hạn! Hãy nhớ điều này khi bạn mặc cả với cuộc đời bất cứ điều gì bạn muốn 

với cái giá mà bạn sẵn sàng chi trả. 
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Cách Nghĩ Để Thành Công 

 

CHƯƠNG 3 

TỰ KỶ ÁM THỊ 

BIỆN PHÁP TRUNG GIAN TÁC ĐỘNG ĐẾN TIỀM THỨC CON NGƯỜI 

Bước làm giàu thứ ba 

Tự kỷ ám thị là quá trình tự tâm niệm, tự khích lệ. Nó đóng vai trò cầu nối giữa một bên là phần ý thức 

tạo ra tư duy và một bên kia là phần tiềm thức tạo thành hành động. 

Tiềm thức giống như một khu vườn màu mỡ. Khu vườn đó sẽ đầy cỏ dại nếu không có những hạt giống 

tốt được gieo. Tự kỷ ám thị là cách thức gieo vào tiềm thức của mình những suy nghĩ mang tính sáng 
tạo. 

Bạn hãy học cách chuyển đến tiềm thức những suy nghĩ hay lời nói được “cảm xúc hóa” nhờ niềm tin, 

nếu không hiểu được như vậy thì bạn sẽ không nhận được những kết quả mong muốn. 

Cái giá phải trả cho khả năng gây ảnh hưởng đến tiềm thức của bạn là sự kiên trì. Khả năng sử dụng tự 

kỷ ám thị phụ thuộc rất lớn vào sự tập trung vào một khát vọng nhất định, biến nó thành nỗi ám ảnh 

cháy bỏng. 

Hãy nhắm mắt lại và hướng ý nghĩ của bạn về số tiền mà bạn khát khao có được. Hãy cố tưởng tượng 

rằng bản thân bạn đang sở hữu món tiền đó. Hãy làm cho tiềm thức tin rằng (bởi vì bạn tin điều đó) bạn 

sẽ có số tiền mà bạn đang hình dung trong đầu, rằng số tiền đó đang đón chờ bạn. Bằng cách làm như 
thế, tiềm thức sẽ chỉ dần cho bạn những kế hoạch thực tiễn để đạt được số tiền đó. 

Hãy đòi hỏi và trông đợi tiềm thức chuyển cho bạn những kế hoạch cần thiết, khi chúng xuất hiện dưới 

dạng niềm cảm hứng hay trực giác nào đó, hãy trân trọng và hành động ngay lập tức. 

Để có được số tiền đó, tôi sẽ làm việc một cách hiệu quả với tất cả sức lực và hiệu suất tốt nhất có thể 

và tôi tin rằng, tôi sẽ có được món tiền đó. 

Hãy lập lại những lời tuyên bố của bạn cả ngày lẫn đêm (trong trí tưởng tượng của mình), hãy để một 

bản copy ở nơi có thể thấy được thường xuyên, đọc nó trước khi ngủ và sau khi thức dậy. 

Hãy nhớ rằng, tiềm thức của bạn sẽ chỉ hành động dự trên những chỉ dẫn đã được cảm xúc hóa và mang 

trong đó tình cảm thực sự. 

Nhiều nhà triết học tuyên bố rằng, con người điều khiển được số phận của mình nhưng phần lớn họ đều 

không giải thích được tại sao. Lý do con người có thể kiểm soát được số phận của mình và cả môi trường 

xung quanh là bởi vì chúng ta có khả năng ảnh hưởng lên chính tiềm thức của mình. 
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Cách Nghĩ Để Thành Công 

 

CHƯƠNG 4 

KIẾN THỨC CHUYÊN MÔN 

KINH NGHIỆM CÁ NHÂN HOẶC ÓC QUAN SÁT 

 

Bước làm giàu thứ tư 

Đừng lầm tưởng rằng “kiến thức là sức mạnh”. Kiến thức chỉ là một loại sức mạnh tiềm ẩn. Nó chỉ trở 

thành sức mạnh khi –và chỉ khi- kết tinh thành những kế hoạch hành động rõ ràng và hướng tới những 

mục đích rõ ràng. 

Người có học vấn không nhất thiết phải là người có vốn kiến thức tổng quát hoặc chuyên sâu dồi dào và 

phong phú, mà là người biết phát huy khả năng và ý chí của mình để có thể đạt được bất cứ thứ gì họ 

muốn mà không xâm phạm đến quyền lợi của người khác. 

Bất cứ người có học vấn nào cũng biết tìm lấy kiến thức ở đâu khi cần thiết và làm thế nào để biến 

những kiến thức đó thành những kế hoạch thực tế. 

Trước khi bạn có thể biến khát vọng làm giàu thành đồng tiền cụ thể, bạn cần có những kiến thức 

chuyên môn về chuyên ngành mà bạn dự định thực hiện. Có thể bạn cần thêm nhiều kiến thức chuyên 

sâu hơn thông qua sự trợ giúp của “nhóm trí tuệ ưu tú”. Con người đôi khi không thoát được những 

mặc cảm tự ti rằng mình không phải là người “có học vấn”. Tuy nhiên, người có thể tổ chức và định 

hướng được một nhóm “trí tuệ ưu tú” nắm giữ những kiến thức hữu dụng cũng vẫn là người có học vấn 

chẳng kém gì những thành viên trong nhóm. 

Kiến thức chuyên sâu là một trong những loại dịch vụ mà bạn có thể mua được. Trước hết, bạn hãy xác 

định những kiến thức chuyên sâu mà bạn cần, sau đó phải nắm được thông tin chính xác liên quan đến 

nguồn gốc đáng tin cậy của nó. Bạn có thể tham gia khóa đào tạo nâng cao, tham gia các lớp học buổi 

tối, các lớp học thêm, các khóa học từ xa qua internet, tức là bạn có thể học vào thời gian rảnh rổi. 

Bất cứ người nào có tham vọng dành một phần thời gian rổi để học thì người đó có phẩm chất để trở 

thành một nhà lãnh đạo tốt. Những người biết cách “mua” kiến thức chắc chắn sẽ được đáp đền xứng 

đáng. 

Năng lực có nghĩa là trí tưởng tượng, một giá trị cần thiết để kết nối kiến thức chuyên môn với những ý 

tưởng dưới dạng những kế hoạch được tổ chức nhằm mang lại sự giàu sang. Hãy nhớ rằng, ý tưởng là 

chính, kiến thức chuyên môn có thể được tìm thấy ở đâu đó, nhưng ý tưởng thì không phải lúc nào cũng 
dễ dàng như vậy. 
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CHƯƠNG 5 

ÓC TƯỞNG TƯỢNG 

XƯỞNG LÀM VIỆC CỦA TÂM TRÍ 

 

Bước làm giàu thứ năm 

Óc tưởng tượng thật sự là một phân xưởng nơi con người vạch ra mọi kế hoạch. Động cơ và khát vọng 

đều được định hình và biến thành hành động thông qua sự giúp đỡ của óc tưởng tượng. 

Hai dạng của óc tưởng tượng là khả năng tưởng tượng tổng hợp và khả năng tưởng tượng sáng tạo. 

Khả năng tưởng tượng tổng hợp không tạo ra cái gì cả; Nó chỉ hoạt động với nguyên liệu là kinh nghiệm, 

học vấn và những quan sát mà ta thu được. Khát vọng chỉ là một ý niệm, thông qua khả năng tưởng 

tượng tổng hợp, nó sẽ định hình cho cách tư duy và khi bạn viết ra những khát vọng và kế hoạch của 

mình tức bạn đã thực hiện bước đầu tiên trong chuỗi nhiều bước cho phép bạn biến tư duy thành giá trị 
vật chất tương đương. 

Khả năng tưởng tượng sáng tạo cho phép trí tuệ hữu hạn của con người liên hệ trực tiếp với miền trí tuệ 

vô biên. Đó là khả năng mà nhờ đó những “linh cảm” và “cảm hứng” hình thành. Óc tưởng tượng sáng 

tạo tự hoạt động chỉ khi tiềm thức của bạn được khuyến khích, kích hoạt và hoạt động ở nhịp độ cao tới 

mức nó trở nên mẫn cảm và nhạy bén. 

Ý tưởng là xuất phát điểm của mọi gia tài và là sản phẩm của óc tưởng tượng và kích thích óc tưởng 

tượng. 

Không có cái giá chuẩn nào cho những ý tưởng cả. Người tạo ra ý tưởng tự đặt ra giá và nếu người ấy 

thông minh, họ sẽ có được nó. 

Đầu tiên bạn cho ý tưởng của mình sức sống, hành động và những hướng dẫn, sau đó chúng tự tích lũy 
được sức mạnh và quét sạch mọi vật cản trên đường đi tới thành công của bạn. 

Làm việc chăm chỉ và trung thực có thể trở nên giàu có, điều đó hoàn toàn không đúng! Tiền bạc khi đến 

với số lượng lớn không bao giờ là kết quả của việc lao động chăm chỉ. Nó chỉ đến là để đáp ứng khi sức 

mạnh của ý tưởng trở thành những mục đích rõ ràng kết hợp với những kế hoạch cụ thể. 
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Cách Nghĩ Để Thành Công 

 

CHƯƠNG 6 

LẬP KẾ HOẠCH 

KHÁT VỌNG KẾT TINH THÀNH HÀNH ĐỘNG 

 

Bước làm giàu thức sáu 

Kế hoạch giúp chuyển cái trừu tượng đến cái cụ thể được thực hiện trong xưởng làm việc của trí tưởng 

tượng. 

Nếu kế hoạch bạn đầu bạn chọn không mang lại hiệu quả, hãy thay thế nó bằng kế hoạch mới, nếu kế 

hoạch mới thất bại, tiếp tục thay nó bằng một kế hoạch khác và cứ như thế cho đến khi bạn tìm ra một 

kế hoạch hiệu quả. Nghĩa là bạn phải kiên trì. 

Những thất bại tạm thời chỉ có nghĩa là có điều gì đó không đúng trong kế hoạch của bạn. Bạn hãy nhớ 

câu: “Một kẻ bỏ cuộc không bao giờ chiến thắng và người chiến thắng không bao giờ bỏ cuộc”. 

Một số người lầm tưởng rằng chỉ có tiền mới làm ra tiền, điều này không đúng! Bản thân đồng tiền chỉ là 

một thứ trì trệ, ý tưởng mới có thể sử dụng để đổi lấy tiền bạc hay sự giàu sang, muốn thế, bạn phải là 

một người lãnh đạo thực sự. Bạn hãy liên kết bạn với một nhóm càng nhiều người bạn cần càng tốt, tức 

sử dụng nguyên tắc “nhóm trí tuệ ưu tú”. 

Có hai loại người trên thế giới. Một là những người lãnh đạo, còn lại là những người đi theo họ. Hầu hết 

các nhà lãnh đạo vĩ đại đều bắt đầu ở vị trí cấp dưới của ai đó. Họ đã trở thành người lãnh đạo tuyệt vời 

vì họ là những cấp dưới thông minh. 

Phẩm chất của người lãnh đạo là phải có lòng dũng cảm và tinh thần kiên định, sự tự chủ, ý thức mãnh 

liệt về sự công bằng, quyết định rõ ràng, có kế hoạch cụ thể, thói quen làm việc vượt quá thù lao, có tính 

cách dễ chịu, biết cảm thông và thấu hiểu, nắm vững các chi tiết, sẵn sàng nhận lấy hoàn toàn trách 

nhiệm về mình, nỗ lực hợp tác. 

Những nguyên nhân chính dẫn đến thất bại trong việc lãnh đạo: không có khả năng tổ chức, sắp xếp các 

chi tiết; không sẵn lòng làm những việc mà người khác cho là thấp kém, vì, “người vĩ đại nhất là đầy tớ 

của tất cả mọi người”. Mong được trả công cho những gì họ “biết” thay vì những gì họ “làm” với những 

kiến thức đó. Lo sợ, cạnh tranh với cấp dưới. Thiếu trí tưởng tượng. Có tính ích kỷ, thái độ không đúng 
mực, bất trung, cường điệu quyền uy lãnh đạo, xem trọng danh hiệu. 

Vậy, kế hoạch là sản phẩm chung của cá nhân bạn và các thành viên khác trong nhóm trí tuệ ưu tú. Bạn 

có thể bắt đầu thực hiện kế hoạch khi đã có được sự thẩm định của những thành viên trong liên minh trí 

tuệ ưu tú đó. 
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CHƯƠNG 7 

TÍNH QUYẾT ĐOÁN 

LÀM CHỦ SỰ DO DỰ 

 

Bước làm giàu thứ bảy 

Quyết đoán là thói quen đưa ra quyết định chóng vánh, rõ ràng. Trái ngược với quyết đoán là sự do dự. 

Hãy giữ lập trường bạn đưa ra và thực hiện quyết định của riêng bạn. Nếu bạn để mình bị tác động bởi ý 

kiến của người khác trong việc ra quyết định, bạn sẽ không thể thành công trong bất cứ việc gì. Đừng để 

ai ảnh hưởng đến niềm tin của bạn, ngoại trừ những thành viên trong “nhóm trí tuệ ưu tú” vì đó là 
những người hoàn toàn thông hiểu và phù hợp với mục đích của bạn. 

Hãy lắng nghe và quan sát thật nhiều nhưng nói ít thôi, nếu bạn muốn tập được thói quen quyết định 

nhanh mọi vấn đề. Sự thông thái đích thực thường thể hiện qua tính khiêm tốn và im lặng. 

Người có quyết định nhanh chóng và rõ ràng biết rất rõ họ muốn gì và thường đạt được chúng. Người 

lãnh đạo trong mọi lãnh vực xã hội đều có quyết định một cách nhanh chóng và chặt chẽ, đôi khi đòi hỏi 

lòng dũng cảm và sự can đảm. Đó chính là lý do giải thích vì sao họ là lãnh đạo. 
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CHƯƠNG 8 

LÒNG KIÊN TRÌ 

NHỮNG NỖ LỰC LIÊN TỤC CẦN THIẾT ĐỂ TẠO LẬP NIỀM TIN 

 

Bước làm giàu thứ tám 

Lòng kiên trì là yếu tố cần thiết để biến khát khao thành các giá trị tiền bạc tương đương. Nền tảng của 

lòng kiên trì là sức mạnh của ý chí. 

Sức mạnh của ý chí và khát khao khi được kết hợp một cách đúng đắn sẽ tạo ra một cặp tính cách có sức 

mạnh vô địch. Phần đông chúng ta không bao giờ hoài nghi về sự tồn tại của lòng kiên trì, nó là nguồn 

sức mạnh thầm lặng. 

Nhiều người tin rằng thành công là kết quả của những bước ngoặt may mắn. Nhưng bước ngoặt duy 

nhất mà bất kỳ ai cũng có thể dựa vào là bước ngoặt do chính mình tạo ra. Bước ngoặt sẽ đến khi bạn áp 

dụng nguyên tắc kiên trì. 

Sân khấu kịch nghệ nổi tiếng nhất thế giới: Broadway vĩ đại và bí ẩn. Từ khắp nơi trên thế giới, người ta 

đã đến Broadway để tìm kiếm danh vọng, tiền tài, quyền lực, tình yêu hay bất cứ thứ gì con người gọi là 

thành công. Nhưng Broadway không dễ dàng và nhanh chóng bị chinh phục đến thế. Nó chỉ thừa nhận 

những tài năng thực sự và trả công xứng đáng cho những ai không chấp nhận bỏ cuộc. Bí quyết chinh 

phục Broadway luôn gắn liền với một từ: kiên trì. 

Henry Ford hay Thomas A. Edison và những vị khác nữa có được những thành công kỳ diệu phát xuất từ 

phẩm chất sâu xa và chính yếu là lòng kiên trì. 

Thiếu kiên trì là một trong những nguyên nhân chính dẫn đến thất bại. Thiếu kiên trì là điểm yếu có thể 

khắc phục được bằng cách nhóm lên một ngọn lửa lớn hơn cho những khát vọng của bạn. 

Kiên trì là một trạng thái tinh thần, vì vậy nó có thể được trau dồi và rèn luyện. Lòng kiên trì dựa trên 

những động cơ rõ ràng như: mục đích rõ ràng, khát vọng, sự tự lực, có kế hoạch rõ ràng, có hiểu biết 

đúng đắn, có sự hợp tác, sức mạnh ý chí và thói quen tức một phần của sự trải nghiệm hàng ngày. 

Có bốn bước cơ bản dẫn đến thói quen kiên trì: một mục đích xác định được hậu thuẫn bởi một khát 

khao cháy bỏng; một kế hoạch rõ ràng; một tâm trí miễn dịch với những ảnh hưởng tiêu cực và kết giao 

thân thiện với những người có cùng chí hướng. 
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CHƯƠNG 9 

SỨC MẠNH CỦA NHÓM TRÍ TUỆ ƯU TÚ 

SỨC MẠNH DẪN DẮT 

 

Bước làm giàu thứ chín 

Sức mạnh có thể được định nghĩa “kiến thức được tổ chức tốt và định hướng một cách thông minh”. 

Những nỗ lực có tổ chức hình thành qua sự phối hợp của hai hay nhiều người cùng làm việc để hướng 

tới một mục đích rõ ràng trên tinh thần hòa hợp. Kiến thức của họ sẽ tạo thành một sức mạnh, nhưng 
chúng ta hãy kiểm tra nguồn gốc của kiến thức này về: miền trí tuệ vô biên, những kinh nghiệm được 

tích lũy, thử nghiệm và nghiên cứu. 

Không có cá nhân nào có thể đạt được một sức mạnh to lớn nếu không sử dụng trí tuệ ưu tú. Khi bạn 

chọn lựa đúng đắn nhóm trí tuệ ưu tú cho mình, thì mục đích của bạn như đã đạt được một nửa. Những 

cá nhân ưu tú sẵn lòng cống hiến tất cả những gì họ có thể trên tinh thần hòa hợp tuyệt đối, chắc chắn 

đưa đến những lợi ích kinh tế tương đương. 

Trước khi thành lập nhóm trí tuệ ưu tú của mình, bạn hãy quyết định xem bạn có thể cung cấp cho các 

cá nhân trong nhóm những lợi ích gì để đổi lấy sự hợp tác của họ. Hãy công bằng và rộng lượng khi phân 

chia lợi nhuận. 

Bạn luôn biết cách hòa mình vào từng thành viên trong nhóm để thấu hiểu họ. Hãy tạo môi trường làm 

việc an toàn và cởi mở, khích lệ niềm tin trong các thành viên của nhóm. Quan tâm một cách bình đẳng 

tới suy nghĩ và cảm xúc của những người nghĩ ra các ý tưởng. Các thành viên phải biết chắc rằng bạn là 

người đáng tin cậy và trung kiên. 
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CHƯƠNG 10 

TÌNH DỤC 

SỨC THU HÚT VÀ TÍNH SÁNG TẠO 

 

Bước làm giàu thứ mười 

Trí não con người phản ứng lại những tác nhân kích thích, qua đó nó được tăng cường những phẩm chất 

như lòng nhiệt tình, óc tưởng tượng sáng tạo và những khát khao mạnh mẽ. 

Những tác nhân kích thích có thể là: tình dục, tình yêu, khát khao danh vọng, giàu sang, âm nhạc, tình 

bạn hoặc sự ngưỡng mộ, một liên minh trí tuệ ưu tú, sự đồng cam cộng khổ, tự kỷ ám thị, nỗi sợ hãi, ma 

túy và rượu. 

Khi được yếu tố kích thích tạo thành một xúc cảm dẫn dắt, con người sẽ nhận được một sức mạnh siêu 

việt để hành động. 

Nếu được khai thác và định hướng đúng, khi xung lực này được dùng như một lực đẩy sáng tạo trong 

văn chương nghệ thuật và các sự nghiệp khác, kể cả sự nghiệp làm giàu. 

Tình yêu và tình dục đứng đầu danh sách những yếu tố kích thích tâm trí và làm quay “bánh xe” hành 

động. Khi bên cạnh xúc cảm tình yêu và tình dục mà có thêm sự lãng mạn thì rào cản giữa trí tuệ hữu 

hạn của con người và trí tuệ vô biên được dỡ bỏ. Phụ nữ chính là những người đã đánh thức khả năng 
tưởng tượng sáng tạo trong tâm trí đàn ông. 

Trong lịch sử, không thiếu những trường hợp thiên tai xuất hiện như là kết quả của việc sử dụng những 

tác nhân kích thích trí tuệ nhân tạo. Edgar Allan Poe viết tác phẩm nổi tiếng “Con quạ” khi đang say 
rượu. Samuel Taylor Coleridge viết tác phẩm Kubla Khan trong một giấc mơ say vì ma túy. Nhưng trong 
cuộc sống, biết bao nhiêu người đã tự hủy hoại cuộc đời mình vì những chất kích thích đó. 

Tạo hóa đã trang bị cho tâm thức chúng ta những chất kích thích từ bên trong, có khả năng kích thích trí 
tuệ con người hưng phấn một cách an toàn để sáng tạo nên những ý tưởng tốt đẹp và mới lạ. Các nghệ 

sĩ, nhà văn, nhà soạn nhạc và nhà thơ lớn trở nên vĩ đại bởi vì họ đã tập được thói quen lắng nghe 

những tiếng nói thì thầm phát ra từ bên trong họ. 

Trí tuệ thường sống theo thói quen. Nó lớn mạnh được là nhờ sự nuôi dưỡng của những ý chí chi phối 

nó. Nhờ sức mạnh của ý chí, con người có thể ngăn chặn cũng như khuyến khích bất kỳ cảm xúc nào. 

Hãy khuyến khích sự hiện diện những cảm xúc tích cực, để chúng là những ý nghĩ chi phối tâm trí bạn, và 

hãy ngăn cản những cảm xúc tiêu cực, bí quyết là khi bất cứ cảm xúc tiêu cực nào hiện diện trong tâm trí 

bạn, bạn có thể chuyển hóa nó thành cảm xúc tích cực, đơn giản bằng cách thay đổi suy nghĩ của mình. 
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CHƯƠNG 11 

TIỀM THỨC 

MỐI LIÊN KẾT TƯ DUY VÀ HÀNH ĐỘNG 

 

Bước làm giàu thứ mười một 

Tiềm thức là một lãnh vực thuộc nhận thức, trong đó mọi xung lực tư tưởng trong ý thức được phân loại 

và lưu trữ. 

Bạn không thể điều khiển hoàn toàn tiềm thức của mình, nhưng bạn có thể “cấy” vào trong tiềm thức 

bất cứ kế hoạch, ý tưởng hay mục đích nào mà bạn khát khao muốn biến thành các giá trị vật chất tương 
đương. Vì tiềm thức là mắt xích kết nối giữa trí tuệ hữu hạn của con người và trí tuệ vô biên. Nên bạn sẽ 

có một khả năng vô cùng lớn khi liên kết được những nỗ lực sáng tạo với tiềm thức. 

Tiềm thức không ngừng làm việc, bất kể bạn có cố gắng tác động đến nó hay không, tiềm thức sẽ được 

nuôi dưỡng bằng bất cứ ý nghĩ nào nó nhận được kể cả tích cực lẫn tiêu cực. 

Chỉ có những suy nghĩ được “cảm xúc hóa” mới có thể tác động lên tiềm thức của con người. Bạn hãy 

nhớ có bảy cảm xúc tích cực chủ yếu là: khát khao, tin tưởng, yêu thương, ham muốn tình dục, nhiệt 

tình, lãng mạn và hy vọng. Và bảy cảm xúc tiêu cực chủ yếu là: sợ hãi, ghen tị, thù hận, trả thù, tham 

lam, mê tín, giận dữ. 

Những cảm xúc tích cực và tiêu cực không thể hoạt động trong tâm trí con người cùng một lúc. Cho nên, 

bạn có trách nhiệm phải chắc chắn rằng những cảm xúc tích cực tạo nên ảnh hưởng vượt trội trong tâm 

trí bạn. 

Tất cả những ý nghĩ mà bạn muốn biến thành thành công phải đi qua giai đoạn tưởng tuonwgj và hòa 
trộn với niềm tin để đến tiềm thức. Cuối cùng, bạn kiểm soát hoàn toàn tâm trí bạn đến mức những cảm 

xúc tiêu cực không thể thâm nhập vào được. 

Nếu bạn nguyện cầu một điều gì đó, đôi lúc lời cầu nguyện đưa đến kết quả là một sự nhận thức rõ ràng 

về điều ta đang cầu nguyện. Tiềm thức là trung gian biến lời cầu nguyện hoặc khao khát của con người 

thành những khái niệm mà trí tuệ vô biên có thể đón nhận, và sẽ trả lời con người bằng việc mang tới 

cho họ một kế hoạch hay một ý tưởng rõ ràng thay vì ban cho con người đối tượng cụ thể trong lời cầu 

nguyện của họ. 
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CHƯƠNG 12 

NÃO BỘ 

TẠM THU PHÁT SÓNG TƯ TƯỞNG 

 

Bước làm giàu thứ mười hai 

Các nhà khoa học đã xác định có khoảng từ 10 đến 14 tỷ tế bào thần kinh bên trong vỏ não của con 

người và chúng được sắp xếp theo những mô hình cố định. Sự sắp xếp đó không hề ngẫu nhiên mà có 

trật tự. 

Bộ não con người vừa là trạm thu vừa là trạm phát sóng tư tưởng. Tiềm thức là “trạm phát tín hiệu” của 

não bộ. Nhờ tiềm thức mà những nhịp xung động trong tư tưởng được truyền đi. Tự kỷ ám thị là 

phương tiện để thông qua đó bạn đưa “trạm phát sóng” này vào hoạt động. Trí tưởng tượng sáng tạo là 

“đầu nhận tín hiệu”, nơi tập hợp sức mạnh của ý nghĩ, của tư tưởng. 

Bộ não khi được kích thích bởi cảm xúc sẽ hoạt động ở một cường độ rất nhanh, mạnh hơn, và chính ở 

cường độ này nó cũng sẽ mang cảm xúc đến cho những ý nghĩ của bạn, thứ cảm xúc rất cần thiết đến 

khiến tiềm thức có thể đón nhận các ý nghĩ đó và hành động theo đúng những tư tưởng mà nó nhận 

được. 

Bộ não của con người đều có khả năng đón nhận những nhịp xung động trong tư tưởng phát ra từ bộ 

não người khác. Nên, phương pháp kích thích trí tuệ qua việc thảo luận nhóm chính là phương thức đơn 
giản và thực tiễn nhất của nguyên tắc nhóm trí tuệ ưu tú. Khi bạn làm việc nhiều cùng nhau, mỗi thành 

viên càng học được cách thấy trước những ý tưởng của người khác và liên kết ngay lập tức với sự nhiệt 

tình và khát vọng mãnh liệt của họ. Bạn không thể kiểm soát hoàn toàn quá trình này, nhưng bạn càng 

áp dụng nó thì hiệu quả thực tế càng cao. Cái hay của phương pháp kích thích trí tuệ này là nó đặt từng 

người trong nhóm vào mối quan hệ với những nguồn kiến thức chưa từng được biết đến và nằm hoàn 

toàn ngoài kinh nghiệm của cá nhân mỗi người. 

 

 

 

 

 

 

 

www.nhuongquyenvietnam.com 

 

Nguyenminhhuy.com

1412



Cách Nghĩ Để Thành Công 

 

CHƯƠNG 13 

GIÁC QUAN THỨ SÁU 

CÁNH CỬA DẪN VÀO NGÔI ĐỀN CỦA SỰ KHÔN NGOAN 

 

Bước làm giàu thứ mười ba 

Giác quan thứ sáu là một phần của tiềm thức vốn được đền cập như trí tưởng tượng sáng tạo. Nó cũng 
được xem là bộ thu tín hiệu chuyên ghi nhận và truyền những ý kiến, kế hoạch và tư tưởng. Những cuộc 

truyền phát nhanh những thông tin như thế còn được gọi là linh cảm hay cảm hứng. 

Hiểu biết về giác quan thứ sáu chỉ có thể đạt được thông qua suy ngẫm bằng phương pháp phát triển trí 

tuệ từ bên trong mỗi con người. 

Cho tới nay, khoa học vẫn chưa khám phá được giác quan thứ sáu nằm ở vị trí nào trong não bộ của 

chúng ta. Nhưng thực tế là con người đang nhận được những thông tin chính xác thông qua những 

nguồn khác ngoài năm giác quan thông thường. 

Tôi tin rằng có vài quy luật khó hiểu đến mức chúng “sản sinh” ra những điều mà người ta thấy như thể 

những “phép mầu”. 

Nhờ hỗ trợ của giác quan thứ sáu, bạn sẽ được cảnh báo về những hiểm họa đang treo lơ lửng trên đầu 

để phòng tránh, cũng như được thông báo đúng lúc những cơ hội để cho bạn nắm bắt. 

Bất kỳ sự khẩn cấp nào khuấy động cảm xúc và làm cho tim đập nhanh hơn đều có thể và nói chung sẽ 

kích hoạt giác quan thứ sáu hoạt động. Khi con người bị tai nạn nguy hiểm trong đường tơ kẻ tóc, giấy 

phút đó giác quan thứ sáu thường xuất hiện và cứu sống họ trong tích tắc. 

Giác quan thứ sáu không phải là một chiếc áo con người có thể tùy ý mặc vào hay cởi ra. Nó chỉ đến dần 

dần thông qua việc thực hành những nguyên tắc đã nêu trong những chương trước. 

Cuối cùng, thế nào bạn cũng sẽ thấy mình đang sở hữu một sức mạnh cho phép bạn quẳng đi sự nản 

lòng và làm chủ được nỗi sợ hãi, vượt qua sự chần chừ do dự, và mặc sức tưởng tượng về tương lai. Rồi 

sau đó, bạn sẽ cảm nhận được mình đang chạm vào “những điều gì đó” chưa từng được biết đến vốn là 

kim chỉ nam của mọi nhà tư tưởng, nhà lãnh đạo, nghệ sĩ, nhạc sĩ, văn sĩ và các chính trị gia vĩ đại. 

 

 

 

 

 

www.nhuongquyenvietnam.com 

 

Nguyenminhhuy.com

1413



Cách Nghĩ Để Thành Công 

 

CHƯƠNG 14 

SÁU BÓNG MA SỢ HÃI 

CÓ BAO NHIÊU “BÓNG MA” ĐANG CHẮN NGANG CON ĐƯỜNG CỦA BẠN? 

 

Giác quan thứ sáu sẽ không bao giờ hoạt động, nếu một trong ba tiêu cực tồn tại trong đầu bạn, đó là 
tính thiếu quyết đoán, ngờ vực và sợ hãi. 

Có sau nỗi sợ hãi cơ bản, xếp theo thứ tự về tính phổ biến đó là: nỗi sợ nghèo đói, nỗi sợ bị chỉ trích, nỗi 

sợ đau ốm, nỗi sợ bị mất tính yêu thương của người khác, nỗi sợ tuổi già và nỗi sợ chết. 

Thiên nhiên đã ban cho con người quyền kiểm soát tuyệt đối về tư tưởng, mọi thứ do con người tạo ra 

đều bắt nguồn dưới hình thức một tư tưởng, sẽ dẫn dắt chúng ta đến gần với nguyên tắc làm chủ nỗi sợ 

hãi. 

Nỗi sợ nghèo khó là một trạng thái tâm lý đủ sức hủy hoại các cơ hội thành công của con người. Xuất 

phát điểm của con đường dẫn đến sự giàu sang là khát vọng; cho nên, không có lý do nào có thể biện 

minh cho việc bạn trốn tránh trách nhiệm khi không thể hay từ chối quyền được giàu có trong cuộc 

sống. Các dấu hiệu của nỗi sợ hãi đói nghèo là: lãnh đạm, thiếu quyết đoán, e ngại, lo lắng, thận trọng, 

thái quá, do dự. 

Nỗi sợ hãi cơ bản thứ hai là sợ bị chỉ trích, nỗi sợ này cướp mất sự sáng tạo của con người, hủy hoại óc 

tưởng tượng, hạn chế cá tính, làm mất dần tính tự lực. Các dấu hiệu của nỗi sợ hãi bị chỉ trích là: e dè, 
thiếu tự tin, thiếu cá tính, mặt cảm tự ty, thích chơi ngông, thiếu sáng kiến và không có tham vọng. 

Nỗi sợ hãi cơ bản thứ ba là sợ đau ốm, mầm mống của nỗi sợ hãi bệnh tật luôn tồn tại trong tâm trí mỗi 

chúng ta. Lo lắng, sợ hãi, mất tinh thần và thất vọng có thể là nguyên nhân làm cho những hạt giống đó 
nẩy mầm và phát triển. Dấu hiệu của nỗi sợ hãi này là tự kỷ ám thị, chứng nghi bệnh, tính nhạy cảm, tự 

nuông chiều bản thân, sống bê tha. 

Nỗi sợ hãi thứ tư là sợ mất đi tình yêu thương, nỗi sợ này nó tàn phá ghê gớm thể chất và tinh thần của 

con người. Các dấu hiệu của nỗi sợ này là ghen tuông, tìm lỗi nơi người khác, máu đỏ đen. 

Nỗi sợ hãi cơ bản thứ năm là sợ tuổi già, sợ khả năng dễ đau ốm, khả năng bị mất tự do độc lập vì tuổi 

già thường bị lệ thuộc về thể chất, tiền bạc. Dấu hiệu của nỗi sợ này là: thiếu nhiệt huyết, tự biện hộ, ăn 
mặc và hành động không phù hợp. 

Nỗi sợ hãi cơ bản thứ sáu là sợ cái chết: ý nghĩ về sự trừng phạt, vĩnh viễn nơi địa ngục hủy hoại thú vui 

trong cuộc sống và làm hạnh phúc trở nên hão huyền. Các dấu hiệu thường thấy của nỗi sợ hãi này là: 

thói quen nghĩ về chuyện chết chóc, nỗi sợ này liên hệ mật thiết với nỗi sợ nghèo đói hoặc xuất phát từ 

bệnh tật. 
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Nếu tâm lý bạn đầy rẫy những nỗi sợ hãi, bạn sẽ phá hủy các cơ hội của mình. Bạn phải hiểu rằng, bạn là 

người làm chủ số phận của mình, trước hết, bạn phải làm chủ tư tưởng và hãy triệt tiêu tính dễ nhiễm 

trước những tác động tiêu cực. 

 

Người tóm tắt 

Trần Phú An 
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Về tác giả 
Jack Trout là Chủ tịch Công ty Trout & Partners Ltd, là bậc thầy xây dựng 
thương hiệu và tác giả nhiều sách bán chạy. 
Steve Rivkin là người sáng lập Công ty Rivkin & Associate LLC, là một diễn 
giả, tư vấn marketing nổi tiếng và tác giả nhiều sách bán chạy. 
 
Nội dung chính 
Qua quyển sách, khác biệt hoá đã trở thành một từ ngữ lớn trong kinh 
doanh ngày nay. Đây là kim chỉ nam trong suốt quá trình hoạt động của 
những nhà marketing. 
 
 
CHƯƠNG 1: VƯƠNG QUỐC CỦA SỰ LỰA CHỌN 
 
Thời xa xưa, lựa chọn không phải là một vấn đề của con người. Ngày nay, 
khi làm một việc gì hay mua sắm thứ gì, chúng ta cũng phải cân nhắc, lựa 
chọn. 
 
Nếu muốn mua xe, người dân Mỹ phải chọn một trong số hơn 300 nhãn 
hiệu xe có mặt trên thị trường. Lựa chọn một cơ sở chăm sóc sức khoẻ phù 
hợp là vô cùng khó khăn vì rất nhiều bệnh viện mà hầu như mọi thứ ở đó 
đều tương đương nhau. Mọi việc phục vụ nhu cầu cuộc sống đều diễn ra 
như vậy. 
 
Hiện nay, các dòng sản phẩm đang không ngừng mở rộng; một dòng sản 
phẩm lại phân chia thành nhiều chủng loại sản phẩm khác nhau. Sự “phân 
chia” ấy là một quá trình diễn ra liên tục. 
 
Vì vậy, việc ra đời một ngành công nghiệp mới nhằm hỗ trợ chúng ta chọn 
lựa dễ dàng hơn: Bạn có thể tìm thấy khắp nơi những lời khuyên từ những 
quyển cẩm nang, trên mạng internet, các tạp chí dành cho người tiêu 
dùng… Các chuyên gia tâm lý tiêu dùng cho rằng việc có quá nhiều hạng 
mục chọn lựa sẽ khiến mọi người phát điên lên. 
 
Với sự cạnh tranh dữ dội, thị trường ngày nay bị chi phối bởi sự lựa chọn. 
Nếu bạn bỏ qua sự độc đáo của riêng mình thì bạn sẽ nhanh chóng bị huỷ 
hoại và sẽ trả giá đắt cho sai lầm đó. 
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CHƯƠNG 2: CÁC DÒNG SẢN PHẨM ĐANG DẦN ĐỒNG NHẤT HOÁ 
 
Dưới tác động của qui luật phân chia, càng lúc càng có nhiều dòng sản 
phẩm đang dần trở nên đồng nhất hoá, càng ít thương hiệu tạo được sự 
khác biệt rõ ràng. 
 
Sản phẩm của bạn có gì khác biệt với những sản phẩm cùng loại khác? Tính 
khác biệt hình thành và tồn tại dựa trên căn bản những giá trị mà một sản 
phẩm hay dịch vụ thực sự sở hữu, lý tính hay cảm tính, đó là những giá trị 
thực hay giá trị cảm nhận, phải có chỗ đứng trong tâm trí người tiêu dùng. 
Chịu áp lực từ bộ phận kinh doanh, nhà bán lẻ, nhà sản xuất thực hiện các 
chương trình quảng cáo như mua hàng trúng thưởng hay bán hàng hạ giá; 
càng lôi kéo nhiều người mua hàng theo cách này thì niềm tin của họ dành 
cho thương hiệu của bạn càng giảm dần. Và những gì bạn có thể làm để thu 
hút người tiêu dùng thì đối thủ của bạn cũng có thể làm như vậy. 
 
Vì vậy, người làm marketing phải tìm mọi cách định vị những điểm khác 
biệt của sản phẩm hay dịch vụ. Cái mà các thương hiệu đang thiếu chính là 
lợi thế sản phẩm độc đáo. 
 
 
CHƯƠNG 3: “LỢI THẾ SẢN PHẨM ĐỘC ĐÁO” LÀ GÌ? 
 
Qua quảng cáo, bạn phải đưa ra một lợi thế rõ ràng và khác biệt của sản 
phẩm; bạn phải chuyển đến khách hàng thông điệp: “Khi mua sản phẩm 
này họ sẽ nhận được lợi ích đặc biệt sau…” Đó là đặc điểm của sản phẩm 
mà các đối thủ cạnh tranh không thể có. Lợi thế đó phải đủ mạnh để tác 
động và lôi kéo khách hàng đến với sản phẩm. Để chiến thắng, bạn phải chú 
trọng đến mức độ không thoả mãn của khách hàng với những sản phẩm 
tương tự hiện có trên thị trường. 
 
Khách hàng luôn đang cố gắng đưa ra quyết định mua sản phẩm này hay 
sản phẩm kia, cho nên, bạn phải làm cho sản phẩm hay dịch vụ của bạn trở 
nên khác biệt bằng cách cá biệt hoá, nhân cách hoá, tạo chủng loại mới, 
thay đổi tên gọi hay tái định vị dòng sản phẩm, và chỉ cần quyết tâm, bạn sẽ 
tạo ra sự khác biệt. 
 
 
CHƯƠNG 4: LÀM MỚI “LỢI THẾ SẢN PHẨM ĐỘC ĐÁO” 
 
Ngày nay, sự xuất hiện hàng loạt các sản phẩm mới đã làm khuấy đảo tâm 
trí người tiêu dùng bằng những tuyên bố đầy mâu thuẩn và những khác 
biệt chẳng đáng kể. Sản phẩm dẫn đầu thường gặp phải những cạnh tranh 
theo kiểu “tôi cũng thế”. Các sản phẩm cạnh tranh càng lúc càng tương tự 

Nguyenminhhuy.com

1418



Khác biệt hay là chết 

 

www.nhuongquyenvietnam.com 

 

nhau. Hầu hết các sản phẩm mới đều chỉ là những bản sao, chúng không 
phải là kết quả của việc sáng tạo đúng nghĩa. 
 
Cứ sau vài năm, Gillette lại tung ra thị trường một loại dao cạo râu mới. Kể 
từ khi giới thiệu loại dao cạo râu hai lưỡi (Trac II), công ty đã đưa ra một 
loạt các loại dao cải tiến như hai lưỡi tự điều chỉnh (Atra), hai lưỡi chống 
thấm nước (Sensor), ba lưỡi (Mach 3) và sau này là năm lưỡi (Fusion). Nếu 
bạn đang nghĩ đến lộ trình khác biệt của sản phẩm, tốt hơn hết là bạn nên 
học hỏi hình mẫu của Gillette: cải tiến, nâng cấp và đổi mới. 
 
Quan sát xung quanh, chúng ta sẽ thấy mọi thứ đều có thể khác biệt hoá. Sự 
khác biệt đúng nghĩa dựa vào những phát minh, sáng chế của mình là một 
công việc không hề dễ dàng nhưng không có nghĩa là không thể. 
 
 
CHƯƠNG 5: CHẤT LƯỢNG SẢN PHẨM, DỊCH VỤ VÀ ĐỊNH HƯỚNG 
KHÁCH HÀNG HIẾM KHI LÀ NHỮNG Ý TƯỞNG KHÁC BIỆT HOÁ 
 
Trong kinh doanh, chất lượng là điều hiển nhiên không phải là sự khác 
biệt. Thấu hiểu và yêu quí khách hàng cũng là điều tất yếu, không phải là 
sự khác biệt. 
 
Nhu cầu khách hàng không ngừng tăng cùng với những cải tiến của nền 
kinh tế, càng lúc họ càng đòi hỏi cao hơn. Cho nên, mỗi một công ty đều 
phải tăng tốc để thoả mãn nhu cầu của họ. 
 
Zane’s Cycles đã trở nên khác biệt khi đưa ra chế độ “bảo hành suốt đời”. 
Mỗi chiếc xe đạp mua từ Zane’s Cycles đều được bảo hành sửa chửa hoặc 
bảo trì miễn phí vào bất kỳ lúc nào. Bạn sẽ nghĩ Zane sai lầm, Zane điên! 
Nhưng cái điên của Zane lại kiếm ra tiền. Đội ngũ kỹ thuật của ông luôn lắp 
ráp xe với mức độ chính xác tối đa vì họ hiểu họ phải bảo trì cho chiếc xe 
đó suốt thời gian sử dụng. Nhờ chế độ bảo hành suốt đời đã giữ chân khách 
hàng tốt nhất và cửa hàng của Zane lại có nhiều cơ hội giới thiệu những 
loại phụ tùng mới trưng bày trong cửa hàng. 
 
Nếu bạn không theo kịp nhu cầu của khách hàng thì công ty bạn chỉ bình 
thường mà thôi, thay vì, công ty cần phải định vị chính mình theo cách 
khác biệt hẳn so với đối thủ cạnh tranh. Có nghĩa là công ty cần tìm ra một 
điểm khác biệt độc đáo. 
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CHƯƠNG 6: SÁNG TẠO KHÔNG PHẢI LÀ Ý TƯỞNG KHÁC BIỆT HOÁ 
 
Ngày nay, có rất nhiều mẫu quảng cáo được thêm vào nhiều yếu tố sáng 
tạo hay giải trí đến mức chúng khó có thể truyền đạt được điều mà các 
công ty thật sự muốn quảng cáo. 
 
Chúng ta thịnh vượng được chính là nhờ người tiêu dùng luôn đưa ra 
những đòi hỏi phi lý và họ chịu tác động bởi những giá trị cảm tính mơ hồ, 
vượt ngoài ranh giới của sự hợp lý. Vì vậy, ý tưởng bán hàng phải có sức 
tác động mạnh mẽ và trình bày chúng bằng một ngôn ngữ đời thường để 
sản phẩm không trở nên xa lạ, đơn giản là đưa nhiều thực tế hơn vào 
quảng cáo. Nói cách khác, bạn cần phải cung cấp cho khách hàng một lý do 
để họ chọn mua sản phẩm của bạn. 
 
Quảng cáo nhằm mục đích trao đổi những tiện ích khác biệt của một 
thương hiệu. Marketing là “một môn khoa học giúp định vị sản phẩm của 
bạn trong mối tương quan với các đối thủ cạnh tranh”. 
 
Những slogan quảng cáo vô nghĩa tương tự như những con vi-rút đang tàn 
phá thế giới marketing. Nếu điều này vẫn còn tiếp diễn, chúng ta sẽ chứng 
kiến nhiều dòng sản phẩm dần trở nên đồng nhất. Bí quyết là nhận ra sự 
khác nhau giữa một slogan quảng cáo và một điểm khác biệt của sản phẩm. 
 
 
CHƯƠNG 7: GIÁ CẢ HIẾM KHI LÀ MỘT Ý TƯỞNG KHÁC BIỆT HOÁ 
 
Giá cả thường là kẻ thù của sự khác biệt hoá. Khi giá cả trở thành trọng tâm 
của thông điệp bán hàng thì những cơ hội để sản phẩm hay dịch vụ của bạn 
trở nên đặc biệt bắt đầu giảm dần. Đây không phải là hướng kinh doanh 
hiệu quả, vì mọi đối thủ cạnh tranh đều có thể điều chỉnh lại giá bất cứ lúc 
nào họ muốn. 
 
Tuy nhiên, không phủ nhận hoàn toàn chiến lược cạnh tranh về giá, vì nếu 
biết cách, bạn có thể sử dụng chiến lược giá thấp để tạo sự khác biệt và xây 
dựng thương hiệu.  
 
Một công ty sữa, những công ty khác cạnh tranh hạ giá thành thấp hơn, 
những công ty khác cạnh tranh hạ giá nhưng công nghệ lạc hậu khiến họ 
thua lỗ. 
 
Còn các chương trình khuyến mãi giảm giá thường chẳng để lại chút gì ấn 
tượng, nó không tác động đến mãi lực mua hàng sau đó. Khách hàng hiếm 
khi mua sản phẩm hay dịch vụ của một thương hiệu mới lạ chỉ vì giảm giá. 
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Ngoài ra, chiến lược khác biệt hoá bằng giá cao khi sản phẩm chất lượng 
cao hơn, chất lượng đó ít nhiều gì cũng phải thấy được, nó thể hiện sự sành 
điệu, sang trọng hay đẳng cấp. 
 
 
CHƯƠNG 8: CHỦNG LOẠI SẢN PHẨM QUÁ ĐA DẠNG KHÔNG HẲN SẼ 
TẠO RA SỰ KHÁC BIỆT 
 
Một số ngành kinh doanh, việc đa dạng hoá chủng loại sản phẩm lại là một 
yếu tố tạo ra sự khác biệt. Nhưng nếu bạn sử dụng chiến lược khác biệt này 
thì đối thủ cạnh tranh của bạn cũng hoàn toàn có thể áp dụng chiến lược 
tương tự. 
 
Tuy nhiên, khi đa dạng hoá sản phẩm, việc quản lý các hạng mục sản phẩm, 
mặc dầu đã có máy tính cung cấp dữ liệu, nhưng có tìm ra vị trí món hàng 
đó hay không  lại là vấn đề khác. Sự hạn hẹp về thời gian của khách hàng 
cũng khiến những cửa hàng tiện lợi hay chợ mi ni trở thành sự lựa chọn ưu 
tiên. 
 
Mạng internet cũng nhanh chóng trở thành nơi cung cấp không giới hạn đủ 
loại sản phẩm và dịch vụ, đây là một vương quốc chọn lựa mới. Và khi việc 
kinh doanh trên mạng không còn là điểm khác biệt nữa, mọi đối thủ đều 
như nhau, thì chỉ còn giá là yếu tố duy nhất bạn có thể dùng để tạo ra sự 
khác biệt cho mình. Vì, đặc biệt, khách hàng có thể nhanh chóng so sánh giá 
cả chỉ bằng một vài cú nhấp chuột. 
 
 
CHƯƠNG 9: 4 BƯỚC TẠO RA SỰ KHÁC BIỆT 
 
Tiến trình khác biệt hoá gồm 4 bước đơn giản sau đây: 
 
Bước 1: Thông điệp phải có ý nghĩa 
 
Thông điệp của bạn phải có ý nghĩa rõ ràng đúng với hiện trạng của dòng 
sản phẩm. Thông điệp phải bắt nguồn từ những gì mà thị trường và đối thủ 
cạnh tranh cũng như khách hàng mục tiêu biết rõ về bạn, xét hiện trạng 
đang xảy ra trong thị trường và xác định xem ý tưởng của bạn ra đời có 
đúng không. 
 
Bước 2: Tìm kiếm ý tưởng khác biệt 
 
Bạn phải tìm được cái gì đó làm bạn khác biệt so với các đối thủ cạnh 
tranh, và hãy hiểu rằng sự khác biệt không nhất thiết phải có liên quan đến 
sản phẩm. 
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Bước 3: Có chứng cứ xác thực 
 
Nếu sản phẩm của bạn có sự khác biệt, bạn nên giải thích rõ sự khác biệt 
này. Điều đó sẽ trở thành một bằng chứng xác thực cho sản phẩm, dịch vụ 
của bạn. Hãy nhớ rằng bạn không thể khác biệt hoá chỉ bằng cách nói 
suông. 
 
Bước 4: Truyền thông về sự khác biệt của bạn 
 
Có được một ý tưởng khác biệt hoá tốt vẫn chưa đủ, bạn phải có một nguồn 
lực cần thiết để thực hiện chương trình quảng cáo nhằm giới thiệu sự khác 
biệt của bạn cho thị trường. 
 
 
CHƯƠNG 10: SỰ KHÁC BIỆT DIỄN RA TRONG TÂM TRÍ KHÁCH HÀNG 
 
Bạn hãy “định vị” sản phẩm của bạn. Nghĩa là tạo thế riêng biệt cho sản 
phẩm của bạn giữa vô vàn sản phẩm cạnh tranh, đây là việc vô cùng quan 
trọng vì nó liên quan trực tiếp đến suy nghĩ và nhận định của khách hàng. 
Con người cảm thấy khổ sở vì lượng thông tin quá lớn, họ không đủ tâm trí 
để ghi nhận, trừ phi đó là sực khác biệt vô cùng ấn tượng. Vì vậy, cách tốt 
nhất để thực sự tiếp cận vào tâm trí khách hàng là đơn giản hoá tối đa 
thông điệp của bạn, bằng cách chỉ tập trung vào một ý tưởng khác biệt đầy 
sức mạnh. 
 
Bạn có thể tập trung vào chỉ một sản phẩm, một tiện ích và một thông điệp, 
đưa ra được điểm nhấn trong thông điệp để nhanh chóng được tâm trí 
người tiêu dùng tiếp nhận.Thương hiệu chuyên biệt là khả năng được nhận 
biết như một thương hiệu chuyên nghiệp hay là thương hiệu tốt nhất. 
Thương hiệu chuyên biệt có khả năng trở thành một biểu tượng đặc trưng 
cho một dòng sản phẩm. Biểu tượng đặc trưng chính là một vũ khí tối 
thượng trong mọi cuộc chiến marketing. 
 
 
CHƯƠNG 11: TRỞ THÀNH SỐ 1 LÀ MỘT Ý TƯỞNG KHÁC BIỆT HOÁ 
 
Những thương hiệu thuộc về thế hệ đầu tiên của dòng sản phẩm trở nên 
khác biệt so với những kẻ đến sau. 
 
Mọi người thường cảm nhận rằng sản phẩm xuất hiện đầu tiên là sản phẩm 
chính gốc và những sản phẩm ra đời sau đó là những sản phẩm ăn theo. 
Những thương hiệu ra đời sau thường có khuynh hướng không đối đầu 
trực tiếp, họ khác biệt chính mình bằng một thuộc tính hoặc một ý tưởng 
mà những thương hiệu tiên phong thiếu quan tâm. 
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Những thương hiệu đầu tiên giữ vững được vị thế dẫn đầu của mình là do 
cái tên của chúng thường đã trở nên phổ biến. (Tại Việt Nam, Honda có 
nghĩa là xe gắn máy) Vì vậy, khi bạn ra mắt thị trường một sản phẩm mới 
bạn nên chọn một từ có thể trở nên phổ biến. 
 
Tuy nhiên, dù bạn ở vị trí tiên phong trong một thời gian dài thì cũng 
không đảm bảo chắc chắn cho sự thành công của bạn. Để duy trì vị trí tiên 
phong, bạn phải tập trung vào những ý tưởng hay và phải nỗ lực và có 
nguồn lực khổng lồ. Ngược lại, những thương hiệu đầu tiên nhưng thất bại 
là do có những ý tưởng kém. 
 
Vị trí tiên phong thường không thể bao quát khắp các khu vực địa lý của 
thế giới, nên bạn không thể ngăn chặn được ai đó sẽ vay mượn ý tưởng của 
bạn và trở thành người tiên phong trong phạm vi địa lý nhất định. Vì vậy, 
người tiên phong cũng phải là người biết quan sát xung quanh. 
 
 
CHƯƠNG 12: SỞ HỮU MỘT THUỘC TÍNH LÀ MỘT CÁCH KHÁC BIỆT 
HOÁ 
 
Thuộc tính là một nét đặc trưng, một tính chất tiêu biểu, một tính cách đặc 
thù của con người hay sự vật. Một cá thể là tổng hợp của nhiều thuộc tính. 
Marilyn Monroe nổi tiếng vì sự hấp dẫn. Kem đánh răng Crest nổi tiếng vì 
khả năng ngừa sâu răng. Sự thông minh hay sắc đẹp của Monroe, mùi vị 
của kem Crest chỉ là điểm nhấn hay tính chất xếp ở vị trí thứ yếu. 
 
Sở hữu một thuộc tính có thể là cách tốt nhất để khác biệt hoá một sản 
phẩm hay một dịch vụ. Nhưng bạn không thể sở hữu cùng một thuộc tính 
mà đối thủ cạnh tranh đã sở hữu, bạn cần phải có một thuộc tính của riêng 
mình. 
 
Tốt hơn, bạn nên tìm kiếm một thuộc tính đối nghịch, cho phép sản phẩm 
của bạn đối đầu với sản phẩm đang chiếm lĩnh thị trường. Thông điệp của 
bạn phải chưa có ai sử dụng trước đó. Bạn phải xác định một thuộc tính 
hiệu quả nhất luôn đơn giản và tập trung vào tiện ích của sản phẩm. 
 
Các thuộc tính có mức độ quan trọng khác nhau. Bạn phải nỗ lực để sở hữu 
được một thuộc tính quan trọng nhất. Hầu hết những công (hay thương 
hiệu) thành công đều “sở hữu một từ” trong tâm trí của khách hàng mục 
tiêu. Bạn không thể dự đoán tầm mức thị phần của những sản phẩm có 
thuộc tính mới, vì vậy, đừng bao giờ cười nhạo những thuộc tính mới mẻ, 
xa lạ. 
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CHƯƠNG 13: DẪN ĐẦU THỊ TRƯỜNG LÀ MỘT CÁCH KHÁC BIỆT HOÁ 
 
Dẫn đầu thị trường là cách mạnh mẽ nhất để khác biệt hoá một thương 
hiệu, bởi đây là cách trực tiếp nhất để thiết lập những chứng nhận cho 
thương hiệu. Lúc đó, khách hàng mục tiêu hầu như sẽ tin tưởng vào bất cứ 
những gì mà bạn nói về thương hiệu. 
 
Vị thế dẫn đầu được hình thành bởi những yếu tố dẫn đầu về doanh số, dẫn 
đầu về công nghệ, dẫn đầu về khoa học. Những yếu tố đó góp phần tạo sự 
khác biệt hoá hiệu quả. 
 
Tính dẫn đầu là một bệ phóng tuyệt vời để bạn có thể kể với mọi người về 
câu chuyện bạn đã vươn đến vị trí hàng đầu như thế nào. Bạn nên nhớ 
rằng, duy trì đỉnh cao xem ra dễ dàng hơn là đạt đến vị trí đó. Nếu bạn có 
cơ hội lên đến vị thế hàng đầu, hãy đóng ngay cánh cửa đó lại trước mặt 
đối thủ cạnh tranh. 
 
 
CHƯƠNG 14: KẾ THỪA TẠO RA SỰ KHÁC BIỆT 
 
Tính kế thừa có một sực mạnh làm nổi bật sản phẩm của bạn và có thể là 
một ý tưởng khác biệt mạnh mẽ, bởi việc bạn sở hữu một lịch sử lâu đời là 
một lợi thế tâm lý lớn, điều làm cho khách hàng vững tâm với sự lựa chọn 
của mình. Khách hàng của bạn cảm nhận rằng bạn là người đứng đầu trong 
ngành nghề mà bạn đang kinh doanh; bạn là người đã trụ lâu dài nhất. 
 
Nơi công ty bạn xuất thân là một trong những yếu tố quan trọng của tính 
kế thừa, vì mỗi quốc gia có thể có vài sản phẩm đặc trưng của quốc gia đó, 
xem như là một chứng nhận hiển nhiên cho sản phẩm. 
 
Tính kế thừa mang truyền thống kinh doanh của gia đình cũng mang lại 
hiệu quả đặc biệt. Một công ty gia đình sẽ có vị thế tốt hơn để phục vụ 
khách hàng bởi họ không phải gặp nhiều trở ngại về cổ đông, lợi nhuận 
cũng như sự biến động của thị trường chứng khoán, tất cả nguồn lực đều 
tập trung vào sản phẩm. 
 
Tuy nhiên, không phải lúc nào truyền thống cũng là tất cả. Bạn phải cân 
bằng niềm tự hào về di sản trong quá khứ với tầm nhìn hướng đến tương 
lai. Phải nghĩ ra những chiến thuật marketing mới để hoà trộn tình truyền 
thống từng được người tiêu dùng yêu mến với những bước phát triển và 
đổi mới cần thiết để tiếp nối sự thành công. 
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CHƯƠNG 15: CHUYÊN BIỆT THỊ TRƯỜNG LÀ MỘT Ý TƯỞNG KHÁC 
BIỆT HOÁ 
 
Mọi người thường ấn tượng với những ai chỉ tập trung vào một hoạt động 
hoặc một sản phẩm đặc trưng nào đó. Mọi người có xu hướng xem những 
người này như là chuyên gia và tôn vinh, ngưỡng mộ vốn kiến thức và kinh 
nghiệm của họ. 
 
Vũ khí tối thượng của một thương hiệu chuyên biệt là trở thành biểu 
tượng chung cho dòng sản phẩm đang kinh doanh. Đó là khi thương hiệu 
bạn trở thành tên gọi chung cho sản phẩm hoặc đại diện cho cả dòng sản 
phẩm. 
 
Scott là một loại khăn giấy hàng đầu của Mỹ, nhưng khi Scott phát triển 
thêm các sản phẩm từ giấy khác thì Charmin đã trở thành thương hiệu 
hàng đầu trong thị trường khăn giấy. 
 
Chủ tịch George Muller của công ty Subara của Nhật quyết định chỉ tập 
trung vào “công nghệ truyền động bốn bánh” làm công nghệ đặc thù để 
đưa ra loại xe AWD để tạo sự khác biệt chính mình với Toyota và Honda. 
Ông đã biết sử dụng một đặc tính chuyên biệt để khác biệt hoá sản phẩm 
của mình. Subara đã phát triển tốt. 
 
 
CHƯƠNG 16: SỰ ƯA CHUỘNG CỦA THỊ TRƯỜNG LÀ MỘT Ý TƯỞNG 
KHÁC BIỆT HOÁ 
 
Người tiêu dùng đôi khi không biết họ muốn gì. Hành vi mua hàng của họ 
xuất phát từ tâm lý đám đông, họ cho rằng “những gì người khác suy nghĩ 
đều là đúng”. 
 
Có nhiều cách thức khác nhau để thực thi hiệu quả chiến lược tạo sự ưa 
chuộng cho sản phẩm của bạn. Nike kinh doanh thành công nhờ vào thực 
tế rằng nhiều vận động viên thể thao nổi tiếng ưa chuộng loại giày đế mềm 
của họ. Nhãn hiệu dù Brigg đã được chứng nhận “Royal warrant” do cung 
cấp dù cho hoàng tử xứ Wales, nói lên sự ưa chuộng và hài lòng của khách 
hàng. 
 
Các công ty thường sử dụng những số liệu khảo sát, tổng hợp, điều tra của 
những cá nhân, tổ chức, phương tiện truyền thông hay các dự án nghiên 
cứu để làm thông tin tham khảo về mức độ ưa chuộng của thị trường. 
 
Nếu bạn chi tiền để tự thực hiện cuộc khảo sát lấy ý kiến về sản phẩm của 
bạn, thì phải chi thêm một khoản để mời những người nổi tiếng tham gia 
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cuộc khảo sát này. Còn nếu chưa có bất kỳ nghiên cứu hay khảo sát nào về 
lĩnh vực kinh doanh mà bạn đang tham gia, thì bạn phải tìm cách thuyết 
phục một tổ chức xuất bản chuyên ngành thực hiện thăm dò này. 
 
 
CHƯƠNG 17: SỰ NỔI TRỘI LÀ MỘT Ý TƯỞNG KHÁC BIỆT HOÁ 
 
Việc tập trung vào một sản phẩm để tìm ra công nghệ độc đáo và giới thiệu 
chúng như một thành tố diệu kỳ làm sản phẩm đó trở nên khác biệt. 
 
Crest đã gọi loại kem đánh răng ngừa sâu răng có chất fluor của mình là 
“Flouristan”. 
 
General Motors quãng bá cho hệ thống “Northstar” của dòng xe Cadillac. 
Liệu có bao nhiêu người hiểu được “Flouristan”, “Trinitron”, “Northstar” là 
như thế nào và quan trọng ra sao. Nhưng nó có vẻ gây ấn tượng. Những 
thành tố diệu kỳ không cần phải giải thích, bởi chúng vốn đã diệu kỳ. 
 
Sản phẩm càng phức tạp bao nhiêu càng phải cần đến một thành tố kỳ diệu 
để làm khác biệt sản phẩm của bạn với sản phẩm của đối thủ cạnh tranh. 
 
Royal Selangor sản xuất sản phẩm mỹ nghệ được làm thủ công, công nhân 
như những nghệ nhân cẩn trọng tỉ mỉ để tạo ra sản phẩm. Mọi người có 
cảm giác sản phẩm là những tác phẩm nghệ thuật, nó tốt hơn và giá trị hơn. 
Vì vậy, nếu sản phẩm của bạn có chi tiết nào đó được làm thủ công, bạn hãy 
công bố điều đó một cách tự hào.  
 
Khi bạn tạo ra sản phẩm “tốt hơn” thì bạn có cơ sở để nâng giá thành lên 
một chút. Giá cao hơn cũng truyền đến khách hàng thông điệp rằng các đối 
thủ của bạn đang sản xuất theo qui trình rẻ tiền hơn. 
 
 
CHƯƠNG 18: SẢN PHẨM THẾ HỆ MỚI CŨNG LÀ MỘT Ý TƯỞNG KHÁC 
BIỆT HOÁ 
 
Thay vì cải tiến sản phẩm, bạn cố gắng đưa ra các sản phẩm thuộc thế hệ 
mới, đó là một con đường chắc chắn để trở nên khác biệt. Không ai muốn 
mua một sản phẩm bị xem là lỗi thời. Vì vậy, cách để bạn vượt qua đối thủ 
cạnh tranh là tự định vị sản phẩm của bạn là mới và tốt hơn. 
 
Các nhà sản xuất hàng đầu tự tấn công sản phẩm của chính mình bằng 
những sản phẩm thuộc thế hệ mới. Và có lẽ không công ty nào làm điều này 
tốt hơn Intell. 
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Việc bổ sung một ứng dụng công nghệ cũng là một cách để tạo ra thế hệ 
sản phẩm mới. Dell đã bổ sung một ứng dụng công nghệ mới bên cạnh 
thuộc tính “trực tiếp” vốn đã tạo nên sự khác biệt của Dell. 
 
Nhưng không phải lúc nào sản phẩm thế hệ mới cũng phát huy hiệu quả. 
Vẫn có những hiểm nguy trong cuộc chơi “sản phẩm thế hệ mới” mà bạn 
phải né tránh bằng mọi giá: Không dùng sản phẩm thế hệ mới để giải quyết 
vấn đề không có thật; không dùng sản phẩm thế hệ mới để can thiệp vào 
vấn đề thuộc về thói quen, tập quán; sản phẩm thế hệ mới phải tốt hơn. Sai 
lầm thường gặp là chúng ta phụ thuộc quá mức vào cái cũ hoặc đưa cái mới 
vào một công ty vốn chỉ hiểu theo cách cũ. 
 
Nếu Kodak cảm nhận được loại máy chụp hình kỹ thuật số là mối đe doạ 
cho các loại máy chụp phim truyền thống, thì họ không nên cố gắng áp 
dụng công nghệ mới này dưới cái tên Kodak. Họ nên thành lập một công ty 
khác với một cái tên thương hiệu khác và chấp nhận để công nghệ mới này 
tấn công trở lại công nghệ lạc hậu của mình. 
 
 
CHƯƠNG 19: TẠO CƠN SỐT THỊ TRƯỜNG LÀ MỘT CÁCH KHÁC BIỆT 
HOÁ 
 
Khi sản phẩm của bạn tạo được cơn sốt thị trường thì cả thế giới biết rằng 
sản phẩm của bạn đang bán rất chạy. 
 
Việc tạo cơn sốt thị trường hay mãi lực tăng trưởng vượt đối thủ cạnh 
tranh có thể tạo cho bạn bệ phóng cần thiết để đưa thương hiệu của bạn 
vươn đến tầm cao. Sau đó, bạn sẽ phải nghĩ ra một điều gì khác để duy trì 
tầm cao đạt được. 
 
Có nhiều cách để tạo ra cơn sốt thị trường: Tạo sức hút bằng mãi lực, bạn 
không cần so sánh với đối thủ mà có thể so sánh mãi lực của chính mình ở 
một thời điểm nào đó. Tạo sức hút bằng cách đánh giá chuyên ngành một 
tổ chức hay tạp chí chuyên ngành. Tạo sức hút bằng nhận định của chuyên 
gia trong ngành, các phương tiện truyền thông có thể tạo cơn sốt cho sản 
phẩm của bạn. 
 
Một cách gián tiếp để sử dụng các phương tiện truyền thông là lôi kéo họ 
viết về một vấn đề khó khăn mà sản phẩm hay công ty của bạn sẽ là giải 
pháp để khắc phục những khó khăn đó. 
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CHƯƠNG 20: TĂNG TRƯỞNG CÓ THỂ HUỶ HOẠI SỰ KHÁC BIỆT 
 
Khi công ty mải mê chạy theo việc tăng trưởng có thể sẽ phát sinh sự mất 
tập trung, đánh mất cơ hội củng cố ý tưởng khác biệt và rơi vào cái bẩy 
“mở rộng dòng sản phẩm”. 
 
Nabisco đã thành công nhanh chóng với loại bánh ngọt Snack Well’s. Sau 
đó, họ vội vàng mở rộng thương hiệu này với nhiều loại bánh ngọt khác 
nữa, nhưng chẳng loại bánh nào có thương vị thơm ngon như Snack Well’s. 
Nabisco đã nhanh chóng xuống dốc. 
 
Khi càng cố gắng mở rộng, bạn càng mất đi sự tập trung và lại càng gặp 
nhiều khó khăn hơn để trở nên khác biệt. Khi bạn tung ra một sản phẩm 
hoàn toàn khác hẳn với sản phẩm cốt lõi, bạn đang xoá bỏ dần sự khác biệt 
đặc thù của mình. Đặc điểm nhận diện riêng của thương hiệu bắt đầu mờ 
nhạt dần, vì bạn buộc mọi người phải thay đổi suy nghĩ về bạn, và cuối 
cùng, bạn sẽ đối mặt với vấn đề “không phải là chính mình”. 
 
Phát triển không có nghĩa là làm đủ mọi thứ mà là phân định giữa điều 
muốn làm với điều cần làm. 
 
 
CHƯƠNG 21: KHÁC BIỆT HOÁ ĐÒI HỎI SỰ HY SINH 
 
Nếu bạn nghiên cứu về các dòng sản phẩm qua một thời gian dài, bạn sẽ 
thấy rằng việc mở rộng thường làm suy yếu sự phát triển, hiếm khi có tác 
động ngược lại. 
 
Càng mở rộng, bạn càng làm suy yếu ý tưởng khác biệt cốt lõi của bạn. Đa 
năng là một đối cực của hy sinh, đó là khi những sản phẩm hội tụ nhiều 
chức năng cùng lúc. 
 
Nếu muốn có một sản phẩm đa chức năng, bạn phải chấp nhận hy sinh. Bởi 
vì, các nhà thiết kế của bạn có thể phải bỏ kiểu dáng sản phẩm đơn chức 
năng nhưng xuất sắc để thiết kế lại một kiểu dáng sản phẩm đa chức năng. 
 
Ai cũng muốn thứ tốt nhất trong một dòng sản phẩm, chứ không phải một 
thứ thập cẩm, lai tạp với quá nhiều chức năng. Nếu sản phẩm đa năng của 
bạn không vượt trội so với sản phẩm có chức năng chuyên biệt thì rõ ràng 
là bạn không tạo được sự khác biệt đáng kể. 
 
Ba cách hy sinh cần thiết để tạo ra sự khác biệt cho sản phẩm của bạn: 1. 
Hy sinh sản phẩm: chỉ tập trung vào một loại sản phẩm, hiệu quả hơn hẳn 
“mọi thứ cho mọi người”. 2. Hy sinh thuộc tính: chỉ tập trung vào một 
thuộc tính chứ không ôm đồm các thuộc tính khác. 3. Hy sinh thị trường 

Nguyenminhhuy.com

1428



Khác biệt hay là chết 

 

www.nhuongquyenvietnam.com 

 

mục tiêu: chỉ tập trung vào một thị trường khách hàng mục tiêu trong một 
dòng sản phẩm, tạo sự khác biệt khi sản phẩm của bạn được ưa chuộng 
trong phân khúc thị trường đó. 
 
Trong nhiều trường hợp, việc hy sinh thực sự nằm ở thông điệp quảng cáo 
để nhấn mạnh sự khác biệt của bạn, khi thu hút được đối tượng tiềm năng, 
bạn có thể kinh doanh bất cứ thứ gì bạn có. 
 
 
CHƯƠNG 22: KHÁC BIỆT KHẮP MỌI NƠI 
 
Mặc dù khái niệm về một sản phẩm có thể là toàn cầu, nhưng khái niệm đó 
cần phải tương thích với những khác biệt của từng nền văn hoá, thể chế 
luật pháp, nhu cầu của khách hàng của từng địa phương; các khu vực trên 
thế không phải lúc nào cũng giống nhau. 
 
Trước khi quyết định xem một ý tưởng khác biệt nào, nó liệu có đủ sức 
nâng thương hiệu của bạn lên tầm thế giới hay không, bạn nên ghi nhớ một 
số điều: ý tưởng bạn đang áp dụng có thể sai lầm, các thuộc tính có thể 
thay đổi theo từng biên giới quốc gia. Thương hiệu dẫn đầu thị trường cần 
linh động thích ứng thị trường. Tính kế thừa có thể không được tôn trọng 
vì tính đặc biệt có thể bị lu mờ. 
 
Mc Donald’s xuất phát từ di sản và cội nguồn Mỹ. Khi vươn ra thế giới, việc 
kinh doanh của họ theo đặc thù của từng địa phương. 
 
Thị hiếu và sở thích thay đổi, sự ưa chuộng thay đổi và con người cũng 
thay đổi. Đó là trở ngại của chiến lược toàn cầu hoá tổng lực. 
 
 
CHƯƠNG 23: DUY TRÌ SỰ KHÁC BIỆT 
 
Theo thời gian và qua những lần thay đổi nhân sự cấp quản lý thì sự khác 
biệt có thể bị ảnh hưởng ít nhiều do chiến lược thay đổi, và do những ký ức 
liên hệ đến quá khứ cũng nhạt nhoà dần. Bạn phải nghĩ ra cách nào đó để 
duy trì cảm nhận về sự khác biệt của sản phẩm hay dịch vụ trong suy nghĩ 
của những thế hệ quản trị sau này. Bạn không thể để họ tách biệt với chiến 
lược đã định hình. 
 
Để trở nên khác biệt, bạn phải biết suy nghĩ “phá cách” phải có đủ can đảm 
để dám đi ngược với những gì được công nhận là đúng. Một khi bạn đã phá 
cách, hãy luôn luôn kiên định với sự phá cách đó. Một trong những cách tốt 
nhất để phá cách là tái xác định việc kinh doanh và chiến lược kinh doanh, 
hãy thể hiện sự khác biệt này trong mọi hoạt động của mình. Tính nhất 
quán được thể hiện dới nhiều hình thức, điển hình là nhất quán trong 
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thông điệp quảng cáo của bạn. Phải kết nối mọi người cùng tập trung vào 
một thông điệp. 
 
Tuy nhiên, thị trường luôn thay đổi mỗi ngày và bạn cần phải luôn điều 
chỉnh sự khác biệt mà bạn đã xây dựng được và phải nỗ lực không ngừng 
để gìn giữ và cải tiến sự khác biệt đó. Nhưng đừng mải mê với việc triển 
khai những phiên bản khác nhau của sản phẩm nhằm thúc đẩy mãi lực, thì 
bạn chỉ làm cho người mua bối rối trước các sản phẩm của bạn mà thôi. 
 
 
CHƯƠNG 24: KHÁC BIỆT HOÁ TRONG THẾ GIỚI TIN ĐỒN 
 
Marketing truyền miệng không phải là một hình thức mới xuất hiện. Nỗ lực 
tìm người “sử dụng sản phẩm đầu tiên”, những người có địa vị trong xã hội, 
sự xác nhận của họ là câu thần chú tuyệt vời làm mọi người sẽ tin tưởng 
hơn. 
 
Ngày nay, có nhiều cách thức khác nhau để truyền tải thông tin, chúng ta có 
các hình thức truyền thông số hoá. Người ta có thể truy cập internet và trò 
chuyện với nhau ở khắp nơi trên thế giới. Khả năng truyền thông đại chúng 
này đã làm tăng thêm sức mạnh cho hình thức marketing truyền miệng. 
 
Sự thật không có cách nào để kiểm soát các thông tin truyền miệng. Những 
người tung tin đồn này chẳng bao giờ hỏi ý kiến bạn trước về những gì họ 
sẽ nói; bạn không thể mua những lời truyền miệng như cách bạn mua 
thông tin từ các phương tiện truyền thông. 
 
Cho nên, bạn phải có một sản phẩm phù hợp với nhu cầu thị trường, một 
chiến lược tiếp thị thích hợp và một ý tưởng khác biệt đủ sức làm bạn nổi 
bật so với các đối thủ cạnh tranh. Với phần đông khán giả thì một ý tưởng 
không hấp dẫn vẫn sẽ không hấp dẫn cho dù có bao nhiêu lời đồn đãi về nó. 
Việc sử dụng internet để tiếp cận khách hàng mục tiêu là một chiến lược 
đúng đắn, nhưng cần phải thực hiện song song với các phương tiện truyền 
thông truyền thống khác. 
 
 
CHƯƠNG 25: MỌI THỨ ĐỀU CÓ THỂ KHÁC BIỆT HOÁ 
 
Bạn có thể khác biệt hoá mọi thứ. Chúng tôi muốn giới thiệu dự án phi kinh 
doanh của chúng tôi, đó là: chiến lược chống ma tuý. Chiến dịch này là một 
chương trình marketing dài nhất, nhưng thất bại lớn nhất trong lịch sẻ 
marketing tại Mỹ. Nên, điều bạn cần làm là tìm một cách thức nào đó để 
truyền tải những tác hại ghê tởm của việc sử dụng ma tuý. Nghĩa là chúng 
ta cần đến một chiến dịch tái định vị. 
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Hạn chế việc sử dụng ma tuý, bạn cần hạn chế nhu cầu. Nếu chỉ hạn chế 
người cung cấp thì chưa đủ. Cách tuyên truyền mang tính giáo dục khi cho 
rằng “hút ma tuý có hại cho sức khoẻ” không thể được xem là một chiến 
thuật hiệu quả, cần phải chuyển hướng cục diện trận chiến. 
 
Điều bạn nên làm là chỉ một trò chơi chữ đơn giản. Ý tưởng khác biệt hoá: 
“Ma tuý chỉ dành cho những kẻ thất bại”. Một khi nhận thức này được xây 
dựng thành công thì đây như là đòn giáng trả mạnh mẽ xuống những đối 
tượng có liên quan đến ma tuý. Nước Mỹ vốn không thích những kẻ thất 
bại. Tốt nhất là bạn nên gợi ý để những người đã từng sử dụng ma tuý hay 
người thân của những người này đồng ý nhắc lại những câu chuyện buồn 
và cảm động của chính bản thân hay gia đình họ. Phương tiện truyền thông 
được chọn là truyền hình nhằm mục đích chuyển tải được những tác động 
về mặt con người và cảm xúc. 
 
Những người nổi tiếng và các vận động viên thể thao lừng danh vốn từng 
dính líu đến ma tuý cũng nên được mời tham gia. Cuối buổi truyền hình, 
nhân vật chính sẽ nhìn thẳng vào ống kính mà nói: “Ma tuý chỉ dành cho 
những kẻ thất bại”. Càng tiếp nhận nhiều thông điệp này, từ người nổi 
tiếng đến người bình thường, người Mỹ sẽ càng xem ma tuý là thứ gắn liền 
với sự thất bại. Khi đó, nhu cầu về ma tuý sẽ bắt đầu suy giảm và ngành 
kinh doanh ma tuý cũng không còn đem lại lợi nhuận quá mức nữa. 
 
 
CHƯƠNG 26: LỰA CHỌN NGƯỜI PHÙ HỢP ĐỂ TRIỂN KHAI CHIẾN 
LƯỢC KHÁC BIỆT HOÁ 
 
Để thực hiện một chiến lược khác biệt hoá, vai trò của người CEO là rất 
quan trọng. Khi nhìn lại những thất bại của các CEO, chúng tôi chỉ nhìn 
thấy nguyên nhân là từ chiến lược sai lầm chứ không phải do công tác điều 
hành kém. 
 
Một ý tưởng chiến lược _ Một ý tưởng khác biệt hoá _ đã là một phần thắng 
lợi của một cuộc chiến. Tuy nhiên, có thể vì “cái tôi nghề nghiệp” của cấp 
quản lý hay từ các công ty khác, cấp trên sẽ đánh giá thấp tôi”. Cho nên, khi 
ý tưởng được trình bày với cấp điều hành càng cao thì ý tưởng của bạn 
càng có khả năng thoát khỏi các kiểu tự ái và vị kỷ này. 
 
Khi nghiên cứu các chiến lược thành công, bạn sẽ thấy là những CEO giỏi 
nhất thường tự thực hiện các chiến lược của chính mình. 
 
Không ai có thể tạo ra sự khác biệt hiệu quả cho các tờ tạp chí bằng Tina 
Brown. Khi còn phục trách tờ Vanity Fair, bà đã đẩy vầng hào quang báo 
chí đi đến giới hạn tột cùng. Ấn tượng hơn cả là 5 bài học về marketing của 
bà là: 1. Tin vào trực giác. 2. Có sự khác biệt rõ ràng. 3. Gia nhập cộng đồng. 
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4. Linh hoạt trong chi phí. 5. Khai thác sự khác biệt hiện có bằng nhiều hình 
thức khác nhau. Đó là cách nghĩ của một doanh nhân thành công. 
 
 
 
LỜI KẾT 
 
Một công ty kinh doanh cần thực hiện hai chức năng cơ bản là: Marketing 
và đổi mới. 
 
Marketing là một chức năng độc đáo, chuyên biệt của hoạt động kinh 
doanh. Hoạt động marketing quan trọng đến mức bạn không thể bỏ mặc 
chức năng này cho riêng đội ngũ marketing. 
 
Chỉ có một vài CEO, chẳng hạn như Steve Jobs của Apple là sẵn sàng dành 
thời gian để tìm hiểu quá trình này và tham gia một cách tích cực. 
 
Vì khi có marketing mới làm cho sản phẩm, dịch vụ hay công ty trở nên 
khác biệt và để khách hàng có thể nhận diện dễ dàng. 
 
 
Người tóm tắt 
Trần Phú An 
www.nhuongquyenvietnam.com 
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Nội dung 

Cuốn sách chứa đựng tiếng gọi đánh thức những ai đang tự lừa dối mình. Nó mang đến 

cho chúng ta nhiều bài học quý giá để hoàn thiện bản thân, là chìa khóa giải quyết tuyệt 

hảo các mối quan hệ, là phương thức để xây dựng một công ty vững mạnh, một gia đình 

hạnh phúc. 

 

PHẦN I 

“CHIẾC HỘP” VÀ SỰ LỪA DỐI 

1 

MỘT NHÂN VẬT LẠ LÙNG 

 

Sau tám lần phỏng vấn và ba tuần chờ đợi, cuối cùng tôi cũng được mời đảm nhận vị trí 

quản lý cho một dây chuyền sản xuất của Zagrum. 

Theo nghi thức riêng của Zagrum, tôi được giới thiệu đến gặp Bud Jefferson, phó chủ 

tịch Zagrum và sẽ trải qua một cuộc họp kéo dài một ngày với ông. 

Bud được xem là hình tượng của công ty, vừa bí ẩn vừa cởi mở, quyết liệt nhưng rất 

hiền từ, kiểu cách nhưng lại rất chân thật, giống như tinh thần của Zagrum. 
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- Chào Tom. Rất vui vì cậu đã tới – Bud tươi cười đưa tay ra bắt tay tôi. Rồi nói tiếp: 

Tom này, hôm nay chúng ta sẽ bàn về một vấn đề rất quan trọng, một vấn đề khó khăn 
mà cậu cần phải giải quyết ngay nếu muốn tiếp tục làm việc ở đây. Tôi cố bình tĩnh và 
đáp: 

- Một vấn đề khó khăn ư, thưa ngài? 

- Đúng vậy! Và cậu cần phải biết nguyên nhân của nó. 

 

2 

VẤN ĐỀ 

Bud tiếp: 

- Cậu đang gặp phải một vấn đề, Tom ạ. Nhưng điều đáng nói là chính cậu lại không hề 

hay biết. Cậu hãy nghĩ về những ví dụ này nhé: Cậu định đổ xăng vào xe cho vợ nhưng 
sau đó cậu lại không làm; cậu hứa sẽ dẫn bọn trẻ đi xem một trận bóng chày nhưng lại 

nuốt lời hứa vì một lý do ngớ ngẩn nào đó. Về phong cách của cậu nơi làm việc, có lúc 

cậu hạ mình trước người khác, nhưng cũng có lúc cậu chê trách họ hoặc coi thường họ; 

hoặc cậu thường phải cố gắng hết sức mới có thể khen ngợi người khác và cậu chưa bao 
giờ thật sự tôn trọng họ… 

- Với nhiều người thì tôi áp dụng biện pháp khen ngợi, khích lệ nhưng với một số người 

khác thì tôi buộc phải chỉ cho họ thấy những điều kém cỏi của họ. Thực lòng mà nói, tôi 

cảm thấy mình làm đúng và  tôi rất tự hào khi mình đã kiểm soát được bản thân như 
vậy. 

Bud mỉm cười: 

- Tôi hiểu cậu, nhưng tôi nghĩ sau buổi nói chuyện hôm nay, cậu sẽ không còn tự hào về 

điều đó nữa đâu. 

- Ý ngài là sao ạ? – Tôi cố nén cơn giận trong lòng. 

- Tôi sẽ giúp cậu hiểu được vấn đề của cậu là gì, bởi chính tôi cũng đã từng trải qua giai 

đoạn này. Nhưng trước tiên cậu cần biết một vấn đề cốt lõi của ngành khoa học nhân 

văn… 
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3 

SỰ TỰ LỪA DỐI 

Bud kể cho tôi nghe về sự ra đời của đứa con đầu lòng của ông: 

“David chào đời. Cuộc đời của tôi chưa bao giờ được hạnh phúc như thế. Nhưng chỉ 
mấy hôm sau, tôi nhận điện thoại từ đối tác, yêu cầu tôi phải có mặt trong cuộc họp 

giữa tất cả các bên tại San Francisco trong thời gian khá dài cho đến khi nào kết thúc 

hợp đồng. Cứ nghĩ việc để lại vợ con tại Virginia là tôi cảm thấy bất an. Nhưng tôi không 
thể không đi, tôi miễn cưỡng lên máy bay tới San Francisco. Do đến trễ, tôi đành phải 

ngồi ở tầng 25. Ngày nào tôi cũng làm việc từ 7h30 sáng cho đến 1h sáng hôm sau, và 

cặm cụi mỗi ngày ba bận xuống căn tin dưới sảnh dùng bữa, trong lúc mọi người ở tầng 

25 đều được phục vụ ăn uống đúng giờ. Tôi cảm thấy rất buồn vì không ai bảo cho tôi 

biết điều đó. 

Tôi không nắm bắt được tiến trình đàm phán và còn gây khó khăn cho người khác. Mọi 

người kết tội tôi không toàn tâm hoặc không tích cực tham gia vào công việc. Vậy thì, từ 

gốc độ của tôi, ai mới là người đang làm cho mọi việc trở nên khó khăn hơn đối với ai?” 

- Tôi nghĩ, ngài đã xem chính mọi người mới là nguyên nhân gây ra những rắc rối này – 

Tôi trả lời. 

- Cậu hiểu ra vấn đề rồi đấy! Bud đáp – Điều quan trọng hơn đó là việc tôi đã không thể 

nhận thức được vấn đề mà mình đang gặp phải. Cậu biết không Tom! Những nhà triết 

học gọi sự mù quáng, bướng bỉnh mà tôi đã thể hiện ở San Francisco là “sự tự lừa dối”. 
Còn ở Zagrum gọi nó bằng một từ riêng biệt là “nhốt mình trong hộp”. Cốt lõi của ngành 

khoa học nhân văn chính là nó đấy – Sự tự lừa dối – Chiếc hộp. 

 

4 

BÊN DƯỚI NHỮNG VẤN ĐỀ 

Semmelweis là một bác sĩ sản khoa người Hungary, sống ở thế kỷ XIX, ông làm việc tại 

một bệnh viên General ở Vienna, một bệnh viện chuyên về nghiên cứu. Khi đó, tỷ lệ tử 

vong của sản phụ ở đây lên tới 10%, quá cao. 
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Ở đây, có rất nhiều bác sĩ vừa làm nhiệm vụ nghiên cứu tử thi, vừa thực hiện công tác 

chữa trị cho bệnh nhân. Vào thời ấy, họ cho rằng điều ấy là bình thường, bởi chưa ai 
biết đến sự tồn tại của các vi trùng. 

Sau khi xem xét cách thức hành nghề của mình, Semmelweis nhận ra rằng có cái gì đó 
đã được truyền từ tử thi tới bệnh nhân thông qua bàn tay của bác sĩ. Ông lập tức đưa ra 
nội qui yêu cầu các bác sĩ phải rửa tay thật sạch bằng dung dịch nước chanh và clo để 

khử trùng trước khi khám bệnh. Những ngày sau đó, tỉ lệ tử vong của sản phụ đã giảm, 

chỉ còn 1%. Chính Semmelweis đã buồn bã nói rằng: “Chẳng biết có bao nhiêu bệnh 

nhân đã sớm qua đời do lỗi của tôi.” 

Tương tự, trong các tổ chức cũng đang tồn tại một loại vi trùng như thế và tất cả chúng 

ta đều đang nhiễm phải nó. Loại vi trùng đó có khả năng giết chết năng lực lãnh đạo, gây 

nên nhiều “vấn đề con người”, đó là vi trùng “sự tự lừa dối” và “chiếc hộp”. 

 

5 

ĐẰNG SAU SỰ LÃNH ĐẠO THIẾU HIỆU QUẢ 

Tôi sẽ kể cho cậu nghe về những kinh nghiệm của tôi tại Zagrum – Bud nói. 

Sierra là đơn vị đi tiên phong trong việc đưa ra một số quy trình sản xuất (mà Zagrum 

đang áp dụng hôm nay), nhưng cuối cùng đã bị công ty Zagrum mua lại. 

Nhờ những thành công đã đạt được ở Sierra, tôi được điều vào ban quản lý của Zagrum. 

Ngay trong buổi họp đầu tiên của mình ở Zagrum, tôi được giao nhiệm vụ phải tìm hiểu 

về doanh nghiệp cùng những vấn đề liên quan khác, phải hệ thống chúng vào một bản 

báo cáo trong thời gian hai tuần. Dù đã cố gắng nhưng đến ngày cuối cùng của thời hạn, 

tôi vẫn chưa hoàn thành công việc được giao. Tại buổi họp ngày hôm sau, tôi đã đọc bản 

báo cáo, sau đó tôi thành thật trình bày vấn đề của mình về việc thiếu thời gian và 

những khó khăn gặp phải. Sau khi nghe, ngài Lou Herbert, chủ tịch công ty, quay sang 

Kate Stenarude, lúc đó đang giữ vị trí của tôi hiện giờ, yêu cầu cô ấy đảm nhiệm công 

việc mà tôi đã chưa hoàn thành. Sau buổi họp, tôi cảm thấy xấu hổ và thấy mình thật 

nhỏ bé với mọi người xung quanh. 

Tom, cậu biết không. Lou Herbert thật sự là một huyền thoại. Ông là người đã đưa 
Zagrum từ một công ty bình thường trở thành một tập đoàn hùng mạnh như hiện nay. 
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Sau buổi họp ấy, khi chúng tôi vừa ra khỏi cửa, ngài Lou đề nghị cùng về văn phòng của 

tôi nói chuyện! Ngài Lou đã hỏi thăm tôi nhiều thứ về gia đình, về cuộc sống và công 

việc. Trước khi chia tay, Lou đã đặt tay lên vai tôi, nhìn thẳng vào mắt tôi, một cái nhìn 

quan tâm, dịu dàng và nói: “Bud, chúng tôi rất vui vì cậu đã gia nhập Zagrum. Cậu là một 

người có tài và đã đóng góp rất nhiều vào công ty. Nhưng cậu sẽ không để chúng ta bị 
thất vọng nữa, phải không?” 

Có thể người khác sẽ phật lòng khi nghe câu nói ấy, nhưng cậu biết không, điều đó đã 
không xảy ra đối với tôi, bởi khi đó, ngài Lou đã không hề nặng lời, và tôi còn cảm thấy 

như được truyền thêm cảm hứng và tôi đã hứa sẽ không để ngài thất vọng thêm đâu. 

Tom ạ. Con người chúng ta luôn có khả năng nhận biết được cảm giác của người khác 

dành cho mình. Ngài Lou chỉ cho tôi thấy điều mà giờ đây tôi sắp sửa chỉ lại cho cậu. 

 

6 

YẾU TỐ QUYẾT ĐỊNH MỨC ĐỘ TÁC ĐỘNG 

Để tôi kể cho cậu nghe hai câu chuyện để cậu so sánh – Bud nói. 

Cách đây khoảng một năm, tôi đáp một chuyến bay tự chọn chỗ ngồi từ Dallas tới 

Phenix. Tôi đến khá sớm, khi lên máy bay tôi tìm được hai chỗ trống cánh cửa sổ. Tôi đặt 

cặp táp của mình lên chiếc ghế trống bên cạnh, tôi cố tình trải rộng tờ báo và vờ đọc để 

mọi người không chú ý chiếc ghế trống bên cạnh tôi. 

Khoảng sáu tháng trước, tôi và vợ tôi đi du lịch tới Florida. Do sự cố, vợ chồng tôi không 

mua được hai vé kề nhau, vì quá đông nên các tiếp viên không thể giải quyết vấn đề cho 

chúng tôi được. Trong lúc chúng tôi chưa biết phải làm thế nào thì người phụ nữ ngồi 

bên tôi đứng dậy, đề nghị đổi chỗ cho vợ tôi. 

Cậu hãy so sánh người phụ nữ đó với tôi, có phải là tôi đã đánh giá thấp người khác còn 

cô ấy thì không. Vì vậy, tôi đã cảm thấy lo lắng, bồn chồn, khó chịu, trong lúc cô ấy lại 

chẳng có bất kỳ cảm giác tiêu cực nào. 

Vì đáy giá thấp người khác là tôi đã tự huyễn hoặc mình. Hay nói cách khác là tôi đã 
“nhốt mình trong hộp”, còn người phụ nữ kia đã “thoat ra khỏi hộp”. 
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Tom ạ. Sự khác biệt này chính là bí quyết thành công của ngài Lou. Do luôn “thoat ra 

khỏi hộp” nên ngài có thể nhìn nhận sự việc một cách đúng đắn, nhìn nhận con người 

đúng như bản chất và vị thế của họ. Khi được nhìn nhận và đối đãi một cách công bằng, 

con người càng trở nên tài giỏi, thông minh và chăm chỉ hơn. 

 

7 

CON NGƯỜI HAY KHÁCH THỂ 

Bud tiếp tục: 

- Cậu nên nhớ rằng, phản ứng của những người xung quanh thường bắt nguồn từ cách 

cậu thể hiện hành động chứ không phải bản chất của điều cậu làm. Có thể những việc 

làm của cậu sẽ đúng khi cậu đã “thoát ra khỏi hộp” nhưng nó sẽ có kết quả không mong 

đợi khi cậu vẫn còn “nhốt mình trong hộp” vì lúc đó cậu xem những người khác như là 
khách thể. Cậu nhớ ngài Lou đã chuyển công việc mà tôi chưa hoàn thành cho người 

khác nhưng sau đó lại đề nghị tôi đừng làm ngài thất vọng lần nữa. Cách cư xử ấy là 

mềm mỏng hay nghiêm khắc? 

- Rõ ràng là nghiêm khắc – Tôi đáp. 

- Đúng thế. Bud nói. Trong thực tế, có hai cách để tỏ ra nghiêm khắc. Và để thể hiện sự 

nghiêm khắc đó, tôi có thể “nhốt mình trong hộp” hoặc “thoát ra khỏi hộp”. Sự khác 

biệt không nằm ở hành động cư xử mà là nằm ở cách thể hiện nó. Khi xem người đối 

diện là một con người đúng nghĩa, tức là không có cảm giác coi thường hay đánh giá 
thấp họ. Đó chính là ý nghĩa của thái độ “thoát ra khỏi hộp”. Nên thông điệp nghiêm 

khắc của ngài Lou đã tạo được phản ứng tích cực. 

 

8 

SỰ NGHI NGỜ 

Qua tiếp xúc một số nhân viên, tôi được biết rằng, họ đều được học về chuyện chiếc 

hộp, sự tự lừa dối hay tự phản bội bản thân mình, sự cấu kết, việc thoát ra khỏi hộp… 

Tôi không nghĩ lại có nhiều điều để học như thế. Ông Bud vẫn chưa nói hết với tôi, 
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nhưng mấy hôm nay ông đã truyền đạt cho tôi những điều rất thú vi. Tôi cảm thấy trong 

lòng vô cùng thoải mái. Tôi quyết định gọi điện cho Laura, vợ tôi. 

- Anh đây, Laura – tôi nói. 

- A, Tom. Có việc gì không anh? Mọi chuyện vẫn ổn chứ anh? – vợ tôi hỏi giọng lo lắng. 

- Ừ, vẫn ổn cả. Chẳng lẽ em ngạc nhiên khi anh gọi điện chỉ để hỏi thăm em? 

- Đúng vậy, vì anh chưa từng làm thế này bao giờ. Em lo là đã xảy ra chuyện gì với anh 

thôi. 

- Không, không có đâu. Anh chỉ gọi điện để biết em ra sao thôi. 

- Thế ư, vậy thì em khỏe. Cám ơn anh – vợ tôi đáp với giọng mỉa mai. Tiếng đập máy 

điện thoại. 

Không nghi ngờ gì nữa, tôi lại “nhốt mình trong hộp”. Làm sao có thể áp dụng được 

những triết lý của ông Bud chứ… Tôi biết Laura cũng đang gặp vấn đề, cô ấy không ghi 

nhận thiện chí của tôi. Như vậy thì còn có thể trông chờ gì nữa chứ? Thật là một sự lãng 

phí thời gian. “Một sự lạc quan thái quá! Một thế giớ hoàn hảo ư? Thật đáng nguyền 

rủa!” 

 

PHẦN 2 

CHÚNG TA “TỰ NHỐT MÌNH TRONG HỘP” RA SAO? 

9 

KATE 

Bà Kate là người cuối cùng trong số tám người đã phỏng vấn tôi. Ngay từ cái nhìn đầu 

tiên tôi đã có thiện cảm với Kate. Kate là người điều hành đứng thứ hai tại Zagrum và là 

cánh tay phải của Lou. Khi ngài Lou nghỉ hưu, bà được bầu vào chức chủ tịch kiêm tổng 

giám đốc điều hành. Bà trao đổi với tôi: 

“Tom ạ. Hầu hết mọi việc chúng tôi làm tại Zagrum đều được xây dựng trên nền tảng mà 

anh đang học đấy. Rồi anh sẽ hiểu tại sao nó quan trọng đến thế. 
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Mặc dù đôi khi và ở chừng mực nào đó, chúng ta “nhốt mình trong hộp” nhưng vẫn đạt 

được thành công vì dám bứt phá “thoát ra khỏi hộp”. Điều quan trọng ở đây nó nằm ở 

chỗ chúng tôi tự cảm thấy mình khá hơn và giúp cải thiện được nền tảng cơ bản của 

công ty. Chính phương thức lãnh đạo tâm lý ở mọi cấp bậc của tổ chức đã giúp chúng ta 
tạo nên được sự khác biệt cho mình”. 

Tôi nhìn Kate lòng không hết băn khoăn. Có rất nhiều câu hỏi đang hình thành trong tôi 
và đang cần được làm sáng tỏ. 

 

10 

NHỮNG CÂU HỎI 

Trước Kate và Bud, tôi mạnh dạng nói lên những băn khoăn của mình: 

- Tôi đã gọi điện nói chuyện với một người, nhưng đó là một người đặc biệt “nhốt mình 

trong hộp”, và chỉ nói chuyện với người đó cũng đủ khiến tôi cũng rơi vào trạng thái như 
vậy. Tôi có cảm giác mình đã bị cô ấy giam trong chiếc hộp dù tôi đã cố hết sức thoát ra 

khỏi nó. Vậy, nếu người khác liên tiếp đẩy chúng ta rơi vào tình trạng “nhốt mình trong 

hộp” thì sao? Chúng ta sẽ làm gì? Làm thế nào để “thoát ra khỏi hộp” khi bị tác động 

như thế? 

- Tom này – Bud nói – chắc chắn chúng ta sẽ học cách làm thế nào để “-thoát ra khỏi 

hộp”. Nhưng trước hết, chúng ta cần phải tìm hiểu vì sao mình lại rơi vào tình trạng 

“nhốt mình trong hộp”. Tôi kể cho cậu nghe câu chuyện này… 

 

11 

SỰ TỰ PHẢN BỘI 

… Một đêm cách đây nhiều năm, tôi bị đánh thức bởi tiếng khóc của David, lúc đó cháu 
khoản bốn tháng tuổi. Tôi nhìn đồng hồ, đã gần một giờ sáng và nghĩ mình nên dậy 

chăm cho David để Nancy, vợ tôi, có thể ngủ. Thế nhưng, cậu biết không, tôi đã không 
làm theo sự thôi thúc ấy. Tôi nằm đó, nghe David khóc. Tôi đã phản bội lại trực giác của 

mình về điều mình nên làm đối với người khác. Hành động đó là “sự tự phản bội”. 

www.nhuongquyenvietnam.com 

 

Nguyenminhhuy.com

1441



Lãnh Đạo và sự Tự Lừa Dối 

 

Khi tự phản bội, con người bắt đầu nhìn nhận thế giới qua lăng kính biện minh cho sự tự 

phản bội của mình. Tôi đã nghĩ Nancy lười biếng, không chu đáo, người vợ người mẹ 

thiếu nhạy bén v.v… Còn tôi là nạn nhân, làm việc vất vả suốt ngày, nhạy cảm… 

Vậy, theo cậu, liệu với những suy nghĩ như thế, tôi có động cơ nào để suy xét lại quyết 

định của mình và thực hiện ý định tốt đẹp ban đầu không? – Bud đặt câu hỏi. 

 

12 

BẢN CHẤT CỦA SỰ TỰ PHẢN BỘI 

“Sự tự phản bội đã diễn ra như thế nào?” – Bud đặt câu hỏi và nói tiếp: 

“Cứ cho là Nancy lười biếng và thiếu chu đáo. Nhưng cậu phải lưu ý rằng trước khi tự 

phản bội mình tôi đã có ý định giúp đỡ cô ấy. Như thế nghĩa là, tôi đã dùng lỗi lầm của 

cô ấy để biện họ cho cách cư xử tiêu cực của bản thân mình. Dù Nancy có lười biếng và 

thiếu chu đáo đi nữa thì tôi cũng chỉ cảm nhận được điều đó sau khi tự phản bội mình. 

Và sự thật là tôi đã phóng đại những lỗi lầm của cô ấy để tự bào chữa cho mình. Cùng 

với sự tự phản bội, tôi đã làm cho sự thật trở nên đối nghịch với những gì mà tôi đã 
từng nghĩ trước đây. Tôi còn cố gắng giảm thiểu sai lầm của bản thân và tô vẽ them tính 

tốt cho mình. 

Tóm lại, khi tự phản bội, con người nhìn thế giới qua lăng kính cá nhân, nhận định của 

con người thực tế sẽ bị bóp méo. Sự tự phản bội là nguyên nhân đẩy con người vào 

trạng thái “nhốt mình trong hộp”. 

 

13 

SỐNG TRONG HỘP 

Bud nói tiếp: 

Bây giờ, chúng ta hãy tiếp tục tìm hiểu xem cuộc sống bên trong cái hộp ra sao. 

Ví dụ, tôi cho mình là một người “làm việc vất vả”, “quan trọng”, “người chống tốt”… 
Thế nhưng, trước khi tự phản bội, liệu tôi có nằm đó và tự khẳng định bản thân như thế 

không? Những suy nghĩ này chỉ nảy sinh trong lúc tôi tự phản bội – khi tôi muốn tự bào 
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chữa. Trên thực tế, khó có ngày nào tôi không tự phản bội mình, theo cách nào đó, hoặc 

thậm chí có khi cả đời tôi chứa đầy những lần tự phản bội như thế. Cùng với thời gian, 

những nhận định về bản thân xuất phát từ trạng thái “nhốt mình trong hộp” sẽ tạo 

thành tính cách của người đó. 

Nếu tôi đã “nhốt mình trong hộp” thì tôi sẽ không biết mình nên làm gì cho những 

người xung quanh cả. Nhưng dù tôi có chút ít cảm nhận điều mình cần làm cho một ai 

đó chăng nữa thì điều đó cũng không có nghĩa là tôi đang “thoát ra khỏi hộp”. Mà đó có 

thể là một dấu hiệu cho thấy tôi đã “chìm sâu trong hộp”. 

 

14 

SỰ LIÊN ĐỚI 

Chiếc hộp của tôi cũng có thể gây ảnh hưởng đến người khác. Bằng cách kết tội người 

khác, tôi đã mời họ vào trong hộp. Để rồi sau đó, họ lại quay sang kết tội tôi vì đã kết tội 

họ vô lý. Và tình trạng này tạo vòng tròn liên đới cứ siết chặt dần, ngày càng nghiêm 

trọng. Tóm lại, việc “nhốt mình trong hộp” sẽ khiêu khích người khác khiến họ rơi vào 
tình trạng “nhốt mình trong hộp” như mình. 

Khi ở trong hộp, những người đó tự lừa dối mình, không nhận ra sự thật về mình cũng 
như những người xung quanh. Và một trong những điều mà họ không biết đó là chiếc 

hộp đã làm mờ mọi nỗ lực của họ nhằm đạt được điều mà họ thật sự muốn. 

Vậy, khi “nhốt mình trong hộp”, chúng ta khuyến khích các hành vi và thái độ xấu của 

nhau và thu được lý do để biện minh cho những sai lệch của mình. Nói cách khác, chúng 

ta tạo cho nhau cơ hội để luôn “nhốt mình trong hộp”. 

 

15 

TÁC ĐỘNG CỦA “CHIẾC HỘP” ĐỐI VỚI TỔ CHỨC 

Khi “nhốt mình trong hộp”, chúng ta không thể tập trung vào mục tiêu của mình đã định 

ra mà chỉ mãi chú ý đến bản thân. Thậm chí, trong trường hợp ta tập trung vào công 

việc chăng nữa thì mục tiêu của ta khi đó cũng chỉ nhằm tạo dựng hoặc duy trì danh 

tiếng của mình. Nói chung, ta không coi trọng những thành quả của người khác bằng của 
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bản thân. Ta không hạnh phúc khi chứng kiến sự thành công của đồng nghiệp. Vì thế, ta 

tìm mọi cách để lấn lướt người khác, chỉ để đạt được thành quả cá nhân mình. Ta hô 

hào vì mục đích chung, nhưng thật ra đó là sự giả dối. Và khi “nhốt mình trong hộp” ta 
không thể nhận ra điều đó. Và khi đó, ta khuyến khích và lôi kéo những người xung 

quanh hành xử như mình. Càng cố gắng điều khiển người khác, chúng ta càng tạo nên 

sự kháng cự. Mối liên đới ấy ngày càng lan rộng, tạo nên những nhóm đối nghịch trong 

tổ chức dẫn đến tình trạng bè phái, mất đoàn kết nội bộ và ảnh hưởng tiêu cực đến hiệu 

quả chung của tổ chức, cũng giống như câu chuyện của Semmelweis và các bác sĩ ở 

bệnh viện General chính là nguyên nhân lan truyền bệnh sốt hậu sản mà không có cách 

nào kiểm soát được nó. 

 

16 

CÁC VẤN ĐỀ CỦA “CHIẾC HỘP” 

- Tom ạ. Cậu còn nhớ những gì tôi đã trải nghiệm khi ở San Francisco không? 

- Có chứ - tôi đáp – Ngài thiếu hợp tác, không thực hiện đúng cam kết, gây rắc rối, thiếu 

động lực, căng thẳng, thiếu tinh thần trách nhiệm… 

- Những vấn đề ấy diễn ra như thế nào hả Tom? 

- Sauk hi ngài tự phản bội mình. 

- Đúng! Bud dứt khoát. Chúng là hậu quả của sự tự phản bội. Cho nên, chìa khóa để giải 

quyết hầu hết các vấn đề về con người ảnh hưởng đến tổ chức cũng chính là giải pháp 

khắc phục nền tảng của sự tự phản bội. 

Kate tham gia ý kiến: 

- Tôi đã từng rời bỏ Zagrum một lần. Thời kỳ đó, công ty này khác hẳn. Sau khi ngài Lou 

đã tìm ra vấn đề này và nó đã biến đổi ông ấy hoàn toàn. Và trong lúc biến đổi ngài Lou, 

nó cũng làm thay đổi cả công ty này. Tôi đã làm việc cho Zagrum hai lần, nhưng có cảm 

giác như làm cho hai công ty khác nhau. 
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PHẦN 3 

GIẢI PHÁP CHO VẤN ĐỀ “THOÁT RA KHỎI HỘP” 

17 

NGÀI LOU 

Tôi đang chờ Bud thì ngài Lou Herbert xuất hiện. Tôi vô cùng ngạc nhiên, sau chào hỏi, 

ngài nói: 

- Bud muốn nhờ tôi giải thích về một vài điều tôi đã làm nơi đây. Cứ tự nhiên, Tom. Hôm 

qua mọi thứ diễn tiến thế nào? 

- Thật là một buổi trò chuyện lý thú và đáng kinh ngạc. 

- Vậy cậu kể lại cho tôi nghe nào – ông nói. 

Tôi bắt đầu kể cho ngài Lou nghe về khoảnh khắc hạnh phúc của gia đình tôi tối qua. Tôi 

đã nấu nướng giúp vợ và học cách sửa động cơ ô tô cùng con trai Todd. Đã lâu lắm rồi, 

tôi mới có cảm giác thích thú và biết ơn gia đình của mình như vậy. Và tối hôm qua, lần 

đầu tiên sau một quãng thời gian dài, tôi đi ngủ với lòng thanh thản nhẹ nhàng khi nghĩ 
về các thành viên trong gia đình mình. 

Ngài Lou hỏi: 

- Thế Laura nghĩ gì về tất cả những điều đó? 

- Cô ấy không ngừng hỏi tôi đã xảy ra chuyện gì, cuối cùng, tôi phải kể cho cô ấy nghe 

những gì vừa học. Nhưng sau đó là một thảm họa. Tôi đã làm cho cô ấy rối trí hoàn toàn, 

“chiếc hộp”, “sự tự phản bội”, “sự liên đới”… tất cả rối tung lên. Thật không thể tin nổi. 

- Nếu tình hình đó còn tiếp diễn, cậu nên hỏi lại Bud. Trước kia, công ty chúng ta đã từng 

tổ chức những buổi giảng dạy về vấn đề này vào ban đêm và nhiều người thân của nhân 

viên đến nghe giảng. Có lẽ Laura cũng sẽ thích nó đấy. Còn thái độ của Todd thì sao? 

- Cũng gần giống như mọi khi, nghĩa là khá im lặng. Nó chỉ trả lời “có”, “không” hoặc 

“con không biết” như mọi lần. Nhưng đêm qua tôi lại không cảm thấy phiền lòng, trong 

khi những lần trước thì nó làm tôi phát điên lên. 
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- Anh làm tôi nhớ tới con trai của mình – ngài Lou nói và nhìn xa xăm ra ngoài cửa sổ - 

câu chuyện về sự thay đổi của Zagrum đã khởi đầu từ nó. 

 

18 

LÃNH ĐẠO TRONG TRẠNG THÁI “NHỐT MÌNH TRONG HỘP” 

Ngài Lou bắt đầu kể câu chuyện của mình: 

“Con trai nhỏ nhất của tôi, Cory, năm nay gần 40 tuổi từng là một đứa trẻ hết sức ngỗ 

ngược. Ma túy, rượu chè… cái gì nó cũng dính vào. Đến năm cuối trung học, nó bị bắt vì 

tội mua bán thuốc phiện. 

Chỉ cần con tôi ngồi trong tù một ngày cũng đủ khiến tôi cảm thấy mình đáng bị nguyền 

rủa, tôi đấu tranh và kháng cáo, cuối cùng Cory phải ngồi tù một năm. Đây là một vết 

nhơ cho dòng họ. Tôi chỉ ghé thăm nó đúng hai lần trong suốt thời gian đó. 

Khi Cory mãn hạn tù, quay về nhà, chúng tôi hầu như không nói chuyện với nhau. Sau đó 
nó tiếp tục nhập bọn với bạn bè xấu và chỉ ba tháng sau nó bị bắt vì tội trộm cắp. Tôi đã 
cố gắng làm mọi cách xin giảm án xuống còn 90 ngày giáo dưỡng và một khóa huấn 

luyện sinh tồn tại cao nguyên Arizoma. Còn chúng tôi, với tư cách là cha mẹ của nó buộc 

phải dự khóa học một ngày để thay đổi bản thân mình. Và chính sau buổi học hôm đó 

đã thay đổi cuộc đời tôi. 

Lúc đầu tôi phản ứng, vì chúng tôi không phải là kẻ phạm tội lại có địa vị và được mọi 

người tôn trọng. Nhưng dần dần tôi nhận ra sự tự lừa dối trong những biện minh của 

mình. Tôi đau đớn khám phá ra rằng trong suốt nhiều năm, tôi đã “nhốt mình trong 

hộp” khi đối xử với vợ con. 

Tôi cảm nhận niềm khát khao cháy bỏng được ôm con trong tay, tôi thấy cô đơn và xấu 

hổ. “Chiếc hộp” không những lấy mất đứa con trai yêu quí của tôi mà còn nhiều nhân 

viên quan trọng nhất của tôi xin nghỉ việc để đi tìm “những cơ hội tốt hơn”. Tôi đỗ lỗi 

cho họ vì chính những sai phạm của tôi, một số người thách thức tôi bằng cách làm theo 

ý riêng của họ, tôi ban bố nhiều luật lệ hà khắc hơn. Kết quả là, chúng tôi đã đưa nhau 
vào cái vòng luẩn quẩn bên trong chiếc hộp và trở thành một đám hỗn độn. Công ty tôi 

đang đứng trước nguy cơ sụp đổ vì mất đi những nhân viên tài giỏi. Tôi trở thành một 

người đàn ông đơn độc. 
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Chính trong khoảnh khắc đó, câu hỏi quan trọng nhất đối với tôi là: làm cách nào để 

“thoát ra khỏi hộp?” 

 

19 

HƯỚNG “THOÁT RA KHỎI HỘP” 

Ngài Lou nói tiếp: 

“Lúc đó, tôi ngồi đó, tiếc nuối vì những việc mình làm với vợ, với con trai và các nhân 

viên của mình. Sự kết tội, chối bỏ và thái độ lãnh đạm của tôi hoàn toàn biến mất. Chính 

thời điểm khao khát được “thoát ra khỏi hộp” cũng chính là lúc tôi đã thật sự bước ra 

khỏi chiếc hộp của mình. Cảm nhận được mong muốn có họ trong cuộc sống của mình 

chính là dấu hiệu tôi đang ở trạng thái “thoát ra khỏi hộp” đối với họ. 

Tom ạ, khi cậu cảm nhận mình muốn “thoát ra khỏi hộp” vì một ai đó, thì tại thời điểm 

đó cậu đã ở ngoài chiếc hộp rồi. Bởi cậu chỉ có thể cảm nhận được điều đó một khi nhìn 

nhận người ấy với tư cách là một con người. Điều quan trọng là “làm thế nào để tôi tiếp 

tục ở ngoài chiếc hộp khi cư xử với họ? Tôi nên làm gì để duy trì sự thay đổi này?” 

 

20 

TÌNH TRẠNG BẾ TẮC 

Ngài Lou đặt vấn đề: 

“Vì sao ta không thể thoát ra khỏi hộp? 

Chúng ta thường có xu hướng thay đổi người đối diện, liệu khi cố thay đổi người khác, 

ta có đạt được điều mong muốn? Hay rốt cuộc chỉ khiêu khích sự chống đối và khiến họ 

tạo thêm điều kiện để ta “nhốt mình trong hộp”. 

Còn việc cố gắng đương đầu với người khác có hiệu quả không? Thực chất việc đương 
đầu chỉ là một hình thức khác của thái độ kết tội mà thôi. 

Có thể trong một số tình huống nhất định, việc từ bỏ là một điều nên làm. Nhưng về cơ 
bản, chỉ rời bỏ tình huống thì chưa đủ. Ta cần phải rời bỏ cả chiếc hộp nữa”. 
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Bud thêm: 

“Nhưng nếu biết tỏ ra khéo léo hơn, nghĩa là biết cách truyền đạt sự việc một cách tế 

nhị hơn thì sao?” 

Ngài Lou tán thành: 

“Khi ở trong chiếc hộp thì có là bậc thầy về giao tiếp, tôi cũng khó có thể che giấu được 

những nhận định tiêu cực của mình. Đó là vấn đề. Nhưng khi cậu đã “thoát ra khỏi hộp” 
nhờ việc giao tiếp tốt hay là cậu đã giao tiếp tốt nhờ “thoát ra khỏi hộp”? Vậy, cách thay 

đổi người khác, hoặc đương đầu với họ, hoặc bỏ đi, hoặc thay đổi thái độ giao tiếp 

chẳng đem lại kết quả, thì làm thế nào tôi có thể “thoát ra khỏi hộp”? 

Nếu ở trong hộp, thái độ cư xử bên trong chiếc hộp đó không thể là phương cách để cậu 

thoát ra ngoài. Còn nếu đã ở ngoài, thì khi ấy cậu không còn cần đến bất cứ thái độ nào 

để “thoát ra khỏi hộp” nữa. 

Tóm lại, thái độ không phải cái đã giúp cậu “thoát ra khỏi hộp” mà đó là một điều gì 

khác”. 

 

21 

CON ĐƯỜNG “THOÁT RA KHỎI HỘP” 

Ngài Lou tiếp tục phân tích: 

“Bên trong chiếc hộp, ta chủ động chống lại điều mà lương tâm kêu gọi ta làm cho 

những người xung quanh. Trong chiếc hộp, mọi thứ chúng ta nghĩ hoặc cảm nhận đều là 

một phần của sự tự lừa dối. Chúng ta hoàn toàn có thể dừng sự tự phản bội của mình 

lại, nghĩa là ngừng kháng cự lại họ. 

Chúng ta có rất nhiều mối quan hệ, nên trong cùng một thời điểm, ta có thể “nhốt mình 

trong hộp” đối với người này nhưng lại “thoát ra khỏi hộp” đối với người khác. Và chính 

thực tế đơn giản đó có thể đóng vai trò như một đòn bẩy giúp ta có thể “thoát ra khỏi 

hộp” trong một số tình huống mà mình đang gặp phải. Khi đã “thoát ra khỏi hộp” đối với 

họ, ta cảm thấy gần như thấu hiểu và cảm thông với họ. 

Việc “thoát ra khỏi hộp” và nhìn nhận người khác như những con người không có nghĩa 
là tôi phải gánh chịu thêm những nhiệm vụ nặng nề. Bởi những nghĩa vụ cơ bản của một 

www.nhuongquyenvietnam.com 

 

Nguyenminhhuy.com

1448



Lãnh Đạo và sự Tự Lừa Dối 

 

con người đã được thực hiện đầy đủ, đơn giản bằng một sự thay đổi cơ bản trong cách 

ta đối xử với họ. Khi cậu cảm thấy quá tải, đó không phải là do nghĩa vụ của cậu với 

người khác mà là do những cố gắng tuyệt vọng của con người cậu bên trong chiếc hộp. 

Nhiều năm trước, khi ngồi trong văn phòng tại Arizoma và học được những điều này, 

chiếc hộp của tôi đã bắt đầu tan chảy. Tôi cảm thấy cực kỳ tiếc nuối vì cách cư xử đối với 

nhân viên trước đó,và trong giây phút hối hận, tôi đã “thoát ra khỏi hộp” đối với họ. 

 

22 

SỰ LÃNH ĐẠO “THOÁT RA KHỎI HỘP” 

Ngài Lou tiếp tục: 

“Với nhân viên trong công ty, điều chúng ta cần làm ở đây là giúp đỡ cho họ tránh được 

sự tự phản bội và luôn biết cách “thoát ra khỏi hộp”. Nếu thành công, đó sẽ là chìa khóa 

dẫn đến thành công của chúng ta trên thương trường. 

Đa phần mọi người khi bắt đầu một công việc mới đều có cảm nhận tốt đẹp. Họ biết ơn 
nhà tuyển dụng đã cho họ có cơ hội làm việc. Họ muốn cố gắng hết sức để cống hiến 

cho tổ chức và các thành viên khác. Thế nhưng chỉ sau một năm, nếu nói chuyện với họ, 

cậu sẽ thấy cảm nhận của họ khác đi rất nhiều. Tôi nghĩ, nguyên nhân đến từ những 

người khác trong công ty, từ giám đốc, các đồng nghiệp, nhân viên dưới cấp. Nếu cần 

khiển trách, thì chúng ta phải khiển trách chính mình chứ không phải những người khác. 

Sự thật là sự kết tội chỉ khiến người khác trở nên tệ hơn mà thôi. 

Một người lãnh đạo mang tâm trạng “nhốt mình trong hộp” đối với mọi người sẽ nhanh 

chóng làm cho nhân viên cũng rơi vào trạng thái đó. Vì khi cậu “nhốt mình trong hộp” 
đó không phải là sự lãnh đạo mà là sự áp bức. Việc cậu có thể trở thành một lãnh đạo 

thành công hay không sẽ phụ thuộc vào chuyện cậu thoát khỏi sự tự phản bội như thế 

nào. Chỉ khi đó, cậu mới có thể khuyến khích mọi người cũng “thoát ra khỏi hộp”. Và 
cũng chỉ khi đó, cậu mới có thể tạo nên đội ngũ lãnh đạo mà  mọi người hưởng ứng, tin 

cậy và muốn cộng tác. Đó là món nợ cậu phải trả cho mọi người ở đây, cho Zagrum, khi 
cậu nhậm chức”. 
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SỰ KHAI SINH CỦA MỘT LÃNH ĐẠO 

Ngài Lou trầm tư rồi nói: 

“Nhóm của Kate đã sử dụng chiếc thang như một hình ảnh tượng trưng cho chiến dịch 

quảng bá sản phẩm mới của công ty. Tôi kịch liệt phản đối. Tuy nhiên, bất chấp sự phản 

đối của tôi, bộ phận của Kate vẫn thực hiện ý tưởng của họ. Vào một tối tôi đã cho bảo 

vệ dọn chiếc thang ấy đi, ba ngày sau, Kate và bốn thành viên khác trong nhóm đã đệ 

đơn từ chức. 

Khi rời Arizona, tôi nghe tin Kate sẽ bắt đầu công việc mới tại Bay Area chỉ trong vài ngày 

tới. Tôi cho buộc chiếc thang lên mui xe và chở thẳng tới nhà Kate để xin lỗi cô . Tôi nói: 

“Tôi là một kẻ khờ khạo, cô biết điều đó và tất cả mọi người đều biết. Nhưng tôi lại 

không hề biết. Nhưng bây giờ mọi chuyện lại khác, tôi thật sự lo sợ khi nghĩ đến những 

gì đã làm với những người xung quanh mình, trong đó có cô”. Suốt ba tiếng sau đó, tôi 
cố gắng chia sẻ với Kate về ý tưởng chiếc hôp và những gì mình đã nhận thức được. Cô 

ấy đã nhận ra sự chân thành của tôi. 

Tôi hiểu mình đang định làm gì, và tất nhiên, để làm được điều đó, tôi cần sự giúp đỡ 

của Kate. Tôi nói: “Chúng ta cần lập nên một hệ thống các phương pháp có thể giúp mọi 

người tập trung vào mục tiêu để luôn “thoát ra khỏi hộp”, tôi biết là không ai có thể làm 

điều này tốt hơn cô”. 

Kate ngồi im suy nghĩ, sau một lát, cô chầm chậm nói: “Tôi không chắc lắm. Tôi cần thời 

gian suy nghĩ thêm. Tôi sẽ gọi lại cho ông được chứ?” 

Tôi nhẹ cả người: “Tất nhiên rồi!” 

 

24 

MỘT CƠ HỘI KHÁC 

Ngài Lou tiếp: 

“Kate đã gọi cho tôi. Và từ đó, công ty Zagrum mà cậu đã ngưỡng mộ bao nhiêu năm 
nay là kết quả của cơ hội thứ hai đó. 
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Điều duy nhất chúng tôi làm tốt là đã biến những ý tưởng mà cậu đã học hai ngày nay 

thành nền tảng của Zagrum. Sự thay đổi này đã tạo ra những chuyển biến tích cực đến 

không ngờ. Càng ngày, chúng tôi càng đào tạo được nhiều người “thoát ra khỏi hộp”. 
Chúng tôi đã phát triển được một kế hoạch hành động đặc thù, có thể giảm thiểu sự tự 

phản bội và xây dựng được một môi trường làm việc như những gì chúng ta đã nhắc tới 

trong hai ngày qua.” 

Bud tiếp câu chuyện: 

“Nhứng gì cậu học hai hôm nay được gọi là giai đoạn một, nó sẽ giúp cậu hiện thực hóa 

tất cả những mục tiêu đã đề ra. Giai đoạn hai và ba sẽ đưa cậu hòa nhập vào hệ thống. 

Còn đây là những tài liệu tóm tắt. Cậu đọc và thực hiện một vài bài tập. Hẹn gặp lại cậu 

vào tuần sau”. 

Ngài Lou lên tiếng: 

“Trước khi cậu đi, Tom, tôi muốn chia sẻ với cậu điều cuối cùng này nữa. 

Sau ba tháng, chúng tôi tới đón cậu con trai từ trại giáo dưỡng về nhà. Trước đó, tôi 
thường xuyên viết thư cho cháu với tất cả tình yêu thương của mình. Và cũng đã nhận 

được thư hồi âm của cháu, cháu tỏ ra hiểu biết và có nhiều suy nghĩ sâu sắc. 

Khi chiếc xe vòng quanh ngọn đồi bụi bặm cuối cùng, tôi nhìn thấy phía xa một nhóm trẻ 

nhếch nhác, tóc tai bù xù đầy vẻ mệt mỏi. Tôi nhận ra Cory: “dừng xe, dừng xe lại!” Tôi 
nhảy ra xe, thằng bé cũng lao tới với vẻ mặt lem luốc, đầy bụi bặm, nó ôm tôi nức nở: 

“con sẽ không bao giờ để cha thất vọng nữa, cha ạ. Con sẽ không bao giờ để cha thất 

vọng nữa đâu!” Tôi thấy nghèn nghẹn và đáp: “cha cũng sẽ không làm con thất vọng 

nữa đâu, con trai!” 

Tom! Điều chia sẻ giữa cha con, vợ chồng, hàng xóm cũng chính là điều chia sẻ giữa các 

đồng nghiệp với nhau. Vậy điều luôn luôn đòi hỏi ở ta là tình yêu thương, sự tận tâm và 

cống hiến hết mình! 

 

Người tóm tắt 

Trần Phú An 
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Tác phẩm: Napoleon Hill’s Golden Rules 

Tác giả: Napoleon Hill 

Bản dịch: Những nguyên tắc vàng của Napoleon Hill 

Biên dịch: Kim Vân – Xuân Dung – Giang Thủy 

Nhà xuất bản Trẻ 2-14 

Sách gồm 221 trang. 

 

Tác giả 

Napoleon Hill (1883 – 1970) là tác giả có ảnh hưởng rộng lớn, mạnh mẽ trong lĩnh vực 

thành công cá nhân hơn bất cứ một nhân vật nào trong lịch sử. 

Tác phẩm nổi tiếng “Think and Grow Rich” của ông đã làm cho ông được mệnh danh là 

“người tạo ra các nhà triệu phú”. Các tác phẩm khác: The Low of Success, Master Key to 

Riches, Success Through a Positive, Mental Attitude, Grow Rich with Peace of Mind, You 

Can Work Your Own Miracles. 

 

Nội dung chính 

“Nguyên tắc vàng” chính là chiếc chìa khóa hữu dụng trong mọi thời đại, đưa độc giả 

đến với thành công bằng những phương pháp mang tính thực tiễn hơn. 
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1. Di truyền xã hội và di truyền thể chất 

 

Mỗi chúng ta là sự tổng hợp của hai yếu tố: di truyền và môi trường sống 

Về di truyền thể chất, dù ít hay  nhiều, bạn đã thừa hưởng từ cha mẹ, ông bà của mình 

một vài đặc điểm về hình dáng, màu tóc, làn da… thậm chí cả tính cách nữa. Những đặc 

tính của di truyền thể chất này, bạn không có khả năng kiểm soát hoặc thay đổi được. 

Về di truyền từ môi trường xã hội, ngay từ lúc sinh ra, bạn đã tiếp xúc với thế giới và 

hình thành những ấn tượng xã hội thông qua năm giác quan. Những ấn tượng đó được 

tâm trí tổng hợp để trở thành những quan điểm, những tư tưởng… của bạn. Và quan 

trọng hơn, là bạn có quyền tự xây dựng tính cách của riêng mình, bạn có thể thay đổi 

môi trường, suy nghĩ, mục đích và mục tiêu sống của mình. Tuy nhiên, để xây dựng một 

tính cách, ta phải chú ý đến hai nguyên tắc quan trọng là: 

Một, bất cứ tư tưởng hay thói quen nào nếu muốn được in dấu mãi mãi trong tâm trí 
của một con người thì phải được in dấu từ thời thơ ấu, thông qua những đặc tính của di 

truyền xã hội. 

Hai, tâm trí con người thường có khuynh hướng muốn đạt được những điều bị kiềm 

chế, bị cấm đoán hoặc là khó đạt được. Cho nên, để nuôi dưỡng một tư tưởng trong 

tâm trí của một người, thì ta cần tìm cách để người đó thích thú chào đón và sẵn sàng 

chấp nhận nó. 
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2. Tự ám thị 

 

Tự ám thị là những đề nghị mà một người tự đưa ra cho chính mình để có thể thay đổi 

thật sự bản thân mình. Bài học này dựa trên luận thuyết mang tính khoa học: Con người 

được kiểm soát và định hướng bởi suy nghĩ, mà tâm trí là trung tâm với hai bộ phận là ý 

thức và tiềm thức, tư tưởng nào hiện diện trong hai bộ phận đó đều mang đến “cảm 

giác kết nối” để chuyển đổi thành hành động. 

Bạn hãy cân nhắc và kiên nhẫ, tìm cái gì là công việc mà bạn thật sự muốn gắn bó và 

cống hiến cả đời, viết ra bản tuyên bố rõ ràng về nó, cam kết sẽ ghi nhớ nó, quyết tâm 

với bản thân rằng cho dù thế nào bạn vẫn gắn chặt đời mình với những ràng buộc cần 

thiết để đạt được những mục tiêu đó. 

Suy nghĩ là một dạng năng lượng mạnh làm nhiệm vụ dẫn đường, tự ám thị, không gì 

khác hơn chính là một ý nghĩ được giữ trong tâm trí thông qua suy nghĩ. Một khi bạn đã 
đặt tâm trí vào nó với một quyết tâm sắt đá không gì lay chuyển được, và với một khát 

vọng mạnh mẽ và sâu sắc thì đó là bước khởi đầu tốt đẹp cho mọi thành công. 

Tự ám thị là nền tảng để xây dựng một tính cách uốn hút, bởi vì tính cách này sẽ được 

phát triển để tương xứng với những suy nghĩ đang thống trị. Áp dụng nguyên tắc tự ám 

thị tức bạn đang vẽ một sơ đồ hay lên kế hoạch làm việc cho tâm trí tiềm thức của mình, 

bạn sẽ kiểm soát được tâm trí của tiềm thức và nó sẽ nói cho bạn biết bạn phải bắt tay 

từ đâu và thực hiện kế hoạch của mình như thế nào. 
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3. Sự ám thị 

 

Tự ám thị là gây ảnh hưởng lên tâm trí của chính mình. Ám thị là gây ảnh hưởng, điều 

khiển và kiểm soát tâm trí của người khác. 

Ám thị có hiệu quả hơn nhiều so với những lời yêu cầu hay đề nghị bắt buộc. 

Người quản lý thành công là người không bao giờ phê bình cấp dưới của mình. Ngược 

lại, ông còn luôn tán dương họ, với hình thức khích lệ những tiến bộ mà họ đạt được. 

Như vậy, bằng cách liên tục tác động vào tâm trí của nhân viên thông qua sự ám thị rằng 

họ “đang tiến bộ”, những nhân viên của ông đã dần dần có được những biến đổi tích 

cực. 

Khi gieo vào tâm trí ai đó một tham vọng rằng người đó sẽ thành công, thông qua sự ám 

thị, bạn sẽ thấy rằng những tiềm năng của người đó sẽ được đánh thức và họ sẽ được 

tiếp thêm sức mạnh. 

Để vận dụng nguyên tắc ám thị, đầu tiên, bạn phải “vô hiệu hóa” tâm trí của đối tượng 

trước khi bạn muốn tác động lên họ thông qua sự ám thị. Để “vô hiệu hóa” một tâm trí, 

bạn phải tạo ra “sự cả tin” lấn át những niềm tin thông thường mà đối tượng đang có. 

Bạn phải hiểu rằng, sự thân thiện, nhiệt tình, hoạt bát, giao tiếp tốt thường dễ dàng thu 

hút người khác và dễ tạo niềm tin. Nhưng nếu bạn tìm mọi cách sử dụng vốn kiến thức 

uyên thâm của mình nhằm “vô hiệu  hóa” tâm trí người khác thì khả năng thành công 
rất thấp. 
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4. Quy luật tương tác 

 

Một trong những nguyên tắc chủ yếu và quan trọng nhất của tâm lý là Quy luật tương 
tác. 

Tâm trí con người có xu hướng “phản ứng lại điều tương tự”. Nghĩa là, những hành vi 

tốt sẽ được đáp trả lại bằng những điều tốt, ngược lại, sự bất công và độc ác cũng được 

đáp trả tương ứng. 

Nếu bạn muốn tôi “phản ứng lại điều tương tự”, bạn hoàn toàn có thể làm được, bằng 

cách định hình trong tâm trí tôi những ấn tượng giác quan hay những ám thị mà thông 

qua đó bạn muốn tôi có những hành động đáp trả lại. 

Tuy chưa có sự lý giải thỏa đáng về luật tương tác, nhưng các nhà khoa học vẫn công 

nhận đây là một nguyên tắc đã được định hình. 

Để bạn có thể làm chủ được quy luật này, bạn phải luyện tập khả năng làm chủ bản 

thân, học cách vượt qua được tất cả sự đối xử bất công, ngược đãi mà không được trả 

đũa lại; bạn có thể quên đi cái tôi của mình và bớt ngoan cố hơn. 

Nhờ vào nguyên tắc tương tác, chúng ta thật sự có thể biến kẻ thù thành bằng hữu. Quy 

luật tự nhiên rất đơn giản: “chúng ta chỉ nhận được khi chúng ta cho đi”. 
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5. Sức mạnh của tâm trí 

 

Học cách sự dụng tâm trí tuyệt vời của bạn 

Những phẩm chất nổi trội phần lớn được hình thành do ảnh hưởng của môi trường 

sống, thông qua tập luyện, mối quan hệ với người khác và đặc biệt là do chính suy nghĩ 
của mỗi người. 

Mọi sự sống nếu không được nuôi dưỡng hay sử dụng thì sẽ chết đi, tâm trí chúng ta 
cũng vậy. Cách duy nhất để phát triển những đặc tính của tâm trí là phải tập trung vào 

nó, nghĩ về nó và sử dụng nó. Hãy sử dụng sức mạnh của tâm trí, nó sẽ giúp bạn thoát 

khỏi sự sợ hãi, tiếp thêm cho bạn nghị lực và lòng can đảm. 

Cách thu hút người khác bằng quy luật tương tác 

Mỗi suy nghĩ được lưu lại bộ não con người, hấp thụ những yếu tố tương thích với nó, 

cho dù suy nghĩ đó là tốt hay xấu. 

Những người có suy nghĩ và xu hướng tương tự nhau thì thu hút lẫn nhau, vì vậy bạn 

thu hút nhóm người về phía mình là do khuynh hướng của tâm trí bạn. 

Qua quy luật tương tác, bạn có thể thuyết phục mọi người đáp lại những gì bạn đã làm 
cho họ. 

Cách tạo nên số phận 

Giá trị chất xám của một cá nhân hoạt động riêng lẻ đem lại giá trị không lớn, nhưng giá 
trị chất xám được tích lũy từ một tập thể sẽ tạo nên những giá trị không giới hạn. 

Việc kinh doanh muốn thành công thì ngoài thực lực, còn cần phải có những bộ óc khôn 

ngoan, tập hợp các phẩm chất của người thực hiện và người điều hành. Nên bạn phải 

lựa chọn những người ưu tú, tổ chức, hướng dẫn và giữ lửa nhiệt tình trong họ để họ 

đem lại những giá trị công việc tốt nhất. 

Thời đại lý tưởng nhất trong lịch sử 

Tự nhiên sẽ tiết lộ điều bí ẩn của mình cho những ai muốn tìm hiểu. Thời đại bạn đang 
sống là thời đại lý tưởng nhất của lịch sử loài người. Chúng ta không chỉ khám phá ra 

được cách để bay lên không trung, bơi dưới đáy đại dương, sử dụng các phương tiện 
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thông tin liên lạc hiện đại nhanh chóng… mà chúng ta còn lý giải được nguồn gốc của 

những thành tựu đó – chính là nhờ trí tuệ của con người. 

Hãy từ bỏ thù hằn 

Thời gian dành cho thù hận không chỉ gây lãng phí mà còn giết chết những cảm xúc tươi 
đẹp của bạn. Những suy nghĩ thù hận chẳng gây hại cho ai ngoại trừ đối với chính người 

nuôi suy nghĩ đó. 

Có một cách để trừng phạt người cư xử tệ với bạn đó là hãy cư xử tử tế với họ. Một tâm 

hồn vĩ đại chỉ có thể trú ngụ ở những người biết kiềm chế sự giận dữ, không bao giờ cố 

gằng hủy hoại kẻ thù của mình hay đánh bại đối thủ trong các nhiệm vụ được giao. 
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6. Xây dựng lòng tự tin 

 

Có hai mục đích quan trọng mà con người luôn khát khao tìm kiếm: một là được hạnh 

phúc, hai là có cuộc sống sung túc. Để đạt đwọc hai mục tiêu này, yếu tố cần và đủ chính 

là lòng tự tin. 

Bên trong mỗi con người đều tiềm ẩn một trí tuệ phi thường, nhưng đó sẽ chỉ là một 

phần tiềm thức mãi mãi ngủ yên nếu không được đánh thức bằng trực giác và sự tự tin 

của chính bạn. Bạn nên nhớ “Bảy suy nghĩ rèn luyện lòng tự tin” sau đây: 

1. Tôi biết tôi có khả năng hoàn thành mọi trọng trách được giao. 

2. Tôi biết rằng, các suy nghĩ của mình cuối cùng cũng sẽ hợp thành một dạng vật chất 

và trở thành những hành động cụ thể trong thế giới thực, vì vậy tôi sẽ phác họa chân 

dung mẫu người tôi mong muốn trở thành vào tiềm thức. 

3. Tôi học cách biết thông cảm cho những người xung quanh, học cách mĩm cười bằng 

cả trái tim của mình.  

4. Tôi bắt đầu kiểm soát và chế ngự thói quen bỏ dở công việc. 

5. Tôi vạch kế hoạch những việc mình sẽ làm tiếp theo trong vòng năm năm và tuân thủ 

nghiêm ngặt nguyên tắc phải đạt được kết quả tốt nhất. 

6. Tôi nhận ra thành công chỉ thật sự đến nếu tôi biết ứng dụng những nguyên tắc vàng. 

Tôi loại bỏ sợ hãi và thay vào đó là sự quyết đoán, củng cố niềm tin, loại bỏ hoài nghi, 

thay thế lòng thù hận bằng sự cảm thông và yêu thương con người. 

7. Tôi sẽ học cách đứng vững trên đôi chân của mình và thể hiện suy nghĩ của mình thật 

rõ ràng. 

Sau khi bạn đã thật sự ghi nhớ “Bảy suy nghĩ rèn luyện lòng tự tin”, bạn nên nắm vững 

ba bước quyết định giúp bạn đạt được mục tiêu: 

Bước 1: Bạn thử phác họa và hình dung mục tiêu của mình 

Bước 2: Bạn đưa suy nghĩ đó vào hiện thực thông qua việc xác nhận mục tiêu bằng lời 

nói. 
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Bước 3: Bạn bắt đầu quá trình chuyển hóa suy nghĩ thành hành động cụ thể bằng cách 

ghi lại những mục tiêu ấy lên giấy. 

Các nguyên tắc trên đây đều mang tính khoa học, các nhà khoa học hàng đầu thế giới đã 
nghiên cứu và xác minh kết quả chuẩn xác của chúng. 
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7. Môi trường và thói quen 

 

Bộ não con người tạo nên những phản ứng dựa trên các tác động từ môi trường bên 

ngoài. Thói quen chính là hệ quả của những phản ứng đó và nó được lưu vào tiềm thức. 

Thói quen: Thói quen là một hành động, một suy nghĩ được lập đi lập lại trong thời gian 

dài. Một khi thói quen được định hình thì rất khó để phá vỡ hay thay đổi vì nó đã tạo 

thành một phản xạ không điều kiện trong tiềm thức. 

Các nguyên tắc sau sẽ giúp bạn định hình cho mình những thói quen mới tốt hơn: 

1. Bạn hãy xác định thật rõ tính cách và hướng đi mới của mình để không phải bỡ ngỡ, vì 

vạn sự khởi đầu nan. 

2. Tập trung chú ý cao độ vào thói quen mới, loại bỏ những ý nghĩ về thói quen cũ. 

3. Hãy liên tục rèn luyện và thực hiện thói quen mới bất cứ lúc nào có thể. 

4. Bạn hãy kiên định, quyết đoán và kiên trì, tỏ rõ khả năng làm chủ để vượt qua sự cám 

dỗ của thói quen cũ. 

5. Hãy chắc chắn rằng bạn đang tạo lập một thói quen mới phù  hợp và chuẩn bị đón 
nhận những thay đổi tích cực mà nó mang lại, hãy tự tin để bản thân mình trải nghiệm 

những cảm xúc mới. 

Chúng ta thấy có một sự tương đồng rõ nét giữa thói quen và hành vi tự ám thị; vì vậy, 

tự ám thị là nguyên tắc đầu tiên được đề xuất cho việc hình thành thói quen. Hành vị tự 

ám thị, lòng kiên trì và thói quen là bộ ba tạo các phản ứng, phản xạ của cơ thể. Lòng 

kiên trì chính là chất keo kết dính hành vi tự ám thị và thói quen, cho đến lúc chúng hòa 

lẫn vào nhau và trở thành một phản xạ bình thường của cơ thể. 

Sự tác động của môi trường 

Môi trường ở đây có nghĩa rất rộng: từ quyển sách bạn đọc, quần áo bạn mặc, bài hát 

bạn nghe, người bạn tiếp xúc, nơi bạn sống, công việc bạn làm, dòng suy nghĩ đang ngự 

trị trong tâm hồn… Tất cả những thay đổi của môi trường bên ngoài sẽ là chất xúc tác 

tạo ra những biến đổi bên trong và sẽ được dẫn truyền đến não, được não xử lý và tạo 

nên những cảm xúc tinh thần cho mỗi người. 
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Nếu môi trường sống hiện tại không như bạn mong muốn đừng ngừng ngại thay đổi nó! 

Trước hết, bạn phát huy tính sáng tạo và liên tưởng, bạn cần hình dung thật rõ ràng, cụ 

thể những điều mà bạn dự định biến chúng thành hiện thực. Bạn cần chọn lựa những 

người đồng cảm để chia sẻ mục tiêu và lý tưởng sống; hãy tránh xa những người chỉ 
nhìn thấy tiêu cực, hay phàn nàn, than trách, vì tiếp xúc với những người không tốt bạn 

sẽ bị chi phối bởi ý nghĩ xấu của họ. 

Môi trường thiên nhiên được hình thành cách đây hàng triệu năm và đến nay không 

ngừng biến đổi thông qua quá trình tiến hóa. Chúng ta hãy nghĩ xe, trong vòng vài chục 

năm nữa, môi trường sống ngày nay trở nên như thế nào? Sức mạnh và tầm ảnh hưởng 

của môi trường đối với cuộc sống loài người vô cùng lớn. Và chúng ta khẳng định trạng 

thái tinh thần là yếu tố quyết định chất lượng cuộc sống của mỗi người, các diễn biến 

nội tâm sẽ thôi thúc con người hành động! 
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8. Rèn luyện khả năng ghi nhớ 

 

Trí nhớ tốt được hiểu đơn giản là khả năng ghi nhớ tên họ, diện mạo của những người 

ta từng gặp hay khả năng hồi tưởng những cảm xúc mà tư từng trải nghiệm một lần. 

Ba nguyên tắc chính của phạm trù trí nhớ: 

1. Sự ghi nhớ: Là việc tiếp nhận những tác động bên ngoài thông qua các giác quan và 

lưu giữ cảm giác đó vào tiềm thức. 

2. Khả năng ghi nhớ: Là việc hồi tưởng những cảm giác đã được lưu và tiềm thức và làm 

sống dậy những cảm giác đó. 

3. Sự xác nhận: Là khả năng nhận ra một cảm giác quen thuộc khi nó xuất hiện trong 

tâm trí. (điều này ta phân biệt được sự khác nhau giữa trí nhớ và sự tưởng tượng). 

Vận dụng hiệu quả ba nguyên tắc của phạm trú trí nhớ:  

Đầu tiên, bạn hãy cụ thể hóa cảm nhận của mình bằng cách tập trung phân tích. Chúng 

ta cần cho bộ não của mình thời gian để xử lý và lưu lại những cảm giác, hình ảnh mà 

chúng ta mong muốn. 

Thứ hai, hãy liên hệ điều bạn muốn ghi nhớ với một vật thể, một cái tên hay một nơi mà 
bạn quen thuộc và có thể gợi nhớ nhanh chóng. 

Thứ ba, hãy lập đi lập lại điều bạn muốn ghi nhớ một cách tập trung. 

Cách tốt nhất chính là bạn hiểu rõ một vài nguyên tắc cơ bản giúp rèn luyện trí nhớ và 

tư duy, sau đó bạn vận dụng theo cách riêng của mình. 

Trí nhớ không phải là một đặc ân riêng biệt theo nghĩa người này có, người khác không 

có. Trí nhớ được hiểu là khả năng gợi nhớ, đơn thuần chỉ là một chuỗi các thói quen tinh 

thần được rèn luyện trong một thời gian dài. 
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9. Chiến lược ám thị của Mark Antony đối với dân chúng Thành Rome 

 

Nhân vật Mark Antony lập luận về cái chết của Caesar, đây là bài diễn văn thể hiện 

nguyên tắc tâm lý ứng dụng rõ nét nhất. 

Brutus là người thân cận của Caesar, Brutus lật đổ Caesar và Caesar đã bị ông ta sát hại. 

Brutus vừa hoàn thành bài diễn văn thuyết phục dân chúng chấp nhận hành động của 

mình, ông ta đã được dân chúng thành Rome tin tưởng và nể phục. 

Antony xuất hiện trong thế đối đầu với Brutus. Dân chúng nghi ngờ Antony vì nghĩ rằng 

ông ta chống lại Brutus. 

Bước đầu tiên, Antony cố gắng trấn tỉnh tinh thần của quần chúng và tránh tuyệt đối 

mọi động thái tỏ vẻ đối đầu hoặc phản bác Brutus. Đây là điều kiện cần thiết trong nghệ 

thuật thuyết phục đám đông. (Bạn phải khiến người đối diện cảm thấy tự do trong một 

trạng thái mở và không tỏ ý chốn đối bất kỳ ai.) 

Antony nói trước quần chúng: “… Nhờ Brutus đáng kính, ta có mặt với mọi người tại 

đây!... ta đến để chôn cất thi hài của Caesar, không phải để tán dương ông ấy. Tội ác của 

một người sẽ theo họ mãi mãi, nhưng những điều tốt đẹp thì dường như lại bị chôn kín 

cùng với sự ra đi của họ… Những điều ta nói không có ý phản bác Brutus, nhưng ta ở 

đây để nói lên những điều ta biết… “ 

Đám đông quần chúng tỏ vẻ muốn nghe Antony nói, họ bàn tán với nhau rằng họ cảm 

thấy dường như Caesar đã bị oan khuất. 

Bước thứ hai, Antony khơi dậy sự quan tâm của quần chúng bằng cách khơi sự tò mò 

của họ. Ông nói tiếp: “Đây là bản chúc thư của Caesar… ta không có ý định đọc cho các 

bạn nghe… các bạn không phải là gỗ đá, các bạn là những con người biết yêu thương, 
biết hờn ghét chính vì các bạn có cảm xúc, khi nghe chúc thư của Caesar, các bạn sẽ rất 

xúc động”… 

Trong quần chúng, nhiều người đồng thanh “hãy đọc chúc thư, chúng tôi sẽ lắng nghe!” 

Antony nói tiếp: “Nếu các bạn yêu thương và quý trọng Caesar thật sự, hãy chuẩn bị để 

khóc thương cho ông ấy… “ Antony tiến gần đến thi hài của Caesar rồi tiếp tục “… này 

đây, và qua lỗ thủng này, Brutus sùng ái và thân cận của Caesar đã đâm Caesar một mũi 
gươm chí mạng, máu đã vọt ra từ đây… “ 
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Quần chúng rất xúc động, họ nghiễm nhiên kết tội kẻ âm mưu sát hại Caesar. Họ khẳng 

định Brutus là “kẻ phản bội”; Ngọn lửa hận thù bắt đầu sục sôi trong dân chúng thành 

Rome, Antony đã hoàn thành xuất sắc bước thứ ba. 

Antony tiếp tục: “… Đây là bản chúc thư của Caesar, Caesar gởi tặng mỗi người dân của 

thành Rome 75 đồng. Ngoài ra, Caesar đã để lại cho các bạn những vườn cây, những lối 

đi dạo của riêng người… người tặng vĩnh viễn những nơi đó cho các bạn và người thừa 

kế các bạn sau này để làm nơi vui chơi công cộng… Đó là Caesar của chúng ta!” 

Dân chúng lại bàn tán, có người hô to: “Caesar vạn tuế” và họ bàn “sẽ hỏa tang thi hài 

của Caesar ở một nơi cao quý nhất và dùng những thanh củi hỏa tang còn lại đi đốt nhà 

kẻ mưu phản… “ Antony đã hoàn tất bước thứ tư, đã thuyết phục thành công dân chúng 

thành Rome làm theo ý mình. Antony đã làm chủ tình thế. 

Nếu bạn lập kế hoạch bán hàng theo trình tự và đảm bảo bốn bước như Antony đã thực 

hiện trong bài diễn văn của mình, khi đó, thành công sẽ không còn xa đối với bạn. 
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10. Hoàn thiện bản thân và lãnh đạo tập thể 

 

Con người có thể bị cầm tù, bị kiểm soát bởi vũ lực, nhưng tâm trí của họ thì không thể. 

Tuy nhiên, hầu hết chúng ta đều bị động, làm theo sự sắp đặt của người khác mà không 

thể hiện cái tôi của mình. 

Tâm trí con người thường tồn tại một điểm giới hạn, ngăn chúng ta không thể nhận ra 

thế mạnh của bản thân. Người nào biết cách điều phối tâm trí của mình cũng như có khả 

năng vượt qua điểm giới hạn một cách thường xuyên sẽ nhận được những kết quả tích 

cực. Tâm trí như một cánh đồng màu mỡ, tùy thuộc vào chất lượng hạt giống mà bạn 

gieo trồng vào đó để có mùa thu hoạch tốt. Do đó, nguyên tắc tự ám thị, lòng kiên trì và 

quyết tâm là biện pháp cần thiết để hỗ trợ tâm trí. 

Ở phạm trù tập thể, khi những cảm xúc và ý tưởng của tất cả thành viên trong một 

nhóm hợp nhất và phát triển theo một hướng – nhiều trường hợp tiếng nói chung này 

phát xuất từ một cá thể nhưng biết cách kiểm soát và điều phối tâm lý đám đông – lúc 

đó, cái tôi riêng lẻ của họ đã hoàn toàn biến mất, lập trường và ý chí cá nhân cũng 
không còn, tất cả suy nghĩ và cảm giác đều phát triển theo hướng điều phối của người 

thủ lĩnh. Dưới tác động của sự ám thị, trí tuệ của tập thể thăng hoa, mỗi cá nhân hành 

động một cách dứt khoát mà không thể cưỡng lại. Hiệu ứng lây lan cảm xúc, mỗi người 

sẽ bứt phá và làm nên những việc khác xa với bản tính vốn có của họ. 

Vì vậy, người thủ lĩnh cần có khả năng trình bày tốt, nhưng quan trọng hơn, họ cần có 

khả năng dẫn dắt tâm lý đám đông. Mà, đám đông thường tư duy bằng hình ảnh, nên 

bạn phải khơi gợi và thúc đẩy khả năng liên tưởng của mọi người. Những hình ảnh này 

không trực tiếp liên kết với nhau, nhưng chúng sẽ hoán đổi vị trí cho nhau. Cứ như thế, 

trí tưởng tượng của con người không ngừng thăng hoa để tạo ra ngày càng nhiều những 

hình ảnh khác. 

Con người khi sợ hãi, lo lắng hoặc khi đang có một cảm xúc mãnh liệt nào đó đều có xu 

hướng bắt chước và nương theo hành động của người xung quanh. 
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11. Quy luật đền bù 

 

Quy luật đền bù tác động đến tất cả mọi người. Nó bất biến và tồn tại vĩnh cửu cũng 
như định luật vạn vật hấp dẫn. 

Quy luật đền bù không cho phép có bất kỳ khoảng trống nào trong vũ trụ. Cứ một vật 

thể mất đi thì sẽ được thay thế bởi một vật thể khác. Quy luật đền bù tác động rõ ràng 

và dứt khoát đến sự việc, hành động và suy nghĩ theo nguyên tắc có thướng có phạt với 

cùng một mức độ chính xác. Hình phạt cũng như phần thưởng đều xuất hiện dưới nhiều 

hình thức khác nhau, có khi là do mình tự tạo nên, những cũng có khi nằm ngoài sự 

kiểm soát của con người, nhưng chắc chắn nó sẽ xuất hiện không bằng cách này thì bằng 

cách khác. 

Chưa có một trí tuệ nào đủ khôn ngoan để có thể tìm ra kẽ hở của quy luật đền bù, nói 

cách khác, quy luật đền bù nằm ngoài sự kiểm soát của con người. Qua trải nghiệm, 

chính bản thân và cuộc sống của bạn sẽ minh chứng hùng hồn nhất cho quy luật này. 

Quy luật đền bù thể hiện rõ nhất thông qua lăng kính của lương tâm. Con người thường 

cảm nhận rõ nhất niềm hạnh phúc hoặc sự trừng phạt của lương tâm khi tìm về với 

chính mình. Khả năng tìm về ấy được thể hiện như thế anò là phụ thuộc bạn nỗ lực đến 

đâu để tin tưởng và làm theo quy luật đền bù hay bất chấp tất cả để đi ngược lại quy 

luật ấy. 
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12. Chìa khóa vàng dẫn đến mọi thành công 

 

Một nhà khoa học nổi tiếng đã đưa ra hai nhận định đối lập nhau: Ông nói không có 

phương thuốc nào chữa được những căn bệnh của loài người; nhưng ông lại khẳng định 

cơ thể con người có thể duy trì được sự sống nếu các tế bào làm tốt chức năng của mình 

và hỗ trợ hoạt động cho các tế bào khác. 

Nguyên tắc áp dụng cho các tế bào trong cơ thể con người cũng có tác động tương tự 

khi nhân rộng đối tượng là thế giới loài người, trong đó mỗi tế bào chính là đại diện cho 

một con người cụ thể. 

Nguyên tắc vàng là nền tảng giải quyết các vấn đề trong cuộc sống. Thế giới chỉ chấp 

nhận nguyên tắc này trên lý thuyết, tuy vậy, nguyên tắc vàng vẫn là phương thuốc trị 
bách bệnh của con người. 

Bất kỳ mâu thuẫn hay sự hiểu lầm nào giữa hai con người đều có thể giải quyết ổn thỏa 

bằng cách áp dụng nguyên tắc vàng. Hầu hết chúng ta đều thích thú với việc yêu cầu 

người khác thực hiện những điều mà chúng ta mong muốn, điều này hoàn toàn thực 

hiện được chỉ đơn giản bằng cách đối xử với mọi người như cách mình muốn được đối 

xử. 

Nguyên tắc vàng không dành cho tất cả mọi người, nó chỉ dành cho những ai đã chiêm 
nghiệm và thấm thía nó bằng chính sự trải nghiệm của mình. Đừng đánh giá thấp sự trải 

nghiệm vì bạn sẽ gặt hái được những bài học quý giá cho bản thân. 

Một khi nguyên tắc vàng đã định hình và phát triển trong chính tiềm thức của bạn, nó sẽ 

mang đến cho bạn nguồn sức mạnh diệu kỳ. Sẽ không một ai hay bất cứ rào cản nào có 

thể ngăn cản con đường bạn đã chọn. Và đến một lúc nào đó bạn cũng sẽ nhận ra rằng: 

loài người sẽ bảo vệ được mình nếu biết cách áp dụng sức mạnh của nguyên tắc vàng. 

 

Người tóm tắt 

Trần Phú An 
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Sachs. Giáo sư giảng dạy tại trường Graduate School for Professional Studies 

Michael Dart là Giám đốc của Private Equity & Strategy, Tổng giám đốc của Bain & Co. 

Tác phẩm đã đưa ra một tập hợp các nguyên tắc bất cứ đơn vị bán lẻ nào cũng cần phải 

nắm vững để tồn tại và thịnh vượng trong một thế giới cạnh tranh khốc liệt. 

 

PHẦN 1 

BA LÀN SÓNG ĐÃ LÀM THAY ĐỔI DIỆN MẠO NGÀNH BÁN LẺ 

 

CHƯƠNG 1 – LÀN SÓNG THỨ NHẤT 

THẤU HIỂU QUYỀN NĂNG CỦA NHÀ SẢN XUẤT 

 

LÀN SÓNG THỨ NHẤT (1850 – 1950) 

Trong thời kỳ này, cơ sở hạ tầng liên lạc, giao thông hết sức lạc hậu; hệ thống phân phối 

quá rời rạc, yếu kém. Hai hình thức người ta thường dùng là gửi catalog chào hàng qua 

thư và thành lập các trung tâm thương mại. 
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Sự gia tăng dân số do dân nhập cư từ nông thôn ra thành thị, nên nguồn cung không đủ 

đáp ứng cầu. Vì vậy, nhà sản xuất và nhà bán lẻ có toàn quyền quyết định giá. Người 

tiêu dùng buộc phải chấp nhận những gì có trên thị trường. 

Thị trường được phân chia theo khu vực địa lý, chủ yếu là tại thành thị và các thị trấn 

nhỏ. Việc tiếp thị và chào bán các sản phẩm bị bó hẹp trong phạm vi nhất định, ít đối thủ 

cạnh tranh nên đã giúp các trung tâm thương mại nắm quyền chủ động và họ đã thu 
được lợi nhuận khổng lồ. 

Chẳng hạn, Sears đã phát triển chiến lược phân phối, thành lập những trung tâm mua 

sắm đầu tiên, Sears đã có những bước tiến ngoạn mục. Thế lực và sự thống trị của Sears 

vượt xa Walmart ngày nay. 

 

CHƯƠNG 2 – LÀN SÓNG THỨ HAI 

 

HỌC CÁCH TẠO RA NHU CẦU TRONG NỀN KINH TẾ BỊ CHI PHỐI BỞI TIẾP THỊ 

Sau cuộc đại suy thoái và thế chiến thứ hai, nhu cầu bức thiết và cấp bách của người 

tiêu dùng Mỹ là cải thiện chất lượng cuộc sống. Trong quá trình công nghiệp hóa phục 

vụ cho cuộc chiến, các nghiên cứu khoa học phát triển, các cuộc đầu tư công và tư đã 
mang lại nhiều tiến bộ cho nền kinh tế thương mại thời hậu chiến. 

Phương tiện vận chuyển đường bộ, đường thủy, đường sắt và đường hàng không phát 

triển tạo điều kiện ra đời cho vô số kệnh phân phối bán lẻ. Đây là thời hoàng kim của 

marketing và quảng cáo. Các chuỗi bán lẻ phát triển. 

Các nhà sản xuất và bán lẻ tìm cách tạo ra nhu cầu, kích thích người tiêu dùng mua sắm. 

Dưới áp lực cạnh tranh gay gắt, các thương hiệu tìm cách để trở nên hấp dẫn hơn qua 
việc định hình phong cách sống. Sự phát triển của hệ thống thông tin, liên lạc, phân phối 

đã xuất hiện khái niệm “thị trường đại trà” và “marketing đại trà”. 

Ralph Lauren là một trong những thương hiệu tiêu biểu, Lauren lấy cảm hứng từ ước 

mơ của ông về thế giới sang trọng và thanh lịch và ông đã khai thác yếu tố “ước mơ” để 

tạo ra nhu cầu cho những con người tao nhã, tinh tế qua những sản phẩm sành điệu 

mang thương hiệu Ralph Lauren. 
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CHƯƠNG 3 – LÀN SÓNG THỨ BA 

 

SỰ DỊCH CHUYỂN CUỐI CÙNG TIẾN ĐẾN KỶ NGUYÊN THỐNG TRỊ CỦA NGƯỜI TIÊU 
DÙNG 

Do nhu cầu chi tiêu của người tiêu dùng tiếp tục gia tăng, các trung tâm thương mại 

phát triển nhanh chống, trong đó tràn ngập vô số sản phẩm, dịch vụ, và nguồn cung dần 

vượt quá nguồn cầu. Hình thức bán lẻ trên internet ra đời, bán lẻ qua truyền hình, qua 

mạng xã hội, bán hàng qua catalog, bán hàng tận nhà. Các cửa hàng có quy mô nhỏ 

được mở ra giúp người tiêu dùng tiếp cận nhanh chóng và dễ dàng. 

Giờ đây, người tiêu dùng được trang bị đầy đủ phương tiện và được tự do lựa chọn bất 

cứ thứ gì, họ có thể tra cứu và so sánh giá cả, chất lượng, mẫu mã cũng như thiết kế của 

hàng hóa chỉ trong vài phút. 

Khi được toàn quyền tiếp cận với sản phẩm, thái độ của người tiêu dùng cũng thay đổi 

theo, và giờ đây, người mua sắm toàn quyền kiểm soát thị trường. 

 

CHƯƠNG 4 – LÀN SÓNG THỨ BA SỰ BIẾN ĐỔI 

 

Khả năng tiếp cận nhanh chóng và không giới hạn tất cả mọi thứ mà mình quan tâm, 

quyền lực của người tiêu dùng càng mạnh hơn. Mức độ thỏa mãn khi mua sắm hàng 

hóa vật chất giảm theo tỷ lệ nghịch với nhu cầu tìm kiếm những trải nghiệm mua sắm 

tuyệt với. Vì thị trường đã bảo hòa với nhiều sản phẩm na ná nhau, giờ đây nhà bán lẻ 

phải xác định được cách thức truyền tải những trải nghiệm tinh thần đến người tiêu 

dùng. Người tiêu dùng đòi hỏi những thứ thực sự khác biệt, thậm chí là cá biệt nhằm 

thỏa mãn những khát khao của riêng họ. 

Sự lên ngôi của các thị trường ngách đặc thù là động lực cổ vũ các thương hiệu định 

hình phong cách sống, đáp ứng nhu cầu tìm kiếm sự độc đáo của từng cá nhân riêng lẻ. 

Sự khát khao những sản phẩm mới lạ, độc đáo được cải tiến mỗi ngày bắt nguồn từ mơ 
ước của chúng ta về hạnh phúc. Đây là thời đại mà bạn phải liên tục làm mới mình mỗi 

ngày. 
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PHẦN 2 

NHỮNG QUY LUẬT MỚI TRONG BÁN LẺ 

 

CHƯƠNG 5 – TẠO RA SỰ KẾT NỐI TƯ DUY 

 

SỰ KẾT NỐI TINH THẦN 

Khi nhà bán lẻ cung cấp được những giá trị hấp dẫn đến mức tạo ra các phản ứng hóa 

học trong não bộ của người tiêu dùng; não bộ tự động sản sinh ra một lượng dopamine 

đáng kể, tức tạo ra sự hưng phấn thuộc về cảm xúc và tinh thần, thôi thúc khách hàng 
mua sản phẩm. Như vậy là nhà bán lẻ đã xây dựng một sự kết nối thần kinh với khách 

hàng. 

Chuỗi cửa hàng bán lẻ Zara luôn tự “làm mới” sản phẩm, xây dựng thương hiệu gắn liền 

về “sự độc đáo”, “chọn lọc” đã kích thích hành vi của người tiêu dùng. Khách hàng 

thường lo sợ bỏ lỡ một món hàng độc đáo, hấp dẫn, Zara đã làm tốt việc kết nối thần 

kinh với khách hàng. 

Cơ chế tạo ra sự kết nối thần kinh gồm một số qui luật: tạo sự khuấy động nhắm kích 

thích mọi người chi tiêu nhiều hơn, không rụt rè. Thiết lập nhiều cửa hàng tương tự 

nhau ở các khu vực giao thông thuận lợi. Hướng đến sự đổi mới tạo nên sự thay đổi giá 

trị tiêu dùng. 

 

 

 

 

 

 

 

www.nhuongquyenvietnam.com 

 

Nguyenminhhuy.com

1475



Những qui luật mới trong BÁN LẺ 

 

CHƯƠNG 6 – TÁI ĐỊNH NGHĨA CÁC QUY LUẬT HỢP TÁC 

 

HỆ THỐNG PHÂN PHỐI CHỦ ĐỘNG 

Người tiêu dùng trông đợi sự tiếp cận sản phẩm một cách toàn diện, mọi lúc, mọi nơi. 
Thị trường bao gồm vô số phân khúc tiêu dùng, những thay đổi về định hướng tiêu dùng 

đã thôi thúc các nhà bán lẻ cần thiết lập hệ thống phân phối chủ động. 

Hệ thống phân phối chủ động đòi hỏi một ma trận kết hợp tất cả các yếu tố phân phối 

có liên quan. Có 3 yếu tố quan trọng là : 1) đảm bảo được yêu cầu của người tiêu dùng 

về thời gian, địa điểm và cách thức mà họ mong muốn nhận được, 2) mô hình này đại 

diện cho 5 hành vi tiêu dùng mới: cung cấp trải nghiệm kết nối thần kinh, tạo cảm giác 

chăm sóc đặc biệt và gây ra cơn sốt hàng hóa, thể hiện sự cải thiện tức thời, tạo ra cảm 

giác gấp gáp vì sản phẩm sẽ không được bày bán lại, 3) phân phối chủ động không đơn 
thuần là sự chủ động mang tính vật lý, các yếu tố phân phối liên kết chặt chẽ với nhau 

nhằm phục vụ mục đích nhất định: nghiên cứu, mua sắm, chính sách đổi/trả và dịch vụ 

khách hàng. 

Phân phối một cách chủ động cũng có nghĩa là mang những cửa hàng trực – ngoại tuyến 

đến với người tiêu dùng, sao cho họ có thể dễ dàng tiếp cận chúng; mở chuỗi cửa hàng 

đặc trưng khu vực, chuỗi cửa hàng bán lẻ chuyên doanh tọa lạc khu vực thuận tiện giao 

thông. 

Một lợi ích khác của chiến lược phân phối chủ động là thu hẹp vòng đời sản phẩm/dịch 

vụ bằng cách phân phối sản phẩm mới một cách thường xuyên hơn. 

 

CHƯƠNG 7 – TẦM QUAN TRỌNG CỦA VIỆC KIỂM SOÁT CHUỖI GIÁ TRỊ 

 

NHỮNG NGƯỜI CHIẾN THẮNG VĨ ĐẠI NHẤT 

Chuỗ giá trị chính là một chu trình khép kín hoàn hảo và không có điểm kết thúc. Quá 
trình này sẽ truyền tải được giá trị thực sự của thương hiệu cũng như xác định được 

chính xác mong muốn của người tiêu dùng. 
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Tập trung vào ba yếu tố cốt lõi mà mỗi khi được thực hiện đúng cách sẽ giúp doanh 
nghiệp kiểm soát chuỗi giá trị của mình hiệu quả hơn: 1) không ngừng hợp tác, 2) rút 
ngắn thời gian ra quyết định và 3) sáng tạo ra chuỗi giá trị hiệu quả, tương thích với nhu 

cầu. 

Trước hết, phải thấu hiểu được mong muốn sâu xa nhất của khách hàng, sự tương tác 
tại điểm bán hàng, nơi trải nghiệm đang xảy ra. Mối quan hệ gắn bó chặt chẽ giữa các 

trung tâm thương mại, chủ sở hữu, các thương hiệu độc quyền chính là yếu tố quyết 

định hiệu quả của việc kiểm soát thời gian phân phối hàng hóa, quá trình giới thiệu, môi 

trường chung quanh cũng như các trải nghiệm được tạo ra. Hoạch định chiến lược, 

nghiên cứu, thiết kế, hậu cần, phân phối, marketing, tài chính nhân sự vận hành theo 

một nguyên tắc chung: thấu hiểu người tiêu dùng. 

Yếu tố thứ hai đòi hỏi phải thu hẹp chu kỳ phát triển sản phẩm, tức bắt kịp xu hướng 

của thị trường, bản chất của sự rút ngắn thời gian là phải liên tục cải thiện khả năng 
thích ứng. 

Yếu tố cuối cùng là tương tác nhanh chóng, liên tục và tối ưu về mặt chi phí, xây dựng 

mức tồn kho hợp lý, quản lý sự thay đổi trong nhu cầu/thị hếu của khách hàng để duy 

trì, đầu tư vào các nguồn lực giúp nâng cao khả năng thích ứng của doanh nghiệp. 

Mặc dù kiểm soát chuỗi giá trị không bảo chứng 100% cho sự thành công của doanh 

nghiệp, nhưng những công ty không thể kiểm soát được chuỗi giá trị chắc chắn sẽ thất 

bại. 

 

CHƯƠNG 8 – TẤT CẢ ĐIỀU ĐÓ CÓ Ý NGHĨA GÌ 

 

KIỂM SOÁT, PHỐI HỢP, SỤP ĐỔ VÀ NGƯỜI TRUNG QUỐC 

Mọi thứ đã thay đổi và mối quan hệ cộng sinh giữa bán lẻ và bán sĩ trở nên khó khăn 
hơn. Việc xây dựng sự kết nối thần kinh với người tiêu dùng cũng thực sự vô cùng khó 

khăn. Vì thương hiệu không thể phản ứng một cách trọn vẹn trong quá trình cải tiến cần 

thiết. 

Khi người tiêu dùng ngày càng trở nên thông thái hơn, các nhà bán lẻ và các thương 
hiệu buộc phải thay đổi mô hình kinh doanh theo hướng cắt giảm chi phí song song với 
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gia tăng giá trị. Xu hướng này đòi hỏi sự điều chỉnh các mô hình kinh doanh hiện tại 

đồng thời mở ra cơ hội cho các mô hình kinh doanh mới. 

Thế giới trở nên “phẳng”, các quốc gia đang phát triển đã chủ động nắm bắt được cơ 
hội xâm nhập vào thị trường Mỹ theo chiến lược hội nhập dọc. Trung Quốc là thị trường 

tiêu dùng lớn nhất cho sản phẩm của chính họ và có thể gây sức ép lên các đối thủ cạnh 

tranh bắt họ phải hạ thấp giá thành hơn nữa. Điều đáng chú ý là họ có thể “nhái” lại các 

sản phẩm nổi tiếng với mức chi phí thấp hơn rất nhiều. Tuy nhiên, khả năng vượt trội 

trong việc tiếp thị và sáng tạo ra các trải nghiệm của người tiêu dùng, các thương hiệu 

Mỹ sẽ sớm chiếm lĩnh thị trường tại các quốc gia đang phát triển, các thương hiệu này 

phải xây dựng được sự nhận diện trên toàn cầu. 

Giờ đây, doanh nghiệp không còn nắm quyền kiểm soát và chi phối đến cách thức 

truyền tải thông tin. Các trang mạng xã hội, blog, các kênh thông tin điện tử khác… 

người tiêu dùng dường như bị bủa vay trong ma trận thông tin, họ cảm thấy ngán gẩm. 

Bây giờ là kỷ nguyên tiếp thị “truyền miệng”. Những chuyên gia marketing truyền miệng 

trẻ là linh hồn của hệ thống mạng xã hội và sở hữu vô số phương thức tương tác hiệu 

quả. 

 

PHẦN 3 

NHỮNG CHUYÊN GIA 

 

CHƯƠNG 9 – MÔ HÌNH HIỆU QUẢ NHẤT 

 

CHUỖI CỬA HÀNG CHUYÊN DOANH BÁN LẺ HÀNG MAY MẶC 

Từ lúc ra đời, phân khúc chuỗi cửa hàng chuyên doanh bán lẻ hàng may mặc đã thể hiện 

sự phát triển nhanh hơn hẳn so với các phân khúc bán lẻ khác. 

Bí quyết giúp họ thành công nhờ tập trung vào việc thiết lập sự kết nối thần kinh với 

người tiêu dùng trong thời gian nhanh nhất, nhận phản hồi trực tiếp từ người tiêu dùng 

tại điểm bán hàng, nhờ kiểm soát toàn bộ chuỗi giá trị. 
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Chuỗi cửa hàng chuyên doanh được thiết kế theo phong cách riêng mang đến cho người 

tiêu dùng những trải nghiệm thú vị, họ sẵn sàng mua nhiều hơn, nán lại lâu hơn sau đó 
thường xuyên quay lại và trở thành khách hàng trung thành. 

Chuỗi cửa hàng chuyên doanh tạo ra được bầu không khí thoải mái, ấm cúng và gần gũi 
tạo dấu ấn của riêng mình. Họ tuyển dụng nhân viên từ cơ sở khách hàng của họ. Nếu 

họ có thể kết nối ngay lập tức với người tiêu dùng, họ chia sẻ tình yêu thương hiệu với 

người tiêu dùng ở cương vị người bán hàng. 

Việc sở hữu một chuỗi giá trị được gắn kết chặt chẽ là tiền đề tạo ra sự kết nối thần 

kinh, hệ thống phân phối chủ động và giá trị vượt trội cho toàn chuỗi. 

Tuy nhiên, việc bỏ soát sản phẩm trong hai hoặc nhiều mùa liên tiếp kéo theo sự sụt 

giảm doanh số, người tiêu dùng đồng loạt bỏ họ để tìm đến các đối tác khác. Các cửa 

hàng chuyên doanh trở nên chuyên biệt hóa mất dần sự gắn kết với thị trường chung, 

nơi các doanh nghiệp thảo luận chia sẻ về xu hướng, ý tưởng, vật liệu may mặc mới. 

Giờ đây, người tiêu dùng hướng đến tìm kiếm sự độc đáo đồng thời họ nhận được sự 

đối xử đặc biệt nhờ sự hỗ trợ của các phương tiện truyền thông cũng như tiếp thị riêng 

lẻ. Vì thế, chúng ta đang chứng kiến sự chuyển đổi trong thị trường với sự xuất hiện của 

vô số phân khúc tiêu dùng ngách, được phục vụ bởi các thương hiệu chuyên biệt. 

 

CHƯƠNG 10 – LỜI KHUYÊN CỦA CÁC CHUYÊN GIA 

 

NHÀ BÁN LẺ, NHÀ BÁN SỈ HAY NGƯỜI QUẢN LÝ THƯƠNG HIỆU? 

VF Corporation 

VF Corporation là công ty chuyên về hàng may mặc lớn nhất nước Mỹ, được thành lập 

trong kỷ nguyên  Làn sóng thứ nhất, là một nhà bán sỉ với chỉ có một thương hiệu duy 

nhất. 

Ngày nay, VF đã trở thành một nhà bán sỉ kiêm bán lẻ với hơn 30 thương hiệu trực 

thuộc. 
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VF đã thực hiện một cuộc cải tổ để tối ưu hóa khả năng tương tác với khách hàng, thiết 

lập một chuỗi giá trị và có được sự kiểm soát toàn diện, chuyển đổi sang hình thức liên 

kết với các nhà sản xuất, nhà cung cấp trên toàn thế giới. 

Xu hướng mới của người tiêu dùng là tìm kiếm những thương hiệu phong cách, vì thế, 

2004, VF chuyển đổi mô hình kinh doanh thành một công ty thời trang đẳng cấp toàn 

cầu. 

VF cho rằng, doanh nghiệp bán lẻ tiếp xúc trực tiếp với người tiêu dùng, sẽ tăng trưởng 

nhanh hơn doanh nghiệp bán sỉ. Cho nên, phát triển các cửa hàng bán lẻ vô cùng quan 

trọng đồng thời triển khai các trang web nhằm giúp người tiêu dùng tiếp cận sản phẩm 

dễ dàng hơn. 

The North Face 

The North Face là một thương hiệu thời trang thể thao cao cấp. Bí quyết thành công của 

The North Face nằm ở sự kết hợp nhuần nhuyễn ba nguyên tắc vận hành đã nêu. 

The North Face cải thiện hiệu suất trong chuỗi giá trị của công ty mẹ VF Corporation (VF 

đã mua lại The North Face năm 2000). The North Face tạo ra trải nghiệm của khách hàng 

tại các cửa hàng của mình mà họ rất hài lòng. 

Thách thức lớn nhất của The North Face là phải phối hợp với nhóm điều hành của VF 

đồng thời duy trì quá trình sản xuất riêng của mình. 

Best Buy 

Thoạt nhìn, Best Buy trông giống như một trung tâm thương mại truyền thống. Best Buy 

đang vận dụng ba nguyên tắc vận hành chiến lược để tạo sự khác biệt với đối thủ. Đồng 

thời, Best Buy sử dụng nhiều dữ liệu khác nhau về thị trường, nhân khẩu học, phong 

cách sống để xác định các yếu tố cơ bản tạo ra doanh thu tại các cửa hàng: Nhờ am hiểu 

về khách hàng, Best Buy liên tục cung cấp những sản phẩm mới đáp ứng yêu cầu của họ. 

Best Buy thực sự thấu hiểu được cảm nhận của khách hàng về “cộng đồng” và các vấn 

đề liên quan đến môi trường. Best Buy cũng thành lập những cửa hàng đặc trưng khu 
vực quy mô nhỏ, đồng thời đã chuyển hướng ra thị trường quốc tế để thúc đẩy quá 

trình thâm nhập thị trường. 
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Gilt Groupe 

Được thành lập từ năm 2007, Gilt Groupe là trang web bán hàng trực tuyến. Khi khách 

hàng được mời gia nhập nhóm thành viên cao cấp, khách hàng sẽ cảm thấy như thể họ 

có cơ hội sở hữu những món hàng “đáng mơ ước” mà người khác không thể có. Khách 

hàng truy cập vào trang web mỗi ngày để tránh bỏ lở một món hàng nào đó. Yếu tố 

chính trong trải nghiệm này là tốc độ và thời gian – khách hàng có 10 phút để giữ hàng 

trong giỏ mua hàng và phải nhanh chóng đưa ra quyết định. Mua bây giờ, mua ngay lập 

tức, nếu không, người khác sẽ mua. Giá sản phẩm có khi chỉ bằng 30% giá bán lẻ. 

Điểm tạo nên sự khác biệt giữa Gilt và các trang web khác là sự phong phú về sản phẩm 

nhờ vào mối quan hệ mật thiết với các đối tác. Phương châm hoạt động của Gilt là xây 

dựng mối quan hệ hợp tác thiên thiết với các nhà thiết kế và các đối tác cung cấp và 

kiểm soát sự liên kết với các khách hàng một cách hiệu quả. 

Amazon 

Amazon đã xây dựng thương hiệu và tạo dựng được một vị thế vững chắc nhờ vào hệ 

thống sản phẩm phong phú, đa dạng, khả năng tương tác với khách hàng. Sự kết nối 

thần kinh được tạo thành nhờ sự kiểm soát chặt chẻ và quản trị hiệu quả, việc trả hàng 

và giao hàng nhanh chóng với chi phí tiết kiệm. Những khách hàng đăng ký dịch vụ 

Prime đánh giá rất cao chương trình giao hàng giá rẻ hoặc miễn phí. 

Amazon đã thiết lập các trung tâm điều hành gần hơn với người tiêu dùng và các nhà 

cung cấp dịch vụ hậu cần, đồng thời liên tục cập nhật những phương thức mang sản 

phẩm đến với khách hàng trước những đối thủ cạnh tranh khác. 

Với việc cung cấp ứng dụng dành cho iPad và iPhone của Apple cùng với sự liên kết chặt 

chẽ với các đơn vị sản xuất sách giáo khoa và giáo trình, dự kiến Amazon sẽ thống trị thị 
trường trong vài năm tới. 

Nhờ sự kiểm soát chặt chẽ chuỗi giá trị, áp dụng các công nghệ tiên tiến và phức tạp kết 

hợp với việc tổ chức thực hiện một cách khoa học để có thể giao hàng đúng hẹn cam 

kết, Amazon đã tạo được một vị trí vững chắc, gần như là “bất khả chiến bại” trong lĩnh 
vực thương mại điện tử. 

Apple  
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Quyết định triển khai hệ thống bán lẻ là một chiến lược sáng suốt của Apple, nhờ thế 

mà Apple mang lại cho khách hàng những trải nghiệm độc đáo và giành được thế chủ 

động trong khâu phân phối. Bằng cách làm này, hiệu quả của mỗi kênh phân phối – qua 

internet hoặc bán hàng qua Best Buy – sẽ được cải thiện đáng kể, đồng thời sự kết nối 

với người tiêu dùng sâu sắc hơn. 

Khách hàng bị chinh phục bởi đội ngũ bán hàng chuyên nghiệp, thân thiện, nhiệt tình và 

am hiểu công nghệ của Apple, khi họ giới thiệu sản phẩm cũng như giải thích tư vấn về 

tính năng của sản phẩm. 

Tương tự như các cửa hàng bán lẻ, sản phẩm được thiết kế với phong cách đơn giản 

nhưng tinh tế đậm chất Apple chính là lợi thế cạnh tranh của thương hiệu Apple. Nhờ 

kiểm soát chuỗi giá trị một cách hiệu quả, Apple đã có thể quản lý sát sao quá trình phát 

triển tất cả các sản phẩm của mình. Chúng tôi tin rằng Apple là một “đại gia thực thụ”. 

 

CHƯƠNG 11 – CUỘC HỒI SINH NGOẠN MỤC 

 

SỰ TRỞ LẠI CỦA CÁC ÔNG LỚN? 

Nhu cầu của khách hàng đối với các thương hiệu của Gap là vô tận. Với họ, Gap là tiêu 

biểu của “sự sành điệu”. Với 3 ngàn cửa hàng, doanh thu 15 tỷ đô la hàng năm, Gap là 
nhà bán lẻ thời trang thống trị thị trường Mỹ. 

Sự tăng trưởng nhanh chóng đã làm Gap xao lãng nhiệm vụ cơ bản: nắm bắt thị hiếu của 

người tiêu dùng. Gap đã tái định hướng chiến lược, tập trung vào kiểu dáng “tân thời 

nhất” nhưng nó lại không hề đi đôi với tính thời trang. Gap ồ ạt mở rộng danh mục sản 

phẩm khiến giá trị cốt lõi của thương hiệu trở nên mờ nhạt. Kết quả là Gap đánh mất sự 

kết nối tinh thần của người tiêu dùng. Việc tìm lại ánh hào quang quá khứ như là một 

nhiệm vụ “bất khả thi”. 

Trong một nỗ lực nhằm hồi sinh thương hiệu vải bông, Gap khôi phục lại sản phẩm 

“1969 Denim”rất được khách hàng ưa chuộng. Nhờ khả năng kiểm soát chuỗi cung ứng, 

tiếp nhận nhiều nhà thiết kế mới, tung ra sản phẩm mới một cách thường xuyên, tối ưu 
hóa hiệu suất lao động nội bộ, xác định và thích nghi sự thay đổi trong thị hiếu người 

tiêu dùng, có nhiều khách hàng trở lại với Gap để tìm kiếm những “sản phẩm mới và tân 
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thời”. Tuy nhiên, nếu muốn thành công, Gap phải thực hiện chiến lược phân phối chủ 

động và quan trọng hơn là tạo ra sự kết nối thần kinh với người tiêu dùng. 

Starbucks 

Starbucks là “một không gian thứ ba” kết hợp giữa phong cách văn phòng làm việc và 

nhà ở, đã làm cho Starbucks thay đổi hoàn toàn diện mạo của ngành bán lẻ. 

Nhà bán lẻ phải tạo ra những trải nghiệm thú vị tại không gian bán hàng. Khi khách hàng 

bước vào cửa hàng, bạn phải tạo ra một sự liên kết thần kinh chặt chẽ với họ. Starbucks 

là nơi mọi người có thể tụ tập với bạn bè, đọc báo, kết bạn và tận hưởng không khí lãng 
mạn đậm chất Italy tại đây. 

Năm 1992, Starbucks trở thành thương hiệu nổi tiếng, đến 2005 có hơn 10 ngàn cửa 

hàng, doanh thu luôn ở mức trên 5%, giá cổ phiếu thời kỳ đó tăng 5000%. 

Khi Starbucks  lắp đặt máy pha cà phê hơi tự động, nó đã đánh mất đi sự “lãng mạn và 

tinh tế” vốn có. Và thay vì xay cà phê trước mặt khách hàng, Starbucks bắt đầu sử dụng 

cà phê đóng bịch. Các quán cà phê Starbucks trở thành đơn điệu, nhàm chán, không còn 

như xưa nữa. 

Tháng 2.2008, Starbucks quyết định đóng cửa 7.100 quán cà phê để hướng dẫn lại nhân 

viên pha chế, cách tạo ra một trải nghiệm về dịch vụ khách hàng, trở về định hướng ban 

đầu của Starbucks. 

Năm 2009, khi công bố lợi nhuận quí I giảm 69%, khách hàng bắt đầu lập các trang web, 

truyền đi thông điệp “Save our Starbucks” khuyến khích khách hàng đóng góp ý kiến để 

giải cứu Starbucks. Khách hàng không bỏ rơi Starbucks, nếu những trải nghiệm vẫn giữ 

nguyên được sức quyết rũ với khách hàng thì chiến lược tăng trưởng tổng thể của 

Starbucks sẽ thành công. Hãy chờ xem. 
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CHƯƠNG 12 – BÀI HỌC TỪ SEARS 

 

ĐẤU TRANH ĐỂ THÀNH CÔNG 

Được thành lập từ năm 1886, chiến lược bán hàng qua catalog của Sears đã mang lại 

cho họ lợi thế to lớn. Khách hàng luôn đón chờ xem catalog mới để không bỏ sót sản 

phẩm mới thú vị của Sears. 

Sears đẩy mạnh công tác nghiên cứu và phát triển sản phẩm, nên họ liên tục mang đến 

sản phẩm mới cho người tiêu dùng. Với chiến lược địa phương hóa sản phẩm, họ tạo 

được thế cạnh tranh rõ ràng. 

Đầu thập niên 70, Sears đã thực hiện những chuyển đổi quan trọng mà sau này trở 

thành sai lầm. Hoạt động của Sears dàn trải trên nhiều lĩnh vực: dịch vụ tài chính, bất 

động sản, bảo hiểm. Sự mâu thuẫn giữa các cửa hàng và bộ phận quản lý, sự gia tăng chi 
phí, sự xuống cấp về văn hóa. Khách hàng bắt đầu ngờ vực năng lực của Sears, không 

biết Sears đang đại diện cho cái gì? Sears còn phải đối phó với sự cạnh tranh của Wal-

mart, các cửa hàng giảm giá, cửa hàng chuyên doanh dạng “big box” đã đẩy Sears đến 

bước đường cùng. 

Sears đã phạm phải ba sai lầm nghiêm trọng: 

- Tập trung vào các hoạt động bên ngoài thay vì chú ý đến chức năng cơ bản của mình. 

- Tác phong văn hóa quan liêu với nhiều thủ tục rườm rà, gây khó khăn cho việc ra quyết 

định. 

- Sears đã ngừng đầu tư vào việc phát triển các kênh phân phối mới. 

Sears đã tạo ra một hố ngăn cách giữa họ với người tiêu dùng, người tiêu dùng đã mất 

kiên nhẫn với họ. 

Tuy nhiên, Sears vẫn còn cơ hội tồn tại trong tương lai nếu họ biết nhìn lại phiên bản gốc 

của mình như là một huyền thoại trong giới bán lẻ, phải tạo ra cho khách hàng những 

trải nghiệm thú vị, tạo ra một sự kết nối thần kinh đủ sâu sắc để lôi cuốn khách hàng. 

Xây dựng một hệ thống phân phối chủ động và kiểm soát toàn bộ chuỗi giá trị của mình. 
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KẾT LUẬN 

 

CÁC MÔ HÌNH CỦA TƯƠNG LAI 

Ngày nay, người tiêu dùng có thể dễ dàng tìm thấy hàng ngàn cửa hàng, trang web, sản 

phẩm và dịch vụ na ná nhau và họ thoải mái tiếp cận các nguồn thông tin nhờ Internet 

và các thiết bị điện tử bỏ túi. 

Cho nên, việc chiếm được một vị trí bán lẻ “đẹp” đã trở thành lỗi thời. 

Việc quá nhiều lựa chọn khiến khách hàng khó tính hơn. Vì vậy, doanh nghiệp phải tạo 

ra một trải nghiệm đặc biệt thú vị khiến khách hàng “bị nghiện”. 

Doanh nghiệp nên tái cấu trúc dựa trên năm sự thay đổi thị hiếu tiêu dùng: Từ nhu cầu 

hàng hóa vật chất đến khao khát trải nghiệm tinh thần, từ đồng bộ hóa đến cá biệt hóa, 

từ độc hữu đến dân chủ, từ nhu cầu sở hữu những sản phẩm mới đến yêu cầu phải có 

những sản phẩm mới ngay lập tức và từ cá nhân đến cộng đồng. 

Doanh nghiệp phải nhớ rằng, ba nguyên tắc vận hành mang tính chiến lược quyết định 

thành công là: Sự kết nối thần kinh, hệ thống phân phối chủ động và kiểm soát chuỗi giá 

trị. Sự chuyển đổi mô hình kinh doanh sẽ chẳng có ý nghĩa gì nếu không có sự phát triển 

tương ứng của công nghệ, bao gồm Internet và toàn cầu hóa. Và, trong làn sóng thứ ba, 

người tiêu dùng đánh đồng tất cả thành một khái niệm chung duy nhất: “Thương hiệu”. 

 

Người tóm tắt 

Trần Phú An 
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CHƯƠNG TRÌNH TÓM TẮT SÁCH KINH DOANH 
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Tác phẩm: Crisis Management 

Bản dịch: Quản lý khủng hoảng 

Biên dịch: Bích Nga – Tấn Phước 

     Phạm Ngọc Sáu First News 

Nhà xuất bản Tổng hợp Tp. HCM 

Sách gồm 172 trang. 

 

Nội dung chính 

Cuốn sách giải thích những vấn đề thiết yếu trong việc quản lý khủng hoảng đồng thời 

đưa ra những lời khuyên thiết thực để tiên đoán, giải quyết và khống chế những cuộc 

khủng hoảng ngoài dự kiến. 
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PHẦN 1 - NHẬN DIỆN NHỮNG MỐI NGUY HIỂM TIỀM TÀNG 

ĐIỀU TỒI TỆ NÀO CÓ THỂ XẢY RA? 

 

Nguồn gốc của những khủng hoảng tiềm tàng 

Một vụ tai nạn là một thảm họa của hãng hàng không. Sản phẩm ôi thiu hoặc nhiễm độc 

là thảm họa của công ty chế biến thực phẩm. Khủng hoảng về lòng tin của khách hàng là 

thảm họa của công ty cung cấp dịch vụ tài chính… 

Động đất, sóng thần, lốc xoáy, bão tuyết, lũ lụt, hỏa hoạn… thì không từ bất cứ một công 

ty, tổ chức nào. 

Phá hoại của đối thủ cạnh tranh, những kẻ hacker phá hoại qua mạng, nhân viên tệ hại 

của công ty biển thủ hoặc làm nội gián… cũng là những thảm họa. 

Ngoài ra, sự thăng trầm của các chu kỳ kinh tế cũng tạo ra những thời điểm vô cùng 

nguy hiểm đối với các công ty. Nghĩa là không thể thống kê hết những nguyên nhân gây 
ra thảm họa. 

 

Nhận diện những khủng hoảng có khả năng xảy ra 

Nhận diện những khủng hoảng tiềm năng là bước đầu tiên, sau đó là kiểm tra một cách 

hệ thống những căn nguyên có thể gây ra rắc rối trong tương lai. Phải có nhiều người 

cùng quan tâm vấn đề này vì người này có thể nhìn ra những hiểm họa tiềm tàng trong 

lúc người khác lại bỏ qua. 

Để có thể xem xét một cách hệ thống các khả năng khủng hoảng, công ty nên tổ chức 

những cuộc thảo luận, vì những người được trang bị tốt nhất để phát hiện các tình 

huống gây khủng hoảng lại nằm ở các bộ phận vận hành, các phòng ban, các nhóm làm 
việc, chứ không phải ở những vị lãnh đạo. 

Hãy đặt bản thân bạn vào vị trí kẻ phá hoại, bạn có thể nghĩ ra cách biển thủ công quỹ 

không? Tìm cách nào đó để làm phương hại đến khách hàng của công ty? Vì, nếu bạn 

nghĩ được những chuyện đó thì nhiều khả năng là ai đó cũng có thể nghĩ đến được. 
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Ưu tiên cho những khủng hoảng có khả năng xảy ra 

Nếu không suy tính kỹ đến những rủi ro sẽ gặp phải, thì chúng ta có thể chỉ chú trọng 

đến những nguy cơ khó có thể xảy ra mà bỏ qua những nguy cơ thực sự sẽ ập đến. 

Một phương pháp tránh được sai lầm này là sử dụng công thức toán học đơn giản gọi là 

giá trị có thể xảy ra: 

  E x X = giá trị có thể xảy ra 

Để loại dần những rủi ro ít xảy ra, hãy thực hiện theo bốn bước: 1. Ước tính những tác 

động tiêu cực của mỗi rủi ro (E) có thể tính bằng tiền. 2. Quy khả năng xảy ra rủi ro theo 

phần trăm (X). 3. Nhân E với X để có giá trị có thể xảy ra. 4. Sắp xếp theo thứ tự danh 

sách theo giá trị và dự kiến các biện pháp phòng tránh cho từng mục. 

Sử dụng bản giá trị này như một công cụ định lượng còn sau đó phải áp dụng việc đánh 
giá chất lượng để chọn ra những ưu tiên hàng đầu của bạn. 

 

PHẦN 2 

PHÒNG TRÁNH NHỮNG NGUY CƠ 

 

Công ty bạn phải lập một bản kiểm toán những điều có thể biến thành khủng hoảng, sau 
đó quyết định xem những khủng hoảng tiềm năng nào có thể tránh được. Việc tránh 

khủng hoảng có thể thực hiện được như kiểm soát tài chánh nội bộ để tránh biển thủ 

hay lãng phí. Biết cách làm thế nào để thiết kế sản phẩm không chứa những “vấn đề” 

tiềm ẩn dẫn tới các vụ kiện, những vụ tẩy chay hay dư luận phê phán… 

 

Chuẩn bị chương trình tránh khủng hoảng có hệ thống 

Theo bản kiểm toán khủng hoảng đã lập, bạn rà soát những căn nguyên gây khủng 

hoảng tiềm năng. Hãy gắn kết những người thích hợp tham gia thảo luận: chúng ta làm 

gì để khắc phục và vô hiệu hóa những khủng hoảng tiềm năng? Làm như vậy, bạn sẽ 

không lờ đi được một số nguy cơ. Công ty dự tính tác động tài chính, khả năng cũng như 
giá trị có thể xảy ra của mỗi khủng hoảng tiềm năng, mở rộng biện pháp tiếp cận vấn đề 
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bằng cách định ra chi phí khắc phục cho mỗi khủng hoảng trong danh sách liệt kê khủng 

hoảng. 

 

Lưu ý những dấu hiệu khủng hoảng sắp xảy ra 

Có nhiều khủng hoảng nẩy sinh từ những vấn đề rất nhỏ, nhưng nếu không chú tâm đến 

thì chúng sẽ trở nên nghiêm trọng. 

Vậy những cảnh báo sớm nào bạn nên dè chừng trong công việc kinh doanh? Sau đây là 
một số dấu hiệu cảnh báo: 

 - Bội thu thành công trong nháy mắt: một nhân viên mới hoàn thành công việc quá xuất 

sắc. Cần cảnh giác có gì phi pháp, trái nguyên tắc không. 

- Chi tiêu vượt mức đồng lương cho phép: dấu hiệu khả nghi về việc biển thủ công quỹ. 

- Xem thường những chi tiết và chuẩn mực. 

- Thành viên hội đồng quản trị không thực hiện công việc của mình vì họ cho rằng họ làm 

việc cho cổ đông chứ không phải cho giám đốc điều hành như trong trường hợp của 

hãng Enron và Worldcom chẳng hạn. 

 

Luôn cẩn trọng 

Một số khủng hoảng do ta tự gây ra, đó là hậu quả của giải pháp quản lý mà chúng chưa 
từng được đánh giá một cách có hệ thống. 

Bí quyết để tránh rắc rối là: 

Hãy hòa hợp với tập thể trong mọi tình huống tốt hay xấu. Duy trì hợp tác với báo giới. 

Cư xử theo chuẩn mực đạo đức, tin cậy và chuyên nghiệp với nhân viên, khách hàng và 
nhà cung cấp. Tránh những hỏng hóc về kỹ thuật, xử lý những vấn đề về lao động, cảnh 

giác với những dấu hiệu khủng hoảng đến gần, không bỏ qua bất kỳ vấn đề nào. Có kế 

hoạch nối tiếp cho tất cả vị trí chủ chốt trong công ty. Không hành động nóng vội. 
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Mua bảo hiểm 

Bảo hiểm không thể giúp công ty tránh được khủng hoảng nhưng có thể giúp công ty 

tránh được một số hay thậm chí toàn bộ các hậu quả tiêu cực về mặt tài chính. 

Ngoài các hình thức bảo hiểm thông thường, một số hình thức bảo hiểm khác tuy ít phổ 

biến nhưng có thể bảo vệ công việc kinh doanh; đó là hình thức bảo hiểm nhân thọ cho 

các thành viên quan trọng để phòng ngừa thiệt hại nếu chẳng may cá nhân đó qua đời 

hoặc mất khả năng lao động; chính công ty mua bảo hiểm, xấp xỉ khoản chi phí tuyển 

dụng và đào tạo người thay thế. 

Bảo hiểm gián đoạn kinh doanh sẽ đền bù cho công ty khi phải ngừng sản xuất vì thiên 

tai, hỏa hoạn. 

Công ty bạn có dùng bảo hiểm để tránh rủi ro hay không? Công ty có thể đứng vững nếu 

không có các khoản bảo hiểm không? Chắc rằng bạn tìm được lời giải đáp thỏa đáng cho 
những câu hỏi này. 

 

PHẦN 3 

LẬP KẾ HOẠCH GIẢI QUYẾT SỰ CỐ BẤT NGỜ 

 

Giải quyết sự cố ngày mai từ hôm nay 

Trong nhiều trường hợp bạn không thể giảm thiểu tác động tiềm tàng hoặc khả năng 
xảy ra của một số khủng hoảng xuống mức có thể chấp nhận được. Việc phòng tránh 

khủng hoảng chỉ có thể thực hiện được thông qua một biện pháp duy nhất là lập kế 

hoạch giải quyết sự cố bất ngờ theo các bước sau đây: 

Bước 1: Tổ chức một nhóm hoạch định 

Bài học về công tác quản lý lớn nhất trong những năm qua là các nhóm công tác có khả 

năng giải quyết hiệu quả các công việc phức tạp, bất ngờ. Đây là một đội ngũ được chọn 

lựa kỹ càng, có kinh nghiệm hoặc có khả năng đặc biệt trong từng lĩnh vực cụ thể, họ lập 

kế hoạch dự phòng, người lãnh đạo nên tranh thủ sự ủng hộ của các thành viên, đảm 

bảo rằng không có điều gì quan trọng bị bỏ sót. 
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Bước 2: Đánh giá phạm vi và tầm ảnh hưởng của sự cố 

Khi nhóm hoạch định đã được thành lập, cần phải tiến hành đánh giá phạm vi của sự số: 

tổ chức các cuộc bàn thảo để xác định những vấn đề quan trọng. Tập hợp các ý kiến lên 

bảng theo kiểu sơ đồ, gom các ý kiến có mối quan hệ gần gũi vào một mục chung. Bạn 

hãy đánh giá vấn đề công khai để mọi người bổ sung. 

Bước 3: Triển khai kế hoạch 

Khi tất cả ý kiến được tập hợp đầy đủ và chắt lọc thành một hệ thống cũng là lúc nên 
triển khai và chuẩn bị cho một loạt các hành động nhằm vô hiệu hóa hoặc chứa đựng 

các khía cạnh quan trọng của cuộc khủng hoảng tiềm năng. 

Bước 4: Thử nghiệm kế hoạch 

Đừng bao giờ tin chắc rằng các kế hoạch giải quyết sự cố bất ngờ vừa vạch sẽ thực hiện 

có hiệu quả. Hãy luôn thử nghiệm chúng trong những tình huống dàn dựng. Ví dụ những 

cuộc diễn tập chống hỏa hoạn, bão lũ… Cuộc thử nghiệm cũng là một biện pháp để xây 
dựng lòng tin vào khả năng kiểm soát và đẩy lua khủng hoảng đang đến gần của công ty. 

Bước 5: Thường xuyên cập nhật kế hoạch 

Các cuộc diễn tập thường kỳ cũng cần phải được duy trì để tăng cường hiểu biết của mọi 

người về quy trình và cách thức đối phó với các tình huống khẩn cấp. 

Việc lập kế hoạch giải quyết sự cố bất ngờ không có tác dụng đối với những khủng 

hoảng không thể dự báo trước. Tuy nhiên, giải pháp tốt nhất trong trường hợp này là 

trong các nhóm quản lý khủng hoảng phải có những người linh động, quyết đoán và có 
khả năng hành động. 
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PHẦN 4 

NHẬN DIỆN KHỦNG HOẢNG 

 

Có lửa thì mới có khói 

Chỉ cần nhận được tín hiệu xảy ra sự cố là nhóm quản lý khủng hoảng sẵn sàng ứng phó 
trước khi có quá nhiều thiệt hại. Các dấu hiệu có thể là: 

- Giai đoạn kỹ thuật thường xảy ra tượng trưng cho bước chuyển biến mạnh mẽ và sâu 
sắc của công nghệ. Ví dụ thành công của bóng đèn bán dẫn là dấu hiệu chấm dứt công 

nghệ bóng đèn chân không. 

- Phản đối của công chúng trước sự thay đổi, ví dụ dân chúng châu Âu đặc biệt chống lại 

thịt của Mỹ có hoóc môn tăng trưởng. 

- Cảnh báo của thanh tra xây dựng sức khỏe và an toàn, về các vi phạm các qui định an 

toàn cháy nổ, đó là dấu hiệu nguy hiểm có thể dẫn đến chết người. 

- Tin đồn và sự nghi ngờ dai dẳng, một số tin đồn rất dai dẳng bởi vì nó ẩn chức một 

phần sự thật. 

-Phàn nàn dai dẳng của khách hàng, khi khách hàng phàn nàn về các tình trạng nguy 

hiểm liên quan đến sảm phẩm của bạn hoặc liên quan đến phương thức bán hàng nào 

đó là dấu hiệu báo trước một khủng hoảng đay xảy ra. 

- Các tiêu chuẩn quản lý lỏng lẻo, nhà quản lý lập lờ hai mặt đối với các qui chế về tuyển 

dụng, phương thức bán hàng, phương thức giám sát… là đang đứng trước một nguy cơ 
lớn. 

- Yêu cầu khẩn thiết của nhân viên cấp dưới, vì lẫn tránh các tin xấu không làm cho 

chúng mất đi mà còn làm cho vấn đề trở nên tồi tệ hơn. Nên cần quan tâm đến những 

lời cảnh báo của nhân viên cấp dưới khi họ khẩn thiết đề bạt. 
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Tại sao những lời cảnh báo thường không được chú ý 

- Do chủ quan trước một vấn đền mà từ chối góp ý của khách hàng. 

- Do sự kiêu căng, các nhà điều hành không để ý đến những lời cảnh báo quan trọng, 
rằng giá trị sản phẩm của họ trong mắt người tiêu dùng đã suy giảm do các sản phẩm 

của các đối thủ cạnh tranh. 

- Do không thể kết hợp thông tin từ những dữ liệu hữu ích do các bộ phận chức năng 
khác nhau thu thập nên đã gây khó khăn cho người ra quyết định. 

 

Giải pháp 

- Cần trao quyền cho nhân viên ở các bộ phận và khuyến khích họ nói ra những dấu hiệu 

mà họ cảm thấy nghi ngờ là sẽ có vấn đề. 

- Các nhà quản lý và giám sát phải là những người luôn biết lắng nghe. 

- Hình thành một nhóm quản lý khủng hoảng nòng cốt, khi các nhà quản lý không chịu 

lắng nghe thì nhân viên có thể đem những cảnh báo đến gặp nhóm này. 

Và, hãy chú ý khi bản năng của bạn mách bảo có điều gì đó không ổn. Hãy đặt câu hỏi về 

mức độ nghiêm trọng của vấn đề, tham khảo ý kiến của người khác và hãy để các giá trị 
của bạn dẫn dắt bạn. 

 

PHẦN 5 

NGĂN CHẶN KHỦNG HOẢNG 

 

Ngăn một tình huống xấu trở nên tồi tệ hơn 

Ngăn chặn khủng hoảng được định nghĩa là những quyết định và hành động nhằm tránh 

cho khủng hoảng trở nên tồi tệ. Bốn nguyên tắc để ngăn chặn khủng hoảng một khi nó 
bị phát hiện là: 

NGUYÊN TẮC 1: HÀNH ĐỘNG NHANH CHÓNG VÀ QUYẾT ĐOÁN 
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Những nhà quản lý giỏi sẽ biết rằng các quyết định chất lượng phụ thuộc vào một nền 

tảng thông tin vững chắc và sự phân tích tình hình sắc bén. Nhưng cả hai điều này 

thường biến mất khi khủng hoảng xuất hiện. Nguồn thông tin hạn chế không thể làm 

bạn chần chừ, đặc biệt khi có biện pháp đối phó được vạch ra trước đó đã được đem ra 
thực hiện. Trì hoãn chỉ làm cho tình hình thêm xấu đi. 

NGUYÊN TẮC 2: CON NGƯỜI LÀ TRÊN HẾT 

Đừng lo lắng về ngân sách hay những qui trình làm việc đã qui định. Thay vào đó, hãy 
dành mọi quan tâm hàng đầu cho con người. Xét cho cùng, mọi thứ của công ty còn có 
thể làm lại được, còn cuộc sống của nhân viên và khách hàng thì không. 

NGUYÊN TẮC 3: CÓ MẶT TẠI HIỆN TRƯỜNG 

Người đứng đầu cần có mặt tại hiện trường càng nhanh càng tốt. Sự có mặt này là thông 

điệp rõ ràng rằng những người này đã xem trường hợp đó rất quan trọng và cho thấy 

cuộc khủng hoảng đang được giải quyết một cách nghiêm túc. 

NGUYÊN TẮC 4: GIAO TIẾP RỘNG RÃI 

Mỗi kế hoạch giải quyết sự cố bất ngờ và mỗi nhóm quản lý khủng hoảng cần có một kế 

hoạch giao tiếp sẵn sàng cung cấp thông tin nếu có sẵn. Cần có một người phát ngôn 

được bổ nhiệm, có đường dây nóng, một trung tâm giao tiếp ngoài khu vực. 

Một khủng hoảng bất ngờ tạo ra hàng loạt nguồn tin khác nhau, mọi người đang khao 
khát thông tin, do đó, những lời suy đoán và đồn đại lấp đầy khoảng trống. Trong giao 

tiếp, tất cả tin xấu được nối kết để rồi sau đó sẽ toàn những tin tốt đẹp. Mặc dù đã có 
người phát ngôn nhưng cũng cần thống nhất trong lời nói của các cấp quản lý. Họp báo 

là cách thông báo nhanh chóng và hiệu quả nhất. 

Hãy hành động theo những kinh nghiệm, giá trị và bản năng mách bảo, đồng thời hãy 

tìm những nhà cố vấn khôn ngoan mà bạn tin tưởng để có những lời khuyên tốt. 
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PHẦN 6 

GIẢI QUYẾT KHỦNG HOẢNG 

 

Con đường khôi phục 

Ngoài giai đoạn ngăn chặn, công việc của nhóm quản lý khủng hoảng là phải theo dõi 

diễn biến của vấn đề cho đến khi chúng được giải quyết và tình hình trở lại bình thường. 

Hành động nhanh chóng 

Một cuộc khủng hoảng kéo dài có thể ghi lại ấn tượng xấu về một công ty trong tâm 
thức công chúng. 

Việc kinh doanh của bạn không thể hoạt động hiệu quả tối đa trong khi khủng hoảng 

đang tiếp diễn. Giải pháp cho những hậu quả tiêu cực này là giải quyết khủng hoảng 

càng nhanh càng tốt. 

Nếu bạn là một thành viên trong ban quản lý khủng hoảng, thì bạn nên: ngủ đủ giấc, 
nghỉ ngơi và làm điều gì đó (đi dạo, đạp xe, nghe nhạc… ) để giảm đi sự căng thẳng. Hãy 

nhớ rằng, căng thẳng một chút cũng tốt, nhưng cănng thẳng quá sẽ làm tê liệt khả năng 
suy nghĩ và hành động. 

Thường xuyên thu thập thông tin 

Thường xuyên thu thập tin tức và xử lý thông tin. Hãy cảm nhận và hành động trong quá 

trình liên tục với thông tin mới của bạn. 

Không ngừng giao tiếp 

Giao tiếp là một công cụ hữu hiệu nhất. Giao tiếp là phương tiện chống lại những lời 

đồn thổi và góp phần vào những hoạt động giải quyết khủng hoảng. Bạn phải có chiến 

lược trả lời báo chí sao cho có tác dụng tốt đến công chúng. 

Qua giao tiếp phải luôn trung thực, chỉ cung cấp sự thật. Nói những điều bạn biết và cả 

những điều không biết. Đừng suy đoán. 

Lập hồ sơ hành động 
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Việc lập hồ sơ về tình hình khủng hoảng và các hành động của bạn sẽ có giá trị cho 

nhóm quản lý khủng hoảng và những người khác cố gắng tìm hiểu những gì đã được làm 

tốt và không tốt để từ đó cải thiện tình hình trong tương lai. 

Hãy là người lãnh đạo ở tuyến đầu 

Trong suốt thời gian xảy ra khủng hoảng, mọi người trông đợi ở một người lãnh đạo 

sáng suốt, tự tin để giúp họ thoát khỏi khó khăn. 

Nếu bạn được giao trọng trách là người đứng mũi chịu sào khi khủng hoảng xảy ra, bạn 

hãy gạt những lời đồn nhảm, và hãy lắng nghe những người đáng tin cậy. Hãy hành 

động một cách sáng suốt, biến nỗi sợ thành hành động tích cực. Cảnh giác, thận trọng. 

Đánh giá và giải quyết những việc trọng tầm kiểm soát của bạn, hãy bỏ qua những việc 

ngoài tầm kiểm soát. Có thể phạm quy nếu thấy cần thiết. 

Tuyên bố chấm dứt khủng hoảng 

Dấu hiệu thông báo khủng hoảng chấm dứt: 

- Nhân viên quay trở lại công việc  hằng ngày 

- Khách hàng và nhà cung cấp vẫn muốn tiếp tục hợp tác với công ty của bạn. Điện thoại 

reo nhưng không phải là của phóng viên thời sự. Doanh số bán hàng, thu nhấp và những 

chỉ số hoạt động kinh doanh khác trở về trạng thái bình thường. 

Bây giờ bạn có thể định hướng lại sự chú ý vào những nhiệm vụ cơ bản của công ty: tăng 
trưởng và lợi nhuận. 

 

PHẦN 7 

KIỂM SOÁT PHƯƠNG TIỆN TRUYỀN THÔNG 

 

Chuyển hướng theo mong muốn của bạn 

Thông tin liên lạc là công cụ quan trọng giúp tháo gỡ khủng hoảng. Nếu bạn không đưa 
ra thông điệp sớm và thường xuyên thì báo chí có thể xoay câu chuyện theo hướng 

khác, bất lợi cho bạn và công ty của bạn. 
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Bạn hãy dự tính những câu hỏi mà phóng viên có thể đặt ra, sau đó lặp danh sách năm 
câu hỏi mà bạn ghét nhất và chuẩn bị trước câu trả lời cho những câu hỏi đó. 

Là một người truyền đạt thông tin về khủng hoảng bạn phải biết cách làm phù hợp giữa 

phương tiện truyền thông và đối tượng nhận thông tin. Khi bạn đã phân chia được đối 

tượng, bạn nên thiết kế thông điệp nhắm tới từng nhóm này. Trên thực tế, bạn phải 

thiết kế những thông điệp khác nhau cho từng nhóm đối tượng khác nhau. Chỉ cần bảo 

đảm rằng những thông điệp khác nhau đó phải nhất quán và không mâu thuẫn với nhau. 

 

PHẦN 8 

HỌC HỎI KINH NGHIỆM TỪ KHỦNG HOẢNG 

 

Học hỏi bất cứ nơi nào có thể 

Một cuộc khủng hoảng được quản lý tốt nhất cũng tiêu tốn một khoản tiền lớn, nhưng 
công ty lại thu được bài học quý giá nếu chúng ta để tâm nghiên cứu. Những kinh 

nghiệm đó sẽ được áp dụng và đưa vào kế hoạch phòng tránh hoặc chuẩn bị cho những 

tình huống khủng hoảng sau này. 

Hãy ghi lại công tác đối phó khủng hoảng, đây là những tài liệu quý và quan trọng được 

lưu trữ trong hồ sơ hoạt động của công ty. 

Bài học được đúc kết từ những người tham gia đã tập hợp lại để nhận định cái gì đúng, 
cái gì sai. Việc này cần phải được thực hiện ngay sau khi khủng hoảng trôi qua càng sớm 

càng tốt. Những người tham gia nên lập một danh sách liệt kê những thành công, thất 

bại, những giả định phi lý và những điều đáng lẽ đã được hoàn thành tốt hơn thế. Danh 

sách liệt kê đó phải trở thành một phần của bản báo cáo đã được ghi chép. Sau đó hãy 
lưu trữ chúng một cách có hệ thống phân nhóm theo chủ đề. 

Tài liệu thu thập được là nguồn kiến thức quý giá để học hỏi kinh nghiệm, điều đó giúp 
công ty bạn mạnh lên nhiều. 
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Người tóm tắt 

Trần Phú An 
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Tác phẩm: Whale Done! 

Tác giả: Ken Blanchard, Ph.D 

Bản dịch: Sức mạnh của sự khích lệ 

Biên dịch: Liên Như – Hạnh Nguyên – Nguyễn Văn Phước 

Nhà xuất bản Tổng Hợp TpHCM 2013 

Sách gồm 183 trang. 

 

Về tác giả 

Tiến sĩ Ken Blanchard là tổng giám đốc của Ken Blanchard Companies. Ông là một diễn giả, nhà tư vấn về 
thái độ sống của con người. Ông là tác giả hơn 30 cuốn sách bán chạy nhất. 

 

Nội dung 

Ken Blanchard đã đưa ra phương pháp khích lệ những mặt tích cực để định hướng những hành vi chưa 
tốt của người khác, để tăng hiệu quả công việc cũng như cải thiện các mối quan hệ. 
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CHƯƠNG 1 

CUỘC GẶP GỠ TÌNH CỜ… 

 

Wes Kingsley đến Orlando dự một hội nghị. Khoảng thời gian nghỉ ngơi, Wes đã chọn khu công viên Thế 
giới Đại dương làm điểm tham quan của mình. 

Hơn 3000 khán giả đang ngồi chật kín trên khán đài công viên hồi hộp chờ chứng kiến màn biểu diễn 
ngoạn mục của những chú cá voi. 

Cá voi vốn là một trong những loài cá săn mồi hung tợn nhất đại dương, thế mà, ở đây chúng vui vẻ vẩy 
vẩy vi lưng chào khán giả, và để mặc cho các nhân viên huấn luyện cỡi trên lưng. Những cái đuôi khổng 
lồ rẻ nước, rồi hàng loạt các cú nhảy điêu luyện của chúng. Tất cả khán giả rất thích thú với những màn 
trình diễn của chúng, vẻ mặt của họ rạng ngời và mãn nguyện. 

Wes Kingsley như bị mê hoặc bởi những màn trình diễn ấn tượng của các chú cá voi. Cuối buổi diễn, anh 
tìm cách bắt chuyện với huấn luyện viên. Sau khi tự giới thiệu, Wes nói: “Tôi không có ý làm phiền anh, 
nhưng tôi thật sự muốn biết làm cách nào anh có được màn biểu diễn tuyệt vời đến thế với những con 
vật vốn rất hung dữ này?” 

Tôi là Dave Yardley, người huấn luyện tự giới thiệu rồi kể: 

“Chú cá Shamu khổng lồ chính là thầy của tôi, nó đã dạy cho chúng tôi biết cách làm việc với đồng loại 
của chúng. Điều đầu tiên mà nó dạy tôi là chớ nên chọc giận nó, điều thứ hai là lòng kiên nhẫn. Chúng 
tôi tìm hiểu sở thích của từng chú cá, rồi nhảy xuống nước chơi đàu với chúng cho đến khi chúng thân 
thiện và tin tưởng chúng tôi, nghĩa là chúng tôi đã hoàn toàn thuyết phục được chúng. 

Chúng tôi chỉ tập trung vào những khía cạnh tích cực, thưởng cho chúng mỗi khi chúng thực hiện tốt yêu 
cầu của chúng tôi. Khi chúng không thực hiện hay làm không đúng với yêu cầu thì chúng tôi bỏ qua và 
lập tức chuyển hướng chú ý của cá voi đến những điều mà chúng thích thú và thực hiện tốt, rồi chúng 
tôi quan sát xem chúng có thực hiện đúng phần nào điều chúng tôi mong đợi hay không để khen 
thưởng. Nghĩa là không áp dụng hình phatj để ép chúng luyện tập.” 

Vẻ mặt của Wes hớn hở, anh chân thành tâm sự với Dave: 

“Câu chuyện huấn luyện cá voi thật là thú vị. Tôi nhận ra là có thể học hỏi một vài điều mới cho bản thân 
mình. Tôi đang gặp khó khăn trong công việc, tôi luôn vất vả trong việc đốc thúc nhân viên của mình làm 
việc hiệu quả hơn, đôi lúc tôi có cảm giác mình đang đuối sức và hơi nản lòng. Bây giờ tôi hiểu, có lẽ tôi 
đã quá chú trọng đến những sai sót, những hạn chế của họ hơn là tin tưởng khích lệ, động viên họ, và họ 
cũng không đặt nhiều niềm tin vào tôi.” 

Dave thân tình: “Bạn phải nhớ là, khi một hành vi được bạn quan tâm đến nhiều thì nó sẽ có khuynh 
hướng tự động lập đi lập lại thường xuyên hơn. Và, thường thì “cấp trên” ra lệnh “cấp dưới” thực hiện 
điều mình muốn! 
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Chúng ta không cần ra lệnh mà làm sao cho nhân viên hiểu điều bạn mong muốn qua việc xây dựng lòng 
tin, chỉ nên tập trung vào những khía cạnh tích cực, khi có sai phạm nên chuyển hướng năng lượng.” 
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CHƯƠNG 2 

SỰ THÔNG THÁI TỪ NGƯỜI PHỤ NỮ… 

 

Được sự giới thiệu của Dave, Wes Kingsley quyết định đến Hilton tham dự buổi thuyết trình của bà Anne 
Marie Butler, một nhà tư vấn doanh nghiệp khá nổi tiếng. 

Anne Marie Butler nói: “Khi quen biết với Dave và những huấn luyện viên khác tại Thế giới Đại dương, 
tôi thật sự bị mê hoặc và phát hiện ra chìa khóa của thành công trong việc huấn luyện cá voi, nếu đem 
áp dụng cho con người thì thật tuyệt. Nhất là việc quản lý con cái trong gia đình nhân viên trong công ty. 
Tôi muốn chia sẻ với các bạn một vài phương pháp chủ yếu sau đây: 

Trước hết, động lực chính là sự thúc đẩy bên trong để tạo ra một thái độ làm việc hiệu quả cao. Cấp 
quản lý, phải cùng nhân viên bàn bạc để tìm ra mục tiêu đúng đắn và khả thi. Khi nhân viên không biết rõ 
mục đích và yêu cầu cụ thể thì việc quản lý không còn ý nghĩa gì. 

Sau khi đặt ra các mục tiêu rõ ràng để thúc đẩy, các bạn cần quan tâm đến nhân viên hành động như thế 
nào. Quan sát, ghi nhận và động viên là bước mà các nhà quản lý thường bỏ qua, cho đến khi nhân viên 
gây ra sai phạm. Có nhiều nhân viên được hỏi: “Làm sao anh biết được mình còn đang thực hiện tốt 
công việc của mình?” Câu trả lời của họ là: “Là khi tôi chưa bị xếp của tôi phàn nàn!” 

Sau khi nhân viên thực hiện công việc của mình, họ sẽ nhận được từ cấp trên một trong bốn loại phản 
hồi sau: không có phản hồi gì cả, phản hồi tiêu cực, chuyển hướng và phản hồi tích cực. 

Loại phổ biến nhất là không có phản hồi. Mọi người thường quen với chuyện bị sếp bỏ mặc với công việc 
của mình, họ nghĩ công việc vẫn bình thường, trôi chảy, chưa bao giờ được nghe ý kiến gì từ sếp, cho 
đến khi họ nhận được phản hồi tiêu cực dưới dạng ánh mắt giận dữ, lời chỉ trích gây gắt, thậm chí là cả 
hình thức kỷ luật. 

Hai loại phản hồi còn lại là chuyển hướng và phản hồi tích cực. Chuyển hướng là phương pháp hay nhất 
để thay đổi những tình huống tồi tệ: mô tả sai phạm một cách rõ ràng khi nó vừa xảy ra, đồng thời tránh 
không đổ lỗi cho người khác. Chỉ ra những tác động tiêu cực của những sai phạm đó và hãy nhận lỗi 
cùng họ vì bạn đã không hướng dẫn công việc rõ ràng ngay từ đầu, giải thích lại công việc và bạn hãy tỏ 
ra và nói cho người đó biết bạn vẫn luôn tin tưởng vào họ, người phạm lỗi sẽ quay lại đúng hướng và 
không tập trung một cách tiêu cực vào những lỗi lầm. 

Loại thứ tư là pnản hồi tích cực. Điều quan trọng là không cần phải chờ đến lúc có được hành vi hoàn 
toàn đúng đắn bạn mới phản hồi tích cực. Bạn phải khích lệ kịp thời, phân tích cụ thể về những gì người 
khác thực hiện đúng hay gần đúng. Hãy nói ra những cảm xúc tích cực mà bạn cảm nhận. Hãy khuyến 
khích, động viên họ tiếp tục thực hiện tốt như thế qua hình thức khen thưởng, biểu dương, tạo cơ hội 
công tác v.v.. 

Nguyenminhhuy.com

1504



Sức mạnh của sự khích lệ 
 

www.nhuongquyenvietnam.com 
 

Trong thực tế, người quản lý phát hiện người khác sai phạm là chuyện vô cùng dễ, có thể gọi đây là sự 
phản hồi bắt lỗi. Ngược lại là loại phản hồi khích lệ là loại phản hồi khó hơn, đòi hỏi người quản lý phải 
có lòng kiên nhẫn và tính kiềm chế. Nghĩa là, bạn phải thay đổi đối tượng mình quan tâm. 

Hãy luôn quan tâm và động viên người khác, ngay cả khi mọi chuyện vẫn đang tốt đẹp! 
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CHƯƠNG 3 

MỘT CUỘC TRÒ CHUYỆN THÚ VỊ 

 

Từ khi được Dave giới thiệu, và nhất là sau khi tham dự buổi diễn thuyết của bà Anne Marie, Wes rất 
cảm phục tài năng của bà Anne, những ý tưởng của bà đã làm cho Wes vô cùng thích thú, được trò 
chuyện với bà sẽ giúp anh học được nhiều điều. Tận dụng thời gian còn lại, Wes đã hẹn gặp bà Anne 
Marie ở một quán cà phê. Cuộc trò chuyện của họ vô cùng hấp dẫn. 

Bà Anne Marie nói: “Bất cứ lúc nào bước vào một cửa hiệu, nhà hàng hay một nơi sản xuất kinh doanh 
mà chứng kiến được sự đam mê, lòng nhiệt tình của nhân viên ở đó, tôi đều luôn muốn biết nguyên 
nhân nào và tại sao. Khi đến xem Shamu và các bạn cá của nó biểu diễn, tôi cảm nhận một điều gì đó 
thật tuyệt diệu, cảm giác ấy thôi thúc tôi tìm hiểu cách huấn luyện, quản lý của họ. Và thật kỳ lạ, nguyên 
tắc huấn luyện cá voi của họ lại rất giống với phương pháp của tôi đang truyền đạt cho các nhà quản lý. 
Tôi hiểu là các chú cá voi cần nhận được lời khen hay phần thưởng khi chúng thực hiện được điều nhân 
viên huấn luyện yêu cầu. Nhưng tôi phản đối cách quản lý hành vi của con người chỉ dựa trên sự khen 
thưởng. Vì, tôi cho rằng con người làm việc không chỉ vì phần thưởng mà họ sẽ nhận được. Họ làm vì họ 
biết đó là điều nên làm mà thôi. 

Chúng ta cũng không nên để nhân viên trở nên lệ thuộc vào những lời khen ngợi của cấp trên, vì như thế 
họ chỉ làm việc tốt khi có sếp bên cạnh. Mục tiêu sau cùng của phản hồi khích lệ là giúp mọi người biết 
tự động viên bản thân mình.” 

‐ Làm sao bà có thể làm được điều đó? Wes hỏi. 

‐ Ông có thể đưa ra những nhận xét kiểu như: “Tôi nghĩ anh sẽ thấy rất thoải mái khi hoàn thành dự án 
trước thời hạn?” hoặc: “Khi hoàn thành công việc một cách tốt đẹp như vậy, cảm giác của anh ra sao?” 
v.v… Phản hồi khích lệ chưa phải là điểm chấm hết, mà đó lại là phần mở đầu cho một mục tiêu kế tiếp 
nhằm giúp mọi người nhận biết được giá trị của bản thân họ. 

Nếu ta mở lòng với mọi người bằng một thái độ sống tích cực thì ta sẽ nhận được những kết quả tích 
cực. Đây đúng là vấn đề quản lý nhân sự, nhưng nó lại có ý nghĩa quyết định với việc tăng năng suất. 
Trong thời đại ngày nay, việc cải tiến kỷ thuật, phương thức, chiến lược kinh doanh mới… đều nhanh 
chóng bị các đối thủ cạnh tranh bắt chước, sao chép. Điều duy nhất mà đối thủ cạnh tranh không thể 
đánh cắp được của ông chính là mối quan hệ mà ông gây dựng được với nhân viên của mình cũng như 
mối quan hệ mà nhân viên của ông đã tạo dựng được với khách hàng. 

Không nên áp dụng phương pháp phản hồi khích lệ một cách máy móc, mọi người sẽ nhận ran gay là 
chúng ta không thật lòng, khách sáo, giả dối đưa đến sự mất niềm tin. Hãy động viên, khích lệ người 
khác theo cách họ mong đợi, chứ không phải theo cách chúng ta muốn, và phương pháp khích lệ chỉ có 
hiệu quả khi chúng ta thật sự chân thành muốn làm điều gì đó. 
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Anne Marie trao cho Wes tấm danh thiếp. Giữ liên lạc nhé! Hãy thông báo cho tôi biết mọi chuyện tiến 
triển như thế nào. 

‐ Cám ơn bà, Wes nói. Wes cảm nhận rõ ràng rằng Anne Marie rất thật lòng muốn hỗ trợ ông, Wes chia 
tay bà trong niềm phấn khích. 
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CHƯƠNG 4 

ÁP DỤNG HIỆU QUẢ Ở CÔNG TY 

 

Trước đây, Wes gặp nhiều khó khăn trong công việc quản lý nhân viên, đôi lúc anh cảm thấy chán nản. 
Mối quan hệ của anh với Merideth – trưởng nhóm của một nhóm kế toán – rất căng thẳng sau vài lần 
anh chỉ trích thẳng thừng cô ta. Harvey và Gus thì luôn có thái độ kình chống anh vì ganh tị khi anh được 
thăng chức. 

Sau khi đi Florida trở về, ngay ngày đầu tiên anh quay lại làm việc, Wes muốn áp dụng ngay cách phản 
hồi khích lệ, một phương pháp mà anh đã học được trong chuyến đi, với mong muốn xây dựng một tập 
thể hoạt động hiệu quả hơn. 

Bước theo hành lang, Wes nhận ra Merideth đang đi tới, cô định rẻ qua lối khác, nhưng Wes đã gọi 
theo: 

‐ Cô Merideth, tôi cần nói chuyện với cô một chút. 

‐ Tôi thật sự đang rất bận, ông Wes ạ! 

Bằng một giọng thoải mái và thân thiện, Wes gợi chuyện: 

‐ Gần đây, cách giao dịch hiệu quả của cô với các nhà cung cấp đã gây cho tôi một ấn tượng mạnh. 

‐ Vậy à? Merideth tránh ánh mắt của Wes, Wes bảo: 

‐ Tôi đã tranh luận gay gắt với một trong những nhà cung cấp về lô hàng đến trễ, nhưng tôi đã không 
mấy thành công. Tuy nhiên, không hiểu sao cô đã làm được điều đó. 

Gương mặt Merideth sáng lên. Rõ ràng, cô không quen nhận được những lời khen như vậy từ Wes, 
nhưng cô cảm nhận Wes nói rất chân thành. Wes nói tiếp: 

‐ Vì thế, tôi nhờ cô gúp cho một việc, June và Edmund chắc chắn họ có thể học hỏi nhiều điều từ cô đấy, 
Merideth ạ. Cô có thể sẵn lòng giúp họ được không? 

Merideth cười rất tươi và vui vẻ nhận lời: 

‐ Dĩ nhiên rồi, không có vấn đề gì đâu. 

Wes cảm thấy như gánh nặng được nhắc khỏi vai mình, rõ ràng đã có sự thay đổi. Wes ra thông báo có 
cuộc họp vào ngày mai cùng với các nhân viên quản lý cao nhất của mình. 

Gần đến giờ họp, Wes ôn lại những điều đã thu thập được từ chuyến thăm Thế giới Đại dương và từ bài 
nói chuyện cũng như những lần tiếp xúc với Anne Marie. 
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Wes bắt đầu kể cho mọi người nghe về chuyến thăm Thế giới Đại dương, về những ý tưởng của Anne 
Marie. Wes thừa nhận với mọi người rằng, trước đây anh quá chú trọng đến những điều tiêu cự, giờ đây 
anh muốn thay đổi. Anh chia sẻ với họ phương pháp động việ khích lệ, và yêu cầu họ giúp đỡ anh. 

Harvey nhướn mắt ra hiệu với Gus đầy vẻ hoài nghi. Mọi người im lặng nhìn nhau thăm dò. 

‐ Tôi sẽ gúp anh ngay bây giờ. Giọng nói dõng dạc của Merideth cất lên phá tan sự yên lặng. 

‐ Cám ơn Merideth. Wes nói. 

Merideth tiếp tục: 

‐ Chúng ta làm việc không phải chỉ vì để được công nhận công lao. Nhưng tôi thừa nhận rằng nếu được 
quan tâm hơn thì công việc sẽ có ý nghĩa hơn nhiều. Giờ thì tôi đã thấy rằng anh muốn làm điều đó ở 
đây, tôi rất muốn giúp đỡ nếu tôi có thể. 

Mọi người có vẻ lắng nghe chăm chú, nhưng chắc chắn còn một số trong họ vẫn còn thái độ hoài nghi. 
Rời phòng họp, ai nấy đều trở về bàn làm việc nghiêm túc chứ không tụm năm, tụm ba như Wes tưởng. 
Nhưng Wes biết rõ sẽ có nhiều cuộc bàn tán diễn ra quanh bình lọc nước lạnh, trong phòng tạp vụ và 
trong bãi đậu xe. Nhưng Wes có cảm giác an tâm vì đã có những đồng minh hỗ trợ. 
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CHƯƠNG 5 

ÁP DỤNG TÍCH CỰC TRONG GIA ĐÌNH 

 

Gần đây, quan hệ giữa Wes và Joy, vợ anh, có vẻ căng thẳng. Wes nhận thấy rằng Joy thường chỉ tập 
trung vào những khía cạnh tiêu cực mà thôi. Cô thường nêu ra những điều sai trái của chồng như đi làm 
về muộn, không quan tâm giáo dục con cái… Hai cô con gái, Allie mười bốn tuổi và Meg mười hai tuổi thì 
chí chóe cải nhau suốt, nhà cửa bừa bộn. Đôi lúc Joy bực mình hét toáng lên: “Ngày nào mẹ cũng phải đi 
làm, về đến nhà đã mệt nhừ cả người, nhà cửa thì ngổn ngang…!” bà chợt òa khóc khi thấy chồng về. 

Wes cảm thấy mình có lỗi, đã để không khí gia đình trở nên căng thẳng như vậy. Wes choàng tay ôm vợ, 
chờ đến khi cô bình tĩnh lại, anh nói: “Anh nghĩ, đã đến lúc gia đình mình nên đi Florida nghỉ cuối tuần 
một chuyến.” 

Sau khi đi Florida về, không để mất thời gian, Wes và Joy khéo léo tổ chức một cuộc họp gia đình. Hai 
người cùng thống nhất rằng nên thay đổi cách dạy con càng sớm càng tốt. 

Wes mở đầu buổi trò chuyện: 

‐ Đi tham quan Thế giới Đại dương cùng bố mẹ, bố biết hai con rất thích thú. Trong tất cả những gì hai 
con học được, có điểm nào đặc biệt không? 

Meg nhanh nhẩu: 

‐ Con thích nhất một ý mà chú huấn luyện viên trình bày là chỉ tập trung vào những điều tốt mà cá voi 
làm được, chứ không để ý đến những hành vi không đúng của chúng. 

Allie tiếp lời: 

‐ Chú huấn luyện viên nói, nếu ta tập trung vào những hành vi ta mong muốn, ta sẽ nhận được nhiều 
hơn nữa loại hành vi đó. 

Wes nhận xét: 

‐ Các con thông minh lắm! Đó là những phương pháp động viên khích lệ mà các chú huấn luyện viên đã 
áp dụng đối với cá voi. Các con có nghĩa mình nên áp dụng phương pháp động viên khích lệ này ở nhà 
mình không nhỉ? Bố mẹ cảm thấy có lỗi về cách mà bố mẹ đối xử với các con trước đây. 

Joy thêm: 

‐ Bố mẹ muốn làm tốt hơn, nhưng để thay đổi hoàn toàn, trước tiên, cả nhà mình cần thỏa thuận một số 
điều mà mọi người cần làm, từ đó, áp dụng phương pháp khích lệ mỗi khi chúng ta thực hiện đúng điều 
đã thỏa thuận. 

Allie nghiêm trang đáp: 
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‐ Chúng con cũng cảm thấy có lỗi, vì chúng con chưa quan tâm đến bố mẹ. 

Hai cô gái lần lượt tự nhận và phân công nhau một số việc trong nhà. 

Joy nhìn chồng, nói: 

‐ Anh biết không, em bắt đầu cảm thấy thích thú với phương pháp động viên khích lệ rồi đấy, mấy lâu 
em chỉ biết bắt lỗi. 

‐ Anh cũng vậy mà! Có lẽ anh chưa tập trung vào những điểm tích cực của em và các con. 

Wes và Joy đồng tình: “Công việc là quan trọng, nhưng gia đình cần được ưu tiên hàng đầu. Gia đình 
hạnh phúc thì mọi hoạt động, mọi công việc sẽ trở nên hoàn hảo.” 
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CHƯƠNG 6 

BÀI HỌC LỚN LAO TỪ MỘT ĐIỀU BÌNH DỊ 

 

Vào một buổi sáng, ông Jim Barnes, sếp trực tiếp của Wes, gọi Wes để trao đổi: 

‐ Tôi đoán anh cũng đã rõ là thời gian vừa qua, doanh thu ở bộ phận anh phụ trách đã sút giảm khá 
nhiều. Anh có thể trình bày cho tôi rõ nguyên nhân được không? 

Wes hơi chựng lại, rồi anh trình bày rõ ràng: 

‐ Đó là số khách hàng ở Minnesota, trước đây họ đặt hàng rất nhiều, nhưng đã giảm bớt từ ba tháng 
nay. Và tôi cũng đã chuyển đổi nhân sự phụ trách, tôi nghĩ, họ sẽ đặt hàng nhiều trở lại. 

‐ Tôi không cần biết anh làm gì, nhưng anh phải hối thúc nhân viên tăng năng suất đi chứ? Tôi cũng có 
nghe qua về kiểu quản lý mà anh đang áp dụng. Nào là khích lệ, chuyển hướng gì gì đó… anh bày ra 
những điều đó để làm gì? 

‐ Đừng lo, anh Jim. Đó là một cách quản lý mới. Nó được nghiên cứu kỹ rồi, và nó sẽ mang lại hiệu quả 
tốt thôi. Anh Jim, có ai đến nói gì với anh phải không? 

‐ Tôi sẽ không nêu đích danh ai cả ‐ Jim lắc đầu vẻ bực bội – nhưng trong tuần rồi, có tới hai nhân viên 
nói rằng anh đanh đánh mất vị thế lãnh đạo của mình. 

Rời phòng của Jim, Wes cảm thấy lòng nặng trĩu. Cuối buổi chiều hôm đó khi biết Harvey và Gus đang 
ngồi trong phòng giải lao, Wes đến gặp họ và trao đổi: 

‐ Như hai anh đã biết, doanh số đang giảm sút, và chúng ta có thể phục hồi doanh số nếu không có 
những mối bất hòa với nhau. Tôi cần hai anh hợp tác trong công việc và đừng tìm cách phá hoại phương 
pháp quản lý mới của tôi. Trong vòng sáu tháng tới, nếu kết quả công việc không khả quan, sau thời gian 
đó, tôi đồng ý từ bỏ cương vị quản lý của mình. Các anh nghĩ sao? 

Harvey và Gus miễn cưỡng gật đầu đồng ý. Wes nói tiếp: 

‐ Cám ơn các anh. Tôi biết các anh chẳng thích thú gì khi nói “đồng ý” với tôi. Nhưng các anh đã tán 
thành vì công việc chung. Điều đó khiến tôi rất quý các anh. 

Sáng hôm sau, Wes gọi cho Anne Marie, qua trao đổi, bà Anne Marie nhấn mạnh: 

“Lời khuyên của tôi là ông hãy cứ giữ quan điểm của mình, những kẻ bảo thủ, chống đối vì họ e dè trong 
giai đoạn đầu, nhưng khi họ chấp nhận, họ sẽ ủng hộ ông thôi. Hãy tin vào những cộng sự xung quanh. 
Phương pháp động viên tích cực khích lệ chắc chắn sẽ thành công thôi. 
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Hãy nói cho họ biết phương pháp động viên tích cực khích lệ sẽ tạo cho mọi người có cơ hội chiến thắng 
như nhau. Điều này sẽ động viên mọi người cạnh tranh thi đau với chính bản thân họ. Chiến thắng của 
người này không hề đồng nghĩa với chuyện thua thiệt của người khác.” 

Đêm đó Wes không thể ngủ được, sáng hôm sau anh đến công ty sớm hơn thường lệ, bất ngờ anh gặp 
Merideth cũng đi làm sớm. 

‐ Chào sếp, chúc ông một buổi sáng tốt lành. Rồi dường như nhận ra nét mặt thảm hại của Wes, cô hỏi: 

‐ Có chuyện gì đang xảy ra với ông sao? 

‐ Mọi chuyện đều tốt cả ‐ Wes đáp hờ hững 

‐ Tôi nghĩ, Merideth nói, chuyện gì cũng có những khó khăn riêng của nó, nhưng điều đó không có nghĩa 
là không có cách giải quyết. Nếu ông đang dự định bỏ dở việc áp dụng phương pháp động viên tích cực 
thì không được đâu nhé! 

Bỗng nhiên, Wes như được tiếp thêm sức mạnh. Sự động viên của Anne Marie cộng thêm những lời 
chân thành của Merideth đã làm anh tự tin hơn. Anh cảm thấy mình không cô đơn. 

Trong những tháng tiếp theo, phương pháp quản lý mới của Wes đã bắt đầu lan tỏa ra các phòng ban 
khác trong công ty. Dần dần những thay đổi tích cực trong ứng xử đã tạo ra bước ngoặt về kinh doanh: 
Doanh số của mọi ngwòi đều bắt đầu gia tăng, nhưng, điều tạo nhiều cảm xúc nhất cho Wes là Harvey và 
Gus tìm gặp anh và tâm sự. 

“Chúng tôi biết là anh đã cố gắng rất nhiều trong thời gian qua để xoay chuyển tình thế, ra sức hỗ trợ 
mọi người còn chúng tôi lại đi cản đường. Chúng tôi đến để nói với anh là chúng tôi sẽ ủng hộ anh hết 
mình.” 

Barnes không thể chối cãi được hiệu suất làm việc ở bộ phận của Wes, và ông rất vui thấy sự đoàn kết và 
ủng hộ nhiệt tình của Harvey và Gus đối với Wes. Wes nhớ mãi nụ cười trên gương mặt của sếp mình khi 
Barnes nói với anh: “Giỏi lắm, Wes! Anh thật đáng khen.” 
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PHẦN KẾT 

 

Một năm sau, Wes trở lại Thế giới Đại dương để thăm lại những người bạn cũ. Wes lên khán đài để xem 
sô biểu diễn kết thúc, mọi người bắt đầu kéo nhau ra về, ông nghe một thanh niên ngồi gần bên nói vứoi 
cha mẹ cậu: 

“Thật thú vị bố mẹ ạ! Không biết các huấn luyện viên làm cách nào để buộc lũ cá voi hoàn thành bài biểu 
diễn tuyệt vời đó nhỉ?” 

Wes mĩm cười, ông quay sang nói với chàng trai: “Cháu thử tìm hiểu xem, thú vị lắm đấy!” 

 

Người tóm tắt 

Trần Phú An 

www.nhuongquyenvietnam.com 
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Đ́NGăVỊCă–ăGỈNăTѬ TRUNG 
 

PH̀NăI:ăLẨMăNGѬ̀I 
1.ăTh́ăǹoăl̀ăconăngừi?ăL̀măngừiăl̀…l̀măg̀? 

 Đìuăgípăchoăconăngѭ̀iătr̉ănênăkh́căbịtăch́nhălƠ l̃ăśng –ălƠăth́ămƠăanhătaă
múnăhѭ́ngăt́i,ălƠăth́ămƠăthíuăńăth̀ăanhătaăch̉ălƠăṃtăsinhăṿtăvôăh̀nătrongă
h̀nhăhƠiăc̉aăgíngăngѭ̀i.ăNhѭăAristotleăt̀ngăńi:”Conăngѭ̀iălƠăṃtăconăṿtăćă
ṃcăđ́chăśng.ăCụcăđ̀iăanhătaăch̉ăćắăngh̃aăkhiăluônăhѭ́ngăt́iăvƠăñăḷcăchoă
ṃcăđ́chăśngăc̉aăm̀nh. 

 Ćăṃtă“l̃”ăkh́cămƠăch̉ăconăngѭ̀iăḿiăhỉuăvƠăḿiăchínăđ́uăv̀ăń,ăđ́ălƠ “l̃ă
ph̉i”.ăV́iăconăngѭ̀iăđ́ngăngh̃a,ătrênăđ̀iănƠyăkhôngăćăg̀ălƠă“trênăh́t”,ăngọiă
tr̀ălѭѫngătriăvƠăph̉măgíăc̉aăm̀nh.ăŃiăćchăkh́c,ăv́iăconăngѭ̀iătḥcăṣ,ăth́ă
gíiăṽăđ̣iănh́tăch́nhălƠă“conăngѭ̀iăbênătrong”ăc̉aăḥăvƠăḥăs̃ăluônăhƠnhăđ̣ngă
theoă“tíngăg̣iălѭѫngătriăt̀ăbênătrong”ăc̉aăm̀nh. 

Coỉ ỉg˱̀Ễ ọ̉ do / ọ̉ ỏṛ 

 Conăngѭ̀iăṭădoă/ăṭătṛălƠăconăngѭ̀iăs̉ăh̃uăhaiăth́:ă(1) Ṭătṛng vƠă(2) Tônă
tṛng. 

 “Ṭ ỏṛỉg”ăngh̃aălƠăbít coỄ ỏṛỉg ph̉Ỉ gỄ́ / đ̣o đ́c c̉aăm̀nh.ăĐìuăđ́ngăṣă
nh́tăđ́iăv́iăṃtăngѭ̀iăṭătṛngălƠăṣăgiƠyăv̀ăb̉năthơnăkhiălƠmănh̃ngăchuỵnăđiă
ngѭ̣căḷiălѭѫngătriăc̉aăch́nhăm̀nh,ăph̉năḅiăḷiăl̃ăśng,ăgíătṛăśng,ănguyênăt́că
śngămƠăm̀nhătheoăđủi.ăŃiăćchăkh́c,ăđ́iăv́iăngѭ̀iăćăṭătṛng,ăćăđ̣oăđ́c,ă
“ỏ̀a ́ỉ l˱˯ỉg ỏâỈ”ăc̀năđ́ngăṣăhѫnăc̉ă“ỏ̀a ́ỉ ỉh̀ ỉ˱́c”ăhayă“ỏ̀a ́ỉ d˱ lỘ́ỉ“. 

 Ngѭ̀iăṭătṛngăthѭ̀ngăđ́iădịnăv́iălѭѫngătriăvƠăph̉măgíăc̉aăb̉năthơn,ăđ́iădịnă
v́iă“coỉ ỉg˱̀Ễ bêỉ trong”ăc̉aăm̀nhăđ̉ăhƠnhăđ̣ngăhѫnălƠăđ́iădịnăv́iăṣărĕnăđeă
c̉aălụtăph́păhayăṣăph́năx́tăc̉aădѭălụnăbênăngoƠi.ăDoăđ́,ăḥăs̃ăkh́ăćăth̉ă
lƠmăvịcăx́u,ăvịcăsai,ăngayăc̉ăkhiăvịcăx́u,ăvịcăsaiăđ́ăŕtăćăḷiăchoăm̀nhăvƠă
ńuăćălƠmăth̀ăc̃ngăkhôngăsaoăc̉,ăv̀ăvịcăx́u,ăvịcăsaiăđ́ăđưătr̉ănênăph̉ăbínăvƠă
b̀nhăthѭ̀ngăv́iăṃiăngѭ̀i. 

 V́ăḍă“TôỄ ỏ̀ ch́Ễ nḥỉ phoỉg bử vử ỏôỄ c̉Ỉ ỏh́y Ệh́ ch́p ỉḥỉ đ˱̣c đỄ̀Ố đ́, 
d̀ r̀ỉg ỏôỄ đaỉg ŕỏ c̀ỉ ỏỄ̀ỉ v̀ ỉ́Ố ỏôỄ ć ỉḥỉ phoỉg bử ỏhử c̃ỉg Ệhôỉg sao, vử 
̉ đây aỄ c̃ỉg ỉḥỉ phoỉg bử c̉“.ăNgѭ̀iăṭătṛngălƠmăṿyăv̀ăph̉măgíăc̉aăḥăvƠă
v̀ălѭѫngătơmăch́cănghịpăc̉aăḥ,ăch́ăkhôngăv̀ăt́căđ̣ngăt̀ăbênăngoƠiănhѭădѭă
lụnăhayălụtăph́păhayătíngătĕm.ăŃuăkhôngăđѭ̣căśngăđ́ngăv́iăconăngѭ̀iăc̉aă
m̀nh,ăḥăs̃ăxinăngh̉ăvịcăvƠăt̀măṃtănѫiăkh́c,ăch́ăkhôngăch́pănḥnăṣăth̉aăhịpă
đ́năḿcăph̉năḅiăch́nhăm̀nhăđ̉ăr̀iăm̀nhăkhôngăc̀nălƠăm̀nhăña. 
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 Ngѭ̀iăṭătṛngăćăḥnhăph́c,ăćăṭăhƠoăkhiăđѭ̣căṣăghiănḥn,ăḿnătṛngăhayă
ngѭ̃ngăṃăc̉aăngѭ̀iăkh́cădƠnhăchoăm̀nhăkhông?ăCơuătr̉ăl̀iăđѭѫngănhiênălƠă
“Ć”.ăNhѭngăđ́ăchѭaăph̉iălƠăḥnhăph́căĺnănh́t.ăNìmăḥnhăph́căĺnănh́tăv́iă
ḥălƠănìmăṭăhƠoăsơuăḱnăvƠăriêngătѭăt̀ăbênătrongăconăngѭ̀iăc̉aăḥăv̀ănh̃ngă
vịcămƠăḥălƠm,ăv̀ănh̃ngăđìuămƠăḥătheoăđủi. 

 Ńiăćchăkh́c, ỉg˱̀Ễ ọ̉ ỏṛỉg / ọ̉ ỏṛ ỏh˱̀ỉg Ệhôỉg ỈỐ́ỉ l̀Ỉ đỄ̀Ố x́Ố, ỉgay c̉ 
ỆhỄ Ệhôỉg aỄ ć ỏh̉ bỄ́ỏ vỆ̃c ḥ l̀Ỉ; Ḥ s̃ỉ l̀ỉg l̀Ỉ đỄ̀Ố ỏ́ỏ ỉgay c̉ ỆhỄ Ệhôỉg 
ć aỄ bỄ́ỏ đ́ỉ; Ḥ s̃ỉ l̀ỉg l̀Ỉ đỄ̀Ố đ́ỉg Ỉ̀ Ệhôỉg h̀ đ̉ ́ đ́ỉ chỐỵỉ ć aỄ 
ghỄ ỉḥỉ vỆ̃c Ỉửỉh l̀Ỉ hay Ệhôỉg.ăŃuăt̀nhăc̀ăćăaiăbítăvƠăghiănḥnăth̀ăc̃ngă
vui,ănhѭngăńuăkhôngăth̀ăc̃ngăkhôngăsaoăc̉,ăv̀ăph̀năthѭ̉ngăĺnănh́tăc̉aăḥălƠă
“đѭ̣căśngăđ́ngăv́iăconăngѭ̀iăm̀nh”,ăt́tănhiênăđ́ălƠăconăngѭ̀iăph̉măgí,ăconă
ngѭ̀iălѭѫngătriămƠăm̀nhăđưăcḥn. 

 T̉ăph́ăWarrenăBuffetăćăṃtănguyênăt́c:ăkhôngăchoăph́păd̀ngătênăôngăđ̉ăđ̣tă
choăb́tăk̀ăṃtăcôngătr̀nhănƠoădoăôngăhínăṭngătìnăḅcăđ̉ăxơyăḍng.ăNĕmă2014,ă
ôngăḅăŕtăṃtăḅcătrongădanhăśchănh̃ngăngѭ̀iăgiƠuănh́tăth́ăgíiăsauăkhiăđ́ngă
ǵpă2,8ăt̉ăUSDăchoăqũăBillă&ăMerlindaăGates,ănhѭngăćăl̃ăngôiăṿă“ngѭ̀iăgiƠuă
nh́tăhƠnhătinh”ăđ́ăćăl̃ăc̃ngăkhôngăph̉iălƠăchuỵnăkhínăôngăḅnătơmăchoăĺm.ă
B̉iăđìuăôngăquanătơmăhѫnăch́căh̉nălƠăsuyăngh̃ăxemălƠănênăd̀ngăśătìnăt̀ăthịnă
c̉aăm̀nhăvƠoăvịcăg̀ăchoăh̃uắ chănh́t,ăvƠăđ̣căbịtăhѫnălƠ,ăṃtăṃnhăthѭ̀ngăquơnă
đ́chătḥcălƠmăt̀ăthịnăch́căh̉năkhôngăph̉iăv̀ăhƠnhăđ̣ngăđ́ăs̃ăđѭ̣căcaăng̣iăhayă
đѭ̣căngѭ̀iătaămangăѫn,ămƠăv̀ănìmăḥnhăph́căĺnălaoăkhiăđѭ̣căsanăs̉ăb́tăñiă
b́tăḥnhăc̉aăđ̀ngălọiăhayăth́căđ̉yăṣăph́tătrỉnăc̉aăconăngѭ̀i. 

 Ngѭ̣căv́iăconăngѭ̀i ọ̉ do, ọ̉ ỏṛ lƠăconăngѭ̀i ỉô ḷ, ḅ ỏṛ / ngọỄ ỏṛ (nôăḷ,ăḅă
tṛă/ăngọiătṛăb̉iăngѭ̀iăkh́c,ăb̉iătìnăḅc,ăb̉iăquỳnăḷc,ăb̉iădanhăṿng…). 

 Khiăđѭ̣căd̃năd́tăb̉iă“conăngѭ̀iăbênătrong”ă(lѭѫngătri,ălѭѫngătơm,ăđ̣oăđ́c,ăph̉mă
gí,ăph̉măḥnh,ăgíătrji,ănhơnăćch,ăl̃ăśng,ăl̃ăph̉i…),ătaăs̃ătr̉ănênăhѭ́ngăthịnă
vƠăhѭ́ngăthѭ̣ngăhѫn,ăvƠăđ̣căbịtălƠăṃiăhƠnhăviăc̉aătaăs̃ăkhôngăḅăpḥăthụcă
b̉iăngọiăc̉nh.ăŃiăćchăkh́c,ătaăćăkh̉ănĕngă“ṭătṛ”ă/ă“ṇiătṛ”ăb̉iălѭѫngătriăvƠă
ph̉măgíăbênătrongăconăngѭ̀iăm̀nh,ăhѫnălƠă“ḅătṛ”ă/ă“ngọiătṛ”ăb̉iăaiăđ́,ăhayă
b̉iătìnătƠi,ăđ̣aăṿ,ădanhăṿngăhayăb̉iăćiăg̀ăkh́căbênăngoƠiăconăngѭ̀iăm̀nh. 

Raỉh gỄ́Ễ c̉a ọ̉ do 

 Tuyănhiên,ăhƠnhăđ̣ngăc̉aăconăngѭ̀iăṭădoăth̀ăkhôngăch̉ăḍaătrênăṣ “ṭătṛng”ă
đ́iăv́iăch́nhăm̀nh,ămƠăc̀năc̀năćăc̉ăṣă“tônătṛng”ăđ́iăv́iăngѭ̀iăkh́c. 

 Ćăngh̃aălƠ,ăṃtăngѭ̀i đ˱̣c ọ̉ do hòỉ ỏòỉ đ́Ễ v́Ễ Ị̉Ễ ỏh́ lỄêỉ qỐaỉ đ́ỉ anh 

ta,ănhѭngăanhătaăs̃ăph̉i gỄao ị̉p Ị̉ỏ ph̀ỉ ṣ ọ̉ do c̉a ć ỉhâỉ Ỉửỉh ńuănhѭă
ṣăṭădoăđ́ălƠmăphѭѫngăḥiăđ́năngѭ̀iăkh́c.ăCh̉ngăḥn,ăh́tăthúcălƠăquỳnăc̉aă
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m̃iăngѭ̀i,ănhѭngăanhătaăkhôngăđѭ̣căph́păh́tăthúcẳănh̃ngănѫiăcôngăc̣ngăb̉iă
ńăs̃ălƠmẳnhăhѭ̉ngăđ́năścăkh̉eăc̉aănh̃ngăngѭ̀iăxungăquanh. 

 VƠăđ̀ngăth̀i,ăc̃ng Ệhôỉg aỄ ć qỐỳỉ ḥỉ ch́ ọ̉ do c̉a ỉg˱̀Ễ Ệh́c v́Ễ ĺ do l̀ 
ỉ́ s̃ gỄ́p cho ỉg˱̀Ễ đ́ ỏr̉ ỉêỉ ḥỉh ph́c h˯ỉ.ăQuayătr̉ăḷiăv́ăḍătrên,ăch́ngă
taăch̉ăćăth̉ăćmăṃtăngѭ̀iăh́tăthúcăĺăkhiăńălƠmăphѭѫngăḥiăđ́năścăkh̉eă
ngѭ̀iăxungăquanh,ăch́ăkhôngăćăquỳnăb́tăanhătaăkhôngăđѭ̣căh́tăthúcăv́iăĺă
doăđìuăđ́ăs̃ălƠmăanhătaăkh̉eăhѫn. 

Châỉ ỏh́ỉg v̀ châỉ ga 

 Ńuăv́ăvonăcụcăđ̀iănhѭăṃtăc̃ăxeăth̀ăl̃ăśng,ăl̃ăph̉i,ăgíătṛăśng,ănguyênăt́că
śng,ălѭѫngătri,ălѭѫngătơm,ăph̉măgí,…(t́că“conăngѭ̀iăbênătrong”ăc̉aăm̀nh,ălƠă
ṣă“ṭătṛng”ăvƠă“tônătṛng”ăńiătrênăc̉aăm̀nh)ăs̃ăv̀aălƠă“chân ga“,ăv̀aălƠă“chână
th́ng”ăc̉aăchícăxeăđ́. 

 Ch́nhăćiă“chân ga”ănƠyăs̃ăgípăchoă“chícăxeăcụcăđ̀i”ăćăth̉ăvѭ̣tăquaăbaoă
đ̀oăcao,ălƠăđ̣ngăḷcăkhôngăbaoăgìăc̣năgípătaăđѭ̣căṃcăđ́chămƠăm̀nhătheoă
đủi.ăKhôngăch̉ăṿy,ăńăc̀năth́căđ̉yătaăph̉iăhƠnhăđ̣ng,ăph̉iălƠmănh̃ngăvịcă
mƠătaăkhôngămúnălƠm.ăCh̉ngăḥnănhѭăkhiăch́ngăkínăṃtăcôăǵiăđiăxeăHondaă
SHăg̣păṇnă(trongăṿăḅăḅnăcѭ́păcḥtătayăđ̉ăcѭ́păxeẳăc̀uăPh́ăM̃,ăSƠiăG̀n)ă
th̀ăh̉nălƠăanhăxeăômăc̃ngămúnăcḥyătḥtănhanhăđ̉ătŕnhărѭ́căḥaăvƠoăthơn,ă
nhѭngă“conăngѭ̀iăbênătrong”ăc̉aăanhătr̃iăḍyăvƠăbụcăanhăph̉iăquayăxeăḷiăvƠă
triăhôălênăđ̉ăṃiăngѭ̀iăc̀ngăćuăcôăǵiăvƠăsauăđ́ăćuăđѭ̣c. 

 C̃ngă ch́nhă ćiă “chână th́ng”ă nƠyă lƠă ḷcă c̉nă gípă taă ngĕnă cḥnă đѭ̣cănh̃ngă
hѭ́ngăđiăl̀măḷc.ăKhôngăch̉ăṿy,ăńăc̀năngĕnăcḥnăta,ăkhôngăchoătaălƠmănh̃ngă
vịcămƠă taă ŕtămúnă lƠm.ăCh̉ngăḥn,ăkhiăvƠoănhƠăc̉aăngѭ̀iă thơn,ă taă th́yăŕtă
nhìuătìnăđ̉ălungătungăkh́pănѫi,ămƠăngѭ̀iăthơnăth̀ăḷiẳătrênăl̀u.ăĹcăđ́ătaăḷiă
đangăŕtăḳtătìn,ăńuăćăĺyăṃtăx́păb̉ăvƠoăt́iăth̀ăc̃ngăkh́ăd̃ădƠngăvƠăc̃ngă
khôngăaiăbít.ăNhѭngătaăkhôngăĺy,ăv̀ăconăngѭ̀iăbênătrongăc̉aătaăđưăngĕnătaăḷi. 

 Khiă“Ỉửỉh”ă(ph̉măgíăbênătrong)ăchínăth́ngăđѭ̣că“ta”ă(b̉nănĕngăs̃năć)ăṃtă
ćchăngọnăṃcătrongănh̃ngăhoƠnăc̉nhă“ng̣tăngh̀o”ănhѭăṿy,ăth̀ă“ta”ăs̃ăŕtăṭă
hƠoăv̀ăm̀nh,ăc̀năngѭ̣căḷiăth̀ă“chỬỉh ta”ăs̃ăkhinhăb̉ă“ch́nhăm̀nh”. 

2.ăĐ̉ăl̀măđựcă“ngừi”,ăc̀năćănh̃ngănĕngăḷcăǹo? 

Ćăhaiălọiănĕngăḷcăṭmăg̣iătênălƠă“nĕngăḷcăkhaiăph́ng”ăvƠă“nĕngăḷc khai tâm“: 

 Trѭ́căh́tălƠ ỉăỉg ḷc ỆhaỄ ph́ỉg (khaiăminhăvƠăgỉiăph́ng)ăb̉năthơn.ăṾyă“khaiă
minh”ălƠăg̀?ăHỉuăṃtăćchănômăna,ă“minh”ălƠăśngăvƠă“khai”ălƠăm̉,ănênă“khaiă
minh”ăćăngh̃aălƠăm̉ătoangăconăngѭ̀iătơmăt́i,ăvôăminh,ăgíoăđìu,ắuătr̃ăc̉aă
m̀nhăraăđ̉ăđѭaắnhăśngăc̉aăchơnăĺ,ăṣătḥtăvƠăṭădoăvƠo.ăNhѭăṿy,ăconăngѭ̀iă
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c̀năph̉iăthótăkh̉iăt̀nhătṛngă“khôngătrѭ̉ngăthƠnh”ădoăch́nhăm̀nhăṭăgơyăraăchoă
b̉năthơn,ăb́tăđ̀uăb̀ngăvịcătѭăduyăḷi,ănḥnăth́căḷiănh̃ngăquanănịmăc̉aăb̉nă
thơnăv̀ănh̃ngăv́năđ̀ăquanătṛngănh́tătrongăđ̀i. 

 C̀năkhaiătơm,ăńiăđѫnăgỉn,ăđ́ăch́nhălƠătaăćăṃtătraiătimă“ćăh̀n”,ăṃtătŕiătimă
bítărungălênătrѭ́căćiăhayăćiăđ̣pă(nh́tălƠăćiăđ̣păvôăh̀nh,ăćiăđ̣păkhôngănh̀nă
th́y,ăkhôngăs̀ăth́yămƠăch̉ăćăth̉ăc̉măth́y),ăbítăth̉năth́cătrѭ́căñiăđau,ăbítă
ph̃năṇătrѭ́căćiăsai,ăćiăx́uăvƠăćiắc. 

KhaỄ ph́ỉg: Ć Ị̉ỏ ćỄ đ̀Ố śỉg” 

 V́ăḍ ćăhaiăgiaăđ̀nhăṇ ćăhaiăc̣u con trai ngang tủiănhauăvƠăḥcăc̀ngăĺp, c̉ 

haiăgiaăđ̀nhănƠyăđ̀u ŕtăgiƠuăć.ăC̣u con trai c̉aăgiaăđ̀nhăAăm̃iăkhiăraăđѭ̀ng, 

ńuăđiăxeăhѫiăth̀ắtăraăph̉iălƠăLexus,ăńuăđiăxeăḿyăth̀ăṭ ĺm ph̉iălƠăSH,ăvƠăm̃i 

l̀n sinh nḥtăth̀ăṭ ĺmăc̃ngăph̉i ̉ ṃtăkh́chăṣnă5ăsaoănƠoăđ́…Ćănhѭăṿyăth̀ă
c̣u c̉m th́y x́ng t̀m, x́ngăđ́ngăv́iă“đ̉ng ćp”ăc̉aăm̀nh,ăvƠăc̣u ́y ŕt ṭ 

hƠo,ăḥnhăph́căv̀ ćiăđ̉ng ćpănƠy.ăTuyănhiên,ăc̣u con trai c̉aăgiaăđ̀nhăBăth̀ă
ḷi śngăkh́ăgỉn ḍ vƠăh̀aăđ̀ng, c̣u h̀uănhѭăkhôngăḅnătơmăđ́n chuỵnăđiăxeă
g̀ăhayăt̉ ch́c sinh nḥt ̉ đơu. 

 Đìuăg̀ălƠmănênăṣ kh́căbịtătrongăćchăhƠnhăxử c̉a hai c̣uăconătraiănhƠăgiƠuă
ńiătrên?ăĐ́ăch́nhălƠăṣ kh́căbịt trong quan nịm v̀ đìuăg̀ălƠmănênăgíătṛ con 

ngѭ̀i, đìuăg̀ălƠăđ́ngăđ̉ ṭ hƠoăc̉a hai c̣uăb́ăvƠăc̉aăhaiăgiaăđ̀nhămƠăćcăc̣uăb́ă
đangăśng. 

 Nh̃ng quan nịm ǹn t̉ngănƠyăthѭ̀ngălƠăl̀iăđ́păchoănh̃ngăcơuăh̉i: Th́ ỉ̀o l̀ 

con ỉg˱̀i? Th́ ỉ̀o l̀ côỉg dâỉ? Th́ ỉ̀o l̀ “đ́ỉg vịc” trong côỉg vịc, ngh̀ 

nghịp hay ṣ nghịp c̉a Ỉửỉh?…Hayăćcă cơuăh̉i b̉ sungănhѭ: Th́ ỉ̀o l̀ 

ỏh̀ỉh côỉg? Th́ ỉ̀o l̀ ḥnh ph́c? Śng đ̉ l̀Ỉ gử? Ý ỉghĩa cục đ̀i ỏôỄ ǹm 

̉ đâỐ? ĐỄ̀u gử tḥt ṣ đ́ỉg ṭ h̀o?… 

 Doăđ́,ăćiămƠăch́ngătaăc̀năquanătơmăkhôngăph̉iălƠ thay đổi ˱́c mún c̉a con 

ngѭ̀iămƠălƠ khai ỏhôỉg quan nịm c̉a ḥ / c̉aăm̀nh.ăŃuătaăćănh̃ng quan nịm 

đ́ngăđ́n (g̀n v́iăchơnăĺăvƠăṭ do) v̀ nh̃ng v́năđ̀ ḥ tṛngătrongăđ̀i,ăvƠăc̉ 

đ̀iănƠyăs̃ śngăđ́ngăv́i nh̃ng quan nịmăđ́ăth̀ătaăs̃ ćăđѭ̣c cụcăđ̀i mong 

mún,ăc̀năńuătaămangătrongăm̀nhănh̃ng quan nịm sai l̀m, ḷch ḷc,ăth̀ăḥu 

qủ s̃ ra sao, cụcăđ̀i s̃ ra sao? 

 Ńiăćchăkh́c,ăkhôngăph̉iă thayăđ̉iăѭ́c múnă (“ỏôỄ Ệhôỉg ỉêỉ ˱́c mún ć 

nhìu c̉a c̉i nͷa”)ămƠăthayăđ̉i quan nịmă/ătơmănịmă(“đỄ̀u gử khín ỏôỄ tḥc 

ṣ ṭ do v̀ ḥnh ph́c”)ăḿiălƠă th́ tḥc ṣ thayăđ̉i ǵc r̃ ś pḥn ṃt con 

ngѭ̀i. 

 Ch̉ng ḥnănhѭăv́i c̣uăb́ăth́chăxƠiăsangătrongăcơuăchuỵnătrên,ăṃi ñ ḷc thay 

đ̉iăѭ́c mún c̉a c̣uănhѭă“conăṃcắoănƠyăđi,ăsaoăph̉i ṃcắoăhịuăđ́”,ă“saoă
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conăxƠiăxaăx̉ qúăṿy, tít kịm b́tăđi”ăs̃ lƠăvôăṿng.ăNhѭngăńu c̣u hỉuăđѭ̣c: 

Th́ nƠoălƠăconăngѭ̀i? Th́ nƠoălƠăṭ do, ṭ tṛ? Th́ nƠoălƠăthƠnhăcông?ăTh́ nƠoă
lƠăḥnhăph́c?ăŚngăđ̉ lƠmăg̀?ăÝăngh̃aăc̉a cụcăđ̀iăm̀nhăǹm ̉ đơu?…th̀ăṭ 

c̣u s̃ “c̉i bín”ăm̀nhăvƠăbít ḷa cḥnăđìuăg̀ăchoăđ́ng. 

V́iăćiăđ̀uăkhaiăminh,ăkhaiăph́ngă(ćiăđ̀uă“śng”),ăconăngѭ̀iăs̃ăćăkh̉ănĕngăminhă
đ̣nhăđѭ̣c ai l̀ ai, cái g̀ l̀ cái g̀, m̀nh l̀ ai: 

 Minhăđ̣nhă(“minh”ălƠă“śng”ăvƠă“đ̣nh”ălƠă“phơn”)ăćăngh̃aălƠăćăkh̉ nĕngăphơnă
bịt ṃtăćchăśngăsútăđѭ̣că“ai l̀ ai”.ăCh̉ng ḥn, ńuănh̀năvƠoăgíiăćăḥcăth̀ă
s̃ minhăđ̣nhăđѭ̣c ai l̀ ỏrỬ th́c, ai l̀ ỏrỬ ng̉, ai l̀ ỏrỬ d͗m, ai l̀ ỏrỬ gian;ănh̀nă
vƠoăgíiălƠmăĕnăth̀ăs̃ minhăđ̣nhăđѭ̣c ai l̀ doanh ỉhâỉ, ai l̀ tṛc ph́, ai l̀ con 

bỐôỉ;ănh̀năvƠoăgíiăcaăh́tăth̀ăminhăđ̣nhăđѭ̣c ai l̀ ngḥ sĩ v̀ ai l̀ tḥ h́ỏ… 

 Minhăđ̣nhăđѭ̣că“cái g̀ l̀ cái g̀”:ăđơuălƠăph̉i – tŕi,ăđ́ngă– sai,ăchơnă– gỉ, thịn 

– ́c,ăch́nhă– tƠ,ăt́t – x́u, hay – d̉,ănênă– khôngănên,ăđ́ngătṛng – đ́ngăkhinh. 
 Minhăđ̣nhăđѭ̣că“m̀nh l̀ ai”ăc̀nălƠăđìuăkh́ăkhĕnăhѫnăña. Vử trong t́t c̉ ćc 

ng̣ nḥn c̉a con ỉg˱̀i ỏhử ng̣ nḥn v̀ b̉n ỏhâỉ Ỉửỉh l̀ đ́ỉg ṣ nh́t. Ng̣ 

nḥn v̀ ṣ hỉu bít c̉aăm̀nh,ăng̣ nḥn v̀ tƠiănĕngăc̉aăm̀nh,ăng̣ nḥn v̀ vĕnă
h́aăc̉aăm̀nh,ăng̣ nḥn v̀ đ́ngăǵpăc̉aăm̀nh,ăng̣ nḥn v̀ uyăt́năvƠăph̉măgíă
c̉aăm̀nh… 

Khai ỏâỈ: Ć ṃt ỏŕỄ tim ỉ́ỉg! 

 NĕngăḷcălƠmăngѭ̀i,ăngoƠiăćiăđ̀uă“khai ph́ng”,ăc̀năc̀n ṃtătŕiătimă“ć hồn”,ă
ṃtătŕiătimăbítărungătrѭ́căćiăđ̣pă(đ̣c bịtălƠăćiăđ̣păvôăh̀nh,ăćiăđ̣păkhôngă
nh̀năth́yăvƠăkhôngăs̀ th́y), ṃtătŕiătimăbít th̉n th́cătrѭ́c ñiăđau,ăṃtătŕiă
tim bít ph̃n ṇ trѭ́căćiăsai,ăćiăx́uăvƠăćiắc,ăṃtătŕiătimătrƠnăđ̀yăt̀nhăthѭѫngă
yêuăvƠăl̀ngătŕc ̉n. 

 Ćăl̃ chѭaăbaoăgì mƠăṣ vôăc̉m ḷiătrƠnălanăc̀năṣ rung c̉m ḷi tr̉ thƠnhăṃt 

th́ “ḍ thѭ̀ng”ăđ́n th́ trongăxưăḥi hịn nay. Albert Einstein t̀ngăńi:ă“Th́ 

gíi tr̉ ỉêỉ nguy hỉm Ệhôỉg ph̉i b̉i nhͷng k̓ gây ra ṭi ́c, Ỉ̀ l̀ vử nhͷng 

ỉg˱̀i ch͑ đ́ng ỉhửỉ Ỉ̀ Ệhôỉg l̀Ỉ gử c̉”. V̀ăṿy, ńuăconăngѭ̀i ch̉ śngăvôă
ḥiă(khôngălƠmăg̀ăx́uăchoăaiălƠăđѭ̣c!)ăth̀ăćăkhiăṽnăchѭaătḥc ṣ lƠă“vôăḥi”,ă
b̉iăđìuăđ́ăŕt g̀n v́iă“vôăh̀n”,ă“vôătơm”ăvƠă“vôăc̉m”,ăvƠătḥm ch̉ c̉ “vôă
minh”ăña. 

3.ăL̀măth́ ǹoăđ̉ ćăđựcă“nĕngăḷcăl̀măngừi”? 

 Ŕt nhìuănhƠătѭătѭ̉ngăđưăđ̀ngăt̀nhăr̀ng, bít ṭ v́năvƠăhoƠiănghiăkhôngăng̀ng 

ngh̉ v̀ ṣ hỉu bít c̉aăm̀nhăćăth̉ gípăconăngѭ̀iăkhaiăph́ngăb̉năthơn.ăB̉iăv̀ă
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ńuăkhôngăliênăṭcă“ph̉n t̉nhăch́nhăm̀nh”ăth̀ănhìuăngѭ̀iătrongăch́ngătaă– k̉ 
c̉ nh̃ngănѭ̀iăđѭ̣căchoălƠăćătriăth́căhayăćẳnhăhѭ̉ng nh́tăđ̣nhătrongăxưăḥi 

– c̃ngăs̃ d̃ dƠngătr̉ thƠnhăngѭ̀i ́uătr̃ătrongăṃt ś v́năđ̀. 
 NhѭăEinsteinăt̀ngăńi: “Ć hai th́ đ˱̣c coi l̀ vô ṭn: Ṽ trͭ v̀ ṣ ngu d́t c̉a 

con ỉg˱̀i”.ăVƠăôngăc̀năńiăthêmăr̀ngă:”V̀ ph̀n ṽ trͭ ỏhử ỏôỄ Ệhôỉg ch́c ĺm”.ă
Ch́nhăv̀ăṿy, vịc gĩ choăm̀nhăṃtătơmăth́ luônăhoƠiănghiăv̀ ṣ hỉu bít c̉a 

b̉năthơn,ăluônăph̉nătѭăvƠăph̉n t̉nhăch́nhăm̀nhăs̃ gípăch́ngătaăkhôngăḅ ĺnă
sơuăvƠoăćiăd́tămênhămôngắy. 

 Conăngѭ̀i ṭ do / ṭ tṛ s̃ hƠnhăđ̣ng theo “ỏỄ́ng g̣i bêỉ ỏroỉg” c̉aăm̀nh,ăḥ 

s̃ khôngăhƠnhăxử theo kỉu b̀y đ̀ỉ (ṃiăngѭ̀iăsaoăth̀ăm̀nhăṿy), ḥ s̃ khôngă
hƠnhăđ̣ng theo kỉu ỆhỐôỉ mẫu (h̀i trѭ́căsaoăth̀ăbơyăgì ṿy), ḥ c̃ngăs̃ khôngă
hƠnhăxử theo kỉu lỐôỉ Ệh́c (tôiăph̉iăluônăkh́căbịt v́i ṃiăngѭ̀i). 

 M̃iăngѭ̀i ch̉ ćăṃt cụcăđ̀i,ădoăđ́ăph̉i bítărõălƠătaăs̃ d̀ngăđ̀iăm̀nhăvƠoă
vịcăg̀ăvƠăvịcăđ́ăćăđ́ngăđ̉ d̀ngăkhông.ăChoăd̀ăkhôngăth̉ ṭo ra ngay nh̃ng 

thayăđ̉i ĺn,ănhѭngăńuăćăth̉ ḥc ṭp ṃ Teresa:ă“Ńu Ệhôỉg l̀Ỉ đ˱̣c vịc ĺn 

ỏhử s̃ l̀Ỉ vịc nh͗ v́i ỏửỉh yêỐ ĺn, l̀Ỉ nhͷng vịc t̀m ỏh˱̀ng v́i t́m l̀ỉg phi 

ỏh˱̀ng”ăth̀ăaiăc̃ngăćăth̉ ṭo ra nh̃ngăbѭ́c tín nh́tăđ̣nh cho b̉năthơnăvƠăxưă
ḥi. 

 Đôiăkhiănh̀năvƠoăxưăḥi ṛng ĺn,ăch́ngătaăćăc̉măgícătuỵt ṿng.ăĆăqúănhìu 

v́năđ̀,ălƠmăsaoăgỉi quýtăđѭ̣c h́t?ăLƠmăsaoăćăth̉ gípăt́t c̉ nh̃ngăngѭ̀iăđ́iă
ngh̀oătrênăth́ gíi?ăLƠmăsaoăđ̉ xưăḥiăkhôngăc̀nănh̃ngăđìu b́tăcông?ăLƠmă
saoăsaoăđ̉ gỉi quýt đѭ̣c ṣ h̉ ḅi v̀ vĕnăh́aăc̉a c̉ xưăḥi?…Cơuăh̉iănƠoă
c̃ngăqúăĺnămƠăch́ngătaăth̀ănh̉ b́.ăNhѭngăhưyănh́ đ́năcơuăńiăc̉a c̣uăb́ă
trongăcơuăchuỵn Nh̃ng con sao bỉn:ă“Nh˱ỉg ch́Ố ć th̉ ću đ˱̣c con ỉ̀y 

Ỉ̀!”. 
 HƠnhăđ̣ngănƠoăc̃ngăćăgíătṛ c̉aăriêngăń.ăVƠănhìuăhƠnhăđ̣ng nh̉ s̃ lƠmănênă

hƠnhăđ̣ng ĺn. Ṃtăconắnăth̀ăkhôngălƠmănênăm̀aăxuơn,ănhѭngăḷiăćăth̉ b́oă
hịuăm̀aăxuơnăđ́n.ăKhiăćănhìuăconắnănhѭăth́,ăđ́ălƠăĺcăm̀aăxuơnăđangăđ́n 

tḥt g̀n. 

 NhѭăGíoăsѭăCaoăHuyăThùn t̀ng chia s̉:”VỆ̃c c̉a éỉ l̀ đ˱a thoi, c̀ỉ Ỉ̀a 

xỐâỉ ć đ́n hay Ệhôỉg, éỉ Ệhôỉg đ̿t v́n đ̀”.ăĐ́i v́i ṃtăconăngѭ̀i ṭ doăvƠă
ṭ tṛ th̀ăḥ luônăhƠnhăđ̣ngătheoălѭѫngătriăvƠăph̉măgíăc̉a ḥ, ḥ c̉m th́yănênă
lƠm,ăc̀nălƠmăvƠăph̉iălƠmăth̀ăḥ s̃ lƠmăthôi. 

4.ă“Taăl̀ăsản phẩm củaăchínhăm̀nh” 

Môăh̀nh “Ta là s̉n phҭm của chính mình” g̀mă5ăph̀năsau: 
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(i)ăKhaiăph́ngăbảnăthân 

 “Khaiăph́ng”ălƠă“khaiăminhăvƠăgỉiăph́ngăb̉năthơnăđ̉ tr̉ thƠnhăṃtăconăngѭ̀i 

ṭ do”:ăgỉiăph́ngăb̉năthơnăkh̉i nh̃ng ýu t́ nôăḷ / ḅ tṛ / ngọi tṛ (b̉i tìn 

ḅc, quỳn ḷc, danh ṿng, ṣ ṣ hưi…)ăvƠăb́tăđ̀u tr̉ thƠnhăconăngѭ̀i ṭ do / 

ṭ tṛ / ṇi tṛ. 
 HƠnhătr̀nhăkhaiăminhăthѭ̀ng b́tăđ̀u b̀ng ṣ ́ăth́c r̀ngăm̀nhăluônăćăth̉ đư,ă

đangăhayăs̃ ḿc ph̉iăcĕnăḅnh “́uătr̃”ăv́i ŕt nhìuă“đỉmăm̀”ăv̀ b̉năthơn,ă
ngѭ̀iăkh́căvƠăv̀ ṃi th́,ăc̃ngănhѭăr̀năluỵnăth́iăquenăph̉n t̉nh (ṭ x́tăḷi 
nh̃ngătѭătѭ̉ngăvƠăhƠnhăviăc̉aăm̀nh,ăṭ tra v́n b̉năthơnăđ̉ hỉuăđ́ngăv̀ m̀nh). 

 Đ́i v́iăconăngѭ̀i ṭ do / ṭ tṛ th̀ăćăl̃ khôngăćăc̉măgícănƠoăđ́năđauăhѫnălƠă
m̀nhă(conăngѭ̀iălѭѫngătriăbênătrong)ăc̉m th́yătaă(hƠnhăviătḥc t́ bênăngoƠi)ă
đ́ngăḅ khinh b̉, ḅ coiăthѭ̀ng;ăvƠătrênăđ̀iănƠyăc̃ngăkh́ăćăḥnhăph́cănƠoăĺn 

hѫnălƠăkhiăm̀nhăđѭ̣c ṭ hƠoăv̀ ta, ḥnhăph́căv̀ă“trong”ăvƠă“ngoƠi”ăh̀aăquỵn. 

(ii)ăT̀măraăchínhăm̀nh 

 Khiăđưăkhaiăph́ngăđѭ̣c b̉năthơn,ăconăngѭ̀i s̃ t̀măraăch́nhăm̀nhẳ haiăkh́aă
c̣nh quan tṛng: con ỉg˱̀i văỉ h́a v̀ con ỉg˱̀i chỐyêỉ Ỉôỉ c̉aăm̀nh. 

 Ở kh́aăc̣nhăconăngѭ̀iăvĕnăh́a,ăđ́ălƠăvịcăt̀măraăđѭ̣căđơuălƠălѭѫngătriăvƠăph̉m 

gíăc̉aăm̀nh,ăđơuălƠăl̃ śngăvƠăgíătṛ śng c̉aăm̀nh;ăđơuălƠănh̃ngăgíătṛ lƠmă
nênăch́nhăm̀nh,ălƠănh̃ng th́ mƠăv̀ăńăhayăđ̉ b̉o ṿ ń,ăm̀nhăs̃năl̀ngăhiăsinhă
ṃi th́ kh́c. 

 Ở kh́aăc̣nhăconăngѭ̀iăchuyênămônă(hayăconăngѭ̀iăcôngăvịc / ṣ nghịp / ngh̀ 

nghịp),ăđ́ălƠăvịcăt̀măraăm̀nhătḥc ṣ th́chăćiăg̀,ăm̀nhăgỉiăćiăg̀ăvƠăgỉiăđ́n 

ḿcăđ̣ nƠoăđ̉ đ̣tăm̀nhăvƠoăṃtăcôngăvịcăph̀ăḥp nh́t v́iă“ćiăch́t”ăconă
ngѭ̀iăm̀nh. 

 Ćăkhôngắtăngѭ̀iăchoăđ́n cúiăđ̀i ṽnăconăloayăhoayăkhôngăbítănênăd̀ngăcục 

đ̀i c̉aăm̀nhăvƠoăvịc g̀,ăhayăṽn th́yăćăćiăg̀ăđ́ă“thiêuăthíu”ătrongăvịcăm̀nhă
lƠmămƠăkhôngăbítălƠ…thíuăćiăg̀. 

 ĹădoălƠăv̀ăch́ngătaăđang…lƠmăngѭ̣c. L̃ ra,ăćiătaăph̉i cḥnătrѭ́c h́tălƠăcḥn 

l̃ śng,ăgíătṛ śng c̉aăm̀nhă(t́călƠăcḥn cụcăđ̀iăđ̉ śng,ăm̀nhăph̉i bítărõălƠă
m̀nhămún tr̉ thƠnhăṃtăconăngѭ̀iănhѭăth́ nƠoăvƠăśng ṃt cụcăđ̀i ra sao); 

vƠăkhiătaăđưăbítăm̀nhăśngăđ̉ lƠmăg̀ăvƠămúnăd̀ngăcụcăđ̀i c̉aăm̀nhăchoăṃc 

đ́chăg̀ăr̀i, ta ḿi cḥnăcôngăvịc, ngh̀ nghịp, ṣ nghịpăph̀ăḥp v́i cụcăđ̀i 

đ́.ăĐ̀ngănƠy,ătaăḷi ñ ḷcăđiă“cḥn ngh̀”ătrongăkhiăṽnăc̀năh́t ścăm̀ăm̀ v̀ 

“cḥnăđ̀i”,ă“cḥnăngѭ̀i”,ăđ̉ r̀i khi nḥn ra r̀ngătaăkhôngăt̀măth́yăconăngѭ̀i 

m̀nhătrongăćiăngh̀ đ́ăth̀ăb́tăđ̀u ḿtăphѭѫngăhѭ́ngăvƠăch́năn̉n. 
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Hụy ỏh͵ ỏ˱̉ỉg ỏ˱̣ỉg ḅỉ đaỉg l̀Ỉ vỆ̃c cho Ị̉ỏ côỉg ty. Ḅỉ x́ỉg đ́ỉg v́Ễ Ỉ́c l˱˯ỉg 

10 ỏrỆ̃Ố, ỉh˱ỉg côỉg ty c̉a ḅỉ ch͑ ỏr̉ cho ḅỉ Ỉ́c l˱˯ỉg 5 ỏrỆ̃Ố. Trong ỏửỉh hỐ́ỉg 

đ́, ỉ́Ố Ệhôỉg ỏhỬch ỏhử ḅỉ s̃ Ệhôỉg ỉḥỉ l̀Ỉ v̀ ỉh˱ ṿy Ệhôỉg ć gử ph̉Ễ b̀ỉ ỏỄ́p. 
Nh˱ỉg ỉ́Ố ḅỉ vẫỉ ỉḥỉ l̀Ỉ ỏhử ḅỉ s̃ l̀Ỉ vỆ̃c theo ỆỄ̉Ố …. Ỉ́y ỏrỆ̃Ố? 

Đ́p ́ỉ A: ỆỄ̉Ố 5 ỏrỆ̃Ố 

Đ́p ́ỉ B: ỆỄ̉Ố 10 ỏrỆ̃Ố 

Đ́p ́ỉ C: ỆỄ̉Ố 15 ỏrỆ̃Ố 

Đ́p ́ỉ D: ỆỄ̉Ố 2,5 ỏrỆ̃Ố 

 Ńu ḅn cḥnăđ́pắnăAă– lƠmătheoăkỉu 5 trịu – th̀ăḅnăđѭ̣căg̀ăvƠăḿtăg̀?ăŃu 

lƠmătheoăkỉuănƠyăḅnăkhôngăḿt tìn,ăv̀ăḥ tr̉ 5 trịuăth̀ăḅnălƠmătheoăkỉu 5 

trịu,ănhѭăṿyălƠă“fair”.ăTuyănhiên,ăkhiălƠmătheoăkỉu 5 trịuăth̀ăćăth̉ khôngăḿt 
tìn,ănhѭngăḷiă“ḿtăm̀nh”ă(ḿtăuyăt́năvƠăph̉măgíăc̉aăm̀nh).ăTaăṽnăthѭ̀ng 

ńiăv́i nhau r̀ng,ăm̀nhălƠmăraătìn, ch́ khôngăđ̉ tìnălƠmăraăm̀nh.ăNhѭngăkhiă
ngѭ̀i ta tr̉ m̀nhă10ătrịuăth̀ăm̀nhălƠmătheoăkỉu 10 trịu,ăkhiăngѭ̀i ta tr̉ m̀nhă
5 trịuăth̀ăm̀nhălƠmătheoăkỉu 5 trịu. Ṿyăth̀ăm̀nhălƠmăraătìn hay tìnălƠmăraă
m̀nhăđơy? 

 C̀năńu ḅn cḥnăđ́pắnăBă– lƠmătheoăkỉu 10 trịuăth̀ăđѭ̣căg̀ăvƠăḿtăg̀?ăŃu 

lƠmătheoăkỉuănƠyăth̀ăḅn s̃ ḿt tìn,ăv̀ăḥ tr̉ 5 trịuămƠăḅn ḷiălƠmăt́i 10 trịu, 

nhѭăṿyălƠăthịt ḿt 5 trịu.ăTuyănhiên,ăkhiălƠmătheoăkỉu 10 trịuănƠyăth̀ăćăth̉ 

ḅ ḿt tìn,ănhѭngăḷiăkhôngă“ḿtăm̀nh”. 
 Ngѭ̀iăkhônăngoanăs̃ lƠmătheoăkỉu 10 trịu.ăNhѭngătḥtăkh́ătin lƠăćăc̉ nh̃ng 

ngѭ̀iăd̀ăkh̉ nĕngăc̉a ḥ lƠă10ătrịu,ăđѭ̣c tr̉ 5 trịu,ănhѭngăkhiăđiălƠmăḥ khôngă
lƠmătheoăkỉu 5 trịu,ăc̃ngăkhôngălƠmătheoăkỉu 10 trịu,ămƠăs̃ lƠmătheoăkỉu 15 

trịu.ăV̀ăsaoăṿy?ăV̀ăḥ hỉu r̀ng,ă“Ćch t́t nh́t đ̉ bít Ỉửỉh l̀ ai, đ́ l̀ hụy 

qỐêỉ Ỉửỉh đỄ khi l̀Ỉ đỄ̀u gử đ́ hay khi phͭc vͭ ỉg˱̀i Ệh́c”ă(MahatmaăGandhi) 
 V́i nh̃ngăngѭ̀iănƠy,ăḥ hỉu r̀ng,ăkhiălƠmătheoăkỉu 10 trịuăth̀ăch̉ ḅ ḿt tìn 

ch́ khôngăḅ “ḿtăm̀nh”,ănhѭngăḷi ḅ ḿt ṃt th́ c̃ngăḥ tṛngăkhôngăḱm,ă
đ́ălƠăḿtăđiăcѫăḥiăđ̉ bítăm̀nhălƠăai.ăḤ xem ṣ quênăm̀nhătrongăcôngăvịcălƠă
“ćchăt́t nh́tăđ̉ bítăm̀nhălƠăai”.ăTuyă“ḿt tìn”ănhѭngăćăkhiăḷiă“đѭ̣căm̀nh”ă
(t̀măraăch́nhăm̀nh),ăđìuănƠyălƠăvôăgí,ănh́tălƠăv́i nh̃ngăngѭ̀i tr̉. 

 Chѭaăh́t,ăc̃ngăćăṃt lọi ña,ăđѭ̣c tr̉ 5 trịuănhѭngălƠmătheoăkỉu 2,5 trịu, 

nhѭngăĺcănƠoăc̃ngă“bỉu dĩn”ăchoăćpătrênăvƠăṃiăngѭ̀i th́yălƠăḥ đangălƠmă
theo kỉu 15 trịu. 
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 Ńiănǵn g̣n,ălƠmătheoăkỉu 15 trịuălƠă“đam mê”ăhọcă“dấn thân”,ălƠmătheoă
kỉu 10 trịuălƠă“tŕchănhịm”,ăc̀nălƠmătheoăkỉu 5 trịu hay 2,5 trịuălƠ “đ́i 

ph́”.ăVƠăṃt trong nh̃ng bỉu hịnărõănh́t cho ṣ đamămêăhayăd́năthơnăđ́ălƠ,ă
m̀nhăs̃năsƠngăd́căl̀ngăđ̉ lƠmănh̃ngăđìuămƠăngayăc̉ khiăkhôngăđѭ̣c tr̉ tìn 

đ̉ lƠmăđìuăđ́. 
 Nh̃ngăngѭ̀iălƠmătheoăkỉu 5 trịu, 2,5 trịu s̃ ngh̃ăg̀ăv̀ nh̃ngăngѭ̀iălƠmătheoă

kỉu 10 trịuăvƠă15ătrịu? Đồ đỄêỉ! Ngu! Khôỉg hỉu nổỄ!…C̀nănh̃ngăngѭ̀iălƠmă
theo kỉu 10 trịuăvƠă15ătrịu s̃ ngh̃ăg̀ăv̀ nh̃ngăngѭ̀iălƠmătheoăkỉu 5 trịu, 

2,5 trịu?ăĆăl̃ ḥ s̃ khôngăngh̃ăg̀ănhìu,ăkhôngăcoiăthѭ̀ng,ăc̃ngăkhôngăthѭѫngă
ḥi,ăćăl̃ ḥ ch̉ th̀m ṭ hƠoăv̀ m̀nhăthôi.ăB̉i l̃,ăćăkhiăngƠyătrѭ́căm̀nhăc̃ngă
th́.ăM̀nhăch̉ may ḿnălƠănḥn ra ṃt ś đìu śmăhѫnănh̃ngăngѭ̀i kia ṃt 

ch́t,ăvƠănh̀ đ́,ăth́iăđ̣ śngăvƠălƠmăc̉aăm̀nhăc̃ngăkh́căđi. 
 Nhѭăngѭ̀iă taă thѭ̀ngă ńiă “chimă s̉ th̀ă khôngă th̉ hỉuăđѭ̣c ḅngă đ̣iă bƠng”.ă

Nhѭngă“đ̣iăbƠng”ăth̀ăḷiăhoƠnătoƠnăćăth̉ hỉuăđѭ̣c ḅng c̉aă“chimăs̉”,ăv̀ătrѭ́c 

khi tr̉ thƠnhă“đ̣iăbƠng”ăth̀ăđưăt̀ngălƠă“chimăs̉”,ătḥmăch́ătrѭ́căkhiăthƠnhă“chimă
s̉”ăth̀ăđưăt̀ngălƠă“rùi mũi”.ăKhiăđ́,ăkhôngăch̉ hỉuăđѭ̣că“chimăs̉”ămƠăćăkhiă
c̀nănh̀năth́uănhơnăgian. 

 Steve Jobs t̀ng chia s̉:ă“Stay Hungry! Stay FoolỄsh”.ăStayăHungryă(Hưyăć kh́tă
khao)ăth̀ăćăv̉ d̃ hỉuăvƠăd̃ h̀nhădung,ănhѭngăStayăFoolishă(Hưyăć ḍi kh̀) 

th̀ăqủ lƠăkhôngăd̃ hỉuăch́tănƠo.ăŃiărõărƠngăhѫn,ăch̉ khiătaă“nguăngu”ăṃtăt́ă
đ̉ d́năthơn,ăđ̉ đamămê,ăđ̉ quênăm̀nhăchoănh̃ng vịcămƠăm̀nhălƠm,ăchoănh̃ng 

ṃcătiêuắăngh̃aăhayănh̃ngăĺătѭ̉ng cao c̉ th̀ăḿiăćăcѫăḥiăt̀măraăm̀nhăvƠăđ̣t 
t́i nh̃ngăthƠnhăṭu to ĺn,ăvƠăngѭ̣c ḷi, ńu ta ć qúătoanăt́nhăthịtăhѫn v́i 

nh̃ng th́ nh̉ l̉, nh̃ngăđìu ḷi thịtătrѭ́c ḿtăth̀ăkh́ămƠăṭuăthƠnhăđѭ̣căđìu 

g̀ăđ́ngăk̉. 
 Trong nh̃ng lọiăngѭ̀iăńiă trên,ăcѫăḥi s̃ đ́n v́i ai nhìu nh́t? Ch́c h̉n, 

nh̃ngăcѫăḥi t́t nh́t s̃ đ́n v́i lọiăngѭ̀iălƠmătheoăkỉu 15 trịu, nh̃ngăcѫăḥi 

nƠoăngѭ̀i 15 trịuăchêăth̀ăs̃ ḷtăvƠoătayănh̃ngăngѭ̀iălƠmătheoăkỉu 10 trịu.ăC̀nă
śngănhѭănh̃ngăngѭ̀iălƠmătheoăkỉu 5 trịu, 2,5 trịuăth̀ăŕtăkh́ăđ̉ ćăcѫăḥi 

nƠoăđ́ngăgíăvƠătử t́ dƠnhăchoăm̀nh. 

(iii)ăL̀măraăchínhăm̀nh 

T̀ănḥnăth́căđ́năhƠnhăđ̣ngăbaoăgìăc̃ngăćăkhỏngăćch.ăCụcăđ́uătranhăgĩaă“ta”ă
(conăngѭ̀iăb̉nănĕng)ăvƠă“m̀nh”ă(conăngѭ̀iălѭѫngătri)ălƠăṃtăcụcăđ́uătranhăvôăh̀nhă
vƠăơmăth̀mănhѭngăkhôngăḱmăph̀năgìngăx́ăvƠăkh́călịtăsoăv́iăb́tăk̀ăcụcăđ́uătranhă
h̃uăh̀nhănƠoăkh́cămƠăch́ngătaăt̀ngăbít. 
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T̀m raăch́nhăm̀nhăvƠălƠmăraăch́nhăm̀nhălƠăṃtăhƠnhătr̀nhăkh́ăkhĕnăvƠăc̃ngăŕtăd̃ăḅă
ng̣ănḥn.ăCh̉ngăḥn,ăhưyăthửătѭ̉ngătѭ̣ngăḅnăđangăgĩăṃtăṿătŕăqủnăĺăthuămuaă
ṿtătѭăc̉aăṃtăcôngăty.ăHômănay,ăćăṃtăđ́iăt́căḷiăđѭaăchoăḅnăṃtă“phongăb̀”ăđ̉ă
mongăḅnăt̀m ćchăg̣tăćcăđ́iăth̉ăkh́căđ̉ăgípăḥăth́ngăṃtăḥpăđ̀ngă(v̀ăs̉năph̉mă
c̉aăḥăŕtăṭăv̀ăch́tălѭ̣ngăsoăv́iănh̃ngăđ́iăth̉ăkh́căc̀ngăđ́uăth̀u),ăḅnăćănḥnăhayă
không? 

“Không,ătôiăs̃ăt̀ăch́i,ăv̀ătôiămúnălƠăṃtăconăngѭ̀iătrungătḥcăvƠătrongăṣch,ăđ̣căbịtă
lƠătôiăkhôngămúnălƠmăḥiăcôngătyăm̀nhăv̀ăvịcăcḥnăđ̀uăvƠoăḱmăch́tălѭ̣ng”.ăTrongă
hoƠnăc̉nhăb̀nhăthѭ̀ng,ăch́căkhôngăkh́ăđ̉ăth́tălênăcơuăńiăđ́.ăNhѭngălịuăquýtăđ̣nhă
c̉aăḅnăćăthayăđ̉iătrongănh̃ngăhoƠnăc̉nhăsau: 

 (1) Ch̀ng / ṿ ḅn g̣iăđịn thọiăvƠăchoăḅn hay r̀ng con ḅnăđangăḅ ḅnh, 

c̀n ṃt khỏn tìnăđ̉ ch̃a ḅnh cho con; 

 (2) Ch̀ng / ṿ ḅn g̣iăđịn thọiăvƠăchoăḅn hay r̀ng con ḅnăđangăḅ ḅnh, 

c̀n ṃt khỏn tìnăđ̉ ch̃a ḅnhăchoăcon.ăĐ̀ng th̀i,ănhƠăcungăćpăc̃ngănƠiăn̉ 
ḅnăhưyăgípăḥ v̀ăńuăkhôngăth́ngăđѭ̣c ḥpăđ̀ngănƠy,ăcôngătyăḥ s̃ đ́ng 

bênăb̀ ṿcăph́ăs̉n; 

 (3) Ch̀ng / ṿ ḅn g̣iăđịn thọiăvƠăchoăḅn hay r̀ng con ḅnăđangăḅ ḅnh, 

c̀n ṃt khỏn tìnăđ̉ ch̃a ḅnhăchoăcon.ăĐ̀ng th̀i,ănhƠăcungăćpăc̃ngănƠiăn̉ 
ḅnăhưyăgípăḥ v̀ăńuăkhôngăth́ngăđѭ̣c ḥp đ̀ngănƠy,ăcôngătyăḥ s̃ đ́ng 

bênăb̀ ṿcăph́ăs̉n.ăVƠăkh̉ nĕngăćăaiăbítăđѭ̣c vịc ḅn nḥn ś tìnănƠyăg̀n 

nhѭăb̀ngăkhông. 

Ńuănhѭăḅnăc̉măth́yăḷaăcḥnăc̉aăm̀nhăḅălungălay,ăhọcăph̉iă“g̀ng”ălênăv́iăḷaă
cḥnăc̉aăm̀nh,ăćăth̉ăhỉuăr̀ngăḅnăṽnăđangăc̀nătrongăqúătr̀nhătranhăđ́uăgĩaă“ta”ă
vƠă“m̀nh”.ăKhiăchѭaăćăch́nhăm̀nh,ăvịcătaăd̃ăḅălungăḷcăvƠăthayăđ̉i,ănayăth́ănƠyămaiă
th́ăkh́călƠăđìuăŕtăhayăx̉yăra.ăC̀năv́iăngѭ̀iăđưălƠmăraăđѭ̣căm̀nhăr̀i,ăḥăthѭ̀ngăs̃ă
ḷaăcḥnăṃtăćchănḥănhƠngăvƠănh́tăqún. Ḥ s̃ỉ l̀ỉg l̀Ỉ đỄ̀Ố ỏ́ỏ ngay c̉ khi 

Ệhôỉg ć ai bỄ́ỏ v̀ Ệhôỉg đ˱̣c ai ghi ỉḥỉ, c̃ỉg ỉh˱ Ệhôỉg l̀Ỉ đỄ̀Ố x́Ố ngay c̉ khi 

Ệhôỉg ć ai Ệh́c bỄ́ỏ đ˱̣c v̀ ỉ́Ố ć ai đ́ bỄ́ỏ đ˱̣c ỏhử c̃ỉg chẳỉg sao. 

SamuelăSmileăt̀ngăńi:ă“Gieo h̀ỉh đ̣ỉg g̿ỏ ỏh́Ễ quen, gieo ỏh́Ễ quen g̿ỏ b̉ỉ ỏỬỉh, 
gieo b̉ỉ ỏỬỉh g̿ỏ ś pḥỉ”.ăNgh̃aălƠ,ăc̀năb́tăđ̀uăt̀ănh̃ngăhƠnhăđ̣ngănh̉ăvƠăbínăńă
thƠnhăth́iăquenăc̉aăm̀nh,ăchoăđ́năkhiăth́iăquenắyătr̉ăthƠnhăgíătṛ,ălƠăb̉năt́nhăc̉aă
m̀nh. 

Ńuăđѭ̣cănhѭăṿy, “ỏa” b̉ỉg ỉăỉg s̃ăpḥcăt̀ng “Ỉửỉh” l˱˯ỉg tri;ăćănh̃ngăth́ămƠă
“ta”ăŕtăkhôngămúnălƠmănhѭngă“m̀nh”ăthôiăth́că“ta”ăph̉iăhƠnhăđ̣ng;ăćănh̃ngăth́ă
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mƠă“ta”ăŕtămúnăhƠnhăđ̣ngănhѭngă“m̀nh”ăḷiăkhôngăchoăph́pălƠm;ăkhiăđ́ă“m̀nh”ă
v̀aălƠă“chân ga”,ăv̀aălƠă“chân th́ng”ăđ̉ăd̃năd́tăvƠăkỉmăsótăđ̀iăta. 

(iv) Sống với chínhăm̀nh 

Ćăl̃,ăkh́ăćănìmăḥnhăph́cănƠoăĺnăb̀ngănìmăḥnhăph́căđѭ̣căśngăđ́ngăv́iăconă
ngѭ̀iăm̀nh.ăNhѭăGandhiăt̀ngăńi:ă“Ḥỉh ph́c l̀ khi ỉhͷỉg gử ḅỉ ỉghĩ, ḅỉ ỉ́Ễ v̀ 

ḅỉ l̀Ỉ ỉh́ỏ qỐ́ỉ v̀ h̀a qỐỵỉ v́Ễ ỉhaỐ”. 

Ćăbaăćchăđ̣nhăngh̃aăv̀ăḥnhăph́căkh́ăph̉ bínăsauăđơy: 

 Nh́mă1:ăḤnhăph́căkhiăć đѭ̣c danh ḷi, tìnătƠi,ăđ̣a ṿ, danh ṿng. 

 Nh́mă2:ăḤnhăph́căkhiăć đѭ̣c ṣ ḱnhătṛng,ăthѭѫngăyêu,ăqúăḿn c̉a ṃi 

ngѭ̀i. 

 Nh́mă3:ăḤnhăph́căkhiătr̉ thƠnhăṃtăconăngѭ̀i ṭ do / ṭ tṛ (đѭ̣călƠăch́nhă
m̀nh,ănhѭngăṽn ćăcục śngăđ̉ đ̀yăvƠăkhôngătŕiăv́iăph́păĺănhƠănѭ́c hay 

đ̣oăĺăxưăḥi). 

ŃuăkhiăđiălƠmăćăćăǵngălƠmăchoă“raăngѭ̀i”ă(ćpăđ̣ă3)ăvƠălƠmăchoă“raăvịc”ă(ćpăđ̣ă
2)ăth̀ănh́tăđ̣nhăs̃ă“raătìn”ă(ćpăđ̣ă1).ăŃiăćchăkh́c,ăđ́iăv́iănh̃ngăconăngѭ̀iăṭădoă/ă
ṭătṛăth̀ă“lƠmăchoăraăngѭ̀i”ăḿiălƠăṃcăđ́chătḥtăṣăkhiălƠmăvịc,ăc̀năćpăđ̣ă2ă(t̀nhă
c̉m,ăṣăqúătṛng)ăvƠăćpăđ̣ă1ă(tìnăḅc,ăquỳnăḷi,ădanhăpḥn…)ăch̉ălƠăḥăqủăt́tăýuă
mƠăḥăs̃ănḥnăđѭ̣c. 

(v) Gĩ đựcăchínhăm̀nh 

 Tḥc ṣ, trong ṃt th́ gíiăngƠyăcƠngătr̉ nên ph́c ṭp v́iăđ̀y nh̃ng b́t ̉n, 

vịcălƠmăsaoăđ̉ “gĩ đѭ̣căch́nhăm̀nh”ăđangălƠăṃtătrĕnătr̉ khôngăh̀ nh̉ c̉a 

khôngắtăngѭ̀i.ăLƠmăsaoăđ̉ trungăthƠnhăv́i nh̃ngăgíătṛ mƠăm̀nhăđưăḷa cḥn, 

lƠmăsaoăđ̉ khôngăph̉n ḅiăch́nhăm̀nh?ăCh́c ch́năđ́ălƠăđìuăkhôngăd̃, ńu 

khôngămúnăńiălƠăŕtăkh́.ăKh́ăđ́n ḿcăđ̉ t̀n ṭi, nhìuăngѭ̀iăđưăph̉i ch́p 

nḥn th̉a hịp.ăNhѭngăcơuăh̉iăđ̣tăraălƠ:ăth̉a hịpăđ́n ḿcănƠoăđ̉ m̀nhăṽnăc̀nă
lƠăm̀nh? 

 V̀ătrongăt́t c̉ ćcăṭi,ăćăl̃ ph̉n ḅi chỬỉh Ỉửỉh lƠăṭi ṇng nh́t.ăVƠătrongăt́t 

c̉ ćcăđ́nhăḿt,ăkh́ăćăđ́nhăḿtănƠoăĺn b̀ng đ́ỉh ḿt chỬỉh Ỉửỉh! 

 Khiăćă“t́iăvĕnăh́a”ăt́călƠăs̃ ćăđѭ̣că“ch́nhăm̀nh”,ăćăđѭ̣că“conăngѭ̀iăbênă
trong”ăc̉aăm̀nh,ăćăđѭ̣că“chơnăth́ngăvƠăchơnăga”ẳ bênătrongăm̀nh.ăNhѭngă“t́iă
vĕnăh́a”ămƠăthíuă“t́iăchuyênămôn”ă(tƠiănĕng trong ṃtăcôngăvịc hay ngh̀ 

nghịpănƠoăđ́)ăth̀ăd̀ăćămúnăc̃ngăŕtăkh́ăćăth̉ lƠmăconăngѭ̀i ṭ do.ăV̀ăkhiă
ta ḅ ḥn ch́ v̀ chuyênămônăhayăḥn ch́ v̀ nĕngăḷcălƠmăvịcăth̀ăs̃ khôngăćă
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nhìu ḷa cḥnătrongăcôngăvịc, ṿy ṭ doăc̃ngắtăđi,ăvƠăkh̉ nĕngăgĩ đѭ̣căm̀nhă
c̃ngăkh́ăhѫn.ăNhѭăṿy tr̉ thƠnhăṃtăchuyênăgiaăѭuăt́ătrongăṃtăcôngăvịc hay 

ṃt ngh̀ nghịpănƠoăđ́ăc̃ngălƠăćchăđ̉ m̀nhăćăth̉ tr̉ thƠnhăṃtăconăngѭ̀i ṭ 

do. 

 Tuyănhiên,ătrongănhìuătrѭ̀ng ḥp,ăngѭ̀iătaăc̃ngăćănh̃ngăćchăkh́căvƠăs̃n 

sƠngăhyăsinh nhìu th́ đ̉ ćăth̉ thótăkh̉iăt̀nhătṛngă“đ́nhăḿtăm̀nh”.ăCh̉ng 

ḥn, Abraham Lincoln, t̀ngălƠmălụt ṣ trѭ́c khi tr̉ thƠnhăt̉ng th́ng M̃, t̀ng 

vít v̀ ngh̀ c̉aăm̀nh:ă“Hụy quýt ỏâỈ śng châỉ tḥt trong ṃi ṣ; ńu ḅn 

th́y Ỉửỉh Ệhôỉg th̉ tr̉ ỏh̀ỉh ṃt lụt s˱ trung tḥc, ỏhử hụy ć ǵng śng trung 

tḥc Ỉ̀ Ệhôỉg c̀n ph̉i l̀Ỉ lụt s˱”. 

PhҫnăII:ăLẨMăDỂN 

Hínăđịnh, Luậtăđịnhăv̀ăMặcăđịnh 

 Quỳn hín đ̣nh lƠănh̃ng quỳn do Hínăph́păquyăđ̣nh, quỳn lụt đ̣nh lƠă
nh̃ng quỳn do lụt ph́pquyăđ̣nh.ăC̀năquỳn ṃcăđ̣nh t́călƠănh̃ng quỳn ṭ 

nhiên,ăhỉnănhiên,ădoăṭoăh́aăbanăchoăconăngѭ̀i khi sinh ra. 

 Nhơnădơnăćăquỳn ṃcăđ̣nh,ănhѭngănhƠănѭ́căth̀ăkhông.ăV̀ăṃi quỳn ḷcănhƠă
nѭ́căđ̀u thục v̀ nhơnădơnăvƠăt̀ nhơnădơnămƠăra.ăVƠănhơnădơnăs̃ ṭoăraănhƠă
nѭ́călƠăđ̉ nhƠănѭ́c pḥc ṿ m̀nh,ăb̉o ṿ ćcăquỳn c̉aăm̀nh,ănh́tălƠăquỳn 

ṃcăđ̣nh c̉aăm̀nh. 
 Voltaire t̀ngăćăṃtăcơuăńiăŕt n̉i tíng:ă“Tôiăkhôngăđ̀ngăt̀nhăv́i nh̃ngăg̀ă

ḅnăńi,ănhѭngătôiăs̃năsƠngăch́tăđ̉ b̉o ṿ quỳnăđѭ̣căńiăc̉a ḅn”.ăT̉ng th́ng 

M̃ Obamaăc̃ngăđưăńi:ă“LƠ T̉ng th́ng c̉a Hoa K̀ vƠăT̉ngătѭăḷnh c̉aăquơnă
đ̣i,ătôiăch́p nḥn r̀ng ṃiăngѭ̀i s̃ ŕoătênătôiănhѭănh̃ng th́ x́u xa m̃iăngƠyă
– vƠătôiăs̃ luônăluônăb̉o ṿ quỳnăđ̉ ḥ lƠmănhѭăṿy”. 

 Nhѭăṿy,ătaăćăth̉ th́y r̀ng, ch̉ ćănh̃ngăch́nhăquỳnănƠoăṣ chơnăĺăvƠăṣ tḥt 
th̀ăḿi ph̉i ṣ ṭ doăngônălụnăvƠăṭ do ḥc thụt.ăVƠăch̉ ćănh̃ngăch́nhăquỳn 

d́iătŕăvƠăḅp ḅmăth̀ăḿi ph̉i ṣ chơnăĺăvƠăṣ tḥt. 

“Nôădân”,ă“th̀nădân”ăv̀ă“côngădân” 

 Ṃtăcôngădơnăđ́ngăngh̃aăćăṣ hỉu bítăsơuăśc v̀ conăngѭ̀i ṭ do / ṭ tṛ, v̀ 
hịn tṛngăxưăḥiăm̀nhăđangăśng,ăc̃ngănhѭăbít r̀ngăxưăḥiăđ́ănênăđѭ̣c qủn 

tṛ nhѭăth́ nƠoăth̀ăt́tăvƠăc̀ngăthamăgiaăxơyăḍng ḅ ḿyăqủn tṛ đ́ăt̀ vaiătr̀ă
ćănhơnăvƠătrongăcục śngăhƠngăngƠyăc̉aăm̀nh.ăTŕiăḷi, ṃtănôădơnăhayăth̀n 

dơnăs̃ khôngăđ̉ ́,ăhay tḥmăch́ălƠăkhôngăth̀măquanătơmăđ́n nh̃ng v́năđ̀ nƠy.ă
Anhătaăxemă“xưăḥi t́tăđ̣p”ălƠăvịc c̉aăaiăđ́ăch́ khôngăliênăquanăđ́năm̀nh. 
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“Dânătrí”,ă“dânăquyền”ăv̀ă“dânăsinh” 

 Khôngăth̉ ćă“dơnăsinh”ăḥnhăph́c,ăńuăkhôngăćă“dơnăquỳn”ăṭ do;ăc̃ngănhѭă
khôngăth̉ ćă“dơnăquỳn”ăṭ do ńuăkhôngăćă“dơnătŕ”ăkhaiăph́ng.ăDoăṿy, con 

đѭ̀ngămƠăćcăqúcăgiaăchѭaătḥnhăvѭ̣ngăhayăchѭaăvĕnăminhănênăcḥnăđiăđ̉ ćă
th̉ tr̉ thƠnhăqúc gia tḥnhăvѭ̣ngăvƠăvĕnăminhăch̉ ćăth̉ lƠăconăđѭ̀ng:ă“Dâỉ 

ỏrỬ, dâỉ quỳn v̀ dâỉ sỄỉh”.ăĆă“dơnătŕ”ăth̀ăs̃ ćă“dơnăquỳn”ăvƠă“dơnăsinh”.ă
T́t c̉ ph̉i b́tăđ̀u t̀ dơnătŕ;ămƠădơnătŕăc̉a m̃iăngѭ̀iăth̀ăb́tăđ̀u t̀ ṣ ḥc khai 

ph́ngăc̉aăch́nhăb̉năthơnăm̀nh. 

PH̀NăIII:ăLẨMăVIӊC 

Ŕtăhímăaiăćăṃtăcụcăśngăḥnhăph́cămƠăḷiăkhôngăḥnhăph́căv́iăvịcăm̀nhălƠm. 
Ńuănhѭă“đ̣oăśng”ă(lƠmăngѭ̀i)ălƠănh̃ngăgíătṛămƠătaăḷaăcḥnăchoăcụcăđ̀iăc̉aă
m̀nhăth̀ă“đ̣oăngh̀”ă(lƠmăvịc)ăch́nhălƠăĺătѭ̉ngăngh̀ănghịpăc̉aăcôngăvịcămƠătaă
lƠm.ăCh̉ngăḥn,ătaăth́chătr̉ăthƠnhăc̉nhăśtăgiaoăthôngăv̀ătaăyêuăṣăb̀nhăyênăc̉aăph́ă
phѭ̀ng,ăhayălƠăv̀ătaăth́chă“ńpăl̀m”ăđ̉ăth̉iăpḥt?ăTaămúnătr̉ăthƠnhăngѭ̀iăḍyăḥcă
lƠăv̀ătaăyêuăconăngѭ̀i,ăyêuăṣăph́tătrỉnăm̃iăngƠyăc̉aăđ́aătr̉ăhayăyêuăth́ăquỳnăḷcă
mƠătaăćăth̉ătḥăuyăv́iăń?ăTaăcḥnăngh̀ăńuăĕnăv̀ăđ́ăc̃ngălƠăṃtăngḥăthụtăvƠătaă
múnănh̀năth́y nìmăvuiătrênăkhuônăṃtătḥcăkh́chăkhiăḥăđѭ̣căthѭ̉ngăth́căṃtă
ḿnăĕnăngon,ăhayăv̀ămúnăkímăḷiăt̀ăvịcăch́ăḷiănh̃ngătḥcăph̉măḱmăanătoƠn?… 

Ńiăćchăkh́c,ă“đ̣oăngh̀”ăch́nhălƠă“đ̣oăśng”ătrongăcôngăvịc.ăLƠmăvịcămƠăkhôngă
ćăĺătѭ̉ngăngh̀ănghịpăc̃ngăgíngănhѭăśngămƠăkhôngăćăṃcăđ́ch.ăR̀iăch́ngătaă
c̃ngănh̀năth́yăc̉ănh̃ngăconăngѭ̀iămangădanhălƠălƠmăngh̀ămƠăŕtăcụcănh̃ngăvịcăḥă
lƠmăḷiăcḥchăŕtăxaăkh̉iăśăṃnhăhayăćiăđ̣oăc̉aăngh̀ăđ́:ăB́căs̃ăl̃ăraăph̉iăch̃aă
ḅnhăćuăngѭ̀iăth̀ăḷiă“lƠmătìn”,ăv̀iăṽnhăḅnhănhơn,ăṃcăc̉ăv́iăc̉ăṃngăśngăc̉aă
ngѭ̀iăḅnh.ăCôăgíoăl̃ăraăph̉iălƠăṃtăđỉmăṭaăth̀ăḷiălƠăñiăṣăhưiăc̉aăḥcătr̀.ăKhôngă
́tăc̉nhăśtăkhôngăph̉iălƠănh̃ngăngѭ̀iătḥcăthiăph́pălụtămƠălƠă“hungăth̀n”ătrongăḿtă
ngѭ̀iădơn.ăDѭ̀ngănhѭăc̀năqúắtăngѭ̀iălƠmă“đ́ngăvịc”ăc̉aăm̀nh. 

Ćăth̉ăb́tăđ̀uăb̀ngăhaiăcơuăh̉i: 

 M̀nhăćăđangăhỉuăđ́ngăvƠălƠmăt́t ś ṃnh c̉a ngh̀ / c̉a vịcăkhông? 
 VịcămƠăm̀nhăcḥnălƠmăćăđ́ngăv́iăconăngѭ̀i c̉aăm̀nhăkhông? 

ChѭѫngănƠyăs̃ănêuăraăchơnădungăṃtăśăngh̀ădѭ́iăh̀nhăth́căćcă“c̣păđ́iăng̃u”ăđ̉ăđ̣că
gỉăćăthêmănh̃ngăǵcănh̀n,ănh̃ngăđ́iăśnhăc̀năthít,ăc̃ngănhѭăṭăm̀nhăchiêmănghịmă
raăđơuălƠăćiă“đ̣o”ăc̉aăngh̀ăđ́ 

Nguyenminhhuy.com

1527



Quản trị hay cai trị? 

Hỉuăṃtăćchănômăna, “qỐ̉ỉ ỏṛ” hay “caỄ ỏṛ” đ̀Ố l̀ qỐ̉ỉ ĺ, đỄ̀Ố h̀ỉh. Nh˱ỉg ỉ́Ố 

ỉh̀ lụỉh đ̣o l̀Ỉ đỄ̀Ố đ́ ch̉ ýỐ b̀ỉg qỐỳỉ ḷc v̀ ́p đ̿ỏ ỏhử g̣Ễ l̀ “caỄ ỏṛ”; c̀ỉ 

b̀ỉg ỉăỉg ḷc v̀ ọ̉ do ỏhử g̣Ễ l̀ “qỐ̉ỉ ỏṛ”. 

Tḥcăt́ăchoăth́yăṃiăbịnăph́păcaiătṛ,ăchoăd̀ăb̀ngăṃnhăḷnh,ăquyăđ̣nhăhayăb̀ngăkỉmă
tra,ăkỉmăsótăhọcătḥmăch́ăgơyăścắp,ăđeăḍa,ăđ̀uăch̉ăćăgíătṛănh́tăth̀i,ăb̉iăćchă
lƠmăđ́ăthѭ̀ngăṭoăraăṃtăĺpă“th̀nădơn”ăch̉ăbítălƠmăvịcătheoăṃnhăḷnh,ăb̀ngăṃtă
nhѭngăkhôngăb̀ngăl̀ng.ăNgѭ̣căḷi,ăṃtănhƠălưnhăđ̣oăćănĕngăḷcăqủnătṛăgỉiăs̃ăćă
kh̉ănĕng “ỆhỄ́ỉ cho ỉg˱̀Ễ Ệh́c ỈỐ́ỉ l̀Ỉ đỄ̀Ố gử đ́ Ỉ̀ ḅỉ ỈỐ́ỉ anh ta l̀Ỉ b̉Ễ vử 
chỬỉh anh ta c̃ỉg ỈỐ́ỉ l̀Ỉ đỄ̀Ố đ́” (Dwight Eisenhower) 

ṂtănhƠălưnhăđ̣oăđ́chătḥcăs̃ăbítăćchăt̀măraă“tíngăńi”ăc̉aăriêngăm̀nhătrongăṃiă
chuỵnăvƠăđ̀ngăth̀iăgípăchoăm̃iăthƠnhăviênătrongăđ̣iăng̃ăc̉aăm̀nhăt̀măraă“tíngăńiă
c̉aăḥ,ăt̀măraăthôiăth́căc̉aăḥ,ăvƠănh̃ngătíngăńi,ătḥiăth́cănƠyăs̃ăđѭ̣căh̀aăquỵnăv́iă
nhauăṃtăćchăṭănhiênătrongăćcăṃcăđ́chăchung 

Ćăth̉ăđ́căḱtăcôngăvịcăc̉aănhƠălưnhăđ̣oăthƠnhăṃtă“côngăth́c”ăkỉuănhѭăsau:ă[Lưnhă
đ̣oă=ă(Chínălѭ̣că+ăĐ̣iăng̃)];ă trongăđ́ă[Đ̣iăng̃ă=ă (Conăngѭ̀iă+ăḤăth́ngă+ăVĕnă
h́a)].ăNhƠălưnhăđ̣oăluônăćăhaiăcôngăvịcăḥătṛngăḅcănh́t,ăđ́ălƠ:ăHọchăđ̣nh chỄ́ỉ 

l˱̣c vƠăkínăṭo đ̣Ễ ỉg̃ đ̉ăhịnătḥcăh́aăchínălѭ̣căđ́ă(hayăćăth̉ăńiănômănaălƠă“ỏửỈ 

đ˱̀ỉg”ăvƠă“dͭỉg ỉhâỉ”). 

Ṃt lụỉh đ̣o ỏồỄ thѭ̀ngăch̉ăquan tơmăđ́năch́căṿ,ăquỳnăḷc,ăb̉ngăḷcămƠăanhătaăkímă
đѭ̣călƠmăg̀. 

Ṃt lụỉh đ̣o gỄ͗Ễ s̃ăquanătơmănhìuăđ́năcôngăvịcă(lƠmăth́ănƠoăđ̉ălƠmăt́tăcôngăvịcă
lưnhăđ̣oăc̉aăm̀nh),ăđ́nănĕngăḷcă(m̀nhăc̀năćănh̃ngănĕngăḷcăg̀ăđ̉ălƠmăt́tăvịcăđ́),ă
đ́năṣăḥcă(m̀nhăc̀năḥcăg̀ăđ̉ăćăđѭ̣cănh̃ngănĕngăḷcăđ́). 

Ṃt lụỉh đ̣o ĺỉ bênăc̣nhănh̃ngăđìuămƠăṃtălưnhăđ̣oăgỉiăquanătơmăth̀ăc̀năquanătơmă
đ́năuyă t́nă (đ́nhăgíăbênăngoƠi)ăvƠăph̉măgíă (nh̃ngăgíă tṛăbênă trong)ăc̉aăb̉nă thơnă
m̀nh. 

C̀năv́iăṃt lụỉh đ̣o vĩ đ̣Ễ,ăkhôngăph̉iăđ̣iăṿ,ăquỳnăḷiăhayăđѭ̣căngѭ̀iăkh́căcôngă
nḥn,ămƠălƠănìmăḥnhăph́căĺnălaoẳăbênătrongăkhiăđѭ̣căćngăhín,ăđѭ̣căgỉiăquýtă
ṃtăv́năđ̀ănƠoăđ́ăchoăxưăḥiăc̉aăm̀nhăḿiălƠăđ̣ngăḷcăthôiăth́cănh́t. 
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Tuyănhiên,ăcôngăvịcăc̉aănhƠălưnhăđ̣oăđ́ngăngh̃aăkhôngăph̉iălƠătr̉ăthƠnhăṽăđ̣iăhay ỏr̉ 

ỏh̀ỉh ỉg˱̀Ễ h̀ỉg,ămƠălƠ ọ̉o ra ỉg˱̀Ễ h̀ỉg,ăkhôngăph̉iălƠăduyătr̀ăđ́măđôngămƠălƠăkínă
ṭoăđ̣iăng̃.ăNhѭăṃtăcơuăchơmăngônăđưăńiăr̀ng: 

“Ng˱̀Ễ ỏ̀Ễ ć ỏh̉ d͍ d̀ỉg r̀Ễ b͗ Ị̉ỏ ôỉg śp, ỉh˱ỉg Ệh́ Ỉ̀ r̀Ễ b͗ Ị̉ỏ ỉh̀ lụỉh đ̣o. 

Ng˱̀Ễ ỏ̀Ễ ć ỏh̉ d͍ d̀ỉg r̀Ễ b͗ Ị̉ỏ côỉg vỆ̃c, ỉh˱ỉg Ệh́ Ỉ̀ r̀Ễ b͗ Ị̉ỏ ś Ị̉ỉh. 

Ng˱̀Ễ ỏ̀Ễ ć ỏh̉ d͍ d̀ỉg r̀Ễ b͗ Ị̉ỏ ỏổ ch́c, ỉh˱ỉg Ệh́ Ỉ̀ r̀Ễ b͗ Ị̉ỏ đ̣Ễ ỉg̃ / ê ỆỬp” 

Đìuăđ́ăćăngh̃aălƠ:ăŃuăṃtănhƠălưnhăđ̣oătrôngăgíngăṃtăôngăśpăhѫnălƠăṃtăngѭ̀iă
d̃năđѭ̀ng,ăquanhăm̀nhăćăṃtăđ́măđôngăhѫnălƠăṃtăđ̣iăng̃,ăvƠăkhôngăth́yăṃtắă
ngh̃aănƠoătrongănh̃ngăvịcăm̀nhăđangălƠm,ăŕtăćăth̉ăngѭ̀iăđ́ăđangă“caiătṛ”ăhѫnălƠă
“qủnătṛ”! 

Doanhănhân,ătrọcăphúăhayăconăbuôn 

Ćăbaăćchăkímătìn,ăt̀yătheoăćchănƠoămƠătaăćăth̉ăphơnăbịtăćcănh́m ngѭ̀iătrongă
gíiălƠmăĕn: 

 Kím b̀ngăćchămangă(mangăḷi ṃtăgíătṛ choăngѭ̀iăkh́c). 
 Kím b̀ngăćchăgơyă(gơyăḥiăchoăngѭ̀iăkh́c). 
 Kím b̀ngăćchăv̀a mang, v̀aăgơyă(v̀a mang ḷiăgíătṛ choăngѭ̀iănƠy,ăḷi v̀a 

gơyăḥiăchoăngѭ̀i kia). 

VƠăđ́ăc̃ngăch́nhălƠăđìu lƠmănênăṣăkh́căbịtăgĩaăbaănh́măngѭ̀i:ădoanhănhơn,ătṛcă
ph́ăvƠăconăbuôn.ăTṛcăph́ăvƠăconăbuônăđ̀uăgíngănhauẳăch̃ăkímăđѭ̣cătìnăb̀ngăćchă
l̀aăaiăđ́ăhọcăḥiăaiăđ́,ăch̉ăkh́cănhauăv̀ăquyămôă(conăbuônăth̀ăquyămôănh̉,ătṛcăph́ă
th̀ăquyămôăĺn).ăC̀nădoanhănhơnăth̀ăkhôngăl̀aăai,ăkhôngăḥiăai,ămƠăkímătìnăb̀ngăćchă
d̀ngăs̉năph̉măhayăḍchăṿăc̉aăm̀nhăđ̉ăđ́pắngăṃtănhuăc̀uăc̉aăkh́chăhƠngăhayăđ̉ă
gỉiăquýtăṃtăv́năđ̀ăc̉aăxưăḥi,ăvƠăḥăluônăxemăśăṃnhăc̉aăm̀nhălƠăkhôngăng̀ngă
nơngăcaoăđ̀iăśngăconăngѭ̀iăvƠăth́căđ̉yăxưăḥiăph́tătrỉnăb̀ngănh̃ngăs̉năph̉măḍchă
ṿăt́tănh́t. 

Ch̉ngăḥn,ăbƠăb́nătŕiăcơyăḍoăc̃ngăćăth̉ălƠădoanhănhơnă(ńuăb́nătŕiăcơyătửăt́,ăkhôngă
ćăthúcătr̀ăsơu,ăkhôngăphunăh́aăch́tăđ̉ăb̉oăqủnătŕiăcơy…),ăc̃ngăćăth̉ălƠăconăbuônă
(ńuătŕiăcơyămuaăt̀ănh̃ngăngùnăđ̣căḥi,ăb̉oăqủnăb̀ngăh́aăch́t…) 

Ćăbaăćpăđ̣ăḥnhăph́cătrongăcôngăvịcăc̉aăṃtădoanhănhơnănhѭăsau: 

 Ćpăđ̣ 1: Ḥnhăph́căkhiăkímăđѭ̣c tìnă(v̀ătìnălƠăṃcăđ́chăc̉a kinh doanh). 
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 Ćpăđ̣ 2: Ḥnhăph́căkhiăkímăđѭ̣c tìn,ăćăuyăt́năvƠăđѭ̣c ṃiăngѭ̀i qúătṛng 

(v̀ănh̃ng ćng hínămƠăm̀nhăđưămangăḷi cho ṃiăngѭ̀i). 

 Ćpăđ̣ 3: Ḥnhăph́căkhiăkímăđѭ̣c tìn,ăćăuyăt́năvƠăđѭ̣c ṃiăngѭ̀iăqúătṛng, 

vƠăđ̀ng th̀i śngăđ́ngăv́iă“đ̣o śng”ăc̉aăm̀nh,ăśngăđ́ngăv́iăđamămêăvƠăt̀nhă
yêuăc̉aăm̀nhătrongăcôngăvịc. 

Nhѭ ṿy,ăṃtădoanhănhơnăs̃ăḥnhăph́cătṛnăṿnănh́t,ăviênămưnănh́tăkhiămƠ ỏỄ̀ỉ ḅc, 
uy ỏỬỉ, qỐ́ ỏṛỉg, gỄ́ ỏṛ v̀ đaỈ Ỉê đ̀uăth́ngănh́tăvƠăh̀aăquỵnăv́iănhauătrongăcôngă
vịcăkinhădoanhăc̉aăm̀nh. 

NgoƠiăra,ăkhôngăch̉ăchuỵnăkímătìn,ămƠăćchătiêuătìnăc̉aăṃtăngѭ̀iăc̃ngăquýtăđ̣nhă
ḥcălƠădoanhănhơn,ătṛcăph́ăhayăconăbuôn.ăĆăkhiăćchătaăd̀ngătìnăkhôngătŕiălụt,ă
nhѭngăḷiăćăth̉ătŕiăđ̣o.ăCh̉ngăḥn,ătôiăhoƠnătoƠnăćăquỳnăđѭ̣căśngăxaăhoaăgĩaăṃtă
ngôiălƠngăngh̀oăđ́i,ăv̀ăṃtăph́păĺătôiăkhôngăsaiănhѭngăńuăńiăv̀ăđ̣oăĺăhayăđ̣oăśngă
th̀ălịuătôiăćăth̉ăth́yăḥnhăph́c,ăvuiăsѭ́ngăkhôngăkhiăquanhănhƠăm̀nh,ăngayătrѭ́căṃtă
m̀nhăđ̀uălƠănh̃ngăc̉nhăđ̀iăkh́năkh̉.ăṂtăngѭ̀iăćăvĕnăh́a,ăćăl̀ngătŕcẳnăth̀ăkh́ă
ćăth̉ăth̉nănhiênăhѭ̉ngătḥăxaăhoaăngayătrѭ́cănh̃ngăñiăkh̉ăc̉a đ̀ngălọiăquanhăm̀nhă
nhѭăth́ăđѭ̣c! 

Tríăthứcăhayătríănô? 

 Tŕăth́călƠăngѭ̀iăćătŕăvƠăluônăd̀ngăćiătŕăc̉aăm̀nhăđ̉ ǵpăph̀n th́c t̉nhăxưă
ḥi nh̀măhѭ́ng ṃiăngѭ̀iăđ́năćiăđ́ngăvƠăćiăđ̣p. 

 Ńuăaiăđ́ă“ćătŕ”ă(ṣ hỉu bít)ănhѭngăḷiă“khôngăth́c”ă(khôngăth́c t̉nhăxưăḥi) 

mƠăđ̉ choăxưăḥiă“ng̉”ăth̀ăḅ g̣iălƠă“tŕăng̉”.ăŃuăaiăđ́ăth́chălƠmăćiăvịc c̉a 

ngѭ̀iă“đ́nhăth́căxưăḥi”ănhѭngăḷiă“thỉuătŕ”,ă“ḷchătŕ”ăhayă“vôătŕ”ăth̀ăg̣iălƠă
“tŕăd̉m”ă(c̃ngăćăḥcăhƠm,ăḥc ṿ nhѭngăđ̀uắcăḷi tŕng r̃ng, họcăc̃ngăćă
ch́tăhỉu bítănhѭngăhỉu bít ́y ḷi th̉ hịn ṣ ḷch ḷcăvƠắuătr̃).ăVƠăńuăaiăđ́ă
“ćătŕ”,ă“ćăth́c”,ănhѭngă“thíuătơm”ă(thíuăđ̣ngăcѫătrongăśng)ăth̀ăg̣iălƠă“tŕă
gian”ă(gianămanh,ăxuă th̀i,ăcѫăḥi). C̉ hai lọiă“tŕăd̉m”ăvƠă“tŕăgian”ăđ̀uă lƠă
“ng̣yătŕăth́c”,ăc̀nă“tŕăng̉”ălƠă“tŕăth́căvôătŕchănhịm”.ăVƠăćăth̉ g̣i chung 

nh́mănƠyăb̀ng ṃtăćiătênălƠă“tŕănô”ă(nôăḷ cho b̀ng ćp, tìn ḅc, quỳn ḷc, 

danh ṿngăvƠănh̃ngăđ̣ngăcѫăkhôngătrongăśng). 
 Ćăth̉ h̀nhădungăbaăđìu kịnăđ̉ h̀nhăthƠnhăṃtăconăngѭ̀iă“tŕ th́c”,ăđ́ălƠ:ă(1)ă

“ṣ hỉu bít”ă(ćătŕ);ă(2)ă“th́c t̉nhăxưăḥi”;ăvƠă(3)ă“v̀ăṃcăđ́chăcaoăqú”ă(hѭ́ng 

đ́năćiăđ́ngăvƠăćiăđ̣p,ăhѭ́ngăxưăḥiăđ́năćiăchơnă– thịn – m̃).ăHayăńiăṃt 

ćchănômăna,ătŕăth́călƠăngѭ̀iă“ćătŕ”,ă“ćăth́c”ăvƠă“ćătơm”;ăhọcăńiăvĕnăv̉ 

hѫn,ătŕăth́călƠăṃtăngѭ̀iăćăhỉu bítăsơuăśc,ălƠăṃtăconăngѭ̀i ṭ doăvƠălƠăṃt 

côngădơnăćătŕchănhịm. 
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 C̀ngăv́iătŕchănhịmă“th́c t̉nhăxưăḥi”ăth̀ătŕăth́căc̃ngăćăṃtătŕchănhịm v́i 

b̉năthơnălƠăliênăṭcă“ph̉n t̉nhăch́nhăm̀nh”. 
 Trong nh̃ngăxưăḥiămƠăṣ b́tăthѭ̀ng c̉a ṣ vịc, ṣ vôăminhăc̉aăćiăđ̀u,ăvôă

c̉m c̉aătŕiătimăđangăbaoătr̀măth̀ătŕchănhịm c̉aăngѭ̀iătŕăth́c, c̉a nh̃ng 

ngѭ̀iăćăhỉu bítăc̀năṇng ǹ hѫn.ăNhѭng,ăđưălƠăngѭ̀iăćăhỉu bítăth̀ăkhôngă
th̉ khôngălƠmăg̀ăc̉, b̀ngăćchănƠyăhayăćchăkh́c,ăd̀ănh̉ b́ăhayăĺnălao,ăd̀ằn 

Ơoăhayăḷng l̃. 

Sử gia hay sử nô? 

 Th́ phơnăbịtă“sử gia”ăhayă“sử nô”,ăch́nhălƠăṣ tḥt. Ḷch sử lƠăṣ tḥt c̉aăqúă
kh́. Ṣ tḥtăćăph̉iălƠăth́ mƠăḥ yêuăqúănh́t, coi tṛng nh́t trong vịcălƠmă
ngh̀ c̉aăm̀nhăkhông?ăḤ ć kh́tăkhaoăđiăt̀măṣ tḥtăkhông,ăhayăv̀ăkh́tăkhaoă
nh̃ng th́ kh́cămƠăs̃năsƠngăb̉ congăng̀iăb́t,ăph̉n ḅi ḷiăĺătѭ̉ng c̉a ngh̀ 

(đ̣o ngh̀), c̉aăm̀nhă(đ̣o śng). 

Nh̀ăbáoăhayăbồiăbútă/ăNh̀ăvĕnăhayăvĕnănô? 

 Ngh̀ b́oălƠăṃt ngh̀ đ̣c bịt.ăĐ̣c bịt, b̉i ngh̀ nƠyăvƠăgíiănƠyăđѭ̣căxemălƠă
“quỳn ḷc th́ ỏ˱”ă(c̀ngăv́i quỳn ḷpăph́p,ăhƠnhăph́păvƠătѭăph́p)ătrongăđ̀i 

śngăxưăḥi.ăNhƠăb́oăn̉i tíngăngѭ̀i M̃ Hunter Thompson t̀ngătơmăṣ:ă“Ṣ 

tḥt tuỵt đ́i l̀ Ỉ́ỉ h̀ỉg vô c̀ỉg hím v̀ vô c̀ỉg nguy hỉm trong ỈôỄ ỏr˱̀ng 

ngh̀ b́o”.ăHím, b̉iăv̀ăćcăth́ ḷcătrongăxưăḥiăluônăt̀măćchăt́căđ̣ngăđ́năb́oă
ch́ăđ̉ “đ̣nhăhѭ́ng ṣ tḥt”ătheoăćchăm̀nhămún. Nguy hỉm, b̉iăhƠnhătr̀nhă
t̀măth́y ṣ tḥtăvƠăphѫiăbƠyăṣ tḥtăđ̀iăh̉iăngѭ̀iălƠmăb́oăkhôngăch̉ ñ ḷc d́n 

thơn,ắăch́ăchínăđ́uămƠăćăkhiălƠăc̉ sinh ṃng c̉a ḥ. 

 V́i ṃt ngh̀ mƠăquỳn ḷcătrongătayăkhôngănh̉ mƠănh̃ng ḿi hỉm nguy, r̉i 

ro ńuălƠmă“đ́ngăvịc”ăḷiăqúăĺnănhѭăṿy, r̉i ro ńuălƠmă“đ́ngăvịc”ăḷiăqúă
ĺnănhѭăṿy,ăt̀măth́yăch́nhăm̀nhăđưăkh́ămƠăgĩ đѭ̣căch́nhăm̀nhăḷiăcƠngăkh́ă
hѫn! 

 Cơuăchuỵnă“đ́nhăḿtăm̀nh”ăc̉aăngѭ̀iălƠmăb́oăt̀ngăđѭ̣c kh́c ḥaăđ̣măńtă
trong ḅ phimăkinhăđỉn v̀ ngh̀ b́oăćătênălƠ Citizen Kane. Ḅ phimăthѭ̀ng 

xuyênăd̃năđ̀uăćcăcụcăb̀nhăcḥn phim hay nh́t ṃi th̀iăđ̣iănƠyăk̉ v̀ cục 

đ̀i c̉a Charles Foster Kane – ôngătr̀măb́oăch́ăM̃.ăKaneăbѭ́căchơnăvƠoăngh̀ 

b́oăv́iăđ̀y ́păđamămêăvƠănh̃ngăĺătѭ̉ng t́tăđ̣p.ăÔngăxôngăx́oătrênăṃi ṃt 

tṛnăđ̉ chínăđ́uăchoăĺătѭ̉ng c̉aăm̀nh,ăb́t ch́p nh̃ng thịt ḥiămƠăńăgơyăraă
cho b̉năthơn. 

 Nhѭngăr̀iăc̃ngăch́nhă th́ quỳn ḷcămƠăKaneăćăđѭ̣căkhiă lênăđ́năđ̉nh vinh 

quang c̉a ngh̀ b́oăvƠătr̉ thƠnhăṃt trong nh̃ngăngѭ̀iăgiƠuănh́tănѭ́c M̃ đưă
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ḱoăôngătrѭ̣t xa kh̉iăĺătѭ̉ngămƠăôngăđưăcḥn ḷa. L̀iătơmăṣ c̉a Kane trong 

ḅ phim:ă“Ńu ỏôỄ Ệhôỉg gỄ̀Ố ỉh˱ ṿy, ć th̉ ỏôỄ đụ l̀ ṃt con ỉg˱̀i vĩ đ̣i”ăđưă
khínăkhôngắtăngѭ̀i ph̉iăsuyăngh̃. 

 Ńuănhѭăđ́i ḷp v́i ṃtănhƠăb́oăchơnăch́nhălƠăṃtă“b̀iăb́t”,ăth̀ăđ́i ḷp v́i ṃt 

nhƠăvĕnăchơnăch́nhălƠă“vĕnănô”ă– t́c ṃtăngѭ̀i s̃năsƠngăbínăm̀nhăthƠnhănôăḷ 
cho ṃtă“ôngăch̉”ănƠoăđ́.ăĐ́ăćăth̉ lƠăṃtăôngăch̉ h̃uăh̀nh,ăc̃ngăćăth̉ lƠă
ṃtăôngăch̉ vôăh̀nhănhѭătìn ḅc,ăđ̣a ṿ, danh tíng…ṂtăkhiăđưălƠă“vĕnănô”,ă
ngѭ̀i vítăvĕnăćăth̉ s̃năsƠngătôăh̀ng họcăbôiăđenăṃtăđìuăg̀ăđ́,ăhayăvít ra 

nh̃ng th́ r̉ tìn d̃ dưiăch̉ đ̉ pḥc ṿ tḥ híu t̀măthѭ̀ng c̉a ṃt ś ngѭ̀i 

đ̣c. 

Caăsĩăhayătḥ hát;ăDiễnăviênăhayătḥ diễn… 

 Caăs̃ătḥ ŕtăkh́căv́i tḥ h́tă(hayăćiăḿyăbítăh́t),ăc̃ngănhѭădĩnăviênăth̀ăŕt 
kh́căv́i tḥ dĩnă(hayăćiăḿyăbít dĩn),ăngѭ̀i m̃uăth̀ăŕtăkh́căv́iă“chơnădƠi”. 

 L̃ thѭ̀ng,ăaiălƠmăngh̀ caăh́tăth̀ăcôngăch́ngăćăth̉ g̣i ḥ lƠăcaăs̃,ăaiălƠmăngh̀ 

đ́ngăphimăhayădĩn ḳchăth̀ăngѭ̀i ta g̣i ḥ lƠădĩnăviên.ăNhѭngăkhôngăph̉i ai 

trong ś đ́ăc̃nălƠmă“đ́ngăvịc”ăc̉aăm̀nh,ălƠălƠmăṃt ngḥ sĩ. V̀ăđưălƠmăngḥ 

s̃ăth̀ăph̉iălƠmăngḥ thụt,ămƠălƠmăngḥ thụtăhayăśngăṭo ngḥ thụtălƠăđìu 

khôngăh̀ d̃ dƠng.ăV̀ăđ̉ ćăkh̉ nĕngăśngăṭo ngḥ thụtăvƠătr̉ thƠnhăṃt ngḥ 

s̃ăđ́chătḥcăth̀ăc̀n ph̉iăćănĕngăkhíu, c̀n ph̉i kh̉ ḥc, kh̉ luỵnăvƠăc̀n ph̉i 
đamămêăb̀n b̉. 

 Ch́ngătaăthѭ̀ng nḥp nh̀ng gĩaă“gỉiătŕ”,ă“vĕnăh́a”ăvƠă“ngḥ thụt”.ăHỉu 

ṃtăćchănômăna,ăṃcătiêuăc̉a họtăđ̣ng gỉi ỏrỬ thѭ̀ngălƠ đ́p ́ng tḥ híu c̉a 

côngăch́ng,ăc̀nănh̃ngăngѭ̀iălƠmăngḥ thụt s̃ luônăñ ḷc ṭoăraăćcăs̉n ph̉m 

/ăt́căph̉m ngḥ thụtăđ́chătḥcăđ̉ ỉâỉg t̀m con ỉg˱̀i lêỉ,đ̉ ǵpăph̀năgípăconă
ngѭ̀i đ̀o luỵn đ̀i śng tinh th̀n c̉aăm̀nh,ăđ̉ dẫn d́t tḥ híu c̉aăcôngăch́ngă
đ́n ṃt t̀măcaoăhѫnăch́ khôngăph̉iălƠăcḥy theo ṃt tḥ híu nh́t th̀iănƠoăđ́.ă
C̀n văỉ h́akhôngăch̉ t́căđ̣ngăvƠoătơmăh̀n,ămƠăc̀năt́căđ̣ngăvƠo tinh th̀n, ỏ˱ 

ỏ˱̉ng v̀ ḥ gỄ́ tṛ c̉a con ỉg˱̀i. 

 Vịcănơngăcaoănĕngăḷc m̃ c̉m (kh̉ nĕngăc̉m tḥ ćiăhay,ăćiăđ̣p)ăchoăcôngă
ch́ngăthѭ̀ngălƠăṃt vịcăkhôngăh̀ d̃ dƠng.ă“Conăngѭ̀iăcôngăch́ng”ăńiăchungă
g̀m ba ph̀n: th̉ x́c,ătŕătụ vƠătơmăh̀n. Th̉ x́căđѭ̣cănuôiădѭ̃ng b̀ngăcѫmă
canh tḥtăć,ătŕătụ đѭ̣cănuôiădѭ̃ng b̀ng tri th́c, khoa ḥc,ăc̀nătơmăh̀năđѭ̣c 

nuôiădѭ̃ng b̀ngăvĕnăh́aăvƠăngḥ thụt.ăNhѭngăóiăoĕmăthay,ătrongăbaăph̀n c̉a 

conăngѭ̀iăth̀ăth̉ x́că(ph̀năcon)ălƠăd̃ nuôiănh́tăc̃ngănhѭăd̃ hѭănh́t, ch̉ c̀n b̉ 

đ́iăṃtăt́ăth̀ăńăđưăkêuăgƠoălênăđ̀iăĕnăngay.ăC̀nătŕătụ vƠătơmăh̀n (ph̀năngѭ̀i) 

th̀ăḷi ŕtă“ngoan”,ăchoăth̀ăńăĕn,ăkhôngăchoăth̀ăńănḥn, nḥnălơuăngƠyăth̀ăńăs̃ 

ch́t; tḥmăch́ălƠăńăđưăch́tămƠăch́nhăch̉ nhơnăńăc̃ngăch̉ng h̀ hay bít. 
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 Đìuăđ́ăđ́ngăṣ hѫnăch́ngătaăngh̃.ăB̉i ṃtăćiăđ̀uăkhôngăđѭ̣căkhaiăminhăth̀ă
s̃ tr̉ nênăvôăminh,ăṃtătŕiătimăkhôngăđѭ̣căkhaiătơmăth̀ăs̃ tr̉ nênăvôăh̀n. Khi 

conăngѭ̀i v̀aăvôăminhăv̀aăvôătơmăth̀ăs̃ tr̉ nênăvôătơm,ăvôăc̉m…,ămƠăvôătơmă
th̀ăŕt g̀n v́i nh̃nătơm,ăvƠăđ́ăc̃ngălƠăngùn ǵc c̉a ṃiăćiăsai,ăćiăx́uăvƠăćiă
́c. 

Bácăsĩ 

 Qủ lƠă“k̀ k̀”ălƠmăsao,ăkhiămƠăchuỵn b́tăthѭ̀ngă(đѭaăphongăb̀ăchoăb́căs̃)ăḷi 
tr̉ thƠnhăchuỵnăb̀nhăthѭ̀ng,ăc̀năchuỵnăb̀nhăthѭ̀ngă(khôngăđѭaăphongăb̀)ăḷi 
tr̉ thƠnhăb́tăthѭ̀ng. 

 Ṃtăsinhăviênăḥcăyăv̀ăyêuăś ṃnhăthiêngăliêng,ăcaoăqúăc̉a ngh̀ ch́c ch́n s̃ 

tr̉ thƠnhăṃt th̀y thúc ŕtăkh́căsoăv́i ṃtăsinhăviênăquýtăđ̣nh cḥn ngh̀ y 

v̀ă“ngh̀ nƠyăngon,ăraătrѭ̀ng kímăđѭ̣c nhìu tìn”.ăC̃ngănhѭăṃtăb́căs̃ăcoiăṣ 

kh̉e ṃnh c̉a ḅnhănhơnălƠăḥnhăph́căs̃ ćăth́iăđ̣ ŕtăkh́căv́i ṃtăb́căs̃ăcoiă
ṣ kh́măńmăc̉a ḅnhănhơnătrѭ́c uy quỳn c̉aăm̀nhălƠăḥnhăph́c. 

PhҫnăIV:ăLẨMăGIÁOăDӨC 

Nĕmăch̉ăth̉ătrongăḥăth́ngăgíoăḍc:ănhƠănѭ́c,ănhƠătrѭ̀ng,ănhƠăgío,ăgiaăđ̀nhăvƠă
ngѭ̀iăḥc. Côỉg cỘ́c đổỄ Ỉ́Ễ gỄ́o dͭc ch͑ ć ỏh̉ ỏḥc ṣ dỄ͍ỉ ra khi Ỉ͟Ễ ch̉ ỏh̉ 

gỄ́o dͭc hỄ̉Ố rõ côỉg vỆ̃c c̉a Ỉửỉh, đồỉg ỏh̀Ễ bỄ́ỏgình lấy qỐỳỉ v́ỉ ć c̉a Ỉửỉh 

v̀ trả lại qỐỳỉ cho ćc ch̉ ỏh̉ Ệh́c. 

1.Nh̀ătrừng 

 NhƠătrѭ̀ngănhѭăṃtăth́nhăđѭ̀ngăthiêngăliêng,ănhѭngă“gíoăĺ”ăduyănh́tăđѭ̣c 

ḍy ̉ đ́ăkhôngăkh́căg̀ăch́nhălƠă“lѭѫngăgío”ă(lѭѫngătri,ăph̉m gí)ăvƠă“khoaă
gío”ă(chơnă ĺ,ăkhoaăḥc). T́c ḍyă lƠmăsao,ăḥcă lƠmăsaoăđ̉ tr̉ thƠnhănh̃ng 

ngѭ̀iălѭѫngăthịn, bítăhѭ́ngăđ́năvƠăśng v́iăchơnă– thịn – m̃, bítăyêuăchụng 

l̃ ph̉i,ăcôngăĺăvƠăṣ tḥt. 
 NhƠătrѭ̀ng s̃ kh́ămƠăhịn tḥcăh́aăđѭ̣c ś ṃnhăthiêngăliêngăc̉aăm̀nhăńu 

khôngăđ̣tăđѭ̣c ṿ th́ c̀năćăsau:ă(1)ăĐ̣c ḷp v́i quỳn ḷc,ăch́nhătṛ;ă(2)ăĐ̣c 

ḷp v́i tìn ḅc;ă(3)ăĐ̣c ḷp v́iătônăgío.ăCh̉ khiănhƠătrѭ̀ngăćăđѭ̣c c̉ ba ṿ 
th́ “đ̣c ḷp”ăńiătrênăth̀ămayăraăḿiăćăth̉ “ṭ do”ă(ṭ do ḥc thụt, ṭ doăđƠo 

ṭo, ṭ doănghiênăću…)ăvƠă“ṭ ch̉”ă(ṭ ch̉”ăv̀ ḥc thụt, ṭ ch̉”ăv̀ nhơnăṣ, 

ṭ ch̉”ăv̀ tuỷn sinh, ṭ ch̉”ăv̀ tƠiăch́nh…) 
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2.ăNh̀ăgiáo 

NhƠăgíoăćăth̉ăđѭ̣căchiaălƠmă5ănh́măsauăđơy: 

 Th̀y bửỉh ỏh˱̀ng: nh̃ngăngѭ̀i th̀y ḍyătheoăćchăńu ḥ bítăđѭ̣c nh̃ng g̀ă
trongăl̃nhăṿc c̉aăm̀nhăth̀ăs̃ chia s̉ ćiăbítăđ́ăchoăḥcătr̀ăc̉aăm̀nh.ăĆchăḍy 

nƠyăkhôngăćăg̀ăđ́ngăchêătŕch,ăch̉ ćăđìu, khi th̀yă“c̣n v́n”ăđ̉ chia s̉ th̀ă
ḥc sinh ŕt d̃ rѫiăvƠoăt̀nhătṛng ḅ đ̣ng,ăĺngăt́ngăv̀ăkhôngăbít ph̉iăt̀măkím 

tri th́c ̉ đơu,ăb̀ngăćchănƠo;ăvƠăkhiăkín th́c c̉a ḥ ḅ l̃i th̀iăth̀ăḥc sinh 

c̃ngăkhôngăbítălƠmăsaoăđ̉ c̣p nḥtăń. 
 Th̀y gi͗i: kh́căv́iă“th̀yăb̀nhăthѭ̀ng”,ăćiămƠă“th̀y gỉi”ătruỳn ḍy cho ḥc 

tr̀ăkhôngăch̉ lƠăkín th́cămƠăc̀nălƠăphѭѫngăph́păḥc,ăńiănômănaălƠ “choăc̀n 

cơu,ăch́ khôngăch̉ choăconăć.ăṂt ḥcăsinhăđưăńmăđѭ̣căphѭѫngăph́păḥcăth̀ă
ngay c̉ khi nh̃ngăđìuămƠăćcăemăđѭ̣c ḍyăkhôngăc̀năph̀ăḥp ñaătrongătѭѫngă
lai,ăćcăemăṽn d̃ dƠngăt̀măđѭ̣căćchăđ̉ gíoăḍc ṭ thơn,ăṭ ḥcăthêm,ăṭ c̣p 

nḥtăđ̉ m̀nhăkhôngăch̉ luônăḿi,ămƠăc̀năluônălƠăngѭ̀iătiênăphong. 
 Th̀y ĺn: đìu ĺn nh́tămƠănh̃ngăngѭ̀i th̀yănƠyămangăḷi cho ḥcătr̀ăkhôngă

ch̉ lƠăkín th́căhayăphѭѫngăph́păḥc,ămƠăc̀nălƠăđ̣ngăcѫăḥcăvƠăl̀ngăhíu tri 

(nìmăkh́tăkhaoătriăth́căvƠăṣ hỉu bít;ă“híuătri”ăch́ khôngă“híuăđỉm”ăhayă
“híu b̀ng”).ăŃiăćchăkh́c,ăḥ khôngăch̉ cho ḥcătr̀ăc̉aăm̀nhăconăćăhayăc̀n 

cơu,ămƠăquanătṛngăhѫnălƠăcho đ̣ng c˯ đỄ câỐ. 

 Ćchăt́t nh́tăđ̉ gípăngѭ̀i ḥcăćăđ̣ngăcѫăḥc ṃtăđìuăg̀ăđ́,ăđ́ălƠăgípăḥ 

hỉuărõă(1)ă“Ṭi sao ph̉i ḥc ćiăđ́?”ăvƠă(2)ă“Ḥcăćiăđ́ăđ̉ lƠmăg̀?”.ăVƠăđ̉ tr̉ 
l̀iăđѭ̣căcơuăh̉iă(1)ăth̀ăćchăt́t nh́tălƠăgípăngѭ̀i ḥc nḥnăchơnăraăconăngѭ̀i 

c̉aăm̀nh,ănḥnăchơnăraăḿcăđ̣ hỉu bít, ṣ d́tăńtăhayăṣ ng̣ nḥn c̉aăm̀nhă
v̀ ćiăđ́;ăđ̉ tr̉ l̀iăđѭ̣căcơuăh̉iă(2)ăth̀ăćch t́t nh́tălƠăgípăngѭ̀i ḥc hỉu 

đѭ̣c ḷiắchăc̉a vịc ḥcăćiăđ́,ăc̃ngănhѭăṣ tai ḥi, thịtăth̀iăńuănhѭăkhôngă
ḥcăćiăđ́. 

 Th̀y khai minh: c̃ngăgíngănhѭă“th̀y ĺn”ẳ kh̉ nĕngăćăth̉ th́pălênăvƠătruỳn 

điănìmăkh́tăkhaoătriăth́căchoăngѭ̀i ḥc.ăTuyănhiên, ńuănhѭă“th̀y ĺn”ălƠmă
đìuăđ́ătrongăpḥm vi ṃt ĺp ḥcăth̀ă“th̀yăkhaiăminh”ăćăth̉ lƠmăđìuăđ́ătrongă
pḥmăviătoƠnăxưăḥi, khín c̉ xưăḥi th́c t̉nhăvƠăsayămêăt̀măkím tri th́căđ̉ 

khaiăśngăchoăb̉năthơnăm̀nh,ăgỉiăph́ngăconăngѭ̀iăm̀nhăraăkh̉i ṣ vôăminh, 
gíoăđìu, ́uătr̃. 

 VƠănh́măcúiăc̀ng,ănh̃ngăngѭ̀iătuyămangădanhă“th̀y”ănhѭngătḥc ch́t ch̉ lƠă
“tḥ ḍy”.ăḤ lƠănh̃ngăngѭ̀i ḍyănhѭăṃtăćiăḿy,ăch̉ bít ṭ đ̣ng ḷpăđiăḷp 

ḷi ṃtăbƠiăgỉngăđѭ̣c ḷpătr̀nhăs̃nămƠăkhôngăc̀n bítăńăćămangăḷi ḷiắchăg̀ă
cho ḥcătr̀ăhayăkhông,ăc̃ngănhѭăkhôngăc̀năđ̉ tơmăxemăḥcătr̀ăćăhỉu,ăćătíp 
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thuăđѭ̣căhayăkhông.ăĆăđôiăkhi,ăch́nhăḥ c̃ngăch̉ng hỉu ĺm v̀ đìuăm̀nhă
đangăḍy. 

3.ă“Nh̀ămẹ”ă/ăGiaăđ̀nh 

 ŃuănhѭănhƠănѭ́căkhôngăđѭ̣căxemăgíoăḍcălƠăcôngăc̣ đ̉ “nhƠoăṇn”ăngѭ̀i 

dơnăthƠnhăth́ “dơn”ămƠăm̀nhămún,ăth̀ăgiaăđ̀nhă(ch̉ ýuălƠăchaăṃ)ăc̃ngăkhôngă
nênă“nhƠoăṇn”ăconăm̀nhătheoăkỉuănhѭăṿy. Khi cha ṃ tḥc ṣ thѭѫngăconăth̀ă
s̃ gípă conă bítă “khaiă ph́ngă b̉nă thơn”,ă “t̀mă raă ch́nhăm̀nh”,ă “lƠmă raă ch́nhă
m̀nh”…ch́ khôngănênăbín conăm̀nhăthƠnhăngѭ̀iămƠăm̀nhămún,ăc̃ngăkhôngă
nênă“d̀ng”ăconăđ̉ hịn tḥcăh́aănh̃ng gícămѫăc̉aăm̀nh.ăṂt cha ṃ ćăhỉu 

bítăvƠăt́măl̀ngăs̃ xemăconăm̀nhătrѭ́c h́tălƠăṃtă“conăngѭ̀i”,ăsauăđ́ăḿiălƠă
“conăm̀nh”.ăVƠă“conăngѭ̀i”ăth̀ăluônătoăhѫnăvƠăquanătṛngăhѫn “conăm̀nh”. 

4.ăNgừi học 

 Ch́ngătaăs̃ t̀măđѭ̣cắăngh̃aătḥc ṣ c̉a ṣ ḥcăńiăchung,ăc̃ngănhѭăc̉a t̀ng 

tít ḥc,ăkh́aăḥc, ćp ḥc, ḅc ḥc…v́i ḥ th́ngăcơuăh̉i 2W1H: “Why – Ṭi 
sao ḥcă(ĺădo)ăvƠ For what“ă– Ḥcăđ̉ lƠmăg̀?”ă(ṃcăđ́ch); “Whaỏ – Ḥcăćiăg̀ă
đ̉ đ̣tăđѭ̣c ṃcătiêuăđ́?”ă(ṇi dung ḥc)ăvƠă“How – Ḥcănhѭăth́ nƠo?”ă(phѭѫngă
ph́păḥc).ăTrѭ́cătiênăph̉iăx́căđ̣nhăđѭ̣căćiă“Why & For what”,ăr̀i ḿiăđ́năćiă
“What”ăvƠăćiă“How” 

5.ăNh̀ănước 

 Ńiăṃtă ćchă nǵn g̣n,ă côngăvịc quan tṛng nh́t c̉aănhƠă nѭ́că lƠă ṭo môiă
trѭ̀ng, ṭoăđìu kịnăđ̉ ćcăch̉ th̉ kh́căćăth̉ lƠmăđ́ngăvaiătr̀ăvƠăph́tăhuyăt́i 

đaăvaiătr̀ăc̉aăm̀nhătrongăḥ th́ngăgíoăḍc. Einstein t̀ngăńi:”Ṣ kỉm sóỏ Ỉ̀ 

ṃt ỉh̀ ỉ˱́c ́p dͭng lêỉ ḥ th́ng gỄ́o dͭc ć th̉ dẫn đ́n ṣ ỉô ḷ h́a c̉a 

ćc côỉg dâỉ c̉a ỉ́”. 
 Doăđ́,ăđ̉ đ̉i ḿi ḥ th́ngăgíoăḍc, vịcătrѭ́c h́t c̀nălƠmălƠăph̉iărƠăsótăvƠătr̉ 

ḷi quỳnăchoăćcăch̉ th̉ đ̉ m̃i ch̉ th̉ ćăth̉ lƠmăđ́ngăvịc c̉aăm̀nh.ăBênă
c̣nhăđ́,ăvaiătr̀ăc̉aănhƠănѭ́căc̀nălƠăth́pălênăng̣n lửa cho ṣ ḥc c̉a m̃iăngѭ̀i 

vƠăṣ ḥc c̉a c̉ ṃtădơnăṭc. 
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52ăBÍăQUYẾTăĐỂăPHÁTăTRIỂNăKỸăNĔNG 

SauăcúnăśchăṂtămưătƠiănĕngă(TheăTalentăCode),ăt́căgỉăDanielăCoyleămongămúnă
choăraăđ̀iăṃtăcúnăśchăñaăvítăv̀ăvịcăph́tătrỉnăk̃ănĕng,ătuyănhiênăbaoăg̀mănh̃ngă
ćchăth́căđѫnăgỉnăvƠămangăt́nhắngăḍng.ăḄă52ăb́ăquýtătrongăcúnăśchănƠyăđѭ̣că
ĺyătṛcătípăt̀ănh̃ngăl̀ăluỵnătƠiănĕngămƠăôngăđưăđiăquaăvƠănh̃ngănghiênăćuăkhoaă
ḥcămƠăôngăđưăt̀măhỉu.ăChoăd̀ăḅnălƠăchaăṃăhayăgíoăviên,ătr̉ăconăhayăhúnăluỵnă
viên,ăngḥăs̃ăhayădoanhănhơn,ăch́căh̉năḅnăđ̀uăđangăćăṃtăk̃ănĕngănƠoăđ́ăc̀năḥcă
h̉iăvƠăph́tătrỉn.ăV̀ăth́,ăhưyăđ̉ăcúnăśchănh̉ăg̣nănƠyălƠmăb̉năđ̀ăd̃năđѭ̀ngăchoăḅnă
đ̉ăćăth̉ăph́tătrỉnătƠiănĕngăc̉aăm̀nhăṃtăćchăđ́ngăđ́năvƠăhịuăqủănh́t. 

Th̀iăgianăđ̣căѭ́căt́nh:ă30ăph́t. 

“Ch́ỉg ta l̀ nhͷng gử ch́ỉg ta ỏh˱̀ng xỐyêỉ l̀Ỉ. Vĩ đ̣i, do đ́, Ệhôỉg ph̉i l̀ ṃt 

h̀ỉh đ̣ng, Ỉ̀ l̀ ṃt ỏh́Ễ qỐeỉ” – Aristotle – 

GIỚI THỊU 

 Ph́tătrỉn k̃ nĕngăhoƠnătoƠnălƠăvịcăph́tătrỉn ḅ nưo,ăb̉iăv̀ăćcăcѫăb́pălƠmătheoă
đìuămƠăḅ nưoăb̉oăńălƠm. 

 Nh̃ngăhƠnhăđ̣ng nh̉ đѭ̣c ḷp ḷiăthѭ̀ngăxuyênăquaăth̀i gian s̃ ṭoănênăṣ 

chuỷnăh́a. 

PH̀N 1 – KHӢIăĐ̀U:ăQuanăsát,ăĔnăćp,ăvàăSẵnăsàngătrӣ nênănguănǵc 

TƠiănĕngăb́tăngùnăt̀ăvịcăḅnătípăx́căṃtăćchăt̀nhăc̀ăv́iăṃtăngѭ̀iăhayăṃtănh́mă
ngѭ̀i,ătr̀nhădĩnăṃtăk̃ănĕngănƠoăđ́ăkhínăḅnăc̉măth́y ṣ lỄêỉ ḱt vƠ đ˱̣c th́p l͵a. 

B̃ngădѭngăbênătrongătìmăth́căc̉aăḅnăxútăhịnăṃtắăngh̃ănh̉,ănhѭngăđ̉ăścăthayă
đ̉iăc̉ăth́ăgíi,ăđ́ălƠ: Tôi cũng ć th̉ trở th̀nh họ. 

Bíăquýtă1:ăQuanăsátăngừiăm̀ăbạn muốn trở th̀nh 

 Ṃt trong nh̃ngăch̀aăkh́aăđ̉ th́p lửaăđ̣ng ḷc c̉a ḅnălƠăĺpăḱnăt̀măquanăśtă
c̉a ḅn v́i nh̃ngăh̀nhẳnhărõăńt,ăsinhăđ̣ng c̉aătѭѫngălaiăc̉a ḅnăvƠănh̀năvƠoă
ch́ngăh̀ngăngƠy. 

 Hưyăsử ḍng nh̃ngăh̀nhẳnhă(tѭ̀ng c̉a nh̃ngăl̀ăluỵnătƠiănĕngăd́năđ̀y nh̃ng 

h̀nhẳnh c̉a nh̃ng th̀nătѭ̣ng c̉a ḥ), hay t́tăhѫnălƠăvideo.ăḄnăćăth̉ đ́nhă
d́u ṃtăvƠiăvideoătrênăYoutube,ăvƠăxemăch́ngătrѭ́c m̃i l̀n luỵn ṭp, học 

trѭ́c khi ḅnăđiăng̉. 
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Bíăquýtă2:ăD̀nhă15ăphútăm͟iăng̀yăkhắcăsâuăkỹ nĕngăv̀oăb͡ nãoăcủa bạn. 

 Hưyăquanăśtăćchăk̃ nĕngăđѭ̣c th̉ hịn,ăliênăṭc v́i ṣ ṭpătrungăcao,ăchoăđ́n 

khiăch́ngăđѭ̣c kh́căsơuăvƠoătơmătŕăḅnăvƠăḅnăćăth̉ c̉m nḥn đѭ̣căń. 
 ṂtăvƠiănhƠăvĕnắpăḍngăćchănƠyăb̀ngăćchăṭ ghi ḷi t̀ng t̀ ṃt nh̃ngăđọn 

vĕnăt̀ nh̃ngăt́căph̉măṽăđ̣i. 

Bíăquýtă3:ăĔnăcắpăkhôngăhối tíc 

 Ṃi ṣ c̉i tínăđ̀uăđ́n t̀ vịc h́păthuăvƠắng ḍng nh̃ngăthôngătinăḿi;ăvƠă
ngùnăthôngătinăt́t nh́tăđ́n t̀ nh̃ngăngѭ̀i gỉi nh́t.ăDoăđ́,ăhưyăĕnăćp t̀ ḥ. 

 Picasso t̀ngăńi:ă“Ngѭ̀i ngḥ s̃ăgỉiăth̀ăvayămѭ̣n.ăNgѭ̀i ngḥ s̃ăṽăđ̣iăth̀ăĕnă
ćp” 

 LindaăSeptien,ăngѭ̀iăśngăḷpăl̀ăluỵnăćcătƠiănĕngănḥc pop trịuăđôă(baoăg̀m 

DemiăLovato,ăJessicaăSimpson),ăńiăv́i nh̃ng ḥcăviênăc̉a m̉nh:ă“Ḅn c̀năĕnă
ćpănhѭăđiên.ăHưyănh̀năvƠoănh̃ng ai gỉiăhѫnăḅnăvƠăxemălịuăćăg̀ăt̀ ḥ mƠă
ḅnăćăth̉ d̀ng.ăR̀iăsauăđ́ăbín nh̃ngăđìuăđ́ăthƠnh c̉a ḅn”. 

 Khiăĕnăćp,ăhưyăṭpătrungăvƠoănh̃ngăđìu c̣ th̉, ch́ khôngăph̉i nh̃ng ́n 

tѭ̣ngăchungăchung:ăǵcăc̀iăchõăc̉a ṃtătayăgolfăhƠngăđ̀u khi tḥc hịnăćă
đ́nh;ăc̉ tay c̉a ṃtăb́căs̃ăph̃u thụt;ăđ̣ dƠiăch́nhăx́cămƠăṃt dĩnăviênăhƠiă
d̀ng ḷiătrѭ́c khi ńiăraăṃtăcơuăhƠiăhѭ́c,… 

Bíăquýt 4: Mua m͡t cuốn sổ ghiăchép 

 Ṃt cún s̉,ăkhôngăquanătṛng ̉ h̀nhăth́cănƠo,ăgíngănhѭăṃt t́m b̉năđ̀:ăŃă
đemăḷi ṣ rõărƠng.ăHưyăvít xúng: Ḱt qủ c̉aăngƠyăhômănay.ăNh̃ngắătѭ̉ng 

choăngƠyămai.ăNh̃ng ṃcătiêuăchoătùn t́i. 

Bíăquýt 5: Sẵnăs̀ngătrở nênănguăngốc 

 S̃năsƠngătr̉ nênănguănǵc – hayăńiăćchăkh́c,ăs̃năsƠngăch́p nḥn r̉i ro ḅ đauă
đ́n v̀ ṃt c̉măx́că– lƠăvôăc̀ngăquanătṛng, b̉iăv̀ăđ̣tăđѭ̣c, r̀i th́t ḅi, r̀iăđ̣t 
đѭ̣c ṃt l̀n ñaălƠăćchănưoăḅ ph́tătrỉnăvƠăh̀nhăthƠnh nh̃ngăliênăḱt ḿi. 

 Nh̃ngăcôngătyăhƠngăđ̀uăc̃ngălƠmăđìuănƠy.ăỞ Googleăćăkh́iănịmă“20%ăth̀i 

gian”:ăNh̃ng k̃ sѭăḿyăt́nhẳ Googleăđѭ̣căchoăph́păsử ḍng 20% th̀i gian 

c̉a ḥ vƠoănh̃ng ḍ ́năćănhơn,ănh̃ng ḍ ́nămƠăḥ ćănhịt huýtăvƠăs̃năsƠngă
ch́p nḥn r̉i ro. 
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Bíăquýt 6: Ḷa chọn ṣ khiêmătốn chứ khôngăphải xa xỉ 

 Ch́ngătaăđ̀uăyêuăṣ thỏiăḿi,ănh̃ngăcôngăc̣ luỵn ṭp hịnăđ̣i nh́t, nh̃ng t̉ 

kh́aăkhôngăt̀ăv́t, nh̃ng chícăkhĕnăm̀m ṃn.Tuyănhiên,ăṣ xa x̉ gíngănhѭă
lìuămaăt́yă– ńăb́oăhịu cho tìm th́c c̉aăch́ngătaăć ǵngắtăhѫn.ăŃăth̀ăth̀m 

r̀ng: Th˱ gỄụỉ đỄ, ḅn đụ đ̣t đ˱̣c rồi. 

 Nh̃ngăl̀ăluỵnătƠiănĕngăkhôngăh̀ xa x̉. Nh̃ng khỏngăkhôngăgianăluỵn ṭp 

đѫnăgỉn,ăkhiêmă t́năgípăch́ngă taă ṭp trung ṣ ch́ắăvƠoăvịc ṭp luỵnăsơuă
(deep-practice):ăđ̣tăđѭ̣c, ḷp ḷiăvƠăñ ḷcăhѫn.ăKhiăđѭ̣c cḥn gĩa ṣ khiêmă
t́năvƠăxaăx̉,ăhưyăḷa cḥn ṣ khiêmăt́n. Tìm th́c ḅn s̃ c̉măѫnăḅnăv̀ăđìu 

đ́. 

Bíăquýtă7:ăTrước khi bắtăđ̀u,ăhãyăxemăđ́ăl̀ăkỹ nĕngăcứng (hard skills) hay kỹ nĕngă
mềm (soft skills) 

 K̃ nĕngăćng (ṣ ch́nhăx́căcao):ăch̉ ćăMỘTăconăđѭ̀ngăđ̉ đ̣tăđѭ̣c ḱt qủ 

t́t nh́t. Ḅnăćăth̉ tѭ̉ngătѭ̣ng nh̃ng k̃ nĕngănƠyăćăth̉ đѭ̣căhoƠnăthƠnhăb̉i 

nh̃ngăconărobot.ăV́ăḍ:ăćchăṃt tay golf vung g̣y;ăćchăṃt ṿnăđ̣ngăviênă
tennisăgiaoăb́ng,… 

 K̃ nĕngăm̀m (ṣ linh họt cao):ăćănhìuăconăđѭ̀ngăđ̉ đ̣tăđѭ̣c ṃt ḱt qủ 

t́t.ăV́ăḍ: ṃt tìnăđ̣o c̉m nḥnăđѭ̣căđỉm ýuătrongăhƠngăph̀ngăng̣ c̉aăđ́i 

phѭѫngăvƠăquýtăđ̣nh t́năcông;ăṃt c̉nhăśtăđ́nhăgíăṣ nguy hỉm tìm ̉n ̉ 

ṃt tṛmăxĕngăvƠoăbủi t́i; ṃtăCEOă“đ̣c ṿ”ăngѭ̀iăkh́cătrong ṃt cụcăđƠmă
ph́năcĕngăth̉ng,… 

 Ńuăkhôngăch́căđ́ălƠăk̃ nĕngăćng hay m̀m, ḅnăćăth̉ ṭ h̉i:ăTrongăgiaiăđọn 

đ̀u ḥc ṭp, k̃ nĕngănƠyăćăc̀n ṃtăngѭ̀i th̀yăhayăkhông?ăŃuăcơuătr̉ l̀iălƠă
“Ć”,ănhìu kh̉ nĕngăđ́ălƠăṃt k̃ nĕngăćng; ńuălƠă“Không”,ănhìu kh̉ nĕngă
đ́ălƠăṃt k̃ nĕngăm̀m.ăV́ăḍ, ṃt ngḥ s̃ădѭѫngăc̀m hay ṃt ṿnăđ̣ngăviênă
trѭ̣tăv́năthѭ̀ng c̀năćăṃtăngѭ̀i th̀y; trong khi ṃt CEO hay ṃt dĩnăviênă
hƠiăđ̣c thọi ḷiăthѭ̀ngăkhông. 

Bíăquýtă8:ăĐ̉ phátătrỉn m͡t kỹ nĕngăcứng,ăl̀măviệcănhưăm͡t ngừi tḥ m͡c cẩn 

thận 

 Khi ḅn ḥc ṃt k̃ nĕngăćng,ăhưyătḥc hịnăch́nhăx́căvƠăkhínăńăćăth̉ đoă
lѭ̀ng.ăVƠoăṃt th̀iăđỉm,ăhưyăch̉ tḥc hịn ṃtăđ̣ngăt́căđѫnăgỉnăvƠăkhínăńă
tr̉ nênăhoƠnăh̉oătrѭ́căkhiăđiăđ́năđ̣ngăt́cătípătheo.ăĐ̉ ́ăđ́n nh̃ng l̀n ḿc 

l̃i, vƠăsửa ch̃a,ăđ̣c bịtălƠătrongăgiaiăđọn b́tăđ̀u. 

 Ḥc ṭp nh̃ngăđìuăcѫăb̉nătrôngăćăv̉ nhƠmăch́n,ănhѭngăđ́ăch́nhălƠăkhỏng 

th̀i gian quýtăđ̣nh ṣ thƠnhăḅi. Tínăs̃ăGeorgeăBartzokis,ănhƠăth̀n kinh ḥc ̉ 
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Đ̣i ḥcăUCLA,ăńi:ă“Ḅ nưoăch́ngătaăgỉi trong vịcăxơyăḍng nh̃ngăliênăḱt; 
nhѭngăńăkhôngăgỉi ĺm trong vịcăth́oăd̃ ch́ng”. 

Bíăquýtă9:ăĐ̉ phátătrỉn m͡t kỹ nĕngămềm,ăhãyăchơiănhưăm͡t vậnăđ͡ngăviênătrựt 

ván 

 Khi ḥc ṃt k̃ nĕngăm̀m,ăđ̀ngănhѭăṃtăngѭ̀i tḥ ṃc c̉n tḥn,ămƠăhưyănhѭă
ṃtăngѭ̀iătrѭ̣tăv́n:ăt́oăḅo,ăt̀ăm̀,ăs̃năsƠngăthử nghịm,ăluônăt̀mănh̃ngăćchă
ḿiăđ̉ thử th́chăb̉năthơn. 

 Hưyănh́ r̀ng, ngay c̉ nh̃ng k̃ nĕngăc̀n ṣ śngăṭo nh́t – vƠăđ̣c bịtălƠănh̃ng 

k̃ nĕngăc̀n ṣ śngăṭo nh́t – s̃ đ̀iăh̉i ṃt khỏng th̀iăgianădƠiămƠăḅn tḥc 

hịnăńăđ̀y ṿng v̀. Ba cḥ emănhƠăBronte,ănh̃ng tỉu thuýtăgiaăhƠngăđ̀u th́ 

gíi,ăxơyăḍngătƠiănĕngăc̉a ḥ b̀ngăćchăvítăhƠngăngƠnătranătruỵn trong nh̃ng 

cún s̉ lƠmăb̀ng tay khi ḥ c̀nălƠănh̃ngăđ́a tr̉. Nh̃ngăcơuăchuỵnăbanăđ̀u 

đ́ăc̉a ḥ hoƠnătoƠnăkhôngăt́t – vƠăđ́ăch́nhălƠăđỉm ḿu ch́t. 

Bíăquýt 10: Coi trọng nh̃ng kỹ nĕngăcứng 

 Đaăś nh̃ng k̃ nĕngălƠăṣ ḱt ḥp c̉a c̉ k̃ nĕngăćngăvƠăk̃ nĕngăm̀m.ăV́ăḍ, 

ṃt ngḥ s̃ădѭѫngăc̀măđ̣tăđ́ngăth́ tayăđ̉ chѫiăđѭ̣c ṃtăđọn nḥc (k̃ nĕngă
ćng),ăvƠăkh̉ nĕngăc̉aăcôătaăđ̉ truỳnăđ̣t c̉măx́căc̉aăbƠiăh́tă(k̃ nĕngăm̀m). 

 Hưyăѭuătiênănh̃ng k̃ nĕngăćngăv̀ătrongădƠiăḥn,ăch́ngăs̃ quan tṛngăhѫnăv́i 

tƠiănĕngăc̉a ḅn;ăńălƠăǹn t̉ng c̉a t́t c̉ ṃiăđìu. 

 Nh̃ngătƠiănĕngăhƠngăđ̀u th́ gíiăvôăc̀ngăquanătṛng vịc ṭp luỵn nh̃ng k̃ 

nĕngăcѫ b̉nămƠăḥ đưăluỵn ṭp t̀ khiălƠănh̃ngăngѭ̀i ḿi b́tăđ̀u. Ḥ khôngă
ńi:ă“M̀nhăđưălƠăngѭ̀iătƠiănĕngănh́tătrênăth́ gíi.ăM̀nhăćănênălƠmăṃtăđìuăg̀ă
đ́ăth́chăth́căhѫnăkhôngănh̉?”ăNgḥ s̃ăđƠnăcelloăhuỳn thọi Yo-YoăMaădƠnhă
nh̃ngăph́tăđ̀uătiênăc̉a m̃i bủi luỵn ṭpăchѫiăt̀ng ńtăriêngăl̉ trênăcơyăđƠnă
c̉aăông. 

 Đ̉ nh́ đìuănƠy,ăhưyăngh̃ăv̀ tƠiănĕngăc̉a ḅnănhѭăṃtăcơyăs̀i: k̃ nĕngăćngălƠă
thơnăcơy;ăk̃ nĕngăm̀mălƠănh̃ngăt́năcơy.ăĐ̀uătiênăxơyăḍngăthơnăcơyătrѭ́c; sau 

đ́ăḿiăđ́năt́năcơy. 

Bíăquýtă11:ăĐừng ảoătưởng về th̀năđồng 

 Đaăś ch́ngătaăngh̃ăr̀ngătƠiănĕngălƠădiătruỳn,ăvƠăd́u hịuăchoătƠiănĕngălƠăthƠnhă
côngăśmăvƠăkhôngăc̀n nhìu ñ ḷc – ṃt th̀năđ̀ng. Tuy ṿy, nhìuănghiênă
ćuăđưăchoăth́y r̀ng:ăthƠnhăcôngăt̀ śmălƠăṃtăcôngăc̣ ḍ đónăýuăchoăthƠnhă
côngătrongădƠiăḥn. Ṃt gỉ thuýtăđѭ̣căph́tătrỉn b̉i tínăs̃ăCarolăDweckăc̉a 

Đ̣i ḥc Stanford, cho r̀ng ṣ tungăhôăvƠăch́ắădƠnhăchoănh̃ng th̀năđ̀ngăđưă
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khín ḥ mún b̉o ṿ danh tíng c̉aăm̀nh,ăv̀ăth́ mƠăch́p nḥnắtăr̉iăroăhѫn,ă
nênăcúiăc̀ngălƠmăcḥm vịc ḥc c̉a ḥ. 

 Ŕt nhìu nh̃ngătƠiănĕngăhƠngăđ̀u ḅ xemăthѭ̀ngătrongăgiaiăđọnăđ̀u,ăvƠăsauăđ́ă
ơmăth̀măph́tătrỉnăđ̉ tr̉ thƠnhănh̃ngăngôiăsao.ăDanhăśchănƠyăbaoăg̀m Michael 

Jordan (ḅ lọi b̉ kh̉iăđ̣iăb́ngătrѭ̀ng trung ḥc), Charles Darwin (ḅ đ́nhăgíă
lƠăcḥm cḥp vƠăt̀măthѭ̀ng b̉iăćcăgíoăviên),ăWaltăDisneyă(ḅ sa th̉i trong 

ṃtă côngă vịc c̉aă ôngă doă ḅ đ́nhă gíă lƠă “thíu kh̉ nĕngă śngă ṭo”,ă Albertă
Einstein,ăThomasăEdition,ăWinstonăChurchill,… 

 Hưyăxemănh̃ng ñ ḷcăbanăđ̀u c̉a ḅnănhѭănh̃ngăth́ănghịm, ch́ khôngăph̉i 
ṃt l̀iăph́năquýt cúiăc̀ngăv̀ tƠiănĕngăc̉a ḅn.ăHưyănh́,ăđơyălƠăṃt cục cḥy 

đѭ̀ngădƠi,ăkhôngăph̉i ṃt cụcăđuaănѭ́căŕt. 

Bíăquýtă12:ă5ăcáchăđ̉ chọn m͡tăngừi th̀y hoặc m͡t huấn luyệnăviênăchấtălựng 

Bѭӟc 1: Tránh nhӳng ai khiӃn bạn liên tѭӣng đӃn mӝt ngѭӡi phөc vө như nhặn, 
lịch ṣ 

 ĐơyălƠănh̃ngăngѭ̀iăthѭ̀ngăxuyênăn̉ ṇ cѭ̀i,ăńiănh̃ngăcơuănhѭ:ă“Đ̀ng lo, 

khôngăsaoăđơu,ăch́ngătaăćăth̉ lo chuỵnăđ́ăsau”.ăNh̃ngăngѭ̀iănƠyăŕt t́tăđ̉ 

lƠmăb̀iăbƠnătrongăkh́chăṣn,ănhѭngăŕt ṭ đ̉ tr̉ thƠnhăngѭ̀i th̀y, hún luỵn 

viênăc̉a ḅn. 

Bѭӟc 2: Tìm kiӃm nhӳng ngѭӡi khiӃn bạn sӧ hưi đôi chút Hưyăt̀măkímănh̃ngăaiă
mƠ: 

 Quan śỏ ḅn c̉n tḥn:ăĐ́ălƠăngѭ̀iăquanătơmăđ́n vịcăt̀măhỉu ḅn – ḅn mún 

g̀,ăḅnăđ́n t̀ đơu,ăđìuăg̀ătruỳnăđ̣ng ḷc cho ḅn. 

 H˱́ng đ́n h̀ỉh đ̣ng:ăNgѭ̀iăđ́ăkhôngămúnădƠnhănhìu th̀iăgianăđ̉ t́năg̃u, 

thayăvƠoăđ́,ăḥ mún nh̉yăngayăvƠoăhƠnhăđ̣ng. 

 Th̀ỉh tḥt, đôỄ khi gay ǵt: Ḥ s̃ ńiăṣ tḥt v̀ kh̉ nĕngăc̉a ḅn ṃtăćchărõă
rƠng.ăĐìuănƠyăćăth̉ gơyăkh́ăcḥuăvƠăt̉năthѭѫngăbanăđ̀u,ănhѭngăđ́ălƠănh̃ng 

thông tin ḅnăćăth̉ sử ḍngăđ̉ tr̉ nênăt́tăhѫn. 

Bѭӟc 3: Tìm kiӃm nhӳng ai đѭa ra nhӳng hѭӟng dẫn nǵn g̣n, rõ ràng 

 Nh̃ngăngѭ̀i th̀yăvƠăhún luỵnăviênăgỉi nh́tăkhôngăđѭaăraănh̃ngăbƠiădĩn 

thuýt hay thuýtăgío.ăThayăvƠoăđ́,ăḥ đѭaăraănh̃ng ch̉ d̃n nǵn g̣n, rõărƠng;ă
ḥ hѭ́ng ḅnăđ́n ṃt ṃcătiêu.ăHún luỵnăkhôngăph̉i ṃt cụcăthiăh̀ngăbịn, 

mƠălƠăḱt ńiăvƠăđemăḷi nh̃ngăthôngătinăh̃uắch.ăJohnăWooden,ăhún luỵnăviênă
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b́ngăr̉ ṽăđ̣i nh́t ṃi th̀iăđ̣i,ăkhôngăńiănh̃ngăbƠiădĩn thuýtădƠiăd̀ng;ăṣ 

tḥtălƠ,ănh̃ngăcơuăńiăc̉aăôngăch̉ ḱoădƠiătrongăv̀ngă4ăgiơy. 

Bѭӟc 4: Tìm kiӃm nhӳng ai yêu viӋc dạy nhӳng điӅu cơ b̉n 

 Nh̃ngăngѭ̀i th̀yăvƠăhún luỵnăviênăṽăđ̣iăthѭ̀ngădƠnhăṃt ph̀n ĺn th̀i gian 

đ̉ ḍy nh̃ngăđìuăcѫăb̉n – ćchăḅn c̀m g̣yăđ́nhăgolf,ăhayăćchăḅn g̉y ṃt 

ńtătrênăđƠnăguitar.ăḤ hỉu ṃt ṣ tḥt quan tṛng: Nh̃ngăđìuăcѫăb̉năđ́ălƠăćt 

lõiăc̉a k̃ nĕngă(xemăB́ăquýt 10). ḄnăcƠngăph́tătrỉnăbaoănhiêu,ăch́ngăcƠngă
quan tṛng b́yănhiêu. 

Bѭӟc 5: NӃu ṃi thứ ngang bằng nhau, hưy cḥn ngѭӡi lӟn tuổi hơn 

 Ḍy ḥcăvƠăhún luỵnăc̃ngăgíngănhѭăṃi k̃ nĕngăkh́c:ăŃăc̀n th̀iăgianăđ̉ 

ph́tătrỉn.ăĐ́ălƠăĺădoăṭi sao ŕt nhìuăl̀ăluỵnătƠiănĕngăđѭ̣c d̃n d́t b̉i nh̃ng 

ngѭ̀iăđưă60ăhayă70ătủi.ăĐìuănƠyăkhôngăćăngh̃aălƠăkhôngăćănh̃ngăngѭ̀i th̀y 

gỉi ̉ đ̣ tủiădѭ́iă30;ăc̃ngănhѭăkhôngăph̉i hún luỵnăviênănƠoăćăt́căḅcătrênă
đ̀uăc̃ngălƠăhún luỵnăviênăgỉi.ăNhѭngăńu ṃi th́ ngang b̀ngănhau,ăhưyăcḥn 

ngѭ̀i ĺn tủiăhѫn. 

PH̀N 2 – PHÁTăTRIӆN KӺ NĔNG:ăTìmă“vùngăt́iăѭu” 

Nhìuăngѭ̀iătrongăch́ngătaăxemăvịcăluỵnăṭpănhѭăṃtăcôngăvịcăṃtănḥcăvƠăch́nă
n̉n,ăc̃ngănhѭăvịcăḅăb́tăph̉iăĕnărauăqủ,ăvƠăngh̃ăvịcăluỵnăṭpăḱmăquanătṛngăvƠă
ḱmăh́păd̃năhѫnănhìuăsoăv́iăṃtă“tṛnăđ́uăĺn”.ăTuyănhiên,ătrongănh̃ngăl̀ăluỵnătƠiă
nĕng,ăvịcăluỵnăṭp l̀ ṃtătṛnăđ́uăĺn,ălƠătrungătơmăc̉aăth́ăgíi,ălƠăṣăṭpătrungăch́nhă
ýuătrongăcụcăśngăc̉aăḥ 

Bíăquýtă13:ăT̀mă“vùngătốiăưu” 

Trongăluỵnăṭp,ăḅnăs̃ăb́tăg̣pă3ăv̀ngăsau: 

 Trong vùng thỏi mái (comfort zone): ḅn c̉m th́y nḥ nhƠng,ăkhôngăc̀n ph̉i 
ć ǵng nhìu. Ḿcăđ̣ thƠnhăcôngăc̉aăćcăñ ḷc c̉a ḅnălƠătrênă80%. 

 Trong vùng t́i ѭu (sweet spot): ḅn c̉m th́y ṃt m̉i,ăkh́ăkhĕn,ă luônăc̉nh 

gícăv́i nh̃ng l̀n ḿc l̃i. Ḿcăđ̣ thƠnhăcôngăc̉aăćcăñ ḷc c̉a ḅnălƠă50%ă– 

80%. 

 Trong vùng chӃt (dead zone): ḅn c̉m th́y b́i ŕi, tuỵt ṿng. Ḿcăđ̣ thƠnhă
công c̉aăćcăñ ḷc c̉a ḅn nh̉ hѫnă50%. 

Nguyenminhhuy.com

1541



Hưyăluỵnăṭpẳăv̀ngăt́iăѭu.ăT̀măranhăgíiăc̉aăkh̉ănĕngăhịnăṭiăc̉aăḅn,ăvƠăđ̣tăṃcă
tiêuăvѭѫnălênăṃtăch́tăsoăv́iăń. 

Bíăquýt 14: Cởiăđồng hồ ra 

 Thayăv̀ăńi:ă“Tôiăs̃ luỵn ṭpăpianoătrongăv̀ngă20ăph́t”,ăhưyăńiăv́i b̉năthơn:ă
“Tôiăs̃ chѫiăbƠiăh́tăḿiănƠyă5ăl̀n v́i quýtătơmăcao”.ăThayăv̀ălênăḱ họch ṭp 

luỵnăgolfătrongăv̀ngă1ăgì,ăhưyălênăḱ họch tḥc hịnă25ăćăđ́nhăch́tălѭ̣ng 

v́i m̃i g̣y.ăQuênăćiăđ̀ng h̀ điăvƠăđiăđ́năđỉm t́iăѭu,ătḥmăch́ălƠăńu ch̉ vƠiă
ph́t. 

Bíăquýt 15: Chia kỹ nĕngăraăth̀nhănh̃ng mẩu nhỏ 

 Khiăc̀nănh̉,ăch́ngătaăthѭ̀ng nghe l̀iăkhuyênăđ́ngăđ́n t̀ b́ ṃ vƠăth̀yăcôăc̉a 

ch́ngăta: B˱́c t̀ng b˱́c nh͗ ṭi ṃt th̀i đỄ̉m. L̀iăkhuyênănƠyăhịu qủ b̉i 

v̀ăńăph̉nắnhăṃtăćchăch́nhăx́căćchăth́cămƠăḅ nưoăch́ng ta ḥc ṭp: M̃i 

k̃ nĕngăđѭ̣căxơyăḍng t̀ nh̃ng m̉u nh̉ hѫn. 
 B́t k̉ ḅnăđangăḥc k̃ nĕngăg̀,ăćchăḥcăluônălƠănhѭănhau: Nhửỉ b́c tranh tổng 

th̉ – Chia ỉ́ ra ỏh̀ỉh nhͷng ph̀n nh͗ t́i gỉn nh́t – Ŕp ỉ́ ḷi chung v́i 

nhau – L̿p ḷi quy ỏrửỉh. 

Bíăquýt 16: M͟iăng̀y,ăcố gắngăxâyăḍng m͡t mẩuăhònăhảo 

 Ṃtăphѭѫngăph́păh̃u hịuălƠăđ̣t ra SAP (Smallest Achievement Perfection – 

HoƠnăh̉oăđìu nh̉ nh́t)ăchoăhƠngăngƠy.ăV́i k̃ thụtănƠy,ăḅn cḥn ṃt m̉u 

riêngăl̉ mƠăḅnăćăth̉ khínăńătr̉ nênăhoƠnăh̉o – khôngăch̉ c̉i thịn,ăkhôngă
ch̉ “lƠmăvịc v́iăń”,ămƠălƠăđ̣tăđѭ̣că100%ăhoƠnăh̉o. 

 Ch́ngătaăkhôngăđѭ̣c ṭoănênăđ̉ ćăth̉ chuỷnăh́aătrongăv̀ngăṃtăngƠy.ăCh́ngă
taăđѭ̣c ṭoănênăđ̉ tín ḅ t̀ t̀ngăbѭ́c nh̉, t̀ng ḱt ńi nh̉, t̀ng ṣ ḷpăđiăḷp 

ḷi nh̉. 

 Hún luỵnăviênăṽăđ̣i JohnăWoodenăńi:ă“Đ̀ngăt̀măkím ṃt ṣ c̉i thịn nhanh 

vƠătoăĺn.ăHưyăt̀măkím nh̃ng ṣ ph́tătrỉn nh̉ m̃iăngƠy” 

Bíăquýt 17: No pain, no gain 

 Ḅ nưoăc̉a ḅn họtăđ̣ngănhѭăćcăcѫăb́p:ăKhôngăđauăđ́n,ăkhôngăthƠnhăcôngă
(No pain, no gain) 
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Bíăquýt 18: Chọn 5 phútăm͟iăng̀yăthayăv̀ă1ăgì m͡t tùn 

 Vịc ṭp luỵnă5ăph́tăm̃iăngƠyăth̀ăhịu qủ hѫnănhìu so v́i vịc ṭp luỵn ṃt 

gì liênătíp trong ṃt tùn.ăĹădoălƠăv̀ăćchăth́c ḅ nưoăch́ngătaăph́tătrỉn, 

t̀ngăbѭ́c nh̉ m̃iăngƠy,ăngayăc̉ khiăch́ngătaăng̉. 

Bíăquýt 19: Xem việc luyện tậpănhưăm͡tătròăchơi 

 T̀ “tr̀ăchѫi”ăngh̃aălƠăvuiăv̉, ḱt ńiăvƠăđamămê.ăK̃ nĕngăđѭ̣căph́tătrỉn nhanh 

hѫnăkhiăch́ngăđѭ̣cănh̀nănḥnătheoăćchănƠy,ăch́ khôngăph̉i ṃtăcôngăvịc ṃt 
nḥc,ăch́năn̉n, ḷpăđiăḷp ḷi,ăvôăṿ. 

 Nh̃ng hún luỵnăviên gỉi chia s̉ ṃtăb́ăquýtăđ̉ bín nh̃ng họtăđ̣ng c̣c 

nḥcăthƠnhănh̃ngătr̀ăchѫi.ăQuyăt́c ch̉ đ̣oălƠ: Ńu ỉ́ đ˱̣c ỏỬỉh đỄ̉m, ỉ́ s̃ 

bín ỏh̀ỉh ṃt ỏr̀ ch˯Ễ.ăV́ăḍ,ăchѫiăṃtăđọn nḥc b̀ngăguitarăćăth̉ lƠăṃt 

côngăvịcăch́năn̉n.ăNhѭngăńu ḅnăđ́m ś l̀n ḅn tḥc hịnăńăṃtăćchăhoƠnă
h̉oăvƠăt́nhăđỉm cho ḅn,ăńăs̃ tr̉ thƠnhăṃtătr̀ăchѫi.ăHưyăxemăḅnăđ̣tăđѭ̣c 

baoănhiêuăđỉm trong tùnănƠy.ăTrongătùn ḱ típ, ć ǵngăđ̣tăđỉm ś caoăhѫn. 

Bíăquýt 20: Luyện tập m͡tăm̀nh 

 Nh̃ngătƠiănĕngăhƠngăđ̀u th́ gíiădƠnhăth̀i gian luỵn ṭp ṃtăm̀nhăǵp 5 l̀n 

so v́i nh̃ngăngѭ̀i gỉi nh́tătrongănh́mănghịpădѭ. 
 Nhѭăhún luỵnăviênăb́ngăđ́ăñ c̉aăđ̣i tuỷn B́c M̃ AnsonăDorranceăńi:ă

“T̀mănh̀năc̉aănhƠăvôăđ̣chălƠăṃtăngѭ̀iăluônăhѭ́ng v̀ ph́aătrѭ́c, t́măm̀nhă
trong m̀ hôiătrongăkhiăkhôngăaiăquanăśt”. 

Bíăquýtă21:ăNghĩăbằng nh̃ngăh̀nhăảnh 

Nh̃ngăhѭ́ngăd̃nănƠoăsauăđơyăd̃ănh́ăhѫn? 

 H́tănh̉ hѫnẳ ch̃ ḱtăth́căbƠiăh́t. 
 H́tănhѭăṃt qủ bongăb́ngăđangăbayălênăb̀u tr̀i khi ḱtăth́căbƠiăh́t. 

 Cḥm nh̃ngădơyăđƠnănḥ nh́tăćăth̉. 
 Cḥm nh̃ngădơyăđƠnănhѭăth̉ ch́ngăđangăńngăch́y. 

Nh̃ngăh̀nhẳnhăth̀ăd̃ăńmăb́t,ăghiănh́ăvƠătḥcăhịnăhѫnănhìu.ăB́tăćăkhiănƠoăćăth̉,ă
hưyăṭoăraăṃtăh̀nhẳnhăśngăđ̣ngăchoăm̃iăm̉uănh̉ăḅnămúnăḥc. 
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Bíăquýtă22:ăChúăýăngayălập tức sau m͟i l̀n mắc l͟i 

 Đaăś ch́ngătaăḅ ḍ ́ng v́i l̃i l̀m.ăKhiăch́ngătaăḿc l̃i, b̉nănĕngăc̉aăch́ngă
taă lƠăńătŕnh,ăb̉ quaăvƠăgỉ v̀ nhѭăńăkhôngăx̉yăra.ăĐìuănƠyăkhôngăt́t,ăv̀ă
nh̃ng l̀n ḿc l̃iălƠănh̃ng t́m b̉n ch̉ đѭ̀ngăđ̉ ch́ngătaăc̉i thịn. 

 Nghiênăću ch̉ ra r̀ng, nh̃ngăngѭ̀iăch́ắăk̃ hѫnăv́i nh̃ng l̀n ḿc l̃i ḥc 

đѭ̣c nhìuăhѫnănhìu so v́i nh̃ngăngѭ̀i b̉ quaăń. 

Bíăquýtă23:ăTưởngătựngănãoăb͡ đangătạo ra nh̃ng mốiăliênăḱt mới 

 Nh̃ng l̀n ḿc l̃iăkhôngăph̉iălƠănh̃ng sai l̀m,ăch́ngătaănh̃ngăthôngătinăh̃u 

́chăđ̉ ḅnăxơyăḍng nh̃ngăliênăḱtăđ́ngăđ́n. ḄnăcƠngăch́ắăđ́n nh̃ng l̀n 

ḿc l̃iăvƠăsửaăń,ăḅnăcƠngăćănhìu ḿiăliênăḱtăđ́ngăđѭ̣căh̀nhăthƠnhătrongă
ḅ nưo.ăTѭ̉ngătѭ̣ngăqúătr̀nhănƠyănhѭăch́ngăđangădĩnăraăgípăḅnăćăth̉ xem 

nh̃ng l̀n ḿc l̃iănhѭăđìuăch́ngătḥc ṣ lƠ:ănh̃ngăcôngăc̣ đ̉ xơy ḍng k̃ 

nĕng. 

Bíăquýtă24:ăTưởngătựngădâyă truyền dẫnă thôngătinătrongănãoăb͡ đangăphátă trỉn 

nhanhăhơn 

 Khi ḅn luỵn ṭp, s̃ h̃uắchăvƠătruỳnăđ̣ng ḷc khi ḅnăh̀nhădungănưoăḅ c̉a 

ḅnăđangăđѭ̣c chuỷnăh́a,ă t̀ nh̃ngădơyă truỳn d̃n b̀ngăđ̀ngăthƠnhănh̃ng 

bĕngăthôngăt́căđ̣ cao. 

 VƠăđơyăc̃ngălƠăđìu tḥc ṣ x̉yăraătrongănưoăḅ.ăTrongănưoăḅ,ăćăṃt ch́tăćchă
ly g̣iălƠămyelină(ḅnăćăth̉ đưăngheăđ́n t̀ “baoămyelin”ătrongăĺp sinh ḥc). 

Ĺp myelin bao ḅc nh̃ngădơyătruỳn d̃năthôngătinătrongănưoăḅ c̉aăch́ngăta,ă
c̃ngănhѭăćchăbĕngăkeoăđịn ḅcăquanhădơyăđịn:ăŃăgípăt́năhịu di chuỷn 

nhanhăhѫnăvƠăkhôngăđ̉ t́năhịu ḅ r̀ăr̉. 
 Myelinăph́tătrỉn t̉ ḷ thụn v́i ś gì ch́ngătaădƠnhăchoăvịc luỵn ṭp.ăŃă

khôngăph́tătrỉn khi ḅnỉghĩ v̀ vịc luỵn ṭp.ăDoăđ́,ăvịc tḥc ṣ luỵn ṭpălƠă
ŕt quan tṛng. Vịc luỵn ṭpăkhôngăṭoănênăṣ hoƠnăh̉o. Vịc luỵn ṭp ṭoănênă
myelin,ăvƠămyelinăṭoănênăṣ hoƠnăh̉o. 

 Myelin ḅc nh̃ngădơyă truỳn d̃nă thôngă tin.ăTuyăṿy, ṃtăkhiăđưăḅc,ăńă ḷi 
khôngăm̉ ra.ăĐ́ălƠăĺădoăṭiăsaoăđ̉ ph́ăṽ ṃtăth́iăquenălƠăvịc ŕtăkh́. 

Bíăquýtă25:ăL̀mănhỏ khôngăgianăluyện tập lại 

 Khôngăgianăṭp luỵn nh̉ hѫnăs̃ gípăvịc luỵn ṭp tr̉ nênăsơuăhѫnăkhiăch́ngă
đѭ̣căd̀ngăđ̉ giaătĕngăś lѭ̣ngăvƠăcѭ̀ngăđ̣ c̉a nh̃ng l̀n ḷp ḷi. 
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 V́ăḍ ̉ cơuăḷc ḅ b́ngăđ́ăBarcelona,ăđ̣iăb́ngăṃnh nh́tătrênăth́ gíi.ăPhѭѫngă
ph́păŕtăđѫnăgỉn: ṃtăcĕnăph̀ngăĺnăhѫnăṃtăch́tăsoăv́i ṃtăph̀ngăt́m, hai 

c̀u th̉ vƠăṃt qủ b́ngă– ai gĩ đѭ̣c qủ b́ngălơuăhѫnăt̀ ngѭ̀i kia s̃ chín 

th́ng.ăTr̀ăchѫiănƠyălƠmăt́chăbịtăvƠănh́n ṃnh ṃt k̃ nĕng quan tṛng – kỉm 

sótăb́ngă– b̀ngăćchăṭo ra nh̃ngăkh́ăkhĕnăliênăṭc,ăđ̀iăh̉i ñ ḷcăcaoămƠăćcă
c̀u th̉ ph̉i ph̉n ́ngănhanhăvƠădoăđ́ăc̉i thịn. 

Bíăquýt 26: Chậm lại (thậmăchíăchậmăhơnăcả bạnănghĩ) 

 Vịc ṭp luỵn c̣c kỳ cḥmăc̃ngăgíngănhѭăṃt t́măḱnhăph́ngăđ̣i:ăŃăchoă
ph́păch́ngătaăc̉m nḥn nh̃ng l̀n ḿc l̃i c̉aăm̀nhărõărƠngăhѫn,ăvƠădoăđ́ăsửa 

ch́ngăt́tăhѫn.ăNhѭăṃtăcơuăńiăr̀ng:ă“KhôngăquanătṛngălƠăḅnăćăth̉ tḥc hịn 

ńănhanhănhѭăth́ nƠo.ăMƠălƠăḅnăćăth̉ tḥc hịnăńăcḥmănhѭăth́ nƠoăṃtăćchă
đ́ngăđ́n”. 

 Ở trѭ̀ng ḍy nḥcăđѭѫngăđ̣i Septien, nh̃ng ḥcăviênăḥc ṃtăbƠiăh́tăḿi b̀ng 

ćchăh́tăt̀ng ńt nḥc ṃt ṭi ṃt th̀iăđỉm. Tay golf Ben Hogan, ṃt trong ba 

tayăgolfăṽăđ̣i nh́t trong ḷch sử,ăthѭ̀ngăxuyênăṭp luỵn ṃtăćchăŕt cḥmărưă
đ́n ñi khi g̣y c̉aăôngăcḥmăb́ng,ăb́ngăch̉ di chuỷn khỏng 2,5 cm. 

Bíăquýt 27: Nhắm mắt lại 

 Nh́m ḿt ḷiăgípăđ̉y ḅnăđ́n ranh gíi c̉a kh̉ nĕngăc̉a ḅn, khín ḅnăđ̣t 
đѭ̣căđ́năđỉm t́iăѭu.ăŃăc̀năxuaătanăđiănh̃ngăt́cănhơnăphơnăt́n.ăMichaelăJordană
thѭ̀ng ḅt ḿt c̉a m̀nhăḷi khi ṭpăńmăr̉. 

Bíăquýt 28: Diễn kịchăcâm 

 Ṭi nh̃ngăl̀ăluỵnătƠiănĕng,ăḅn s̃ th́yăngѭ̀i ta vung g̣yăđ́nhăgolfăhọc ṿt 

tennisăvƠoăkhôngătrung,ăhọcăchѫiăđƠnăpianoătrênăṃt ṃtăbƠnătŕngăkhông. 

Bíăquýt 29: Khi bạnăl̀măđúng,ăhãyăđánhădấuăń 

 Ṃt trong nh̃ngăph́tăgiơyăsungăsѭ́ng nh́t c̉a ṃt bủi luỵn ṭpălƠăkhiăḅn 

tḥc hịn ṃtăđ̣ngăt́căhoƠnăh̉o.ăKhiăđìuănƠyăx̉yăra,ăhưyăghiănh́ c̉măgícăđ́,ă
c̉ th̉ ch́t l̃n tinh th̀n.ăHưyăngh̃ăđ́năvƠăchíuăđiăchíu ḷiăđọnăbĕngắy trong 

tơmătŕăḅn. 
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Bíăquýt 30: Hãyăcḥp mắt m͡tăchút 

 Ngh̉ ngѫiăt́t cho ḅ nưo:ăŃăgípănh̃ng ḿiăliênăḱtăđѭ̣căh̀nhăthƠnhătrongăkhiă
luỵn ṭp tr̉ nênăb̀n cḥtăhѫnăvƠăgípăchủn ḅ ḅ nưoăchoăph̀n luỵn ṭp ḱ 

típ. 

 Nghiênăću c̉aăĐ̣i ḥc California cho th́y, cḥp ḿt ngh̉ ngѫiătrongă90 ph́tă
s̃ c̉i thịnătŕănh́ 10%;ăngѭ̣c ḷi b̉ qua vịcănƠyălƠmăgỉmăđỉm ś tŕănh́ 

10%. 

Bíăquýtă31:ăĐ̉ học m͡tăbướcăđiămới,ăhãyăph́ngăđạiăń 

 Hưyăngh̃ăv̀ ćchămƠăb́ ṃ ḍy nh̃ngăđ́aăb́ăt̀ ḿi – ḥ la ĺn t̀ đ́,ănh́nănh́ă
ń,ălƠmăqúăń. 

 Tѭѫngăṭ nhѭăṿy,ăđ̉ ḥc ṃtăbѭ́căđiăḿi,ăhưyăph́ngăđ̣iăń.ăŃuăbѭ́căđiălƠă
nơngăđ̀u ǵiălên,ăhưyănơngăńălênătrênătr̀nănhƠ.ăĐ̀ngălƠmănửa v̀i.ăĐiăxaăhѫnăs̃ 

gípăḅn bítăđѭ̣c ranh gíiălƠẳ đơu. 

Bíăquýt 32: Tậpătrungăv̀oăđiều bạn muốn tḥc hiện 

 M̃i l̀n luỵn ṭp, ḅnăđ̀uăđ́i ṃt v́i ṃt ḷa cḥn: Học ḅn ṭp trung ṣ ch́ă
tơmăc̉a ḅnăđ́n ṃcătiêuă(đìu ḅn mún tḥc hịn) học ḅnăćăth̉ ṭp trung 

vƠoăkh̉ nĕngăḿc l̃iă(đìu ḅn múnăńătŕnh).ăB́ăquýt ŕtăđѫnăgỉn:ăLuônăṭp 

trungăvƠoăđìuăt́chăc̣c, ch́ khôngăph̉iăđìuătiêuăc̣c. 

Bíăquýtă33:ăĐ̉ học m͡t cuốnăsách,ăhãyăđ́ngăcuốnăsáchălại 

Gỉăsửănhѭăṃtătùnăñaăḅnăs̃ăćăṃtăbƠiăkỉmătraăǹmătrongă10ătrangăgíyăc̉aăṃtă
cúnăśch.ăĆchănƠoăsauăđơyăs̃ăgípăḅnăđ̣tăđѭ̣căđỉmăśăcaoăhѫn? 

1. Đ̣c c̉ 10 trang 4 l̀năliênătíp,ăvƠăć ǵng ghi nh́ ch́ng. 
2. Đ̣că10ătrangăđ́ăṃt l̀n,ăsauăđ́ăđ́ngăśchăḷiăvƠăvít ṃt b̉năt́măt́t ṃt trang 

Nghiênăćuăchoăth́yăr̀ngănh̃ngăngѭ̀iălƠmăćchăBăghiănh́ăt́tăhѫnă50%ătrongădƠiăḥnă
soăv́iănh̃ngăngѭ̀iătrongănh́măA 

Bíăquýtă34:ăDùngăkỹ thuậtăbánhăsandwich 

ṬpăluỵnăsơuălƠăt̀măkímăvƠăsửaăl̃i.ăṂtăcơuăh̉iălƠ:ăĆchănƠoăt́tănh́tăđ̉ăđ̉oăb̉oăr̀ngă
ḅnă khôngă ḷpă ḷiă nh̃ngă l̀nă ḿcă l̃i?ă Ṃtă ćchă ćă th̉ă ́pă ḍngă lƠă k̃ă thụtă b́nhă
sandwich: 
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1. Tḥc hịnăbѭ́căđiăđ́ng 

2. Tḥc hịnăbѭ́căđiăchѭaăđ́ng 

3. Tḥc hịnăbѭ́căđiăđ́ng 

ṂcătiêuălƠăc̉ngăćăbѭ́căđiăđ́ngăvƠăch́ắăđ́nănh̃ngăl̀năḿcăl̃i,ăkhôngăđ̉ăch́ngătrôiă
quaămƠăkhôngăđѭ̣căph́tăhịnăvƠăḅăc̉ngăćătrongănưoăḅăc̉aăch́ngăta. 

Bíăquýtă35:ăDùngăkỹ thuật 3 x 10 

 L̀iăkhuyênănƠyăđ́n t̀ tínăs̃ăDouglasăFields,ăṃtănhƠăth̀n kinh c̉a Vịn Śc 

Kh̉e Qúc T́ ̉ Maryland.ăÔngăt̀măraăr̀ngănưoăḅ c̉aăch́ngătaăćănh̃ng ḱt 
ńi ṃnh m̃ hѫnăkhiăch́ngăđѭ̣căḱchăth́chăbaăl̀n v́i ṃt khỏng ngh̉ 10ăph́tă
gĩaăćcăl̀năḱchăth́ch.ăNgh̃aălƠ,ăđ̉ ḥc ṃtăđìuăg̀ăđ́ăhịu qủ nh́t,ăhưyăluỵn 

ṭpăńăbaăl̀n, v́i ṃt khỏng ngh̉ 10ăph́tăgĩa m̃i l̀n.Tínăs̃ăFieldsăńi:ă“V́ă
ḍ,ăđ̉ thƠnhătḥo ṃtăđọn nḥcăkh́ătrênăguitar,ătôiăs̃ ṭp luỵn,ăsauăđ́ălƠmăṃt 

đìuăg̀ăđ́ăkh́cătrongăv̀ngă10ăph́t,ăsauăđ́ăṭp luỵn l̀n ñaă(vƠăć nhѭăth́ típ 

ṭc)” 

Bíăquýtă36:ăSángătạo ra nh̃ngăb̀iăkỉmătraăh̀ngăng̀y 

 Ćcăl̀ăluỵnătƠiănĕngăćăŕt nhìu nh̃ngăbƠiăkỉm tra nh̉.ăCh́ngăkhôngăđѭ̣c 

xemălƠăb̉n quýtăđ̣nh cúiăc̀ng,ămƠăgíngănhѭăṃt vịc luỵn ṭpăćăṃcătiêu. 
 V́ăḍ,ătayăgolfăTigerăWoodsăđưăṭo ra ṃtăbƠiăkỉmătraămƠẳ đ́ăôngăph̉iăđ́nhă

ṃt ś lѭ̣ng ph̀nătrĕmăb́ngăvƠoăṃt khỏngăćchănh́tăđ̣nh m̃iăngƠyă(v́ăḍ 

80%ăćăđ́nhătrongăb́năḱnhă6ăḿt). 

Bíăquýtă37:ăĐ̉ chọnăphươngăphápătập luyện tốt nhất, sử dụngătiêuăchuẩn R.E.P.S 

V́năđ̀ăkhiăcḥnăṃtăchínălѭ̣căṭpăluỵnăkhôngăph̉iălƠăćắtăḷaăcḥn,ămƠ lƠăćăqúă
nhìuăṣăḷaăcḥn.ăLƠmăsaoăđ̉ăx́căđ̣nhăphѭѫngăph́pănƠoăt́tănh́t?ăHưyăd̀ngătiêuăchủnă
R.E.P.S: 

R: Reachching và Repeating (Đạt đѭӧc và lặp lại):ăPhѭѫngăph́păćăgípăḅnăluỵnă
ṭpẳăranhăgíiăkh̉ănĕngăc̉aăm̀nh? 

E: Engagement (Ṣ cam kӃt) 

B́iăc̉nh: Haiăḥcăviênăth̉iăk̀năćăǵngăchѫiăṃtăđọnănḥcănǵnăvƠăkh́ 

 ḤcăviênăAăchѫiăđọn nḥc 20 l̀n. 
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 ḤcăviênăBăć ǵngăchѫiăđọn nḥc ṃtăćchăhoƠnăh̉o – khôngăḿc l̃i l̀mănƠoă
– 5 l̀năliênătíp. Ńuăcôắy ḿc b́t k̀ l̃iănƠo,ăcôắy s̃ đ́m ś l̀n ḷi t̀ đ̀u. 

Ḱt qủ:ăḤcăviênăBăćăḷaăcḥnăt́tăhѫn,ăv̀ăphѭѫngăph́păćăṣăcamăḱtăhѫn. 

P: Purposefulness (Ć mөc đích):ăPhѭѫngăph́păćăđѭ̣căḱtăńiătṛcătípăv́iăk̃ănĕngă
ḅnămúnăxơyăḍng? 

B́iăc̉nh:ăHaiăđ̣iăb́ngăr̉ăćăǵngătŕnhăthuaătṛnăb̉iăvịcăńmătrѭ̣tănh̃ngăphaăńm ṭă
do 

 Đ̣i A: ṭp luỵn vịcăńmăṭ do cúi m̃i bủi ṭp, v́i m̃i c̀u th̉ ńmă50ăqủ 

ṃtăm̀nh. 
 Đ̣i B: ṭp luỵn nh̃ngăphaăńmăṭ doăkhiăđưăṃt m̉iăvƠădѭ́iắpăḷc c̉aăđ̀ng 

đ̣i – tѭѫngăṭ nhѭătrongătṛnăđ́u. 

Ḱtăqủ:ăĐ̣iăBăćăḷaăcḥnăt́tăhѫn,ăv̀ăvịcăṭpăluỵnăc̉aăḥăđѭ̣căḱtăńiăv́iăk̃ănĕngă
mƠăḥămúnăxơyăḍng:ăńmăṭădoădѭ́iắpăḷc,ăkhiăđưăṃtăm̉i.ă(ch̉ngăćăc̀uăth̉ănƠoă
ḷiăńmă50ăl̀năliênătípătrongăṃtătṛnăđ́uăc̉) 

S: Strong, Speedy Feedback (Ph̉n hồi mạnh m̃, nhanh ch́ng) 

B́iăc̉nh:ăHaiăḥcăsinhătrungăḥcăćăǵngăc̉iăthịnăđỉmăSATăc̉aăm̀nh 

 ḤcăsinhăA:ădƠnhăc̉ ngƠyăth́ b̉yălƠmăṃtăbƠiăkỉm tra thử,ămôăph̉ngătoƠnăḅ 

bƠiăkỉm tra tḥtăvƠănḥn ḱt qủ ṃt tùnăsauăđ́. 
 ḤcăsinhăB:ădƠnhăc̉ ngƠyăth́ b̉yălƠmăt̀ng ph̀n ṃt c̉a ṃtăbƠiăkỉm tra mini, 

ṭ ch́măđỉm vƠăxemăḷi m̃i ph̀n ṃtăćchăchiătítăngayăkhiăcôắyăhoƠnăthƠnh. 

Ḱtăqủ:ăḤcăsinhăBăćăḷaăcḥnăt́tăhѫn,ăv̀ăcôắyănḥnăđѭ̣căph̉năh̀iăngayăḷpăt́c.ă
Nḥnăđѭ̣căḱtăqủăṃtătùnăsauăđ́ăs̃ăch̉ămangăḷiăhịuăqủănh̉ăb́. 

Bíăquýt 38: Dừng lạiătrước khi kiệt sức 

 Ṣ kịt ścălƠăk̉ th̀.ăŃălƠmăcḥm ḅ nưo,ăgơyăraănhìu l̃i,ălƠmăgỉm ṣ ṭp 

trungăvƠăd̃năđ́n nh̃ngăconăđѭ̀ng t́tăđ̉ ṭo ra nh̃ngăth́iăquenăx́u.ăĐ́ălƠăĺă
do ṭi sao nhìuăl̀ăluỵnătƠiănĕngăṭp luỵnăkhiăngѭ̀i ta kh̉e khón nh́t,ăthѭ̀ng 

lƠăvƠoăbủiăśng.ăKhi ṣ kịt śc b́tăđ̀u len l̉iăvƠo,ăđ́ălƠăĺcăd̀ng ḷi. 
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Bíăquýt 39: Tập luyệnăngayăsauăkhiăthiăđấu 

 Sauăkhiăthiăđ́u, ṭp luỵnăćăl̃ lƠăđìu cúiăc̀ngăḅn múnălƠm.ăNhѭngăđ́ăḷiălƠă
đìuăđ̀uătiênăḅnănênălƠm,ăńu ḅnăchѭaăcḥmăđ́n ḿc kịt śc,ăv̀ăńăgípăḅn 

ćăth̉ ṭpătrungăvƠoănh̃ngăđỉm ýu c̉a ḅnăvƠăsửa ch̃aăń.ăNhѭătayăgolfăJackă
Nicklausăńi:ă“Tôiăluônăđ̣tăđѭ̣c ṣ luỵn ṭp hịu qủ nh́t ngay sau m̃iăv̀ngă
đ́u tḥt.ăDoăđ́,ănh̃ng l̀n ḿc l̃i ṽnăc̀năḿiătrongătơmătŕătôiănênătôiăćăth̉ 
ṭp trung gỉi quýt nh̃ng l̃iăđ́”. 

Bíăquýtă40:ăTrướcăkhiăđiăngủ, xem m͡tăđoạnăphimătrongătâmătrí 

 ĐơyălƠăṃtăth́iăquenăh̃uắchăc̉a nh̃ngătƠiănĕngăhƠngăđ̀u, t̀ nh̃ngănhƠăph̃u 

thụt,ăđ́n nh̃ng ṿnăđ̣ngăviên,ăđ́n nh̃ng dĩnăviênăhƠi.ăNgayătrѭ́căkhiăđiăng̉, 

ḥ ḅt ṃtăđọn phim v̀ ṣ tr̀nhădĩnăhoƠnăh̉o c̉a ḥ trongătơmătŕ.ăŔt nhìu 

nh̃ngănghiênăćuăđưăc̉ng ć ́ătѭ̉ngănƠy,ăṣ h̀nhădungăs̃ c̉i thịn kh̉ nĕng,ă
đ̣ng ḷcăvƠăṣ ṭ tin. 

Bíăquýt 41: Ḱtăthúcăvới niềm vui 

 Ṃt bủi luỵn ṭpănênăđѭ̣c ḱtăth́căv́i ṃt ph̀năthѭ̉ng nh̉, ng̣tăngƠo.ăĆă
th̉ lƠăṃtătr̀ăchѫiăѭaăth́chăhọc ṃtăḿnăđ̀ ĕnă(nhѭăsôăcôăla) 

Bíăquýtă42:ă6ăcáchăđ̉ trở th̀nhăm͡tăngừi th̀y hoặc huấn luyệnăviênătốtăhơn 

1. Dành nhӳng giây phút đҫu tiên đӇ kӃt ńi ӣ mặt c̉m xúc 

2. Tránh nhӳng bài diӉn thuyӃt dài. Thay vào đ́, đѭa ra nhӳng mҭu thông tin 

rõ ràng 

Nh̀ănh̃ngăḅăphim,ăch́ngătaăngh̃ăr̀ngănh̃ngăngѭ̀iăth̀yăvƠăhúnăluỵnăviênăđ́ngă
ṃtăćchăđ̀yăcaoăqúătrѭ́căṃtănh́măngѭ̀iăvƠăńiăraănh̃ngăl̀iăph́tăbỉuăđ̀yăc̉mă
h́ng.ăTuyănhiên,ănh̃ngăngѭ̀iăth̀yăvƠăhúnăluỵnăviênăgỉiănh́t khôngăđ́ngătrѭ́că
đ́măđôngăđ̉ăthuýtăgío,ăḥăđ́ngăc̣nhăm̃iăćănhơn,ătraoănh̃ngăthôngăđịpănǵn,ăćă
ṃcătiêuăv́iăt̀ngăngѭ̀iăṃt,ẳăt̀ngăth̀iăđỉmăṃt. 

3. Tránhăngônăng̃ mơăhồ 

D̀ngănh̃ngăt̀ăng̃ărõărƠngăvƠăc̣ăth̉.ăĐ̀ngăńi:ă“Giѫătayăcaoălênăña”,ăhưyăńi:ă“Giѫă
tayăcaoăngangăđôiă taiăḅn”.ăĐ̀ngăńi:ă“Hưyă lƠmăvịcăcḥtăch̃ăhѫnăv́iăđ̣iăng̃ăb́nă
hƠng”.ăHưyăńi:ă“Hưyăkỉmătraăv́iăđ̣iăng̃ăb́năhƠngă10ăph́tăvƠoăm̃iăśng. 

4. Dùngăbảngăđỉmăđ̉ học hỏi 
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Cụcăśngăćăŕtănhìuănh̃ngăb̉ngăđỉm:ădoanhăśăb́năhƠng,ăđỉmăbƠiăkỉmătra,ăđỉmă
śătrongăṃtătṛnăđ́u,ăb̉ngăx́păḥng,…V́năđ̀ăc̉aănh̃ngăb̉ngăđỉmănƠyălƠăńăkhínă
ḅnăch́ắăđ́năḱtăqủătrongănǵnăḥngăthayăv̀ăqúătr̀nhăḥcăh̉i. 

Nhìuăhúnăluỵnăviênăb́ngăđ́,ăb́ngăr̉ăđ́măśăl̀năchuỳnăb́ngăthôngăminhăc̉aăđ̣iă
c̉aăḥătrongăṃtătṛnăđ́uăvƠăd̀ngăconăśănƠyă– ch́ăkhôngăph̉iăđỉmăśăcúiăc̀ngă– lƠă
thѭ́căđoăch́nhăx́cănh́tăchoăṣăthƠnhăcôngăc̉aăđ̣iăb́ng. 

ĐìuănƠyăc̃ngăđѭ̣cắpăḍngătrongăkinhădoanh.ăỞăZappos,ănhƠăb́năl̉ăgiƠyăonline,ăt̀ngă
sửăḍngăb̉ngăđỉmăđ̉ăđ́nhăgíăḍchăṿăkh́chăhƠngălƠăśălѭ̣ngăkh́chăhƠngăđѭ̣căpḥcă
ṿătrongăm̃iăgì.ăTuyănhiên,ăđ́iăv́iăTonyăHsieh,ănhƠăśngăḷp,ăb̉ngăđỉmăđ́ăkhôngăćă
́ăngh̃aăg̀ăc̉.ăÔngăkhôngăch̉ămúnănĕngăsútăđѫnăthùn,ămƠăôngămúnăkhínăkh́chă
hƠngăph̉iăḥnhăph́c.ăTh́ălƠăZapposăb̉ăđiăb̉ngăđỉmăc̃ăđ́,ăvƠăb́tăđ̀uăđ́măśăl̀nămƠă
nh̃ngăđ̣iădịnăḍchăṿăkh́chăhƠngăc̉aăḥăđiăxaăhѫnătŕchănhịmăc̉aăm̀nhă– “khínă
kh́chăhƠngăph̉iătr̀mătr̀”ă– theoăćchăńiăc̉aăZappos. 

5. T́i đa h́a viӋc đi đӃn “điӇm t́i ѭu” 

Vịcăđiăđ́năv̀ngăt́iăѭuă(b́ăquýtă13)ălƠăb̉năch́tăc̉aăḥcăṭp.ăŃăx̉yăraăkhiăngѭ̀iăḥcă
ñăḷcăvƠăc̉iăthịnẳăranhăgíiăkh̉ănĕngăc̉aăm̀nh.ăNh̃ngăngѭ̀iăth̀y/húnăluỵnăviênă
gỉiăph̉iăt̀măćchăthítăḱămôiătrѭ̀ngăđ̉ăđѭaăḥcăviênăc̉aăm̀nhăraăkh̉iăṣătḥăđ̣ngăvƠă
điăđ́nă“v̀ngăt́iăѭu”. 

Trongămôăh̀nhătruỳnăth́ngẳătrѭ̀ngăḥc, ćcăḥcăsinhăthѭ̀ngădƠnhăth̀iăgianẳăĺpăđ̉ă
ngheăgỉngăvƠăsauăđ́ăc̉ngăćăb̀ngăćchălƠmăbƠiăṭpẳănha.ăṂtăśătrѭ̀ngătiênătínălƠmă
hoƠnătoƠnăngѭ̣căḷi:ăḤcăsinhăph̉iăngheăbƠiăgỉngẳ ănhƠ,ăonline,ăvƠădƠnhăth̀iăgianătrongă
ĺpăđ̉ăch̉ăđ̣ngăñăḷc:ăgỉiăquýtăv́năđ̀,ăṿtăḷnăv́iănh̃ngăkh́iănịm,ătrongăkhiăgíoă
viênăđiăquanh,ăgípăm̃iăl̀năṃtăḥcăsinhăṃt.ăTrongăṃtăcụcănghiênăćuăḱoădƠiănhìuă
nĕm,ănh̃ngă ĺpăḥcă tiênă tínăkỉuănƠyăđ̣tăđỉmăđ̣iăśăcaoăhѫnă23%ăsoăv́iă ĺpăḥcă
truỳnăth́ng. 

6. Nh́m đӃn viӋc tạo ra nhӳng ḥc viên đӝc lập 

ṂcătiêuădƠiăḥnăc̉aăḅnăv́iăvaiătr̀ălƠăṃtăgíoăviên,ăhúnăluỵnăviênălƠăgípăḥcăviênă
c̉aăm̀nhăph́tătrỉnăđ́năñiămƠăcúiăc̀ngăḥăkhôngăc̀năđ́năḅnăña.ăĐ̉ălƠmăđѭ̣căđìuă
nƠy,ăhưyătŕnhăvịcătr̉ăthƠnhătrungătơmăc̉aăṣăch́ắ.ăB́tăćăkhi nƠoăćăth̉,ăhưyăbѭ́că
raăvƠăchoăḥăćăth̉ăđ̣căḷp. 
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PH̀N 3 – DUYăTRÌăSӴ TIӂN TӞI – Lặpăđiă lặp lại, BӅn bỉ vàăGiӳ bíămật cho 

nhӳng mөcătiêuălӟn 

Ph́tătrỉnătƠiănĕngăc̃ngăgíngănhѭăvịcăđiăḅăxuyênăqúcăgia.ăḄnăs̃ăph̉iăđ́iăṃtăv́iă
nhìuăthửăth́ch,ănh̃ngăconăđѭ̀ngăchôngăgai;ăđ̣ngăḷcăs̃ălênăvƠăxúngănhѭăth̉yătrìu.ă
Đ̉ăduyătr̀ăṣătínăt́i,ăḅnăc̀nălinhăhọtẳăṃtăth̀iăđỉm,ăvƠăngoanăcѭ̀ngẳăṃtăth̀iă
đỉmătípătheo;ăhayăńiăćchăkh́c,ătr̉ăthƠnhăṃtănhƠăduăhƠnhăth́oăv́t. 

Bíăquýt 43: Coi trọng ṣ lặpăđiălặp lại 

ḶpăđiăḷpăḷiălƠăcôngăc̣ăṃnhăm̃ăduyănh́tăđ̉ăph́tătrỉnăk̃ănĕng.ăNhѭăĹăTỉuăLongă
t̀ngăńi:ă“Tôiăkhôngăṣăngѭ̀iăṭpă10.000ăćăđ́ătrongăṃtăl̀n.ăTôiăṣăngѭ̀iăđưăṭpăṃtă
ćăđ́ă10.000ăl̀n” 

Bíăquýtă44:ăĐ͡ng ḷcăv̀ăcảm hứngăl̀ăthứ chỉ d̀nhăchoăkẻ nghiệpădư 

 Nh̀n t̀ xa, nh̃ngătƠiănĕngăhƠngăđ̀uăćăv̉ ćăṃt cục śngăsungăsѭ́ng,ăhƠoă
nhóng.ăNhѭngăkhiăḅnănh̀năg̀năhѫn,ăḅn s̃ th́y ḥ dƠnhăph̀n ĺn cục śng 

c̉a ḥ đ̉ ṭp luỵnătrênăt́căph̉m c̉a ḥ. Ḥ khôngăh̀ cao ng̣o,ăthayăvƠoăđ́,ă
ḥ th́c ḍyăvƠoăbủiăśngăvƠălƠmăvịc m̃iăngƠy,ăd̀ăḥ ćăth́chăńăhayăkhông.ă
Nhѭăngḥ s̃ăChucăCloseăńi:ă“C̉m h́ngălƠăth́ ch̉ dƠnhăchoăk̉ nghịpădѭ”. 

Bíăquýt 45: Với m͟i gì thiăđấu,ăd̀nhă5ăgì đ̉ luyện tập 

 Ở Spartak,ăl̀ăluỵn ṿnăđ̣ngăviênătennisẳ Moscow,ăćcăhún luỵnăviênătḥc 

thi ṃt quy t́căđѫnăgỉn: Nh̃ng ṿnăđ̣ngăviênătr̉ ph̉i ṭp luỵnăbaănĕmătrѭ́c 

khiăđѭ̣c tham ḍ ṃt gỉiăđ́u. 

 T̉ ḷ 5ătrênă1ălƠălƠăṃtăđỉm kh̉iăđ̀u; t̉ ḷ 10ătrênă1ăs̃ c̀năt́tăhѫn. 

Bíăquýtă46:ăĐừngăphíăth̀iăgianăđ̉ pháăbỏ th́iăquenăcũ;ăthayăv̀oăđ́,ăxâyăḍng nh̃ng 

th́iăquenămới 

 Ph́ăb̉ ṃtăth́iăquenăc̃ălƠăvôăc̀ngăkh́,ăv̀ăḅ nưoăch́ngătaăgỉi trong vịcăh̀nhă
thƠnhănh̃ngăliênăḱt,ănhѭngăch́ngăḷi ŕt ṭ tṛng vịcăth́oăd̃ ch́ng.ăGỉiăph́pă
lƠăl̀ th́iăquenăx́uăđiăvƠăṭpătrungănĕngălѭ̣ng c̉a ḅnăđ̉ xơyăḍng ṃtăth́iăquen 

ḿiăćăth̉ đ̀ălênăth́iăquenăc̃. 
 Đ̉ xơyăḍng ṃtăth́iăquenăḿi,ăhưyăb́tăđ̀u ṃtăćchăcḥmărưi.ăHưyăbít r̀ng 

ḅn s̃ c̉m th́y ngu nǵc, ṿng v̀ vƠăṃt m̉i ̉ th̀iăgianăđ̀u;ăv̀ăsauăc̀ng,ă
nh̃ngăliênăḱt ḿi ṽnăchѭaăđѭ̣căh̀nhăthƠnh,ăvƠăḅ nưoăc̉a ḅn ṽn múnălƠmă
theo nh̃ng m̃uăh̀nhăc̃.ăXơyăḍngăth́iăquenăḿi b̀ngăćchăd̀n d̀nătĕngăđ̣ 

kh́,ăt̀ngăch́tăṃt. 
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Bíăquýtă47:ăĐ̉ học m͡t kỹ nĕngăsâuăhơn,ăhãyădạyăń 

 Ch́ngătaăthѭ̀ng chia nh̃ng ḥcăviênăraăthƠnhăt̀ngănh́măḍaătrênăk̃ nĕngăvƠă
đ̣ tủi:ănh́mă12ătủi ̉ đơy,ăvƠănh́mă13ătủi ̉ kia.ăTuyănhiên,ăŕt nhìuăl̀ă
luỵnătƠiănĕngătṛn l̃n nhìuăđ̣ tủi v́iănhauăđ̉ ćcăḥcăviênăćăth̉ xem, ḍy 

vƠăḥc t̀ nhau. Ṭiăsơnăb́ngăchƠyăFrankăCurielẳ Curacao,ăngѭ̀i ta tṛn l̀n 90 

đ́a tr̉ t̀ 7ăđ́n 16 tủi. Ṃ đ́a ĺnăhѫnăs̃ b́t c̣p v́i ṃtăđ́a nh̉ hѫn,ăḍy 

choăđ́a nh̉ hѫnăćchăvungăg̣y,ăńmăb́ngăvƠăb́tăb́ng. 
 ĐìuănƠyăhịu qủ b̉iăv̀ăkhiăḅn ḍy ṃt k̃ nĕngăchoăaiăđ́,ăṃtăćchăṭ đ̣ng 

ḅn s̃ hỉuăńăsơuăścăhѫn.ăKhôngăch̉ th́, nh̃ngăđ́a nh̉ hѫnăc̀năćăṃtăh̀nhă
m̃u śngăđ̣ngăđ̉ nh̀năvƠoă(xemăB́ăquýtă1),ăvƠănuôiădѭ̃ng ṣ c̉măthôngă
trong nh̃ngăđ́a tr̉. 

Bíăquýtă48:ăChoăphépăm͡t kỹ nĕngăđực họcătrongăítănhất 8 tùn 

 Khiăńiăđ́năph́tă trỉn k̃ nĕng,ă8ă tùnăćăv̉ lƠăṃtăngѭ̃ng quan tṛng. Ṃt 

nghiênă ću g̀năđ̀y c̉a Ḅnh vịnă trѭ̀ng Massachusetts cho th́y r̀ng vịc 

luỵn ṭp thìnăđ̣nhă27ăph́tăm̃iăngƠyătrongă8ătùn s̃ ṭo ra nh̃ngăthayăđ̉iăṽnhă
vĩn trong ḅ nưo. 

Bíăquýt 49: Khi cảm thấy b́ tắc,ăhãyătḥc hiện m͡t ṣ chuỷnăđổi 

 Ch́ngătaăđ̀u bít c̉măgícănƠy.ăCh́ngătaăb́tăđ̀u ḥc ṃt k̃ nĕngăḿi,ăvƠătín 

ḅ ŕt nhanh, r̀i b̃ngădѭng…ḅn d̀ng ḷi. Hịnătѭ̣ngănƠyăx̉yăraăkhiănưoăḅ 

đ̣tăđ́n ḿcăđ̣ ṭ đ̣ng;ăhayăńiăćchăkh́c,ăḅnăćăth̉ tḥc hịn ṃt k̃ nĕngăṭ 

đ̣ng,ăkhôngăc̀nắăth́căđ́năń.ăNưoăc̉aăch́ngătaăѭaăth́chăṣ ṭ đ̣ngăh́a,ăđ̉ ńă
ćăth̉ lƠm nh̃ng vịcăkh́căquanătṛngăhѫn. 

 Khiăph́tăhịn b̉năthơnăđangẳ ch́ đ̣ “ṭ đ̣ng”ăvƠăb́ t́c,ăhưyăth́căđ̉y b̉năthơnă
vѭ̣tălênătrênăń,ăb̀ngăćchăthayăđ̉iăphѭѫngăph́păluỵn ṭp c̉a ḅn. Ṃtăćchă
đ̉ lƠmăđìuănƠyălƠătĕngăt́căđ̣ lênă– th́cắpăb̉năthơnătḥc hịnăcông vịc nhanh 

hѫnăsoăv́iăb̀nhăthѭ̀ng ḅnălƠm.ăHọc ḅnăćăth̉ lƠmăcḥm ḷi – lƠmătḥt cḥm 

đ̉ ḅnăćăth̉ nh̀năth́y nh̃ng l̃i l̀măchѭaăđѭ̣căph́tăhịn. Học ḅnăćăth̉ tḥc 

hịnăcôngăvịc ṃtăćchăđ̉o ḷn ḷi.ăKhôngăquanătṛngălƠăphѭѫngăph́păg̀,ăquană
tṛng lƠăḅnăđ̉y b̉năthơnăm̀nhăraăkh̉i ch́ đ̣ ĺiăṭ đ̣ngă(autopilot)ăvƠăđ̣tăđ́n 

đỉm t́iăѭuă(sweetăspot). 

Bíăquýt 50: Bền bỉ 

 G̀năđơy,ăṃtănhƠănghiênăćuătênăAngelaăDuckworthẳ Đ̣i ḥcăPennsylvaniaăđưă
đoălѭ̀ng ̉nhăhѭ̉ng c̉a ṣ b̀n b̉ ̉ 1200 ḥcăviênătrѭ̀ngăs̃ăquanătrѭ́c khi ḥ 
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bѭ́căvƠoăkh́aăđƠoăṭoăđ̀y c̣c nḥcăvƠoăm̀aăh̀.ăNh̃ng ḥcăviênăđѭ̣călƠmăṃt 

bƠiăkỉm tra nǵn:ă17ăcơuăh̉iăyêuăc̀u ḥ ṭ choăđỉm b̉năthơnăv̀ nh̃ng kh̉ 
nĕngănhѭăb́măcḥt ĺy ṃcătiêu,ăđѭ̣c truỳnăđ̣ng ḷc b̉i th́t ḅi,ăhayăkiênătr̀ă
trѭ́c nh̃ng thử th́ch.ăBƠiăkỉm tra – ch̉ ḿtăhaiăph́tăđ̉ hoƠnăthƠnhă– đưăḍ 

b́oăṃtăćchăch́nhăx́căđ́n kinh ng̣c vịc ṃt ḥcăviênăćă thƠnhăcôngăhayă
không. 

 Ṣ b̀n b̉ khôngăph̉i ṭ sinhăra.ăŃăđѭ̣c luỵn ṭpăvƠăph́tătrỉn, gíngănhѭăcѫă
b́p,ăvƠăṣ ph́tătrỉnăđ́ăb́tăđ̀u ṭ vịc nḥn th́c. 

Bíăquýt 51: Gĩ bíămật cho nh̃ng mụcătiêuălớn 

 Ch́ngătaăthѭ̀ngăćăṣ thôiăth́căthôngăb́oănh̃ng ṃcătiêuăĺn c̉aăm̀nh,ătuyă
nhiên,ă s̃ khônă ngoană hѫnăńu ḅn gĩ ńă choăb̉nă thơn.ăTrongăṃt cụcă th́ă
nghịm ṭiăĐ̣i ḥcăNewăYorkăvƠoănĕmă2009,ă163ăngѭ̀iăđưăđѭ̣c giao cho ṃt 

ḍ ́năcôngăvịcăkh́ăvƠă45ăph́tăđ̉ dƠnhăchoăń.ăṂt nửa ś ngѭ̀iăđѭ̣c b̉oăhưyă
ńiăraănh̃ng ṃcătiêuăc̉a ḥ, trong khi ph̀năc̀năḷiăđѭ̣c b̉oăhưyăgĩ b́ăṃt. 
Ḱt qủ lƠ,ănh̃ngăaiăńiăraăṃcătiêuăc̉a ḥ b̉ cục ch̉ trongăv̀ngătrungăb̀nhă
33ăph́t;ăc̀nănh̃ng ai gĩ ḱnăb́ăṃt,ălƠmăvịc trong sútă45ăph́t,ăvƠăṽnăćăđ̣ng 

ḷc ṃtăćchăṃnh m̃ (ṣ tḥtălƠ,ăkhiăcụcăth́ănghịm ḱtăth́c,ăḥ ṽn mún 

típăt́călƠmăvịc). 

 Ńiăchoăngѭ̀iăkh́căv̀ nh̃ng ṃcătiêuăĺn c̉aăch́ngătaălƠmăgỉm kh̉ nĕngăńă
x̉y ra, b̉iăv̀ăńăṭo ra ṃt ṣ tr̉ gíătrongătìm th́c – l̀a ḅ nưoăch́ngătaăr̀ng 

ch́ngătaăđưăđ̣tăđѭ̣c ṃcătiêuắy. 

Bíăquýtă52:ăNghĩănhưăm͡tăngừiăl̀măvừn,ăL̀mănhưăm͡tăngừi tḥ m͡c 

 Ch́ngătaăđ̀u múnăph́tătrỉn k̃ nĕngăc̉aăm̀nhănhanhăch́ngă– ngayăhômănay.ă
Nhѭngăṣ tḥtălƠ,ătƠiănĕngăph́tătrỉn ṃtăćchăcḥmărưi.ăḄn s̃ khôngăch̉ tŕchă
ṃtăćiăcơyăconăb̉iăv̀ăńăchѭaătr̉ thƠnhăṃtăcơyăs̀i to ĺn;ăv̀ăṿyăc̃ngăđ̀ng 

kh́ăcḥuăv̀ăk̃ nĕngăc̉a ḅnăph́tătrỉn ṃtăćchăcḥmărưi.ăThayăvƠoăđ́,ăhưyăxơyă
ḍngăńăv́i vịc luỵn ṭpăsơuăm̃iăngƠy. 

 Đ̉ lƠmăđìuănƠy,ăhưyănh́ “Ngh̃ănhѭăṃtăngѭ̀iălƠmăvѭ̀n,ălƠmănhѭăṃtăngѭ̀i 

tḥ ṃc”.ăSuyăngh̃ăṃtăćchăkiênănh̃n,ăkhôngăph́năx́t.ăLƠmăvịc ṃtăćchăkiênă
đ̣nh,ăćăchínălѭ̣c, bít r̀ng m̃i m̉u nh̉ s̃ ǵpăph̀n ṭoănênăt̉ng th̉. 

Nguyenminhhuy.com

1553



THỨCăTỈNHăMỤCăĐÍCHăSỐNGă– ECKHART TOLLE 

Chuỷnăh́aă tơmăth́căconăngѭ̀iălƠă tṛngătơmăc̉aănh̃ngăđìu Eckhart Tolle đ̀ăc̣pă
trongăquỷnăśchăn̉iătíngăAăNewăEarthă– Th́căT̉nhăṂcăĐ́chăŚngănƠy.ăTheoăông,ă
ṣăth́căt̉nhălƠăbѭ́căḱătípăs̃ăx̉yăraătrongăqúătr̀nhăph́tătrỉnătơmăth́căc̉aănhơnălọi.ă
Nhơnălọiăs̃ăbѭ́căsangăṃtăgiaiăđọnămƠăṣăth́căt̉nhătrongătơmăh̀năs̃ăṭoăraăṣăṭădoă
vƠănìmăḥnhăph́cămiênăvĩnătrongăm̃iăconăngѭ̀iăvƠătrênătoƠnăth́ăgíi. 

“Th́c ỏ͑ỉh Ỉͭc đỬch śỉg” đụ c̣ỉg h˱̉ỉg ỏḥỏ sâỐ śc v́Ễ ỉhͷỉg đỄ̀Ố bêỉ trong ỏôỄ 
v̀ gỄ́p ỏôỄ thay đổỄ ỉḥỉ ỏh́c v̀ b̉ỉ ỏhâỉ v̀ v̀ c̉ Ị̉Ễ đỄ̀Ố…” – Oprah Winfrey. 

 

B̉năngưălƠăvịcăḅnăđ̀ngăh́aăb̉năthơnăv́iăđ̀ăṿt,ănh̃ngắăngh̃ămiênămanăvƠăc̉măx́că
sinhăraăt̀ăćcắăngh̃ăđ́.ăÝăngh̃ălƠăṃtăth́ăx̉yăraăṭănhiênătrongăđ̀uăḅn, nhѭăbongă
b́ngăn̉iătrênăṃtănѭ́c.ăÝăngh̃ăkhôngăph̉iălƠăv́năđ̀;ăkh̉ăđauăch̉ăx̉yăraăkhiăḅnătină
vƠoănh̃ngắăngh̃ăvƠăđ̀ngănh́tăm̀nhăv́iăch́ng. 

Cơuă“Tôiăngh̃”ăc̃ngămangătishăsaiăl̀mănhѭăcơuă“Tôiăćăth̉ălƠmăḿuăhuýtătrongăngѭ̀iă
tôiălѭuăchuỷn”ăhọcă“Tôiăćăth̉ raăḷnhăchoăth́căĕnătrongăḍădƠyătôiăph̉iătiêuăh́a”.ă
Tiêuăh́aăṭăńăx̉yăra,ăḿuăhuýtăṭăńălѭuăthôngăvƠăsuyăngh̃ăṭăńădĩnăraătrongăđ̀uă
ḅn. 

Ḿcăđ̣ăṭăđ̀ngăh́aăm̀nhăsơuăđ̣mănh́tălƠăṭăđ̀ngănh́tăm̀nhăv́iănh̃ngăđ̀ăṿtămƠăm̀nhă
s̉ăh̃u:ăchícăxeăhѫiă“c̉aăTôi”,ăv́iăcĕnănhƠă“c̉aăTôi”,ăv́iắoăqùnă“c̉aăTôi”,…Taă
thѭ̀ngămongămúnăt̀măhỉuăm̀nh,ănhѭngăv̀ăkhôngăbítăt̀mẳăđơuănênătaăt̀mătrongăćcă
đ̀ăṿtăbênăngoƠi,ănhѭngăh̀uănhѭătaăkhôngăth̉ăt̀măraăđѭ̣căch́nhăm̀nhămƠăc̀năṭăđ́nhă
ḿtăch́nhăm̀nhătrongăḿăđ̀ăṿtăđ́.ăĐ́ălƠăśăpḥnăkhôngăĺiăthótăc̉aăb̉năngư. 

HịnăH̃uăch̉ăćăđѭ̣cẳătrongătaăquaăc̉mănḥn.ăḄnăkhôngăth̉ăsuyăngh̃ăđ̉ămongăt̀mă
raăń.ăB̉năngưăc̉aăḅnăkhôngăbítăg̀ăv̀ăHịnăH̃uăv̀ăńăch̉ătoƠnắăngh̃.ăSuyătѭăkhôngă
th̉ăl̃nhăḥiăđѭ̣căHịnăH̃u,ăv̀ăth́ăńăthѭ̀ngăsuyădĩnăv̀ăHịnăH̃uăṃtăćchăsaiăḷc. 

Ḅnăkhôngăth̉ăd̀ngătѭăduyăđ̉ăhỉuăđѭ̣c,ănhѭngăḅnăćăth̉ăc̉mănḥnătṛtăṭăđ́ăkhiă
trongăđ̀uăḅnăimăĺng,ăkhôngăvѭ́ngăḅnăsuyătѭ,ăkhiăḅnătr̉ănênăt̃nhăḷngăvƠăc̉nhăgíc,ă
khiăđ̀uăḅnăkhôngăćăǵngăhỉuăvƠăgỉiăth́chăđìuăg̀. 

Ṭpăđ́iădịn,ămƠăkhôngăph̉năkh́ng,ăv́iănh̃ngăg̀ăđangăx̉yăraăchoăḅnătrongăgiơyăph́tă
nƠy. 
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C̉măgícăṭăhƠo,ăhayăc̀năđѭ̣căn̉iăḅt,ăhayăc̉ngăćăquanăđỉmăc̉aăm̀nhăquaăchuỵnă
“Tôiăćănhìuăhѫn”ăhayăc̉măth́yăthuaăthịtăkhiăth́yă“Tôiăćắtăhѫn”ălƠăkhôngăđ́ngăc̃ng 

khôngăsai,ăv̀ăđ́ăch̉ălƠăđ̣căt́nhăc̉aăb̉năngư.ăB̉năngưăkhôngăph̉iălƠăṃtăđìuăg̀ăsaiămƠă
ch̉ălƠăṣăbỉuăhịnăc̉aămêăm̀,ăvôăth́c.ăKhiăḅnăb́tăđ̀uăquanăśtăćchăb̉năngưăc̉aăm̀nhă
ṿnăhƠnh,ăch́nhălƠăḅnăđangăb́tăđ̀uăvѭ̣tăquaăđѭ̣căń.ăĐ̀ngăqúăquanătṛngăb̉năngư. 

Đôiăkhiăhưyăm̉măcѭ̀iăkhiănḥnăraănh̃ngăbỉuăhịnăđ̀yăt́nhăch́păngưătrongăm̀nh.ăVƠă
nh́ăr̀ngăb̉năngưăkhôngăph̉iălƠăṃtăv́năđ̀ăc̉aăriêngăḅn. 

Taăkhôngănênăćăth́iăđ̣ăđ́uătranh,ăhayăk̀nhăch́ngăb̉năngưăc̃ngănhѭătaăkhôngăth̉ăđ́uă
tranhăch́ngăḷiăb́ngăt́i,ăhayăch́ngăḷiăṣămêăm̀.ăĐìuămƠătaăc̀nălƠmălƠămangắnhăśngă
c̉aănḥnăth́căvƠoănh̃ngănѫiăt́iătĕmănƠy. 

B̉năngưăs̃ăluônăb̉oăđ̉măṣăsinhăt̀năc̉aăńăb̀ngăćchăt̀măṃtăth́ăkh́căđ̉ăđ̀ngănh́tă
v́iăth́ăđ́.ăCh̉ngăḥnănhѭăb̉năngưăṭoăchoăḅnăṃtăh̀nhẳnhămƠăḅnăđưălƠăngѭ̀i t̀ăb̉ă
ṃiăth́ăvuiăṿtăch́tăvƠăv̀ăth́ăḅnăćăv̉ăcaoăsiêuăhѫn,ăćănhìuăch́tătơmălinhăhѫn,…Choă
nênăćănh̃ngăk̉ăđưăch́iăb̉ăt́tăc̉ăc̉aăc̉iăṿtăch́tănhѭngăb̉năngưăc̉aăḥăḷiăĺnăhѫnă
nh̃ngăngѭ̀iăkh́c. 

K̉ăth̀ăĺnănh́tăc̉aăb̉năngưăch́nhălƠăph́tăgiơyăhịnăṭi,ăc̃ngăch́nhălƠăđ̀iăśng. 

V̀ăqúnăt́nhăŕtăṃnh,ănh̃ngăĺiăhƠnhăxửăc̃ăhayănh̃ngăth́iăquenăsuyătѭătrongăḅnăs̃ă
c̀năt̀năṭiăvƠăt́iădĩnătrongăṃtăkhỏngăth̀iăgianăña.ăTuyănhiên,ăm̃iăkhiăth́iăquenăc̃ă
v̀aăph́tăsinhăvƠăḅnắăth́c,ăkhôngăđ̀ngăh́aăv́iăń,ăth̀ăth́iăquenắyăs̃ăngƠyăcƠngăýuă
d̀n. 

B̉năngưăth́chăbínăćiăg̀ăđ́ăthƠnhăsaiăđ̉ăńăđѭ̣căđ́ng. 

Chơnăĺătuỵtăđ́iăth̀ăkhôngăth̉ăt̀măraătrongăćcăgíoăđìu,ăḥcăthuýt,ăḥătѭătѭ̉ngăhayă
ḥăth́ngăph́pălụtănƠoăđ́.ăV̀ăch́ngăhoƠnătoƠnădoăsuyăngh̃ămƠăra.ăGỉiăĺmăth̀ănh̃ngă
suyătѭăch̉ăćăth̉ăchoătaănh̀năv̀ăhѭ́ngăchơnăĺ,ăch́ăch́ngăkhôngăbaoăgìălƠăchơnăĺăc̉. 

Nhѭngăchơnăĺătuỵtăđ́iăkhôngăt́chăr̀iăv́iăb̉năch́tăchơnătḥtăc̉aăḅn.ăḄnăch́nhălƠă
chơnăĺ.ăNênăkhiăḅnăph́ngătơmăđiăt̀măchơnăĺẳăđơuăkh́căbênăngoƠiăḅn,ăḅnăs̃ăḅăl̀m 

ḷc. 

Ch́ngăḷiăṃtăćiăg̀ăđ́ăt́călƠăḅnăvôăt̀nhălƠmăchoăćiăđ́ătr̉ănênăṃnhăthêm,ăvƠăgípă
ćiăđ́ătípăṭcăt̀năṭi.ăĐ̀ngăch́ngăḷi,ăđ̀ngăph̉nắng.ăV̀ăph̉nắngălƠăth́ănhiênălịuă
mƠăb̉năngưăŕtăѭaăth́ch. 
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Đ̉ăthótăkh̉iăṣăkìmăch́ăc̉aăb̉năngưăth̀ăḅnăch̉ăc̀nănḥnădịnăvƠắăth́căđѭ̣căń.ăV̀ă
nḥnăth́căvƠăb̉năngưălƠăth̃ăđ́iăngḥchănhau,ăkhôngăth̉ătrongăc̀ngăĺcămƠăt̀năṭi.ăṂcă
tiêuăt́iăthѭ̣ngăc̉aăconăngѭ̀i,ăc̃ngălƠăc̉aăch́nhăḅn,ălƠăđѭaănĕngăḷcăc̉aăṢăĆăṂtă
đ́ăvƠoăth́ăgíiănƠy. 

Hưyănh́ăr̀ngăkhiăḅnăv̀aănḥnăth́căđѭ̣căb̉năngưătrongăch́nhăḅnăth̀ănḥnăth́căđ́ă
ch́nhălƠăb̉năch́tăchơnătḥtăc̉aăḅnăvѭ̣tălênătrênăb̉năngư.ăNḥnăraăṣăgỉăd́iălƠălƠmăchoă
nh̃ngăg̀ăchơnătḥtăvѭѫnălên. 

Đ̣ngăḷcăc̉aăb̉năngưălƠ:ăćănhuăc̀uăđѭ̣căn̉iăḅt,ătr̉ănênăđ̣căbịt,ăńmăquỳnăkỉmă
sót,ănhuăc̀uăćăquỳnăḷc,ăđѭ̣căngѭ̀iăkh́căquanătơmăđ́năm̀nh,ănhuăc̀uăt́chăl̃yătìnă
ḅc,ăkínăth́c,ănhuăc̀uăđ́ng/sai,ăđ́iăkh́ng,…C̃ngăćăth̉ăńăliênăḱtăv́iăngѭ̀iănƠoă
đ́,ăńuăngѭ̀iăđ́ălƠăṃtăngѭ̀iăquanătṛngăv́iănh̃ngăngѭ̀iăxungăquanh.ăĆăṃtăhịnă
tѭ̣ngăkh́ăph̉ăbínălƠăvịcăng̀măkhoeăkhoangăṣăquenăbítăc̉aăḅnăv́iănh̃ngăngѭ̀iă
n̉iătíngăv́iăṃcăđ́chăđ̉ăl̀eălọtăngѭ̀iăkh́c. 

Ḅnăćăth̉ăbuôngăb̉ắăngh̃ăr̀ngăḅnănênăbítăv̀ăb̉năch́tăc̉aăm̀nhăkhông?ăḄnăćăth̉ă
buôngăb̉ăṣăt̀măkímăṃtăkh́iănịmăđ̉ăgípăḅnăćăth̉ăc̉mănḥnăv̀ăconăngѭ̀iăm̀nh?ă
Ḅnăćăth̉ăthôiăđiăt̀măch́nhăm̀nhăquaănh̃ngăsuyătѭ?ăV̀ăcơuăńiă“Tôiătḥcăṣăkhôngăbítă
tôiălƠăg̀?”ăkhôngăph̉iălƠăbỉuăḷăc̉aăṣăb́iăŕi.ăB́iăŕiălƠăkhiăḅnăngh̃:ă“Tôiătḥcăṣă
khôngăbítătôiălƠăg̀,ănhѭngătôiănênă/ăŕtăc̀năbít”.ăKhiăḅnăhoƠnătoƠnăch́pănḥnăḅnătḥcă
khôngăbítăb̉năch́tăchơnătḥtăc̉aăm̀nhălƠăg̀,ăḅnăđiăvƠoăṃtătṛngăth́iăyênăb̀nhăvƠăśngă
t̉,ăđìuănƠyăŕtăg̀năv́iăb̉năch́tăchơnătḥtăc̉aăḅnăhѫnălƠăd̀ngăsuyăngh̃ăđ̉ăćăh̀nhădungă
ra.ăD̀ngắăngh̃ăđ̉ăx́căđ̣nhăm̀nhălƠăḅnăđangăṭăgíiăḥnăch́nhăm̀nh. 

Nh̃ngăg̀ăḅnăsuyăngh̃ăṭoănênănh̃ngăc̉măx́cătrongăḅn.ăĐ̀ngătr̉ăthƠnhăsuyăngh̃ăhayă
c̉măx́c,ămƠăhưyălƠănḥnăth́căśngăt̉ăđ́ngăsauănh̃ngăbỉuăhịnăđ́. 

Kh̉ăđauăćăṃtăṃcăđ́chăcaoăc̉ălƠăđ̉ăṭoănênăṣătínăh́aăc̀năthítătrongănḥnăth́căc̉aă
conăngѭ̀iăvƠăđѭaăb̉năngưăđ́năch̃ădịtăvong.ăḄnăcƠngăcѭ̃ngăḷiăkh̉ăđauăth̀ăqúătr̀nhă
tiêuădịtăb̉năngưătrongăḅnăcƠngătr̉ănênăcḥmăḷi.ăTŕiăḷi,ăkhiăḅnăch́pănḥnăkh̉ăđauă
th̀ăqúătr̀nhăhọiădịtăđѭ̣cătĕngăt́c,ăv̀ăĺcăđ́ăḅnăcamăcḥuăkh̉ăđauăṃtăćchăćắăth́c.ă
Ch́ngăđ́iălƠăbѫiăngѭ̣căd̀ngăch̉yăc̉aăđ̀iăśng. 

B̉năngưăćăth̉ăđ́ngăvaiăk̉ắc,ăṇnănhơnăhayăngѭ̀iăbanăph́tăt̀nhăyêu. 

Trongăṃtăth́ăgíiătrƠnăng̣păćcăvaiădĩn,ămayăthayăḷiăćănh̃ngăngѭ̀iăkhôngăh̀ăkhoaă
trѭѫngătѭăćchăb̀ăngoƠiă– ngayăc̉ătrongăgíiătruỳnăthôngăvƠădoanhănghịpă– tŕiăḷi,ăḥă
ḱtăńiăv́iăHịnăH̃u.ăḤălƠănh̃ngăngѭ̀iăkhôngăh̀ăćăǵngăth̉ăhịnănhìuăhѫnănh̃ngă
g̀ăconăngѭ̀iăḥătḥcăṣăć.ăḤăśngăđѫnăgỉn,ănhѭngăn̉iăḅt,ăvƠălƠănh̃ngăngѭ̀iăduyă
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nh́tăćăkh̉ănĕngăṭoăraănh̃ngăthayăđ̉iătḥcăṣătrongăđ̀iăśng.ăCh̉ăṣăćăṃtăđѫnăgỉn,ă
h̀nănhiênăvƠăkhôngăphôătrѭѫngăc̉aăḥăđưăćăt́căḍngăbínăc̉iăb́tăćăaiămƠăḥătípăx́c. 

ŃuăḅnăhƠiăl̀ngăv́iăvịcălƠmăṃtăngѭ̀iăŕtăb̀nhăthѭ̀ng,ăch́ăkhôngăph̉iăṃtăngѭ̀iă
ćădanhătíng,ăngh̃aălƠăḅnăđangăsongăhƠnhăv́iănĕngăḷcăc̉aăṼătṛ.ăĆiămƠăb̉năngưă
choălƠăđỉmăýuătḥtăraăḷiălƠăścăṃnhăchơnăch́nh. 

Khiăkhôngăđ́ngăvai,ăt́călƠăkhôngăćăćiăTôiă(b̉năngư),ăkhôngătoanăt́nh,ăkhôngăćăḱă
họchăg̀ăđ̉ăb̉oăṿăvƠăc̉ngăćă“ćiăTôi”,ăth̀ăhƠnhăđ̣ngăc̉aăḅnăs̃ăćăścăṃnhăvƠămang 

ḷiăḱtăqủăcaoăhѫnănhìu.ăḄnăhoƠnătoƠnăch́ătơmăvƠoăt̀nhăhúng,ăh̀aănḥpălƠmăṃtă
v́iăń.ăḄnăṃnhăm̃,ăhịuăqủănh́tăkhiăḅnăhoƠnătoƠnăṭănhiênălƠăconăngѭ̀iăchơnătḥtă
c̉aăm̀nh.ăNhѭngăđ̀ngăǵngătr̉ăthƠnhăconăngѭ̀iăṭănhiên,ăchơnătḥtắy.ăV̀ăđ́ăch̉ălƠă
ṃtăvaiătùngăkh́c. 

Tḥcăra,ăcơuăh̉iă“lƠmăth́ănƠoăđ̉ătr̉ăthƠnhăch́nhăm̀nh?”ălƠăṃtăṃnhăđ̀ăsai.ăV̀ăcơuăńiă
đ́ăhƠmắăr̀ngăḅnăph̉iălƠmăćiăg̀ăđ́ăđ̉ăćăth̉ătr̉ăthƠnhăconăngѭ̀iăchơnătḥtăc̉aăm̀nh.ă
NhѭngătḥcăraăḅnăđưăluônălƠăch́nhăḅnăr̀iănênẳăđơyăkhôngăćăv́năđ̀ălƠălƠmăth́ănƠoă
tr̉ăthƠnhăch́nhăḅn.ăḄnăch̉ăc̀năr̃ăb̉ănh̃ngăth́ăkhôngăph̉iălƠăḅn. 

Baăbỉuăhịnăc̉aăb̉năngư: 

 Ph̉iăćăṃtăćiăg̀ăđ́ăx̉yăraătrongăđ̀iătôiătrѭ́căkhiătôiăćăth̉ăc̉măth́yăb̀nhăyênă
(ḥnhăph́c,ăth̉aămưn…). 

 Ćăṃtăchuỵnăg̀ăđ́ătrongăqúăkh́ăkhôngănênăx̉yăra.ăŃălƠmăchoătôiăkhôngăb̀nhă
yênătrongăgìăph́tănƠy. 

 Ćăṃtăchuỵnăg̀ăđ́ăngayăbơyăgìăkhôngănênăx̉yăra.ăŃălƠmăchoătôiăkhôngăb̀nhă
yênătrongăgìăph́tănƠy. 

Ph́tăgiơyăḅnănḥnădịnăđѭ̣căṃtătṛngăth́iătiêuăc̣cătrongăm̀nhălƠăṃtăph́tăgiơyăḅnă
đưăthƠnhăcông.ăḄnăch̉ngăc̀năph̉iă“lƠmăg̀”ămƠăch̉ăc̀năt̉nhăt́oă“nh̀n”ăra.ăKhiăṣăchuỷnă
ḍchănƠyăx̉yăra,ăt́căṣăchuỷnăḍchăt̀ăsuyătѭăsangănḥnăth́căth̀ăcụcăđ̀iăḅnăs̃ăđѭ̣că
đìuăhƠnhăb̉iăṣăthôngăth́iăhѫnălƠăb̉năngư. 

Taăc̀năphơnăbịtăgĩaăc̉măx́căt́chăc̣cămangăt́nhăphínădịnăc̉aăb̉năngưăṭoăraăvƠăc̉mă
x́căt́chăc̣căsơuăhѫn,ăxútăph́tăt̀ătṛngăth́iăṭănhiênăc̉aăHịnăH̃u. 

Th́iăđ̣ăĆăṂtăluônăṃnhăhѫnănh̃ngăg̀ătaăńiăhayălƠm.ăD̀ăth̉nhăthỏngăṢăĆăṂtă
s̃ăph́tăsinhăraănh̃ngăl̀iăńiăhayăhƠnhăđ̣ngănƠoăđ́ăth́chăḥp. 
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Ṃi ngѭ̀iăthѭ̀ngăh̉i:ă“Ḥăph̉iăḿtăbaoălơuăđ̉ăćăth̉ăthótăraăkh̉iăṣăkh́ngăch́ăc̉aă
kh́iăkh̉ăđauăsơuăṇngătrongăḥ?”.ăTuyănhiên,ăkhôngăph̉iăkh́iăkh̉ăđauăsơuăṇngănƠyă
lƠmăḅnăkh̉,ămƠălƠăth́iăquenăṭăđ̀ngăh́aăm̀nhăv́iăńăḿiălƠmăchoăḅnăkh̉.ăDoăđ́,ă
cơuăh̉iăquan tṛngăhѫnălƠ:ă“Ph̉iăḿtăbaoălơuăḅnăḿiăthótăkh̉iăt̀nhătṛngăṭăđ̀ngăh́aă
m̀nhăv́iăkh́iăkh̉ăđauăsơuăṇng?”.ăCơuătr̉ăl̀iălƠ:ă“Ch̉ngăbaoălơuăc̉.ăḄnăch̉ăc̀nănḥnă
bít.ăKhiăḅnắăth́căvƠăkhôngăđ̀ngăh́aăm̀nhăv́iăñiăkh́iăkh̉ăđauăsơuăṇngăña,ăth̀ăṭă
nhiênăḅn s̃ăćăbѭ́căchuỷnăh́aăbênătrong. 

Ćăcơuăńi:ă“Đìuăthôngăth́iăc̉aăth́ăgianălƠăṃtăćiăg̀ăđ́ăŕtănguăxủnăđ́iăv́iăThѭ̣ngă
Đ́”.ăĐìuăthôngăth́iăc̉aăth́ăgianălƠăg̀?ăĐ́ălƠăd̀ngăsuyăngh̃ămiênăman. 

“Khôngăc̉măth́yăphìnăl̀ngăv́iănh̃ngăg̀ăđangăx̉yăra”ăćăngh̃aălƠ ̉ăbênătrong,ăḅnă
luônăsongăhƠnhăv́iănh̃ngăg̀ăđangăx̉yăra.ă“SongăhƠnhăv́iăHịnăH̃u”ăćăngh̃aălƠăḅnă
ćăṣătѭѫngăquanăgĩaăth́iăđ̣ă“khôngăch́ngăđ́iăbênătrong”ăv́iănh̃ngăg̀ăđangăx̉yăraă
bênăngoƠi.ăĆăngh̃aălƠăkhôngăǵnăchoăt̀nhăhúngăđ́ăṃtănhưnăhịuă“t́t”ăhayă“x́u”ămƠă
ćăđ̉ăchoăńăbỉuăhịnăraănhѭăṿy. 

Ch̉ăkhiăḅnăph̉năkh́ngăḷiănh̃ngăg̀ăđangăx̉yăraăth̀ăḅnăḿiăḅăḷăthụcăvƠoăń,ăvƠăb́tă
ḥnhăḿiăđ́n. 

Ḿiăquanăḥăquanătṛngănh́tătrongăđ̀iăḅnălƠăquanăḥăc̉aăḅnăv́iăph́tăgiơyăhịnăṭi,ă
v́iăb́tăk̀ăh̀nhăth́cănƠo mƠăph́tăgiơyănƠyăth̉ăhịnăra. 

Khiăḅnăcḥnăđ̉ăbínăgiơyăph́tănƠyăthƠnhăṃtăngѭ̀iăḅnăthơnăthít,ăth̀ăđ́ăc̃ngălƠăćiă
ḿcăđ́nhăd́uăchoăṣăḱtăth́căc̉aăb̉năngưătrongăḅn.ăV̀ăb̉năngưăkhôngăth̉ăsongăhƠnhă
v́iăph́tăgiơyăhịnăṭi,ăv̀ăb̉năch́tăc̉aăb̉năngưălƠăluônăc̉măth́yăt́chăbịtăv́iăđ̀iăśng. 

ĹcăḅnănḥnăraăḿiăquanăḥăgĩaăḅnăvƠăph́tăgiơyăhịnăṭiălƠăṃtăḿiăquanăḥătŕiă
chìu,ăth̀ăngayăph́tăgiơyăđ́,ăḅnăb́tăđ̀uăćăṃt.ăĹcăḅnăth́yăđѭ̣căṣăthaăh́aătrongă
quanăḥăc̉aăḅnăv́iăph́tăgiơyăhịnăṭiălƠăĺcăṣăthaăh́aăđ́ăb́tăđ̀uătanărư. 

Tuyănhiên,ăḅnăkhôngăth̉ăxemăvịcălọiătr̀ăb̉năngưălƠăṃtăṃcătiêuăc̀năph́năđ́uătrongă
tѭѫngălaiăv̀ăkhiălƠmănhѭăṿy,ăḅnăch̉ăṭoăthêmăb́tămưn,ăṭoăthêmăxungăđ̣tẳăṇiătơm,ă
b̉iădѭ̀ngănhѭăĺcănƠoăḅnăc̃ngăth́yăm̀nhăchѭaă“đ̣t”ăđѭ̣căđ́năḿc đ̣ăđ́. 

Khiăḅnăkhôngăph̉năkh́ngăv́iăh̀nhătѭ́ng,ănh̃ngăg̀ăVôăTѭ́ngăbênătrongăḅnăs̃ătr̃iă
d̃yăvƠătr̉ăthƠnhăHịnăH̃uăômătṛnăt́tăc̉.ăB́tăph̉năkh́ngălƠăb́ăquýtăgípăḅnătípăx́că
đѭ̣cănĕngăḷcăĺnănh́tătrongăṼătṛ. 
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Khiăćăngѭ̀iănƠoăđ́ăphêăb̀nh,ătŕchăḿc,ăđ̣tăđìuăńiăx́uăḅn,ăthayăv̀ăph̉nắngăngay,ă
họcătr̉ănênăcoăŕm,ăthuăngѭ̀iăḷi,ăth̀ăḅnăkhôngăc̀nălƠmăg̀ăc̉.ăĆăđ̉ăchoăb̉năngư,ăchoă
c̉mănḥnăv̀ăch́nhăm̀nhăḅăsuyăgỉmănhѭăth́ăṃtăćchăćắăth́c,ăvƠăḅnăt̉nhăt́oăvƠă
khôngăph̉nắngăv́iănh̃ngăg̀ăḅnăđangăc̉măth́yẳătrongăṭnăchìuăsơuăc̉aăl̀ngăm̀nh. 

Ṃtăkh́aăc̣nhăkh́căc̉aăĺiătḥcăṭpăgỉmăthỉuăḱchăthѭ́căc̉aăb̉năngưălƠăḅnăṭăngĕnă
m̀nh,ăđ̀ngăćăǵngăc̉ngăćăb̉năthơnăb̀ngăćchăphôătrѭѫng,ămúnăn̉iăḅtătrongăđ́mă
đông,ăgơyắnătѭ̣ngăv́iăngѭ̀iăkh́c,… 

Khôngăch́ngăđ́i,ăkhôngăph́năx́tăvƠăkhôngăthamăđ́mălƠăbaăkh́aăc̣nhăc̉aăth́ăṭădoă
chơnătḥtăc̉aăṃtăĺiăśngăt̉nhăth́c. 

Đ̀ngăt̀măkímănhѭăth̉ălƠăt̀măṃtăth́ăg̀.ăḄnăkhôngăth̉ăcḥpăĺyăńăvƠăńi:ă“gìăth̀ă
tôiăb́tăđѭ̣căńăr̀i”ăhayăńmăb́tăb̀ngătŕắcăhọcăćăǵngămôăt̉ăćiăđ́.ăŃăgíngănhѭă
ṃtăb̀uătr̀iăkhóngăđ̣t,ăkhôngămơy.ăŃăkhôngăćăh̀nhătѭ́ng,ăch̉ălƠăṃtăkhỏngăkhông,ă
lƠăṣăt̃nhăḷng,ălƠăhѭѫngăṿăŕtăng̣tăngƠoăc̉aătṛngăth́iăanănhiênăṭăṭi.ăVƠărõărƠngăńă
giƠuăćăhѫnănh̃ngăg̀ămƠăc̣măt̀ănƠyăbỉuăhịn. 

Thayăv̀ăph̉nắng,ăḅnăhưyăh̀aănḥpăv́iăt̀nhăhúng,ăvƠăgỉiăph́păs̃ăph́tăsinh.ăSauăđ́,ă
ńuăc̀năhƠnhăđ̣ngăth̀ăḅnăs̃ăhƠnhăđ̣ng,ăhayăđ́ngăhѫnălƠăhƠnhăđ̣ngăđ́ngăđ́năquaăḅnă
mƠăth̉ăhịn. 

T́tăc̉ăṃiăśngăṭoăđ̀uăđ́năt̀ăkhỏngăkhôngăgianăṛngăthóngăbênătrong.ăṂtăkhiăśngă
ṭoădĩn raăvƠăṃtăćiăg̀ăđ́ăđѭ̣căth̉ăhịnăthƠnhăh̀nhătѭ́ng,ăḅnăph̉iăc̉nhăgíc,ăkhôngă
đ̉ăchoă“Tôi”ăhayă“c̉aăTôi”ătrongăḅnătr̃iăḍyăvƠătranhăĺyăcôngăścăc̉aăvịcălƠmắy.ă
Ńuăḅnăchoăr̀ngăḅnăćăcôngăv́iănh̃ngăg̀ăv̀aăđѭ̣căhoƠnăthƠnh,ăth̀ăĺcăđ́ăb̉năngưă
c̉aăḅnăđư tr̉ăḷiăvƠăkhỏngăkhôngăgianăṛngăthóngăbênătrongăb́tăđ̀uăḅăcheăm̀. 

Hưyăch́ắăđ́nănh̃ngăkhỏngăngѭngănǵnăc̉aăhѫiăth̉,ăđ̣căbịtălƠăkhỏngăḷngăcúiăc̉aă
hѫiăth̉ăra,ătrѭ́căkhiăḅnăb́tăđ̀uăth̉ăvƠo. 

Hѫiăth̉ăkhôngămangăh̀nhătѭ́ngănênăđ́ăc̃ngălƠăĺădoăv̀ăsaoắăth́căv̀ăhѫiăth̉ălƠăṃtă
ćchăŕtăhịuăqủăđ̉ăḅnămangăkhôngăgianăvƠoăđ̀iăśng. 

Hѫiăth̉ălƠăṃtătrongănh̃ngăhịnătѭ̣ngăviăt́ănh́tăvƠăćăv̉ănhѭắtăćắăngh̃aănh́t,ăṃtă
ćiăg̀ăđ́ă“nh̉ănhoiănh́t”,ănhѭngăḷiălƠmănênă“ḥnhăph́căĺnănh́t”.ăÝăth́căv̀ăhѫiăth̉ă
gípăḅnăđiăvƠoăph́tăgiơyăhịnăṭiă– chícăch̀aăkh́aăm̉ăraăt́tăc̉ănh̃ngăkh̉ănĕngăchuỷnă
h́aăṇiătơm. 
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Ḅnăćăṃtătuỵtăđ́iăb́tăćăkhiănƠoăḅnắăth́căv̀ăhѫiăth̉ăc̉aăm̀nh.ăḄnăkhôngăth̉ăv̀aă
suyăngh̃ămƠăḷiăv̀aăćắăth́căv̀ăhѫiăth̉.ăTh̉ăćắăth́căgípăḅnăng̀năḷiănh̃ngăsuyătѭă
trongăm̀nh.ăḄnăkhôngăḅărѫiăxúngădѭ́iăḿcăsuyăngh̃,ămƠătŕiăḷiăvѭ̣tălênăń. 

Ṃcăđ́chăbênătrongăc̉aăḅnălƠăđ̉ăt̉nhăth́c.ăCh̉ăđѫnăgỉnăṿyăthôi.ăḄnăchiaăs̉ăṃcă
đ́chăđ́ăv́iănh̃ngăngѭ̀iăkh́cătrênăTh́ăgíi.ăV̀ăđ́ăc̃ngăch́nhălƠăṃcăđ́chăc̉aăloƠi 
ngѭ̀i. 

T̀măraăvƠăśngăh̀aăđịuăv́iănḥpăśngăc̉aăṃcăđ́chăbênătrongălƠăcѫăs̉ăđ̉ăḅnăćăth̉ă
hoƠnăthƠnhăṃcăđ́chăbênăngoƠiăc̉aăđ̀iăm̀nh.ăŃuănh̃ngăg̀ăḅnălƠmẳăbênăngoƠiăkhôngă
ćăṣăh̀aăđịuăv́iănḥpăśngăc̉aăṃcăđ́chăbênătrongăth̀ămúnăđ̣tăđѭ̣căđìuăg̀ăđ́, ḅnă
ph̉iăḿtăŕtănhìuăñăḷc,ăph̉iăđ́uătranhăhayăd̀ngăơmămѭu,ăth̉ăđọn. 

Ḅnăkhôngăth̉ălƠmăg̀ăđ̉ăth́căđ̉yăqúătr̀nhăt̉nhăth́căx̉yăraănhanhăhѫn.ăNh̃ngăđìuăḅnă
lƠmăth̀ăch̉ngăquaălƠănh̃ngăćăǵngăc̉aăb̉năngưăđ̉ăćăs̉ăh̃uăṣăt̉nhăth́c,ăv̀ăb̉năngưă
choăr̀ngă“t̉nhăth́călƠăṃtăṿtăs̉ăh̃uăŕtăđ́ngăqú”ăvƠănhѭăth́ăkhiăđ̣tăđѭ̣căđìuăđ́ăth̀ă
b̉năngưăs̃ăth́yăńăquanătṛng,ăĺnălaoăhѫn.ăNêuăthayăv̀ătḥcăṣăćăđѭ̣căt̉nhăth́c,ăḅnă
ch̉ăṭoănênăṃtăkh́iănịmăt̉nhăth́căvƠoătrongăđ̀uăm̀nh,ăhayăṭoăthêmăṃtăm̃uăṃcă
trongăđ̀uăv̀ăṃtăngѭ̀iăđưăt̉nhăth́căhayăgícăng̣.ăŚngătheoăṃtătiêuăchủn,ăm̃uăṃcă
mƠăm̀nhăhọcăngѭ̀iăkh́căṽăraăchoăm̀nhălƠăśngăkhôngăchơnătḥcă– lƠăđ́ngăṃtăvaiă
dĩnăkh́căṃtăćchăvôăth́căc̉aăb̉năngư. 

Ṃtăkhiăđưăb́tăđ̀u,ăth̀ăqúătr̀nhăđ́ăkhôngăth̉ăḅăđ̉oăngѭ̣căḷi,ăd̀ăđôiăkhiăńăćăth̉ăḅă
lƠmăcḥmăḷiăb̉iăṣăch́ngăđ́iăc̉aăb̉năngư. 

Einsteinăt̀ngăńi:ă“Tôiăch̉ămúnăbítắămúnăc̉aăThѭ̣ngăĐ́ălƠăg̀,ănh̃ngăth́ăc̀năḷiă
khôngăquanătṛng”.ăÝămúnăc̉aăThѭ̣ngăĐ́ălƠăg̀?ăLƠătr̉ănênăćănḥnăth́c.ăBítăđѭ̣că
́ămúnăc̉aăThѭ̣ngăĐ́ lƠăg̀?ăLƠămangănḥnăth́căśngăsútắyăvƠoătrongăđ̀iăśngăhƠngă
ngƠyăc̉aăḅn.ăC̀nănh̃ngăth́ăc̀năḷiăkhôngăquanătṛngălƠăg̀?ăLƠăṃcăđ́chăbênăngoƠiă
c̉aăđ̀iăḅn,ănh̃ngăg̀ăxraăbênăngoƠi. 

ŚngămƠăkhôngăh̀aăḥpăv́iăṃcăđ́chăbênătrongăth̀ăchoăd̀ăḅnăćăthƠnhăcôngăv́iănh̃ngă
g̀ẳăbênăngoƠi,ăchoăd̀ăḅnăćăṭoăraăthiênăđƠngăc̉aăḥăgíiăth̀ăđ́ăṽnăch̉ălƠănh̃ngăthƠnhă
ṭuăc̉aăb̉năngư,s̃ăch́ngăḷiătƠnătheoăth̀iăgian.ăCh̉ngăśmăth̀ămụn,ăḅnăs̃ăǵnhăcḥuă
ñiăđau. 

Tḥcăra,ăđ̀iăśngăc̉aăch́ngătaăch̉ăbaoăg̀mănh̃ngăđìuănh̉ănḥt.ăĆiăĺnălaoăch̉ălƠăṃtă
ṣătr̀uătѭ̣ngăh́aăvƠăch̉ălƠăṣătѭ̉ngătѭ̣ngăc̉aăb̉năngưămƠăthôi.ăĐìuăngḥchăĺălƠăcѫă
s̉ăc̉aăb́tăk̀ăṃtăđìuăg̀ăĺnălaoănƠoăc̃ngẳăch̃ătaăbítătrơnătṛngăvƠăchĕmăścăchoă
nh̃ngăth́ănh̉ănḥtănh́tăđangăx̉yăraătrongăph́tăgiơyănƠyăthayăv̀ătheoăđủiăṃtắătѭ̉ngă
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ṽăđ̣iănƠoăđ́y.ăGiơyăph́tăhịnăṭiăluônănh̉ăb́,ănhѭngẳnăđ̀ngăsauăđ́ălƠăṃtănĕngăḷcă
ŕtăĺn,ăgíngănhѭăḥtănguyênătử,ăṃtătrongănh̃ngăth́ănh̉ănh́tănhѭngăścăṃnhăḷiăc̣că
ĺn.ăCh̉ăkhiăḅnăsongăhƠnhăv́iăgiơyăph́tăhịnăṭi,ăḅnăḿiăćăth̉ătípăx́căđѭ̣căv́iăścă
ṃnh                đ́. 

Ch́aăJesusăđưăt̀ngăńiăđ́nănĕngăḷcănƠyăkhiăńi:ă“Ṭăta,ătaăch̉ngălƠmăđѭ̣căchuỵnăg̀;ă
ch́nhălƠăThѭ̣ngăĐ́,ănĕngăḷcăc̉aăṼătṛẳătrongătaălƠmăraăt́tăc̉”. 

Ṭiăsaoăḅnăḷiăc̉măth́yăơuălo,ăcĕngăth̉ngăvƠăkhín choănh̃ngăc̉măx́cătiêuăc̣căn̉iălênă
trongăḅn?ăĐ́ălƠăv̀ăḅnăđưăch́iăb̉ăph́tăgiơyăhịnăṭi.ăV̀ăsaoăḅnălƠmănhѭăṿy?ăV̀ăḅnă
choăr̀ngăćăṃtăđìuănƠoăkh́căquanătṛngăhѫn.ăḄnăđưăquênăđiăṃcăđ́chăch̉ăýuăc̉aă
m̀nhălƠătrơnătṛngăvƠăćăṃtăv́iăph́tăgiơyăhịnăṭi. T̀ăṃtăsaiăśtănh̉ătrongănḥnăth́c,ă
ḅnăđưăṭoăraăchoăm̀nhăŕtănhìuăkh̉ăđau. 

Thôngăquaăph́tăgiơyăhịnăṭi,ăḅnătípăx́căđѭ̣căv́iănĕngăḷcăc̉aăĐ̀iăśngămƠăngѭ̀iătaă
thѭ̀ngăg̣iălƠă“Thѭ̣ngăĐ́”ăhayăṼătṛ.ăNgayăkhiăḅnăquayălѭngăv́iăph́tăgiơyăhịnăṭiă
th̀ăThѭ̣ngăĐ́ăkhôngăc̀nălƠăṃtătḥcătĩnătrongăđ̀iăśngăc̉aăḅnăña,ănh̃ngăg̀ăc̀năḷiă
ch̉ălƠănh̃ngăkh́iănịm,ắătѭ̉ng,ătѭăduyăv̀ăThѭ̣ngăĐ́. 

Khiăg̣păg̃ăngѭ̀iăkh́c,ăd̀ătrongăcôngăvịcăhayănѫiănƠoăkh́c,ăḅnăhưyădƠnhăchoăḥăṣă
ch́ătơmătṛnăṿn.ăĹădoăḅnăg̣păg̃ăđ̉ămuaăb́n,ăh̉iăhan,…bơyăgìăch̉ălƠăth́ăýu.ăṢă
ĆăṂtăc̉aăhaiăbênătr̉ăthƠnhăṃcăđ́chăch́nhăc̉aăcụcăgiaoătíp. 

Đ̀ngăđ̉ăth́ăgíiăđiênăr̀ăkiaăđ̣nhăngh̃aăchoăḅnăthƠnhăcôngălƠăg̀;ăv̀ăkhôngăćăthƠnhă
côngăchơnăch́nhănƠoăćăth̉ăǹmăngoƠiăṣăthƠnhăcôngăc̉aăgiơyăph́tănƠy.ăĐìuăđ́ăćă
ngh̃aălƠăg̀?ăLƠăch́tălѭ̣ngătrongănh̃ngăg̀ăm̀nhălƠm,ăngayăc̉ănh̃ngăđìuăđѫnăgỉnănh́t.ă
Ch́tălѭ̣ngăćăngh̃aălƠăḅnăćăṣăquanătơm,ăvƠălѭuắ,ăt́călƠăt̀ắăth́cămƠăć.ăVƠăch́tă
lѭ̣ngăluônăđ̀iăh̉iăṢăĆăṂt. 

HƠnhătr̀nhăc̉aăđ̀iăḅnăŕtăc̣căch̉ăg̀mănh̃ngăg̀ăḅnăđangălƠmătrongăgiơyăph́tănƠy.ă
Bѭ́căđiănƠyălƠăch̉ăýu,ăc̀nănѫiăđ́năch̉ălƠăth́ăýu. 

HƠiăh̀aăv́iăgiơyăph́tăhịnăṭiăt̀ăbênătrongălƠmăm̉ătoangăćnhăcửaănḥnăth́căc̉aăḅnă
vƠăgípănḥnăth́căđ́ăhƠiăh̀aăv́iăt́tăc̉,ătrongăđ́ăgiơyăph́tăhịnăṭiălƠăṃtăḅăpḥnăkhôngă
th̉ăt́chăr̀i.ăĹcăđ́,ăćiătoƠnăth̉ăc̉aăĐ̀iăśngăs̃ăthôngăquaăḅnămƠăhƠnhăxử. 

Ṣăgínăđọnăc̉aăṃcăđ́chăbênăngoƠiăćăth̉ăgípăḅnăt̀măraăṃcăđ́chăbênătrongăvƠăs̃ă
d̃năđ́năṣăxútăhịnăc̉aăṃtăṃcăđ́chăbênăngoƠiăsơuăścăhѫn,ăđiăđôiăv́iăṃcăđ́chăbênă
trong.ăNh̃ngăg̀ăḅnăḅăḿtăḿtăhayătƠnăt́tătrênăṃtăh̀nhătѭ́ngălƠăṃtăćnhăcửaăŕtăĺn,ă
m̉ăĺiăchoăḅnăđiăvƠoăcõiătơmălinh. 
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HƠnhăđ̣ngăchoăd̀ăc̀năthítăc̃ngăch̉ălƠănhơnăt́ăth́ăýuăđ̉ăṭoăraătḥcăṭiẳăbênăngoƠi.ă
V̀ănhơnăt́ăch́nhăc̉aăśngăṭoălƠănḥnăth́c. 

Trongăb́tăk̀ăt̀nhăhúngănƠo,ăhọcăcôngăvịcăg̀,ătṛngăth́iănḥnăth́călƠănhơnăt́ăquýtă
đ̣nh,ăt̀nhăhúngăvƠănh̃ngăg̀ăph̉iălƠmătr̉ăthƠnhăth́ăýu. 

Baăthụcăt́nhăc̉aăhƠnhăđ̣ngăćăt̉nhăth́călƠăṣăch́pănḥn,ănìmăh́ngăkh̉iăvƠăl̀ngănhịtă
thƠnh.ăM̃iăthụcăt́nhătѭ̣ngătrѭngăchoăṃtăt̀năśărungăc̉aănḥnăth́c. 

Đ́iăv́iănh̃ngăcôngăvịcămƠăḅnăc̉măth́yăkhôngăḿyăh́ngăth́ăth̀ăhưyăch́pănḥn.ăCh́pă
nḥnăngh̃aălƠ:ăĐơyălƠănh̃ngăg̀ămƠăt̀nhăhúngănƠy,ăph́tăgiơyănƠyăyêuăc̀uăm̀nhălƠm,ăv̀ă
th́ămƠăm̀nhăṭănguỵnălƠm,ăkhôngăph̉năkh́ng,ăkhôngăthanăvan. 

Ḅnăs̃ăth́yăćănìmăvuiătrongăb́tăk̀ăcôngăvịcănƠoăńuăḅnăhoƠnătoƠnăćăṃt,ătrongăb́tă
k̀ăcôngăvịcănƠoămƠăḅnălƠmăkhôngăph̉iăv̀ăđ́ălƠăṃtăphѭѫngătịnăgípăḅnăđ̣tăđѭ̣că
ṃtăṃcăđ́chănƠoăđ́. 

Ćănh̃ngăngѭ̀i,ăquaăhƠnhăđ̣ngăśngăṭoăc̉aăm̀nh, đưălƠmăgiƠuăchoăđ̀iăśngăc̉aănh̃ngă
ngѭ̀iăkh́c,ăch̉ăđѫnăgỉnăv̀ăḥăyêuăth́chănh̃ngăg̀ăḥăđangălƠm;ăḥălƠmăkhôngăv̀ămongă
đ̣iăthƠnhăṭuăhayămúnăđ̣tăđѭ̣căđìuăg̀ăthôngăquaănh̃ngăhƠnhăđ̣ngăđ́. 

Nhѭngăḅnăc̃ngăđ̀ngăđ̉ănh̃ngăcôngăvịcănƠyălƠmăḅnăc̉măth́yăm̀nhătr̉ăthƠnhăṃtă
ngѭ̀iăquanătṛng,ăv̀ăđ́ălƠăd́uăhịuăc̉aăb̉năngư.ăV̀ăḅnăṽnăch̉ălƠăṃtăconăngѭ̀iăb̀nhă
thѭ̀ng.ăNh̃ngăg̀ăphiăthѭ̀ngălƠănh̃ngăg̀ăquaăḅnămƠăđiăvƠoăth́ăgíiănƠy. 

Ṣăcĕngăth̉ngăch̉ăx̉yăraăkhiăḅnămongămúnăđ̣tăđ́năṃcătiêuănhìuăhѫnălƠăthѭ̉ngăth́că
nh̃ngăcôngăvịcămƠăḅnăđangălƠm.ăKhiăćăṣăcĕngăth̉ngăth̀ăđ́ălƠăd́uăhịuăc̉aăb̉năngưă
c̉aăḅnăđưătr̉ăv̀ăvƠăḅnăt́chăm̀nhăraăkh̉iănĕngăḷcăśngăṭoăc̉aăṼătṛ,ătrongăḅnăch̉ă
ćăścăṃnhăvƠăṣăcĕngăth̉ngăc̉aăb̉năngư.ăDoăđ́,ăḅnăph̉iăđ́uătranhăvƠăćăǵngăḿiă
lƠmăđѭ̣căṃtăvịcănƠoăđ́.ăṢăcĕngăth̉ngăluônălƠmăgỉmăch́tălѭ̣ngăvƠăhịuăqủăc̉aă
nh̃ngăg̀ăḅnălƠm. 

Đ̀ngăbínăṃcătiêuăhayăt̀mănh̀năc̉aăm̀nhăthƠnhăṃtătiêuăc̉nhăđưăđѭ̣căph́ngăđ̣i,ăth̉iă
ph̀ngălênăv̀ăch́nhăm̀nhăv̀ăđ́ălƠăṃtăh̀nhăth́căḱnăđ́oăc̉aăb̉năngư,ănhѭămúnălƠmă
ngôiăsaoăđịnẳ nh,ăṃtănhƠăvĕnăn̉iătíngăhayăṃtăđ̣iăgiaătrênăthѭѫngătrѭ̀ng.ăC̃ngăđ̀ngă
ṭpătrungăvƠoăṃcătiêuă“ṭu”ăđѭ̣căćiănƠyăćiăṇănhѭăṭuăđѭ̣căṃtăbịtătḥătrenăbỉn,ă
s̉ăh̃uăṃtăcôngătyăchoăriêngăm̀nh,ăhayăćă10ătrịuăUSDătrongăngơnăhƠng.ăThayăvƠoă
đ́,ăhưyăcḥnăṃtăṃcătiêuăćăt́nhănĕngăđ̣ng,ăt́călƠăhѭ́ngăđ́năṃtă“họtăđ̣ng”ăc̉aă
ḅnămƠăquaăđ́ăliênăḱtăv́iăngѭ̀iăkh́căvƠăv́iăđ̀iăśng.ăThayăv̀ăth́yăm̀nhălƠăṃtăngôiă
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saoăđịnẳnh,ăṃtăvĕnăhƠoăn̉iătíng,…,ăhưyăxemăm̀nhăđangăd̀ngăcôngăvịcăđ́ăch̉ăđ̉ă
đ̣ngăviênăngѭ̀iăkh́căvƠălƠmăgiƠuăchoăcụcăśngăc̉aăḥ. 
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Đừng bao giӡ điăĕnămӝtămình 

Khôngăsӟmăthìămuӝn, nhӳng kẻ "điăĕnămӝtămình"ăcũngăs̃ đạtăđӃn c̣c hạnăvàă
ṣ nghiӋp s̃ chӳng lại. 

T́măt́t 

TrongăĐ̀ngăđiăĕnăṃtăm̀nh,ăKeithăFerrazzi,ăṃtădoanhănhơnăthƠnhăđ̣tăđ̀ngăth̀iălƠă
chuyênăgiaămarketingăs̃ătítăḷăchoăch́ngătaănh̃ngăb́ăquýtăđ̉ăthƠnhăcôngătrongăvịcă
ḱtăńiăv́iăṃiăngѭ̀i.ăT́căgỉăṭpătrungăxơyăḍngănh̃ngăḿiăquanăḥălơuădƠiăthayă
v̀ăch̉ătraoăđ̉iădanhăthípănhѭănhìuăngѭ̀iăṽnăngh̃ăv̀ăvịcănetworkingăhịnănay. 

T́căgỉăt̉ngăḱtănh̃ngăph́tăhịnăthôngăquaăṃtăḥăth́ngăćcăph́păthử. 

Aiănênăđ̣căcúnăsáchănày? 

 B́tăćăaiămúnăbítăđìuăg̀ălƠmăch́ngătaăḱtăńiăt́t 
 B́tăćăaiămúnăbítăphѭѫngăph́păt́tănh́tăđ̉ăđ̣tăđѭ̣căṃcătiêu 

 B́tăćăaiămúnănḥnăđѭ̣cănh̃ngăl̀iăkhuyên ngh̀ănghịpăvƠăph́tă trỉnăk̃ă
nĕngăm̀m. 

Tácăgỉ cúnăsáchălàăai? 

KeithăFerrazziăđưăṭănơngăt̀măb̉năthơn,ăkh̉iăđ̀uăṃtăćchăkhiêmăt́năr̀iătínăđ́nă
nh̃ngătrѭ̀ngăđ̣iăḥcăhƠngăđ̀uănhѭăHarvardăvƠăYale,ăr̀iăt̀ăđơyătr̉ăthƠnhăṃtătrongă
nh̃ngăchuyênăgiaămarketingăđѭ̣căsĕnăđ́nănh́tănѭ́căM̃.ăṂngălѭ́iăc̉aăôngătr̉iăt̀ă
Washingtonăđ́nănh̃ngăgímăđ́căquỳnăḷcănh́tănѭ́căM̃,ăđ́năc̉ănh̃ngătênătủiă
hƠngăđ̀uăHollywood.ăṬiăDĩnăđƠnăKinhăt́ăTh́ăgíiăDavos,ăFerrazziăôngăđѭ̣căđ́nhă
gíălƠăṃtătrongănh̃ngă“NhƠălưnhăđ̣oătѭѫngălai”.  

1.ăXơyăḍngăṃngălѭ́iăćănhơnălƠăđìuăkịnătiênăquýtăđ̉ăthƠnhăcôngătrongăṣănghịp  

Ch́ngătaăđ̀uăḍaăvƠoăngѭ̀iăkh́căđ̉ăđ̣tăđѭ̣căṃcătiêuăvƠăbínăѭ́cămѫăthƠnhăhịnă
tḥc. 

Khôngăṃtăaiăćăth̉ăthƠnhăcôngălơuădƠiăńuăkhôngăćătѭăduyăḱtăńiăvƠăđѭ̣căngѭ̀iă
kh́căgípăđ̃.ăKhôngăśmăth̀ămụn,ănh̃ngăk̉ăcôăđ̣căc̃ngăs̃ăđ̣tăđ́năc̣căḥnăvƠăṣă
nghịpăs̃ăch̃ngăḷi. 

ĆăǵngăxơyăḍngăṣănghịpăthƠnhăcôngămƠăkhôngămƠngăđ́năṃtăṃngălѭ́iăquană
ḥăṃnhăgíngănhѭăxơyănhƠămƠăkhôngăd̀ngăćt.ăǸnăḿngăc̉aăḅnăs̃ăýuăd̀nătheoă
th̀iăgianăvƠăcúiăc̀ngăḅnăs̃ănḥnăraăm̀nhăch̀măd̀năch̀măd̀n 

Nhѭngăch́nhăx́călƠăćiăg̀ăđưăkhínăvịcăḱtăńiăquanătṛngăđ́năṿy? 
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Ngheăth̀ăćăv̉ăđѭѫngănhiênălƠăth́,ănhѭngăph̉iănh́năṃnhălƠănh̃ngăḿiăquanăḥăćă
nhơnăm̉ăraănh̃ngăćnhăcửa.ăṂtănghiênăćuăkinhăđỉnăđưăch̉ăraăr̀ngătrongăcúnă
śch L̀Ỉ ỏh́ ỉ̀o đ̉ xỄỉ đ˱̣c vịc ćăvítătrongă282ăngѭ̀iăđƠnăôngăthamăgiaăkh̉oă
śtăth̀ăćă56%ăđưăćăvịcănh̀ăngѭ̀iăquen,ătrongăkhiăch̉ăćă19%ăxinăđѭ̣căvịcăthôngă
quaăqủngăćoăvịcălƠmăvƠă10%ălƠănh̀ănh̃ngăśngăkínăc̉aăḥăćăt́nh ́ngăḍng. 

ĐìuănƠyăhoƠnătoƠnăch́nhăx́cătrongăth̀iăđỉmăsuyăthóiăkinhăt́,ăt̉ăḷăbínăđ̉iănhơnă
ṣăvƠăt́nhăb́tẳnăc̉aăcôngăvịcăcao,ăxơyăḍngăṃngălѭ́iăcƠngăquanătṛngăhѫnăbaoă
gìăh́t.ăNh̃ngăngѭ̀iăgỉiăḱtăńiăhímăkhiăg̣păkh́ăkhĕnăkhiăt̀măvịc. 

Ch́ngătaăđangălƠmăvịcătrongăṃtăth́ăgíiăkhôngăng̀ngăthayăđ̉i.ăṂtătṛăĺăc̉aă
ngƠyăhômănayăćăth̉ătr̉ăthƠnhăCEOăvƠoăngƠyămai.ăŃuăḅnăđѭ̣cănhìuăngѭ̀iăbítă
đ́năvƠăquanătṛngăhѫnălƠăđѭ̣cănhìuăngѭ̀iăyêuăḿn,ăńuăḅnăchoăngѭ̀iăkh́căth́yă
ḅnăhƠoăph́ng,ăthơnăthịnăvƠăhayăgípăđ̃ăngѭ̀iăkh́căth̀ăcúiăc̀ng,ăḅnăs̃ăđѭ̣căđ̀nă
đ́păx́ngăđ́ng.  

2.ăB́tăćăaiăc̃ngăćăth̉ăḥcăngḥăthụtăḱtăńi 

Ŕtănhìuăngѭ̀iăloăṣăḅăt̀ăch́i,ăvƠăñiăṣănƠyăngĕnăḥălƠmăquenăv́iăngѭ̀iăkh́căvƠă
doăđ́ăkhôngăxơyăḍngăđѭ̣căquanăḥăv́iăai. 

Ñiăṣăḅăt̀ăch́iăkhôngăxaăḷăg̀ăv́iăt́tăc̉ăch́ngătaăvƠăc̃ngăkhôngăph̉iălƠăđìuăg̀ă
đ́ngăx́uăh̉.ăŔtắtăngѭ̀iălƠăngѭ̀iăgỉiăḱtăńiăb̉măsinh,ăćăkh̉ănĕngălƠmăquenăv́iă
ngѭ̀iăxaăḷăvƠătr̉ăthƠnhăḅnăv́iăḥ. 

Tuyănhiênăćăṃtăśăćchăćăth̉ăgípăngѭ̀iăeăd̀ănh́tăc̃ngăćăth̉ătínănh̃ngăbѭ́că
tínăĺn: 

Ḥc hỏi từ nhӳngăngѭӡi giỏi nhất. ĐѫnăgỉnălƠăghiăch́păḷiănh̃ngăg̀ăṃtăchuyênă
giaăḱtăńiălƠmăđ̉ătípăc̣năngѭ̀iăkh́căvƠăđ̉ănh̃ngăphѭѫngăph́păđ́ătruỳnăđ̣ngăḷcă
choăḅn. 

Kiênătrìăḥc hỏi. Duyătr̀ăĺiắ ngăxửăđ̣păvƠănơngăcaoăkh̉ănĕngăh̀ngăbịnăc̃ngăgíngă
nhѭănh̃ngăk̃ănĕngăch́ngătaăc̀năph̉iăḥcătheoăḥăth́ng,ăv́ăḍ,ăb̀ngăćchăthamăgiaă
kh́aăḥcăv̀ăgiaoătípăvƠăh̀ngăbịn. 

Ch̉ngăśmăth̀ămụn,ăḅnăc̃ngăph̉iăquýtătơmăhƠnhăđ̣ng.ăGíngănhѭăṃiăth́ătrênă
đ̀i,ăćchăt́tănh́tăđ̉ăḥcăḱtăńiălƠătḥc hƠnh.ăTḥcăhƠnhăs̃ăŕtăh̃uắch,ăv́ăḍ,ăhưyă
đ̣tăṃcătiêuăchoăḅnăph̉iălƠmăquenăṃtăngѭ̀iăḿiăṃtătùn.ăTr̉iănghịmăvƠăluỵnă
ṭpăt̀ngăch́tăṃtăs̃ăkhínăchoăvịcăxơyăḍngăṃngălѭ́iăc̉aăḅnăd̃ădƠngăhѫn. 

Trѭ̀ngăḥpăc̉aăchaăKeithăFerrazziăth̉ăhịnăr̀ngăḱtăńiăćăth̉ăŕtăd̃ẳăṃtănƠyăvƠă
ŕtăkh́ẳăṃtăkh́c.ăLƠăṃtăngѭ̀iălaoăđ̣ngăkhiêmăt́n,ăôngămúnălƠmănhìuăđìuăhѫnă
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choăconătrai.ăDoăđ́ăôngătípăc̣năngѭ̀iăduyănh́tăôngăbítăćăth̉ăgípătḥcăhịnăđìuă
nƠy:ăGímăđ́căc̉aăcôngăty.ăŃiăćchăkh́c,ăđ́ălƠăśpăc̉aăśpăc̉aăśpăc̉aăśpăông.ă
Gímăđ́căŕtắnătѭ̣ngăv́iăñăḷcăc̉aăôngăđ́năñiăôngătaăđưătr̉ătìnăḥcăph́ăchoă
Keithăđiăḥcăṭiăngôiătrѭ̀ngăt́tănh́tănѭ́c.       

3.ăḰtăńi thƠnhăcôngăḍaănênăṣăph́ngăkhóngăvƠătrungăthƠnh  

Ṃtăngѭ̀iăgỉiăḱtăńiăs̃ăkhôngăbaoăgìăh̉i:ă“Ngѭ̀iăkh́căćăth̉ăgípăm̀nhănhѭăth́ă
nƠo?”ăthayăvƠoăđ́ăanhătaăs̃ăh̉i:ă“M̀nhăćăth̉ăgípăngѭ̀iăkh́cănhѭăth́ănƠo” 

Tѭăduyăcĕnăb̉năđ̀ngăsauăđ́ăŕtărõărƠngăvƠăđѫnăgỉn:ăḅnăcƠngăvuiăv̉ăgípăđ̃ăngѭ̀iă
kh́c,ăngѭ̀iătaăcƠngăvuiăv̉ăgípăḷiăḅn. 

T́nhăph́ngăkhóngăṭoănênăl̀ngătinăvƠăṣăth́uăhỉuăl̃nănhau.ăŃăth́tăcḥtăvƠălƠmă
ḿiăquanăḥăc̉aăch́ngătaăvƠăṃiăngѭ̀iăsơuăścăhѫn,ăvƠăr̀iăch́ngătaăs̃ănḥnăđѭ̣că
ǵpăđôi,ăǵpăbaănh̃ngăg̀ăch́ngătaăđưăb̉ăra. 

Ch́ngătaăkhôngănênăcoiăm̃iăḿiăquanăḥălƠăṃtăkhỏnăđ̀uătѭănǵnăḥnăvƠătrôngăch̀ă
đѭ̣căgípăđ̃ăḷiăngayăt́căkh́c.ăV̀ănh̃ngăḿiăquanăḥăkhôngăph̉iălƠăṃtăđ́iătѭ̣ngă
h̃uăh̀nh,ăgíngănhѭăṃtăchícăb́nhăs̃ănh̉ăd̀nănh̉ăd̀năm̃iăkhiăaiăđ́ăćtăđiăṃtă
ph̀n,ămƠăgíngănhѭănh̃ngăb́iăcѫ:ăCh́ngăph́tătrỉnăkhiăch́ngătaăṭpăluỵn. 

Nh̃ngăngѭ̀iăv̀a khôngăph́ngăkhóngăv̀aăkhôngăgípăđ̃ăngѭ̀iăkh́c,ăch̉ămúnă
traoăđ̉iădanhăthípăvƠăch̉ăngh̃ăđ́năvịcăḷiăm̀nh,ăḥăs̃ăph̉iătr̉iăquaănhìuăkh́ăkhĕn.ă
ĆchăhƠnhăxửăc̉aăḥăđ̉yăḥăxaăkh̉iăṃiăngѭ̀i,ăvƠăkhôngăśmăth̀ămụn,ăḥăc̃ngă
th́yăm̀nhăŕtăcôăđ̣c.ăAiămƠătḥcăl̀ngămúnăḥpăt́căv́iăngѭ̀iắchăk̉ăcѫăch́? 

Đ̉ăvѭ̣tăquaăth́iăđ̣ăch̉ăbítăm̀nhăvƠăđ̉ătĕngăcѭ̀ngăvƠăth́tăcḥtănh̃ngăḿiăquanăḥă
v́iăṃiăngѭ̀iătrongăṃngălѭ́i,ăḅnăc̀năth̉ăhịnăṣătrungăthƠnhăv́iăḥ.ăTrungăthƠnhă
ćăth̉ăth̉ăhịnădѭ́iănhìuăh̀nhăth́c:ăv́ăḍăḅnăćăth̉ăquanătơmăanẳiăkhiăngѭ̀iăkh́că
v̀aăḿiăliăhôn,ăb̀ngăćchădƠnhăth̀iăgianăgípăaiăđ́ăḍpăb̉ănh̃ngăv́năđ̀ăḥăkhôngă
th̉ăṭăgỉiăquýt.ăTrongăṃtăḿiăquanăḥălơuădƠi,ănửaătíngăđ̀ngăh̀ăc̉aăḅnăkhôngă
ĺcănƠyăth̀ăĺcăkh́căs̃ăđѭ̣căhoƠnăḷiăḅn.  

4.ăṂtăngѭ̀i ḱtăńiăsiêuăđ̉ngăxơyăḍngăṃngălѭ́iătrѭ́căkhiăḥăc̀năđ́năń  

Ṃtătrongănh̃ngăchuỵnăhoangăđѭ̀ngăxungăquanhăvịcăxơyăḍngăquanăḥălƠăḅnă
nênăt̀măđ́năngѭ̀iătaăch̉ăkhiăḅnăc̀năṣăgípăđ̃. 

ĐơyălƠăṃtăsaiăl̀mătaiăḥi,ăch̉ngămayălƠăńăḷiăŕtăph̉ăbín.ăĐìuănƠyăgíngănhѭăth̉ă
ḅnămuaắoăphaoăkhiăconătƠuăb́tăđ̀uăch̀m. 
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Ngѭ̀iăgỉiăḱtăńiătuơnătheoănguyênăt́căhoƠnătoƠnătŕiăngѭ̣c.ăḄnănênălƠmăthơnăv́iă
ṃiăngѭ̀i ỏr˱́c khi ḅnăc̀năḥăgípăđ̃.ăLƠmănhѭăṿyăkhínăḅnăxơyăḍngăđѭ̣că
l̀ngătinăvƠăṣăth́uăhỉuăl̃nănhauă- hai ph̉măch́tăŕtăquanătṛngăđ̉ăṃngălѭ́iăhọtă
đ̣ngăhịuăqủ.ăKhôngăṃtăaiă th́chăkhôngădѭngăḅăphìnănhĩuă – ńiăćchăkh́c,ă
khôngăaiăth́chănh̃ngăngѭ̀iăkhôngăthƠnhătḥt,ăvôătơm,ăhọcăchĕmăchĕmăḷiăḍngă
ngѭ̀iătaăđ̉ăṿăḷi. 

Ngѭ̀iăḱtăńiăs̃ăŕtăkiênănh̃năvƠăxơyăḍngăṃngălѭ́iăt̀ngăch́tăṃt.ăCôắyăbítăđ̉ă
ṭoăđѭ̣căṣătinătѭ̉ngăc̉aăngѭ̀iăkh́c,ăcôắyăs̃ăph̉iăb̉ăcôngăb̉ăścăṃtăch́tăm̃iă
ngƠyă– ḅnăćăth̉ăńiăr̀ng,ăcôắyăgíngăṃtăngѭ̀iăcḥyămarathonăthayăv̀ăcḥyănѭ́că
ŕt.ăPh̀năthѭ̉ngăs̃ăkhôngăđ́nănh̀ăvƠoăt́căđ̣ămƠănh̀ăṣăb̀năb̉. 

BillăClintonăđưăǹmăl̀ngănguyênăt́cănƠyătrѭ́căkhiăôngătr̉ăthƠnhăT̉ngăth́ng.ăKhiă
c̀nălƠăṃtăsinhăviênă22ătủi,ăôngăđưăh̀nhăthƠnhăth́iăquenăm̃iăt́iăḷiăng̀iăghiăch́pă
ḷiătênăc̉aăt́tăc̉ănh̃ngăngѭ̀iăôngăđưăg̣pătrongăngƠyăvƠoănh̃ngăt́măth̉.ăÔngăc̀n 

đ̉măb̉oăvịcăxơyăḍngănh̃ngăḿiăquanăḥăḍaătrênănìmătinăvƠăṣăhỉuăbítăl̃nă
nhau,ădoăđ́ăđ̀ngăth̀iăṭoănênăṃngălѭ́iătѭѫngălai.  

5.ăṂtăngѭ̀iăḱtăńiăt̀măkímăch́tăḱtăd́nhăquanăḥ  

Đ̉ălƠmăthơnăv́iăngѭ̀iăkh́c,ăvịcăquanătṛngăkhôngăǹmẳăśălѭ̣ngăth̀iăgianăḅnă
dƠnhăchoăḥămƠăǹmẳăćchăḅnădƠnhăth̀iăgianăchoăḥănhѭăth́ănƠo. 

T̀nhăḅnăvƠănh̃ngăḿiăquanăḥăthơnăthítăđѭ̣căh̀nhăthƠnhănh̀ăch́tălѭ̣ngăc̉aăth̀iă
gianăgĩaăhaiăngѭ̀i.ăḄnănênăch́ắ ănhìuăđ́n chấtăkӃtădínhăquanăhӋ,ăńiăćchăkh́c,ă
ch́ắăđ́nănh̃ngănhơn t́ăkhínăchoăṃtăngѭ̀iătrongădanhăḅătr̉ăthƠnhăṃtăngѭ̀iă
ḅnăđ́chătḥcăhọcăḿiăquanăḥătinăc̣y. 

Ṃtăv́ăḍăc̉aăch́tăḱtăd́nhăquanăḥăćăth̉ălƠăṃtăḿiăquanătơmăchungăhọcăṃtă
họtăđ̣ngăc̉ăhaiăđ̀uăthamăgia.ăŃăćăth̉ălƠăb́tăćăth́ăg̀ăc̉ăhaiăđ̀uăth́chăvƠăć th̉ă
đѭaăđôiăbênăx́chăḷiăg̀nănhau,ăchoăd̀ăđ́ălƠăth̉ăthao,ẳmătḥc,ăsѭuăt̀mătem,ăv́ăb́ngă
chƠy,ăch́nhătṛ,ălѭ́tăśng. 

R̀iăxaăvĕnăph̀ngălƠmăvịcăvƠănh̃ngăemailătrangătṛng,ăch́ngătaătr̉ănênăthỏiăḿiă
hѫn,ătḥtăhѫnăvƠăd̃ătípăc̣năhѫn.ăDoăđ́,ăs̃ăkhôngăc̀năćăkhỏngăth̀iăgianănƠoăt́tă
hѫnăđ̉ăḱtăthơnăv́iăngѭ̀iăkh́căhѫnălƠănh̃ngăḍpămƠăḥăđangăvuiăv̉ătḥtăṣ. 

Đѭѫngănhiên,ătrongănh̃ngăḍpăđ́,ăḅnăc̃ngănênăchủnăḅăđ̉ătr̉ăthƠnhăngѭ̀iăĕnăńiă
ćăduyên.ăĐ̉ălƠmăvịcănƠy,ăḅnăc̀nătuơnătheoăṃtănguyênăt́căcѫăb̉n:ăćchăt́t nh́tă
đ̉ăńiăchuỵnăxưăgiaoălƠăkhôngăńiăchuỵnănh̉ănḥt.ăThayăvƠoăđ́,ăhưyăṭpătrungă
nghe,ătḥtăl̀ng,ăm̉ăl̀ngăv́iăngѭ̀iăkh́c.ăThayăv̀ătraoăđ̉iănh̃ngăl̀iăśoăr̃ng,ăḅnă
ĺcănƠoăc̃ngănênăchiaăs̉ăchuỵnăg̀ăđ́ăth́ăṿăvƠăćăt́nhăćănhơnăđ̉ătĕngăđ̣ăth́ăṿăchoă

Nguyenminhhuy.com

1567



cơu chuỵn.ăNgѭ̀iăkiaăs̃ănh́ăḅnătheoăhѭ́ngăt́chăc̣căvƠăs̃ămongăđ̣iăm̃iăcụcăg̣pă
ṃtătípătheo.  

6.ăṂtăngѭ̀iăḱtăńiăs̃ăṭăṭoătѭѫngăt́căvƠăćăl̀ngăkiênănh̃n  

ĐỉmăchungăgĩaăṃtăngôiăsaoăHollywoodăvƠăṃtăngѭ̀iăḱtăńiăgỉiălƠăg̀? 

Đ̉ăkhôngăbínăḿtăhoƠnătoƠn kh̉iăsơnăkh́u,ăngƠyănƠoăc̉ăhaiăs̃ăchủnăḅăs̃năsƠngă
đ̉ăćăthêmăliênăḷcăvƠăḱtăńiăv́iăṃiăngѭ̀i. 

ĆăvôăvƠnăv́ăḍăv̀ănh̃ngăngѭ̀iăthƠnhăcôngăćăṣăkiênătr̀ăvƠăquýtătơmămúnăćăb́tă
ćăcѫăḥiănƠoăđ̉ăm̉ăṛngăquanăḥ. 

ṂtăCEOăńiăchuỵnăv́iắtănh́tă50ăngѭ̀iăm̃iăngƠy.ăThayăv̀ăch̉ălƠănh́căm̀nhăđiăraă
kh̉iăvĕnăph̀ngăvƠăsửăḍngăđịnăthọiăchoăṃiăcụcăńiăchuỵn,ăôngăs̃ădƠnhăhƠngă
gìăđiăquanhăquanhăcôngătyăvƠăńiăchuỵnăv́iănh̃ngăngѭ̀iăthụcăṃiăćpăḅcătrongă
côngăty. 

HillaryăClintonălƠăṃtăminhăch́ngărõărƠngăchoăkh̉ănĕngăkiênănh̃năđ́nắnătѭ̣ngăvƠă
quýtătơmăph̉iătr̉ăthƠnhăngѭ̀iăḱtăńiăsiêuăđ̉ng.ăKeithăFerrazziăđưăćăth̀iăgianăđ̀ngă
hƠnhăv́iăbƠăkhiăbƠăc̀nălƠăĐ̣ăNh́tăPhuănhơn.ăṂtăngƠyăb̀nhăthѭ̀ngăc̉aăbƠăs̃ăb́tă
đ̀uăt̀ă5ăgìăśng,ăg̣iăđịnăthọi,ăđ̣căt̀măb́n,ănĕmăbƠiădĩnăvĕn,ăvƠăsauăđ́ăthamăgiaă
vƠiătịcăcocktailăc̃ngănhѭăđiăthĕmănhƠăṃiăngѭ̀i.ăTrongăṃtăngƠyăhômăđ́,ăbƠăđưă
b́tătayăkhỏngă2000ăngѭ̀iă– vƠăbƠăc̃ngăghiănh́ătênăc̉aăŕtănhìuăngѭ̀iăđưăg̣pătrongă
chuýnăduăḷchăđ́.  

7.ăṂtăngѭ̀iăḱtăńiăćăkh̉ănĕngăńiăchuỵnăxưăgiaoăvƠătruỳnăđ̣tăṃtăṇiădungăđ̣că
đ́o 

“Lịuăm̀nhăćămúnădƠnhăṃtătíngăđ̀ngăh̀ăĕnăt́iăv́iăngѭ̀iănƠyăkhông?” 

H̀uănhѭăt́tăc̉ăṃiăngѭ̀iăđ̀uăṭăh̉iănhѭăth́ătheoăćchănƠyăhayăćchăkh́căkhiăḥăg̣pă
ṃtăngѭ̀iăl̀năđ̀uătiên. 

ĐìuănƠyắngăv́iăcơuăphơnăbịtăćiăt́tăćiăx́u,ăćiăhayăćiăd̉.ăAiămƠăńiăkhôngăaiă
múnăĺngăngheăḥăhọcădƠnhăth̀iăgianătraoăđ̉iăth̀ăkhôngăbaoăgìăćăth̉ăthƠnhăcôngă
xơyăḍngăđѭ̣căṃngălѭ́iăṃnhăvƠălơuădƠiănh̃ngăngѭ̀iăs̃năsƠngăgípăđ̃ăanhătaăkhiă
c̀n. 

Dѭ́iăđơyălƠăhaiăđỉmăḿuăch́tăńuăḅnămúnăthuăh́tăṣăch́ắăc̉aăngѭ̀iăkh́c: 

BiӃtăph̉iăńiăgì:ăḄnăph̉iăluônăgĩătơmăth́ăph́tătrỉnăcụcăth̉oălụnăṃtăćchăthôngă
minhăxoayăquanhănhìuăch̉ăđ̀ătrongăđ́ăćăch́nhătṛ,ăth̉ăthao,ăduăḷch,ăhọcăkhoaăḥc 
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TruyӅnăđạtămӝtănӝiădungăđӝcăđáo:ăŃuăḅnămúnălƠmăxiêuăl̀ngăaiăđ́,ăḅnăph̉iă
choăḥănhìuăhѫnălƠăṃtăcụcăńiăchuỵnăvuiăv̉ăh̀iăḥt,ăḅnăc̀năth́ăg̀ăđ́ălƠmăḅnă
n̉iăḅtă– hѫnălƠăth́ăkhínăḅnăxaăr̀iăṃiăngѭ̀i.ăṆiădungăcụcătr̀ăchuỵnăđ̣căđ́oă
vƠăh́păd̃năs̃ăkhínăngѭ̀iăkh́cămúnătr̉ăthƠnhăṃtăph̀nătrongăṃngălѭ́iăc̉aăḅn. 

Ṇiădungăđ́ăćăth̉ălƠăṃtắătѭ̉ng,ăṃtăth́iăquen,ăṃtăk̃ănĕng.ăG̀ăc̃ngăđѭ̣c,ămĩnă
lƠăńăkhínăḅnătr̉ăthƠnhăḥcăgỉăthôngăth́i,ăṃtăchuyênăgia. 

LƠmăth́ănƠoăḅnăćăđѭ̣căkínăth́căchuyênămônăđ́ăvƠălƠmăth́ănƠoăđ̉ătruỳnăđ̣tăḷiă
ńăđ̀uăpḥăthụcăvƠoăḅnă– khôngăćăṃtăhѭ́ngăd̃nănƠoăhịuăqủăchoăt́tăc̉ăṃiă
ngѭ̀i.ăNhѭngăđìuăc̀năthítălƠăḅnăđ̉ăm̉ăl̀ng,ăs̃năsƠngăḥcăh̉iăvƠămongămúnă
nh̃ngăđìuăt́tălƠnh. 

V́ăḍănhѭăKeithăFerrazziătr̉ăthƠnhăchuyênăgiaămarketingăb̀ngăćchătípănḥnănh̃ngă
́ătѭ̉ngămarketingăḿiănh́t,ăđѭ̣cănh̃ngăḅănưoăhƠngăđ̀uătrongăl̃nhăṿcănƠyăbítă
đ́năvƠăđ̣căṃiăth́ăćăth̉ăv̀ămarketing.ăCúiăc̀ng,ăôngăđưăćăth̉ắpăḍngănh̃ngă
kínăth́căchuyênăgiaăvƠoătḥcăt́ătrongăṣănghịp.  

8.ăPh́tătrỉnăṃngălѭ́iăḍaăvƠoănh̃ngăngѭ̀iăsiêuăḱtăńi  

Ngѭ̀i siêuăḱtăńiăch̉ăđѫnăgỉnălƠănh̃ngăngѭ̀iăćăhƠngăngƠnăliênăḷc.ăĐìuắnătѭ̣ngă
v̀ăḥăđ̀uătiênălƠăśălѭ̣ngăliênăḷcăḥăć,ăth́ăhaiălƠănh̃ngăliênăḷcănƠyăđ́năt̀ăṃiă
lọiăngѭ̀i. 

VƠoănh̃ngănĕmă1960,ănhƠătơmăĺăḥcăxưăḥiăStanleyăMilgramăđưăchoăcôngăch́ngă
th́yăquỳnăḷcăc̉aănh̃ngăngѭ̀iănƠy.ăMilgramăđưăgửiă thѭăđ́nă160ăngѭ̀iăśngẳă
Omaha,ăNebraskaăv́iăl̀iăyêuăc̀uăḥăchuỷnăĺăthѭănƠyăđ́năngѭ̀iămôiăgíiăch́ngă
khónẳăMassachusetts.ăTuyănhiên,ăḥăkhôngăđѭ̣căgửiăĺăthѭătṛcătípăđ́năđ̣aăch̉ă
c̉aăngѭ̀iăđ́ămƠăḥăs̃ănh̀ăđ́nănh̃ngăngѭ̀iămƠăḥăngh̃ăćăth̉ăbítăngѭ̀iămôiăgíiă
kia. 

Nh̃ngăĺăthѭănƠyăđưăđ́năđѭ̣cătayăngѭ̀iămôiăgíiăch́ngăkhónătheoănhìuăconăđѭ̀ngă
kh́cănhau,ătraoătayăvôăśăl̀n.ăTuyănhiên,ănh̃ngăngѭ̀iăcúiăc̀ngănḥnăĺăthѭălƠăbaă
ngѭ̀iăćăđ̣căđỉmăchungă- đ̀uălƠănh̃ngăngѭ̀iăsiêuăḱtăńi.ăḤălƠănh̃ngăngѭ̀iăliênă
ḷcăŕtăquanătṛng,ăvƠăḥăthôngăquaăvôăśăḿiăquanăḥăv́iănh̃ngăngѭ̀iăthụcăđ̉ăṃiă
t̀ngăĺp,ăđưăđѭaăĺăthѭăđ́năćiăđ́chăcúiăc̀ng. 

Ṃcăd̀ăngѭ̀iăsiêuăḱtăńiăćăth̉ălƠmăvịcătrongăṃiăl̃nhăṿc,ăḥăthѭ̀ngălƠmătrong 

ṃtăśăl̃nhăṿcăđ́ngăch́ắănhѭ: 

 Ch́nhătṛăgia,ăngѭ̀iăṿnăđ̣ngăhƠnhălang 

 NhƠăb́oăvƠăngѭ̀iălƠmăquanăḥăcôngăch́ng 

Nguyenminhhuy.com

1569



 QủnăĺăqúnăbarăvƠănhƠăhƠng 

Nh̃ngăngh̀ănƠyădѭ̀ngănhѭăŕtăph̀ăḥpăv́iăngѭ̀iăsiêuăḱtăńi,ăv̀ăch́ngăgípăḥă
g̣păg̃ăvôăvƠnăḍngăngѭ̀i.ăŃuăḅnămúnătĕngăcѭ̀ngăṃngălѭ́iăc̉aăm̀nh,ăḅnănênă
ćăǵngălƠmăquenăv́iănh̃ngăngѭ̀iăthụcănh̃ngăngƠnhăngh̀ănƠy.  

9.ăḄnăch̉ăćăth̉ăhiăṿngăvƠoăthƠnhăcôngăkhiăḅnăthítăḷpăṃcătiêu  

Choăd̀ăḅnămúnătr̉ăthƠnhăaiăchĕngăñaă– T̉ngăth́ng,ăgímăđ́căđìuăhƠnhăhọcă
ṿnăđ̣ngăviênăhƠngăđ̀u,ăḅnăs̃ăch̉ngăđ̀iănƠoălƠmăđѭ̣căđìuăđ́ănh̀ăt̀nhăc̀. 

Thayăv̀ăth́,ăḅnăph̉iăđ̣tăṃcătiêuăc̉aăđ̀iăm̀nhăŕtărõărƠngăvƠăc̣ăth̉,ăsauăđ́ăquýtă
đ̣nhăćchămƠăḅnăs̃ălƠmăđ̉ăhoƠnăthƠnhăṃcătiêu.ăCh̉ăkhiăđ́ăḅnăḿiăćăth̉ăđѭaăraă
quýtăśchăgípăḅnăđ̣tăđѭ̣căthƠnhăcông. 

Khiăḅnăb́tăđ̀uăđ̣tăṃcătiêu,ăhưyăluônăṭpătrungăt̀măkímă“ng̣nălửaăxanh”ălƠăđỉmă
giaoăthoaăc̉aăđamămêăvƠănĕngăḷcăc̉aăḅn.ăV̀ăth́ăńăŕtăquanătṛngătrongăvịcăgípă
ch́ngătaăđѭaăraănh̃ngăquýtăđ̣nhăquanătṛngăv̀ăngh̀ănghịp.ăŔtănhìuăngѭ̀iăđưă
lƠmănh̃ngăvịcăkhínăḥăc̉măth́yăkhôngătḥcăṣăhƠiăl̀ngăđ̉ăkímăśng.ăḤăṿnăvină
vƠoăĺădoăcôngăvịcămѫăѭ́căđ̀iăh̉iănh̃ngăk̃ănĕngămƠăḥăkhôngăćăhọcăcôngăvịcă
đ́ăkhôngăph̀ăḥpăv́iăḥă- nh̃ngăĺădoăch̉ăkhínăḥăthêmăb́tămưnăvƠăḿtăvui.ăNgѭ̣că
ḷi,ănh̃ngăngѭ̀iătheoăđủiăđamămêăvƠăsửăḍngăđ́ngăk̃ănĕngă(t́căng̣nălửaăxanhăc̉aă
ḥ)ăs̃ăkhôngăbaoăgìăg̣păph̉iănh̃ngăv́năđ̀ănƠy. 

Ńuăḅnăṽnămôngălungăng̣nălửaăxanhăc̉aăm̀nhălƠăg̀,ăḅnăćăth̉ălƠmăṃtăbƠiăkỉmă
traăđѫnăgỉn.ăĐ̀uătiên,ălịtăkêăt́tăc̉ănh̃ngăѭ́cămѫăvƠăṃcătiêu,ăchoăd̀ăch́ngăćăṇcă
cѭ̀iăhọcăvôăṿăraăsao.ăSauăđ́ăḷpăthêmăṃtădanhăśchănh̃ngăth́ăḅnăth́chălƠmăvƠă
khínăḅnăhƠiăl̀ng.ăCúiăc̀ng,ăḱtăḥpăc̉ăhaiădanhăśchătrênăvƠăkhoanhăv̀ngăch̃ă
ѭ́cămѫăvƠănh̃ngăđìuăḅnăth́chălƠmăgiaoănhau. 

Cúiăc̀ng,ăḅn c̃ngăćăth̉ătraoăđ̉iăv́iăaiăđ́ăḅnătḥcăṣătin.ăĐìuăg̀ẳăḅnăkhínă
ngѭ̀iătaăngѭ̃ngăṃ?ăḤăchoăr̀ngătrongăl̃nhăṿcănƠoăth̀ăḅnăćăth̉ăćắch?ăNgѭ̀iă
taăđ́nhăgíăḅnăćănh̃ngăđỉmăṃnh,ăđỉmăýuănƠo? 

KhiănƠoăḅnăt̀măraăng̣nălửaăxanhăvƠăṃtăcôngăvịcăgípăḅnănh́mălênăng̣nălửaăđ́,ă
khiăđ́ăth́ăgíiănƠyăs̃ăǹmătrongătayăḅn. 
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10.ăŃuăḅnămúnăđ̣tăđѭ̣căṃcătiêu,ăḅnăs̃ăc̀năđ́năḰăhọchăhƠnhăđ̣ngăxơyăḍngă
quanăḥ  

KhôngăśăṃnhănƠoăbínăthƠnhătḥcătĩnăch̉ăsauăṃtăđêm.ăC̃ngănhѭăkhiăḅnăxơyă
nhƠ,ăḅnăc̀năćănh̃ngăcôngăc̣ăvƠăḱăhọchăth́chăḥp. 

C̉ăcôngăc̣ăvƠăḱăhọchăđ̀uăǹmătrongăḰăhọchăHƠnhăđ̣ngăXơyăḍngăQuanăḥ.ă
B̉năḱăhọchănƠyăgípăch́ngătaăđ̣tăđѭ̣căṃcătiêuăv̀ăńăcungăćpăṃtădanhăśchă
nh̃ngăvịcăc̀nălƠmăđ̉ăch́ngătaăbínăthƠnhăth́iăquenăhƠngăngƠyăvƠăńăc̃ngăth́căđ̉yă
taăch̉ăđ̣ngăhoƠnăthƠnhăṃcătiêu. 

Bѭ́căđ̀uătiênătrongăḱăhọchălƠăx́căđ̣nhăṃcătiêuădƠiăḥn,ătrungăḥnăvƠănǵnăḥn.ă
Hưyăngh̃ăv̀ănh̃ngăg̀ăḅnămúnăđ̣tăđѭ̣cătrongăv̀ngăbaănĕm,ăsauăđ́ăhưyăl̀iăḷiăc̀nă
t̀măbaăth́ngăvƠăṃtănĕm,ăt̀măćcăṃcătiêuăṭmăth̀iăchoăm̃iăgiaiăđọnăchoăđ́năkhiă
ḅnăḱtăth́căv́iăṃtăḱăhọchăbaănĕmărõărƠngăvƠăćăćuătŕc. 

Ḅnăc̀năxơyăḍngăṃcătiêuăAăvƠăBăchoăm̃iăth̀iăđỉm.ăŃiănhѭăth́ănƠy,ăv́ăḍ,ăṃcă
tiêuăAăc̉aăḅnălƠătrongăbaănĕmăs̃ătr̉ăthƠnhăṃtăgíoăviên,ăṃcătiêuăBăćăth̉ălƠătr̉ 

thƠnhăgíoăviênălƠmăvịcăṭiăkhuăṿcămƠăḅnămúnăsinhăśng. 

V́iăm̃iăṃcătiêuăAăvƠăB,ăhưyăvítănѫiăḅnămúnăđ́năvƠăcôngăc̣ăḅnăc̀năph̉iăćă
trѭ́căkhiăćăth̉ăhoƠnăthƠnhăṃcătiêu,ăc̃ngănhѭătênăc̉aănh̃ngăngѭ̀iăḅnăngh̃ăr̀ngă
ćăth̉ăgípăm̀nhăṃtătay. 

Phiênăb̉năcúiăc̀ngăc̉aăḱăhọchănênămangăt́nhăćănhơnăvƠăch̉ắpăḍngăchoăḅn,ă
ch̉ngăḥnănhѭăhoƠnăthƠnhăѭ́cămѫ.ăṂtăḱăhọchăhƠnhăđ̣ngăhoƠnăch̉nhăs̃ătr̉ăthƠnhă
ḷcăđ̉yăchoăḅn.ăŃăkhínăḅnănh̀năth́yăṃcătiêuătrѭ́căḿt,ăvƠăcungăćpăṃiăthôngă
tinăḅnăc̀năv̀ăvịcăc̀năđiăđơu,ăc̀nălƠmăg̀,ăc̀năg̣păaiătrênăcḥngăđѭ̀ngătínăđ́nă
“ng̣nălửaăxanh”ăc̉aăm̀nh.  

11.ăŃuăḅnămúnăthƠnhăcông,ăḅnăph̉iăćăthѭѫngăhịuăćănhơn 

Xungăquanhăch́ngătaăđ̀yăr̃yăćcăthѭѫngăhịu.ăCh́ngătaăṃtăđ́iăṃtăv́iăch́ngăhƠngă
ngƠyăvƠăch́ngăcḥuătŕchănhịmăchoăćchăch́ngătaătípănḥnăṃiăth́.ăKhiăḅnănh̀nă
th́yăćiălogoăćăbaăṣc,ăḅnăngayăḷpăt́căngh̃ăđ́năAdidas.ăH̀nhẳnhăqủăt́oăćnăd̉ă
đѭ̣căh̀nhătѭ̣ngăh́aălƠmăḅnăngh̃ăngayăđ́năApple. 

Tuyănhiênăkhôngăph̉iăch̉ăćăćcăcôngătyăvƠăs̉năph̉măḿiăćăth̉ăṭoăthѭѫngăhịuă– 

ngѭ̀iăb̀nhăthѭ̀ngănh́tăc̃ngăćăth̉ălƠmăđìuăđ́! 

Ṿyăḅnăc̀nălƠmănhѭăth́ănƠo?ăLƠmăth́ănƠoăđ̉ăḅnăbínăm̀nhăthƠnhăṃtăthѭѫngă
hịu? 
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Bѭ́căđ̀uătiênălƠăph́tătrỉnăthôngăđịpăthѭѫngăhịuăćănhơn.ăĐ̉ălƠmăđìuănƠy,ăḅnă
hưyăṭăh̉iăb̉năthơnănh̃ngăcơuăh̉iăsau:ăĐìuăg̀ăkhínăm̀nhăn̉iăḅtăvƠăkh́căbịt?ăTh́ă
ṃnhăvƠăđỉmăýuăc̉aăm̀nhălƠăg̀?ăThƠnhăṭuălƠmăm̀nhăth́yăṭăhƠoănh́tălƠ?ăM̀nhă
lƠmăg̀ăđ̉ăṭoăraăc̉măgícăm̀nhăđ́ngăđ̉ălƠmăquen?ăM̀nhămúnăngѭ̀iăkh́căngh̃ăg̀ă
v̀ăm̀nhăkhiăḥăngheătênăm̀nhăvƠănh̀năth́yătênăm̀nh?ăM̀nhămúnăn̉iătíngăv̀ăṃtă
nƠo? 

Ṃtăkhiătr̉ăl̀iăđѭ̣cănh̃ngăcơuăh̉iăđ́,ăḅnăs̃ăćăth̉ăṭoăḍngăthôngăđịpăthѭѫngă
hịuăćănhơnăt̉ngăḱtătrongăhaiăcơu. 

Sauăđ́,ăḅnăc̀năngh̃ăv̀ăthítăḱăthѭѫngăhịu,ăt́călƠăngh̃ăv̀ăćchăĕnăṃc,ăćchăńiă
chuỵn,ăkỉuăt́c,ăćchăthítăḱădanhăthípă,ăthѭăt̀ăvƠăvĕnăph̀ngălƠmăvịc.ăM̃iăýuă
t́ăđ̀uăǵpăṃtăph̀nătrongăvịcăṭoắnătѭ̣ngătѭѫngăx́ngăv́iăh̀nhẳnhămƠăḅnămúnă
th́ăgíiănh̀năth́y. 

Bѭ́cătípătheoălƠăqủngăb́ăthѭѫngăhịuăc̉aăḅnăđ̉ănhìuăngѭ̀iăbítăđ́n.ăĆchăt́tă
nh́tălƠăḅnăhưyătr̉ thƠnhăcôngătyăPRăchoăch́nhăm̀nh:ălƠmănh̃ngăvịcăgípăḅnănḥnă
đѭ̣cătíngăt́t,ăṭpătrungăthuăh́tăṣăch́ắăt́chăc̣c. 

Nh̃ngăvịcăḅnăc̀nălƠmăg̀măćătḥcăhịnănh̃ngăḱăhọchămƠăkhôngăaiăkh́cămúnă
lƠmăhọcăđѭaăraănh̃ngắătѭ̉ngăvƠăg̣iắălƠmăśpăbítăđѭ̣căśngăkínăvƠăkh̉ănĕngă
śngăṭoăc̉aăḅn.ăṬănhiênălƠătr̉ăthƠnhăcôngătyăPRăriêngăc̃ngăbaoăg̀măḥnăch́ăt́iă
đaănh̃ngăch́ắătiêuăc̣c.ăĐ̀ngăđ̀iăh̉iăđѭ̣cătĕngălѭѫngăkhiăcôngăvịcăkhôngăđiăđ́nă
đơuăc̉.  

12.ăŃuăḅnămúnăthƠnhăcông,ăḅnăc̀năćănh̃ngăngѭ̀iăđ̃ăđ̀u  

Nh̃ngănḥcăs̃ătƠiănĕngăbítăđìuănƠy,ăćcăngôiăsaoăth̉ăthaoăc̃ngăṿy.ăŃuăḅnăkhôngă
ćăṃtăngѭ̀iăhúnăluỵnăt́t,ăḅnăs̃ăkhôngăth̉ăth̉ăhịnăb̉năthơnăt́tănh́t. 

Nh̃ngătḥăth̉ăcôngătr̉ăḥcălƠmăĕnăthôngăquaăḥcăvịc,ăḥăch̉ăb́tăđ̀uăph́tătrỉnă
phongăćchăriêngăsauăkhiăḥălƠmăvịcăv́iănh̃ngăḅcăth̀yătrongăngh̀.ăTrongăkinhă
doanhăc̃ngătѭѫngăṭ:ăngѭ̀iătr̉ăćăth̉ăḥcăđѭ̣căŕtănhìuăth́ăt̀ănh̃ngăngѭ̀iăđưă
t̀ngătr̉i.ăDoăđ́,ăm̃iăngѭ̀iăqủnăĺăt́tăs̃ăđemăđ́năṃtăchѭѫngătr̀nhăchoăph́pănh̃ngă
ngѭ̀iăđiătrѭ́cătruỳnăđ̣tăkínăth́căchoănh̃ngănhơnăviênăḿiăvƠoăngh̀. 

Trongăth́ăgíiăkinhădoanhăngƠyănay,ănѫiămƠăćcăđ̣iănh́măđaănĕngăđѭ̣căk̀ăṿngăćă
th̉ăph̉nắngăt́căth̀ăv́iănh̃ngăthayăđ̉iătrongămôiătrѭ̀ngălƠmăvịcătênălửaăvƠănĕngă
đ̣ng,ăt̀măṃtăngѭ̀iăđ̃ăđ̀uăs̃ălƠăćchăhịuăqủăđ̉ănhơnăviênăḿiălƠmăvịcăt́tănh́t. 

ŃuăxungăquanhăḅnălƠănh̃ngăngѭ̀iătiênăphong,ănh̃ngătênătủiăĺnăvƠăthƠnhăcôngă
th̀ăḅnăs̃ăćăḷiăth́ăĺnăkhiăxơyăḍngăṃngălѭ́iăćănhơn.ăŔtănhìuănghiênăćuăđưă
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đưăch̉ăraăr̀ngănh̃ngăngѭ̀iăquanhăḅnẳnhăhѭ̉ngăđ́ngăk̉ăđ́năthƠnhăṭuăc̉aăḅn. C̉ă
thƠnhăcôngăl̃năth́tăḅiăđ̀uăćăth̉ăquyăv̀ăđ̣căt́nhăc̉aănh́măngѭ̀iăḅnălƠmăvịcă
chung.ăCh̉ngăḥn,ăńuăḅnălƠmăvịcăchungăv́iănh̃ngăngѭ̀iăćănhìuăḿiăquanăḥ,ă
ḅnăs̃ăph́tătrỉnăđѭ̣căṃtădanhăśchăliênăḷcăchoăriêngăm̀nh.ăŃuăxungăquanhăḅnă
lƠănh̃ngăngѭ̀iăthƠnhăcông,ăḅnăc̃ngăd̃ătr̉ănênăthƠnhăcôngănhѭăḥ.  

13.ăT̉ngăḱt  

Thôngăđịpăch́nhăc̉aăcúnăśch: 

KӃtăńiăthànhăcôngăḍaătrênăṣăcӣiămӣ,ăquyӃtăđoánăvàăc̉măthông.ăBạnăchỉăćă
thӇătrӣăthànhăngѭӡiăńiăkӃtăgiỏiăkhiăbạnătḥcăṣăhiӇuămìnhăvàăhiӇuăđiӅuăgìăkhiӃnă
ngѭӡiăkhácăc̉măkích. 

T́măt́tăcúnăśchătr̉ăl̀iăchoănh̃ngăcơuăh̉iăsau: 

TạiăsaoăbạnănênătrӣăthànhămӝtăngѭӡiăkӃtăńi? 

 Ćăṃtăṃngălѭ́iăquanăḥăćănhơnălƠăđìuăkịnătiênăquýtăđ̉ăthƠnhăcôngătrongă
ṣănghịp 

 B́tăćăaiăc̃ngăćăth̉ăḥcăngḥăthụtăxơyăḍngăṃngălѭ́i. 

DấuăhiӋuăcủaăngѭӡiăgiỏiăkӃtăńi? 

 Đ̉ăḱtăńiăthƠnhăcông,ăḅnăph̉iăhƠoăph́ngăvƠătrungăthƠnh 

 Ṃtăngѭ̀iăḱtăńiăxơyăḍngăṃngălѭ́iătrѭ́căkhiăc̀năđ́năń 

 Ṃtăngѭ̀iăḱtăńiăt̀măkímăṣăḱtăd́nhăquanăḥ 
 Ṃtăngѭ̀iăḱtăńiăṭăṭoătѭѫngăt́căvƠăkiênănh̃n 

 Ṃtăngѭ̀iăḱtăńiăluônăbítăph̉iăńiăg̀ăvƠătruỳnăđ̣tăṇiădungăđ̣căđ́o 

 Múnăxơyăḍngăṃngălѭ́iăth̀ăc̀năḱtăńiăv́iănh̃ngăngѭ̀iăsiêuăńiăḱt 

LàmăthӃănàoăđӇăđạtăđѭӧcămөcătiêuăvàăthànhăcôngătrongăcuӝcăśng? 

 Ḅnăch̉ăćăth̉ăhiăṿngăvƠoăthƠnhăcôngăkhiăthítăḷpăṃcătiêuăch́nhăx́c 
 Ńuămúnăđ̣tăđѭ̣căṃcătiêu,ăḅnăph̉iăćăḱăhọchăhƠnhăđ̣ngăxơyăḍngăquană

ḥ 
 ŃuămúnăthƠnhăcông,ăḅnăph̉iăćăthѭѫngăhịuăriêng 

 ŃuămúnăthƠnhăcông,ăḅnăph̉iăćăngѭ̀iăđ̃ăđ̀uăt́t. 
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Ph̉iătŕiăđ́ngăsaiă- ĐơuăḿiălƠăvịcăđ́ngănênălƠm? 

GỉăsửăbạnăćăthӇăgiӃtăemăbéăHitlerăđӇăcứuăśngăhàngătriӋuăngѭӡi?ăBạnăćălàmă
khôngăvàătạiăsao? 

CôngăĺălƠăg̀?ăLƠmăsaoăđ̉ăch́ngătaăćăth̉ăhƠnhăđ̣ngătheoăṃtăćchăcôngăb̀ngăvƠă
đ́ngăđ̣oăđ́c?ăB̀ngăćchăđѭaăraănhìuăv́ăḍăt̀ăcụcăśngăhƠngăngƠy,ăMichaelăJ.ă
Sandelăđưăth̉ăhịnănh̃ngăquanăđỉmăv̀ăcôngăĺăćăth̉ăđѭ̣cădĩnăḍchăkh́căbịtăraă
sao,ăv́ăḍ,ăb̉iăćcătrítăgiaănhѭăAristotleăvƠăKant.ăTrongăsútăkhuônăkh̉ăcúnăśch,ă
ôngăđưăth́căgịcăch́ngătaăđ̣tăcơuăh̉iănghiêmăt́căv̀ănìmătinăćănhơnăvƠăquyăѭ́căxưă
ḥi. 

Ai nênăđ̣căcúnăsáchănày? 

 Nh̃ngăaiăćăh́ngăth́ăv́iăđ̣oăđ́căvƠătrítăḥc 

 Nh̃ngăaiămúnăt̀măhỉuăthêmăv̀ăkh́iănịmăcôngăĺ 

 Nh̃ngăaiăt̀măkímăcơuătr̉ăl̀iătrítăḥcăchoănh̃ngăcơuăh̉iăc̉aăcụcăśng 

Tácăgỉălàăai? 

MichaelăJ.ăSandelă(sinhănĕmă1953)ălƠăṃtătrítăgiaăngѭ̀iăM̃.ăÔngăḥcăṭiăOxfordăvƠă
đưăḍyătrítăḥcăch́nhătṛăṭiăHarvardătrongă3ătḥpăk̉.ăBƠiăgỉngăc̉aăôngăv̀ăcôngăĺă
đưătr̉ănênăqúăn̉iătíngăđ́năñiăv́ăđ̉ăđѭ̣căng̀iătrongăgỉngăđѭ̀ngăc̉aăôngăph̉iă
đѭ̣căph́tăraătheoăkỉuăx̉ăś.ăNĕmă2009,ăbƠiăgỉngăc̉aăôngăđư đѭ̣căghiăḷiăchoăṃtă
kênhăc̉aăM̃ăvƠăgìăćăth̉ăxemătṛcătuýnăṭiwww.justiceharvard.org 

1.ăNḥnăth́căc̉aăch́ngătaăv̀ăcôngăĺălƠăch̉ăquanăvƠăthayăđ̉iăliênăṭc  

Côngăĺăv̀aălƠăṃtătrongănh̃ngăch̉ăđ̀ătranhălụnăthѭ̀ngăxuyên,ăv̀aălƠăṃtătrongă
nh̃ngăch̉ăđ̀ăkh́ăńmăb́tănh́tătrongătrítăḥc,ăb̉iăv̀ănḥnăth́căc̉aăch́ngătaăv̀ăńă
lƠăch̉ăquan,ăthayăđ̉iăthѭ̀ngăxuyênătheoătínătr̀nhăḷchăsử. 

Ćăđ́ngăkhôngăkhiăhiăsinhăt́nhăṃngăṃtăngѭ̀iăđ̉ăph̀ngătŕnhăćiăch́tăchoăŕtă
nhìuăngѭ̀i?ăĆăcôngăb̀ngăkhôngăkhiăđ́nhăthúăngѭ̀iăgiƠuăđ̉ăgípăngѭ̀iăngh̀o?ă
Ph́ăthaiăćăph̉iălƠăṃtăquỳnăconăngѭ̀iăkhông,ăhayăđ́ălƠăgítăngѭ̀i? 

Cơuătr̉ăl̀iăchoănh̃ngăcơuăh̉iănƠyăŕtăkh́cănhauăpḥăthụcăvƠoăt̀ngăćănhơn.ăṂiă
ngѭ̀iă nh̀nă ch́ngă t̀ăṃtă ǵcă nh̀nă riêngă bịt,ă ṭoă nênă b̉iă quyă t́c,ă gíă tṛ,ă kinhă
nghịm,ăvƠătḥtăkhôngămayă– đ̣nhăkínăvƠăṣăph̃năṇăkh́cănhau.ăT́tăc̉ăch́ngăđ́ngă
vaiătr̀ăquanătṛngătrongăvịcăquýtăđ̣nhăṣăđ́nhăgíăc̉aăch́ngăta. 

Nguyenminhhuy.com

1574

http://www.justiceharvard.org/


Hѫnăth́,ăḷchăsửăc̉aătrítăḥcăchoătaăth́yăcơuătr̉ăl̀iăchoănh̃ngăcơuăh̉iăv̀ăcôngăĺă
luônăḅăgíiăḥnăb̉iăth̀iăk̀ămƠăćcăcơuăh̉iăđ́ăđѭ̣căđ̣tăra. 

Trongăćcăĺăthuýtăc̉ăxѭaănhѭăĺăthuýtăc̉aăAristotle,ăcôngăĺăđѭ̣căliênăḱtăcḥtă
ch̃ăv́iăđ̣oăđ́căvƠă“cụcăśngăt́t”:ăṃtăxưăḥiăch̉ăcôngăb̀ngăkhiăńănuôiădѭ̃ngăvƠă
tѭ̉ngăthѭ̉ngăđ̣oăđ́căc̉aăcôngădơn.ăDoăđ́ătrѭ́căkhiăch́ngătaăđ̣tăcơuăh̉iăcôngăĺă
lƠăg̀,ăch́ngătaăph̉iăbítăćiăg̀ăṭoănênăṃtăcụcăśngăt́t. 

Theoănhѭăṃtătrítăĺăhịnăđ̣iăhѫnănhѭăthuýtăcôngăḷi,ăcôngăĺăluônăluônăxoayăquanhă
t̉ngăḥnhăph́c:ăcôngăĺălƠălƠmătĕngăc̉m gícăḥnhăph́căchoăśăđông. 

Ćcăĺăthuýtăhịnăđ̣iăkh́cănhѭătrítăĺăṬădoăćănhơnăth́yăph̀năquanătṛngănh́tăc̉aă
ṃtăxưăḥiăcôngăb̀ngălƠăvịcăđ̉măb̉oăṣăṭădoăt́iăm̃iăćănhơnăđ̉ăśngăcụcăśngă
theoănguyênăt́căc̉aăriêngăḥ.  

2.ăCh́ngătaămƠiăgĩaăc̉mănḥnăv̀ăcôngăĺăthôngăquaăkh́măph́ăćcăquanăđỉmătrítă
ḥcăkh́cănhau. 

Ṃcăd̀ăkhôngăth̉ăđiăđ́năṃtăđ̣nhăngh̃aăph̉ăqútăv̀ăcôngăĺ,ăvịcăxemăx́tăćcăḥcă
thuýtăkh́cănhauăv̀ăcôngăĺătrongăsútăḷchăsửăc̉aătrítăḥc,ăsoăśnhăch́ng,ăvƠăđ́nhă
gíăđỉmăṃnhăýuăc̉aăch́ngăsoăv́iăćcăḥcăthuýtăkh́călƠăvịcăhoƠnătoƠnăḥpăĺ. 

Doăđ́ăch́ngătaăkhôngănênăngh̃ăv̀ăćcătrítăgiaăĺnălƠăćcănhƠătѭătѭ̉ngăl̃iăth̀i,ămƠă
nênădѭ́iăvaiătr̀ălƠăngѭ̀iăgíiăthịuăvƠăngѭ̀iăćăv́năchoănh̃ngăcơuăh̉iătḥcăt́ăc̉aă
xưăḥiăhịnăđ̣iăc̉aăch́ngăta:ăCh́ngătaănênăđ́nhăgíăth́ănƠoăv̀ăthúăl̃yătín?ăTôiăćă
đѭ̣căph́păh́aăṃtăđìuămƠătôiăbítătôiăkhôngăth̉ăgĩăl̀i?ăLƠmăth́ănƠoăđ̉ăćăđѭ̣că
ṃtăḷpălụnăṽngăch́căv̀ăhônănhơnăđ̀ngăgíi?ăĆcătrítăgiaănhѭăKant,ăAristotleăvƠă
JohnăRawlsăchoăch́ngătaănh̃ngăcơuătr̉ăl̀i ćăth̉ăgípăch́ngătaăt̀măkímăcơuătr̉ăl̀iă
choăb̉năthơn. 

Vịcăńmăđѭ̣cănhìuăĺăthuýtăćăth̉ăgípăch́ngătaămƠiăgĩaăc̉mănḥnăv̀ăcôngăĺ,ă
l̀oăĺiăch́ngătaăt́iăch̃ăđ̣tăcơuăh̉iăv̀ănh̃ngăquanănịmăćngănh́căc̉aăm̀nh,ăkh́mă
ph́ănh̃ngăćchătípăc̣năḿiăv́iăćcăv́năđ̀ăph́căṭp,ăvƠănh̀năch́ngădѭ́iăṃtăǵcă
đ̣ăḿi. 

B̀ngăćchăh̉iăđ́ngăcơuăh̉i,ăsoăśnhăćcăcơuătr̉ăl̀iăkh̉ăd̃ăvƠăđ́nhăgíăch́ngăb̀ngă
ćcăchủnăṃcăkh́cănhauăđѭ̣că thítă ḷpă t̀ăćcă trѭ̀ngăph́iă trítăḥcăkh́cănhau,ă
ch́ngătaăćăth̉ăph́tătrỉnăṃtắănịmăv̀ăcôngăb̀ng. 
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3.ăĆcănhƠăcôngăḷi:ăhƠnhăđ̣ngălƠăcôngăb̀ngăkhiăch́ngăđ̉yăṃnhăḷiắchăchung.  

Chaăđ̉ăvƠăc̃ngălƠăngѭ̀iătiêuăbỉuănh́tăc̉aăthuýtăCôngăḷiălƠăJeremyăBenthamă(1748ă
– 1832),ăṃtănhƠătrítăḥcăđ̣oăđ́căvƠăt́iăthítăxưăḥi.ăTrítăḥcăcôngăḷiăc̉aăôngăgỉă
đ̣nhăr̀ngăt́tăc̉ăṃiăngѭ̀iămongămúnătheoăđủiắăth́chăvƠăph́căḷi,ăvƠătŕnhăñiă
đauăvƠăb́tăḥnh.ăGỉăđ̣nhănƠyălƠăǹnăt̉ngăc̉aăchủnăṃcăđ̣oăđ́căCôngăḷi. 

TheoănhѭătrítăĺănƠy,ănh̃ngăhƠnhăviăṭoănênăḥnhăph́căhayăph́căḷiălƠăđ̣oăđ́c,ă
trongăkhiăćcăhƠnhăviăgơyăraăb́tăḥnhăhayăđauăkh̉ălƠăsai.ăṂtăt́iăb́tăquanătṛng:ă
khôngăph̉iălƠăḥnhăph́căc̉aăṃtăćănhơnăquanătṛng,ămƠălƠăḥnhăph́căc̉aănh̃ngă
ngѭ̀iăkh́c.ăṂtăhƠnhăđ̣ngătḥcăṣăcôngăb̀ngăkhiăńăth́căđ̉yăḥnhăph́căc̉aănhìuă
ngѭ̀i,ăkhôngăch̉ăc̉aăṃtăćănhơnăc̣ăth̉ănƠo. 

Ĺyăv́ăḍăvịcăgítăngѭ̀i,ăṃcăd̀ăćăth̉ăṭoănênăḥnhăph́căc̉aăṃtăk̉ăśtănhơnă– 

đ́ăs̃ălƠăḱtăth́căc̉aăt́tăc̉ăḥnhăph́căc̉aăṇnănhơnăvƠăgơyănênăñiăđauăvƠăṣăđauă
kh̉ăkhônăt̉ăchoăgiaăđ̀nhăvƠăḅnăb̀ăṇnănhơn.ăTheoălogicăc̉aăthuýtăCôngăḷi,ăvịcă
gítăngѭ̀iăs̃ălƠăsaiăđ̣oăđ́căv̀ăńăkhôngăth́căđ̉yăkh̉ănĕngăĺnănh́tăc̉aăḥnhăph́c. 

Nhѭngăṃiăchuỵnăs̃ăkh́căkhiătaăńiăv̀ăvịcăṃtătênăđ̣cătƠiăt̀iăṭăḅăśtăḥi:ătheoă
nguyênăt́căc̉aăthuýtăCôngăḷi,ăńuăṿắmăśtăHitlerăvƠoăngƠyă20ăth́ngăB̉y,ă1944ă
thƠnhăcông,ăđ́ăs̃ălƠăvịcălƠmăḥpăđ̣oăđ́căb̉iăćiăch́tăc̉aăHitlerăs̃ăćăth̉ălƠmăchoă
ŕtănhìuăsinhăṃngăđѭ̣căćuăthót. 

Ṃtătrongănh̃ngăch̉ătŕchăĺnănh́tăđ́iăv́iăthuýtăCôngăḷiăquanătơmăv̀ăkh̉ănĕngă
́ngăḍngăc̉aăń.ăCƠngănhìuăngѭ̀iăcḥuẳ nhăhѭ̉ngăb̉iăhƠnhăđ̣ngăc̉aătôi,ăcƠngăkh́ă
khĕnăhѫnăchoătôiătrongăvịcăđ́nhăgíăc̉măquanătѭѫngălaiăv̀ăñiăđauăvƠăḥnhăph́c.ă
Nh̃ngăquýtăđ̣nhăch̉ẳnhăhѭ̉ngăṃtănh́mănh̉ă(“Tôiăćănênăgípăđ̃ăṃtăôngăgiƠă
quaăđѭ̀ngăhayăkhông?”)ălƠăkh́ăđѫnăgỉnăđ̉ăđ́nhăgíăv́iăthuýtăCôngăḷi.ăTuyăṿy,ă
nh̃ngăquýtăđ̣nhẳnhăhѭ̉ngăt́iăhƠngătrịuăngѭ̀iă(“Ch́nhăśchăgíoăḍcănƠoăs̃ăth́că
đ̉yăkh̉ănĕngăḥnhăph́căĺnănh́t?”)ăćăḥuăqủăph́căṭpăhѫnănhìu.ăB̉iăv̀ăs̃ăg̀nă
nhѭăb́tăkh̉ăthiăđ̉ăćăth̉ăđѭaăraăṃtătiênăđónăđ́ngătinăc̣yăv̀ăvịcăṃtăquýtăđ̣nhă
s̃ẳnhăhѭ̉ngăth́ănƠoăt́iăcơnăb̀ngăcúiăc̀ngăgĩaăḥnhăph́căvƠăñiăđau.  

4.ăĆcănhƠăṭădoăćănhơn:ăcôngăĺăngh̃aălƠăkh̉ănĕngăśngăvƠăhƠnhăđ̣ngătheoănh̃ngă
g̀ăḅnăth́yăph̀ăḥp. 

Trítăĺăc̉aăćcănhƠăṭădoăćănhơnăḍaătrênănguyênăt́căr̀ngăṭădoălƠăđìuăt́tănh́tă
ch́ngătaăć.ăT́tăc̉ăćcăquỳnăvƠăngh̃aăṿăđ̀uăḷăthụcăhọcăb́tăngùnăt̀ănguyênă
t́căđ́.ăṬădoăc̉aăch́ngătaăch̉ăḅăgíiăḥnăńuăńăcѭ́păđiăṭădoăc̉aăngѭ̀iăkh́c. 

VƠădoăđ́ăćcănhƠăṭădoăćănhơnăcoiăcôngăĺănhѭălƠăvịcătônătṛngăvƠăb̉oăṿăṭădoăc̉aă
conăngѭ̀i.ăḤcăthuýt nƠyăćẳnhăhѭ̉ngăsơuăṛngăt́iăch́nhătṛăvƠăkinhăt́:ăv́ăḍ,ăconă
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ngѭ̀iăkhôngăth̉ăḅăngĕnăc̉năṭădoăqủnăĺătƠiăch́nhăćănhơn.ăLụtăph́păcanăthịpă
vƠoătḥătrѭ̀ngăṭădoălƠăviăpḥmăṭădoăćănhơnăvƠădoăđ́ăkhôngăcôngăb̀ng.ăḰtăqủălƠ,ă
ćcănhƠăṭădoăćănhơnăđưălênătíngăph̉năđ́iăthú,ăćcăkhỏnăđ́ngăǵpăanăninhăxưăḥiă
vƠăb̉oăhỉmăcôngăc̣ngă– ćiăḥăcoiălƠăṣăk̀măḳpăhọcăĕnăćp. 

Tuyănhiên,ăḥăc̃ngăđ̣iădịnăchoăṃtăvƠiăch̉ătrѭѫngăćpătín:ăv́ăḍ,ăḥẳngăḥăhônă
nhơnăđ̀ngăgíi,ăph́ăthaiăvƠăṣăt́chăbịtănhƠăth̀iăkh̉iănhƠănѭ́c,ăvƠăt́tăc̉ănh̃ngăđìuă
đ́ăsongăhƠnhăv́iăṣăṭădoăćănhơn. 

Ḷpătrѭ̀ngăc̉aăćcănhƠăṭădoăćănhơnăth́ngănh́tẳăđỉm,ăđ́ălƠăńuătôiăkhôngălƠmă
đìuăg̀ăgơyăḥiăchoăngѭ̀iăkh́c,ăkhôngăaiăćăth̉ăb̉oătôiăph̉iătinăvƠoăđìuăg̀,ăyêuăaiă
hayăkinhădoanhănhѭăth́ănƠo.ăṂtăxưăḥiăch̉ăcôngăb̀ngăkhiăćcăćănhơnăđѭ̣căđ̉mă
b̉măṣăṭădoăhoƠnătoƠnăđ̉ăśngăvƠăhƠnhăđ̣ngătheoăquanăđỉmăc̉aăḥ. 

NhƠăkinhăt́ăḥcăFriedrichăA.ăvonăHayekă(1899–1992)ăvƠăMiltonăFriedmană(1912–
2006)ălƠănh̃ngănhƠătѭătѭ̉ngăn̉iătíngănh́tăc̉aăthuýtăṬădoăćănhơn.ăĹăthuýtăc̉aă
ḥăŕtăn̉iătíngăvƠoănh̃ngănĕmă1980,ăđѭ̣cắpăḍng,ăv́ăḍ,ăvƠoătḥătrѭ̀ngăchuyênă
nghịp,ăch́nhăśchătḥătrѭ̀ngăṭădoăc̉aăReaganăvƠăThatcher.  

5.ăKantăI:ăch́ngătaăph̉iălƠmăđìuăđ́ngăchoăĺădoăđ́ng  

Trítăgiaăngѭ̀iăĐ́căImmanuelăKantă(1724 – 1804)ătranhălụnăr̀ngăgíătṛăđ̣oăđ́că
c̉aăṃtăhƠnhăđ̣ngăḍaătrênăđ̣ngăcѫăđiătrѭ́căń.ăÔngăcơnănh́căṃtăhƠnhăđ̣ngălƠă
đ̣oăđ́căkhiăṃtăngѭ̀iălƠmăvịcăđ́ngăv̀ăĺădoăđ́ng. 

Kantăsửăḍngăv́ăḍăsauăđ̉ăĺăgỉiăcơuăh̉iăc̉aăhƠnhăviăcôngăb̀ngăvƠăđ̣oăđ́c. 

Ṃtăđ́aătr̉ăđiăvƠoăcửaăhƠngătḥcăph̉măvƠămúnămuaăṃtẳăb́nhăm̀.ăNgѭ̀iăb́nă
hƠngăćăth̉ăb́năđ́tăchoăc̣uăb́ămƠăc̣uăb́ăkhôngăh̀ăbít.ăNhѭngăôngătaăkhôngălƠmă
ṿyă– v̀ăĺădoăduyănh́tăr̀ngăđìuăđ́ăćăth̉ălƠmăx́uăđiăvịcăbuônăb́năc̉aăôngătaăńuă
ṃiăngѭ̀iăph́tăhịnăraăông taăđưăl̀aăṃtăđ́aătr̉. 

Lịuăngѭ̀iăb́năhƠngăćăđangăhƠnhăđ̣ngătheoăćchăđ́ngăđ̣oăđ́c? 

Kantăs̃ăńiăkhông,ăv̀ăngѭ̀iăb́năhƠngăch̉ăhƠnhăđ̣ngăḍaătrênăḷiắchăćănhơn.ăḰtă
qủălƠ,ăhƠnhăđ̣ngăc̉aăôngătaăthíuăgíătṛăđ̣oăđ́c.ăṂtăhƠnhăviăđ̣oăđ́căkhôngăch̉ă
lƠăvịc ćiăg̀ăćăḷiăhayăv̀ăćiăg̀ăđỉnăh̀nh. 

TheoăćchănƠy,ăKantăđưăph̉ănḥnătrítăĺăc̉aăthuýtăCôngăḷiăv̀ăthuýtăđ́ăḍaătrênă
toanăt́nhăc̉aăconăngѭ̀i.ăTrongăthuýtăCôngăḷi,ăkhôngăquanătṛngăvịcăhƠnhăđ̣ngă
ćăxútăph́tăt̀ăđ̣ngăcѫăđ́ngăkhông,ămƠẳăḱtăqủăđ́ng c̉aăhƠnhăđ̣ng.ăTheoăKant,ă
đìuănƠyăḍyăch́ngătaăćăǵngăluônălƠmăt́tănh́tătrongăkh̉ănĕngăchoăb̉năthơn.ăTuyă
ṿy,ăkh̉ănĕngăphơnăbịtăđ́ngăsaiăch̉ăđ́ngăṃtăvaiătr̀ănh̉. 
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Ṿyăph̉năđ́iăc̉aăKantăćắăngh̃aăth́ănƠoăv́iăngѭ̀iăb́năhƠngăc̉aăch́ngăta? 

Đ̣iăkh́iălƠ,ăhƠnhăđ̣ngăc̉aăanhătaăs̃ăćăđ̣oăđ́căńuăanhătaăquýtăđ̣nhăb́nẳăb́nhă
m̀ăchoăc̣uăb́ăv́iăgíăb̀nhăthѭ̀ng,ăđѫnăgỉnăv̀ăb́năhƠngăgíăđ́tălƠăsai.  

6.ăKantăII:ăHƠnhăviăđ̣oăđ́căćăngh̃aălƠăhƠnhăđ̣ngătheoăṃnhăḷnhătuỵtăđ́i  

ĐơuălƠăṣăkh́căbịtăgĩaăṃtăqủăb́ngăbi-aăvƠăṃtăconăngѭ̀i? 

T́tănhiênăćăhƠngătrịuăcơuătr̉ăl̀iăkh́cănhauăchoăcơuăh̉iătrên.ăNhѭngătheoăKant,ăcơuă
tr̉ăl̀iăquanătṛngănh́tălƠ:ăqủăb́ngăbi-aătuơnăth̉ăduyănh́tăquyălụtăṿtăĺ.ăKhiătaăt́că
đ̣ngălênăń,ăńădiăchuỷnăv̀ăph́aătrѭ́c,ăńuătaăđ̉ăńărѫi,ăńăs̃ărѫiăxúng. 

Ṃtăćchăṭănhiên,ăch́ngătaăḷăthụcăvƠoălụtăṭănhiên:ăńuăaiăđ́ăđ̉yăṃnhăta,ătaăs̃ă
ph̉nắngăḷiă– v́ăḍ,ăngưăxúngăsƠn.ăNhѭngăkhôngăgíngănhѭăqủăb́ngăbi-a,ăch́ngă
taăćăth̉ăđѭaăraăquýtăđ̣nhăch̉ăđ̣ngăvƠăcḥnăćchăc̉aăch́ngătaă– khôngăpḥăthụcă
vƠoăt́tăc̉ăćcẳnhăhѭ̉ngăt̀ăbênăngoƠi.ăQủăb́ngăbi-aăch̉ătuơnătheoăquyălụtăṿtăĺ,ă
nhѭngăloƠiăngѭ̀iăch́ngătaăćăth̉ăṭoănênălụtăchoăb̉năthơnăvƠătuơnăth̉ătheoănh̃ngă
lụtăđ́. 

Gíngănhѭăṃnhăḷnhătuỵtăđ́iăn̉iătíngăc̉aăKant:ă“Hưyăch̉ăhƠnhăđ̣ngăkhiăchơmă
ngônăc̉aăḅnăćăth̉ătr̉ăthƠnhăṃtăLụtăph̉ăqút.”ăŃiătheoăćchăkh́c:ăch̉ăhƠnhă
đ̣ngătheoănh̃ngănguyênăt́cămƠăḅnăchoăr̀ngănh̃ngăngѭ̀iăkh́cănênănoiătheo. 

SauăđơyălƠăṃtăv́ăḍ:ăTôiăćănênăh́aăṃtăl̀iămƠătôiăkhôngăth̉ăgĩ?ăHọcăđiăvayătìnă
k̉ăc̉ăkhiătôiăbítătôiăkhôngăth̉ătr̉ăḷi? 

Theoăṃnhăḷnhătuỵtăđ́i,ăcơuătr̉ăl̀iălƠăkhông.ăB̉iăv̀ăńuăt́tăc̉ănh̃ngăngѭ̀iăc̀nă
tìnăđ̀uăđѭaăraănh̃ngăl̀iăh́aăsuông,ăs̃ăch̉ngăaiătinăr̀ngăngѭ̀iăkh́căćăth̉ăgĩăl̀iă
h́a. 

TheoăKant,ăṃnhăḷnhătuỵtăđ́iălƠăṃtăbƠiăkỉmătraăgípăch́ngătaăhƠnhăđ̣ngătheoă
ṃtăćchăđ̣oăđ́c,ăvƠăḱtăc̣călƠ,ăṃtăćchăcôngăb̀ng.ăŃuăch́ngătaăkhôngăth̉ădungă
h̀aăhƠnhăđ̣ngăc̉aăm̀nhăv́iăṃnhăḷnhătuỵtăđ́i,ăth̀ăhƠnhăđ̣ngăđ́ăsaiăđ̣oăđ́c. 
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7.ăRawlsăI:ăCh̉ăkhiătṛngăth́iăb̀nhăđ̉ngăbanăđ̀uăǹmăđ̀ngăsauăṃtăb́cămƠnăvôă
minh,ăch́ngătaăḿiăbítăđѭ̣căđơuălƠăcôngăb̀ng.  

Đ̉ăhỉuăđѭ̣căc̣tătṛăph̉ăqútăc̉aăcôngăb̀ng,ătrítăgiaăngѭ̀iăM̃ăJohnăRawlsă(1921–
2002)ăg̣iắ ăr̀ngăch́ngătaăhưyălƠmăth́ănghịmătѭăduyăsau:ăCh́ngătaănênăṭăh̉iăch́ngă
taăs̃ăcḥnănguyênăt́căxưăḥiănƠoăńuăch́ngătaăt̀năṭiẳăṃtătrangăth́iăb̀nhăđ̉ngă
thùnăt́yăgỉătѭ̉ng,ăđ̀ngăsauăṃtă“b́cămƠnăvôăminh.” 

Ńiăv̀ăb́cămƠnăvôăminhăvƠătṛngăth́iăb̀nhăđ̉ngăṭănhiên,ắăc̉aăRawlsălƠăs̃ăkhôngă
ćăgiaiăćpăxưăḥi,ăgíiăt́nh,ăch̉ngăṭc,ăquanăđỉmăch́nhătṛăhayăt́nănịmătônăgío. 

T́tăc̉ăch́ngătaăs̃ăb̀nhăđ̉ng:ăs̃ăkhôngăaiăbítăm̀nhăđ́năt̀ăđơuăhayăvaiătr̀ăc̉aăḥă
trongăṃtătṛtăṭăxưăḥiăc̀năchѭaăđѭ̣căkh́măph́. 

Nguyênăt́căxưăḥiănƠoăch́ngătaăs̃ăcḥnătrongăđìuăkịnănhѭăth́? 

Đ̉ăb́tăđ̀u,ăch́ngătaăs̃ălọiăb̉ăthuýtăCôngăḷiăv̀ăđìuăđ́ ćăth̉ăd̃năt́iăṣắpăb́c.ă
Theoălogicăc̉aăthuýtăCôngăḷi,ăvịcăńmăṃtăngѭ̀iăvƠoăb̀yăsѭătửăs̃ăđѭ̣căchoăph́pă
ch̀ngănƠoăđaăśăc̀năc̉măth́yăkhóiăc̉măt̀ăvịcăđ́. 

Đ̉ăb̉oăṿăch́ngătaăkh̉iăṇnăphơnăbịtăđ́iăxửăhayăṣăngѭ̣căđưiătrongăth́ănghịmătѭă
duyăc̉aăch́ngăta,ăch́ngătaăs̃ăcḥnăṭădoăph̉ăqútăcѫăb̉n,ăch̉ngăḥnănhѭăṭădoăngônă
lụnăvƠăṭădoăt́năngѭ̃ng. 

Ch́ngătaăc̃ngăs̃ălọiăb̉ăthuýtăṬădoăćănhơn.ăB̉iăv̀ăñiăṣărѫiăvƠoăt̀nhăc̉nhăđiăĕnă
mƠyătrênăph́,ătrongăṃtăḥăth́ngăv́iăṣăṭădoăb́tăṭn,ănѫiămƠăkhôngăaiăćăngh̃aăṿă
chĕmăścăch́ngăta,ăs̃ălƠăchơnătḥtăhѫnăsoăv́iăvịcăhiăṿngătr̉ănênăgiƠuăćănhѭăBillă
Gates. 

ThayăvƠoăđ́,ăch́ngătaăćăxuăhѭ́ngăchụngăṣăphơnăchiaăđ̀ngăđ̀uăthuănḥpăvƠăṣă
sungăt́c.ăV́iăṃtăgíiăḥn:ăńuăṣăb́tăb̀nhăđ̉ngăćăḷiăchoăc̣ngăđ̀ng,ăńăc̃ngăph̉iă
đѭ̣căchoăph́p.ăV́ăḍ,ăćăĺăkhiăńiăṃtăb́căs̃ăkímănhìuătìnăhѫnăṃtăanhăĺiăxeă
bút.ăTḥmăch́ăc̉ătƠiăs̉năḅcăt̉ăc̉aăBillăGatesăc̃ngătr̉ănênăth́chăḥpătrongăb́iăc̉nhă
nƠyă– v́ăḍăb̀ngăćchăt́chăḥpăńăvƠoăḥăth́ngăthúăl̃yătínăd̀ngăđ̉ăchiătr̉ăchoăśc 

kh̉e,ăgíoăḍcăvƠăph́căḷiăc̉aăngѭ̀iădơn. 
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8.ăRawlsăII:ăcôngăĺăćăngh̃aălƠăkhôngăgiaoăcѫăḥiăvƠăph́căḷiăchoăṿnămay  

Ćtălõiăc̉aătrítăĺăJohnăRawlsăv̀ăcôngăĺăṭoănênăṃtătranhălụnăr̀ngăṣăphơnăph́iă
thuănḥpăvƠăcѫăḥiăkhôngănênăch̉ăḍaăvƠoăćcăýuăt́ăng̃uănhiên. 

Hưyăngh̃ăv̀ăh̀nhẳnhăc̉aăṃtăcụcăđuaăđ̉ăh̀nhădungắăngh̃ănƠyăṃtăćchăc̣ăth̉. 

Trong xụ ḥi phong kíỉ qỐ́ ọ̉c,ăch̉ănh̃ngăngѭ̀iăqúăṭcăḿiăđѭ̣căthamăgiaăvƠoă
cụcăđua,ăkhiănh̃ngăngѭ̀iăkh́căđưăḅălọiăraăt̀ăđ̀u.ăNĕngăḷc,ănĕngăkhíu,ăkh̉ănĕng 

vƠăthamăṿngăđ̀uăkhôngăćắăngh̃a:ănhơnăt́ăquýtăđ̣nhăduyănh́tălƠăcѫămayăđѭ̣că
sinhăraătrongăṃtăgiaăđ̀nhăqúăṭc. 

Tuyăṿy,ăṃt ǹn kinh t́ tḥ ỏr˱̀ng ṭ do,ăđѭ̣căćcănhƠăṬădoăćcănhơnẳngăḥ,ăćă
ṃtăvƠiăc̉iăthịn:ẳăđơy,ăṃiăngѭ̀iăđ̀uăđѭ̣căph́păthamăgiaăcụcăđua,ăd̀ănh̃ngăṿnă
đ̣ngăviênăt̀ăgiaăđ̀nhăgiƠuăć đѭ̣căgíoăḍcăt́tăćăḷiăth́ăg̀nănhѭăkhôngăph̉iăbƠnă
cưiă soăv́iănh̃ngăngѭ̀iăkhôngăđѭ̣căgíoăḍc,ănh̃ngăngѭ̀iăkhuýtă ṭt,ă lƠănh̃ngă
ngѭ̀iăkhôngăćăđѭ̣cănh̃ngăḷiăth́ăđ́. 

Tѭѫngăph̉năv́iăđ́,ăṃtăch́ăđ̣ănhơn tƠiăcôngăb̀ngăćăth̉ăđemăḷiăćcăc̉iăthịnăkh́c:ă
ńăm̉ăra,ăv́ăḍ,ăcѫăḥiăgíoăḍcăchoăṃiăngѭ̀iăvƠăcѫăḥiăchoănh̃ngăṿnăđ̣ngăviênă
t̀ăćcăgiaăđ̀nhăngh̀oăhѫn,ătḥmăch́ăk̉ăc̉ăkhiăḥăćắtăṣăchủnăḅăhѫnăvƠănh̃ngă
“trangăḅ”ăch́tălѭ̣ngăḱmăhѫnă– đ̉ăb́tăđ̀uẳăc̀ngăṃtăṿch.ăD̀ăchoăch́ăđ̣ănhơnă
tƠiăđưămangăḷiăđìuăkịnăcôngăb̀ngăhѫnăŕtănhìu,ăch́ngătaăṽnăćăth̉,ăngayăc̉ătrongă
cụcăđuaănƠy,ătiênăđónăṃtăćchăṭătinăaiăs̃ăth́ng:ăngѭ̀iăcḥyănhanhănh́t.ăNh̃ngă
nhơnăt́ăgípăchoăḥăchínăth́ngă– tƠiănĕng,ăṿnămay,ăth̀iăđỉmă– đѭ̣căquýtăđ̣nhă
ṃtăćchăng̃uănhiên.ăDoăđ́,ăṣăcôngăb̀ngăc̉aăḥăc̃ngăng̃uănhiênănhѭăvịcăḥăđѭ̣că
sinhăraătrongăgiaăđ̀nhăqúăṭcăhayăgiaăđ̀nhăgiƠuăć. 

Ṿyăch́ngătaăćănênălọiăb̉ăcụcăđua?ăHayăch́ngătaăbụcăgiƠyăch̀ăchoănh̃ngăṿnă
đ̣ngăviênăcḥyănhanhănh́t? 

KhôngăvƠăkhông:ăRawlsăđ̀ăxútăṃtăphѭѫngắ năkh́căćăth̉ăđìuăch̉nhăṣăphơnăph́iă
b́tăb̀nhăđ̉ngăv̀ătƠiănĕngăvƠăđìuăkịnămƠăkhôngăph̉iăgíiăḥnănh̃ngăngѭ̀iătƠiănĕngă
nh́t.ăÔngăg̣iăphѭѫngắnănƠyălƠ ỉgỐyêỉ ỏ́c Ệh́c bỆ̃t. Đìuăđ́ăćăngh̃aăṿnăđ̣ngă
viênăcḥyănhanhănh́tăđѭ̣cẳngăḥăvƠăb̀iădѭ̃ng,ănhѭngăḥăph̉iăchiaăs̉ăvinhăquangă
c̉aăm̀nhăv́iănh̃ngăngѭ̀iăkhôngăđѭ̣căb̀iădѭ̃ngăt́tănhѭăḥ. 

  

 

 

Nguyenminhhuy.com

1580



9.ăAristotle:ăđ̉ăbítăđѭ̣căđơuălƠăcôngăĺ,ăch́ngătaăc̀năbítắăđ̣nhăvƠăṃcătiêuăc̉aă
ch́ng.  

TrítăgiaăHyăḶpăAristotleăđưăvít,ăcôngăĺălƠăṃcătiêuăcaoănh́tăch́ngătaăćăth̉ăhѭ́ngă
đ́n:ă“K̉ăc̉ăsaoăhômăl̃năsaoămaiăc̃ngăkhôngăth̉ăśnhăb̀ng.” 

 Nhѭngăch́ngătaăćăth̉ăđ̣tăđѭ̣căṃcătiêuăt́tăđ̣păđ́ăb̀ngăćchănƠo? 

Aristotleătinăr̀ngăṽnhăvĩnăkhôngăćănguyênăt́căb́tădiăb́tăḍchănƠo đ̣nhăngh̃aăđơuă
lƠăcôngăĺăvƠăđơuălƠăb́tăcông.ăThayăvƠoăđ́ăôngăg̣iắăch́ngătaătípăc̣nănh̃ngăcơuă
h̉iăc̣ăth̉ăv̀ăṃcăđ́chăc̉aăcôngăĺ.ăĆăngh̃aălƠătrѭ́căkhiăch́ngătaăđ́nhăgíăđìuăg̀ă
lƠăđ́ngăhayăsai,ătrѭ́căh́tăch́ngătaăph̉iăđ̣tăcơuăh̉iăv̀ăṃcăđ́chăđ̀ngăsauăch̉ăth̉ă
c̉aăṃtăv́năđ̀ăđ̣oăđ́c. 

Ḅnăngh̃ăAristotleăs̃ăđ́nhăgíă“ngḥchăĺăhọtăńoăviên”ăsauăđơyănhѭăth́ănƠo? 

Callie,ăd̀ăph̉iăng̀iăxeălĕn,ăṽnălƠăṃtăhọtăńoăviênăćătíngăv̀ătruỳnălửaăchoăđ́mă
đông.ăNhѭngăṃtăngƠyăcôăḅăńmăraăkh̉iăđ̣i.ăĹădo?ăT́tăc̉ăćcăhọtăńoăviênăđ̀uă
đѭ̣căyêuăc̀uăḥcăth̉ăḍcă– vƠăCallieăth̀ăkhôngăth̉ăv̀ăcôăḅăkhuýtăṭt. 

H̀uăh́tăch́ngătaăđ̀uăkhôngăg̣păv́năđ̀ăđ̉ăđѭaăraăquanăđỉmẳăđơy:ăVịcălọiăb̉ă
Callieăkh̉iăđ̣iălƠăvịcălƠmăb́tăcông.ăD̀ăcôắyăkhôngăth̉ăḥcăth̉ăḍc,ăcôắyăṽnăćă
th̉ălƠmăt́tăvaiătr̀ăc̉aăṃtăhọtăńoăviên. 

Aristotleăs̃ăkhôngăđ̀ngắăhayăph̉năđ́iăch́ngăta,ănhѭngăthayăvƠoăđ́ăkhuýnăkh́chă
ch́ngătaăcơnănh́căṃtăcơuăh̉iăsơuăścăhѫn:ăṃcăđ́chăc̉aăđ̣iăhọtăńoălƠăg̀?ăĆăph̉iă
ṃcăđ́chăc̉aăvịcăhọtăńoălƠăđ̉ăkhúyăđ̣ngăṣăsôiăn̉i c̉aăṃiăngѭ̀i?ăĐ̉ăghiănḥnă
nh̃ngăđ́căt́nhănh́tăđ̣nhămƠătinhăth̀năđ̀ngăđ̣iălƠăṃtăv́ăḍ?ăHayăńăxoayăquanhă
ćcăkh̉ănĕngănhѭăṣăt̉ăch́c,ăṣăđ̀ngăḅăvƠăth̉ăch́t? 

Ch́ngătaăch̉ăćăth̉ăđ́nhăgíăđơuălƠăcôngăb̀ng,ăđơuălƠăb́tăcôngătrongătrѭ̀ngăḥpănƠyă
khiăch́ngăta đưătr̉ăl̀iănh̃ngăcơuăh̉iăđ́ărõărƠng,ăkhôngăđ̣nhăkín.  

10.ăCôngăĺăđѭ̣căxơyăḍngătheoănh̃ngăch́nhăśchăv̀ăḷiắchăchung.  

Ćăcôngăb̀ngăkhôngăkhiăćcăc̣păđôiăđ̀ngăt́nhăkhôngăđѭ̣căchoăph́păḱtăhôn? 

Aristotleăḍyăch́ngătaăr̀ngăch́ngătaăs̃ătr̉ăl̀iăcơuăh̉iăđ́ăt́tăhѫnăb̀ngăćchăđ̀uătiênă
cơnănh́căṃcăđ́chăc̉aăhônănhơnăv́iătѭăćchăṃtăth̉ăch́ăxưăḥi. 

Ṿyăṃcătiêuăc̉aăhônănhơnălƠăduyătr̀ăǹiăgíngăhayăđ́ălƠăṃtăcamăḱtăriêngăbịtăv̀ă
t̀nhăyêuăgĩaăhaiăngѭ̀i? 

Tuyăṿy,ăṽnăćăṃtăv́năđ̀ăv́iăphѭѫngăph́pănƠy:ătḥmăch́ăc̉ăkhiătaăćăth̉ăgỉiăth́chă
ṃtăćchăthuýtăpḥcăr̀ngăṃcăđ́chăc̉aăhônănhơnălƠăđ̉ăđ̉măb̉oăcamăḱtăgĩaăhaiă
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ngѭ̀i,ăkhôngăpḥăthụcăvƠoăgíiăt́nhăc̉aăḥ,ăch́ngătaăđưăđѭaăvƠoăđ́ăquanăđỉmăđ̣oă
đ́căriêngăc̉aăch́ngăta:ăch́ngătaătinăr̀ngăḿiăquanăḥăđ̀ngăt́nhăc̃ng đ́ngăgíănhѭă
ḿiăquanăḥăḍăt́nh. 

Nhѭngăc̀nănh̃ngăngѭ̀iăđ̣iădịnăchoănh̃ngăquanăđỉmăđ̣oăđ́căkh́căvƠăkhôngătină
r̀ngăḿiăquanăḥăđ̀ngăt́nhăc̃ngăđ́ngăgíănhѭăth́? 

Cúiăc̀ng,ăcơuăh̉iăv̀ăcôngăĺăluônăluônălƠăcơuăh̉iăv̀ăđ̣oăđ́c,ăćcăchủnăṃcăđ̉ă
đ́nhăgíăvƠắănịmăćănhơnăv̀ăṃtă“cụcăśngăđ̣oăđ́c.”ăDoăluônăćănh̃ngănìmătină
đ́iăḷpăv̀ăvịcăśngăsaoăchoăđ̣oăđ́cătrongăṃtăxưăḥiăđaănguyên,ădơnăch̉,ăs̃ălƠăb́tă
kh̉ăthiăđ̉ăt̀măṃtăcơuătr̉ăl̀iăđѫnănh́t,ăph̉ăqút. 

Ch́ngătaăćăth̉ălƠmăth́ănƠoăv́iăṣăkh́căbịtătrongăquanăđỉm?ăVƠăch́ngătaăćăth̉ă
lƠmăg̀ăđ̉ăgỉmăśăngѭ̀iăhƠnhăđ̣ngăḍaătrênăđ̣nhăkínăvƠăñiăṣ? 

Cơuătr̉ăl̀iălƠăthôngăquaăṃtăch́nhăśchăv̀ăḷiắchăchungămƠăt̀ăđ́ăćăth̉ăthítăḷpă
ṃtăcụcăśngăgiƠuăćăhѫnăv̀ătŕătụ,ăđ̣oăđ́căvƠătinhăth̀nătrongăxưăḥiăch́ngăta.ăŃă
c̀năñăḷcăđ̉ăgípăćcăcôngădơnăhỉuăt́tăhѫnăv̀ăcamăḱtăv́iăḷiắchăchung;ăńăph̉iă
b̉oăṿăćcătḥcăhƠnhăxưăḥi,ănhѭăvịcăḍy,ăḥcăvƠănḥpăcѭ,ăt̀ătѭăduyăĺyătḥătrѭ̀ngă
lƠmătṛng;ăńăph̉iăgĩăṣăb́tăb̀nhăđ̉ngătƠiăch́nhătrongăgíiăḥnăvƠăđ́nhăthúăngѭ̀iă
giƠuẳăṃtăḿcăcaoăhѫn;ăvƠăcúiăc̀ng,ăńăph̉iăchuỷnăṣăṭpătrungăc̉aăcôngăch́ngă
v̀ăph́aăćcăcơuăh̉iăđ̣oăđ́căkh́ăvƠătranhălụnăch́ngăv́iăṃtăphongăth́iăkhôngăđ̣nhă
kínăvƠăćăgíoăḍc.  

T̉ngăḱtăcúi  

Thôngăđịpăch́nhăc̉aăcúnăśchănƠyălƠ: 

LoàiăngѭӡiăđưăsuyănghĩăvӅ câuăhỏi củaăcôngălýăhàngăngànănĕmănay,ăvàăcácăcâuă
tr̉ lӡiăđaădạngănhѭăś cácănhàătѭătѭӣng tr̉ lӡiăcácăcâuăhỏiăđ́.ăLýădo?ăCôngălýă
ćăýănghĩaănhiӅuăhơnăviӋcăđánhăgiáăđúngăsai.ăKhiătaăńiăvӅ côngălý,ăchúngătaă
ph̉i tranh luận vӅ viӋcăchúngătaămún śng thӃ nào,ăcáiăgiáănàoăchúngătaăph̉i 

tr̉ đӇ đổi lấy ṭ doăvàăćăchĕngănhӳngăgiáătrị đạoăđứcănàyăgiáătrị hơnănhӳng 

giáătrị đạoăđứcăkhác. 
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ThiênăNgaăĐenă- X́căsút c̣c nh̉,ăt́căđ̣ng c̣c ĺn 

HiӋnătѭӧngă"thiênăngaăđen"ăvàămӝt thӃ giӟiăđҫy bấtăđịnh 

Thiênăngaăđenăgípăch́ngătaăhỉu sơuăścăv̀ăvịcănh̀nănḥnăṣăng̃uănhiênăvƠănh̃ngă
ḥnăch́ămƠăconăngѭ̀i g̣păph̉iătrongăvịcăđѭaăraăćcăḍăđón. 

Ch́nhădoăqúătinătѭ̉ngăvƠoătṛcăgíc khínăḿtăđiăt́nhăch́nhăx́c,ăkhôngăćăkh̉ănĕngă
đ̉ăhỉuăvƠăx́căđ̣nhăṣăng̃uănhiên,ăvƠătḥmăch́ădoăc̉ăcѫăch́ăsinhăḥcătrongăm̃iă
ngѭ̀iăđưăkhínătaăđѭaăraăćcăquýtăđ̣nhăsaiăl̀m,ăvƠăđôiăkhiăd̃năđ́năhịnătѭ̣ngă"Thiênă
ngaăđen"ă- ṣăćăđѭ̣căchoălƠăkhôngăth̉ăx̉yăraănhѭngăḷiăx́căḷpăḷiăhỉuăbítăc̉aă
ch́ngătaăv̀ăth́ăgíi. 

Aiănênăđ̣căcúnăsáchănày? 

 B́tăćăaiăquanătơmăđ́năṣăng̃uănhiên 

 B́tăćăaiăquanătơmăđ́năćchăth́ăgíiănƠyăṿnăhƠnh 

 B́tăćăaiăquanăđ́năćchăgỉmăthỉuăr̉iăro,ăhayălƠmăcôngăvịcăphơnăt́chăćcăxuă
hѭ́ng. 

Tácăgỉăcúnăsáchălàăai: 

NassimăNicholasăTalebălƠăṃtătrongănh̃ngănhƠăkinhăt́ăḥc,ănhƠătѭătѭ̉ngăhịnăđ̣iă
ćăśălѭ̣ngăćcăt́căph̉măđ̀ăṣ.ăÔngăđưăvítăŕtănhìuăcôngătr̀nh đѭ̣căđ́nhăgíăcao,ă
v́ăḍănhѭăcúnă“FooledăbyăRandomness”ă(ṭmăḍch:ăḄăng̃uănhiênăđ́nhăl̀a).ăNhìuă
bƠiăvítăkh́căc̉aăôngăđưăđѭ̣căđĕngătrongăćcăṭpăch́ăvƠăṭpăsanăn̉iătíng.ăTalebălƠă
gíoăsѭăѭuăt́ăchuyênăv̀ăqủnătṛăr̉iăroăṭiăVịnăK̃ăthụtăB́chăKhoa,ăĐ̣iăḥcăNewă
York. 

1.ăḄnăḥcăđѭ̣căg̀ăt̀ăcúnăśchănƠyă?ăĹădoăṭiăsaoăm̀ăqúng b́măvƠoănìmătinăc̉aă
m̀nhăḷiăgơyăraătaiăḥa 

  

CúnăThiênăngaăđenăc̉aăNassimăNicholasăTalebăhѭ́ngăđ́năvịcăkh́măph́ăb̉năch́tă
c̉aănh̃ngăvịcămƠătaăṽnăngh̃ ch̉ălƠănh̃ngăṣăkịnăng̃uănhiên,ăc̃ngănhѭănh̃ngă
c̣măb̃yătѭăduyăkhínăch́ngătaăqúăxemătṛngătỉuătítămƠăb̉ăl̃ăb́cătranhăt̉ngăth̉.ă
Talebăg̣iăch́ngălƠănh̃ngăṣăkịnăng̃uănhiên,ămƠăthѭ̀ngăđ̉ăḷiănh̃ngăḥuăqủăsơuă
ścăchoăćcăćănhơnăvƠătḥmăch́ătoƠnăxưăḥi,ă"nh̃ngăThiênăNgaăĐen." 

NgoƠiăvịcăgípăch́ngătaăhỉuărõăhѫnăv̀ănh̃ngăthíuăśtăkhiăđѭaăraăćcăḍăđón,ă
Talebăc̀năđѭaăraănh̃ngăl̀iăkhuyênăđ̉ăch́ngătaăćăth̉ănḥnăraăkhiănƠoăth̀ăṣăph́nă

Nguyenminhhuy.com

1583



x́tăc̉aăb̉năthơnăḅăcheăkhútăb̉iăk̀ăṿngăkh́păthôngătinăvƠoănh̃ngăcơuăchuỵnăḷtă
tai,ăd̃ăhỉu. 

Khiăđ̣căcúnăśch,ăḅnăs̃ăḥcăđѭ̣căćch phơnăbịtăđơuălƠăkínăth́cătḥt,ăđơuăch̉ălƠă
t́năhịuănhĩu,ăvƠăćchăṭnăḍngăṣă"nguăd́t" c̉aăm̀nhăt́tăhѫn. 

Ḅnăs̃ăḥcăđѭ̣căṭiăsaoăsuyăngh̃ănhѭăṃtăconăgƠătơyăḷiăćăth̉ăgơyăḥiăchoăścăkh̉eă
c̉aăm̀nh. 

Ḅnăc̃ngăs̃ăt̀măraăĺădoăṭiăsaoăćcăḿiăđeăḍaăĺnănh́tăđ́iăv́iăṃtăs̀ngăḅcăćăth̉ă
ḷiăkhôngăliênăquanăg̀ăđ́năchuỵnăc̀ăḅc. 

Cúiăc̀ng,ăḅnăs̃ăkh́măph́ăraăr̀ngăvịcă“bítăđѭ̣căm̀nhăkhôngăbítăg̀”ăćăth̉ăćuă
ḅnăkh̉iăđ́nhăḿtăgiaătƠiăđưădƠnhăḍmăc̉ăđ̀i.  

2.ă“Thiênăngaăđen”ălƠănh̃ngăṣăkịnăđѭ̣căchoălƠăkhôngăth̉ăx̉yăra,ănhѭngăb̀ngăćchă
tƠiăt̀nhănƠoăđ́ăḷiăx̉yăra.  

Conăngѭ̀iăćăkh̉ănĕngăđ̣căbịtătrongăvịcăḱtăḥpăvƠăchuỷnăt́tăc̉ăćcăthôngătinăr̀iă
ṛcănḥnăđѭ̣căt̀ămôiătrѭ̀ngăśngăthƠnhăćcăthôngătinăćắăngh̃aăvƠăliênăquanăt́iă
nhau.ăTƠiănĕngănƠyăchoăph́păch́ngătaăṭoăraăćcăphѭѫngăph́păkhoaăḥc,ătrítăĺ v̀ă
b̉năch́tăc̉aăṣăśng,ăvƠăph́tăminhăraăćcămôăh̀nhătónăḥcăph́căṭp. 

Nhѭngăvịcăch́ngătaăćăkh̉ănĕngăph̉nắnhăvƠăśpăx́păth́ăgíiăxungăquanhăkhôngă
đ̀ngăngh̃aăv́iăvịcăch́ngătaăgỉiălƠmăvịcăđ́. 

B̉iăṃtăđìu,ăch́ngătaăćănh̃ngănìmătinăḥnăḥp,ăqúăđ́ng v̀ăth́ăgíi.ăṂtăkhiă
ch́ngătaăćắătѭ̉ngănƠoăđ́yăv̀ăćchăth́ăgíiăṿnăhƠnh,ăch́ngătaăthѭ̀ng b́uăv́uăvƠoă
ńămƠăkhôngăcḥuătípănḥnănh̃ngătriăth́căḿi. 

Nhѭngăv̀ănh̃ngăhỉuăbítăc̉aăconăngѭ̀iăngƠyăcƠngăph́tătrỉnăvƠătínăḅ, ĺiătípăc̣nă
b̉oăth̉ănƠy s̃ khôngăc̀năćắăngh̃a. Víădө,ăcáchăđâyăkhỏngă200ănĕm,ăcácăbácăsĩă
vàăcácănhàăkhoaăḥcăđưăvô cùngăṭ tinăvàoăkiӃn thức của ḥ vӅ y ḥc,ănhѭngă
ngàyănayăṣ ṭ tin của ḥ ćăvẻ ĺ bịch: chỉ cҫnătѭӣngătѭӧng rằng bạnăđӃn gặp 

bácăsĩăvàămôăt̉ cácătriӋu chứng của bӋnh c̉m lạnhăthôngăthѭӡng,ăvàăbạnăđѭӧc 

đѭaămӝt toa thúcădùngăŕnăvàăđỉaăđӇ chӳa bӋnh. 

Qúăćăch́păv́iănìmătinăc̉aăm̀nhăkhínătaăkhôngăc̀năt̉nhăt́oănḥnăth́căđѭ̣căb̉nă
ch́t đ́ngăsaiăc̉aăćcăthôngătinăđiătŕiăv́iănh̃ngăg̀ămƠăxѭaănƠyătaăṽnăbít.ăV́ăḍ,ă
lƠmăsaoăđ̉ăhỉuăđѭ̣căćcălọiăthúcăch̃aăḅnhăńuăḅnăkhôngăbítăđѭ̣căṣăt̀năṭiă
c̉a loƠiăviătr̀ngăgơyăḅnh?ăḄnăćăth̉ăđѭaăraăṃtăl̀iăgỉiăth́chăḥpăĺăv̀ăcĕnăḅnh,ă
nhѭngăch́căch́năńăs̃ăsaiădoăthíuăśtăthôngătinăquanătṛng. 
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T́nhăvõăđónănƠyăćăth̉ăd̃năđ́nănh̃ngăb́tăng̀ăĺn.ăCh́ngătaăđôiăkhiăng̣cănhiênă
b̉iăćcăṣăkịnădĩnăra,ăkhôngăph̉iăv̀ăch́ngăng̃uănhiên,ămƠăb̉iăv̀ăt̀mănh̀năc̉aă
ch́ngătaăqúăḥnăḥp. Nhӳng bất ngӡ nhѭăvậy đѭӧc g̣iălàă"nhӳngăThiênăngaă
đen",ăvàăchúngănh́c nhӣ ta ph̉iăxemăxétălạiătoànăbӝ thӃ giӟi quan củaămình: 

Trѭ́căkhiăaiăđ́ănh̀năth́yăthiênăngaăđen,ăṃiăngѭ̀iăchoăr̀ngăṃiăconăthiênăngaăđ̀uă
ćămƠuătŕng.  Ch́nhăv̀ăđìuănƠy,ăt́tăc̉ănh̃ngămôăt̉ăvƠătŕătѭ̉ngătѭ̣ngăc̉aăḥăv̀ă
loƠiăthiênăngaăđ̀uălƠăthiênăngaătŕng.ăV̀ăṿy,ăkhiăḥăph́tăhịnăraăthiênăngaăđen,ănh̃ngă
hỉuăbítăcѫăb̉năc̉aăḥăv̀ăloƠiăconăthiênăngaăḅăbínăđ̉i. 

 

Nhѭăḅnăs̃ăth́y, nh̃ngăhịnătѭ̣ngăThiênăNgaăĐenăđôiăĺcăḷiăch̉ngăḥiăai,ănhѭngă
đôiăĺcăḷiăt́căđ̣ngăthayăđ̉iăcụcăđ̀iăv́ăḍănhѭăkhiăḅnăḅăḿtăt́tăc̉ăch̉ăv̀ăṃtăcụcă
ṣpăđ̉ătḥătrѭ̀ngăch́ngăkhón.  

3.ăHịnătѭ̣ngăThiênăngaăđenăćăth̉ăćănh̃ngăḥuăqủăđ̣ngătr̀iăđ́iăv́iănh̃ngăaiă
khôngănḥnăth́căđѭ̣căch́ng.  

̉nhăhѭ̉ngăc̉aăThiênăngaăđenăhoƠnătoƠnăkh́cănhauăđ́iăv́iăm̃iăngѭ̀i.ăṂtăśăngѭ̀iă
s̃ăḅẳnhăhѭ̉ngăṃnhăm̃ăb̉iăhịnătѭ̣ngănƠy,ănhìuăngѭ̀iăḷiăh̀uănhѭăkhôngăḅăt́că
đ̣ngăg̀. Sức ̉ nhăhѭӣng củaăńătӟiăđâuăđѭӧcăxácăđịnh chủ yӃu bằngălѭӧngăthôngă
tinăliênăquanăbạn tiӃp cậnăđѭӧc: bạnăcàngăćănhiӅuăthôngătin,ăxácăsuất bạn gặp 

Thiênăngaăđenăcàngăít;ăvàănӃu bạnăcàngăthiӃu hiӇu biӃt, bạn s̃ càngăćărủi ro 

cao. 

Đìuăđ́ăćăth̉ăth́yẳăćcăvĩnăc̉nhăsau: 

Hưyătѭ̉ngătѭ̣ngăḅnăđ̣tăcѭ̣căvƠoăch́ăng̣aăyêuăth́chăc̉aăḅn,ăRocket.ăV́iăth̉ăch́tă
c̉aăRocket,ăćcăk̃ănĕngăc̉aăngѭ̀iăc̀măcѭѫng,ăvƠănh̃ngăđ́iăth̉ăýuăḱm,ăḅnătină
r̀ngăRocketălƠăđ̣tăcѭ̣căanătoƠnănh́tăvƠălìuăđ̣tăṃiăth́ăḅnăćăvƠoăch́ăRocket. 

Bơyăgìătѭ̉ngătѭ̣ngăḅnăs̃ăng̣cănhiênăth́ănƠo,ăkhiătíngăśngăb́tăđ̀uăcụcăthiăvangă
lênăvƠăRocketăkhôngăch̉ăkhôngăcḥuăr̀iăkh̉iăcửaăchùngămƠăc̀năǹmăg̣căxúngă
trênăđѭ̀ngăđua. 

Đơyăch́nhălƠăhịnătѭ̣ngă“Thiênăngaăđen”.ăNh̃ngăthôngătinăḅnăthuătḥpăđѭ̣căchoă
ḅnănìmătinăr̀ng,ăRocketălƠăḷaăcḥnăhoƠnăh̉oăcho ch́căvôăđ̣ch,ătuyănhiênăḅnăđưă
ḿtăṃiăth́ăkhiăcụcăđuaăv̀aăb́tăđ̀u. 

NhѭngăhiӋnătѭӧngănàyăkhôngăph̉iălàămӝt bi kịchăđ́i vӟi tất c̉ ṃiăngѭӡi.ăVíă
dө, chủ sӣ hӳu Rocket lại thu vӅ mӝt khỏnătàiăs̉n lӟn bằngăcáchăđặtăcѭӧcăvàoă
con ng̣aăđ́i thủ,ăhayăcáăcѭӧc rằng ng̣a củaămìnhăs̃ thua. Khôngăgíngăḅn,ă
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ôngătaăćănhìuă thôngătinăhѫn,ăôngătaăbítăr̀ngăRocketăs̃ăđ̀nhăcôngăđ̉ăph̉năđ́iă
ngѭ̣căđưiăth́ăṿt.ăCh̉ăṃtăthôngătinănh̉ăđưăćuăanhătaăthótăkh̉iăhịnătѭ̣ngă“Thiênă
ngaăđen”. 

Thiênăngaăđenăćẳ nhăhѭ̉ngăŕtăkh́cănhauăđ́năm̃iăđ́iătѭ̣ng.ăThayăv̀ăch̉ẳ nhăhѭ̉ngă
đ́năṃtăvƠiăćănhơn,ăđôiăkhi,ăhịnătѭ̣ngănƠyẳ nhăhѭ̉ngăđ́nătoƠnăḅăxưăḥi.ăKhiăđìuă
nƠyăx̉yăraăt́călƠ,ănh̃ngăThiênăngaăđenăs̃ăthayăđ̉iăćchăth́ăgíiăṿnăhƠnh vƠăt́că
đ̣ngălênănhìuăl̃nhăṿcăc̉aăxưăḥi,ănhѭătrítăḥc,ăth̀năḥcăvƠăṿtăĺ. 

V́ăḍ,ăkhiăCopernicusăph́tăhịnăraăr̀ngăTŕiăĐ́tăkhôngăph̉iălƠătrungătơmăc̉aăṽătṛ,ă
ḥăqủăđ̉ăḷiăŕtătoăĺn.ăKh́măph́ăc̉aăôngălƠăth́chăth́căđ́iăv́iăuyăquỳnăc̉aăCôngă
gíoăđangăth́ngătṛăvƠăc̉ăt́nhăch́nhăx́căc̉aăb̉năthơnăKinhăTh́nh. 

T́mă ḷi,ă ch́nhăThiênăngaăđenănƠyăđưăgípăxưăḥiăchơuăÂuăbѭ́căsangăṃtă trangă
śch ḿi.  

4.ăCh́ngătaăđangăŕtăd̃ădƠngăḅăl̀aăd́iătḥmăch́ăb̉iănh̃ngăĺălụnălogicăcѫăb̉nănh́t.  

Ṃcăd̀ăconăngѭ̀iă lƠă loƠiăđ̣ngăṿtă thôngăminhănh́tă trênăhƠnhătinh,ăṽnăc̀năṃtă
cḥngăđѭ̀ngădƠiăph̉iăđiătrѭ́căkhiăch́ngătaăph́tătrỉnăvѭ̣tăḅcăvƠălọiăb̉ăh́tăt́tăc̉ă
nh̃ngăth́iăquenăx́u. 

Th́iăquenăthѭ̀ngăđѭ̣căṭoăḍngăḍaătrênănh̃ngăhƠnhăđ̣ngădĩnăraătrongăqúăkh́.ă
Trongăkhiăch́ngătaăthѭ̀ngătinăr̀ngăqúăkh́ălƠăǹnăt̉ngăchoătѭѫngălai,ăth̀ăđìuănƠyă
hoƠnătoƠnălƠăṃtăṣăsaiăl̀m.ăŃăkhínătaăd̃ăḿcăph̉iăsaiăl̀m,ăch̉ăđѫnăgỉnăv̀ăćăqúă
nhìuăýuăt́ăchѭaăđѭ̣cătítăḷătrongăqúăkh́,ănhѭngănh̃ngăýuăt́ăđ́ăs̃ăquýtăđ̣nhă
ṃnhăm̃ătrongătѭѫngălai. 

V́ăḍ,ăhưyătѭ̉ngătѭ̣ngăḅnălƠăṃtăconăgƠătơyăđangăśngẳănôngătṛi.ăHƠngăngƠy,ă
nh̃ngăngѭ̀iănôngădơnăchoăḅnăĕn,ăchoăph́păḅnăṭădoăḍoăchѫi,ăvƠăxơyăṃtăćiă
chùngăxinhăđ̣păchoăḅnăśng.ăŃuăsửăḍngănh̃ngăd̃ălịuăqúăkh́ănhѭăth́,ăkhôngă
ćăĺădoăg̀ăđ̉ătinăr̀ngăngƠyămaiăs̃ăkh́c. 

Thanăôi,ăngƠyămaiălƠăL̃ăṬăѪn,ăvƠă….ăḅnăḅăxửătr̉m,ăḅănh̀iăđ̀yănh̃ngălọiăgiaăṿ,ă
ńmăvƠoăl̀ălửa,ăvƠăḅănútăchửngăb̉iănh̃ngăngѭ̀iătrѭ́căđ́ăđưăchoăḅnăĕn. 

V́ăḍănƠyăchoăth́y,ăńuăch́ngătaătinăr̀ngăćăth̉ăćăth̉ăḍăđónăv̀ătѭѫngălaiăḍaătrênă
nh̃ngăhỉuăbítătrongăqúăkh́,ăth̀ăđ́ălƠăṃtăsaiăl̀măv́iăḥuăqủăth̉măkh́c. 

Ṃtăsaiăl̀mătѭѫngăṭ,ăđ́ălƠ ṣ ỏhỄêỉ ṿ nìm tin:ăch́ngătaăthѭ̀ngăt̀măkímăćcăb̀ngă
ch́ngăchoănh̃ngănìmătinăđưăh̀nhăthƠnhătrongăch́ngăta,ătḥmăch́ăđ́năḿcămƠăch́ngă
taăs̃năsƠngăb̉ăquaăb́tăćăb̀ngăch́ngănƠoăđiăngѭ̣căḷiănìmătinăđ́.ăKhiăch́ngătaăg̣pă
ph̉iănh̃ngăthôngătinătŕiăv́iănh̃ngăg̀ăch́ngătaătinătѭ̉ng,ăch́ngătaăthѭ̀ngăkhôngă
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ch́pănḥnăch́ngăvƠătḥmăch́ănhìuăkh̉ănĕngăs̃ăkhôngătípăṭcăt̀măhỉuăthêm.ăŃuă
ch́ngătaătípăṭcăt̀măhỉu,ăch́ngătaăćăth̉ăt̀măraăṣătḥtăhoƠnătoƠnătŕiăngѭ̣căv́iă
nh̃ngăg̀ăch́ngătaăluônăluônătinătѭ̉ng. 

V́ăḍ,ăńuăḅnătinăr̀ngă"bínăđ̉iăkh́ăḥu"ălƠăṃtăơmămѭu,ănhѭngăsauăđ́ăḅnăđѭ̣că
xemăṃtăḅăphimătƠiălịuăćătênălƠă"Ch́ngăćăkhôngăth̉ăph̉ănḥnăc̉aăbínăđ̉iăkh́ă
ḥu",ăđìuănƠyănhìuăkh̉ănĕngăs̃ălƠmăḅnăkh́ăcḥu. 

Sauăđ́,ăḅnălênăṃng,ăt̀măkímăthôngătinătrênăćcătrangăwebăđ̉ăhỉuăhѫnăv̀ăbínăđ̉iă
kh́ăḥu,ćăth̉ăḅnăs̃ăgõăt̀ăkh́aă"tr̀ăl̀aăḅpăbínăđ̉iăkh́ăḥu"ămƠăkhôngăph̉iălƠă
"b̀ngăch́ngẳngăḥăvƠăph̉năđ́iăbínăđ̉iăkh́ăḥu". 

T́măḷi,ăṃcăd̀ăc̉ăhaiăĺălụnălogicătrênăđ̀uălƠăṣăng̣yăbịn,ănhѭngăch́ngătaăkhôngă
th̉ălƠmăđѭ̣căg̀ăkh́c:ăńăđѫnăgỉnăđưălƠăb̉năch́tăc̉aăch́nhăch́ngăta.  

5.ăĆchămƠănưoăḅăphơnălọiăthôngătinălƠmăchoăḍăđónăc̉aăch́ngătaăc̣căk̀ăkh́ă
ch́nhăx́c.  

Trongăqúătr̀nhătínăh́a,ăḅănưoăconăngѭ̀iăph́tătrỉnătheoăćchăth́cănh́tăđ̣nhăđ̉ă
phơnălọiăthôngătin.ăṂcăd̀ăđơyălƠăđìuătuỵtăv̀iăđ̉ăśngăśtătrongăṭănhiên,ăkhiă
ch́ngătaăc̀năph̉iăḥcăh̉iăvƠăth́chănghiănhanhăch́ngăv́iămôiătrѭ̀ngănguyăhỉmăxungă
quanh,ătŕiăḷiăḷiălƠăđìuăkh̉ngăkhípătrongămôiătrѭ̀ngăph́căṭpăngƠyănay. 

V́ăḍ,ăṃtătrongănh̃ngăćchămƠăch́ngătaăkhôngăphơnălọiăđ́ngăthôngătinăđѭ̣căg̣iă
lƠ ỏ˱̀ng thụỏ ỏhôỉg ỏỄỉ saỄ,ăkhiăch́ngătaămôăt̉ăt̀nhăh̀nhăhịnăṭiăc̉aăm̀nh. 

ĐìuănƠyălƠădo,ăch́ngătaăđangăph̉iăđ́iăṃtăv́iălѭ̣ngăĺnăthôngătinăm̃iăngƠy.ăĐ̉ă
lƠmăchoănh̃ngăthôngătinătípănḥnăćắăngh̃a,ănưoăc̉aăch́ngătaăch̉ăḷaăcḥnănh̃ngă
thôngătinăquanătṛngăđ̉ăxemăx́t.ăV́ăḍ,ătrongăkhiăḅnăćăth̉ănh́ăđѭ̣căḅnăđưăĕnăg̀ă
trongăb̃aăĕnăśngăhômănay,ănhѭngăchѭaăch́căḅnăđưănh́ăđѭ̣cămƠuăścănh̃ngăđôiă
giƠyăc̉aănh̃ngăngѭ̀iăquaăđѭ̀ngăḅnăg̣pătrênăđѭ̀ngăt́iătrѭ̀ngăhayăt́iănѫiălƠmăvịc. 

Đ̉ắăngh̃aăh́aăćcăthôngătinătípănḥnăkhôngăliênăquan,ăch́ngătaăbínăch́ngăthƠnhă
ṃtăcơuăchuỵnăṃchăḷc.ăV́ăḍ,ăkhiăḅnăsuyăngh̃ăv̀ăcụcăśngăc̉aăriêngăḅn,ăḅnă
ćăth̉ăcḥnăćcăṣăkịnăćắăngh̃aănh́tăđ̣nh,ăvƠăḅnăśpăx́păćcăṣăkịnăđ́ăthƠnhă
ṃtăcơuăchuỵnăđ̉ăgỉiăth́chălƠmăth́ănƠoăḅnătr̉ăthƠnhăconăngѭ̀iăḅn.ăV́ăḍ,ăḅnă
yêuăơmănḥcăv̀ăṃăc̉aăḅnăthѭ̀ngăh́tănh̃ngăbƠiăh́tăc̉aăTheăBeatlesăđ̉ăruăḅnăng̉ă
m̃iăđêm. 

Tuyănhiên,ăvịcăṭoăraăcơuăchuỵnănhѭăṿyălƠăćchăgƠnăd̉ănh́tăđ̉ăhỉuăđѭ̣cắăngh̃aă
c̉aăth́ăgíi.ăĐìuănƠyălƠădoăcơuăchuỵnăch̉ăđѭ̣căxơyăḍngăḍaătrênăćcăṣăkịnăquenă
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thụcăvƠăŕtăc̃ătrongăqúăkh́,ămƠăkhôngăđѭaăthêmăvƠoăcơuăchuỵnăćcăl̀iăgỉiăth́chă
ǵnăv́iăćcăhịnătѭ̣ngăv̀a x̉yăra. 

V́ăḍ,ăhưyătѭ̉ngătѭ̣ngăṃtăconăbѭ́măṽăđôiăćnhăc̉aăm̀nhẳăẤnăĐ̣ăgơyăraăṃtă
cѫnăbưoăṃtăth́ngăsauăđ́ăṭiăthƠnhăph́ăNewăYork. 

Ńuăch́ngătaăṭoădanhăṃcăriêngăchoănguyênănhơnăvƠăḱtăqủăkhiăch́ngăx̉yăra,ăth̀ă
ch́ngătaăćăth̉ănh̀năth́yăṃtăḿiăquanăḥ nhơnăqủărõărƠngăgĩaăćcăṣăkịn.ăNhѭngă
khiăch́ngătaăch̉ănh̀năth́yăḱtăqủă- trongătrѭ̀ngăḥpănƠy,ăcѫnăbưoă- th̀ăđìuăduyă
nh́tămƠăch́ngătaăćăth̉ălƠmăch̉ălƠăng̀iăđónăxemătrongăhƠngălọtăṣăkịnăx̉yăraă
c̀ngăĺcăth̀ănguyênănhơnătḥcăṣăd̃năđ́năḱtăqủăđ́ălƠăg̀.  

6.ăCh́ngătaăkhôngăth̉ăd̃ădƠngăphơnăbịtăđѭ̣căthôngătinăm̉ăṛngăvƠăkhôngăm̉ăṛngă
(thôngătinănguyênăb̉n).  

Conăngѭ̀iăch́ngătaăđưăph́tătrỉnănhìuăphѭѫngăph́păvƠămôăh̀nhăđ̉ăphơnălọiăthôngă
tinăṃtăćchăćắăngh̃a.ăTuyănhiên,ătḥtăkhôngămay,ăch́ngătaăchѭaălƠmăt́tẳăvịcă
phơnăbịtăćcălọiăthôngătinăkh́cănhauă- thôngătină"m̉ăṛng"ăvƠă"khôngăm̉ăṛng"ă
(hayăthôngătinănguyenăb̉n). 

Thôngătinănguyênăb̉n  - ch̉ngăḥnănhѭătṛngălѭ̣ngăcѫăth̉ăvƠăchìuăcaoă- đѭ̣căx́că
đ̣nhărõărƠng,ăćăgíiăḥnătrênăvƠăgíiăḥnădѭ́i. 

Tṛngălѭ̣ngăcѫăth̉ălƠăthôngătinăkhôngăćăkh̉ănĕngăm̉ăṛngăb̉iăv̀ăćănh̃ngăḥnăch́ă
v̀ăḿcătṛngălѭ̣ngăc̉aăm̃iăngѭ̀i:ătṛngălѭ̣ngăc̉aăṃtăngѭ̀iăćăth̉ăđ̣tăt́iă1000ă
lbs,ănhѭngăkhôngăth̉ăcḥmăḿcă10,000ălbs.ăThôngătinăkhôngăkh̉ănĕngăm̉ăṛngăluônă
đѭ̣căgíi ḥnărõărƠng. 

Ṃtăkh́c,ănh̃ngăth́ăphiăṿtăch́tăhayătr̀uătѭ̣ng,ănhѭăvịcăphơnăph́iăc̉aăc̉iăhayă
albumăb́năhƠngăđ̀uăćăkh̉ănĕngăm̉ăṛng.ăV́ăḍ,ăńuăḅnăb́năhƠngă tṛcă tuýn,ă
khôngăćăgíiăḥnăv̀ăśăb́năhƠngăḅnăćăth̉ăb́năb̉iăv̀ăṣăphơnăph́iăkhôngăḅăgíiă
ḥnăb̉iăśălѭ̣ngăhƠngăh́aăćăth̉ăs̉năxút. 

Phơnăbịtăṣăkh́cănhauăgĩaăćcăthôngătinăm̉ăṛngăvƠăthôngătinăkhôngăth̉ăm̉ăṛngă
thѭ̀ngăŕtăquanătṛngăńuăḅnămúnăkh́căḥaăṃtăb́cătranhăch́nhăx́căv̀ăth́ăgíi.ă
Vịcăćăǵngắpăḍngănh̃ngăquyăt́căćăhịuăqủăv́iăćcă thôngătinăkhôngăth̉ăm̉ă
ṛngăv́iăd̃ălịuăćăth̉ăm̉ăṛngăs̃ăd̃năđ́nănh̃ngăsaiăl̀mănh́tăđ̣nh. 

V́ăḍ,ăńiăr̀ngăḅnămúnăđoăṣăgiƠuăćăc̉aăngѭ̀iădơnănѭ́căAnh.ăĆchăđѫnăgỉnă
nh́tăđ̉ălƠmăđìuănƠyălƠăchiaăb̀nhăquơnăthuănḥpăđ̀uăngѭ̀i,ăb̀ngăćchăc̣ngăt̉ngăthuă
nḥpăc̉aătoƠnăḅăngѭ̀iădơnăvƠăchiaătrungăb̀nhăchoăśăcôngădơnăc̉aăḥ. 
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Tuyănhiên,ăṣăgiƠuăćătḥcăch́tălƠăthôngătinăćăkh̉ănĕngăm̉ăṛng:ăćăth̉ăṃtăt̉ăḷă
nh̉ăngѭ̀iădơnăs̃ăs̉ăh̃uăṃtăt̉ăḷăvôăc̀ngăĺnăc̉aăc̉i. 

B̀ngăćchăthuătḥpăd̃ălịuăv̀ăthuănḥpăb̀nhăquơnăđ̀uăngѭ̀i,ăḅnăḱtăth́căcụcăđìuă
traăv́iăđ̣iădịnălƠăṣăphơnăph́iăthuănḥp,ămƠăđìuăđ́ăćăl̃ăkhôngăth̉ăph̉nắnhăch́nhă
x́cătḥcăt́ăṣătḥnhăvѭ̣ngăc̉aăćcăcôngădơnăc̉aănѭ́căAnh.  

7.ăCh́ngătaăqúăṭătinăvƠoănh̃ngăg̀ăch́ngătaătinălƠăch́ngătaăbít.  

Ch́ngătaăđ̀uămúnăgĩăchoăm̀nhăanătoƠnăvƠătŕnhăkh̉iănh̃ngăṣănguyăhỉm.ăṂtă
trongănh̃ngăćchămƠăch́ngătaătḥcăhịnăđìuăđ́,ăch́nhălƠăvịcăđ́nhăgíăvƠăqủnăĺă
kh̉ănĕngăx̉yăraăr̉iăro.ăĐơyălƠăĺădoăṭiăsaoăch́ngătaămuaănh̃ngăth́ănhѭăb̉oăhỉmă
taiăṇn,ăvƠăch́ngătaăćăǵngăkhôngă"đ̣tătoƠnăḅătŕngăvƠoăṃtăgỉ". 

Đaăśăch́ngătaăđ̀uăćăǵngăđoăđ̣căr̉iăroăṃtăćchăch́nhăx́cănh́tăćăth̉ăđ̉ăđ̉măb̉oă
r̀ngăch́ngătaăkhôngăb̉ăl̃ăcѫăḥi,ănhѭngăđ̀ngăth̀iăc̃ngăđ̉măb̉oăr̀ngăch́ngătaă
khôngălƠmăđìuăg̀ăđ̉ăćăth̉ăph̉iăh́iătíc. 

Đ̉ăđ̣tăđѭ̣c đìuănƠy,ăch́ngătaăph̉iăđ́nhăgíăb́tăćăr̉iăroănƠoăćăth̉ăx̉yăraăvƠăđoă
lѭ̀ngăx́căsútămƠănh̃ngăr̉iăroănƠyăćăth̉ătr̉ăthƠnhăhịnătḥc. 

V́ăḍ,ăhưyătѭ̉ngătѭ̣ngăḅnăđangăt̀mămuaăb̉oăhỉm.ăḄnămúnămuaălọiăb̉oăhỉmă
ćăch́nhăśchăb̉oăṿăḅnătŕnhăkh̉iănh̃ngătrѭ̀ngăḥpăx́uănh́t,ănhѭngăđѭѫngănhiênă
ph̉iăcơnănh́căk̃ăđ̉ăkhôngălưngăph́ă tìnăḅc.ăTrongătrѭ̀ngăḥpănƠy,ăḅnăph̉iăđoă
lѭ̀ngăṣăđeăḍaăc̉aăḅnhăṭtăhọcătaiăṇnăv́iăḥuăqủăćăth̉ădĩnăra,ăvƠăsauăđ́ăđѭaă
raăquýtăđ̣nh. 

Tḥtăkhôngămay,ăch́ngătaăđangăqúăṭătinăr̀ngăch́ngătaăbítăt́tăc̉ănh̃ngăr̉iăroăćă
th̉ăx̉yăđ́năvƠăch́ngătaăc̀năph̉iăch́ngăḷiănh̃ngăr̉iăroăđ́.ăĐơyăđѭ̣căg̣iălƠ sai l̀m 

ỆhôỄ h̀Ễ,ăvƠătheoăđ́,ăch́ngătaăćăxuăhѭ́ngăgỉiăquýtăr̉iăroănhѭăth̉ăch́ngătaăđangă
chѫiătr̀ăchѫi,ăv́iăṃtăḅăquyăt́căvƠăx́căsútămƠăch́ngătaăđ̣tăraătrѭ́căkhiăchѫi. 

Tuyănhiên,ăxửăĺăr̉iăroănhѭăṃtătr̀ăchѫiăch́nhăńălƠăr̉iăroăkinhădoanh.ăV́ăḍ,ăs̀ngă
ḅcămúnăṭoăraăcƠngănhìuătìnăcƠngăt́t,ăđ́ălƠăĺădoăṭiăsaoăḥăćăḥăth́ngăanăninhă
ph́căṭpăvƠăḷnhăćmănh̃ngăngѭ̀iăchѫiăgiƠnhăchínăth́ngăqúănhìu,ăqúăthѭ̀ngă
xuyên. 

Nhѭngăćchătípăc̣năc̉aăḥăḷiăḍaătrên sai l̀Ỉ ỆhôỄ h̀Ễ.ăĆcăḿiăđeăḍaăĺnăđ́iăv́iă
ćcăs̀ngăḅcăćă th̉ăkhôngăph̉iă lƠănh̃ngăconăḅcămayăḿnăhayănh̃ngătênă tṛm.ă
Nhѭngăćăth̉ăđ́ălƠăk̉ăb́tăćcăkhiăh́nătaăb́tăćcăconăc̉aăch̉ăs̀ngăḅcălƠmăconătin,ă
họcăṃtănhơnăviênăkhôngăṇpăćcăkhỏnăthuănḥpăc̉aăs̀ngăḅcăv́iăIRS.ăḾiăđeă
ḍaăĺnănh́tăc̉aăs̀ngăḅcăhoƠnătoƠnăćăth̉ăkhôngăđѭ̣călѭ̀ngătrѭ́c. 
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ĐìuănƠyăchoăth́yăd̀ăch́ngătaăćăǵngăth́ănƠo,ăch́ngătaăs̃ăkhôngăbaoăgìăćăth̉ă
t́nhătónăch́nhăx́căṃiăr̉iăro. 

Típătheo,ăch́ngătaăs̃ăt̀măhỉuăvịc:ănḥnăth́căđѭ̣căṣăthíuăhỉuăbítăc̉aăch́ngătaă
ćăth̉ăt́tăhѫnănhìuăl̀năsoăv́iăvịcăch́ngătaăkhôngănḥnăth́căđѭ̣căv̀ăń.  

8.ăTínăhƠnhăđìuătraăv̀ănh̃ngăg̀ăḅnăkhôngăbítăs̃ăgípăḅnăđ́nhăgíăr̉iăroăt́tăhѫn.  

T́tăc̉ăch́ngătaăđưăt̀ngăngheăđ́năc̣măt̀ă"triăth́călƠăścăṃnh."ăTuyănhiên,ăđôiăkhiă
ch́ngătaăđangăḅăḥnăch́ăb̉iănh̃ngăg̀ăch́ngătaăbít,ăvƠănh̃ngăĺcănhѭăth́,ăvịcăcôngă
nḥnănh̃ngăg̀ăḅnăkhôngăbítăs̃ăćăḷiăhѫnăv́iăḅn.ăTḥtăṿy,ăńuăch̉ăṭpătrungăvƠoă
nh̃ngăg̀ăḅnăbít,ăḅnăgíiăḥnănḥnăth́căc̉aăḅnăv̀ănh̃ngăḱtăqủăćăth̉ăx̉yăđ́n,ă
vƠăṭoăraăm̉nhăđ́tămƠuăm̃ăchoăṣăxútăhịnăc̉aăhịnătѭ̣ngăThiênăngaăđen. 

V́ăḍ,ăńuăḅnămúnămuaăc̉ăphíuăc̉aăṃtăcôngăty,ănhѭngăkínăth́căc̉aăḅnăv̀ă
ch́ngăkhónăch̉ăgíiăḥnătrongăkhỏngăth̀iăgiană1920-1928 - ṃtănĕmătrѭ́căṣăṣpă
đ̉ăĺnănh́tătrongăḷchăsử  c̉aătḥătrѭ̀ngăch́ngăkhónăHoaăK̀.ăTrongătrѭ̀ngăḥpăđ́,ă
ḅnăs̃ătheoădõiăṃtăvƠiăṣăgỉmăgíăvƠăḿcăgíăcaoănh́t,ănhѭngăńiăchungăḅnăs̃ă
nḥnăth́yăr̀ngăxuăhѭ́ngăđangătheoăchìuăhѭ́ngăt́tăd̀nălên.ăV̀ăṿy,ăḅnăngh̃ăxuă
hѭ́ngănƠyăs̃ătípăṭc,ăḅnătiêuăkhỏnătítăkịmăc̉aăḅnăvƠoăc̉ăphíu.ăTuyănhiên,ă
ngƠyăhômăsau,ătḥătrѭ̀ngăđ̉ăṽăvƠăḅnăḿtăt́tăc̉ăṃiăth́ăḅnăć. 

Ńuăḅnănghiênăćuătḥătrѭ̀ngăk̃ăhѫn,ăḅnăđưăćăth̉ăth́yăđѭ̣cănhìuăṣăb̀ngăn̉ăvƠă
đ̉ăṽătrongăsútăḷchăsử.ăB̀ngăviêcăch̉ăṭpătrungăvƠoănh̃ngăg̀ăch́ngătaăbít,ăch́ngă
taăđưăm̉ăcửaăđ̉ăb̉năthơnătípăc̣năv́iănh̃ngăr̉iăroăĺnăvƠănguyăhỉm. 

Ṃtăkh́c,ăńuăḅnăth̀aănḥnăg̀ămƠăḅnăkhôngăbít,ăḅnăđưăćăth̉ălƠmăgỉmăđ́ngăk̉ă
nguyăcѫăg̣păph̉iăr̉iăro.ăṂtăngѭ̀iăchѫiăpokerăt́tăluônăhỉuărõănguyênăt́cănƠy,ăv̀ăńă
ŕtăquanătṛngăchoăṣăthƠnhăcôngăc̉aăḥătrongăćcătr̀ăchѫi. 

Khiăḥăbítăquyăt́căc̉aătr̀ăchѫi,ăvƠăx́căsútămƠăćcăđ́iăth̉ăćăquơnăbƠiăt́tăhѫnăḥ,ă
ḥăc̀nănḥnăth́căđѭ̣căr̀ngăćăṃtăśăthôngătinăliênăquanămƠăḥăkhôngăbítă- nhѭă
chínălѭ̣căc̉aăđ́iăth̉,ăvƠăđ́iăth̉ăc̉aăḥăs̃năsƠngăḿtăkhỏnătìnăbaoănhìu.ăNh̃ngă
̉năśăđ́ăc̃ngăǵpăph̀năvƠoăchínălѭ̣căc̉aăḥ,ăch́ăkhôngăch̉ălƠăćcăquơnăc̀ămƠăḥă
hayăđ́iăth̉ăđangăńm.ăNh̃ngăđìuăđ́ choăph́păḥătḥcăhịnăđ́nhăgíăch́nhăx́căhѫnă
v̀ăr̉iăroăćăth̉ăx̉yăra. 
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9.ăĆăṣăhỉuăbítăt́tăv̀ănh̃ngăḥnăch́ăc̉aăconăngѭ̀iăćăth̉ăgípăch́ngătaăđѭaăraă
nh̃ngăḷaăcḥnăt́tăhѫn.  

Ćăl̃ăćchăt́tănh́tăđ̉ăch́ngăḷiăvịcărѫiăvƠoăćiăb̃yănḥnăth́căch́ngătaăv̀aăth́yẳă
trên,ăch́nhălƠătrangăḅăṣăhỉuăbítăt́tăv̀ăćcăcôngăc̣ămƠăch́ngătaăsửăḍngăđ̉ăđѭaăraă
ḍăđón,ăvƠănh̃ngăḥnăch́ăc̉aăch́ng. 

Ṃcăd̀ăbítănh̃ngăḥnăch́ăriêngăc̉aăb̉năthơnăch́căch́năs̃ăkhôngăćuăch́ngătaăkh̉iă
ṃiăsaiăl̀mămƠăch́ngătaăćăth̉ăgơyăra,ắtănh́tăńăc̃ngăćăth̉ăgípăch́ngătaăgỉmăb́tă
vịcăđѭaăraănh̃ngăquýtăđ̣nhăt̀i. 

V́ăḍ,ăńuăḅnăbítăr̀ngăḅnăthѭ̀ngăqúăṭătinăvƠoăc̉măgícăc̉aăm̀nh,ănhѭăṃiă
ngѭ̀iăkh́c,ăḅnăs̃ăd̃ănḥnăraăr̀ng,ăḅnăch̉ăt̀măkímănh̃ngăthôngătinăhayănh̃ngăg̀ă
ḅnăđưătinălƠăđ́ng. 

Tѭѫngăṭănhѭăth́,ăńuăḅnăbítăr̀ngăconăngѭ̀iăch́ngătaămúnăśpăx́păṃiăth́ăg̣nă
gƠng,ăgíngănhѭăcơuăchuỵnănhơnăqủ,ăćchătípăc̣nănƠyăgípăđѫnăgỉnăh́aăṣăph́că
ṭpăc̉aăth́ăgíi.ăḄnăs̃ăćănhìuăkh̉ănĕngăđ̉ăt̀măkímăthêmăthôngătinăđ̉ăćăđѭ̣că
ćiănh̀năt́tăhѫnăv̀ătoƠnăḅăb́cătranh,ăhayăćăđѭ̣căćiănh̀nătoƠnăc̉nh. 

Ch̉ăc̀nătḥcăhịnănh̃ngăphơnăt́chăph̉năbịnănƠy,ăḅnăđưăćăđѭ̣căṃtăḷiăth́ăc̣nhă
tranhăsoăv́iănh̃ngăngѭ̀iăkh́cătrongăl̃nhăṿcăc̉aăḅn. 

Ńuăḅnănḥnăth́căđѭ̣cănh̃ngăthíuăśtăc̉aăm̀nhăch́căch́năđ́ăs̃ lƠăđìuăt́t.ăV́ă
ḍ,ăńuăḅnăbítăr̀ngăs̃ăluônăćănh̃ngăr̉iăroăkhôngălѭ̀ngătrѭ́căđѭ̣cătrongăvịcă
theoăđủiăb́tăk̀ăcѫăḥiănƠo,ăchoăd̀ăcѫăḥiăđ́ătḥtăh́păd̃n,ăćăth̉ăḅnăs̃ăkhôngăćă
khuynhăhѭ́ngăđ̀uătѭăṃnhăvƠoăń. 

Trongăkhiăch́ngătaăkhôngăth̉ăchínăth́ngăṣ ng̃uănhiênăhayăsửăḍngănĕngăḷcăḥnă
ch́ăc̉aăb̉năthơnăđ̉ăt̀măhỉuăṣăph́căṭpăṛngăĺnăc̉aăth́ăgíi,ắtănh́tăch́ngătaăćă
th̉ăgỉmăthỉuănh̃ngăthịtăḥiăgơyăraăb̉iăṣăthíuăhỉuăbítăc̉aăch́ngăta.  

10.ăT̉ngăḱt  

ThôngăđiӋpăchínhătrongăcúnăsáchănày: 

Ṃc d̀ăch́ngătaăliênăṭcăđѭaăraănh̃ngăḍăđónăv̀ătѭѫngălai,ăch́ngătaătḥcăṣăđangă
lƠmănh̃ngăđìuăkh̉ngăkhíp.ăCh́ngătaăđ̣tăqúănhìuănìmătinăvƠoăkínăth́căc̉aă
m̀nhăvƠăđ́nhăgíăth́păṣănguănǵcăc̉aăb̉năthơn.ăCh́ngătaăqúăpḥăthụcăvƠoăphѭѫngă
ph́pămƠăch́ngătaăchoălƠăćắăngh̃a,ăch́ngătaăkhôngăćăkh̉ănĕngăđ̉ăhỉuăvƠăx́căđ̣nhă
ṣăng̃uănhiên,ăt́tăc̉ăǵpăph̀năvƠoăvịcăraănh̃ngăquýtăđ̣nhăsaiăl̀m,ăvƠăđôiăkhiăd̃nă
đ́năhịnătѭ̣ngă"Thiênăngaăđen"ă- hịnătѭ̣ngămƠăch́ngătaăchoălƠăkhôngăth̉ăx̉yăra,ă
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nhѭngăcúiăc̀ngăḷiădĩnăraăvƠăd̃năđ́năvịcăch́ngătaăph̉iăx́căđ̣nhăḷiăhỉuăbítăc̉aă
ch́ngătaăv̀ăth́ăgíi. 

Nghi ngӡ "vì". 

Ṃcăd̀ătuơnătheoăb̉nănĕngălƠăđìuăhoƠnătoƠnăṭănhiênăc̉aăconăngѭ̀i,ăćcăḿiăquană
ḥănhơnăqủăđѭ̣căśpăx́păđ̉ătr̉ănênăćắăngh̃aătrongăth́ăgíiăph́căṭp.ăNhѭngătḥcă
t́ălƠăch́ngătaătḥcăđ́ngăthѭѫngăkhiăđ̀ngăth̀iăph̉iăđѭaăraăḍăđónăv̀ătѭѫngălaiăvƠă
ph̉iăthítăḷpănguyênănhơn  choăhịnăṭi.ăThayăv̀ăchìuătheoămongămúnăc̉aăch́ngă
taăđ̉ăxemăx́tăṣăkịnătrongăḿiăquanăḥănhơnăqủ,ărõărƠngăđìuăt́tăhѫnăph̉iălƠăvịcă
xem x́tăṃtăx́căsútăc̉aăvịcăḱtăńiăćcăṣăkịnăriêngăbịtăhayăđ̉ăch́ngănhѭănguyênă
b̉n. 

BiӃt nhӳngăgìăbạnăkhôngăbiӃt. 

Ńuăḅnămúnăđѭaăraănh̃ngăḍăđónăćắăngh̃aăv̀ătѭѫngălaiă- trongăđ́,ăńuăḅnă
đangăćắăđ̣nhămuaăb̉oăhỉm,ăđ̀uătѭ,ăḥcăđ̣iăḥc,ăthayăđ̉iăcôngăvịc,ătínăhƠnhă
nghiênăću,ăhọcăđѫnăgỉnălƠăśngănhѭăṃtăconăngѭ̀i,ăḅnăquýtăđ̣nhăt̀măhỉuăb̉nă
thơnă- ḅnăkhôngăth̉ăđѭaăt́tăc̉ăćcăýuăt́ăḅnăbítăvƠoăđ̉ăxemăx́t.ăḄnăch̉ăćăth̉ă
đѭaăṃtăph̀năṣăhỉuăbítăc̉aăḅnăvƠoăđ̉ăđ́nhăgíăćcăr̉iăroătrongăḍăđó. Ḅnăc̃ngă
nênăćắăth́căv̀ănh̃ngăg̀ăḅnăkhôngăbít,ădoăđ́ăḅnăkhôngăph̉iăgíiăḥnăćcăthôngă
tinămƠăḅnăđangătípănḥnăvƠăxửăĺ. 
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Elon Musk 

Cúnăsáchăṽ nênăhìnhădungărõărӋt nhất vӅ conăngѭӡiăćăkh̉ nĕngăthayăđổi 

vận mӋnh của c̉ nhânăloại. 

CúnăśchăElonăMuskătítăḷănh̃ngăb́ăṃtăv̀ăt́nhăćchăxútăch́ngăvƠăkh́ăđón,ă
c̃ngănh̃ngăchiătítăv̀ăđ̀iătѭăđ̀yăśngăgíăc̉aăṃtătrongănh̃ngădoanhănhơnăśngă
ṭoănh́tăhịnănay.ăB̉năt́măt́tădѭ́iăđơyăs̃ăkh́măph́ăĺădoăṭiăsaoăMuskăḷiăḥăquýtă
tơmăćuăv́tăloƠiăngѭ̀i,ătínăđ̣ăc̉aăḍắ năṽăđ̣iănƠyăt́iăđơu,ăc̃ngănhѭănh̃ngăḍăđ̣nhă
śpăt́iăc̉aăconăngѭ̀iăćăl̃ăs̃ătr̉ănênăgiƠuăćăvƠăquỳnăḷcăḅcănh́tăTŕiăĐ́tănƠy.  

Aiănênăđ̣căcúnăsáchănày? 

 Nh̃ngăaiăđamămêăćcắătѭ̉ngăđiênăr̀ă(vƠăc̀năđ̣ngăḷcăđ̉ăb́tătayăvƠoăcôngă
vịc) 

 B́tăk̀ăaiăquanătơmăt́iăćcăngƠnhăhƠngăkhôngăṽătṛ,ăxeăhѫi,ăvƠănĕngălѭ̣ngă
ṃtătr̀i 

 Nh̃ngăngѭ̀iăt̀ăm̀ăv̀ăElonăMusk 

 

Tácăgỉăcúnăsáchănàyălàăai? 

AshleeăVanceălƠăṃtătrongănh̃ngănhƠăb́oăcôngăngḥăśngăgíănh́tăhịnănay.ă
LƠănhƠăb̀nhălụnăgíiăkinhădoanhăM̃,ăôngăđưăvítăchoăćcăt̀ăb́oăĺnănhѭă
NewăYorkăTimesăvƠăBloombergăBusinessweek. 

1:ăCúnăśchănƠyăćắchăg̀ăchoătôi?ăBƠiăḥcătrênăđ̉nhăthƠnhăcôngăt̀ăElonăMusk  

Ćăŕtắtădoanhănhơnăn̉iătíngăvƠăđѭ̣căḿnăṃănhѭăElonăMusk.ăThƠnhăcôngătr̉iădƠiă
trongănhìuăl̃nhăṿcăc̉aăanh - t̀ăxeăhѫiăđịnăđ́năduăhƠnhăṽătṛă- đưăđѭaăanhătr̉ă
thƠnhăćiătênăkhôngăaiăkhôngăbítăt́i.  

Nhѭngăđìuăg̀ăđ́năkhínăElonăMuskătḥtăđ̣căbịt?ăNh̃ngăph̀năt́măt́tădѭ́iăđơyăs̃ă
ḅtăḿănh̃ngăḿiăquanătơmăvƠăđamămêăc̉aăanhă- nh̃ngăđ̣ngăḷcăgípăanhătr̉ăthƠnh 

t̉ăph́ănhѭăngƠyănay.ăCh́ngăph́căḥaăhamămúnăđ̣căđ́oăc̉aăMusk:ăćuăv́tăloƠiă
ngѭ̀iăkh̉iăṣădịtăvong.ăCh́nhăṃcătiêuănƠyăđưătípănĕngălѭ̣ngăchoănh̃ngăcôngă
tr̀nhăc̉aăanhăv̀ănĕngălѭ̣ngăṃtătr̀i,ăxeăđịn,ăkh́măph́ăṽătṛăvƠăd̃năđ́năthƠnhă
côngăch́iăl̀aămƠăMuskăđưăđ̣tăđѭ̣c.  

Trongăćcăđọnăvĕnădѭ́iăđơy,ăḅnăs̃ăhỉuăđѭ̣c: 
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 TạiăsaoăMuskălạiăcѭӟiăvӧ,ălyăhôn,ătáiăhônăvàărồiălạiăchiaătayăngѭӡiăvӧăhaiă
củaămình 

 ThӃănàoămàămӝtăđôiăchuӝtăgiaoăcấuăvөngătrӝmălạiăkhiӃnăElonăMuskămúnă
đѭaăconăngѭӡiălênăsaoăHỏa;ăvà 

 Elon Musk đưăkhiӃnăchiӃcăxeăđiӋnătrӣănênă"sexy"ănhѭăthӃănào  

2:ăĆuăv́tăloƠiăngѭ̀iălƠăđ̣ngăḷcăc̉aăElonăMusk  

ThƠnhăcôngătrongăngƠnhăcôngăngḥăb̀năṽngăkhôngăph̉iăchuỵnăd̃.ăŔtănhìuănhơnă
tƠiăđưăthửăvƠăth́tăḅi.ăTuyănhiênăElonăMusk,ănhƠăśngăḷpăTeslaăMotors vƠăSolarCity,ă
đưăćăth̉ăthƠnhăcôngăkhôngăch̉ăṃt,ămƠăhaiăl̀n.ăAnhătaăxoayăx̉ăraăsao?  

B́ăquýtăǹmẳ ăćchăanhănh̀năth́ăgíi. Muskăkhôngăph̉iălàămӝtădoanhănhânăthungă
lũngăSiliconăhámătiӅnămàăbạnăvẫnănghĩ.ăAnhăćăṃtăṣăđ̀ngăc̉măph̉ăqútăvôăc̀ngă
đ̣căbịt.ăNuôiătrongăm̀nhăṣăquanătơmăsơuăścăt́iătoƠnănhơnălọi,ăMuskăhƠnhăđ̣ngă
v̀ăṃcătiêuăduyănh́t:ăćuăch́ngăta,ăloƠiăngѭ̀i,ăb̀ngăćchăt́iăđ̣nhăcѭălênăsaoăH̉a.ă
Trongăth́ăgíiăquanăc̉aăMusk,ăTŕiăĐ́t,ăŕtăd̃ăt̉năthѭѫngăb̉iăćcătỉuăhƠnhătinhăvƠă
c̀ngăv́iăngùnătƠi nguyênăngƠyăcƠngăc̣năkịt,ăkhôngăc̀nălƠăṃtăngôiănhƠăćăth̉ẳă
lơuădƠi. 

ḾiăloăơuănƠyăkhôngăbaoăgìăr̀iăkh̉iătơmătŕăanh,ăvƠăđưănǵmăvƠoătrongăanh,ătr̉ă
thƠnhăṃtăṃcătiêuănh́tăđ̣nh ph̉iăhoƠnăthƠnh,ăkhôngăg̀ălayăchuỷnăđѭ̣c.ăT́tănhiên,ă
ṃiăṣ khôngăph̉iăĺcănƠoăc̃ngămѭaăthụnăgíăh̀a.ăMuskălƠăngѭ̀iăkh́tătíngătrongă
vịcăđ̣tăraăćcăṃcătiêuăphiătḥcăt́,ăgiaoăchoănhơnăviênăkh́iălѭ̣ngăcôngăvịcăc̣că
ĺnăvƠăhayălĕngăṃăćcăćpădѭ́i.  

Muskătḥmăch́ăćăl̀năqútăḿngăṃtănhơnăviênăch̉ăb̉iăanhătaăthayăv̀ăthamăḍăṃt 

ṣăkịnăc̉aăcôngăty,ăḷiăcḥnẳăbênăc̣nhăṿăngƠyăsinhăcon.ăMuskăđ̀iăh̉iăanhătaăph̉iă
xemăx́t ѭuătiêuăhƠngăđ̀uăc̉aăm̀nhăǹmẳăđơu.ăMuskănhìnăcôngăviӋc theo kiӇu, 

hoặcălàăbạn cam kӃtă100%ăđӇ thayăđổi lịch sử loàiăngѭӡi, hoặcălàăđừngălàm.  

D̀ăyêuăhayăgh́t,ăćcănhơnăviênăṽnătônătṛngăMuskăv̀ăthamăṿngăc̉aăanh.ăḤăbítă
ńăs̃ăđemăđ́năthƠnhăcông.ăVƠăanhăc̃ngăkhôngăph̉iălƠăk̉ăṽăhѭѫuăṽăvѭ̣n.ăAnhăhịnă
tḥcăh́aăńăb̀ngăḷchălƠmăvịcăhƠngătùnădƠyăđ̣c.ăT̀ăth́ă2ăđ́năđêmăth́ă3,ăMuskăs̃ă
điălƠmẳăSpaceX,ăṭiăLosăAngeles.ăSauăđ́ăanhăđi chuyênăcѫăđ́năthungăl̃ngăSilicon,ă
đ̉ădƠnhăth́ă4ăvƠăth́ă5ăchoăTesla.ăR̀iăanhăḷiăbayăv̀ăLosăAngeles. Khôngăđӡiănàoă
mӝt ngѭӡi sẵnăsàngăśngănhѭăthӃ nӃuăkhôngătḥc ṣ tinăvàoăthứ ḥ đangălàm. 
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3:ăTủiăthѫăkhôngăḥnhăph́căc̉aăMuskăđưăhunăđ́căt́nhăćchăśngăṭoăvƠăthamă
ṿngăc̉aăanh.  

Nh̀ăѭ́cămѫăđ̣căđ́oăvƠăđ̀yăṇiăḷc,ăElonăMuskăḿiălƠăṃtătrongănh̃ngădoanhănhơnă
thƠnhăcôngănh́tăth́ăgíiăhịnăđ̣i.ăNhѭngăanhănh̀nănḥnăb̉năthơnăth́ănƠoăvƠăth́ăgíiă
quanăc̉aăanhăraăsao?ăṂi th́ăđ̀uăb́tăđ̀uăv́iăth̀iăniênăthíuăkh́ăkhĕnăc̉aăanhăṭiă
Nam Phi.  

ElonăMuskăth̀iăb́ăh̀uănhѭăkhôngăćăḅnăb̀ăvƠăkhôngăḥpăt́nhăv́iăngѭ̀iăchaăc̉aă
m̀nh,ăErrol.ăTuyăṿyăkhiăchaăṃălyăḍ,ăMuskăđưăcḥnăśngăv́iăchaăđ̉ăôngăćăngѭ̀iă
b̀uăḅn.ăNhѭngăcụcăśngăbên chaăŕtăkh́ăkhĕn.ăNgoƠiănh̃ngăbínăćătrongăgiaă
đ̀nh,ăMuskăthѭ̀ngăxuyênăḅăḅnăc̀ngăĺpăb́tăṇn,ăṃtăl̀năḅăđ́nhăṇngăt́iăḿcă
ph̉iăngh̉ăḥcăṃtătùnălìn.  

Đ̉ătŕnăthótăhịnătḥc,ăMuskăv̀iăđ̀uăvƠoăśchăvƠăḥcăhƠnh.ăS̉ăh̃uătŕănh́ănhѭă
cḥpẳnh,ăMuskăćăth̉ăđ̣căhaiăcúnăb́chăkhoaătoƠnăthѭă- vƠăghiănh́ăṃiăth́.ăTheă
Hitchhiker’săGuideătoătheăGalaxyă(Ṭmăḍch:ăC̉mănangăduăḷchăgíăr̉ăṭiăNgơnăHƠ)ă
̉nhăhѭ̉ngăsơuăścăt́iăMusk; ńăkhiӃn anh nhận ra rằng tr̉ lӡiăcâuăhỏiăthìădӉ, 

nhѭngăhỏiăđúngăcâuăcҫn hỏiăthìăkh́ăhơnănhiӅu.  

Ngayăt̀ăth̀iăniênăthíu,ăMuskăđưăb́tăđ̀uăsuyăng̃mănh̃ngăcơuăh̉iălƠmăsaoăđ̉ăm̉ă
ṛngăvƠăc̉iătínăǹnăvĕnăminhănhơnălọi.ăT́iăkhiăb́tăđ̀uăḥcăph̉ăthông,ăanhăđưăćă
quanăđỉmărõărƠngăv̀ăćcăv́năđ̀ănhѭ:ănĕngălѭ̣ngăṃtătr̀i,ăkh́măph́ăćcăhƠnhătinhă
kh́c,ăgiaoăḍchăkhôngăc̀nătìnăgíyăvƠătênălửaăṽătṛ.ăAnhăc̃ngăćăḿuăkinhădoanhă
t̀ăśm,ăkhiăb́nătr̀ăchѫiăđịnătửăđ̀uătiênăc̉aăm̀nh,ăBlastar,ăv́iăgíă$500ăkhiăḿiă12ă
tủi.  

4:ăṢăṭătinăvƠăquýtătơmăc̉aăMuskăĺnăṃnhăhѫnăkhiăḥcăĐ̣iăḥc  

Nĕmă1988,ăElon Muskăquýtăđ̣nhăkhôngătheoăngh̃aăṿăquơnăṣẳăNamăPhi.ăV̀ăṿyă
anhăr̀iăquêănhƠ.ăṂcăd̀ămongăѭ́căđѭ̣căsangăM̃,ăMuskăsangăCanadaătrѭ́cătiên.ă
Nĕmăđ̀uăc̉aăanhăŕtăkh́ăkhĕn,ăv̀ăph̉iăchuỷnăgĩaăćcănhƠăc̉aănh̃ngăngѭ̀iăḥă
hƠngăvƠă lƠmănhìuăvịcă lƠmă thêmăk̀ă c̣cănhѭăđ́năc̉i.ăSauăđ́ă anhănḥpăḥcăđ̣iă
ḥc Queen’s,ănѫiămƠăṣăṭătinăc̉aăanhăb́tăđ̀uăv́tăbay,ăvƠăćăt́nh b́tăđ̀uăđѭ̣căđ̣nhă
h̀nh. 

Muskătr̉ănênăthamăṿngẳăĐ̣iăḥcăhѫnănhìuătrѭ̀ngăćpă3.ăAnhăthamăgiaăćcăcụcă
thiăh̀ngăbịn,ănghiênăćuăkinhădoanh,ăvƠătḥmăch́ăc̀năt́năđ̉ăcôănƠngătrongămѫăc̉aă
m̀nh,ăJustineăWilson,ăngѭ̀iăsauănƠyătr̉ăđƠnhăṿăđ̀uătiênăvƠăṃă6ăđ́aăconăc̉aăanh. 
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T̀nhăyêuăc̉aăḥăŕtălưngăṃnăvƠăđ̀yăḳchăt́nh.ăKh̉iăđ̀u,ăWilsonăkhôngăch́tăquană
tơmăđ́năElonăMusk. Nhѭngăanhăkhôngăchấp nhậnăcâuătr̉ lӡiăkhông.ăKhiăđ̣iăcôă
trongăbủiăḥnăđ̀uătiênăṭiăṃtătịmăkem,ăanhăt̀măraăĺpăcôăđangăḥcăvƠăh̉iăḅnăcôă
ṿăkemăѭaăth́chănh́tăc̉aăcôălƠăg̀.ăSauăđ́ăanhăxútăhịnăc̀ngăhaiăchícăkemăŕcăḥtă
sôăcôăla.ăChínăthụtăthƠnhăcông-nh̀-quýtătơmănƠyălƠăṃtăđỉm đ̣cătrѭngătrongăṃiă
l̃nhăṿcăc̉aăcụcăđ̀i Musk.  

SauăhaiănĕmăṭiăQueen's,ăanhăchuỷnătípăsangăĐ̣iăḥcăPennnsyvaniaăvƠătípăṭcăph́tă
trỉn.ăKhiăśngăg̀năg̃iăhѫnăv́iăćcăḅnăkhoaă ĺăc̉aăm̀nh,ăMuskăđưăḱtăḅnăv́iă
nh̃ngăngѭ̀iămƠăsauăđưătr̉ăthƠnhănh̃ngăḿiăquanăḥăđ̀yăgí tṛă- khôngăch̉ăv̀ăđ̀iă
śngăćănhơn,ămƠăc̀năc̉ătìnăḅc.ăMuskăvƠăAdeoăRessi,ăṃtăngѭ̀iăḅnăt́t,ăch̉ătr̀ă
nh̃ngăb̃aătịcăṭiăgiaăṭiăcĕnăḥă14ăph̀ngăng̉ăḥăthuê;ăthuăph́ăthamăḍălƠă$5,ăvƠă
Musk,ăluônănghiêmătrangăvƠăt̉nhăt́oăsútăbủiătịc,ăthuăv̀ăhƠngăđ́ngătìn.ăTḥmăch́ă
ćăṃtăđêmăđôiăḅnăthuăđѭ̣căśătìnăđ̉ăđ̉ătr̉ătìnănhƠăc̉ăth́ng.  

5: Start-upăđ̀uătiênăc̉aăMuskăbínăanhăthƠnhătrịuăph́ădotcomăc̉aăThungăl̃ngă
Silicon.  

Chơnăѭ́tăchơnăŕoăraătrѭ̀ngăvƠăhamămúnănh̉yăvƠoăcѫnăśtădotcomăth̀iăb́yăgì,ă
Musk kh̉iă ṣăcôngă tyăđ̀uă tiênăc̉aăm̀nh.ăNĕmă1994,ăMuskăvƠăanhă traiă śngă ḷpă
GlobalăLinkăInformationăNetwork,ăsauănƠyăđ̉iătênăthƠnhăZip2.ăṂcătiêuăc̉aăḥălƠă
gípăćcădoanhănghịpăc̀năđangăhoangămangăv̀ăInternetăbѭ́căchơnălênăṃngăl̀nă
đ̀uătiên. 

Ŕtắtădoanhănghịpănh̉ăhỉuăđѭ̣cănh̃ngăt́căđ̣ngăc̉aăInternet;ăḥăkhôngăbítălƠmă
saoăđ̉ăb́tăḳpăxuăth́ăḿi,ăvƠăkhôngăth́yănhìuăgíătṛăkhiăqủngăćoătrênăṃngăhayă
ćăṃtătrangăWeb riêng.ăBanăđ̀uăṃiăth́ăkh́ăkh́ăkhĕn,ăhaiăanhăemălƠmăvịcăŕtăv́tă
v̉ănhѭngăṽnăchѭaăt̀măđѭ̣căkh́chăhƠng. Ḥ bị từ ch́i rất sút;ătrongăđ́ăćămӝt 

kháchăhàngătr̉ lӡiănhưănhặn nhất rằngăInternetălàă"thứ ngu nǵc nhấtămàăḥ 

từng nghe tӟi."  

Ṃiăth́ăb́tăđ̀uăđ̉iăthayăkhiăMohrăDavidowăVentures,ăṃtăcôngătyăđ̀uătѭăṃoăhỉm,ă
ŕtătìnăvƠoăstart-upănƠyăc̉aăMuskăsauăkhiăḅắnătѭ̣ngăb̉iănĕngălѭ̣ngăvƠăquýtătơmă
c̉aăMusk.ăḤăḥăch́căMuskăvƠăthuêăRichăSorkinălƠmăCEO.ăVƠ,ăkhiătìnăb́tăđ̀uă
ch̉yăvƠo,ăḥăthuêăćcăk̃ăsѭăt́tăhѫn,ăthayăđ̉iăvƠăŕtănǵnăph̀năĺnămưăḷpătr̀nhăc̀ngă
k̀nhăbanăđ̀u.ăMusk,ăsauăt́tăc̉,ăc̃ngălƠăṃtăḷpătr̀nhăviên nghịpădѭ.  

Tuyănhiên,ăMohrăDavidowăc̃ngăc̉iăt̉ăḷiăćuătŕcăcôngătyăvƠăph́căth̉oăćcăṃcătiêuă
tḥcăt́ăhѫn.ăJimăAmbras,ăph́ăgímăđ́căk̃ăthụtăṭiăZip2,ăbítăr̀ng mӝtăcôngăviӋc 
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thѭӡng cҫn ph̉i mấtă1ăđӃnă2ăngàyăthìăMuskăs̃ ńiăńăchỉ nênăđѭӧcăhoànăthànhă
trong 1 giӡ.ăKhiăMuskăńiăcҫnă2ăngàyălàăxong,ătrênătḥc tӃ s̃ mấtă1ăđӃn 2 tuҫn.  

Cúiăc̀ng,ăvƠoăth́ngă1ănĕmă1999,ăcôngătyăs̉năxútăḿyăt́nhăCompaqăComputerăraă
gíă$307ătrịuătìnăṃtăđ̉ămuaăZip2.ăNhѭngăMuskăchѭaăbaoăgìăngh̃ăđ́năvịcẳăḷiă
CompaqăvƠăđưăngh̃ăv̀ănh̃ngăḍắnăḿi.ăAnhămúnătr̉ăthƠnhăṃtăCEOăthƠnhăcông.  

6:ăThuaăcụcăchínăv́iăPaypalăkhínăMuskăćătrongătayăvƠiătrịuăđô  

Musk,ăv́iăśătìnăḿiăkímăđѭ̣c,ăthamăgiaăvƠoăcơuăḷcăḅăc̉aăćcăđ̣iăgia.ăAnhămuaă
ṃtăchícăxeăth̉ăthaoăMcLaren,ăṃtăchungăcѭăvƠăṃtăchícăḿyăbayănh̉.ăNhѭngă
khỏnătìnăc̀năḷiăđѭ̣căđ̉ăh́tăvƠoăḍắnătípătheoăc̉aăanh:ăX.com  

NgƠyăđ́,ăṃiăngѭ̀iăṽnă c̀năng̀nă ng̣iăkhiămuaăhƠngăonline,ă ch́ă chѭaăńiăđ́nă
chuỵnăs̃năsƠngăchiaăs̉ăthôngătinătƠiăkhỏnăngơnăhƠng.ăNhѭng b̀ngăćchăḥpăt́că
v́iăBarclays,ăMuskăđưăxơyăḍngăthƠnhăcôngăX.comănhѭăṃtătrongănh̃ngăngơnăhƠngă
onlineăđ̀uătiênătrênăth́ăgíi,ăđѭ̣căđ̉măb̉oăb̉iăhưngăb̉oăhỉmăFDICăvƠăbaăqũăđ̀uă
tѭăchoăćcănhƠăđ̀uătѭăcḥnăḷa.  

Ṃiăvịcăkh́ăsuônăs̉,ănhѭngăd̀năd̀năđ́iăth̉ăĺnăxútăhịn.ăMaxăLevchinăvƠăPeteră
Thielăc̃ngăđưănghiênăćuăḥăth́ngătr̉ătìnăc̉aăriêngăḥăṭiăConfinity,ătrѭ́căkhiăṭoă
raăphiênăb̉năPayPalăđ̀uătiên.  

Sauăṃtăcụcăchínănǵn,ăvƠoăth́ngă3ănĕmă2000ăhaiăcôngătyăquýtăđ̣nhăśtănḥp:ă
ṃtăbênăth̀ăćăs̉năph̉măh́păd̃năhѫnă(PayPal),ăṃtăbênăth̀ăćătìnăvƠăćcăs̉năph̉mă
ngơnăhƠngăѭuăvịt,ăv̀ăṿyăg̣pălƠmăṃtăc̃ngălƠăđìuăḥpăĺ.  

NhѭngăMuskăśmăḅăchoăraăr̀aăṭiăch́nhăcôngătyăc̉aăanhăṃtăl̀năña.ăHaiăth́ngăsauă
khiăśtănḥp,ăThielăngh̉ăvịc,ăLevchinăc̃ngăḍaălƠmăth́,ăvƠăMuskăḅăđ̣tătrongăt̀nhă
c̉nhăđ́ngăđ̀uăṃtăcôngătyăḅăchiaăr̃.ăṂcăd̀ăh̀uăh́tăđ̀ngănghịpăc̉aăanhăth́chă
PayPal,ăMuskăḷiănh́tăquýtăph́tătrỉnăthѭѫngăhịuăX.com.ăTrongăkhiăđ́,ăḥăth́ngă
ḿyăt́nhăḷiăthѭ̀ngăxuyênăg̣păṣăćăvƠătrangăwebăth̀ăṣpăhƠngătùn.  

TípătheoălƠăṃtătrongănh̃ngăćăđ̉oăch́nhăx́uăt́nhănh́tătrongăḷchăsửăThungăl̃ngă
Silicon:ăkhiăMuskăvƠăṿăanhăJustineăđ̣tăchơnălênăḿyăbayăđ̉ăṭnăhѭ̉ngătùnătrĕngă
ṃtămụnămƠngăc̉aăḥ,ăćcăgímăđ́cătrịuăṭpăḥiăđ̀ngăc̉ăđôngăvƠăm̀iăThielătr̉ă
ḷiăṿătŕăCEOăvƠătrútăquỳnăMusk.ăCụcăđ̉oăch́nhăthƠnhăcông,ăvƠăMuskăr̀iăcôngă
tyăv́iătѭăćchăćăv́n. 
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Côngătyăđ̉iătênăt̀ăX.comăsangăPayPalăvƠăcúiăc̀ngăđѭ̣căb́năḷiăchoăeBay,ăth́ngă7,ă
2002,ăv́iăgíă$1.5ăt̉.ăMuskălưiăr̀ngă$205ătrịu,ăđ̉ăđ̉ăbínăgícămѫăhoangăḍiănh́t 
c̉aăanhăthƠnhăhịnătḥc.  

7:ăL̀ngăquýtătơmăd̃năMuskăđ́năṃtăṃtătṛnăkh́c:ăngƠnhăhƠngăkhông  

Sauăsinhănḥtătủiă30ăvƠoănĕmă2001,ăMuskăquýtăđ̣nhăr̀iăđ́uătrѭ̀ngăkh́călịt.ăAnhă
đ̣nhăcѭăv̀ăLosăAngeles,ăngayătrungătơmăc̉aăngƠnhăhƠngăkhông. 

Muskăđưăluôn ngh̃ăđ́năchuỵnăbѭ́căchơnăvƠoăngƠnhănƠy.ăC̀ngăĺcăđ́,ăḤiăsaoăH̉aă
(MarsăSociety)ăđangăxơyăḍngăḱăhọchăđ̉ăkỉmătraăt́nhăkh̉ăthiăc̉aăvịcăđѭaăconă
ngѭ̀iălênăsaoăH̉aăb̀ngăćchăđѭaăṃtăđôiăchụtălênăqũăđ̣o.ăMuskăngh̃ăḱăhọchă
nƠyăkh́ăt́t;ăc̉iătínăduyănh́t, anhăngh̃,ăs̃ălƠăđѭaăch́ngăth̉ngălênăsaoăH̉a.  

Cúiăc̀ng,ăḱăhọchăḅăṽ,ănhѭngăńăkhôngăngĕnăc̉năMuskăbѭ́căchơnăvƠoăngƠnhă
hƠngăkhông.ăAnhăcḥnăkh̉iăđ̀uăb̀ngăćchăxơyăḍngăćcătênălửaăgíăr̉.ăVƠoăth́ngă
6,ănĕmă2002,ăSpaceăExplorationăTechnologiesă(SpaceX)ăraăđ̀i,ăv́iăśăṃnhătѭѫngă
ṭăhưngăhƠngăkhôngăgíăr̉ăSouth-WestăAirlines,ănhѭngătrênăṽătṛ.ăVƠoăth̀iăđ́,ăgửiă
500ăpoundăhƠngăćăgíăkh̉iăđỉmă$30ătrịu,ăFalconă1ăs̃ăch̉ă1,400ăpao hƠngăch̉ăv́iă
$6.9ătrịu.  

Ćăl̃,ăkhôngăng̣cănhiênăchoăĺm,ăkhiăđ̀iăh̉iăc̉aăMuskăqúăphiăĺ.ăḶătr̀nhăbanăđ̀uă
c̉aăanhăḍăđónăs̃ăhoƠnăthƠnhăđ̣ngăcѫăđ̀uătiênăvƠoăth́ngă5,ănĕmă2003;ăđ̣ngăcѫăth́ă
haiăvƠoăth́ngă6;ăthơnătênălửaăvƠoăth́ngă8;ăvƠăṃiăth́ăđѭ̣căĺpăđ̣tăvƠoăth́ngă9.ăL̀nă
ph́ngăśăṃtăđѭ̣căchoălƠăs̃ădĩnăraăvƠoăth́ngă11ă- ch̉ă15ăth́ngăsauăkhiăthƠnhăḷpă
côngăty.  

T́tănhiên,ăSpaceXăc̀nă4ănĕmăđ̉ăph́ngăthƠnhăcôngătênălửaăđ̀uătiên.ăṂcăd̀ăMuskă
khôngăth́chăc̉măgícăkhôngăćăṃtăḱăhọchăt́năcôngărõărƠng,ăanhăhỉuăr̀ngăṿnăṣă
kh̉iăđ̀uănan,ăvƠăth́tăḅiălƠăṃăc̉aăthƠnhăcông.ăTrênătḥcăt́, h̀uăh́tăćcăl̀năph́ngă
đ̀uăth́tăḅi.ăAnhăbítăch̉ă9ătrênă20ăl̀năph́ngăAtlasăthƠnhăcông,ăv̀ăṿyăth́tăḅiălƠă
chuỵnăthѭ̀ngăth́y.ăNhѭng,ăchoăd̀ăb́tăćăkh́ăkhĕnănƠo,ăanhăc̃ngăquýtădƠnhăd̀ngă
ṃiăk̃ănĕngăc̉aăm̀nhăđ̉măb̉oăSpaceXăph̉iăthƠnhăcôngăđ́năc̀ng.  

ĐamămêăvƠăđ̣ngăḷcăc̉aăanhălƠănìmăc̉măh́ngălƠmăvịcăchoănhìuăngѭ̀i.ăSpaceXă
tr̉ăcôngătyăthѭѫngăṃiăđ̀uătiênăđѭaătênălửaăDragonălênăṽătṛăvƠăquayătr̉ăḷiăTŕiă
Đ́tăanătoƠnăsauăkhiăḥăćnhătrênăbỉn.ăCôngătyătípăṭcăph́tătrỉnătheoănh̃ngăćchă
đ́ngăng̣cănhiên,ănhѭăch́ngătaăs̃ăth́yătrongăćcăph̀năt́măt́tătípătheo. 
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8:ăDѭ́iătrѭ́ngăc̉aăMusk,ăTeslaăMotorsăđemăđ́năṃtătѭѫngălaiăchoăxeăđịn.  

Xeăhѫiăđịnăthѭ̀ngăćădanhătíngăđ́ngăh̀n;ăch́ngăch̉ălƠăconăt́păsoăv́iănh̃ngănhưnă
hịuăcôngăsútăĺnănhѭăJaguarăvƠăFerrari.ăNhѭngăńuăḅnăt̀ngănh̀năb́tăk̀ăd̀ngăxeă
FormulaăE,ăḅnăs̃ăbítăṃiăchuỵnăđangăthayăđ̉i.ăĆăṃtăngѭ̀iăđangăquýtălịtăđѭaă
d̀ngăxeăhѫiăđịnătr̉ănênăcoolăvƠăđ́ngămѫăѭ́căhѫnăb́tăk̀ăai,ăvƠăđ́ăch́nhălƠăElonă
Musk.  

Muskăgípăth́ăgíiănḥnăraăcôngăngḥăxeăđịn vôăc̀ngăth́ăṿăvƠăluônăluônăc̉iătín.  

Ṃiă chuỵnă b́tă d̀uă khiă J.ă B.ă Straubelă vƠ,ă ch́nhă ôngă c̃ngă khôngă bít,ă Martină
EberhardăvƠăMarcăTarpenning,ăđ̀uăđangăśngăch́ănh̃ngăchícăxeăđịnăćăth̉ăcḥyă
b̀ngăpinălithium.ăVƠoăm̀ngă1ăth́ngă7,ănĕmă2003,ăEberhardăvƠăTarpenningăśngăḷpă
TeslaăMotors;ăStraubelăsauănƠyăthamăgia.  

Ýătѭ̉ngăc̉aăḥălƠăthuêăḷiăcôngăngḥămƠăhưngăACăPropulsionăph́tătrỉnăđ̉ătrangăḅă
choăchícătzeroă(ṃtăchícăxeăhoƠnătoƠnăcḥyăđịn,ăćăth̉ătĕngăt́cănhanhăhѫnăhѫnă
conăFerrari!),ăvƠăd̀ngăkhungăḿyăc̉aăchícăLotusăEliseăchoăph̀năthơn.ăNhѭngăćcă
nhƠăđ̀uătѭăṃoăhỉuăkhôngăŕtăv́năvƠăkhôngănh̀năth́yătrỉnăṿngăg̀ăngoƠiăb̉năhoƠnă
thịnăx̣păx̣ăc̉aăchícătzero.  

Tuyănhiên,ăMuskăđưăcḥnăđ̀uătѭă$6.5ătriêu,ătr̉ăthƠnhăc̉ăđôngăvƠăch̉ăṭchăduyănh́t.ă
Anhăngh̃ăr̀ngăḍắnăćăth̉ăćchăṃngăh́aăxeăhѫiăđịn,ăkhínăch́ngătr̉ănênăph̉ă
bínăvƠăhịuăqủ,ăvƠăth́ăgíiăs̃ăb́tăôănhĩmăhѫn.  

Ṃcăd̀ăćăkh̉iăđ̀uăcḥmărưiăvƠăkhôngăgơyătíngăvangăĺn,ăTeslaăd̀năd̀nătr̉ăthƠnhă
ṃtăthƠnhăcôngăĺn.ăVƠoăgĩaănĕmă2012,ăd̀ngăsadanăModelăSăc̉aăTeslaăđưăthayăđ̉iă
ngƠnhăgiaoăthôngămưiămưi.ăNh̀ătruyăc̣păInternetăliênăṭcăvƠăṃtăc̉măbínăgípăngѭ̀iă
ĺiăćăth̉ăḅtăđ̣ngăcѫămƠăkhôngăc̀năcḥmăđ́năṃtăńt,ăńăđѭ̣căṃiăngѭ̀iăbítăđ́nă
v́iăćiătên "Mӝt chiӃcămáyătínhăćăbánhăxe."  

VƠoăth́ngă11ănĕmă2012,ăMotorăTrendăxѭ́ngătênăńălƠăm̃uăxeăc̉aănĕm,ăvƠăsauăđ́,ă
Consumeră Reportsă đ́nhă gíă chícă xeă ćă đỉmă caoă nh́tă trongă ḷchă sửă c̉aă m̀nhă
(99/100),ătuyênăb́ăr̀ngăćăl̃ăđơyălƠăchícăxeăt́tănh́tăt̀ngăđѭ̣căch́ăṭo!ăNgѭ̀iăM̃ă
chѭaăbaoăgìăch́ngăkínăṃtăcôngătyăxe nƠoăthƠnhăcôngănhѭăth́ăt̀ăkhiăChryslerăxútă
hịnă1925.  

ThƠnhăqủănƠyăkh́ăb́tăng̀,ăv̀ăthѭ̀ngăgíiăthungăl̃ngăSiliconăhímăkhiăthamăgiaăvƠoă
ngƠnhăôătô,ăMuskătḥmăch́ăc̀năchѭaăbaoăgìăs̉năxútăxeăhѫiătrѭ́căđơy.ăNhѭngăkhiă
taăx́tăđ́năṣăquýtătơmăc̉aăMusk,ăḱtăqủănƠyăc̃ngăkhôngăđ́ngăng̣cănhiênăchoăĺm. 
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9:ăT̀ăSolarCityăđ́năTesla,ăćcăcôngătyăc̉aăMuskăđ̀uăćăśăṃngăchung.  

Quỳnăḷcăc̉aăMuskăkh̉iăngùnăt̀ăđ̀ngăth̀iăbaăḍắ n:ăSpaceX,ăTesla,ăvƠăSolarCity.ă
B̉iăv̀ăcúiăc̀ngăch́ngăs̃ăgípăanhătheoăđủiăṃcă tiêuătḥcăṣăvƠănh́tăqúnăc̉aă
m̀nh:ăṣăśngăśtăc̉aăloƠiăngѭ̀i. 

Muskăđưă luônămúnă tínăvƠoăngƠnhănĕngă lѭ̣ngăṃtă tr̀i,ănhѭngă trѭ́căkhiă ṭoă raă
SpaceX,ăanhăkhôngăngh̃ăs̃ăkímăđѭ̣cătìnăt̀ăń.ăNhѭngăkhiăch́uăanh,ăanhăemănhƠă
Rice,ăđangălênắătѭ̉ngăv̀ăṃtăḍắnăḿi,ăMuskăg̣iắăv̀ăṃtătr̀i.  

ḤădƠnhăhaiănĕmăđ̉ănghiênăćuăngƠnhănĕngălѭ̣ngăṃtătr̀iătrѭ́căkhiăch́tắătѭ̉ng.ă
Ṃcăd̀ăćcăt́măpinăṃtătr̀iăđangăngƠyătr̉ănênăr̉ăhѫn,ăchiăph́ăvƠăcôngăĺpăđ̣tăc̃ngă
đ̉ăkhínăćcăkh́chăhƠngănǵnăng̉m.ăV̀ăṿyăanhăemănhƠăRiveăquýtăđ̣nhăcungăćpă
th́ăngѭ̀iăd̀ngătḥcăṣămún:ăṃtăcôngătyăs̃ăbaoăth̀uătoƠnăḅăqúătr̀nh,ăt̀ăḷaăcḥnă
t́iămuaăśmăt́iăĺpăđ̣t.  

Muskăgípăch́uăm̀nhălênăḱăhọchăvƠătr̉ăthƠnhăch̉ăṭchăvƠăc̉ăđôngăĺnănh́tătrongă
côngăty.ă6ănĕmăsau,ăSolarCityătr̉ăthƠnhănhƠăĺpăđ̣tăt́măpinăṃtătr̀iăĺnănh́tăṭiăM̃,ă
kiênătr̀ăv́iăṃcătiêuăbínăqúătr̀nhăĺpăđ̣tătr̉ănênăvôăc̀ngăd̃ădƠng.ăŃăm̉ăṛngăṭpă
kh́chăhƠngăt̀ăćcăćănhơnăsangăćcădoanhănghịpănhѭăWalmartăvƠăIntel,ăvƠănĕmă
2014,ăńăđѭ̣căđ̣nhăgíăg̀nă$7ăt̉.  

Ćcădoanhănghịpăc̉a Musk,ăṃcăd̀ăđ̀uăćăd́uắnăriêng,ăđ̀uăb̉ăsungăchínălѭ̣că
choănhau,ăTeslaălƠmăraăćcăc̣căpinămƠăSolarCityăćăth̉ăb́năth̉ngăchoăngѭ̀iăd̀ngă
cúi,ăvƠăSolarCityăcungăćpăćcătṛmăṣcăđịnăchoăTeslaăv́iăćcăt́măpinăṃtătr̀i.  

Choăd̀ăŕtăđamămêăv̀ăxe,ăt́mănĕngălѭ̣ngăṃtătr̀i,ăvƠăpin,ăch́ngăđ̀uăch̉ălƠănh̃ngă
ḍắnăpḥ.ăṂcătiêuăch́nhăc̉aăanhălƠăđ̉măb̉oăconăngѭ̀iăćăth̉ăśngăb̀năṽngătrongă
hịnăṭiăđ̉ăconăch́uătaăc̀năćătѭѫngălai.ăNh̀nătheoăhѭ́ngănƠy,ăt́tăc̉ăćcăcôngăvịcă
c̉aăanhăđ̀uăđѭ̣căḱtăńtăb̉iăṃtăṃcătiêuăthamăṿng.  

10:ăMuskămúnăthayăđ̉iăngƠnhăhƠngăkhôngăṽătṛ,ăôătôăvƠănĕngălѭ̣ngăṃtătr̀iă
c̀ngăv́iăHyperloopăvƠăćcăḍắnăkh́c.  

Muskăđưăluônăluônăćănh̃ngăḱăhọchăṽăđ̣iă- toăĺnăt́iăḿcăṃiăngѭ̀iăthѭ̀ngăngh̃ă
ch́ngăqúăhưoăhuỳn.ăVƠoăth́ngă8,ănĕmă2013,ăôngătítăḷăṃtătrongănh̃ngăḍắnă
ḿi:ăHyperloop,ăc̃ngănhѭănh̃ngăbѭ́căph́tătrỉnăḿiăṭiăTeslaăvƠăSpaceX. 
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HyperloopălƠăṃtăḥăth́ngăgiaoăthôngăt́căđ̣ăcaoăbênătrongăđѭ̀ngắngắpăsútăth́p,ă
gíngănhѭănh̃ngắ ngăđѭ̣căsửăḍngăđ̉ăgửiăchuỷnăthѭătrongăvĕnăph̀ng,ănhѭngătrongă
trѭ̀ngăḥpănƠy,ăńăd̀ngăđ̉ăṿnăchuỷnăngѭ̀iăvƠăôătô.  

Nh̃ngắ ătѭ̉ngătѭѫngăṭăc̃ngăđѭ̣căđ̀ăxútătrѭ́căđơy,ănhѭngăMuskăćăṃtăvĩnăkínă
kh́c.ăThítăḱăc̉aăôngăcḥyădѭ́iăćcắngăchơnăkhông,ătrongăkhiăconănḥngăs̃ătrôiă
điănh̀ắpăḷcăkhôngăkh́ăṭoăra.ăPhѭѫngătịnăph́ngăđiăb̉iăṃtăxungăđịnăt̀,ăvƠăćcă
motorătrongắngăs̃ătípănĕngălѭ̣ngăchoăćcăconănḥngăkhiăc̀n.  

Nh̃ngăcѫăch́ăṿnăhƠnhăb̀ngăpinănĕngălѭ̣ngăṃtătr̀iăćăth̉ăgípăćcăconănḥngă
cḥyă800ăḍm/gì;ăv́iăt́căđ̣ăđ́,ăḅnăćăth̉ăđiăt̀ăLosăAngelesăt́iăSanăFranciscoă
trongă30ăph́t.  

Đ́iăv́iăTeslaăvƠăSpaceX,ăMuskăćăćcăḱăhọchăkh́c.ăṂcătiêuăch́nhăc̉aăTeslaăvƠoă
nĕmă2015ăs̃ătungăModelăXăSUVăraătḥătrѭ̀ng.ăSauăđ́,ăḍăkínănĕmă2017,ălƠăm̃uă
Modelă3ăŕtăđѭ̣cămongăch̀.ăChícăxeănƠyăch̉ăćăgíă$35,000,ăthayăv̀ăhѫnă$100,000ă
- gíăc̉aăṃtăm̃uăModelăSăthôngăthѭ̀ng.  

Nĕmă2004,ăMuskăc̃ngăcôngăb́ăḱăhọchăxơyăḍngăGigafactory,ăcѫăs̉ăs̉năxútăpină
lithium-ionăĺnănh́tăth́ăgíi.ăŃăs̃ăgípătĕngăs̉nălѭ̣ngăpinătrênătḥătrѭ̀ng,ăṃtăph̀nă
quanătṛngăc̉aăchínălѭ̣căgípăTeslaăćăth̉ăĺiăxeăđѭ̀ngătrѭ̀ng,ăk̉ăc̉ăkhiăkhôngăćă
tṛmăṣcăđịn.  

Trongătѭѫngălaiăg̀n,ăSpaceXăs̃ăb́tăd̀uăthửănghịmăkh̉ănĕngăđѭaăconăngѭ̀iălênăṽă
tṛ.ăSpaceXămúnătḥcăhịnăṃtăchuýnăbayădoăconăngѭ̀iăđìuăkhỉnăvƠoănĕmă2016,ă
vƠăđѭaăćcăphiăhƠnhăgiaăđ́năTṛmăKhôngăGianăQúcăT́ăchoăNASAănĕmătípătheo. 

SpaceXăc̃ngăćăkh̉ănĕngăchuỷnăsangăngƠnhăxơyăḍngăvƠăb́năṿătinh,ăṃtătrongă
nh̃ngăm̉ngăl̀iănh́tătrongăngƠnh. Muskăcũngăđangămơămӝng trӣ thànhăngѭӡi 

TráiăĐấtăđҫuătiênăđặtăchânălênăsaoăHỏa.  

11: ThƠnhăcôngăc̉aăMuskăđiălìnăv́iăđ̀iătѭăđ̀yăśngăgí.  

Thôngăquaănh̃ngăm̉uăt́măt́tănƠy,ăch́ngătaăđưăch́ngăkínăMuskăkhôngăph̉iălƠăṃtă
conăngѭ̀iăd̃ăg̀n.ăCh́nhăćcăcụcăhônănhơnăc̉aăanhăc̃ngăminhăch́ngăchoăđìuănƠy. 

Cѭ́iăṿă3ăl̀n,ăhaiăl̀năc̀ngăṃtănƠng,ăMuskăŕtălưngăṃnăvƠăćătŕiătimăńng.ăT̀nhă
c̉măc̉aăanhăv́iăcôăṿăđ̀uăŕtăth́măthít.ăTuyănhiên,ăanhăkhôngăph̉iăĺcănƠoăc̃ngă
lƠăṃtăngѭ̀iăch̀ngăbítăthѭѫngăṿă- Justineănh́ăḷiăṃtăl̀năcôăđưăph̉iănh́căanh,ăćă
ch́tăph́ngăđ̣i,ăr̀ngăcôălƠăṿ,ăch́ăkhôngăph̉iănhơn viênăc̉aăanh.ăMuskătr̉ăl̀iăcôă
r̀ngăńuălƠăćpădѭ́i,ăth̀ăgìăcôăđưăḅăđủiăvịcăr̀i. 
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TheoăJustine,ăMuskăraăt́iăḥuăthѭăchoăcôăvƠoăth́ngă6,ănĕmă2008:ăhọcăḥăph̉iăćă
hƠnăǵnăt̀nhăc̉măṿăch̀ngăvƠoăngƠyăđ́,ăhọcăanhăs̃ăđ̣ăđѫnălyăḍăśngăhômăsau.ă
Justineămúnăđ̣iăṃtătùnăña,ăv̀ăṿyăMuskăđiênătítăvƠăvítăđѫnăngayăhômăsau.  

Tuyănhiên,ăMuskăđưăđauăkh̉ăŕtănhìuăsauăkhiăb̉ăṿ,ăvƠăngѭ̀iăḅnăBillăc̉aăanhăćă
khínăanhăvuiăb̀ngăṃtăk̀ăngh̉ẳăLondon.ăỞăđ́,ăMuskăđưăg̣pădĩnăviênă22ătủiă
TalulahăRiley,ăsauănƠyătr̉ăthƠnhăṿăth́ăhaiăc̉aăanh.  

AnhălyăḍăRileyăvƠoănĕmă2012,ăchoăr̀ngăanhă"mưiăyêuăcô,ănhѭngăhịnăgìăth̀ăkhôngă
c̀năyêuăña".ăḤăt́iăhônăngayăsauăkhiăth̉ăṭcăliăḍăhoƠnăthƠnh,ăkhiăanhăth́yăm̀nhă
khôngăth̉ăḥnăh̀ăaiăb̉iăḷchălƠmăvịcăqúăḅnăṛn.ă(Anhătínhătoán, mӝt phө nӳ s̃ 

đòiăhỏiăđѭӧcăquanătâmăt́i thiӇu 10 giӡ/tuҫn).ăVƠoăcúiănĕmă2014,ăḥăḷiăchiaătay.  

Ŕtănhìuăngѭ̀iăngh̃ăr̀ngăMuskălƠăngѭ̀iăđƠnăôngăćngăŕnăđ́nắ chăk̉ăvƠăkhôngăquană
tơmăđ́năai.ăṂtăśăngѭ̀iăc̀năńiăanhăhoƠnătoƠnăkhôngăćăṣăđ̀ngăc̉m,ăk̉ăḷi l̀nă
đủiăvịcătṛăĺătrungăthƠnhănh́tăc̉aăanh,ăMaryăBethăBrown,ănhѭăṃtăv́ăḍ.ăĆngă
hínăh́tăm̀nhăchoăMusk,ăcôă t̀ălơuăđưă lƠăṣiădơyăliênăḱtăduyănh́tăgĩaăMuskăvƠă
nh̃ngăḍắnăc̉aăm̀nh.ăTuyănhiên,ăkhiăcôăđ̀iăh̉iăđѭ̣căđưiăng̣ătѭѫngăx́ngăv́iăćcă
gímăđ́căkh́căc̉aăSpaceX,ăanhăb̉oăcôăhưyăṭmăngh̉ăhaiătùnăvƠălƠmăthayăvịcăc̉aă
côăđ̉ăxemăđ̀iăh̉iănƠyăćăḥpăĺăhayăkhông.ăKhiăcôăquayăḷi,ăanhătr̉ăl̀iăr̀ngăanhă
khôngăc̀năcôăña.  

Tuyănhiên,ăb́tăch́pănh̃ngăth́tăḅiăđ̀iătѭ,ănh̃ngăngѭ̀iăthơnăc̣nănh́tăv́iăMuskăṽnă
ńiăr̀ngăanhălƠăngѭ̀iăŕtăđ́ngăyêuăvƠăbítăquanătơm.ăVƠăRileyăńiăr̀ng,ăchoăd̀ăćă
ḱnăḷch,ăanhăluônăv̀ănhƠăvƠăĕnăt́iăv́iăgiaăđ̀nh,ăvƠăchѫiăđịnătửăv́iăćcăconăanh.  

12:ăT̉ngăḱt  

Thôngăđịpăch́nhătrongăcúnăśchănƠyălƠ:  

ElonăMuskălƠăṃtăk̉ăxútăch́ng.ăHoƠiăbưo,ăđamămêăvƠăđ̀yăquýtătơm,ăanhăkhôngă
baoăgìăch́pănḥnăcơuătr̉ăl̀iăkhông.ăḾiăquanătơmăsơuăścăc̉aăanhădƠnhăchoăṣăt̀nă
vongăc̉aăloƠiăngѭ̀iăđiălìnăv́iăćiătôiăqúăĺnăvƠăṃtăt́nhăćchăkh́ăđón.ăD̀ăchoă
ngѭ̀iăkh́căćăngh̃ăg̀ăv̀ăanhăth̀ăElonăMuskăđưăluônăth́căđ̉yăcôngăngḥăb̀năṽngă
lênănh̃ngăt̀măcaoăḿi,ăvƠăanhăs̃ătípăṭcălƠmăth́,ănhѭăṃtătrongănh̃ngălưnhăđ̣o,ă
ćăth̉ălƠăngѭ̀iătiênăphongăduyănh́t,ăc̉aăngƠnhăhƠngăkhôngăṽătṛ,ăxeăhѫi,ăvƠănĕngă
lѭ̣ngăṃtătr̀i. 
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ǸnăDơnăTṛ M̃ 

CúnăsáchăhayănhấtătừngăđѭӧcăviӃtăvӅăc̉ănhӳngăđiӇmăt́tăvàăxấuăcủaănӅnădână
trịăMӻ  

Chѭѫngă1:ăB̀ăṃtăđ̣aăh̀nhăc̉aăB́căM̃ 

 

T́măt́t 

  

B́căM̃ăđѭ̣căchiaăthƠnhăhaiăv̀ngăĺn,ămìnăB́căvƠămìnăNam.ăỞămìnăB́c,ăćcăconă
sôngăĺnăgiaoăvƠoănhauăvƠăćăŕtănhìuăh̀ăto.ăỞănửaăNam,ăćăhaiădưyăńiăcḥyăsongă
song,ălƠădưyăAlleghenyăvƠădưyăńiăRocky.ăKhỏngăkhôngăgianăǹmăgĩaăhaiădưyăńiă
lƠăthungăl̃ngăsông Mississippi,ăv́iănh̃ngăv̀ngăđ̀ngăb̀ngăđ́tăđaiămƠuăm̃. 

Ngѭ̀iăAnh-điêngăhoangădư,ăṭăch̉ăvƠădѭngădѭngătrѭ́căṣăgiƠuăsang.ăḤăhìnălƠnhă
vƠăḿnăkh́chătrongăh̀aăb̀nhănhѭngătƠnănh̃nătrongăchínătṛn.ăḤăćă"ṣăd̃ngăc̉mă
b́tăṭn"ăvƠăṃtă"tơmăh̀năkiêuăhưnh".ăḤăć vƠoăCh́a,ănhѭngăđѭ̣căg̣iălƠă"nh̃ngă
ngѭ̀iă nguyênă th̉y",ă soă v́iă nh̃ngă ngѭ̀iă xơy g̀ă b́ă ̉nă (Moundă builder)ă đưă gơyă
ḍng ṃtăǹnăvĕnăminhăbínăḿtẳă thung l̃ng,ăch̉ăđ̉ă ḷiădiă s̉năkhôngăg̀ăngoƠiă
nh̃ngăg̀ăđ́tăṽăđ̣i. 
  

Phânătích 

  

ĐơyălƠăṃtăchѭѫngăth́ăṿăb̉iăv̀ăńăgíiăthịuăh̀nhẳnhăminhăḥaăv̀ănѭ́căM̃ătrѭ́că
khiăńăđѭ̣căkhaiăph́.ăTuyănhiên,ăkhôngăch̉ăd̀ngăḷiẳăvịcămôăt̉ăṃtăćchăkh́chă
quanăhoƠnătoƠn, Tocquevilleăvangăṿngăđ̣nhăkínăvƠăth́iăđ̣ăc̉aădơnăchơuăÂuăvĕnă
minh,ăxútăhịnătrongăh̀uănhѭăṃiăt́căgỉăngѭ̀iăÂuăvítăv̀ănѭ́căM̃. 
  

DơnăchơuăÂuăćăth́iăquenămôăt̉ănh̃ngăv̀ngăđ́tăṛngăĺnănhѭătŕngăr̃ng,ăcoiănḥă
quỳnăc̉aănh̃ngădơnăb̉năx́ẳ ăđơy. Tocqueville gỉiăth́ch,ă"Nh̃ngăngѭ̀iăAnh-điêngă
chímăđѭ̣căv̀ngăđ́tăđ́ănhѭngăkhôngăs̉ăh̃uăđ́t.ăCh́nhănh̀ănôngănghịpămƠăconă
ngѭ̀iăchímăs̉ăh̃uăđ́tăđai.ăTh́ănhѭngănh̃ngăcѭădơnăđ̀uătiênăc̉aăchơuăM̃ăḷiăśngă
b̀ngăsĕnăb́n". Tocquevilleăđ̀ăc̣păr̀ngănh̃ngăḅăḷcăŕtăcanătrѭ̀ng vƠăđ̉ăḷi nhìuă
́nătѭ̣ng,ănhѭngăsuyăchoăc̀ngăḥăch̉ălƠă"nh̃ngăk̉ămanăṛ"ălangăthangăkh́păch́n,ă
ch́ăkhôngăs̉ăh̃uăhayăc̉iăṭoănѫiăđ́tăđaiăm̀nhăsinhăśng. 
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Hỉuăbítăsaiăl̀măcĕnăb̉năvƠăthíuăṣăcoiătṛngănh̃ngăkhuăṿcăngѭ̀iăM̃ăb̉năđ̣aăḱoă
dƠiăđ́năṭnăth́ăk̉ 20.ăNgѭ̀iăchơuăÂuăch̉ăbítăđ́năṣăs̉ăh̃u,ăćcăthƠnhăph́ăvƠănôngă
nghịpănhѭălƠăḿiăquanăḥăv́iăṃăđ́t.ăNgѭ̀iăAnh-điêngătônăth̀iăđ́tănhѭăngѭ̀iăṃă
linhăthiêngăvƠăćăśngăchanăh̀aăv́iăń.ăḤăđưăchiaăs̉ăqúănhìuăth́ăv́iăngѭ̀iădaă
tŕngănhѭngăṽnăkhôngăth̉ăhỉu n̉iăṭiăsaoăngѭ̀iăchơuăÂuăḷiămúnărƠoăđ́tăchoăṃcă
đ́chătѭăḷi. 
  

Tocquevilleăsửăḍngăḷiăĺăl̃ăđ̉ăgỉiăth́chănh̃ngăngѭ̀iăAnh-điêngăbínăḿtăc̉aăth́ă
k̉ă19ălưngăṃn:ăr̀ngănh̃ngăk̉ămanăṛăcaoăqúănƠyăx́ngăđ́ngăḅăx́aăd́uăv́tăb̉iăv̀ă
"nh̃ngăđ̣nhăkínăćăh̃u,ăth̀mămúnăkhôngăkỉmăsót,ănh̃ngăṭtăx́u,ăvƠăćăl̃ăhѫnă
h́t,ăđ̣oăđ́căhoangădư,ă"t́tăc̉"ăǵpăph̀năṣădịtăvongăkhôngăth̉ătŕnhăkh̉iăc̉aăḥ."ă
Ch́nhăṭoăh́a,ăôngăńi,ăđưăchoăph́păngѭ̀iăAnh-điêngăṭnăhѭ̉ngănѭ́căM̃ă"choăṃtă
m̀a,"ăch̀ăđ̣iă"conăngѭ̀iăvĕnăminh"ăđ̉ăvƠoăth́ăch̃ăḥ. 
  

Ǵcănh̀nănƠyăćăv̉ăŕtănh̃nătơmăvƠămangăđ̣măt́nhădơnăṭcănhѭngălƠăquanănịmăph̉ă
bínăv̀ăngѭ̀iăM̃ăb̉năđ̣aăchoăt́iănh̃ngănĕmă1970.ăNgѭ̀iăAnh-điêngăđѭ̣căcoiălƠă
ṃtăchѭ́ngăng̣iăc̉aăṣăph́tătrỉn,ăvƠăth̀iăc̉aăḥăđưăṭn.ăḤăđưăt̀ngăćăcѫăḥiăph́tă
trỉnăđ́tăđai,ăvƠăgìăḥăph̉iăbѭ́căsangăṃtăbênăđ̉ăđ́nănḥnăvĕnăminh. Tocqueville 

quênăch̉ăraăr̀ngă"ṃtăm̀a"ăc̉aăngѭ̀iăAnh-điêngătrênăm̉nhăđ́tăv́iăvaiătr̀ălƠăngѭ̀iă
chĕmăścăđưăḱoădƠiăt́iăvƠiăngh̀nănĕm.ăAiămƠăḍăđónăđѭ̣căr̀ngănh̃ngăk̉ăvĕnăminhă
ḱoă đ́nă ćă th̉ă tḥcă ṣă lƠmă c̣nă kịtă ngùnă tƠiă nguyênă "b́tă ṭn"ă c̉aă thungă
l̃ng Mississippiătrongăv̀ngắtăhѫnă200ănĕmăđѭ̣căch́? 

  

Nh̃ngăngѭ̀iăđ́păg̀ăb́ẳnămƠ Tocquevilleăđ̀ăc̣pălƠănh̃ngăǹnăvĕnăminhătìnăsửă
xútăhịnă t̀ă3000ăTCNăcoăt́iă th́ăk̉ă16ăSCNẳăthungăl̃ng Mississippi,ăđưă ṭoăraă
nh̃ngăg̀ăđ́tăb́ẳn,ănhѭngăkhôngăđ̉ăḷiăch́tătungăt́chănƠo.  
Chѭѫngă2:ăV̀ăđỉmăxútăph́tăvƠăt̀măquanătṛngăc̉aăńăv́iăngѭ̀iăM̃ăǵcăAnh 

 

T́măt́t  
  

Ngѭ̀iăM̃ăǵcăAnhăt́tăth̉yăđ̀uăńiăc̀ngăṃtăngônăng̃ăvƠăsinhăraăc̀ngănѫiă(nѭ́că
Anh), nѫiăcḥuăŕtănhìuăđauăthѭѫngădoăćcăcụcăđ́uătranhăpheăćnhăhƠngăth́ăk̉.ăDoă
đ́,ăngѭ̀iăAnhăph̉iăpḥăthụcăvƠoăṣăb̉oăṿăc̉aălụtăph́păđ̉ăđemăḷiăṭădo,ăgíătṛă
ḥăth́uăhỉuăhѫnăb́tăk̀ăqúcăgiaăchơuăÂuănƠo.ăNh̃ngăngѭ̀iăđ́năđ̣nhăcѭămangătheoă
m̀nhăĺătѭ̉ngăṭădoătrongăkhuônăkh̉ălụtăph́p,ăquỳnăc̣ngăđ̀ng,ăvƠắătѭ̉ngăquỳnă
t́iăcaoăc̉aănhơnădơnăđѭ̣căduănḥpăb̉iăd̀ngăḥăTudor.ăCh́nhătrongăcụcăćcăcụcă
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xungăđ̣tătônăgíoẳăchơuăÂuăth̀iăk̀ăC̉iăćchămƠăŕtănhìuăngѭ̀iăAnhăđưăt̀măćchă
thanhăḷcăđ̀iăśngăđ̣oăđ́căc̉aăm̀nhăb̀ngăćchăt̀măṃtăngôiănhƠăḿiẳănѭ́căM̃. 
  

Ngѭ̀iăPh́păvƠăTơyăBanăNhaăc̃ngămangătheoăm̀nhănh̃ngăm̀măḿngăc̉aăǹnădơnă
ch̉,ămƠăkhiăṃtăngѭ̀iăr̀iănѭ́căṃ,ăḥăc̃ngătr̉ănênăngangăhƠngăv́iănh̃ngăngѭ̀iă
diăcѭăđ́năTơnăTh́ăGíiăkh́c.ăChoăd̀ăćăṃtăśăk̉ăćăǵng ṭoăḷpăǹnăqúăṭcătṛă
trênăm̉nhăđ́tăM̃,ă"nhѭngăđ́tăM̃ătuỵtăđ́iăkhôngăch́aăch́păgíiăqúăṭcăđìnăđ̣a".ă
NguyênădoălƠăngѭ̀iătaăḿtăŕtănhìuăcôngăścăđ̉ăkhaiăhoangăvƠăc̉iăṭoăđ́t.ăĐ́tăđѭ̣că
chiaăthƠnhăćcănôngătrangănh̉ăđ̉ăm̀nhăngѭ̀iăs̉ăh̃uăcanhăt́c.ăT́tăc̉ăćcăthụcăđ̣aă
c̉aăAnhădѭ̀ngănhѭăph́tătrỉnăt̀ngăĺpăḥăvƠătrungălѭu,ăkhôngăph̉iăthѭ̣ngălѭu.  
  

Tuyănhiênăngѭ̀iăM̃ăǵcăAnhăc̃ngăćăṣăkh́căbịtăĺnămƠăđ́nănayăṽnăkhôngătṛnă
l̃năpḥăthụcăvƠoănѫiăḥăđ̣nhăcѭẳăphѭѫngăNamăhayăphѭѫngăB́c.ăThụcăđ̣aăđ̀uă
tiên lƠẳăVirginiaănĕmă1607;ăđ̣ngăḷcăch́nhălƠăt̀măkímăc̉aăc̉i,ăvƠăṇnănôăḷăśmă
tḥnhăhƠnh.ăNhѭngăch́ăđ̣ănôăḷă"lƠmăôăúălaoăđ̣ngăconăngѭ̀i;ăńăgơyăraăṇnălѭ̀iă
bíngătrongăxưăḥi,ăvƠăc̀ngăv́iăđ́ălƠă t̀nhătṛngănguăd́tăvƠă t́nhăkiêuăng̣o,ă lƠăṣă
ngh̀oăđ́iăvƠăth́iătrѭngădịn."ăĐơyălƠăcụcăśngăđ̣cătrѭngăc̉aăćcăbangăph́aănam. 
  

Tuyănhiên,ăngѭ̀iăAnhẳăphѭѫngăB́c,ăthụcăNewăEngland,ăḷiămangăđ́năǹnăt̉ngă
c̉aăĺăthuýtăxưăḥiăgípăph́tătrỉnăch́nhăph̉ăM̃ăv̀ăsauănƠy.ăNewăEnglandăṭăhƠoă
b̉iănh̃ngăngѭ̀iăśngăḷpăthụcăt̀ngăĺpădơnăAnhăṭăḷc,ăraăđiăc̀ngăgiaăđ̀nhăc̉aă
m̀nhăđ̉ăxơyăḍngăṃtăcụcăđ̀iăḿi.ă"Ḥăd́tăb̉ăkh̉iăchĕnăêmăđ̣mắmẳăt̉ăqúcăc̃ă
đ̉ăngheătheoătíngăg̣iăc̉aăṃtănhuăc̀uăthùnătŕătụ",ăch́ăkhôngăph̉iăv̀ăṣăgiƠuă
ć. Nh̃ngăngѭ̀iătheoăThanhăgíoănƠyăkhôngăch̉ăć ṃtăḥcăthuýtătônăgío,ămƠăćă
ŕtănhìuắătѭ̉ngăch́nhătṛănhѭăĺăthuýtădơnăch̉ăvƠăch̉ăngh̃aăc̣ngăh̀a.ăḤămúnă
c̀uănguỵnăthiênăCh́aătrongăṣăṭădo. Tocquevilleătŕchăḷiăt̀ăṃtăb̉năkh́ăѭ́căch́nhă
tṛăc̉aăngѭ̀iăThanhăgíoănĕmă1620,ăngayăḷpăt́căthôngăquaăṃtăđìuăkhỏnăcamăḱtă
gĩaăt́tăc̉ănh̃ngăngѭ̀iădơnădiăcѭălênăthƠnhăph́ăPlymouthăr̀ngă"t́tăc̉ăch́ngăconă
th̉aăthụnăs̃ăḷpăthƠnhăṃtăt̉ăch́căxưăḥiăch́nhătṛ"ăv́iă"ćcălụtăḷăb̀nhăđ̉ngăvƠă
côngăb̀ng"ăv̀ă"ḷiắchăchung". 
  

Nh̃ngăkh̉năđ̣aăc̉aăAnhăqúcăćănhìu ṭădoăvƠăṭăch̉ăch́nhătṛăhѫnăćcăthụcăđ̣aă
chơuăÂuăkh́c.ăĆcăkh̉năđ̣aẳăNewăEnglandă"tḥcăhƠnhăquỳnăqủnătṛ"ă"nhѭăth̉ăṣă
trungăthƠnhăduyănh́tăc̉aăḥălƠătrѭ́căCh́a".ăĆcăch́nhăph̉ăṭăqủnănƠyăḍaătrênă
ph̀năĺnănh̃ngălụtăḷătrongăKinhăTh́nh,ăv́iăćcắătѭ̉ngăch́nhăýuălƠă"hƠnhăđ̣ngă
ćătṛtăṭăvƠăśngăt́tăđ̀iăđ̣păđ̣o". 
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Ńuăḅnănh̀năvƠoăḷchăsửăchơuăÂuăc̀ngăth̀iăđ́ă(1650),ăḅnăs̃ăth́yăṣăth́ngăḷiăc̉aă
ch́ăđ̣ăquơnăch̉ătuỵtăđ́iẳăṃiănѫi.ăTrongăkhiăđ́,ătrongăṃtăǵcăh̉măc̉aăth́ăgíi,ă
ṃtă"ǹnădơnăch̉ăm̀ăṃt"ăđangăb́năr̃.ăNh̃ngăngѭ̀iăM̃ănƠyăḱtăḥpăhƠiăh̀aăgĩaă
đamămêătônăgío,ăch́nhătṛăvƠăph́ăqú.ăTơmăh̀năconăngѭ̀iăđѭ̣căṭădoăkh́măph́ăvƠă
v̀ăṿy,ănh̃ngăth̉ăch́ăch́nhătṛă"dѭ̀ngănhѭăŕtăm̀măd̉o,ăćăth̉ăđ̣nhăh̀nhăvƠăḱtăḥpă
ṃtăćchăd̃ădƠng" 
  

Phânătích 

  

Tocquevilleăđ̣nhăngh̃aăćcălọiăch́nhăph̉ăkh́cănhau.ăQuơnăch̉ătuỵtăđ́i,ăhayăṣăcaiă
tṛăc̉aăđ́căvuaăv́iăquỳnăḷcăđ́tăđaiătuỵtăđ́iătrongătay,ălƠămôăh̀nhăchủnăṃcẳă
chơuăÂuăkhiănѭ́căM̃ăđѭ̣căśngăḷp.ăC̣ngăh̀aă(Latin,ăresăpublica,ăhayăcôngăṿ)ălƠă
ṃtăch́nhăph̉ đѭ̣căđìuăhƠnhăb̉iăngѭ̀iădơn,ăđ̣căbịtălƠăthôngăquaăćcăḅălụt.ăDơnă
ch̉ă(dơnălƠmăch̉)ălƠăṃtălọiăc̣ngăh̀a,ătrongăđ́ăṃiăngѭ̀iăćătíngăńiăb̀nhăđ̉ngă
trongăch́nhăph̉ăvƠăaiăaiăc̃ngăb̀nhăđ̉ngătrѭ́călụtăph́p. 
  

Trongăt́tăc̉ăćcăqúcăgiaăchơuăÂu,ăAnhăqúcădѭ̀ngănhѭăđ́ngăǵpăt́chăc̣căchoăṣă
ph́tătrỉnădơnăch̉ẳăTơnăTh́ăGíi. Tocquevilleătŕchăd̃năđ́ngăǵpăc̉aănhƠăTudor,ă
́măch̉ăvuaăHenryăth́ă8ă(1491-1547),ătrongăvịcăth́căđ̉yăch̉ăngh̃aăqúcăgiaăhịnă
đ̣iăvƠăch̉ăquỳnăt̉ăqúcăb̀ngăvịcăchiaăt́chăv́iăGíoăHoƠngẳ RomeăvƠăṭăm̀nhă
thƠnhăḷpăNhƠăth̀ăAnhă(EnglishăChurch)ănĕmă1534.ăHenryăṭălƠmălụtăvƠăquyăđ̣nhă
bênăngoƠiălụtăCôngăgío,ăphiăṭpătrungăh́aẳnhăhѭ̉ngẳăNhƠăTh̀ătrongăCụcăC̉iă
ćchăTinălƠnhă(1517-1648).ăNh̃ngăđ̣căđỉmăc̉aăđ̣oăTinăLƠnhăkhiăđ̀ăcaoălѭѫngătơmă
ćănhơnălênătrênăuyăquỳnălƠăṃtăýuăt́ăquanătṛngătrongăṣăph́tătrỉnăc̉aăǹnădơnă
ch̉ăhịnăđ̣i. 
  

Tocquevilleăsauăđ́ăch̉ăraăm̀măḿngăc̉aăǹnădơnăch̉ăM̃ăkh̉iăph́tăph̀năĺnăt̀ă
nh̃ngăđ̣nhăcѭătheoăThanhăgíoẳăNewăEngland.ăNh̃ngắătѭ̉ngăv̀ăch́nhăph̉ăṭătṛă
c̉a ḥăđѭ̣cămangătheoăt̀ăAnhăvƠắpăḍngẳăTơnăTh́ăGíi.ăḤălƠănh̃ngăt̀ngăĺpă
trungălѭu,ăvƠătḥmăch́ăkhiăṃtăśăngѭѫiăđ̣nhăcѭăćăthƠnhăḷpăṃtăǹnăqúăṭcăḿi,ă
ṃtă vịcă x̉yă raă thѭ̀ngă xuyênă ̉ă phѭѫngă Nam,ă th̀ă ńă đưă khôngă họtă đ̣ngă
đѭ̣c. Tocquevilleăchoăr̀ng,ăch́ đ̣ăqúăṭcăsinhăraăkhiănh̃ngăđ̣iăgiaăđ̀nhăs̉ăh̃uăŕtă
nhìuăđ́tăvƠătruỳnăḷiăchoăconăch́u.ăNѭ́căM̃ăḷiălƠănѫiăćănh̃ngăđ̀năđìnănh̉ăvƠă
m̃iăćănhơnăph̉iăṭăc̉iăṭoăđ́tăđaiăc̉aăm̀nh. 
  

C̀ngăĺcăđ́,ăđ̣ngăḷcăkímătìnăph̉ăbínẳăćcăkh̉năđ̣aăph́aăNamăḷiăch̉ lƠăṃcă
đ́chăpḥăv́iăngѭ̀iăphѭѫngăB́c.ăNh̃ngăngѭ̀iă theoăThanhăgíoătḥcăhịnănh̃ngă
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nguyênăt́căṭădoăt́năngѭ̃ng.ăÝătѭ̉ngădơnăch̉ăth́mănhùnătrongăgíoăĺălƠăchícăch̀aă
kh́aăc̉aăṃtăch́nhăph̉ăM̃ăĺătѭ̉ng. 
  

Tocquevilleăth̉oălụnănh̃ngăđỉmăḷiăvƠăḥiăc̉aăćc ḍngădơnăch̉ăkỉuăThanhăgío,ă
sauănƠyătr̉ăthƠnhăǹnăt̉ngăc̉aăch́ăđ̣ădơnăch̉ăM̃.ăNh̃ngăngѭ̀iăđ̣nhăcѭăṭpătrungă
vƠoăđ̣oăđ́c,ănhѭngăkhôngămayăthayăḥăḷiăthíuăḿtănguyênăt́căkhoanădungătônă
gío,ădoăḥăthѭ̀ngăhƠnhăquýtăliênătípănh̃ngăngѭ̀iătheoăgíoăph́iăkh́c.ăḤăvítă
lênă"nh̃ngăḅălụtătuỵtădịuăvƠăch̀nắp"ăđѭ̣căb̉ăphíuăṃtăćchădơnăch̉ăb̉iăc̉ă
c̣ngăđ̀ng.ăNgѭ̀iătaăćăth̉ăngh̃ăv̀ănh̃ngăngѭ̀iătheoăThanhăgíoẳăBostonătrongă
cúnăśchăCh̃ăAămƠuăđ̉ăc̉aăNathanielăHawthorne,ănѫiăǹnădơnăch̉ăc̉aăđaăśăbínă
thƠnhăk̉ăchuyênăch́ăv́iăthỉuăśăthôngăquaăṣăđƠnắpătônăgío. 
  

Ṃtăkh́c,ănh̃ngănguyênăt́căhínăph́păṽăđ̣iăhịnăṭiăđ̀uăđѭ̣căṽănênăt̀ăćcăxưăḥiă
ṭiăNewăEngland,ăv́ăḍ,ăṣăthamăgiaăc̉aăngѭ̀iădơnătrongăcôngăṿ;ăb̉ăphíuăthúăḿă
vƠăćcăṿătŕăcѫăquanănhƠănѭ́c;ăvƠăx́tăxửăb̉iăb̀iăth̉măđoƠn.ăNh̃ngăkh̉năđ̣aănƠyă
đѭ̣căṭăxơyăḍngăquơnăđ̣iăv́iăćcătѭ́ngăl̃nhăc̉aăriêngăḥă(nguyênăm̃uăc̉aăṿăbinhă
qúcăgia). 
  

Ńiă t́măḷi,ănh̃ngăngѭ̀iăNewăEnglandăđưăph́tă trỉnămôăh̀nhăch́nhăph̉ăṭăđìuă
hƠnh,ătrongăđ́ăćcăcôngăxưălƠăḥtănhơnăc̉aăćcăquỳnăḷiăṭpăth̉,ătŕchănhịmăchungă
chia,ăth̉oălụnăcôngăc̣ngăvƠăqúătr̀nhăraăquýtăđ̣nh.ăỞăđ́ăćănh̃ngăconăngѭ̀iăśngă
ḍăvƠăđѭ̣căgíoăḍcăt́tăc̀ngăqủnătṛăvƠăvítănênănh̃ngăḅălụtăv́iănhìuăkínăth́că
ĺăthuýtătínăḅ.ăĆcăcôngăxưălƠmăđѭ̀ngăvƠăghiăch́păs̉ăśch.ăḤăc̃ngắpăđ̣tăgíoă
ḍcăcôngăb́tăbục,ănuôiădѭ̃ngăṣăṭădoădơnăṣ. 
  

Chѭѫngă3:ăTṛngăth́iăxưăḥiăc̉aăngѭ̀iăM̃ăǵcăAnh 

 

T́măt́t 

  

Ngѭ̀iăM̃ăǵcăAnhẳăphѭѫngăB́că(NewăEngland)ăćăb̉năt́nhădơnăch̉ăngayăt̀ăđ̀u.ă
Gíiăquyăṭcăduyănh́tẳăđ́ălƠăgíiăćăđ̀uắc.ăTuyănhiên,ẳăph́aăNam,ănh̃ngăngѭ̀iă
s̉ăh̃uăđ́t,ăthôngăquaălaoăđ̣ngănôăḷ,ăph́tătrỉnăṃtăxưăḥiăb́tăcôngăhѫn,ăṃcăd̀ă
khôngăqúăgíngăkỉuăqúăṭcăchơuăÂu,ămƠăch̉ămangăt́nhănh́tăth̀i.ăNh̃ngăngѭ̀iă
ch̉ăđ́tăkhôngăćănh̃ngălaoăđ̣ngăt́ăđìnăvƠăch́ăđ̣ăb̉oătṛ. 
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Tocquevilleăchoăr̀ngălụtăth̀aăḱăkhôngăch̉ălƠăṃtălụtădơnăṣ;ăńăćăḥuăqủăv̀ă
ṃtăch́nhătṛ.ăŃăćăth̉ănhanhăch́ngăs̉năsinhăraăch́ăđ̣ăqúăṭcăb̀ngăćchăṭpătrungă
tƠiăs̉năvƠoăbƠnătayăṃtăvƠiăngѭ̀i,ăhọcăńăc̃ngăćăth̉ăphơnăph́iăvƠăchiaătƠiăs̉năđ̀uă
gĩaănh̃ngăngѭ̀iăconătrongăgiaăđ̀nh. 
  

Ńuăđ́tăđѭ̣căchiaăđ̀u,ăkhiăm̃iăngѭ̀iăch̉ăđ́tăch́tăđiăđ̀uăćăṃtă"cụcăćchăṃngă
nhƠăđ́t".ăNh̃ngăph̀năchiaătr̉ănênănh̉ăhѫn,ăvƠănh̃ngăgiaătƠiăḱchăx̀ăs̃ăḅătiêuătan.ă
Tuyănhiên,ăch́ăđ̣ăquỳnăconătrѭ̉ng,ătrongăđ́ăb́tăđ̣ngăs̉năch̉ăđѭ̣cătruỳnăḷiăchoă
ngѭ̀iăconăc̉,ăḷiăth́căđ̉yăc̉măgícăd̀ngăṭcătrênăm̉nhăđ́tăb̉iăv̀ăcѫăngѫiăṽnăđѭ̣că
duyătr̀.ăLụtăphơnăchiaăđ̀uăs̃ăćăt́căđ̣ngăĺnălênănh̃ngăgíiăt́chătr̃ăđ́tăđai.ăỞăPh́p,ă
qúătr̀nhăph́ăh̉yănh̃ngăkh́iăb́tăđ̣ngăs̉năđangădĩnăra,ăvƠăTocqueville trongăvƠoă
HoaăK̀ăđ̉ăxemăḷiăxuăhѭ́ngănƠyăs̃ăđiăt́iăđơu. 
  

Ch̉ăsauă60ănĕmădѭ́iăqủnăĺăc̉aăch́nhăph̉ăM̃,ănh̃ngăm̉nhăđ́tăĺnăđưăḅăchiaănh̉ă
doălụtăth̀aăḱăvƠăngѭ̀iădơnăth̀ăph̉iăṭăđiăḥcăvịcăđ̉ătrangătr̉iăchoăcụcăśng.ăĐ̣aă
ṿăńiădõiăḅăph́ăb̉.ăTrongănѭ́căM̃ăṽnăćăc̉aăc̉i,ănhѭngă"ńăluơnăchuỷnăv́iăt́că
đ̣ăch́ngăṃt".ăTƠiăs̉năkhôngăđѭ̣cătruỳnăsangăćcăth́ăḥăkh́căthôngăquaăquỳnă
conătrѭ̉ng.ăNh̃ngăkhuăđ̣nhăcѭẳămìnăTơyălƠănѫiăćăǹnădơnăch̉ăđ̣tăt́iăgíiăḥnă
caoănh́tăkhiăṃiăth́ăph̉iăb́tăđ̀uăt̀ătayătŕngăvƠăchѭaăćăxưăḥiănƠo. 
  

ỞăM̃,ăt́tănhiênăc̃ngăćănh̃ngăngѭ̀iănguăd́tănhѭngămayăḿnăthayăḷiăc̃ngăt̀năṭiă
nh̃ngăngѭ̀iăćăḥc.ăṂiăngѭ̀iăđ̀uăćăth̉ătr̉iănghịmăgíoăḍc,ănhѭngăŕtắtăngѭ̀iă
ch̉ăchuyênălƠmăvịcătrongăngƠnhătriăth́c. Tѭѫngăṭăth́,ăćăŕtắtăngѭ̀iăM̃ăsiêuăgiƠu;ă
t́tăc̉ăđ̀uăph̉iălƠmăvịcăđ̉ăkímătìn.ăKhôngăćăgíiăqúăṭcăđ̉ăvịnătṛăchoănh̃ngă
thuăvuiăch̃ăngh̃aătaoănhư;ẳăM̃ă"taăb́tăg̣păvôăthiênăl̉ngăćcăćănhơnăćăc̀ngăṃtă
kh́iălѭ̣ngăkh́iănịmăg̀năngangănhauăv̀ătônăgío,ăḷchăsử,ăkhoaăḥc,ăkinhăt́ăch́nhă
tṛ,ălụtăph́păvƠăch́nhăquỳn."ăTuyănhiên,ănѭ́căM̃ăḷiăb̀nhăđ̉ngăhѫnănhìuăqúcă
giaăkh́c. 
  

B̀nhăđ̉ngăph̉iăđѭ̣căch́nhătṛăh́a,ăt̀ănh̃ngăđ̣ngăḷcăc̉ăt́tăl̃năsauătrongătŕiătimă
conăngѭ̀i.ăḤăѭ́cătr̉ănênătínăḅăhѫnăvƠăthƠnhăcôngăhѫn.ăḤăc̃ngăćăṃtănhuăc̀uă
x́uăxaăkh́călƠăḱoănh̃ngăngѭ̀iăkh́căxúngăṃtăchủnăṃcăth́păhѫn,ăđ̉ăkhínăcụcă
chѫiăcôngăb̀ng.ăV̀ăṿy,ăṭădoăkhôngăph̉iălƠăđ̣ngăḷcăch́nhăc̉aăngѭ̀iăM̃;ă"b̀nhă
đ̉ngăḿiălƠăth̀nătѭ̣ngăc̉aăḥ" 
  

Trongătṛngăth́iăb̀nhăđ̉ngăkhiăkhôngăṃtăaiăćăth̉ăb̉oăṿăṣăđ̣căḷpăc̉aăanhăta,ăṃiă
ngѭ̀iăph̉iăḥpăścăc̀ngănhauăđ̉ăb̉oăṿăquỳnăṭădo.ăŔtắtăqúcăgiaăt̀ngăthƠnhă
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côngătrongăñăḷcănƠy,ănhѭngăngѭ̀iăM̃ăđưătŕnăthótăkh̉iăṣăchuyênăch́ăthôngăquaă
"ćcăgíătṛăđ̣oăđ́căc̉aăḥăđ̉ăthítăḷp vƠăduyătr̀ăquỳnăḷcăt́iăthѭ̣ngăc̉aăngѭ̀iă
dơn" 
  

Phânătích 

  

Tocquevilleăđangăćăđ́nhăgíăǹnădơnăch̉ăṃtăćchăkh́chăquanăđ̉ăhỉuătínătr̀nhă
dơnăch̉ăc̉aăqúcăgiaăôngăs̃ădĩnăraănhѭăth́ănƠo.ăṂcăd̀ăngѭ̀iăM̃ătheoăThanhăgíoă
̉ăph́aăB́cămangătheoăm̀nhăćcănguyênăt́cădơnăch̉,ăvƠăngѭ̀iăph́aăNamădѭ̀ngănhѭă
lƠănh̃ngăqúăṭcătìmănĕng,ăch̉ătrongăṃtăvƠiăth́ăḥ,ăxuăhѭ́ngăsanăph̉ngăđưătr̉ă
thƠnhăch̉ăđ̣oătrongăt́tăc̉ăxưăḥiăM̃ădoălụtăth̀aăḱ. 
  

B̀ngăćchăkhôngăchoănh̃ngăkh́iăđ́tăđ̣ngăs̉năkh̉ngăl̀ătípăṭcăǹmătrongătay ṃtă
vƠiăngѭ̀iăthôngăquaăch́ăđ̣ăquỳnăconătrѭ̉ngănhѭătruỳnăth́ngăchơuăÂu,ănѫiăch̉ă
nh̃ngăngѭ̀iăconătraiăc̉ăḿiăđѭ̣căth̀aăḱăvƠăduyătr̀ăgiaătƠiăd̀ngăḥ,ăngѭ̀iăM̃ăđưă
choăph́păṣăchiaăđ̀uăquỳnăth̀aăḱăgĩaăt́tăc̉ănh̃ngăngѭ̀iăcon.ăV̀ăṿy,ăđ́tăđaiă
đѭ̣căchiaănh̉ăsauăkhiăḥăch́t,ăvƠăt́tăc̉ăconăch́uăđ̀uăbụcăph̉iăṭăm̀nhălƠmăvịcăđ̉ă
nuôiăśngăb̉năthơn. 
  

V́nălƠăṃtăqúăṭcăṭnăhѭ̉ngăđ̣căquỳn,ăđ̣căḷiănh̀ăgiaiăćpăc̉aăm̀nh,ăvƠăbơyăgìă
ch́ngăkínănh̃ngăcѫăngѫiăvƠăd̀ngăḥăPh́pătanăṽ, Tocquevilleăćăc̉măth́yăhѫiăśc 
khiănh̀năvƠoănh̃ngăḱtăqủăc̉aăb̀nhăđ̉ngẳănѭ́căM̃.ăÍtănh́tăth̀ăḥăc̃ngăkhôngăćă
xútăścătrongăm̉ngănhơnăvĕn,ăôngăvít.ăNgѭ̀iăM̃ăkhôngăd́t,ănhѭngăc̃ngăkhôngă
ćăth́ătheoăđủiăḥcăhƠnhăhayăngḥăthụtăđ́nănѫiăđ́năch́năb̉iăv̀ăt́tăc̉ăđ̀uăph̉iă
kímăśng.ăH̀uăh́tăkhôngăngh̀o,ănhѭngăc̃ngăḷiăkhôngăćăćcăgiaăđ̀nhăsiêuăgiƠuă
hayăđ̣iăgiaăđ́tăđ̉ălƠmăṭoăraăgíiălưnhăđ̣o. 
  

HịuắngăcƠoăb̀ngăt́tăc̉ăćănh̃ngăt́căđ̣ngăt́chăc̣căc̃ngănhѭătiêuăc̣c.ăAiăc̃ngă
múnăćăcѫăḥiăḥpăph́păvƠăṭănhiênăđ̉ătínăḅ.ăNhѭngăc̃ngăćăhamămúnăṿăk̉ăđ̉ă
ḱoăścăṃnhăc̉aăngѭ̀iăkh́căxúngăm̃uăśăchungănh̉ănh́t.ăLƠmăṃiăngѭ̀iăc̀ngă
nh̉ăb́ăvƠăýuắtănhѭănhauăc̃ngăŕtănguyăhỉmăv̀ăṃtăch́nhătṛăkhiăćăth̉ăd̃năc̉ăxưă
ḥiăđ́nănguyăcѫăchuyênăch́ăđ́măđông.ăTuyănhiên,ăngѭ̀iăM̃,ănh̀ăph̉măch́tăđ̣oă
đ́căvƠăḿiăquanătơmăc̉aăm̀nhăđ́năch́nhătṛ,ăđưăt̀măđѭ̣căđѭ̀ngăthótăkh̉iăkh́ăkhĕnă
nƠy,ăđ̉ăthítăḷpăquỳnăt́iăthѭ̣ngăc̉aăngѭ̀iădơn. 
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Chѭѫngă4:ăV̀ănguyênăĺănhơnădơnăt́iăthѭ̣ngẳănѭ́căM̃  

 

T́măt́t 
  

Trongăh̀uăh́tăćcăqúcăgia,ắăch́ăc̉aăngѭ̀iădơnăs̃ăḅăḷiăḍngăb̉iănh̃ngăk̉ăchuyênă
quỳnăhọcăḅăćtăḱn.ăỞăM̃,ăquỳnăt́iăthѭ̣ngăc̉aăngѭ̀iădơnăđѭ̣căth̀aănḥnăvƠă
quyăđ̣nhăb̉iălụt.ăTrongănh̃ngăngƠyăc̀nălƠmăthụcăđ̣a,ănguyênăt́cănƠyăchiăph́iăṃtă
ćchăb́ăṃtẳ ăćcăch́nhăph̉ăđ̣aăphѭѫng.ăṂtăkhiăcụcăćchăṃngăM̃ăn̉ăra, ńăđѭ̣că
lụtăh́a,ăb̉ăphíuăcôngăb̀ngăc̉ăb̉iănh̃ngăngѭ̀iăḅăđ̣ngăcḥmăquỳnăḷiănhìuănh́t.ă
Tŕiăkhóyăthay,ăbangăMaryland,ănѫiămƠăt̀ngăĺpăqúăṭcăb́măr̃ănhìuănh́t,ăḷiălƠă
nѫiăđ̀uătiênắpăḍngăph̉ăthôngăđ̀uăphíu. 
  

Tocqueville ghiăḷiăr̀ngăṃtăkhiăquỳn b̀uăcửăđѭ̣căm̉ăṛng,ăńăc̀năph̉iăbaoăph̉ă
nhìuăhѫnăt́iănh̃ngăngѭ̀iăđangăđ̀iăh̉iăquỳnăḷi,ă"b̉iăv̀ăsauăm̃iăl̀năth̉aăhịpăth̀ă
ścăṃnhăc̉aădơnăch̉ăḷiătĕngălên".ăNguyênăt́cănhơnădơnălƠmăch̉ăćăth̉ăđưăt̀ngă
đѭ̣cătḥcăthiăṭiăAthens,ănѫiămƠăćcăđìuălụtăđѭ̣c ṭoăraăb̉iăngѭ̀iădơn,ăhọcăb̉iă
ch́nhăph̉ăđ̣iădịnăđѭ̣căcḥnăquaăb̀uăcửătoƠnăqúc,ănhѭẳănѭ́căM̃.ăTrongănѭ́că
M̃.,ă"xưăḥiăṭăqủnătṛăm̀nhăv̀ăḷiắchăc̉aăm̀nh".ăQuỳnăḷcăǹmătrongătayăt́tăc̉. 
  

Phânătích 

  

Tocquevilleăcѭѫngăquýt,ă"Ngѭ̀iădơnăńmăquỳnătrongăth́ăgíiăch́nhătṛăM̃ăgíngă
nhѭăṿă th̀năcaiăqủnăṽătṛ".ăPh́păsoăśnhănƠyădĩnăđ̣tăch́nhăx́căṣătônăth̀ăvƠă
ngѭ̃ngăṃăg̀nănhѭămangăt́nhătônăgíoăv̀ắătѭ̉ngăṃtăch́nhăph̉ă"c̉aădơn,ădoădơn,ă
vƠăv̀ădơn"ănhѭăLincolnădĩnăđ̣t.ăNgѭ̀iăM̃ăch́pănḥnănguyênăt́căt́iăthѭ̣ngănƠyă
nhѭăṃtăđìuăkịnăṭănhiên,ăb̉iăv̀ănhѭ Tocquevilleăđưăđ̀ăc̣p,ăngayăćiăĺcămƠăṃtă
śăquỳnăđưăđѭ̣căćpăchoăṃtăśăngѭ̀i,ănh̃ngăngѭ̀iăkh́căd̀năd̀năs̃ăđ̀iăh̉iănhìuă
quỳnăḷiăhѫn.ăĐìuănƠyăđưăđѭ̣căkỉmăch́ngătrongăḷchăsửăM̃ăkhiăćcănh́măd̀nă
d̀n đѭ̣cănguyênăt́cănhơnădơnălƠmăch̉ăb̉oăṿănhѭ:ănôăḅc,ăćcănh́măścăṭc,ăvƠă
pḥăñ.ăDơnăch̉ăṭănuôiăńngăch́nhăm̀nh. 
  

Ćcăṣăkịnăđѭѫngăđ̣iătrongăth́ăgíiădѭ̀ngănhѭăminhăch́ngăthêmăćcăquanăśtăc̉aă
Tocquevilleăćchăđơyă176ănĕm.ăNgƠyăcƠngănhìuăćcăqúcăgia th̀măkh́tăquỳnălƠmă
ch̉ăc̉aăngѭ̀iădơnăvƠăs̃năsƠngăbỉuăt̀nh,ătḥmăch́ălƠăhiăsinhăđ̉ăćăđѭ̣cănh̃ngăquỳnă
đ́.ăNhѭăôngălѭ̀ngătrѭ́c,ădơnăch̉ălƠăṃtăhịnătѭ̣ngălơyălanăvƠăkhôngăth̉ăḅăd̀ngă
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ḷi.ăĐ́ălƠăĺădoăôngămúnăkh́măph́ăraănguyênăĺăc̉aăńăđ̉ăkìmăch́ălƠnăśngănƠyă
khôngăgơyăraăṣăh̃nălọn.  
Chѭѫngă5:ăC̀năthítăph̉iănghiênăćuănh̃ngăg̀ăđưăx̉yăraẳăćcăbangăriêngăr̃ătrѭ́că
khiăńiăđ́năch́nhăquỳnăliênăbang.  

 

T́măt́t 
  

HínăPh́pănѭ́căM̃ăćăhaiăćpăđ̣ăqủnătṛăđ̣cătrѭng,ăg̀nănhѭăt́chăḅchăvƠăđ̣căḷp:ă
ch́nhăquỳnăbang,ăh̀nhăthƠnhătrѭ́c,ăvƠăch́nhăquỳnăliênăbang,ăh̀nhăthƠnhăsau.ăCh́nhă
quỳnăbangălƠăquyăt́c,ăch́nhăquỳnăliênăbangălƠăngọiăḷ. 
  

Tocquevilleăchoăr̀ng,ăcôngăxưălƠăh̀nhăth́căliênăḱtămangăt́nhăṭănhiênăt́iăḿcăńă
"dѭ̀ngănhѭăđѭ̣căthótăthơnăt̀ăch́nhăbƠnătayăc̉aăCh́a".ăĆcăcôngăxưăđѭ̣căthƠnhă
ḷpẳăđ̣aăphѭѫngăb̉iănh̃ngăngѭ̀iădơn,ă"ṭăs̉năxút'.ă"Ścăṃnhăc̉aăćcădơnăṭcăṭă
doăǹmăngayătrongăl̀ngăćcăcôngăxư" 
  

Ôngăđ̣căbịtănghiênăćuăcôngăxưẳăNewăEngland,ănѫiăngѭ̀iădơnălƠăc̣iăngùnăc̉aă
quỳnăḷc,ăvƠătheoădơnăch̉ătṛcătíp,ăch́ăkhôngăph̉iăđ̣iădịn.ăŃăŕtăkh́căv́iăḥă
th́ngăc̉aăPh́p,ănѫiăćăṃtătḥătrѭ̉ngăńmăquỳnătrongăcôngăxư.ăỞăM̃,ăquỳnăhƠnhă
ph́păđѭ̣căđ̣tăvƠoătayănh̃ngăngѭ̀iăđѭ̣căb̀uăcḥn,ăthiăhƠnhăṃnhăḷnhăc̉aăngѭ̀iă
dơn.ăĆăŕtănhìuăćcăquanăch́căđ̣aăphѭѫngănênăquỳnăḷcăđѭ̣căchiaăs̉.ăM̃iăćă
nhơnăđ̀ăćătíngăńiăvƠăcѫăḥiăngangănhauăđ̉ăthamăgia. 
  

Ćcăćănhơnăch́pănḥnăkỉuăch́nhăph̉ănƠyăkhôngăph̉iăb̉iăc̉măgícăth́păh̀n,ămƠă
múnăph́iăḥpăv́iăngѭ̀iăkh́căđ̉ăđ̉măb̉oăṭădoăc̉aăḥ.ăḤăch̉ăcḥuătŕchănhịmă
trѭ́căCh́aăvƠălƠănh̃ngăngѭ̀iăph́năquýtăḷiắchăt́tănh́tăchoăm̀nh.ăXưăḥiăch̉ăćă
th̉ăngĕnăc̉năḥăńuăḥăđeăḍaăđ́năḷiắchăc̉aăchung. 
  

CôngăxưălƠăḿiăquanăḥăc̉aăṃtăćănhơnăđ́năch́nhăquỳnătrungăѭѫng.ăŃăkhôngăĺyă
quỳnăḷcăt̀ăđ́ămƠăt̀ăb̉ăṃtăph̀năquỳnăḷcăchoăch́nhăquỳnăđ̉ăđ̉iăĺyăṣăb̉oăṿă
vƠănh̃ngăcôngăvịcăhƠnhăph́păc̀năthít.ăBangăkhôngăćăquỳnăcanăthịpăvƠoănh̃ngă
chuỵnăṇiăḅăc̉aăch́nhăquỳnăđ̣aăphѭѫng.ăĆcăcôngăxưăNewăEnglandăṭoăraătinhă
th̀năv̀ăc̣ngăđ̀ngăĺnălaoătrongătŕiătimăngѭ̀iădơnăb̉i v̀ăquỳnăḷcăđѭ̣căphơnăb̉,ă
choănênăaiăaiăc̃ngăćăḷiắchăćănhơnătrongăđ́. 
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Ćăhaiăćchăđ̉ăṭoăraătṛtăṭ:ăgíiăḥnăquỳnăḷcăc̉aăxưăḥiăhọcăphơnăb̉ăquỳnăḷcă
đ̀uăchoăṃiăngѭ̀i.ăChiaăđ̀uăquỳnăḷcăćăth̉ăṭoăraăt̀nhătṛngăvôăch́nhăph̉ẳăṃtă
vƠiănѫi,ănhѭngẳăM̃ăḷiăkhôngănhѭăṿyănh̀ăvịcăđ̀ăcaoălụtăḷăvƠătṛtăṭ.ăM̃ălƠăv̀ngă
đ́tăc̉aălụt,ănhѭngălụtăḷiăǹmătrongătayăŕtănhìuăngѭ̀iăđ̉ătḥcăthiăń.ăKhôngăćă
g̀ămangăt́nhăphơnăćpăhayăṭpătrungătrongăhínăph́păM̃. 
  

ỞăM̃ăc̃ngăćăṣăphơnăchiaăquỳnăḷc:ăhƠnh ph́p,ăḷpăph́păvƠătѭăph́p.ăNh̃ngăquỳnă
ḷcănƠyăc̀năđѭ̣căcơnăb̀ng,ăm̃iăc̣tătṛăkỉmăsótăl̃nănhau. 
  

ḄnăcƠngăđiăv̀ăph́aăNamăđ́tănѭ́c,ẳnhăhѭ̉ngăc̉aăcôngăxưăcƠngăgỉm,ăvƠăquỳnăḷcă
c̉aăqụnăvƠăth̉măph́năngƠyăcƠngătĕngălên.ăTuyănhiênăc̉ăcôngăxưăl̃năqụnăđ̀u họtă
đ̣ngăḍaătrênănguyênăt́căquỳnăt́iăthѭ̣ngăc̉aăngѭ̀iădơn;ăḥăṭăchĕmăloăquỳnăḷiă
c̉aăm̀nh.ăỞăṃiănѫi,ăch́cănĕngăhƠnhăph́păđѭ̣căkỉmătraăb̉iăḅăḿyătѭăph́p. 
  

M̃iăch́nhăph̉ăbangăćăṃtăThѭ̣ngăvịn,ăcѫăquanăḷpăph́păv́iăṃtăśăch́cănĕngă
hƠnhăph́păvƠătѭ ph́p;ăvƠăṃtăḤăVịn,ăcѫăquanăḷpăph́păkhôngăćănhịmăṿăhƠnhă
ph́păvƠăćăquỳnăḷcătѭăph́păŕtănh̉.ăNh̃ngăth́ngăđ́căbangăđѭ̣căb̀uăcửăđ̣iădịnă
choăścăṃnhăhƠnhăph́păc̉aăbang,ăćăquỳnăph̉ăquýtălụtăvƠălƠăngѭ̀iăđìuăhƠnhă
quơnăđ̣i. 
  

Ởănѭ́căM̃,ăkhôngăćăchuỵnăch́nhăph̉ăTrungăѭѫngăqủnăĺăṃiăth́ănhѭẳăchơuă
Âu;ăquỳnăḷcăćpăđ̣aăphѭѫngăvƠăćpăbangăquanătṛngăhѫnănhìuăquỳnăḷcăćpăqúcă
gia.ăKhôngăćăquanăđ̣iăthѭ̀ngătṛcăĺnănƠoăđeăḍaăćcăcôngădơn. 
  

Phânătích 

  

TocquevilleăvƠoăth̀iăôngăngѭ̃ngăṃănѭ́căM̃ănh́tăv̀ăch́nhăph̉ăđ̣aăphѭѫngẳăćpă
côngăxưăvƠăćpăbang,ănѫiăćcănguyênăt́cădơnăch̉ăl̀năđ̀uătiênăđѭ̣căph́tătrỉnăvƠătḥcă
hƠnhăṃnhăm̃ănh́tăb̉iăb̉năthơnăngѭ̀iădơn.ăÔngăngh̃ăM̃ăc̣căk̀ăphiăṭpătrungăvƠă
choăr̀ngăđ́ălƠăth́ăth́căđ̉yăṣăthamăgiaăc̉aănhơnădơnăvƠoăcôngăvịcăch́nhătṛ. 
  

Ch́nhăph̉ăM̃ăđưăthayăđ̉iăđ́ngăk̉ăt̀ăḍpăôngăquanăśtăń.ăCh́nhăph̉ăliênăbangăhịnă
nayăćănhìuăquỳnăḷcăhѫn,ăvƠăquơnăđ̣iăM̃ăđưătr̉ănênăṃnhăm̃ănh́tătrongăth́ăgíi.ă
Cụcătranhălụnăgĩaăćcăquỳnăc̉aăbangăvƠăch́nhăph̉ăliênăbangăngƠyăcƠngăgayăǵtă
sauă l̀nă thĕmăc̉a Tocqueville,ăv̀ăv́năđ̀ănôăḷ,ăcúiăc̀ngăc̃ngăd̃năt́iăcụcăṆiă
Chín. 
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Ôngăch̉ăraănh̃ngăḱtăqủăt́tăc̉aăphѭѫngăph́păcôngăxư,ăvƠăsauăđ́ătípăṭcăbƠnăv̀ă
ćuătŕcăc̉aăch́nhăph̉ăbang.ăKhôngăgíngănhѭăḥăth́ngăchơuăÂu,ănѫiăćăṃtăvịn 

dƠnhăchoăgíiăqúăṭcăvƠăṃtăvịnăđѭ̣căb̀uădơnăch̉,ănѭ́căM̃ăchiaănh́nhăḷpăph́pă
thƠnhăhaiăvịnănh̀măṃcăđ́chăkỉmăsótăćcăb̀ăph́iăch́nhătṛ.ăÔngăth̉oălụnănguyênă
t́căkỉmăsótăvƠăcơnăb̀ngătrongăch́nhăph̉ăM̃,ăchoăth́yăćchăćcănh́nhăhƠnhăph́p,ă
ḷpăph́păvƠătѭăph́păgĩătṛtăṭăb̀ngăćchătrôngăch̀ngăl̃nănhau.ăQuỳnăḷcăv̀aăđѭ̣că
chiaăs̉ăv̀aăđѭ̣căphơnăchia,ăđ̉ăćătŕnhăđѭ̣căṣăchuyênăch́. 
  

ÔngădƠnhănhìuăth̀iăgianăđ̉ăth̉oălụnănguyênăt́căṭpătrungăh́aăch́nhăph̉ăvƠălịuă
ńăt́tăhayăx́u.ăĆăhaiăkỉuăṭpătrungăh́a - ṭpătrungăh́aălụtăph́păkhiăćcăđìuălụtă
đѭ̣cắpăḍngăchoăt́tăc̉ăṃiăngѭ̀i,ăvƠăṭpătrungăh́aăhƠnhăch́nhăkhiăch́nhăph̉ăćă
ścăṃnhăcѭ̃ngăch́ăvƠăṭăṭpẳăṃtănѫi.ăKhiăhaiălọiănƠyăǹmăc̀ngănhauănhѭădѭ́iă
th̀iăVuaăLouisă16ăc̉aăPh́p,ăb́tăcôngăs̃ădĩnăra. 
  

Ṭpătrungăh́aăhƠnhăch́nhăṭoăraătṛtăṭăćăth̉ăngĕnăc̉năṣătínăḅ.ăPhiăṭpătrungăh́aă
qúăḿc,ăṃtăkh́c,ăḷiăṭoăraăṣăt́cătŕch,ănhѭăt́căgỉăđưăđ̉ắăth́yẳănѭ́căM̃ăv́iă
ćcăv́năđ̀ăkhôngăđѭ̣căṣăquanătơmăđ́ngăṃcăc̉aănhƠănѭ́c.ăTuyănhiên,ăk̉ăc̉ăth́,ă
"KhôngăćăqúcăgiaănƠoătrênăth́ăgíiămƠăćcăcôngădơnăḷiăñăḷcăv̀ăḷiắchăchung"ă
nhѭăchoăgíoăḍc,ăt́năngѭ̃ng,ăvƠăduyătr̀ăđѭ̀ngăx́ănhѭẳăM̃.ăŃuăquỳnăḷcẳănѭ́că
M̃ă"ćăg̀ăđ́ăhoangădư"ắtănh́tăth̀ăńăc̃ngă"ṃnhăm̃".ăṢăthamăgiaăc̉aăngѭ̀iădơnă
đ̣aăphѭѫngăkhínăǹn dơnătṛăluônăśngăđ̣ng,ăvƠătheoăôngăth̀ăđìuăđ́ăc̀năquanătṛngă
hѫnăṣăhịuăqủ. 
  

Khi Tocquevilleăquanăśtăḥăth́ngănѭ́căM̃,ăńăṽnăc̀năkh́ăýuătrongănh́nhăhƠnhă
ph́p,ăṃtăv́năđ̀ăs̃ăthayăđ̉iăĺnălao,ăb̉iăv̀ăścăṃnhăhƠnhăph́păc̉aăch́nhăph̉ătípă
ṭcăĺnăṃnh,ăđ̣căbịtătrongăth̀iăk̀ăchínătranh,ălọnăḷc,ăvƠătr̉ăthƠnhănh́nhăṃnhă
nh́tătrongăth́ăk̉ă20.ăTuyănhiên,ănĕmă1835,ăt́căgỉăc̉măth́yăr̀ngăṣăb̉oăṿănѭ́căM̃ă
kh̉iăv́năṇnăchuyênăch́ăđưăđ̣tăǹnăḿngăchoăćcăth̉ăch̉ăc̉aăń,ăchoăćcănh́nhă
kỉmăsótăvƠăcơnăb̀ng, vƠăchoăścăṃnhăhƠnhăph́păphiăṭpătrungăc̉aăń. 
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Chѭѫngă6:ăV̀ăquỳnătѭăph́pẳăHoaăK̀ăvƠăt́căđ̣ngăc̉aăńăđ́năđ̀iăśngăch́nhătṛă
c̉aăxưăḥi. 

 

T́măt́t 

  

Ṃcăd̀ Tocquevilleăđưăch́ngăkínăćcăǹnăc̣ngăh̀aăkh́c,ăôngăchѭaăbaoăgìătrôngă
th́yăṃtăḥăth́ngătѭăph́pănhѭẳănѭ́căM̃.ăÔngăph́tăhịnăr̀ngătrongăh̀uăh́tăćcă
qúcăgiaănh́nhătѭăph́păćăvaiătr̀ăŕtăḅăđ̣ng.ăĆcăth̉măph́năch̉ăđѫnăgỉnăquýtă
đ̣nhăćcătrѭ̀ngăḥpămangăđ́năchoăḥăḍaătheoăđ̣oălụt.ăTuyănhiên,ẳăM̃,ăćcăph́pă
quaăćăquỳnăḷcăch́nhătṛătoăĺnătrongăđ́ăḥăraăquýtăđ̣nhăḍaătrênăHínăPh́păhѫnă
lƠătheoălụtăđ̣nh.ăḤăćăth̉ătuyênăb́ăćcăđìuălụtălƠăviăhín. 
  

ỞăPh́p,ăhínăph́pălƠmăraăkhôngăđ̉ăthayăđ̉iăvƠẳăAnh,ăńăćăth̉ăđѭ̣căđìuăch̉nhă
b̉iăNgḥăvịn.ăTuyănhiên,ẳăM̃ăHínăPh́pălƠă"côngătr̀nhăđ́ngăriêng,ătrongăđ́ăńă
đ̣iădịnăchoắăch̉ăc̉aătoƠnăth̉ăngѭ̀iădơn,ăćăścắpăch́ălênăćcănhƠăḷpăph́păkhôngă
kh́căg̀ăćcăcôngădơn".ăŃălƠăngùnăǵcăc̉aăṃiăuyăquỳn. 
  

V̀ăṿyăćcăquanăt̀aăćăquỳnăḷcăgỉiăth́chăHínăph́p.ăŃălƠălụtăc̉aăṃiălụtăvƠă
đѭ̣căṃiălụtăkh́căthamăchíu.ăŃuăṃtăth̉măph́năth́yăṃtălụtăviăhín,ăôngătaăćă
th̉ăṭăch́iăphêăchủnăńănhѭăṃtăđìuălụt,ăv̀ăṿyă"ŕtắtălụtăćăth̉ăthótăkh̉iăṣă
phơnăt́chăphêăph́năngayăt̀ăb̉năch́t,ăb̉iăv̀ăhímăćăḅălụtănƠoăḷiăkhôngăđ̣ngăcḥmă
đ́năṃtăḷiắchăriêngăvƠănh̃ngăngѭ̀iăkhíuăkịnăkhôngăth̉ăhọcăkhôngăđѭ̣căvịnă
d̃năraătrѭ́căćcăphiênăt̀a". 
  

Tocquevilleăth́yăr̀ngăphѭѫngăph́păkỉmătraălụtănƠyăc̉aăngѭ̀iăM̃,ăb̀ngăvịcămangă
ćcăṿăkịnăriêngătѭăraătrѭ́căt̀a,ăthayăv̀ăđ́uăđ́ăch́nhătṛăgĩaăćcăđ̉ng,ă"lƠăćăḷiă
nh́tăchoăṣăṭădoăvƠătṛtăṭăcôngăc̣ng".ăTrongăṃtăđ́tănѭ́căṭădoănhѭăM̃,ăkhôngă
aiăđ́ngătrênălụtăph́p,ăbaoăg̀măc̉ăćcăquanăch́căđѭ̣căb̀u. 
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Chѭѫngă7:ăVịcăph́năxửăch́nhătṛẳăHoaăK̀  

 

T́măt́t 
  

Ph́năxửăch́nhătṛăngh̃aălƠăquýtăđ̣nhăđѭ̣cătuyênăb́ăb̉iăṃtăt̉ăch́căch́nhătṛăṭmă
th̀iăđѭ̣cătraoăquỳnăph́năxử.ăỞăM̃,ăḤăvịnăćăth̉ăbụcăṭiăvƠăThѭ̣ngăvịnăćăth̉ă
tr̀ngăpḥtăćcăquanăch́căpḥmăṭi.ăTuyănhiên,ănh̃ngăṿăx́tăxửăch́nhătṛănhѭăth́ăćă
th̉ăkhínăćcăquanăḿtăgh́,ătrongăkhiẳăchơuăÂuăt̀aắnăch́nhătṛăćăth̉ắpăḍngălụtă
h̀nhăṣ.ăCh̉ăṃtăb̀iăth̉măđoƠnădơnăṣẳăM̃ăćăth̉ătr̀ngăpḥtăquanăch́căsauăkhiăđưă
ḅăbưiănhịm. 
  

Phânătích 

  

T̀aắnăch́nhătṛẳăchơuăÂuămangăt́nhărĕnăđeăv́iăh̀nhăpḥtănghiêmăkh́căhѫn,ăvƠăńă
viăpḥmắătѭ̉ngăphơnăchiaăquỳnăḷcăb̀ngăćchăđ̉ănh́nhăḷpăph́păćăquỳnăph́nă
xửăvƠătr̀ngăpḥtăk̉ăpḥmăṭi.ăḤăth́ngăM̃ăb̉oăt̀năṣăchiaăr̃ăquỳnăḷc,ăb̉iăv̀ăḷpă
ph́păch̉ăćăth̉ăćtăch́căṃtăaiăđ́ăch́ăkhôngăth̉ătr̀ngăpḥtăḥ.ăH̀nhăpḥtăchoăngѭ̀iă
gĩăch́căṿănhƠănѭ́căćăth̉ăkhôngăṇng,ănhѭngăch́nhăṣănḥănhƠngătrongăḥăth́ngă
M̃ăḿiăđ̉măb̉oăcôngăĺ,ăb̉iăv̀ăćtăch́călƠăbịnăph́pătr̀ngăpḥtăb̉iắăkínăśăđ̣ng,ă
ṃtăḍngătrútăquỳn.ăV̀ăṿyăńăṭoănênă"̉nhăhѭ̉ngăônăh̀aăvƠăthѭ̀ngăxuyên".ăKỉuă
x́tăxửăb̀ngắăkínăcôngăch́ngănƠyălƠăḍngăph́năxửăch́nhătṛăṭoănênă"th́ăṽăkh́ă
đ́ngăṣănh́tăt̀ngăđѭ̣căđ̣tătrongătayăśăđông".  
  

Chѭѫngă8:ăV̀ăhínăph́păliênăbangăHoaăK̀  

 

T́măt́t 
  

ChѭѫngădƠiănƠy,ădѭ́iăćcăđ̀ăṃcănh̉ătípăđơy,ăbƠnăv̀ăćchăch̉ăquỳnăqúcăgiaă
đѭ̣cătraoăquỳnăchoăćcăch́nhăph̉ăliênăbang,ăcѫăquanăćăquỳnăḷcăcaoănh́t. 
  

LịchătrìnhăhìnhăthànhăhiӃnăphápăliênăbang: 
  

Ngayă t̀ăbanăđ̀u,ăćăhaiăxungă ḷcănh́măđ́năćcăch́nhăph̉ẳăćcă thụcăđ̣a:ăṃtă
hѭ́ngăt́iăḷiắchăđ̣aăphѭѫngăc̉aănѫiăđ́ă(côngăxư,ăbang)ăvƠăṃtăhѭ́ngăt́iăṣăth́ngă
nh́tăc̉aăt́tăc̉ăćcăḷiắchăch́ngăḷi nh̃ngăk̉ăth̀ăchungă(liênăbang).ăṂtăkhiăCụcă
chínăĆchăṂngăḱtăth́c,ăliênăhịpăbanăđ̀uăḱtăth́căv́iăṃtăb̉năhínăph́păg̀nănhѭă
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vôăḍng. Tocquevilleăcaăng̣iăqúcăgiaăḿiăv̀ăđưăb̉ăđiăhínăph́păqúcăgiaăđ̀uătiênă
c̉aăm̀nhăđ̉ăṭăxemăx́tăḷiăđ́tănѭ́căvƠăquỳnăḷcăliênăbangătrongă2ănĕm.ăḤiăngḥă
hínăph́p,ăđѭ̣c GeorgeăWashingtonăch̉ătr̀,ă"ch́aăđ̣ngănh̃ngăđ̀uắcătinhăt́ăvƠă
nhơnăćchăcaoăqúănh́tăt̀ngăđѭ̣căxútăhịnẳăTơnăTh́ăGíi".ăNh̃ngănhƠălưnhăđ̣oă
nƠyăđưăvítănênăṃtăb̉năhínăph́păḿi,ăḍngălênăch́nhăph̉ăliênăbangănĕmă1789,ăvƠă
đ́năgìăṽnăđangăhọtăđ̣ng. 
  

T́măt́tăsơăquaăb̉năhiӃnăphápăliênăbangăHoaăKỳ 

  

V́năđ̀ăđ̀uătiênălƠăcơnăb̀ngăgĩaăch̉ăquỳnăliênăbangăvƠăch̉ăquỳnăc̉aăćcăbang.ă
Liênăbangăđѭ̣căđ̣nhăngh̃aăŕtăc̉nătḥn,ăvƠănh̃ngăg̀ăghiăkhôngăđѭ̣călƠmăđѭ̣cădƠnh 

ḷiăchoăćcăbang.ăĆcăbangălƠălụtăchung,ăch́nhăph̉ăliênăbangămangăt́nhăch́tăngọiă
ḷ.ăT̀aắnăt́iăcaoăliênăbangăćănhịmăṿăduyătr̀ăṣăcơnăb̀ngăquỳnăḷaăgĩaă2ăbên. 
  

QuyӅnăhạnăcủaăchínhăphủăliênăbang 

  

Ch́nhăph̉ăliênăbangăćăth̉ătuyênăb́ăchínătranh,ăng̀ngăchín,ăqủnăĺăḥăth́ngătìnă
ṭ,ăthѭăt̀,ăđѭ̀ngăx́ăqúcăgia,ăćăth̉ăthuăthú,ăvƠăćăth̉ătímăquỳnăch́nhăph̉ăbangă
trongănh̃ngătrѭ̀ngăḥpămƠăṣăliênăhịpăḅăđeăḍa 

  

QuyӅnălậpăphápăcủaăchínhăphủăliênăbang 

  

Ćăṣăth̉aăhịpăgĩaăhaiăvịnăḷpăph́p,ăđѭ̣căḷpătrênăćcănguyênăt́căkh́cănhau.ăĆă
haiắătѭ̉ngăv̀ăliênăbangăđ̉ăkh̉iăđ̀u.ăṂtăśămúnăth́yăliênăđoƠnăćcăbangăđ̣căḷpă
s̃ăg̣pănhauănhѭătrongăqúcăḥi.ăṂtănh́măkh́cămúnăth́yăṃtăqúcăgiaăđѭ̣căthƠnhă
ḷp. 
  

Trongăḱăhọchăđ̀uătiên,ăđaăśăćcăbang,ăch́ăkhôngăph̉iăđaăśădơnăch́ngăs̃ătínă
hƠnhălƠmălụtănhѭăḱăhọchăśăhai.ăThѭ̣ngăvịnătr̉ăthƠnhăcѫăquanămƠăm̃iăbangăćă
quỳnăngangănhauăv́iăhaiăngḥăs̃.ăḤăvịnălƠăcѫăquanăćăśăđ̣iăbỉuăt̉ăḷăv́iăśădơnă
c̉aăm̃iăbang.ăĐìuănƠyăd̃năđ́năṃtăngḥchăĺălƠăthỉuăśătrong Thѭ̣ngăvịnăćăth̉ă
ch́ngăḷiăđaăśătrongăNgḥăvịn,ătuyănhiên Tocquevilleăchoăr̀ngăs̃ăćăqúănhìuă
quỳnăḷcătrongắăch́ăc̉aăngѭ̀iădơnămƠăquỳnăḷcăc̉aăđ̣iăđaăśăngѭ̀iădơnătrongăḤă
Vịnăs̃ăkhôngăth̉ăḅăngĕnăcḥnămưi.ăCúiăc̀ng,ăṃcăđ́chăc̉aăHínăPh́păLiên Bang 

khôngăph̉iălƠăph́ăb̉ăquỳnăḷcăc̉aăćcăbang,ămƠălƠăk̀măhưmăń. 
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VӅăquyӅnăhànhăpháp 

  

HínăPh́păćăǵngăṭoăraăquỳnăḷcăhƠnhăph́păpḥăthụcăvƠoăđ̣iăđaăśănhѭngăch̉ă
đ̉ăṃnhăđ̉ăhọtăđ̣ngătrongăgíiăḥnăc̉aăm̀nh.ăT̉ngăth́ngăđѭ̣căb̀uănhѭngăkhôngă
hoƠnătoƠnăđ̣căḷp.ăV́ăḍ,ăNgḥăvịnăgímăśtăḿiăquanăḥăc̉aăôngăv́iăćcănѭ́că
ngoƠiăvƠăćcăquanăch́cămƠăôngăch̉ăđ̣nh.ăNgḥăvịnăćăth̉ăngĕnăcḥnăṃtăvƠiăhƠnhă
đ̣ngăc̉aăông,ănhѭngăkhôngăth̉ăkhínăôngălƠmătheoắăḥ.ăLuônăluônăćăṣăđ́uătranhă
gĩaăT̉ngăth́ngăvƠăNgƠnh ḶpăPh́p,ănhѭngăngƠiăT̉ngăth́ngăćăquỳnăph̉ăquýtă
treo. 

  

VịătríăTổngăth́ngăcủaăHoaăKỳăkhácănhѭăthӃănàoăvӟiăvịătríăôngăvuaălậpăhiӃnăӣă
nѭӟcăPháp? 

  

T̉ngăth́ngăch̉ăđѫnăthùnălƠăngѭ̀iătḥcăthiăph́pălụt,ătrongăkhiăVuaăPh́pălƠăṃtă
ph̀năc̉aănh́nhăḷpăph́p.ăNh́nhăhƠnhăph́pẳăM̃ăḅăgíiăḥnăhѫnẳăPh́p:ă"Ngѭ̀iă
M̃ăćăṃtăch́nhăph̉ăliênăbangăvƠăngѭ̀iăPh́păćăṃtăch́nhăph̉ăqúcăgia". 
  

Ch̉ăquỳnăđѭ̣căđ̣nhăngh̃aălƠăquỳnălƠmăraălụt,ăvƠăôngăvuaăćăṃtăph̀năch̉ăquỳnă
đ́ăb̉iăv̀ăćcăḅălụtăs̃ăvôăgíătṛăńuăôngătaăkhôngăphêăchủnăch́ng.ăT̉ngăth́ngălƠă
b̀uăb́nănĕm,ătrongăkhiăngôiăvuaăđѭ̣cătr̉ătruỳnăconăńi.ăÔngăvuaăc̃ngăđ́ngătrênă
ph́pălụt,ătrongăkhiăT̉ngăth́ngăth̀ăkhông.ăT̉ngăth́ngăluônăph̉iăcḥuă"ṣăgímăśtă
ghenăṭ". 
  

T̉ngăth́ngăćăquỳnăḷcăĺnătrongăḿiăquanăḥăngọiăgiaoăvƠăch̉ăhuyăquơnăđ̣i,ă
nhѭngăquơnăđ̣iănѭ́căM̃ăĺcăđ́ăŕtăýuăvƠăc̀năḅăchiaăćtăv́iăph̀năc̀năḷiăc̉aăth́ă
gíiăb̉iăđ̣iădѭѫng.ăỞăPh́p,ăṃtăôngăvuaăkhôngăth̉ăcaiătṛămƠăkhôngăćăṣẳngăḥă
c̉aăngƠnhăḷpăph́p,ănhѭngăT̉ngăth́ngăM̃ăṽnăćăth̉ăđìuăhƠnhăđѭ̣c côngăvịcăk̉ă
c̉ăkhiăôngăkhôngănḥnăđѭ̣căđaăśătrongăqúcăḥi.ăTuyănhiên,ắăkínăcôngălụnăńmă
quỳnătrongăc̉ăhaiăqúcăgia,ănhѭẳăPh́p,ăs̃ăćăćcăcụcăćchăṃngăńuăngѭ̀iădơnă
c̉măth́yăb́tămưn. 
  

VӅăviӋcăbҫuăTổngăth́ng 

  

Ṃtăḥăth́ngăb̀uăcửăs̃ănguyăhỉmăńu nh́nhăhƠnhăph́păqúăquỳnăḷc,ăb̉iăv̀ăńăs̃ă
ḍăd̃ănh̃ngăk̉ăthamăṿngăcḥyăvƠoăgh́ăńng.ăMayăḿnăthay,ăṿătŕăT̉ngăth́ngă
mangăt́nhă"ṭmăth̀i,ăḅăgíiăḥn,ăvƠăkhôngăđ́ngătrênăt́tăc̉".ăTrongăṃtăǹnăquơnă
ch̉,ăṿăVuaăluônăluônăcaiătṛăch́nhăph̉,ănhѭngẳăM̃ăch́nhăph̉ăd̀ngăhọtăđ̣ngăg̀nă
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th̀iăgianăb̀uăcửăkhiăt́tăc̉ăṣăch́ắăṭpătrungăvƠoăvịcăb̀uăcử.ăDoăđ́ăńăgơyăraăṣă
b́tẳnătrongăch́nhăph̉.ăM̃iăcụcăb̀uăcửăM̃ăgíngănhѭăṃtăcụcăćchăṃng;ătuyă
nhiên,ă"ṣăb̀uăcửăT̉ngăth́ngălƠănguyênănhơnăc̉aăkhúyătṛn,ănhѭngăkhôngăph̉iăṣă
đ̉ăṽ". 
  

T̉ngăth́ngăđѭ̣căch́nhăth́căḷaăcḥnăgínătípăthôngăquaăćcăđ̣iădịnăc̉aăCửăTriă
ĐoƠnăt̀ăm̃iăbangăb̉ăphíuănhѭăṃtăb̀iăth̉măđoƠnăvƠoăc̀ngăṃtăngƠy.ăĆăc̉ăb̀uă
cửăph̉ăthông,ăvƠăhaiăphѭѫngăph́pănƠyăc̀ngănhauăđ̉măb̉oăr̀ngăđaăśăs̃ăđѭaăraăḷa 

cḥnăc̉aăm̀nhăđ́ngăĺc.ăĆcăcụcăb̀uăcửălƠăth̀iăgianăc̉aăđamămêăvƠăph́năkh́chă
mưnhălịt.ăVịcăchoăph́păćcăT̉ngăth́ngăt́iănhịmăćăth̉ăṭoăraăṣăthamănh̃ng,ăb̉iă
v̀ăT̉ngăth́ngălƠă"ṃtăcôngăc̣ăd̃ădƠngătrongătayăc̉aăđ́măđông,"ăćăǵngălƠmăhƠiă
l̀ngădơnăch́ng thayăv̀ălƠăṃtăch́nhătṛăgiaătḥcătḥ. 
  

VӅăcácătòaăánăliênăbang 

  

Ćcăt̀aắnălƠăṃtăścăṃnhăĺnălaoẳăM̃.ăLiênăbangăph̉iăđѭ̣căb̉oăđ̉măćcăḅălụt.ă
ṂtăćchămƠăđ́tănѭ́călƠmăđìuănƠyălƠăthôngăquaăścăṃnhăcѫăb́p;ăṃtăćchăkh́că
lƠăd̀ngăścăṃnhăđ̣oăđ́c.ăṂcăđ́chăĺnănh́tăc̉aăcôngăĺălƠăkhôngăth̉ăđ̉ăquỳnăḷcă
thụcăv̀ăk̉ăṃnh.ăĆcăt̀aắnăbangăkhôngăph̀ăḥpăchoăvịcăb̉oăđ̉măćcălụtăliênă
bangăd́ăṣămơuăthũnăḷiắch. 
  

T̀aắnăt́iăcaoăđѭ̣căṭoăraăđ̉ăquýtăđ̣nhăćcăv́năđ̀ăqúcăgia,ăv́iăćcăth̉măph́nă
đѭ̣căb̉ănhịmăb̉iăT̉ngăth́ngăvƠăch́păthụnăb̉iăThѭ̣ngăvịn.ăḤăđѭ̣căb̉ănhịmă
tṛnăđ̀iăđ̉ăgípăḥăćăth̉ătr̉ănênăđ̣căḷp.ăT̀aắnăt́iăcaoălƠăṃtăg̣ngăk̀măv́iăquỳnă
hƠnhăc̉aăćcăbang,ănhѭngăthѭ̀ngăkhôngăcanăthịpăvƠoăcôngăvịcăc̉aăbangătr̀ăkhiă
ńẳnhăhѭ̉ngăt́iăc̉ăđ́tănѭ́c. 
  

T̀aắnăt́iăcaoăx́tăxửănh̃ngăṿăvịcăćăliênăquanăđ́năćcăđ̣iăsѭ,ăhaiăbangămơuăthũnă
v́iănhau,ăchuỵnăhƠngăh̉i,ăćcăcơuăh̉iăv̀ăhínăph́p,ăv́năđ̀ălụtăliênăbang,ăvƠălụtă
bangăviăpḥmăquỳnăcôngădơn.ăPh̀năĺnăt̀aắnăt́iăcaoăĺngăngheăćcăṿăvịcăc̉aăćc 

ćănhơnăhѫnălƠăc̉aăćcăbangăđ̉ătŕnhănh̃ngămơuăthũnăv̀ăch̉ăquỳnăch́nhătṛ. 
  

T̀aắnăt́iăcaoălƠăścăṃnhătѭăph́păćăt́nhắpăch́ănh́t,ăcaoănh́tẳăđ́tănѭ́c,ăćăth̉ă
x́tăxửăṃiătrѭ̀ngăḥp,ăvƠădoăđ́ăćăquỳnăḷcăch́nhătṛăĺn,ăb̉iăv̀ăńăćăth̉ăngĕnă
cḥnăćcăquỳnăḷcăbang.ăKhôngăćăb̉yă(sauănƠyălƠăch́n)ăTh̉măph́năt̀aắnăt́iăcao,ă
"Hínăph́păs̃ălƠănh̃ngăch̃ăch́t".ăMĩnălƠăṃiăngѭ̀iătônătṛngălụt,ă"Ścăṃnhăc̉aă
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ḥăs̃ăŕtăĺn,ănhѭngălƠăścăṃnhăc̉aắăch́ăngѭ̀iădơn".ăṂtăth̉măph́năt̀aắnăt́iăcaoă
ph̉iălƠăṃtăch́nhăkh́chăliêmăch́nh. 
  

HiӃnăphápăliênăbangăđứngăcaoăhơnăhiӃnăphápăcủaăcácăbangăӣăchỗănào? 

  

Hínăph́păliênăbangăđ́ngăcaoăhѫnăhínăph́păc̉aăćcăbangăkhiăxơyăḍngălụtăb̉iăv̀ă
ćcănhƠăḷpăph́păliênăbangăđưălƠmăchoăńăćăṿătŕăcao.ăNh̃ngăt́căgỉăc̉aăHínăph́pă
liênăbangăśngătrongăth̀iăk̀ăh̃nălọnăkhiăluônăćăṣăđ́uătranhăgiƠnhăquỳnăḷcăt́iă
thѭ̣ng.ăḤălƠănh̃ngăconăngѭ̀iăŕtăṃcăyêuănѭ́c,ăđѭ̣căḷaăcḥnăv̀ăph̉măgíăc̉aă
ḥăhѫnălƠăṣăn̉iătíng.ăḤă"ćăṃtăćiănh̀năb̀nhăt̃nhăvƠăsơuăścăhѫnălênăqúcăgiaăc̉aă
m̀nh"ăvƠăquýtăđ̣nhăr̀ngănõiăṣăĺnănh́tălƠăṣăḷmăḍngăṭădo.ăḤăyêuăṭădoăvƠăv̀ă
ṿyăṭoăraănh̃ngăgíiăḥnătrongăhínăph́păthôngăquaăṣăcơnăb̀ngăquỳnăḷc,ăth́ăćă
th̉ăćă(họcăkhông)ăhịnădịnătrongăćcăb̉năhínăph́păbang.ăT́măḷi,ă"HƠnhăxửăc̉aă
ch́nhăquỳnăliênăbang côngăb̀ngăvƠăônăh̀aăhѫnăc̉aăćcăbang;ăńăćăṣăkhônăngoană
vƠăc̉nătṛngăhѫn" 
  

Phânătích  

  

Ćă ṃtă vƠiă tỉuă ṃcă trongă chѭѫngă nƠy,ă h̀uă h́tă cungă ćpă nh̃ngă b̀nhă lụnă
c̉a Tocquevilleăv̀ăHínăPh́păM̃.ăÔngăsoăśnhăvƠăđ́iăchíuăgĩaăḥăth́ngăliênăbangă
M̃ăv́iăćcăđ́tănѭ́căkh́c,ănhѭăTḥyăS̃ăvƠăHƠăLan,ăth́yăr̀ngăḥăth́ngăc̉aănѭ́că
M̃ăṃnhăm̃ăhѫn. 
  

Ćcăliênăbangăkh́căćăquỳnăḷcăŕtăýu,ănhѭngăHínăph́păM̃ăđưăđ̣căđ́oăṭoăraăćuă
tŕcăquanătṛăǹmăgĩaăch́nhăph̉ăqúcăgiaăvƠăliênăbang;ăngh̃aălƠănѭ́căM̃ătḥcăṣă
gíngănhѭ ṃtăch́nhăph̉ăqúcăgiaăhѫnălƠăṣăṭpăḥpăl̉ngăl̉oăgĩaăćcăbang. 
  

Ch́nhăph̉ăliênăbangăc̉aăM̃ăkh́căbịtẳăch̃ăđ́iătѭ̣ngăqủnătṛăc̉aăńălƠăćcăcôngă
dơnăch́ăkhôngăph̉iăćcăbang.ăNgѭ̀iăM̃ăv̀ăṿyălƠăcôngădơnăv̀aăc̉aăbangăv̀aăc̉aă
đ́tănѭ́c.ăĐơyălƠă"ṃtăṣăkh́m ph́ăṽăđ̣iătrongăkhoaăḥcăch́nhătṛăhịnăđ̣i".ăŃălƠă
ṃtăkỉuăliênăhịpăḿi. Tocquevilleăth́yăḥăth́ngăch́nhăph̉ăliênăbangăM̃ăv̀aăb̉oă
đѭ̣căḷiắchăc̉aăṃtăqúcăgiaănh̉,ăth́căđ̉yăt́tănh́tăṭădoăvƠădơnăch̉,ăv̀aăćăḷiắchă
c̉aăṃtăqúcăgiaăĺn,ăđemăḷiăṣătḥnhăvѭ̣ng,ăcѫăḥi,ăvƠănh̃ngăđ́ngăǵpăchoăǹnă
vĕnăminhănhơnălọi.ăTrongăṃtăch́nhăph̉ăqúcăgiaăĺn,ăćcăḅălụtăqúăth́ngănh́tă
ngĕnăc̉năṣătínăḅ,ănhѭngăṃtăliênăbangăḷiăćăḷiăth́ăc̉aăc̉ăṣăđ̀ngănh́tăvƠăđaă
ḍng,ăc̉aăqúcăgiaăĺnăvƠănh̉ăđ̀ngăth̀i.ăṢăphơn chiaăch̉ăquỳnăgĩaăbangăvƠăliênă
bangăc̃ngămangăḷiăṣăb̉oăđ̉măchoăṭădo. 
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Ṃcăd̀ăôngăcoiăḥăth́ngăhínăph́păM̃ălƠămôăh̀nhăhoƠnăh̉oănh́tăt̀ngăt̀năṭi,ăńăs̃ă
khôngăhọtăđ̣ngăđѭ̣cẳăṃiănѫi.ăV́ăḍ,ăMexicoăđưăćăsửăḍngămôăh̀nhăliênăbangă
M̃ăvƠăkhôngăth̉ăthƠnhăcông.ăḤăth́ngăM̃ăŕtăph́căṭpăv́iăhaiăḥăth́ngăquỳnăt́iă
cao,ăbangăvƠăliênăbang.ăṢăthƠnhăcôngăpḥăthụcănhìuăhìuăvịcăgíoăḍcăćcăcôngă
dơnăṭăqủnătṛ,ăb̉iăv̀ăranhăgíiăgĩaănhƠănѭ́căvƠăliênăbangătrênăĺăthuýtăŕtăkh́ă
phơnăbịt,ăṃcăd̀ Tocqueville th́yătḥmăch́ănh̃ngăngѭ̀iădơnăM̃ăb̀nhăthѭ̀ngănh́tă
c̃ngădѭ̀ngănhѭăhỉuăṣăphơnăchiaănƠyătḥtăṣ. 
  

Tuyănhiên, Tocquevilleăth́yăṃtăđỉmăýuăc̉aăḥăth́ngăM̃ăđ́ălƠăv́năđ̀ăch́nhătṛă
tìmătƠngăc̉aăquỳnăt́iăcaoăḱp,ăb̉iăv̀ăńuălụtăliênăbangămơuăthũnăv́iălụt bang, 

ṇiăchínăćăth̉ăs̃ăx̉yăra.ăKhôngămayăthayăđìuănƠyădưădĩnăraătrongăṃtăth̀iăgiană
nǵnătrongăḷchăsửănѭ́căM̃,ămƠăquaăđ́ăquỳnăḷcăLiênăbangăđѭ̣căc̉ngăć. 
  

Nh̃ngăb̀nhălụnăc̉a Tocquevilleăv̀ănh̃ngăḿiănguyăhỉmăc̉aăqúătr̀nhăb̀uăcửăŕtă
ch́nhăx́c.ăNh̃ngămôăt̉ăth́ăṿăc̉aăôngăvƠăṣăṣcăsôiăđ́tănѭ́cătrongăth̀iăb̀uăcửăkhínă
ngѭ̀iăngѭ̀iămúnăh̉iăxemăôngăs̃ăngh̃ăg̀ăv̀ăcụcăb̀uăcửăt́năḱm,ăkh́călịtătrênă
ṃtătṛnătruỳnăthôngăngƠyănay.ăÔngăcoiăćcăcụcăb̀uăcửănhѭăṃtăṣăsaoălưngăkh̉iă
côngăvịcăqủnătṛ,ăvƠăđìuănƠyăđưăđѭ̣căkỉmăch́ngăkhiăćcăquanăch́căđѭ̣căḷaă
cḥnădƠnhăqúănhìuăth̀iăgianăđiăṿnăđ̣ng. 
  

Nhѭăđưăđ̀ăc̣pătrѭ́căđơy,ăścăṃnhăc̉aăch́nhăph̉ăliênăbang,ăquỳnăḷcăc̉aăt̉ngă
th́ngă vƠă ngƠnhă hƠnhă ph́p,ă quơnă đѭ̣c,ă đ̀uă đѭ̣căm̉ă ṛngă đ́ngă k̉ă t̀ă th̀iă c̉aă
Tocqueville.ăÔngăngh̃ăr̀ngănѭ́căM̃ăthƠnhăcôngăb̉iăv̀ăńăcôăḷpăkh̉iăth́ăgíiăvƠă
khôngăph̉iăcḥuăt̉năḥiăchínătranhăhayăḅănѭ́căĺnăđƠnắp.ăTh̀iăđ́,ănѭ́căM̃ăch̉ă
chanăch́aăđ̀yăhiăṿng,ănhѭngăṽnăchѭaălƠăb́ăch̉ăth́ăgíiănhѭăngƠyănay. 
  

Phơnăt́chăbỉuătѭ̣ng  

 

Đấtănѭӟcănhѭămӝtăđứaătrẻ,ămӝtăconăngѭӡiăhayămӝtăcơăthӃ 

  

"Cѫăth̉ăch́nhătṛ"ălƠăṃtẳnăḍăch́nhătṛăc̉ăthѭ̀ngăđѭ̣căsửăḍngăb̉i Tocqueville. 

Bỉuătѭ̣ngănƠyăđѭ̣căShakespeareăvƠăćcănhƠăvĕnăth̀iăPḥcăHѭngăkh́căsửăḍngăđ̉ă
soăśnhăṃtăđ́tănѭ́căv́iăcѫăth̉ăconăngѭ̀iăv́iăôngăvuaălƠăph̀năđ̀uăvƠăth̀nădơnălƠă
chơnătay.ăSoăśnhănƠyăđѭ̣căsửăḍngăthѭ̀ngăxuyênăđ̉ămiênăt̉ănѭ́căM̃ăb̉iănh̃ngă
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ngѭ̀iănhѭ ThomasăPaineătrongăcúnăśchăc̉ăṽăćchăṃng,ănh́năṃnhăr̀ngăthụcă
đ̣aăM̃ăt̀ngălƠăđ́aătr̉ăc̉aăbƠăṃăAnhăqúc,ăđangăĺnălênăvƠăc̀năṣăđ̣căḷp. 
  

ThomasăPaineăńiăv̀ăphongăc̉nhătr̀ăph́ăc̉aănѭ́căM̃ănhѭă"ngôiănhƠăc̉aăṃtăđ́tă
nѭ́căṽăđ̣i,ănhѭngăṽnăchѭaăsinhăra".ăÔngătípăṭcăsửăḍngăh̀nhătѭ̣ngănƠyătrongă
chѭѫngă2.ăÔngăńiăgíngănhѭăćchăkh́măph́ătơmăt́nhăc̉aăṃtăconăngѭ̀i,ăńuăaiăđ́yă
múnăt̀măhỉuăđ̣căđỉmăc̉aăṃtăqúcăgia,ăḥăph̉iăquayăḷiăth̀iăthѫắu.ăNѭ́căM̃ălƠă
đ́tănѭ́căhịnăđ̣iăduyănh́tămƠă"ṣătĕngătrѭ̉ngăṭănhiênăvƠăhìnăh̀aăc̉aăxưăḥi"ăćă
th̉ăquanăśtăđѭ̣căt̀ắuăthѫăchoăt́iăĺcătrѭ̉ngăthƠnh.ăÔngămúnăhỉuă"t́nhăćchădơnă
ṭc"ăb̀ngăvịcăquanăśtăth̀iăkhaiăsinhăvƠăngùnăǵcăc̉aăqúcăgiaăđ́,ăbaoăg̀măc̉ă
nѭ́căm̃uăqúc.ăDơnăch̉ăb̉năthơnăńălƠăṃtăđ́aătr̉ăc̀năđѭ̣căgíoăḍc,ăb̉iăv̀ăngѭ̀iă
taăđưăb̉ăđiă"b̉nănĕngăhoangădưăc̉aăm̀nh,ăvƠădơnăch̉ăđưăĺnălênănhѭănh̃ngăđ́aătr̉ă
khôngăćăṣăch̉ăb̉oăc̉a chaăṃ,ămƠănḥnăṣănuôiăḍyătrênăđѭ̀ng". 
  

Nѭ́căM̃ăv̀ăṿyălƠăṃtăconăngѭ̀iăṭpăth̉.ăÔngăc̃ngăsửăḍngẳnăḍănƠyăv́iăđ́mă
đông.ăĐaăśălƠăṃtăconăngѭ̀iăṭpăth̉,ăvƠăgíngănhѭăđ́căvua,ăđaăśăćăth̉ătr̉ăthƠnhă
k̉ăḅoăch́a.ăTuyănhiên,ă"ćcăqúcăgiaăkhôngăgiƠăđiănhѭăconăngѭ̀i"ăvƠăćăth̉ăh̀iă
xuơnăthôngăquaănh̃ngăth́ăḥăḿi.ăGíoăḍcătrongăđ́ălƠăch̀aăkh́a. 
  

NѭӟcăMӻănhѭămӝtăthiênăđѭӡngăhayăhoangămạc 

  

Tocquevilleăsửăḍngănh̃ngăbỉuătѭ̣ngăquenăthụcăkh́căv̀ănѭ́căM̃.ăV́ăḍăTơnăth́ă
gíiăkhôngătḥcăṣă"ḿi"ăhѫnăchơuăÂu,ănhѭngăngѭ̀iăchơuăÂuăc̉măth́yăńăc̀năkh́ă
hoangăsѫ,ăvƠătrongăṃtăvƠiătrѭ̀ngăḥpăđѭ̣căsoăśnhăv́iăthiênăđѭ̀ng,ăvƠăćăĺcăḷiă
lƠăṃtăhoangăṃc.ăTrongăchѭѫngă1, Tocquevilleăđ̀ăc̣păr̀ngăngѭ̀iăchơuăÂuăđ̀uătiênă
đ́năTơyăẤnăvƠăNamăM̃,ăbanăđ̀uăṭaănhѭăṃtăthiênăđѭ̀ngănhịtăđ́i,ănhѭngăch́tă
ch́căvƠăḅnhăḍchăḷiăǹmẳnăgíu,ănhѭăconăŕnăph́ăhọiăvѭ̀năđ̣aăđƠngăv́iăAdamă
vƠăEve.ăSauăđ́,ăḥăt̀măth́yăB́căM̃,ăṃtănѫiăŕtăkh́căv́iănh̃ngăb̀ăbỉnăd̃ăḍi,ăćcă
r̀ngăcơy,ăvƠăḅăṭcăb̉năđ̣a. Tocquevilleăđiătheoănh̃ngăquanănịmăchơuăÂu th̀iăbơyă
gìăkhiămôăt̉ăNamăM̃ăvƠăTơyăẤnănhѭăthiênăđѭ̀ngăđ̀yăkhóiăḷcănhѭngăc̃ngăđ̀yă
ch́tăch́c,ătrongăkhiăB́căM̃ă"dѭ̀ngănhѭăđѭ̣căṭoăraăđ̉ătr̉ăthƠnhănѫiăṭăṭpătŕătụ,ă
c̀năNamăM̃ălƠăm̉nhăđ́tăc̉aănh̃ngăvuiăsѭ́ngăthơnăx́c". 
  

Ôngămôăt̉ăthungăl̃ng Mississippiă"lƠănѫiăcѭăng̣ătuỵtăv̀iănh́tămƠăCh́aăđưăchủnă
ḅăchoăconăngѭ̀i;ănhѭngătuyănhiênăćăth̉ăńiătrongăhịnăṭiăńăkhôngăkh́căg̀ăṃtă
hoangăṃcăh̀ngăṽ".ăNgѭ̀iăchơuăÂuăthѭ̀ngăcoiănѭ́căM̃ălƠă"ṃtăhoangăṃcăṽăđ̣i"ă
vƠăh̀nhẳnhănƠyămangătheoăm̀nhăŕtănhìuắănịmătrítăḥc.ăBanăđ̀u,ăḥăngh̃ăđ́ălƠă
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nѫiă"ḅăb̉ăhoang,"ăb̉iăv̀ăngѭ̀iăb̉năđ̣aẳăđơyăkhôngăđѭ̣căt́nhăđ́n.ăḤălƠădơnăduă
ṃcăchѭaăđѭ̣căthùnăh́aăhayăkhôngăs̉ăh̃uăđ́tăđai,ăv̀ăṿyănѭ́căM̃ăkhôngăthụcă
v̀ăḥ.ăḤăkhôngăph́tătrỉnăṃtăǹnăvĕnăminh.ăḤăv̀ăṿyălƠănh̃ng k̉ămanăṛ. 
  

Ṃtăngh̃aăkh́căc̉aă"hoangăṃc"ălƠăṣăṛngăĺn.ăV́iănh̃ngăngѭ̀iătiênăphongăđiăḷiă
b̀ngăxeăng̣aătrênăḷcăđ̣a,ănѭ́căM̃ălƠăṃtăm̉nhăđ́tăhoangăph́ăkhôngăćăvĕnăminhă
vƠăŕtăkh́cănghịp.ăĆcăđ̀ngăb̀ngăch́aăđ̀yănh̃ngăḅiăc̉ăcaoăt́iăng̣căgíngănhѭă
nh̃ngăđ̣iădѭѫngăđѭ̣căm̉ă ṛng.ăNѭ́căM̃ăv́iănh̃ngăb̀ăbỉnă"ŕtăph̀ăḥpăchoă
thѭѫngă ṃiă vƠă côngă nghịp;ă nh̃ngă conă śngă ṛngă vƠă sơu;ă thungă l̃ngă sôngă
Mississippi...dѭ̀ngănhѭăchủnăḅăđ̉ălƠănhƠăc̉aăṃtăđ́tănѭ́căṽăđ̣i".ăNhѭngănh̀ăc̉iă
ṭoăvƠăph́tătrỉnăđ́tăđaiăḿiăbínăńăthƠnhăngôiănhƠăṽnhăvĩn,ăvƠăđ́ălƠăćchăduyă
nh́tăđ̉ăbínăńăt̀ăṃtăhoangăṃcăthƠnhăṃtăthiênăđѭ̀ngătḥcăṣ.  
  

Phơnăt́chăch̉ăđ̀  

 

Cuӝcăcáchădânăchủătrênătoànăcҫu 

  

Tocquevilleăḷpăḷiănhìuăl̀nătrongăcúnăśchăđìuămƠăôngătuyênăb́ătrongăph̀năgíi 
thịu:ă"ǹnădơnăch̉ăth́ngătṛăćcăc̣ngăđ̀ngăngѭ̀iăM̃ădѭ̀ngănhѭăđangănhanhăch́ngă
vѭѫnălênăquỳnăḷcẳăchơuăÂu...ăṃtăcụcăćchăṃngădơnăch̉ăṽăđ̣iăđangăx̉yăraă
gĩaăch́ngăta".ăT́căgỉăth̀aănḥnăr̀ngăŕtănhìuăngѭ̀iăkhôngăḥnhăph́căv̀ăcụcă
kh̉iăngh̃aănƠy,ăb̉iăv̀ăḥăđưăǵnăb́ăv̉iăh̀nhăth́căqủnătṛăkh́c,ănhѭẳăPh́p,ănѫiăǹnă
ch́ăđ̣ăvua-tôiăvƠăqúăṭcăṽnăđangăđ́uătranhăṃnhăm̃ăđ̉ăch́ngăḷiănh̃ngăxungăḷcă
dơnăch̉ăḿi. Tocquevilleăb̉năthơnăôngăc̃ngăćănh̃ngăc̉măgícăh̃năḥpăv̀ădơnăch̉ă
b̉iăv̀ăôngălƠăṃtănhƠăqúăṭc,ătuyănhiênăṃtăđìuăôngăch́căch́năkhiăxemăx́tăḷiăḷchă
sửălƠ:ă"Ṣăph́tătrỉnăd̀năd̀năc̉aănguyênăt́căb̀nhăđ̉ng...ălƠăṃtătḥcăt́ădoăCh́aăđ̣nhă
đọt...ăńămangăt́nhăph̉ăqút,ăńăt̀năṭiălơuădƠiăvƠăs̃ăth́atăkh̉iăṃiăṣăcanăthịpă
c̉aăconăngѭ̀i".ăÔngăminhăch́ng,ăt̀ăth̀iăc̉ăđ̣iăđ́năth́ăgíiăhịnăđ̣i,ăćchăt́tăc̉ăćcă
th̉ăch́ă- nhƠăth̀,ăch́nhăph̉,ăvƠăngƠnhăthѭѫngăṃiă- liênăṭcătr̉iăquaăqúătr̀nhădơnă
ch̉ăh́aăchoăph́păngƠyăcƠngănhìuăngѭ̀iăthamăgiaăqủnăĺăđ̀iăśngăc̉aăm̀nhăvƠă
thƠnhăḷpăṣăb̀nhăđ̉ngăxưăḥi.ăLọiăcôngăĺănƠyăchoăngѭ̀iădơnădѭ̀ngănhѭălƠắăch́ă
c̉aăCh́a,ăvƠăv̀ăṿyăs̃ăŕtăvôắchăńuăćăch́ngăḷiăṃtăścăṃnhăḷchăsửăđưăđѭ̣că
Ch́aăđ̣nhăđọt. 
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NӅnădânăchủăph̉iăđѭӧcăchỉădẫnăvàăQuyӅnăḷcăcủaăđaăśăph̉iăđѭӧcăkiӇmăsoát 
  

Dơnăch̉ăćăth̉ăŕtălƠnhăt́nhăvƠăđѭ̣căCh́aăch́păthụn,ănhѭngăńălƠăṃtăḷcălѭ̣ngăṭă
nhiênăhoangădưăgíngănhѭăgíăvƠăbưo ph̉iăđѭ̣căkỉmăsótăthôngăquaăćcăḅălụtăvƠă
ch́nhăph̉.ăTrongăǹnăquơnăch̉,ăc̃ngăćăṣăkỉmăsótăc̉aănh́măqúăt́călênăđ́căvua.ă
Tѭѫngăṭ,ăquýtăđ̣nhătheoăđaăśăc̃ngăc̀năđѭ̣căkỉm sót,ăńuăkhôngăs̃ăxútăhịnă
ṣăchuyênăch́ăb̉iăṃtăđ́măđôngăthayăv̀ăṃtăćănhơn. Tocquevilleăth́yăr̀ngănh̃ngă
nhƠăḷpăqúcăM̃ăđưăŕtăminhăm̃nătrongăćcăk̃ăthụtăch́nhătṛăśngăṭoăc̉aăm̀nhăkhiă
banăđ̀uătraoăquỳnăḷcăchoăđ́măđôngăvƠăsauăđ́ăđ̣tălênăńăćcăg̣ngăk̀m,ăkhínăńă
khôngăth̉ăḷmăḍngăquỳnăḷc. 
 

Tocquevilleăc̉nhăb́oăr̀ngăṃtătrongănh̃ngănguyăhỉmăĺnănh́tăv́iăǹnădơnăch̉ălƠă
ścăṃnhăvôăḥnăc̉aăđaăś.ăHaiăv́năđ̀ăĺnănh́tălƠăngƠnhăḷpăph́păvƠắăkínăcôngă
lụn.ăNgƠnhăḷpăph́păŕtăd̃ăḅăt́căđ̣ngăb̉iắăch́ăśăđông, Tocquevilleăńi.ăĐ́ălƠăĺă
doăṭiăsaoăḥăđѭ̣căb̀uăv́iănhịmăk̀ănǵnăḥn.ăNh́nhăkh́căc̉aăch́nhăph̉,ăngƠnhă
hƠnhăph́pă(t̉ngăth́ngăhayăth́ngăđ́căbang),ăvƠăḥăth́ngătѭăph́păhayăt̀aắ n,ălƠănh̃ngă
kỉmăsótă lênăćcăḅălụtăđѭ̣că ṭoă raăb̉iăquyă t́căđaăś,ă nhѭngătrongănĕmă1835,ă
nh̃ngănh́nhănƠyăṽnăc̀năŕtăýuăsoăv́iăngƠnhăḷpăph́p:ă"quỳnăḷcăđѭ̣cătḥcăthiă
b̉iăngƠnhăḷpăph́pălƠăt́iăthѭ̣ng". 
  

Đìuăṭănh́t,ăôngăchoăr̀ng,ălƠă"uyăquỳnăđ̣oăđ́căc̉aăśăđông"ătrongănѭ́căM̃,ăḍaă
trênắătѭ̉ngăr̀ngắ ăch́ăṭpăth̉ăkhôngăth̉ăsai.ăNѭ́căM̃ătinăr̀ngăkhôngăch̉ăvƠoăquỳnă
ḷcăđaăśămƠăc̀nắăkínăđaăś.ăĐìuănƠyăṭoăraăṃtăhoƠnăc̉nhănguyăhỉm,ăv̀ăńăgíiă
ḥnătѭăduyătѭătѭ̉ngăvƠăbỉuăđ̣t.ă"Tôiăchѭaăt̀ngăbítăđ́năqúcăgiaănƠoămƠăćắtăṣătѭă
duyăđ̣căḷpăvƠăṭădoăth̉aălụnătḥcăṣă[nhѭẳănѭ́căM̃]". 
  

Ṃtăkhiăm̀aăb̀uăcửăquaăđi,ădơnăch́ngăḷiăimăḷng,ăvƠăŕtăćăŕtắtăcѫăquanăch̉ătŕch,ă
b̉iăv̀ăb́oăch́ăM̃,ăôngăthanăphìn,ăkhôngăph̉iălƠăphѭѫngătịnăc̉aănh̃ngătѭătѭ̉ngă
nghiêmăt́c.ăĐaăś, Tocquevilleăkh̉ngăđ̣nh,ăćăth̉ăsaiăl̀măvƠăb́tăcông:ă"Đaăśăch̉ă
lƠăćănhơnăṭpăth̉,ăngѭ̀iămƠắăkínăvƠăḷiắchăthѭ̀ngăđ́iăḷpăv́iănh̃ngăngѭ̀iăkh́c,ă
ḅăcoiălƠăthỉuăś".ăṂtăv́ăḍăḷchăsửăc̉aătrѭ̀ngăḥpănƠyălƠădơnăBostonătheoăThanhă
gío,ăkhiăḥăđѭaăraăćcăḅălụtăc̣căk̀ăsaiătŕiăvƠăđƠnắp,ăthôngăquaăb̉iăphíu b̀uăđaă
ś.ăŔtănhìuăv́ăḍăćăth̉ăt̀măth́yătrongăc̣ngăđ̀ngăthỉuăśẳăM̃,ănh̃ngăngѭ̀iă
khôngăćăquỳnăhayătíngăńi. 
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TѭăDuyăNhanhăVƠăCḥm 

Bạn s̃ khôngăbaoăgiӡ tѭăduyănhѭăcũăsauăkhiăđ̣c xong cúnăsáchănày! 

T́măt́tănǵn 

 

TѭăduyănhanhăvƠăcḥmăc̉aăDanielăKahneman,ăcúnăśchăt́mălѭ̣căhƠngătḥpăniênă
nghiênăćuăgípăôngăđọtăgỉiăNobel,ăgỉiăth́chănh̃ngăđ́ngăǵpăc̉aăôngătrongătѭă
duyăhịnăđ̣iăc̉aătaăv̀ătơmăĺăvƠăkinhăt́ăḥcăhƠnhăvi.ăTrongănhìuănĕm, Kahneman 

vƠănh̃ngăđ̀ngănghịpăc̉aăm̀nhăđưăćănh̃ngăđ́ngăǵpăĺnălaoăchoăĺiăhỉuăbítăḿiă
v̀ătơmătŕăconăngѭ̀i.ăGìăđơy,ătaăđưăhỉuăsơuăścăhѫnăv̀ăćchăconăngѭ̀iăraăquýtă
đ̣nh,ăṭiăsaoăṃtăśăl̃iăđ́nhăgíăḷiăŕtăph̉ăbínăvƠălƠmăsaoăđ̉ăc̉iăthịnăb̉năthơnăt́tă
hѫn. 
 

Aiănênăđ̣căcúnăsáchănày? 

 

 B́tăćăaiăquanătơmăt́iăćchătơmătŕăhọtăđ̣ng,ăćchăconăngѭ̀iăgỉiăquýtăv́nă
đ̀,ăraăph́năx́t,ăvƠănh̃ngăđỉmăýuămƠătơmătŕătaăhayăḿcăph̉i. 

 B́tăćăaiăquană tơmăt́iănh̃ngăđ́ngăǵpăc̉aăngѭ̀iăđọtăgỉiăNobel Daniel 

Kahnemanăđ́nătơmăĺăvƠăkinhăt́ăḥcăhƠnhăvi,ăvƠắngăḍngăc̉aăch́ngăchoăxưă
ḥi. 
 

Tácăgỉăcúnăsáchănàyălàăai? 

 

Tínăs̃ăDanielăKahnemanăđ̣tăgỉiăNobelăKinhăT́ănĕmă2002.ăÔngălƠăḥcăgỉăk̀ăc̣uă
Trѭ̀ngăWoodrowăWilsonăv̀ CôngăṿăvƠăćcăv́năđ̀ăqúcăt́,ăGíoăsѭădanhăḍăv̀ă
Tơmă ĺă ḥcă vƠă côngăṿă ṭiă Trѭ̀ngăWoodrowăWilson,ăGíoă sѭădanhăḍăEugene 

Higginsăv̀ăTơmăĺăḥc ṭiăĐ̣iăḥcăPrinceton,ăvƠăḥcăgỉăc̉aăTrungătơmăv̀ăĹătŕăṭiă
Đ̣iăḥcăHebrewẳăJerusalem. 
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1:ăV̀ăhaiătơmătŕ:ăhƠnhăviăc̉aăch́ngătaăđѭ̣căđìuăkhỉnăb̉iăhaiăḥăth́ngăkh́cănhauă
- ṃtăćiăṭăđ̣ngăvƠăṃtăćiăhayăsuyăx́t  

  

Ćăṃt v̉ăḳchăh́păd̃nădĩnăraătrongătơmătŕăch́ngăta,ăṃtăcơuăchuỵnăgíngătrênă
phim gĩaăhaiănhơnăṿtăv́iănhìuăchiătítăĺtăĺo,ăḳchăt́chăvƠăm̃uăthũn.ăHaiănhơnă
ṿtăbaoăg̀măḤăth́ngă1ă- b̉nănĕng,ăṭăđ̣ngăvƠăc̉măt́nh;ăvƠăḤăth́ngă2ă- ch́năch́n,ă
cḥmărưi,ăvƠătoanăt́nh.ăKhiăđ́iăđ̀uăv́iănhau,ăṣătѭѫngăt́căc̉aăch́ngăquýtăđ̣nhăćchă
taăngh̃,ăđѭaăraăph́năx́t,ăquýtăđ̣nhăvƠăhƠnhăđ̣ng. 
  

Ḥăth́ngă1ălƠăph̀năḅănưoăhọtăđ̣ngătheoătṛcăgícăvƠăđ̣tăng̣t,ăthѭ̀ngăkhôngăćăṣă
kỉmăsótăćắăth́c.ăḄnăćăth̉ătr̉iănghịmăḥăth́ngănƠyăhọtăđ̣ngăkhiăḅnăngheă
th́yăṃtăơmăthanhăŕtăĺnăvƠăđ̣tăng̣t.ăḄnăs̃ălƠmăg̀?ăĆăth̉ăḅnăngayăḷpăt́căvƠăṭă
đ̣ngăchuỷnăhѭ́ng ch́ắăc̉aăm̀nhăđ́năń.ăĐ́ălƠăḤăth́ngă1. 
 

Ḥăth́ngănƠyălƠădiăs̉năc̉aăqúătr̀nhătínăh́aăhƠngătrịuănĕm:ănh̃ngăḷiăth́ăśngăc̀nă
ǹmăbênătrongăkh̉ănĕngăraăquýtăđ̣nhăvƠăph́năđónănhanhăch́ng. 
  

Ḥăth́ngă2ălƠăth́ătaắmăch̉ăkhiătѭ̉ngătѭ̣ngăph̀năḅănưoăcḥuătŕchănhịmăchoăqúă
tr̀nhăraăquýtăđ̣nh,ăḷpălụnăvƠănìmătinăc̉aăm̃iăćănhơn.ăŃăđìuăkhỉnăćcăhọtă
đ̣ngăćắăth́căc̉aătơmătŕănhѭăṭăkỉmăsót,ăkh̉ănĕngăḷaăcḥnăvƠăch̉ắăṭpătrung. 
  

V́ăḍ,ătѭ̉ngătѭ̣ngăḅnăđangăt̀măkímăṃtăcôăǵiăgĩaăđ́măđông.ăTơmătŕăc̉aăḅnă
s̃ăćăt̀nhăṭpătrungăvƠoănhịmăṿ:ăńănh́ăḷiănh̃ngăđ̣căđỉmăc̉aăngѭ̀iăđ́ăhayăb́tă
ćăth́ăg̀ăgípăx́căđ̣nhăṭaăđ̣ăc̉a cô.ăKh̉ănĕngănƠyăgípălọiătr̀ănh̃ngăṣăsaoălưng,ă
gípăḅnăb̉ăquaăđ́iătѭ̣ngăkhôngăliênăquan.ăŃuăḅnăsuyătr̀ăṣăṭpătrungăćăch̉ắă
nƠy,ăḅnăćăth̉ăph́tăhịnăraăcôắyătrongăvƠiăph́t,ătŕiăḷiăńuăḅnăḅăphơnătơm,ăḅnăs̃ă
kh́ăćăth̉ăt̀măth́yăcôắy. 
  

Nhѭăḅn s̃ăth́yătrongăph̀nătíp,ăḿiăliênăḥăgĩaăhaiăḥăth́ngănƠyăx́căđ̣nhăćchă
hƠnhăxửăc̉aăch́ngăta. 
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2:ăḤăth́ngălѭ̀iăbíng:ăt́nhăchơyằăćăth̉ăd̃năđ́năsaiăl̀măvƠăt́căđ̣ngăđ́nătŕătụ  

Đ̉ăxemăćchăhaiăḥăth́ngăhọtăđ̣ngăraăsao,ăhưyăthửăgỉiăbƠiătónăcơyăg̣y-vƠ-qủă
b́ngăn̉iătíngăsau: 
  

Ṃtăcơyăg̣yăvƠăqủăb́ngăćăgíă$1.10.ăCơyăg̣yăđ́tăhѫnăqủăb́ngă$1.ăṾyăqủăb́ngă
ćăgíăbaoănhiêu? 
  

Ḿcăgíăxútăhịnătrongătơmătŕăḅn,ă$0.10ălƠăḱtăqủăc̉aăḥăth́ngă1ăc̉măt́nhăvƠăṭă
đ̣ng,ăvƠăńăđangăhọtăđ̣ngăđ́y!ăHưyădƠnhăraăvƠiăgiơyăvƠăthửăgỉiăbƠiătónănƠyăxem. 
  

Ḅnăćănh̀năth́yăl̃iăc̉aăm̀nh?ăĐ́pắnăđ́ngălƠă$0.05. 
  

Chuỵnăv̀aăx̉yăraălƠăḤăth́ngă1ăb́căđ̀ngăc̉aăḅnăchímăquỳnăvƠăṭăđ̣ngătr̉ăl̀iă
b̀ngăćchăḍaăvƠoăc̉măt́nh.ăNhѭngăńătr̉ăl̀iăqúănhanh. 
  

Thôngăthѭ̀ng,ăkhi đ́iăṃtăv́iăṃtăt̀nhăhúngăchѭaărõărƠng,ăḤăth́ngă1ăs̃ăg̣iăḤă
th́ngă2ăđ̉ăgỉiăquýtăv́năđ̀,ănhѭngătrongăbƠiătónăcơyăg̣yăvƠăqủăb́ng,ăḤăth́ngă1ă
đưăḅăl̀a.ăŃănh̀năv́năđ̀ăqúăđѫnăgỉn,ăvƠăsaiăl̀măkhiătinăr̀ngăńăćălƠmăch̉ăđѭ̣c. 
  

BƠiă tónăcơyăg̣y-vƠ-qủăb́ngăđưăḅcăḷăb̉nănĕngălaoăđ̣ngătŕắcă lѭ̀iăbíngăc̉aă
ch́ngăta.ăKhiănưoăhọtăđ̣ng,ătaăthѭ̀ngăch̉ăsửăḍngăt́iăthỉuăśănĕngălѭ̣ngăđ̉ăchoă
côngăvịcăđ́.ăNgѭ̀iătaăc̀năg̣iăđơyălƠăquyălụtăñăḷcắtănh́t.ăB̉iăv̀ărƠăsótăḷiăđ́pă
́năv́iăḤăth́ngă2ăs̃ăsửăḍngănhìuănĕngălѭ̣ngăhѫn,ătơmătŕăs̃ăkhôngălƠmăth́ăkhiăńă
ngh̃ăch̉ăc̀năd̀ngăḤăth́ngă1ălƠăđ̉. 
  

Ṣălѭ̀iăbíngăŕtătaiăḥiăb̉iăv̀ăṭpăluỵnăḤăth́ngă2ălƠăṃtăph̀năquanătṛngătrongătŕă
tụăc̉aăconăngѭ̀i.ăNghiênăćuăch̉ăraăr̀ngălƠmănh̃ngăcôngăvịcăliênăquanăđ́năḤă
th́ngă2ăđ̀iăh̉iăṭpătrungăvƠăṭăkỉmăsót,ăgípătaăthôngăminhăhѫn.ăBƠiătónăcơyăg̣y-

vƠ-qủăb́ngăminhăḥaăchoăđìuănƠy,ăb̉iăv̀ătơmătŕăc̉aăch́ngătaăl̃ăraăćăth̉ăkỉmătraă
ḷiăđ́pắnăb̀ngăćchăsửăḍngăḤăth́ngă2ăvƠădoăđ́ tŕnhăđѭ̣căl̃iăph̉ăbín. 
  

Ńuălѭ̀iăbíngăvƠălѭ̀iăsửăḍngăḤăth́ngă2,ătơmătŕăc̉aătaăs̃ăṭăgíiăḥnăścăṃnhă
thôngăminhăc̉aăń. 
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3:ăĹiăṭăđ̣ng:ăṭiăsaoăch́ngătaăkhôngăph̉iăĺcănƠoăc̃ngăkỉmăsótăćắăth́căćcăsuyă
ngh̃ăvƠăhƠnhăđ̣ngăc̉aăm̀nh.  

Ḅnăngh̃ăg̀ătrongăđ̀uăkhiăḅnănh̀năth́yăćcăch̃ ćiă"SO_P"?ăĆăth̉ăchѭaăćăg̀.ă
Nhѭngăńuă ḅnă nh̀nă th́yă ch̃ă "EAT"ă (ĔN)ă đ̀uă tiên?ăBơyăgì,ă khiă nh̀nă ḷiă ch̃ă
"SO_P",ăḅnăs̃ăćăth̉ăđìnăńtăńăthƠnhă"SOUP."ăQúătr̀nhănƠyăḷiăc̀năđѭ̣căg̣iă
lƠỈồỄ (PrỄỈỄỉg). 
  

Ch́ngătaăḅăth̉ăm̀iăkhiăb́tăg̣păṃtăt̀,ăṃtăkh́iănịmăhọcăṃtăṣăkịnăkhínătaă
liênă tѭ̉ngăđ́nănh̃ngă t̀ăvƠăkh́iănịmăliênăquan.ăŃuăḅnănh̀năch̃ă"SHOWER"ă
(TẮM)ăthayăv̀ăch̃ă"EAT"ă(ĔN)ăbênătrên,ăćăth̉ăḅnăs̃ăh̀nhădungăraăch̃ă"SOAP"ă
(XÀăPHÒNG). 
  

Hịnătѭ̣ngăth̉ăm̀iănƠyăkhôngăch̉ẳnhăhѭ̉ngăt́iăćchătaăngh̃ămƠ c̀năt́iăćchătaă
hƠnhăđ̣ng.ăGíngănhѭătơmătŕăḅẳnhăhѭ̉ngăkhiăngheăṃtăśăt̀ăvƠăkh́iănịmănh́tă
đ̣nh,ăcѫăth̉ăḅnăc̃ngăćăth̉ăḅẳnhăhѭ̉ng.ăṂtăv́ăḍătiêuăbỉuăv̀ăhịnătѭ̣ngănƠyăćă
th̉ăđѭ̣căt̀măth́yătrongă1ănghiênăćuătrongăđ́ănh̃ngăngѭ̀iăthamăgỉăḅăth̉ăm̀iăb̀ngă
nh̃ngăt̀ăǵnăv́iătủiăgiƠ,ănhѭă"Florida"ăvƠă"ńpănhĕn",ăćăph̉nắngăđiăcḥmăhѫnă
b̀nhăthѭ̀ng. 
  

Đ́ngăng̣cănhiênălƠ,ăch́ngătaăhoƠnătoƠnăkhôngắăth́căđѭ̣căsuyăngh̃ăvƠăhƠnhăđ̣ngă
c̉aăm̀nhăḅăt́căđ̣ngăb̉iăvịcăth̉ăm̀i. 
 

V̀ăṿyăth̉ăm̀iăchoăth́y,ătŕiăv́iăḷpălụnăc̉aănhìuăngѭ̀i,ăch́ngătaăkhôngăph̉iăĺcă
nƠoăc̃ngăćăth̉ăkỉmăsótăćắăth́cănh̃ngăhƠnhăđ̣ng,ăph́năđónăvƠăḷaăcḥnăc̉aă
m̀nh.ăThayăvƠoăđ́ăch́ngătaăluônăluônăḅăđ̣nhăhѭ́ngăb̉iănh̃ngăđìuăkịnăxưăḥiăvƠă
vĕnăh́aănh́tăđ̣nh. 
  

V́ăḍ,ănghiênăćuăđѭ̣cătḥcăhịnăb̉iăKathleenăVohsăch́ngăminhăr̀ngăch̉ăngh̃ăđ́nă
tìnăs̃ăkhínăṃiăngѭ̀iăśngăćănhơnăhѫn.ăNh̃ngăngѭ̀iăḅăth̉ăm̀iăb̀ngăkh́iănịmă
tìnăḅcă- v́ăḍ,ănhѭănh̀nẳnhăđ̀ngătìnă- s̃ăhƠnhăđ̣ngăđ̣căḷpăvƠắtăs̃năsƠngăd́nhă
ĺu,ăpḥăthụcăhayăch́pănḥnăyêuăc̀uăt̀ăngѭ̀iăkh́căhѫn.ăṂtăng̣ắăt̀ănghiênăćuă
c̉aăVohnsălƠăśngătrongăxưăḥiăch́aăđ̀yănh̃ngăḱchăth́chăǵnăv́iătìnăćăth̉ăkhínă
ṃiăngѭ̀iăśngắchăk̉ăhѫn. 
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Th̉ăm̀i,ăgíngănhѭăćcănhơnăt́ăxưăḥiăkh́c,ăćăth̉ẳnhăhѭ̉ngăsuyăngh̃ăvƠăt̀ăđ́ăḷaă
cḥn,ăph́năx́t,ăhƠnhăviăc̉aăṃtăćănhơnă- vƠăch́ngăḷiăph̉năchíuăḷiăvƠoăvĕnăh́aă
vƠắnhăhѭ̉ngăt́iăkỉuăxưăḥiămƠăch́ngătaăđangăśng.  
4:ăPh́năđónănhanh:ăTơmătŕăḷaăcḥnănhanhănhѭăth́ănƠo,ăk̉ăc̉ăkhiăńăchѭaăćăđ̉ă
thôngătinăđ̉ăđѭaăraăṃtăquýtăđ̣nhăĺătŕ.  

Tѭ̉ngătѭ̣ngăḅnăg̣păṃtăaiăđ́ătênăBenăṭiăb̃aătịcăvƠăth́yăanhătaăŕtăd̃ăg̀n.ăSauă
đ́,ăkhiăaiăđ́ăh̉iălịuăḅnăćăbítăaiămúnăquyênăǵpăchoăqũăt̀ăthịnăkhông.ăḄnă
ngh̃ăđ́năBen,ăchoăd̀ăđìuăduyănh́tăḅnăbítăv̀ăanhătaălƠăngѭ̀iăthơnăthịn. 
  

Ńiăćchăkh́c,ăḅnăth́chăṃtăph̀nătrongăt́nhăćchăc̉aăBen,ăvƠăv̀ăṿyăḅnătѭ̉ngă
r̀ngăm̀nhăth́chăṃiăth́ăkh́căv̀ăanhắy.ăCh́ngătaăthѭ̀ngăyêuăhayăgh́tăṃtăngѭ̀iă
k̉ăc̉ăkhiătaăbítăŕtắtăv̀ăḥ. 
  

Xuăhѭ́ngăđѫnăgỉnăh́aăṃiăth́ăkhiăchѭaăćăđ̉ăthôngătinăc̉aătơmătŕăthѭ̀ngăd̃năđ́nă
nh̃ngăl̃iăph́năđón.ăHịnătѭ̣ngănƠyăđѭ̣căg̣iălƠăṣănh́tăqúnăc̉măx́căph́ngăđ̣i,ă
c̀năđѭ̣căg̣iălƠăhỆ̃Ố ́ỉg h̀o qỐaỉg (halo effecỏ):ăc̉măgícăt́chăc̣căv̀ăṣăd̃ăg̀nă
c̉aăBenăkhínăḅnăđ̣tăṃtăv̀ngăhƠoăquangălênăBen,ăk̉ăc̉ăkhiăḅnăkhôngăhỉuăanhă
taălƠăḿy. 
  

Nhѭngăđơyăkhôngăch̉ălƠăćchăduyănh́tătơmătŕăc̉aătaăđiăđѭ̀ngăt́tăkhiăđѭaăraăph́nă
x́t. 
  

Conăngѭ̀iăc̀năḿc ỏhỄêỉ ỆỄ́ỉ x́c ỉḥỉ (coỉfỄrỈaỏỄoỉ bỄas),ăxuăhѭ́ngăđ̀ngăt̀nhăv́iă
thôngătinănƠoẳngăḥănìmătinătrѭ́căđơyăc̉aăḥ,ăc̃ngănhѭăch́pănḥnăb́tăćăđìuăg̀ă
ḥpăv́iăń. 
  

Taăćăth̉ăquanăśtăhịnătѭ̣ngănƠyăkhiăđ̣tăcơuăh̉i,ă"LịuăJamesăćăthơnăthịnăkhông?".ă
Ćcănghiênăćuăch̉ăra,ăkhiăđ́iăṃtăv́iăcơuăh̉iăkỉuănƠyămƠăkhôngăćăthôngătinănƠoă
kh́c,ăch́ngătaăŕtăd̃ăcoiăJamesălƠăṃtăngѭ̀iăthơnăthịnă- b̉iăv̀ătơmătŕăs̃ăṭăđ̣ngă
đ̀ngăt̀nhăv́iắăkínăđѭ̣căg̣iắ. 
  

HịuắngăhƠoăquangăvƠăthiênăkínăx́cănḥnăc̀ngăx̉yăraăđ̀ngăth̀iăb̉iăv̀ătơmătŕătaă
h́păt́păđѭaăraă ph́năx́tănhanh.ăNhѭngăđìuănƠyăthѭ̀ngăd̃năđ́năsaiăl̀m,ăb̉iăv̀ătaă
khôngăph̉iăĺcănƠoăc̃ngăćăđ̉ăd̃ălịuăđ̉ăph́năđónăch́nhăx́c.ăTơmătŕăc̉aătaăḍaă
trênănh̃ngăg̣iắăćăth̉ăsaiăl̀măvƠăđѫnăgỉnăh́aăqúăkh́chăṃiăth́ăđ̉ăĺpăch̃ătŕngă
trongăd̃ălịu,ăđѭaăch́ngătaăđ́nănh̃ngăḱtălụnăćăkh̉ănĕngăsaiăl̀măcao. 
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Gíngănhѭăth̉ăm̀i,ănh̃ngăhịnătѭ̣ngănḥnăth́cănƠyăćăth̉ăx̉yăraăṃtăćchăhoƠnă
toƠnăvôăth́căvƠăt́căđ̣ngălênănh̃ngăḷaăcḥn,ăph́năđónăvƠăhƠnhăđ̣ngăc̉aăta.  
5:ăSuyănghịm:ăTơmătŕăsửăḍngănh̃ngăĺiăt́tăđ̉ăraăquýtăđ̣nhănhanhănhѭăth́ănƠo  

Taăthѭ̀ngăg̣păt̀nhăhúngăph̉iăđѭaăraăph́năx́tănhanhăch́ng.ăĐ̉ălƠmăđìuănƠy,ătơmă
tŕăc̉aătaăđưăph́tătrỉnănh̃ngăĺiăt́tănh̉ăđ̉ăgípătaăngayăḷpăt́căhỉuăđѭ̣cămôiătrѭ̀ngă
xungăquanh.ăĐơyăđѭ̣căg̣iă lƠănh̃ngăquyăt́căḍaătheoăkinhănghịmă - sỐy ỉghỆ̃Ỉ 
(Heuristics). 

  

Đaăph̀n,ănh̃ngăqúătr̀nhănƠyăŕtăćắch,ănhѭngăv́năđ̀ălƠătơmătŕătaăthѭ̀ngăṭnăḍngă
ch́ngăqúăḿc.ăÁpăḍngăćcăquyăt́cănƠyătrongănh̃ngăt̀nhăhúngăkhôngăph̀ăḥpăćă
th̉ăd̃năđ́năsaiăl̀m.ăĐ̉ăhỉuăhѫnăv̀ăćc quyăt́căḍaătheoăkinhănghịmălƠăg̀ăvƠănh̃ngă
l̃iă ḱoă theo,ă taă ćă th̉ă xemă x́tă haiă lọiă sau: suy ỉghỆ̃Ỉ ỏhay ỏh́ (sỐbsỏỄỏỐỏỄoỉ 
heuristic) vƠ suy nghỆ̃Ỉ s̃ỉ ć (avaỄlabỄlỄỏy heỐrỄsỏỄc). 
 

Ṭ ỉghỆ̃Ỉ ỏhay ỏh́ x̉yăraăkhiătaătr̉ăl̀iăṃtăcơuăh̉iăd̃ăhѫnăṃtăcơuăh̉iătḥcăṣăđѭ̣că
đѭaăra.  
  

V́ăḍ,ăhưyăthửăcơuăh̉iănƠy:ă"Ṃtăpḥăñắngăcửăch́căc̉nhăśtătrѭ̉ng.ăLịuăcôắyăs̃ă
thƠnhăcôngătrongăch́căṿăđ́ăt́iăđơu?"ăTaăṭăđ̣ngăthayăth́ăcơuăh̉iăl̃ăraăm̀nhăc̀nă
ph̉iătr̉ăl̀iăv́iăcơuăd̃ăhѫn,ănhѭ,ă"Lịuăcôắyăćătrôngăgíngăngѭ̀iăs̃ătr̉ăthƠnhăṃtă
c̉nhăśtătrѭ̉ngăt́tăhayăkhông?" 
  

ṬănghịmănƠyăngh̃aălƠăthayăv̀ănghiênăćuăh̀ăsѫăvƠăch́nhăśchăc̉aắngăviên,ătaăch̉ă
đѫnăgỉnăh̉i b̉năthơnăṃtăcơuăh̉iăd̃ăhѫnănhìuălƠălịuăngѭ̀iăpḥăñănƠyăćăkh́pă
v́iăh̀nhẳnhătrongătơmătŕăc̉aătaăv̀ăṃtăviênăc̉nhăśtătrѭ̉ngăt́tăhayăkhông.ăKhôngă
mayălƠ,ăńuăcôắyăkhôngăkh́păv́iăh̀nhẳnhătơmătŕăđ́,ătaăs̃ălọiăb̉ăcôă- k̉ăc̉ăcôăćă
nhìuănĕmăkinhănghịmăđ́uătranhăṭiăpḥm,ăđìuăkhínăcôătr̉ăthƠnhăṃtắngăviênă
śngăgí. 
  

TípătheoălƠ ọ̉ ỉghỆ̃Ỉ s̃ỉ ć,ălƠăkhiăḅnăchoăr̀ngăṃtăth́ăćăkh̉ănĕngăx̉yăraăcaoă
hѫnăch̉ăv̀ăḅnăthѭ̀ngăxuyênăngheăv̀ăńăhѫn,ăhayăth́yăńăd̃ănh́ăhѫn.  
  

V́ăḍ,ăđ̣tăquỵăgơyătửăvongănhìu hѫnătaiăṇnăgiaoăthông,ănhѭngăṃtănghiênăćuăchoă
th́yă80%ănh̃ngăngѭ̀iăđѭ̣căh̉iăchoăr̀ngăćănhìuăngѭ̀iăch́tăv̀ătaiăṇnăgiaoăthôngă
hѫn.ăĐ́ălƠăb̉iăv̀ătaăngheănhìuăv̀ăćiăch́tăkỉuănƠyătrênătruỳnăthôngăhѫn,ăvƠăb̉iăv̀ă
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ch́ngăđ̉ăḷiắnătѭ̣ngăsơuăđ̣măhѫn;ătaănh́ănh̃ngăćiăch́tădoătaiăṇnăkh̉ngăkhípăd̃ă
dƠngăhѫnălƠăch́tădoăđ̣tăquỵ,ăvƠăv̀ăṿyătaăd̃ăćăph̉nắngăkhôngăph̀ăḥpăv́iănh̃ngă
nguyăhỉmănƠy.   
 

6:ăGh́tăconăś:ăṬiăsaoăch́ngătaăṿtăḷnăđ̉ăhỉuăth́ngăkêăvƠăpḥmăsaiăl̀măćăth̉ă
tŕnhăđѭ̣căch̉ăv̀ăń.  

LƠmăsaoăḅnăćăth̉ăḍăđónăđѭ̣căvịcănƠyăs̃ăx̉yăraăhayăkhông? 

  

ṂtăćchăhịuăqủălƠăhưyănh́ ỏ͑ ḷ c˯ s̉ (base raỏe).ăŃắmăch̉ăt̉ăḷăcѫăs̉ătrongă
th́ngăkê,ămƠăćcăb̉năth́ngăkêăkh́căpḥăthụcăvƠo.ăV́ăḍ,ătѭ̉ngătѭ̣ngăṃtăhưngăt́că
xiăĺnăćă20%ăxeămƠuăvƠngă80%ăxe mƠuăđ̉.ăNgh̃aălƠăt̉ăḷăcѫăs̉ăv́iăxeăt́căxiămƠuă
vƠngălƠă20%ăvƠăv́iăxeămƠuăđ̉ălƠă80%.ăŃuăḅnăg̣iăxeăvƠămúnăđónămƠuăc̉aăń,ă
hưyănh́ăt̉ăḷăcѫăs̉ăvƠăḅnăs̃ăđѭaăraăđѭ̣căḍăđónătѭѫngăđ́iăch́nhăx́c. 
  

V̀ăṿyătaănênăluônăluônănh́ăt̉ăḷăcѫăs̉ăkhiăḍăđónăṃtăṣ vịc,ănhѭngăkhôngămayă
lƠăđìuănƠyăthѭ̀ngăkhôngăx̉yăra.ăTrênătḥcăt́,ăvịcăquênăḿtăt̉ăḷăcѫăs̉ăx̉yăraăc̣că
k̀ăph̉ăbín. 
  

Ṃtătrongănh̃ngăĺădoăṭătaăḷiăquênăḿtăt̉ăḷăcѫăs̉ălƠătaăṭpătrungăvƠoăth́ăm̀nhăk̀ă
ṿngăhѫnălƠăth́ăćăkh̉ănĕngăx̉yăraăcaoănh́t.ăV́ăḍ,ătѭ̉ngătѭ̣ngăḷiănh̃ngăchícăt́că
xiătrên:ăŃuăḅnăth́yă5ăchícăxeăđ̉ăcḥyăqua,ăḅnăćăth̉ăs̃ăb́tăđ̀uăc̉măth́yăkh̉ă
nĕngăcaoăchícătípătheoăs̃ăćămƠuăđ̉.ăNhѭngăb́tăk̉ăćăbaoănhiêuăxeăd̀ămƠuănƠoăđiă
qua,ăx́căsútăchícăxeătípătheoăćămƠuăđ̉ăṽnăvƠoăkhỏngă80% - vƠăńuătaănh́ăt̉ăḷă
cѫăs̉,ătaăs̃ănḥnăraăđìuănƠy.ăNhѭngăthayăvƠoăđ́,ătaăthѭ̀ngăṭpătrungăvƠoăth́ăm̀nhă
k̀ăṿngămúnăth́y,ăṃtăchícăxeămƠuăvƠng,ăvƠăv̀ăṿyătaăŕtăd̃ăḿcăsaiăl̀m. 
  

B̉ăquênăt̉ăḷăcѫăs̉ălƠăṃtăl̃iăph̉ăbínăliênăquanăt́iăv́năđ̀ăc̉aăconăngѭ̀iăkhiăđ́iă
ṃtăv́iăśălịu.ăTaăthѭ̀ngăhayăquênăr̀ngăṃiăth́ăs̃ hồỄ qỐy v̀ ỏrỐỉg bửỉh.ăNgh̃aălƠă
th̀aănḥnăr̀ngăt́tăc̉ăṃiăt̀nhăhúngăđ̀uăćăgíătṛătrungăb̀nh,ăvƠănh̃ngădaoăđ̣ngă
kh̉iăgíătṛătrungăb̀nhăcúiăc̀ngăc̃ngăs̃ăv̀ăḷiăđỉmăcơnăb̀ng. 
  

V́ăḍ,ăńuăṃtătìnăđ̣oăb́ngăđ́ăghiă5ăbƠnăth́ngătrungăb̀nhă1ăth́ng,ăḷiăghiăđ́nă10ă
bƠnătrongăth́ngă9,ăhúnăluỵnăviênăc̉aăcôăs̃ăŕtăvuiăsѭ́ng,ănhѭngăńuăsútănĕmăc̀nă
ḷiăcôăḷiăch̉ăghiă5ăbƠnă1ăth́ng,ăhúnăluỵnăviênăs̃ăch̉ătŕchăcôăv̀ăkhôngăgĩăphongă
đ̣.ăTuyănhiên,ăcôăkhôngăđ́ngăḅăphêăb̀nhăb̉iăv̀ăcôăch̉ăđangăh̀iăquyăv̀ăgíătṛătrungă
b̀nh! 
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7:ă B́tă h̉oă trongă qúă kh́:ă Ṭiă saoă taă nh́ă nh̃ngă ṣă kịnă t̀ă nḥnă th́că mụnă
(hindsight)ăch́ăkhôngăph̉iăt̀ătr̉iănghịm. 

  

Tơmătŕăc̉aătaăkhôngăghiănh́ăćcătr̉iănghịmătheoăṃtăđѭ̀ngăth̉ng.ăTaăćăhaiăḅă
ḿyăghiăḷiăćcăt̀nhăhúngăkh́cănhau. 
  

Đ̀uătiên,ălƠ b̉ỉ ỏh̉ ỏr̉Ễ ỉghỆ̃Ỉ,ăghiăḷiăc̉măgícăc̉aăm̀nhẳăhịnăṭi.ăŃăđ̣tăcơuă
h̉i:ă"Hịnăṭiăm̀nhăđangăc̉măth́yăraăsao?" 
  

Th́ăhai,ălƠ b̉ỉ ỏh̉ hồỄ ỏ˱̉ỉg,ăch́păḷiătoƠnăḅăṣăvịcăđưădĩnăra.ăŃăđ̣tăcơuăh̉i:ă
"Ńiăchungăth̀ăm̀nhăc̉măth́yănhѭăth́ănƠo?" 
  

B̉ỉ ỏh̉ ỏr̉Ễ ỉghỆ̃Ỉ môăt̉ăch́nhăx́căhѫnănh̃ngăg̀ăđưăx̉yăra,ăb̉iăv̀ăc̉măgícăc̉aătaă
ĺcăđ́ălƠăch́nhăx́cănh́t.ăNhѭng b̉ỉ ỏh̉ hồỄ ỏ˱̉ỉg khôngăch́nhăx́căb̀ngăb̉iăv̀ăńă
ghiăḷiăch̉ăṃtăśăćcăḱắc n̉iăḅtăsauăkhiăṣăvịcăđưăḱtăth́c. 
  

Ćăhaiăĺădoăgỉiăth́chăṭiăsaoăph̀năghiănh́ăḷiăĺnắtăph̀nătr̉iănghịm.ăNguyênănhơnă
đ̀uătiênăđѭ̣căg̣iălƠ ph́ỏ l̀ ýỐ ỏ́ ỏh̀Ễ gỄaỉ (dỐraỏỄoỉ ỉeglecỏ),ăkhiămƠătaăquênăḿtă
c̉ăqúătr̀nhăṣăkịnăđ̉ănh́ăṃtăph̀nănh̉ăc̉aăń.ăTh́ălƠădo qỐy lỘ́ỏ đ͑ỉh-đ́y (peaỆ-

end rule),ăkhiătaăthѭ̀ngăqúănh́năṃnhăth́ăx̉yăraẳăcúiăṃtăṣăkịn. 
  

Đ̉ăd̃ăh̀nhădung,ăxemăx́tăṃtăth́ănghịmăghiăḷiătŕănh́ăc̉aăṃiăngѭ̀iăv̀ăṃtăl̀nă
soiăṇiătrƠngăđauăđ́n.ăTrѭ́căkhiăsoi,ăṃiăngѭ̀iăs̃ăđѭ̣căchiaăthƠnhăhaiănh́m:ăṃtă
nh́măđѭ̣căṇiăsoiăŕtălơu,ătrongăkhiănh́măc̀năḷiăđѭ̣căṇiăsoiănhanhăhѫn,ănhѭngă
c̉măgícăđauăđ́nătĕngăd̀năkhiăḱtăth́c. 
  

Ḅnăh̉năs̃ăngh̃ănh̃ngăḅnhănhơnăkh́ăcḥuănh́tălƠănh̃ngăngѭ̀iătr̉iăquaăqúătr̀nhă
ṇiăsoiădƠiăhѫn,ăb̉iăḥăph̉iăcḥuăđauălơuăhѫn.ăĐ́ăđ́ngălƠănh̃ngăg̀ăḥăc̉măth́yăvƠoă
th̀iăđỉmăđ́.ăTrongăkhiăṇiăsoi,ăkhiăđѭ̣căh̉iăv̀ăc̉măgícăđau,ăb̉năth̉ătr̉iănghịmă
s̃ăđѭaăraăcơuătr̉ăl̀iăch́nhăx́c:ăaiăph̉iăṇiăsoiălơuăhѫnăs̃ăc̉măth́yăṭăhѫn.ăTuyănhiên,ă
sauăkhiăḱtăth́c,ăkhiăb̉năth̉ăh̀iătѭ̉ngăĺnắt,ănh̃ngăaiăđѭ̣căṇiăsoiănhanhăv́iămƠnă
ḱtăđauăđ́năhѫnăs̃ăc̉măth́yăṭănh́t.ăCụcăkh̉oăśtănƠyăđѭaăchoătaăṃtăv́ăḍărõărƠngă
v̀ hỆ̃Ố ́ỉg ph́ỏ l̀ ýỐ ỏ́ ỏh̀Ễ gỄaỉ vƠ qỐy lỘ́ỏ đ͑ỉh-đ́y,ăvƠăćcăḱắcăkhôngăch́nhă
x́căc̉aăta. 
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8:ăŚcăṃnhắăch́:ăđìuăch̉nhăṣăṭpătrungăc̉aătơmătŕăćăth̉ăt́căđ̣ngăđ́ngăk̉ăt́iă
suyăngh̃ăvƠăhƠnhăviăc̉aătaănhѭăth́ănƠo  

Tơmătŕăc̉aătaăsửăḍngăćcăḿcănĕngălѭ̣ngăkh́cănhauăt̀yăvƠoălọiăcôngăvịc.ăKhiă
khôngăc̀năkêuăg̣iăṣăṭpătrungăvƠăc̀nắtănĕngălѭ̣ng,ătaẳătrongătṛngăth́i đ̀Ố ́c 
ỏhỏỄ Ỉ́Ễ (cogỉỄỏỄve ease).ăTuyănhiên,ăkhiăc̀năph̉iăch́ắ ,ătơmătŕăsửăḍngănhìuănĕngă
lѭ̣ngăhѫnăvƠăbѭ́căvƠoătṛngăth́i đ̀Ố ́c căỉg ỏhẳỉg (cogỉỄỏỄve sỏraỄỉ). 
  

Nh̃ngăthayăđ̉iănƠyătrongăḿcănĕngălѭ̣ngăc̉aănưoăćăt́căđ̣ngăđ́ngăk̉ălênăćchătaă
hƠnhăđ̣ng. 
  

Khiăđ̀uắcăthỏiăḿi,ăḤăth́ngă1ăc̉măt́nhăs̃ălƠmăch̉ătơmătŕ,ăvƠăḤăth́ngă2ălogică
vƠăc̀nănhìuănĕngălѭ̣ngăs̃ăsuyăýu.ăĐìuănƠyăćăngh̃aălƠătaăs̃ăquýtăđ̣nhătheoătṛcă
gícăhѫn,ăśngăṭoăvƠăḥnhăph́căhѫn,ătuyănhiênătaăc̃ngăd̃ăpḥmăsaiăl̀măhѫn. 
 

Khiăđ̀uắcăcĕngăth̉ng,ănḥnăth́căc̉aătaăđѭ̣cănơngăcao,ăvƠăḤăth́ngă2ăs̃ălƠmăch̉.ă
Ḥăth́ngă2ăćăxuăhѭ́ngăkỉmătraăḷiăćcăph́năx́tăc̉aătaăhѫnăḤăth́ngă1,ăv̀ăṿyăṃcă
d̀ătaăćăth̉ăb́tăśngăṭoăhѫn,ătaăs̃ắtăḿcăl̃iăhѫn. 
  

Ḅnăćăth̉ăch̉ắ ẳ nhăhѭ̉ngăt́iăḿcănĕngălѭ̣ngămƠătơmătŕăsửăḍngăđ̉ăcḥnăḥăth́ngă
nƠoălƠmăch̉ăchoăph̀ăḥpăv́iăt̀ngăcôngăvịc.ăV́ăḍăńuămúnăthôngăđịpăc̉aăm̀nhă
thuýtăpḥcăhѫn,ăhưyăthửăchuỷnăsangătṛngăth́iăđ̀uắcăthỏiăḿi. 
  

Ṃtăćchăđ̉ălƠmăđѭ̣căđìuănƠyălƠătípăx́cănhìuăl̀năv́iăćcăthôngătinăḷpăḷi.ăŃuă
thôngătinăđѭ̣căḷpăđiăḷpăḷiăv́iăta,ăhọcăd̃ăghiănh́ăhѫn,ăńăs̃ătr̉ănênăthuýtăpḥcă
hѫn.ăĐ́ălƠăb̉iăv̀ătơmătŕăđưăthayăđ̉iăđ̉ăph̉nắngăt́chăc̣căhѫnăkhiătípăx́cănhìuăl̀nă
v́iăc̀ngăṃtăthôngăđịp.ăKhiătaănh̀năth́yăṃtăth́ăđưăquenăthụcăv́iăta,ătaăs̃ăbѭ́că
vƠoătṛngăth́iăđ̀uắcăthỏiăḿi. 
  

Ṃtăkh́c,ăđ̀uắ căcĕngăth̉ngăs̃ăgípătaăthƠnhăcôngătrongăćcăcôngăvịcăliênăquanăđ́nă
conăś. 
  

Taăćăth̉ăchuỷnăsangătṛngăth́iănƠyăb̀ngăćchătípăx́căv́iăthôngătinăđѭ̣cătr̀nhăbƠyă
ṃtăćchăŕcăŕi,ăv́ăḍăb̀ngăphôngăch̃ kh́ăđ̣c.ăKhiăđ́ătơmătŕăs̃ăph̉iăch́ătơmăhѫnă
vƠăgiaătĕngăḿcănĕngălѭ̣ngăđ̉ăhỉuăv́năđ̀,ăvƠăv̀ăṿyătaắtăćăkh̉ănĕngăt̀ăb̉ăhѫn. 
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9:ăĐ́nhălìu:ăćchăx́căsútăđѭ̣cătr̀nhăbƠyănhѭăth́ănƠoăs̃ẳnhăhѭ̉ngăđ́nătaăđ́nhăgíă
ḿcăđ̣ăr̉iăro  

Ćchătaăđ́nhăgíắătѭ̉ngăvƠătípăc̣năv́năđ̀ăḅẳnhăhѭ̉ngăṇngăb̉iăćchăch́ngăđѭ̣că
tr̀nhăbƠyănhѭăth́ănƠo.ăCh̉ăthayăđ̉iăṃtăchiătítănh̉ăhọcănh́năṃnhăvƠoăṃtăcơuă
ńiăhọcăṃtăcơuăh̉iăćăth̉ăthayăđ̉iăĺnălaoăph̉nắngăc̉aăta. 
  

Ṃtăv́ăḍătiêuăbỉuăćăth̉ăt̀măth́yătrongăćchătaăđ́nhăgíăr̉iăro: 
  

Ḅnăćăth̉ăngh̃ăr̀ngăṃtăkhiătaăćăth̉ăx́căđ̣nhăđѭ̣căx́căsútăc̉aăr̉iăro,ăṃiăngѭ̀iă
s̃ătípăc̣năńăc̀ngăṃtăćch.ăTuyănhiên,ătḥcăt́ăḷiăkhôngăph̉iăṿy.ăK̉ăc̉ăv́iănh̃ngă
kh̉ănĕngăđѭ̣căt́nhătónăc̉nătḥn,ăch̉ăc̀năthayăđ̉iăćchădĩnăđ̣tăṃtăconăśăćăth̉ă
thayăđ̉iăćchătaătípăc̣năń. 
  

V́ăḍ,ăṃiăngѭ̀iăs̃ăth́yăṃtăṣăvịcăhímăg̣păćăkh̉ănĕngăx̉yăraăcaoăhѫnăńăđѭ̣că
dĩnăđ̣tădѭ́iăḍngăt̀năsútătѭѫngăđ́iăhѫnălƠăx́căsútăth́ngăkê. 
  

Trongăṃtăv́ăḍăc̀năđѭ̣căbítăđ́nălƠăTh́ănghịmăMr.ăJones,ăhaiănh́măchuyênăgiaă
tơmăth̀năđѭ̣căthamăv́năv̀ăvịcălịuăth̉ăôngăJonesăkh̉iăḅnhăvịnătơmăth̀năĺcănƠyă
ćăanătoƠn.ăṂtănh́măđѭ̣căb̉oăr̀ngăḅnhănhơnănhѭăôngăJonesăćă"10%ăkh̉ănĕngă
hƠnhăhungăngѭ̀iăkh́c,"ăvƠănh́măth́ă2ăđѭ̣căb̉oăr̀ngă"trongă100ăḅnhănhơnăgíngă
ôngăJones,ă10ăngѭ̀iăćăkh̉ănĕngăgơyăraăḅoăḷc."ăḰtăqủălƠănh́mă2ăćăśăngѭ̀iăt̀ă
ch́iăth̉ăngѭ̀iăcaoăǵpăđôiănh́mă1. 
  

Ṣăṭpătrungăc̉aătaăc̀năḅăsaoălưngăkh̉iănh̃ngăthôngătinăćăliênăquanăv̀ăṃtăthôngă
kê,ăđѭ̣căg̣iălƠ ṣ ph́ỏ l̀ ỈẫỐ ś (deỉoỈỄỉaỏor ỉeglecỏ).ăĐìuănƠyăx̉yăraăkhiătaăl̀ă
điăćcăth́ngăkêărõărƠngăđ̉ăcḥnănh̃ngăh̀nhẳnhăśngăđ̣ngătrongătơmătŕămƠăćăth̉ă
̉nhăhѭ̉ngăt́iăquýtăđ̣nhăc̉aăta 
  

V́ă ḍă haiă cơuă sau:ă "Lọiă thúcă nƠyă s̃ă b̉oă ṿă tr̉ă kh̉iă cĕnă ḅnhă Xă nhѭngă ćă
0.001%  gơyăraăbínăḍngăṽnhăvĩn"ăv́iă"1ătrongă100,000ătr̉ăd̀ngăthúcănƠyăs̃ăḅă
bínăḍngăṽnhăvĩn."ăChoăd̀ắăngh̃aăc̉aă2ăcơuănhѭănhau,ăcơuăsauăg̣iălênăh̀nhẳnhă
ṃtăemăb́ăḍăṭtăvƠăćăt́căđ̣ngăĺnăhѫn,ăvƠăđ́ălƠăĺădoăńălƠmătaăch̀năch̀ăhѫnăkhiă
́păḍngălọiăthúcănƠy. 
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10:ăKhôngăph̉iăRôăb́t:ăṬiăsaoăconăngѭ̀iăkhôngăquýtăđ̣nhăḍaătrênătѭăduyăĺătŕ 

  

Ćcăćănhơnăđѭaăraăḷaăcḥnănhѭăth́ănƠo? 
  

T̀ălơu,ăṃtănh́măćcănhƠăkinhăt́ăćăścẳnhăhѭ̉ngăṃnhăm̃ăđưăchoăr̀ngăconăngѭ̀iă
raăquýtăđ̣nhăḍaătrênăḷpălụnăĺăt́nh.ăḤăchoăr̀ngăṃiăngѭ̀iăđ̀uăḷaăcḥnătheoăĺă
thuýtăḷiắch,ăkh̉ngăđ̣nhăr̀ngăkhiăćcăćănhơnăraăquýtăđ̣nh,ăḥăch̉ănh̀năvƠoănh̃ngă
d̃ălịuăĺăt́nhăvƠăcḥnăphѭѫngắnăćăt̉ngăḷiắchăĺnănh́t. 
  

V́ăḍ,ăthuýtăḷiắchăs̃ăđѭaăraăkỉuăcơuănhѭăsau:ăńuăḅnăth́chăcamăhѫnăkiwis,ăth̀ă
ḅnăs̃ăcḥnăcѫăḥiă10%ăćăđѭ̣căqủăcamăhѫnăcѫăḥiă10%ăćăđѭ̣căqủăkiwis. 
  

Hỉnănhiênăph̉iăkhông? 
  

Nh́mănhƠăkinhăt́ăḥcăćẳnhăhѭ̉ngănh́tătrongăl̃nhăṿcănƠyăṭpătrungăṭiăTrѭ̀ngă
kinhăt́ăChicagoăvƠăḥcăgỉăn̉iătíngănh́tăc̉aăḥălƠăMiltonăFriedman.ăSửăḍngăthuýtă
ḷiắch, trѭ̀ngăph́iăChicagoăchoăr̀ngăćcăćănhơnătrênătḥătrѭ̀ngălƠănh̃ngăngѭ̀iăraă
quýtăđ̣nhăsiêuăĺăt́nh,ănh̃ngăk̉ămƠănhƠăkinhăt́ăḥcăRichardăThalerăvƠălụtăsѭăCassă
SunsteinăsauănƠyăg̣iălƠăThѭѫngăgiaă(Econs).ăV́iăThѭѫngăgia,ăm̃iăćănhơnăhƠnhăxửă
ḥtănhѭănhau,ăđ́nhăgíăhƠngăh́aăvƠăḍchăṿăḍaătrênăćcănhuăc̀uăduyăĺăc̉aăḥ.ăHѫnă
ña,ăngѭ̀iăkinhăt́ăc̃ngăđ́nhăgíătƠiăs̉năc̉aăm̀nhăṃtăćchăĺătŕ,ăch̉ăquanătơmăt́iă
ḿcăḷiắchăńăđemăḷiăchoăḥ. 
  

Ṿyănênăńuătѭ̉ngătѭ̣ngăhaiăngѭ̀i,ăJohnăvƠăJenny,ăđ̀uăćăt̉ngătƠiăs̉nălƠ 5ătrịuăđô.ă
Theoăthuýtăḷiắch,ăv̀ăḥăćăc̀ngăśătìnănênăḥăs̃ăḥnhăph́căngangănhau. 
  

Nhѭngăńuăch́ngătaăph́căṭpăh́aăv́năđ̀ăhѫnăṃtăch́t?ăGỉăḍătƠiăs̉nă5ătrịuăđôălƠă
ḱtăqủăc̉aăṃtăngƠyăđ́nhăḅc,ăvƠăhaiăngѭ̀iăćăđỉmăxútăph́tăkh́cănhau:ăJohnăbană
đ̀uăch̉ăćă1ătrịuăđôăvƠăcúiăc̀ngăćăđѭ̣căśătìnăǵpă5,ătŕiăḷiăJennyăkh̉iăđ̀uăv́iă
9ătrịuăđôăvƠăl̃ăch̉ăc̀nă5ătrịuăđô.ăLịuăḅnăćăṽnăngh̃ăJohnăvƠăJennyăđ̀uăḥnhă
ph́căngangănhauăv́iăśătìnă5ătrịuăđô? 

  

RõărƠng,ăch́ngătaăđ́nhăgíăṃiăth́ Ệhôỉg ch͑ ḍa v̀o ḷỄ Ửch ỏhỐ̀ỉ ỏ́y c̉a ỉ́. 
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Nhѭătaăs̃ăth́yătrongăph̀nătíp,ăb̉iăv̀ăconăngѭ̀iăkhôngănh̀năḷiắchăṃtăćchăĺătŕă
nhѭăthuýtăḷiắchăkh̉ngăđ̣nh,ătaăćăth̉ăđѭaăraănh̃ngăquýtăđ̣nhăḷăl̀ngăvƠăphiăĺă
tŕ.   
  

11:ăTṛcăgíc:ăṭiăsaoăthayăv̀ăquýtăđ̣nhăḍaătrênăćcăcơnănh́căĺăt́nh,ătaăthѭ̀ngăḅă
lungălayăb̉iăćcăýuăt́ăc̉măx́c.  

  

ŃuăthuýtăḷiắchălƠăsai,ăṿyăthuýtănƠoăđ́ng? 
  

Ṃtăphѭѫngắnăkh́călƠ ỏhỐýỏ ỏrỄ̉ỉ ṿỉg (prospecỏ ỏheory),ădoăch́nhăt́căgỉăśchă
ph́tătrỉn 

  

Thuýtătrỉnăṿngăc̉aăKahnemanăth́ch th́căthuýtăḷiắchăb̀ngăćchăch̉ăraăr̀ngăkhiă
đѭaăraăḷaăcḥn,ătaăkhôngăph̉iăĺcănƠoăc̃ngăhƠnhăđ̣ngăṃtăćchăćăĺătŕănh́t. 
  

Tѭ̉ngătѭ̣ngăćăhaiăḳchăb̉n:ăTrongătrѭ̀ngăḥpă1,ăḅnăđѭ̣căchoă$1000ăvƠăph̉iăcḥnă
gĩa:ă100%ănḥnăđѭ̣că$500ăhọcăđ́nhăcѭ̣că50/50ăđ̉ăth́ngă$1000ăña.Trongătrѭ̀ngă
ḥpă2,ăḅnăđѭ̣căchoă$2000ăvƠăph̉iăcḥnăgĩa:ă100%ăḿtă$500ăhọcăđ́nhăcѭ̣că50/50ă
ḿtă$1000. 
  

Ńuăch́ngătaăch̉ăquýtăđ̣nhăĺătŕ,ăth̀ăḅnăs̃ăḷaăcḥnăgíngănhauătrongăhaiătrѭ̀ngă
ḥp.ăNhѭngătḥcăt́ăkhôngăph̉iăth́.ăTrongăv́ăḍăđ̀u,ăđaăśăṃiăngѭ̀iăs̃ăcḥnăgỉiă
ph́păanătoƠnălƠăĺyă$500,ănhѭngătrongătrѭ̀ngăḥpă2,ăđaăśăḷiăđ́nhălìu. 
 

Thuýtătrỉnăṿngăgípăgỉiăth́chăṭiăsaoăḷiăćăṣăkh́căbịt.ăŃănh́năṃnhắtănh́tă
haiăĺădoăṭiăsaoătaăkhôngăhƠnhăđ̣ngăĺătŕ.ăC̉ăhaiăđ̀uăđ̀uăc̣păđ́năt́nhăṣăthuaăl̃ă
c̉aătaă- tḥcăt́ălƠătaăṣăthuaăl̃ăhѫnălƠănḥnăđѭ̣căl̀i. 
  

Ĺădoăđ̀uătiênălƠătaăđ̣nhăgíăṃiăth́ăḍaătrênăćc đỄ̉Ỉ ỏhaỈ chỄ́Ố.ăKh̉iăđ̀uăv́iă
ḿcă$1000ăhayă$2000ătrongăhaiăḳchăb̉năthayăđ̉iăkh̉ănĕngăđ́nhăḅcăc̉aăta,ăb̉iăv̀ă
đỉmăkh̉iăđ̀uăt́căđ̣ngăt́iăćchătaăđ̣nhăgíăṿăth́ăc̉aăm̀nh.ăĐỉmăthamăchíuătrongă
trѭ̀ngăḥpă1ălƠă$1000ăvƠă$2000ătrongătrѭ̀ngăḥpă2,ăngh̃aălƠăńuăc̀nă$1500,ăth̀ălƠă
lưiăv́iăTH1ănhѭngălƠăl̃ătrongăTH2.ăK̉ăc̉ăĺălụnărõărƠngăphiăĺă(v̀ăkỉuăg̀ăḅnăc̃ngă
ćă$1500),ătaăhỉuăgí tṛăthôngăquaăđỉmăxútăph́tăc̃ngănhѭăgíătṛăkh́chăquanăṭiă
th̀iăđỉmăđ́. 
  

Nguyenminhhuy.com

1635



Th́ă hai,ă taă ḅă ̉nhă hѭ̉ngă b̉i ỉgỐyêỉ ỏ́c gỄ̉Ỉ đ̣ ỉḥy (dỄỈỄỉỄshỄỉg seỉsỄỏỄvỄỏy 
principle):ăgíătṛătaănh̀nănḥnăćăth̉ăkh́căv́iăgíătṛătḥcăc̉aăń.ăV́ăḍ,ăḿtătìnăt̀ă
$1000ăxúng $900ăkhôngăc̉măth́yăṭăb̀ngăvịcăḿtătìnăt̀ă$200ăxúngă$100,ăb́tă
k̉ăkhỏnăḅăḿtăćăgíătṛăngangănhau.ăTѭѫngăṭătrongăv́ăḍăc̉aăta,ăgíătṛăkhỏnăl̃ă
đѭ̣cănh̀nănḥnăkhiăḿtătìnăt̀ă$1500ăxúngă$1000ăs̃ăĺnăhѫnăkhỏnăḿtăt̀ă$2000ă
xúngă$1500. 
  

12:ăH̀nh ̉nhăsai:ăṭiăsaoătơmăĺăḷiăxơyăḍngăṃtăh̀nhẳnhăhoƠnăch̉nhăđ̉ăgỉiăth́chă
th́ăgíi,ănhѭngăch́ngăthѭ̀ngăd̃năđ́năṭătinăth́iăqúăvƠăsaiăl̀m.  

  

Đ̉ă hỉuă ćcă t̀nhă húng,ă tơmă tŕă taă sửă ḍngă ṣ ỉh́ỏ qỐ́ỉ ỉḥỉ ỏh́c (cogỉỄỏỄve 
coherence);ătaăxơyăḍngănh̃ngăh̀nh ̉nhătơmătŕă(mentalăimage)ăhoƠnăch̉nhăđ̉ăgỉiă
th́chăćcắătѭ̉ngăvƠăkh́iănịm.ăV́ăḍ,ătaăćăŕtănhìuăh̀nhẳnhătrongănưoăv̀ăth̀iătít.ă
Gỉăḍătaăćăh̀nhẳnhăv̀ăth̀iă títăm̀aăh̀,ăćă th̉ăṃtăb́cătranhăv̀ăṃtă tr̀iăch́iă
chang,ăńngăb̉ngălƠmătaăđ̉ăm̀ăhôiănh̃ănḥi. 
  

NgoƠiăvịcăgípătaăhỉuăṣăṿt,ătaăc̃ngăḍaăvƠoănh̃ngăh̀nhẳ nhănƠyăđ̉ăraăquýtăđ̣nh. 
  

Khiăraăquýtăđ̣nh,ătaăthamăkh̉oănh̃ngăh̀nhẳnhănƠyăvƠăxơyăḍngăgỉăđ̣nhăvƠăḱtă
lụnăḍaătrênăch́ng.ăV́ăḍ,ăńuătaămúnăbítănênăṃcăđ̀ăg̀ăvƠoăm̀aăh̀,ătaăḍaăćcă
quýtăđ̣nhăc̉aăm̀nhăvƠoăh̀nhẳnhătrongătơmătŕătaăv̀ătr̀iăm̀aăḥ. 
 

V́năđ̀ălƠătaăqúătinăvƠoănh̃ngăh̀nhẳnhănƠy.ăK̉ăc̉ăkhiăćcăth́ngăkêăvƠăd̃ălịuăhịnă
ćăph̉ănḥnănh̃ngăb́cẳnhătơmătŕănƠy,ătaăṽnăs̃ăđ̉ăńăch̉ăd̃năm̀nh.ăNgѭ̀iăḍăb́oă
th̀iătítăćăth̉ă choăr̀ngăngƠyănayăs̃ăḷnh,ănhѭngăḅnăṽnăqùnăđ̀iăvƠắ oăphông,ănhѭă
b́cẳnhătơmătŕăv̀ăm̀aăh̀ăńiăchoăḅn.ăDoăđ́ăḅnăćăth̉ăcoăroăngoƠiătr̀i. 
  

T́măt́t,ătaăqúăṭătinăvƠoănh̃ngăh̀nhẳnhătơmătŕăsaiăl̀m.ăNhѭngăćă1ăśăćchăđ̉ă
kh́căpḥcăv́năđ̀ănƠyăvƠăđѭaăraăćcăḍăđónăt́tăhѫn. 
  

1ăćchăđ̉ătŕnhăl̃iălƠăṭnăḍngăphѭѫngăph́p ḍ đóỉ ỏheo ĺp ỏhaỈ chỄ́Ố (refereỉce 
class forecasting). Thayăv̀ăph́năx́tăḍaătrênăh̀nhẳnhătơmătŕăchungăchung,ăhưyăsửă
ḍngănh̃ngăd̃ălịuăḷchăsửăđ̉ăḍăđónăch́nhăx́căhѫn.ăV́ăḍ,ăhưyăngh̃ăv̀ănh̃ngăl̀nă
ḅnăraăngoƠiăm̀aăh̀ămƠătr̀iăḷiăŕt.ăĹcăđ́ăḅnăṃcăg̀? 
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NgoƠiăra,ăḅnăćăth̉ăṭoăraăṃt chỄ́ỉ l˱̣c ph̀ỉg ỏhâỉ (rỄsỆ polỄcy) dƠiăḥn,ăđ̉ălênă
ḱăhọchăchoănh̃ngăbịnăph́păc̣ăth̉ătrongăc̉ătrѭ̀ngăḥpăḍăb́oăchủnăvƠăsai.ăTrongă
quaăṣăchủnăḅăvƠăb̉oăṿ,ăḅnăćăth̉ăḍaăvƠoăch́ngăćăthayăv̀ănh̃ngăh̀nhẳnhătơmă
tŕăvƠăđѭaăraăḍăb́oăch́nhăx́căhѫn.ăTrongătrѭ̀ngăḥpăth̀iătítăc̉aăta,ăđìuănƠyăćă
ngh̃aălƠăhưyămangătheoăṃtăchícắoălenăchoăch́c. 
  

13:ăT̉ngăḱt  

 

Thôngăđịpăch́nhătrongăcúnăśchănƠyălƠ: 
  

TѭăduyănhanhăvƠăcḥmăchoătaăth́yătơmătŕăc̉aăm̀nhăg̀măhaiăḥăth́ng.ăḤăth́ngă1ă
họtăđ̣ngătheoăb̉nănĕngăvƠăđ̀iăh̉iăŕtắtăñăḷc;ăḤăth́ngă2ăhọtăđ̣ngăt̉ăm̉năhѫnă
vƠăđ̀iăh̉iăṣăṭpătrungănhìuăhѫn.ăNh̃ngăsuyăngh̃ăvƠăhƠnhăđ̣ngăc̉aătaăthayăđ̉iăt̀yă
thụcăvƠoăḥ th́ngănƠoăđangăkỉmăsótăḅănưoăvƠoăth̀iăđỉmăđ́. 
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Đ̣ng ḶcăCh̀oăĹiăHƠnhăVi 
 
Thӡiăcủaăcâyăgậyăvàăcủăcàăŕtăđưăqua.ăBạnăcҫnănângăcấpăhӋăđiӅuăhànhăcủaămìnhă
lênăĐӝngăḶcă3.0 

MỘT:ăĐ̣ng ḷcă1.0ăvƠăđ̣ng ḷc 2.0: nh̃ng nhu c̀uăcĕnăb̉n, 

c̉ cƠăŕtăvƠăcơyăg̣y.  

Khỏngă50,000ănĕmătrѭ́c,ăconăngѭ̀i ch̉ ḅnătơmăxemăhômănayăm̀nhăćăc̀năśng 

hayăkhôngă- anh ta ḅ ch̀o ĺiăb̉iăđ̣ng ḷcă1.0:ăt̀măkímăđ̀ ĕnăvƠăth́c úng, ṃt 

nѫiăanătoƠnăđ̉ ng̉ v̀ đêm,ăvƠăhamămún giao ćuăđ̉ ćăth̉ sinh s̉năvƠăduyătr̀ăńiă
gíng.  

Cho t́i 1ăvƠiăth́ k̉ trѭ́c, nh̃ng nhu c̀uăcѫăb̉nănƠyălƠănh̃ngăđ̣ng ḷcăch́nhăc̉a 

loƠiăngѭ̀i.ăTuyănhiên,ăđ́n th̀iăđ̣iăcôngănghịpăh́a,ăđìuănƠyăb́tăđ̀uăthayăđ̉i.ăV̀ngă
tùnăhoƠnăs̉n xútăngƠyăcƠngătr̉ nênăph́c ṭpăhѫn,ăvƠăconăngѭ̀i b́tăđ̀uăngƠyăcƠngă
pḥ thụcăvƠoăṃtăđ̣ng ḷcălƠmăvịc ḿi:ăđ̣ng ḷc 2.0 ngọi lai, ḍaătrênăhaiăkhuýn 

kh́chălƠăph̀năthѭ̉ngăvƠătr̀ng pḥt b̉i ṃtăbênăth́ 3 - c̀năđѭ̣c g̣iălƠăcơyăg̣yăvƠă
c̉ cƠăŕt.  

Chínălѭ̣căđ̀ngăsauăńălƠăćcăph̀năthѭ̉ng s̃ th́căđ̉yăhƠnhăviămongămún. V́i hi 

ṿngătĕngălѭѫng,ănh̃ngăcôngănhơnăs̃ ch̉ nhìuăthanăhѫn,ăvƠăćcănhơnăviênăngƠyă
nay s̃ tr̉ l̀iăemailănhanhăhѫn.  

Tŕiăḷi, ṣ tr̀ng pḥtăćăṃcăđ́chăngĕnăcḥnăhƠnhăviăkhôngămongămún.ăAiăđ́ăḅ 
phêăb̀nhătrѭ́c c̉ nh́măs̃ ́tăđiălƠmămụnăhѫn,ăvƠăṃtăngѭ̀i ḅ ḍa s̃ cho ngh̉ vịc 

ńuăĕnăćpătƠiăs̉năcôngătyăs̃ khôngăd́măĺy tṛm ña.  

Nh̃ng śp pḥ thụcăvƠoăđ̣ng ngọiălaiătѭăduyătheoăĺi, ńuănhơnăviênăc̉a ḥ khôngă
ḅ đeăḍa b̉i tr̀ng pḥtăvƠăhamămún ph̀năthѭ̉ngăth̀ăv̀ cѫăb̉n s̃ khôngăćăđ̣ng 

ḷcăđ̉ lƠmăvịcăvƠăs̃ ć thói th́căb́tăk̀ătŕchănhịmănƠo;ăv̀ăṿy nh̃ngăngѭ̀i ̉ ṿ 
tŕăqủnăĺănh́tăđ̣nh ph̉iăđ̣nhăhѭ́ngăvƠăgímăścăḥ.  

Ṃcăd̀ăṃt ś côngătyăhịn ṭiăćăth̉ đưăth̉ l̉ngăquyăđ̣nh ṃc trang pḥc hay gì 

lƠmăđ̉ khínănhơnăviênăc̉a ḥ thỏiăḿiăhѫn,ăĐ̣ng ḷc 2.0 típ ṭc th́ng tṛ th́ gíi 

vịcălƠm.ăNh̃ng ḅ pḥn qủnăĺăc̉a h̀u h́tăćcăcôngătyătinăr̀ngăđ̉ ṭoăđ̣ng ḷc 

choănhơnăviên,ănhơnăt́ quan tṛng duy nh́tăngoƠiăćcănhuăc̀uăcѫăb̉nălƠăsử ḍng 

ph̀năthѭ̉ngăvƠătr̀ng pḥt - vƠăḥ qủnăĺăngѭ̀i c̉aăm̀nhătheoănguyênăt́c nƠy. 
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HAI:ăĆăṃtăćchăkhuýnăkh́chăkh́c:ăĐ̣ng ḷc 3.0 - đ̣ng ḷc 

ṇi ṭi  
Cho t́iănĕmă1949,ăngѭ̀i ta ṽnăngh̃ăr̀ngăhƠnhăviăconăngѭ̀iăvƠăđ̣ng ṿtăđѭ̣căđìu 

khỉn b̉i nh̃ngăđ̣ng ḷcăbênătrongăvƠăth́căđ̉yăbênăngoƠi.ăSauăđ́ăgíoăsѭătơmăĺă
HarryăHarloweăćăph́tăhịn ḿiăb́căb̉ ĺăthuýtănƠy:  

Cho con 8 con kh̉ vƠngăṃtăcơuăđ́ cѫăḥc. B̉iăv̀ăloƠiălinhătrѭ̉ngănƠyăs̃ khôngă
nḥnăđѭ̣c th́căhayăhayăkhenăngѫiăńuăch́ngăgỉiăđѭ̣căcơuăđ́,ăôngătinăr̀ngăch́ngă
s̃ khôngăth̀măḅnătơm.  

Tuyănhiên,ănh̃ng con kh̉ nƠyăḷi thử chѫi,ăhỉuăđѭ̣căćchăc̃ ḿyăhọtăđ̣ng,ăvƠătuyă
khôngăćăkh́chăḷ bênăngoƠiănƠo,ăch́ngăgỉiăcơuăđ́ v́i ṣ vuiăsѭ́ng to ĺn. Nh̃ng 

hƠnhăviănƠyăc̃ngăthѭ̀ng xút hịn ̉ conăngѭ̀i.  

V́ăḍ, ṣ ph́tătrỉn c̉a cún t̀ đỉnăb́chăkhoaătrênăṃngăWikipediaăc̃ngălƠăṃt 

cơuăchuỵnăth́ăṿ khôngăḱm.ăHƠngăngh̀năngѭ̀i vítăvƠăbiênăṭpăćcăbƠiăb́oătrênă
WikipediaăhoƠnătoƠnăṭ nguỵn, ch̉ đѫnăthùnăv̀ăs̉ th́ch.ăḤ đ̀uătѭăkhỏng th̀i 

gianălƠmăvịcăqúăgíăc̉aăm̀nhăvƠoăḍ ́nănƠyăvƠăkhôngănḥn ḷi tḥmăch́ăch̉ ṃt 

ch́tăx́uăph̀n thѭ̉ng ṿt ch́t. Ṃcăd̀ăṣ tĕngătrѭ̉ng c̉a Wikpedia pḥ thụcăvƠoă
nh̃ngăngѭ̀i vít ṭ nguỵn, ḍ ́năṽnăđ̣tăđѭ̣c ṣ thƠnhăcôngătoăĺn.ăTŕiăḷi, s̉n 

ph̉măđ́i th̉ c̉aăń,ăT̀ đỉn Encarta c̉a Microsoft, trong tay c̉aăćcăt́căgỉ vƠănhƠă
biênăṭpăchuyênănghịp, tr̉ lѭѫngăcao,ăđưăph̉iăđ́ngăcửaăvƠiănĕmătrѭ́căđơy.  

Trong c̉ v́ăḍ v̀ ćcăconăkh̉ vƠngăvƠăWikipedia,ăđ̣ng ḷcăkhôngăḅ ch̀oăĺiăb̉i 

nh̃ng nhu c̀uăcĕnăb̉n, ph̀năthѭ̉ng hay tr̀ng pḥt. Ṿy, ta ph̉i gỉiăth́chăch́ngă
nhѭăth́ nƠo?  

Ćăṃt ṇi ḷcăkh́căc̃ngăđìu khỉnăch́ngăta:ăĐ̣ng ḷc 3.0 ṇi ṭi. Khi ṃtăngѭ̀i 

t̀măth́y ṃtăcôngăvịcăѭaăth́ch,ăkhôngăc̀năqúănhìu ph̀năthѭ̉ngăđ̉ ḱchăanhătaă
lƠmăvịc. Ch̉ đѫnăthùn ḷpătr̀nhăṃt ́ng ḍngănhѭătr̀nhăduỵtăFirefoxăhayăđĕngă1ă
côngăth́c ńuăĕnălênătrênăṃng mang ḷi ḷiắchăchoăngѭ̀iăkh́călƠăđ̉ v́i ḥ.  

Nh̃ngăngѭ̀iăćăđ̣ng ḷc ṇi ṭi mún quýtăđ̣nhăkhiănƠoănênălƠm,ălƠmăg̀ăvƠăcḥu 

tŕchănhịmăchoăđìuăg̀.ăḤ khôngăc̀n ph̉i d̃n ĺiăhayătraoăthѭ̉ng, b̉iăv̀ăḥ th́chă
lƠmăvịcăvƠăs̃năsƠngălƠmăṭ nguỵnămƠăkhôngăc̀năđ̀i h̉iăg̀. 
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BA:ăTrѭ̣tătiêu:ăPhѭѫngăph́păcơyăg̣yăvƠăc̉ cƠăŕtăćăth̉ đemă
ḷi ḥu qủ tai ḥiănhѭăth́ nƠo.  
Trong h̀u h́tăćcăgara,ăngѭ̀i tḥ nƠyăs̃ đѭ̣căthѭ̉ng ńu ḥ hoƠnăthƠnhăṃt ś 

côngăvịc sửa ch̃a nh́tăđ̣nh trong ṃt khỏng th̀iăgian.ăNgѭ̀iătaăk̀ăṿng khuýn 

kh́chăngọi lai s̃ th́căđ̉y ḥ đemăḷi ḱt qủ khínăkh́chăhƠngăth̉aămưn.  

ThayăvƠoăđ́,ăc̉ chínălѭ̣c ḷi ph̉năt́căḍng: ṃcătiêuăch́nhăc̉aăngѭ̀i tḥ lƠăđ̣t 
hoƠnăthƠnhănhịm ṿ đѭ̣căgiaoăvƠănḥn gỉiăthѭ̉ng,ăv̀ăṿy ḥ ćăxuăhѭ́ng sửa ch̃a 

nh̃ng ph̀năkhôngăc̀n thít,ăđìu khínăkh́chăhƠngăkh́ăcḥuăvƠăd̃năđ́n h̉y họi 
danh tíngăcôngăty.ăṂcătiêuăbanăđ̀uălƠăkhínăcôngăvịc hịu qủ hѫn,ăch́ khôngă
ph̉iălƠălƠmăkh́chăhƠngăḿt nìmătinăvƠoăgara,ăchoăd̀ăćcăcôngănhơnăćăđ̣tăđѭ̣c ch̉ 
tiêu.  

L̀i h́a v̀ c̉ cƠăŕtăc̃ngăćăth̉ gơyăṭi ḥi,ăđѭ̣c minh ch́ng b̀ng ṃtăbƠiăkỉm 

traăđ̣ nhanh nḥn ̉ ẤnăĐ̣. Nh̃ngăngѭ̀iăthamăgiaăth́ănghịm s̃ đѭ̣căthѭ̉ng ṃt 

khỏn tìn ńuăd̀ngăqủ b́ngătennisăńmătŕngăṃcătiêu.ăNh̃ngăngѭ̀iăđѭ̣c h́a 

thѭ̉ng nhìu nh́t,ătŕiăv́iăk̀ăṿng ph̉ bín, ḷi th̉ hịnăḱmănh́t.ăĐ̣ng ḷcătƠiă
ch́nhăđ̣tắpăḷcăcaoăhѫnăchoănh̃ngăngѭ̀i tham gia, khínăkhôngănh̃ngăkhôngănơngă
cao hịu sút c̉a ḥ,ămƠăc̀năngĕnăc̉năđìuăđ́.  

Trong ṃtăth́ănghịmăkh́c,ănh̃ngăngѭ̀iăthamăgiaăđѭ̣căyêuăc̀uăt̀măraăćchănhanh 

nh́tăđ̉ ǵn ṃtăcơyăńnălênătrênătѭ̀ng, ṃtăcơuăđ́ mƠăđ̉ gỉiăđѭ̣c ḅn nh́tăđ̣nh 

ph̉iăćăk̃ănĕngătѭăduyăśngăṭo. Ở đơy,ăṃt ś ngѭ̀iăthamăgiaăđѭ̣c h́aăthѭ̉ng tìn 

ńu gỉiăđ́ nhanh.ăThayăv̀ăḱchăth́chăḥ tѭăduyăśngăṭo, vĩn c̉nhăđѭ̣căthѭ̉ng che 

m̀ điătѭăduyăc̉a ḥ vƠălƠmăc̀năđiăṣ nhanhătŕ.ăŚ tìnăđ́ădѭ̀ngănhѭălƠmăcheăḿt 
ḥ, khín ḥ khôngănh̀năđѭ̣c t̉ng th̉ đ̉ gỉiăcơuăđ́, d̃n th̀iăgianăhoƠnăthƠnhălơuă
hѫnăsoăv́i nh̃ngăngѭ̀iăkhôngăđѭ̣c h́aăthѭ̉ngăg̀.  

Ṃcăd̀ăcơyăg̣yăvƠăc̉ cƠăŕtăćăth̉ lƠăṃtăphѭѫng ph́păhịu qủ v́i nh̃ngăcôngă
vịc ḷpăđiăḷp ḷi,ănhѭălƠăđ́ngăđ̀ ̉ siêuătḥ (trѭ̀ng ḥpănƠyăth̀ăgỉiăthѭ̉ng s̃ khín 

nhơnăviênălƠmăvịc hịu qủ hѫn),ănhѭngăńuăcôngăvịcăkh́ăkhĕnăhayăđ̀iăh̉iăk̃ănĕngă
śngăṭoăcaoăhѫn,ăth̀ăđ̣ng ḷcăcơyăg̣yăvƠăc̉ cƠăŕtăćăth̉ d̃năđ́năhƠnhăđ̣ng gian 

tŕăhayălƠmăgỉm hịu sút. 
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BỐN:ăĐ̣ng ḷc ngọiălaiăćăth̉ ph́ăh̉yăđ̣ng ḷc ṇi ṭi. 

 Tr̉ thѭ̀ng th̉ hịn ṣ ch́ắăđ̣c bịtăđ̉ hoƠnăthƠnhănh̃ng ṃcătiêuănh̉:ăch́ngănôă
đ̀aăb̀ng ṣ híu k̀ vƠăthử ṃi th́ ćăth̉ đ̉ ć ǵng hỉu th́ gíi.ăCh́nhănìm vui 

ĺn lao khínăch́ngăd̀ngătay,ămịng, ḿt,ătaiăđ̉ ḥc v̀ ṃi th́,ăchoăd̀ăđ́ălƠăquană
śtănh̃ngăch́ăbѭ́măhayăćchăch̀ngălon.ăCh́ngăḅ th́căđ̉y t̀ bênătrongẳ ćpăđ̣ 

cao.  

Tuyănhiên,ăkhiăĺnăch́ngăd̀năthayăđ̉i: mong múnăt̀măkím nh̃ng th́chăth́căvƠă
ṣ ḿi ḷ gỉm d̀n. T̀ngăch́tăṃt,ăch́ngăng̀ngătôiăluỵnăk̃ănĕngăc̉aăm̀nh.ăṾy 

đìuăg̀ăđưăx̉y ra v́iăđ̣ng ḷcătrѭ́căđơyăc̉aăch́ng?  

Đ̣ng ḷc ṇi ṭi d̀n d̀n ḿtăđiăkhiăconăngѭ̀i ph̉i śng trong ṃt th́ gíiămƠăćiă
g̀ăc̃ngăpḥ thụcăvƠoăđ̣ng ḷc ngọi lai - nhѭăđѭ̣c dĩn t̉ trongăth́ănghịmănhƠătr̉ 
mƠăl̃ătr̉ đѭ̣c ḍn ṽ ṃt b́c tranh. Ṃt ś tr̉ đѭ̣c h́a s̃ nḥnăđѭ̣c ch́ng ch̉ 
khiăhoƠnăthƠnhăb́c ṽ, trong khi nh̃ngăđ́aăkh́căth̀ăkhông.ăKhiăc̉ haiănh́măđѭ̣c 

yêuăc̀u ṭp ṽ l̀n ña (l̀nănƠyăth̀ăkhôngănh́mănƠoăđѭ̣căđ́a s̃ ćăthѭ̉ng), nh̃ng 

đ́aătrѭ́căđơyăđѭ̣c nḥn gíy ch́ng nḥnăkhôngăc̀nămún ṽ ña,ătrongăkhiăđ́ă
nh̃ngăđ́aăkhôngănḥnăđѭ̣c b́t ć ṣ ghi nḥnănƠoăth̀ăṽn típ ṭc ṽ chѫi.  

T́m gíy ch́ngăđѭ̣c h́aătrѭ́c khi ṽ đưăph́ăh̉yăđ̣ng ḷc ṇi ṭi c̉aăch́ng:ăl̃ătr̉ 
ch̉ mún ṽ v̀ăph̀năthѭ̉ng.ăĐiătheoăm̃uăh̀nhănƠy,ăph̀năthѭ̉ng kỉu ńuăth̀ăd̀n 

d̀năx́aăb̉ đ̣ng ḷcălƠmăvịcăbênătrongăc̉aăch́ng.  

Khiăc̀nănh̉,ăch́ngătaăḅ th́căđ̉y b̉i ham mún ḥc h̉i,ăkh́măph́,ăgípăđ̃ ngѭ̀i 

kh́căt̀ bênătrong.ăNhѭngăkhiăĺn, ta ḅ ch́nhăxưăḥi c̉aăm̀nhăḷpătr̀nhăđ̉ c̀năćcă
đ̣ng ḷc ngọi lai: ńu múnătaăđ̉ ŕc,ăḥcăhƠnhăchĕmăch̉,ăvƠălƠmăvịcăkhôngăṃt 
m̉i, ta c̀n ph̉iăđѭ̣c khen ng̣i,ăđỉmăcaoăhayălѭѫngănhìu. D̀n d̀n, ta ḿtăngƠyă
cƠngănhìuăđ̣ng ḷc ṇi ṭi c̉a m̀nh.ăTrênăconăđѭ̀ng tr̉ thƠnhăngѭ̀i ĺn,ăl̀ngăhíu 

k̀ăc̉aătaăngƠyăcƠngăgỉm d̀n.  

NĔM:ăLênăđ̉nh:ăđ̣ng ḷc ṇi ṭiăhѭ́ngăđ́n ṣ hoƠnăh̉oăćăth̉ 
d̃năđ́năđamămêăvƠăṭnătơm  

Nh̃ng c̀u th̉ b́ngăr̉ múnăńmăb́ngătŕngăr̉ nhìuăhѫn,ăćcănhƠăkhoaăḥcăḿyă
t́nhămún ṭoăraăćcăchѭѫngătr̀nhăngƠyăṃtăthôngăminhăhѫn,ăvƠăćcănhíp ̉nh gia 

mún cḥpăđѭ̣c nh̃ng b́c ̉nh t́tăhѫn.ăḤ đ̀uăćăchungănhauăṃtănhơnăt́ quan 

tṛng c̉aăĐ̣ng ḷcă3.0:ăthôiăth́căbênătrongăvѭѫnăt́i ṣ hoƠnăh̉o.ăŃăgípăḥ c̉i 
thịn nh̃ngăl̃nhăṿc quan trong v́i ḥ vƠămangătheoăṣ đamămêăvƠăquýtătơmătrênă
hƠnhătr̀nhătheoăđủi ṃcătiêu. 
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Tuyănhiên,ă50%ănhơnăviênẳ M̃ ńiăr̀ng ḥ c̉m th́yăkhôngăǵn ḱt v́iăcôngăvịc. 

Ḥ hoƠnăthƠnhăcôngăvịc c̉aăm̀nhănhѭngăthíu ṣ đamămê.ăĐ́ălƠădoăŕt nhìuăngѭ̀i 

khôngăđѭ̣căph́tăhuyăh́tănĕngăḷcăvƠăćăŕtắtăcѫăḥiăph́tătrỉn b̉năthơn.ăĐìuănƠyă
b́păngḥtăđ̣ng ḷc c̀uătoƠnăc̉a ḥ, th́ ŕt quan tṛng ńu ḅn mún cam ḱt 100%.  

Nh̃ngăngѭ̀iăśngăṭoăćămongămún c̀uătoƠnăthѭ̀ngălƠmăvịc trong tṛngăth́iălênă
đ̉nh (flow state),ăngh̃aălƠăḥ lƠmăvịc v́i ṣ ṭpătrungăvƠăđamămêăcaoănh́t, b̉ ṃc 

th́ gíiăbênăngoƠiăvƠăch̀măđ́măhoƠnătoƠnăvƠoănhịm ṿ.ăHưyăh̀nhădungănh̃ngăngѭ̀i 

ḥaăs̃ăḥnhăph́căṽ tranh t́iăvƠiăgì lìn.  

Tṛngăth́iălênăđ̉nhăkhôngăth̉ ḱoădƠiălơu,ănhѭngăńăx̉y ra theo t̀ngăquưng.ăŃăđiă
lìn v́i ṣ c̀uătoƠn,ăliênăṭcăph́tătrỉnăvƠăluônăluônăd̃năđ́n ṃtătrangăth́iă"lênăđ̉nh" 

ḿi. Tḥmăch́ăc̉măgícăs̃ thƠnhăcôngăvƠănìmătinăvƠoăṣ c̉i tínăkhôngăng̀ngăđưă
đ̉ th́căđ̉y ḥ vѭѫnălên.  

ṂtăvƠiăngѭ̀iăngh̃ăr̀ngăćcăk̃ănĕngăc̉a taăkhôngăthayăđ̉i nhìu t̀ ĺcăchƠoăđ̀i,ăvƠă
b́t k̉ ćăr̀năluỵn t́iăđơuăth̀ăḥ c̃ngăkhôngăth̉ cḥyănhanhăhѫnăhayăṽ đ̣păhѫn.ă
Nh̃ngăngѭ̀i ŕtăkh́ăkh́chăḷ.ăTuyănhiên,ănh̃ngăngѭ̀i tin r̀ng ḥ ćăth̉ ph́tătrỉn 

xaăhѫnăs̃ lƠmăvịcăchĕmăch̉ đ̉ hoƠnăthịnăm̀nhăhѫn.  

ĐìuănƠyăc̃ngăđ́ngăv́iăćcănhơnăviên,ămĩnălƠăḥ đѭ̣c ćpătrênătinătѭ̉ng. Ńu śp 

giaoăchoănhơnăviênăṃtăcôngăvịcăćăth̉ khuýnăkh́chăḥ c̉i thịnăkhôngăng̀ng, 

đìuănƠyăćăth̉ sinh ra c̉măgícă"lênăđ̉nh"ătrongănhơnăviênăvƠăḥ s̃ đ́năcôngătyăm̃i 

ngƠy v́iăđ̀y nhịt huýtăvƠăđamămê.  

Ṃcăd̀ăhoƠnăh̉oălƠăth́ ch́ngătaăćăth̉ khôngăbaoăgì đ̣tăđѭ̣c,ăńăṽnălƠăṃt ṃc 

tiêuămƠătaănênăhѭ́ng t́i: ta c̀n ph̉iăđ̉ tham ṿngăđ̉ đ̣tăđѭ̣căthƠnhăt́chăt́t nh́t 
ćăth̉.  

SÁU:ăMѭuăc̀uắăngh̃a:ăṂtăđ̣ng ḷc ṇi ṭiăcĕnăb̉n  

Khi v̀ giƠ,ăṃiăngѭ̀i b́tăđ̀uăxemăx́tăth́ g̀ălƠăquanătṛng nh́tătrongăđ̀i ḥ vƠăh̉i 

m̀nhăđưăđ̣tăđѭ̣căđìuăg̀.ăNhѭngăđìuăg̀ăđưăkhín ḥ lƠmăvịcăvƠăṭi sao ḥ lƠmăvịc 

ḥ lƠm?  

Đ̉ tr̉ l̀iăcơuăh̉iănƠy,ăćcănhƠătơmăĺăđưăkh́măph́ăcụcăt̀măkímắăngh̃aẳ nh̃ng 

ngѭ̀i tr̉. Ḥ h̉iăćcăsinhăviênăcaoăḥc ṭiăĐ̣i ḥc Rochester v̀ ṃcăđ́chăśng c̉a 

m̀nh.ăTrongăkhiăṃt ś g̣iătênăćăṃcătiêuăkím tìn ngọiălai,ăvƠămúnăgiƠ,ăn̉i 

tíng, ṃt ś kh́călịtăkêăćcăṃcătiêuăṇi ṭiăćắăngh̃aăhѫn:ănhѭăph́tătrỉnăćănhơnă
vƠăgípăđ̃ ngѭ̀iăkh́c,ăv́ăḍ thôngăquaălƠmăvịcăchoăćcăt̉ ch́c ću tṛ qúc t́. 
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ṂtăvƠiănĕmăsau,ăćcănhƠănghiênăću ph̉ng v́năch́nhănh̃ngăngѭ̀iăthamăgiaăđ́ă
xem ḥ đưătín trỉnăđ́năđơu.ăNh̃ngăngѭ̀iăćăṃcătiêuăkím tìnăkhôngăth̉aămưnă
hѫn,ăchoăd̀ăđưăđ̣tăđѭ̣c ćp qủnăĺẳ ćcăcôngătyăĺn.ăNgѭ̣c ḷi, ḥ c̀năthѭ̀ng 

xuyênăḅ kh̉ng hỏngăvƠăloăĺngăhѫnănh̃ngăsinhăviênăđ̣tăraăćcăṃcătiêuăćắăngh̃a.ă
Nh́măsauăńiăr̀ng ḥ śng ḥnhăph́căhѫnăv́i nh̃ng ṃcătiêuăđ́ăvƠăhímăkhiăćă
v́năđ̀ tơmăĺ.  

Đ̣t ṃcătiêuăthayăđ̉i b̉năthơnăvƠăxưăḥiălƠăđ̣ng ḷcălƠnhăṃnhăvƠăth̉aămưnăhѫnă
nhìu. V́iăngƠyăcƠngănhìuăngѭ̀i,ăćănh̃ng ṃcătiêuắăngh̃aălƠătr̉ thƠnhăkimăch̉ 
nam c̉a ḥ.ăTaăngƠyăcƠngăcamăḱt b̉năthơnăm̀nhăv́iăćcăhọtăđ̣ngătheoắăth́ch,ăk̉ 
c̉ ćăkhôngăđѭ̣c tr̉ tìn.  

Ćă1ăṃcătiêuătoăĺnătrongăđ̀uăc̃ngămangăḷi c̉m h́ngăvƠăth́căđ̉yăhƠnhăđ̣ngăhѫnă
lƠăch̉ múnălƠmăg̀.ăThayăv̀ăć ǵng kímăđѭ̣c nhìu ḷi nhụn nh́t, nh̃ngăngѭ̀i 

theoăđủiắăngh̃aăc̉aăđ̀iăm̀nhămúnălƠmăg̀ăđ́ăchoăxưăḥi - đìuăc̃ngămangăḷi śc 

ṃnh cho b̉n thơnăḥ.  

Ćcăḱt qủ t̀ ćcănghiênăćuăc̃ngăchoăth́yăđìuănƠy:ăḥnhăph́căc̉aănhơnăviênătĕngă
lênẳ ćcăcôngătyăćăṃt ph̀năngơnăśchăđѭ̣căquyênăǵpăchoăćcăqũ t̀ thịn.ăVƠă
ćcăb́căs̃ c̃ngăb́t kịt ścăhѫnăńu ḥ ćăth̉ d̀ngă1ăngƠy/ă1ătùnăđ̉ ńiăchuỵn 

v́iăćcăḅnhănhơnăhayăđiăkh́măt̀ thịn.  

B̉Y:ăCôngăvịc, th̀iăgian,ăđ̀ngăđ̣i c̉aătôi!ăṬ quýtăth́căđ̉y 

đ̣ng ḷc ṇi ṭi.  
TrongăvƠiănĕmăqua,ăđưăćăṃt ś côngătyămƠăphѭѫngăph́păqủn tṛ pḥ thụcăhoƠnă
toƠnăvƠoăquỳn ṭ quýt c̉aănhơnăviên:ăthayăv̀ătheoădõiăvƠăk̀măḳp ḥ,ăćcăśp học 

lƠăbuôngăl̉ng kỉmăsótăhọcăđ̉ nhơnăviênăṭ quýt h́t.  

V́ăḍ,ăGoogleăchoăćcănhơnăviênăc̉aăm̀nhăṭ cḥn th̀iăgianălƠmăvịcăvƠădƠnhăriêngă
20% th̀iăgianăph́tătrỉnăćcăḍ ́năśngăṭo c̉aăm̀nh.ăThƠnhăcôngăc̉a chínălѭ̣c 

ṭo đ̣ng ḷcănƠyăđưăṭ ńăch́ng minh: trong khỏng th̀iăgianănƠy,ăćcă"Googler"ă
đưăṭoăraăćcăs̉n ph̉măđ̀nhăđ́mănhѭăGoogleătinăt́c hay Gmail.  

CôngătyăMeddiusăc̃ngắpăḍng thuýt ṭ quýtănhѭăṃt kh̉i ngùnăđ̣ng ḷc cho 

nhơnăviên:ăṃcătiêuăc̉a m̃iăngѭ̀iăđѫnăgỉnălƠăhoƠnăthƠnhănhịm ṿ c̉a ḥ trong 

ṃt khỏng th̀i gian nh́tăđ̣nh - gì lƠmăvịcăđưăḅ x́aăb̉. Ḱt qủ lƠăṃiăngѭ̀i 

lƠmăvịc quýtătơmăhѫn,ăv̀ăv́ăḍ nhѭăćcăbủi chìu ḥ ṽnăćăth̉ đ́n xem tṛnăb́ngă
c̉aăconăm̀nh. 
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Ṃtăv́ăḍ kh́călƠăZappos.ăṂt trung tơmăchĕmăścăkh́chăhƠngătrungăb̀nhăćăt̉ ḷ 
chuỷn vịc khỏng 35%, b̉iăv̀ăch̉ g̣iăđịn thọiăhƠngăgì lìnăkhôngăch̉ ŕtăch́nă
mƠăc̀năgơyăstressă- ḥ khôngăćăquỳn ṭ quýtăvƠăv̀ăṿyăkhôngăćăđ̣ng ḷc ṇi ṭi. 
Tuyănhiên,ăZapposăćăch́nhăśchăkh́c:ăćcănhơnăviênăđѭ̣c ṭ doălƠmăvịc ̉ nhƠ,ă
khôngăćắpăḷc t̀ qủnăĺăvƠăćăth̉ tr̀ăchuỵnătheoăphongăćchăḥ th́ch.ăḰt qủ 
lƠăḥ ćăđ̣ng ḷcăcaoăhѫn,ăv̀ăṿy ̉ ḷi v́iăcôngătyălơuăhѫn,ăvƠăḍch ṿ kh́chăhƠngă
c̃ngăt́tăhѫnănhìuătrungăb̀nh.  

Nh́măḅnălƠmăc̀ngăc̃ngăćăt́căđ̣ng ĺnălênăđ̣ng ḷc c̉a ḅn: ṭi Whole Foods, 

ćcănhơnăviênăc̃ngănhѭăćcăqủnăĺăc̀ngănhauăcḥnănhơnăviênăḿi; ṭi  W.L Gore 

& Partner, ai múnăthƠnhătrѭ̉ngănh́măph̉i ṭ t̀măngѭ̀i s̃năsƠngălƠmădѭ́i ḥ.  

B́t c̉ lƠănhƠăkhoaăḥc,ăngѭ̀iăthuănhơnăhayătḥ cѫăkh́,ătaăđ̀u ṭnătơmăv́iăcôngăvịc 

c̉aăm̀nhăhѫnăkhiăćăquỳn ṭ quýt. Ṃt ś ngѭ̀iăѭ́căđѭ̣căćătíngăńiăhѫnătrongă
gì lƠmăvịc c̉aăm̀nh,ăṃt ś kh́căth̀ămúnăđѭ̣c h̉iắăkín v̀ chuỵnălƠmăc̀ngă
v́i ai. Ńu ḥ ćăṭ doănƠy,ăḥ s̃ ph́tătrỉn t́tăhѫn,ăth̉aămưnătrongăc̣ng vịc,ắtăḅ 
kịt ścăhѫn.ăŃiăt́măḷi, quỳn ṭ quýtăđ́ngăǵpăŕtăt́chăc̣căchoăđ̣ng ḷc.  

TÁM:ăMúnăcôngătyăhịu qủ:ănơngăćpălênă3.0  

Đ̣ng ḷc ṇi ṭiă3.0ăkhôngăph̉iălƠăṃtăb́ăṃt,ătuyănhiênăŕt nhìuăcôngătyăṽnăkhôngă
ṭn ḍngăćc cѫăḥiămƠăńămangăḷi.  

Đ̣ng ḷc c̉aăngѭ̀iăđiălƠmăṭi h̀u h́tăćcăcôngătyăṽn típ ṭcăđѭ̣c ḍaătrênăćcăýu 

t́ ngọiălai:ăđ̉ th́căđ̉y ḥ, ph̀năthѭ̀ngăvƠătìn hoa h̀ngăđѭ̣cătreoătrѭ́căm̃iăḥ 

nhѭăc̉ cƠăŕtătrѭ́c con l̀a.ăPhѭѫngăchơmăqủnăĺăb̉o th̉,ăthông qua ḥ th́ng trao 

thѭ̉ng ńu-th̀,ăch̉ ṭo ra ṣ tḥ đ̣ngăvƠăchơyăl̀.  

ĆcănhƠăkhoaăḥcăđưăch́ng minh r̀ngăćcănhơnăviênăśngăṭo nh́tăkhiăđѭ̣căth́că
đ̉y t̀ bênătrong,ăvƠănĕngăsútălƠmăvịcănƠyăs̃ đemăḷi ḷiắchăchoăc̉ côngăty.ăNh̃ng 

ṣ thayăđ̉iăćăth̉ đ̣tăđѭ̣căthôngăquaănh̃ng bịnăph́păđѫnăgỉn,ănhѭălƠăṣ quanătơmă
b́t ng̀:ăhѫnăb́t ć đìuăg̀,ănh̃ng l̀iăt́nădѭѫngănh́t th̀iăvƠăxơyăḍng s̃ gípănhơnă
viênăṭpătrungăvƠoănìm vui c̉aăcôngăvịc,ăvƠăv̀ăṿyăđ̣ng ḷc ṇi ṭi ṭ nhiênăc̉a 

ḥ s̃ tĕngălên.  

Nh̃ng ai ćătíngăńiătrongăqúătr̀nhăquýtăđ̣nh c̉aăcôngătyăc̃ngăćăđ̣ng ḷc ṇi 

ṭi ĺnăhѫn.ăQuanătṛngălƠ,ăkhiăngѭѫiăśp nh́n ṃnhărõăđ́ngăǵpăc̉a m̃iăćănhơnă
lênăthƠnhăcôngăc̉aătoƠnăcôngăty,ăm̃iăngѭ̀i s̃ c̉m th́yăhƠnhăđ̣ng c̉aăm̀nhăćắă
ngh̃aăvƠăv̀ăṿy ḥ tr̉ nênăcamăḱtăhѫn. 
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Đ̣ng ḷc c̀uătoƠnăc̃ngăs̃ đ̣tăđѭ̣căthôngăquaăṣ phơnăb̉ cơnăb̀ngăćcăcôngăvịc: 

m̃iănhơnăviênănênăđѭ̣c giao ṃt nhịm ṿ ćăđ̣ kh́ăđ̉ ḱchăth́chăđ̉ th́chăth́c 

kh̉ nĕngăc̉a ḥ,ănhѭngăkhôngăđѭ̣căqúăph́c ṭp khín ḥ nḥtăch́.  

Đ̉ ṭo cho nhơnăviênăc̉măgícăḥ đangălƠmăvịcăćắchăchoăc̣ngăđ̀ng,ăcôngăvịc 

c̉a ḥ ćăth̉ liênăḱt t́iăćcăqũ t̀ thịn hay nh̃ng ḍ ́năxưăḥi. Nh̀ đ́ăḥ s̃ lƠmă
vịc v́i c̉măgícăt́tălƠnhăr̀ng ḥ đangăćẳnhăhѭ̉ngăt́chăc̣călênăngѭ̀iăkh́c,ăvƠăḥ 

đangăđ́uătranhăv̀ăś ṃng cao c̉ hѫn.  

ṂtănhƠăqủn tṛ nơngăćpă lênăḥ đìuăhƠnhăđ̣ng ḷc 3.0 s̃ ch̉nh sửaăćcăph̀n 

thѭ̀ng c̉aăm̀nh,ăvƠăth́căđ̉y quỳn ṭ quýt, c̀uătoƠnăvƠăćcăṃcătiêuắăngh̃a.ăNh̀ 

đ́,ănhơnăviênăs̃ th̉ hịn ṣ cam ḱtălơuădƠiăhѫn,ăṭnătơmăhѫnăch́ khôngăch̉ v́căx́că
điălƠmămƠăkhôngăćăthamăṿngăg̀ăĺn lao  

CHÍN:ăT̉ng ḱt  
Thôngăđịpăch́nhătrongăcúnăśchănƠyălƠ:  

Ph̀năthѭ̉ngăvƠătr̀ng pḥt ch̉ ćăhịu qủ nǵn ḥnănhѭănѭ́cătĕngăḷc.ăTuyănhiên,ă
v̀ lơuăv̀ dƠi,ăch́ngăs̃ gơyăraăhƠnhăviătaiăḥiăvƠăph́ăh̉yăđ̣ng ḷc ṇi ṭi. Nìmăđamă
mêăvƠăṣ kiênătr̀ăc̉aănhơnăviênăćăth̉ gơyăḍng t́tăhѫnăńu ḥ ćăquỳn ṭ quýt, 
t́nhăc̀uătoƠn,ăvƠănh̃ng ṃcătiêuắăngh̃a. 

Nguyenminhhuy.com

1645



BƠnăV̀ Ṭ Do 

 
LýădoăduyănhấtămàăcӝngăđồngăćăthӇăviӋnăraăđӇădùngăvũăḷcăđ́iăph́ăvӟiămӝtă
thànhăviênăcủaămìnhălàăđӇăngĕnătrӣăkẻăđ́ălàmătổnăthѭơngăngѭӡiăkhác. 

MỘT: CúnăśchănƠyăćăgíătṛ g̀ăchoătôi?ăNghiênăću v̀ ṭ do 

t̀ cúnăśchăch́nhătṛ quan tṛng nh́t trong ḷch sử.  

Śng ̉ th́ k̉ 19 ṭiăAnh,ăJohnăStuartăMillătiênăđónăr̀ng th́ k̉ śp t́i s̃ ch́ng kín 

ṃt cụcăđ́u tranh quỳn ḷcăkhôngăng̀ng ngh̉ gĩaăxưăḥiăvƠăṭ doăćănhơn.ăTrongă
cúnăśchăkinhăđỉnăbƠnăv̀ chuyênăch́ vƠăṭ doăćănhơn,ăMillăth̉o lụn b̉n ch́tăvƠă
gíi ḥn quỳn ḷcăćăth̉ đѭ̣căxưăḥi tḥcăthiăch́nhăđ́ngălênăćănhơn.  

Ôngăđưăđ̣t ǹn t̉ng choătѭătѭ̉ngăch́nhătṛ ṭ doăvƠăkh́iănịmăđѭѫngăđ̣i v̀ ṭ do 

tônăgíoăvƠăbỉuăđ̣t - nh̃ng ch̉ đ̀ ṽn típ ṭc ṭoănênănhìu cụcătranhăcưiăn̉y lửa. 

Ćcăquanăśtăc̉aăôngăvôăc̀ngăgíătṛ,ăkhôngăch̉ v́i nh̃ngăaiăkhaoăkh́tăṭo ra ṃt 

ch́nhăph̉ côngăb̀ngăvƠăcông ch́nh,ămƠăc̀năv́i nh̃ng ai múnăđ́nhăgíăṃtăćchă
ĺăt́nhăhƠnhăviăvƠănh̃ng gỉ đ̣nh c̉a ḥ v̀ th́ gíi xung quanh.  

Trongăt́măt́tănƠy,ăḅn s̃ ḥcăđѭ̣c:  

 khiănƠoăxưăḥiăćăquỳn tr̀ng pḥt ḅnăv̀ăúngărѭ̣uăsayăđêmăkhuya, 
 ṭi sao b̉năthơnăch́ đ̣ dơnăch̉ khôngăth̉ đ̉m b̉o ṭ doăćănhơnăc̉a ḅnăvƠ 
 ṭi sao ḅnăćăquỳn ću ṃtăngѭ̀i ch́t do tai ṇn.  

HAI: B̉năthơnăǹnădơnăch̉ khôngăth̉ b̉o ṿ ṭ doăćănhơn  

Trong sút ḷch sử,ăch́nhăph̉ ṭ tṛ theo ĺiădơnăch̉ đѭ̣căph́tătrỉnăđ̉ ch́m d́t ṇn 

cai tṛ chuyênăquỳn. T̀ Hy Ḷp c̉ đ̣iăđ́nănѭ́c Anh, g̀nănhѭăṃiăxưăḥi ph̉iăđ́u 

tranh v́i nh̃ng k̉ múnăthơuăt́măquỳn ḷcăvƠoătayăm̀nh.ăTḥc t́,ătrongăqúăkh́ 

xaăxôi,ănh̃ngălưnhăđ̣oăchuyênăch́ vƠăh̀ngăṃnh tḥmăch́ăc̀năđѭ̣căcoiălƠăṃtăcôngă
c̣ quan tṛngăđ̉ đ̉m b̉n an sinhăvƠătṛt ṭ xưăḥi.  

Tuyănhiênăd̀n d̀n,ădơnăch́ngănḥn ra r̀ng nh̃ngănhƠălưnhăđ̣o, họcălƠăth̀a ḱ 
họcălƠăđ́nhăchím m̉nhăđ́t c̉aădơn,ăthѭ̀ngăhƠnhăđ̣ngăngѭ̣c ḷi v́i ḷiắchăc̉a 

dơnăch́ng.ăNgƠyăcƠngănhìuăngѭ̀i b́tăđ̀u th́y r̀ng nh̃ng quan ch́c c̀n ph̉iăđѭ̣c 

gíi ḥn quỳn ḷc.ăQúătr̀nhădơnăch̉ đѭ̣c thít ḷpăđ̉ ćăth̉ kỉmăsótăđѭ̣c quỳn 

ḷcăch́nhătṛ, v́iăthƠnhăt́ tṛng ýuălƠăngѭ̀iădơnăđѭ̣c b̀u nh̃ngălưnhăđ̣o c̉a ḥ. 
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Tuyănhiên,ădơnăch̉ khôngăgỉi quýt ṃi th́. Nh̃ng quan ch́căđѭ̣c b̀u cử dơnă
ch̉ ćăth̉ đeăḍa ṭ doăćănhơn,ăgíngănhѭănh̃ng k̉ đ̣cătƠi.ăNh̃ngăngѭ̀i chín 

đ́u cho ǹnădơnăch̉ ngh̃ăr̀ng, ṃt khi ḷiắchăc̉a nh̃ngăngѭ̀i cai tṛ vƠăngѭ̀iădơnă
tr̀ngăkh́p v́iănhauă[v̀ălưnhăđ̣oădoădơnăb̀uăra,ănênăth̉ hịnắăch́ăvƠănguỵn ṿng 

c̉aănhơnădơn], ḿi nguy ḥi c̉a gíiăchuyênăch́ s̃ ḿtăđi.ăKhôngăh̉nănhѭăṿy!  

K̉ c̉ khiăch́nhăph̉ đѭ̣c b̀u ra ṃtăćchădơnăch̉ vƠăhọtăđ̣ngăćătŕchănhịm, ṽn 

c̀n ph̉i gíi ḥn śc ṃnh c̉aăxưăḥiăvƠăch́nhăph̉;ădơnăch̉ khôngăđ̀ngăngh̃aăv́i 

ṭ tṛ,ămƠălƠăś đôngăcaiătṛ m̃iăćănhơn.  

Ś đôngănƠyăćăth̉ d̃ dƠngătr̉ nênăchuyênăch́ vƠăv̀ăṿyăđeăḍa ṭ doăćănhơnăthôngă
quaăchuyênăch́ xưăḥi,ăv́ăḍ ṣ ́păđ̣t nìmătinăvƠăĺătѭ̉ngălênănh̃ngăngѭ̀i b́t 
đ̀ngăch́nhăkín.ăV́ăḍ,ătѭ̉ngătѭ̣ng ńuăđaăś điătheoăṃtătônăgíoăduyănh́t. B̀ng 

ćchăsử ḍng lụtădơnăch̉,ăđaăś ćăth̉ sử ḍng quỳn ḷc c̉aănhƠănѭ́căđ̉ ́păđ̣t 
nìmătinănƠyălênănh́măthỉu ś tônăgío.  

RõărƠng,ăṃtăm̀nhădơnăch̉ khôngăth̉ đ̉m b̉oăđѭ̣c ṭ doăćănhơn.ăNhѭngăs̃ ćă
bịnăph́păđ̉ ph̀ngătŕnhănh̃ng nguy hỉm c̉a b̀y đƠn.  

BA:ăXưăḥiănƠoăḍaăvƠoăćcănguyênăt́căĺăt́nhăḿiăćăth̉ đ̉m 

b̉oăđѭ̣c ṭ doăćănhơn.  
Ńuăćcăxưăḥiădơnăch̉ mún b̉o ṿ ṭ do,ăth̀ăḥ c̀n ph̉iăxemăx́tăŕt nhìuăćcă
kh́aăc̣nhăvĕnăh́a,ăth́ khôngăth̉ hỉuăđѭ̣c ńuăkhôngătruyăv́n ḷiăćcăqúătr̀nhăḷch 

sử vƠăhƠnhăviăconăngѭ̀i.  

Cơuăh̉i ṭ doăćănhơnăph̉iăđѭ̣c tr̉ l̀i t̀ quanăđỉmăĺăt́nh.ăTuyănhiên,ăćcăquyăt́c 

vƠălụt ḷ c̃ngănhѭădơnắăđ̀u ḅ ̉nhăhѭ̉ng nhìu b̉i s̉ th́chăc̉a ṃtăxưăḥi.ăŃiă
ćchăkh́c,ăch́ngăhoƠnătoƠnăphiăĺătŕ.ăHѫnăña, t́t c̉ ṃi ngѭ̀iătrongăxưăḥiăđ́ăh̀u 

nhѭăṭ đ̣ng cho r̀ngăquanăđỉm c̉a ḥ lƠăđ́ngăvƠăt́t.  

V́ăḍ,ăhưyăxemănh̃ngăngѭ̀iăđiătheoăt́năngѭ̃ngăvƠăṭc ḷ c̉a ṃtătônăgíoănh́tăđ̣nh 

mƠăkhôngăb̉o gì ṭ v́năm̀nhăṭi sao ḷiălƠmăth́. Ch̉ng ḥn,ătuyăđ̣o H̀i ćmăkhôngă
ĕnătḥt heo,ănhѭngăńu ṃtăngѭ̀iătheoăđ̣o H̀i ḷiăđѭ̣cănuôiăḍyătrongă1ăxưăḥi theo 

ThiênăCh́aăGío,ăcôắyăćăth̉ s̃ khôngăćăv́năđ̀ g̀ăkhiăĕnătḥtăheo,ămƠăḷi b̉ ĕnăt́t 
c̉ ćcălọi tḥtătrongăm̀aăChayă(theoătruỳn th́ng ThiênăCh́aăGío).  

B̉i ṿy,ăćcăǹnăvĕnăminh hịnăđ̣iăđ̣tăđѭ̣c ŕtắtătín ḅ trong tínătr̀nhătr̉ l̀iăcơuă
h̉i ḿcăđ̣ kỉmăsótăc̉aăxưăḥi t́iăđơuălƠăḥpăĺ,ădoăv́năđ̀ ṭ doăćănhơnăchѭaă
đѭ̣c gì đѭ̣cănh̀nănḥn t̀ ǵcăđ̣ ĺătŕ. 
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Ngọi ḷ duy nh́t c̉a ṣ cḥm tínănƠy,ăk̀ăḷ thay, ḷiălƠăṣ t̀n ṭi c̉a ṣ bao dung 

tônăgíoă(religousătolerance)ẳ ćcăxưăḥi hịnăđ̣i.ăSauăhƠngăth́ k̉ mơuăthũn,ăćcă
nh́mătônăgíoẳ ḷcăđ̣aăchơuăÂuăđѫnăgỉn ph̉i ch́p nḥn r̀ngăbaoădungătônăgíoălƠă
đìu c̀n thít cho ṣ ̉năđ̣nh,ăvƠăm̃iăćănhơnănênăṭ quýtăđ̣nhătônăgíoăc̉aăm̀nh.  

Nhѭngăbaoădungătônăgíoăđѭ̣c sinh ra b̉iăhoƠnăc̉nh ćpăb́ch,ăkhôngăph̉i theo 

nguyênăt́căĺăt́nh.ăCh̀ngănƠoăkhôngăćăćcănguyênăt́cărõărƠngăx́căđ̣nhăkhiănƠoă
ch́nhăph̉ ćăth̉ tḥc thi quỳn ḷcăch́nhăđ́ngălênăngѭ̀iădơn,ăvƠăch̀ngănƠoăch́ngă
ta ṽnăc̀năḍaăvƠoănh̃ng c̉măgícăphiăĺăvƠănìmătinăvƠoănh̃ng quy chủnăxưăḥi, 

khôngăćăg̀ăđ̉m b̉o r̀ng ṭ doăćănhơnăc̉a ta s̃ đѭ̣c b̉o ṿ.  

V̀ăth́,ăch́ngătaăc̀n ph̉iăx́căđ̣nh ṃtănguyênăt́căĺăt́nh,ăkh́chăquanăhѫn.ăNhѭngă
nguyênăt́căđ́ăs̃ nhѭăth́ nƠo?  

BỐN: Ṭ doăćănhơnăđemăḷi ḷiắchăchoăc̉ xưăḥiăc̃ngănhѭă
cho t̀ngăngѭ̀i  

Ńuăngѭ̀iăthơnăc̉a ḅnăkhôngătinăr̀ng śc ṃnh c̉aăxưăḥiăvƠăch́nhăph̉ nênăćă
nh̃ng gíi ḥn, ḅn s̃ tr̉ l̀i ḥ th́ nƠo?ăĹădoăg̀ăḅnăćăth̉ đѭaăraăđ̉ thuýt pḥc 

anh ta?  

ṂtăvƠiătrítăgiaănhѭăJohnăLockeăđưăḷp lụn r̀ngăćcătiêuăchủnăđ̣oăđ́c xútăph́tă
t̀ nh̃ng quỳn ṭ nhiênăhayăb̉măsinh.ăNhѭng,ănhѭăch́ngătaăđưăxemăx́tăt̀ chѭѫngă
trѭ́c, th́ ch́ngătaăđ̣nhăngh̃aălƠă"ṭ nhiên"ăvôăc̀ngăc̉măt́nh,ăḍaătrênăćcắăth́chă
b́t cḥt c̉aăxưăḥi mƠăch́ngătaăśng.  

Đ̉ th̉o lụnăcơuăh̉iănƠyăṃtăćchăĺăt́nh,ăch́ngătaăph̉i típ c̣năkh́iănịm ṃtăxưă
ḥiăĺătѭ̉ng ḍaătrênăkh́iănịm ḷiắch:ălụtăđ́ăhayănh̃ng quy t́căkh́cămƠăch́nhă
ph̉ banăhƠnhăđemăḷi ḷiắchăg̀ăchoăḥnhăph́căc̉aăconăngѭ̀i?  

Tḥc t́, ch̉ xưăḥiătônătṛng ṭ doăćănhơnăḍaătrênănguyênăt́c ḷiắchănƠyăḿiăćă
th̉ n̉y n̉.ăKhôngăćăquỳn ṭ quýt v́iătѭăćchăćănhơn,ăṃiăngѭ̀i s̃ khôngăth̉ 
ph́tătrỉnănĕngăḷcătŕătụ vƠăđ̣oăđ́c c̉aăm̀nh,ăđìu s̃ lƠmăḥiăđ́n ph̉m ch́tăvƠă
ḥnhăph́căc̉a ḥ.  

Tuyănhiên,ăṭ doăkhôngăch̉ quan tṛng v́i m̃iăćănhơn,ăńăc̀năquanătṛngăchoătoƠnă
th̉ xưăḥi. Ch̉ trong ṃtăxưăḥi ṭ doăconăngѭ̀i ḿiăćăth̉ ph́tătrỉn thỏiăḿiăćcă
k̃ănĕng,ắătѭ̉ngăvƠăt́nhăđ̣căđ́oăc̉aăm̀nh.ăṢ đaăḍng c̉aăćcăćăth̉ đѭ̣c trao 

quỳn ṭ doăćănhơnăćăkh̉ nĕngăṭo ra ṃtămôiătrѭ̀ngămƠăṃiăngѭ̀iăćăth̉ ḥc 

h̉i l̃nănhauăvƠăḱt ḥp nh̃ngăđỉm ṃnh c̉aăm̀nhăḷi,ăv̀ăṿyăgípăc̉ nhơnălọi 
c̀ngătín ḅ. 
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Ch́nhăḷch sử đưăch̉ ra r̀ngăćcăxưăḥi coi tṛng ṣ đaăḍngăhѫnăkhuônăm̃uăćăkh̉ 
nĕngăph́tătrỉnăcaoăhѫnătrongăth́ gíiănƠy.  

Nhѭngălịuănênăćăb́t ć gíi ḥnănƠoălênăṭ doăćănhơn?ăLịuăch́ngătaănênăṭ do 

lƠmăb́tăk̀ăđìuăg̀ăm̀nhămún? Ph̀n típ theo s̃ kh́măph́ănh̃ngăcơuăh̉iănƠyăk̃ă
cƠngăhѫn.  

NĔM:ăṂiăngѭ̀iănênăćăṭ doăđ̉ lƠmăg̀ăḥ mún  

Khôngăngѭ̀iănƠoăph̉i cḥuătŕchănhịm cho ḥnhăph́căc̉a b́tăk̀ăaiăngoƠiăb̉năthơnă
ḥ. V́iătѭăćchăṃtăconăngѭ̀i,ăch́ngătaăćăkh̉ nĕngăṭ x́tăđónăthôngăquaăṣ suy 

ng̃măk̃ăcƠng;ăṃiăngѭ̀i ph̉i ṭ quýtăđ̣nhănênăngh̃ăg̀ăvƠălƠmăg̀,ăvƠăkhôngăṃt ai 

đѭ̣căph́pắpăđ̣tắăch̉ c̉aăm̀nhălênăṣ ṭ do c̉aăngѭ̀iăkh́c.  

Tuyănhiên,ăćăṃt ngọi ḷ lƠătr̉ em.ăNgѭ̀i ĺnăth̀ăćăkh̉ nĕngătŕătụ đ̉ đѭaăraă
nh̃ng quýtăđ̣nhăśngăsút, trong khi tr̉ emăchѭaăđ̉ ṣ trѭ̉ngăthƠnhăđ̉ lƠmăvịc 

đ́.ăṾyănên,ăvịcăngѭ̀i ĺn can thịpăvƠoăṭ do c̉a tr̉ emălƠăch́p nḥnăđѭ̣c,ăv̀ăḷi 

́chăt́t nh́tăchoăń.  

ĐìuănƠyăc̃ngăđ́ngăv́iăćcăxưăḥi ṽnăc̀năcḥmăph́tătrỉn,ăv̀ăṿyăchѭaăs̃năsƠngă
cho ṭ doăćănhơn.ăTrongătrѭ̀ng ḥpănƠy,ăch́nhăquỳnăćăth̉ cai tṛ đ̣căđónăv̀ăḷi 

́chăc̉aănhơnădơn.ăTuyănhiên, trong nh̃ngăxưăḥi tín ḅ,ăngѭ̀iădơnăc̀năđѭ̣c tin 

tѭ̉ngăđ̉ ṭ quýtăćiăg̀ăm̀nhămúnăvƠăt́t nh́t cho ḥ.ăĹcănƠy,ăk̉ c̉ xưăḥi hay 

ch́nhăquỳnăc̃ngăkhôngăđѭ̣c can thịp.  

Hѫnăña,ăxưăḥiăkhôngăđѭ̣cắpăđ̣t nìmătinăc̃ngănhѭăćchăśng c̉aăńălênăćcăćă
nhơn.  

Khôngămay,ăś đôngăđôiăkhiăchoăr̀ng s̃ t́tăhѫnăchoăśc kh̉eăvƠăđ̣oăđ́c c̉a ṃt 

ćănhơnăńu ḥ điătheoănh̃ngăĺătѭ̉ngătônăgíoăvƠăchủn ṃcăđ̣oăđ́cănƠoăđ́y. 

Nh̃ngăngѭ̀iănƠyăthѭ̀ng tḥmăch́ăc̀năc̉m th́y ḅ x́căpḥm b̉iăćchăśng c̉a 

ngѭ̀iăkh́căvƠăćăth̉ c̀nămúnăngĕnăc̉n ḥ śngătheoăćchăc̉aăriêngăm̀nh.  

V́ăḍ, b̉iăv̀ăđ̣o H̀i ćmăĕnătḥt ḷn,ăchoănênăṃt ś ngѭ̀iătheoăđ̣oănƠyătinăr̀ng 

khôngăaiăđѭ̣căph́păĕnătḥt ḷn.ăHayănhѭănh̃ngăngѭ̀iătheoăThanhăgíoăAnhăth́ k̉ 
17, ćm h́t c̉ nh̃ngătr̀ăgỉiătŕẳ nѫi côngăc̣ngăc̃ngănhѭăriêngătѭ. 
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Ṿyănên,ăḅnăkhôngăth̉ ́păđ̣tăquanăđỉm c̉aăm̀nhălênăngѭ̀iăkh́c.ăTrongăquỳn 

ḥn c̉aăm̀nh,ăḅnăćăth̉ ć thuýt pḥcăngѭ̀iăkh́căđiătheoănìm tin c̉a ḥ,ănhѭngă
xưăḥiăth̀ăkhôngăth̉ d̀ngălụtăph́păđ̉ ́păđ̣t.  

V̀ăṿy, v̀ ṃt nguyênăt́c,ăćcăthƠnhăviênătrongăxưăḥi hịnăđ̣iăćăṭ doălƠmăth́ ḥ 

mún.ăTuyănhiên,ăṭ doănƠyăc̃ngăćăṃt ś gíi ḥn.  

SÁU:ăCanăthịpăvƠoăṭ do c̉a ṃtăngѭ̀i ch̉ th̉aăđ́ngăv̀ăṃc 

đ̣nhăngĕnăc̉n ṣ nguy ḥi c̉aăngѭ̀iăđ́ăgơyăraăchoăngѭ̀iăkh́c.  
Ćăṃt ś trѭ̀ng ḥpăćăth̉ gíi ḥn ṭ do c̉a ṃtăngѭ̀iăđ̉ ngĕnăc̉n ṣ nguy ḥi. 
V́ăḍ,ăxưăḥiăćăquỳn cḥn nh̃ngăngѭ̀iăsayărѭ̣u r̀iămanhăđ̣ng. B̉năthơnăsayă
rѭ̣uăkhôngăph̉iălƠăĺădoăđ̉ th̉ tiêuăṭ do c̉a ṃtăngѭ̀i.ăNhѭngătaăćăth̉ ĺyăđiăṭ 

do c̉a nh̃ngăngѭ̀iăđưămanhăđ̣ngădoăt́căđ̣ng c̉aărѭ̣u b̀ngăćchănhѭăpḥt tìn 

hay b̉ t̀.ăB̉iăv̀ăḥ ćăxuăhѭ́ng ḅo ḷc khi ḥ khôngăc̀năt̉nhăt́o,ăsayărѭ̣u trong 

trѭ̀ng ḥpănƠyălƠăṃt ṭiăgơyănguyăhỉm cho ṃiăngѭ̀i.  

Tuyănhiên,ăđôiăkhiăkhôngălƠmăg̀ăc̃ngăćăth̉ gơyănguyăḥi cho nh̃ngăngѭ̀i xung 

quanh.ăV̀ăṿy,ăxưăḥiăćăĺădoăch́nhăđ́ngăđ̉ ́păbục nh̃ngăćănhơnălƠmănh̃ng vịc 

ḥ ćăth̉ khôngămúnălƠm,ănhѭăđ́ngăǵpăx́ngăđ́ngăvƠoăvịcăćcăḍ xơyăḍngăcѫă
s̉ ḥ t̀ngănhѭăḅnh vịn,ăđѭ̀ng ph́.  

NgoƠiăra,ăvịc ćuăaiăđ́ăthótăkh̉i tai ṇnăc̃ngăćăth̉ d̀ngăđ̉ bịn minh cho vịc 

can thịpăvƠoăṭ doăćănhơn.ăṂcăd̀ăkhôngăaiăćăquỳn can thịpăvƠoăṭ do c̉aăngѭ̀i 

kh́căńuăkhôngăaiăḅ ḥi,ăđôiăkhiăćăṃt ś ngѭ̀i tḥc ch́tăkhôngắăth́căđѭ̣c ḿi 

nguy ḥiămƠăhƠnhăđ̣ng c̉a ḥ ćăth̉ gơyăraăchoăngѭ̀iăkh́căhayăch́nhăb̉năthơnăḥ.  

V́ăḍ, ṃtăaiăđ́ăchủn ḅ điăngangăquaăc̀uămƠăkhôngăbít r̀ngăcơyăc̀uăđ́ăćăću 

tŕcăkhôngăt́t. Gỉ sử ćăṃtăviênăc̉nhăśtăđ́ngăquanh,ănhѭngăkhôngăđ̉ th̀i gian 

đ̉ c̉nhăb́oănguyăhỉmămƠăngѭ̀i kia ph̉iăđ́i ṃt.  

Trongătrѭ̀ng ḥpănƠy,ăviênăc̉nhăśtăćăth̉ ḱoăngѭ̀iăđ́ăḷi,ădoăđ́ăph̉i gíi ḥn ṭ 

do di chuỷnăđ̉ ću anh ta, b̉iăv̀ăch́ngătaăćăth̉ gỉ đ̣nhăkh́ăch́c r̀ngăngѭ̀i kia 

khôngăph̉iăđangămún ṭ ḥiăm̀nh. 
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B̉Y:ăXưăḥi ph̉i c̉n tṛngăkhiăđ́nhăgíăćiăg̀ălƠănguyăḥiăvƠă
lƠmăsaoăđ̉ ngĕnăcḥnăch́ng. 

 Ḅnăćăth̉ c̉m th́y t̉năthѭѫngăkhiăaiăđ́ăchím ch̃ đ̉ xeăm̀nhămún,ănhѭngăđơyă
ćăph̉iălƠăḿi nguy ḥiăch́ngătaăđangăńiăđ́n? Lịuăńăćăbịn minh cho ṣ can 

thịp t̀ xưăḥiăhayăch́nhăph̉?ăĆăth̉ không.ăṾy ḿi nguy ḥiănƠoăćăth̉ bịn minh 

cho ṣ can thịpăđ́n ṭ do c̉a ṃtăngѭ̀i?  

Khôngăph̉i ṃiăhƠnhăđ̣ngăđemăḷi ḱt qủ x́uăchoăngѭ̀iăkh́căđ̀uăćăth̉ bịn minh 

cho ṣ can thịp. Tḥc ra, can thịp ch̉ th̉aăđ́ngăkhiăaiăđ́ăgơyănguyăhỉmăchoăngѭ̀i 

kh́căb̀ng vịc vi pḥm ṃtăngh̃a ṿ mƠăanhătaăćăv́i ṃtăaiăđ́y hay c̉ xưăḥiăńiă
chung.ăV́ăḍ, ṃcăd̀ăṃiăngѭ̀iăthѭ̀ngăćăquỳnăđѭ̣căsayărѭ̣u,ănhѭngăv́i ṃt 

viênăc̉nhăśtăđangălƠmănhịm ṿ b̉o ṿ anăninhăchoăxưăḥiăth̀ărõărƠngăvịcăsayărѭ̣u 

nƠyăph̉i ḅ ćm.  

Tѭѫngăṭ, ṃiăngѭ̀iăćăngh̃a ṿ v́iăgiaăđ̀nhăc̉a ḥ. Ṃcăd̀ăngĕnăngѭ̀iădơnăúng 

rѭ̣uăhayăđ́nhăḅcăkhôngăph̉i vịc c̉aăxưăḥiănhѭngăkhiăđìuănƠyăd̃n t́iătrѭ̀ng 

ḥpăngѭ̀iătaăkhôngăc̀năchĕmăścăchoăgiaăđ̀nhăc̉a ḥ ña, nh̃ngăth́iăx́uănƠyăćă
th̉ đѭ̣căcoiălƠănh̃ng ṭiăđ́ngătr̀ng pḥt.  

T́tănhiênăngĕnăcḥn nguy ḥiălƠăṃt v́năđ̀ ph́c ṭp. Ṃt ś ngѭ̀i cho r̀ngăv̀ăṃt 

ś vịc nh́tăđ̣nhăćăkh̉ nĕngăgơyănguyăḥiăchoăćănhơnăvƠăxưăḥiănênăch́ngătaăćă
ngh̃aăṿ ph̉iăngĕnăcḥnăń.ăV́ăḍ, ṃt ś cửaăhƠngăb́năđ̣cădѭ̣căćăth̉ gơyănguyă
hỉm học ch́tăngѭ̀i trong ṃt ś trѭ̀ng ḥp.  

Tuyănhiên,ăkhôngăph̉i ch̉ v̀ăńăćătìmănĕngăgơyănguyăḥiămƠăvịc can thịp t́i ṭ 

do c̉a c̉aăngѭ̀iăkh́călƠăch́nhăđ́ng.ăVịc bịn minh r̀ngăhƠnhăđ̣ng c̉aăm̀nhănh̀m 

ngĕnăc̉n hỉm ḥa tìmătƠngăŕt d̃ ḅ ḷm ḍng, trong khi đ́ăchoăph́pănh̃ng ṭ do 

kỉuănƠyăḷiăćăth̉ mang ḷi ḷiắchăchoăxưăḥi.ăV́ăḍ, nh̃ngăngѭ̀i ch̉ cửaăhƠngăb́nă
thúcăđ̣căćăth̉ thuêănhìuăngѭ̀iăđ̉ b́năhƠngăvƠăćcănhơnăviênăsauăđ́ăḷiăd̀ngătìn 

lѭѫngăđ̉ ḱchăth́chătiêuăd̀ng.  

Ńu ṃtăxưăḥi tḥc ṣ ṣ hưi nh̃ng hỉm ḥa tìmătƠng,ănhѭătrѭ̀ng ḥpăđ̣cădѭ̣c, 

ńăćăth̉ lƠmănh̃ngăćchăkh́căđ̉ ngĕnăcḥn tai ṇn,ănhѭăgíoăḍcăngѭ̀iădơnăv̀ đ̣c 

dѭ̣căhayăyêuăc̀uăngѭ̀i mua thúc ph̉i cung ćpăthôngătinăćănhơn. 
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Nhѭăḅn th́y, vịcăđ́nhăgíăđơuălƠănguyăḥiăvƠăx́căđ̣nh bịnăph́păngĕnăcḥnăkhôngă
đѫnăgỉnăđ́n th́.  

Cho t́i gì,ăch́ngătaăđưăṭp trung ph̀n ĺnăvƠoăṭ doăđ̉ hƠnhăđ̣ng. Nh̃ng ph̀n 

típ theo s̃ ṭpătrungăvƠoăṣ quan tṛng c̉a lọi ṭ doăkh́c:ăṭ doătѭătѭ̉ng.  

TÁM:ăGíi ḥn ṭ doătѭătѭ̉ngăvƠăngônălụnălƠăṭi ́căch́ng ḷi 
loƠiăngѭ̀i,ăv̀ăńăc̉n tr̉ côngăcụcăkh́măph́ăṣ tḥt.  
NgƠyănay,ăkhôngăc̀năaiăbƠnăcưiăv̀ chuỵn ṭ doătѭătѭ̉ngăvƠăngônălụn c̀năđѭ̣c b̉o 

ṿ vƠătônătṛng.ăTuyănhiên,ăŕt nhìuăngѭ̀iăćăth̉ chѭaăbaoăgì suyăngh̃ăk̃ăv̀ ĺădoă
ṭi sao ṭ doănƠyăḷi quan tṛngăđ́n th́.  

Nhѭăch́ngătaăđưăth́y, v́iăćcăv́năđ̀ liênăquanăđ́n nìm tin, ṃiăngѭ̀i ŕt d̃ nghe 

theoắăkín c̉aănh́m,ăvƠăch́p nḥn r̀ng l̀i l̃ c̉aăćcăth̉ ch́,ănhѭănhƠăth̀ hay 

đ̉ngăch́nhătṛ,ălƠăṣ tḥt tuỵtăđ́i.  

Tuyănhiên,ăk̉ c̉ ta l̃n nh̃ng ngѭ̀iăćăuyăquỳnăđ̀uăkhôngăth̉ khôngăsaiăl̀m.ăĐ̉ 
kh́măph́ăraăṣ tḥt, ṃiăngѭ̀iăđ̀u ph̉iăćăṭ doăđ̉ suyăngh̃ăvƠăbỉuăđ̣tắăkín c̉a 

m̀nh.ăÁpăch́ ṭ doăsuyăngh̃ăvƠăbỉuăđ̣t c̉aăconăngѭ̀i t́t ýu s̃ cḥn ḷiăqúătr̀nhă
kh́măph́ăṣ tḥt,ăvƠăv̀ăṿyăgơyăḥi choănhơnălọi.  

Ḷch sử đưăđѭaăraăŕt nhìuăv́ăḍ śngăđ̣ng v̀ ṣ đ̀ăńnătѭătѭ̉ng ch̉ b̉iăv̀ăch́ngă
khôngătuơnătheoănh̃ng nìmătinăxưăḥi ph̉ bín. K̉ c̉ Socrates, ṃt trong nh̃ng 

trít gia quan tṛng nh́t c̉a th̀iăđ̣iămƠăconăngѭ̀i ṇ ôngăŕt nhìuăbƠiăḥc, đưăḅ 
ḱt ṭi ch́t ch̉ b̉iăv̀ăđaăś tin r̀ng nh̃ngătѭătѭ̉ng c̉aăôngăŕt nguy hỉm.  

Khôngăch̉ nh̃ngắăkínă"đ́ng"ăḿi c̀năđѭ̣c b̉o ṿ. K̉ c̉ ńăkhôngăđ́ngă100%,ă
nh̃ngătѭătѭ̉ngăđ́i ḷp ṽnăćănh̃ngăgíătṛ choăxưăḥi.ăĐôiăkhi,ănh̃ngắăkínăćăth̉ 
b̉ sung cho cục th̉o lụnăcôngăc̣ngăch́nhăb̉iăv̀ăńăch̉ đ́ngăṃt ph̀n,ăvƠănh̀ 

th̉o lụnăsơuăhѫn,ăch́ngătaăd̀n d̀n s̃ điăt́i ṣ tḥt.  

V́ăḍ,ăngƠyătaătaăbít r̀ngăćcăĺăthuýt c̉aăNewtonăkhôngăhoƠnătoƠnăch́nhăx́c.ăTuyă
nhiên,ăńuăxưăḥiăđưăngĕnăôngăbỉuăđ̣tătѭătѭ̉ng c̉aăm̀nhăch̉ b̉iăv̀ăńătŕiăv́i kín 

th́c ph̉ bín,ăch́ngătaăs̃ đ́nhăḿt ŕt nhìuăbƠiăḥc quan tṛng d̃năđ́n tín ḅ 

khoa ḥcăđ̣tăph́.  

Nhѭngăńuắăkín c̉aăaiăđ́ăhoƠnătoƠnăsaiăth̀ăsao?ăLịuăanhătaăćăđѭ̣c ćp quỳn ṭ 

do ngang b̀ngăkhông? 
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CHÍN:ăChoăph́păquanăđỉmăd̀ăsaiăt̀n ṭi ṽnăćăḷiăchoăxưăḥi.  

H̀u h́tăch́ngătaăngh̃ăr̀ngăćăṃtăvƠiăquanăđỉmăhoƠnătoƠnăsai,ăvƠănh̃ngăngѭ̀iăđѭaă
raăquanăđỉmăđ́ăt́tăhѫnăh́tă lƠăng̣mămiêngăḷi.ăTh́iăđ̣ nƠyăc̣căk̀ăph̉ bín v́i 

nh̃ng v́năđ̀ ńng,ănhѭăph́ăthaiăhayăb̀nhăđ̉ng gíi. Lịuăńăt́tăchoăxưăḥiăkhông?ă
Ńiănǵn g̣n:ăKHÔNG!  

Nh̃ngắăkínăsaiăćăgíătṛ b̉iăv̀ăch́ngăbụcăxưăḥi ph̉iăngh̃ăḷi v̀ nh̃ng nìm tin 

ph̉ bín,ăđưăĕnăsơuăvƠăsuyăng̃m ṭiăsaoắăkín c̉aăm̀nhăḷiălƠăđ́ng.  

Ńu ṃtăxưăḥi mún cam ḱt theo đủi ṣ tḥt,ăth̀ănh́t thít ṃiăngѭ̀i ph̉iăđ́i 

ṃt v́i b́tăđ̀ngăch́nhăkín, ńuăkhôngăḥ ch̉ theoătuơnătheoănìm tin c̉aăngѭ̀i 

lưnhăđ̣oăhayăđaăś ṃtăćchăm̀ăqúng.  

Quay ḷiăv́ăḍ v̀ b̀nhăđ̉ng gíi: lịuăćăđ̉ đ̉ ch́p nḥnăńăch̉ b̉iăv̀ălụtăph́păńiă
ṿy.ăTaăc̃ngăc̀n ph̉i hỉu ṭiăsaoăćcăquỳnăb̀nhăđ̉ngăćăt́nhăch́nhăđ́ngăvƠăṭi sao 

ńăquanătṛng. B̉iăv̀,ăb́t ć khiănƠoătaăph̉iăđ́i ṃt v́i nh̃ngăngѭ̀i ph̉ nḥnăkh́iă
nịmăb̀nhăđ̉ng v̀ quỳn nam ñ,ăch́ngătaăbục ph̉i suy ng̃m ḷi v̀ ĺădoăṭi sao 

nìm tin c̉aăm̀nhălƠăđ́ngăvƠăṭi sao nh̃ngăphongătrƠoăñ quỳn ḷiăṽăđ̣i.  

Hѫnăña, ńu nìm tin c̉aătaăkhôngăliênăṭcăđѭ̣c ch́t v́n,ăch́ngăcúiăc̀ngăs̃ ch̉ 
đѭ̣c ch́p nḥn v̀ ṃtăh̀nhăth́c. Ńu múnăđ̉m b̉o r̀ng nh̃ngătѭătѭ̉ng quan 

tṛng nh́t c̉a th̀iăđ̣iăkhôngăḿtăđiăśc ṃnh ̉nhăhѭ̉ngăđ́năt́nhăćchăc̉aăta,ăth̀ă
ta c̀n thít ph̉iăliênăṭcăđ́iăđ̀u v́i nh̃ngắăkínătŕiăchìu. B̀ngăkhông,ănìm tin 

đ̣oăđ́c c̉a ta s̃ tr̉ thƠnhănh̃ngăgíoăđìu,ăvƠătaăquênăḿtăđiănh̃ngăĺăl̃ tḥt ṣ 

đ̀ng sau.  

Ṭ doătѭătѭ̉ngăvƠăngônălụnălƠănh̃ng ṭ doăcĕnăb̉n c̀n ph̉iăđѭ̣cătônătṛngăvƠăb̉o 

ṿ, b́t k̉ tѭătѭ̉ng hay l̀iăńiăđ́ăđôiăkhiăngheăćăv̉ tŕiăchìu.  

MѬỜI: Ch́t  

Thôngăđịpăch́nhătrongăcúnăśchănƠyălƠ:  

Ch̉ riêngắămún c̉aăćănhơnăvƠăxưăḥiăthôiăth̀ăkhôngăđ̉ kh́chăquanăđ̉ bín cai tṛ 
kỉuădơnăch̉ thƠnhăngѭ̀i b̉o ṿ ṽng ch́c cho ṭ doăćănhơn.ăThayăvƠoăđ́,ăćcăxưă
ḥi c̀n ph̉i sử ḍngăćcănguyênăt́căĺătŕăđ̉ quýtăđ̣nhăhƠnhăviănƠoănênăđѭ̣c ch́p 

thụn,ăđ̉ cho c̉ ćănhơnăvƠăxưăḥiăc̀ngăph́tătrỉn. 
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ṬoăRaăThôngăĐịp ḰtăD́nh 
 
ĐӇ mӝtăthôngăđiӋp lan tỏa mạnh m̃, bạn cҫnălàmăń:ăĐơnăgỉn, Bất Ngӡ, Cө 

thӇ,ăĐángătinăCậy,ăGiàuăc̉măxúcăvàăDѭӟiăhìnhăthức mӝtăcâuăchuyӋn. 

 

M͠T: M͟iăýătưởngăđềuăćăth̉ trở nênăḱtădínhă
hơn   

  

Nh̃ngắătѭ̉ngăṽăđ̣iăkhôngăph̉iăĺcănƠoăc̃ngăthƠnhăcông.ăThông thѭ̀ng, k̉ c̉ 
śngăkínăhoƠnhătŕngănh́tăc̃ngăćăĺcăkhôngăđѭ̣c ṃiăngѭ̀iăđ́nănḥnăvƠăǹm h́t 

ḅiătrongăćcăkhoătƠiălịu.   

Tuyănhiên,ănh̃ngắ ătѭ̉ngắ tăgíătṛ hѫnănhìuănhѭăl̀iăđ̀n th̉i ḷiălanănhanhănhѭăch́yă
r̀ng.  

V́ăḍ nhѭăñi lo ṣ c̉aăngѭ̀i M̃ v̀ nh̃ng chíc ḳo Halloween ḅ pha tṛn.ăHƠngă
trịu pḥ huynh lo ĺng r̀ng nh̃ng k̉ bínăth́iăchoăconăćiăḥ nh̃ng chíc ḳoăćă
thúcăđ̣căhayălѭ̃i dao c̣o.  

ĐìuămƠăćcăḅc cha ṃ khôngăbít r̀ng đơyăch̉ lƠăṃt truỳn thuýtăvôăcĕnăć.   

Nhѭngăṭiăsaoăćcăcơuăchuỵnănhѭăṿy ḷiăćăśc lan t̉aăch́ngăṃt?ăVƠăṭiăsaoăch́ngă
tḥtăkh́ăḍp t́t? 

Kh́ăđѫnăgỉn,ăch́ngăc̀ngăchiaăs̉ăhaiăđ̣căđỉmăćtăýuăsau:ăch́ngăŕtăd̃ănh́ăvƠăṃiă
ngѭ̀iăŕtăh́oăh́cătruỳnătaiănhau. 
  

Ḷiăḍngăhaiănguyênăt́cănƠy,ăb́tăćắătѭ̉ngănƠoăđ̀uăćăth̉ăđѭ̣căthítăḱăđ̉ătĕngă
t́nhăḱtăd́nhăvƠătr̉ănênăph̉ăbín. 
  

ṂtăvƠiănĕmătrѭ́cẳăM̃,ăṃtăśănh́măb̉oăṿăścăkh̉eămúnănơngăcaoănḥnăth́că
v̀ăch́tălѭ̣ng b̉ngăngôẳăćcăṛpăphimă- th̀iăđ́ăđѭ̣căchiênăb̀ngăd̀uăd̀aă- ch́aă
lѭ̣ngăm̃ăbưoăh̀aăc̣căk̀ăcao,ăgơyăḥiăchoăngѭ̀iăĕn. 
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Ch̉ăđѫnăthùnăthôngăb́oăchoăngѭ̀iătiêuăd̀ngăr̀ngăt́iăb̉ngăngôăđ́ăch́aă37găm̃ăbưoă
h̀aăs̃ăkhôngăth̉ăhịuăqủă- conăśănƠyăqúăkhôăkhanăvƠăhƠnălơmăđ̉ăḱtăd́nhătrongă
tơmătŕăṃiăngѭ̀i. 
  

V̀ăṿyăḥăthửăṃtắătѭ̉ngăkh́căṃnhăm̃ăhѫn: 
  

"Ṃtăt́iăb̉ngăngôăc̃ătrungẳăṃtăṛpăchíuăphimăch́aălѭ̣ngăm̃ălƠmăt́căt̃nhăṃchă
hѫnăṃtăb̃aătḥtăxôngăkh́i-vƠ-tŕngăchoăb̃aăśng,ăṃtăchícăBigămacăvƠăkhoaiătơyă
ŕnăchoăb̃aătrѭa,ăvƠăṃtăb̃aăb́tăt́tăđ̀yăđ̉ăb̃aăt́iă- t́tăc̉ăg̣păḷi!" 
  

Thôngăđịpăśngăđ̣ngănƠyăd́nhăḱt,ălanăt̉a,ăvƠăcúiăc̀ngắp ćcăchũiăṛpăphimăĺnă
̉ănѭ́căM̃ăph̉iăthayăd̀uăd̀aăb̀ngălọiăd̀uăt́tăchoăścăkh̉eăhѫn. 
 

HAI:ăṂtăthôngăđịpăḱtăd́nhăph̉iăđѫnăgỉn  

Ta hay ham gỉiăth́chăṃtắătѭ̉ngăk̃ăcƠngănh́tăćăth̉.ăNhѭng,ăđ̉ ḱtăd́nhă,ăqúă
nhìu chi títăthѭ̀ng ph̉năt́căḍng.  

ThayăvƠoăđ́,ăhưyăćt g̣tăđìu ḅn mún truỳn t̉iăthƠnhăṃtăthôngăđịpăđѫnăgỉn; 

ćcăchiătít th̀a s̃ nhanhăch́ngăḅ quênălưngăc̀ngăv́iăthôngăđịp mún nh́n nh̉ 

đ̀ngăsauăń.ăṂtăcơuăńiăđѫnăgỉn khínắătѭ̉ng d̃ dƠngăńm b́tăvƠăd̃ hỉuăhѫn.  

ĐìuănƠyăkhôngăćăngh̃aălƠăṃtắătѭ̉ng ph̉i tr̉ nênăđѫnăđịuăthôăḷuăth́iăqúă- 
ngḥ thụtăđѫnăgỉnăh́aălƠăt́măĺyắătѭ̉ng ćtălõiămƠăaiăc̃ngăćăth̉ hỉuămƠăkhôngă
lƠmăḿtăngh̃a.ăṂcăd̀ăđìuănƠyăŕtăkh́,ănhѭngăńăs̃ ṭo ra nh̃ngắătѭ̉ng ḱtăd́nh.  

ĆcănhƠăb́oăph̉iăthƠnhătḥoăk̃ănĕngănƠyăđ̉ ṭo ra nh̃ngătiêuăđ̀ cơuăkh́chăđ̉ thu 

h́tăṣ ch́ắăc̉aăngѭ̀iăđ̣căvƠătruỳn t̉iắăngh̃aăc̉aătoƠnăbƠiăb́oăch̉ trong ṃtăvƠiă
t̀. Ḥ bít ṃtătiêuăđ̀ t̀iăćăth̉ lƠmănh̃ngăbƠiăvít hay ḿtăđiăṣ ch́ắămƠăńăđ́ng 

ph̉iăđѭ̣c nḥn.  

Ṃtăv́ăḍ đỉnăh̀nhăt̀ gíiăkinhădoanhălƠăsloganăc̉aăhưngăhƠngăkhôngăSouthwestă
"HưngăhƠngăkhôngăgíăr̉." (THE Low Fare Airline)  

Cơuăńiăd̃ nh́ nƠyăs̃ đ̣ng ḷiătrongăđ̀uăngѭ̀i nghe. Ńu ḥ ć ǵngăsoăśnhăqúă
ph́c ṭpăgíăv́ăc̉aăm̀nhăv́iăćcăhưngăkh́c,ăthôngăđịp s̃ ngay ḷp t́c ḅ quênălưngă
vƠăkhôngăđ̉ ḷiăđѭ̣c d́u ́n 
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BA:ăĐ̉ăḱtăd́nhăthƠnhăcôngăth̀ăph̉iăb́tăng̀.  

Nưoăc̉a ḅnăluônămún tít kịmănĕngălѭ̣ng b̀ngăćchăchuỷn sang ch́ đ̣ "ĺiăṭ 

đ̣ng" b́t ć khiănƠoăćăth̉.ăŃălƠmăđìuănƠyăb̀ngăćchăđ̉ thôngătinăquenăthục hay 

đónătrѭ́căđѭ̣cătrôiăquaă1ăćchăvôăth́c.  

Tuyănhiên,ăkhiăđ́i ṃt v́i ṣ b́t ng̀,ănưoăḅn s̃ nh̉y kh̉i ch́ đ̣ ṭ ĺiăvƠăchuỷn 

sangăĺiăb̀ng tay; nh̃ngăg̀ăb́t ng̀ nḥn s̃ đѭ̣c ṣ ch́ắ.  

Tѭ̉ngătѭ̣ng ṃtăcôătípăviênăminhăḥa nh̃ng ch̉ d̃năanătoƠnătrѭ́c khi bay theo 

ĺiăc̃.ăNh̃ngăngѭ̀i bay nhìuătrênăkhoangăbítărõăt̀ng ch̃ vƠăs̃ khôngăđ̉ tơmăđ́n 

ch́ng.ăNhѭngăńuăcôắyăđ̣tănhiênăkhôngăńiătheoăĺiăm̀năvƠătuyênăb́ r̀ng "Ṃc 

d̀ăćă50ăćchăđ̉ chiaătayăngѭ̀iăyêu,ănhѭngăḅn ch̉ ṃtăćchăđ̉ r̀i kh̉i chícăḿyă
bayănƠy",ăcôăs̃ đѭ̣cătoƠnăḅ hƠnhăkh́chăĺng nghe.  

Tḥt ng̣cănhiênălƠăṃiăngѭ̀i b̉ lѫănh̃ng th́ ḷpăđiăḷp ḷiănhanhăđ́n th́. B̀ng 

ćchătr̀nhăbƠyắătѭ̉ng ṃtăćchăb́t ng̀ học ́nătѭ̣ng,ăch́ngăs̃ ćăđѭ̣c ṣ quan 

tơmăx́ngăđ́ng.  

BỐN:ăĆcăkhỏngăt̀ăm̀ăkhínắătѭ̉ngăḱtăd́nh  

Haiăth́chăth́c ĺn trong vịc lan t̉a ṃtắătѭ̉ng ǹm ̉ chuỵnăthuăh́tăvƠăgĩ ṣ 

ch́ắăc̉a ṃiăngѭ̀i. Ṭn ḍngăćcăkhỏngăt̀ăm̀ă(curiosityăgaps)ăćăth̉ gípăgỉi 
quýtă2ăchѭ́ng ng̣iătrên.  

Ṃiăngѭ̀iăđ̣tăm̀nhẳ ch́ đ̣ ṭ ĺiăb̉iăv̀ăḥ tin r̀ngắtănh́tăth̀ăḥ c̃ngăbít ṃi th́ 

m̀nhăc̀n bítăđ̉ śngăśtăquaăngƠy.  

Ćchăhịu qủ nh́tăđ̉ thuăh́tăṣ ch́ắăc̉aăaiăđ́ălƠăchoăḥ th́yăćănh̃ng th́ th́ăṿ 
mƠăḥ ṽnăc̀năchѭaăbít t́i.ăĐìuănƠyăs̃ ngay ḷp t́căḱchăḥ ra kh̉i ch́ đ̣ ṭ ĺiă
b̀ngăćchăṭo ra nh̃ng khỏngăt̀ăm̀ă- nh̃ng khỏng tŕng trong tri th́cămƠăṃi 

ngѭ̀i c̉m th́y b́t bục ph̉i ĺpăđ̀y, k̉ c̉ trѭ́căđơyăḥ ćăkhôngăquanătơmăt́i ch̉ 

đ̀ đ́.  

Nh̃ng cún tỉu thuýtătrinhăth́mălƠăv́ăḍ hoƠn h̉o c̉aănguyênăt́cănƠy,ăsử ḍng 

nh̃ng g̣iắăn̉i ḅtăvƠăl̀i c̉nhăb́oăđ̉ khínăngѭ̀iăđ̣căđónăxemă"aiălƠmăchuỵn 

nƠyăđ́y?"ăK̃ă thụt khỏngă t̀ăm̀ă thƠnhăcôngă t́i ḿc nh̃ng ṭpă ch́ă chuyênă t́nă
chuỵnăngѭ̀i n̉i tíngăthѭ̀ng sử ḍngăńătrênăṃtăb́o;ăḥ th́yăńăth́căđ̉y doanh 

ś đ́ngăk̉. 
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ĹădoălƠăb̉iăv̀ăćchăduyănh́tăđ̉ th̉aămưnănhuăc̀u ĺpăđ̀y khỏngăt̀ăm̀ălƠăđ̣c ph̀n 

c̀năḷi c̉aăcơuăchuỵn.  

Khỏngăt̀ăm̀ăćăth̉ đѭ̣c ṭo ra b̀ng nh̃ng tin t́c b́t ng̀. Nh̃ng ṣ tḥtăvƠăś 

lịu ng̣cănhiênălƠăcôngăc̣ ŕt h̃u hịu,ăv̀ăṿyălƠăṃtăćchăt́tăđ̉ m̉ mƠnăṃtăbƠiă
thuýtătr̀nhăv̀ b́t ć ́ătѭ̉ngănƠo.ăV́ăḍ, b́tăđ̀u b̀ngăcơuăh̉i "Ṭiăsaoă40%ăkh́chă
hƠngăc̉aăch́ngătaăch̉ ṭo ra 10% doanh ś b́năhƠng?"ăngayăḷp t́c s̃ điăvƠoătơmătŕă
ngѭ̀iăngheăvƠălƠmăḥ quanătơmăhѫnăđ́nắătѭ̉ng ch́nh.  

NĔM:ăNh̃ngắătѭ̉ngăḱtăd́nhăŕtăc̣ăth̉ăvƠăćăt́nhămôăt̉.  

Ṃiăngѭ̀iăthѭ̀ng dĩnăđ̣t b̉năthơnătheoăĺi tr̀uătѭ̣ng. Ḥ cƠngăbít nhìu v̀ ṃt 

ch̉ đ̀, ḥ cƠngăgỉiăth́chăb̀ng nh̃ng t̀ ng̃ kh́ăhỉu.  

NguyênădoălƠăh̀u h́tăch́ngătaăth́y tḥtăkh́ăđ̣tăm̀nhăvƠoăṿ th́ c̉aăngѭ̀i nghe, 

học ṭ h̉i b̉năthơn,ă"Ngѭ̀i kia típ nḥn nh̃ng l̀iătôiăńiănhѭăth́ nƠo?"  

ĐơyălƠăṃtăv́ăḍ kinhăđỉn ch́ng minh hịu ́ngănƠy:ăṃtăngѭ̀iăđѭ̣c ch̉ d̃năgõă
theo nḥpăđịu ṃtăbƠiăh́tănƠoăđ́yă(v́ăḍ nhѭăJingleăBells)ălênăbƠn b̀ngănǵnătay,ă
trongăkhiăngѭ̀iăc̀năḷi ĺngăngheăvƠăć đónăraătênăbƠiăh́tăđ́.  

Ngѭ̀i nghe s̃ ch̉ nḥn bítăđѭ̣c tíngăgõătrênăbƠn,ăngѭ̀iăgõăc̃ngăch̉ bítăgiaiăđịu 

bƠiăh́tăvangătrongăđ̀u ḥ. B̉i th́,ăngѭ̀iăgõăchoăr̀ngătrungăb̀nhăngѭ̀iăngheăćăth̉ 
đónătŕngăbƠiăh́tă50%ăś l̀n,ătuyănhiênăconăś tḥt ṣ ch̉ lƠă2.5%.  

V́năđ̀ lƠăṃiăngѭ̀iăthѭ̀ngăquênăr̀ngăkhôngăph̉iăaiăc̃ngăbít nhìu v̀ ṃt ch̉ đ̀ 
nhѭăḥ,ăchoăd̀ăđ́ălƠăgiaiăđịuătrongăđ̀uăhayăćcăchiătít v̀ ṃtăđ̀ xút.  

Hịu ́ ngătѭѫngăṭ c̃ngăxút hịn trong giao típ b̀ng l̀i: nh̃ng thụt ng̃ kh́ăhỉu 

truỳn t̉iăthôngăđịp gíngănhѭăćchăgõătrênăbƠnătruỳn t̉iăgiaiăđịu. Ch̉ khi sử ḍng 

nh̃ng c̣m t̀ c̣ th̉, d̃ hỉu, ta ḿiăđ̉m b̉oăđѭ̣căthôngăđịpăđѭ̣c típ nḥn. 

NgoƠiăra,ăḅnăc̃ngănênăđѭaăraăćcăv́ăḍ hayăh̀nhẳnh minh ḥaăđ̉ gípătruỳnăđiă
thôngăđịp.  

Dĩnăđ̣t c̣ th̉, nhìuăh̀nhẳnhăliênătѭ̉ngăkhôngăch̉ d̃ nh́,ămƠăc̀năd̃ đ̣ng ḷi 
trong d̀u.  

C̣ th̉ (concreteness)ăngh̃aălƠătŕnhăkhôngăd̀ngănh̃ng thụt ng̃ khôngăc̀n thít 
khiăńiăv̀ nh̃ngăngѭ̀i tḥt, vịc tḥt.ăThayăv̀ăńiănhơnăviênăb́năl̉ đưăkhôngă"đemă
ḷi ḍch ṿ chĕmăścăkh́chăhƠngăhoƠnăh̉o";ăhưyăńiăḥ choăkh́chăhƠngăđ̉iắoăk̉ c̉ 
khiăńăđѭ̣c mua ṭi ṃtăchiănh́nhăkh́c. 
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Thayăv̀ăńiăconăćoăkhôngă"thayăđ̉i s̉ th́chăc̉aăm̀nhăđ̉ ph̀ăḥp v́iăphѭѫngătịn"; 

hưyăńiăńăṭ thuýt pḥcăm̀nhăr̀ngăch̀mănhoăkhôngăth̉ v́iăđѭ̣căkiaăqúăch́t.  

Ýătѭ̉ngăcƠngăđѫnăgỉnăvƠămôăt̉ cƠngăk̃,ăńăs̃ cƠngăḱtăd́nhăvƠăd̃ lan truỳn.  

SÁU:ăṂtắătѭ̉ngăḱtăd́nhăph̉iăđ́ngătin.  

Ńiăchung,ắătѭ̉ng ch̉ lan truỳnăđѭ̣c ńu ṃiăngѭ̀iătinăvƠoăch́ng;ăb̀ngăkhôngă
ḥ s̃ choăńăraăngayăkh̉iăđ̀u.  

Taăćăth̉ đ̣tăđѭ̣c ṣ tin c̣y b̀ng ṃtăvƠiăćch.  

Ṃtăphѭѫngăph́păđѭ̣c sử ḍng ph̉ bínălƠăćănh̃ngăchuyênăgiaăńiăđ̃ choăcơuă
chuỵn. Ṃtăchuyênăgiaăkhôngănh́t thít ph̉iălƠăṃtăb́căs̃ătrong chícắ oăth́ănghịm 

mƠuătŕng.ăV́ăḍ nhѭăṃt chín ḍch ch́ngăh́tăthúcăđưăd̀ngăh̀nhẳnh ṃtăngѭ̀i 

pḥ ñ g̀n 30 tủi,ăđưăh́tăthúc t̀ khiălênămѭ̀i. Gì đơy,ăđ́i ṃt v́iănguyăcѫăthayă
th́ ĺăph̉i th́ hai, thíu ñ nh̀năŕt ́m ýuăvƠăgiƠănua.ăB̉năthơnăv̉ ngoƠiăc̉aăcôăđưă
minh ch́ngăchoăt́nhătinăc̣y c̉aăcơuăchuỵn.  

Ṃiăngѭ̀i tin nh̃ng chuỵnăđѭ̣c k̉ b̉iăngѭ̀i tḥc,ăđ́ngătin.  

Ṃtăćchăkh́căđ̉ thêmăṣ tin c̣yăvƠoăcơuăchuỵnălƠăd̀ngănh̃ng ṣ tḥtăvƠăś lịu 

tḥc t́ đ̉ minh ḥaăchoăquanăđỉm - nhѭngăch̉ khi ch́ngăṭo ra ṃt b́c tranh c̣ 

th̉,ăkhôngătr̀uătѭ̣ng. ḌaăqúănhìuăvƠoăś lịu th́ngăkêălƠăṃt l̃i ŕt ph̉ bín.  

Ṃtăv́ăḍ v̀ vịc sử ḍng ś lịu hịu qủ lƠătuyênăb́ c̉a cục ṿnăđ̣ngăbƠiăchín 

khi cho r̀ng t̉ng ś ṽăkh́ăḥtănhơnăc̉a c̉ th́ gíi hịn nay g̣p ḷiăćăścăph́ăh̉y 

ǵp 5,000 l̀n qủ bom ḥtănhơnărѫiăxúng Hiroshima. Ṣ soăśnhănƠyăgípăngѭ̀i 

đ̣căćăṃtăđỉm tham chíuăchungă(h̀nhẳnhăhoangătƠnẳ Hiroshima)ăvƠăkhín ḥ 

thử tѭ̣ngătѭ̣ng hỉm ḥa ĺn ǵp 5,000 l̀n.ăCh́nhăb̉i ćpăđ̣ s̃ qúăĺn, ńăđưă
nh́n ṃnhăđѭ̣cắătѭ̉ngăch́nh:ăcục cḥyăđuaăḥtănhơnăđưăđiăqúăxa.  

NgoƠiăra,ăkh́năgỉ c̀năćăconăś đưăđѭ̣c chủn ḅ s̃n cho ḥ đ̉ truỳn ḷiăthôngă
địpăchoăngѭ̀iăkh́c.  

Sử ḍngăch́nhăkh́năgỉ nhѭăṃt tham chíu mang ḷiăt́nhătinăc̣y c̣căk̀ăhịu qủ. 
Slogan cḥyăđuaăT̉ng th́ng c̉a Ronald Reagan nh́m tṛc típ t́iăćcăcử tri:ă"Hưyă
ṭ h̉i, cục śng c̉a ḅnăćăt́tăđ̣păhѫnă4ănĕmătrѭ́căđơy?"  

Ṃiăngѭ̀iăthѭ̀ngătinăvƠoăph́năx́tăc̉aăch́nhăm̀nhăhѫnălƠăquanăđỉm c̉aăchuyênă
gia,ăv̀ăṿy ńu ṭ kh́năgỉ ćăth̉ kỉm ch́ngăthôngăđịp c̉a ḅn,ăńăs̃ c̣căk̀ăđ́ngă
tin. 
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B̉Y:ăNh̃ngăt́căđ̣ngăc̉măx́căćăth̉ăkhínăṃiăngѭ̀iăhƠnhăđ̣ng  

Đ̉ khín ṃiăngѭ̀iăquyênăǵpăchoănh̃ng tr̉ emăngh̀oăchơuăPhi,ăćhai2ăćchătíp 

c̣n:  

HọcălƠătr̀nhăbƠyăś lịu minh ch́ng ṃnh m̃ baoănhiêuătrịu tr̉ emăđangăch́tăđ́iă
vƠăbaoănhiêuăemăb̉ ṃng m̃iăngƠyăhọcălƠăđ̉ ̉nh c̉a ch̉ ṃtăemăb́ăđangăthíu 

th́năvƠăćăth̉ đѭ̣c ćuăgípăb̀ng tìn vịn tṛ.  

Ćchăđ̀uătiênăt́căđ̣ngăđ́n ph̀năĺăt́nhăc̉aătơmătŕ.ăŃu ś lịuăđ́ngătin,ătaăćăth̉ 
xemăx́tăch́ngănhѭngăćăth̉ s̃ khôngăhƠnhăđ̣ng.  

Ćchăth́ haiăt́căđ̣ng tṛc típ t́i c̉măx́c.ăTaăth́yăńăc̃ngăđ́ngătinănhѭăćchăđ̀u 

- d̀ăsaoăḅnăćăth̉ ṭn ḿt ch́ng kín ṃtăsinhălinhăđangărõărƠngăch́tăđ́iă- nhѭngă
quan tṛngăhѫn,ăńăth́căđ̉yătaăhƠnhăđ̣ng.  

ĹădoălƠăb̉iăv̀ăc̉măx́călƠăđ̣ng ḷcăl̀oăĺiăch́nhăph́aăsauăhƠnhăviăc̉aăconăngѭ̀i, 

hѫnălƠăĺătŕăhayăś lịu.  

V̀ăṿy, ńu ṃcăđ́chăc̉a ḅn khín ṃiăngѭ̀iăhƠnhăđ̣ng,ăthôngăđịpăđѭaăraăc̀n 

ph̉iăđ́nhătṛc típăvƠoăc̉măx́c.ăṂt chín ḍchăbƠiăh́tăthúc s̃ ćăt́căđ̣ng ĺn 

hѫnăńuăńătrѭngăh̀nhẳnh nh̃ngăngѭ̀iămƠăcục śngăvƠăcѫăth̉ đưăḅ ph́ăh̉y b̉i 

thúcăĺ;ănh̃ng b́cătranhănƠyăs̃ layăđ̣ngăkh́năgỉ,ăc̀nănh̃ng ṣ tḥtăvƠăś lịu 

hímăkhiăćăt́căđ̣ngăt̀nhăc̉m.  

HưyăṭpătrungăvƠoănh̃ngăḱchăth́chăc̉măx́căhѫnălƠănh̃ng ś lịuăkhôăkhanăkhiătr̀nhă
bƠyăṃtắătѭ̉ng.  

TÁM:ăKh́năgỉăs̃ăchungătayăńuăḥăđѭ̣căḷiăg̀ăđ́y.  

Đ́nhăvƠoăc̉măx́căćăt́căḍng b̉iăv̀ăṃiăngѭ̀iăquanătơmăhѫnăt́iăngѭ̀iăkh́căhѫnă
lƠăvƠoăṣ tḥt hay ś lịu.  

Nhѭngăaiăc̃ngăquanătơmăt́i ṃtăngѭ̀i:ăđ́ălƠăb̉năthơnăḥ.  

Trѭ́c khi quýtăđ̣nhălƠmăđìuăg̀ăđ́,ăṃiăngѭ̀iăluônăluônăh̉i,ă"Tôiăđѭ̣c ḷiăg̀?"ăV̀ă
ṿy ṃtăđ̀ xút s̃ thƠnhăcôngăńuăńăćăth̉ ch́ng t̉ đѭ̣c ḷiắchădƠnhăchoăngѭ̀i 

nghe. 
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Đ̉ ṭn ḍngănguyênăt́cănƠy,ăṃtăcôngătyăkhôngăch̉ nênălịtăkêănh̃ngăđ̣căđỉm, gỉ 
ḍ c̉a ṃt chíc TV ḿi; ḥ nênăchoăćcăkh́chăhƠngăth́y nh̃ngăđ̣căđỉmănƠyăćă
th̉ mang ḷi ḷiắchăćănhơnănhѭăth́ nƠo.  

Kh́chăhƠngăc̀nătѭ̉ngătѭ̣ng ra c̉măgícăsungăsѭ́ng khi ng̀iătrênăgh́ sofa ṭiănhƠă
vƠăṭnăhѭ̉ng ḷiắchăc̉a nh̃ngăđ̣căđỉm tuỵt v̀i t̀ chíc TV ḿi.  

TѭăduyănƠyăc̃ngăđѭ̣cắpăḍng trong ṃt chín ḍch ṭiăTexasăhѭ́ng t́i vịcăngĕnă
ṃiăngѭ̀i ng̀ng x̉ ŕc.ăŃăđ̣tăraăslogan,ă"Đ̀ngăćăḷn x̣n v́iăTexas"ă(“Don’tă
messăwithăTexas”) vƠăđ̉ nh̃ngăngѭ̀i n̉i tíngăvƠăṿnăđ̣ngăviênăt̀ ćcăđ̣iăb́ngă
đ̣aăphѭѫngăg̀năg̃iăv́i gíi tr̉ truỳnăthôngăḥ.  

Cơuăh̉iă"Tôiăđѭ̣c ḷiăg̀?"ătrongăt̀nhăhúngănƠyăv́i nh̃ngăngѭ̀i tr̉ lƠăc̉măgícăḱt 
ńi v́i th̀năthѭ̀ng c̉a ḥ thôngăquaăhƠnhăviăx̉ ŕcăđ́ngănѫiăquyăđ̣nh. Chín ḍch 

nƠyălƠmăgíi tr̉ ngh̃ăr̀ng, "Nh̃ngăcôngădơnăTexasătḥc tḥ nhѭătôiăs̃ khôngăbaoă
gì v́tăŕcănѫiăv̉aăh̀."  

CHÍN:ăNh̃ngắătѭ̉ngăḱtăd́nhăt́tănh́tăkhiăch́ngăđѭ̣căk̉ănhѭăṃtăcơuăchuỵn  

Ṃtăcơuătruỵnăćăśc ṃnhăḱchăth́chăĺn t́i ḅ nưo.ăŃăgípătaănh̀năvƠoăb̉n ch́t 
c̉aăhƠnh đ̣ngăvƠăḍ đónătaăs̃ ph̉n ́ng th́ nƠoătrongăt̀nhăhúngătѭѫngăṭ.   

Thôngăthѭ̀ng khi ć ǵng lan t̉a ṃtắ ătѭ̉ng, ṃiăngѭ̀i ḿc sai l̀mănghiêmătṛng 

khi ć lọi b̉ cơuătruỵnăđ̀ngăsauăńăđ̉ đ̉i ĺyă1ăcơuăsloganătŕng r̃ng.  

Ṃcăd̀ăsloganăćăth̉ ŕt h̃u ḍng khínắătѭ̉ng ḱtăd́nh,ăch́ngăkhôngăćăt́căḍng 

th́căđ̉y ṃiăngѭ̀iăhƠnhăđ̣ng ĺm.ăĐơyălƠăĺcăćcăcơuăchuỵnăvƠăv́ăḍ ch́ng t̉ t́nhă
hịu qủ nh́t.  

V́ăḍ, ṃt chũiănhƠăhƠngăĕnănhanhăṭiăSubwayăđưăđѭ̣c ḷi c̣c ĺn t̀ cơuătruỵn 

ćătḥt c̉a Jared Fogle; ṃtăngѭ̀iăb́oăph̀ăqúăkh̉,ănhѭngăđưăt́chăc̣c gỉmăcơnănh̀ 

kh̉u ph̀năĕnăkiêngă2ăl̀nă1ăngƠyăt̀ Subway.  

KhôngăṃtăsloganănƠoătrênăth́ gíiăćăth̉ đ́u v́iăcơuăchuỵnănhѭăth́ nƠy.  

H̀u h́tăćcăcơuătruỵnăhayăđiătheoăṃtătrongăvƠiăm̃uăh̀nhăsau. 

Ṃtăv́ăḍ thѭ̀ng th́yălƠăṃtăth́chăth́c,ăkhiă"David"[anhăh̀ngăb́ănh̉] chínăđ́u 

v́iă"Goliath"ă[gưăkh̉ng l̀].ăĆcăcơuătruỵnănhѭăth́ nƠyătruỳn c̉m h́ng cho ŕt 
nhìuăngѭ̀iăđ́ngălên,ănoiătheoăt́măgѭѫngă"David". 

  

Nguyenminhhuy.com

1660



Ṃt m̃uăh̀nhăph̉ bínăkh́călƠăṣ nhơnắi,ătrongăđ́ăṃt "ngѭ̀i Samaritan t́t ḅng" 

g̣p ṃt ṿ kh́chăhoƠnătoƠnăxaăḷ đangăg̣păkh́ăkhĕn.ăKỉuăcơuăchuỵnănƠyăđ̣c bịt 
ćăt́căḍng trong vịc truỳn c̉m h́ngăćcăhƠnhăviăćắchăchoăxưăḥi.  

Ćcăcơuătruỵn v̀ ṣ śngăṭo,ănhѭăqủ t́oărѫiăvƠoăđ̀uăNewtonăvƠăkhínăôngăngh̃ă
ra thuýt tṛng ḷc, khuýnăkh́chăṃiăngѭ̀iăhưyănh̀năth́ gíi t̀ ṃtălĕngăḱnhăḿi 

hayătѭăduyăkhôngătheoăĺiăm̀n.  

Mѭ̀i:ăT̉ngăḱt  

Thôngăđịpăch́nhătrongăcúnăśchănƠyălƠăm̃iắătѭ̉ngăćăth̉ đѭ̣cătr̀nhăbƠyăsaoăchoă
tḥtăđiăvƠoăl̀ngăngѭ̀i. Nh̃ngăcơuăchuỵn, chín ḍch qủngăćo,ăvƠắătѭ̉ngăthƠnhă
công,ăđ̣ng ḷiătrongătơmătŕăch́ngătaăc̀ngăćăchungăṃtăvƠiăđ̣căđỉm n̉i ḅtăćăth̉ 
t́măg̣n ḷiătrongăcôngăth́c SUCCESs.   

 Simpleă(Đѫnăgỉn) - t̀măraăćiălõiăc̉a b́tăk̀ắătѭ̉ngănƠo 

 Unexpected (B́t ng̀) - lôiăḱoăṣ ch́ắăc̉a ṃiăngѭ̀i b̀ngăćchălƠmăḥ 

ng̣cănhiên 

 Concrete (C̣ th̉) - đ̉m b̉oắ ătѭ̉ngăđѭ̣c dĩnăđ̣t d̃ hỉu, nhìuăliênăḥ h̀nhă
̉nh 

 Credible (Tin c̣y) - ṃiăngѭ̀i c̀nătinăvƠoăń 

 Emotional (C̉măx́c)ă- đ́nhăvƠoăc̉măx́c,ăthayăv̀ăĺătŕ 
 Storyă(Cơuătruỵn) - d̀ngăl̀i k̉ đ̉ d̃n d́tắ. 
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PhiăĹăTŕ 
 
KhámăPháăNhӳngăĐӝng ḶcăVôăHìnhăҬn Sau Nhӳng QuyӃtăĐịnh Của Con 

Ngѭӡi. 

 

MỘT:ăĐ̉ đ́nhăgíăṃt th́,ăch́ngătaăsoăśnhăńăv́i nh̃ng th́ 

kh́c.  
Ḅnăćăđangăđ̣căthơn?ăĆăṃtăṃtăṃoăb́tăng̀ăđ̉ăthuăh́tăḅnăt̀nhẳăṃtăqún bar: 

hưyăđiăc̀ngăṃtăngѭ̀iătrôngăgíngăḅn,ănhѭngắtăh́păd̃năṃtăch́t.ăĐìuănƠyăs̃ăgiaă
tĕngăđ́ngăk̉ăkh̉ănĕngăthƠnhăcôngăc̉aăḅn.  

Ṭiăsao?  

Tơmătŕăc̉aăconăngѭ̀iăćăxuăhѭ́ngăt̀măkímăṣăsoăśnh.ăHѫnăña,ăch́ngătaăthѭ̀ngă
lƠmăđìuănƠyăṃtăćchălѭ̀iăbíng nh́tăćăth̉:ăb̀ngăćchăsoăśnhăv́iăđ́iătѭ̣ngăd̃ă
dƠngănh́tẳăxungăquanh.  

B̀ngăvịcălênăbarăbênăc̣nhăṃtăphiênăb̉nắtăh́păd̃năhѫnăc̉aăm̀nh,ăḅnăđangăchoă
đ́iătѭ̣ngăḥnăh̀ătìmănĕngăṃtăphѭѫngătịnăsoăśnhăd̃ădƠng.ăThayăv̀ăph̉iăv́tăv̉ă
soăśnhănhìuăngѭ̀iăć b̀ăngoƠiăkh́cănhau,ăḥăćăth̉ăd̃ădƠngănḥnăraăḅnăxinhăhѫnă
ngѭ̀iăḅnăc̉aăḅn.ăVƠădoăḅnăđưăchínăth́ngăcụcăthiăd̃ădƠngănƠy,ăvƠăngѭ̀iăđ́ăḷiă
lѭ̀iătḥcăhịnăćcăcụcăsoăśnhăkh́c,ăḅnăćăth̉ăs̃ăđѭ̣căđ́nhăgíălƠăngѭ̀iăd̃ăthѭѫngă
nh́tătrongăqún.ăXinăch́căm̀ng!ăCh̉ăđ̀ngăk̉ăv́iăngѭ̀iăḅnăkiaăĺădoămƠăḅnăm̀iă
ḥ.  

Khuynhăhѭ́ngătѭѫngăṭăc̃ngắpăḍngăchoăvịcăsoăśnhăgíăc̉aăćcăs̉năph̉m,ăvƠăŕtă
nhìuănhƠăqủngăćoăđưăḷiăḍngănguyênăt́cănƠyăb̀ngăćchăgíiăthịuănh̃ngă"s̉nă
ph̉mănhửăm̀i"ă(decoyăproduct)ăđ́tătìnăđ̉ălƠmăćcăḿnăhƠngătrôngăćăv̉ăr̉ăhѫnăkhiă
soăśnh.ăV̀ăṿy,ăṃtăvƠiănhƠăhƠngătinhăranhăs̃ăćăt̀nhăđ̣iăgíăḿnăĕnăđ́tănh́tătrênă
tḥcăđѫn,ăkhínăkh́chăhƠngăc̉măth́yăḿnăĕnăđ́tăth́ănh̀ăr̉ăhѫnătѭѫngăđ́iăvƠăḷaă
cḥnăḿnăđ́.  

Ṃcăd̀ăsoăśnhăćăth̉ăgípăch́ngătaăđѭaăraăquýtăđ̣nh,ăńăc̃ngăćăth̉ăkhínăch́ngă
taăg̣păḥa.ăLiênăṭcăsoăśnhăḿcălѭѫng,ăqùnắ oăhayăxeăhѫiăc̉aăm̀nhăv́iăngѭ̀iăkh́că
s̃ălƠmăḅnăđ́ăḳăvƠăluônătrongătṛngăth́iăkhôngăth̉aămưnăv́iănh̃ngăg̀ăm̀nhăć.ăSauă
khiăb́năchícăsiêuăxe PorscheăBoxsterăc̉aăm̀nh,ăJamesăHong,ăđ̀ngăśngăḷpăc̉aă
trang hotornot.com,ăńiăr̀ng: 
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"Tôiăkhôngămúnăśngăcụcăđ̀iăc̉aănh̃ngăngѭ̀iăs̉ăh̃uăBoxster,ăb̉iăv̀ăkhiăḅnăćă
ṃtăchícăBoxsterăḅnăḷiăѭ́căm̀nhămúnăṃtăchícăx̣năhѫnălƠăd̀ngă911,ăvƠăr̀iăḅnă
bítănh̃ngăngѭ̀iăćăd̀ngă911 ѭ́căg̀ăkhông?ăḤăḷiăѭ́căm̀nhăćăṃtăchícăFerrari."  

HAI:ăKhiăđѭ̣c nḥnăđ̀ mĩnăph́,ăĺătŕăc̉aăch́ngăbayăđiăđơuă
ḿt.  
Kh́ăćăđìuăg̀ăćăth̉ăkhínăṃiăngѭ̀iăcѭăxửăphiăĺătŕănhѭăt̀ă"mĩnăph́."ăV́ăḍ,ăṃiă
ngѭ̀iăs̃ăvuiăv̉ămangăv̀ănh̃ngăchícăḿcăch̀aăkh́aămĩnăph́ăt̀ćcăḥiăth̉oăd̀ă
khôngăbaoăgìăd̀ngăđ́n,ăhọcăhaiăs̉năph̉măḥăkhôngăc̀năđ́năch̉ăb̉iăv̀ăs̉năph̉mă
th́ăbaăđѭ̣căph́tămĩnăph́.  

Mĩnăph́ăkhôngăch̉ălƠăṃtăḿcăgí,ămƠăc̀nălƠăṃtăḱchăth́chăkhôngăc̉măx́căṃnhă
m̃,ăg̀nănhѭăkhôngăth̉ăcѭ̃ngăḷi.  

Hưyăxemăṃtănghiênăćuăv̀ănh̃ngăth̉iăsôăcôăla:ăṃiăngѭ̀iăđѭ̣căcḥnăgĩaăthanhă
LindtăngonălƠnhăv́iăgíă15ăxuăhọcăthanhăHershey’săKissesăkhôngăngonăb̀ngăv́iăgíă
1ăxu.ăĐaăśă(73%)ăcḥnăthanhăLindt.  

Nhѭngăḅnăngh̃ăđìuăg̀ăs̃ăx̉yăraăńuăgíăđѭ̣căđìuăch̉nhăxúngă c̀nă14ăxuăṃtă
thanhăLindtăv́iă0ăxuă(mĩnăph́)ă1ăthanh Hershey’săKisses?ăṢăchênhăḷchăv̀ăgíă
trongăhaiătrѭ̀ngăḥpălƠătѭѫngăđѭѫngănhauă(14ăxu),ănhѭngăṃtăs̉năph̉măđưăḱchăhọtă
ścăṃnhăc̉aă"mĩnăph́."  

Ḱtăqủ:ă69%ăbơyăgìăḷiăcḥnăthanh Hershey’săKisses,ăd̀ăchoăḥăṽnăćăth̉ăĺyă
thanhăLindtăngonăhѫnăkiaăv́iăḿcăgíăh́păd̃n.ăĐ́ălƠăścăṃnhăc̉aăṣămĩnăph́.  

ṬiăsaoăḷiăćăṣăphiăĺătŕănƠy?ăV̀ăcѫăb̉n,ăb́tăćăkhiănƠoăph̉iătr̉ătìnăchoăṃtăṃtă
hƠng, ch́ngătaăs̃ăch́pănḥnăr̉iăro:ăńuăṃtăhƠngăđ́ăkhôngăx́ngăđ́ngăv́iăḿcăgíă
c̉aăń,ăch́ngătaăḅăl̃.ăVƠăconăngѭ̀iătḥcăṣăgh́tăḅăthuaăl̃.ăV̀ăṿy,ăkhiăṃtăđ̀ăṿtă
khôngăćăṃtătŕiă(ńămĩnăph́ămƠ),ăch́ngătaăchoăr̀ngăńăćăgíăhѫnăgíătṛătḥcăc̉aă
ch́ng.ăNgѭ̀iătaăc̀năg̣iăhịnătѭ̣ngănƠyălƠăhịuắngăgíăb̀ngă0.  

Ścăh́tăc̉aă"mĩnăph́"ăṃnhăt́iăḿcăćcăcôngătyăthѭ̀ngăxuyênăṭnăḍngăń.ăV́ăḍ,ă
côngătyăAmazonăđưăthƠnhăcôngătrongăvịcăth́căđ̉yăṃiăngѭ̀iăđ̣tămuaă"ch̉ăthêmă
ṃtăcúnăśch"ăb̀ngăćchăcungăćpăḍchăṿăgiaoăhƠngămĩnăph́ăv́iănh̃ngăđѫnăhƠngă
trênăṃtăngѭ̃ngănh́tăđ̣nhănƠoăđ́. 
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Nh̃ngănhƠălƠmăch́nhăśchăc̃ngăhỉuăvƠăsửăḍngăścăṃnhăc̉aămĩnăph́ăđ̉ăṭoăraă
ṣă thayăđ̉i.ăV́ăḍ,ăńuă ch́nhăph̉ămúnăngѭ̀iădơnăkỉmă traăḿcăđ̣ă cholesterolă
thѭ̀ngăxuyên,ăḥăkhôngăch̉ănênăgỉmăchiăph́ăđiăkh́mămƠănênămĩnăph́ăńăhoƠnă
toƠn.  

BA: Ḿcăgíăđ̀uătiênăch́ngătaăngheăth́y s̃ ̉nhăhѭ̉ngălênăḿc 

gíăch́ngătaăs̃năsƠngătr̉ sauănƠy.  
Ḅnăćăth̉ăs̃năsƠngătr̉ăbaoănhiêuăchoăṃtăchaiărѭ̣uăngon?ăṂtăḥpăsôăcôălaăTḥyă
s̃ăth̀ăsao?  

ḄnăćăconăśănƠoătrongăđ̀uăm̀nhăkhông?  

Bơyăgì,ăńuăḅnăđѭ̣căyêuăc̀uăvítăraăhaiăch̃ăśăcúiăc̀ngătrongăśăth̉ăanăsinhăxưă
ḥiăc̉aăm̀nhătrѭ́căkhiătr̉ăl̀iăcơuăh̉iănƠy,ăḅnăngh̃ăḿcăgíă  m̀nhăѭ́călѭ̣ngăćă
thayăđ̉iăhayăkhông?  

Tḥtăng̣cănhiênăkhiăcơuătr̉ăl̀iăćăth̉ălƠăć.  

Ćchăconăngѭ̀iăquýtăđ̣nhăḿcăgíăch́ngătaăs̃năsƠngătr̉ăchoăćcăs̉năph̉măphiăĺă
tŕăhѫnănhìuăsoăv́iănh̃ngăg̀ăch́ngătaătѭ̉ng.ăĆcănghiênăćuăđưăx́căđ̣nhăr̀ng,ăthayă
v̀ăđѭaăraăṃtăphơnăt́chăĺătŕăv̀ăcungăvƠăc̀u,ătrênătḥcăt́ăch́ngătaăthѭ̀ngăḍaăvƠoă
ṃtăhịnătѭ̣ngăđѭ̣căg̣iălƠăṣănh́tăqúnăng̃uănhiên:ăch́ngătaăk̀ăṿngăḿcăgíăph̉iă
mangăt́nhănh́tăqún,ăv̀ăṿyăch́ngătaăĺyăb́tăćăḿcăgíănƠoăđѭ̣căđѭaăraăđ̀uătiên,ă
b́tăk̉ăḿcăđ̣ăt̀yătịnăc̉aăńăth́ănƠo,ăvƠăsửăḍngăńănhѭăṃtăchícăm̉ăneoăđ̉ăx́că
đ̣nhăḿcăgíăḥpăĺăchoăl̀nămuaăśmătípătheo.  

V́ăḍ,ăkhiăṃtăs̉năph̉măḿiănhѭăTVăLEDăđ̉ăḅătḥătrѭ̀ng,ăch́ngătaăkhôngăbítăńă
nênăđ́ngăgíăbaoănhiêuăv̀ăṿyăch́ngătaăt̀măkímăṃtăchícăm̉ăneo.ăŃuăḿcăgíă
đ̀uătiênăch́ngătaăngheăth́yălƠă$1200,ăth̀ăch́ngătaăk̀ăṿngăḿcăgíătѭѫngălaiăs̃ăph̉iă
nh́tăqúnăv́iăśătìnăđ́.ăV̀ăṿy, ḅnăs̃ăc̉măth́yăl̀iăkhiămuaăchícăTVăđ́ăv́iăgíă
$1000ănhѭngăs̃ăth́yăḅăđƠoăm̉ăńuămuaăv́iăgíă$1400.  

Hịuắngăm̉ăneoănƠyătḥmăch́ăc̀năhịnădịnăkhiăṃiăngѭ̀iăđѭ̣căyêuăc̀uăvítăraă2ă
ch̃ăśăcúiătrongăth̉ăanăsinhăxưăḥiăc̉aătrѭ́căkhiăđ́uăgí.ăŃuăconăśăđ́ăĺnă(v́ăḍă
89),ăngѭ̀iăđ́ăs̃ăćăth̉ătr̉ăgíăcaoăhѫnăchoăṃtăs̉năph̉m,ăv́iăconăśănh̉ăth̀ăngѭ̣că
ḷi.  

Dѭ̀ngănhѭăch́ngătaăs̃ăvuiăv̉ăneoăgíăvƠoăb́tăćăconăśănƠoăch́ngătaăv̀aăngh̃ăđ́nă
khiăb́tăg̣păṃtăs̉năph̉măḿi. 
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BỐN:ăCh́ngăquaăph́ngăđ̣iăgíătṛ nh̃ng th́ m̀nhăs̉ h̃u  

ṬiăĐ̣iăḥcăDuke,ăs̉ăh̃uăṃtăt́măv́ăđiăxemătṛnăb́ngăr̉,ăńiănḥănhƠng,ăkhôngă
kh́căg̀ăṃtăthửăth́ch.ăĆcăsinhăviênăćmătṛiăvƠiăngƠyătrѭ́căsơnăṿnăđ̣ngăch̉ăđ̉ă
thamăgiaăb́căthĕmătŕngăv́.  

Trѭ́căkhiăb́căthĕm,ăḥălƠăṃtănh́mătѭѫngăđ́iăđ̀ngănh́t.ăḤăđ̀uăćăcѫăḥiăgiƠnhă
đѭ̣căt́măv́ăngangănhauăvƠăđ̀uăñăḷcăđ̉ăćăđѭ̣căń,ăv̀ăṿyăch́ngătaăgỉăđ̣nhăr̀ngă
ḥăđ̀uăđ̣nhăgíăchícăv́ătѭѫngăđ́iăb̀ngănhau.ăTuyănhiênăngayăsauăkhiăcụcăb́că
thĕmăḱtăth́c,ănh̃ngăsinhăviênăḅăchiaăthƠnhăhaiănh́mă- nh́măćăv́ăvƠănh́măkhông.  

Ṃtăcụcăkh̉oăśtăchoăth́yăṣăphơnăchiaăhoƠnătoƠnăng̃uănhiênănƠyăćẳnhăhѭ̉ngă
ĺnăt́iăgíătṛăc̉aăchícăv́:ăsinhăviênăćăv́ăt̀ăch́iăb́năv́ăv́iăḿcăgíăth́păhѫnă
$2400,ătrongănhѭănh̃ngăngѭ̀iăkhôngăćăv́ăs̃ăkhôngămuaăv́iăgíăcaoăhѫnă$170.ăṬi 
saoăđ̣tănhiênăḷiăćăṣăkh́căbịtăĺnălaoănƠy?  

Ĺădoăth́ănh́tălƠăkhiăch́ngătaăs̉ăh̃uăth́ăg̀ăđ́,ăch́ngătaătr̉ănênăyêuăth́chăch́ng.ă
Ch́ngătaăngh̃ăv̀ăt́tăc̉ănh̃ngăth́ăch́ngătaălƠmăv́iăńăhọcăćăth̉ălƠmăt́tăhѫnăv́iă
ńă(nhѭăvịcătr̉iănghịmăkhôngăkh́ăṭiăsơnăb́ngăr̉),ăv̀ăṿyăch́ngătaăđ̣nhăgíăńăcaoă
hѫn.  

Ĺădoăth́ăhaiălƠăṃiăngѭ̀iăṭpătrungăqúănhìuăvƠoăćiăḥăph̉iăhyăsinh:ăđ́iăv́iăngѭ̀iă
b́năđ́ălƠănh̃ngătr̉iănghịmăḥăćăth̉ăćăv́iăt́măv́,ănhѭngăđ́iăv́iăngѭ̀iămuaălƠă
nh̃ngăth́ăkh́căḥăćăth̉ătiêuăd̀ngăv́iăśătìn.ăC̉ăhaiăđ̀uăc̉măth́yăth́ăḥăđangăćă
gíătṛăĺnăhѫnăth́ăḥănḥnăđѭ̣c.  

Cúiăc̀ng,ăch́ngătaăk̀ăṿngăṃiăngѭ̀iăđ́nhăgíăṃiăth́ăgíngănhѭăm̀nh.ăṂtăngѭ̀iă
b́nănhƠăc̉măth́yăanhătaăx́ngăđ́ngăđѭ̣cătr̉ăcaoăhѫnăb̉iăv̀ănh̃ngăt́măgíyăd́nă
tѭ̀ngă"śngăṭo"ămƠăanhătaăḷaăcḥn,ătrongăkhiăngѭ̀iămuaăḷiăngh̃ăcôătaănênăđѭ̣că
gỉmăgíăv̀ăch́ng.  

Th́ăṿălƠăhịnătѭ̣ngănƠyăc̃ngăđѭ̣cắ păḍngăv́iăćcắ ăkín.ăŃuăḅnăđ̀uătѭăŕtănhìuă
th̀iăgianăvƠăcôngăścvƠoăvịcăb̉oăṿăṃtắăkín,ăḅnăs̃ătr̉ănênăćăch́păhѫnăb̉iăv̀ă
ḅnăs̃ăc̉măth́yăṃnhăm̃ăr̀ngăḅnă"s̉ăh̃u"ăquanăđỉmăđ́,ăvƠăkhôngămúnăbuôngă
ńăra. 

 

 

 

Nguyenminhhuy.com

1665



NĔM:ăNh̃ng tr̉i nghịm c̉aăch́ngătaăḅ đ̣nhăh̀nhăb̉iăćcăk̀ă
ṿng.  

Ṃtăl̀n,ăc̉ăPepsiăvƠăCokeăđ̀uătuyênăb́ăr̀ngăngѭ̀iătiêuăd̀ngăth́chăṿăcolaăc̉aăḥă
hѫnăđ́iăth̉.  

NhѭngălƠmăth́ănƠoămƠăc̉ăhaiăḅnăḥăđ̀uăph́tăngônăṣătḥtănƠyăđѭ̣c?ăCh́căh̉năṃtă
bênăđangăńiăd́i.  

H́aăraătrongăṃtăcụcăth́ănghịmăḅtăḿtăđ̉ăńmăṿ,ăṃiăngѭ̀iăth́chăṿăc̉aăPepsiă
hѫnăCoke.ăNhѭngătrongăṃtă th́ănghịmăkh́c,ăkhiămƠănhưnăhịuăđѭ̣căđ̉ăḷ,ăṃiă
ngѭ̀iăḷiăth́chăCokeăhѫnăPepsi.  

Th́ăqúiănƠoămƠăthѭѫngăhịuă- ṃtăh̀nhẳnhăthùnătѭ̉ngătѭ̣ngă- ḷiẳnhăhѭ̉ngăt́iă
hѭѫngăṿăc̉aănѭ́căgỉiăkh́t?  

Cơuătr̉ăl̀iălƠănh̃ngăk̀ăṿngăvƠătr̉iănghịmătrѭ́căđơyăc̉aătaă- v́ăḍăv́iănhưnăhịuă
Cola - ̉nhăhѭ̉ngăđ́ngăk̉ăt́iăćchăch́ngătaănh̀nănḥnăṃiăth́.ăV́ăḍ,ăńuătaăbítă
ṃtăḅăphimănḥnăđѭ̣cănhìuăđ́nhăgíăt́t,ătaăs̃ăthѭ̀ngăth́chăńăvƠăngѭ̣căḷi.  

K̀ăḷăhѫn,ăk̉ăc̉ăt́căḍngăc̉aăthúcăc̃ngăḅẳnhăhѭ̉ngăb̉iăćcăk̀ăṿng.ăĐìuănƠyăth̉ă
hịnărõătrongăhịuắngăthúcăgỉă(placeboăeffect):ăḅnhănhơnănƠoăk̀ăṿngăthúcăćă
t́căḍngăs̃ăc̉măth́yăkh̉eăhѫnăsauăkhiăúngăthúcăhѫnălƠănh̃ngăngѭ̀iăkhôngăćăk̀ă
ṿngăg̀.  

Ng̣cănhiênăhѫnăñaălƠ,ă thúcăcƠngăđ́t,ăt́căḍngăcƠngăṃnh.ăNh̃ngăaiăđѭ̣căb̉oă
r̀ngăthúcăgỉmăđauăc̉aăḥăćăgíă$2.5ă1ăviênăs̃ăth́yăńăgỉmăđauăt́tăhѫnănh̃ngă
ngѭ̀iăđѭ̣căb̉oăr̀ngăńăch̉ăćăgíă10ăxuăṃtăviên.  

Tѭѫngăṭ,ănh̃ngăngѭ̀iătr̉ătìnănhìuăhѫnăchoăṃtălọiănѭ́cătĕngăḷcăv̀ăsauăs̃ăth̉ă
hịnẳăćcăcơuăđ́ăt́tă hѫnălƠănh̃ngăngѭ̀iătr̉ắtătìn.ă"Hịuắngătĕngăḷc"ăḅăt́căđ̣ngă
b̉iăḿcăgíăc̉aăs̉năph̉m.  

Nhѭngănh̃ngăk̀ăṿngăćăth̉ăt́căđ̣ngăch́ngătaăṃtăćchătinhăt́ăhѫn:ăńuăṃtăvƠiă
h̀nhăm̃uăđѭ̣căg̣iălênătrongătơmătŕ,ăch́ngătaăs̃ăb́tăđ̀uămôăph̉ngăḷiănh̃ngăhƠnhă
viăch́ngătaăk̀ăṿngăt̀ăh̀nhăm̃uăń.ăV́ăḍănhѭăkhiăṃiăngѭ̀iăph̉iăhoƠnăthƠnhăbƠi 

ṭpăđìnăt̀ăch́aănh̃ngăt̀ăng̃ăthѭ̀ngăǵnăv́iăngѭ̀iăgiƠă- v́ăḍ,ă"Florida,"ă"c̉ăđ̣i,"ă
vƠă"tr̀ăbingo"ă- ḥăthѭ̀ngăđiăcḥmărưiăhѫnăsauăth́ănghịmăgíngănhѭănh̃ngăngѭ̀iă
giƠăthѭ̀ngălƠm. 
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SÁU:ăĆchăṃiăngѭ̀i ph̉n ́ng v́iăyêuăc̀u c̉a ḅn pḥ thục 

vƠoăchuỵn lịuăyêuăc̀uăđ́ăthục v̀ pḥmătr̀ăxưăḥi hay tḥ 
trѭ̀ng.  

Ṭiăsaoăṃăḅnăs̃ăc̉măth́yăḅăx́căpḥmăńuăḅnămúnătr̉ăbƠă$50ăchoăb̃aăt́iăCh̉ă
nḥtămƠăbƠăđưădƠyăcôngăchủnăḅ?  

VƠăṭiăsaoăh̀uăh́tăćcănhơnăviênăs̃ăkhôngăđѭ̣cătr̉ălѭѫngăb̀ngănh̃ngăćiăômăt̀ăśp?  

ĹădoălƠăv̀ăch́ngătaắpăḍngănh̃ngăquyăchủnăkh́cănhauătrongăhaiătrѭ̀ngăḥpăkh́că
nhau:ăquyăchủnăxưăḥiăvƠăquyăchủnătḥătrѭ̀ng.ăTrongăb́tăćăt̀nhăhúngănƠo,ănh̃ngă
k̀ăṿngăvƠăhƠnhăviăc̉aăch́ngătaăpḥăthụcăvƠoăquyăchủnănƠoămƠătaăđangăsửăḍng.  

Quyăchủn xưăḥiăx́căđ̣nhăćchăch́ngătaắngăxửă v́inh̃ngăyêuăc̀uăvƠăơnăhụăthơnă
t̀nh,ăkhiămƠăḅnăkhôngăph̉iăngayăḷpăt́cătr̉ăѫn.  

Quyăchủnătḥătrѭ̀ng,ăṃtăkh́c,ăḷnhăl̀ngăvƠătoanăt́nhăhѫn:ăngùnăḷcăđѭ̣cătraoă
đ̉i;ăngѭ̀iătaălƠmăv̀ătìnălѭѫngă- traoăđiăđ̉iăḷiăs̀ng ph̉ng.  

TrongăhaiăquyăchủnănƠy,ăṃiăngѭ̀iăŕtăd̃ăvôăt̀nhắpăḍngăch́ngăsaiăt̀nhăhúng.ă
Ḥuăqủăthѭ̀ngăŕtătaiăḥi:ăhưyăthửăḱtăth́căbủiă ḥnăh̀ăb̀ngăćchătr̉ăngѭ̀iăyêuă
ḅnă$500ăv̀ăṣăhịnădịnăc̉aăcôắy.  

Thôngăthѭ̀ng,ăquyăchủnătḥătrѭ̀ngăhayălƠmăṃi ngѭ̀iăṿăk̉ăhѫn.ăV́ăḍ,ăkhiăćcă
lụtăsѭăđѭ̣căh̉iălịuăḥăćămúnăcungăćpăḍchăṿăr̉ăhѫnăchoănh̃ngăngѭ̀iăđưăv̀ă
hѭuăkhôngăćănhìuătìn.ăĐaăph̀năḥăs̃ăńiăkhông,ănhѭngăńuăđѭ̣căh̉iălịuăḥăćă
lƠmăńămĩnăph́ăkhông,ăđaăph̀năḷiăńiăć.  

Ṭiăsao?ăL̃ăraăkím đѭ̣căch́tătìnăc̀năhѫnălƠăkhôngăkímăđѭ̣căđ̀ngănƠoăch́?  

Cơuătr̉ăl̀iălƠ,ăkhiătr̉ălụtăsѭăśătìnăcôngănh̉,ăl̀iăyêuăc̀uăgípăđ̃ăs̃ăthụcăv̀ăquyă
chủnătḥătrѭ̀ngăvƠăḥăs̃ăcoiăkhỏnătìnăđ́ăhoƠnătoƠnăkhôngăđ̉.ăNhѭngăkhiăđѭ̣că
h̉iălƠmăcôngăvịcăđ́ămĩnăph́,ăquyăchủnăxưăḥiăđѭ̣cắpăḍngăvƠăl̀iăđ̀ăngḥăćăv̉ă
ch́pănḥnăđѭ̣c.  

BƠiăḥcăŕtăraălƠăkhiăḅnăyêuăc̀uăaiăđ́,ăhưyăsuyăngh̃ăk̃ăcƠngăxemăńăthụcăv̀ăquyă
chủnăg̀.ăThѭ̀ngăch̉ăc̀năđ̀ăc̣păđ́nătìnălƠăđ̉ăđ̉ăṃiăngѭ̀iắpăḍngătiêuăchủnătḥă
trѭ̀ngăḷnhăl̀ng,ăvƠăćcănghiênăćuăđưăch̉ăraăr̀ngăṃtăkhiăńăđѭ̣căg̣iănh́,ăs̃ăŕtă
kh́ăđ̉ăquayătr̉ăḷiăquyăchủnăxưăḥiắmắpăvƠăphiăṿăk̉ătrѭ́căđơy. 
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B̉Y: Ṃiăngѭ̀i ŕt d̃ d́iătŕ,ănhѭngăkhôngăđ́n ḿc gian x̉o.  

Ḅnăćăcoiăm̀nhălƠăṃtăngѭ̀iăchơnătḥt?ăḄnăćăcѭ́păngơnăhƠng?ăḄnăćăĺyăṃtă
chaiăcô-laăt̀ăt̉ăḷnhăcôngătyăńuăkhôngăaiăbít?  

Ćcănghiênăćuăđưăch̉ăraăr̀ngăh̀uăh́tăṃiăngѭ̀iăs̃ăd́iătŕăṃtăch́t.ăV́ăḍ,ăkhiăṃiă
ngѭ̀iăgỉiătónăćătìnăthѭ̉ng,ăngѭ̀iătaăth́yăr̀ngăńuăćăḥiăṭăch́măđỉm,ăṃiă
ngѭ̀iăs̃ăgianăḷnăṃtăch́tăb̀ngăćchăhѫiăph́ngăđ̣iăḱtăqủăc̉aăm̀nh.ăTinăt́tălƠ,ă
ḿcăđ̣ăgianăḷnăkhôngăgiaătĕngăkhiăx́căsútăḅăb́tăgỉmăxúng.ăK̉ăc̉ăkhiăkhôngăth̉ă
nƠoăḅăb́t,ăṃiăngѭ̀iăc̃ngăkhôngăgianăḷnăhƠngălọt.  

Xuăhѭ́ngăgianăḷnătr̉ănênăn̉iătṛiăhѫnăkhiăph̀năthѭ̉ngăkhôngăph̉iălƠătìnăṃtămƠă
b̀ngăđ̀ăṿt:ăṃiăngѭ̀iăs̃ăkhôngăĺyătṛmătìnănѫiăcôngăs̉ănhѭngăs̃ăĺyăṃtăchícă
b́tăhayăṃtăchícăćcăcƠăphê.ăĐ́ălƠăb̉iăv̀ăđaăph̀năcoiătrungătḥcălƠăṃtăđ́căt́nhă
quanătṛng,ăv̀ăṿyăḥăs̃ăth̉aiăḿiăv́iăvịcăd́iătŕăch̉ăkhiăḥăćăth̉ăḥpăĺ h́aăń.ă
Ćcănghiênăćuăchoăth́yăṃiăngѭ̀iăs̃ăd̃ă"th́"ăđ̀ăṿtăhѫnălƠătìn.ăḤăs̃ăbịnăminh:ă
"Ĺyăṃtăchícăb́tăch̀ăkhôngăsaiăb̉iăv̀ăđ̀ăd̀ngăvĕnăph̀ngălƠăṃtăph̀nătrongăđ̀ngă
lѭѫngăc̉aătôi."  

Ng̣cănhiênăhѫn,ăćcănghiênăćuăchoăth́yăćăth̉ăgỉmăxuăhѭ́ngăgian ḷnăb̀ngă1ăśă
ḍngăm̀iă(priming),ăngh̃aălƠăg̣iănh́ăṃtăśăkỉuătѭăduyătrongăđ̀uăṃiăngѭ̀iătrѭ́că
khiăḥătḥcăhịnăvịcăg̀ăđ́.  

Nhѭăćăth̉ăth́yătrongăv́ăḍătrên,ăh̀uăh́tănh̃ngăngѭ̀iăthamăgiaăthѭ̀ngăgianăḷnăṃtă
ch́tắtătrongăćcăbƠiătónăv́iăśătìnăthѭ̉ng nh̉.ăNhѭngăńuăđѭ̣căyêuăc̀uănh́căḷiă
10ăđìuărĕnăKinhăTh́nhătrѭ́căkhiălƠmăbƠi?  

Tḥtăb́tăng̀ălƠăkhôngăaiăgianăḷnăc̉!ăDѭ̀ngănhѭăch̉ăđѫnăth̀năsuyăngh̃ăđ́năṣătrungă
tḥcălƠăđ̉ăđ̉ăgĩăṃiăngѭ̀iătrênăconăđѭ̀ngăch́nhăđ̣o.  

TÁM:ăB́căs̃ăJekyllălƠăngѭ̀iăđ̣t ra ćcăṃcătiêuăĺătŕădƠiăḥn, 

nhѭngăch́ngătaăph̉i chínăđ́u v́i ṣ phiăĺătŕăc̉aăôngăHydeă
đ̉ đ̣tăđѭ̣căch́ng.  
Ḅnăđưăbaoăgìăquýtăđ̣nhăśngătítăkịmăhѫn,ăĕnăúngălƠnhăṃnhăhѫnăhayăxemăTVă
́tăhѫn,ăvƠăch̉ăvƠiăngƠyăsauăđưănḥnăth́yăr̀ngăm̀nhăḷiăđiămuaănh̃ngăth́ăvôăb̉,ăt́ngă
đ̀yăbimăbimăkhoaiătơyăvƠoămịngăhayădƠnhăc̉ăngƠyăCh̉ănḥtăđ̉ăxemăTV? 
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Đôiăkhiăđ̀iăngѭ̀iăc̃ngăgíngănhѭăcơuăchuỵnăc̉aăb́căs̃ăJekyllăvƠăôngăHyde.ăṂtă
ĺăt́nh,ăśngăsútăbítătaănênălƠmăg̀,ănhѭngăṃtăb̉nănĕng,ăkhôngăkỉmăsótăđѭ̣că
thѭ̀ngăchímăquỳnăvƠălƠmăđìuăngѭ̣căḷi.  

Đ́ălƠăĺădoăṭiăsao,ăv́ăḍ,ătḥtăkh́ăđ̉ăkhuyênărĕnăćcăthanhăthíuăniênătḥcăhƠnhăt̀nhă
ḍcăanătoƠn.ăṂcăd̀ăv̀ăĺătŕ,ăḥăbítăr̀ngănênăsửăḍngăbaoăcaoăsu,ănhѭngăđ́năĺcă
h́ngăt̀nhăth̀ăb̃ngăquênăh́t.  

K̉ănh̃ngăngѭ̀iăĺnătrѭ̉ngăthƠnh,ăkhônăngoanănhѭăch́ngătaăṽnăthѭ̀ngăkhútăpḥcă
trѭ́cănh̃ngăhamămúnăphiăĺăc̉aăôngăHyde.ăTaăhayăt̀ăb̉ănh̃ngăṃcătiêuădƠiăḥnă
c̉aăm̀nhăđ̉ăđ̉iăĺyăṣăsungăsѭ́ngănh́tăth̀i;ăch́ngătaătr̀ăhoưn.  

T́tănhiênănh̃ngăsinhăviênăĐ̣iăḥcălƠănh̃ngăngѭ̀iăchuyênăgiaăchƠyăbửa,ăthѭ̀ngăđ̣iă
t́iăđêmăcúiăc̀ngăḿiăcḥuăṇpăbƠi.ăNhѭngăṃtăth́ănghịmăchoăth́yăkhiăđѭ̣căṭăraă
ḥn,ăṃtăśăsinhăviênăth̀aănḥnăđỉmăýuăc̉aăm̀nh.ăḤăćăt̀nhăđ̣tănhìuăḥnăṇpă
bƠiănǵn,ăđѭ̣căchiaăđ̀uătrongăsútăkh́aăḥcăđ̉ắpăm̀nhăhoƠnăthƠnhăbƠiăṭpăvƠăkhôngă
tr̀ăhoưnăt́iăph́tăcúi.ăḰtăqủălƠ?ăĐỉmăc̉aăḥăt́tăhѫnănhìuănh̃ngăsinhăviênăch̉ăćă
ṃtăḥnăṇpăbƠiăvƠoăcúiăkh́aăḥc.  

ḰtăqủănƠyădѭ̀ngănhѭăg̣iắăr̀ngăb̀ngăćchăth̀aănḥnănh̃ngăđỉmăýuăc̉aăm̀nh,ă
ch́ngătaăćăth̉ăt̀măraăphѭѫngăthúcăchoăṣătr̀ăhoưn.ăṂtăćchăđ̉ălƠmăṿyălƠăđ̣tăraă
camăḱtătrѭ́căv́iăḥnăṇpăvƠăṭăgíiăḥnăm̀nh,ănhѭăsinhăviênăđưălƠmătrongăv́ăḍă
trên.  

Ṃtăphѭѫngăph́păkh́că lƠăǵnăṣăsungăsѭ́ngă t́că th̀iăv́iănh̃ngăhƠnhăđ̣ngăḅnă
khôngămúnălƠmănhѭngăc̀năthítăđ̉ăđ̣tăđѭ̣căṃcătiêuădƠiăḥn.ăV́ăḍ,ăđ̉ăṭăṭoăđ̣ngă
ḷcăúngăthúcăviêmăganăkh́ăcḥuă(ṃcătiêuădƠiăḥn),ăt́căgỉăđưăt̀ngăv̀aăúngăch́ngă
v̀aăxemănh̃ngăḅăphimătuỵtăv̀iă(ṣăsungăsѭ́ngănǵnăḥn).  

CHÍN:ăṂiăngѭ̀i ḅ ́mẳnh v́i vịcăćănhìu ḷa cḥn, k̉ c̉ 
ńăćăḥi cho ḥ v̀ lơuăv̀ dƠi.  
Nĕmă210ăTCN,ăkhiă tѭ́ngăquơnăḤngăṬchă đưă ch̉ă đ̣iă quơnă c̉aăm̀nhă quaă sôngă
Trѭ̀ngăGiang,ăôngăđemăđ́tăthuỳnăc̉aăm̀nh.ăÔngălƠmăth́ăđ̉ăchoăćcăbinhăs̃ăth́yă
r̀ngăkhôngăc̀năđѭ̀ngăŕtălui.ăTrѭ́căvịcălƠmăđ́,ăḥăchínăđ́uăd̃ngămưnhăt́iăḿcă
chínăth́ngă9ătṛnăliênătíp.  

CơuăchuỵnănƠyătr̉ănênăn̉iătíngăb̉iăv̀ăćắăḍpăđiăćcăḷaăcḥnăđiăngѭ̣căḷiăv́iă
b̉nănĕngăṭănhiênăc̉aăta.ăConăngѭ̀iăluônăćăǵngăđ̉ăm̉ăcƠngănhìuăḷaăcḥnăcƠngă
t́t:ătrongăvịcăḥcăhayătrongăchuỵnăḷaăcḥnăngѭ̀iăyêu. 
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Ṃtăśăngѭ̀iăćăth̉ăńiăr̀ngătrongăṃtăth́ăgíiăb́tăđ̣nh,ăm̉ăcƠngănhìuăĺiăđiăcƠngă
t́tălƠăđìuăḥpăĺ,ănhѭngăćcănghiênăćuăđưătḥcăṣăch̉ăraăr̀ngăxuăhѭ́ngănƠyăṃnhă
m̃ăt́iăḿcăńăćăth̉ăph̉năt́căḍng.  

V́ăḍ,ăxemăx́tăṃtănghiênăćuămƠănh̃ngăngѭ̀iăthamăgiaăđѭ̣căthѭ̉ng tìnătḥtăkhiă
chѫiăṃtătr̀ăchѫiăḿyăt́nh.ăTrongătr̀ăchѫi,ăḥăćăth̉ăkímătìnăńuălọiăb́tăḷaăcḥnă
nhѭngăḿtătìnăńuăđ̉ăgĩăćcăḷaăcḥnăluônăm̉.ăḰtăqủăđ́ngăng̣cănhiênălƠăhamă
múnăphiăĺătŕăđ̉ăm̉ăćcăḷaăcḥnăt̉ăraăkhôngăth̉ăcѭ̃ngăḷiă- ḥăvuiăv̉ăchi tìnăchoă
ń.  

Khôngăraăquýtăđ̣nhăḱoătheoănhìuăḥuăqủ.ăṂtăngѭ̀iălѭ̃ngăḷăgĩaăhaiăconăđѭ̀ngă
ṣănghịp,ăgỉăḍăgĩaăkínătŕcăsѭăhayăk̃ăsѭăḿyăt́nh,ăćăth̉ăkhôngătoƠnătơmăvƠoă
theoăđủiăćiănƠo,ăv̀ăṿyăŕtăc̣căḷiătr̉ăthƠnhăṃtă ngѭ̀iăt̀măthѭ̀ng.  

Nhѭ cơuăchuỵnăc̉aăḤngăṬchăchoăth́y,ăđôiăkhiăḍpăt́tăćcăḷaăcḥnăḷiăt̉ăraăćă
́ch,ăb̉iăv̀ăńăs̃ắpăch́ngătaăṭpătrung.ăThayăv̀ăṭăd́iăb̉năthơnăr̀ngăm̀nhăćăth̉ălƠmă
ṃiăth́,ătaăc̀năraănh̃ngăquýtăđ̣nhăkh́ăkhĕnăv̀ăđìuătḥcăṣăquanătṛngăv́iăm̀nh.ă
V́ăḍ,ăńu ḅnătḥcăṣămúnădƠnhăth̀iăgianăv́iăconăćiăc̉aăm̀nh,ăćăl̃ăđ́năĺcăph̉iă
t̀ăb̉ănh̃ngăgícămѫăćăth̉ăchímănhìuăth̀iăgianăkh́căc̉aăḅn,ănhѭătr̉ăthƠnhăgímă
đ́căcôngătyălụt.  

MѬỜI: Ch́t  

Thôngăđịpăch́nhătrongăcúnăśchănƠyălƠ:  

Conăngѭ̀iăc̣căk̀ăphiăĺătŕătrongăh̀uăh́tăćcăquýtăđ̣nhăhƠngăngƠy.ăT̀ăvịcăngh̃ă
ḿcăgíăph̉iătr̉ăchoăchícăTVăt́iăvịcăđ́uătranhăđ̉ăĕnăúngălƠnhăṃnh,ăćcăḷaăcḥnă
vƠăhƠnhăviăc̉aăch́ngătaăḅăd̃năd́tăb̉iăṣăphiăĺătŕ.ăNhѭngătinăt́tălƠăch́ngătaăkhôngă
nh́tăthítăph̉iătr̉ăthƠnhăṃt ṇnănhơnăb́tăḷc:ăńuătḥnătṛngăvƠăc̉nhăgíc,ătaăćăth̉ă
tŕnhăđѭ̣căṣăphiăĺăvƠăhƠnhăđ̣ngăv̀ăḷiắchălơuădƠiăvƠăt́tănh́tăchoăm̀nh. 
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Talk like TED 

Carmine Gallo 

Th̉ălọiăśch:ăk̃ănĕng,ăthuýtătr̀nh 

T́măt́t 

TrongăcúnăTalkălikeăTED,ăḅnăs̃ăḥcăđѭ̣cănh̃ngăchínăthụtăthuýtătr̀nhă

đѭ̣căsửăḍngăb̉iănh̃ngădĩnăgỉăćăt̀mẳnhăhѭ̉ngăĺnănh́tăth́ăgíi.ăT́căgỉă

CarmineăGalloăđưăphơnăt́chăhѫnă500ăbƠiăthuýtătr̀nhăc̉aăTEDăđ̉ăŕtăraă

nh̃ngăđỉmăchungăṭoăraăṣẳnhăhѭ̉ngăc̃ngănhѭăścăh́păd̃năc̉aănh̃ngăbƠiă

ńiăchuỵnănƠy 

Aiănênăđ̣căcúnăsáchănày? 

 Nh̃ngăaiăquanătơmăđ́n vịcăthƠnhăḷp ṃtăcôngătyăkh̉i nghịp (start-up) 

 Nh̃ng ai múnăćăkh̉ nĕngăthuýtătr̀nhăhịu qủ vƠắnătѭ̣ng 

 Nh̃ng ai mún ḥcăćchătíp tḥ b̉năthơnăt́tăhѫn 

VӅătácăgỉ 

CarmineăGalloăđưăt̀ngălƠăph́ngăviênăc̉aăđƠiăCNNăvƠăđƠiăCBS,ăc̃ngălƠăt́că

gỉăṃtăśăcúnăśch,ăbaoăg̀mă“B́ăquýtăthuýtătr̀nhăc̉aăSteveăJobs”ă(c̃ngă

ćătrênăblinksăhayăsachluoc).ăÔngăc̃ngăt̀ngălƠmăhúnăluỵnăviênăchoăćcă

gímăđ́căkinhădoanhăc̉aăćcăcôngătyănhѭăCoca-ColaăvƠăIntelăvƠăthѭ̀ngă

xuyên lƠădĩnăgỉăch́nhătrongăṃtăśăḥiăth̉oăquanătṛng. 
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CÓ GÌ TRONG CU͘N SÁCH? HỌC BÍ QUYẾT THUYẾT TRÌNH NH˰ M͠T CHUYÊN 
GIA. 

Ńuăḅnăćăṃtắătѭ̉ngăhay,ălƠmăth̉ănƠoăđ̉ăchiaăs̉ăńăv́iăc̉ăth́ăgíi?ăM̃iă

ngƠyăch́ngătaănḥnăđѭ̣căvôăvƠnăthôngătin,ăv̀ăṿy,ăđ̉ăchoăṃtắătѭ̉ngătḥcă

ṣăt̉aăśng,ăngѭ̀iăćắătѭ̉ngăc̀năñăḷcăđ̉ăđ̉yăṃnhắătѭ̉ngăđ́.ăŃiăṃtă

ćchăkh́c,ăḅnăc̀năph̉iă“b́n”ắătѭ̉ngăđ́. 

Trongă“TalkălikeăTED”,ăt́căgỉăCarmineăGalloătítăḷănh̃ngăb́ăquýtăthuýtă

tr̀nhăđѭ̣căsửăḍngăb̉iănh̃ngădĩnăgỉăćăt̀mẳnhăhѭ̉ngăĺnănh́tăth́ăgíi.ă

Sauăkhiăphơnăt́chăhѫnă500ăbƠiăńiăchuỵnăph̉ăbínăđѭ̣cătr̀nhăbƠyăṭiăTEDă

(Technology,ăEntertainment,ăDesign).ăGalloăđưăch̉ăraăbaăđỉmăchungămƠătheoă

quanăđỉmăc̉aăông,ălƠmăchoănh̃ngăbƠiăńiăchuỵnănƠyăkh́căbịt. 

Trongăt́tăc̉ăćcăbƠiăńiăchuỵnănƠy,ăṇiădungăc̉aăćcăbƠiăthuýtătr̀nhăthѭ̀ngă

ŕtăkh́căḷ,ădĩnăgỉăluônăćăǵngăḱtăńiăc̉măx́căc̉aăm̀nhăv́iăkh́năgỉ;ăvƠă

ṇiădungăth̀ăluônăđѭ̣cătr̀nhăbƠyătheoăćchăd̃ănh́ănh́t. 

Ḅnăs̃ăḥcăđѭ̣căćchăḱtăńiăv́iăkh́năgỉăb̀ngăc̉măx́c,ălƠmăchoăbƠi thuýtă

tr̀nhăc̉aăm̀nhắnătѭ̣ngăhѫnăvƠăthêuăḍtăćcăcơuăchuỵnăvƠoăćcăbƠiăńiă

chuỵn.ăḄnăc̃ngăhỉuăđѭ̣căr̀ngăv̀ăsaoăđamămêăđ́ngăvaiătr̀ăŕtăquanătṛngă

đ̉ăṭoăraăṃtăbƠiăńiăchuỵnăthuýtăpḥcăvƠăv̀ăsaoăḅnănênăch́căch́năr̀ngă

ch̉ăđ̀ăḅnăcḥnăćăth̉ăkhѫiăḍyăkhôngăch̉ăṃtăgícăquan. 

Sauăc̀ng,ăḅnăs̃ăḥcăđѭ̣căṃtăvƠiăth̉ăthụtă“bѫă&ăb́nhăm̀”ăđ̉ăthítăḱăbƠiă

thuýtătr̀nhăc̉aăm̀nhăsaoăchoăńăđiăsơuăvƠoătŕănh́ăkh́năgỉ. 

Trongăph̀năt́măt́tădѭ́iăđơy,ăḅnăs̃ăđѭ̣căkh́măph́: 
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 Vịc th̉ đƠnămũiăraăgípăchoăṃtăbƠiăńi chuỵn TED tr̉ nênăph̉ bínănhѭă

th́ nƠo; 

 GícămѫăM̃ vƠănѭ́căĐanăṂchăćăđỉmăg̀ăchung; 

 Thôngătinăḿi khuýnăkh́chănưoăḅ ghi nh́ nhѭăth́ nƠo 

NhӳngăbàiăńiăchuyӋnăTEDăćăthӇăgiúpăbạnăc̉iăthiӋnămӝtăm̉ngăquană
tṛngăcủaăcuӝcăśng:ăkӻănĕngăthuyӃtătrình. 

Nĕmă1915,ăDaleăCarnegieăvítăcúnăśchătuăthơnă(self-help)ăđ̀uătiênătrênăth́ă

gíi,Ngḥ ỏhỘ́ỏ ỉ́Ễ chỐỵỉ ỏr˱́c côỉg ch́ỉg.ăTrongăt́căph̉mănƠy,ăCarnegieă

gỉiăth́chălƠmăth́ănƠoămƠăngѭ̀iătaăćăth̉ătr̀nhăbƠyăquanăđỉmătheoăćchắnă

tѭ̣ngăvƠăh́păd̃nănh́t. 

VịcănƠyăcho th́y,ăngayăt̀ă100ănĕmătrѭ́căngѭ̀iătaăđưăt̀măćchălƠmăm̀nhăn̉iă

ḅtă gĩaăđ́măđôngăđ̉ăthƠnhăcông.ăŃuăđìuăđ́ălƠătḥtăt̀ăṃtăth́ăk̉ătrѭ́c,ă

th̀ăđ́năngƠyănayăńăḷiăcƠngătr̉ănênăđ́ngăđ́n. 

Trongăth́ăgíiătoƠnăc̀uăh́aăhịnănay,ăc̣nhătranhăḷiăcƠngătr̉ănênăkh́călịt.ă

Đ̉ắătѭ̉ngăc̉aăm̀nhăn̉iăḅt,ăḅnăc̀năph̉iăḥcăthêmăćchătípătḥăb̉năthơn. 

T́căgỉăDanielăPinkăc̃ngănḥnăth́căđѭ̣căđìuănƠyăvƠăđ̀ăc̣păđ́nătrongă

cún T̀ b̉ỉ ỉăỉg đ́ỉ ỉgḥ ỏhỘ́ỏ b́ỉ h̀ỉg r̀ngăd̀ămúnăhayăkhôngăth̀ă

ngƠyănayăch́ngătaăđ̀uăthamăgiaăvƠoăćc cụcămuaăb́n.ăNhѭngăḅnăs̃ăḥcă

ćchătípătḥăb̉năthơnăt́tănh́tẳăđơu?ăĐ́iătṛngătrongăth́ăgíiăngƠyănayăc̉aă

cún Ngḥ ỏhỘ́ỏ ỉ́Ễ chỐỵỉ ỏr˱́c côỉg ch́ỉg lƠăg̀? 

Nh̃ngăbƠiăńiăchuỵnăTED 
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TEDă(Technology,ăEntertainment,ăDesign)ălƠăṃtăḥiăth̉oăćătíng,ănѫiăćcă

nhƠălưnhăđ̣oăvƠăćcănhƠăph́tăminhăhƠngăđ̀uătr̀nhăbƠyắătѭ̉ngăc̉aăm̀nh.ăĆcă

bƠiăthuýtătr̀nhă(đ̀uăćăth̉ăxemămĩnăph́ăonline)ălƠăṃtăv́ăḍăđỉnăh̀nhăchoă

k̃ănĕngătípătḥăhịuăqủ. 

B́tăđ̀uăt̀ănĕmă1984,ăngѭ̀iătaăch̉ăđ̣nhăt̉ăch́căḥiăth̉oăTEDăṃtăl̀năduyă

nh́t.ăTuyănhiên,ăTEDănhanhăch́ngătr̉ănênăn̉iătíng.ăNgƠyănay,ăTEDăđưăhịnă

dịnătrênătoƠnăth́ăgíi.ăTrênătḥcăt́,ăm̃iăngƠyăćă5ăḥiăth̉oăTEDxăđѭ̣căt̉ă

ch́cẳăhѫnă130ăqúcăgiaă(theoădịnănhѭ̣ngăquỳnăthѭѫngăhịuăt̀ăeventsă

ǵc). 

B̉iăv̀ănh̃ngăbƠiăTEDămangăńtăđ̣c trѭngăc̉aănh̃ngănhơnăṿtăthƠnhăcôngăvƠă

śngăgíănh́t,ăch́ngăluônălƠănh̃ngăngùnătѭălịuăqúăgíăchoăb́tăk̀ăaiămúnă

tr̉ăthƠnhăṃtădĩnăgỉăthƠnhăcông.ăV́iătѭătѭ̉ngăđ́,ăt́căgỉăđưăphơnăt́chăhѫnă

500ăbƠiăTEDăvƠănḥnăth́yăćănhìuăđỉmătѭѫngăđ̀ngăgĩaănh̃ngăbƠiăthuýtă

tr̀nhănƠy.ăṾyănh̃ngăđỉmăchungănƠyălƠăg̀?ăK̃ănĕngănƠoădĩnăgỉăTEDăsửă

ḍngăđ̉ătruỳnăt̉iăthôngăđịp?ăBƠiăt́măt́tăsauăth̉ăhịnăcôngăc̣ăquanătṛngă

nh́tăb̉iănh̃ngăchuyênăgiaăsalesătrênătoƠnăth́ăgíi 

ĐamămêălàănӅnăt̉ngăcủaămӝtăbàiădiӉnăthuyӃtăthànhăcôngăvàăthuyӃtăphөc. 

Nh̃ngăngѭ̀iăthƠnhăcôngăćăđỉmăg̀ăchung? 

ĐamămêălƠăc̉măgícăsayămêăt́chăc̣căkhiăḅnătheoăđủiăṃtăcôngăvịcăćắă

ngh̃aăsơuăścăv́iăb̉năthơnăḅn.ăHѫnăña,ătheoăđủiăṃtăth́ăg̀ămƠăḅnăđamă

mêăc̃ngăđ́ngăvaiătr̀ăquanătṛngăđ̉ăđ̣tăđѭ̣căthƠnhăcôngătrongăl̃nhăṿcăđ́. 

Hưyăxemătrѭ̀ngăḥpăc̉aăTonyăHsieh,ănhƠăśngăḷpăhưngăb́năl̉ăgiƠyăonlineă

ZapposăŕtăthƠnhăcông.ăHsiehăćăđamămêăđ̣căbịtă– khôngăph̉iălƠăv̀ăgiƠyă– 
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đamămêăc̉aăôngălƠălƠmăkh́chăhƠngăvƠănhơnăviênăc̉aăm̀nhăḥnhăph́c.ăNhịtă

huýtăđemăḷiăḥnhăph́căchoăṃiăngѭ̀iăgípăph́tătrỉnăZapposăthƠnhăṃtă

côngătyăn̉iăḅtătrongăl̃nhăṿcăchĕmăścăkh́chăhƠngăvƠămôiătrѭ̀ngălƠmăvịcă

t́tăchoănhơnăviên. 

NgoƠiăvịcăṭoăǹnăt̉ngăchoăthƠnhăcông,ăđamămêăc̃ngălƠănguyênălịuăquană

tṛngăđ̉ăṭoăraăbƠiăthuýtătr̀nhăch́tălѭ̣ng. 

Nĕmă2012,ăṃtănh́măćcănhƠănghiênăćuămúnăt̀măhỉuănguyênănhơnăṭiăsaoă

nhƠăđ̀uătѭăchiătìnăchoăṃtăśăḍắnăkh̉iănghịpă(start-up)ănƠyămƠăkhôngă

ph̉iăḍắnăkh́c.ăTrongănghiênăćuănƠy,ăḥăquanăśtăćchăćcănhƠăđ̀uătѭă

quýtăđ̣nhăsauăkhiăḥăđ́nhăgíăbƠiăthuýtătr̀nhădƠiă15ăph́tăc̉aănh̃ngăḍắnă

kh̉iănghịpăđangăt̀măkímăngùnăv́n. 

NhѭăćcănhƠănghiênăćuăđưăph́tăhịnăra,ăṃtătrongăćcăýuăt́ăquanătṛngă

đ́ngăǵpăvƠoăquýtăđ̣nhăc̉aăćcănhƠăđ̀uătѭălƠăđamămêămƠăngѭ̀iăthuýtătr̀nhă

th̉ăhịn.ăTrongătḥcăt́,ăýuăt́ănƠyăc̀năquanătṛngăhѫnăc̉ăb̀ngăćp,ăkinhă

nghịmăvƠătủiăt́căc̉aăngѭ̀iăkh̉iănghịp. 

Nhѭngăńuăđamămêăkhôngăṭănhiênăch̉yătrongăhuýtăṃchăc̉aăḅnăth̀ăsao?ă

TḥtămayăḿnălƠăaiăc̃ngăćăth̉ăḥcăđ̉ătr̉ăthƠnhăṃtădĩnăgỉăđ̀yăđamămê.ă

ĐѫnăgỉnălƠăluỵnăṭp. Ḅănưoăconăngѭ̀iăthayăđ̉iăliênăṭcăđ̉ăxửăĺăćcăd̃ă

lịuănḥpăvƠo.ăṂtănghiênăćuăv̀ăćcăĺiăxeătaxiẳăLondonăc̃ngăch̉ăraăr̀ngă

khuăṿcănưoăǵnălìnăv́iăk̃ănĕngăt̀măđѭ̀ngă– kỉuăćăng̣aă– ćăxuăhѭ́ngă

ĺnăhѫnătrungăb̀nh,ăgỉiăth́chăkh̉ănĕngăđ̣nhăṿăđѭ̀ngăquưngăđѭ̀ngăđiănhanhă

nh́tăt̀ăAăđ́năBăt́tăhѫnăḿcătrungăb̀nh. 
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Theoăćchăđ́,ăńuăḅnăthѭ̀ngăxuyênăṭăđ̣tăm̀nhăvƠoăṿătŕămƠăḅnăph̉iădĩnă

thuýtăvƠăc̀năth̉ăhịnăđamămê,ănưoăḅnăs̃ăt̀măćchăth́chănghiăv́iănhịmăṿă

nƠyăvƠăḅnăs̃ăṭăc̉iăthịnăk̃ănĕngănƠy. 

Ṿyăḅnăc̀năch̀ăg̀ăña? 

KỂ CHUY͎N GIÚP BẠN KẾT N͘I VỚI KHÁN GIẢ BẰNG TÌNH CẢM. 

H̀uăh́tăṃiăngѭ̀iăs̃ăđ̀ngắăr̀ngăSteveăJobsălƠăṃtătrongănh̃ngădĩnăgỉăt́tă

nh́tătrênăth́ăgíi.ăNhѭngăđìuăg̀ăđưălƠmăchoănh̃ngăbƠiăthuýtătr̀nhăc̉aăôngă

tr̉ănênăthuýtăpḥcăđ́năṿy? 

ĆcăbƠiăńiăc̉aăôngăluônătrƠnăđ̀yăc̉măx́că– đ́ngănhѭă ṃtăbƠiăthuýtătr̀nhă

thƠnhăcôngăvƠăthuýtăpḥcănênăć.ăṂtătrongănh̃ngăngѭ̀iăđ̀uătiênăsuyăngh̃ă

th́uăđ́oăv̀ăgiaoătípăthuýtăpḥcălƠătrítăgiaăHyăḶpăAristotle.ăAristotleătină

r̀ngăścăthuýtăpḥcăđѭ̣căṭoăthƠnhăkhiăḱtăḥpăđ̉ăbaăýuă

t́ ethos, logos vƠ pathos 

Nhơnăt́ăđ̀uătiênă– ethos – đ̀ăc̣păđ́năt́nhăćchăhọcănìmătinăc̉aăb̉năthơnă

ḅnăvƠăćăḿiăliênăḥăṃtăthítăđ́năkinhănghịmăhọcăḥcăv́năc̉aăḅn,ăv́nă

lƠănh̃ngăýuăt́ăc̉ngăćănìmătinăc̉aăkh́năgỉăvƠoăquanăđỉmăc̉aăḅn. 

Ýuăt́ăth́ă2- logos – đ̀ăc̣păđ́năǹnăt̉ngălogicătrongăĺălụnăc̉aăḅn,ăćăth̉ă

baoăg̀măśălịuăth́ngăkêăhọcăcѫăs̉ăd̃ălịuăgípăđѭaăđ́năkh́năgỉăc̉aăḅnă

nh̃ngăĺădoăṽngăch́căchoăquanăđỉmăc̉aăḅn. 

Ýuăt́ăth́ă3ă– pathos – liênăquanăđ́năliênăḱtăt̀nhăc̉măḅnăṭoăraăv́iăkh́nă

gỉăc̉aăm̀nh.ăTrongăphơnăt́chăhƠngătrĕmăbƠiăńiăchuỵnăTEDăc̉aăt́căgỉ,ă

ôngănḥnăth́yăr̀ngănh̃ngăbƠiădĩnăthuýtăđѭ̣căyêuăth́chănh́tăbaoăg̀mă65%ă

pathos,ă25%ălogosăvƠă10%ăethos. 
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RõărƠng,ăpathosălƠăđ̣cătrѭngăquanătṛngănh́tăc̉a ṃtăbƠiădĩnăthuýtăđ̀yăt́nhă

thuýtăpḥc.ăNhѭngălƠmăsaoăđ̉ăđѭaăđѭ̣cănhìuăpathosăvƠoăbƠiăph́tăbỉuăc̉aă

ḅn? 

Ćchăt́tănh́tălƠăquaăk̉ăchuỵn. 

V̀ăcѫăb̉n,ăk̉ăchuỵnăgípăḅnăḱtăńiăv́iăkh́năgỉăthôngăquaăćchălƠmăchoă

bƠiădĩnăthuýtăc̉aăḅnăđ̃ătr̀uătѭ̣ngăvƠăd̃ăhỉuăhѫn.ăĆăbaăkỉuăchuỵnăḅnă

ćăth̉ăd̀ngăđ̉ăđiătheoăćchănƠy. 

Kỉuăđ̀uătiênălƠănh̃ngăcơuăchuỵnăc̉aăch́nhăb̉năthơnăḅn.ăṂtăcơuăchuỵnă

c̉aăch́nhăm̀nhăs̃ăchímăѭuăth́ăđ̉ătr̉ăl̀iănh̃ngăcơuăh̉iăkỉuănhѭă“nh̃ngăk̉ă

nịmăđ̀uătiênătrongăth̀iăthѫắuăc̉aăḅnălƠăg̀?” 

Kỉuăth́ăhaiălƠănh̃ngăcơuăchuỵnăc̉aăngѭ̀iăxungăquanh,ăv́ăḍănhѭăṃtăcơuă

chuỵnăc̉aăṃtăngѭ̀iăḅnăđưăt̀ngăth́tăḅiăth̉măḥiăv́iắătѭ̉ngăđ̀uătiênăchoă

ḍắnăstart-upănhѭngăthƠnhăcôngăv́iắătѭ̉ngăsauăvƠăthuăh́tăŕtănhìuănhƠăđ̀uă

tѭ. 

Kỉuăth́ăbaălƠăcơu chuỵnăv̀ănh̃ngăthѭѫngăhịu,ăcôngătyăhọcăt̉ăch́căthƠnhă

công.ăLudwickăMarshaneă– nhƠăđ̀uătѭăc̉aăDryBath,ăṃtălọiăgelăt́măgípă

lƠmăṣchămƠăkhôngăd̀ngăđ́nănѭ́că– đưămuaăvuiăchoăkh́năgỉătrongăṃtăbƠiă

ńiăchuỵnăTEDăc̉aăôngăb̀ngăcơuăchuỵnăv̀ăthѭѫngăhịuăc̉aăôngăđưăgípă

ngѭ̀iădơnẳănh̃ngăqúcăgiaăthíuănѭ́cănhѭăth́ănƠo. 

LIÊN KẾT TÌNH CẢM CH͐ ĐẠT Đ˰ỢC KHI DI͌N GIẢ KẾT HỢP HÀI HÒA GIỌNG 

NÓI, Cʹ CH͐ VÀ NGÔN NGͶ Cˮ THỂ 

ĐưăbaoăgìăḅnăngheăṃtăbƠiădĩnăthuýtămƠădĩnăgỉăńiăcḥmăđ́năḿcăc̉mă

th́yăćăth̉ăng̉ăngayăđѭ̣c? 
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Th́ănhѭngăńiănhanhăc̃ngăkhôngăh̉nălƠăgỉiăph́p.ăT́căđ̣ădĩnăgỉăńiăpḥă

thụcăvƠoăvịcăkh́năgỉăđangălƠmăg̀ăvƠoăth̀iăđỉmắy.ăGỉăsửănhѭăḅnăv̀aă

lƠmăṃtăvịcăg̀ăđ́ă– v́ăḍănhѭăĺiăxeă– v̀aăngheăđ̣căśchă(audiobook),ăḅnă

múnăngѭ̀iăđ̣căđ̣cătѭѫngăđ́iăcḥm.ăTuyănhiên,ăńuăḅnăd̀năt́tăc̉ăṣăch́ắă

c̉aăm̀nhăvƠoăbƠiădĩnăthuýt,ăḅnăḷiămúnădĩnăgỉăńiănhanhăhѫnănhìu. 

Ṿyăt́căđ̣ănƠoălƠăhoƠnăh̉oăchoăṃtăbƠiădĩnăthuýt?ăT́căgỉănḥnăth́yăr̀ngă

h̀uăh́tăćcădĩnăgỉăńiăv́iăt́căđ̣ă190ăt̀ăṃtăph́t. 

Tuyănhiên, kỉmăsótăgịngăńiăc̉aăḅnăḿiăch̉ălƠăkhơuăđ̀uătiên.ăĐ̉ăḱtăńiă

đѭ̣căv́iăkh́năgỉ,ăḅnăc̀năch́ắăđ́năc̉ăngônăng̃ăcѫăth̉. 

Ch́ngătaăthuăđѭ̣căŕtănhìuăthôngătinăt̀ăćchămƠăch́ngătaădiăchuỷn.ăTrongă

ṃtăbƠiănghiênăću,ăsinhăviênăđѭ̣căchoăxemăṃtăđọnăvideoăhọcăngheăṃtă

đọnăghiăơmăl̀iăkhaiăc̉aănh̃ngăk̉ăt̀nhănghiăpḥmăṭiă vƠăsauăđ́ăđѭ̣căh̉iăđ̉ă

xemăaiătrongăśănh̃ngăk̉ăt̀nhănghiănƠyăńiăd́i. 

ḰtăqủălƠănh̃ngăsinhăviênăđѭ̣căxemăvideoăćăxuăhѭ́ngăch̉ăđ́ngăk̉ăt̀nhă

nghiăhѫnă(t̉ăḷăthƠnhăcôngălƠă65%)ăsoăv́iănh̃ng sinhăviênăch̉ăngheăghiăơmă

(v́iăt̉ăḷă55%). 

Ṿyăth̀ălọiăngônăng̃ăcѫăth̉ănƠoăḅnănênăd̀ng? 

TѭăḷnhăM̃ăMattăEversmanăg̣iắăr̀ngălưnhăđ̣oăth̀ăluônăđ́ngăth̉ngăvƠăth̉ă

hịnăṣăṭătin.ăĐìuănƠyăc̃ngắpăḍngăchoănh̃ngădĩnăgỉ:ănênăđ́ngăth̉ngă

trѭ́căkh́năgỉăvƠăth̉ăhịnăṣăṭătinăv́iăćcắătѭ̉ngăc̉aăm̀nh. 
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Ṃtăńtăquanătṛngătrongăngônăng̃ăcѫăth̉ălƠăcửăch̉.ăTrênătḥcăth́,ăṃtăśă

nghiênăćuăđưăch̉ăraăḿiăliênăḥăgĩaăcửăch̉ăc̉aădĩnăgỉăvƠăḿcăđ̣ătinătѭ̉ngă

kh́năgỉădƠnhăchoădĩnăgỉăđ́. 

Đ̉ăćăth̉ăsửăḍngăcửăch̉ăhịuăqủ,ăḅnănênăḥnăch́ănh̃ngăđịuăḅătrongă

khỏngăgĩaăḿtăvƠăḅngăv̀ănh̃ngăđ̣ngăt́cătrongăkhuăṿcănƠyăluônăćăt́că

đ̣ngăŕtăĺn. 

NgoƠiăra,ăḅnăc̃ngănênăḥnăch́ănh̃ngăcửăch̉ăm̉ăṛngă(v́ăḍănhѭăgiangăṛngă

ćnhătay)ăvƠăch̉ăd̀ngăkhiăḅnănh́năṃnhănh̃ngăđỉmăquan tṛngănh́t. 

NhѭăṿyălƠăch́ngătaăđưăbítăćchăđ̉ăthítăḷpăvƠăduyătr̀ăliênăḱtăt̀nhăc̉măv́iă

kh́năgỉ. 

Gìăth̀ăch́ngătaăs̃ăch́ắăđ́năćchălƠmăchoăbƠiădĩnăthuýtăc̉aăḅnăn̉iăḅt. 

ĐӇălàmăchoăbàiădiӉnăthuyӃtăcủaăbạnămӟiălạăvàăkh́ăquên,ăhưyăđѭaăthôngă
tinămӟiăchoăkhánăgỉ. 

Thửăngh̃ăḷiăl̀năcúiăḅnătḥcăṣăḅăb́tăng̀,ăćiăgiơyăph́tă“Ôi!ăṾyăѭ?”ăćăl̃ă

đưălƠmăḅnăch́ắăhѫnăt́iăngùnăthôngătinăḿiăđ́ă– choăd̀ăđ́ălƠăṃtăcúnă

śch,ăchѭѫngătr̀nhătiviăhayăṃtăbƠiăgỉng. 

Ńuăḅnămúnăćăđѭ̣căṣăch́ắăvƠătŕătѭ̉ngătѭ̣ngănhѭăṿyăt̀ăkh́năgỉăc̉aă

m̀nh,ăḅnănênăl̀ngăgh́pănh̃ngăthôngătinăḿiăm̉ăvƠăđ̣tăbínăvƠoăćcăbƠiă

dĩnăthuýtăc̉aăm̀nh. 

TrongăṃtăbƠiăńiăchuỵnăTEDăŕtăph̉ăbín,ăṃtănhƠăth́măhỉmăđ́yăbỉnă

RobertăBallardăđưătr̀nhăbƠyăṃtăćchăthuýtăpḥcăchoăĺălụnăc̉aăôngălƠăv̀ă

saoăngѭ̀iătaănênăchiănhìuătìnăhѫnăchoănh̃ngănghiênăćuăv̀ăđ́yăđ̣iădѭѫng 
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Trongăŕtănhìuăćcăṣăvịcăôngăchiaăs̉,ăhaiătrongăśăđ́ăđ̣căbịtăgơyăch́ắ. 

Đ̀uătiênălƠăngơnăśchăthѭ̀ngăniênăc̉aăCѫăquanăHƠngăkhôngăvƠăKhôngăgiană

HoaăK̀ă(NAS)ă tѭѫngăđѭѫngăv́iăngơnăśchămƠăCѫăquanăĐ̣iădѭѫngăvƠăKh́ă

quỷnăHoaăK̀ă(NOAA)ăsửăḍngătrongă1.600ănĕm. 

Ṣăvịcăth́ăhaiălƠănh̃ngăd̉iăńiăĺnătrênătŕiăđ́tăkhôngăch̉ăǹmătrênăṃtăđ́tă

mƠăc̀năc̉ădѭ́iăbỉn. 

Nh̃ngăthôngătinăḿiăvƠăth́ăṿăgípăkh́năgỉăng̀iăḷiăvƠăch́ắăhѫn.ăVƠăt́t 

nhiênănh̃ngăthôngătinăđ́ăc̃ngăd̃ăđ̉ăghiănh́ăhѫn. 

NguyênănhơnălƠădoătŕănh́ăpḥăthụcăvƠoădopamine,ăṃtăch́tăćătrongănưo.ă

Khiăḅnăḥcăṃtăth́ăg̀ăḿi,ănưoăḅnăph́tăraădopanineăćăch́cănĕngăgíngă

nhѭăńtă“lѭu”ă(“save”).ăThôngătinăcƠngăḿiăḷăvƠăh́păd̃năth̀ dopamineăcƠngă

d̃ăđѭ̣căsinhăraăvƠădoăđ́ăkh̉ănĕngăghiănh́ăc̃ngăt́tăhѫn. 

Ṃtăv́ăḍăkh́c,ăSusanăCainăđưăth̉oălụnăv̀ănĕngăḷcăc̉aănh̃ngăngѭ̀iăhѭ́ngă

ṇiătrongăṃtăbƠiăńiăchuỵnăTED,ăṃtăch̉ăđ̀ăngheăquaăth́yăćăv̉ănhƠmă

ch́năvƠăd̃ăquên. 

Tuyănhiên,ăCainăbítăr̀ngăkh́năgỉăc̀năṃtăćăhúch,ăv̀ăṿyăbƠăńiăr̀ngă

“ṃtăngѭ̀iăćăth̉ăćăṃtắătѭ̉ngăhayănhѭngăchѭaăch́căđưătr̀nhăbƠyăt́t” 

Ngayăḷpăt́căth̀ănh̃ngănhƠăqủnăĺătrongăśăkh́năgỉăc̉aăbƠăb́tăđ̀uăch́ắă

hѫn:ăÝăkínăc̉aăCainălƠmătiêuătanăsuyăngh̃ăchungăc̉aăṃiăngѭ̀iălƠănh̃ngăaiă

ńiănhìuătrongăćcăcụcăḥpălƠănh̃ngăngѭ̀iăśngăṭoănh́tă(ḍaătrênătḥcăt́ă

lƠănh̃ngăngѭ̀iănƠyăćăv̉ăđѭ̣căch́ắăhѫnănh̃ngăngѭ̀iăhѭ́ngăṇiăḷngăl̃ă

trongăćcăcụcăḥp) 
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B̉iăv̀ăbƠăđưădĩnăgỉiăquanăđỉmăc̉aăm̀nhătheoăćchăhoƠnătoƠnăḿiăchoăkh́nă

gỉ,ăkh̉ănĕngăkh́năgỉăghiănh́ắătѭ̉ngăđ́ăc̃ngăđѭ̣căc̉iăthịnătheo. 

LÀM CHO BÀI THUYẾT TRÌNH CͮA MÌNH ĐÁNG NHỚ BẰNG CÁCH CHIA S͂ M͠T 

KHOẢNH KHẮC Đ̾C BI͎T HO̾C M͠T S͘ LI͎U BẤT TH˰ỜNG. 

ḄnăđưălƠmăg̀ăvƠoăngƠyă11ăth́ngă9ănĕmă2001?ăTh́ăc̀năngƠyă11ăth́ngă9ănĕmă

2002 th̀ăsao? 

Khôngăph̉iănghiăng̀ăg̀,ăḱắcăc̉aăḅnădƠnhăchoănĕmă2001ăch́căch́năs̃ărõă

rƠngăhѫn.ăNh̃ngăth̀iăđỉmăđ̣căbịtăth̀ăthѭ̀ngălƠăkh́ăquênă– vƠăńuăćă

nh̃ngăkhỏnhăkh́cănhѭăṿyătrongăkhiăḅnăthuýtătr̀nhăth̀ăkh́năgỉăs̃ăd̃ăghiă

nh́ăbƠiăńiăchuỵnăc̉aăḅnăc̃ngănhѭăchiaăs̉ăv̀ăbƠiăńiăchuỵnăc̉aăḅnă v́iă

ḅnăb̀ 

Nĕmă2009,ăBillăGatesălƠmădĩnăgỉăc̉aăṃtăbƠiăńiăchuỵnăTEDămƠăngayăsauă

đ́ăđѭ̣călanătruỳnăṛngărưi.ăBƠiăthuýtătr̀nhăc̉aăôngătḥmăch́ăc̀năthuăh́tăṣă

ch́ắăc̉aăBrianăWilliam,ăph́tăthanhăviênăb̉nătinăth̀iăṣăđƠiăNBCă– ngѭ̀iămƠă

đưăđ̀ăc̣păđ́năbƠiăńiăchuỵnăc̉aăGatesătrênăśngătruỳnăh̀nhă– ṃcăd̀ă

nh̃ngăṣăkịnănhѭăṿyăth̀ăthѭ̀ngăkhôngăđѭ̣căcoiănhѭălƠă“tinăt́c”. 

Ṿyăćăg̀ăđ̣căbịtătrongănh̃ngăbƠiăńiăchuỵnăđ́ămƠăgơyắnătѭ̣ngăđ́năṿy? 

BƠiăthuýtătr̀nhăc̉aăGatesălƠăv̀ănh̃ngăcĕnăḅnhădoămũiătruỳnănhĩmăćăth̉ă

gơyătửăvongănhѭăśtăŕt.ăGatesăchoăr̀ngăch̉ngăćăĺădoăg̀ămƠăch̉ăm̃iăngѭ̀iă

ngh̀oăph̉iăcḥuăđ̣ngăḿiăđeăḍaăḅnhăṭtăt̀ămũi,ăr̀iăôngăđѭaăraătrѭ́căkh́nă

ph̀ngăṃtăḷămũiăvƠăth̉ăchoăch́ngăbay.ăṂcăd̀ăGatesănhanhăch́ngăb̉ă

sungălƠănh̃ngăconămũiănƠyăkhôngănhĩmăśtăŕt,ăhƠnhăđ̣ngăkh́căthѭ̀ngă

nƠyălƠmăchoăbƠiăńiăchuỵnăc̉aăôngăgơyăraăkh́ănhìuătranhăcưi.ăBƠiăthuýtă
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tr̀nhăđ̣tă2.5ătrịuălѭ̣tăxemătrênăwebsiteăc̉aăTEDăvƠăṃtălѭ̣tăt̀măkímătrênă

GoogleăchoăbƠiăńi chuỵnăđѭaăraăhѫnă500,000ăḱtăqủ. 

Nhѭngăkhôngăch̉ăćănh̃ngăhƠnhăđ̣ngăkh́căthѭ̀ngălƠmăchoăbƠiăthuýtătr̀nhă

c̉aăḅnăn̉iăḅt.ăNh̃ngăśălịuăgơyăshockăc̃ngăćăth̉ăthuăh́tăṣăch́ắăc̉aă

kh́năgỉ. 

M̃iăkhiăchủnăḅăchoăbƠiăthuýtătr̀nh,ăḅnănênăt̀măkímănh̃ngăṣ tḥtăhọcă

śălịuăth́ăṿăminhăḥaăchoăḷpălụnăc̉aăm̀nh. 

ĐơyălƠăhaiăv́ăḍăt̀ănh̃ngăbƠiăńiăchuỵnăTEDăph̉ăbín: 

“Nĕmă1972,ăćăhѫnă300,000ăngѭ̀iăḅăb́tăgiamăvƠẳăt̀.ăNgƠyănayăconăśănƠyă

lƠă2.3ătrịuăngѭ̀i.ăHoaăK̀ăhịnăṭiăćăt̉ăḷăđiăt̀ăcaoănh́tăth́ăgíi”ă(Bryan 

Stevenson) 

“Ćă100ăngѭ̀iăth̀ăḷiăćă1ăngѭ̀iăḿcăḅnhătinhăth̀n.ăTrongăph̀ngănƠyăhịnă

ṭiăćă1,500ăngѭ̀i,ăṿyă15ătrongăśăćcăḅnăḿcăḅnhătinhăth̀n.”ă(Jonă

Ronson) 

HaiăśălịuătrênăđưălƠmăćcăbƠiăńiăchuỵnătr̉ănênăd̃ăghiănh́ăvƠăth́ăṿăhѫnă

nhìu. 

TĕngătínhăhàiăhѭӟcăvàoăbàiăphátăbiӇuăkhiӃnăkhánăgỉănhìnănhậnăbạnătheoă
hѭӟngătíchăc̣căhơn 

Thửănh̀năḷiănh̃ngăbƠiăthuýtătr̀nhămƠăḅnătḥcăṣăth́ch?ăŃăćăhƠiăhѭ́că

ch́tănƠoăkhông? 
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HƠiăhѭ́călƠăýuăt́ăt́chăc̣cătrongăḿiăquanăḥăc̉aăch́ngătaăv́iănh̃ngăngѭ̀iă

kh́c. Ćcănghiênăćuăchoăth́yăr̀ngăch́ngătaăthѭ̀ngăǵnănh̃ngăđ̣căđỉmă

đѭ̣căѭaăchụngăhọcăćăt́nhăch́tăt́chăc̣cănhѭăthơnăthịn,ăthôngăminh,ăđìmă

t̃nhăchoănh̃ngăngѭ̀iăćăkhíuăhƠiăhѭ́c. 

Tѭѫngăṭănhѭăṿy,ănh̃ngăngѭ̀iăhƠiăhѭ́căc̃ngăćăth̉ăđ́ngăvaiătr̀ăquanătṛngă

trongăvịcăthƠnhăḷpăṃtăcôngăvịcăkinhădoanhăhọcătrongăqúătr̀nhăthuýtă

tr̀nh. 

Ṃtănghiênăćuăxútăb̉nătrongăṭpăch́ăKinhădoanhăHavard,ăkhíuăhƠiăhѭ́că

đѭ̣căch́ngăminhălƠălƠmăgỉmăt́nhăhíuăchín,ăgỉmăcĕngăth̉ngăvƠăc̉iăthịnă

tinhăth̀năgĩaăćcăđ̀ngănghịp. 

Ṃtănghiênăćuăkh́căxemăx́tăṣăkh́căbịtăgĩaăćcănhƠăqủnăĺădoanhă

nghịpăb̀nhăthѭ̀ngăvƠăxútăścăch̉ăraăr̀ngănh̃ngăngѭ̀iăđѭ̣călịtăvƠoăḥngă

xútăścăth̀ăthѭ̀ngăćăkhíuăhƠiăhѭ́căǵpăđôiănh̃ngăngѭ̀iẳăḿcătrungăb̀nh. 

Ńuăḅnăđưăćăs̃nănĕngăḷcăhƠiăhѭ́căth̀ăḅnănênăḥcăćchăl̀ngăgh́păýuăt́ă

nƠyăvƠoăćcăbƠiăthuýtătr̀nh.ăĆănhìuăćchăđ̉ălƠmăđѭ̣căđìuănƠy.ăṂtăćchă

lƠăchiaăs̉ăćcăgiaiăthọi.ăĆăth̉ăch̉ălƠăṃtăchuỵnăvuiăvuiăx̉yăraăv́iăḅnăngƠyă

hômătrѭ́c.ăC̃ngăkhôngănh́tăthítălƠăph̉iălƠmăkh́năgỉăcѭ̀iăĺnămƠăc̃ngăch̉ă

c̀năkh́năgỉăn̉ăṃtăṇăcѭ̀iăhọcăcѭ̀iăkh́căkh́chăthôiălƠăđ̣tăđѭ̣căṃcăđ́ch. 

TrongăṃtăbƠiăńiăchuỵnăTED,ăDanăPallotta,ănhƠăśngăḷpăt̉ăch́căquyênă

ǵpătìnăchoănh̃ngănghiênăćuăyăkhoaăvƠăh̃ătṛăḅnhăAIDS,ăđưăb̀nhălụnăv̀ă

vaiătr̀ăc̉aăôngẳănhƠ.ăPallottaăc̉iăm̉ăchiaăs̉ăm̀nhălƠăngѭ̀iăđ̀ngăt́nhăvƠălƠă

b́ăc̉aăbaăđ́aăconăsinhăba,ăPallottaăchoăr̀ngăcụcăśngăgiaăđ̀nhălƠăṣăthĕngă

hoaănh́tăv̀ăṃtăśngăṭoăvƠăkh̉iănghịpămƠăôngăćăđѭ̣c 

Nguyenminhhuy.com

1683



Ṃtăćchătípăc̣năkh́călƠăd̀ngăbịnăph́păsoăśchăvƠẳnăḍ.ăTrongăbƠiăńi 

chuỵnăv̀ănh̃ngăḥăqủăxưăḥiătiêuăc̣căc̉aăb́tăb̀nhăđ̉ngăkinhăt́,ăGíoăsѭă

Đ̣iăḥcăNottinghamăRichardăWilkinsonămôăt̉ăĐanăṂchălƠăṃtăqúcăgiaăv́iă

ḿcăđ̣ăb́tăb̀nhăđ̉ngăth́păvƠăćădơnăśăṃnhăkh̉eăḥnhăph́c.ăḄnăćăth̉ă

choăr̀ngăđ́ăkhôngăh̉nălƠăch́tălịuăṭoănênăṇăcѭ̀i,ătuyănhiên,ăWilkinsonă

nḥnăth́yăkh́aăc̣nhăsơuăxaăc̉aăv́năđ̀:ă“Ńuăngѭ̀iăM̃ămúnăśngătrongă

gícămѫăM̃ăth̀ănênăđ́năĐanăṂch” 

Gìăth̀ăḅnăđưăbítăćchălƠmăsaoăđ̀ălƠmăbƠiăthuýtătr̀nhăc̉aăm̀nhăkh́căbịt.ă

Ph̀năt́măt́tădѭ́iăđơyăgípăḅnăbítăćchălƠmăchoăbƠiăthuýtătr̀nhăc̉aăm̀nhă

gơyắnătѭ̣ngăkh́ăquên. 

BàiăthuyӃtătrìnhăkhôngănênăđӅăcậpăđӃnăquáăbaăchủăđӅătrongăvòngă15ăđӃnă
20ăphút 

Ḅnăćăbaoăgìănḥnăth́yăm̀nhăḅăkịtăścăsauăkhiăng̀iăḍăṃtăbủiăńiă

chuỵnădƠi?ăKh́năgỉăc̉aăḅnăćăth̉ăc̃ngăđ́iăṃtăv́iăv́năđ̀ătѭѫngăṭ.ăṾyă

gỉiăph́pălƠăg̀?ăHưyătr̀nhăbƠyănǵnăg̣năthôi.ăĐìuănƠyăgípăkh́năgỉăc̉aăḅnă

ńmăb́tăvƠăghiănh́ăṇiădungănhanhăhѫnănhìu. 

Hưyăĺyăṃtăv́ăḍ,ăPaulăKing,ăGíoăsѭăĐ̣iăḥcăChristianăTexas,ăđưăchiaăbủiă

ḥcă3ătíngăhƠngătùnăthƠnhă3ăca,ăm̃iăcaăḱoădƠiă50ăph́t. 

Ḱtăqủăth̀ăsao?ăSinhăviênăghiănh́ăđѭ̣cănhìuăthôngătinăvƠăthѭ̀ngăđ̣tăđỉmă

caoătrongăk̀ăthi. 

ĆcăbƠiăthuýtătr̀nhăc̉aăTEDăthѭ̀ngăḱoădƠiă18ăph́t,ăđơyăđѭ̣căcoiănhѭăđ̣ă

dƠiăđ̣tăḿcăđ̣ăph̀ăḥpăhoƠnăh̉oăv́iăđ̣ădƠiăt́iăѭuătrongăkhỏngă15-20ăph́t. 
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NgoƠiăvịcăgĩăchoăbƠiăthuýtătr̀nhănǵnăg̣n,ăḅnăc̃ngănênălѭuắăr̀ngăbƠiă

thuýtătr̀nhăkhôngănênăbaoăg̀măqúă3ăch̉ăđ̀ăriêngăbịt. 

Ṭiăsao? 

Nĕmă1956,ăṃtănhƠănghiênăćuăc̉aăHarvardăđưăph́tăhịnăraăr̀ngăh̀uăh́tăṃiă

ngѭ̀iăg̣păkh́ăkhĕnăkhiăghiănh́ă7ăthôngătinăḿi. 

Tuyănhiên,ăsauăđ́ăćcănhƠănghiênăćuăđưărƠăsótăḷiăĺăthuýtănƠyăvƠăchiaăśă

lịuăđ́ăthƠnhăbaăhọcăb́năđѫnăṿăthôngătinăcѫăb̉nă– họcăg̣iălƠă“ṭpăd̃ălịu”ă

(chunk) 

V́ăḍ,ăśă2,222ăth̀ăd̃ănh́ăhѫnăśă3,948. 

Ṭiăsaoăḷiăth́?ăŚăđ̀uătiênămôăt̉ăṃt ṭpăd̃ălịuă(“2”)ăvƠăśăth́ăhai,ắtănh́tă

ćăhaiăṭpăd̃ălịuă(39ăvƠă48). 

Doăđ́,ăcƠngắtăṭpăd̃ălịuăth̀ăcƠngăd̃ănh́ă– đ́ălƠăĺădoăṭiăsaoăm̃iăbƠiăthuýtă

tr̀nhăkhôngănênăbaoăg̀măhѫnăbaăch̉ăđ̀. 

Nh̃ngăch̉ăđ̀ănƠyăćăth̉ăđѭ̣căśpăx́pătheoăb̉năđ̀ăthôngăđịp. 

Đ̉ălƠmăṃtăb̉năđ̀ăthôngăđịp,ăḅnăph̉iătr̉ăl̀iănh̃ngăcơuăh̉iăsau: 

“ThôngăđịpănƠoălƠăquanătṛngănh́tătôiămúnăkh́năgỉămangătheo?” 

Ṃtăkhiăđưăćăcơuătr̉ăl̀i,ăvítăthôngăđịpălênăđ̀uăṃtăm̉nhăgíyă– gíngănhѭă

tiêuăđ̀. 

Típătheo,ăḅnăph̉iăt̀măraăbaă ḷpălụnă(họcắtăhѫn)ăđ̉ăb̉ătṛăchoăthôngăđịpă

tiêuăđ̀,ăvƠălịtăkêădѭ́iătiêuăđ̀ăđ́. 
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Sauăc̀ng,ădѭ́iăm̃iắăb̉ătṛăđ́,ăḅnăćăth̉ăṿchăraănh̃ngăṇiădungăc̣ăth̉ă

hayălƠăph̀năćtălõiăc̉aăbƠiăthuýtătr̀nh. 

ThúcăđҭyăṃiăgiácăquanătrongăsútăbàiăthuyӃtătrìnhăgiúpăkhánăgỉăghi 

nhӟăýăkiӃnăcủaăbạn. 

Thửănh́ăḷiăl̀năcúiăc̀ngăḅnăt́măńng.ăDaăḅnăc̉măth́yăg̀?ăḄnăngửiăth́yă

g̀?ăNh̃ngăth́ăxungăquanhăḅnăraăsao?ăḄnăćăth̉ănh́ătѭ̀ngăṭnăđ́năḿcă

nƠo? 

Ch́ngătaăghiănh́ăṃiăth́ărõărƠngăhѫnăkhiăch́ngătaătr̉iănghịmăv́iăt́tăc̉ăṃiă

gícăquan. 

RichardăMayerăt̀ăĐ̣iăḥcăCaliforniaăṭiăSantaăBarbaraănḥnăth́yăḿiăliênăḥă

gĩaăvịcăth́căđ̉yăđaăgícăquanăvƠăc̉iăthịnătŕănh́ăvƠăchoăr̀ngăđơyăs̃ălƠăṃtă

ch̉ăđ̀ăńngăchoănh̃ngănghiênăćuăv̀ătơmăĺăḥcănḥnăth́cătrongătѭѫngălai. 

Theoăkinhănghịmăc̉aăMayer,ănh̃ngăsinhăviênătr̉iănghịmătrongănh̃ngămôiă

trѭ̀ngăđaăgícăquană(b̀ngăvideo,ătinănh́năvĕnăb̉năvƠăh̀nhẳnh)ăt̉ăraăt́tăhѫnă

khiăg̣iănh́ăḷiăthôngătinăhѫnăsoăv́iătípănḥnăthôngătinăthôngăquaăṃtăkênhă

đѫnăl̉ă(nh̀năhọcăđ̣căvĕnăb̉n). 

Theoăđ́,ăńuăḅnămúnăṭoăṃtăbƠiăthuýtătr̀nhăd̃ănh́,ăḅnănênătraoăđ̉iă

thôngătinătheoăćchămƠăkhѫiăḍyănhìuăhѫnăṃtăgícăquan.ăỞăđơy,ăch́ngătaăs̃ă

xemăćchătraoăđ̉iăthôngătinăquaăhaiăcѫăquanăc̉măgícăch́nhălƠătḥăgícăvƠă

th́nhăgíc. 

Ćăhaiăćchăcѫăb̉năđ̉ătraoăđ̉iăthôngătinăb̀ng tḥăgíc:ăh̀nhẳnhăvƠăvĕnăb̉n. 
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Ńuăch́ắăḅnăs̃ăth́yăr̀ngănh̃ngăbƠiăńiăchuỵnăTEDăhayănh́tăsửăḍngă

nhìuăh̀nhẳnhăhѫnălƠăćcăbƠiăthuýtătr̀nhăPowerpointădƠyăđ̣căch̃. 

ĐìuănƠyăc̃ngăḥpăĺăthôiăv̀ăch́ngătaăćănĕngăḷcăḥnăch́ăkhiăh́pătḥăthôngă

tin.ăDoăđ́,ăṃtăbƠiăthuýtătr̀nhăPowerpointăđѭ̣căĺpăđ̀yăb̉iăćcăconăch̃ăćă

th̉ălƠmăkh́năgỉăqúăt̉iăvƠăḅăsaoălưng. 

ThayăvƠoăđ́,ăsửăḍngăh̀nhẳnhăb̉ătṛăchoăbƠiăthuýtătr̀nhăsongăsongăv́iăṃtă

vƠiăt̀ăkh́aăh̃ătṛăchoắăkínăc̉aăḅn. 

Th́nhăgícăc̃ngăćăth̉ăđѭ̣căth́căđ̉y b̉iăćcăbịnăph́păh̀ngăbịn,ăv́ăḍănhѭă

phѭѫngăph́păḷpăḷi. 

ĹyăbƠiăph́tăbỉuăn̉iătíngăc̉aăMartinăLutherăKingălƠmăv́ăḍ,ătrongăbƠiăph́tă

bỉu,ăôngăđưăḷpăḷiăŕtănhìuăl̀năb́năt̀:ă“Iăhaveăaădream”. 

Nh̃ngăt̀ănƠyăṽnăc̀năđѭ̣cănh́ăđ́năṭnăngƠyănayăvƠăch́ngătaăngayăḷpăt́că

ǵnălìnănh̃ngăt̀ănƠyăv́iăKing. 

Ṃtăv́ăḍăkh́căg̀năđơyălƠălƠăc̣măt̀ă“Yes,ăweăcan”ăc̉aăôngăBarackăObamaă

đѭaăćcăcửătriăṭpătrungăvƠoăthôngăđịpănƠyăvƠăgípăôngăth́ngăcửătr̉ăthƠnhă

T̉ngăth́ngăHoaăK̀. 

T́măt́tăcúi 

Thôngăđịpăch́nhătrongăcúnăśch: 

Kh̉ănĕngătruyӅnăt̉iăthôngăđiӋpămӝtăcáchăthuyӃtăphөcălàămӝtătrongă
nhӳngăkӻănĕngăchủăch́tăbạnăcҫnătrongăthӃăkӹă21.ăKhiăbạnăthuyӃtătrình,ă
điӅuăquanătṛngălàăbạnăcҫnălàmăńănổiăbật.ăĐӇălàmăđѭӧcăthӃ,ăbạnăcҫnăkӃtă
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ńiăbằngătìnhăc̉măvӟiăkhánăgỉăcủaămình.ăNӃuăbạnămúnăkhánăgỉănhӟă
bàiăńiăchuyӋnăcủaămình,ăhưyătrìnhăbàyănǵnăg̣n,ăkhôngăđӅăcậpăđӃnăquáă
3ăchủăđӅăvàăđánhăthứcăcácăgiácăquanăcủaăkhánăgỉ. 

Sáchănênătìmăđ̣c:ăbạnănênăđ̣căcún Bíăquýtăthuýtătr̀nhăcủaăSteveă

Jobs củaăCarmineăGallo. 

Bíăquýtăthuýtătr̀nhăcủa Steve Jobs gỉiăthíchăcáchămӝtădiӉnăgỉăćăthӇă
trӣănênăthuyӃtăphөcăvàătạoăc̉măhứngănhѭăhuyӅnăthoạiăStveveăJobs.ă
CarmineăGalloăđưămổăxẻăchiătiӃtămӝtăbàiăthuyӃtăhay,ătừăviӋcălênăkӃăhoạch,ă
tậpădѭӧtăvàăphátăbiӇu. 

Photo credit: Amazon 

Ngѭ̀iăḍch:ăNg̣căHƠ 

Biên ḍch:ăHƠăTr̀nă&ăTh́iPH 
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TooăBigătoăIgnoreă(Qúăĺnăđ̉ b̉ qua) 

Phil Simon 

Ngùn:ăBlinkist 

Ngѭ̀iăḍch: Chi Pḥm 

Biênăṭp: Dung Zinh 

T́măt́t 
Too Big to Ignore (QỐ́ ĺỉ đ̉ b͗ qỐa)  gỉiăth́chăv̀ăsaoăBigăDataăđ́ngăvaiă

tr̀ăvôăc̀ngăquanătṛngătrongăkinhădoanhăc̃ngănhѭăvịcăphơnăt́chăBigăDataăćă

th̉ălƠăṃtăcụcăćchăṃngăđ́iăv́iăcôngătyăc̉aăḅn.ăCúnăśchăd̃năd́tăḅnă

t̀ngăbѭ́căt̀măhỉuănh̃ngăcôngăc̣ămƠăḅnăc̀năđ̉ăsửăḍngăBigăDataăc̃ngănhѭă

tѭѫngălaiăc̉aăBigăDataăđ́iăv́iăhọtăđ̣ngăkinhădoanhăvƠăđ̀iăśngăc̉aă con 

ngѭ̀i. 

Aiănênăđ̣căcúnăsáchănày? 

 Nh̃ngăaiăquanătơmăđ́n doanh nghịp học kinh doanh 

 Nh̃ngăaiăćăh́ngăth́ăv́iăcôngăngḥ 

 Nh̃ngăaiăđangăt̀măhỉu v̀ BigăDataăđ̉ ́ng ḍngăvƠoăhọtăđ̣ng kinh doanh 

c̉aăcôngătyăm̀nh 

VӅătácăgỉ 

PhilăSimonălƠăṃtănhƠătѭăv́năcôngăngḥ,ăt́căgỉăc̉aăcúnăśch The Age of 

the Platform.ăT́căph̉măc̉aăôngăđưăđѭ̣cănh́căđ́nătrênăćcăkênhătruỳnăthôngă

nhѭăNBC,ăCNBC,ăABC,ăc̃ngănhѭăćcăṭpăch́ BusinessWeek vƠ the 

Huffington Post. 
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CúnăsáchămangălạiăchoătôiăđiӅuăgì?  

TạiăsaoăBigăDataălạiăquanătṛngăvàălàmăthӃă
nàoăđӇăứngădөngăsứcămạnhăcủaăBigăDataă
trongăhoạtăđӝngăkinhădoanh. 
ḄnălƠmăg̀ăkhiăngheăṃiăngѭ̀iănh́căđ́năBigăData?ăRaăv̉ăg̣tăg̀ănhѭngătrongă

l̀ngăđangăhyăṿngăkhôngăaiăh̉iăm̀nhăv̀ăń?ăHayăbĕnăkhoĕnălịuăm̀nhăćă

nênăt̀măhỉuăBigăDataătḥcăṣălƠăg̀?ăHayăch̉ăxemăńănhѭăṃtăthụtăng̃ă

thôngăḍngănƠoăđ́? 

Đưăđ́năĺcăch́ngătaănênăsuyăngh̃ănghiêmăt́căv̀ăBigăData.ăNhѭăPhilăSimonă

đ̀ăc̣pătrongăcúnăśchănƠy,ăBigăDataăkhôngăch̉ăđѫnăthùnălƠăqúăĺn,ămƠăc̀nă

vôăc̀ngăquanătṛngăđ́năḿcăkhôngăth̉ăxemăthѭ̀ng. 

CúnăśchănƠyăch̉ăraăṭiăsaoăBigăDataăb̃ngătr̉ănênăliênăquanăđ́năŕtănhìuă

v́năđ̀ăvƠălƠmăth́ănƠoăđ̉ăḅnăṭnăḍngăh́tăѭuăth́ăc̉aăń.ăĐ́yăc̃ngălƠăĺădoă

khínăquỷnăśchăǹmătrongădanhăṃcăćcăśchăkhôngăth̉ăb̉ăqua.ăŃuăḅnă

múnăc̉iăthịnăhọtăđ̣ngăkinhădoanhăhayăt̉ăch́căc̉aăm̀nh,ăḅnăc̀năbítă

ćchăṿnăḍngăBigăData.  

Sauăkhiăđ̣căcúnăśchănƠy,ăḅnăs̃ăbítăćch: 

– LƠmăth́ănƠoăđ̉ăđỉuăch̉nhăhọtăđ̣ngăkinhădoanhăc̉aăm̀nhătheoăhѭ́ngăsửă

ḍngăBigăData 

– LƠmăth̉ănƠoăđ̉ăminhăhọăBigăData 

– ĆcăcôngătyănhѭănhѭăNetflixăsửăḍngăBigăDataănhѭăth́ănƠoăđ̉ăth́căđ̉yă

họtăđ̣ngăkinhădoanh,ăph́tătrỉnănhanhăch́ng 
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ThayăđổiăvӅădạngăthứcătiêuădùngăvàăchiăphíă
côngănghӋăngàyăcàngărẻăđưăthúcăđҭyăṣăphátă
triӇnăcủaăBigăData 

NgƠyănay,ăaiăaiăc̃ngăńiăv̀ăBigăDataăvƠăŕtănhìuăcôngătyătuỷnăḍngănh̃ngă

chuyênăgiaăd̃ălịuăđ̉ăhỉuăvƠắngăḍngăBigăDataăvƠoăhọtăđ̣ngăkinhădoanh.ă

Ṿyăch́nhăx́căth̀ăBigăDataălƠăg̀?ăVƠăṭiăsaoăńăḷiăćăścẳnhăhѭ̉ngăṛngăĺnă

̉ăth̀iăđỉmănƠy? 

BigăDataăđ̀ăc̣pă đ́nănh̃ngăḅăd̃ălịuăqúăkh̉ngăl̀ăvƠăph́căṭpăđ̉ăćăth̉ăxửă

ĺăṃtăćchăd̃ădƠng.ăNh̃ngăḅăd̃ălịuănƠyăkhôngăth̉ăxửăĺăđѭ̣căńuăch̉ăsửă

ḍngănh̃ngăph̀năm̀măcѫăb̉nănhѭăMicrosoftăExcelăhayăAccess.  

Ṣăph́tătrỉnăc̉aăńăđѭ̣căth́căđ̉yăb̀ngăch́nhătḥcăt́ăch́ngătaăđangăthayă

đ̉iă ćcăḍngăth́cătiêuăd̀ngăc̉aăm̀nh.ăSmartphone,ăđịnătónăđ́mămơyăhayă

ḱtăńiăbĕngăthôngăṛngăkhínăch́ngătaăkhôngăng̀ngătiêuăd̀ngăvƠăṭoăraăd̃ă

lịuăm̃iăph́t,ăm̃iăgiơy. 

Ćchăth́căḱtăńiăḿiăm̉,ănhanhăch́ngăvƠăđѫnăgỉnănƠyăđ̉măb̉oăr̀ngăch́ngă

taăluônăluônă“online”,ăg̀nănhѭăṃiăĺcăṃiănѫi.ăHưyăngh̃ăxemăđìuăđ̀uătiênă

ḅnăs̃ălƠmăkhiăchuýnăbayăc̉aăḅnăv̀aăḥăćnhălƠăg̀?ăḄtăđịnăthọiăvƠăsauă

đ́ălƠăkỉmătraăemail,ăFacebookăhayăTwitter. KhiăḅnălƠmănh̃ngăvịcăđ́,ăḅnă

khôngăch̉ătruyăc̣păvƠoăd̃ălịuămƠăḅnăc̀năđangăṭoăraăch́ng.ăCh́nhănh̃ngă

họtăđ̣ngănƠyăđưăṭoăraăBigăData. 

Ćcăćchăth́cătiêuăd̀ngăc̉aăch́ngătaăđưăthayăđ̉iănh̀ăchiăph́ăcôngăngḥăngƠyă

cƠngăr̉.ăChiăph́ăcôngăngḥă– đ̣căbịtălƠăchoălѭuătr̃ăd̃ălịuăvƠăbĕngăthôngă– 

ngƠyănayăđưătr̉ănênăth́păvôăc̀ng.ăṢăthayăđ̉iănƠyălƠăkhôngăth̉ăch́iăcưi.ă

Côngăngḥăhịnăđ̣iăv́iăgíăc̉ăph̉iăchĕngăđưăchoăph́păvƠătḥmăch́ ỆhỐýỉ 

ỆhỬch ch́ngătaăđ́ngăǵpăvƠoăBigăData.ăḄnăs̃ăt̉iăđѭ̣căbaoănhiêuăchѭѫngă

tr̀nhătruỳnăh̀nhădƠiăṭpăńuăm̃iăṭpătiêuăt́nă10$ăchoăbĕngăthông,ăchѭaăt́nhă

đ́năt̉ngăśăph́ăthuêăhayămuaăń? 
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Ńuănhѭănĕmă1990,ăđ̉ălѭuătr̃ă1GBăd̃ălịuăḅnăph̉iăḿtă$10,000ăth̀ăđ́nă

nĕmă2010,ăchiăph́ănƠyăṭtăxúngăch̉ăc̀nă10ăcents.ăChiăph́ăcôngăngḥăḥpăĺă

vƠăBigăDataăchoăph́păt̉iălênăYoutubeă48ăgìăvideoăm̃iăph́t.ăŃăc̃ngăchoă

ph́păhѫnă200ăt̉ăvideoăđѭ̣căxemăm̃iăth́ng.ăŃuăkhôngăćăBigăData,ălịuă

nh̃ngăđìuănƠyăćăkh̉ăthi?ăṾyăth̀ăch́ngătaăs̃ălƠmăg̀ăv́iăń? 

BigăDataăćăthӇăđemălạiăchoăbạnănhӳngăhiӇuă
biӃtăsâuăhơnăvӅăkháchăhàngăvàăhoạtăđӝngă
kinh doanh 

Ṿyăth̀ăđìuăg̀ălƠmăBigăDataăkh́căbịtăsoăv́iăćcălọiăd̃ălịuăkh́c,ăch̉ngă

ḥnăd̃ălịuăđѭ̣căthuătḥpăvƠoănh̃ngănĕmă1950? 

Đ́ăkhôngăch̉ălƠăv́năđ̀ăkh́iălѭ̣ngăd̃ălịuămƠăc̀nălƠăđ̣nhăḍngăc̉aăd̃ălịuă

c̃ngăđưăthayăđ̉i.ăPh̀năĺnăd̃ălịuătrongăk̉ănguyênăBigăDataălƠăD̃ălịu phi 

ćỐ ỏŕc(ỐỉsỏrỐcỏỐred) (lƠălọiăd̃ălịuăchѭaăđѭ̣căđ̣nhăngh̃aăhọcăphơnăt́chă

t̀ătrѭ́c.ăĐ́ăćăth̉ălƠăd̃ălịuăḍngătext,ăthôngătin,ăngƠyăth́ng…).ăTrѭ́căđơy,ă

d̃ălịuăthѭ̀ngălƠăḍng dͷ lỆ̃Ố qỐaỉ ḥ, ḍngănƠyăđѫnăgỉnăhѫnăvƠăćăth̉ăd̃ă

dƠngăsửăḍngăb̉ngăbỉuăđ̉ăxửăĺ.ăCh̉ngăḥnăṃtăb̉ngăbỉuăsửăḍngăṃtăc̣tă

hỉnătḥăthôngătinăkh́chăhƠngăvƠăṃtăc̣tăkh́căhỉnătḥăthôngătinăs̉năph̉măḥă

đưămua. 

Ngѭ̣căḷi,ăd̃ălịuăphiăćuătŕcăḷiăvôăc̀ngăh̃năđ̣n.ăCh́ngăkhôngăth̉ăđѭ̣că

śpăx́pătheoănh̃ngăćchăgíngănhau.ăM̃iăd̀ngătweetăv̀ăs̉năph̉măc̉aăḅnălƠă

ṃtăm̉ud̃ălịuănhѭngăḅnăkhôngăth̉ăđѫnăthùnăđѭaănh̃ngăd̀ngătweetăvƠoă

c̀ngăṃtăb̉ngăbỉu. 

Ṭiăsao?ăB̉iăv̀ănh̃ngăd̀ngătweetăkhôngăch̉ăćăṃtăḿiăquanăḥăđ́năṃtăth́ă

kh́c.ăThửătѭ̉ngătѭ̣ngăńuăaiăđ́ăđѭaăd̀ngătweetăv̀ăvịcăḥăđangăxemăx́tă

s̉năph̉măc̉aăḅn.ăD̀ngătweetăđ́ăćăth̉ăch́aăđ̣ngăŕtănhìuăthôngătin,ă

ch̉ngăḥn,ătủiăt́c,ăs̉ăth́ch,ătr̀nhăđ̣ăḥcăv́năc̉aăngѭ̀iăđ́,ăvƠănhìuăhѫnăth́ă
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ña.ăṾyănênăđѫnăgỉnălƠăḅnăkhôngăth̉ăṭoăṃtăb̉ngăbỉuăv́iă“D̀ngăTweetă

śă1”ăvƠăt́tăc̉ăćcăđ̣căđỉm,ăthôngătinăc̉aăd̀ngătweetẳăcƠngăc̣tătípătheoă– 

đ́ăs̃ălƠăṃtăb̉ngăt́nhăkh̉ngăl̀ăt́iăḿcăkhôngăth̉ăqủnăĺăn̉i.ăGìăhưyă

tѭ̉ngătѭ̣ngăḅnălƠmăđìuătѭѫngăṭăv́iăhƠngăngƠn,ăhƠngăngƠnăd̀ngătweetă

kh́c!ăQủătḥtălƠăb́tăkh̉ăthi. 

VƠăđ́ăch́nhălƠăĺădoăkhínăd̃ălịuătr̉ănênă“phiăćuătŕc”.ăNgƠyănay,ăd̃ălịuă

phiăćuătŕcăchímăhѫnă80%ăd̃ălịuăc̉aăćcăt̉ăch́c.ăŃuăch́ngătaăćăth̉ăḥcă

ćchăqủnăĺăd̃ălịuăphiăćuătŕc,ăch́ngătaăćăth̉ăhỉuăđѭ̣căŕtănhìuăđìuăv̀ă

hƠnhăviăngѭ̀iătiêuăd̀ng.ăD̃ălịuăphiăćuătŕcătḥcălƠăṃtăcѫăḥiăvôăc̀ngătoă

ĺn. 

Netflixă(côngătyăcungăćpăḍchăṿăxemăphimătṛcătuýn)ălƠăṃtăv́ăḍăhoƠnă

h̉oăchoăđìuănƠy.ăCôngătyănƠyătheoădõiăćcăthôngătinănhѭẳăđơu,ăkhiănƠoăvƠă

baoănhiêuăl̀năćcăḅăphimăđѭ̣căxemăc̃ngănhѭăvịcăkh́chăhƠngăsửăḍngăthítă

ḅăg̀ăđ̉ăxemăćcăḅăphimăđ́ă(địnăthọi,ăḿyăt́nhăb̉ngăhayăḿyăt́nhăćă

nhơn…).ăNetflixăđ̀ngăth̀iătheoădõiăćcăb̀nhălụnăc̉aăngѭ̀iătiêuăd̀ngăv̀ă

côngătyăm̀nhătrênăFacebookăhayăTwitter. 

M̀aăh̀ănĕmă2011,ăNetflixăḿtăkhỏngă800,000ăkh́chăhƠng.ăKhiăcôngătyănƠyă

xemăx́tăđ́nhăgíănh̃ngăb̀nhălụnăc̉aăkh́chăhƠngăv̀ăm̀nhătrênăṃngăxưăḥi,ă

ḥănḥnăraăr̀ngănhìuăkh́chăhƠngăđưăt̀ăb̉ăNetflixăv̀ăthѭѫngăhịuăvƠăgíăc̉ă

c̉aăs̉năph̉măDVDăc̉aăḥăđưăḅăQwiksteră(ḍchăṿăchuỷnăph́tănhanhăc̉aă

ḥ)ăđ̣nhăṿăḷi.ăSauăđ́ăNetflixăđưăch́măd́tăgiaoăḍchăquaăQwiksterăvƠăhọtă

đ̣ngăkinhădoanhăc̉aăcôngătyăđѭ̣căpḥcăh̀i. 
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HiӇnăthịădӳăliӋuăs̃ăchoăphépăbạnăphânătíchă
cácăxuăhѭӟng 

Ṿyăngayăc̉ăkhiăḅnăśpăx́păđѭ̣căd̃ălịuăphiăćuătŕcăc̉aăm̀nhăth̀ălƠmăth̉ă

nƠoăđ̉ăphơnăt́ch,ăđ́nhăgíăń?ăLƠmăth́ănƠoăđ̉ăćăth̉ăhỉuăđѭ̣căđìuăg̀ăđ́ăt̀ă

hƠngătrịuăm̉uăthôngătinăkh́cănhau? 

 

Ćăhaiăćchătípăc̣năch́nhẳăđơy.ăTh́ănh́t, phâỉ ỏỬch dͷ lỆ̃Ố ỏheo ỏh̀Ễ gỄaỉ 

(time series analysis). 

Ch̉ngăḥnătaăćăth̉ăd̃ădƠngăđ̉ăḍăđónăr̀ngădoanhăśăb́năhƠngăs̃ătĕngă

trongăḍpăBlackăFriday,ănhѭngăvịcăphơnăt́chăd̃ălịuăquaăth̀iăgianăs̃ăchoă

ch́ngătaăćiănh̀năsơuăhѫnăv̀ăđìuănƠy. 

Ńăćăth̉ăch̉ăraăḿiăquanăḥăgĩaădoanhăśăb́năhƠngăv́iă ngƠyămƠăkh́chă

hƠngăđѭ̣cănḥnălѭѫngă– thôngăthѭ̀ngălƠăngƠyă1ăvƠă15ăhƠngăth́ng.ăŃăc̀năćă

th̉ăphơnăbịtăđѭ̣căxuăhѭ́ngădƠiăḥnăvƠăxuăhѭ́ngăth̀iăṿ.ăṂtăphơnăt́chăd̃ă

lịuăquaăth̀iăgianăc̀năćăth̉ăt́nhăđ́nănh̃ngăth̀iăđỉmădoanhăśăb́năhƠngă

bínăđ̣ngăb́tăthѭ̀ngă– ch̉ngăḥnăńuăaiăđ́ătŕngăx̉ăśăvƠăd̃năḅnăb̀ăđiămuaă

śmăth̉ăphanh.   

Khiăḅnăćăth̉ăhỉuăđѭ̣căd̃ălịuăc̉aăm̀nh,ăḅnăs̃ăćăth̉ăđ̉măb̉oăr̀ngăm̀nhă

khôngăxơyăḍngăchínălѭ̣căḍaătrênănh̃ngăbínăđ̣ngăṭmăth̀i.ăḄnăs̃ăkhôngă

tĕngălѭ̣ngăhƠngăt̀năkhoăch̉ăb̉iăv̀ăṃtăngѭ̀iătŕngăx̉ăśăgh́ăthĕmăc̉aăhƠngă

c̉aăḅn. 

Ćchătípăc̣năth́ăhai, b̉ỉ đồ ỉhỆ̃ỏ (heatămap),ăgípăḅnăhỉnătḥăṃtălѭ̣ngă

ĺnăd̃ălịuăṃtăćchăd̃ădƠng. 
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B̉năđ̀ănhịtăth̉ăhịnăćcăgíătṛăb̀ngăćcămƠuăścăkh́cănhau,ăv̀ăṿyăćăth̉ă

ch̉ăraăchoăḅnănhìuăthôngătinăhѫnălƠănh̃ngăphѭѫngăph́păhỉnătḥăd̃ălịuă

thôngăthѭ̀ng. 

Ṃtăb̉ngăbỉuăv́iă100ătrịuăđỉmăd̃ălịuăch́căch́căs̃ăkhôngăńiălênăđѭ̣căg̀ă

nhìu;ăvƠăv̀ăṃtăk̃ăthụtăćcăbỉuăđ̀ăćăth̉ătítăḷănhìuăthôngătinăhѫnănhѭngă

ńăc̃ngăch̉ăth̉ăhịnăḿiăquanăḥăc̉aăhaiăbín.ăB̉năđ̀ănhịt,ăngѭ̣căḷi,ăćă

th̉ăcungăćpăćiănh̀năt̉ngăth̉ăc̉aănhìuăbínăc̀ngăṃtăĺc.ăCh̉ngăḥn,ăńăćă

th̉ăđ́nhăgíăśălѭ̣ng,ăṇiădungăvƠăđ̣aăđỉmăc̉aănh̃ngăquỷnăśchăb́năra.ă

Ńăc̃ngăgípătṛcăgícăc̉aăḅnăhỉuărõăd̃ălịuăhѫn. 

Ḅnăćăth̉ăkh́măph́ăraănh̃ngăxuăhѭ́ngăb̀ngăćchănh̀năvƠoăṃtăđ̣ămƠuăścă

trênăb̉năđ̀ănhịt.ăCh̉ngăḥn,ăŕtănhìuăch́măđ̉ătrongăṃtăkhuăṿcătrênăb̉nă

đ̀ăćăth̉ăch̉ăraădoanhăśăb́năhƠngătĕngăcaoăvƠoăm̀aăh̀ătrongăṃtăđ̣aăbƠnă

nƠoăđ́. 

 
HưyăsửădөngăcácănӅnăt̉ngămӟiămẻăvàăđӝtă
pháăđӇăqủnălýăcácăcôngăviӋcăvӅăBigăDataă– 

hoặcă thuêădịchăvөăbênăngoài. 

 

ĐơyălƠăṃtăvƠiătin,ăc̉ătinăt́tăl̃nătinăx́u,ăv̀ăd̃ălịuăĺnăBigăData:ăḄnăs̃ă

khôngăbaoăgìăd̀ngăExcelăvƠăAccessăña.ăḄnăs̃ăph̉iăd̀ngănh̃ngăǹnăt̉ngă

côngăngḥăḿiăńuăḅnămúnăthƠnhăcôngăv́iăBigăData,ăvƠănh̃ngăǹnăt̉ngăđ́ă

ph̉iăćăt́nhălinhăhọt. 

Hadoop, ch̉ngăḥn,ălƠăṃtăṭpăḥpăĺnăćcăḍắnăqủnăĺăd̃ălịu.ăŃăkhôngă

ćăṃtăćuăh̀nhătiêuăchủnănƠo.ăThayăvƠoăđ́,ăńăđѭ̣căṭoănênăb̉iăṃtăvƠiăḍă

́năconămƠăm̃iăḍắnăđ̀uăkh́ăph́căṭp. 

Nh̃ngăcôngăvịcăch́nhăx́căc̉aăHadoopămangăt́nhăk̃ăthụtăcaoănhѭngăńălƠă
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ṃt côngăc̣ăc̀năthítăđ̉ăchiaănh̃ngăcôngăvịcăliênăquanăđ́năBigăDataăthƠnhă

nh̃ngănhịmăṿănh̉ăhѫn.ăNh̃ngănhịmăṿăconănƠyăs̃ăđѭ̣căxửăĺăriêngăbịtă

vƠăđѭ̣căđѭaăvƠoăćcăḅăd̃ălịuăḿi.ăFacebookăd̀ngăHadoopăđ̉ăphơnăt́chă

nh̃ngăĺtăćtăkh̉ngăl̀ăv̀ăd̃ălịuăngѭ̀iăd̀ng. 

Ńuăḅnăkhôngămúnăb̉ăchiăph́ăchoănh̃ngăph̀năćngăđ̉ăqủnăĺăBigăData,ă

ḅnăćăth̉ăthuêăngoƠiăṃtăcôngătyăcôngăngḥălƠmăvịcănƠy.ăŃuăḅnămún,ă

ḅnăćăth̉ăkỉmătraăb̀ngăvịcăthuêăṃtăcôngătyăkh́căcḥyăćcăśălịuăBigă

DatavƠăxemălịuăńăćămangăḷiăḷiănhụnăhayăkhông.ăKaggle,ăṃtăcôngătyă

kh̉iănghịpăonlineăđѭ̣căṭoăraăv̀ăṃcăđ́chănƠy. 

Kaggleăchoăph́păḅnăpostăćcănhịmăṿăliênăquanăđ́năBigăDataăvƠăt̀măkímă

ćcănhƠăchuyênăgiaăv̀ăd̃ălịu,ăngѭ̀iăćăth̉ăgípăḅnăgỉiăquýtăćcănhịmăṿă

đ́.ăTḥmăch́ăngayăc̉ăkhiăḅnăkhôngăbítăm̀nhănênălƠmăg̀ăv́iăd̃ălịuăc̉aă

m̀nh,ăthƠnhăviênăc̉aăKaggleăćăth̉ăg̣iắăchoăḅn.ăThƠnhăviênăc̉aăKaggleăđưă

t̀ngăđѭ̣căđѭaăćcăthôngătinăv̀ăchuýnăbayăvƠăth̀iătítăvƠăh̉iăv̀ăćchăḍăb́oă

th̀iăgianăćtăćnh,ăḥăćnh,ăth̀iăgianăr̀iăcửaăsơnăbay họcăđ́năcửaăsơnăbayă

c̉aăḿyăbay.ăḤăph̉iăgípăđ̣tăḷchătr̀nhăćcăchuýnăbayăđ̉ăth́chănghiăv́iă

ćcăđìuăkịnăđangăthayăđ̉i.ăNgѭ̀iăchínăth́ngăđưăḍăb́oăch́nhăx́căhѫnă40%ă

soăv́iătiêuăchủnăc̉aăngƠnhăhƠngăkhông. 

Ńiăt́măḷi,ăḅnăph̉iăt̀măchoăm̀nhăćchăt́tănh́tăđ̉ăqủnăĺăBigăData.ăLuônă

luônăđ̣tăcơuăh̉iălịuăm̀nhăćăđangălƠmăđìuăt́tănh́tăchoăm̀nhăhayăkhông. 

 
Hưyăch́căch́nărằngăcôngătyăcủaăbạnătḥcă
ṣăsẵnăsàngăchoăkӹănguyênăBigăData 

 

Tḥmăch́ăngayăc̉ăkhiăs̃năsƠngăv́iăBigăData,ăḅnăṽnăc̀năṭmăng̀ngăḷi.ăḄnă

ph̉iăch́căch́căr̀ngăc̉ăcôngătyăc̉aăḅnăc̃ngăđưăs̃năsƠngănhѭăch́nhăḅn. 
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Ṃcăd̀ăćăṃtăśăcôngăc̣ămĩnăph́ăth̀ăvịcăthuătḥpăvƠăsửăḍngăd̃ălịuăṽnă

s̃ătiêuăt́năchiăph́ăc̉aăḅn. 

HadoopăhoƠnătoƠnămĩnăph́ănhѭngăḅnăṽnăph̉iădƠnhăṃtăph̀năngơnăśchă

đ́ngăk̉ăchoăvịcătѭăv́năvƠăđƠoăṭo,ăđ̉ăđ̉măb̉oăr̀ngăvịcăđ̀uătѭăvƠoăBigă

DataălƠăx́ngăđ́ng. 

Đ̀ngăngh̃ăr̀ngăBigăDataăch̉ălƠăṃtăchѭѫngătr̀nhăḿi,ăs̃ămangăḷiăḷiănhụnă

vƠăhịuăqủăkhiăḅnăcƠiăđ̣tăń.ăBigăDataăđ̀iăh̉iăḅnăt́iăćuătŕcăćchătípăc̣nă

côngăngḥăvƠăd̃ălịuăńi chung. 

Explorys,ăṃtăcôngătyăsửăḍngăBigăDataăđ̉ănơngăcaoăch́tălѭ̣ngăḍchăṿăyăt́ă

đưănḥnăraăđìuănƠyăkhiăḥăb́tăđ̀u.ăḤăph̉iăxơyăḍngăṃngălѭ́iăđ̉ălѭuătr̃ă

d̃ălịu,ăph́tătrỉnăṃtăplatformăđ̉ăćăth̉ălƠmăvịcăv́iăćcănhƠăcungăćpăḍchă

ṿăyăt́ăkh́cănhau.ăĐ̀ngăth̀iăḥăc̃ngăph̉iăthƠnhăḷpăṃtăḅăpḥnăḿiăv́iă

hѫnă100ănhơnăviên. 

VƠăngayăc̉ăkhiăḅnăćătrongătayăṃtăcôngăc̣ăBigăDataătuỵtăv̀i,ăhưyănh́ă

r̀ngăńăch̉ăćắchătḥcăṣăkhiăḅnăćăṃtăngùnăd̃ălịuăt́t.ăNgayăc̉ăcôngăc̣ă

t́tănh́tăc̃ngătr̉ănênăvôăngh̃aănênăḅnăkhôngăthuătḥpăđѭ̣cănh̃ngăd̃ălịuă

h̃uắch. 

Ṿyăhưyăb́tăđ̀uăb̀ngăvịcăđ̣tăćcăcơuăh̉iăc̣ăth̉ăvƠăđ̀ăraănh̃ngăṃcătiêuă

nǵnăḥnăc̃ngănhѭădƠiăḥn.ăḄnăph̉iăbítăch́nhăx́căḅnăc̀năthôngătinăg̀,ăńuă

khôngăḅnăs̃ăkhôngăth̉ăt̀măraăćchăđ̉ăĺyăd̃ălịu. 

T̀măhỉuăxemăkỉuăkh́chăhƠngănhѭăth́ănƠoăs̃ălƠmănênăthƠnhăcôngăchoăṃtă

s̉năph̉mănƠoăđ́,ăch̉ngăḥnăđìuăg̀ălƠmăkh́chăhƠngăr̀iăb̉ăthѭѫngăhịuăc̉aă
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ḅn.ăSauăđ́,ăthuătḥpănhìuăd̃ălịuănh́tăćăth̉ăv̀ăćcăkh́chăhƠngăc̃ăvƠă

kh́chăhƠngăhịnăṭi. 

Cúiăc̀ng,ăd̀ngăćcăthôngătinănƠyăđ̉ăḍăb́oăs̉năph̉mănƠoăs̃ăvƠoăđѭ̣că

kh́chăhƠngăѭaăchụng.ăḄnăc̃ngăćăth̉ăbítăđѭ̣căkhiănƠoăth̀ăkh́chăhƠngăśpă

sửaăr̀iăb̉ăḅn,ăvƠănh̀ăđ́ăḅnăćăth̉ăđ̀ăraăchínălѭ̣căđ̉ălôiăḱoăḥăquayăḷiă

v́iăm̀nh. 

BigăDataăđặtănhӳngătháchăthứcălӟnăhơnăvӅă
cácăvấnăđӅăanăninhăvàăđạoăđức 

 BigăDataăkhôngăph̉iălƠăkhôngăćăđỉmăb́tăc̣p.ăḄnăkhôngăsaiăkhiăchoăr̀ngă

vịcălѭuătr̃ăṃtălѭ̣ngăd̃ălịuăkh̉ngăl̀ăv̀ăṃiăngѭ̀iăngheăćăg̀ăđ́ăkhôngă

̉n.ăBigăDataăđѭaănh̃ngăv́năđ̀ăv̀ăb̉oăṃtăriêngătѭălênăṃtăt̀măcaoăḿi.ă

H̉năs̃ălƠăth̉măḥaăńuăṃtălѭ̣ngăd̃ălịuăBigăDataănƠoăđ́ărѫiăvƠoătayăk̉ă

x́u. 

AppleăvƠăAmazonăch̉ngăḥn,ăc̉ăhaiăđ̀uăćăthôngătinăth̉ăt́năḍngăc̉aăkhỏngă

400ătrịuăkh́chăhƠng.ăĐìuăđ́ăćăngh̃aăg̀ăđ́iăv́iănh̃ngăk̉ăhackerăhayăđ́nhă

ćpăd̃ălịu? 

Tḥmăch́ăkhiăgỉăsửăr̀ngăch́ngătaăćăth̉ătinătѭ̉ngăkhiătraoăd̃ălịuăchoănh̃ngă

côngătyănƠyă(đơyăkhôngănh́tăthítălƠăṃtăgỉăthuýtăđ́ng),ăṽnăćăŕtănhìuă

trѭ̀ngăḥpăd̃ălịuăḅăđ́nhăćp.ăV̀ăṿyăćcăcôngătyăph̉iăb̉oăṿăd̃ălịuăc̉aă

kh́chăhƠngăbênăc̣nhăvịcăb̉oăṿăd̃ălịuăṇiăḅăc̉aăḥ. 

Nĕmă2012,ăGoogleăđưăg̣păph̉iăŕcăŕiăkhiătítăḷăr̀ng,ăph̀năm̀măStreetă

Viewăc̉aăḥăđangăthuătḥpăd̃ălịuăt̀ăćcăṃngăWifiămĩnăph́.ăĐơyăch́nhălƠă

ṃtătŕiăc̉aăBigăData:ăńăđangădeăḍaăṣăriêngătѭăc̉aăch́ngăta. 
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Nh̃ngăcôngătyăkh̉ngăl̀ănhѭăGoogle,ăAmazonăvƠăFacebookăćăth̉ăkhaiăth́că

d̃ălịuăngѭ̀iăd̀ngăkhôngăgíiăḥnăńuăḥămún.ăŃuăđìuănƠyălƠmăḅnăloă

ĺng,ăḅnăćăth̉ăxemăx́tăsửăḍngăćcăḍchăṿăthayăth́ăkh́cănhѭă

DuckDuckGo – ṃtăcôngăc̣ăt̀măkímăkhôngălѭuătr̃ăd̃ălịuăngѭ̀iăd̀ng.  

BigăDataăs̃ăgiúpăcácăs̉năphҭmă“thông minh 

hơn” 

 ṾyăđơuălƠătѭѫngălaiăchoăBigăData?ă Ṃtăśăngѭ̀iăđưăxemănḥẳnhăhѭ̉ngă

c̉aăńăđ́nătḥătrѭ̀ngăngѭ̀iătiêuăd̀ng. 

V́ăḍănhѭ,ăch́ngătaăs̃ăth́yăćăṣăḍchăchuỷnăd̀năt̀ăd̃ălịu ch̉ đ̣ỉg sang 

d̃ălịu ḅ đ̣ỉg. 

Hịnănay,ăph̀năĺnăd̃ălịuăc̉aăch́ngăđѭ̣c ṭoăraăṃtăćch ch̉ đ̣ỉg.ăNgh̃aă

lƠăch́ngătaăsửăḍngăinternetăhƠngăngƠyăb̀ngălaptop,ăsmartphoneăvƠăch́nhă

ch́ngătaăṭoăraăd̃ălịu. 

NhѭngăcƠngăngƠyălѭ̣ngăd̃ălịuăs̃ăđѭ̣căṭoăraăṃtăćch ḅ đ̣ỉg cƠngănhìuă

lên.ăCh́ngătaăs̃ăćăôătô,ăTVăvƠănhìuăthítăḅăkh́căs̃ăḱtăńiăinternetăvƠăs̃ă

theoădõiăṃiăhƠnhăviăc̉aăch́ngăta.ăNh̃ngăcôngăngḥănƠyăs̃ăṭăṭoăraăd̃ălịu. 

ĐìuănƠyăd̃ănghiênăngheăćăv̉ănhѭăxơmăpḥmăquỳnăriêngătѭ.ăTuyănhiênăńă

c̃ngăćăngh̃aălƠăcôngăngḥăs̃ăṭăth́chănghiăv́iăt̀ngăhƠnhăviăc̣ăth̉ăc̉aă

ch́ngăta. 

Trongătѭѫngălai,ăcôngăngḥăs̃ăćăth̉ăsửăḍngăd̃ălịuăṃtăćchăhịuăqủăhѫn.ă

TonyăFadel,ăngѭ̀iăthítăḱăIpodăđưăph́tătrỉnăṃtăchѭѫngătr̀nhăchoăcôngătyă

ḿiăc̉aăm̀nh,ăNest,ălƠăṃtăv́ăḍ. 
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Ṃtătrongănh̃ngăs̉năph̉măc̉aăNestălƠăḿyăđìuănhịt.ăS̉măph̉mănƠyăs̃ăthu 

tḥpăd̃ălịuăc̉aăngѭ̀iăd̀ngăđ̉ăṭăđìuăch̉nhănhịtăđ̣ătheoămongămúnăc̉aă

ḥ. 

Ḅnăs̃ăkhôngăph̉iăḷpătr̀nhăNestăsauăkhiăńăthuătḥpăd̃ălịuăc̉aăḅnă– ńăs̃ă

ṭăsửăḍngăd̃ălịuăđ̉ălƠmăvịcăđ́.ăCh̉ngăḥn,ăńăćăth̉ăbítăđѭ̣căḅnăth́chă

ph̀ngăkh́chăḷnhăhѫnăvƠo banăngƠyăvƠăph̀ngăng̉ắmăhѫnăvƠoăbanăđêm.ăḄnă

sửăḍngăcƠngănhìu,ăńăs̃ăcƠngăhỉuăvƠăđ́pắngănhuăc̀uăc̉aăḅnăt́tăhѫn. 

Nh̃ngăd̃ălịuăđѭ̣căthuătḥpăćătṛtăṭăvƠăđѭ̣căḱtăńiăṃng.ăV̀ăṿy,ăḅnăs̃ă

ćăth̉ăđìuăch̉nhănhịtăđ̣ăb̀ngăsmartphoneăvƠăxemăḷiăćcăd̃ălịuătrongăqúă

kh́.ăRõărƠngălƠăBigăDataăđangăćẳnhăhѭ̉ngăĺnăđ́năcôngăngḥ,ămôiătrѭ̀ngă

vƠăđ̀iăśngăc̉aăch́ngăta.ăLịuăḅnăćătr̉ăthƠnhăṃtăph̀năc̉aăń? 

T́măt́tăcúi 
Thôngăđịpăch́nhăc̉aăcúnăśch: 

BigăDataăđòiăhỏiămӝtăĺiătѭăduyămӟi,ăcácăcôngăcөămӟi,ămӝtăcáchătiӃpăcậnă
mӟiăvӟiăviӋcăphânătíchădӳăliӋuăńiăchung.ăTuyănhiênănӃuăbạnăćăthӇăqủnă
lýăđѭӧcăcácădӳăliӋuăphiăcấuătrúc,ălӧiăíchămàăńămangălạiălàăvôăcùngălӟn.ă
BigăDataăs̃ăđ́ngăvaiătròăngàyăcàngăquanătṛngătrongătѭơngălaiăcủaăchúngă
ta.ăVìăvậy,ăđừngăbỏălỡ! 

L̀iăkhuyênăthítătḥc: 

HưyăthửănghiӋm 

Ḅnăc̉măth́yăṽnălѫămѫăv̀ăvịcăsửăḍngăBigăData?ăTḥcăraăḅnă khôngănh́tă

thítăph̉iătṛcătípătḥcăhịn.ăHưyăyêuăc̀uăṃtăcôngătyăchuyênăv̀ăv̀ăBigă
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DataănhѭăKaggleăphơnăt́chăṃtăśăd̃ălịuăchoăḅn.ăḄnăs̃ăhỉuăđѭ̣căṃtăś 

v́năđ̀ăvƠăbítăđѭ̣călịuăm̀nhăđưăs̃năsƠngăchoăBigăDataăhayăchѭa.ăĐ̀ngăṿiă

vưă– cḥmămƠăch́căvƠăđ̉măb̉oăr̀ngăḅnăđѭ̣căchủnăḅăs̃năsƠngăchoăń. 

Đ̣căthêm: Big Data;ătácăgỉ Viktor Mayer-Schönbergerăvàă Kenneth 

Cukier 

CúnăśchănƠyăđemăḷiăṃtăćiănh̀năsơuăhѫnăv̀ăvịcăṭiăsaoăthayăđ̉iăsangă

“bigădata’ălƠăṃtăṣăchuỷnăđ̉iăquanătṛngătrongăćchăch́ngătaăthuătḥp,ăsửă

ḍngăvƠăsuyăngh̃ăv̀ăd̃ălịuăxungăquanhăm̀nh.ăŃăgỉiăth́chăk̃ăcƠngăvƠăđѭaă

raănh̃ngăv́ăḍăsinhăđ̣ngăv̀ăvịcălƠmăth́ănƠoămƠănhìuăćănhơnăvƠădoanhă

nghịpăđưăđiătrѭ́căth̀iăđ̣iăv̀ăvịcăsửăḍngăćcăcôngăc̣ăBigăDataăđ̉ăṭoăraă

gíătṛăvƠăḷiănhụn. 

Xaăhѫnăña,ăcúnăśchăđ̀ngăth̀iăc̃ngăch̉ăraănh̃ngăv́năđ̀ăc̉aăxưăḥiăBigă

Dataătrongătѭѫngălaiăliênăquanăđ́năr̉iăro,ăcѫăḥiăvƠăćcăv́năđ̀ăph́păĺ. 

Nguyenminhhuy.com

1701



23ăvấnăđӅăḥăkhôngăńiăvӟiăbạnăvӅăchủănghĩaătѭăb̉n 

Thôngăqua 23 v́ỉ đ̀ ḥ Ệhôỉg ỉ́Ễ v́Ễ ḅỉ v̀ ch̉ ỉghĩa ỏ˱ b̉ỉ, t́căgỉăHa-

JoonăChangeăph́ăṽănh̃ngăquyăѭ́căkinhăt́ămƠăch́ngătaănh̀nănḥnăb́yălơu.ă

Ôngăgỉngăgỉiăṭi saoăćăŕtănhìuăquanăđỉmăsaiăl̀mătrongătḥătrѭ̀ngăṭădoă

c̉aăch̉ăngh̃aătѭăb̉n,ăṃcăd̀ăh̀uăh́tăćcănhƠăkinhăt́ăḥcăđ̀uătinăvƠoăǹnă

t̉ngănƠy.ăBênăc̣nhăvịcăch̉ăraăćcăv́năđ̀,ăt́căgỉăChangăc̃ngăđѭaăraănh̃ngă

hѭ́ngăgỉiăquýtănh̀măxơyăḍngăṃtăth́ăgíiăt́tăđ̣păvƠăcôngăb̀ngăhѫn. 

Aiănênăđ̣căcúnăsáchănày? 

 SinhăviênăchuyênăngƠnhăkinhăt́ăḥcămúnăt̀măhỉuăthêmăngoƠiănh̃ngăbƠiă

gỉngătrênăĺp 

 Nh̃ngăaiăt̀ăm̀ăv̀ăćcăcụcăkh̉ngăhỏngăkinhăt́ăvƠăbĕnăkhoĕnăṭiăsaoăkhôngă

aiăḍăđónăđѭ̣căćcăcụcăkh̉ngăhỏngănƠy. 

 Nh̃ngăai múnăt̀măhỉuăv̀ăsaoăkhỏngăćchăgiƠuăngh̀oăngƠyăcƠngăćchăxa. 

VӅătácăgỉ 

Ha- JoonăChangălƠăṃtătrongănh̃ngănhƠăphêăb̀nhăhƠngăđ̀uăc̉aăkinhăt́ătḥă

trѭ̀ngăṭădo.ăHịnăHa-JoonăChangălƠăgíoăsѭăchuyênăv̀ăkinhăt́ăth̉ăch́ăvƠă

ph́tătrỉnăṭiăĐ̣iăḥcăCambridgeăvƠăđưăxútăb̉nănhìuăcúnăśchăth̉oălụnă

ṛngărưiăv̀ăph́tătrỉnăkinhăt́ănhѭ Bad Samaritans and Kicking Away the 

Ladder 
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Bạnăḥcăđѭӧcăgìătừăcúnăsáchănày?ăBạnăs̃ăphátăhiӋnăraărằngăthịătrѭӡngă
ṭădoătѭăb̉năchủănghĩaăkhôngăgíngănhѭănhӳngăgìăbạnătѭӣng 

H̀uăh́tăćcăchuyênăgiaăkinhăt́ăxútăhịnătrênătruỳnăh̀nhăđ̀uăđѭaăraăṃtăĺă

thuýtăchung:ăKinhăt́ătḥătrѭ̀ngăṭădo.ăDoăđ́,ăch́ngătaănh̀mătѭ̉ngăr̀ngă

trongăkinhăt́,ăch̉ăćăduyănh́tăṃtăconăđѭ̀ngăđ̉ăph́tătrỉn. 

Nhѭngăḅnăđưănh̀m,ătḥcăt́ălƠăćăŕtănhìuăđìuăsaiăl̀mătrongăǹnăkinhăt́ăṭă

do.ăKhôngănh̃ngăńăkhôngăhoƠnăh̉oăvƠăkhôngăph̉iălƠăṃtăphѭѫngăph́pă

khoaăḥc,ăth̉ăch́ănƠyăc̀năḅcăḷănhìuăsaiăśtăv̀ăćchăṿnăhƠnhăǹnăkinhăt́ă

vƠăxưăḥi.ăHѫnăth́ăña,ăćănh̃ngăćchăkh́căđ̉ăṿnăhƠnhăǹnăkinhăt́ămƠă

truỳnăthôngăkhôngăth̀mănǵăngƠngăđ́n. 

Trongăt́măt́tănƠyăch́ngătaăs̃ăt̀măraănh̃ngăkhímăkhuýtăc̉aătḥătrѭ̀ngăṭă

doătѭăb̉năvƠăt̀măhỉuănh̃ngăćchăgípăch́ngătaăt̀măraăćcăphѭѫngăph́păthayă

th́ăh̃uăhịuăhѫn.ăSauăkhiăđ̣căxongănh̃ngăv́năđ̀ăđѭ̣cătr̀nhăbƠyătrongăśch,ă

quanăđỉmăkinhăt́ăḥcăc̉aăḅnăs̃ăṽnhăvĩnăthayăđ̉i. 

TrongăcúnăśchănƠyăḅnăs̃ăḥcăđѭ̣c: 

 Ṭiăsaoăćcăḱăhọchăc̉aăch́nhăph̉ăkhôngăph̉iăĺcănƠoăc̃ngăthƠnhăcôngănhѭă

nѭ́căNgaăXô-Vít. 

 V̀ăsaoăćcănhƠăkinhăt́ăchoăr̀ngăḅnănênătŕnhăvịcăt́nătìnăchoătaxi.  

 V̀ăsaoăgiƠnhăgỉiănobelăkinhăt́ăkhôngăđ̀ngăngh̃aăv́iăvịcătr̉ăthƠnhăṃtă

chuyênăgiaătƠiăch́nh. 
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DùăchoăcácănhàăkinhătӃăḥcăthịătrѭӡngăṭădoăćăńiăthӃănàoăđiănӳaăkinhătӃă
ḥcăvẫnăkhôngăph̉iălàămӝtăbӝămônăkhoaăḥcăṭănhiênăkháchăquan. 

Ch́căh̉năḅnăc̀nănh́ăcѫnăkh̉ngăkhỏngăkinhăth́ăqútăquaătoƠnăc̀uăvƠoănĕmă

2008.ăH̉năḅnăc̃ngănh́ăr̀ngăćcăth́ngăngayăsau,ăḥcăgỉăkinhăt́ă– ngọiătr̀ă

ngƠnhăngơnăhƠng- lƠăṃtăngh̀ắtăđѭ̣cătinătѭ̉ngănh́tătrênăth́ăgíi.ăTuyăr̀ngă

ph̉nắngăd̃ăḍiănƠyăćăph̀năb́tăcôngăv́iăćcănhƠăkinhăt́ăḥc,ăń hoƠnătoƠnă

ćăth̉ăhỉuăđѭ̣căkhiăḥăđưăćăth́iăđ̣ăcaoăng̣oătrongăćcănĕmătrѭ́căđ́.ăĐѫnă

gỉnălƠăḥăđưăṭăcaoăth́iăqú. 

Ṃtăd́uăhịuăchoăth́yăṣăṭăcaoăc̉aăḥăch́nhălƠănìmătinăr̀ngăch̉ăćăḥăćă

th̉ăhỉuăđѭ̣căṣăph́căṭpăc̉aăćcăthuýtăkinhăt́.ăT̀ăđ́ăd̃năđ́năvịcăḥăbưiă

b̉ăb́tăćắăkínănƠoăphêăb̀nhăphѭѫngăph́păc̉aăḥ,ăḥăchoăr̀ngăćcăphêăb̀nhă

nƠyăqúăđѫnăgỉn. 

Tḥcăt́ălƠă95%ăǹnăt̉ngăc̉aăkinhăt́ăḥcăđ̀uălƠăkínăth́căcѫăs̉ăch́ăkhôngăh̀ă

ph́căṭpănhѭătaăṽătѭ̉ng. 

C̃ngăgíngănhѭăkhiăḅnăđ́năṃtănhƠăhƠng,ăḅnăkhôngăc̀năph̉iălƠăṃtă

chuyênăgiaăḍchăt̃ăḥcăđ̉ăbítătiêuăchủnăṿăsinh.ăKinhăt́ăḥcăc̃ngăṿy,ăaiă

c̃ngăhỉuăđѭ̣cănh̃ngănguyênăt́căcѫăb̉n.ăSuyăchoăc̀ng,ăḅnăch̉ngăc̀năph̉iă

tr̉ăthƠnhăth́ngăđ́căngơnăhƠngănhƠănѭ́căḿiăbítăr̀ngăkhôngănênăđemăh́tă

tìnăđiăđ̀uătѭăṃo hỉm. 

Ṣăcaoăng̣oănƠyăc̃ngăd̃năđ́năvịcă ćcăthuýtăkinhăt́ăḿiăḅăg̣tăraăkh̉iăḥă

th́ngăđƠoăṭoăch́nhăth́ng. 

TrongăvƠiătḥpăk̉ăqua, ĺ ỏhỐýỏ ỏḥ ỏr˱̀ỉg ọ̉ do ỏâỉ cổ đỄ̉ỉ th́ngătṛăngƠnhă

kinhăt́ăḥc. ThuýtănƠyăgỉăđ̣nhăr̀ngăm̃iăćănhơnătrongăxưăḥiăđ́ngăvaiătr̀ă
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nhѭăṃtăt́cănhơnắchăk̉ăvƠăĺătŕ,ăḥăluônăđѭaăraăćcăquýtăđ̣nhăkinhăt́ăḍaă

trênăvịcăt́nhătónăḷiănhụnăchoăb̉năthơn.ăNgƠnhăngh̀ăkinhăt́ăđưăcoiăĺă

thuýtănƠyăg̀nănhѭălƠăṃtămônăkhoaăḥcăṭănhiên.ăT̀ăđ́,ăḥăṭpătrungăvƠoă

quyăpḥmăĺăthuýtăhѫnălƠ ́ngăḍngătḥcătĩnăc̉aăĺăthuýtănƠy. 

Trênătḥcăt́,ăkinhăt́ăḥcăkhôngăph̉iălƠăṃtăḅămônăkhoaăḥcăṭănhiênăkh́chă

quană(gíngănhѭăṿtăĺ)ămƠălƠăṃtăḅămônăkhoaăḥcăxưăḥi.ăĐìuănƠyăćă

ngh̃aălƠăćănhìuăĺăthuýtătѭѫngăđѭѫngăhọcăćăkh̉ănĕngăthayăth́ăhoƠnătoƠnă

thuýtătḥătrѭ̀ngăṭădo.ăTrongăchѭѫngătípătheo,ăch́ngătaăs̃ăkh́măph́ăsơuă

hѫnăv̀ănh̃ngăkhímăkhuýtăc̉aăthuýtătḥătrѭ̀ngăṭădo.  

ChoădùăcácănhàăkinhătӃăḥcăńiăgìăđiănӳaăthìămỗiăcáănhânăcũngăkhôngăthӇă
ṭămìnhăđѭaăraăcácăquyӃtăđịnhăkinhătӃămӝtăcáchăhoànătoànălýătrí 

Quayăḷiănĕmă1997,ăhaiănhƠăkinhăt́ăḥcăRobertăMertonăvƠăMyronăScholesă

giƠnhăđѭ̣căgỉiăNobelătrongăl̃nhăṿcăc̉aăḥ.ăThuýtăc̉aăḥăxơyăḍngătrênă

quanăđỉmăr̀ngăkhiăđѭaăraăćcăquýtăđ̣nhăkinhăt́ănhѭănênăđ̀uătѭătìnăvƠoăđơuă

hayănênămuaăćiăg̀ă– conăngѭ̀iăhoƠnătoƠnăḍaăvƠoăĺătŕ. 

SauăkhiăgiƠnhăgỉiăthѭ̉ngăcaoăqú,ăḥăhƠoăh́ngăđemăĺăthuýtăc̉aăm̀nhắngă

ḍngăvƠoăđ̀uătѭ.ăTuyănhiên,ăthayăv̀ăthƠnhăcôngătrongăkinhădoanh,ăćcăcôngătyă

c̉aăḥăliênăṭcăthuaăl̃ăvƠăph́ăs̉n,ăkhôngăph̉iăṃtămƠăhaiăl̀nătrongăkhỏngă

hѫnă10ănĕm. 

Th́tăḅiăc̉aăMertonăvƠăScholesăḍyăchoăch́ngătaăṃtăđìuăquanătṛng,ăr̀ngă

conăngѭ̀iăkhôngăph̉iăĺcănƠoăc̃ngăhƠnhăđ̣ngăṃtăćchăĺătŕ. 
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Ṭiăsao? 

Đ̉ăćăṃtăquýtăđ̣nhăhoƠnătoƠnăĺătŕ,ăm̃iăćănh̀năc̀năxemăx́tăk̃ăcƠngăt̀ngă

chiătít.ăTh́ăḍănhѭăkhiăcơnănh́cănênăđ̀uătѭătìnătítăkịmăvƠoăđơu,ăch́ngătaă

c̀năbítăt́tăc̉ăćcăt̀nhăhúngăćăth̉ăx̉yăra.ăCh̉ăkhiăćăđ̀yăđ̉ăćcăthôngătină

nƠy,ăch́ngătaăḿiăđѭaăraăđѭ̣căḷaăcḥnăt́tănh́t. 

Trongăth́ăgíiăhịnăđ̣i,ăńmăb́tăđѭ̣căthôngătinăvƠălѭ̀ngătrѭ́căđѭ̣căṃiăt̀nhă

húngătrѭ́căkhiăquýtăđ̣nhălƠăđìuăkhôngătѭ̉ng,ăch́nhăv̀ăṿyăćcăḷaăcḥnă

ch́ngătaăđѭaăraăkhôngăth̉ănƠoălƠăĺătŕ. 

Ńiănhѭăṿyăkhôngăćăngh̃aălƠăch́ngălƠăhƠnhăđ̣ngăhoƠnătoƠnăc̉măt́nh.ă

Ch́ngătaătuơnătheoănh̃ng gỄ́Ễ ḥỉ ĺ ỏrỬ nh́tăđ̣nh.ăCh́ngătaăćăǵngăh́tăścă

ḍaătrênăĺătŕ,ănhѭngăkhôngăćăđ̉ănĕngăḷcătŕătụăđ̉ăđѭaăraăṃtăquýtăđ̣nhă

hoƠnăh̉o.ăŃuăṿyăth̀ălƠmăsaoăch́ngătaăthayăđ̉iătѭăduyăkinhăt́ăđ̉ăth́chănghiă

v́iăđìuănƠy? 

Nh̀măgípăch́ngătaăquýtăđ̣nhăśngăsútăhѫn,ăch́nhăph̉ăc̀năcanăthịpăvƠoă

tḥătrѭ̀ngăđ̉ăḥnăch́ăćcăḷaăcḥn.ăŃuăch́ngătaăhỉuăđѭ̣căćcăḷaăcḥnăvƠă

nh̃ngăt́căđ̣ngăc̉aăch́ng,ăch́ngătaăs̃ăđѭaăraănh̃ngăquýtăđ̣nhăt́tăhѫn.ă

Tḥcăt́ăṣăcanăthịpăc̉aăch́nhăph̉ăđưăđemăḷiăḷiắchăchoăćcăl̃nhăṿcăkh́c.ă

Ch̉ngăḥnănhѭănhƠăc̀măquỳnăngĕnăcḥnăṣătrƠnălanăc̉aăćcălọiăthúcămƠă

ch́ngătaăkhôngărõăt́căḍngăpḥăhọcăćcălọiăxeăkhôngăđ̉măb̉oăanătoƠn.ăṾyă

ṭiăsaoăḷiăkhôngăđѭaănh̃ngăph́păch́ănƠyăvƠoăl̃nhăṿcătƠiăch́nh. 
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Conăngѭӡiăkhôngăhoànătoànăíchăkӹ,ăchúngătaăthѭӡngăhànhăđӝngătrênă
lòngăvịătha 

Đưăbaoăgìăḅnăđ̣nhăquỵtătìnătaxiăchѭa?ăB̉iătr̀ăkhiătƠiăx́ăćăścăṃnhănhѭă

UsainăBolt,ăkh̉ănĕngăcaoălƠăḅnăs̃ăcaoăcḥyăxaăbayătrѭ́căkhiăanhătaăćăth̉ă

t́măđѭ̣căḅn.ăẤyăth́ămƠăṃcăd̀ăḅnăkhôngắtăl̀năngh̃ăv̀ăvịcănƠy,ă

ḅn lỐôỉ b̉ăquaắăngh̃ăđ́ăvƠăthanhătónătìnăcѭ́căđ̀yăđ̉.ăTѭ̉ngăch̀ngă

thanhătónătìnăcѭ́cătaxiălƠăṃtăvịcăḥpăĺănênălƠm,ăćcănhƠăkinhăt́ăḥcătheoă

thuýtătḥătrѭ̀ngăṭădoăs̃ăchoăr̀ngăvịcăđ́ăch̉ngăĺătŕăch́tănƠo.ăḤăĺălụnă

r̀ngăch́ngătaăđѭ̣căḷpătr̀nhăđ̉ăhƠnhăđ̣ngăṃtăćchắchăk̉,ădoăṿyăch́ngătaă

luônăluônăt̀măćchăquỵtătìnăkhiăćăth̉.ăGỉiăth́chăchoăvịcălƠmăthíuăĺăt́nhă

nƠy,ăćcănhƠăkinhăt́ăḥcă c̉aăthuýtătḥătrѭ̀ngăṭădoăch̉ăraăr̀ngăhƠnhăđ̣ngă

c̉aăch́ngătaăḅăt́căđ̣ngăb̉iănh̃ng Ệheỉ ỏh˱̉ỉg v̀ Ệỷ lỘ́ỏ ̉ỉ. Ch́ngălƠă

nh̃ngăkhỏnăph́ăt̉năvƠăḷiăt́cămƠăćăl̃ăkhôngărõărƠngătrѭ́căḿtănhѭngăḷiă

ćẳnhăhѭ̉ngălơuădƠiăđ́năch́ngăta. 

Ĺădoăch́ngătaăluônăluônăḿcăt́iătìnăđ̉ătr̉ăcѭ́iătaxiălƠăv̀ăch́ngătaăkhôngă

múnămangătíngălƠăk̉ăquỵtătìnăranhămưnh.ăṂtăk̉ăv́iătíngătĕmănhѭăṿyăs̃ă

ḅăćcătƠiăx́ătŕnhăxaăvƠăch̉ngăbaoăgìăćăth̉ăg̣iăṃtăchícătaxiănƠoăkh́c.ă

Tuyănhiên,ărõărƠngăthuýtăkhenăthѭ̉ngăvƠăk̉ălụtẳnănƠyăch̉ngăćăngh̃aăĺăg̀ă

trongăṃtăxưăḥiămƠăaiăaiăc̃ngắchăk̉. 

Quayăḷiăv́ăḍăv̀ăvịcătr̉ăcѭ́cătaxi.ăŃuăḅnăcḥyătŕnăth̀ăvịcătr̀ngăpḥtăs̃ă

hoƠnătoƠnăpḥăthụcăvƠoăngѭ̀iătƠiăx́.ăAnhătaăs̃ăph̉iăđủiătheoăḅnăđ̉ăđ̀iă

tìnăcѭ́căvƠăćăl̃ănhơnătịnăcḥpăḷiăṃtăḅnăđ̉ăćcătƠiăx́ăkh́căbítăđѭ̀ngă

tŕnh.ăĐủiătheoăch́ngătaăđ̀ngăngh̃ăb̉ăxeăkhôngăćăaiătrôngănênăs̃ăćăth̉ăḅă

ngѭ̀iăkh́căph́ăhọcătṛmăxe. 
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ŃuăanhătƠiăx́ăch̉ăngh̃ăchoăḷiắchăc̉aăanhătaăth̀ăvịcăđủiătheoăḅnăch̉ngăćă

ḷiăḷcăg̀.ăŚătìnăḅnăquỵtăćăl̃ăch̉ngăđ́ngălƠăbao.ăMƠăṭiăsaoăanhătaăḷiăph̉iă

v́tăv̉ărѭ̣tăḅnăđ̉ăgípăćcătƠiăx́ăkh́c? 

ṢătḥtălƠăch́ngătaătr̉ătìnăđiătaxiăv̀ăch́ngătaăćănh̃ngăḿiăquanătơmăkh́c,ă

nhѭăt́nhătrungătḥc,ădanhăḍ,ăṣătônătṛngăvƠăt́nhăṿăk̉ăthùnăt́y. 

CácănӅnăkinhătӃăkhôngătr̉ăchoăngѭӡiădânănhӳngăgìăḥăxứngăđángăkiӃmă
đѭӧc. 

Cơuăńiă“nh̃ngăg̀ăch́ngătaăkímăđѭ̣căph̉iăx́ngăđ́ngăv́iăcôngăb̉ăra” nghe 

ćăv̉ăŕtăḥpăĺăph̉iăkhôngănƠo?ăTuyănhiênăńuăḅnăđangăśngẳăṃtăđ́tă

nѭ́căgiƠuăćăḅnănênăsuyăngh̃ăchoăk̃ăv̀ăk̀ăṿngănƠy.ăB̉iăńuăḅnămúnă

đѭ̣cătr̉ăcôngẳăḿcătḥătrѭ̀ngăchoălƠăx́căđ́ngăth̀ăḅnăs̃ănhanhăch́ngănḥnă

raăḿcălѭѫngăc̉aăm̀nhăngƠyăcƠngăṭtăd́căṃtăćchăđ́ngăb́oăđ̣ng.ăṬiăsaoă

ṿy? 

ĹădoălƠălѭѫngăc̉aăcôngănhơnăviênăch́căṭiăćcănѭ́căph́tătrỉnăđѭ̣căb̉oăṿă

vƠăkhôngăcḥuẳnhăhѭ̉ngăc̉aătḥătrѭ̀ng.ăĆăngh̃aăr̀ng,ălѭѫngăc̉aăḥăđѭ̣că

đ̉măb̉oăluônẳăḿcăcao,ăb́tăk̉ăthƠnhăt́chẳănѫiăcôngăs̉ăc̉aăḥăđѭ̣căđ́nhă

gíănhѭăth́ănƠo.ăTh́ăḍ,ăcôngăvịcăc̉aăḅnălƠăg̀ăđiăñaăth̀ăs̃ăluônăćăngѭ̀iă

kh́c,ẳăṃtănѭ́căkh́căch́pănḥnălƠmăv́iăgíăr̉ăhѫn.ăḄnăkhôngăḅẳnhă

hѭ̉ngăb̉iăṣăc̣nhătranhănƠyăb̉iăcôngăvịcăc̉aăḅnăđѭ̣cănhƠănѭ́căb̉oăṿ.ă

NhƠănѭ́căd̀ngăch́nhăśchăth́tăcḥtănḥpăcѭăđ̉ăqủnăĺălѭ̣ngăngѭ̀iăt̀ăćcă

nѭ́căngh̀oăthơmănḥpăvƠoăḷcălѭ̣ngălaoăđ̣ngăc̉aăḥ.ăB̉oătoƠnăđѭ̣căcôngă

vịcănênăḿcălѭѫngăc̉aăḅnăluônăđѭ̣căduyătr̀ẳăḿcăcao. 

V́ăḍănƠyăc̃ngăchoăth́y,ăkhôngăph̉iănĕngăḷcăc̉aăḅnăs̃ăquýtăđ̣nhăḿcă

lѭѫngămƠăch́nhălƠăxưăḥiămƠăḅnăđangăśngăs̃ăquýtăđ̣nhăḿcălѭѫngăđ́.ăŃuă
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ḅnăśngătrongăṃtăxưăḥiătḥnhăvѭ̣ngăvƠăgiƠuăć,ăḿcălѭѫngăc̉aăḅnăs̃ă

đѭ̣căḱoălênăchoăđ̀ngăđ̀uăv́iăṃtăb̀ngăchung.ăNgayăc̉ăkhiăḅnălƠăk̉ălѭ̀iă

bíngăvƠắtănĕngăsútănh́t,ăḅnăṽnăkímăđѭ̣cănhìuăhѫnăsoăv́iănh̃ngănhơnă

viênăchĕmăch̉ẳăćcănѭ́căngh̀o. 

Tḥcăt́ăb́tăcôngănƠyăc̃ngăt̀năṭiătrongăch́nhăb̉năthơnăćcăxưăḥi.ăSoăv́iă

nh̃ngăngѭ̀iăćăḿcăthuănḥpăthụcănh́măth́pănh́tătrongăxưăḥi,ănh̃ngă

ngѭ̀iăćăḿcăthuănḥpẳănh́mătrênăc̀ngăs̃ăkímăđѭ̣cănhìuăhѫnăsoăv́iă

ḿcăḥăđ́ngăđѭ̣căhѭ̉ng.ăĹyăv́ăḍănhѭăđ̀uănh̃ngănĕmă90,ănh̃ngănhƠăqủnă

ĺătopăđ̀uănḥnăth́yăḿcălѭѫngăc̉aăḥătĕngă100ăl̀năsoăv́iăḿcăthuănḥpă

trungăb̀nh.ă20ănĕmăsau,ăconăkhỏngăćchăđ́ătĕngălênă400ăl̀n. 

Ph̉iăchĕngălƠădoăćcănhƠăqủnăĺăngƠyăcƠngăćăgíătṛăhѫnănh̃ngăcôngănhơnă

b̀nhăthѭ̀ng?ăĆcăb̀ngăch́ngăchoăth́yăṣătḥcăkhôngăph̉iănhѭăṿy.ăNĕngă

sútătrungăb̀nhăc̉aăćcănhƠăqủnăĺăkhôngăĺnăhѫnă400ăl̀năsoăv́iănh̃ngănhơnă

viênăb̀nhăthѭ̀ng.ăDoăđ́,ăđ̣tătrongăđìuăkịnătḥătrѭ̀ng,ăḿcătĕngăc̉aăḥălƠă

khôngăx́ngăđ́ng.  

Mӝtăngànhăs̉năxuấtămạnhăm̃ălàăđiӅuăcҫnăthiӃtăchoătĕngătrѭӣngăkinhătӃă
hơnăsoăvӟiămӝtănӅnăkinhătӃădịchăvөăhoặcămӝtănӅnăkinhătӃăcôngănghӋ 

Ḅnăngh̃ăg̀ăkhiăđiăquaăṃtănhƠăḿyăḅăb̉ăhoang,ăđ̉ăńt?ăŃuăḅnăśngătrongă

ṃtănѭ́căph́tătrỉn,ăthôngăquaătruỳnăthôngăḅnăs̃ăliênătѭ̉ngănhƠăḿyănƠyă

v́iăṣăsuyăthóiăkinhăt́.ăTheoăđ́,ăḅnăs̃ăngh̃ăngayăr̀ngăngƠnhăs̉năxútăg̀nă

nhѭăđangăch́tăd̀năch́tăm̀nẳăphѭѫngăTơy.ăḄnăđưănh̀m. 

Ngѭ̀iătaăthѭ̀ngăchoăr̀ngăngƠnhăcôngănghịpăđangăsuyăthóiăb̉iăḥăđưăhỉuă

nh̀măćcăth́ngăkê. 
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Ngayănhѭăvịcăśălѭ̣ngăcôngănhơnălƠmăvịcătrongăćcănhƠăḿyăngƠyăcƠngă

gỉmătrongăth̀iăgianăg̀năđơy.ăTuyănhiênăkhôngăph̉iădoăngƠnhăcôngănghịpă

đangăṭtăd́cămƠăv̀ăńăđưătr̉ănênăhịuăqủăhѫn. 

Ṃcăd̀ăṿy,ănhìuănhƠăhọchăđ̣nhăch́nhăśchăđưăđ̀ăngḥăćc nѭ́căđangăph́tă

trỉnănghiêmăt́căsuyăngh̃ăđ̣nhăhѭ́ngăkinhăt́ătheoăhѭ́ngăphiăcôngănghịpăvƠă

chuỷnăsangăkinhăt́ăḍchăṿăvƠăkinhăt́ătriăth́c.ăNhѭng,ăđơyărõărƠngălƠăṃtă

đѭ̀ngăĺiăkh́ăkhĕnăchoăkinhăt́ăńiăchung. 

HưyăĺyăngƠnhăḍchăḍălƠmăv́ăḍ.ăKinhăt́ăḍchăṿ nhѭăb́năl̉ăhọcăngƠnhă

côngăngḥăđưăĺnăṃnhălênăv̀ăquyămôătrongăvƠiătḥpăk̉ăqua.ăTuyănhiênăńuă

ch̉ăḍaăch́nhăvƠoăćcăngƠnhănƠy,ăǹnăkinhăt́ăs̃ăđ́iăṃtăv́iănh̃ngăr̉iăroă

đ́ngăk̉. 

Ṃtăv́năđ̀ăv́iăngƠnhăḍchăṿălƠăt̉ăḷătĕngătrѭ̉ngăcḥmătrongănĕngăsút.ă

Trong h̀uăh́tăćcătrѭ̀ngăḥp,ăṣăraătĕngătrongănĕngăsútăc̉aăngƠnhăḍchăṿă

đ̀ngăngh̃aăv́iăvịcăch́tălѭ̣ngăḍchăṿăḅăgỉmăśt.ăŃuănhѭăMacbethăćă

hịuăsútăt́tăhѫn,ăhoƠnăthƠnhăcôngăvịcătrongă10ăth̀ăch́tălѭ̣ngăcôngăvịcă

ch́căch́năđưăḅẳnhăhѭ̉ngăŕtănhìu.ăCh́nh v̀ăṿyăṃtăǹnăkinhăt́ăpḥăthụcă

vƠoăḍchăṿăs̃ăćăścătĕngătrѭ̉ngăŕtăth́păsoăv́iăćcăngƠnhăkh́c.ăBênăc̣nhă

đ́ăc̀năć ỉ̀ỉ ỆỄỉh ỏ́ ỏrỄ ỏh́c. Đ̣căđỉmăc̉aăǹnăkinhăt́ănƠyălƠăḍaăvƠoăṣă

śngăṭoăvƠătruỳnăt̉iăthôngătin.ăNgayăt̀ăkhiăinternetăđѭ̣căśngăch́,ăngѭ̀iătaă

đưătinătѭ̉ngăch́căr̀ngăǹnăkinhăt́ătriăth́căćătìmănĕngăph́tătrỉnăkh̉ngăl̀. 

Tḥcăch́tăđ́ăch̉ălƠăṃtănḥnăđ̣nhăđѭ̣căđ́nhăgíăqúăcao.ăKhôngănh̃ngă

khôngăph̉iălƠăṃtăph́tăminhămangăt́nhăćchăṃng,ăt̀mẳnhăhѭ̉ngăc̉aă

internetăsoăv́iăćcăph́tăminhătrong truỳnăthôngătrѭ́căđ́,ăch̉ngăđ́ngălƠăbao.ă

Ch̉ngăḥnănhѭăḿyăđịnăb́o,ăṃtăph́tăminhăŕtănǵnăth̀iăgianătruỳnătinăt̀ă

2ătùnăxúngăc̀nă7.5ăph́t,ănhanhăhѫnăǵpă2,500ăl̀n. 
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C̀năinternetăth̀ăsao?ăQuưngăth̀iăgianăch́ngătaăŕtănǵnăđѭ̣călƠăt̀ă10ăgíyă

xúngăc̀nă2 giơy,ănhanhăhѫnă5ăl̀n. 

Khủngăhỏngătàiăchínhălàădoănhӳngănguyăcơăvàărủiăroăćăchủăýăđѭӧcătíchă
lũyătrongăhӋăth́ng 

Cụcăkh̉ngăhỏngătƠiăch́nhănĕmă2008ẳnhăhѭ̉ngăđ́năǹnăkinhăt́ătoƠnăc̀uă

ṃtăćchăṇngăǹ.ăŃăch́măd́tăṃtăgiaiăđọnăph́tătrỉnătḥnhăvѭ̣ngăsút 

hѫnăṃtăth́ăk̉ăvƠăđ̉yănhìuăcôngătyătƠiăch́nhăđ́năxúngăṿcăph́ăs̉n.ăTuyă

nhiênăch́nhănh̃ngăcôngătyăcḥuẳnhăhѭ̉ngăṇngăǹănh́tăt̀ăcụcăkh̉ngă

hỏngănƠyă–  th́ăḍănhѭăhưngăb̉oăhỉmăAIGăhayăngơnăhƠngăđ̀uătѭăLehmană

Brothers – ḷiăđ́ngăvaiătr̀ăĺnătrongănguyên nhơnăgơyăraăṣăṣpăđ̉ănƠy. 

Ńăđưăx̉yăraănhѭăth́ănƠo? 

Nhìuănĕmătrѭ́căkhiăcụcăkh̉ngăhỏngăx̉yăra,ăḥăth́ngătƠiăch́nhăđưătr̉ănênă

vôăc̀ngăph́căṭp.ăNh̀măt̀măraăćcăs̉năph̉măḿiăđ̉ătĕngăgiaoăḍch,ăṃtălọiă

tŕiăphíuăđѭ̣căṭoăra,ăg̣iălƠ ph́Ễ sỄỉh ỏ̀Ễ chỬỉh. Ṃcăd̀ăcôngăc̣ănƠyăṭoăraă

ḷiănhụnăĺnăĺcăđ̀u,ăt́nhăph́căṭpăc̉aăch́ngẳnăch́aăḿcăđ̣ăr̉iăroăĺn. 

Ćcăḥpăđ̀ng ph́Ễ sỄỉh đѭ̣căṭoăraăb̀ngăćchăḱtăḥpăđangăḍngăgĩaănhìuă

côngăc̣ăch́ngăkhónăv́ăḍănhѭăćcălọiăth́ăch́păv́n.ăCƠngănhìuăph́iăsinhă

đѭ̣căṭo raăt̀ăṃtăth́ăch́păbanăđ̀u,ăḿcăđ̣ăr̉iăroăcƠngăĺn. 

C̃ngăgíngănhѭăvịcăxơyăḍngăṃtăngôiănhƠăḍaătrênăṃtăm̉nhăđ́tănh̉ăx́u.ă

V̀ăḅnăch̉ngăth̉ăcѫiăńiăṛngăraănênăḅnăquýtăđ̣nhăxơyăcaoălên,ăḅnăch̀ngă

nhìuăt̀ngălênăm̉nhăđ́tănh̉.ăŃuăćătípăṭcăxơy,ăḅnăngh̃ăchuỵnăg̀ăs̃ăx̉yă

ra?ăĆăm̃iăt̀ngăḅnăxơyăthêm,ăđ̣ăb̀năṽngăc̉aăngôiănhƠăs̃ăgỉmăđi,ăvƠăcƠngă

ngƠyăńăcƠngătr̉ălênălungălay. 
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Khôngăch̉ăćăth́,ăṃtăv́năđ̀ăkh́călƠăćăm̃iăṃtăs̉năph̉mătƠiăch́nhăđѭ̣că

ṭoăraăthêmăt̀ăth́ăch́păbanăđ̀u,ắcăđ̣ăr̉iăroăcƠngăĺnăhѫn.ăHưyăquayăḷiăxemă

ngôiănhƠăcḥtăḥpămƠăcaoăṿiăc̉aăch́ngăta.ăŃăgíngănhѭăvịcăcƠngăxơyălênă

caoăch́ngătaăcƠngăsửăḍngănguyênăṿtălịuăḱmăch́tălѭ̣ngăhѫnăt̀ngădѭ́i,ă

thayăv̀ăxơyăb̀ngăbê-tôngăch́ngătaăb́tăđ̀uăxơyăthêmăt̀ngăb̀ngănḥaăvƠăgíy.ă

Hỉnănhiên,ăv́i ṃtăćuătŕcănhѭăṿyăngôiănhƠăs̃ăśmăḅăṣpăđ̉. 

Trongăkhiăcụcăkh̉ngăhỏngăgơyăthịtăḥiăkh́pănѫiătrênăth́ăgíi,ăthịtăḥiă

ṇngăǹănh́tălƠẳănh̃ngănѭ́căđưăđ̉ăchoătḥătrѭ̀ngăc̉aăḥăph́tătrỉnăqúăṭă

doătrênăćcăcôngăc̣ătƠiăch́nhăḿiănƠy.ăỞăIrelandăvƠăLatvia,ăc̉ăhaiănѭ́căđ̀uă

m̉ăcửaăchoătḥătrѭ̀ngănƠyăch̉ăvƠiănĕmătrѭ́căkhiăńăṣpăđ̉,ăc̉ăhaiăđ̀uăǵnhă

cḥuăḥuăqủăṇngăǹ.ăǸnăkinhăt́ăIrelandătrѭ̣tăd́că7.5%ăvƠăLatviaă16%. 

CácănhàăkinhătӃăluônăhoàiănghiăcácăhoạchăđịnhăkinhătӃăcủaăchínhăphủ,ă
nhѭngăcácăkӃăhoạchănàyăđangăđiăvàoăhiӋnătḥcăvàăđangătiӃnătriӇnăt́t 

Ch́nhăph̉ăćănênăcanăthịpăvƠoăvịcăṿnăhƠnhăǹnăkinhăt́?ăĆcănhƠăkinhăt́ă

ḥcătheoăthuýtătḥătrѭ̀ngăṭăsoăs̃ănhanhăch́ngăph̉ăđ̣nhăđìuăđ́.ăḤătranhă

lụnăr̀ngăṣăcanăthịpăc̉aănhƠănѭ́căch̉ălƠmăchoăǹnăkinhăt́ătr̉ănênăh̃nălọn.ă

Ḥăs̃ăđѭaăraănh̃ngăd̃năch́ngăh̀ngăh̀nănhѭăṣăth́tăḅiăkhiăǹnăkinhăt́ăḅă

kỉmăsótănhѭăđưăx̉yăraẳăNga.ăḤătuyênăb́ăđơyălƠăḱtăc̣căkhôngăth̉ătŕnhă

kh̉iăkhiăǹnăkinhăt́ăḅăcanăthịp.ăṂcăd̀ăthuýtătḥătrѭ̀ngăṭădoăćăĺălụnă

th́ănƠoăđiăña th̀ătḥcăt́ălƠăch́nhăph̉ăćăkh̉ănĕngăvƠăṽnăluônăđ́ngăvaiătr̀ă

quanătṛngătrongăph́tătrỉnăkinhăt́.ăCh́nhăph̉ăluônăćăđѭ̣căćiănh̀năbaoăqútă

vƠăńmăđѭ̣căćcăth́ngăkêăt́tăhѫnăsoăv́iăćcădoanhănghịpăđѫnăl̉.ăṢăhỉuă

bítănƠyăgípăch́nhăph̉ăđѭaăraăquýtăđ̣nhăph́tătrỉnănh̃ngăngƠnhăćăḷiă

nhụnăĺnănh́t.ăĐơyăch́nhălƠăphѭѫngăhѭ́ngăph́tătrỉnăc̉aăNamăHƠn.ăGưă

kh̉ngăl̀ăđịnătửăLGăbanăđ̀uămúnăṭpătrungăph́tătrỉnăngƠnhăḍtămay,ă
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nhѭngăch́nhăph̉ăđưăb́căb̉ăvƠăđ̣nhăhѭ́ngăḷiăchoădoanhănghịpănƠy.ăḤăbítă

r̀ngăcôngătyănƠyăs̃ăđ̣tăđѭ̣căthƠnhăcôngătrongăl̃nhăṿcăđịnătửăvƠăth́căLGăđiă

theoăhѭ́ngăđ́. 

ĐìuănƠyăkhôngăch̉ăđ́ngăv́iănh̃ngănѭ́căđangăph́tătrỉn.ăNѭ́căM̃ăc̃ngă

śmăcơnănh́căk̃ălѭ̃ngăvƠăquýtăđ̣nhăṭpătrungăph́tătrỉnăngƠnhăcôngăngḥă

thôngătin,ăngƠnhăsinhăh́aăvƠăngƠnhăch́ăṭoăḿyăbay. 

Ńuăhọchăđ̣nhăc̉aăch́nhăph̉ătḥcăṣăćăḷi,ăṭiăsaoănѭ́căNgaăSô-Vítăḷiă

th́tăḅi?ăṢăkh́căbịtẳăđơyălƠăkhôngăraăścăkỉmăsótăqúănhìu. 

KhiănhƠănѭ́căkỉmăsótăṃiăṃtăc̉aănênăkinhăt́,ăgíngănhѭẳăćcănѭ́căc̣ngă

s̉n,ăṣăliênăḱtăc̉aăǹnăkinhăt́ăs̃ăḅăph́ăb̉.ăTuyănhiên,ăkhiăch̉ăṃtăvƠiăṣătṛă

gípămangăt́nhăd̃năđѭ̀ngătrongăḥăth́ng,ăch̉ngăḥnănhѭănh̃ngăṃcătiêuă

chungăchungăv̀ăch̉ăśăḷmăph́t,ăḿcălưiăsút,ăs̃ăgípăǹnăkinhăt́ăđ̣tăđѭ̣că

thƠnhăcôngănh́tăđ̣nh. 

NhƠănѭ́căđ́ngăvaiătr̀ăchínălѭ̣cănhѭăgímăđ́căđìuăhƠnhăc̉aăćcăcôngăty.ă

Gímăđ́căđ̣tăraăćcăṃcătiêuăvƠăđ̉măb̉oăcôngătyăc̉aăḥăđiăđ́ngăhѭ́ngăđưă

đ̣tăraăṃtăćchăṽngăvƠng.ăṂcătiêuăc̉aănhƠănѭ́căđ́iăv́iătoƠnăḅăǹnăkinhă

t́ăc̃ngăgíngănhѭăṿy. 

PhúcălӧiăxưăhӝiărấtăcҫnăthiӃtăchoăṣăphátătriӇnămạnhăm̃ăcủaănӅnăkinhătӃ 

Nhìuănѫiătrênăth́ăgíi,ăćcănhƠăkinhăt́ătheoăthuýtăṭădoăđangăkêuăg̣iănhƠă

nѭ́căćtăgỉmăph́căḷiăxưăḥi.ăḤăchoăr̀ngăvịcăchiătr̉ăph́căḷiăxưăḥiănhѭă

pḥăćpăth́tănghịpăhayăbaoăćpăngh̉ădѭ̃ng,ăch̉ngăkh́căg̀ăchiătìnăđ̉ădơnă

khôngălƠmăvịc. 

Nguyenminhhuy.com

1713



Kh́căv́iănh̃ngăg̀ăthuýtăc̉aăḥăch̉ăra,ătḥcăt́ăch́ngăminhăr̀ngăph́căḷiăxưă

ḥiălƠăŕtăc̀năthítăđ̉ăkinhăt́ăph́tătrỉnăṃnhăm̃. 

Hưyănh̀năvƠoătḥătrѭ̀ngălaoăđ̣ng.ăỞănh̃ngănѭ́căchuăćpăth́tănghịp,ăǹnă

kinhăt́ăc̉aăḥănĕngăđ̣ngăhѫnănhìuăsoăv́iăćcănѭ́căkhôngăćăh̃ătṛănƠy. 

Nguyênănhơnăc̉aăvịcănƠyăkh́ărõărƠng.ăỞănh̃ngănѭ́căh̃ătṛăth́tănghịpắtă

hѫn,ăngѭ̀iălaoăđ̣ngăthѭ̀ngăxuyênăđ́iăṃtăv́iăñiăloăḿtăvịc.ăDoăđ́ăḥăt̀mă

vịcẳănh̃ngănѫiămƠăḥăc̉măth́yăcôngăvịcăđ̀uăđ̣năvƠăanătoƠnănh́t.ăḤăđuaă

nhauăcḥnănh̃ngăngƠnhăngh̀ẳnăđ̣nhănhѭăchĕmăścăścăkh̉eăhayălụt.ăTrongă

khiăđơyălƠănh̃ngăngƠnhăthítăýuătrongăxưăḥi,ănh̃ngăngƠnhănƠyăkhôngăđ́ngă

ǵpăĺnăvƠoăṣăph́tătrỉnăc̉aăǹnăkinhăt́. 

Múnăđ̣tăđѭ̣cătĕngătrѭ̉ng,ătḥătrѭ̀ngălaoăđ̣ngăc̀năhѭ́ngăđ́nănh̃ngăngƠnhă

ćăđ̣ăr̉iăroăcaoăhѫnăvƠămangăt́nhăkh̉iănghịpăhѫn.ăTḥtăkhôngăng̣cănhiênă

khiănh̃ngăqúcăgiaăkhuýnăkh́chăvƠăh̃ătṛănhơnăḷcăd́mălƠm,ăd́măth́tăḅiă

s̃ăph́tătrỉnănhanhăch́ngăhѫnănh̃ngănѭ́căkh́că– nh̃ngănѭ́cămƠăćiăgíă

ph̉iătr̉ăchoăth́tăḅiălƠăngh̀oăkh́. 

Tŕiăḷiăv́iănh̃ngăminhăch́ngăchoăth́yăph́căḷiăxưăḥiăgípătĕngătrѭ̉ngă

kinhăt́,ăthuýtătḥătrѭ̀ngăṭădoăc̃ngăćăṃtăkh́iănịmătѭѫngăṭăg̣iălƠ hỆ̃Ố 

́ỉg d̀ỉg ch̉y. 

Nh̃ngăngѭ̀iătheoăthuýtătḥătrѭ̀ngăṭădoăd́năch́ngăr̀ngăńuănhƠănѭ́că

khôngăđ̀uătѭăvƠoăph́căḷiăxưăḥiăth̀ăḥăc̃ngăkhôngăc̀năthuătìnăthú.ăNh̃ngă

ngѭ̀iăgiƠuătrongăxưăḥiăs̃ătṛcătípăđ̀uătѭăvƠoăǹnăkinhăt́.ăD̀ngătìnănƠyăs̃ă

ṭoănênăṃtăhịuắngăd̀ngăch̉yăkhiăćcăkhỏnăđ̀uătѭăs̃ăṭoăraătĕngătrѭ̉ngăvƠă

côngăĕnăvịcălƠm. 
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Ĺăthuýtăćăv̉ăŕtăḥpăĺătuyănhiên ̉ănh̃ngănѫiăĺăthuýtănƠyăđѭ̣cătḥcă

hƠnh,ăḱtăqủăkhôngăđѭ̣cănhѭămongăđ̣i.ăỞănh̃ngănѭ́căđưắpăḍngăch́nhă

śchătḥătrѭ̀ngăṭădoănhѭăM̃ăvƠăAnhănh̃ngănĕmă80,ătĕngătrѭ̉ngăḅătr̀ătṛ.ă

VƠăkhiăkinhăt́ăng̀ngăph́tătrìn,ăd̀ngătìnăkhôngătípăṭcăch̉yămƠắăđ̣ngăḷi 

̉ăt̀ngăĺpăgiƠu. 

Gĩaănĕmă1979ăvƠă2006,ătopă1%ăngѭ̀iăćăthuănḥpăĺnănh́tănѭ́căM̃ăđưătĕngă

hѫnăǵpăđôiăc̉ăph̀năc̉aăḥătrongăthuănḥpăqúcădơn,ăt̀ă10%ălênă22.9%.  

ChúngătaănênăngừngătìmăcáchăthayăđổiăcácănѭӟcăđangăphátătriӇnăbằngă
nhӳngăcôngăcөăvôădөng 

Nhìuăch́nhătṛăgia,ănhƠăkinhăt́ăvƠăćcăngôiăsaoăgỉiătŕăphѭѫngăTơyăchoăr̀ngă

ḥăbítăcôngăc̣ănƠoăgípăđ̉yăl̀iăngh̀oăkh́ẳăćcănѭ́căđangăph́tătrỉn.ăChoă

d̀ăḥăćăṭătinăvƠoăkínăth́căc̉aăḥăđ́năđơuăth̀ădѭ̀ngănhѭănh̃ngăquanăđỉmă

t̀ăth́ăgíiăŕtăph́tătrỉnăc̉aăḥăv̀ănh̃ngănѭ́căngh̀oăđ̀uăb́tăngùnăt̀ănh̃ngă

́ătѭ̉ngălêchăḷc. 

Ṃtăquanăđỉmăsaiăl̀măŕtăph̉ăbínăc̉aăćcănhƠăhọchăđ̣nhăPhѭѫngăTơyăchoă

r̀ngănguyênănhơnăgơyănênăngh̀oăkh́ẳăćcănѭ́căđangăph́tătrỉnăǹmătrongă

ćuătŕc.ăĆcănguyênănhơnănƠyăbaoăg̀măth̀iătítăkh́cănghịt,ăkhôngăg̀năbỉnă

họcădoăđ̣aăth́ăkhôngăthụnăḷi.ăŃuăṿyăch̉ngăph̉iănh̃ngănѭ́căv̀ngăńiă

vƠăkhôngăc̣năbỉnănhѭăAustriaăvƠăTḥyăS̃ăc̃ngănênăngh̀oăhayăsao? 

Ṃtănḥnăth́căsaiăl̀măkh́căc̉aăphѭѫngăTơyăchoăr̀ng,ăćcănѭ́căđangăph́tă

trỉnăkhôngăćăđѭ̣cătinhăth̀năkh̉iănghịpănĕngăđ̣ngănhѭẳăćcănѭ́căph́tă

trỉn.ăṂtăl̀năñaăđìuănƠyăhoƠnătoƠnăsai:ăśălѭ̣ngăngѭ̀iăkinhădoanhăṭăt́că

chímă30-50%ăḷcălѭ̣ngălaoăđ̣ngẳăćcănѭ́căđangăph́tătrỉn.ăTrongăkhiăđ́ă

conăśănƠyẳăćcănѭ́căph́tătrỉnălƠă10%.ăRõărƠngănḥnăđ̣nhăr̀ngẳăćcănѭ́că
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đangăph́tătrỉnăkhôngăćătinhăth̀năkh̉iănghịpălƠăkhôngăx́căđ́ng.ăNgѭ̀iă

TơyăPhѭѫngănênăt̀măcơuătr̉ăl̀iăchoăcơuăh̉iăṭiăsaoăćcănѭ́căđangăph́tătrỉnă

ḷiăngh̀oẳăngayăch́nhăđ́tănѭ́căḥ.ăTḥcăt́ăvịcắpăđ̣tăch́nhăśchătḥătrѭ̀ngă

ṭădoẳăphѭѫngăTơyăch́nhălƠănguyênănhơnăgơyăraăngh̀oăkh́. 

Gĩaănh̃ngănĕmă60ăvƠănh̃ngănĕmă70,ănh̃ngănѭ́căǹmătrongăkhiăṿcă

Sahara,ăChơuăPhiăćăđѭ̣căṣătĕngătrѭ̉ngăkh́ăthụnăḷiănh̀ăvƠoăṣăb̉oăṿă

c̉aăch́nhăph̉:ăngƠnhăcôngănghịpătrongănѭ́căđѭ̣cătṛăćpăvƠăb̉oăṿăkh̉iăṣă

c̣nhătṛnhăt̀ănѭ́căngoƠi.ăTuyănhiên,ăngayăkhiăphѭѫngăTơyắpăḥăph̉iăm̉ă

cửaăǹnăkinhăt́ăvƠoănh̃ngănĕmă80,ăǹnăkinhăt́ăṇiăđ̣aăch̃ngăḷiăvƠăsuyăthói. 

Ńuăch́ngătaămúnăthayăđ̉iătḥcătṛngănƠyăvƠăgípăćcănѭ́căđangăph́tătrỉnă

tínălên,ăch́ngătaă– phѭѫngăTơyă– c̀năghiănh́ăch́ngătaăđưătr̉ănênătḥnhă

vѭ̣ngăhѫnănhѭăth́ănƠo.ăTh́ăk̉ă19,ăćcănѭ́căPhѭѫngătơyăb́tăđ̀uăb̉oăṿăǹnă

kinhăt́ăc̉aăm̀nhăkh̉iăṣăc̣nhătranhăt̀ănѭ́căngoƠi.ăỞăM̃,ăngѭ̀iănѭ́căngoƠiă

khôngăth̉ăgĩănh̃ngăch́căṿăĺnănhѭăgímăđ́cătƠiăch́nhăvƠăthúănḥpăkh̉uă

hƠngăh́aăđѭ̣căgĩẳăḿcă50%.ăCh̉ngăph̉iăs̃ăt́tăhѫnăńuăćcănѭ́căđangă

ph́tătrỉnăc̃ngăđiătheoăđѭ̀ngăĺiănƠyăhayăsao? 

Chủănghĩaătѭăb̉năkhôngăph̉iălàătrӣăngạiămàăchínhăcáchăchúngătaăápăđặtă
ńăgâyăc̉nătrӣ 

Sauăkhiăđ̣căt́măt́tănƠyăćăl̃ăḅnăđangăŕtăcĕmăgịnăch̉ăngh̃ătѭăb̉n.ăNhѭngă

trѭ́căkhiăḅnăgiaănḥpăđ̉ngăc̣ngăs̉n,ăḅnăc̀năbítăr̀ng:ăkhôngăph̉iătoƠnăḅă

ch̉ăngh̃aătѭăb̉năđ̀uăsaiăl̀m,ăch̉ăṃtăḍngătḥătrѭ̀ngă– tḥătrѭ̀ngăṭădoătѭă

b̉năch̉ăngh̃a. 

Tḥcătĩnăchoăth́yăch̉ăngh̃aătѭăb̉năhọtăđ̣ngăŕtăhịuăqủătrongăvịcăqủnă

ĺăǹnăkinhăt́. 
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V́ănhѭ đ̣ỉg c˯ ḷỄ ỉhỘ́ỉ, hayăkh́tăṿngălƠmăraătìnălƠăṃtăđ̣ngăcѫăhịuă

qủ.ăŔtănhìuăph́tăminhăvƠăśngăṭoăđѭ̣căṭoăraăt̀ ch́nhăkh́tăṿngăgơyă

ḍngănhѭngădoanhănghịpăthƠnhăcông. 

Khôngănh̃ngăth́,ăch̉ăngh̃aătѭăb̉năc̀nălƠăṃtăćchăh̃uăhịuăđ̉ăđìu ph́iă

ǹnăkinhăt́.ăTḥătrѭ̀ngălƠăch̃ăđ̉ăđ̉măb̉oăngùnănhơnăḷcălaoăđ̣ngăvƠăngùnă

v́năđѭ̣căquayăv̀ngăđ́nănѫiămƠăch́ngăđѭ̣căc̀năđ́nănh́t.ăŃuătḥătrѭ̀ngă

khôngăđìuătítănhơnăḷcăđ́năđ́ngănѫi,ăđ́ngăvịc,ăch́ngătaăs̃ăḿcăḳtătrongă

ṃtăḥăth́ngăth̀aăngôiăsaoănḥcărockămƠăthíuătḥăsửaắngănѭ́c. 

Ṃcăd̀ăch̉ăngh̃aătѭăb̉năćăth̉ămangăḷiănh̃ngăḷiăth́ăvôăc̀ngăĺn,ăńăc̃ngă

ćăth̉ălƠăḿiănguyăḥiăṃtăkhiăch́ngătaăkhôngăqủnăĺăńăṃtăćchăḥpăĺ. 

Ch́ngătaăćăth̉ăcoiăǹnăkinhăt́ătѭăb̉năch̉ăngh̃aănhѭăṃtăchícăxeăhѫi.ăŃuă

ṃtăchícăxeăđѭ̣călƠmăraămƠăkhôngăćăćcăch́cănĕngăanătoƠn,ănhѭăphanhăhayă

dơyăb̉oăhỉmăth̀ăśmăhayămụnăchícăxeăs̃ăgơyătaiăṇnăvƠ lƠmănhìuăngѭ̀iă

ḅăthѭѫng. 

TḥtăkhôngămayălƠăphѭѫngăph́păn̉iătṛiătrongăch̉ăngh̃aătѭăb̉năđ̀ăraăvịcă

ch́ngătaănênăṭoăraăṃtăḥăth́ngăṭădo,ăkhôngăćăṣăqủnăĺ.ăTuyănhiênă

ch́ngătaăćănh̃ngăḷaăcḥnăkh́c.ăThótăĺăkh̉iătḥătrѭ̀ngăṭădoăvƠăxơyăḍngă

ṃtăḥăth́ngăt́tăhѫn,ăcôngăb̀ngăhѫn,ăanătoƠnăhѫnăch̉ăngh̃aătѭăb̉nălƠăhoƠnă

toƠnăćăth̉. 

ṂtăćchălƠăch́ngătaăćăth̉ăṿnăḍngăkh́iănịm gỄ́Ễ ḥỉ ĺ ỏrỬ – ch́ngătaăs̃ă

đѭaăraănh̃ngăḷaăcḥnăt́tăhѫnăkhiăch̉ăćăćcăḷaăcḥnătrongăṃtăpḥmăviă

nh́tăđ̣nh. 
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Đ̉ălƠmăđѭ̣căđìuăđ́,ăch́ngătaăc̀nătraoăquỳnăchoăch́nhăph̉ătrongăvịcăṿnă

hƠnhăǹnăkinhăt́.ăĆcăquỳnănƠyăbaoăg̀măquỳnăḥnăch́ăćcăngơnăhƠngă

khôngăṭoăraăćcăs̉năph̉măđ̀uătѭăćăt́nhăr̉iăroăcao.ăT̀ăđ́,ăch́ngătaăćăth̉ă

cḥnăćcăphѭѫngắnămƠăch́ngătaăćăđ̉ăhỉuăbítăvƠăcḥnănh̃ngăphѭѫngắnă

anătoƠn.  

T́măt́tăcúi 

Thôngăđịpăch́nhăc̉aăcúnăśch: 

ĐừngătinăvàoăcácăchuyênăgiaăkinhătӃărằngăthịătrѭӡngăṭădoălàăcáchăduyă
nhấtăđӇăqủnălýănӅnăkinhătӃ,ăćănhӳngăphѭơngăánăkhácăcôngăbằngăhơnă
choăchúngătaăḷaăcḥn.ăChúngătaăćăthӇătậpătrungănguồnăḷcăđӇătìmăhiӇuă
cácăphѭơngăánăthayăthӃănàyănhằmătạoăraămӝtăthӃăgiӟiăt́tăđẹpăhơn,ăbìnhă
ổnăhơnăvàăbìnhăđẳngăhơn. 

Ḅnăćăth̉ălƠmăg̀ăsauăkhiăđ̣căcúnăśchănƠy? 

Cҭnătṛngăkhiăcḥnăbҫuăcửăchoăai 

Ćcăch́nhătṛăgiaăthѭ̀ngăt̀măćchăĺyăl̀ngăcửătriăb̀ngăćch h́aăgỉmăthú.ă

Thọtăđ̀uăl̀iăh́aănƠyăngheăćăv̉ăkh̉ăquan,ănhѭngăhưyănh́ăr̀ngăńuăćtăthúă

đ̀ngăngh̃aăv́iăvịcănh̃ngăg̀ăkh́căs̃ăph̉iăḅăćtăđ̉ăb̀ăvƠoăth́tăthuăthú.ăŃuă

ḅnăc̀năđ́năćcăḍchăṿăc̣ngăđ̀ngăth̀ăhưyăxemăx́tăb̀uăchoăṃtắngăviênă

kh́c. 
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CácăsáchăkinhătӃănênăđ̣căkhácăcủaăHa- Joon Chang 

KỄỉh ỏ́ ḥc: h˱́ỉg dẫỉ cho ỉg˱̀Ễ l̀Ỉ ỆỄỉh ỏ́ th̉oălụnăćcăkínăth́căǹnă

t̉ngăṃtăćchăd̃ăhỉuăvƠăthuýtăpḥc.ăCúnăśchăc̃ngăxemăx́tăḷchăsửăkinhă

t́ăḥcăvƠănh̃ngăthayăđ̉iăquanătṛngătrongăćcăt̉ăch́căkinhăt́ătoƠnăc̀u. Qua 

cúnăśchănƠyăḅnăs̃ăḥcăđѭ̣căt́tăc̉ănh̃ngăg̀ăc̀năbítăv̀ăćchăṿnăhƠnhăǹnă

kinhăt́ăhịnănay. 
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Tŕătụăx́căc̉m 

"BấtăcứăaiăcũngăćăthӇătrӣănênăgiậnădӳă– đ́ălàăđiӅuărấtădӉăx̉yăra.ăTuyănhiên,ăđӇă
giậnăđúngăngѭӡi,ăvӟiămứcăđӝăthíchăhӧp,ăđúngăthӡiăđiӇm,ăvìănhӳngălýădoăchínhă
đángăvàăbiӇuălӝăṣătứcăgiậnăđúngăcáchă– lạiălàăđiӅuăkhôngădӉ."  

Cún TrỬ ỏỘ́ x́c c̉m lƠăbestsellerăhƠngăđ̀uăth́ăgíiăv́iăhѫnă5ătrịuăb̉năđѭ̣căb́nă
ra. T́căph̉măph́căth̉oăb̉năch́tăc̉aătŕăthôngăminhăc̉măx́căvƠăchoăth́yăt́căđ̣ngătoă
ĺnăc̉aăńălênăŕtănhìuăṃtătrongăcụcăśng.ăŃăc̀nămôăt̉ănh̃ngăconăđѭ̀ngătŕătụă
c̉măx́căph́tătrỉnăvƠăćchăđ̉ăḅnăc̉iăthịnăń. 

Cúnăśchăđѭaăraăṃtăǵcănh̀năḿiăsoăv́iăćch típăc̣năqúăṭpătrungăvƠoăĺătŕăvôă
c̀ngăph̉ăbínătrѭ́căđơyătrongăćcăkhoaătơmăĺăḥc. 

T́căgỉăc̃ngăcungăćpăchoăngѭ̀iăđ̣cănh̃ngăkínăth́căḿiăv̀ăḿiăliênăḥăgĩaăṣă
thƠnhăcông,ănĕngăḷcănḥnăth́căvƠăkh̉ănĕngăc̉mănḥn,ăc̀ngănh̃ngăl̀iăkhuyênăh̃uă
́chăđ̉ănơngăcaoăch̉ăśăEQăc̉aăḅn. 

Aiănênăđ̣căcúnăsáchănày?  

 B́tăćăaiăb́tăđ̀ngăv́iănh̃ngăphѭѫngăph́păđoătŕăthôngăminhătruỳnăth́ng 

 B́tăćăaiăṭăh̉iălịuăIQăćăquýtăđ̣nhăthƠnhăcông 

 B́tăćăaiăćăǵngăph́tătrỉnăt́iăđaănĕngăḷcăb̉năthơn. 

Tácăgỉăcúnăsáchănàyălàăai? 

DanielăGolemanălƠănhƠătơmăĺăvƠăcơyăvítăn̉iătíng.ăTrongăṣănghịpădƠiăhѫiăc̉aă
m̀nh,ăôngăđưănḥnăŕtănhìuăgỉiăthѭ̉ngăbaoăg̀măgỉiăthѭ̉ngăthƠnhăṭuătṛnăđ̀iăt̀ă
HịpăḥiătơmăĺăM̃ăvƠăđѭ̣căđ̀ăcửăgỉiăthѭ̉ngăPulitzerădanhăgíă2ăl̀n. 

Ćcăt́căph̉măc̉aăôngăđ̀ăc̣păđ́năŕtănhìuăch̉ăđ̀ăt̀ăthìnăđ̣nhăt́iăsinhăth́iăḥc.ă
Tuyănhiên,ăôngăvítăchuyênăsơuăvƠoăṣăgiaoăthoaăvƠătѭѫngăquanăgĩaăc̉măx́c,ănĕngă
ḷcălƠmăvịcăvƠăkh̉ănĕngălưnhăđ̣o. 

1.ăCúnăśchănƠyăćắchăg̀ăchoătôi?  

Ṃtăśăngѭ̀iăngh̃ă r̀ngăc̉măx́căch̉ăđ́ngăvaiă tr̀ă trongănh̃ngăḿiăquanăḥăyêuă
đѭѫngăhayăḱchăđ̣ngăṃiăngѭ̀iăgơyăg̉.ăTuyănhiên,ătrênătḥcăt́,ăćcăc̉măx́căxútă
hịnẳăṃiănѫi:ăch́ngăđ̣nhăh̀nhăćcăquýtăđ̣nhăc̉aăta,ăgípătaăc̉mănḥnăth́ăgíi,ăvƠă
đ́ngăvaiătr̀ăquanătṛngătrongăb́tăćătѭѫngăt́cănƠoăc̉aăta v́iăṃiăngѭ̀i. 

CúnăśchănƠyăgỉiăth́chăchiătítăt́căđ̣ngăc̉aăc̉măx́călênăcụcăśngăhƠngăngƠyăc̉aă
ḅn,ănhìuăkhiăgípắchăchoăḅn,ănhѭngănhìuăkhiăḷiălƠmăḅnăđiăḷcăhѭ́ng.ăŃăc̃ngă
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nh́năṃnhăvaiătr̀ătŕăthôngăminhăc̉măx́că(EI),ăgípătaăbítăsửăḍngăćcăc̉măx́că
đ́ngăđ̉ăṭoănênănh̃ngăḱtăqủăt́chăc̣căvƠătŕchăđѭ̣cănh̃ngăt̀nhăhúngăb́tăḷi. 

Ńăgỉiăth́chăćchătŕătụăc̉măx́căćăth̉ăṭoăraăṃtătѭѫngăt́căhƠiăh̀aăgĩaăph̀nănưoă
ĺătŕăvƠăph̀năc̉măx́c.ăŃăc̃ngăch̉ăchoătaăćchăḥcăvƠăm̉ăṛngăkh̉ănĕngănƠy. 

Cúiăc̀ng,ăcúnăśchăc̃ngătr̉ăl̀iănh̃ngăcơuăh̉iăđ̀yăth́ăṿănhѭ:ăLƠmăth́ănƠoămƠătŕă
thôngăminhăc̉măx́căph́tătrỉnătrongăm̃iăćănhơnăvƠăṭiăsaoăkh̉ănĕngănƠyăḷiăvôăc̀ngă
c̀năthítăchoătoƠnăxưăḥi?  

2. Ćcăc̉măx́căŕtăquanătṛng;ăch́ngăgípătaăḥcăđìuăḿi,ăth́uăhỉuăngѭ̀iăkh́că
vƠăth́căđ̉yăhƠnhăđ̣ng  

Ćcăc̉măx́căph̉iălƠăchѭ́ngăng̣i?ăLịuăconăngѭ̀iăs̃ăśngăt́tăhѫnăkhiătaăx́aăb̉ăph̀nă
c̉măx́căđ̉ătr̉ăthƠnhăṃtăsinhăṿtăvôăc̉m,ăĺăt́nh? 

Trênătḥcăt́,ăćcăc̉măx́căŕtăc̀năthítăb̉iăv̀ăch́ngămangăḷiănh̃ngăḷiăth́ăgípătaă
ćăth̉ăśngăṃtăcụcăđ̀iăviênămưnăhѫn. 

Ṃtătrongănh̃ngăḷiăth́ăđ́ălƠăc̉măx́căgípătaăḥcăh̉iăt̀ănh̃ngăḱắc. 

Khiăḅănưoălѭuătr̃ăćcătr̉iănghịm,ăńăkhôngăch̉ăthuătḥpănh̃ngăṣăkịn.ăŃăc̀năghiă
ḷiăc̉măgícăc̉aăta,ăvƠăch́nhăch́ngăgípătaăḥcăđѭ̣căt̀ătr̉iănghịm. V́ăḍ,ăńuăṃtă
c̣uăb́ăcḥmăvƠoăṃtăchícăl̀ăńng,ăc̣uăs̃ătr̉iănghịmăñiăđauăĺn.ăSuyăngh̃ăv̀ăvịcă
cḥmăvƠoăṃtăchícăl̀ăkh́cătrongătѭѫngălaiăs̃ăđiăk̀măv́iăv́iătŕănh́ăv̀ăṣăđauăđ́nă
đ́.ăV̀ăṿy,ăch́nhănh̃ngăc̉măgícănƠyăs̃ăngĕnăc̣uăng̀ngăṭălƠmăḥiăm̀nhăṃtăl̀nă
ña. 

Ṃtăgíătṛăkh́căc̉aăc̉măx́călƠăch́ngăgípătaădĩnăgỉiănh̃ngăc̉măgícăc̉aăngѭ̀iă
kh́c,ăt̀ăđ́ăh̃ătṛăchoăvịcăḍăđónăhƠnhăđ̣ngăc̉aăḥ.ăV́ăḍ,ătѭ̉ngătѭ̣ngăḅnăt̀ngă
đ́iăṃtăv́iăṃtăngѭ̀iăđƠnăôngăgịnăd̃.ăT̀ăngônăng̃ăcѫăth̉ăc̉aăanhătaă- bƠnătayăńm 

cḥtăhayăgịngăđịuăqútăth́oă- ḅnăćăth̉ăsuyăđónătṛngăth́iăc̉măx́căc̉aăngѭ̀iă
đ́.ăNh̀ăđ́,ăḅnăćăth̉ăḍăđónăanhătaăs̃ălƠmăg̀ătípătheo;ăv́ăḍălịuăanhătaăćăchủnă
ḅăđ́nhăaiăđ́ăhayăkhông. 

Ḷiắchăcúiăc̀ngămƠăc̉măx́cămangăḷiăchoătaălƠăth́căđ̉yăhƠnhăđ̣ng.ăTaăc̀năx́căt́că
c̉măx́căđ̉ăćăth̉ăph̉nắngănhanh.ăQuayăḷiăv́ăḍăv̀ăngѭ̀iăđƠnăôngăt́căgịnătrongă
v́ăḍătrѭ́c.ăŃuăḅnăc̉măth́yăr̀ngăanhătaăśpăn̉iăđ́a,ănh̃ngăc̉măx́căs̃ăkhínăḅnă
ćăc̉măgícăḅăđeăḍaăvƠătḥmăch́ălƠăt́căgịnătr̉ăḷi,ăv̀ăṿyăđѭaăḅnăvƠo tṛngăth́iă
ph̀ngăth̉ăńuăanhătaăćăv̉ănhѭăśpăt́năcông. 

Nh̃ngăngѭ̀iăđ́nhăḿtăkh̉ănĕngăc̉mănḥnăc̃ngăđ́nhăḿtăđ̣ngăḷcăhƠnhăđ̣ng.ăV́ă
ḍ,ătrongăth́ăk̉ăXIX,ăŕtănhìuăćcăḅnhănhơnătơmăth̀năt̀ngătr̉iăquaăṃtăcụcăph̃uă
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thụtă"t́chănưo"ăđѭ̣căg̣iălƠălobotomy.ăĆcăb́căs̃ăđưăćtăđiăph̀năgiaoătípăgĩaăhaiă
b́năc̀uănưoăkhínăḥăkhôngăth̉ăxửăĺăc̉măx́căhoƠnăh̉oănhѭătrѭ́c.ăḤuăqủălƠănh̃ngă
aiăḅăchiaăćtănưoăđưăḿtăđiăthôiăth́căhƠnhăđ̣ng,ăc̃ngănhѭăph̀năĺnănĕngăḷcăc̉mă
nḥnăc̉aăm̀nh.  

3. Đôiăkhiăćcăc̉măx́căćăth̉ălƠm saiăḷchăph́năđónăvƠăkhínătaăhƠnhăđ̣ngăphiăĺă
tŕ  

Ćcăc̉măx́călƠănh̃ngăcôngăc̣ăquanătṛngăđ̉ătaăćăth̉ăhỉuăvƠătѭѫngăt́căv́iămôiă
trѭ̀ng.ăTuyănhiên,ăch́ngăc̃ngăćăl̃iăvƠăćăth̉ăkhínătaăḿcăścăl̀m. 

Ṃtătrongănh̃ngăl̃iăthѭ̀ngăx̉yăraăkhiătaătr̉ănênăḅăḱchăđ̣ngăqúăḿc.ăĐ̉ăćăth̉ă
raăph́năx́tăśngăsút,ătaăc̀năph̉iătѭăduyăṃchăḷc.ăGíngănhѭăngѭ̀iătungăh́ng,ătơmă
tŕăc̉aătaăch̉ăćăth̉ăgỉiăquýtăṃtăvƠiăcôngăvịcăṃtăĺc.ăVƠăkhiẳătṛngăth́iăqúă
ph́năkh́ch,ăsuyăngh̃ăc̉aătaăs̃ăng̣pătrƠnănh̃ngăc̉măx́căṃnhăm̃.ăV̀ăṿy,ănưoăkhôngă
c̀năch̃ăchoătѭăduyăĺătŕ,ăkhínănh̃ngăđ́nhăgíăc̉aătaăḅăthiênăkín. 

V́ăḍ,ăkhiăṣăhưi,ăḅnăćăth̉ăquanăśtăth́yăm̀nhăph̉nắngăqúăḿc,ăngh̃ăr̀ngăhoƠnă
c̉nhănƠyănguyăhỉmăhѫnătḥcăt́.ăKhiăthôngătinăđiăvƠoăḅănưo,ăṃtăph̀năs̃ăđiăquaă
ph̀n nưoăcḥuătŕchănhịmăchoăĺăt́nhă- v̀ngătơnăv̉ănưoă(neocortex)ă- vƠăđiăth̉ngă
vƠoăv̀ngănưoăc̉măx́c.ăŃuăńăđ́nhăgíăthôngătinănƠyăch́ngăt̉ăṃtăḿiănguyăhỉmă
tìmătƠng,ăph̀nănưoăc̉măx́căs̃ăḱchăhọtătaăph̉nắngăngayăḷpăt́c,ămƠăkhôngăc̀nă
xinăl̀iătѭăv́năt̀ăph̀nănưoăĺătŕ. 

Đ́ălƠăĺădoăḅnăs̃ăgịtăb́năm̀nhăkhiẳăgĩaăkhuăr̀ngăṛmăbủiăđêmăvƠăđ̣tănhiênă
nh̀năth́yăṃtăh̀nhăth̀ăk̀ăḷăđangăchuỷnăđ̣ng. 

Taăc̃ngăthѭ̀ngăhƠnhăxửăvôăĺăkhiăḅănh̃ngăph̉nắngăc̉măx́cătrongăqúăkh́ăt́că
đ̣ng. 

Taă thѭ̀ngắpăḍngănh̃ngăkhuônăm̃uăhƠnhăviă trongăhịnă ṭiăḍaăvƠoănh̃ngă tr̉iă
nghịmăqúăkh́,ăk̉ăc̉ăkhiăhoƠnăc̉nhăđưăthayăđ̉i.ăV́ăḍ,ăṃtăc̣uăb́ăt̀ngăḅăḅoă
hƠnhẳătrѭ̀ngăćăth̉ăĺnălênălƠăngѭ̀iăđƠnăôngăṃnhăm̃,ănhѭngăṽnăkhôngăg̣tăb̉ă
đѭ̣căc̉măgícăḅăḅnăb̀ăhƠăhípăh̀iănh̉. 

Ṃcăd̀ăćcăc̉măx́căŕtăquanătṛng,ănhѭngăch́ngăćăth̉ăchímăquỳnăkỉmăsótătơmă
tŕăvƠălƠmăx́oătṛnăqúătr̀nhătѭăduyălogicăc̉aăta.ăṾyătaăc̀năph̉iăćăphѭѫngăph́păđ̉ă
qủnăĺăch́ngăhịuăqủăhѫn.  

4. Tŕătụăx́căc̉măćăth̉ăgípăḅnăqủnăĺăc̉măx́căc̉aăm̀nh,ăvƠăḅnăćăth̉ăkhai 

th́căch́ngăđ̉ăđ̣tăđѭ̣căṃcătiêu. 

ṾyălƠmăsaoăḅnăćăth̉ăṭnăḍngăścăṃnhăc̉aăc̉măx́cămƠăkhôngăḅăch́ngắpăđ̉o? 
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Ḅnăc̀nătŕătụăx́căc̉mă(EI),ăv̀ăńăs̃ăgípăḅnănḥnăth́căvƠăqủnăĺăc̉măgícăc̉aă
m̀nhăt́tăhѫn,ăch́ăkhôngăph̉iăḅăch́ngăkỉmăsót. 

Kh́aăc̣nhăth́ănh́tăc̉aăEIălƠăkh̉ănĕngăghiănḥnăvƠăg̣iătênăc̉măgícăhịnăth̀iăc̉aă
ḅn. 

Bѭ́cănƠyăŕtăc̀năthítăđ̉ăḅnăćăth̉ăkỉmăsótăđѭ̣căc̉măx́c.ăĆcănghiênăćuăchoă
th́yănh̃ngăaiăkhôngăth̉ănḥnăbítăc̉măgícăc̉aăm̀nhăćăkh̉ănĕngăb̀ngăph́tăḅoăḷcă
caoăhѫn. 

Ṃtăkhi ḅnăđưăćăth̉ăghiănḥnăc̉măx́căc̉aăm̀nh,ăḅnăc̀nătruyăt̀măđѭ̣căngùnăǵcă
c̉aăch́ng. 

Thѭ̀ngăc̉măgícăc̉aăḅnătrongăṃtăt̀nhăhúngăpḥăthụcăvƠoăćchăḅnăsuyăngh̃ăv̀ă
ńănhѭănƠo.ăV́ăḍ,ăńuăḅnăvôăt̀nhăcḥmăṃtăṃtăngѭ̀iăquenătrênăđѭ̀ngămƠăngѭ̀iă
đ́ăḷiăkhông g̣iăḅn,ăḅnăćăth̉ăngayăḷpăt́căngh̃ăr̀ngăḥăćăt̀nhăl̉ngătŕnhăḅn.ă
ĐìuănƠyăćăth̉ălƠmăḅnăkh́ăcḥuăhayătḥmăch́ăḅcăt́c. 

Nhѭng,ăńuăḅnăng̀ngăd̀ngăsuyăngh̃ăṭiăsaoăanhătaăḷiănǵălѫăm̀nh,ăḅnăćăth̉ăt̀mă
raănh̃ngăĺădoăkh́căkhínăḅnăđ̃ăḅcăt́căhѫn.ăV́ ḍ,ăngѭ̀iắyăćăth̉ăkhôngănh̀nă
th́yăḅnăv̀ăanhătaăđangăm̉iămêăsuyăngh̃ăvƠăkhôngăṭpătrungăvƠoămôiătrѭ̀ngăxungă
quanh. 

Khiăḅnăb́tăđ̀uăghiănḥnăvƠăqủnăĺăc̉măgícăc̉aăm̀nh,ătŕătụăx́căc̉măs̃ăgípăḅnă
ṭpătrungăvƠoăhoƠnăthƠnhăṃcătiêuăt́tăhѫn. 

V́ăḍ,ătѭ̉ng tѭ̣ngăḅnăc̀nălƠmăbƠiăṭpătrênătrѭ̀ng.ăḄnăkhôngătḥcăṣăth́chămônă
ḥcăđ́ăĺmăvƠămúnăđiăliênăhoanăphimăhѫn.ăTŕătụăc̉măx́căs̃ăgípăḅnăqủnăĺă
nh̃ngăc̉măgícăl̃năḷnănƠy. 

Ṃcăd̀ămônăḥcănƠyăŕtăch́n,ăḅnăćăth̉ăćăthửănh̀năńăt̀ăṃtăǵcăc̣nhăkh́c.ăĆă
th̉ăṃtăch̉ăđ̀ănƠoăđ́ăs̃ăkhínăḅnăh́ngăth́.ăNgoƠiăra,ắăth́căđѭ̣căc̉măgícămƠă
liênăhoanăphimăt́căđ̣ngălênăm̀nh,ăḅnăćăth̉ătr̀ăhoưnăṣăsungăsѭ́ngăvƠăđ̉ădƠnhăcѫă
ḥiăvuiăv̉ăchoăḍpăkh́c.  

Nh̃ngăsinhăviênăćăth̉ăśpăx́păcôngăvịcăc̉aăm̀nhătheoăćchănƠyăthѭ̀ngăćăthƠnhă
t́chăt́tătrênătrѭ̀ngăk̉ăc̉ăḥăćăch̉ăśăIQăth́p. 
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5. Tŕătụăc̉măx́călƠănĕngăḷcăḅnăc̀năđ̉ăkhôngăḅăḷcăĺiătrongăxưăḥi.  

Tr̀ăkhiăśngẳăđ̉oăhoang,ăḅnăs̃ăkh́ămƠăśngăđ̀iăḥnhăph́căch̉ăb̀ngăvịcăqủnăĺă
ĺătŕăc̉aăm̀nh.ăNh̃ngăngѭ̀iăxungăquanhăđ́ngăṃtăvaiătr̀ăĺnătrongăṣăt̀năṭiăc̉aă
ḅn,ăvƠăch̉ăb̀ngăćchăqủnăĺăćcătѭѫngăt́căxưăḥiăv́iăḥ,ăḅnăḿiăćăhiăṿngăśngă
ṃtăcụcăđ̀iăviênămưn. 

Ṃtăl̀năña,ătŕătụăx́căc̉măćăth̉ăgípăḅnăđ̣tăđѭ̣căđìuănƠy. 

EIăth́căđ̉yăćcăgiaoătípăxưăḥiăt́tăb̉iăv̀ăńăgípăḅnăđ̣tăb̉năthơnăm̀nhătrongăđ̣aă
ṿăngѭ̀iăkh́c.ăBítăđѭ̣căc̉măgícăc̉aăm̀nhănhѭăth́ănƠoătrongăṃtăt̀nhăhúngănh́tă
đ̣nhăs̃ăgípăḅnăѭ́căch̀ngăđѭ̣căc̉măgícăc̉aăngѭ̀iăkh́cătrongămôiătrѭ̀ngătѭѫngă
ṭ. 

EIăc̃ngăgípăḅnăkh́măph́ăc̉măx́căc̉aăngѭ̀iăkh́căb̀ngăćchăphơnăt́chăćcăd́uă
hịuăphiăngônăt̀ăc̉aăḥ.ăĐìuănƠyăngh̃aălƠăḅnăćăth̉ăđ́nhăgíătơmătṛngăc̉aăngѭ̀iă
kiaăch̉ăb̀ngăćchănh̀năvƠoănh̃ngăd́uăhịuănhѭăbỉuăc̉măkhuônăṃtăhayăngônăng̃ă
cѫăth̉. 

V́ăḍ,ăńuăḅnăg̣păṃtăaiăđ́ăv́iăgѭѫngăṃtătŕngăḅchăvƠămịngăh́ăṛng,ăḅnăs̃ăćă
th̉ăḱtălụnăr̀ngăḥăv̀aătr̉iăquaăṃtăćăśc. 

Hѫnăña,ăḅnăs̃ăćăth̉ănḥnăđ̣nhănh̃ngăd́uăhịuănƠyăṃtăćchăṭăđ̣ng,ămƠăkhôngă
c̀năph̉iăñăḷcăsuyăngh̃. 

B̉iăv̀,ăEIăgípăḅnăđ̀ngăc̉măv́iăngѭ̀iăkh́c,ăńăs̃ăgípăḅnăcѭăxửăđ́ngăṃc,ăkhínă
ṃiăngѭ̀iăqúăḿnăḅnăhѫn. 

V́ăḍ,ătѭ̉ngătѭ̣ngăḅnălƠăqủnăĺăc̉aăṃtăcôngătyătrongăđ́ăćăṃtănhơnăviênăliênă
ṭcăḿcăc̀ngăṃtăsaiăl̀m.ăḄnăs̃ăc̀năńiăchuỵnăvƠăthayăđ̉iăanhăta,ănhѭngăḅnăph̉iă
bítălƠmăđìuănƠyăṃtăćchătinhăt́.ăŃuăḅnălƠmăt̉năthѭѫngăanhăta, anhătaăs̃ăćăth̉ă
tr̉ănênăt́căgịnăhayăćắăđ̀ăph̀ng,ăvƠăkh́ăćăth̉ăṭoăraănh̃ngăthayăđ̉iămƠăḅnă
mún.ăŃuăḅnăđ̀ngăc̉măvƠăh̀nhădungăanhătaăs̃ăc̉măth́yănhѭănƠo,ăḅnăćăth̉ăđѭaă
raăbịnăph́păcanăthịpăt́tăhѫn. 

Ńiăchung,ănh̃ngăngѭ̀iăćătŕătụăc̉măx́căcaoăć th̉ăph́tătrỉnătheoăthiênăhѭ́ngăxưă
ḥiănhѭăḍyăḥc,ăgỉiăquýtămơuăthũnăhayăqủnăĺănhơnăviên.ăVƠănh̃ngănĕngăkhíuă
nƠyăćăth̉ăgípăḥăduyăt́tăćcăḿiăquanăḥăđ̀iăśng. 
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6. Tŕătụăc̉măx́căđ̀iăh̉iăṃtăṣăcơnăb̀ngăgĩaă"ph̀nănưoăc̉măgíc"ăvƠă"ph̀nănưoă
tѭ duy." 

Ćchătaăngh̃ăvƠăc̉mănḥnăliênăquanăcḥtăch̃ăđ́nănhau.ăNguyênănhơnălƠădoăph̀nănưoă
suyăngh̃ă(thinkingăbrain),ănѫiăḅnăph́tătrỉnăkh̉ănĕngătѭăduyăĺătŕ,ăvƠăph̀nănưoăc̉mă
gícă(feelingăbrain)ă- ngѭ̀iăṃăc̉aăćcăc̉măx́că- đѭ̣căḱtăńiăv́iănhauăb̉iăćcă
đѭ̀ngădơyăth̀năkinh. 

EIăc̉aătaăpḥăthụcăvƠoănh̃ngăḱtăńiănƠyăvƠăb́tăk̀ăt̉năthѭѫngănƠoăt́iăćcăđѭ̀ngă
dơyăth̀năkinhăćăth̉ăṭoăraăṣăgỉmăśtăv̀ăEI. 

V́ăḍ,ăṃtăngѭ̀iămƠăph̀nănưoăc̉măgícăḅăchiaăćtăkh̉iăph̀nătѭăduyăs̃ăkhôngăc̀nă
tr̉iănghịmăc̉măx́căña.ăNh̃ngăkhímăkhuýtătrongăph̀nănƠyăs̃ăd̃năđ́năḿtănḥnă
th́căc̉măx́c,ăṃtăthƠnhăt́ăquanătṛngăc̉aăEI.ăB̀ngăch́ngăđưăđѭ̣căt̀măth́yẳăćcă
ḅnhănhơnăḅăph̃uăthụtăngĕnăđôiăhaiăb́năc̀uănưo.ăSauăkhiăḱtăńiăgĩaănưoătŕiăvƠă
nưoăph̉iăḅăḿtăđi,ăḅnăđưăđ́nhăḿtănĕngăḷcăc̉mănḥnăc̉aăm̀nh. 

Ṃtăv́ăḍăkh́căv̀ăṣăquanătṛngăc̉aăćcăḱtăńiăgĩaăhaiăph̀nănưoălƠăvaiătr̀ăc̉aă
ph̀nănưoătѭăduyătrongăvịcăđìuăch̉nhăqúătr̀nhăhọtăđ̣ngăc̉aăph̀nănưoăc̉măx́că- 
ṃtăbѭ́căthítăýuătrongăvịcăṭăkỉmăsótăc̉măx́c. 

Ṭăkỉmăsótăc̉măx́căhọtăđ̣ngătheoăćcăbѭ́căsau:ăḱchăth́ch,ăv́ăḍănhѭăơmăthanhă
ĺnăđ̣tăng̣t,ăs̃ăthѭ̀ngăḱchăhọtăph̀nănưoăc̉măx́căḅnătímăquỳn.ăŃăs̃ăṭăđ̣ngă
đ́nhăgíăt́căđ̣ngăbênăngoƠiăđ́ălƠăṃtăḿiănguyăhỉm,ăvƠăs̃ăph̉nắngăḷiăb̀ngăćchă
đ̣tăb̉năthơnăḅnăvƠoătṛngăth́iăc̉nhăgíc. 

Taăd̀ngăph̀nănưoătѭăduyăđ̉ăgípăđìuăch̉nhăqúătr̀nhănƠy.ăSauăkhiăth́yătíngăn̉ăĺn,ă
vƠătrongăĺcăph̀nănưoăc̉măx́căđangărungăchuôngăb́oăđ̣ngăkh́păcѫăth̉,ăph̀nănưoătѭă
duyăs̃ăkỉmătṛăḷiăxemăb̉năch́tăc̉aăḱchăth́chăđ́ălƠăg̀.ăŃuăkhôngănḥnăth́yăḿi 

nguyăhỉmănƠo,ăńălƠă"ḥăh̉a"ăph̀nănưoăc̉măgícăvƠăcѫăth̉,ăgípăḅnăćăth̉ăb̀nhă
t̃nhăsuyăngh̃ăhѫn.ăĐ́ălƠăĺădoăṭiăsaoăkhôngăph̉iăĺcănƠoătaăc̃ngăph̉nắngăqúăḿcă
v́iăṃiătíngăđ̣ngăngheăth́y. 

Ńuăḅnănǵtăliênăḥăgĩaăph̀nănưoătѭăduyăvƠăc̉măx́c,ăqúătr̀nhănƠyăs̃ăkhôngătḥcă
hịnăđѭ̣c.ăV́ăḍ,ănh̃ngăḅnhănhơnăćăph̀nănưoătѭăduyăḅăt̉năḥiănghiêmătṛngăs̃ă
ŕtăkh́ăkỉmăsótănh̃ngăc̉măx́căc̉aăm̀nh. 
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7. Tŕătụăc̉măx́căćăth̉ăkhínăḅnăśngăkh̉eăvƠăthƠnhăcôngăhѫn.  

ĐơuălƠăchícăch̀aăkh́aăd̃năđ́năṃtăcụcăđ̀i thƠnhăcôngăvƠăviênămưn? 

Ḅnăćăth̉ăngh̃ăđ́ălƠăch̉ăśăIQăcaoă- nh̃ngăngѭ̀iătƠiăgỉiănh́tăs̃ăćăcѫăḥiăśngă
ḥnhăph́căcaoănh́t.ăTuyănhiênătŕătụăc̉măx́căc̃ngăquanătṛngăngangăv́iăIQătrênă
conăđѭ̀ngăd̃năvinhăquang. 

B̀ngăch́ngăchoăth́yănh̃ngăngѭ̀iăćăEIăcaoăćăkh̉ănĕngăthƠnhăcôngănhìuăhѫn. 

V́ăḍ,ăćcănghiênăćuăch̉ăraăr̀ngănh̃ngăsinhăviênăćăḿcăđ̣ăđ̀ngăc̉măcaoăćăđỉmă
śăcaoănhìuănh̃ngăḅnăćăḿcăIQăngangăb̀ng.  

ḄnănƠoăćăth̉ăkỉmăsótăćcăb̉nănĕngăc̉aăm̀nhăc̃ngăs̃ăthƠnhăcôngăhѫnăćcăḅnă
đ̀ngătrangăĺa.ăṂtănghiênăćuăđѭ̣cătínăhƠnhăṭiătrѭ̀ngăĐ̣iăḥcăStanfordămangă
tên "Thử th́chăchíc ḳo d̉o" đ̉ăđoăkh̉ănĕngăkìmăch́ătrѭ́căḿnăngonăc̉aăṃtă
nh́măćcăch́uă4ătủi.ăNhìuănĕmăsau,ănh̃ngăemăćăth̉ăkỉmăsótăćcăhamămúnă
c̉aăm̀nhăkhiăc̀nănh̉ăđѭ̣căph́tăhịnăćăḥcăḷcăt́tăhѫnăc̃ngănhѭăthƠnhăcôngăhѫnă
trongăxưăḥi. 

EQăcaoăc̃ngăđemăḷiăḷiắchătrongăcôngăvịc.ăNh̃ngăngѭ̀iăqủnăĺăthƠnhătḥoăćcă
k̃ănĕngăxưăḥiăc̃ngăthѭ̀ngăćăkh̉ănĕngăthuýtăpḥcăṃiăngѭ̀iăt́tăhѫn. 

Hѫnăña,ătŕătụăx́căc̉măćăgípătaăćăđ̀iăśngălƠnhăṃnhăhѫn. 

Taăćă th̉ăkỉmănghịmăḱtăqủănƠyăb̀ngăćchănh̀năvƠoăstress.ăKhiăph̉iă tr̉iăquaă
nh̃ngăgiaiăđọnăkh́ăkhĕn,ătŕiătimăc̉aătaăcḥuăt̉năḥiăŕtăĺnăb̉iăhuýtắpătĕngăcao,ă
lƠmătĕngănguyăcѫănh̀iăḿuăcѫnătim. 

Stressăc̃ngăćăth̉ă lƠmăsuyăýuăḥăth́ngămĩnăḍch,ăđѭ̣căch́ngăminhătrongăṃtă
nghiênăćuăchoăth́yănh̃ngăaiăhayăph̉iăcḥuắpăḷcăćănguyăcѫănhĩmăćmăcaoăhѫnă
nhìuăngѭ̀iăb̀nhăthѭ̀ng. 

Tuyănhiên,ătŕătụăc̉măx́căćăth̉ăgípătaătŕnhăđѭ̣cănh̃ngănguyăhỉmăc̉aăstress.ăĹă
doălƠăńuămúnăḥcăćchăgỉmăthỉuăćcăc̉măgícătiêuăc̣cănhѭăloăơuăvƠăgịnăd̃,ăḅnă
s̃ăngĕnăcḥnăđѭ̣cănh̃ngẳnhăhѭ̉ngătiêuăc̣căc̉aăch́ngălênăścăkh̉eăc̉aăm̀nh.ăV́ă
ḍ,ătrongăṃtănghiênăćuălơmăsƠng,ănh̃ngăngѭ̀iăđưăt̀ngăḅătṛyătimăṃtăl̀năđѭ̣că
hѭ́ngăd̃năćchăqủnăĺăcѫnăt́căgịn,ăd̃năđ́năgỉmăthỉuăđ́ngăk̉ăr̉iăroăsuyătim. 

Tuyăćănh̃ngă t́căđ̣ngă ĺnă laoăc̉aă tŕă tụăx́căc̉mălênă thƠnhăcôngăvƠăścăkh̉e,ă
chѭѫngătr̀nhăḥcăṭiăćcătrѭ̀ngăṽnăćăṭpătrungăqúắtăvƠoănh̃ngăk̃ănĕngăqủnăĺă
c̉măx́cănƠy. 
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8.ăTѭѫngălaiăc̉aăxưăḥiăs̃ăpḥăthụcăvƠoătŕătụăc̉măx́căc̉aătr̉. 

TrongăkhiăEQăcaoăćăth̉ăkhínăṃiăngѭ̀iăśngăvuiăvƠăśngăkh̉e,ăEQăth́păḷiăćă
nh̃ngẳnhăhѭ̉ngătiêuăc̣căĺnătrênătoƠnăxưăḥi.ăV́ăḍ,ăt̉ăḷăgítăngѭ̀iẳătr̉ăṿăthƠnhă
niênăṭiăM̃ătĕngăǵpă3ăl̀năt̀ănĕmă1965ăđ́nă1990ăćăth̉ăliênăquanăđ́năvịcăEQăḅă
suyăgỉm. 

Ćăb̀ngăch́ngăthuýtăpḥcăchoăth́yăṣăthíuăḥtăEQăćăth̉ăgiaătĕngănguyăcѫăph́ă
họiă- ṃtănhơnăt́ăĺnăd̃năđ́năt̉ăḷăṭiăpḥmăgiaătĕng. 

V́ăḍ,ăćcănghiênăćuăchoăth́yănh̃ngăṭiăpḥmăṿăthƠnhăniênăthѭ̀ngăćăkh̉ănĕngă
kỉmăsótăhamămúnăc̉aăm̀nhăc̃ngănhѭăkh̉ănĕngăđ̣căbỉuăc̉măgѭѫngăṃtăc̉aă
ngѭ̀iăkh́căth́păhѫnă- nh̃ngăthíuăśtăc̃ngăđѭ̣căt̀măth́yẳănh̃ngăk̉ăpḥmăṭiăt̀nhă
ḍcătrѭ̉ngăthƠnh.ăNh̃ngăngѭ̀i nghịnăc̃ngăbỉuăhịnăćcăv́năđ̀ăv̀ăEQ.ăV́ăḍ,ă
nh̃ngăaiănghịnăheroinăs̃ăkh́ăkỉmăsótăcѫnăt́căgịnătrѭ́căc̉ăkhiăḥănghịn. 

Khôngănghiăng̀ăg̀ăkhiătѭѫngălaiăc̉aătr̉ăc̃ngăpḥăthụcănhìuăvƠoănĕngăḷcăc̉măx́c.ă
Tr̉ăĺnălênătrongămôiătrѭ̀ngăđѭ̣căvơyăquanhăb̉iănh̃ngăngѭ̀iăgiƠuăc̉măx́căc̃ngă
th̉ăhịnăEQăv̀ăsauăcaoăhѫn.ăḰtăqủănƠyăc̃ngăđѭ̣căx́cănḥnăb̉iăṃtănghiênăćuă
choăth́yăemăćăb́ăṃăEQăcaoăqủnăĺăc̉măx́căc̉aăm̀nhăt́tăhѫn,ăćăḿcăđ̣ăstressă
th́păhѫn,ăḥcăgỉiăhѫnăćcăḅn,ăvƠăđѭ̣căćcăgíoăviênăđ́nhăgíălƠătḥoăđ̀iăhѫn. 

Ćăl̃ăkhôngăng̣cănhiênăkhiăEQăc̉aătr̉ăc̃ngăliênăquanăđ́năḥnăph́căc̉aăń.ăTr̉ă
thíuăḥtăkh̉ănĕngăṭănḥnăth́c,ăđ̀ngăc̉m,ăhayăkỉmăsótăhamămúnăŕtăd̃ăph́tă
trỉnăćcăv́năđ̀ătinhăth̀năvƠăthѭ̀ngăg̣păŕcăŕiănhìuăhѫnẳătrѭ̀ng. 

T́tăc̉ăb̀ngăch́ngănƠyăchoăth́yătŕătụăc̉măx́căc̉aătr̉ăc̀năđѭ̣cănh̃ngăngѭ̀iăĺnă
chĕmăch́tăvƠăph́tătrỉn.ăTr̉ăemăhômănayăs̃ălƠăćcăpḥăhuynh,ăqủnăĺăvƠănhƠăch́nhă
tṛăngƠyămai.ăT́măḷi,ăŕtănhìuăngѭ̀iăs̃ăćăt́căđ̣ngăĺnălênăxưăḥiătѭѫngălai,ăvƠăb́tă
ćăc̣ngăđ̀ngănƠoăđ̀uăc̃ngăs̃ăđѭ̣căḷiăńuănh̃ngănh̃ngăngѭ̀iăđ́ngăđ̀uăbítăc̉mă
thông,ăgỉiăgỉiăquýtămơuăthũnăvƠăkhôngăm̀ăqúngăhƠnhăđ̣ngătheoăb̉nănĕng. 

ṂtăvƠiănhơnăt́ăxưăḥiăđaăḍngăkh́căc̃ngăđ̣nhăh̀nhăścăkh̉eăc̉aăćcăc̣ngăđ̀ngă
tѭѫngălai,ănhѭngărõărƠngăEQărõărƠngăćẳnhăhѭ̉ngăŕtăĺn.   

9.ăṂtăśăćchăđ̉ănơngăcaoăEQăc̉aăḅn  

T̀ăđ̀uăđ́năgìăḅnăđưăḥcăđѭ̣căr̀ngătŕătụăc̉măx́căćăth̉ăkhínăḅnăśngăviênămưnă
hѫn,ăbơyăgìăḅnăćăth̉ăh̉iălịuăćăth̉ăgiaătĕngăńăkhông. 

Cơuătr̉ăl̀iălƠăć,ăvƠăhƠngălọtăćcăbƠiăṭpăćăth̉ăgípăḅnăđ̣tăđѭ̣căđìuănƠy. 
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Ńuăḅnămúnăth́căđ̉yăkh̉ănĕngăṭănḥnăth́căvƠăṭăqủnăĺăc̉aăm̀nh,ăḅnăćăth̉ă
tḥcăhƠnhăb̀ngăćchăsửăḍngăćcăđọnăḥiăthọiăṇiătơm.ăŃăs̃ăh̃ătṛăḅnăx́căđ̣nhă
vƠăg̣iătênănh̃ngăc̉măgícăc̉aăm̀nh. 

V́ăḍ,ăńuăḅnăthơnăc̉aăḅnăk̉ăchoăṃiăngѭ̀iăv̀ăv́năđ̀ăhônănhơnăc̉aăanhătaănhѭngă
ch̉ăm̀nhăḅnăkhôngăbít,ăḅnăćăth̉ăc̉măth́yăgịnăd̃.ăNhѭngăṭăđ́iăthọiăćăth̉ă
gípăḅnăgỉiăquýtăv́năđ̀ănƠy.ăḄnănênăh̉iăch́nhăm̀nh,ă"Ṭiăsaoătôiăḷiăth́yăkh́ă
cḥu?ăB̉iăv̀ăngѭ̀iăḅnăt́tănh́tăc̉aătôiăb̉ălѫătôiăhayăsao?". 

Bơyăgì,ăsauăkhiăđưăx́căđ̣nhăc̉măgícănƠyăvƠăngùnăǵcăc̉aăń,ăḅnăćăth̉ălƠmăńă
lƠmăgỉmăṣătiêuăc̣c.ăḄnăćăth̉ăṭăńiăv́iăm̀nh,ă"M̀nhăḅăchoăraăr̀aăćăth̉ădoăanhă
́yăkhôngămúnălƠmăphìnăm̀nhăĺcăḅn."ăNh̀nătheoăǵcăđ̣ănƠy,ăḅnăćăth̉ăc̉măth́yă
d̃ăcḥuăhѫn. 

Ńuăḅnămúnăc̉iăthịnăkh̉ănĕngăđ̀ngăc̉măc̉aăm̀nh,ăhưyăthửăb́tăchѭ́căngônăng̃ă
cѫăth̉ăc̉aăngѭ̀iăkh́c.ăŃăćăt́căḍngăb̉iăv̀ănh̃ngăcửăch̉ăkhôngăch̉ăph̉nắnhăc̉mă
x́că- ńăc̀năṭoăraăch́ng.ăV̀ăṿy,ăv́ăḍ,ăb̀ngăćchăb́tăchѭ́cătѭăth́ăthѭăgiưnăc̉aă
ṃtăngѭ̀i,ăḅnăćăth̉ăṭoăraăc̉măgícăthѭăgiưnătrongăm̀nh. 

Ńuăḅnămúnănơngăcaoăkh̉ănĕngăṭăṭoăđ̣ngăḷcăchoăb̉năthơnăvƠăsuyăngh̃ăt́chăc̣că
hѫn,ăhưyăngheătheoăl̀iăkhuyênăsau:  

Cácăbạn giảiăthíchăchoăth̀nhăcôngăv̀ăthất bại củaăm̀nhăảnhăhưởngăđ́nănĕngăḷc 

ṭ thúc đẩy bảnăthân.ăĐ̉ ṭ truyền cảm hứngăchoăm̀nh,ăhãyăbắtăđ̀uănghĩănhưă
kỉu: nh̃ngăngừi ṭ thuýt phụcăm̀nhărằngălýădoăthất bạiăl̀ădoăm̀nh,ăchứ khôngă
phải do ngoại cảnhăv̀ăchínhăm̀nhăsẽ thayăđổiăđựcăńăsẽ khôngătừ bỏ dễ d̀ng.ă
Họ típ tục cố gắng bởiăv̀ăhọ tin rằng họ l̀măchủ cu͡căđ̀iăm̀nh. 

Tŕiăḷi,ănhѭngăaiăquyăḱtăchoăr̀ngănh̃ngăthíuăśtăc̉aăćănhơnălƠăđưắnăđ̣nhăth̀ăs̃ă
ćăkh̉ănĕngăt̀ăb̉ăśmăhѫn.ăḤăṭănh̉ăr̀ngăḥăkhôngăćăkh̉ănĕngăt́căđ̣ngăđ̉ăćă
th̉ăthƠnhăcông.ăŃuăḅnămúnăthƠnhăcông,ăhưyătŕnhăĺiăsuyăngh̃ănƠy. 

 

10. Ḅnăćăth̉ăd̀ngătŕătụăc̉măx́cătrongănhìuăhoƠnăc̉nhăkh́cănhau,ăt̀ănѫiăcôngă
s̉ăđ́năđ̀iăśngăt̀nhăyêu. 

Đ́năđơy,ăćăl̃ăḅnăđưăḥcăđѭ̣căṃtăch́tăv̀ătŕătụăx́căc̉m.ăNhѭngăḅnăćăth̉ăṭă
h̉iăb̉năthơnă- lƠmăsaoătôiăćăth̉ắpăḍngăkínăth́cănƠyătrênătḥcăt́? 

ĐơyălƠăṃtăvƠiăl̀iăkhuyênăćăth̉ăgípăḅnăsửăḍngătŕătụăc̉măx́cătrongăđ̀iăśngă
thѭ̀ngăngƠy. 
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Lӡi nh́n nhủ đҫuătiênălà: ḅnăćăth̉ătŕnhănh̃ngăhỉuăl̀mătrongăṃtăḿiăquanăḥă
ńuăḅnăđ̉ắăđ́nănh̃ngăćchăth́căkh́cănhauămƠănamăvƠăñăgíiăd̀ngăđ̉ đ́iăph́ă
v́iăc̉măx́c.ăThôngăthѭ̀ng,ăconăǵiăđѭ̣căḍyăd̃ăhưyăbítăchiaăs̉ăc̉măx́căm̀nhăvƠă
ḱtăńiăv́iăṃiăngѭ̀iăquaăcụcăńiăchuỵnăthơnăṃt,ănhѭngăconătraiăḷiăđѭ̣căb̉oă
hưyăt́iăgỉnăćcăc̉măgícălƠmăḥătrôngăd̃ăt̉năthѭѫng. 

V́ăḍ,ăńuăḅnăǵiăthanăphìnăv̀ăṃtăv́năđ̀,ăph̉nắngăc̉aăḅnătraiăćăth̉ălƠăngayă
ḷpăt́căđѭaăraăl̀iăkhuyên.ăNhѭngăth́ălƠăthíuătinhăt́;ăthѭ̀ngăkhiăconăǵiătơmăṣăch́nă
n̉n,ăcôắyăch̉ămúnăđѭ̣căđ̀ngăthụn.ăCôắyămúnăngѭ̀iăyêuăm̀nhăĺngăngheăvƠăth̉ă
hịnăr̀ngăanhắyăhỉuắăm̀nh.ăV̀ăṿyăđѭaăraăgỉiăph́păt́căth̀iăćăth̉ăs̃ăḅăhỉuălƠăṣă
ph̉ănḥnăcѫnăṃtăm̉iăc̉aăcôắyăhѫnălƠăṃtăñăḷcăgípăđ̃ăc̉aăchƠngătrai.ăT́tăhѫnă
lƠăḅnăhưyăchĕmăch́ăĺngăngheăv́năđ̀ăc̉aăcôắyăhѫn. 

BạnăćăcũngăthӇ làmătheoălӡiăkhuyênăsau. Ńuăḅnăŕtăt́căgịnătrongăṃtăcụcă
tranhăcưi,ăhưyăćăd̀ngăḷiăđ̉ăb̀nhăt̃nh.ăNh̃ngăc̉măx́căṃnhăthѭ̀ngăb́păḿpătѭă
duyăkhínăḅnăćăth̉ăńiăhọcălƠmănh̃ngăth́ăv̀ăsauăs̃ăh́iătíc. 

ṂtăvƠiănhƠătѭăv́năhônănhơnăc̀năkhuyênăćcăc̣păđôiătheoădõiănḥpătimăc̉aăm̀nhăkhiă
x̉yăraămơuăthũn.ăNḥpătimătĕngăhѫnătrungăb̀nhă10ăbpmăchoăth́yăngѭ̀iăđ́ăđangăqúă
ḿtăṭăch̉ăđ̉ăćăth̉ătѭăduyăĺătŕăvƠăc̀năngh̉ăngѫiăṃtăĺc. 

Lӡiăkhuyênăcúiăcùngălà: ńuăḅnăph̉iăch̉ătŕchăaiăđ́,ăhưyătḥtăc̣ăth̉ăvƠăđѭaăraăgỉiă
ph́p.ăB̀ngăćchăch̉ăcḥnăṃtăl̃iăvƠăch̉ăraăch́nhăx́căćchăph̉nắngăđ́ngăđ́n,ăḅnă
s̃ăđѭaăraăthôngăđịpăc̉aăm̀nhărõărƠngăvƠăkhínăngѭ̀iăngheăkhôngăc̉măth́yăb́iăŕiă
hayăkhôngăđѭ̣căcoiătṛng. 

Tổng kӃt 

Thôngăđịpăch́nhătrongăcúnăśchănƠyălƠ: 

Nh̃ngăc̉măx́căc̉aătaăvôăc̀ngăquanătṛngăb̉iăv̀ăch́ngăćăvaiătr̀ăđ̣nhăhѭ́ngăvƠă
th́căđ̉yătaăhƠnhăđ̣ng.ăTuyănhiên,ăch́ngăc̃ngăkhínătaăhƠnhăđ̣ngăphiăĺătŕ.ăĐ́ălƠă
ĺădoăṭiăsaoătaăc̀nătŕătụăc̉măx́c.ăEIălƠăṭpăḥpăćcăk̃ănĕngăgípăḅnănḥnăth́căvƠă
qủnăĺăc̉măx́că- c̉ăc̉aăm̀nhăl̃năngѭ̀iăkh́c.  

EIăćăl̃ălƠănhơnăt́ăquanătṛngănh́tăđ̉ăśngăṃtăcụcăđ̀iăḥnhăph́c.ăSoăv́iăIQ,ăEQă
lƠăch̉ăśăđoăthƠnhăcôngăḥcăṭp,ănĕngăḷcălƠmăvịcăvƠăthƠnhăcôngăcụcăđ̀iăt́tăhѫn.ă
VƠăkhôngănhѭăIQ,ătaăćăth̉ăgiaătĕngătŕătụăx́căc̉măc̉aăm̀nhătrongăsútăcụcăđ̀i. 
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LỜI KẾT 

Hi chào Mọt Sách, bạn vừa đọc xong bản tóm tắt 133 sách bán chạy nhất 

với 1730 trang sách. Ebook phiên bản 3 này không thể ra đời nếu như 
không có công sức, thời gian và tiền bạc của các anh chị tác giả, dịch giả, 

nhà xuất bản, người tóm tắt, admin các website chia sẻ, biên soạn và tóm 
tắt sách.  

Ebook được mình tổng hợp và chia sẻ hoàn toàn miễn phí, tuy nhiên sẽ 

rất có hại nếu như điều đó khiến các trang chia sẻ sách mất nguồn động 

lực để làm việc, để đầu tư, để tiếp tục đóng góp giá trị cho cộng đồng và 
xã hội. Vì thế các Mọt Sách hãy vào những link bên dưới để khích lệ, ủng 

hộ các trang đã chia sẻ sách với các hình thức mà các bạn biết nhé. 

http://www.nhuongquyenvietnam.com 

http://www.doanhnhansaigon.vn 

https://nghethuatlanhdao360.com 

http://tramdoc.vn 

http://www.maxreading.com 

https://sachluoc.com 

Bạn nào biết tiếng anh có thể vào trang này https://www.blinkist.com 

Đọc nhiều chưa hẳn sẽ giỏi, sẽ thành công. Quan trọng là chúng mình 
đọc sách gì, hiểu được đến đâu, ứng dụng ra sao, kết quả như thế nào. 
Nên lời khuyên nho nhỏ của mình là các bạn chịu khó in ra, sau đó mỗi 

lần đọc highlight lại ý quan trọng, viết tay những ý tưởng bạn ngộ ra vào 
ngay chỗ đó. Hoặc vừa mở bản mềm, vừa mở bản in, lúc đang đọc bản 

in, thấy quan trọng thì bạn mở bản mềm copy đoạn ấy ra note (Hiện mình 
đang dùng evernote, nó tự động đồng bộ 4 nền tảng web, di động, tablet, 

máy tính nên bạn có thể ôn lại bất kỳ khi nào) 

Và cuối cùng, nếu bạn có bản tóm tắt sách nào khác hãy chia sẻ và gửi 

giúp mình vào email nguyenminhhuy.com@gmail.com hoặc facebook của 

mình facebook.com/nguyenhuy1108 với tiêu đề là “Chia sẻ tóm tắt sách 
XXX” nhé. Ebook tóm tắt sách bán chạy nhất phiên bản 4 sẽ tiếp tục 

ra đời trong tương lai và nó rất cần sự góp sức của bạn và cộng đồng đó. 
Xin chân thành cảm ơn !!! 
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