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Lời mở đầu 
N
ăm 1960, biên tập viên của tạp chí PLAYBOY đã ngỏ lời mời tôi hợp tác ra mắt một chuỗi bài báo với chủ đề: “Đàn ông, Tiền bạc và Giá trị trong xã hội ngày nay”.
Phải thừa nhận, tôi hài lòng vì được đánh giá cao, như bất cứ ai khi nhận được đề xuất này. Nhưng mặt khác, tôi cũng nghiêm túc đặt câu hỏi về khả năng của mình. Tôi đã dành cả cuộc đời chỉ để xây dựng và điều hành doanh nghiệp nhưng tôi không chắc những kinh nghiệm này có thể giúp tôi giữ chân hàng triệu khán giả trước nhiều chủ đề.
Bên cạnh đó, tôi là một doanh nhân. Tôi lo mình không có đủ thời gian cần thiết dành cho việc viết lách. Và cuối cùng, tôi cũng chẳng rõ, liệu độc giả của tạp chí có quan tâm đến những gì tôi viết không nữa.
Nhưng rốt cuộc thì tất cả nghi vấn của tôi đều bị đẩy lùi vì những lý do mà tôi coi là có giá trị, đáng cân nhắc và thực sự thuyết phục.
Trước tiên, tôi đã nhận thức được rằng, từ lâu, các doanh nhân, doanh nghiệp và toàn bộ hệ thống doanh nghiệp tư nhân thường là mục tiêu chỉ trích của dư luận. Rất hiếm khi những phản hồi của các doanh nghiệp tư nhân đến được với công chúng.
Mặt khác, tôi và nhiều doanh nhân thành đạt mà tôi quen thường được chú ý bởi các chủ doanh nghiệp trẻ tuổi còn đang bấp bênh. Tôi không cho rằng họ thiếu đào tạo chuyên ngành, đơn giản chỉ là họ chưa nhìn được toàn cảnh bức tranh một cách tổng thể. Họ không hiểu và đánh giá cao những quy luật đang vận hành của thế giới, những triết lý cơ bản, hàm ý, sự phân nhánh và đặc biệt là vô số trách nhiệm. Đây là những yếu tố cần thiết để sống sót khi vận hành doanh nghiệp trong thời đại phức tạp này.
Thứ hai, dù ban đầu điều này không nằm trong danh sách những nguyên nhân thuyết phục tôi, tôi nhận ra rằng, xã hội hiện đại đang quá coi trọng sự giàu có nhưng không bao giờ đặt câu hỏi: Làm thế nào để trở nên giàu có và trách nhiệm đi kèm với những đặc quyền đó là gì?
Xét cho cùng, sự giàu có hay tiền bạc đều là sản phẩm của triết lý, quan điểm và thái độ. Cái đầu của triệu phú ngày nay không thể chỉ biết tới tích lũy. Một người có năng lực và tham vọng phải hiểu rằng thuật ngữ “giàu có” có vô số lớp nghĩa. Để đi tìm sự giàu có cho bản thân, anh ta phải biết làm thế nào để trở nên giàu có trên mọi nghĩa.
Tất cả những lý do trên cùng sự tác động của một số nhân vật khiến tôi đi đến quyết định nhận lời mời của các biên tập viên.
Hơn nữa, nhà xuất bản kiêm biên tập viên của PLAYBOY - Hugh M. Hefner và Tổng biên tập của tạp chí - AC Spectorsky đã hứa rằng tôi sẽ có quyền nói lên tất cả những gì tôi muốn, bất kể quan điểm của tôi có thể gây tranh cãi đi chăng nữa. Họ đã giữ đúng lời hứa nhưng tôi thì chưa vượt qua được sự ngờ vực của chính mình:
“Tôi sẽ viết thử phần đầu và rồi chúng ta sẽ nói chuyện tiếp!”
Kết quả đạt được, đối với tôi là một sự đáng ngạc nhiên. Dù có hơi khác thường và mang tính biểu tượng cao, nhưng những gì tôi viết lại nhận được phản hồi khả quan. Rõ ràng, có nhiều người chung quan điểm với tôi hoặc họ vẫn luôn chờ ai đó thay họ lên tiếng để xóa tan những hoài nghi sâu sắc về các học thuyết được số đông công nhận.
Không từ nào có thể diễn tả hết cảm xúc của tôi khi những bài viết trên tạp chí PLAYBOY được đón nhận nồng nhiệt, trích dẫn ở khắp mọi nơi và trở thành nguồn cảm hứng cho hàng ngàn bình luận, phản hồi tích cực từ báo chí và công chúng. Cuốn sách ra đời chính là kết quả của sự tiếp nhận ấy.
Với cuốn sách này, tôi sẽ cố gắng trả lời một cách đơn giản và trực tiếp nhất ba câu hỏi tôi thường xuyên nhận được kể từ khi bài báo đầu tiên ra mắt trên tạp chí PLAYBOY:
1. Tại sao, giữa hàng ngàn các tạp chí xuất bản ở Mỹ, tôi lại chọn PLAYBOY làm phương tiện thể hiện quan điểm của mình?
Câu trả lời rất đơn giản: PLAYBOY có lượng độc giả khổng lồ với phần đông là người điều hành trẻ tuổi và sinh viên đại học. Đây chính là những doanh nhân và chủ doanh nghiệp tương lai. Họ chính là đối tượng có thể hưởng lợi từ những chia sẻ của tôi về kinh nghiệm kinh doanh trên thương trường. Họ là những thanh niên trẻ tuổi có thể hệ thống lại tư duy thông qua những tư tưởng không nằm trong sách giáo khoa hoặc những ấn phẩm cứng nhắc. Dù có đồng tình với những quan điểm trong cuốn sách này hay không, ít nhất, họ cũng sẽ học được phương pháp tư duy mang tính xây dựng nhờ vào sự kích thích trí não. Nói ngắn gọn, họ là mục tiêu của những thông điệp mà tôi muốn chuyển tải thông qua cuốn sách này.
2. Tại sao tôi muốn chia sẻ quan điểm của mình với tất cả mọi người?
Tôi đã từng trả lời câu hỏi này trước đây nhưng tôi e rằng những lời của tôi đã hơi bị khuếch đại hơi quá. Dù các doanh nghiệp thường bị công kích bởi dư luận, nhưng điều đó không có nghĩa là công chúng hoàn toàn quay lưng với họ. Nhiều doanh nhân thường chỉ lên tiếng trong các cuộc họp hội đồng quản trị, hội đồng cổ đông, hiệp hội thương mại, những buổi gặp mặt kết nối và đặt bút viết trong những văn bản nội bộ hoặc tạp chí thương mại. Dù có nhiều thông điệp quan trọng muốn truyền tải tới rộng rãi công chúng, nhưng các doanh nhân hiếm khi nắm bắt được cơ hội. Nói một cách đơn giản, tôi cố gắng để trở thành người mở đường và hy vọng nỗ lực này có thể khuyến khích các doanh nhân thành công khác chia sẻ quan điểm của họ với công chúng.
3. Tôi hy vọng đạt được điều gì khi chắp bút cho những bài báo đó?
Ngoài một vài điểm đã đề cập ở trên, tôi cũng có không ít hy vọng và mục tiêu. Tôi muốn các doanh nhân trẻ hiểu rằng, không có bất cứ công thức nào để có thể chắc chắn và dễ dàng đạt được thành công trong kinh doanh, và, không có cách nào khiến một người bỗng dưng trở thành triệu phú.
Không có mánh khóe, câu thần chú hay ma thuật nào có thể khiến một doanh nghiệp hay một doanh nhân thành công chỉ sau một đêm. Một doanh nhân sẽ cần đến sự siêng năng, cũng như vô số các yếu tố khác để có thể trở thành một triệu phú. Đó cũng là chủ đề của cuốn sách này.
Tôi tin chắc rằng tương lai của nền kinh tế Mỹ, của những công dân Mỹ, và của toàn thế giới sẽ trở nên tốt đẹp hơn khi những doanh nghiệp tư nhân tiến bộ và có tầm nhìn được dẫn dắt bởi những doanh nhân thành công. Kể cả khi những thông điệp trong cuốn sách này chỉ được một vài người tiếp nhận thì tôi cũng đã đạt được mục đích của mình - đó là lan tỏa và củng cố những nguyên tắc mà tôi tin tưởng.
J. Paul Getty
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Tôi đã kiếm một triệu đô như thế nào? 
M
ặc dù đây không phải là một cuốn tự truyện nhưng những quan điểm này là của riêng tôi và xuất phát từ kinh nghiệm sống của tôi. Do đó, tôi nghĩ rằng một vài mô tả ngắn gọn về sự nghiệp của tôi cũng sẽ được độc giả quan tâm. Và thực tế là, các “triết lý” kinh doanh của tôi đều được hình thành trong các mỏ dầu hoặc đâu đó trên thị trường dầu khí.
Sau nhiều tháng tìm kiếm không thấy dầu ở Oklahoma, đầu tháng 1 năm 1916, tôi đã thử tìm kiếm ở một làng nhỏ thuộc hạt Muskogee cách Stone Bluff không xa.
Ngày 2 tháng 2, sau khi dọn sạch đá bên trong lỗ khoan, chúng tôi đã tìm thấy cát dầu. Và đây là cánh cửa cuối cùng dẫn tới sự thật mang tính quyết định. Trong 24 giờ tới, chúng tôi sẽ tìm được một mỏ dầu hoặc một cái lỗ rỗng không.
Lúc đó, tôi còn là một chàng trai trẻ, mới vào nghề nên phát hiện này khiến tôi vừa lo lắng vừa phấn khích. Tôi giống một kẻ cản đường hơn là người có thể giúp đỡ những thành viên còn lại trong đội khoan. Để rộng chỗ cho họ và giảm bớt căng thẳng của chính mình, tôi đã rút về Tulsa, thành phố gần nhất và đợi ở đó cho đến khi kết quả được tiết lộ. Ở Tulsa, J. Carl Smith - một người bạn thân thiết, lớn tuổi và bình tĩnh hơn tôi đã tình nguyện thay tôi đến địa điểm khoan và giám sát công việc ở đó.
Giếng khoan tọa lạc ở một vùng hẻo lánh không có điện thoại. Đường dây duy nhất giữa Stone Bluff và Tulsa lại hiếm khi hoạt động. Do đó, J. Carl Smith hứa sẽ quay trở lại Tulsa trên chuyến tàu cuối cùng từ Stone Bluff vào ngày hôm sau và thông báo cho tôi về những phát hiện mới nhất.
Hôm sau, tôi có mặt ở ga tàu Tulsa, lo lắng bước lên bục chờ lộng gió sớm hơn một tiếng trước khi tàu đến. Cuối cùng, tàu cũng vào ga. Một hồi lâu sau, tôi nhìn thấy hình bóng quen thuộc của J. Carl Smith sau những hàng ghế. Khuôn mặt anh rạng rỡ, vì thế hy vọng của tôi cũng tăng vọt.
“Chúc mừng, Paul!” Anh ấy bùng nổ phấn khích khi nhìn thấy tôi, rồi nói: “Chúng tôi đã thử thắp sáng cái giếng ấy chiều nay. Nó đã sản sinh ra khoảng 30 thùng dầu đấy!”
Không hiểu sao khi nghe J. Carl Smith nói vậy, tôi lại mặc định rằng ý của anh ấy là chỉ có ba mươi thùng dầu được khai thác một ngày và sự phấn khích của tôi vì thế mà biến mất ngay lập tức. Ba mươi thùng một ngày? Tại sao? Nếu vậy, nó chẳng nhằm nhò gì so với những gì các nhà khai thác dầu khác đạt được.
“Thưa ngài”, J. Carl Smith nghiến răng, nhấn mạnh: “Chúng ta có 30 thùng… mỗi giờ.”
Ba mươi thùng mỗi giờ ư! Đó lại là một câu chuyện khác, khác một trời một vực. Điều đó đồng nghĩa với việc, giếng có thể sản xuất 720 thùng dầu thô mỗi ngày, và tôi đã có một chân trong ngành công nghiệp dầu lửa.
Là con trai của một nhà khai thác dầu, tôi đã sớm làm quen với cơn sốt dầu từ nhỏ. Cha mẹ tôi, George F, Sarah Getty và tôi lần đầu tiên tới lãnh thổ Oklahoma vào năm 1903, khi ấy tôi lên mười tuổi. Thời điểm đó, cha tôi còn là một luật sư tại thành phố Minneapolis thịnh vượng. Mảnh đất này đã khiến ông không thể cưỡng lại được sự hấp dẫn của mỏ dầu Oklahoma, đang ở giai đoạn hoàn chỉnh. Đó là lý do vì sao ông thành lập Công ty Dầu mỏ Minnehoma và bắt đầu cuộc săn tìm dầu.
Cha tôi bắt đầu sự nghiệp từ hai bàn tay trắng. Đã từng nếm trải sự nghèo khổ cùng cực khi còn trẻ, nên ông làm việc vô cùng chăm chỉ và như một phép màu, ông có tài năng kỳ lạ trong việc săn tìm dầu. Sau khi thành lập Minnehoma Oil, ông đã trực tiếp giám sát việc khoan tìm kiếm 43 giếng dầu, trong đó 42 giếng có dầu!
Tôi đã có một quãng thời gian học việc khó khăn nhưng rất giá trị khi làm một chân chạy vặt trong lĩnh vực dầu mỏ những năm 1910 và 1911. Tuy nhiên, phải tới tận tháng 9 năm 1914, tôi mới bắt đầu tự kinh doanh dầu mỏ. Và rồi, tôi trở về Hoa Kỳ sau khi theo học ở Đại học Oxford (Anh) trong hai năm. Mục đích ban đầu của tôi là tham gia vào Cục Ngoại giao Hoa Kỳ, nhưng tôi đã hoãn kế hoạch đó để thử vận may với tư cách là một nhà điều hành độc lập, một nhà sản xuất dầu ở Oklahoma.
Thời điểm đó khá thuận lợi. Bấy giờ là kỷ nguyên hưng thịnh khi ngành công nghiệp dầu khí Mỹ đang phát triển, tinh thần tiên phong vẫn còn chiếm ưu thế trong các mỏ dầu. Các cuộc săn tìm dầu liên tục diễn ra, thậm chí nó còn được tiếp thêm động lực bởi cuộc chiến nổ ra ở châu Âu. Các thị trấn giàu có mới toanh mọc lên rải rác khắp vùng quê Oklahoma, trong đó phải kể tới 4 thị có những tranh chấp nảy lửa bậc nhất nằm sát biên giới: Drumright, Dropright, Allright và Damnright.
Đường phố ở đây ngập đất sét và bùn nhão vào mùa xuân và mùa đông. Tới mùa hè, những con đường mòn bị che khuất bởi những đám mây bụi dày đặc có màu đỏ hoặc vàng. Vì thế, đến vỉa hè bên ngoài các công ty lớn và sòng bạc ở đây cũng được coi là thành tựu của văn minh.
Bầu không khí nơi đây giống hệt với tinh thần được các nhà sử học mô tả tại các mỏ vàng ở California trong cuộc săn tìm vàng năm 1849. Ở Oklahoma, cơn sốt dầu được lan truyền như một loại dịch bệnh. Mỗi ngày trôi qua, lại có vài người tìm được vận may của mình, nhưng không phải ai cũng may mắn như vậy. Thật không khó để tìm thấy nhiều nhà tìm kiếm dầu dù đã trút đến xu cuối cùng khỏi túi nhưng vẫn không đủ để khoan thêm một trăm feet, khi mà điều ấy có thể khiến anh ta trở thành một người đàn ông giàu có. Một hợp đồng thuê đất ở Oklahoma có giá vài trăm đô la vào buổi chiều hôm trước sẽ tăng gấp trăm hoặc thậm chí một nghìn lần vào sáng hôm sau.
Có nhiều người còn dốc hết gia sản của mình để thuê đất và khoan giếng nhưng chẳng nhận được gì ngoài một cái lỗ khô khốc. Mảnh đất từng được thuê với giá trị cao ngày hôm trước cũng có thể trở nên vô giá trị vào hôm sau. Đó là một canh bạc mạo hiểm cho những kẻ dám đánh cược và tôi là một trong những người lao vào vòng xoáy ấy. Tôi không có vốn, thu nhập chỉ 100 đô la mỗi tháng. Trong suốt năm đầu tiên, tôi luôn rỗng túi. Những cuộc đình công lớn ở các mỏ dầu thì xảy ra thường xuyên. Trong khi đó, những nhà sản xuất dầu khác vẫn không ngừng công bố về khối sản lượng khổng lồ mà họ tìm kiếm được. Vận may dường như đang lảng tránh tôi.
Cuối mùa thu năm 1915, hợp đồng thuê đất ở Stone Bluff, quận Muskogee được bán đấu giá công khai. Tôi đã khảo sát và nghĩ rằng nó rất đáng hy vọng. Nhưng tôi biết rằng các nhà khai thác độc lập khác cũng muốn cản đường tôi trong thương vụ này. Tôi không có nhiều tiền, và đương nhiên là không đủ để đấu với các nhà sản xuất dầu lâu năm. Vì vậy, tôi đã yêu cầu ngân hàng lấy danh nghĩa một người đại diện thay tôi tham gia vào phiên đấu giá.
Điều bất ngờ là chiến lược minh bạch này đã hoàn thành mục đích mà tôi dự định ban đầu. Phiên đấu giá được tổ chức tại thị trấn của Muskogee với sự tham gia của một số nhà khai thác dầu độc lập mong muốn có mảnh đất này. Sự xuất hiện bất ngờ của giám đốc điều hành ngân hàng nổi tiếng, người sẽ trả giá cho tôi, khiến những người khác lo lắng. Họ cho rằng nếu một nhân viên ngân hàng có mặt tại buổi đấu giá, điều đó có nghĩa là một số công ty dầu lớn cũng quan tâm đến mảnh đất và sẵn sàng trả bất cứ giá nào để có được nó. Chính vì vậy, họ quyết định bỏ cuộc còn tôi thì giành được hợp đồng thuê với giá 500 đô la - một mức giá quá hời!
Ngay sau đó, một công ty được thành lập để tài trợ cho lần khoan giếng thử nghiệm đầu tiên trên mảnh đất. Tôi, với tư cách là một nhà sản xuất dầu độc lập, không có một xu vốn, đã nhận được khoản lãi khiêm tốn khoảng 15%. Tôi tập hợp một đội khoan, dựng một chiếc cần trục bằng gỗ và gấp rút khoan giếng. Tôi ăn dầm ở dề ở công trường cho đến bước cuối cùng. Sau đó, như đã kể, tôi không thể chịu đựng được sự căng thẳng và phải chạy trốn đến Tulsa, nơi ông bạn J. Carl Smith đã mang đến cho tôi tin vui về cái giếng khoan.
Hợp đồng thuê mảnh đất được bán cho một công ty sản xuất dầu hai tuần sau đó và tôi thì nhận được 12.000 đô la. Số tiền không mấy ấn tượng khi so sánh với con số khổng lồ của những người khác nhưng thế là đủ để thuyết phục tôi ở lại trong ngành kinh doanh dầu mỏ với tư cách là một nhà sản xuất độc lập.
Tôi đã từng bắt tay với cha trong một phi vụ làm ăn. Ông trả chi phí cho mọi hoạt động thăm dò và khoan còn tôi thì triển khai và giám sát các hoạt động. Đổi lại, ông sẽ nhận được 70% lợi nhuận, 30% còn lại thuộc về tôi. Sau khi phi vụ đầu tiên thành công, chúng tôi thành lập Công ty Dầu mỏ Getty vào tháng 5 năm 1916 và tôi có 30% cổ phần.
Một khoảng thời gian sau, nhiều khoản tiền bất thường trong mối quan hệ kinh doanh giữa tôi và cha xuất hiện trên giấy tờ, sổ sách. Trái với những báo cáo được công bố, cha không hề giúp tôi xây dựng sự nghiệp bằng cách cho không tôi những khoản tiền. Cha tôi, George F. Getty, luôn phản đối hành động nuông chiều con cái bằng cách cho tiền khi nó đã đủ tuổi để có thể tự kiếm sống. Đúng là cha có tài trợ cho một số hoạt động kinh doanh ban đầu trên cơ sở phân chia 70/30. Tuy nhiên, ngoài các hoạt động chung, tôi đã tự bỏ tiền túi để lo liệu các hợp đồng thuê đất, triển khai khoan và một số bước thi công khác. Cha không cung cấp tiền cho các dự án kinh doanh của riêng tôi và ông cũng không nhận lợi nhuận từ những phi vụ đó.
Đã từng có nhiều lời đồn đại về tôi và tôi muốn làm sáng tỏ chuyện này. Người ta nói rằng cha tôi đã để lại cho tôi một gia tài khổng lồ khi ông qua đời vào năm 1930. Sự thật là theo di chúc, ông chỉ để lại cho tôi 500.000 đô la. Tôi thừa nhận mình có nhận được tiền của cha, nhưng dù sao cũng chỉ là một phần rất nhỏ trong tài sản của ông. Tất cả chỉ có vậy. Cha biết tôi đã tự mình kiếm được vài triệu đô la nên ông để lại phần lớn tài sản cho mẹ tôi.
Sau khi cha và tôi bắt tay hợp tác vào năm 1916, tôi lao vào cuộc săn tìm và khai thác dầu. Trong thời gian đó, tôi luôn giữ vững sự nhiệt huyết của mình cho dù giếng khoan thứ hai tôi tìm thấy không có dầu. Lúc đó, việc săn dầu dường như chảy trong máu, tôi tiếp tục thuê đất và khoan giếng. Tôi tự mình đóng vai trò là nhà địa chất học, cố vấn pháp lý, giám sát khoan, chuyên gia về chất nổ và thậm chí, đôi khi, tôi phải đóng vai một người thô lỗ và bạo lực. Những ngày tháng sau đó là quãng thời gian cực kỳ may mắn với tôi. Các hợp đồng thuê đất mà tôi mua đều là những món hời, các giếng khoan thì phần lớn đều có dầu.
Không có bất cứ bí kíp hay công thức thần bí nào đằng sau những thành công của tôi. Tôi làm tất cả mọi thứ nhà sản xuất dầu độc lập vẫn làm ngoại trừ một việc quan trọng. Khi mà vào thời điểm đó, khoa học địa chất vẫn chưa được phổ cập rộng rãi trong các mỏ dầu, nhiều người đã cười nhạo công khai những “con mọt sách chết dẫm” có thể giúp họ tìm thấy dầu. Đại đa số họ đều không hiểu được bản chất của địa chất học. Tôi là một trong số ít người tin vào địa chất học. Tôi đã nghiên cứu đề tài này một cách say sưa bất cứ khi nào có cơ hội và áp dụng những gì tôi học được vào công việc của mình.
Muốn đưa khoa học địa chất vào thực tế, nhà khai thác dầu phải có một lượng kiến thức và kỹ năng cơ bản. Và đương nhiên, cũng cần những người đáng tin cậy, trung thành, có kinh nghiệm trong đội thám hiểm và khoan của mình. Ngoài những điều này, tôi tin rằng yếu tố may mắn sẽ tạo nên người khai thác dầu thành công hay thất bại khi anh ta có thể tìm được mỏ dầu hay kết thúc với một cái lỗ rỗng tuếch.
Vài người không coi may mắn là yếu tố quan trọng, trong số đó có T. N. Barnsdall, một trong những người tiên phong vĩ đại của ngành công nghiệp dầu mỏ tại Oklahoma. Triệu phú Barnsdall thường đưa ra lý thuyết của mình về những gì ông cho là tạo ra sự thành công trong ngành này.
“Đó không phải may mắn”, ông kiên quyết, “Tìm ra dầu hay không là tùy thuộc vào khả năng thăm dò của anh. Nếu anh thực sự có khả năng, anh có thể đánh hơi thấy mùi dầu ngay cả khi nó nằm ở độ sâu 3.000 feet dưới lòng đất!”
Có lẽ ông ấy nói đúng. Nhưng tôi nghi ngờ điều đó nhiều hơn là tin tưởng. Cá nhân tôi cho rằng không ai có thể phát hiện ra sự hiện diện của một bể dầu ngầm. Tôi chưa từng có bất cứ linh cảm nào về một nhà máy dầu khi đi qua một điểm khoan tiềm năng. Tôi luôn nghĩ rằng những thành công ban đầu của mình thuần túy là do may mắn.
Tuy nhiên, có những người cho rằng chúng tôi, những nhà khai thác dầu, không làm bất cứ việc gì ngoài chờ đợi thời cơ đến và sau đó gặt hái lợi nhuận. Hãy để tôi làm rõ điều này: Kinh doanh dầu mỏ chưa bao giờ là một công việc dễ dàng. Nó đòi hỏi sự chăm chỉ và luôn đầy rẫy những cạm bẫy tài chính, đặc biệt là trong những ngày đầu bước vào ngành này. Giếng khoan đôi khi sẽ nổ tung và lợi nhuận từ các phi vụ thường được xoay vòng lại thành vốn của những lần sau cũng bị nuốt chửng với tốc độ kinh hoàng bởi nỗ lực tốn kém để dập tắt đám cháy.
Các lỗ khoan khô khốc, thiết bị hỏng hóc trong giai đoạn quan trọng, rồi cãi vã, kiện tụng về hợp đồng và quyền lợi thuê đất là một vài trong vô số những vấn đề dẫn đến cạn kiệt nguồn tài chính của nhiều nhà khai thác dầu độc lập.
Thêm vào đó, tất cả những nhà khai thác dầu độc lập thường phải đối mặt với sự cạnh tranh và phản đối mạnh mẽ đến từ các công ty dầu khí lớn. Một trong số những công ty khổng lồ này không phải lúc nào cũng tuân thủ các quy tắc khi họ tham gia đấu tranh tài chính hoặc pháp lý để đánh bại một nhà khai thác độc lập đang phát triển với tốc độ quá nhanh.
Các nhà sản xuất dầu độc lập thường phát triển những thế mạnh, kỹ thuật cho phép họ duy trì hoạt động kinh doanh và làm được việc hơn là để đơn thuần chống lại những ông lớn của ngành dầu khí. Chúng tôi dễ thích nghi và linh hoạt, lão luyện trong việc ứng biến và đổi mới, bởi lý do lớn nhất là chúng tôi muốn sống sót trong ngành công nghiệp này. Ví dụ như, các công ty lớn thường có một đội ngũ và chuyên gia tư vấn, nhân viên hành chính và nhân viên văn phòng làm việc tại các trụ sở lớn và đắt tiền. Còn chúng tôi, những người khai thác độc lập, phải tự tìm các chuyên gia của mình trong số những công nhân khai thác dầu mỏ kỳ cựu - những người mà đã từng thành lập đội thám hiểm và đội khoan hoặc đó là người có thể dựa vào phán đoán và kinh nghiệm của mình để giải quyết vấn đề khi có điều phát sinh. Chúng tôi phải tự làm công việc hành chính, giấy tờ và cố gắng tối giản chúng. Văn phòng của chúng tôi là những chiếc ô tô bị vùi lấp bởi bùn đất từ nơi này đến nơi khác.
Như tôi đã nói, tôi rất may mắn. Tôi từng thực hiện vô số giao dịch đem lại lợi nhuận và tìm được nhiều giếng dầu trong những tháng đầu sau khi bắt đầu công việc này. Công ty Dầu mỏ Getty phát triển thịnh vượng. Tôi trở thành một trong những giám đốc của công ty và được bầu làm thư ký nhưng điều đó không có nghĩa là tôi hoàn toàn lui về sau bàn giấy. Mặc dù có những chức danh mới, công việc của tôi chủ yếu vẫn diễn ra tại các mỏ dầu và trên các giàn khoan. Vai trò của tôi trong công ty vẫn giống như trước đây. Tôi mua bán các hợp đồng thuê đất, thăm dò và khoan dầu.
Khi Getty Oil phát triển, giá trị sở hữu của tôi cũng tăng theo tỷ lệ tương ứng với cổ phần 30% của tôi trong công ty. Tôi bắt đầu thực hiện các dự án mới của riêng mình từ phần lãi thu được. Tất cả những dự án này khiến tôi quá bận rộn trong việc đầu tư tiền của mình đi khắp nơi. Nó khiến tôi quên mất mình thực sự kiếm được bao nhiêu tiền. Sau đó, vào một ngày, tôi dừng lại và thống kê chi tiết tình hình tài chính của bản thân. Tôi đột nhiên nhận ra rằng, tôi đã đi một chặng đường rất dài để hoàn thành những gì tôi muốn bắt đầu từ tháng 9 năm 1914. Tôi đã xây dựng nền tảng doanh nghiệp của riêng mình trong ngành công nghiệp dầu mỏ Mỹ. Chưa đầy 24 tuổi, tôi trở thành một nhà khai thác dầu độc lập thành công. Tôi kiếm được một triệu đô la đầu tiên của mình. Tôi là một triệu phú!
Đạt được điều đó, đồng nghĩa với việc tôi phải dành cả quãng thời gian tuổi trẻ để học tập, làm việc và thành lập doanh nghiệp. Bây giờ, khi đã kiếm đủ tiền để có thể đáp ứng bất kỳ yêu cầu cá nhân nào mà tôi muốn thực hiện trong tương lai gần, tôi quyết định quên hết công việc và tập trung vào tận hưởng cuộc sống.
Quyết định của tôi bị ảnh hưởng một phần bởi cuộc chiến tranh ở châu Âu lúc đó. Mặc dù Mỹ chưa nhúng tay vào Thế chiến thứ Nhất, nhưng tôi cảm thấy sự tham gia của Mỹ vào cuộc xung đột là điều không thể tránh khỏi. Tôi nộp đơn đăng ký chính thức để phục vụ trong hàng ngũ không quân hoặc pháo binh dã chiến nếu Mỹ tuyên chiến. Tôi chắc chắn đây chỉ còn là vấn đề về mặtthời gian trước khi tôi nhận được lệnh nhập ngũ, vì thế tôi muốn thư giãn trước.
Mẹ, cha và tôi đã sống ở Los Angeles, California kể từ năm 1906. Tôi học ở California trước khi đến Oxford và sau đó, bắt đầu sự nghiệp kinh doanh của mình tại các mỏ dầu ở Oklahoma. Tôi yêu cuộc sống dễ dàng, thân thiện và cực kỳ dễ chịu ở California những ngày đó. Vì vậy, thật tự nhên khi tôi chọn Los Angeles là nơi để tận hưởng số tiền tôi kiếm được từ các mỏ dầu.
“Con đã tự tạo ra đủ vận may cho mình và giờ con sẽ nghỉ hưu.” Tôi nhẹ nhàng tuyên bố với cha mẹ và đương nhiên, điều này khiến họ không khỏi giật mình.
Cha mẹ không hài lòng với quyết định của tôi. Cả hai người đã làm việc rất chăm chỉ trong những năm tháng tuổi trẻ. Khi mới kết hôn, mẹ tôi làm giáo viên, cha tôi học luật. Cả hai đều tin rằng, con người được sinh ra để làm việc và một người giàu có luôn xoay vòng vốn vì đó là lý do nó tồn tại. Cha tôi luôn cố giải thích với tôi rằng tiền của một doanh nhân là vốn để đầu tư và tái đầu tư.
“Con phải sử dụng tiền để thành lập, vận hành và xây dựng doanh nghiệp”, ông lập luận, “Tiền bạc của con tạo ra công việc, sự giàu có và một cuộc sống tốt đẹp hơn cho vô số người cũng như cho chính con.”
Ban đầu, tôi không để ý lắm đến những gì cha nói. Sau đó, tôi hiểu ý tứ trong lời nói của ông, nhưng trước tiên tôi phải thử làm mọi thứ theo cách riêng của mình đã. Tôi tậu một chiếc Cadillac Roadster mới, quần áo đẹp và không ngại tiêu tiền cho tất cả những gì tôi muốn. Tôi quyết định cho bản thân rong chơi và như một lẽ tự nhiên, tôi lao thẳng vào tam giác của những trò tiêu khiển Nam California - Los Angeles - Hollywood. Mặc dù thời điểm đó Hoa Kỳ đã tham chiến, nhưng việc nhập ngũ của tôi vẫn bị trì hoãn bởi sự quan liêu của bộ máy lãnh đạo. Cuối cùng, tôi nhận được thông báo, “không cần thực hiện nghĩa vụ quân sự”. Vì thế, tôi dành trọn vẹn những năm tháng chiến tranh ấy để rong chơi và tận hưởng cuộc sống.
Phải mất một thời gian tôi mới nhận ra mình đang lãng phí thời gian và bắt đầu chán ngấy những thứ tiêu khiển này. Cuối năm 1918, tôi cảm thấy không thể chịu đựng cuộc sống như vậy nữa. Đầu năm 1919, tôi quyết định quay lại kinh doanh dầu, mặc kệ nụ cười loáng thoáng của cha, kiểu “Cha đã bảo rồi mà”, trước việc tôi thông báo nghỉ hưu ở tuổi 24 và rồi lại kết thúc điều ấy ở tuổi 26!
Năm 1919, những người khai thác dầu đã chuyển sự chú ý từ Oklahoma sang Nam California, nơi các khu vực sản xuất mới được phát hiện. Vậy là một cơn sốt dầu nổi lên và tôi là một trong số những người tham gia ngay từ đầu. Tuy nhiên, liên doanh tìm kiếm dầu ban đầu của tôi ở Nam California là một thất bại: Tôi khoan giếng đầu tiên của mình trên trang trại Didier gần Puente nhưng nó chỉ là một cái hố rỗng tuếch.
May mắn ở Oklahoma đã “nghỉ hưu” cùng với tôi nhưng cũng không bỏ rơi tôi hoàn toàn. Những lần khoan sau đó đều thành công. Tôi đã khoan vài cái giếng ở Santa Fe Springs, Torrance, Long Beach cùng một vài khu vực khác ở Nam California, và hầu hết đều có dầu. Một số còn mang lại sản lượng đáng tự hào.
Phần lớn thời gian, tôi ở trên các giàn khoan với đội ngũ của mình và điều đó đem lại khoản lợi tức khá bất ngờ. Tôi không được trả tiền để hiện diện như một ông chủ giám sát nhân công. Kết quả mà chúng tôi có được là nỗ lực chung của cả tôi và toàn đội; điều này khác với những nhân viên của các công ty được điều hành bởi các giám đốc mà họ chưa từng gặp và có lẽ cũng chưa bao giờ đặt chân lên giàn khoan. Đó là cách mà tôi lý giải cho tinh thần làm việc tăng vọt của đội chúng tôi.
Tinh thần này rất quan trọng khi mà tại các giếng mới được hàng trăm người khoan ở khắp miền Nam California, đang thiếu hụt trầm trọng công nhân khai thác dầu có kinh nghiệm. Các quản lý nhân sự tại hầu hết các công ty lớn đều lao vào cuộc chiến nhân lực. Họ đấu thầu điên cuồng trên thị trường lao động, và đề xuất phúc lợi đặc biệt cho bất kỳ ai từng có kinh nghiệm làm việc trên giàn khoan. Tuy nhiên, hầu hết những công nhân cũ đều phẫn nộ với việc công ty đang cố gắng mua chuộc họ bằng những thứ hào nhoáng để làm một công việc thực tế. Họ thích đi rừng với các nhà khai thác tự do, những người không hứa hẹn phúc lợi đặc biệt nhưng nói ngôn ngữ của họ và sát cánh với họ trên các giàn khoan.
Tôi sẽ không bao giờ quên cái lần tôi khoan một cáigiếng ngay gần nơi mà một công ty dầu mỏ lớn cũng đang khai thác. Họ đưa ra những điều kiện hấp dẫn đến mức lố bịch để thu hút nhân công. Toàn bộ giàn khoan, từ chân cho đến tận đài điều khiển, đều được sưởi ấm bằng hơi nước. Họ làm một con dốc thoải rải toàn sỏi trên đường tới địa điểm khoan. Họ có nước nóng cho thợ tắm và thậm chí có cả máy giặt để giặt quần áo bảo hộ trong lúc chờ đợi!
Đầu giờ chiều một ngày nọ, không lâu sau khi tôi xới tung cái giếng của mình, một người đàn ông có dáng đi hơi gù xuất hiện tại giàn khoan của tôi và nói rằng anh ta muốn gặp quản lý ở đây. Tôi vừa bước ra, anh ta không để lỡ một phút nào và xin được làm việc trong đội của tôi.
“Anh vẫn đang làm công việc này chứ?” Tôi hỏi.
“Có chứ”, anh ta trả lời, giọng có phần chua chát.
“Ở đâu?”
“Ở đằng kia”, anh ta thô lỗ trả lời, lắc đầu nhìn về phía giàn khoan sang trọng. Tôi nói với anh ta là đội của tôi không có những tiện nghi như ở đó và tôi hỏi lý do anh ta muốn rời bỏ một công việc với phúc lợi xa xỉ như vậy để làm việc ở một nơi đơn sơ như chỗ của tôi.
“Tôi đã ở trên giàn khoan đó được bốn tháng”, anh ta gằn giọng ra vẻ không vui, “và mới khoan được bốn ngàn feet!” Nghe anh ta nói vậy, tôi bật cười. Bốn ngàn feet trong bốn tháng là tốc độ chậm chạp một cách lố bịch.
“Vậy anh nghĩ đội của tôi sẽ mất bao lâu để khoan được từng đó?” Tôi hỏi.
“Chỉ nhìn anh thôi, tôi đoán mất khoảng mười ngày!” Anh ta lẩm nhẩm bấm giờ và trả lời với một nụ cười rộng. “Đó là lý do tại sao tôi muốn làm việc cho anh hơn là cho mấy kẻ bọc mình trong trang phục phồng kem ở đằng kia...!”
Anh ta được nhận và ở lại đội của tôi trong nhiều năm. Giải thích một chút, giếng dầu của tôi được khoan trong thời gian kỷ lục và điều đó chứng tỏ tôi là một nhà sản xuất giỏi. Trong khi đó, giàn khoan khổng lồ kế bên sau cùng lại là một cái hố rỗng, cuối cùng đã bị bỏ hoang.
Một ví dụ khác về tinh thần đồng đội và sự tin tưởng lẫn nhau của chúng tôi là tình huống nan giải chúng tôi phải xử lý liên quan đến một khoảng đất nhỏ.
Tôi đã thuê một mảnh đất nhỏ giữa “rừng” giếng dầu ở bãi biển giàu có California. Rất tình cờ, mảnh đất này bị các công ty đang hoạt động ở gần đó bỏ qua. Một công ty mà tôi nắm giữ một khoản cổ phần đáng kể đã giành được hợp đồng thuê nhưng sắp sửa bán nó đi để bù lỗ. Tất cả đều cho rằng mảnh đất đó chẳng thể đem lại chúng tôi bất cứ thứ gì, bởi nó chỉ lớn hơn diện tích sàn của một ngôi nhà nhỏ. Lối vào duy nhất là một con đường dài vài trăm feet nhưng rộng chưa đến bốn feet. Chúng tôi không thể chở bất cứ thứ gì ra vào đây bằng xe tải. Ngay cả nếu điều đó là có thể, lô đất có kích cỡ siêu nhỏ này cũng sẽ không chứa được một giàn khoan và máy khoan cỡ thông thường. Các công ty nắm giữ những mảnh đất liền kề chắc chắn cũng sẽ không cho ai đi nhờ vào đất của họ vì thêm một giếng dầu có nghĩa là sản lượng của họ có thể sẽ giảm.
Các cộng sự khuyên tôi nên quên luôn mảnh đất đó đi: “Cậu sẽ không bao giờ dựng được một giàn khoan tốt ở đó, kể cả là một triệu năm nữa.”
Tôi tỏ ra khá bướng bỉnh và lập luận rằng phải có cách. Tôi trao đổi điều này với những người mà tôi có niềm tin lớn nhất - những thành viên trong đội khoan của tôi. Họ lắng nghe tôi và phản ứng của họ cũng giống tôi. Họ coi đó là một thách thức nhưng không thể cưỡng lại.
“Hãy tới đó xem sao”, một anh chàng say rượu khó tính lầm bầm, “Chúng tôi sẽ tìm cách. Đừng lo lắng!” Một vài người và tôi đã trực tiếp đi khảo sát tình hình và chúng tôi công nhận rằng thực tế nó trông khá vô vọng.
“Tôi nghĩ rằng chúng ta có thể khoan giếng với một giàn khoan siêu nhỏ”, thợ khoan trầm ngâm sau khi suy nghĩ rồi nói tiếp, “Nếu cậu có thể nhờ ai đó thiết kế và dựng nó, chúng tôi có thể tiến hành nhưng tôi không thể hình dung được chúng ta sẽ mang mọi thứ chúng ta cần tới đây như thế nào...”
Những rào cản có vẻ như khó có cách giải quyết cho đến khi tôi nghe được lời gợi ý của người thợ khoan về một giàn khoan siêu nhỏ. Nếu chúng tôi có thể khoan với một giàn khoan siêu nhỏ thì tại sao lại không thể vận chuyển vật liệu bằng một đường ray siêu nhỏ? Đây quả là một giải pháp hoàn hảo: Một đường ray hẹp với một, hai chiếc xe có thể mang vật liệu để dựng một giàn khoan siêu nhỏ và cung cấp vật liệu vào tới địa điểm khoan từ đường lớn.
Bướng bỉnh, cố chấp? Khao khát chứng minh rằng chúng tôi có thể làm được việc mà không ai khác có thể? Có lẽ vậy. Dù sao thì cả giàn khoan và đường ray thu nhỏ cũng đã được chúng tôi dựng lên. Từng bộ phận của giàn khoan được vận chuyển trên các đường ray và được lắp ráp bằng tay trên lô đất nhỏ xíu. Giếng được khoan và lợi nhuận thật sự đã phát sinh từ phi vụ táo bạo này.
Sự việc này lại gợi nhắc tôi về những phi vụ làm ăn đáng nhớ vào thập niên 1920. Trong số đó, có một mảnh đất do tôi tiếp quản mà sau này người ta đặt cho nó cái tên là Cánh đồng Athen, ở vùng ngoại ô phía Nam Los Angeles. Tôi có được mảnh đất đó với số tiền khoảng hơn 12.000 đô la. Vì “tự thân vận động” trên những gì mình có nên tôi hiểu rằng phải chấp nhận rỗng túi trước khi giếng đầu tiên được khai thác. Tôi đã đích thân làm giám sát công trình này. Trong số những người tôi thuê, có ba tay khoan giỏi nhất trong ngành: Walter Phillips, Oscar Prowell và McMurdo. Chúng tôi khoan xong giếng đầu tiên vào ngày 16 tháng 2 năm 1925, ở độ sâu 4.350 feet, sản lượng ngày đầu là 1.500 thùng. Một thời gian ngắn sau đó, tôi đã khai thác xong giếng thứ hai với sản lượng 2.000 thùng mỗi ngày. Trong chín năm tiếp theo, hai giếng trên ở Athens đã đem lại 400.000 đô la doanh thu, một mức lợi nhuận rõ ràng vượt quá xa so với những chi phí bỏ ra.
Phi vụ ở Cleaver Hire, Alamitos Heights còn ngoạn mục hơn nữa. Tôi đã chi 8.000 đô la bằng séc cá nhân vào tháng 10 năm 1926 để mua mảnh đất đó từ một gã muốn đánh nhanh thắng nhanh khi mới chỉ sở hữu nó với giá 4.000 đô la vài ngày trước.
Tôi tìm thấy giếng dầu đầu tiên vào ngày 21 tháng 2 năm 1927 và sau đó khoan thêm được ba giếng dầu trên mảnh đất đó. Tất cả các giếng đều vận hành tốt và cho ra tổng cộng hơn 17.000 thùng dầu mỗi ngày. Từ năm 1927 đến 1939, doanh thu từ các giếng ở Cleaver Hire đạt gần 800.000 đô la, bằng 10.000% khoản đầu tư ban đầu của tôi. Tuy vậy, sau vài tuần khoan xong giếng đầu tiên, tôi không chỉ suýt mất toàn bộ gia tài mà còn suýt mất chính miếng đất đó. Lần đó, tôi rút ra được hai bài học. Đầu tiên, tôi đã biết một nhà kinh doanh cỡ vừa phải đối mặt với những gì khi làm ăn cùng với các công ty dầu mỏ lớn. Thứ hai, trong khi một số công ty lớn không do dự bóp nghẹt những doanh nhân độc lập nhỏ lẻ thì bên cạnh đó, cũng có những công ty sẵn sàng giúp đỡ.
Ngay khi khai thác thành công giếng Cleaver Well số 1 với sản lượng đáng ngạc nhiên lên đến 5.100 thùng mỗi ngày, tôi phải đi tìm công ty thu mua sản phẩm thô của mình. Thất vọng thay, tất cả những công ty mà tôi tiếp cận đều từ chối giao dịch. Động cơ đằng sau sự tẩy chay lộ liễu này ngày càng rõ, khi mà tôi nhận được các cuộc gọi từ nhà môi giới đòi thuê lại mảnh đất ở Cleaver với giá rất thấp. Điều lạ là các nhà môi giới từ chối nêu tên công ty mà họ đại diện.
Thời điểm đó, tôi đã là một kẻ lõi đời trong ngành dầu khí. Tôi nhận ra tất cả những dấu hiệu của một cuộc chiến được tổ chức một cách tinh vi. Họ muốn có mảnh đất của tôi. Hoặc là bán hết tất cả những gì tôi có với một cái giá thấp đến nực cười, hoặc là sẽ không ai mua một thùng dầu nào được khai thác từ đó.
Không bán được dầu, tôi đành tìm cách lưu trữ. Cơ sở lưu trữ duy nhất lúc đó nằm ở khu vực Los Angeles - là trong một nhà máy lọc dầu đã ngừng hoạt động. Tôi thuê ngay lập tức hai bể chứa với tổng sức chứa lên đến 155.000 thùng. Trong khi tôi chật vật đi tìm công ty thu mua 5.100 thùng dầu thô mỗi ngày của giếng thứ nhất thì giếng thứ hai bắt đầu sản xuất ra 5.000 thùng mỗi ngày. Tiếp đó là giếng thứ ba cho ra 5.100 thùng mỗi ngày và giếng thứ tư với sản lượng kém nhất 2.100 thùng mỗi ngày. Tốc độ sản xuất này đã nhanh chóng lấp đầy hai bể chứa nhưng tôi vẫn không thể tìm được đầu ra. Tôi biết rằng khi bể chứa đầy, tôi sẽ không còn cách nào khác ngoài việc cho ngừng toàn bộ các hoạt động lại.
Đương nhiên, tôi không có được một đồng nào từ bốn giếng dầu đó. Nguồn tiền mặt của tôi vốn đã không mấy dư giả sau khi đầu tư hết vào khai thác, giờ lại càng tiêu biến nhanh chóng hơn do chi phí thuê bể chứa và vận chuyển dầu thô về nơi lưu trữ. Tình hình lúc đó rất dễ biến thành một thảm họa tài chính. Vào lúc đó, tôi quyết định tấn công trực diện vào công ty lớn nhất trong số các tập đoàn dầu mỏ - Shell Oil. Một sự trùng hợp may mắn, George Legh-Jones, khi đó là Chủ tịch của Shell Oil, đã đến thăm Los Angeles. Trong lúc tuyệt vọng, tôi phải nhắm tới mục tiêu lớn. Tôi đã đề nghị một cuộc hẹn cá nhân với ông ấy và được hồi đáp rằng ông ta rất vui lòng gặp tôi trong chuyến đi lần này.
George là một người đàn ông ấm áp, thân thiện. Ông ta chăm chú lắng nghe những gì tôi nói. Sự khó chịu khắc sâu trên khuôn mặt khi ông nghe về chuyện tôi bị tẩy chay. Điều đó là minh chứng rõ ràng cho việc ông ta không phải là người sẽ làm điều đó với tôi và thậm chí còn rất bất bình trước mấy trò tiểu nhân ấy. Khi tôi đã trình bày xong, ông ta mỉm cười trấn an.
“Thư giãn đi”, ông cười và nói, “Chúng tôi sẽ giúp anh.”
George nói với tôi rằng công ty của ông ta sẽ mua trước 1.750.000 thùng dầu thô được khai thác bởi các giếng dầu ở Cleaver Hire của tôi. Ngoài ra, ông ta cũng sẽ lắp đặt đường ống để liên kết giếng dầu của tôi với hệ thống đường ống của Shell Oil vào ngay ngày hôm sau.
George và Shell Oil quả nhiên đã giữ lời. Đội ngũ của Shell đã đến chỗ tôi vào sáng sớm hôm sau và bắt đầu đặt đường ống. Cuộc tẩy chay không thành và hoạt động ở Cleaver của tôi tiếp tục tiến triển một cách an toàn và sinh lợi nhuận!
Gần cuối những năm 1920, ngành công nghiệp dầu khí ở Mỹ bắt đầu trải qua một bước ngoặt lớn. Mọi việc nhanh chóng trở nên phức tạp khi chi phí khai thác và sản xuất dầu tăng cao hơn bao giờ hết. Để thuê được đất, máy móc thiết bị, thăm dò, khoan giếng, đòi hỏi mức đầu tư và vốn lớn hơn rất nhiều. Hầu hết các bể dầu nằm gần bề mặt trong vành đai dầu đã được định vị và đang khai thác. Việc tìm đến những nguồn dầu ở nơi xa và sâu hơn trở nên rất cấp thiết.
Có rất nhiều vụ sáp nhập và hợp nhất các công ty dầu khí. Một số nhà khai thác dầu độc lập đã thất bại. Những người khác thì bán hết tài sản cho các công ty dầu lớn. Ngoài ra còn có một dòng chảy ngầm kỳ lạ, đáng quan ngại “chạy qua” toàn bộ nền kinh tế Hoa Kỳ. Đó là thị trường chứng khoán niêm yết cổ phiếu ở mức cao tuyệt vời, nhưng cùng với đó là những cảnh báo về vấn đề kinh tế phía trước.
Đây được coi là giai đoạn quan trọng đối với tất cả những nhà đầu tư mạo hiểm và cũng là thời điểm đặc biệt khó khăn với tôi. Tôi phải xử lý các thương vụ kinh doanh mọc lên như nấm của riêng mình từ các hợp đồng thuê đất, các giếng sản xuất và các công ty. Sau đó là vấn đề về khối cổ phiếu khá lớn từ các công ty của cha mà tôi mua được. Bấy giờ, sức khỏe của cha đã bắt đầu xấu đi và tôi nhận thấy việc phải tích cực tham gia quản lý hoạt động của các công ty đó ngày càng cần thiết.
Năm 1929, thị trường chứng khoán sụp đổ. Một năm sau, bố tôi bị đột quỵ. Mặc dù đã ngoài 75 tuổi, ông vẫn kiên cường chiến đấu với sự đau đớn trong vài tuần. Ông mất vào ngày 31 tháng 5 năm 1930. Tôi và mẹ không có nhiều thời gian để tưởng nhớ cha. Chúng tôi phải tiếp tục kinh doanh và tiếp quản các công ty của ông. Chính phủ Liên bang thì thúc ép chúng tôi giải quyết nhanh chóng thuế thừa kế. Chuyện này và nhiều vấn đề khác đều đòi hỏi phải giải quyết ngay lập tức nhưng tất cả đều phức tạp hơn bởi suy thoái kinh tế ngày càng tồi tệ. Nhiều người khuyên tôi nên thanh lý tất cả mọi thứ, không chỉ các tài sản của người cha quá cố mà còn cả công ty và tài sản của riêng tôi.
“Tình hình kinh doanh chỉ có thể tồi tệ hơn. Và, nền kinh tế sẽ sụp đổ hoàn toàn!” - họ dự đoán.
Tôi không bao giờ nhìn mọi thứ theo cách đó. Tôi tin rằng nền kinh tế của quốc gia về cơ bản rất vững chắc, mặc dù nó có thể tệ hơn trong tương lai gần, nhưng cuối cùng sẽ phục hồi trở lại và mạnh mẽ hơn bao giờ hết. Vì vậy, với tôi, thời điểm này chính là lúc để mua - không phải bán.
Cổ phiếu của nhiều công ty dầu đã được bán ở mức thấp nhất trong lịch sử; chúng chính là những món hời ngoạn mục. Tôi đã có thể bắt đầu hình dung ra mô hình tổ chức của một doanh nghiệp dầu mỏ được tích hợp và khép kín, không chỉ bao gồm khoan và sản xuất - những việc mà tôi vẫn tự mình làm mà còn cả vận chuyển, tinh chế và thậm chí là tiếp thị bán lẻ.
Trong kinh doanh, cũng giống như trong chính trị, đi ngược dòng dư luận không bao giờ là dễ dàng. Các doanh nhân muốn đi ngược dòng đều phải xác định tinh thần sẽ bị cản trở, chế giễu và gặp vô vàn khó khăn. Tôi cũng ở trong tình thế tương tự vào đợt suy thoái kinh tế Mỹ những năm 1930. Tôi quyết tâm mua cổ phiếu quy mô lớn và xây dựng một doanh nghiệp dầu mỏ khép kín. Bạn bè, người thân của tôi, thậm chí cả các đối thủ, cảm thấy đó sẽ là sai lầm chết người. Vào thời điểm tôi tuyên bố ý định mua lại một trong bảy công ty dầu khí lớn nhất đang hoạt động ở California, ngay cả những người từng ủng hộ tôi trong quá khứ cũng bắt đầu nghĩ rằng tôi là kẻ mất trí.
Các công ty dầu lớn có thể mua lại các công ty khai thác độc lập nhỏ hơn và đúng là họ thường làm vậy. Nhưng một nhà điều hành độc lập mua một công ty dầu lớn? Đó là chuyện không tưởng, nó sẽ đảo lộn hết mọi trật tự được thiết lập từ trước!
Tuy nhiên, tôi vẫn tiếp tục với kế hoạch của mình, vì tôi đang hướng đến một tương lai xa hơn. Các công ty dầu khí mà tôi đã kiểm soát hoặc có liên đới lúc bấy giờ chỉ tham gia vào việc tìm kiếm và khai thác dầu. Để đảm bảo thị trường cho lượng dầu sẽ được khai thác trong tương lai, đầu tư vào một công ty có nhu cầu dầu thô, có hạ tầng tiếp thị và tinh chế dầu đầy đủ sẽ là một bước đi khôn ngoan. Chỉ có bảy công ty như vậy ở California, đó chính là bảy công ty đầu ngành.
Công ty Standard Oil (California) đứng đầu danh sách - rõ ràng là quá khó để một doanh nghiệp độc lập như chúng tôi thao túng; điều đó tương tự với Công ty Shell Oil. Sự lựa chọn tiếp theo của tôi là Công ty Dầu Union, nhưng công ty này đã có nguồn dầu thô của riêng mình. Còn công ty Dầu khí General gần như là một doanh nghiệp kín và cổ phiếu của nó không phát hành đại chúng. Điều đó đồng nghĩa, chỉ còn lại ba công ty: Richfield Oil, bấy giờ đã phá sản nên không hấp dẫn lắm; Công ty Dầu mỏ Texas thì đã có nguồn cung dầu thô của riêng mình; và Công ty Dầu Tide Water Associated.
Tide Water Associated có vẻ là sự lựa chọn hợp lý nhất với tôi vào thời điểm đó. Công ty này chỉ sử dụng một nửa công suất hạ tầng tinh chế cho số lượng dầu mỏ mà nó khai thác được, số dầu còn lại đều được mua lại từ các nhà sản xuất khác. Tide Water cũng có hệ thống tiếp thị tốt và các sản phẩm của họ đều lấy được lòng người tiêu dùng.
Tôi nhìn thấy những lợi ích rất lớn nếu liên kết được với Tide Water và lợi ích đó sẽ được chia sẻ cho tất cả các bên, đặc biệt là 34.668 cổ đông của Water và toàn bộ khách hàng đã mua sản phẩm của công ty.
Tôi bắt đầu chiến dịch Tide Water vào tháng 3 năm 1932 bằng cách mua 1.200 cổ phiếu phổ thông với giá 2,50 đô la cho mỗi cổ phiếu. Trong vòng sáu tuần tiếp theo, tôi đã tăng sở hữu của mình lên 41.000 cổ phiếu. Và phải mất tới 20 năm sau, tôi mới nắm được quyền kiểm soát công ty. Vào thời điểm đó, các công ty sản xuất của tôi và chính bản thân tôi đã mua hàng triệu cổ phiếu của Tide Water. Phán đoán vào năm 1932 của tôi đã không sai. Trong 5 năm tiếp theo, giá trị cổ phiếu phổ thông của Tide Water đã tăng lên hơn 16 đô la và sau cùng, giá trị của mỗi cổ phiếu còn tăng lên gấp nhiều lần.
Không dễ để giành được quyền kiểm soát Công ty Dầu Tide Water. Tôi đã chịu đựng nhiều rủi ro, sự phản đối và phải giải quyết vô số những cuộc chiến ủy nhiệm và cấm pháp vô căn cứ. Không biết bao nhiêu tình thế tiến thoái lưỡng nan đã xảy ra và kết quả cuối cùng luôn là điều không thể nói trước được.
Nỗ lực đầu tiên của tôi để có được tiếng nói trong ban quản lý của Tide Water là vào tháng 5 năm 1932, khi tôi đến cuộc họp cổ đông thường niên với 41.000 cổ phiếu của mình, cùng với 126.000 cổ phiếu phát hành thêm đã được ủy quyền. Tuy nhiên, vì một lý do mà vào phút cuối cùng, quyết định ủy quyền đã bị thu hồi, những nỗ lực của tôi đã kết thúc trong thất bại. Sau này tôi đã mua thêm cổ phiếu và cố gắng bán ý tưởng của mình cho các giám đốc của Tide Water. Tuy nhiên, họ không cùng quan điểm với tôi nên đã dẫn tới tranh cãi. Vì sao ư? Trước hết, vì tôi là người ngoài cuộc. Tôi gần như không có chút kinh nghiệm nào trong ban quản lý.
“Paul Getty nên quay lại chỗ của anh ta ở giàn khoan”, một vị giám đốc ở Tide Water cười khẩy khi thấy tôi đang mua một số lượng lớn cổ phiếu của công ty. Và tôi e rằng những người khác trong hội đồng thậm chí còn thiếu thiện chí hơn đối với tôi và tham vọng của tôi.
Dù tôi đã nghiên cứu kỹ về tổ chức và cách vận hành của Tide Water, đồng thời đề nghị công ty thực hiện một số cắt giảm và thay đổi nhất định, nhưng góp ý này dường như quá táo bạo so với các giám đốc bảo thủ nên đã gây ra sự bất bình từ họ.
Tôi cũng kết luận được rằng phần lớn các nhà máy tinh chế của Tide Water đã lỗi thời, không thì cũng sẽ sớm trở nên lỗi thời. Tôi tin rằng công ty nên thực hiện các phương pháp thay thế và hiện đại hóa nhưng ban lãnh đạo lại lưỡng lự khi thực hiện các khoản đầu tư trong khi kinh doanh thì đang sụt giảm. Ban giám đốc gọi đó là “sự thận trọng cần thiết”. Tôi thì xem đó là sự bủn xỉn thiển cận và nguy hiểm.
Đến năm 1933, tôi sở hữu gần 260.000 cổ phiếu Tide Water - một lượng quá lớn để họ khó có thể dễ dàng nhắm mắt cho qua. Tôi được bầu vào hội đồng quản trị của công ty nhưng đó chỉ là một chiến thắng ở vỏ ngoài. Tôi chỉ có một mình trong khi họ rất đông và các cổ đông khác thì vẫn kiên quyết chống lại tôi cùng những đề xuất của tôi. Tôi tiếp tục mua cổ phiếu Tide Water. Các vụ tranh chấp ủy quyền, kiện cáo và kháng cáo liên tục nổ ra. Lệnh cấm, lệnh bắt và trát tòa án liên tục được ban hành.
Đến cuối năm 1937, công ty Getty đã sở hữu đủ số cổ phiếu để có được tiếng nói trong ban quản lý. Ba năm sau, chúng tôi đã nắm giữ 1.734.577 cổ phiếu, tức một phần tư số cổ phiếu có quyền biểu quyết, và cũng từ đây, nhiều thay đổi tôi đề xuất đã được thực hiện. Đến năm 1951, tôi đã nắm giữ đủ lượng cổ phiếu Tide Water để có được quyền kiểm soát áp đỏa. Khi đó, “Associated” đã bị bỏ khỏi tên công ty và “Tide Water” ghép thành một từ duy nhất. Hai năm sau, với phiếu bầu từ tất cả giám đốc trừ tôi, chiến dịch thâu tóm cuối cùng cũng kết thúc. Ngày nay, tài sản của Tide Water đã vượt hơn 800.000.000 đô la.
Vào năm 1938, tôi tạm thời gác lại chuyện kinh doanh dầu mỏ và chuyển qua mua lại khách sạn Pierre ở thành phố New York với giá 2.350.000 đô la, chưa bằng một phần tư chi phí ban đầu giá trị của nó (1929-1930). Sau đó, tôi đã mua vài trăm mẫu đất ở Acapulco, Mexico, nơi mà sau này khách sạn Pierre Marques được xây dựng trên bãi biển Revolcadero. Trái với những tin đồn cho rằng tôi sở hữu một chuỗi khách sạn, tôi chỉ sở hữu duy nhất hai khách sạn này.
Vào năm 1937, trong khi chiến dịch Tide Water vẫn kéo dài, tôi đã giành được quyền kiểm soát một công ty có tên là Mission Corporation. Trong số các tài sản mà Mission nắm giữ có một khoản cổ phiếu 57% của Công ty Dầu mỏ Skelly, một công ty dầu lớn có trụ sở tại Tulsa, Oklahoma. Do đó, thật bất ngờ, tôi đã có được quyền kiểm soát một công ty có thu nhập ròng vào năm 1937 lên đến 6.400.000 đô la, và ngày nay có tài sản trị giá hơn 330.000.000 đô la.
Nhưng đây không phải là toàn bộ, trong số các công ty con của Skelly Oil có Tập đoàn Máy bay Spartan, một công ty tồn tại ở Tulsa từ năm 1928 chuyên chế tạo máy bay, đào tạo phi công và hoa tiêu. Tôi đến thăm nhà máy Spartan lần đầu tiên vào ngày 7 tháng 12 năm 1939. Hoạt động sản xuất máy bay của công ty này lúc đó khá hạn chế; chỉ có khoảng 60 công nhân làm việc trong nhà máy. Nhưng trường đào tạo phi công thì hoạt động sôi nổi hơn nhiều. Thực ra, đây là trường đào tạo bay tư nhân lớn nhất ở Mỹ.
Sau khi vừa trở về từ một chuyến đi tới châu Âu, nơi đang xảy ra chiến tranh, tôi đã bị thuyết phục rằng Hoa Kỳ cuối cùng rồi cũng sẽ phải dồn sức vào cuộc chiến chống lại Phe Trục. Do đó, tôi cảm thấy máy bay Spartan sẽ có vai trò ngày càng quan trọng trong chương trình phòng thủ quốc gia, nhưng tôi đã không thể đoán hết được tầm quan trọng của nó.
Hai năm sau ngày đầu tiên tôi đến Spartan, người Nhật tấn công Trân Châu cảng và Hoa Kỳ cũng đang tham chiến. Thời điểm ấy, người mẹ yêu dấu của tôi qua đời. Đó là một cú sốc nặng nề với tôi. Mặc dù lúc đó tôi đã gần 50 tuổi, nhưng tôi cảm thấy nỗi mất mát sâu sắc như thể tôi vẫn còn là một đứa trẻ.
Tin tức chiến tranh tràn ngập các tờ báo. Tôi không được phục vụ trong Thế chiến thứ Nhất, và bây giờ tôi hy vọng có cơ hội phục vụ trong Thế chiến thứ Hai. Tôi nghiên cứu về điều hướng thiên thể và suốt cuộc đời tôi sở hữu tổng cộng ba chiếc du thuyền, chiếc lớn nhất nặng 260 feet với phi hành đoàn 45 người. Trên cơ sở đó, tôi mong muốn đầu quân phục vụ trong Hải quân Hoa Kỳ. Tuy vậy, Hải quân đã thông báo rằng họ khó có thể sắp xếp vị trí cho một doanh nhân trung niên trừ khi anh ta sẵn sàng làm một công việc hành chính bình thường ở trên bờ. Sau khi cố gắng thử hết mọi cách, tôi có được một cuộc hẹn với Bộ trưởng Hải quân Frank Knox để nói về mong muốn của mình. Tôi nói với ông ấy rằng tôi muốn được đầu quân tham gia nhiệm vụ trên biển.
“Ông đủ điều kiện để đầu quân vào vị trí nhân viên hành chính hoặc cung ứng”, Bộ trưởng Knox tuyên bố, “Nhưng nhiệm vụ trên biển là không thể.” Ông ta dừng lại và cân nhắc kỹ hơn, “Tôi hiểu rằng ông rất quan tâm đến Tập đoàn Máy bay Spartan”, ông lên tiếng sau một hồi lâu. Tôi khẳng định đó đúng là phản ứng của ông ấy.
“Lực lượng vũ trang đang cần một nhà máy chế tạo máy bay sản xuất quy mô lớn càng sớm càng tốt”, ông nói với tôi, “Sự phục vụ lớn nhất mà ông có thể đóng góp là bỏ tất cả các lợi ích kinh doanh khác và tiếp quản trực tiếp công ty Spartan.”
Và, tôi đã đến Tulsa với tư cách là chủ tịch của Spartan vào tháng 2 năm 1942. Có rất nhiều việc phải làm nhưng thời gian lại khá eo hẹp. Các cơ sở sản xuất, bao gồm cả không gian nhà máy, cần phải được mở rộng; máy móc và công cụ cần được sắm mới; các kỹ sư và kỹ thuật viên cần được tuyển dụng và hàng ngàn công nhân cần được thuê và đào tạo. Mặc dù cả quá trình đó có xảy ra một số chậm trễ, thiếu thốn và thậm chí cả thất bại, nhưng nhà máy đã đạt được sản lượng cao nhất trong vòng chưa đầy 18 tháng.
Tôi điều hành các hoạt động của Spartan rất tích cực và trực tiếp trong suốt Thế chiến thứ Hai. Trước khi chiến tranh kết thúc, trường bay Spartan đã đào tạo ra 1.700 phi công mới trong cùng một lúc. Đến thời điểm chiến thắng Nhật Bản, nhà máy Spartan sở hữu tới hơn 5.500 công nhân, chế tạo ra một loạt bộ phận và linh kiện máy bay theo hợp đồng từ các hãng máy bay lớn. Trong đó gồm có: 5.800 bộ thang máy, máy bay và bánh lái cho máy bay ném bom B-24; 2.500 bộ gắn động cơ cho máy bay chiến đấu P-47; hàng trăm máy bay ném bom Curtiss; hàng ngàn máy bay ném bom Douglas; cánh cho máy bay chiến đấu Grumman Wildcat; đuôi cánh cho P-38 của Lockheed. Spartan cũng đã từng sản xuất máy bay N-1.
Thành tích sản xuất của Spartan đã nhận được lời khen ngợi từ lực lượng vũ trang; tất cả là nhờ sự làm việc hiệu quả và lòng trung thành của công nhân và những người đã góp phần vào chiến thắng chung. Tôi ở lại Spartan cho đến năm 1948 để điều hành công ty nỗ lực cải tổ sản xuất xe kéo trong nhà vào thời bình. Sau đó, một lần nữa, tôi quay lại với tình yêu kinh doanh đầu tiên và lớn nhất của mình, dầu mỏ.
Các công ty dầu mỏ của tôi giờ đây đã phát triển thịnh vượng và năng động hơn bao giờ hết, nhưng đã đến lúc chúng tôi mở rộng thị trường. Bởi nhu cầu lớn từ trữ lượng dầu của Mỹ trong chiến tranh khiến lượng tiêu thụ xăng dầu sau chiến tranh đang ngày càng tăng mạnh trên toàn thế giới. Những kẻ săn dầu đã đi khắp nơi để tìm kiếm nguồn dầu mới ở Canada và các quốc gia vùng Trung Mỹ, châu Phi và Trung Đông. Bản năng, linh cảm và sự may mắn đã mách bảo tôi rằng Trung Đông sẽ là miến đất hứa để thăm dò dầu khí. Bởi tôi gần như đã có một khu dầu mỏ ở Trung Đông vào những năm 1930, nhưng lại không có cơ hội theo đuổi đến cùng. Bây giờ, tôi quyết định tìm kiếm một khu dầu mỏ khác để bù đắp cho cơ hội mà tôi đã để tuột mất. Vào tháng 2 năm 1949, Getty đã sở hữu được quyền khai thác trong 60 năm với một nửa lợi tức của khu vực thường được gọi là Khu vực trung lập, nằm ở sa mạc khô cằn hầu như không có người sinh sống, giữa Vịnh Ả Rập và Kuwait trên Vịnh Ba Tư.
Quyền khai thác của chúng tôi được cấp bởi nhà vua Ibn Saud của Saudi Arabia. Ngay sau khi cân nhắc cấp quyền tìm kiếm và khoan dầu ở Khu vực trung lập, Chính phủ Saudi Arabia đã nhận được khoảng 12.500.000 đô la. Đây là quyết định mang tính rủi ro lớn và nhiều người trong ngành dầu khí một lần nữa công khai dự đoán rằng tôi sẽ phá sản.
Cần 4 năm và 18.000.000 đô la trước khi chúng tôi vận chuyển được hạ tầng đầu tiên vào Khu vực trung lập. Đến năm 1954, tôi đã có thể thư giãn và tận hưởng sự bẽ mặt của những kẻ tiên đoán rằng tôi sẽ thất bại. Khu vực trung lập đã chứng tỏ là một trong những mỏ dầu giá trị nhất trên thế giới. Hết giếng dầu này tới giếng dầu khác được tìm thấy và các nhà địa chất ước tính một cách thận trọng rằng trữ lượng tại khu vực mà tôi có quyền khai thác vượt quá 13 tỷ thùng!
Với trữ lượng khổng lồ này cùng việc tìm kiếm các giếng khác ở Trung Đông và hàng triệu thùng dầu thô hàng năm ở những khu vực tôi đang có, việc mở rộng kinh doanh theo mô hình khác là rất cần thiết. Các công ty phải xây dựng và mua thêm các nhà máy lọc dầu để xử lý việc sản xuất dầu thô khổng lồ. Đường ống, cơ sở lưu trữ, dự án nhà ở cho công nhân và vô số công trình cơ sở khác đã và đang được xây dựng khẩn trương.
Một nhà máy lọc dầu của Công ty Tide Water Oil trị giá 200.000.000 đô la đã được hoàn thành tại Wilmington, Delkn, vào năm 1957. Ngay sau đó, một nhà máy lọc dầu Tide Water khác gần San Francisco đã được hiện đại hóa với chi phí 60.000.000 đô la. Rồi đến nhà máy lọc dầu mới với hiệu suất 40.000 thùng một ngày ở Gaeta, Ý cùng một số nhà máy khác có công suất khoảng 20.000 thùng một ngày ở Đan Mạch cũng được đưa vào hoạt động.
Vào năm 1954 và 1955, những chiếc tàu đầu tiên trong một đội tàu chở dầu bắt đầu được lắp ráp. Một vài chiếc đã được hoàn thành và đưa vào hoạt động. Dự án xây dựng tàu chở dầu cũng được tiến hành. Trọng tải hiện tại và đang trong xây dựng vượt quá 1.000.000 tấn. Trong số đó, có những chiếc tàu khổng lồ có khả năng vận chuyển lên tới 70.000 tấn dầu.
Công ty Đầu tư Getty gần đây đã xây dựng các tòa nhà văn phòng mới ở Los Angeles (California), Tulsa (Oklahoma) và thành phố New York, với tổng chi phí lên tới 40.000.000 đô la. Bất kể thuộc ngành nghề gì, các nhà máy và doanh nghiệp thuộc sở hữu của Getty đều được định hướng và mở rộng ổn định. Ban quản lý không ngừng tìm cách và phương tiện để tăng sản lượng. Các dự án quy mô lớn được tiến hành để phát triển các sản phẩm mới và tìm các ứng dụng mới cho sản phẩm cũ. Trong số những hoạt động mà các công ty đang tham gia, dầu mỏ và khoáng sản không phải ngành nghề kém năng động nhất vì hoạt động được tiến hành trải dài trên khắp bốn lục địa.
Đó là toàn bộ câu chuyện về cách tôi chọn con đường thành công, cách tôi đi từ những ngày tìm dầu đầu tiên ở các mỏ tại Oklahoma, cách tôi xây dựng doanh nghiệp và tạo ra vận may cho chính mình. Tôi còn muốn thêm một đoạn chú thích ngắn, mang tính cá nhân sau đây.
Trong nhiều năm, tôi đã cố gắng, ít nhất trong một thời gian dài để tránh khỏi sự nổi tiếng cá nhân. Hay đúng hơn, vì tôi không làm gì để tìm kiếm hay trốn tránh nó, nên nói sự nổi tiếng cá nhân né tránh tôi sẽ chính xác hơn. Tình trạng vô danh êm ái này kết thúc đột ngột và mãi mãi vào tháng 10 năm 1957, khi tạp chí Fortune xuất bản một bài viết liệt kê những người giàu nhất nước Mỹ. Tên tôi đứng đầu danh sách, và bài báo đã gán cho tôi danh nghĩa của một tỷ phú hay “Người giàu nhất nước Mỹ”. Sau đó, các ấn phẩm khác ban tặng cho tôi danh hiệu thậm chí còn hoành tráng hơn, “Người đàn ông giàu nhất thế giới”.
Kể từ đó, tôi bị bao vây bởi các yêu cầu tiết lộ chính xác số tiền tôi có. Hiếm có ai tin khi tôi trả lời một cách trung thực là tôi không biết, và rằng không có cách nào để biết con số chính xác. Hầu hết tài sản của tôi được đầu tư vào các doanh nghiệp mà tôi sở hữu hoặc kiểm soát. Tôi chưa từng tuyên bố về mức độ giàu có của mình và tôi thực sự không quan tâm mình giàu đến mức nào.
Ngày nay, các công ty của tôi vẫn đang phát triển mạnh mẽ và có nhiều dự án đầy tham vọng để mở rộng hơn nữa. Mối quan tâm hàng đầu của tôi vẫn nằm ở việc đảm bảo rằng các công ty này tiếp tục phát triển để có thể cung cấp nhiều việc làm và sản xuất nhiều hàng hóa, dịch vụ vì lợi ích của cộng đồng. Các cộng sự của tôi và tôi tin chắc rằng xu hướng kinh tế toàn thế giới đang đi lên dù có những bất ổn và sợ hãi đang len lỏi trong thời đại của chúng ta. Thế giới đang đứng trước ngưỡng cửa của sự thịnh vượng lớn hơn bất kỳ thời điểm nào khác trong lịch sử.



Bạn có thể kiếm một triệu đô ngay hôm nay 
C
ánh cửa đến với Câu lạc bộ Triệu phú Mỹ luôn mở rộng. Khác với niềm tin phổ biến của đại đa số mọi người ngày nay, chuyện một cá nhân thành công và sở hữu hàng triệu đô la hay hơn thế nữa là điều hoàn toàn có thể. Bởi sẽ luôn có chỗ cho những người có động lực và trí tưởng tượng, những người mà có thể biến ý tưởng mới thành sản phẩm và dịch vụ hữu hình.
Bất cứ ai thành công đều được hỏi cùng một câu: “Làm thế nào tôi - hoặc bất kỳ ai khác - cũng có thể thành công được như anh?”
Khi tôi nói với họ cách tôi bắt đầu xây dựng nền tảng doanh nghiệp của mình với tư cách là một nhà sản xuất dầu tự do hơn bốn mươi năm trước, họ thường nói rằng:
“Anh thật may mắn khi bắt đầu kinh doanh vào thời điểm mà có thể kiếm được hàng triệu đô la. Anh không thể làm điều đó bây giờ. Không ai có thể làm được.”
Tôi chưa bao giờ hết ngạc nhiên trước những nhận định tiêu cực nhưng dường như rất phổ biến này. Theo tôi, đây là thái độ hoàn toàn sai lầm trong số những người được cho là rất thông minh. Chắc chắn, sẽ có rất nhiều minh chứng cho thấy, những chàng trai trẻ giàu trí tưởng tượng, tháo vát và năng động sẽ có nhiều cơ hội để đạt được sự giàu có và thành công trong kinh doanh ở thời điểm hiện tại, nhiều hơn bất cứ thời điểm nào trong lịch sử loài người. Vô số doanh nhân nhạy bén và năng nổ đã chứng minh điều này bằng cách tạo ra vận may của họ ở mọi ngành nghề kinh doanh trong những năm gần đây.
Vào năm 1953, giám đốc điều hành của một tập đoàn nhỏ mà tôi quen đã nghe được về sự phát triển của một loại nhựa mới đặc biệt dẻo dai và linh hoạt. Ông ta nhận thấy nó sẽ trở thành chất liệu thay thế tuyệt vời và tiết kiệm hơn nhiều so với các vật liệu xây dựng tốn kém khác. Bằng việc sử dụng tiền tiết kiệm của mình và vay thêm một khoản để xin giấy phép sản xuất và cung cấp vốn lưu động ban đầu, ông ta đã tự mình kinh doanh và sản xuất nhựa. Đến năm 1960, cá nhân ông đã sở hữu hơn một triệu đô la.
John S. Larkins là một kỹ sư trẻ, nắm quyền điều hành Elox Corporation, một công ty sản xuất thiết bị điện tử nhỏ tại Royal Oak, Michigan trong những năm 1951. Nhận thấy nhu cầu từ các ngành công nghiệp cho thiết bị điều khiển bằng điện đang rất lớn và không ngừng phát triển, Larkins tập trung phát triển và sản xuất các mặt hàng thiết yếu này. Chỉ trong vòng sáu năm, anh đã tăng tổng doanh thu của công ty mình từ 194.000 đô la lên hơn 2.200.000 đô la mỗi năm.
Năm 1942, Charles Bluhdorn, khi đó mới 16 tuổi, bắt đầu sự nghiệp cùng tư cách là một nhân viên môi giới sợi bông với mức lương 15 đô la một tuần. Đến năm 1950, anh ta đã kiếm được một triệu đô la đầu tiên của mình bằng cách nhập khẩu cà phê từ Brazil. Ngày nay, anh là ông trùm của nhiều ngành công nghiệp ở Vùng Vịnh và phương Tây với doanh thu hàng năm vượt một tỷ đô la.
Có vô số những câu chuyện thành công thời hiện đại. Trong số những cá nhân tôi quen biết, không có câu chuyện nào đáng để kể hơn câu chuyện của Forrester Melville (Jack) quá cố.
Jack Forrester từng là một đặc vụ OSS ở châu Âu trong Thế chiến thứ Hai. Sau khi Mỹ chiến thắng Nhật Bản, anh ta nhận ra mình mắc kẹt ở Paris trong tình trạng thất nghiệp và túng thiếu. Cuối cùng, anh cũng có một công việc là đầu mối môi giới làm ăn cho một công ty đầu tư lớn, Tập đoàn Thương mại Thế giới. Forrester đã đi châu Âu, Trung Đông và châu Á, tìm kiếm các dự án và doanh nghiệp triển vọng mà Tập đoàn Thương mại Thế giới có thể đầu tư vào. Là một doanh nhân sắc sảo và nhanh nhẹn, anh đã làm tốt đến mức chỉ trong vài năm, anh trở thành chủ tịch của một công ty con ở Pháp thuộc tập đoàn. Tôi quen biết Jack trước chiến tranh và gặp lại anh ấy ở Paris vào năm 1949. Jack đã kể cho tôi nghe những việc anh ấy làm sau khi chiến tranh kết thúc.
“Anh có muốn làm việc với tôi không?” Tôi hỏi anh ta.
“Tôi không biết nhiều về kinh doanh dầu mỏ”, anh trả lời với một nụ cười và nói thêm, “Nhưng tôi nghĩ rằng tôi có thể học được thôi.”
Jack học rất nhanh và rất xuất sắc. Sau năm 1949, anh ta đàm phán được nhiều phi vụ nhạy cảm và quan trọng cho các công ty của tôi. Jack thực sự là công cụ đắt giá trong việc giành được ủy quyền dầu mỏ có giá trị lớn và cũng giúp cho nhiều hoạt động, giao dịch khác diễn ra thuận lợi, bao gồm các giao dịch cho nhà máy lọc dầu và xây dựng đường ống.
Năm 1945, Jack Forrester là một cựu nhân viên Cơ quan Tình báo chiến lược, thất nghiệp và rỗng túi. Anh ta chỉ là một trong số hàng triệu người đang cố gắng “tái cấu trúc” để tồn tại trong thời bình. Trước khi qua đời vào năm 1964, anh ta đã trở thành doanh nhân thành đạt và là một triệu phú.
Có nhiều ví dụ chứng minh rằng, thành công trong kinh doanh và thậm chí việc “kiếm được triệu đô” là những mục tiêu hoàn toàn có thể thực hiện được với những thanh niên trong thời đại ngày nay. Dù không phải là nhà tiên tri hay nhà bác học, nhà kinh tế hay nhà khoa học chính trị, nhưng tôi khẳng định điều này với tư cách một doanh nhân có kinh nghiệm thực tế. Nghiên cứu, đánh giá cẩn thận các điều kiện, xu hướng kinh doanh của Mỹ và trên thế giới luôn là một trong những nhiệm vụ quan trọng nhất của tôi. Dựa trên những ý kiến tôi thu thập trong suốt những năm qua, tôi tin rằng, bỏ qua những hiểm họa không thể đoán trước được, triển vọng kinh tế là khả quan và sẽ càng phát triển hơn nữa. Tôi cảm thấy những doanh nhân người Mỹ có tầm nhìn xa, tiến bộ, và trên hết là cởi mở, dù là người mới bắt đầu hay người có thâm niên, đều có nhiều lý do để lạc quan về triển vọng và lợi nhuận của họ trong nhiều năm, thậm chí nhiều thập kỷ sắp tới. Tôi nói ra điều này khi nhận thức được đầy đủ rằng, trong giới kinh doanh Mỹ, từ lâu, chuyện oán thán về khả năng thiếu cơ hội làm giàu và ngột ngạt của chủ nghĩa tư bản doanh nghiệp tự do vẫn là chuyện phổ biến.
“Thuế cao”, “chi phí lao động cao”, “cạnh tranh không lành mạnh” và “chủ nghĩa xã hội leo thang” là những “nguyên nhân” thường được viện dẫn để chứng minh cho sự tan rã sắp xảy ra của Hệ thống Doanh nghiệp Tự do ở Mỹ. Theo suy nghĩ của tôi, tất cả điều này là vô nghĩa. Những bất bình trên chỉ đơn thuần là cái cớ của những người thiếu trí tưởng tượng, không đủ năng lực, tầm nhìn hạn hẹp và lười biếng. Phải công nhận thuế cao và quá nhiều. Và dù không sớm thì muộn, toàn bộ hệ thống thuế của chúng ta sẽ phải được đại tu từ trên xuống dưới. Hệ thống thuế hợp lý, công bằng phải được đưa ra để thay thế cho các loại thuế liên bang, tiểu bang, hạt và thành phố chồng chéo khiến cuộc sống này trở thành cơn ác mộng tài chính cho tất cả mọi người. Tuy nhiên, trong thời gian đợi sự thay đổi đó, các doanh nhân sẽ phải thích nghi với hoàn cảnh này. Và thật sự thì: Họ vẫn có thể sống với điều đó, đây là minh chứng rõ ràng nhất. Bởi rốt cuộc, thuế thu nhập, thứ thuế hay được lạm dụng nhất cũng chỉ đánh thuế vào lợi nhuận. Số lượng doanh nhân làm ăn tương đối tốt ở Hoa Kỳ đang nhiều hơn bao giờ hết. Tôi chưa bao giờ nghe nói về doanh nghiệp nào ở Mỹ phải đóng cửa chỉ vì không đáp ứng được nghĩa vụ thuế cả.
Chi phí lao động cao nhưng sau khi quan sát tôi nhận thấy, người nào phàn nàn nhiều nhất về chi phí lương chính là người chi tiền vô tội vạ cho các chiến dịch quảng cáo và bán hàng để đưa sản phẩm của mình đến được với hàng triệu người. Không ai có thể hy vọng các công nhân của mình, những người đóng góp vào hàng triệu người mua hàng, sẽ bỏ tiền mua đồ sành sứ, đồ nội thất sân vườn hoặc dụng cụ làm sạch đường ống của công ty mình, trừ khi họ được trả lương thật sự cao. Lao động cần được hưởng lương cao và được chia sẻ giá trị mà họ đã tạo nên. Nếu không nuôi dưỡng được một “tầng lớp lao động” thịnh vượng, các thương nhân hay nhà sản xuất sẽ không thể có được thị trường đại chúng và doanh số bán hàng khổng lồ, và đương nhiên cũng sẽ chẳng có ai giàu lên được cả. Về phần mình, tầng lớp lao động phải hiểu rằng lương cao cũng cần phải hợp lý và nó chỉ có thể được duy trì ở mức cao nếu họ đáp ứng được tiêu chuẩn sản xuất cao. Và, tiện đây khi chúng ta đang nói về những chi phí cao, tôi nghĩ rằng đã đến lúc cả doanh nghiệp và người lao động cần nhận ra sự thật cơ bản này để chấm dứt cuộc tranh cãi không hồi kết của họ. Cho dù có thích hay không thì cả hai phía đều không thể tồn tại ở trạng thái cân bằng nếu không có sự hợp tác của đối phương. Tôi thật sự không tin rằng tình huống cực đoan khác thay vì tình trạng hiện tại sẽ khiến bất kỳ bên nào vui vẻ.
Đối với vấn đề cạnh tranh đến từ nước ngoài, theo kinh nghiệm của tôi thì bất kỳ loại cạnh tranh nào cũng sẽ dần bị coi là không công bằng khi nó bắt đầu làm tổn thương những doanh nhân không có trí tưởng tượng và năng lực đáp ứng cho cuộc cạnh tranh đó. Cạnh tranh, bất kể là giữa trong hay ngoài nước, đều là để các bên hoàn thiện và trở nên tốt hơn. Cạnh tranh càng khắc nghiệt thì càng kích thích sự phát triển, đó là cơ sở của nền kinh tế tự do. Không có cạnh tranh, kinh tế sẽ đình trệ.
Sự thật này bị từ chối bởi những cá nhân và các nhóm cực đoan - những người lớn tiếng yêu cầu Chính phủ Liên bang hãy hành động trước vấn đề cạnh tranh với nước ngoài. Cái “gì đó” mà họ muốn Chính phủ “làm” tất nhiên là nâng cao các bức tường thuế quan, và điều đó sẽ ngăn các nước giao dịch với chúng ta. Đây quả thật là một chính sách không thể hạn hẹp hơn được nữa.
Chủ nghĩa xã hội đang đe dọa chúng ta ư? Chuyện đó được chứng minh là sai lầm và không có cơ sở bởi thực tế đang có rất nhiều doanh nhân Mỹ quyền lực có hệ thống doanh nghiệp tự do hơn so với mười hay hai mươi năm trước.
Nói tóm lại, tôi không thể thấy bất kỳ tính xác thực nào trong các cuộc tranh luận được đưa ra bởi những kẻ bi quan và thất bại. Nhưng rốt cuộc thì những kẻ gây ra tai họa vẫn luôn ở khắp nơi, reo rắc điệp khúc ảm đạm và nản lòng đến người khác.
Tôi đã mua khách sạn Pierre, nằm trên Đại lộ số 5 của Manhattan tại Phố 61, khách sạn được coi là hiện đại bậc nhất của New York thời bấy giờ với giá 2.350.000 đô la. Không cần quả cầu tiên tri nào nói cho tôi biết rằng đó sẽ là một món đầu tư tuyệt vời. Đất nước nhanh chóng phục hồi sau suy thoái; điều kiện kinh doanh được cải thiện đáng kể. Lượng khách du lịch công và tư chắc chắn sẽ tăng lên rất nhiều. Có không ít khách sạn ở New York được xây mới trong vài năm nhưng không có kế hoạch nào được đặt ra cho tương lai trước mắt. The Pierre sẽ là một món hời và trở thành khách sạn có tiềm năng lớn. Nhưng những kẻ rầu rĩ cực đoan đang quá bận rộn chuẩn bị tiên đoán bi quan cho tương lai thay vì nhận ra cơ hội ngay trước mắt.
Tôi bắt đầu đàm phán mua khách sạn Pierre vào tháng 10 năm 1938 và có được quyền sở hữu vào tháng 5 năm sau. Tính theo chi phí đất và xây dựng ở thời điểm hiện tại, để có được một khách sạn Pierre thứ hai ở New York, bạn cần phải bỏ ra từ 25 đến 35 triệu đô la.
Tôi không có ý định khoe khoang. Tôi chỉ muốn mọi người nhận ra rằng, luôn luôn tồn tại những cơ hội mà qua đó các doanh nhân có thể kiếm được lợi nhuận khổng lồ nếu họ nhận ra và biết nắm bắt chúng thay vì nghe theo những lời tiên đoán bi quan của những nhà tiên tri tự phong.
Điều kiện bây giờ khác nhiều so với năm 1938, 1932 hay những năm 1915. Và các doanh nhân Mỹ không cần tới lời than vãn, sự viện cớ và bi quan.
Điều doanh nghiệp Mỹ cần có bây giờ là những doanh nhân trẻ, những người sẵn sàng và có khả năng đảm nhận trách nhiệm lãnh đạo một nền công nghiệp, thương mại tiến bộ và mạnh mẽ. Phần thưởng vô hạn đang chờ đợi để trao cho những người như vậy. Vị trí ở trên cao vẫn còn nhiều chỗ trống. Danh sách thành viên của Câu lạc bộ Triệu phú vẫn còn số lượng ghế không giới hạn. Tôi chỉ e rằng những chiếc ghế đó không được lấp đầy nhanh, phần lớn là do thực tế có quá nhiều ứng viên trẻ có trình độ và khả năng đã bỏ cuộc trước cả khi họ bắt đầu. Họ đã nghe theo những lời tiên đoán bi quan thay vì mở rộng quan sát những cơ hội xung quanh mình. Họ dường như không thể nhìn thấy những tấm gương làm giàu đã và đang đi trước họ.
Như tôi đã từng chia sẻ, tôi bắt đầu sự nghiệp kinh doanh của riêng mình trong ngành dầu khí với tư cách là nhân viên khoan giếng và dầu mỏ luôn là mối quan tâm kinh doanh hàng đầu của tôi. Tôi thấy thật thất vọng khi có rất nhiều chàng trai trẻ ngày nay có ý nghĩ rằng thời đại của những nhà khai thác dầu mỏ quy mô nhỏ đã kết thúc. Trên thực tế, điều này hoàn toàn sai lầm.
Dầu mỏ là một lĩnh vực thú vị và dầu cũng có thể xuất hiện ở những nơi mà bạn không ngờ tới nhất. Trên đất Mỹ có rất nhiều nơi dành cho một người táo bạo trong lĩnh vực dầu mỏ có thể tìm thấy dầu và làm giàu từ đó. Phải thừa nhận rằng, hầu hết các vành đai dầu đều đã được định vị và đang được khai thác. Tuy nhiên, vẫn còn rất nhiều khu vực nhận được ít sự quan tâm nghiêm túc từ các nhà khảo sát dầu mỏ.
Vào thời điểm tôi bắt đầu sự nghiệp dầu mỏ của mình, “mọi người” đều nói rằng không có dầu ở khu vực Thềm đất Đỏ Oklahoma. Cùng kiểu suy nghĩ đó, khoảng 30 hay 40 năm trước, các nhà khai thác dầu cũng đã tự nói với mình rằng không có dầu ở những bang như Oregon, Washington, Idaho, Iowa hay Utah để rồi bỏ qua cơ hội làm ăn ở đó. Chính suy nghĩ sai lệch này đã làm ảnh hưởng đến nghề tìm kiếm và khoan dầu. Đây rõ ràng là những tiên đoán không có bằng chứng thực tế và chỉ vài năm trở lại đây, các nhà thăm dò đã bắt đầu khoan giếng thử nghiệm ở Utah và phát hiện ra dầu.
Ngày nay, có rất nhiều cơ hội cho các nhà thăm dò dầu quy mô nhỏ có năng lực. Khi những công cụ tìm kiếm dầu được triển khai bên ngoài vùng vành đai được công nhận thì tiến bộ về khoa học và công nghệ mới sẽ giúp việc tìm kiếm và khoan dầu trở nên dễ dàng hơn so với trước. Ngành địa chất dầu mỏ, còn non trẻ với sự bế tắc trong nghiên cứu khoa học vào năm 1914, ngày nay đã có những bước tiến tuyệt vời. Các nhà địa chất hiện đại đã có vô vàn kiến thức, kinh nghiệm và thiết bị để giúp họ phát hiện ra tín hiệu của dầu với mức độ chính xác cao. Có một thực tế là hầu hết dầu nằm gần bề mặt đã được định vị nên các giếng mới cần phải được khoan xuống độ sâu lớn hơn nhiều so với việc khoan dầu ở đầu thế kỷ XX. Nhưng với việc sử dụng các thiết bị và giàn khoan hiện đại, một nhà khai thác dầu lại có thể khoan nhanh hơn 6.000 feet và rẻ hơn so với khoan 2.500 feet vào năm 1916. Hơn thế nữa, vào thời đó, một đô la có giá trị hơn nhiều so với bây giờ.
Ngày nay, ngành công nghiệp dầu mỏ không phải là ngành duy nhất đem lại cơ hội vàng cho người mới bắt đầu. Đây là kỷ nguyên thịnh vượng chưa từng có của những hoạt động kinh doanh mới lạ, chỉ những người có tư tưởng cởi mở và giàu trí tưởng tượng mới có thể nắm bắt được cơ hội. Sự bùng nổ dân số trong và ngoài nước Mỹ cùng nhu cầu cải thiện điều kiện sống trên khắp thế giới cũng sẽ đảm bảo cho thị trường hàng hóa và dịch vụ ngày càng mở rộng trong nhiều năm sắp tới. Các bước nhảy vọt về khoa học và công nghệ thì được ghi nhận hàng ngày, việc này sẽ cung cấp các phương tiện tốt nhất để hàng hóa, dịch vụ được sản xuất và phân phối với giá rẻ hơn, chất lượng tốt hơn và số lượng lớn hơn.
Vẫn còn rất nhiều nhu cầu của người tiêu dùng đang chờ đợi để được đáp ứng ngay bây giờ. Không ai có thể khẳng định rằng các doanh nghiệp Mỹ đã hoàn thành xong trách nhiệm và nghĩa vụ của mình khi mà mọi công dân Mỹ vẫn chưa có việc làm toàn thời gian cố định, và mọi gia đình Mỹ chưa có đủ quần áo mặc, khỏe mạnh cũng như sống thoải mái mà không phải lo sợ bất cứ điều gì. Tôi không ngần ngại dự đoán rằng nhiều thanh niên đọc được điều này sẽ nghĩ đến việc làm giàu và tập trung toàn bộ sự nghiệp kinh doanh của họ vào thị trường trong nước, mà không nghĩ rằng những chân trời hứa hẹn nhất của doanh nghiệp Mỹ sẽ được tìm thấy trên thương trường quốc tế.
Báo chí thế giới đã đưa rất nhiều tin về tình trạng thất nghiệp và suy thoái kinh tế ngày càng gia tăng ở Mỹ cùng cuộc khủng hoảng “hút máu đồng đô la” gây ra bởi cán cân thương mại nước ngoài lệch lạc. Nhiều biện pháp đã và đang được đề xuất để khắc phục tình huống này. Trong số đó có cả ý kiến về các biện pháp “khẩn cấp” được đưa ra để cắt giảm hoặc thậm chí ngừng nhập khẩu nhiều nguyên liệu và sản phẩm đến từ nước ngoài.
“Hoa Kỳ phải cắt giảm tất cả hàng nhập khẩu từ nước ngoài đến mức tối thiểu”, một doanh nhân ngườiMỹ đã nói điều đó với tôi cách đây không lâu. Và theo như anh ta thì, “Đó là cách duy nhất để doanh nghiệp Mỹ có thể tồn tại.”
Tôi nghĩ anh ấy rất ngạc nhiên khi tôi nói rằng, chính sách mà anh ấy đang ủng hộ đồng nghĩa với việc nước Mỹ đang dần tự sát về mặt kinh tế. Theo tôi, giải pháp lâu dài cho các vấn đề kinh tế của nước Mỹ nằm ở việc giao lưu với thế giới nhiều hơn, chứ không phải là ít đi. Trong tương lai xa hơn, doanh nghiệp Mỹ sẽ buộc phải bắt tay vào thực hiện những chiến dịch thương mại quốc tế khổng lồ, có tầm nhìn để tìm kiếm và mở rộng thị trường quốc tế. Những triết lý kinh doanh bế quan tỏa cảng không có chỗ trong thời đại hiện nay. Thế giới đang ngày càng gần nhau hơn. Nền kinh tế Mỹ không thể mãi khai thác trong lãnh thổ của mình nữa. Doanh nghiệp Mỹ phải có hướng phát triển thương mại mới và hoạt động nhiều hơn trên trường quốc tế. Để bán được cho các nước khác, chúng ta cũng phải mua từ họ. Đơn giản vậy thôi. Tôi tin chắc rằng một doanh nhân trẻ cần thoát khỏi lối định kiến lỗi thời để hướng suy nghĩ của mình vào nhu cầu của thời đại, điều đó sẽ giúp họ gặt hái được phần thưởng to lớn, thậm chí có thể họ sẽ kiếm được hàng triệu đô. Đó là bởi hầu hết các nước đều muốn người Mỹ bán hàng cho họ, mặc cho những tin đồn và báo cáo vẫn nói những điều ngược lại là: Họmuốn mua từ chúng ta.
Tôi đã đi du lịch nhiều nơi ở nước ngoài và có phần lợi tức ở các doanh nghiệp trên mọi châu lục. Tuy nhiên, tôi gần như không thể tìm được bằng chứng cho thấy nhu cầu đối với các sản phẩm có dán nhãn “Made in USA” giảm. Lối sống của người Mỹ vẫn đang là biểu tượng cho một cuộc sống tốt đẹp ở mọi nơi trên Trái Đất này. Nhái hay bắt chước được cuộc sống của người Mỹ vẫn là mục tiêu của hầu hết các nước và việc làm được điều đó là lời hứa hẹn hấp dẫn nhất mà các nhà lãnh đạo hay chính trị gia nước ngoài nói với người dân của họ. Ngay cả người Nga cũng thừa nhận điều này khi họ đưa ra dự đoán rằng mức sản xuất và mức sống của Liên Xô sẽ bằng hoặc vượt qua mức hiện tại của Mỹ. Cho dù quả thực có nhiều điều bất ổn xảy ra với chính trị Mỹ trong những năm qua, nhưng cái mà tôi luôn thích là “uy tín hàng hóa Mỹ” không hề mất đi một chút giá trị nào.
Bằng chứng của tất cả những điều này là khi người Mỹ đi du lịch nước ngoài với một tâm trí cởi mở, họ sẽ thấy hầu hết thế giới bên ngoài kia vẫn đang vui vẻ nhấm nháp cola Mỹ và hy vọng một ngày nào đó sẽ sở hữu một cây bút Sheaffer. Ô tô Mỹ vẫn là biểu tượng thể hiện đẳng cấp của những người nước ngoài đang sở hữu chúng. Tủ lạnh, máy giặt, ti vi, cùng một loạt các mặt hàng khác của Mỹ cũng như vậy. Áo sơ mi Arrow, kem đánh răng Colgate, dao cạo râu và lưỡi dao Gillette, những thứ này và hàng ngàn sản phẩm mang nhãn hiệu Mỹ khác đều nằm trong danh sách ưa thích của hàng triệu người tiêu dùng trên thế giới. Ở các nước xã hội chủ nghĩa, ngay cả những mặt hàng phổ biến do người Mỹ sản xuất như bút bi, son môi và vớ nylon cũng có giá trị ở chợ đen gấp mười lần hoặc cao hơn ở thị trường chính thống của họ. Bất kỳ người Mỹ nào đã từng cư trú ở nước ngoài trong một thời gian dài đều biết họ sẽ liên tục bị người ở bản địa nhờ đặt hàng Mỹ mang về.
Nhu cầu hàng Mỹ có tồn tại, không có gì phải nghi ngờ về điều đó. Thị trường nước ngoài đang mở rộng cho các doanh nhân Mỹ và càng mở rộng hơn bao giờ hết bởi tài sản và sức mua của người dân ở nhiều nước trên thế giới đã tăng lên gấp nhiều lần trong thập kỷ qua.
“Nhưng chúng ta không thể cạnh tranh với các nhà sản xuất nước ngoài.” Một doanh nhân trong ngành công nghiệp Mỹ phàn nàn với tôi, và rằng, “Họ luôn có thể bán với giá thấp hơn chúng ta.”
Trước hết, việc các nhà sản xuất nước ngoài “luôn luôn” có thể bán giá thấp hơn hàng của Mỹ là sai. Chẳng hạn, than Mỹ, khai thác bởi nhân viên Mỹ được trả lương cao, bán nhiều trên khắp châu Âu với giá thấp hơn than Anh - một sản phẩm được sản xuất bởi các công ty khai thác của Anh có thu nhập thấp hơn. Hay một chiếc áo sản xuất tại Ý, được bán với giá hơn tám đô la ở Ý, có chất lượng tương đương với một chiếc áo năm đô la được sản xuất ở Mỹ.
Bí quyết cạnh tranh với doanh nghiệp nước ngoài nằm ở chỗ doanh nghiệp cần nhận ra rằng, chưa thực sự có nước nào nắm được các kỹ thuật sản xuất hàng loạt chất lượng cao như nước Mỹ. Cũng không có quá nhiều doanh nhân nước ngoài hiểu được lý thuyết đằng sau việc doanh nghiệp thu lợi lớn từ biên lợi nhuận trên mỗi sản phẩm tương đối nhỏ. Vấn đề chính là do họ vẫn bám vào nguyên tắc đã lỗi thời từ lâu, đó là kiếm được lợi nhuận lớn trên một lần bán và tự thỏa mãn với doanh thu tổng tương đối nhỏ.
Đương nhiên, thuế nhập khẩu của nhiều nước trên thế giới sẽ làm tăng giá hàng hóa của Mỹ khiến giá thành sản phẩm cao hơn nhiều so với các mặt hàng tương tự được sản xuất nội địa.
Theo tôi nhận thấy, các doanh nhân Mỹ dám nghĩ dám làm có thể phục vụ tốt nhất cho chính họ và lợi ích của công chúng bằng cách yêu cầu Chính phủ Hoa Kỳ sử dụng tất cả các nguồn lực để đàm phán khiến các quốc gia khác hạ thấp hoặc bãi bỏ thuế nhập khẩu đối với các sản phẩm của Mỹ. Việc này không làm tăng các bức tường thuế quan của chúng ta mà sẽ xây dựng nên một bức tường khác nhằm chống lại suy thoái kinh tế và tình trạng thất nghiệp.
Đồng thời, việc của doanh nhân Mỹ là nghĩ ra các phương tiện và kỹ thuật mới để tăng khả năng sản xuất ra nhiều sản phẩm hơn với chi phí thấp hơn trong khi vẫn duy trì nghiêm ngặt các tiêu chuẩn chất lượng vốn có. Sau đó, họ phải bán sản phẩm của mình ở nước ngoài theo chiều hướng sáng tạo và năng động không kém so với những gì mà họ đã làm được ở “sân nhà”.
“Nhưng làm thế nào để có thể giảm chi phí sản xuất khi tiền lương và giá cả của mọi thứ từ nguyên liệu thô đến máy móc không ngừng tăng lên?” Đây là câu hỏi tôi được nghe nhiều lần hơn tôi muốn. Tôi vẫn giữ vững lập trường rằng quy mô sản xuất có thể tăng lên và chi phí có thể được cắt giảm nếu một doanh nghiệp hiểu về cơ chế hoạt động của mình đủ để tìm ra được nơi đang hoạt động phí phạm và không hiệu quả. Nhờ đó, doanh nghiệp có thể tiết kiệm mà không phải giảm tiêu chuẩn chất lượng sản phẩm.
Có một quy luật trong ngành sản xuất là khi sản xuất tăng gấp đôi thì chi phí sản xuất sẽ tự động giảm 20%. Tôi nghĩ không cần phải nói thêm gì về điều này nữa. Tiếp đến, có thể kể tới việc xử lý khoản chi phí hành chính trên một vật phẩm, loại phí có thể được cắt giảm không giới hạn nếu doanh nghiệp đủ khôn ngoan. Ví dụ, một phó giám đốc hiếm khi cần có thư ký riêng. Tôi đã điều hành doanh nghiệp của mình trong nhiều thập kỷ và tôi chưa bao giờ cảm thấy cần có nhiều hơn một thư ký. Thật sự, các văn bản và thông tin có thể chuyển đến người nhận nhanh, hiệu quả và rẻ hơn bằng cách gọi điện thoại. Và tôi cá rằng hầu hết các công ty có thể cắt giảm ít nhất 50% ngân sách “giải trí” mà không mất đi một thương vụ nào. Tôi có thể uống một hoặc hai ly rượu, nhưng tôi quan sát thấy một nhân viên sẽ làm được nhiều việc hơn trong 15 phút cùng với một tách cà phê so với ba giờ trong bữa trưa cùng sáu ly martini.
Không có một đạo luật liên bang nào yêu cầu tất cả nhân viên bán hàng và giám đốc điều hành của một công ty phải bay “hạng thương gia” khi đi công tác trong khi họ hoàn toàn có thể đến nơi một cách nhanh chóng và thoải mái khi bay ở hạng thường cùng chi phí rẻ hơn gấp nhiều lần. Còn có rất nhiều khoản phí khác mà các doanh nhân trẻ thông minh có thể cắt giảm để tiết kiệm được cho doanh nghiệp của mình. Cải tiến và tiết kiệm sẽ không bao giờ ngừng lại, bất kể là ở văn phòng, nhà máy hay bất cứ nơi nào.
Tôi không ủng hộ việc bủn xỉn vô nghĩa. Tuy nhiên, tôi cho rằng không có lý do gì để các doanh nghiệp phải chi tiêu lãng phí nếu bản thân họ đang phải đối mặt với những sự cạnh tranh mạnh mẽ. Trong mọi cuộc thương chiến, để chiếm lĩnh thị trường, các công ty đều cần phải cắt giảm chi phí nhiều nhất có thể. Đây là vấn đề các công ty và cá nhân thường bỏ quên khi doanh nghiệp trong giai đoạn phát triển bùng nổ.
Những người muốn bắt đầu kiếm tiền ngay ngày hôm nay có nhiều lĩnh vực kinh doanh để lựa chọn. Tất nhiên, ngành nghề nào được chọn sẽ còn phụ thuộc vào tài năng, sở thích, nền tảng, đào tạo và kinh nghiệm cụ thể của từng doanh nhân. Các nhà sản xuất nhạy bén đều biết rằng sẽ luôn có một nhu cầu lớn cho các sản phẩm mới được cải tiến. Những người đủ tinh tế trong nghề bán hàng sẽ nhìn thấy những tiềm năng lớn trong việc bán buôn hoặc bán lẻ. Những người khác sẽ nhận ra họ có thể kiếm tiền bằng cách cung cấp các dịch vụ mới và chất lượng cao cho các ngành công nghiệp hoặc đại chúng. Nói một cách đơn giản, tất cả đều có thể quy về lý thuyết: Người nào nghĩ ra phương tiện để sản xuất mọi thứ tốt hơn, nhanh hơn hay hiệu quả hơn đều sẽ nắm tương lai trong lòng bàn tay. Tất nhiên, xin đừng hiểu lầm, để xây dựng một doanh nghiệp và kiếm được một triệu đô Mỹ không phải là chuyện đơn giản. Nó đòi hỏi sự chăm chỉ, cần cù hết mực, không bao giờ có chuyện thời gian làm việc của ông chủ chỉ kéo dài từ 9 giờ sáng đến 5 giờ chiều một ngày và năm ngày một tuần.
“Tôi đã nghiên cứu cuộc sống của những người đàn ông vĩ đại và những người phụ nữ nổi tiếng”, cựu Tổng thống Harry S. Truman đã nói, “và tôi thấy rằng những người đạt tới đỉnh cao danh vọng là những người xử lý tốt trách nhiệm mà họ đang nắm giữ với nguồn năng lượng cực lớn. Họ nhiệt huyết và chăm chỉ hết mực.”
Không có công thức tuyệt đối nào để đạt được thành công trong kinh doanh. Tuy nhiên, tôi tin rằng có một số quy tắc cơ bản và nếu tuân thủ thì bạn cũng có thể thành công. Đây là những quy tắc tôi áp dụng trong suốt sự nghiệp của mình và mọi doanh nhân triệu phú mà tôi quen biết cũng đều làm theo. Quy tắc này đã áp dụng được cho họ và cho tôi, vậy nên chúng cũng sẽ có thể áp dụng được cho bạn.
1. Chỉ có một cách để kiếm được nhiều tiền, đó là kinh doanh những thứ mình nắm trong tầm tay. Bất cứ ai muốn kinh doanh cũng nên chọn một lĩnh vực mà mình biết và hiểu rõ. Chắc chắn, bạn không thể biết mọi thứ ngay từ đầu, nhưng cũng không nên bắt đầu mọi thứ khi bạn chưa có một nền tảng kiến thức tốt và vững chắc về ngành nghề đó.
2. Doanh nhân không bao giờ được quên mục tiêu chính của tất cả các doanh nghiệp là: Sản xuất hàng hóa tốt hơn, cung cấp dịch vụ chất lượng tới nhiều người với chi phí thấp hơn.
3. Ý thức tiết kiệm là điều cần thiết để thành công trong kinh doanh. Doanh nhân phải có kỷ luật cá nhân để thực hành tiết kiệm bất cứ khi nào có thể trong cuộc sống cá nhân cũng như công việc kinh doanh. “Kiếm tiền trước rồi hãy nghĩ cách tiêu tiền” là lời khuyên hay nhất dành cho những người muốn đạt tới thành công.
4. Không bao giờ bỏ qua cơ hội để mở rộng kinh doanh. Bên cạnh đó, doanh nhân phải luôn cảnh giác trước sự cám dỗ khiến bản thân có ý định mở rộng quá lớn hay thực hiện các chiến dịch mở rộng một cách mù quáng mà không có lý do chính đáng và kế hoạch đầy đủ. Tăng trưởng gượng ép có thể dẫn đến phá sản cho bất kỳ doanh nghiệp nào, dù mới hay cũ.
5. Doanh nhân phải đích thân điều hành doanh nghiệp của riêng mình. Anh không thể mong đợi nhân viên của mình tư duy hoặc làm tốt được như anh. Bởi nếu họ có thể làm được điều đó thì họ đã không phải là nhân viên của anh rồi. Khi “ông chủ” ủy quyền hay giao trách nhiệm cho ai đó, anh phải duy trì sự giám sát chặt chẽ và liên tục đối với cấp dưới đã được giao phó trách nhiệm.
6. Doanh nhân phải giữ được sự nhanh nhạy về xu hướng mới để cải thiện sản phẩm và dịch vụ của mình, từ đó giúp doanh nghiệp tăng sản lượng và doanh số. Anh ta cũng nên chú ý tìm ra cách cải tiến kỹ thuật và cắt giảm chi phí trong những thời kỳ mà doanh nghiệp đang phát triển mạnh. Mọi người thường rất ít khi nghĩ đến các biện pháp tiết kiệm khi kinh doanh đang thuận lợi. Tuy nhiên, đó chính là thời điểm duy nhất mà doanh nhân có đủ trí lực để kiểm tra toàn bộ hoạt động của doanh nghiệp một cách bình tĩnh và khách quan, nhờ đó doanh nghiệp có thể dễ dàng tiết kiệm được nhiều hơn mà không cần giảm chất lượng của sản phẩm. Nhiều doanh nhân đợi đến khi doanh nghiệp suy yếu mới làm những việc này sẽ thường rơi vào hoảng loạn và cắt giảm nhầm những chi phí không nên cắt.
7. Một doanh nhân phải sẵn sàng chấp nhận rủi ro - rủi ro về vốn, về điểm tín dụng và về các khoản vay, mà theo quan điểm của cá nhân, họ cho là hợp lý. Tuy nhiên, các khoản nợ phải được hoàn trả kịp thời. Không gì có thể chấm dứt sự nghiệp nhanh hơn là bị xếp hạng tín dụng xấu.
8. Một doanh nhân phải liên tục tìm kiếm những chân trời mới và thị trường chưa được khai thác. Như tôi đã nói trước đó, hầu hết các nước trên thế giới đều muốn mua sản phẩm và công nghệ của Mỹ. Các doanh nhân sắc sảo ngày nay đều phải nhìn ra thị trường nước ngoài.
9. Không có gì xây dựng sự tự tin và quy mô kinh doanh nhanh hơn và tốt hơn việc đứng ra nhận trách nhiệm cho mọi hoạt động của công ty. Phải luôn giữ được chữ tín và khi có vấn đề phát sinh, hãy luôn đưa ra những quyết định có lợi cho khách hàng. Các chính sách dịch vụ linh động, thoải mái cũng nên được duy trì. Một công ty có tiếng là nằm ở uy tín và việc luôn đảm bảo, đáp ứng các đơn hàng.
10. Cho dù có kiếm về được bao nhiêu tiền, nhà kinh doanh luôn phải coi sự giàu có của mình như một phương tiện để cải thiện điều kiện sống ở mọi nơi. Anh ta phải nhớ rằng, anh ta có trách nhiệm với cộng sự, nhân viên, cổ đông của mình và cả người tiêu dùng nữa.
Bạn có muốn kiếm một triệu đô la không? Hãy tin tôi, bạn có thể thành công nếu nhận ra những cơ hội và tiềm năng vô hạn xung quanh mình, đồng thời áp dụng những quy tắc này và làm việc thật chăm chỉ. Đối với những chàng trai trẻ nhạy bén, đầy tham vọng và trí tuệ, tất cả những thứ lấp lánh thực sự đều có thể là vàng.



Tâm lý triệu phú 
M
ay mắn, kiến thức, đặc biệt là sự cần cù luôn là những yếu tố thiết yếu để một người có thể trở thành triệu phú. Tuy nhiên, hơn tất cả, người đó cần phải có cái gọi là “Tâm lý Triệu phú”: Ở đây được hiểu là ý thức rõ ràng về tất cả kỹ năng, trí tuệ trong nhiệm vụ và mục tiêu kinh doanh của mình.
Tôi đã từng thuê một người đàn ông. Hãy tạm gọi anh ta là George Miller – người điều hành các hoạt động khai thác dầu mỏ tại một số khu đất mà tôi sở hữu bên ngoài Los Angeles, California. Anh ta là một người đàn ông trung thực, chăm chỉ. Anh ta có hiểu biết về kinh doanh dầu mỏ. Mức lương anh nhận được tương xứng với trách nhiệm của anh và dường như anh hoàn toàn hài lòng với công việc và mức lương nhận được. Tuy nhiên, bất cứ khi nào tôi đến và kiểm tra các vị trí khoan, giàn khoan và giếng đang trong quá trình khai thác, tôi luôn thấy những sai lầm và chất lượng công việc không hiệu quả.
Có quá nhiều công nhân đang được điều động và không có sự kiểm soát về chi phí. Tiến độ một số hạng mục quá chậm, trong khi một số việc khác lại quá nhanh. Do đó, sự phân bổ không được thực thi một cách thích hợp. Một số mặt hàng, thiết bị đã quá tải trong khi những thứ khác lại thiếu hụt.
Về phần George Miller, tôi cảm thấy anh ta đã dành quá nhiều thời gian để làm công việc hành chính tại văn phòng Los Angeles và không đủ thời gian ở ngoài thực tế bên cạnh các điểm khoan và giàn khoan. Do đó, anh ta không thể thực hiện mức độ giám sát cá nhân trực tiếp cần thiết đối với các hoạt động thuộc trách nhiệm của mình.
Những điều này dẫn đến mọi chi phí tăng cao, tiến độ sản xuất chậm đi và hạ thấp mức lợi nhuận của công ty. Nhưng tôi thích Miller và chắc chắn rằng anh ta đang sở hữu tất cả những phẩm chất của một giám đốc hàng đầu. Sau một vài tuần, tôi nói chuyện với anh ấy. Tôi thông báo thẳng thắn với George rằng tôi nghĩ cái cách mà anh ta đang xử lý công việc có nhiều chỗ cần phải được cải thiện.
“Thật buồn cười, nhưng tôi chỉ cần dành một giờ xuống hiện trường là đã phát hiện ra những điểm mà chúng ta có thể làm tốt hơn hoặc tiết kiệm hơn để tăng sản lượng và lợi nhuận.” Tôi nói với anh ấy. “Thành thật mà nói, tôi không hiểu tại sao anh lại không nhìn ra chúng.”
“Nhưng anh sở hữu những tài sản đó”, anh ta trả lời. “Anh có mối quan tâm cá nhân trực tiếp đối với mọi thứ xảy ra với nó. Điều đó là quá đủ để một người có thể trở nên nhạy bén về các vấn đề cũng như cách giải quyết nó và chính nhờ vậy anh kiếm được nhiều tiền hơn.”
Thành thật mà nói, tôi chưa bao giờ nghĩ vấn đề theo cách như vậy. Tôi suy nghĩ về những gì George nói trong vài ngày và sau đó quyết định làm thử một thí nghiệm. Và vì thế, tôi đã có một cuộc nói chuyện khác với Miller.
“Nghe này, George! Giả sử tôi cho anh thuê những tài sản này”, tôi đề nghị. “Thay vì trả lương, tôi sẽ cho anh 1% lợi nhuận. Hoạt động của chúng ta càng hiệu quả, khoản lợi nhuận của anh càng lớn và anh sẽ càng kiếm được nhiều tiền hơn.”
Miller suy nghĩ một chút rồi chấp nhận lời đề nghị một cách nhiệt tình.
Sự thay đổi lập tức diễn ra một cách kỳ diệu. Ngay khi George nhận ra rằng anh ta cũng có “lợi ích cá nhân trực tiếp” đối với các tài sản đó, anh thực sự đã làm việc hiệu quả hơn. Không còn đơn thuần là một nhân viên làm công ăn lương, anh quan tâm sâu sắc đến việc cắt giảm chi phí, thúc đẩy sản xuất và tăng lợi nhuận. Anh trực tiếp xem hoạt động trên các giàn khoan và giếng dầu dưới con mắt hoàn toàn khác, và khắc phục được các lỗi mà trước đây anh đã không nhận ra. Miller cắt giảm nhân sự không cần thiết, giảm chi phí hoạt động hết mức có thể và sử dụng mọi kiến thức chuyên môn của mình để đưa ra các phương pháp thực hiện công việc tốt hơn. So với việc trước đây thường dành hai hay đôi khi ba ngày mỗi tuần để ngồi ở văn phòng Los Angeles thì giờ đây, anh chỉ xuất hiện ở đó một hoặc hai lần mỗi tháng, đồng thời luôn cảm thấy bồn chồn không yên cho đến khi quay lại các giàn khoan.
Tôi đã kiểm tra tài sản công ty một lần nữa sau 60 ngày kể từ khi George Miller tiếp quản công việc theo thỏa thuận mới, nhưng không thể tìm thấy bất cứ sai sót nào. Thật vậy, tôi gần như không thể tìm thấy điều gì cần cải thiện thêm nữa. Không cần phải nói, trong một thời gian rất ngắn, cả Miller và tôi đều kiếm được nhiều tiền hơn so với trước khi anh ấy làm việc trên cơ sở chia sẻ lợi nhuận. Câu chuyện này đã dạy tôi một trong nhiều bài học, khiến tôi tin rằng hầu hết mọi người đều rơi vào một trong bốn nhóm nhân viên như sau.
Nhóm đầu tiên là những cá nhân làm việc tốt nhất khi họ làm việc hoàn toàn vì bản thân họ - tức là khi họ sở hữu và điều hành doanh nghiệp của riêng mình. Những người trong nhóm này thường không muốn làm nhân viên của bất cứ ai. Mong muốn của họ là hoàn toàn độc lập. Họ không quan tâm đến một công việc ổn định được trả lương hàng tháng. Họ muốn tạo ra sự ổn định của riêng mình và xây dựng tương lai theo cách của riêng họ. Nói tóm lại, họ muốn trở thành ông chủ của chính mình và sẵn sàng chấp nhận trách nhiệm, cùng sự mạo hiểm đi kèm.
Tiếp theo là những người vì bất kỳ lý do gì cũng không muốn tự mình kinh doanh, nhưng họ sẽ đạt được kết quả tốt nhất, đôi khi rất ngoạn mục khi họ được thuê bởi người khác và được chia sẻ lợi nhuận của doanh nghiệp. Có nhiều loại người khác nhau trong thể loại này. Từ những nhân viên bán hàng hàng đầu thích làm việc trên cơ sở hoa hồng, kiếm tiền theo tỷ lệ tương ứng với những gì họ làm được, không có sàn hay trần thu nhập, cho đến những giám đốc điều hành giỏi nhất trong giới kinh doanh.
George Miller là một trong những người thuộc nhóm này. Tương tự, Charles E. “Engine Charlie” Wilson quá cố nằm ở mức cao nhất của nhóm này. Tôi chắc chắn rằng Charles E. Wilson sẽ đạt được thành công lớn nếu ông ấy kinh doanh vì chính mình. Nhưng ông lại thích làm việc cho người khác. Đầu tiên là cho Công ty Điện lực Westinghouse và sau đó là cho Tập đoàn General Motors. Sự trỗi dậy của Wilson từ một nhân viên được trả lương 18 cent mỗi giờ lên chức Tổng giám đốc với thu nhập 600.000 đô la một năm của General Motors là một câu chuyện kinh điển trong giới doanh nghiệp Mỹ. Charles E. Wilson luôn là một nhân viên, nhưng anh ta đã kiếm được hàng triệu đô la thông qua quyền sở hữu cổ phiếu trong các công ty mà anh làm việc và được chia sẻ khoản lợi nhuận mà anh đã tạo ra giúp họ.
Nhóm nhân viên thứ ba bao gồm những cá nhân chỉ muốn làm công ăn lương, không muốn mạo hiểm và làm việc tốt nhất có thể khi họ được người khác thuê và được hưởng mức lương ổn định. Những người trong nhóm này là người lao động tốt, có lương tâm và đáng tin cậy. Họ trung thành với ông chủ của họ, hài lòng với mức động lực hạn chế kèm với mức lương đều đặn hàng tháng, đôi khi thăng tiến theo bậc. Họ không có sự chủ động và độc lập, và có lẽ cũng không có sự tự tin và động lực cá nhân như hai nhóm đầu tiên.
Nhóm cuối cùng là những người làm việc cho người khác nhưng có thái độ với sếp giống như thái độ của nhân viên bưu điện với văn phòng bưu điện của họ. Tôi xin nói rõ rằng tôi không có ý định nói xấu nhân viên bưu chính - những người luôn làm việc rất chăm chỉ. Nhưng vì họ không được thúc đẩy bởi bất kỳ nhu cầu hoặc mong muốn nào nhằm tạo ra lợi nhuận cho sếp của họ nên thâm hụt của ngành bưu chính là chuyện thường thấy và họ luôn được Chính phủ Liên bang cứu trợ. Tôi thật sự hoài nghi, cứ trong mười nhân viên thì có nổi một người quan tâm xem bưu điện có tạo ra lợi nhuận hay không? Rõ ràng, thái độ làm việc như vậy sẽ ảnh hưởng vô cùng tiêu cực cho bất kỳ doanh nghiệp nào hoạt động trong hệ thống doanh nghiệp tự do.
Tuy nhiên, có một thực tế, còn tồn tại quá nhiều người đang nắm giữ hoặc muốn nắm giữ các vị trí điều hành tổ chức có tầm nhìn gần như giống hệt với những nhân viên bưu điện bình thường đó. Họ không thực sự quan tâm, công ty của họ tạo ra lợi nhuận hay đang thua lỗ, miễn là tiền lương của họ đến đúng ngày.
Tôi đã gặp vô số trường hợp, bao gồm cả sinh viên tốt nghiệp các trường quản trị kinh doanh hàng đầu, thậm chí không thể đọc được bảng thu chi và không thể đưa ra được một định nghĩa tử tế về “lợi nhuận”. Nếu vậy, dù có nắm giữ vị trí cao đến đâu, họ vẫn không khác gì các thư ký bưu chính với biển tên to tát. Bởi họ không có ý thức trách nhiệm đối với người sử dụng lao động và các cổ đông của công ty mà họ đang làm việc. Họ chỉ quan tâm đến lợi ích cá nhân của họ. Bề ngoài, những người này trông có vẻ như có những phẩm chất cần thiết cho công việc quản lý. Họ rõ ràng là thông minh và có kinh nghiệm làm việc. Nhưng kể cả khi họ có chỉ số IQ 180 đi nữa thì điều đó cũng không thể biến họ thành một doanh nhân hay một nhà điều hành giỏi. Và, như Roger Falk đã chỉ ra rất rõ ràng trong cuốn sách Nghề Quản lý của ông, nhiều người tưởng chừng như có mười năm kinh nghiệm nhưng sự thực chỉ có một năm kinh nghiệm được lặp đi lặp lại mười lần.
Nhiều người trong nhóm này đã dành nhiều năm, thậm chí nhiều thập kỷ để cố gắng đạt đến các nấc thang cao hơn trong sự nghiệp và tự hỏi tại sao họ không thể đạt được vị trí đó. Họ không thể hiểu vì sao họ không được giao những công việc quan trọng và không thể “làm giàu”.
Lý do thất bại là gì? Thực ra, tất cả đều là do tâm lý.
Dù bạn có thích hay không, Tâm lý Triệu phú thực sự tồn tại. Lối suy nghĩ này có thể khiến một cá nhân đi trước được cả một chặng đường dài trên con đường đạt đến thành công trong kinh doanh, bất kể đó là công ty của chính họ hay chỉ là giám đốc điều hành cho công ty của người khác. Tóm lại, Tâm lý Triệu phú là tâm lý luôn ý thức được về chi phí và lợi nhuận. Tâm lý đó rất dễ tìm thấy trong số những người thuộc hai nhóm đầu tiên tôi nói ở trên. Tâm lý Triệu phú này hiếm khi được tìm thấy trong nhóm thứ ba. Dù sao thì họ cũng không có tham vọng trở thành nhân viên ở cấp dưới hay cấp trung của tổ chức. Tâm lý Triệu phú hoàn toàn không tồn tại ở những người thuộc nhóm thứ tư. Tuy nhiên, thật không may là những người thuộc nhóm này lại hay có ảo tưởng điên rồ về giá trị của chính họ. Họ là những người làm ít nhất và đòi hỏi nhiều nhất. Họ xem công ty mà họ làm việc như một kho báu mà từ đó những điều tốt đẹp sẽ đến với họ chứ không phải là thứ mà họ cần có trách nhiệm và cần cố gắng xây dựng.
Trong quá khứ, tôi đã từng cố gắng bào chữa cho những thất bại của người thuộc nhóm này trên cơ sở họ không có những lợi thế mà tôi có trong cuộc sống. Tôi lập luận rằng họ không được hưởng cùng một nền giáo dục mà tôi đã nhận được; họ không có cơ hội ra bên ngoài nhiều cũng như không có nhiều kinh nghiệm kinh doanh như tôi. Về sau, tôi dần nhận ra rằng, chỉ khi dính dáng đến lợi ích cá nhân, những người “mù” kinh tế này mới đột nhiên trở nên sắc sảo ngang những nhà tài chính thành công nhất.
Tôi đã từng điều hành một công ty có tiềm năng lớn nhưng thu nhập thì thật đáng thất vọng. Tôi không mất nhiều thời gian để xác định được vấn đề nằm ở đâu. Ba trong số các giám đốc điều hành quan trọng của công ty là những ví dụ điển hình của nhóm thứ tư, những người không có ý thức về quản lý chi phí và lợi nhuận.
Tiền lương hàng tháng của họ lên đến bốn con số. Một tháng đó, ngay trước ngày trả lương, tôi đã chỉ thị cho bộ phận kế toán “rút bớt” mỗi phiếu lương của họ năm đô la và dặn nếu họ phàn nàn, thì cứ gặp trực tiếp.
Đúng như tôi dự đoán, cả ba giám đốc điều hành đó đều có mặt ở văn phòng của tôi chỉ trong vòng một giờ sau khi nhận được tấm séc của họ vào ngày trả lương. Về phía mình, tôi đưa ra nhận định mà chắc hẳn đã khiến cho ngày làm việc của họ không thể tốt hơn chút nào.
“Tôi đã xem qua sổ sách của công ty”, tôi tuyên bố chua chat, “và đã tìm thấy một số bằng chứng về những khoản chi không cần thiết khiến các cổ đông của công ty phải trả lỗ hàng chục ngàn đô la trong năm ngoái. Rõ ràng, các vị không để ý hay không quan tâm đến chúng. Tôi hoàn toàn không thấy bằng chứng gì về việc các vị cố gắng để giảm chi phí hay giải quyết các vấn đề khi chi phí bị đội lên. Tuy nhiên, khi tiền lương cá nhân của các vị có thay đổi, các vị đã nhận ra ngay lập tức việc thiếu năm đô la và có biện pháp để sửa chữa sự nhầm lẫn.” Nghe tôi nói vậy, hai người trong số họ đã nhận ra lỗi của mình và nhanh chóng sửa đổi tác phong làm việc. Người thứ ba không làm gì và đã sớm phải đi tìm một công việc mới.
Đáng ra điều này không cần phải liên tục nhắc lại, rằng không doanh nghiệp nào có thể tồn tại lâu dài trừ khi doanh nghiệp đó có thể tạo ra lợi nhuận. Cũng không cần nhắc lại điệp khúc về việc các doanh nhân và lãnh đạo doanh nghiệp phải liên tục và nhạy bén trong việc giảm chi phí và tăng hiệu quả sản xuất, chất lượng sản phẩm, cũng như doanh số bán hàng của công ty mà họ sở hữu hoặc đang làm thuê để có thể hoạt động với mức lợi nhuận nhất định. Đây là điều cơ bản nhất của lý thuyết kinh doanh. Tuy nhiên, có một thực tế đáng buồn là nhiều doanh nhân và giám đốc điều hành chỉ biết sơ sơ về điều đó, thậm chí có những người còn không hiểu một chút nào!
Một giám đốc điều hành trẻ đã phàn nàn với tôi rằng ngân sách bộ phận của anh ta bị cắt giảm 20.000 đô la.
“Việc cắt giảm có làm giảm hiệu quả của bộ phận anh hay làm gián đoạn bất kỳ hoạt động sản xuất nào không?” Tôi hỏi anh ấy.
“Không, tôi đoán là không.” Anh trả lời sau một lúc suy nghĩ.
“Vậy tại sao anh phải phàn nàn?” Tôi hỏi.
“Chúng tôi có thể đã tìm ra được việc gì để tiêu số tiền đó!” là câu trả lời của người đang giữ vị trí giám đốc điều hành, và anh ta nói thêm, “Rốt cuộc, phải nghĩ lớn và tiêu tiền thì mới có thể kiếm tiền!”
Tôi rất vui vì chàng trai trẻ này đã không có tên trong bảng lương ở các công ty của tôi. Tôi không thích phải chấm dứt cuộc trò chuyện của chúng tôi bằng cách sa thải anh ta ngay tại đó.
Tôi đã nghe khái niệm “phải nghĩ lớn và tiêu tiền thì mới có thể kiếm tiền” kể từ khi tôi bắt đầu sự nghiệp kinh doanh của riêng mình. Tôi nghi ngờ đây là một trong những triết lý kinh doanh bị hiểu sai nhiều nhất. Tôi đồng ý rằng bất cứ ai muốn thành công trong kinh doanh và giàu có đều phải có trí tưởng tượng và có tầm nhìn xa. Anh ta cũng phải sẵn sàng chi tiêu và sẵn sàng chấp nhận rủi ro nhưng chỉ khi chi tiêu hợp lý và rủi ro được tính toán một cách cẩn thận thì hành động đó mới có giá trị.
Theo tôi, điều quan trọng hơn việc có thể nghĩ lớn ở người có Tâm lý Triệu phú là có thể nghĩ nhỏ, theo nghĩa là anh ta để ý tỉ mỉ đến từng chi tiết nhỏ nhất và không bỏ lỡ cơ hội cắt giảm chi phí cho doanh nghiệp của anh ta hoặc cho chủ của anh ta. Cách đây không lâu, tôi đã giải thích quan điểm của mình kiểu này cho một người mới tốt nghiệp đang mong chờ leo lên vị trí điều hành cơ sở.
“Ý ông là một người thành công phải ki bo ư?” Anh ta hỏi.
Tôi đã trả lời rằng những gì trông có vẻ là sự ki bo ở góc độ này nhưng lại là chiến lược tiết kiệm kinh doanh lớn ở một góc độ khác. Tôi kể lại ví dụ về một tập đoàn khổng lồ của Mỹ gần đây đã thực hiện một nghiên cứu về rác thải trong các thùng rác ở văn phòng hành chính.
Trong vòng một tuần, đêm nào cũng có một nhóm công nhân dọn sạch các thùng rác và phân loại các vật phẩm có thể tái sử dụng thuộc tài sản công ty đã bị các nhân viên vứt đi lúc ban ngày. Bằng cách tính toán giá trị của các mặt hàng nhỏ như kẹp giấy, băng dính, tẩy, bút chì… đã bị vứt trong tuần và nhân với 52, các nhà điều hành phát hiện ra hơn 30.000 đô la bị vứt vào thùng rác mỗi năm!
Một đội xe tải ở một công ty khác đã tiết kiệm 15.000 đô la tiền xăng dầu mỗi năm chỉ vì một giám đốc điều hành đã nhận thấy rằng, các tài xế đang đổ đầy bình xăng của họ vào xe của công ty và lượng xăng còn lại trong vòi phun sẽ rớt xuống mặt đất.
Một công ty của tôi, có giám đốc điều hành cơ sở làm thâu đêm để tìm ra giải pháp trong hoạt động sản xuất, chỉ để tiết kiệm ít hơn nửa xu mỗi đơn vị, nhưng đã tiết kiệm tổng cộng hơn 25.000 đô la hàng năm cho công ty, hơn gấp đôi số tiền lương của anh ta. Năm ngoái, anh ấy cũng đã cắt giảm hơn 20% chi phí và tăng 12% sản lượng sản xuất trong bộ phận của mình, chàng trai trẻ này có tất cả những gì mà tôi gọi là Tâm lý Triệu phú. Anh ấy hiện giờ không còn là giám đốc điều hành cơ sở ấy nữa. Tôi không ngần ngại dự đoán rằng trong tương lai, anh ấy sẽ đạt đến đỉnh cao và kiếm được hàng triệu đô.
Trong thời đại ngày nay, hầu hết mọi công ty kinh đều phải chiến đấu liên tục để chống lại sự gia tăng chi phí. Hơn bao giờ hết, trong lịch sử doanh nghiệp, việc quan trọng nhất cần làm là phải giảm chi phí và tăng sản lượng. Trong thế giới kinh doanh ngày nay hoàn toàn không có chỗ cho các giám đốc điều hành có tầm nhìn như một nhân viên bưu chính - nhưng lại rất cần những con người đã hoặc sẽ có Tâm lý Triệu phú. Đối mặt với chi phí tăng vọt và biên lợi nhuận bị thu hẹp, nhiều công ty bắt đầu loại bỏ những người thuộc nhóm có tầm nhìn hạn hẹp và đưa ra nhiều cơ hội lớn hơn cho những người có Tâm lý Triệu phú.
Trong các công ty của riêng tôi, chúng tôi thực hiện chương trình “nghỉ hưu sớm” để loại bớt những nhân sự lỗi thời đang trở thành gánh nặng cho công ty – những người mà dường như ở công ty nào cũng có. Hàng trăm giám đốc điều hành và nhân viên bị buộc cho nghỉ hưu trước tuổi. Tiêu chí để lựa chọn những người phải nghỉ hưu dựa trên giá trị thực sự của họ đối với các công ty. Nói ngắn gọn, chúng tôi sẽ hỏi các câu về năng suất lao động và sự quan tâm của người đó tới chi phí, lợi nhuận của công ty.
Đúng là chi phí cho việc nghỉ hưu sớm và số tiền phải trả lương hưu trước tuổi nghỉ hưu nhiều năm là rất cao. Nhưng chúng tôi nhận thấy rằng chi phí này tính ra còn thấp hơn đáng kể so với việc giữ họ lại, bởi họ sẽ không chỉ rút tiền lương mà còn tạo thêm nhiều tổn thất thay vì lợi nhuận cho công ty.
Người có Tâm lý Triệu phú không phải là một kẻ ki bo vặt và bòn rút của người khác. Nhưng đã là một giám đốc điều hành, anh ta sẽ phải theo dõi và cố gắng giảm thiểu chi phí, đồng thời tăng sản lượng và doanh thu bằng mọi cách vì anh ta đang nắm giữ lợi ích của chính doanh nghiệp, của các cổ đông và của cả các nhân viên khác nữa. Anh ta cần phải biết rằng công ty càng lớn mạnh thì các cổ đông và nhân viên sẽ càng được hưởng lợi nhiều hơn.
Một giám đốc điều hành sẽ nắm trong tay các khoản đầu tư của cổ đông và việc làm của các nhân viên. Để xứng với trách nhiệm đó, anh ta phải dồn hết sức nhằm đảm bảo rằng công ty đang tạo ra lợi nhuận tốt nhất, không chỉ đủ để tiếp tục kinh doanh mà còn phải tận dụng được cơ hội để tiếp tục mở rộng. Một giám đốc điều hành nếu hiểu và hành động dựa trên nguyên tắc đó sẽ luôn sẵn sàng trên con đường của mình để tạo dựng nên khung tư duy của những người có Tâm lý Triệu phú.



PHẦN HAI 
LÀM THẾ NÀO ĐỂ THÀNH CÔNG TRONG KINH DOANH BẰNG CÁCH THỰC SỰ CỐ GẮNG? 



Điều gì tạo nên một người điều hành? 
T
rong một cuộc khảo sát tại trường đại học nhằm đánh giá hiểu biết của sinh viên về lý thuyết và thực tiễn kinh doanh, hàng trăm sinh viên năm nhất đã được hỏi câu này: “Giả sử bạn đang sở hữu một công ty lớn, bạn sẽ đòi hỏi những phẩm chất, đặc điểm hay bằng cấp nào ở các giám đốc điều hành của bạn?”
Các câu trả lời khá ngẫu nhiên nhưng lại rất điển hình:
“Tôi muốn các giám đốc điều hành của tôi ăn mặc đẹp và có tính cách tốt.”
“Họ sẽ phải biết cách làm hài lòng những khách hàng quan trọng.”
“Tôi chỉ thuê các giám đốc điều hành có thể giữ giá bán cao và trả lương thấp.”
“Tôi chắc chắn sẽ đòi hỏi ở các giám đốc điều hành khả năng khiến mọi người làm việc chăm chỉ và nhanh hơn.”
Những câu trả lời này quả thật có phần ngây ngô, nhưng người ta không thể đổ lỗi cho sinh viên năm nhất vì họ còn quá mơ hồ về những gì đang diễn ra trong thế giới kinh doanh. Thật không may, sự thiếu hiểu biết này của họ cũng tồn tại ở nhiều người lớn tuổi và đáng ra phải khôn ngoan hơn nhiều. Các nguyên tắc lựa chọn nhân sự quản lý thường bị hiểu sai bởi một số người có thâm niên trong hoạt động quản lý doanh nghiệp. Tôi đã gặp khá nhiều doanh nhân có nhiều kinh nghiệm, nhưng phẩm chất và trình độ của họ hay nhân viên quản lý khác đang sở hữu thì gần như chỉ dừng lại ở trình độ của những sinh viên năm nhất.
Tôi có thể lấy ví dụ về trường hợp này. Có một nhân viên quản lý cấp cao trông rất hào hoa và đang tìm kiếm cơ hội việc làm nên đã tìm cách tiếp cận tôi ở một bữa tiệc cocktail. Anh ta phàn nàn một cách cay đắng rằng anh ta đã bỏ qua cơ hội thăng tiến tới hai lần bởi công ty nổi tiếng mà anh ta làm việc.
“Tôi là một nạn nhân chính trị trong công ty”, giọng anh chắc nịch, “Không có lời giải thích nào khác. Tôi luôn thực hiện nhiệm vụ của mình như một người điều hành một cách hoàn hảo!”
“Hoàn hảo tới mức nào cơ?” Tôi hỏi và thật sự tò mò về những lý thuyết kỳ lạ mà anh ấy đưa ra để cố gắng thuyết phục được tôi.
“Tôi luôn kiểm soát chặt những người trong bộ phận của mình. Tôi không bao giờ để bất cứ một chuyện gì lọt khỏi tầm mắt. Nếu họ có ý định làm trái với mệnh lệnh, tôi sẽ sa thải họ ngay lập tức!” Người đàn ông trả lời một cách tự mãn, “Tôi không bao đặt câu hỏi và luôn thực hiện đúng theo những mệnh lệnh được giao, bất kể hậu quả là gì chăng đi nữa.”
Lúc đó, tôi ngay lập tức làm như vừa nhận ra một người quen đã mất liên lạc từ lâu đang ngồi ở phòng đối diện nhằm kết thúc cuộc trò chuyện và rút lui nhanh chóng. Tôi đã nghe được tất cả những gì tôi muốn nghe.
Tôi có thể dễ dàng hiểu tại sao người này lại không được thăng chức. Điều tôi không hiểu nổi là tại sao anh ta không bị sa thải sớm hơn. Chắc chắn, anh ta sẽ không thể tồn tại trong công ty của tôi dù chỉ năm phút. Anh ta là ví dụ điển hình của hai phẩm chất tồi tệ nhất mà bất cứ ai nắm giữ vai trò quản lý trong một công ty kinh doanh hiện đại có thể sở hữu. Thái độ của anh ta đối với cấp dưới rõ ràng là của một kẻ dưới trướng chủ nô đang bóc lột nô lệ. Còn thái độ của anh ta đối với cấp trên, ít nhất là ở trước mặt, thì rõ ràng chỉ là một kẻ nịnh hót, không có suy nghĩ hay ý tưởng riêng.
Hãy nhìn nhận việc đó theo cách này, quản lý kinh doanh có thể được hiểu là nghệ thuật chỉ đạo các hoạt động của con người để thực hiện các chính sách của một tổ chức kinh doanh và đạt được các mục tiêu của nó. Cho dù đó là quản lý chung hay chuyên ngành như nhân sự, mua hàng, sản xuất hay bán hàng, từ khóa áp dụng cho tất cả các vị quản lý kinh doanh là: chỉ đạo các hoạt động của con người.
Không ai làm quản lý trong công ty của tôi có thái độ giống như vị nhân viên điều hành bất mãn mà tôi gặp trong bữa tiệc cocktail. Kiểu của anh ta chỉ có thể ép buộc hay bắt nạt những người không may phải làm việc dưới quyền anh ta. Tôi nghĩ không cần thiết phải chỉ ra rằng đây không phải là phương pháp tốt để khiến nhân viên phản ứng một cách tích cực và làm việc hiệu quả.
Anh ta còn tự nói rằng mình không bao giờ đặt câu hỏi và “luôn thực hiện đúng theo những mệnh lệnh được giao, bất kể hậu quả là gì chăng nữa”. Điều này chỉ chứng tỏ anh ta là một kẻ bợ đỡ, cực kỳ ngu ngốc, không có khái niệm về trách nhiệm mà mọi nhân viên quản lý đều cần phải có.
Đúng là một nhân viên điều hành nên tận tâm và trung thành thực hiện các mệnh lệnh anh ta nhận được từ cấp trên. Nhưng điều này không đồng nghĩa với việc anh ta thực hiện chúng một cách mù quáng, giống như một cái máy không biết suy nghĩ. Nếu thực sự là một quản lý giỏi, anh ta sẽ cân nhắc cẩn thận về các “hậu quả” khi chấp hành mệnh lệnh.
Bất kể vị trí của anh ta cao thế nào thì cũng có những lúc sai lầm. Ngay cả chủ tịch hội đồng quản trị cũng có thể phạm lỗi bởi họ cũng là con người. Một nhân viên điều hành cấp dưới nhận ra lỗi, sai lầm hoặc khuyết điểm trong các mệnh lệnh của cấp trên nhưng lại không phản hồi về những lỗi đó thì rõ ràng anh ta không phải là một người quản lý tận tâm và trung thành. Anh ta chỉ đơn giản là đang trốn tránh trách nhiệm của mình.
Bất kỳ nhà điều hành cấp cao nào cũng muốn được chỉ ra những sai lầm của mình trước khi những sai lầm đó khiến bản thân họ phải đau đầu khi nhìn vào chỉ số lợi nhuận sau này.
Nhiều năm trước, tôi đã phải đưa ra một số quyết định lớn liên quan đến hoạt động của một công ty ở Mỹ. Khi đó tôi đang ở châu Âu thì nhận được những bức thư, bản ghi nhớ và báo cáo từ nhân viên quản lý của công ty. Tôi cho rằng đó là những thông tin cần thiết vào lúc bấy giờ mà không biết rằng còn một báo cáo thống kê cực kỳ quan trọng nữa. Nhưng, bản báo cáo có thể ảnh hưởng đến tất cả các báo cáo khác đã bị thất lạc. Nó không đến được với tôi, do đó, tôi đã vô tình xây dựng kế hoạch của mình dựa trên một lượng thông tin không đầy đủ.
Tôi đã gửi chỉ đạo đến văn phòng của công ty ở Hoa Kỳ sau khi đưa ra quyết định mà tôi tưởng là chính xác. Vài ngày sau, tôi nhận được một cuộc gọi xuyên Đại Tây Dương đến từ một trong những giám đốc điều hành của công ty. Ông lịch sự nhưng kiên quyết chỉ ra rằng tôi đã không xem xét một số sự kiện quan trọng và nếu kế hoạch tôi vạch ra được thực hiện, công ty sẽ chịu tổn thất nặng nề.
Sau khi thảo luận về nhiều vấn đề trong vài phút, cả hai chúng tôi đều nhận ra rằng tôi đã lập kế hoạch dựa trên một số tính toán với những thông tin thống kê sai lệch. Một bản sao của báo cáo mất tích đã được gửi đến tôi ngay lập tức. Ngay sau đó, tôi sửa đổi các tính toán, quyết định và chỉ dẫn của mình.
Kế hoạch cuối cùng được sửa đổi sau này đã thành công và đem về lợi nhuận cho công ty. Tất cả là nhờ có sự nhắc nhở của vị giám đốc điều hành đó. Tôi không dám nghĩ đến kết quả sẽ thế nào nếu tất cả các giám đốc điều hành của công ty là kiểu người không bao giờ đặt câu hỏi về mệnh lệnh của cấp trên và thực hiện chúng “đúng theo những mệnh lệnh được giao, bất kể hậu quả là gì đi chăng nữa!”
Đương nhiên, tôi cũng như tất cả những người đang sở hữu hay phải quản lý các doanh nghiệp đều rất quan tâm đến việc lựa chọn nhân sự quản lý. Tôi tin rằng có một số tiêu chí có thể áp dụng để đánh giá các giá trị tiềm năng mà một nhân viên quản lý có thể đem lại cho công ty.
Tôi không khẳng định những tiêu chuẩn của cá nhân tôi là không có sai lầm, nhưng chúng rất gần với những tiêu chuẩn được sử dụng bởi nhiều doanh nhân thành đạt khác, và qua nhiều năm, những tiêu chuẩn này đã được chứng minh là khá chính xác. Phần lớn thành công kinh doanh của tôi đến từ sự trung thành của các giám đốc điều hành; do đó, tôi cho rằng, các tiêu chí lựa chọn quản lý là phải đáng tin cậy.
Vậy làm thế nào để tôi đánh giá một người có phải hoặc có thể trở thành một người điều hành giỏi hay không? Tôi cho rằng bài kiểm tra đầu tiên dành cho một người quản lý là khả năng tự suy nghĩ và tự hành động. Người đó nên có trí thông minh và khả năng khơi nguồn ý tưởng, xây dựng kế hoạch, thực hiện các chương trình, giải quyết vấn đề và tình huống khó mà không cần phải chạy liên tục lên cấp trên để xin chỉ thị. Theo tôi, một người không thể làm những điều này sẽ không phải là một giám đốc điều hành tốt. Người đó sẽ không khác gì một nhân viên văn phòng quèn.
Có lần, tôi đã hỏi một nhà kinh doanh công nghiệp hàng đầu của Mỹ về đội ngũ quản lý hoàn hảo của mình. Anh ta đã vẽ cho tôi một bức tranh trong mơ của các doanh nhân:
“Các giám đốc điều hành sẽ là những người tôi có thể gọi vào văn phòng lúc chín giờ sáng ngày đầu năm mới và nói với họ: Mọi người nghe này, công ty của chúng ta đã làm da bọc “xúc xích” trong nhiều năm nay rồi. Năm ngoái, lợi nhuận của chúng ta là một triệu đô la. Năm nay, tôi nghĩ chúng ta nên ngừng làm da bọc “xúc xích” và bắt đầu chế tạo ra các loại ốc vít.”
“Lúc đó, tất cả các giám đốc điều hành sẽ mỉm cười, gật đầu và rời khỏi văn phòng. Và tôi sẽ không phải gặp lại họ cho đến 5 giờ chiều ngày 31 cuối năm để nghe họ nói rằng chúng ta đang sản xuất được loại ốc vít tốt nhất thế giới, đánh bại các đối thủ tới 50% và đã tăng gấp ba lợi nhuận so với năm trước!”
Tất nhiên, giấc mơ hạnh phúc của anh ta cũng chỉ là giấc mơ mà thôi. Nhưng câu chuyện này đã minh chứng cho điều mà tôi muốn nói. Một giám đốc điều hành giỏi là một người có thể suy nghĩ, hành động độc lập và cần chỉ dẫn tối thiểu nhất để thực hiện tốt công việc của mình.
Giờ đây, nhiệm vụ chính của một giám đốc điều hành là chỉ đạo các hoạt động, đầu việc cho những người dưới quyền. Việc chỉ đạo tốt có thể tóm lại trong một từ là tinh thần lãnh đạo. Điều này có nghĩa là người điều hành tốt phải thực sự kiên trì suy nghĩ và hành động như một nhà lãnh đạo thực thụ.
Thật không may, rất ít người bẩm sinh mà có tố chất của nhà lãnh đạo. Chỉ có duy nhất một Churchill cho một thế hệ. Tuy nhiên, hầu hết những người thông minh và có tinh thần sẵn sàng phát triển những phẩm chất của một nhà lãnh đạo có thể điều hành tốt hầu hết các tình huống mà họ gặp phải trong sự nghiệp.
Có những giám đốc điều hành được đào tạo cách lãnh đạo ở trường đại học, có những người học từ chính công việc của họ, lại có những người học ở các khóa đào tạo quản lý do công ty mở ra. Tất nhiên, cũng có những người không bao giờ học nhưng họ chỉ là thiểu số và thường nhóm người này không thể tham gia được vào các bậc quản lý cao hơn.
Dù là học cách lãnh đạo ở đâu thì điểm chung vẫn là họ cần phải học được một số quy tắc cơ bản nhất định để có thể áp dụng trong kinh doanh và cả trên thương trường. Tuân theo những nguyên tắc này sẽ đưa họ đi rất xa trên con đường trở thành lãnh đạo tốt. Trong số đó có năm điều mà cá nhân tôi coi là đặc biệt quan trọng:
1. Dẫn chứng minh họa là phương tiện tốt nhất để hướng dẫn hoặc truyền cảm hứng cho người khác. Người có khả năng thị phạm cũng như biết cách giải thích vấn đề sẽ là người nhận được nhiều nhất từ cấp dưới của mình.
2. Một giám đốc điều hành giỏi sẽ nhận toàn bộ trách nhiệm đối với hành động của những nhân viên dưới quyền. Nếu bị triệu tập bởi cấp trên vì bất ổn trong bộ phận hoặc văn phòng, anh ta sẽ là người nhận toàn bộ trách nhiệm vì lỗi sai đều nằm ở quản lý.
3. Người lãnh đạo giỏi nhất không bao giờ yêu cầu ai dưới quyền anh ta làm bất cứ điều gì anh ta không thể làm được hoặc không sẵn sàng làm.
4. Người phụ trách phải công bằng nhưng kiên quyết với cấp dưới, thể hiện sự quan tâm đến nhu cầu của họ và làm tất cả những gì có thể để đáp ứng những yêu cầu hợp lý của họ. Người đó cần phải đối xử với cấp dưới của mình bằng sự kiên nhẫn, hiểu biết, tôn trọng và ủng hộ hết mực. Mặt khác, người đó cũng không được nuông chiều họ, và luôn nhớ rằng chiều chuộng dễ sinh hư.
5. Có một quy tắc có vẻ nhỏ nhưng thực sự rất quan trọng mà các nhà điều hành nên nhớ. Lời khen phải luôn được công khai ở nơi đông người, còn chê bai chỉ nên đưa ra trong phòng kín. Nhân viên đã làm tốt công việc nên được khen công khai trước mặt các đồng nghiệp của họ. Điều này sẽ làm tăng khí thế của mọi người. Còn nếu nhân viên làm điều gì sai trái thì nên nói riêng, nếu không, họ sẽ có cảm giác bị sỉ nhục và tinh thần làm việc chung của nhóm sẽ bị ảnh hưởng bởi điều đó.
Tôi đã học được những bài học của riêng mình về khả năng lãnh đạo từ nhiều năm trước trong môi trường khắc nghiệt và nghiêm túc của ngành dầu khí. Hầu như tất cả những người thăm dò dầu mỏ, bao gồm cả tôi, đều nắm rõ các đầu việc của mọi người trong đội ngũ. Chúng tôi không bao giờ yêu cầu một người làm điều gì mà chúng tôi sẽ không làm hoặc không thể làm. Bất cứ khi nào có thể, chúng tôi sẽ lấy dẫn chứng để mọi người thấy những gì chúng tôi muốn làm và cách chúng tôi muốn họ làm điều gì đó.
“Ông chủ tốt nhất là người hiểu rõ công việc kinh doanh hơn tôi, nhưng vẫn tin tưởng tôi, mặc dù vậy, ông sẽ không bao giờ để tôi quên rằng ai là chủ”, một người đầu bếp thời xưa nói với tôi, “Đó là kiểu người mà tôi muốn cống hiến hết mình cho họ...”
Tôi cho rằng về cơ bản, mọi nhân viên đều nghĩ như vậy. Mặc dù có rất ít giám đốc điều hành ngày nay đi thực tế và đổ mồ hôi cùng với đội ngũ làm việc nhưng các quy tắc cũ đã được chứng minh vẫn luôn đúng. Tôi tin rằng các giám đốc điều hành thành công nhất định sẽ là những người nghiêm khắc tuân thủ các quy tắc đó.
Một phẩm chất khác tôi tìm kiếm ở các nhân viên quản lý là khả năng giao tiếp. Trong kinh doanh, thời gian là tiền bạc; những hiểu lầm trong việc giải thích các yêu cầu, báo cáo hoặc hướng dẫn sẽ gây rất nhiều tốn kém. Do đó, người điều hành giỏi luôn là người có thể giải thích và hướng dẫn công việc cho mọi người một cách nhanh chóng và rõ ràng.
Sự quan tâm và nhiệt tình là hai phẩm chất nữa mà một nhà điều hành giỏi phải có. Không một người nào có thể làm một công việc mà anh ta không có hứng thú. Mối quan tâm của một giám đốc điều hành phải vượt ra khỏi giới hạn trong bộ phận. Anh ta cần phải biết tất cả những gì đang diễn ra ở các bộ phận khác và hoàn toàn bắt nhịp được với các chính sách và hoạt động chung của công ty. Chỉ có như vậy, anh ta mới có thể đánh giá vai trò và hiệu quả tương đối của bộ phận mình, từ đó liên hệ các hoạt động của bộ phận mình với bộ phận khác như là một phần trong bộ máy công ty.
Sau đó, mối quan tâm của anh ta sẽ cần phải mở rộng hơn nữa: Nắm được toàn bộ lĩnh vực hay ngành nghề mà công ty anh ta đang hoạt động. Bởi chỉ khi đã hiểu rõ về ngành nghề của mình, anh ta mới có thể nhận ra được điểm mạnh, điểm yếu và vấn đề của công ty.
Tuy nhiên, chỉ quan tâm thôi thì chưa đủ. Người điều hành cũng cần phải có sự nhiệt tình mạnh mẽ trong thái độ. Ý tôi không phải nhiệt tình kiểu “Cha, cha, tuyệt vời!” Tôi chưa bao giờ tán thành kiểu bắt đầu các buổi bán hàng bằng bài hát của công ty. Ý tôi là một giám đốc điều hành cần phải thực sự yêu thích công việc của mình, bắt đầu từ các hoạt động của chính bộ phận mình, không ngừng tìm cách hiệu quả sản xuất, bán hàng và lợi nhuận công ty có thể tăng lên.
Lòng trung thành - một phẩm chất quan trọng khác cần có ở các giám đốc điều hành - chỉ có thể được công nhận và đánh giá sau khi nó đã được chứng tỏ. Lòng trung thành của giám đốc điều hành không nên dành cho bất kỳ cá nhân nào mà là dành cho các cổ đông, nhân viên, cộng sự, cấp trên và cho toàn bộ công ty.
Đây là những đặc điểm mà tôi tin là quan trọng nhất đối với các nhà quản trị doanh nghiệp. Chắc hẳn, một số độc giả sẽ ngạc nhiên bởi tôi đã bỏ qua những thứ khác như tính cách, giáo dục, kiến thức, kỹ thuật. Nhưng, khi phân tích kỹ hơn, bạn cần thấy rõ rằng, những điều này không thực sự cần thiết và quan trọng như những phẩm chất mà tôi đã đề cập phía trên.
Tôi đồng ý rằng một cá nhân có tính cách cực đoan sẽ khó có được thành công ở bất kỳ vị trí nào mà đòi hỏi anh ta phải làm việc với mọi người. Mặt khác, công việc của một giám đốc là điều hành bộ phận của mình, không phải chạy theo một cuộc thi về sự nổi tiếng.
Nếu xét về trình độ học vấn thì còn phải tùy vào cách người ta định nghĩa về học vấn là như thế nào. Tôi biết nhiều giám đốc điều hành có năng lực kinh doanh ở hàng đầu nhưng trình độ học vấn chỉ dừng lại ở bậc Trung học, thậm chí là Tiểu học. Họ đã tự học hỏi để có ngày hôm nay. Có nhiều điều mà một nhà điều hành giỏi cần sở hữu, nhưng anh ta không nhất thiết phải học điều đó ở môi trường đại học. Dù một nền giáo dục chính quy tốt, vững chắc sẽ giúp ích rất nhiều cho việc trở thành một nhà điều hành giỏi, nhưng tôi không tin rằng đó là yếu tố thiết yếu nhất.
Vậy còn kiến thức kỹ thuật chuyên môn thì sao? Tôi thừa nhận rằng trong thời đại công nghệ kinh doanh và công nghiệp phức tạp này, mọi nhà điều hành đều cần có kiến thức kỹ thuật ở trình độ cao. Nhưng kiến thức nào cần thiết và cần biết bao nhiêu lại phụ thuộc phần lớn vào công tác của người đó. Tôi có thể nói một cách ngắn gọn quan điểm của mình về vấn đề này như sau: Tôi muốn biến một giám đốc điều hành giỏi, không có kiến thức kỹ thuật thành một kỹ thuật viên giỏi hơn là cố gắng tạo ra một giám đốc điều hành giỏi từ một kỹ thuật viên giỏi mà không có khả năng điều hành.
Tôi nghĩ ra một vài đặc điểm mà mọi người thường nghĩ để tạo nên một nhà điều hành tốt, ví dụ như trung thực, cần cù, và có trí tưởng tượng. Tôi cố tình bỏ qua những đặc điểm này vì tôi không cho chúng là những yếu tố cơ bản nhất. Chắc hẳn, không có vị doanh nhân tỉnh táo nào muốn thuê một người không trung thực, lười biếng và không có trí tưởng tượng làm người điều hành cho công ty của mình.
Thực sự không có phép thuật hay bí mật nào giúp một người trở thành giám đốc điều hành giỏi. Tôi nghĩ rằng bất kỳ ai có những phẩm chất mà tôi đã liệt kê, thật sự muốn có một sự nghiệp kinh doanh và làm việc chăm chỉ đều có thể trở thành một giám đốc điều hành tốt. Một người như vậy sẽ phù hợp với hầu hết các yêu cầu mà doanh nhân thành công đòi hỏi ở nhân viên cấp quản lý của họ. Không những thế, họ cũng sẽ phù hợp với mọi ngành công nghiệp. Theo suy nghĩ của tôi, sự nghiệp của những người như vậy luôn được đảm bảo rất vững chắc và đạt được thành công trong thế giới kinh doanh.



Sức mạnh của thói quen 
T
ôi đã từng nghiện thuốc lá khá nặng, hay lao vào những kỳ nghỉ dài và lái xe dọc nước Pháp. Vào một hôm, sau khi lái xe hàng giờ trong cơn mưa lớn, tôi dừng lại nghỉ đêm tại một khách sạn trong thị trấn nhỏ ở Auvergne. Mệt mỏi bởi chuyến đi dài và khó khăn, tôi ăn tối và lên phòng ngủ thiếp đi.
Vì một lý do nào đó, tôi đã thức dậy vào khoảng hai giờ sáng, ý thức một cách sâu sắc rằng mình đang thèm một điếu thuốc. Bật đèn lên, tôi với lấy gói thuốc lá đặt trên đầu giường trước khi đi ngủ. Trong bao thuốc trống rỗng. Mặc dù bực bội nhưng tôi vẫn muốn hút một điếu, tôi đành ra khỏi giường và lục tìm thuốc trong túi quần áo tôi vừa mặc, nhưng không tìm thấy gì cả. Không bỏ cuộc, tôi tiếp tục dò dẫm qua đống hành lý với hy vọng có thể đã vô tình để lại một gói thuốc lá trong một cái va li nào đó. Tôi thất vọng lần nữa khi không tìm thấy gì. Tôi biết rằng giờ này quán bar và nhà hàng của khách sạn đã đóng cửa từ lâu, và chắc hẳn sẽ không thể gọi nhân viên phục vụ lên được nữa. Cách duy nhất giúp tôi có được thuốc lá là mặc quần áo và đi ra ga xe lửa cách chỗ này ít nhất sáu dãy nhà.
Viễn cảnh này quả không mấy dễ chịu. Lúc này mưa vẫn còn nặng hạt. Xe của tôi đang đỗ ở khá xa khách sạn và tôi đã được thông báo trước rằng nhà xe sẽ đóng cửa lúc nửa đêm và không mở lại cho đến sáu giờ sáng hôm sau. Thậm chí, tôi cũng không thể gọi được taxi ở thời điểm đó.
Rõ ràng nếu tôi muốn có điếu thuốc đến vậy, tôi sẽ phải đi bộ trong cơn mưa như trút nước đến ga xe lửa và quay trở lại. Khao khát hút thuốc đã gặm nhấm tôi và càng tệ hơn nữa khi mà càng nghĩ về những trở ngại để có được điếu thuốc thì tôi lại càng thèm muốn nó hơn. Và thế là tôi cởi bộ đồ ngủ ra, bắt đầu mặc quần áo vào. Tôi ăn mặc chỉn chu, sau đó với lấy áo mưa, nhưng đột ngột, tôi dừng lại và bắt đầu tự cười chính mình. Tôi bỗng nhận ra hành động này thật phi logic và thậm chí là lố bịch.
Tôi đứng đó, tự ngẫm lại về mình, tôi là một con người tinh ranh, một doanh nhân có trách nhiệm và thành công, người luôn cho rằng mình đủ lý trí để ra lệnh cho người khác. Vậy mà tôi đã sẵn sàng rời khỏi phòng khách sạn tiện nghi vào giữa đêm, đi bộ sáu dãy nhà trong cơn mưa không vì lý do nào khác ngoài việc chỉ muốn có một điếu thuốc vì cảm thấy “phải” hút một điếu.
Lần đầu tiên trong đời, tôi phải đối mặt với nhận thức sâu sắc rằng mình đã nuôi dưỡng một thói quen lớn đến mức sẵn sàng không suy nghĩ gì nhiều để đưa bản thân vào tình huống không mấy vui vẻ chỉ để thỏa mãn nó. Thay vì đơn giản thỉnh thoảng tận hưởng một chút niềm vui của khói thuốc, tôi đã cho phép mình phát triển thói quen này ra ngoài tầm tay và gây ảnh hưởng xấu tới cuộc sống của mình dù nó không hề mang lại kết quả có lợi tương xứng. Khi đột nhiên ý thức được điều đó, tôi đã có một cuộc cải cách về tinh thần. Tôi lập tức đi đến một quyết định tuyệt vời vào đúng thời điểm không mấy lý tưởng. Đó là từ bỏ thói quen hút thuốc đang khiến cuộc sống của tôi không được như mong muốn.
Ngay sau khi quyết định, tôi vớ lấy gói thuốc lá rỗng vẫn còn ở trên đầu giường mà vò nát rồi ném nó vào thùng rác. Sau đó, tôi cởi quần áo, mặc đồ ngủ và trở lại giường. Hành động này khiến tôi thấy vô cùng nhẹ nhõm, thậm chí tự hào như một người thắng cuộc. Tôi tắt đèn, nhắm mắt lại và lắng nghe tiếng mưa rơi xuống cửa sổ phòng. Một lần nữa, tôi nhanh chóng rơi vào giấc ngủ ngon và đầy thỏa mãn. Cũng kể từ đêm đó, tôi không hút một điếu thuốc nào và cũng không còn cảm thấy cần thuốc lá nữa.
Tôi không có ý định nói về tác hại của thuốc lá. Tôi kể lại câu chuyện này chỉ để cho mọi người thấy, trong trường hợp của tôi, thói quen đã vượt ra ngoài tầm kiểm soát tới mức nó đã kiểm soát lại tôi.
Thực tiễn sẽ trở thành thói quen và sức mạnh của thói quen đó có thể rất lớn. Tuy nhiên, con người chúng ta có sức mạnh và tâm trí vĩ đại. Rốt cuộc, chính sức mạnh đó đã ban cho chúng ta khả năng hình thành thói quen của riêng mình, và chính nó cũng sẽ loại bỏ những thói quen chúng ta không mong muốn.
Không một nơi nào khác có thể nhấn mạnh tầm quan trọng và thể hiện sự ảnh hưởng của thói quen hơn trong thế giới kinh doanh. Thói quen của một doanh nhân là một trong những yếu tố quan trọng nhất quyết định người đó sẽ thành công hay thất bại.
Chẳng hạn, thái độ lạc quan và nhiệt tình là thói quen mà một doanh nhân muốn có. Thói quen đó làm cho công việc tốt hơn và dễ dàng hơn, đồng thời nó cũng truyền cảm hứng và sự nhiệt tình cho các cộng sự và cấp dưới. Tuy nhiên, sự lạc quan và nhiệt tình theo thói quen có thể đến mức cực đoan nguy hiểm, thậm chí trở thành sự bất cẩn và thái quá.
Tôi từng biết một doanh nhân xuất sắc và có năng lực, hãy tạm gọi anh ta là Bill Smith. Sự lạc quan đã giúp Bill thành lập và điều hành được các công ty sản xuất, mang lại doanh thu lớn cùng nhiều cơ hội đầy tiềm năng. Nhưng thật không may, tất cả kinh nghiệm kinh doanh của Bill Smith có được đều trong thời kỳ bùng nổ kinh tế, nên những kế hoạch lớn của anh luôn được hiện thực hóa bởi sự tiến bộ của một thị trường tăng trưởng đều đặn.
Sau đó, đột nhiên, một cuộc suy thoái kinh tế nhỏ diễn ra. Đó là thời kỳ các doanh nhân dày dạn kinh nghiệm trở nên cẩn trọng hơn, tiết chế những định hướng mở rộng lại và buôn bán thận trọng trong khi chờ đợi tình hình kinh doanh trở nên ổn định.
Bill Smith hoàn toàn không thể thích nghi với tình huống mới và lạ lẫm này. Thói quen lạc quan và nhiệt tình của anh đã ăn sâu vào gốc rễ. Thay vì hành động chậm lại, anh tiếp tục vận hành công ty với tốc độ tối đa, cực kỳ tự tin rằng mọi thứ sẽ trở nên tốt đẹp.
Trong một thời gian rất ngắn, Bill Smith đã mở rộng kinh doanh nhiều hơn mức mà tình hình kinh tế bấy giờ cho phép. Anh đã vắt kiệt sức lực của bản thân và các công ty của mình để cuối cùng dẫn tới phá sản.
Mọi người vẫn thường nói rằng thói quen tốt là do “học” được còn thói quen xấu là do “bị rơi vào”. Tất nhiên, hàm ý của câu nói đó là cái tốt thì khó đạt được, cá nhân phải nỗ lực và ý thức thì mới học được cái tốt, trong khi cái xấu lại rất dễ mắc phải. Đó là sự thật nhưng không phải tất cả, quan trọng nhất chỉ là do sự ngoan cố của bản chất con người mà thôi. Thực ra, một thói quen đơn giản chỉ là một thói quen. Không nên biện minh cho việc hình thành những cái xấu là dễ hơn những cái tốt.
Chẳng hạn, tôi cùng với rất nhiều người cho rằng việc đến đúng giờ hay không phần lớn là do vấn đề của thói quen. Tuy nhiên, đơn giản đó chỉ là việc hình thành thói quen đến đúng giờ hoặc hình thành thói quen không quan tâm đến giờ giấc mà thôi.
Việc đúng hẹn luôn là một thói quen có ích cho tất cả mọi người, bất kể việc đó là đến đúng hẹn, trả nợ đúng hạn, làm đúng trách nhiệm hay giữ lời hứa.
Một vị khách thường xuyên đến ăn tối muộn sẽ làm mất lòng chủ nhà và những người cùng được mời đến dự tiệc. Anh ta sẽ nhanh chóng không còn được yêu thích và sớm muộn gì cũng bị loại khỏi danh sách khách mời.
Việc giữ đúng hẹn theo thói quen là một tài sản đặc biệt có giá trị đối với bất kỳ doanh nhân nào. Có câu ngạn ngữ cổ xưa “Thời gian là tiền bạc” và ngày nay nó có giá trị hơn bao giờ hết. Tốc độ và sự phức tạp của kinh doanh đương đại khiến cho từng phút, từng giờ đều quý giá vô cùng. Các doanh nhân và giám đốc điều hành phải trải qua một ngày làm việc với lịch trình chặt chẽ. Họ không thể lãng phí thời gian của mình cũng giống như việc không thể để ngừng trệ trên dây chuyền sản xuất vậy.
Bạn có thể thấy số lượng các tập đoàn sử dụng máy bay riêng để các giám đốc điều hành của họ di chuyển đến bất cứ nơi nào nhanh và đúng giờ hơn đang ngày càng tăng. Tại Hoa Kỳ, có hơn 34.000 máy bay tư của các công ty. Chẳng hạn như, General Motors đang duy trì một phi đội gồm 22 máy bay để phục vụ mục đích đó.
Montgomery Ward công khai thừa nhận rằng chi phí bay của các giám đốc điều hành trên máy bay riêng cao hơn ba lần so với việc di chuyển thông thường qua các hãng hàng không. Tuy nhiên, việc sử dụng máy bay của công ty giúp tiết kiệm gần 60% thời gian đi lại của các giám đốc điều hành và Montgomery Ward, giống như nhiều công ty khác, hiểu rằng thời gian tiết kiệm được luôn rất đáng giá.
Tóm lại, người có mặt đúng giờ theo đúng như lời anh ta hứa sẽ không chỉ tạo ấn tượng tuyệt vời, mà còn tiết kiệm thời gian, từ đó kiếm thêm tiền cho chính mình và cho công ty.
Việc giữ đúng hẹn luôn là điều quan trọng trong mọi giai đoạn của kinh doanh. Các doanh nhân và công ty có khả năng thành công nhất là những người thực hiện đơn đặt hàng, giao hàng, cung cấp dịch vụ, thanh toán hóa đơn, đáp ứng các ghi chú và nghĩa vụ khác đúng hạn. Những khách hàng phải chờ nhận hàng quá lâu so với đơn đặt của họ sẽ dẫn đến nhiều khả năng đơn hàng tiếp theo của họ sẽ là ở nơi khác. Các cá nhân và công ty thanh toán hóa đơn đúng hẹn có thể xếp hạng tín dụng tốt trong khi những người chậm trả sẽ rất khó, hay thậm chí gần như là không thể vay được tín dụng ở bất kỳ đâu nữa.
Mặc dù có vô số lợi ích trong việc hình thành thói quen đúng hẹn, nhưng nhiều người vẫn hình thành thói quen trễ hẹn bất kể hậu quả thế nào. Chính sự ngoan cố, lười biếng và thiếu tầm nhìn xa đã khiến một số cá nhân hình thành thói quen chậm trễ gây hại cho họ và sự nghiệp kinh doanh của họ.
Tiết kiệm cũng là một thói quen khác có thể được hình thành và là một phần quyết định cho bất kỳ công thức kinh doanh thành công nào. Vì theo lẽ thường, ai cũng có thể nhận ra tiết kiệm bất cứ khi nào có thể là một chính sách vô cùng hợp lý.
Thói quen đó có thể áp dụng ngay từ những bước đầu tiên để tạo nên thành công. Giả sử một người muốn bắt đầu khởi nghiệp kinh doanh. Để làm được điều này, anh ta phải có ít nhất một số vốn, bất kể đó là lĩnh vực kinh doanh gì. Trong hầu hết các trường hợp, chỉ có ba con đường để có được số vốn đó. Anh ta có thể rút vốn ra từ tiền tiết kiệm của chính mình, tìm một hay nhiều đối tác cùng làm ăn, hoặc đi vay. Nếu tiền là của riêng anh ta ngay từ đầu thì doanh nghiệp cũng sẽ là của riêng anh ta. Nếu phải tìm đến các đối tác, anh ta sẽ chỉ sở hữu một phần của doanh nghiệp và phải chia sẻ lợi nhuận của mình. Còn nếu anh ta vay tiền, khoản vay sẽ phải được trả cộng thêm phần lãi suất và điều này đương nhiên sẽ làm giảm lợi nhuận của doanh nghiệp.
Khi đã bắt đầu kinh doanh, một cá nhân có ý thức tiết kiệm sẽ có cơ hội thành công lớn hơn nhiều so với một người có khả năng tương đương khác nhưng không có ý thức tiết kiệm. Người tiết kiệm theo thói quen sẽ có thể nhận ra ngay cơ hội để giảm chi phí sản xuất. Điều này rất quan trọng bởi trong thị trường cạnh tranh cao hiện nay, ngay cả một chi phí nhỏ cũng sẽ là yếu tố làm nên sự khác biệt giữa lợi nhuận ròng và lỗ ròng.
Ngoài ra, người đã hình thành thói quen tiết kiệm sẽ luôn có một lượng tiền dự trữ để giải quyết các tình huống phát sinh, giúp công ty thoát ra khỏi các giai đoạn chững lại hoặc có thể mở rộng, cải thiện kinh doanh mà không cần phải vay mượn bên ngoài.
Một người sắc sảo sẽ nhận ra rằng những thói quen như đúng giờ và tiết kiệm có thể giúp anh ta đạt được mục tiêu của mình. Vì thế người đó sẽ luôn giữ đúng giờ hẹn và tiết kiệm cho đến khi những thói quen đó trở thành một phần của con người anh ta. Và người đó sẽ gặt hái được phần thưởng từ lợi ích mà thói quen này tác động đến sự nghiệp của anh ta.
Tuy nhiên, đúng hẹn và tiết kiệm không phải là những thói quen tích cực duy nhất có thể góp phần đưa bạn lên đỉnh cao của thành công.
Một trong những thói quen quý giá nhất mà bất kỳ doanh nhân hay giám đốc điều hành nào cũng có thể hình thành được là tạm dừng lại một chút vào phút cuối để suy nghĩ trước khi quyết định. Việc kiểm tra lại lần cuối có thể chỉ cần vài phút hoặc thậm chí vài giây, nhưng sẽ mang lại lợi ích bất ngờ. Thói quen đó sẽ tạo cho bạn cơ hội cuối cùng để sắp xếp những suy nghĩ một cách hợp lý và nó cũng sẽ nhắc bạn về lý do và cách bạn đã đi đến quyết định của mình. Thói quen đơn giản này làm tăng đáng kể khả năng phản biện và thuyết phục bất kỳ sự phản đối nào có thể phát sinh sau đó. Theo một cách nào đó, thói quen đó khá giống với thói quen được hình thành bởi nhiều diễn viên giỏi nhất thế giới. Mặc dù họ hiểu rõ phần của mình trong một vở kịch thế nào đi nữa, họ cũng sẽ xem lại kịch bản hoặc ít nhất là các câu thoại của họ trước khi ra sân khấu.
Một trong những nhân viên bán hàng thành công nhất mà tôi từng biết hiện đang là giám đốc bán hàng hàng đầu cho một tập đoàn khổng lồ khẳng định rằng anh ấy có nhiều thành công do hình thành thói quen này từ rất sớm trong sự nghiệp.
“Tôi thậm chí đã tự nghĩ ra một mánh khóe để giúp mình hình thành thói quen”, anh ta nói với tôi, “Trước khi đi đến một cuộc đàm phán, tôi luôn dừng lại đâu đó để uống một tách cà phê, thuê đánh giày hoặc làm một việc gì đó tương tự. Thời gian có được cho tôi cơ hội cuối để xem lại bài thuyết trình của mình trước khi đặt chân vào văn phòng của khách hàng. Và việc đó thật kỳ diệu. Tôi đã bán được sản phẩm một cách hiệu quả hơn nhiều và luôn sẵn sàng trả lời bất kỳ câu hỏi hay ý kiến trái chiều nào phát sinh.”
Không có nghi ngờ gì về điều đó ít nhất là trong suy nghĩ của tôi: dù người ta có cần một mánh khóe để làm như vậy hay không, hình thành thói quen đánh giá lại mọi thứ vào phút cuối để sắp xếp lại suy nghĩ trước khi đưa ra quyết định là một điều rất có ích.
Một thói quen khác đơn giản hơn rất nhiều mà bất kỳ người nào muốn tiến lên nhanh chóng trong kinh doanh cũng cần có, đó là thói quen thư giãn. Doanh nhân thành đạt thường là người luôn thoải mái, ngay cả khi đối mặt với nghịch cảnh. Tôi không có ý ám chỉ rằng người đó phải thờ ơ, lãnh đạm và vô cảm. Điều tôi muốn nói là anh ta phải giữ cho mình đầu óc tỉnh táo để luôn phản ứng nhanh, sẵn sàng nắm bắt, khai thác các cơ hội và đối phó với các vấn đề phát sinh. Anh ta phải trong tư thế sẵn sàng, nhưng không bao giờ được cứng nhắc và bảo thủ, khi đối mặt với bất kỳ thay đổi nào.
Cách các doanh nhân dày dặn thư giãn thường giống như cách đá của một cầu thủ chuyên nghiệp. Cầu thủ bóng đá cần chặn đường chuyền, không bị hoảng loạn vì trái bóng bất ngờ rơi vào chỗ anh ta. Tình huống mới không thể khiến anh giật mình bất động. Phản ứng của anh ta phải đủ linh hoạt để nắm bắt, thích ứng và anh ấy sẽ giữ bóng rất chắc, điều khiển quả bóng, nhưng vẫn tỉnh táo và thoải mái để chuyển hướng nhằm tránh những kẻ muốn chặn bóng.
Rất ít doanh nhân còn non nớt có một khả năng bẩm sinh để có được thái độ thoải mái này trong những tình huống căng thẳng. Nhưng đại đa số các doanh nhân sẽ đều hình thành thói quen đó qua nhiều năm kinh nghiệm.
“Luôn luôn nghĩ bản thân mình như một người vừa mới rơi xuống giữa hồ”, một người bán dầu kỳ cựu khuyên tôi trong những năm đầu lập nghiệp, “Nếu anh giữ được đầu óc tỉnh táo, anh sẽ luôn có thể bơi vào bờ hoặc ít nhất là chèo thuyền hoặc giữ cho mình nổi đến khi có ai đó tới cứu. Nhưng nếu anh hoảng loạn thì cuộc đời anh sẽ kết thúc.”
Tôi cho rằng một người mới khởi nghiệp trong thế giới kinh doanh sẽ giống như một người nhận ra mình đang sinh tồn ở giữa hồ. Nếu anh ta giữ được bình tĩnh, cơ hội sống sót của anh ta rất cao. Nếu không, rất có thể anh ta sẽ chết đuối. Các doanh nhân và giám đốc điều hành trẻ nên ghi nhớ điều này trong tâm thức của mình. Nó sẽ giúp họ hình thành thói quen thư giãn và từ đó có thể tự xử lý mọi tình huống nguy cấp.
Rõ ràng, tôi không thể liệt kê mọi thói quen tốt và xấu trong kinh doanh. Có quá nhiều yếu tố phụ thuộc vào bản chất, tính cách của mỗi cá nhân, vào lĩnh vực hoặc loại hình kinh doanh mà họ tham gia, rồi bao gồm cả những yếu tố khác nữa.
Tuy nhiên, với mỗi cá nhân dù có tham gia kinh doanh hay không đều có thể xác định được thói quen nào có lợi và thói quen nào có hại. Những thói quen có ích giúp cá nhân sống, làm việc tốt hơn, đồng thời đạt được mục tiêu của mình thì nên được hình thành và duy trì. Còn những thói quen xấu sẽ gây hại, cản trở và không mang lại kết quả tích cực nào cho hoạt động cá nhân thì cần tránh đi, và nếu đã được hình thành thì nên từ bỏ càng sớm càng tốt.
Các giám đốc điều hành và doanh nhân sẽ thấy được nhiều lợi ích trong việc cẩn thận xem xét lại định kỳ những việc họ làm để đánh giá những thói quen của mình. Ghi chép lại điều đó trên một tờ giấy là một ý tưởng hay. Sau đó, tùy thuộc vào mỗi cá nhân, hãy đưa ra đánh giá của riêng mình về các thói quen đã được liệt kê. Nếu thành thật với chính mình, anh ta sẽ dễ dàng nhận ra một vài trong số đó là thói quen xấu. Nhưng điều đó sẽ giúp anh ta biết cần phải làm gì để loại bỏ những thói quen xấu gây tốn thời gian đó.
Tiếp theo, sẽ có một số thói quen có thể rơi vào loại “không rõ” hoặc “chưa quyết định được”. Với trường hợp này, chúng phải được xem xét dưới góc độ khách quan để xác định xem có thể sửa đổi thói quen đó thành một thói quen tích cực hay không.
Ví dụ, một giám đốc điều hành mà tôi biết đã hình thành thói quen tổ chức các cuộc họp hàng tuần cùng với toàn bộ nhân viên trong bộ phận của mình. Mặc dù ý tưởng này về cơ bản là hợp lý nhưng các cuộc họp được tổ chức trong vài tháng mà không tạo ra bất kỳ kết quả hữu ích nào.
Giám đốc điều hành gần như đã bị thuyết phục rằng anh nên ngừng tổ chức các cuộc họp đó. Anh đã xem xét lại thói quen, suy nghĩ nghiêm túc về vấn đề tại sao các cuộc họp lại thường đi tới thất bại. Sau một thời gian phân tích vấn đề, cuối cùng anh cũng phát hiện ra câu trả lời. Anh đã tổ chức các cuộc họp vào lúc 4 giờ15 chiều thứ Sáu mỗi tuần.
Theo đúng thói quen của con người, thời điểm chiều thứ Sáu, tâm trí của họ sẽ nghĩ đến chuyện về nhà nghỉ ngơi. Họ ít quan tâm hay dành sự nhiệt tình cho các cuộc thảo luận về vấn đề của văn phòng khi chỉ còn 45 phút nữa là hết giờ làm. Nhận ra điều đó, vị giám đốc điều hành đã thay đổi thời gian và tổ chức họp vào ngày trong tuần. Và gần như ngay lập tức, thói quen tổ chức các cuộc họp nhân viên văn phòng hàng tuần đã chuyển sang loại thói quen tốt. Các cuộc họp sau đã mang lại hiệu quả, đem lại nhiều ý tưởng giúp cải thiện sản lượng, đồng thời còn giúp tinh thần nhân viên nâng lên. Tuy nhiên, nếu một thói quen không rõ ràng không thể nâng lên thành loại “tốt” được thì nên bị loại bỏ, vì nếu tiếp tục, nó chỉ có thể rơi xuống phân loại “xấu” mà thôi.
Đối với những thói quen kinh doanh rõ ràng là tốt, các doanh nhân sắc sảo sẽ cố gắng làm cho chúng càng trở nên hữu ích, thuận lợi và hiệu quả hơn. Ví dụ, nếu anh ta có thể tiết kiệm theo thói quen, thường xuyên tìm ra các giải pháp để cắt giảm chi phí và tiết kiệm, anh ta nên quyết định tăng gấp đôi nỗ lực của mình để tìm thêm cách giảm chi phí và làm tăng lợi nhuận của công ty.
Các cá nhân muốn đạt đến đỉnh cao trong kinh doanh phải hiểu được tầm quan trọng của sức mạnh, của thói quen và phải hiểu rằng thực tiễn chính là thứ tạo ra thói quen. Anh ta phải nhanh chóng phá bỏ những thói quen có thể gây hại tới mình và nhanh chóng hình thành những thói quen giúp đạt được thành công.



Sai lầm và cạm bẫy trong kinh doanh 
M
ọi giám đốc điều hành kinh doanh đều sẽ phạm sai lầm trong sự nghiệp của mình. Điều quan trọng là biết rút ra bài học và tránh lặp lại những sai lầm đó. Có một vài tình huống thường gặp trong kinh doanh rất dễ dẫn đến những quyết định sai lầm. Dự đoán và đánh giá các “cạm bẫy” này là công việc của các nhà điều hành. Trong trường hợp những đánh giá và quyết định sai xảy ra, tâm lý “triệu phú” đảm bảo sẽ giúp bạn vượt qua khó khăn và thậm chí sinh lợi từ chính những sai lầm đó.
Cũng như hầu hết mọi người, tôi rất muốn những ký ức về sai lầm của mình trôi vào quên lãng, nhưng có nhiều sai lầm khiến tôi không thể nào quên được. Trong số đó có ba sai lầm lớn nhất mà tôi luôn nhớ.
Sai lầm đầu tiên xảy ra từ những ngày tôi vẫn còn làm việc ở các mỏ dầu Oklahoma. Khi tôi có được một mảnh đất ở khu vực sau này được gọi là “Hồ Yale”, tôi quyết định thuê một nhà địa chất để kiểm tra địa điểm và giúp tôi xem có nên khoan dầu ở đây hay không.
“Không có dầu trên đất này.” Anh ta báo cáo với tôi, “Mảnh đất này không có giá trị. Điều tốt nhất ông nên làm bây giờ là bỏ hợp đồng thuê đi!” Tôi đã làm theo lời khuyên của anh ta và bán nó đi. Một thời gian ngắn sau, Hồ Yale trở thành một khu vực sản xuất dầu giàu có. Tôi đã vứt đi cả một gia tài như vậy đấy.
Sai lầm lớn thứ hai của tôi xảy ra vào năm 1931, mặc dù về thiệt hại kinh tế thì có thể không chỉ ở vị trí thứ hai. Năm đó, các công ty mà tôi nắm giữ có số lợi tức đáng kể và cá nhân tôi đã mua vào lượng cổ phiếu trị giá hơn hai triệu đô la của Công ty Dầu mỏ Mexico trong thời kỳ khủng hoảng. Sau đó, thị trường chứng khoán rơi vào một cuộc suy thoái khác. Tôi chắc chắn rằng chúng tôi đã đầu tư an toàn và hợp lý vào Mexico Seaboard, nhưng các giám đốc đồng nghiệp của tôi sợ rằng thị trường sẽ khủng hoảng hơn nữa.
“Chúng tôi không thể chấp nhận bất kỳ rủi ro nào nữa”, họ lập luận như vậy, “Chúng ta cần bán ngay.” Do lượng phiếu ủng hộ của họ nhiều hơn nên tôi đã phải làm theo ý kiến của cổ đông. Các công ty và tôi đã bán hết số cổ phiếu Seaboard Mexico đi.
Nếu chúng tôi nắm giữ cổ phần mà chúng tôi đã sở hữu và mua thêm vào năm 1931, chúng tôi có thể có được quyền kiểm soát công ty Mexico Seaboard với giá hời. Tôi đã có thể kiếm được hàng triệu đô la nếu như không nghe theo lời họ.
Tuy nhiên, sai lầm tồi tệ nhất của tôi là vào năm 1932. Lúc đó tôi đang rất quan tâm đến việc khai thác dầu mỏ ở Iraq. Các cuộc điều tra địa chất và hoạt động thăm dò cho kết quả có các mỏ dầu khổng lồ bên dưới bãi cát sa mạc nóng như lửa. Đại diện của tôi đã tiến hành các cuộc đàm phán với quan chức chính phủ Iraq ở Baghdad và báo cáo rằng một hợp đồng hấp dẫn với mức giá chỉ khoảng hàng chục ngàn đô la, đã sẵn sàng chờ ký. Sau đó không lâu, dầu thô Mỹ rớt giá nghiêm trọng. Dầu thô ở Đông Texas giảm mạnh chỉ còn mười xu một thùng và ngành dầu khí đang trong tình trạng hoảng loạn. Lo ngại về tình hình tài chính, tôi đã lệnh cho đại diện ở Baghdad tạm dừng mọi cuộc đàm phán.
Về sau, khi có cơ hội kí kết một hợp đồng nhượng bộ dầu ở Trung Đông vào năm 1949, tôi đã không ngần ngại đồng ý nắm lấy cơ hội đó. Tuy nhiên, điều kiện hợp đồng lúc này đã khác xa so với 17 năm trước. Vào năm 1949, tôi phải trả 12.500.000 đô la tiền mặt sau khi ký thỏa thuận nhượng quyền!
Tất cả là những sai lầm vô cùng tồi tệ, tôi mong rằng đó sẽ là những sai lầm cuối cùng trong đời mình, nhưng đương nhiên mọi chuyện nào đơn giản vậy, tôi còn phạm thêm nhiều lỗi khác nữa. Như tôi đã nói, không có doanh nhân nào không bao giờ phạm sai lầm. Nhưng kinh nghiệm và quan sát cá nhân cho tôi biết rằng hầu hết sai lầm của các doanh nhân và giám đốc điều hành đều rơi vào một số kiểu nhất định có thể dễ dàng phân biệt được.
Tất nhiên, các doanh nhân trẻ, do thiếu kinh nghiệm và còn non nớt, thường là những người mắc nhiều lỗi nhất. Một số phạm phải sai lầm ngớ ngẩn nhất là vô tình, không quá nghiêm trọng và dễ hiểu, dễ bỏ qua. Các lỗi khác là kết quả của việc không được đào tạo đầy đủ, hiểu biết không đầy đủ. Tuy nhiên, cũng có những sai lầm khác đơn giản là xuất phát từ sự bất tài vô dụng và những sai lầm này sẽ dẫn đến sự kết thúc nhanh chóng sự nghiệp kinh doanh của mình.
Các ví dụ từ kinh nghiệm cá nhân ở trên minh họa ba trong số các loại lỗi chính mà tôi thấy phổ biến và thường xuyên được lặp lại bởi các doanh nhân, đặc biệt là đến từ những người tương đối thiếu kinh nghiệm.
Đầu tiên trong số đó là không có khả năng phân biệt giữa chứng cứ có thật và ý kiến cá nhân. Mặc dù ý kiến có thể được đánh giá cẩn thận dựa trên thực tế nhưng ý kiến vẫn mang quan điểm cá nhân và khó có thể đúng hoàn toàn được. Ý kiến không bao giờ quan trọng hơn thông tin thực tế, trình độ và khả năng diễn giải chính xác các thông tin của người nói. Nhiều doanh nhân đôi khi có xu hướng đọc hoặc nghe ý kiến và chấp nhận chúng là sự thật và từ đó lập kế hoạch hoặc đưa ra quyết định dựa vào đó mà không cần điều tra hoặc nghiên cứu thêm thực tế. Đó là lỗi tôi đã phạm phải khi bán hợp đồng thuê đất của mình trên khối tài sản khổng lồ ở Hồ Yale. Mặc dù tôi nhận thức rõ ràng vào thời đó, địa chất học không phải là môn khoa học tiến bộ lắm, nhưng tôi vẫn mù quáng chấp nhận “ý kiến” của nhà địa chất học được tôi thuê để thăm dò mảnh đất đó. Tôi đã không dành thời gian và không cố gắng tham khảo ý kiến của bất kỳ ai khác nhằm “kiểm tra chéo” lại với ý kiến của vị “chuyên gia” nọ. Tôi không thể đổ lỗi cho nhà địa chất đã đưa ra một khuyến nghị sai. Tôi chỉ có thể tự trách mình vì đã chấp nhận lời khuyến nghị đó mà không có một thắc mắc gì cả.
Chấp nhận ý kiến hay tin đồn như một sự thật là lỗi quen thuộc và phổ biến của con người. Bất cứ ai nghi ngờ điều đó chỉ cần nghĩ lại về tần suất các ý kiến cá nhân từ những tờ báo có góc nhìn chủ quan, từ tờ rơi tuyên truyền, hoặc lời đồn được nhắc đi nhắc lại trong các cuộc trò chuyện của mình.
Bạn có nhớ lời đồn về ngón tay cái của người đầu bếp Trung Quốc rơi trong một bát mì xào tại cửa hàng Suey (thường là một cửa hàng nhỏ ở địa phương) không? Lời đồn đó từng rất đáng sợ đối với tôi khi còn là một cậu bé. Vậy mà tới nay vẫn còn một số người cả tin bị lừa bởi câu chuyện ngày xửa ngày xưa đó. Tất nhiên, đây là một ví dụ cực đoan, nhưng các doanh nhân thường để phán đoán của họ bị ảnh hưởng bởi các ý kiến cá nhân và những tin đồn, ở một góc độ nào đó, chuyện này không khác gì so với câu chuyện trên tôi kể. Nhiều doanh nhân sắc sảo sẽ mua hoặc bán các khối cổ phiếu khá lớn chỉ vì họ “nghe đồn” rằng một số niêm yết nhất định “sẽ” tăng hoặc giảm trên sàn giao dịch chứng khoán. Chín trong số mười lần như vậy sẽ dẫn đến kết quả không mong muốn, vì họ nghe lời nói của người khác mà không tự xác thực lại thông tin.
Chỉ thời gian ngắn trước đây, một nhà sản xuất mà tôi biết đã chi gần 100.000 đô la để chế tạo và mua nguyên liệu thô nhằm sản xuất mặt hàng mới lạ, mà nguyên nhân là vì ông nghe theo lời các bài báo từ tạp chí thương mại rằng mặt hàng này đang có nhu cầu rất lớn. Mãi cho đến khi sắp đi vào sản xuất, ông mới phát hiện ra có đến hàng tá công ty khác đã đi trước và đang bắt đầu cho phân phối mặt hàng này. Thị trường đã bão hòa ngay cả trước khi nhân viên bán hàng của ông có thể bắt đầu bán sản phẩm. Ông rơi vào thế bí. Điều này đã không thể xảy ra nếu ông kiểm tra lại thông tin trước khi nhảy vào lĩnh vực kinh doanh ngớ ngẩn đó.
Có thể có một điều gì đó thay thế được cho sự thật và thông tin thực tế, nhưng nếu có tồn tại điều ấy thực thì tôi không biết nó có thể là gì nữa. Đó chắc chắn không thể là tin đồn hay ý kiến cá nhân gắn dưới cái mác sự thật. Để thành công trong bất kỳ “thỏa thuận” liên quan đến dự án hay công việc nào, doanh nhân cần phải biết cách tập hợp tất cả các thông tin khách quan có sẵn để tự nghiên cứu và phân tích chúng. Không có gì là sai trong việc hỏi và cân nhắc ý kiến của người khác. Sai lầm nằm ở việc chấp nhận và làm theo lời khuyên của người khác một cách mù quáng mà không xác định trước liệu những ý kiến đó có được xây dựng từ các thông tin khách quan hay không. Đây là một trong những bài học đầu tiên mà các doanh nhân và giám đốc điều hành trẻ cần học tập, nếu không họ sẽ phải học bài học đó qua những sai lầm dẫn đến thất bại thảm hại của mình!
Sau khi đã chắc chắn quyết định hợp lý của mình được dựa trên những đánh giá đúng đắn từ các thông tin có sẵn, doanh nhân có thể vạch ra đường hướng kinh doanh mà anh ta thực hiện quyết định những hoạt động của mình. Đồng thời, anh ta nên bám sát theo đường hướng đó và quyết tâm thực hiện nó đến cùng. Không làm được việc kể trên là một trong những sai lầm ngớ ngẩn các doanh nhân trẻ và cả một số người đã không còn quá trẻ thường phạm phải.
Đó cũng chính là sai lầm lớn tôi phạm phải vào năm 1931. Tôi đã không đủ niềm tin vào bản thân và không theo sát các quyết định cũng như kế hoạch của mình. Tôi biết rằng Mexico Seaboard sẽ là một khoản đầu tư tốt, tối ưu tới mức khác thường. Tôi đã thực hiện các nghiên cứu cẩn thận, tỉ mỉ về lịch sử, cơ cấu tổ chức, tài chính, nợ, tiềm năng của công ty và tất cả các yếu tố liên quan khác. Chỉ sau khi thực hiện tất cả những điều này, tôi mới mua vào một số lượng lớn cổ phiếu Seaboard Mexico từ tài khoản của mình và sử dụng ảnh hưởng cá nhân để khuyến khích các công ty tôi nắm giữ nhiều cổ phần cũng làm điều tương tự. Khi cổ phiếu của Seaboard Mexico giảm một vài điểm, các giám đốc của hội đồng đã lo lắng và bỏ phiếu để bán hết cổ phần của công ty. Họ đã không đủ kiên nhẫn để bị thuyết phục bởi lập luận của tôi, và vậy là các công ty đã bán cổ phiếu Seaboard Mexico đi. Còn tôi, thay vì bám theo kế hoạch ban đầu, tôi đã lung lay và làm theo họ. Tôi bán sạch cổ phiếu của chính mình ở Seaboard Mexico. Tôi đã phải chịu một khoản lỗ đáng kể cho khoản đầu tư ban đầu, vì cổ phiếu được bán ra với giá thấp hơn mua vào. Vấn đề quan trọng hơn là tôi đã mất đi khoản lợi nhuận mang lại tiềm năng rất lớn mà đáng ra tôi có thể tích lũy cho những năm sau đó, khi cổ phiếu Seaboard Mexico nhân lên nhiều lần về giá trị theo đúng những tính toán cẩn thận của tôi từ trước đó.
Trên đây chỉ là ví dụ về hoạt động giao dịch chứng khoán. Không khó để tìm thấy các tình huống tương tự trong hoạt động thương mại và công nghiệp. Các doanh nhân thường dễ cảm thấy lo ngại trước những dấu hiệu tăng trưởng chậm chạp hoặc thất bại ban đầu khi đưa ra một chương trình sản xuất, bán hàng, dù chương trình được lên kế hoạch và tổ chức rất tốt. Họ bắt đầu hoảng loạn và hủy toàn bộ chiến dịch để rồi phải chịu tổn thất tài chính nặng nề. Điều này đặc biệt đúng với những người ít kinh nghiệm, những người không có sự bình tĩnh, kiên nhẫn để chờ đợi đến khi bắt đầu có lợi nhuận. Họ cũng thiếu kinh nghiệm để hiểu rằng nỗ lực gấp đôi hoặc thậm chí chỉ cần một vài sửa đổi nhỏ trong kế hoạch cũng có thể khiến chiến dịch của họ có được thành công vang dội, hoặc ít nhất thì cũng có thể kết thúc chiến dịch mà không bị lỗ.
Tôi luôn nghĩ rằng nếu sổ sách của công ty được xử lý một cách hoàn hảo, thì hẳn các kế toán phải giữ một cuốn sổ lớn chuyên để ghi chép lại từng đồng chi phí gây ra do lỗi của những giám đốc điều hành và doanh nhân. Và chắc hẳn trong cuốn sổ đó sẽ có không ít tài khoản bị thâm hụt gây ra bởi các nhà điều hành hủy bỏ chiến dịch vừa được đưa vào thực hiện.
Việc tôi từ chối hợp đồng dầu mỏ ở Iraq hồi năm 1932 là minh chứng cho một sai lầm khác thường bị phạm phải bởi các doanh nhân, đó là lỗi không dám mạo hiểm. Các doanh nhân sẽ phải sẵn sàng chấp nhận rủi ro. Rủi ro có thể nằm trong kế hoạch và đã được tính toán. Doanh nhân sắc sảo sẽ cân nhắc tất cả những thông tin nắm trong tay và yếu tố có thể ảnh hưởng trong khả năng của mình. Anh ta sẽ tính đến tất cả các biến cố có thể xảy ra, nhưng anh ta cũng phải nhận thức rõ ràng rằng không thể tính trước hoặc bảo đảm được cho mọi tình huống. Anh ta phải chấp nhận rằng luôn có khả năng một vài biến số hoặc sự kiện sẽ không lường trước mà xuất hiện khiến kế hoạch của anh ta thay đổi hoặc thậm chí bị phá hỏng. Tuy nhiên, anh ta sẽ cảm thấy hài lòng vì biết rằng đã làm mọi thứ trong khả năng của mình để có được cơ hội thành công cao nhất có thể.
Rõ ràng, tôi đã không được sáng suốt lắm vào năm 1932. Nếu tôi dừng lại để phân tích mọi thứ, tôi đã có thể nhận ra rằng sự rớt giá của dầu thô chỉ là ngắn hạn, và rằng giá dầu sau đó sẽ tăng lên mạnh hơn nhiều so với trước đây. Tôi cũng nên nhận thức được rằng lượng nhu cầu của các sản phẩm dầu mỏ sẽ tiếp tục tăng theo thời gian. Và chỉ còn là vấn đề thời gian trước khi thế giới sẽ lại chứng kiến một cuộc chiến tranh giữa các công ty dầu mỏ trong việc tìm kiếm nguồn sản xuất dầu thô mới. Với mức giá hời mà Iraq đưa ra cho mảnh đất đó, những rủi ro đi kèm thật sự không đáng là bao so với tiềm năng mà mảnh đất đó có thể mang lại.
Các doanh nhân có khả năng tính toán và sẵn sàng chấp nhận rủi ro sẽ giành được chín phần mười chiến thắng trong mọi cuộc chiến. Một phần mười còn lại là biến số chưa biết, và là những yếu tố không thể đoán trước được, nhưng chính chúng sẽ tạo nên sự thú vị của cuộc chơi. Không có yếu tố “x” đó, việc kinh doanh sẽ trở nên nhàm chán, tầm thường và không thú vị.
Bất kì doanh nhân trẻ và giám đốc điều hành nào cũng có thể mắc những sai lầm khác với những gì tôi đã nói ở trên. Thường thì lỗi không nằm ở họ. Giới trẻ ngày nay thường khởi nghiệp trong thế giới kinh doanh theo một kỷ luật nghiêm khắc và thụ động. Vào thời điểm họ rời trường đại học và cao đẳng, nơi họ được giáo dục chuyên môn một cách quá mức, họ dường như đã bị thánh hiến cho MolochTrên đây là những lỗi sai ngớ ngẩn các doanh nhân trẻ thường xuyên phạm phải mà tôi đã quan sát được trong suốt hơn 40 năm lăn lộn trong thế giới kinh doanh. Đối với người mới bắt đầu, sẽ có một số sai lầm gần như chắc chắn họ sẽ mắc phải cho đến khi đủ dày dạn và trưởng thành trong kinh doanh. Những lỗi khác có thể tránh được, đặc biệt nếu người đó lường trước được về chúng. Hầu hết các sai lầm được liệt kê là lỗi chính tôi cũng đã phạm phải vào lúc này hay lúc khác. Bất kể trong lĩnh vực kinh doanh hay ngoài kinh doanh, không có gì bất thường hay đáng xấu hổ về chuyện phạm sai lầm một lần. Nhưng, như Cicero đã nói, vấp ngã hai lần vì một hòn đá quả thực là một sự ô nhục.
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hông có doanh nhân thành đạt nào có thể kiếm được tiền nếu không có sự giúp đỡ tận tình đến từ nhân viên của mình. Để có thể thực hiện mọi ý tưởng, đòi hỏi sự hợp tác và phối hợp của tất cả các bên liên quan. Một giám đốc điều hành tham vọng phải biết cách khiến cho thế mạnh của mọi người được bộc lộ, bất kể trong tình huống áp lực hay không. Đây là một kỹ năng thiết yếu mà một số người bẩm sinh đã có, nhưng không có nghĩa là những người khác không thể học được.
Nhiều năm trước, tôi có một cuộc trò chuyện với một trong những nhà công nghiệp hàng đầu của Mỹ, một người đàn ông rất được chú ý trong giới kinh doanh vì đã điều hành nhiều công ty của mình đi tới thành công.
“Ông cứ như thể có bàn tay vàng vậy.” Tôi nhận xét về ông ta trong cuộc trò chuyện của chúng tôi.
“Bàn tay vàng ư?”, ông nói, “Không, tôi không nghĩ vậy đâu. Lý do tôi làm được việc này là từ lâu nay tôi phát hiện ra một công thức bí mật tạo nên sự khác biệt trong kinh doanh bằng việc sử dụng tâm lý học quản lý dựa vào đạo đức thông thường.”
Tôi có thể hiểu ý của ông, vì tôi đã học được bài học đầu tiên về vai trò của tâm lý học trong quản lý kinh doanh, những bài học này giúp tôi điều hành hiệu quả hơn công việc tại các mỏ dầu ở Oklahoma. Tôi thừa nhận những bài học ấy sơ đẳng và thẳng thắn, thậm chí khắc nghiệt, nhưng thực sự cần thiết khi làm việc với những người thợ khoan của tôi.
Hồi đó tôi còn trẻ và thiếu kinh nghiệm. Những người đàn ông làm việc cho tôi hầu hết đều đã lớn tuổi và khôn ngoan hơn tôi nhiều về kiến thức và kinh nghiệm thực tế. Vị trí của tôi có phần giống như một trung úy mới được ủy nhiệm, một người đột nhiên được giao trách nhiệm chỉ huy một đơn vị tạo thành từ những lãnh đạo cứng rắn, kỳ cựu. Tôi được giao thẩm quyền và trách nhiệm cuối cùng; các nhà vận hành dày dạn theo dõi tôi với sự cảnh giác, xem xét tôi sẽ sử dụng trách nhiệm ấy thế nào, chờ đợi xem tôi có thể chứng tỏ bản thân không.
Tôi biết rằng tỏ vẻ nghiêm khắc và độc đoán là vô dụng trong trường hợp này. Tôi sẽ chỉ tự khiến mình trông lố bịch và mọi người sẽ không thể hiện sự bất bình của họ. Tỏ vẻ không quan tâm, hay tỏ ra quá thân thiện, gần gũi như thể tôi là “một trong số họ” cũng sẽ không có tác dụng. Tôi nhận ra rằng mình phải tấn công vào đúng huyệt. Bấy giờ tôi không nghĩ đó là “tâm lý học”. Tôi cũng không nghĩ rằng ngày ấy tôi lại tin phương pháp đó có thể được dùng trong bối cảnh như vậy. Tôi chỉ đơn giản nghĩ đó là một bài toán tìm kiếm các kỹ thuật hiệu quả nhất để quản lý hoạt động của nhân viên có sức ảnh hưởng lớn nhất đến tinh thần và hiệu suất làm việc chung của công ty.
Cách tiếp cận trực tiếp có vẻ là khả thi nhất vì công nhân sẽ ngay lập tức phát hiện ra mọi nỗ lực “lừa đảo” họ. Bằng cách này và nhiều cách khác, tôi đã làm rõ được quan điểm của mình. Tôi chứng minh cho họ thấy tôi tôn trọng họ không chỉ vì kinh nghiệm vượt trội mà còn với tư cách cá nhân, và rằng tôi coi sự hợp tác giữa chúng tôi là một nỗ lực chung, trong đó tôi chấp nhận mọi rủi ro tài chính, những cơn đau đầu và gánh nặng trách nhiệm của mình. Tôi không bao giờ đưa ra mệnh lệnh hay chỉ dẫn nào mà không có giải thích; tôi luôn tránh can thiệp quá sâu hay bới lông tìm vết, luôn sẵn sàng giúp họ một tay ngay cả trong những nhiệm vụ khó khăn và áp lực nhất.
Chỉ trong một thời gian ngắn, những người thợ của tôi đã thừa nhận rằng mặc dù tôi không phải người lao động chân tay, nhưng tôi không phải là một kẻ mù tịt về kinh nghiệm thực tế, và rằng tôi có kiến thức khá tốt về kinh doanh dầu mỏ nói chung và hoạt động khoan dầu nói riêng. Chúng tôi nhanh chóng hình thành một mối quan hệ tôn trọng lẫn nhau và vì thế công việc tại địa điểm khoan tiến triển rất nhanh và hiệu quả. Tất nhiên, chúng tôi cũng đã từng vấp phải một vài khó khăn có thể ảnh hưởng tới toàn bộ công trình và một trong số chúng rất đáng để được kể lại.
Trong những ngày đó, đội khoan phải làm việc theo ca kéo dài mười hai giờ mỗi ngày, sáu ngày một tuần. Vì vậy, họ ít khi có thời gian để giải tỏa vào cuối mỗi ca tối, nhưng không phải ai cũng cưỡng lại được sự hấp dẫn của những cuộc chơi, bất chấp thực tế là sáng hôm sau họ sẽ phải làm việc dưới ánh nắng chói chang ở Oklahoma. Vào một buổi sáng, một trong những người thợ của tôi đến công trường trong tình trạng mệt mỏi sau cơn say. Mặc dù chúng tôi đang ở giai đoạn khoan quan trọng, anh ấy vẫn tỏ rõ ý định sẽ không làm bất kỳ công việc nghiêm túc nào vào ngày hôm đó và hoàn toàn từ bỏ công việc.
Các thành viên khác của đội khoan chờ đợi xem tôi sẽ giải quyết thế nào. May mắn thay, trong tình huống này, có hai điều có lợi cho tôi. Bản thân tôi cũng đã ra ngoài giải trí đêm hôm trước và cả đội biết rõ điều này, và người thợ bị say đó chỉ hơn tôi vài tuổi.
“Thấy mệt lử hả?” Tôi hỏi anh ấy. Anh chỉ trừng mắt nhìn lại tôi. “Chúng ta hãy thỏa thuận thế này”, tôi tiếp tục, “Tôi cho anh mười giây, anh hãy trèo lên giàn khoan rồi tôi sẽ đuổi theo anh. Nếu anh thắng được tôi, hôm nay anh có thể nghỉ có lương.”
Anh thợ ngay lập tức bám lên giàn khoan, “Thách đấu được chấp nhận, thưa sếp”, anh ta gầm gừ. Tôi đưa cho một người thợ khác đồng hồ của tôi. Theo tín hiệu, anh thợ đó bắt đầu trèo lên giàn khoan. Chính xác là mười giây sau, tôi bắt đầu leo lên đuổi theo và đã leo đến đích chỉ một, hai giây ngay trước anh ta.
Cả hai chúng tôi đều cảm thấy thoải mái khi leo xuống nền giàn khoan, nhưng rõ ràng tôi là người chiến thắng hoàn toàn. Các thành viên khác của nhóm đang cười toe toét. Tôi đã xử lý tình huống theo cách khiến họ đánh giá cao và nhờ đó tôi chứng minh được quyền làm “sếp” của mình. Anh bạn thợ dù đã bị thua nhưng vẫn cười vui vẻ.
“Ok”, anh ta phàn nàn, “Tôi sẽ làm ca này kể cả nếu tôi chết!” Anh ta đã làm ca đó và cũng không chết. Sau sự việc đó, anh ta trở thành một trong những thành viên làm việc chăm chỉ và có lương tâm nhất trong đội thợ khoan, thậm chí anh ta còn theo tôi làm việc tại nhiều giàn khoan khác nữa.
Câu chuyện trên đã minh họa rất rõ ràng cho việc tâm lý học có thể giải quyết các vấn đề kinh doanh và giúp tăng hiệu quả sản xuất như thế nào. Tôi không khuyến nghị các vị giám đốc điều hành thách đấu công nhân xây dựng của mình chỉ để chứng tỏ khả năng và quyền hạn. Dẫn chứng được đưa ra là để chứng minh rằng, trong việc chỉ đạo hoạt động của con người, việc sử dụng các phương pháp và hành động mà cá nhân liên quan có thể dễ dàng liên hệ với bản thân là rất quan trọng.
Tôi nghĩ rằng những nhà kinh doanh trong các ngành công nghiệp khác tôi có thể sẽ định nghĩa quản lý theo cách tương tự: Chức năng chính của quản lý là thu về kết quả thông qua con người. Do đó, sử dụng tâm lý học điều hành đúng cách sẽ giúp thúc đẩy, định hướng, khuyến khích và trong những trường hợp khi quyền lực nằm trong tay những cá nhân đặc biệt sẽ truyền cảm hứng cho mọi người để họ đạt được thành công với các chỉ tiêu đã được định sẵn.
Đã có một thời gian những nhà điều hành gần như không nghĩ đến nguồn lực từ con người, thứ tạo nên tài sản quý giá nhất của bất kỳ doanh nghiệp nào. Nhân lực được coi như có thể dễ dàng thay thế, các cổ đông thì luôn ở dưới sự kìm kẹp của những kẻ thao túng và vụ lợi, thái độ với khách hàng và đối tác chỉ có thể tóm gọn trong câu cảm thán kinh điển “Công chúng thật khốn nạn!”
Toàn bộ khái niệm về quan hệ quản lý con người đã trải qua những thay đổi căn bản trong những thập kỷ gần đây. Quản lý kinh doanh và lĩnh vực kinh doanh nói chung đã rất phát triển; các khái niệm vì thế đã trở nên tinh vi, rộng lớn và quan trọng hơn khiến mọi người phải để ý. Những thay đổi đó không đến một cách tự nhiên mà có được là nhờ sự hỗ trợ, thậm chí ép buộc bởi những áp lực bên ngoài. Tuy nhiên, điều này không phải cái quan trọng cần nói. Điều quan trọng hơn là quản lý hiện đại đã ý thức được một cách sâu sắc rằng họ phải phụ thuộc vào con người để có nhiều lợi nhuận nhất, nên thay vì gầm gừ hay hét mệnh lệnh, họ cần dẫn dắt chứ không bao giờ được ép buộc người khác.
Cộng đồng doanh nghiệp ngày nay nhận ra và hối hận về những lỗi lầm và sự kìm kẹp trong quá khứ với con người. Vì thế họ đã làm nhiều việc để sửa sai và phát triển ngành tâm lý học quản lý mới. Bằng chứng về điều này có thể được tìm thấy trong các chương trình quy mô lớn của nhiều công ty được thiết kế để duy trì mối quan hệ giữa cấp trên với nhân viên, cổ đông và công chúng nhằm nỗ lực đảm bảo một “hình ảnh doanh nghiệp thân thiện”. Đây là biểu hiện thể hiện trình độ nhận thức quản lý doanh nghiệp hiện đại mà chỉ qua đó các doanh nghiệp mới có thể thu được kết quả thông qua con người.
Mặc dù tất cả các công ty đều muốn đạt được những thành công giống nhau như tinh thần nhân viên tốt, sản xuất chất lượng cao, lợi nhuận đều nhưng mô hình và phương pháp áp dụng tâm lý quản lý của họ là khác nhau, không chỉ về phương pháp thực hiện mà còn về hiệu quả. Quá nhiều giám đốc điều hành ở tất cả các cấp vẫn không hiểu được rằng tâm lý học quản lý cũng giống như việc từ thiện, tức là nó phải được bắt đầu ngay từ những cái gần mình nhất, chẳng hạn hành động từ những thợ máy và nhân viên bán hàng của công ty. Chính bởi lý do đó nên các chiến dịch quan hệ công chúng quá rộng gần như không bao giờ có tác dụng gì.
Không có vũ khí tâm lý nào mạnh hơn ví dụ thực tiễn. Một giám đốc điều hành tìm cách đạt được kết quả thông qua những người làm việc dưới sự chỉ đạo của anh ta phải tự chứng minh được hiệu suất làm việc tuyệt vời mà anh ta hy vọng những người nhân viên của mình cần phải đạt được. Nếu anh ta có thói quen dành ra ba giờ cho bữa trưa, anh ta không có quyền phàn nàn khi thư ký của anh ta nghỉ thêm mười phút trong giờ nghỉ giữa giờ hay khi cô ta sơn móng tay trong khi đang gõ một bản báo cáo mà chủ tịch hội đồng quản trị muốn xem ngay vào sáng hôm sau.
Các giám đốc điều hành cũng cần phải thiết lập và duy trì các tiêu chuẩn tương tự trong những việc khác. Một số người đã không làm được như vậy và gây ảnh hưởng tâm lý xấu cho cấp dưới của họ. Có những người lại làm việc theo tiêu chí “quod Licet jovi, non Licet bovi” - “Những gì được các vị thần ban không dành cho súc vật”, nghĩa là cấp bậc không chỉ cho họ quyền lực và lợi ích mà còn cho họ cả quyền áp bức. Dẫn chứng tiêu biểu là việc người điều hành sẽ đưa ra các cảnh báo đe dọa về việc ăn cắp và sử dụng tài sản của công ty như đồ cá nhân. Anh ta không chỉ sẽ sa thải nhân viên văn phòng vì đã chiếm đoạt tài sản công ty dù chỉ là một cây bút chì hay một con tem năm xu mà còn dành hàng giờ để chỉ đạo thư ký viết thư cá nhân và bắt cấp dưới làm những việc vặt cho anh ta.
Các công nhân sẽ nhanh chóng học được những điều như vậy. Khi tấm gương xấu hoặc tiêu chuẩn kép của một giám đốc điều hành bị phát hiện ra, tinh thần và hiệu quả làm việc trong bộ phận của anh ta sẽ giảm mạnh. Tôi đã gặp cả hai loại người đó trong sự nghiệp của mình và có thể dẫn ra hai ví dụ điển hình từ kinh nghiệm của tôi khi quản lý Công ty Hàng không Spartan.
Có một thời điểm nhất định, tôi nhận thức bằng trực giác rằng tinh thần làm việc của nhân viên đang bị chùng xuống. Và rất nhanh chóng, tôi đã tìm ra lý do tại sao. Một số giám đốc điều hành tự cho mình quyền được đến muộn vào buổi sáng 30 phút. Đương nhiên, điều này không được lòng các nhân viên cấp bậc thấp và những người được yêu cầu phải làm việc theo thời gian cứng khi thậm chí có thể bị trừ lương nếu họ chậm hoàn thành tiến độ công việc.
Người ta vẫn có câu lấy độc trị độc và tôi luôn cảm thấy để đánh bại được tâm lý quản trị kém, phải áp dụng tích cực biện pháp tâm lý học quản trị tốt. Tôi không lãng phí thời gian đưa ra đe dọa kỷ luật. Tôi chỉ đơn giản thông báo, kể từ thời điểm đó và cho đến khi có thông báo mới, tôi sẽ tổ chức các cuộc họp giao ban vào mỗi buổi sáng hàng ngày. Tôi yêu cầu tất cả các nhân viên quản lý phải có mặt trước 45 phút khi bắt đầu một ngày làm việc mới.
Tôi đã phải hy sinh giấc ngủ trong khoảng hơn hai tuần sau đó, nhưng tôi đã thắng một vố lớn khi các giám đốc điều hành bắt đầu nhận thức tốt về việc này. Những ngày tiếp theo thì không còn tình trạng chậm trễ và tinh thần của người lao động được khôi phục cao trong một thời gian dài kỷ lục.
Không lâu sau đó, tôi được biết một giám đốc điều hành đã lấy gỗ và đinh thuộc sở hữu của công ty để dựng một cái cũi chó ở sân sau của mình. Mặc dù gỗ đó anh ta lấy từ các thùng đóng gói cũ đã được tháo rời, nhưng tôi linh cảm rằng anh ta đã tạo ra một tiền lệ nguy hiểm có thể dẫn đến những rắc rối và nạn ăn cắp vặt nếu nhân viên biết anh ta không hề bị truy cứu trách nhiệm. Vì anh ta là một nhân viên có năng lực nên tôi không muốn sa thải nhưng tôi đã phải dựa vào chiến lược tâm lý học ứng dụng để xử lý tình huống này. Tôi đã gửi cho người đó một bản ghi nhớ với giọng văn vui vẻ, yêu cầu anh ta kiểm kê chi tiết những nguyên liệu đã lấy và nói rằng giá trị kinh tế tương ứng của những đồ đó sẽ được trừ vào lương của anh ta. Quả thực anh ta sau đó đã liệt kê và tính được tổng giá trị đồ là khoảng bốn đô la, khoản tiền này được trừ đúng vào tiền lương của anh ta. Trong trường hợp này tôi đã làm rõ được quan điểm của mình, không chỉ với vị giám đốc điều hành có liên quan, mà còn với hàng ngàn nhân viên Spartan. Câu chuyện đã được truyền đi một cách nhanh chóng và từ đó, chúng tôi rất ít khi bị mất nguyên liệu sản xuất do ăn cắp. Các công nhân nhận ra rằng cấp trên thậm chí cũng sẽ không thể thoát khỏi tội chiếm đoạt tài sản của công ty nên đã tự rút ra bài học.
Rõ ràng sự chính trực của nhân viên quản lý là yếu tố quyết định trong việc tạo ra một tâm lý quản lý phù hợp và bình đẳng với cấp dưới, cấp trên, khách hàng hay bất kỳ ai khác mà các giám đốc điều hành hay công ty của họ có liên hệ. Liêm chính trong điều hành là một vấn đề với nhiều khía cạnh khác nhau. Chẳng hạn, người điều hành giỏi thực hành tâm lý quản lý tốt sẽ nhận ra anh ta không thể lừa gạt những người mà anh ta giao dịch cho dù họ là cấp dưới hay cấp trên. Cấp dưới sẽ cảm nhận được khi sếp của họ đang nói dối, khi anh ta không biết câu trả lời cho một câu hỏi, hoặc khi anh đã phạm sai lầm gì đó mà đang cố gắng che đậy. Nhà điều hành cũng không nên đổ lỗi cho người khác. Việc này sẽ chỉ làm mất đi sự tôn trọng của người khác dành cho bản thân, trong khi thừa nhận thẳng thắn lỗi lầm hoặc sự thiếu hiểu biết sẽ đem lại sự tôn trọng. Đổ lỗi không đem lại điều tích cực gì cho người điều hành ngoài sự khinh miệt của những người biết chuyện và người bị đổ lỗi.
Trong giao tiếp với nhân viên, người điều hành cần nhận thức được nhân viên cũng là con người, là các cá nhân độc lập. “Ảnh hưởng của sự tham gia” sẽ giúp người điều hành đạt được điều này một cách hiệu quả và thiết lập nên một môi trường tinh thần và cảm xúc lành mạnh cho người lao động.
Đương nhiên, phần thưởng tài chính sẽ là động lực khiến mọi người làm việc. Tuy nhiên, đây không phải là động lực duy nhất. Đối với đa số người bình thường, dù họ có thể không thừa nhận hoặc thậm chí không nhận ra công việc của họ luôn đáp ứng nhu cầu tâm lý rất đặc biệt của con người. Nhu cầu này sẽ được đáp ứng đầy đủ nhất, và người lao động có động lực để làm việc hết sức mình, nếu anh ta cảm thấy, như Roger Falk đã nói, “rằng anh ta có ảnh hưởng trong tất cả các công việc mà anh ta đang làm, dù là một mình, trong một nhóm hay một doanh nghiệp.”
Giáo sư EW Bakke của Yale nói rằng đó chính là trách nhiệm của cấp quản lý nhằm đảm bảo nhân viên “hiểu được động lực và yếu tố ảnh hưởng đến thế giới của anh ta.” Nói cách khác, trong môi trường làm việc, nhân viên cần phải được thông báo về các vấn đề liên quan đến công việc mà anh ta làm, về hướng dẫn được đưa cho anh ta và những điều xảy ra xung quanh anh ta, được cảm thấy mình có trách nhiệm trong hoạt động chung của công ty. Từ đó anh ta sẽ cảm thấy hạnh phúc, nhiệt tình và làm việc tốt hơn.
Tâm lý học quản lý có thể được ứng dụng để đẩy mạnh quá trình làm việc cho công nhân, để họ cảm thấy mình có trách nhiệm trong hoạt động của công ty. Không có cách nào hiệu quả hơn khi để cho nhân viên biết rằng ý kiến của họ cũng được các cấp quản lý để ý. Bất cứ khi nào có thể, nhân viên cần phải được hỏi về suy nghĩ của họ trong các vấn đề và ý tưởng đổi mới doanh nghiệp. Điều này sẽ không chỉ tạo ra một số lượng lớn các đề xuất đáng giá đến ngạc nhiên, mà còn mang lại cho người lao động cảm giác tự hào về vai trò và trách nhiệm đang đóng góp vào tập thể công ty.
Từ lâu tôi đã nhận thức được giá trị cả về nội tại lẫn tinh thần của việc hỏi ý kiến và lắng nghe lời khuyên của những nhân viên cấp dưới. Khá nhiều lần trong sự nghiệp, những người thợ máy kỳ cựu hoặc một thư ký cẩn thận đã trao đổi với tôi các giải pháp đơn giản cho những vấn đề đang làm tôi đau đầu. Các giám đốc điều hành thậm chí còn đưa ra các đề xuất có giá trị to lớn.
Tất cả nhằm nói lên điều này: Công nhân không phải là robot chỉ biết đáp ứng mệnh lệnh. Công nhân ở tất cả các cấp độ đều có suy nghĩ và cảm nhận riêng. Họ cần được thỏa mãn về tinh thần bằng việc được quản lý tôn trọng cả về khả năng, thể chất, tinh thần, và được công nhận những đóng góp.
Tâm lý học quản lý cũng bao gồm cả việc quan tâm đến tất cả các vấn đề của nhân viên, thậm chí là một vài vấn đề cá nhân. Điều này không có nghĩa là các quản lý nên quan tâm đến bất kỳ vấn đề riêng tư nào mà quản lý cần thông cảm, lắng nghe và khi cần thì giúp đỡ giải quyết vấn đề cá nhân của nhân viên.
Điều này được triển khai trên quy mô rộng ở nhiều công ty: các chương trình phúc lợi nhân viên, dịch vụ tư vấn, văn phòng tín dụng và một loạt chính sách tương tự. Việc đem tinh thần này tới mọi cấp bậc quản lý là một ý kiến hay. Tuy nhiên, người đứng đầu bộ phận không nên là một người cha giải tội hay một người chú thân thiện với tất cả các nhân viên của mình. Mặt khác, nếu một giám đốc điều hành muốn đạt được kết quả tốt thông qua con người, anh ta phải có sự thấu cảm trong hành động của mình, phải luôn nhớ rằng mỗi một cá nhân đều có hy vọng, sở thích, vấn đề và nỗi sợ riêng. Nếu một công nhân tôn trọng cấp trên, thì anh ta sẽ rất dễ dàng tìm tới cấp trên để xin lời khuyên. Trong trường hợp này, vị quản lý nên lắng nghe và nếu có thể, hãy giúp anh ta.
Sự công bằng là một yếu tố quan trọng khác trong cấu trúc của tâm lý học quản lý. Các nhà điều hành phải luôn tỏ ra công bằng với nhân viên, cổ đông, khách hàng và nhà cung cấp của mình. Giám đốc điều hành không nên có sự ưu tiên vô lý giữa các cấp dưới hoặc khách hàng của họ. Các cổ đông cũng đáng được hưởng nhiều hơn mức hòa vốn. Các nhà cung cấp thì không thể được đối xử thiếu nghiêm túc. Tiền lương và tiền công trả cho người lao động nên công bằng và bình đẳng; sự thăng tiến cần được thực hiện trên cơ sở hiệu quả. Tác động tâm lý của sự không công bằng có thể gây ra hậu quả xấu tới cá nhân. Không công bằng trong quản lý sẽ chỉ dẫn đến thất bại.
Ngoài nhiều lý do khác, sự công bằng với nhân viên có ý nghĩa như sự tin tưởng. Cảm giác không được tin tưởng sẽ làm tổn hại đến tinh thần, phá hủy mối quan hệ và hiệu suất làm việc của nhân viên. Không một nhân viên nào có thể hài lòng và làm việc hiệu quả nếu anh ta cảm thấy quản lý không tin tưởng năng lực của mình hay không tin tưởng nhân viên dưới tư cách cá nhân độc lập.
Trong cuốn sách Xã hội trần trụi, Vance Packard trích dẫn lời Tiến sĩ Chris Argyris của Đại học Yale, người đã nghiên cứu về hành vi của con người chỉ ra rằng “một trong những động lực mạnh mẽ nhất trong hành vi xây dựng của con người là lòng tin”. Packard tiếp tục trích dẫn những gì Tiến sĩ Argyris mô tả là một “chuỗi nguyên nhân” của sự thiếu niềm tin tồn tại ở một số công ty:
1. Nhân viên vào tổ chức với động cơ trung thực, nghiêm túc.
2. Nhân viên trải qua sự thất vọng xuất phát từ cảm giác thất bại vì có cảm giác rằng bản thân không được tin cậy cũng như không được giao trách nhiệm.
3. Nhân viên phản ứng bằng cách bỏ qua trách nhiệm đối với sự thịnh vượng và thành công của tổ chức. Anh ta cũng có thể dần thích ứng với cảm giác thất bại bằng một số hành động chủ động, bao gồm cả ăn cắp. Một phần nguyên nhân khiến anh ta ăn cắp vì cho rằng đó là một cách an toàn thể hiện sự bất bình. Nói một cách sâu hơn, “Việc ăn cắp của công ty khiến anh ta cảm thấy mất đi tinh thần trách nhiệm, sự cam kết và tin tưởng.”
4. Khi hành vi ăn cắp xảy ra, ban quản lý lại thắt chặt chính các yếu tố gây ra các hành vi đó.
5. Sự mất lòng tin của nhân viên đã rõ ràng. Anh ta bắt đầu cảm thấy “Ok, nếu họ nghĩ rằng không thể tin tưởng được tôi, tôi sẽ hành động đúng như họ muốn.”
Tiến sĩ Argyris đã tìm thấy trong các nghiên cứu của mình rằng sự mất niềm tin không chỉ giới hạn ở các nhân viên cấp dưới. “Theo tôi, có rất nhiều sự nghi ngờ tồn tại cả ở cấp trên”, ông nói.
Khi thảo luận về tâm lý học quản lý, con người sẽ hoàn thành một vòng tư duy và luôn quay trở về điểm ban đầu, trở lại thực tế là việc kinh doanh sẽ phụ thuộc vào con người và không thể hoạt động mà không có con người. Đối với một giám đốc điều hành, việc có bao nhiêu kiến thức hoặc kinh nghiệm không thực sự quan trọng. Nếu anh ta không thể đạt được kết quả thông qua con người, thì anh ta coi như vô dụng với tư cách là một giám đốc điều hành.



Sống chung với nhân viên 
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ống, làm việc cùng với người lao động là cách gần gũi của người điều hành doanh nghiệp. Thành công và lợi nhuận có thể đạt được một cách dễ dàng và vui vẻ hơn khi người lao động hợp tác trung thực. Tất cả điều này hiển nhiên là đúng, nhưng phần lớn các doanh nhân đều nhìn nhận quan hệ lao động - quản lý như một trở ngại. Đối với riêng tôi, kinh nghiệm của tôi chứng minh mối quan hệ thành công (tôn trọng lẫn nhau) giữa quản lý với người lao động là hoàn toàn có thể đạt được.
Vài năm trước, đại diện của một liên đoàn lao động đã tìm cách đàm phán hợp đồng mới với công ty tôi sở hữu, tôi quyết định gặp họ trên bàn thương lượng. Nhu cầu của họ chủ yếu là về việc tăng lương theo giờ và tôi biết rằng công ty mình không đủ khả năng để đáp ứng. Tuy nhiên, tôi vẫn tin rằng chúng tôi có thể đàm phán để tìm một mức tăng hợp lý.
Trước khi cuộc đàm phán bắt đầu, các “chuyên gia” quan hệ lao động đã thúc giục tôi không nên đưa ra gợi ý nào về điều này trong các phiên thương lượng đầu. “Chơi an toàn thôi”, họ khuyên tôi như vậy. “Không đưa ra bất cứ điều gì cho đến giây phút cuối cùng, khi cuộc đàm phán đã rõ ràng rơi vào bế tắc vì chắc chắn nó sẽ xảy ra. Sau đó, hãy từ từ đưa ra một đề nghị thấp, chỉ tăng lên khi hết sức cần thiết.”
Theo cách nghĩ của tôi, cách tiếp cận này không khác gì việc mặc cả ngoài chợ. Đối với tôi, một chiến lược như vậy sẽ hạ thấp phẩm giá của công ty, là một cú tát vào đại diện công đoàn và có thể gây ra sự bực bội kéo dài cho cả hai phía. Vì tôi là người sở hữu toàn bộ công ty, do đó tôi sẽ không gặp rủi ro với lợi ích của các cổ đông khác. Tôi không có sự ràng buộc nào về việc phải làm theo ý họ, và tôi nghĩ ý tưởng của tôi rõ ràng sẽ khôn ngoan hơn. Vì thế, tôi quyết định thử làm một thí nghiệm.
Tôi đi đến phiên thương lượng đầu tiên với một vài báo cáo đơn giản nhưng chính xác và đầy đủ thông tin. Những báo cáo này cho thấy chi phí sản xuất, sản lượng, báo cáo lợi nhuận của năm trước, tình hình tài chính tổng thể của công ty và triển vọng cho tương lai. Ban đầu tôi kiên nhẫn lắng nghe trong khi đại diện người lao động nói về vị trí và nhu cầu của họ. Sau đó, tôi cung cấp các tài liệu tôi mang theo cho người phát ngôn của công đoàn rồi đứng lên phát biểu.
“Tôi cho rằng chúng ta có thể sẽ phải ở đây trong nhiều ngày chỉ để tranh cãi qua lại”, tôi nói, “Nhưng theo tôi sẽ hợp lý hơn nếu chúng ta bắt đầu luôn ở nơi mà chúng ta đằng nào cũng sẽ kết thúc. Công ty không thể cung cấp tất cả những gì mà các vị đang đòi hỏi. Các báo cáo tôi vừa đưa cho các vị chứng minh điều đó. Các vị có thể có một nửa mức tăng và đó sẽ là giới hạn cuối cùng chúng tôi có thể làm ở thời điểm hiện tại. Nếu sản lượng và lợi nhuận tăng trong năm tới, tôi sẽ rất vui khi được đàm phán tiếp một cách nghiêm túc với các vị về nửa còn lại.”
Nói xong, tôi liếc nhìn quanh bàn với sự thích thú khi thấy các trợ lý của tôi đều đang sửng sốt, đại diện công đoàn vô cùng kinh ngạc. Sau đó, tôi ngay lập tức gợi ý mọi người giải lao một chút, đề nghị này được phía công đoàn ủng hộ. Chúng tôi đều đồng ý hoãn lại cuộc họp, tiếp tục vào cuối buổi chiều.
Trợ lý của tôi lúc này rất tức giận. Họ chắc chắn tôi đã đặt những bước đầu tiên để bỏ đi không chỉ công ty của tôi, mà cả họ nữa. Họ đã bị thuyết phục rằng tôi đã trao cho công đoàn vị thế cạnh tranh và do đó phía bên kia sẽ khăng khăng đòi hỏi nhiều hơn. May mắn thì công đoàn sẽ tăng gấp đôi đòi hỏi; tồi tệ hơn thì một cuộc đình công dài và tốn kém sẽ xảy ra.
Khi cuộc họp được tiếp tục trở lại, các trợ lý của tôi đã vào phòng hội nghị trong tâm thế như bị kéo lê bằng những chiếc xe bò. Tôi không nói gì, nhưng cười thầm trước sự khó chịu của họ. Tôi tin rằng tôi đã đánh giá chính xác tình hình và đi đúng hướng, và đương nhiên niềm tin đó sẽ sớm được xác minh bởi lời phát biểu của người đại diện công đoàn.
“Thú thật, chúng tôi nghĩ rằng chúng tôi sẽ phải tham gia vào một cuộc chiến lâu dài, khó khăn”, anh ta tuyên bố, “Nhưng ông đã đặt mọi thứ lên bàn và cung cấp cho chúng tôi tất cả thông tin ngay từ đầu. Vì vậy, thực sự không còn gì để tranh cãi nữa.” Anh ta dừng lại và đưa tay qua bàn để bắt tay tôi.
“Ông Getty, ông vừa kéo về cho mình một hợp đồng mới”, anh ta tuyên bố với một nụ cười rộng mở. Các chi tiết còn lại của hợp đồng sẽ nhanh chóng được thỏa thuận và vậy là hợp đồng đã được ký. “Thí nghiệm” của tôi thành công với một bản hợp đồng lâu dài và có lợi.
Trong vòng 12 tháng sau đó, sản xuất và lợi nhuận đã tăng đủ để tạo nên một đợt tăng lương nữa. Vậy là mối quan hệ lâu dài, tôn trọng lẫn nhau đã được thiết lập giữa cấp quản lý và người lao động. Cho đến nay, bất kỳ tranh chấp nào cũng sẽ được chúng tôi thảo luận và giải quyết trong một bầu không khí như vậy, công ty vì thế đã không còn xung đột nào khác với người lao động nữa. Cách tiếp cận đơn giản cùng với những số liệu rõ ràng đã thành công.
Vụ việc này là minh họa điển hình cho toàn bộ kinh nghiệm của tôi về vấn đề tranh chấp này. Qua đó tôi nhận thấy rằng, một lao động có tổ chức về cơ bản là cần sự công bằng và công nhân cần biết sự thật về doanh nghiệp trả lương cho họ. Và, đương nhiên, khi tôi nói sự thật, tôi muốn nói chính xác điều đó chứ không phải là những bản báo cáo mơ hồ và bịa đặt.
Công nhân và quan chức công đoàn không phải là những con lừa. Họ hoàn toàn có khả năng nhận ra phần thông tin sai lệch và lừa dối. Giống như bất kỳ ai khác họ hoàn toàn có thể tức giận và có hành động chống lại sự đối xử bất công. Mặt khác, khi họ được đưa cho những sự thật không thể chối cãi, đại diện công đoàn lao động thường sẽ có thái độ trung thực và hợp tác ở mức độ tối đa để phục vụ cho mục tiêu chính đáng và trách nhiệm của họ với các thành viên.
Tôi gần như không gặp bất kỳ rắc rối lớn nào với công đoàn trong sự nghiệp kinh doanh của mình. Có thể một phần do thái độ của tôi đối với người lao động. Không giống như một số doanh nhân khác, tôi chưa bao giờ phản đối các hoạt động của công đoàn lao động mang tính trung thực và dân chủ. Tôi công nhận quyền tổ chức và thỏa thuận với cấp quản lý của người lao động, bởi tôi thừa nhận sự thôi thúc bẩm sinh ở con người để có được một cuộc sống tốt hơn. Là một người sống thực tế, tôi hiểu rằng đối với đại đa số mọi người, sự thôi thúc này sẽ chuyển thành mong muốn có được điều kiện làm việc tốt nhất và mức sống cao nhất có thể. Điều đó thể hiện ra thành những yêu cầu đòi hỏi thời gian làm việc ngắn hơn với một mức lương cao hơn.
Tuy nhiên, có những giới hạn được chi phối bởi các yếu tố như sản xuất và lợi nhuận khiến các công ty không thể giảm giờ và tăng lương. Trách nhiệm của ban quản lý là thuyết phục lao động điều đó, xác định rõ ràng các giới hạn và cung cấp số liệu không thể bác bỏ để chứng minh sự thật đó. Tôi đồng ý rằng trong trường hợp này, người quản lý và người lao động có thể xảy ra tranh luận, đôi co nhưng phải là tranh luận một cách có tổ chức chứ không phải gây chiến với nhau.
Tôi chắc chắn không kiên nhẫn với những người thường xuyên tố cáo các tổ chức lao động một cách bừa bãi. Tôi quan sát thấy rằng hầu hết những người ghét công đoàn ra mặt chính là những cá nhân đòi hỏi cho bản thân họ những lợi ích giống hệt với những gì công đoàn đấu tranh cho.
Chẳng hạn như, các cuộc phỏng vấn được thực hiện gần đây với các giám đốc điều hành trẻ và sinh viên ngành kinh tế cho thấy, đa số họ đều tỏ thái độ chống lại các công đoàn. Đồng thời, khoảng 75% trong số họ cũng cho rằng sự ổn định của công việc là lý do chính khiến họ muốn làm việc cho các tập đoàn lớn:
“Có rất ít cơ hội sa thải hoặc bị sa thải...”
“Tăng lương thường xuyên...”
“Hưu trí và trợ cấp y tế.”
“Kỳ nghỉ hằng năm có lương.”
Tôi thừa nhận mình không có quyền lên án quyền lợi mà nhà điều hành và các sinh viên đó mong muốn một cách chính đáng, ví dụ như là công việc cố định và kỳ nghỉ hàng năm. Nhưng tôi thấy trong những mong muốn đó không có sự logic và tính nhất quán với sự phản đối của họ về nguyện vọng của công đoàn khi người lao động cũng mong muốn sự ổn định trong công việc giống như vậy.
Dù muốn hay không, các công đoàn lao động vẫn sẽ tồn tại và lợi ích họ đã giành được cho các thành viên của mình cũng vậy. Thời đại mà một người lao động chỉ kiếm được 1 đô la sau 12 giờ làm việc và như Henry Ward Beecher có thể công khai nói rằng một công nhân không thấy thoải mái khi sống chỉ bằng bánh mì và nước đã qua từ lâu rồi.
Chỉ có những loài vật từ thời kỳ nguyên thủy vẫn còn sống trong sự thù hận mới muốn quay ngược đồng hồ để trở về thời công nhân phải làm việc trong những nhà máy bóc lột. Doanh nghiệp thời hiện đại phải hiểu và chấp nhận sự cần thiết của công đoàn, mà như nhà sử học lao động Frank Tannenbaum đã gọi là “bằng chứng hữu hình cho thấy con người không phải là hàng hóa và con người không nên chịu khổ hình.”
HY Bassett, giám đốc điều hành của Calumet & Hecla đã bày tỏ quan điểm kinh doanh hiện đại trong bài tiểu luận “Nền công nghiệp nên kỳ vọng gì về cộng đồng? Quản trị tiến bộ có nghĩa là không có đấu tranh với các công đoàn mà trái lại là sự công nhận vai trò quan trọng của công đoàn trong thế giới kinh doanh ngày nay” .
Những nhận xét của Charles E. (Engine Charlie) Wilson quá cố về việc tăng lương hàng năm và tăng chi phí sinh hoạt cho công nhân đã phần nào phản ánh thái độ của các doanh nhân tiến bộ đối với phúc lợi mà các công đoàn đạt được trong những năm gần đây. “Những gì chúng tôi đang làm là lợi dụng máy móc, không phải con người”, Wilson nói. “Duy trì sức mua trong một giờ bằng giá trị hàng hóa và dịch vụ mà nhân viên phải mua là một phương pháp hợp lý, công bằng và logic.” Ông nhận thức sâu sắc về một sự thật kinh tế cơ bản mà những doanh nhân kém cỏi hơn thường phớt lờ hoặc bỏ qua là người công nhân không còn chỉ là một công nhân. Họ cũng có thể là người mua hàng, một khách hàng tiềm năng.
Toàn bộ hoạt động phức tạp của kinh doanh hiện đại dựa trên nền tảng của sản xuất hàng loạt. Và nơi nào có sản xuất hàng loạt thì cũng phải có thị trường tiêu thụ hàng loạt. Mặt khác, không có đủ lượng nhu cầu cho sản xuất, tốc độ kinh doanh sẽ chậm và chết dần.
Ngày nay, lao động đã tạo thành một phân khúc khá lớn của thị trường đại chúng mà họ sẽ là người tiêu thụ và sử dụng hàng hóa, dịch vụ được sản xuất hàng loạt bởi các doanh nghiệp. Sự thịnh vượng của người lao động, khi thu nhập càng cao thì sức mua càng lớn, là một yếu tố quan trọng trong sự duy trì ổn định của quốc gia. Với sự tự do và trung thực, các công đoàn lao động đã giúp nâng cao mức sống không chỉ của người lao động Mỹ, mà còn của mọi công dân Mỹ khác. Những thành quả mà lao động có tổ chức giành được ở bàn thương lượng, bằng cách nâng cao sức mua của người lao động đã góp phần về mặt vật chất cho sự phát triển của đất nước. Những lời đồn cho rằng công đoàn được tạo ra là để phá hỏng hệ thống tự do doanh nghiệp đã được lan truyền và phát triển ở khắp nơi. Tôi hoàn toàn phản đối điều đó. Tôi không thấy các công đoàn trung thực, tự do có thể gây ra bất kỳ mối đe dọa nào đối với chủ nghĩa tư bản ở Mỹ. Nếu có bất cứ điều gì xảy ra, thì ảnh hưởng của họ là một trong những động lực mạnh nhất để nền dân chủ chống lại chủ nghĩa toàn trị kinh tế và chính trị.
Tôi quan sát thấy hầu hết các công nhân Mỹ đều nhận thức rõ rằng họ đang hưởng lợi ích và mức sống mà họ không bao giờ có thể tìm thấy ở bất kỳ quốc gia nào hoặc dưới bất kỳ hệ thống chính trị hay kinh tế nào. Phần lớn các nhà lãnh đạo lao động ở Hoa Kỳ nhận thức được các lựa chọn thay thế khác cho hệ thống doanh nghiệp tự do đều rất tệ, và họ không có hứng thú với chúng, bất kể đó là lựa chọn được ủng hộ bởi phái cực tả hay cực hữu.
Có một sự thật là nền kinh tế của chúng ta đang phát triển mạnh mẽ. Tổng sản phẩm quốc gia của chúng ta hiện đã vượt quá năm trăm tỷ đô la mỗi năm, dường như điều này là quá đủ để bác bỏ mọi cáo buộc rằng các công đoàn đang phá hoại hoặc tìm cách phá hủy nền kinh tế. Thậm chí có một số bằng chứng thực tế thuyết phục hơn thường bị bỏ qua hoặc lãng quên bởi những người tận lực phản đối công đoàn: Nền kinh tế doanh nghiệp tự do của chúng ta đã phát triển trong thời kỳ mà các công đoàn lao động có sức mạnh lớn nhất.
“Các thành viên của chúng tôi có thể yêu cầu mức lương cao hơn, thời gian làm việc ngắn hơn và các phúc lợi khác”, một lãnh đạo công đoàn nổi tiếng nói với tôi. “Nhưng cả họ và các quan chức công đoàn đều không muốn phá hủy hoặc thậm chí thay đổi hệ thống doanh nghiệp tự do của Mỹ. Người lao động cho biết rằng họ phải phụ thuộc nhiều vào doanh nghiệp nhưng họ muốn doanh nghiệp nhận ra rằng, chính doanh nghiệp cũng phải phụ thuộc mức tương đương vào người lao động.”
Hai mục tiêu cơ bản của người lao động vô cùng hợp lý, điều đó cũng được chứng minh theo kinh nghiệm của tôi với tư cách là một doanh nhân và nhà tuyển dụng. Trước hết, lao động muốn được chia sẻ lượng tài sản mà họ đã góp phần để tạo ra. Thứ hai, công đoàn muốn mọi người nhận ra tầm quan trọng của họ không phải từ nền tảng của những rắc rối họ có thể gây ra mà là từ quan điểm: chính họ là người đang làm công việc sản xuất ra hàng hóa và cung cấp dịch vụ mà doanh nghiệp muốn bán.
Không có gì bất hợp lý về mục tiêu đầu tiên miễn là người lao động hiểu rằng tiền lương, các phần thưởng và lợi ích khác cấu thành nên sự thịnh vượng của chính họ phải gắn liền với sản xuất và lợi nhuận. Thật không may, đây là vấn đề mà nhiều công nhân, và thậm chí một số người lãnh đạo công đoàn, đôi khi không hiểu được. Người quản lý phải giải thích và liên hệ được điều này trong mọi cuộc thương lượng giữa họ với người lao động. Không nỗ lực nào là quá mức cho việc giải thích với người lao động về những kiến thức cơ bản của kinh doanh và toán học. Để tồn tại, một công ty phải kiếm được nhiều tiền hơn số tiền mà họ đã bỏ ra. Lao động phải hiểu rằng cần duy trì hoặc tăng tỷ lệ sản xuất để có lợi nhuận hợp lý trước khi họ cân nhắc đòi hỏi tăng lương. Theo kinh nghiệm của tôi, điều này có thể được thực hiện thành công trong hầu hết trường hợp nếu cấp quản lý doanh nghiệp có thể đưa ra đủ bằng chứng thuyết phục.
Thực sự không có nhiều nhà lãnh đạo lao động hợp pháp muốn phá hủy một công ty đang có hợp đồng với công đoàn của họ. Hầu hết trong số họ thậm chí còn hợp tác trong việc tìm ra cách tăng sản lượng nếu họ tin rằng việc giữ cho công ty làm ăn thuận lợi đồng nghĩa với việc người lao động sẽ được hưởng mức lương tốt hơn và có một công việc ổn định hơn. Trong những trường hợp như vậy, người quản lý có trách nhiệm thuyết phục người lao động bằng những thông tin khách quan. Tất cả đều nhằm nói lên một điều: Khi hợp tác, thay vì cạnh tranh, cả doanh nghiệp và người lao động đều có thể đạt được mục đích vật chất của họ, mỗi bên đều có thể chia sẻ sự giàu có mà những nỗ lực đồng thuận của họ đã tạo ra.
Giúp người lao động nhận ra mục tiêu thứ hai của họ cũng không kém phần quan trọng. Để thỏa mãn mong muốn được công nhận của lao động, người quản lý phải thể hiện được sự công nhận đó. Người quản lý phải cho người lao động thấy rằng họ đánh giá cao tầm quan trọng của các cá nhân thực sự làm được việc. Trách nhiệm và năng lực hoàn thành công việc, phần lớn, nằm ở cá nhân người điều hành mà đối với người lao động chính là những người đại diện cho toàn bộ ban quản lý.
Tôi không bao giờ hết ngạc nhiên bởi số lượng giám đốc điều hành không hiểu được hết giá trị trong việc tạo dựng mối quan hệ thân thiết với những nhân viên cấp thấp. Ở một số công ty, lần duy nhất một công nhân sản xuất có thể thấy giám đốc điều hành cấp cao là lúc họ tham gia vào các chuyến kiểm tra theo phong cách quân đội hoặc khi các “sếp máu mặt” đang hộ tống khách VIP qua thăm nhà máy.
Đương nhiên là có cả những chuyến thăm thường được dàn dựng bởi bộ phận quan hệ công chúng của công ty. Các kịch bản cho một cuộc viếng thăm như vậy thường diễn ra đại loại như sau: Tại một thời điểm bất kỳ thường là vào cuối buổi sáng hoặc giữa giờ chiều, một phó chủ tịch ăn vận chỉn chu cùng một đoàn người hộ tống nhộn nhịp cùng nhau về thăm nhà máy. Cả nhóm do dự và thận trọng chọn đường đi của họ dọc theo các hàng máy móc lạ lùng, ồn ào và dừng lại, chẳng hạn, ở trước một máy tiện. Phó chủ tịch sửa lại cà vạt và tay áo của anh ta, thận trọng tiến lên cạnh máy tiện. Anh ta cố tỏ vẻ thích thú với công việc đang thực hiện trên máy và giả vờ nói chuyện với người vận hành máy tiện, tất nhiên là anh ta cũng chỉ mới biết được tên của người đó do thư ký nhắc thầm cho mình.
Hai hoặc ba nhiếp ảnh gia giơ máy ảnh của họ lên và tập trung vào khu nhà máy ảm đạm. Bóng đèn flash bùng lên, vị phó chủ tịch lầm bầm điều gì đó không nghe được rồi sau đó anh ta và đoàn tùy tùng của mình rút lui vội vã để trở về với sự yên bình và tĩnh lặng của văn phòng hành chính trung tâm công ty.
Một bức ảnh của phó chủ tịch và người vận hành máy tiện sẽ xuất hiện trên tờ báo địa phương vào ngày hôm sau và ở trên bảng tin của công ty với chú thích: “Ông Wilbur Knowall, Phó chủ tịch phụ trách nhân sự của Bollix and Company duy trì mối quan hệ chặt chẽ với nhân viên của công ty”. “Trong bức ảnh, ông đang thực hiện một trong những cuộc trao đổi thường xuyên tại nhà máy với Joe Smith, một thợ điện điều hành máy tiện làm việc ở Bollix and Company được gần ba năm.”
Phản ứng của Joe Smith và các công nhân sản xuất khác khi thấy điều này tốt nhất là để cho trí tưởng tượng thỏa sức tung hoành. Những người duy nhất bị lừa bởi màn diễn kịch rõ ràng là ông Wilbur Knowall và giám đốc quan hệ công chúng của công ty.
Mọi người lao động có lòng tự trọng sẽ đều cảm thấy phẫn nộ với những màn kịch hạ thấp giá trị của lao động chân chính và tôi cũng cảm thấy vậy nếu tôi là nhân viên của “Bollix and Company”. Thái độ của tôi về công việc và người lao động được hình thành tại các mỏ dầu, nơi quy tắc quản lý mặc định sẽ là: Người làm việc cho bạn có quyền chính đáng được hưởng mức lương phù hợp với điều kiện làm việc đàng hoàng cùng sự tôn trọng.
Những năm tháng ở các mỏ dầu đã dạy tôi những người thực sự làm việc chăm chỉ chắc chắn có quyền được hưởng mức lương phù hợp với điều kiện làm việc đàng hoàng cùng sự tôn trọng của cấp trên. Tôi cũng học được rằng không điều gì truyền cảm hứng cho lòng trung thành và xây dựng tinh thần người lao động nhanh chóng hơn là sự công nhận đến từ người sử dụng lao động. Người quản lý cần đánh giá đúng tầm quan trọng của nhân viên và có sự quan tâm chân thành đến lợi ích của người lao động.
“Mọi người đều thích công sức làm việc của mình được sếp nhìn nhận như một con người chứ không chỉ là một con số trong bảng lương” là cách mà một tay khoan kỳ cựu từng nói với tôi, “Người lao động sẽ luôn làm tốt hơn nếu anh ta nghĩ rằng anh ta thực sự là một phần của hoạt động chứ không chỉ là một người làm thuê trong công ty. Và chắc chắn anh ta sẽ cảm thấy vui nếu ông chủ thường xuyên tới hiện trường để xem anh ta làm việc thế nào.”
Những lời khuyên trên rất có ích cho các giám đốc điều hành đang cố tìm cách để cải thiện lòng trung thành, tinh thần làm việc hiệu quả của nhân viên. Họ có thể phải dành ra nhiều năm để tìm kiếm một câu trả lời hoặc một công thức đáng tin cậy hơn so với những màn kịch rẻ tiền cùng những trò lố. Bất kỳ người lao động nào cũng nhìn thấu được trò bịp bợm nửa mùa được nghĩ ra bởi các quản lý thiếu kinh nghiệm.
Điều quan trọng là phải cho người lao động biết rằng họ và công việc của họ thực sự quan trọng đối với công ty. Muốn làm được như vậy thì chính các nhà quản lý cũng phải tin vào điều đó. Bất kỳ nhà điều hành nào không tin vào tầm quan trọng của các nhân viên cấp thấp đều không xứng đáng làm giám đốc điều hành, vì rõ ràng anh ta không có ý thức về việc sử dụng lao động và cũng không biết điều gì khiến một doanh nghiệp nổi trội.
Trên thực tế, không khó để tưởng tượng những tình huống mà nhân viên làm việc theo giờ có vai trò còn quan trọng hơn nhiều so với người điều hành. Thomas Jones đã có thể có chức danh phó chủ tịch thứ ba hào nhoáng, và coi mình là một phần không thể thay thế của công ty. Nhưng tôi đoán anh ta có thể dễ dàng bị thay thế hơn nhiều so với một người thợ vận hành máy bấm lỗ trên dây chuyền lắp ráp chẳng hạn. Bởi nếu Jones biến mất khỏi hiện trường, sẽ có ít nhất một trợ lý có thể điều hành mọi thứ cho đến khi Jones trở lại hoặc đến khi tìm được người thay thế. Trong trường hợp nào đi nữa thì công ty vẫn sẽ tiếp tục hoạt động mà không cần có Jones. Nhưng sự vắng mặt của người thợ vận hành máy bấm lỗ có thể làm chậm hoặc thậm chí dừng cả dây chuyền sản xuất. Và theo như phân tích ở trên, dây chuyền sản xuất và các sản phẩm được sản xuất mới là thứ quan trọng nhất.
Những người điều hành có trách nhiệm sẽ tìm mọi cơ hội để chứng minh cho cấp dưới rằng anh ta rất coi trọng công việc của họ và tôn trọng họ với cả tư cách là người lao động và một cá nhân. Người quản lý đó cũng sẽ quan tâm chân thành đến phúc lợi của người lao động. Anh ta sẽ không tâng bốc hay lừa bịp họ, nhưng sẽ luôn dành thời gian nhận xét tốt về công việc cụ thể đã được công nhân hoàn thành một cách hoàn hảo. Đồng thời công nhận giá trị của một hay toàn bộ nhóm công nhân vì đóng góp chung vào thành công của dự án. Nói tóm lại, anh ta sẽ thể hiện bằng cả lời nói và hành động để chứng minh rằng anh ta và công ty nhận thức được sự tồn tại của công nhân và tầm quan trọng trong công việc của họ. Bằng cách làm này, vị giám đốc điều hành sẽ nâng cao đáng kể tinh thần của nhân viên. Và khi tinh thần tăng, hiệu quả sản xuất của nhân viên cũng tăng, trong khi những vấn đề gây ảnh hưởng trực tiếp tới lợi nhuận như số lượng ca nghỉ không xin phép hay nghỉ việc sẽ giảm xuống.
Các nhà điều hành tốt sẽ không ngại tiến hành những cuộc kiểm tra về điều kiện làm việc, và sẽ có hành động để khắc phục hậu quả nếu môi trường làm việc đang ở dưới mức tiêu chuẩn. Chậu rửa phòng vệ sinh bị hỏng có vẻ là một chuyện nhỏ. Nhưng, nếu giám đốc điều hành với tư cách là đại diện của ban quản lý có thể sửa nó trước khi nhân viên cửa hàng đưa ra khiếu nại thì giám đốc điều hành đó sẽ tiến thêm một bước lớn trong quá trình xây dựng mối quan hệ khăng khít giữa quản lý và lao động. Tin tôi đi, có nhiều biện pháp khắc phục mối quan hệ giữa quản lý và lao động chỉ đơn giản như vậy thôi.
Khi mong muốn của lao động được xem xét một cách khách quan như những nhu cầu cơ bản, công đoàn sẽ không còn là mối đe dọa hủy diệt doanh nghiệp như nhiều người thường hiểu lầm. Họ dường như sẽ trở nên nhỏ bé và dễ thông cảm, chẳng có gì là phi tự nhiên, phi đạo đức hay cố ý phá hoại cả. Mong muốn và nhu cầu cơ bản của lao động được thể hiện trong ví dụ ở phần mở đầu đó là quyền được hưởng mức lương xứng đáng, điều kiện làm việc đàng hoàng và sự tôn trọng của ban quản lý. Những giám đốc điều hành chấp nhận được sự thật đó sẽ chứng minh họ có thể sống chung với công đoàn một cách thoải mái và đem lại thêm lợi nhuận. Rõ rang, bất kỳ doanh nhân thành công nào cũng sẽ nói với bạn, học cách sống với lao động là việc đúng đắn nên làm trong kinh doanh.
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hủng hoảng, thất bại hay gặp trở ngại là những điều chắc chắn sẽ xảy ra với bất kỳ nhà điều hành nào trong sự nghiệp. Giá trị của một doanh nhân trong hoàn cảnh như vậy không chỉ nằm ở cách anh ta đối phó với nghịch cảnh mà còn là cách anh ta biến nó trở thành lợi thế của mình. Kinh doanh luôn là một trận chiến về doanh số, cải tiến, và sự hiệu quả. Một nhà điều hành phải giống như một vị tướng ngoài chiến trường với quan điểm: Nhất định phải giành chiến thắng.
Tôi rất nhớ bài học vô giá tôi có được khi còn trẻ, từ một người lúc ấy đang nắm giữ rất nhiều doanh nghiệp và sau này trở thành một trong những doanh nhân giàu có nhất nước Mỹ. Dù tôi khá thân với ông ấy, nhưng tôi đã không có cơ hội gặp gỡ ông cho tới khi có cuộc hẹn vô tình trong sảnh một khách sạn ở Chicago.
“Mọi việc thế nào rồi?” Tôi hỏi ông sau khi chào hỏi xong.
“Không tốt lắm, thậm chí rất tệ là đằng khác.” Ông trả lời với một nụ cười dịu dàng, “Một trong những công ty của tôi đang bị cạnh tranh mạnh mẽ. Một công ty khác thì đang hoạt động trong nợ nần và một công ty khác nữa thì không còn tiền để trả các khoản nợ ngắn hạn được đáo hạn vào tháng này.”
“Ông không hề hành động như thể tất cả những điều đó không làm ông lo lắng”, tôi ngạc nhiên nói. Tôi thấy thật khó tin khi một doanh nhân đang gặp quá nhiều rắc rối mà vẫn có thể tỏ ra bình thường như vậy.
“Thật đúng vậy, Paul, tôi không hề lo lắng chút nào”, ông trả lời, “Thật ra, tôi đang cần một điều gì đó giống như thế này để làm cho tôi cảm thấy hưng phấn. Mọi thứ diễn ra suôn sẻ trong quá lâu rồi. Khủng hoảng thỉnh thoảng vẫn tốt cho doanh nhân đấy. Không có bài tập thể dục nào tốt hơn cho doanh nhân là phải dọn dẹp mớ hỗn độn trong công ty của mình.”
Về sau, tôi biết được rằng ông bạn của tôi đã mất chưa đầy sáu tháng để dọn dẹp tất cả “mớ hỗn độn”. Mặc dù thực tế ông còn sở hữu và kiểm soát nhiều doanh nghiệp khác, ông vẫn nhiệt tình lao vào nhiệm vụ tổ chức và hồi sinh ba công ty đang gặp khó khăn đó.
Ông nhanh chóng kéo được công ty đầu tiên ra khỏi tình huống bị các đối thủ cạnh tranh điều khiển. Ông cải tiến các sản phẩm cũ, phát triển các sản phẩm mới và khởi động một chiến dịch bán hàng mạnh mẽ đầy sáng tạo khiến tình thế hoàn toàn đảo ngược. Sau đó, ông đưa công ty thứ hai trở lại quỹ đạo bằng cách khởi xướng các chính sách và chương trình mới, giảm chi phí sản xuất và tăng sản lượng. Đối với công ty thứ ba, ông sắp xếp những khoản nợ của công ty, thực hiện vài thay đổi cần thiết trong nhóm nhân sự quản lý nên công ty nhanh chóng có lại được nền tảng tài chính vững chắc với hoạt động tạo lợi nhuận ở mức chấp nhận được.
“Tôi đã có một buổi tập khá căng thẳng”, ông nói với tôi sau đó, “Nhưng chắc chắn là rất sảng khoái. Bởi thắng một trận đánh khó luôn đem lại nhiều niềm vui sướng hơn là một trận đánh dễ.”
“Nghịch cảnh là con đường đầu tiên dẫn đến sự thật”, Lord Byron đã nói như vậy hơn một trăm năm trước.
“Tai họa là hòn đá linh hồn thực sự của con người”, Francis Beaumont và John Fletcher đã viết như vậy vào đầu thế kỷ XVII.
Cả Byron, Beaumont và Fletcher không phải là doanh nhân và họ cũng không quan tâm đến việc kinh doanh trong các tác phẩm của mình. Tuy nhiên, những sự thật không thể chối cãi trong tác phẩm của họ có thể áp dụng cho mọi doanh nhân ngày nay và cho bất kỳ ai hy vọng sẽ làm nên thành công trong sự nghiệp kinh doanh.
Một chiếc máy đang hoạt động hoàn hảo sẽ không cần bảo dưỡng. Tương tự, một doanh nghiệp rất thịnh vượng có thể hoạt động hàng năm mà không gặp vấn đề gì đòi hỏi cần có sự can thiệp của người quản lý. Không cần thiết phải có khả năng đặc biệt để điều hành một doanh nghiệp như vậy. Nhưng thật không may, “doanh nghiệp hoàn hảo” đó sẽ không tồn tại. Khó khăn và khủng hoảng sẽ luôn xảy ra trong mọi doanh nghiệp. Đối với doanh nhân hay với bất kỳ cá nhân nào, một cuộc thử nghiệm thực sự về khả năng của họ sẽ đến vào thời điểm họ phải đối mặt với nghịch cảnh.
Các giám đốc điều hành và doanh nhân thường hành động và phản ứng như thế nào khi họ đang ở trong khủng hoảng?
Trước tiên, có những người ngồi bất lực, mặc cho nghịch cảnh đang áp đảo họ hoàn toàn.
Họ khá giống với những con thỏ, đứng sững lại khi đèn pha của ô tô lao về phía chúng trên đường cao tốc. Chúng không thể tự cứu mình và sẽ bị nghiền nát dưới bánh xe. Tương tự những người không có hành động để thay đổi tiến trình sự kiện và ngăn ngừa thảm họa vì họ không có khả năng hiểu những gì họ có thể thực hiện. Cuối cùng, họ bị choáng ngợp, không thể hiểu chuyện gì đã xảy ra và tại sao lại như thế.
Sau đó, có những người lại ngoan ngoãn đầu hàng hoặc chạy trốn trong sợ hãi ngay khi mọi thứ bắt đầu đi lệch hướng. Những người như vậy có ít hoặc không ý thức được vấn đề phải đối mặt; họ sẽ hoảng loạn và coi cả những vấn đề nhỏ nhất là những thảm họa khổng lồ không thể tránh khỏi. Trong khi người thuộc nhóm thứ nhất thất bại trong việc chống trả vì họ không biết cách chiến đấu, các doanh nhân có thể được xếp vào nhóm thứ hai này lại không thể đánh trả vì họ sợ phải làm như vậy.
Tiếp đến là những người phản ứng với nghịch cảnh một cách vô lý, gần như cuồng loạn. Họ gầm gừ, tức giận, rồi đánh trả một cách mù quáng và không hiệu quả, để rồi phung phí năng lượng của mình đi sai hướng. Những người này sẽ luôn thất bại và họ lại nguyền rủa “sự xấu số” và “định mệnh thối nát” mà họ cho là đã đánh bại họ. Họ cũng sẽ luôn tìm cách đổ lỗi cho nghịch cảnh rơi xuống đầu họ chứ không phải lỗi ở chính bản thân họ.
Ở một hạng mục khác là những doanh nhân chiến đấu ngoan cường và thường xuyên chiến thắng mỗi khi mọi thứ bắt đầu đi sai hướng. Họ là những cá nhân can đảm, đáng tin cậy, không ngần ngại đối mặt với các mối đe dọa, giải quyết các vấn đề ngay khi chúng phát sinh và hành động hết khả năng của mình. Nhưng họ chỉ dừng lại ở đó, tâm trí của họ chỉ được định hướng về việc bịt các lỗ hổng trên con đê nếu chúng xuất hiện. Những người trong nhóm này thường không có trí tưởng tượng và sáng kiến, hoặc thiếu kinh nghiệm để nghĩ và lập kế hoạch xây dựng những con đê hoàn toàn mới và mạnh mẽ hơn, đồng thời không để cho những lỗ hổng có khả năng phát triển.
Cuối cùng là nhóm những doanh nhân, nhà lãnh đạo thực sự. Đây là những cá nhân giàu trí tưởng tượng, năng nổ, với triết lý kinh doanh dựa trên triết lý quân sự cổ xưa: tấn công hoặc phản công luôn là cách phòng thủ tốt nhất. Rõ ràng, họ không phải lúc nào cũng giành được chiến thắng, nhưng dù sao đi nữa, không có vị tướng nào trong lịch sử thế giới có thể chiến thắng trong mọi trận chiến của mình. Sự thật đã chứng minh rằng các vị tướng có tỷ lệ chiến thắng cao nhất là những người có thể làm chủ chiến lược phòng thủ cũng như tấn công.
Các vị tướng vĩ đại đều lãnh đạo một cách bình tĩnh và thoải mái; hoàn toàn nhận thức được trở ngại nhất định sẽ xảy ra và vì vậy không được để tinh thần bị khuất phục. Khi bị kẻ thù đẩy lùi, vị tướng không để cho việc rút lui trở thành thói quen mà khéo léo biến cuộc tháo chạy thành một chiến dịch rút lui có trật tự.
Bằng cách đó, vị tướng có thể giải thoát lực lượng của mình khỏi kẻ thù với ít tổn thất nhất về nhân lực cũng như tài nguyên vật chất, để họ có thể tập hợp lại, sẵn sàng cho một cuộc phản công. Đương nhiên, vị tướng sẽ phải để lại những binh lính phụ trách bảo vệ phía sau để đảm bảo cho việc rút lui. Phải chấp nhận mất lực lượng lính bảo vệ này, và chấp nhận thực tế khắc nghiệt rằng đôi khi cần phải hy sinh một phần để cứu lấy số đông.
Khi binh đoàn đã nghỉ ngơi và tiếp tế, vị tướng sẽ phát động một cuộc phản công được lên kế hoạch. Sau khi nghiên cứu tình hình một cách cẩn thận và tìm kiểu kỹ lưỡng về khả năng, lịch trình của kẻ thù từ lần chạm trán trước đó, vị tướng sẽ sử dụng mọi nguồn lực đang nắm trong tay thực hiện các cuộc tấn công tàn bạo, nhắm vào lực lượng tinh nhuệ nhất, cùng điểm trọng yếu trong hàng ngũ kẻ thù, đồng thời giữ lại lực lượng dự bị cho đến khi vị tướng có thể đánh vào đúng thời điểm và vị trí quyết định. Giống như một nhà lãnh đạo quân sự thành công, các doanh nhân thành đạt và kỳ cựu hiểu rằng họ không thể làm chủ mọi tình huống kinh doanh và không thể chiến thắng trong mọi “trận chiến” kinh doanh. Họ biết rằng sớm hay muộn họ cũng sẽ gặp những vấn đề không thể giải quyết nhanh chóng, dễ dàng, rằng mọi nỗ lực sẽ gặp phải những cản trở hóc búa mà cần nhiều thời gian và công sức để có thể vượt qua hoặc thậm chí buộc họ phải đi lùi lại và tìm con đường mới. Họ biết rằng rút lui và mất mát đôi khi là không thể tránh khỏi.
Một doanh nhân dày dạn nhận thức rõ rằng biểu đồ đường đi trong lịch sử của mọi công ty và sự nghiệp của mọi doanh nhân sẽ là một đường răng cưa. Biểu đồ sẽ gồm một đường đi lên đỉnh và xuống đáy thấp xen kẽ nhau. Tuy nhiên, những thăng trầm như vậy không gây ảnh hưởng quá nhiều đến các doanh nhân dày dạn kinh nghiệm. Họ nhận ra rằng bằng chứng quan trọng và đáng nói nhất nằm ở việc điểm cuối của đường thẳng ở cạnh phải sẽ chấm dứt tại vĩ tuyến cao hơn hay thấp hơn điểm bắt đầu ở phía bên trái.
Các nhà lãnh đạo kinh doanh chân chính, thật sự thường đưa ra những minh chứng ấn tượng về khả năng lãnh đạo và sự thông minh của họ vào thời điểm họ buộc phải chuyển về thế phòng thủ. Và đây cũng là khoảng thời gian làm cho họ trở nên khác biệt, nâng họ lên trên nhiều các doanh nhân khác có ít thành công hơn.
Ví dụ, trong trường hợp của người bạn tôi ở trên, ông ta đồng thời phải đối mặt với ba tình huống khủng khoảng kinh doanh. Chắc chắn có nhiều phương hướng hành động khác mà doanh nhân này có thể thực hiện. Ông ta có thể đã không làm gì cả và mặc cho mọi sự đến đâu thì đến. Ông ta cũng có thể đóng cửa hoặc bán bớt đi một hoặc nhiều công ty và sử dụng mọi khoản tiền nhận được từ những giao dịch đó để giữ lại bất cứ thứ gì còn sót lại. Ông ta đã có thể thấy hài lòng khi vấn đề được giải quyết xong.
Nhưng ông đã không đầu hàng và không hoảng loạn. Ông cũng không hài lòng chỉ với việc giải quyết được một vấn đề ngắn hạn. Như một vị tướng giỏi, ông đã khắc phục tình hình một cách triệt để, tổ chức lại lực lượng, thực hiện những thay đổi, tiếp tế cần thiết và thực hiện trọn vẹn kế hoạch. Sau đó, ông ta đã chỉ huy mọi nguồn lực để phát động các cuộc phản công trên cả ba mặt trận một cách thành công.
Lịch sử kinh doanh và công nghiệp Mỹ được hoàn thiện với các dẫn chứng về cách mà các nhà lãnh đạo doanh nghiệp quốc dân vĩ đại đã tự tay biến khủng hoảng nghiêm trọng thành những chiến thắng lớn.
Vào năm 1903, Henry Ford bắt đầu sản xuất ô tô của riêng mình. Năm 1908, ông đã sản xuất chiếc Model T nổi tiếng đầu tiên và sớm chiếm được thị phần rất lớn trên thị trường ô tô Mỹ đang phát triển.
Ford tiếp tục sản xuất hàng loạt những chiếc Model T cho đến năm 1927. Một số thay đổi mạnh mẽ đã được thực hiện. Tất cả những thay đổi đó bắt đầu từ nguyên nhân vào năm 1926, đối thủ lớn và nguy hiểm nhất của Ford trong lĩnh vực ô tô giá rẻ Chevrolet đã chế tạo ra những chiếc xe mạnh mẽ, thoải mái và phong cách hơn. Trong khi Ford vẫn sử dụng hệ thống truyền động điều khiển bằng chân và bàn đạp thì Chevrolet đã có một hộp số truyền động. Chevrolet sản xuất các mô hình với màu sắc hấp dẫn; Model T vẫn chỉ có màu đen.
Thị hiếu của người tiêu dùng mua ô tô đã trở nên tinh vi hơn. Họ muốn có một chiếc xe tốc độ, thoải mái và phong cách. Ford nhanh chóng nhường chỗ đứng số một cho Chevrolet. Doanh số của Ford giảm một cách đáng báo động, trong khi doanh số “Chevy” thì tăng vọt. Tương lai đã được xác định rõ ràng, nhiều chuyên gia cũng dự đoán Ford không thể đảo ngược và có thể bắt kịp được Chevrolet nữa. Công ty này đang xuống dốc để trở thành một trong số các công ty sản xuất xe tự động từng có thời gian thành công nhưng cuối cùng chỉ để đi đến thất bại sau đó.
Tuy nhiên, các chuyên gia này đã thất bại trong việc dự đoán khả năng thiên tài của Henry Ford. Tuy ông đã mất chỗ đứng để cạnh tranh và đang gặp khủng hoảng nhưng ông còn lâu mới bị đánh bại và thậm chí còn không thừa nhận thất bại.
Vào mùa xuân năm 1927, Henry Ford đã cho đóng cửa nhà máy khổng lồ của mình. Mặc dù đã được thông báo sẽ đưa ra mẫu xe mới, nhưng có nhiều tin đồn rằng nhà máy Ford sẽ không bao giờ mở cửa trở lại, hoặc nếu có thì Ford cũng sẽ chỉ gây thất vọng với một mẫu xe không gì khác hơn chiếc xe Model T lỗi thời được tân trang lại.
Sau đó một thời gian, vào tháng 12 năm 1927, công ty Ford Motor đã giới thiệu Model A ra thị trường. Henry Ford đã chỉ huy tất cả lực lượng của mình bao gồm đội ngũ kỹ thuật, thiết kế, sản xuất và bán hàng để tạo nên một cuộc phản công nghiền nát tất cả các đối thủ cạnh tranh.
Có một ví dụ tương tự và gần đây hơn trong ngành công nghiệp ô tô về American Motors và người đứng đầu của nó, George Romney. Khi đối mặt với doanh số giảm và thua lỗ, American Motors và Romney đã có một sự trở lại ngoạn mục với các mẫu xe Rambler của họ.
Năm 1952, công ty đóng gói thịt Chicago của Wilson & Co. đã mất 763.000 đô la. James D. Cooney trở thành chủ tịch của công ty vào năm sau và theo một số cộng sự, ông “đã thay đổi công ty từ trong ra ngoài để có thể lãnh đạo được công ty đi đúng hướng”. Doanh thu năm 1959 của Wilson & Co. vượt quá 9.500.000 đô la.
Năm 1933, triển vọng phát triển của các ngân hàng và nhân viên ngân hàng thực sự rất ảm đạm. Khủng hoảng kinh tế đã đạt đến điểm thấp nhất. Các chính phủ liên bang ra sắc lệnh “Ngày nghỉ Ngân hàng” vào ngày 6 tháng 3 năm đó. Hơn 4.000 ngân hàng trên cả nước đã bị đình chỉ hoạt động hoặc bị đặt trách nhiệm quản lý tài sản trong năm 1933.
Một nhân viên ngân hàng đã phớt lờ những tiếng khóc thê lương của thảm họa sắp xảy ra và tiếp tục xây dựng doanh nghiệp ngân hàng của mình là Walter Bimson thuộc Ngân hàng Quốc gia Thung lũng Arizona. Thay vì chạy trốn và thắt chặt chính sách cho vay, Bimson đã “bán” các khoản vay cho những người dân Arizona đang cần tiền. Sự nhanh nhạy cùng các chính sách dũng cảm của ông đã được chứng minh bằng thực tế khi vào năm 1933, Valley National có số tiền gửi dưới 8.000.000 đô la, nhưng ngày nay, ngân hàng Arizona có thể tự hào khi số tiền gửi đã tăng vọt lên đến hơn 765.000.000 đô la.
Năm 1959, Thomas E. Sunderland rời khỏi ngành kinh doanh dầu mỏ và chuyển sang kinh doanh trái cây. Ông tiếp quản vị trí chủ tịch của Công ty United Fruit khổng lồ, chấp nhận một công việc mà nhiều người thấp kém hơn sẽ sợ hãi, thậm chí từ chối dính líu. Triển vọng cho tương lai tại United Fruit hầu như không mấy khả quan khi ông bước lên vị trí điều hành. Tám năm trước, vào năm 1951, công ty này đã kiếm được lợi nhuận hơn 50.000.000 đô la. Trong những năm sau đó, lợi nhuận tụt xuống còn 12.000.000 đô la vào năm 1959 và giảm xuống chỉ còn dưới 3.000.000 đô la vào năm 1960.
Thomas Sunderland sớm chứng minh rằng ông là người xứng đáng được xếp hạng cao trong số những cá nhân ưu tú nhất của thế giới kinh doanh. Sunderland tạo nên một cuộc cách mạng cho United Fruit, một cuộc cải tổ từ trên xuống dưới. Với sự tự tin và lòng nhiệt tình, ông đã phát động một cuộc phản công lớn chống lại những yếu tố khiến lợi nhuận của United Fruit sụt giảm. Ông thay đổi nhân sự, sửa đổi chính sách, hiện đại hóa phương pháp sản xuất, giảm chi phí và tăng hiệu quả kinh doanh. Cuối cùng ông đạt được kết quả đáng tự hào trong thời gian ngắn kỷ lục. Năm 1961, United Fruit báo cáo rằng chỉ riêng lợi nhuận của quý thứ hai đã vượt quá 6.500.000 đô la. Cổ phiếu của công ty từng giảm xuống mức thấp nhất là 17 1/4, đã tăng lên 27 3/8 vào tháng 1 năm 1962.
Bất cứ ai có kiến thức về bối cảnh kinh doanh Mỹ đều có thể trích dẫn vô số dẫn chứng khác tương tự với những câu chuyện ngẫu nhiên mà tôi đã đề cập trên đây. Tất cả điều này để chứng minh rằng, khi doanh nhân giỏi rơi vào khủng hoảng, anh ta sẽ biến nghịch cảnh, thậm chí là tai họa sắp xảy ra thành chiến thắng đầy vinh quang.
Bản thân tôi cũng đã từng rơi vào nghịch cảnh và khó khăn khi từng dành cả gia tài để khoan hàng ngàn feet xuống lòng đất nhưng không thu được gì ngoài đất đá. Tôi đã tìm kiếm và khoan các giếng không dầu vô cùng tốn kém khiến cho những việc kinh doanh khác bị thất bại. Qua đó, tôi sớm học được cách chấp nhận những thất bại và đưa chúng trở thành một phần không thể thiếu trên con đường sự nghiệp, vì tôi biết rằng tôi sẽ không thể tồn tại trong giới kinh doanh nếu tôi nản lòng vì những điều như thế. Trong thực tế, mỗi thất bại dường như đều đóng vai trò như một động lực kích thích để tôi cố gắng thêm một lần nữa và nhiều hơn nữa trong lần sau.
Cũng có nhiều thử thách khác phức tạp hơn xảy ra với tôi. Chẳng hạn, hồi giá dầu thô giảm mạnh năm 1921, từ 3,5 đô la/thùng giảm xuống còn 1,75 đô la/thùng trong chưa đầy 10 ngày và tiếp tục giảm sâu trong những ngày sau đó. Ít nhất một trong những công ty mà tôi nắm giữ khoản cổ phần đáng kể đã rơi vào rắc rối tài chính do cuộc khủng hoảng giá cả tạo nên.
Khi tôi gặp các giám đốc khác của công ty, có nhiều người trong số họ đã hoảng loạn. May mắn thay, phần lớn vẫn giữ được bình tĩnh và tinh thần lạc quan. Bất kỳ đề xuất phá sản nào đều bị bỏ phiếu chống ngay lập tức. Thay vào đó, các giám đốc đồng ý thử lại một lần nữa và họ sẽ góp thêm số tiền cần thiết để giữ cho công ty hoạt động. Họ cũng đồng ý cắt giảm khoản bồi thường và lương quản lý cho đến khi khủng hoảng có thể được giải quyết. Theo thời gian, thị trường xăng dầu ổn định trở lại và ngay khi các điều kiện trở lại bình thường, các giám đốc và quản lý đã thực hiện một chiến dịch đầy tham vọng làm tăng đáng kể doanh thu và lợi nhuận của công ty trong một khoảng thời gian ngắn.
Tôi cũng đã từng có những ký ức thú vị về một chiến dịch đáng nhớ mà tôi cùng với các cộng sự tiến hành để giành quyền kiểm soát một doanh nghiệp lớn. Các giám đốc điều hành đương nhiệm của doanh nghiệp đó đã cố thủ chiến đấu với chúng tôi quyết liệt hơn ở bất cứ chiến trường nào. Mặc dù nguồn tài chính của chúng tôi ít hơn nhiều so với đối thủ, song chúng tôi đã xoay xở để trận chiến ở trong thế giằng co không cân sức một thời gian dài.
Sau đó, tại thời điểm đối thủ cảm thấy tôi gần như cạn kiệt nguồn tài chính vì đã mua cổ phiếu của doanh nghiệp đó trong một thời gian dài và không thể mua thêm được, các giám đốc đương nhiệm tin rằng họ đã chiếm thế thượng phong vì số cổ phiếu của tôi chưa đủ để giành quyển kiểm soát kinh doanh. Họ thay đổi chiến thuật nhanh chóng, quyết định cho phép đưa ra giải pháp bằng bỏ phiếu của tất cả các cổ đông.
Tất nhiên, điều này có nghĩa đây sẽ là một cuộc thi ủy nhiệm. Với một tinh thần hào hiệp, phe đối lập đã tham gia vào một “thỏa thuận phóng khoáng” với phía chúng tôi. Để ngăn cuộc ủy nhiệm thoái hóa thành một vụ ẩu đả lộn xộn có thể gây tổn hại đến uy tín của công ty, việc mời các ủy viên sẽ được giới hạn trong một lá thư lịch sự từ mỗi bên. Hai bức thư từ hai phe kêu gọi các cổ đông đưa ra ủy nhiệm của họ cho hội đồng quản trị đương nhiệm sẽ được gửi trong cùng một phong bì cho mỗi cổ đông. Do đó, các cổ đông cá nhân sẽ hiểu được câu chuyện từ cả hai phía trước khi họ có thể tự đưa ra quyết định về việc ai trong hai nhóm xứng đáng nhất để kiểm soát công ty.
Các cộng sự và tôi không ngần ngại chấp nhận thỏa thuận phóng khoáng đó. Bức thư của chúng tôi được soạn một cách lịch sự, sao chép ra và gửi đi cùng với bức thư do phe đối lập chuẩn bị. Tôi cho rằng số phận như vậy đã được định đoạt và không còn gì có thể ảnh hưởng đến kết quả nữa.
Sau đó, chỉ vài ngày trước cuộc họp của các cổ đông theo lịch trình, một trong những phụ tá đã xông vào văn phòng của tôi. Khuôn mặt anh ta giận dữ và anh ta cầm một tờ giấy trong tay.
“Đọc đi này!” Anh ta kêu lên, đẩy tờ giấy về phía tôi. Đó là một lá thư - lá thư thứ hai phe đối lập gửi cho các cổ đông chỉ trong một hoặc hai ngày trước đó. Đây thực sự là một lá thư kỳ quặc.
Ý chính của bức thư là một cuộc công kích cá nhân mạnh mẽ nhằm vào tôi. Họ nói rằng động cơ của tôi trong việc tìm kiếm quyền kiểm soát công ty rất đáng ngờ, điều này quả thực hoàn toàn vô căn cứ. Sau khi đọc xong, tôi gọi ngay cho các cộng sự của mình và lập tức tổ chức một “hội đồng tác chiến”. Liệu chúng tôi còn có thể làm gì ở giai đoạn cuối của trò chơi? Không nhiều, là cách một số cộng sự của tôi tuyên bố thất thểu. Rõ ràng chúng tôi không còn đủ thời gian.
“Tôi sợ điều này sẽ là tai họa với chúng ta, Paul.” Một người cộng sự nói, rồi lắc đầu đầy cam chịu, “Không có gì trong bức thư này là sự thật cả, nhưng nó vẫn sẽ có tác động to lớn đến các cổ đông. Không có cách nào để kiểm tra các khoản chi tiêu đã được thực hiện, họ đã chọn phương án an toàn và ủy quyền cho bên còn lại.”
“Các anh thực sự nghĩ rằng chúng ta đã rơi vào tai họa?” Tôi hỏi, liếc nhìn những người trong phòng. Một số người gật đầu đồng ý. Khuôn mặt của một số người khác lại cho thấy họ không tin rằng tất cả thế là hết. Một số cộng sự chỉ ra rằng họ từ chối chấp nhận thất bại một cách dễ dàng như vậy.
“Thật điên rồ!” Một trong số họ cười khẩy, “Chúng ta vẫn còn cơ hội!”
“Tôi cũng nghĩ vậy”, tôi nói, “Bây giờ, chúng ta phải hành động.”
Mặc dù phải làm việc khẩn trương trong một khoảng thời gian gấp rút, chúng tôi đã soạn bức thư thứ hai của riêng mình. Thay vì bình tĩnh, chúng tôi đã nêu toàn bộ các sự kiện và số liệu bác bỏ mọi luận điệu và cáo buộc của phe đối lập.
Sau khi làm việc cả ngày lẫn đêm trong hai ngày, chúng tôi bao gồm thư ký, trợ lý, người đánh máy, giám đốc điều hành, cộng sự của tôi và tôi đã sao chép các lá thư, gửi phong bì chứa thư được niêm phong và đóng dấu cẩn thận cho hàng ngàn cổ đông. Cuối cùng, chúng tôi đã hoàn thành được một khối lượng công việc đáng kinh ngạc, còn nhân viên của tôi thì kiệt sức mang những bó thư đến bưu điện gần nhất để gửi đi.
Các bức thư liệu có đến được với các cổ đông kịp thời? Chúng tôi chỉ có thể hy vọng và chờ xem điều gì sẽ xảy ra tại cuộc họp cổ đông trong vài ngày sau đó. Tuy nhiên, rất may là chúng tôi đã không phải đợi lâu. Phản hồi cho lá thư thứ hai của chúng tôi thật đáng kinh ngạc. Những bức thư trả lời của cổ đông bắt đầu đổ về trong hai ngày trước khi diễn ra cuộc họp.
“Chúng ta vẫn có thể thành công”, một trong những phụ tá của tôi nhận xét. Và quả thực chúng tôi đã làm được. Những số liệu lạnh lùng, được nêu rõ ràng và chính xác đã chứng tỏ sức thuyết phục đối với các cổ đông hơn là các cuộc công kích cá nhân đầy nóng nảy và vô trách nhiệm của phe đối lập. Trước sự kinh ngạc của các giám đốc đương nhiệm và niềm vui của các cộng sự và bản thân, việc bỏ phiếu tại cuộc họp cổ đông mang lại chiến thắng không thể chối cãi cho chúng tôi!
Chỉ vài năm trước đây thôi, tôi đã suýt phải đối mặt với một khủng hoảng nghiêm trọng khác. Các hoạt động thăm dò và khoan dầu được thực hiện bởi một công ty mà tôi nắm nhiều lợi tức đã tìm ra các khu vực tiềm năng ở Trung Đông, nơi công ty sẽ sớm sản xuất dầu thô với số lượng lớn. Nhưng thật không may, các yếu tố ngoại cảnh và hạn chế sẽ ngăn việc nhập khẩu một số lượng dầu nhất định vào Mỹ.
Nhìn qua, triển vọng của dự án này có vẻ không được khả quan cho lắm. Một lượng lớn dầu thô còn lâu mới có thể được đi vào khai thác trừ khi có một giải pháp nhanh chóng, bằng không toàn bộ số dầu đó sẽ không có giá trị. Dầu thô, rốt cuộc cũng chỉ là một nguyên liệu thô. Nó phải được tinh chế thành các sản phẩm, sau đó mới được phân phối và đưa ra thị trường.
Thời gian trôi qua, ngày càng có nhiều giếng dầu được đưa vào khai thác, có nhiều người đã công khai dự đoán tôi sẽ sớm đưa mình vào tình thế không thể gỡ gạc được. Sau khi bỏ ra một số tiền đáng kinh ngạc để có được quyền thăm dò và khoan, công ty sẽ đi vào phá sản với một biển dầu thô không thể bán ra thị trường. Có cả những người hân hoan đồn rằng không lâu sau Paul Getty sẽ rơi vào những rắc rối tài chính nghiêm trọng.
Tôi thừa nhận rằng tình hình đang xấu đi nhưng không đến nỗi không có cách nào thoát khỏi khủng hoảng đó. Trước sự lo lắng của những người dự đoán Getty Interest sẽ sớm bị nhấn chìm trong biển dầu thô, chúng tôi đã tìm ra hay nói cách khác là tự tạo đầu ra cho sản phẩm của mình. Nếu không thể vận chuyển tất cả dầu thô đến Mỹ để tinh chế và bán, chúng tôi sẽ gửi nó đi những nơi khác, ngay cả khi chúng tôi phải mua hoặc xây dựng nhà máy lọc dầu của riêng mình ở các quốc gia khác. Đó chính xác là những gì chúng tôi đã làm, chúng tôi tiến hành mua một nhà máy lọc dầu gần như hoàn toàn mới ở Ý, xây dựng một nhà máy khác ở Đan Mạch và tìm thêm các nhà máy lọc dầu khác nữa. Và bây giờ, tất nhiên, quỹ đầu tư của Getty vẫn đang say sưa tìm kiếm thêm dầu thô ở Trung Đông và nhiều nơi trên thế giới.
Trải nghiệm đó đã dạy tôi một bài học rằng thời điểm để doanh nhân có thể suy nghĩ và chiến đấu hết mình là khi thủy triều đang đuổi theo và anh ta sẽ có thể gặp nguy hiểm. Tuy nhiên, anh ta vẫn có thể biến những tình huống kinh doanh tồi tệ nhất thành tình huống có lợi cho công ty, cổ đông và bản thân mình.
Những doanh nhân thành công, người lãnh đạo doanh nghiệp thực sự là người có khả năng giữ được bình tĩnh trong những lúc căng thẳng nhất và có thể đối mặt với thất bại. Các doanh nhân trẻ nên cố gắng tiếp thu, phát triển khả năng này và những đặc điểm liên quan mà tôi đã đề cập trước đó. Họ cần cố gắng hết mình từ khi mới bắt đầu sự nghiệp, bởi không lâu sau họ chắc chắn sẽ phải đối mặt với những nghịch cảnh và khủng hoảng đầu tiên. Cách mà họ đối mặt với những khó khăn thuở ban đầu thường sẽ tạo thành một thói quen giải quyết vấn đề trong toàn bộ con đường sự nghiệp của họ sau này.
Rõ ràng, không một ai có thể đưa ra lời khuyên cụ thể cho doanh nhân về những gì anh ta nên hoặc không nên làm khi khủng hoảng xảy ra. Có quá nhiều biến số; bởi mỗi tình huống đều có cách giải quyết vấn đề khác nhau. Tuy nhiên, có một số nguyên tắc cơ bản nhất định sẽ hỗ trợ rất nhiều cho bất kỳ doanh nhân nào trong việc xử lý các tình huống bất lợi và biến thất bại thành thành công:
1. Bất kể điều gì xảy ra cũng đừng hoảng sợ. Những người hoảng loạn sẽ không thể suy nghĩ và hành động hiệu quả. Rắc rối là điều không thể tránh khỏi trong kinh doanh. Vì vậy khi nó đến, doanh nhân cần đối mặt với lòng kiên định và sự bình tĩnh.
2. Khi gặp sự cố, nên tạm thời lùi lại phía sau, đủ lâu và đủ xa để xem xét và đánh giá tình hình một cách khách quan.
3. Trong giai đoạn đầu của bất kỳ tình huống khó khăn nào, doanh nhân cần và nên đặt ra một số quy tắc, chẳng hạn như cái gì ít quan trọng nhất và có thể hi sinh. Nhưng nó nên là một cuộc rút tiền chiến đấu, một hành động thụt lùi chỉ để chờ thời cơ xoay trở chứ không bao giờ là một sự rút lui vô trật tự.
4. Tiếp theo, tất cả các yếu tố trong tình huống phải được phân tích một cách tỉ mỉ. Mỗi hành động đều phải được cân nhắc. Tất cả các nguồn lực sẵn có bao gồm trí tuệ và tài chính, sáng tạo và thực tế phải được tổ chức lại.
5. Các biện pháp đối phó phải được lên kế hoạch với sự cẩn thận và công phu nhất nhưng vẫn phải có các phương án dự phòng khác được chuẩn bị song song, điều này sẽ phát huy được hiệu quả trong trường hợp gặp phải những trở ngại không thể lường trước. Sự đối phó còn phải được lên kế hoạch dựa theo nguồn lực có sẵn và các mục tiêu được đặt ra phải khả thi. Tuy nhiên, các doanh nhân trẻ cũng nên nhớ rằng, động lực của một cuộc phản công được thực hiện thành công thường xảy ra nếu lực lượng phản công phải có năng lực vượt xa vị trí xuất phát điểm ban đầu của nó.
6. Một khi mọi thứ đã sẵn sàng, các hành động nên được thực hiện một cách tự tin, có chủ đích, tích cực, và trên hết là sự nhiệt tình. Không thể do dự trong tình huống khó khăn, chính sự quyết tâm, tính nhất quán và năng lực của người lãnh đạo sẽ là yếu tố quan trọng nhất.
Các doanh nhân trẻ tuổi hay đã có thâm niêm hãy làm theo những nguyên tắc này khi gặp phải khủng hoảng, bởi đây là cách để bạn có thể trụ lại trước sóng gió được lâu nhất.



Khả thi và bất khả thi 
P
hán đoán tốt và tầm nhìn xa là hai phẩm chất nếu được áp dụng cùng lúc sẽ biến điều “bất khả thi” thành “khả thi”. Những thói quen tốt, chẳng hạn như sự tự tin, có thể sẽ giúp các cá nhân gỡ bỏ được sự bất bình của đám đông. Chính vì vậy, các giám đốc điều hành phải phát triển được khả năng đưa ra các quyết định một cách hợp lý và toàn diện bất kể “sự bất khả thi” của mục tiêu.
Cách đây không lâu, tôi đã buộc giám đốc điều hành cấp cao tại một trong các công ty của tôi phải từ chức. Mặc dù anh ta rất thông minh, chăm chỉ và có kinh nghiệm, nhưng anh ta có một điểm yếu chết người đã gây tổn hại cho sự nghiệp của anh ta và theo thời gian có thể sẽ gây tổn hại tới cả công ty. Đơn giản là anh ta không thể phân biệt được giữa sự khả thi và bất khả thi, bất kể đó là vấn đề nhỏ hay to.
Một ví dụ điển hình cho những sai lầm đó là anh ta thường thực hiện các nhiệm vụ mà lẽ ra anh ta phải nhận ra là không thể hoàn thành. Hơn nữa, anh ta còn lạc quan thái quá và thường ước lượng một cách phi thực tế về thời gian cần thiết để hoàn thành một nhiệm vụ hoặc một dự án.
“Vâng, chúng tôi có thể làm được”, anh ta hứa hẹn với một sự đảm bảo vô nghĩa, dù điều đó là không thể thành hiện thực, “Tôi sẽ hoàn thành mọi thứ ông giao sau ba ngày nữa.” Anh ta nói một cách tự tin, mặc dù anh ta nên biết cần ít nhất ba tuần nữa công việc đó mới có thể hoàn thành.
Có lẽ anh ta bị thúc đẩy bởi ham muốn gây ấn tượng với mọi người bằng lời hứa, hoặc anh ta bị bệnh tự tin thái quá, hay anh ta đang mong chờ một phép màu kì diệu sẽ giúp anh ta hoàn thành được những lời hứa hẹn vội vàng. Dù lý do là gì đi nữa, anh ta đã dần kéo bản thân và các cộng sự, cấp dưới và cấp trên của mình vào một loạt các dự án hoàn toàn không thực tế, khiến cho công việc bị tồn đọng, các đơn đặt hàng vì chậm trễ mà bị hủy và các chương trình chưa hoàn chỉnh phải bỏ dở vì tổn thất tài chính của công ty.
Vị giám đốc điều hành này rõ ràng không có khả năng phân biệt giữa có thể và không thể, khiến cho công ty rơi vào hỗn loạn và bị khách hàng xa lánh. Khi những sai lầm của mình được đưa ra, anh ta một lần nữa chứng minh sự thiếu năng lực do không nhận ra rằng người ta không thể che giấu sai lầm đằng sau những lời bào chữa. Anh ta cố gắng tìm mọi cách trong vô vọng để cứu vớt công việc mà anh ta đã chứng minh rằng mình không đủ khả năng gánh vác.
La Rochefoucauld là người đầu tiên lập luận rằng “không có gì là không thể”. Theo tôi, điều này là vô nghĩa và tôi thẳng thừng từ chối lập luận đó, thật sự thì ngay cả La Rochefoucauld sau đó cũng đã phải sửa đổi câu ngạn ngữ của mình thành: “Có vài điều là không thể.”
Tôi thậm chí vẫn thấy hoài nghi với phiên bản sửa đổi này. Tuy nhiên, thay vì chê bai những triết lý tốt của Duc de La Rochefoucauld, tôi sẽ cho rằng định nghĩa của chúng tôi về từ “vài” rất khác so với ông ta. Dù sao đi nữa, ông ta cũng đã đề cập đến các vấn đề trên một phương diện bí truyền hơn trong khi tôi quan tâm đến các chi tiết cụ thể của cuộc sống hàng ngày và đặc biệt là trong lĩnh vực kinh doanh.
Đó là ý kiến và cũng là kinh nghiệm của tôi về điều không thể và nhiều người khác cũng sẽ gặp chúng trong thế giới kinh doanh. Tôi tin chắc rằng một trong những tài sản quý giá nhất mà một doanh nhân hoặc một nhà điều hành có thể sở hữu là khả năng phân tích và cân nhắc tất cả các yếu tố trong một tình huống nhất định để xác định điều gì là khả thi và bất khả thi. Khả năng đó hiếm khi là bẩm sinh, đúng hơn nó cần được học hỏi và phát triển theo thời gian. Những người có khả năng đó sẽ có nhiều cơ hội đạt được thành công hơn. Không có yếu tố này, họ sẽ chỉ có thể tiến tới một mức giới hạn nhất định, nếu không muốn nói là có thể sẽ thất bại hoàn toàn. Nhiều người có năng lực khác, thậm chí cả những người rất vĩ đại, cũng đã thất bại chỉ vì thiếu đi năng lực phán đoán này.
Một nhà phân tích khi so sánh giữa Julius Caesar và Augustus Caesar đã chỉ ra rằng Julius về cơ bản là có khả năng và năng khiếu hơn. Nhưng Julius không có sự phán đoán và ý thức về cách tách biệt hạt gạo khả thi ra khỏi rổ đỗ bất khả thi, và đây là điều dẫn đến sự sụp đổ của vương vị và cái chết của ông ta.
Mặt khác, Augustus Caesar đã nhận ra những mục tiêu có thể đạt được, nhắm đến chúng và hoàn thành chúng. Do đó, ông cai trị được lâu hơn nhiều so với Julius, và những thành tựu chung của ông mang tính xây dựng và lâu dài hơn nhiều.
Napoleon Bonaparte cũng là một cá nhân có khả năng và năng khiếu trị vì, nhưng cuối cùng ông ta cũng bị lật đổ bởi những điều bất khả thi. Napoléon cũng như Julius Caesar đã không có ý niệm về sự phán đoán, bằng chứng là cuộc xâm lăng thảm khốc của ông tới Nga. Như một kẻ hoang tưởng, ông ta mù quáng bỏ qua khoảng cách địa lý, khí hậu Nga và sự bất ổn chính trị ở chính quê nhà, dù tất cả điều này rất dễ nhận ra để đưa quân đội của mình tới thất bại từ trước cả khi bắt đầu cuộc diễu hành về phía Đông.
Một doanh nhân thất bại vì anh ta không thể phân biệt giữa có thể và không thể sẽ không bị đâm chết trong phòng họp bởi các giám đốc của công ty ít nhất là theo nghĩa đen. Anh ta cũng sẽ không bị lưu đày trong những ngày còn lại của cuộc đời đến một hòn đảo ở phía nam Đại Tây Dương (trừ khi, công ty tình cờ có một nhà máy, công ty con hay văn phòng chi nhánh ở đó). Tuy nhiên, việc ôm đồm nhiều hơn những gì anh ta có thể gánh vác chắc chắn sẽ gây ra tai họa cho bất kỳ doanh nghiệp nào trong sự nghiệp điều hành.
Nhưng điều ngược lại cũng đúng như vậy, vì sự bất khả thi là một con quỷ ác độc, những người có khả năng nhận ra ánh sáng cuối đường hầm trong đầy rẫy trở ngại không thể vượt qua là người có khả năng gặt hái những phần thưởng phong phú nhất. Người ta không cần phải đi đâu xa để tìm được bằng chứng về điều này.
Trong những năm 1920, ý tưởng của vị kỹ sư tự học Robert G. Letourneau để chế tạo những cỗ máy chuyển động khổng lồ được coi là giấc mơ không thực tế. Tuy nhiên, Letourneau biết rằng ông thực sự có thể sản xuất những thiết bị mà những kẻ gièm pha dự đoán là vô dụng. Ông kiên trì chế tạo ra những cỗ máy khổng lồ của mình và thành lập nên công ty máy móc chuyển động lớn nhất thế giới. Có thể nói rằng ông chính là người đã cách mạng hóa toàn bộ ngành công nghiệp xây dựng nặng.
Năm 1953 khi tròn 65 tuổi, Letourneau đã bán doanh nghiệp của mình cho Westinghouse Air Brake với giá 31.000.000 đô la. Ông cũng đồng ý với việc sẽ không tham gia sản xuất máy móc chuyển động trong năm năm tới. Thỏa thuận không quay lại kinh doanh của ông không chỉ vì tuổi cao, mà còn vì ông đã dành phần lớn số tiền của mình cho một quỹ từ thiện. Tuy nhiên, Letourneau đã đi ngược với những quyết sách trên. Đến năm 1959, ở tuổi 71, ông trở lại với công việc. Ông tiến hành sản xuất một giàn khoan dầu di động ngoài khơi chạy bằng điện. Đây là điều mà nhiều nhà dự đoán đã tưởng là “không bao giờ có thể chế tạo được và ngay cả khi đã chế tạo được thì nó cũng sẽ không thể đi vào hoạt động”. Theo báo cáo cuối cùng, Robert Letourneau được cho là đã kiếm khoảng 10.000.000 đô la một năm.
Thật vậy, rất ít người coi kỷ nguyên khủng hoảng năm 1933 là một năm tốt để bắt đầu một doanh nghiệp mới. Một trong số những người nghĩ ngược lại chính là J. A. Ryder trẻ tuổi, người đã bỏ lại toàn bộ những lời cảnh báo rằng bất kỳ doanh nghiệp mới nào được mở ra trong năm này đều sẽ thất bại. Chỉ sử dụng 125 đô la trong số “vốn” 155 đô la của mình, Ryder đã mua một chiếc xe tải cũ và bắt đầu kinh doanh. Với khả năng xuất chúng kỳ lạ, có thể nhận ra điều khả thi ngay cả trong thời điểm ít hứa hẹn nhất, anh tiếp tục xây dựng doanh nghiệp của mình. Trong vòng 25 năm, anh đã tạo nên một đế chế vận tải đường bộ với tổng doanh thu hàng năm được cho là lên đến 85.000.000 đô la.
Không lâu trước Ngày Chiến thắng ở châu Âu, trung úy Melvin J. David được nghỉ phép vài ngày và được gửi đến một trung tâm nghỉ dưỡng của quân đội ở Bỉ. Vào một buổi chiều, ông nhận thấy một số dân làng ở Belarus đang cầm nắn và hàn những sợi dây nặng thành nhiều hình dạng khác nhau. Hóa ra, họ đang chế tác chân đế cho đèn, bàn tủ và các đồ vật gia dụng trang trí khác từ dây thép mà họ trục vớt từ các chiến trường và đống rác của các bãi chứa của quân đồng minh gần đó.
Hoạt động của những người dân Bỉ này đã khiến David nảy ra một ý tưởng. Ông nhìn ra khả năng sử dụng dây thép để sản xuất hàng loạt các mặt hàng công nghiệp và tiêu dùng. Sau khi xuất ngũ một năm sau đó, ông đã đến miền Nam California và tìm cách biến ý tưởng của mình thành hiện thực. Tuy nhiên, ý tưởng bị từ chối vì bị cho rằng không thực tế và vốn không thể thực hiện được. Không từ bỏ, ông sử dụng số vốn ít ỏi chỉ với 1.500 đô la để thiết kế và chế tạo cỗ máy đầu tiên và đưa nó vào kinh doanh. Ngày nay, công ty Melco Wire Products của Mel David đã trở thành một doanh nghiệp phát triển mạnh. Công ty sản xuất gần như mọi thứ, từ những bệ đỡ đồ tắm phụ nữ cho đến các bộ phận quan trọng của máy bay phản lực. Tất cả đều được làm từ dây thép.
Lịch sử các doanh nghiệp Mỹ luôn được lấp đầy bởi những con người như vậy. Điều này chứng tỏ các doanh nhân có thể đạt được thành công đáng chú ý thông qua việc khai thác khả năng ở những điều mà người khác cho là không thể. Các phát minh và tiến bộ quan trọng nhất đã được tạo ra và các doanh nghiệp thành công với khối tài sản lớn nhất hình thành chính xác theo cách này.
Bản thân tôi cũng đã vô tình rơi vào một tình huống “bất khả thi” hay “có thể khả thi” vào năm 1940. Khi người anh em họ của tôi, Hal Semour quá cố, cùng tôi đang đi nghỉ ở Mexico và dừng lại ở Acapulco. Khí hậu, môi trường và biển ở đây rất đẹp. Bơi lội lại là một trong những môn thể thao yêu thích của tôi nên chúng tôi đã quyết định ở lại đó nghỉ dưỡng một thời gian.
Một ngày nọ, thật tình cờ, tôi gặp một vị khách du lịch, anh ta tuyên bố rằng đã phát hiện ra “bãi biển đẹp nhất thế giới” và hỏi tôi có muốn xem không. Tôi gật đầu, nhưng tôi gần như đã đổi ý vào phút cuối khi biết rằng mình sẽ phải đi qua 15 dặm rừng nhiệt đới trên xe tải thì mới tới được địa điểm đó. Nhưng dù sao thì tôi cũng đã quyết định đi. Cả chặng đường, tôi bám chặt vào một bên cửa sổ chiếc xe tải cũ rách đang nẩy lên nẩy xuống trên con đường đất thô, trông nó như thể chưa từng có con người nào đi qua kể từ thời khủng long bạo chúa.
Tuy nhiên, ấn tượng đầu tiên của tôi về bãi biển Revolcadero đã bù đắp cho toàn bộ sự khó chịu trong suốt hành trình và dường như nó có thể chữa lành mọi vết bầm tím trên cơ thể tôi. Người bạn của tôi đã không hề nói quá. Đây quả là bãi biển đẹp nhất thế giới. Sau một vài lần ghé thăm, tôi quyết định mua vài trăm mẫu đất và xây dựng một khách sạn nghỉ dưỡng sang trọng tại đó.
Bình thường, hầu hết mọi người tôi biết đều không đồng ý với những việc tôi làm. Đặc biệt khi tôi tuyên bố ý định mua đất và xây dựng khu nghỉ dưỡng tại bãi biển Revolcadero, phản ứng của họ đều là:
“Điều đó thật bất khả thi!”
Có rất nhiều lý do họ đưa ra khi nói đề xuất của tôi bất khả thi, và tôi cũng phải thừa nhận những điều họ nói có vẻ hợp lý. Mảnh đất nơi tôi muốn mua hoàn toàn chưa được phát triển; sẽ tốn một gia tài chỉ để giải phóng mặt bằng. Không có đường sá và không có tiện ích, những thứ này sẽ phải được xây dựng bằng những khoản chi phí vô cùng lớn. Hơn nữa, bãi biển Revolcadero chưa từng được người khác biết tới và con đường đến đây lại khó khăn; mọi người sẽ không đến một khách sạn hạng sang trong một khu nghỉ dưỡng mà lại không nằm ở vị trí “thời thượng”. Tất nhiên, loại hình khu nghỉ dưỡng tôi hình dung sẽ còn cần có bến tàu và một lưu vực du thuyền; vậy là một khoản tiền lớn khác sẽ cần được huy động để xây dựng và nạo vét bến cảng. Châu Âu vẫn đang trong chiến tranh, sẽ thật ngu ngốc khi đầu tư một khoản tiền lớn vào nước ngoài...
Vì vậy, sự phản đối kế hoạch này tiếp tục kéo dài. Có nhiều luận điểm khác nhau được đưa ra, nhưng nhìn chung đều có thể tóm gọn lại bằng ba chữ: “Bất khả thi!”
Tôi tin tưởng dự án này hoàn toàn khả thi. Chỉ riêng sự phát triển của mảnh đất không thôi cũng sẽ làm tăng giá trị của nơi đây. Vẻ đẹp tự nhiên của bãi biển Revolcadero và việc xây dựng khách sạn trong hình dung của tôi sẽ đủ để làm cho khu nghỉ dưỡng trở nên “thời thượng”. Chi phí nhân công và vật liệu thấp ở Mexico ít nhất cũng sẽ bù đắp phần nào chi phí xây dựng trên mảnh đất thô này. Tất cả những lý do và cân nhắc đã thôi thúc tôi mua đất. Nhưng thật không may Trân Châu cảng bị tấn công ngay sau đó, và Hoa Kỳ bước vào Thế chiến thứ Hai. Kế hoạch của tôi cho bãi biển Revolcadero phải hoãn lại tạm thời.
Mãi cho tới năm 1956, khách sạn Pierre Marques cuối cùng cũng được mở tại bãi biển Revolcadero. Khách sạn nghỉ dưỡng sang trọng đó đã hiện thực hóa tất cả những gì tôi dự đoán và thành công gần như đến ngay lập tức, vượt xa mọi hy vọng của tôi về một dự án “bất khả thi”. Tất nhiên, vẫn còn nhiều trường hợp khác như vậy.
Vào những năm 1920, một mảnh vụn mũi khoan mà rơi trong giếng khoan thường sẽ là một vấn đề khó giải quyết và gây ra tốn kém. Doanh nghiệp có thể sẽ phải dành ra nhiều ngày, thậm chí vài tuần để “câu” mảnh vụn ra trong vô vọng. Điều này đồng nghĩa với việc, giếng khoan tạm thời sẽ không thể khoan sâu hơn, nhưng chi phí vẫn tiếp tục tăng lên và dầu sẽ cạn kiệt dần do các giếng khoan cũng khai thác ở gần đó.
“Câu” mảnh vụn lên được chấp nhận như là biện pháp khắc phục duy nhất trong trường hợp này. Vào năm 1927, một công ty mà tôi có cổ phần đã vấp phải vấn đề mũi khoan tại một giếng ở Santa Fe, California. Vài tuần trôi qua một cách phí phạm vì phương pháp “câu” đó. Thiết nghĩ, thà rằng thử một cách tiếp cận mới vẫn tốt hơn là không, tôi đã đến một sân đá cứng ở nghĩa trang gần nhất, mua một gậy đá cẩm thạch dài sáu feet và có một đầu bị cắt để làm thon. Quay trở lại chỗ khoan, tôi bảo thợ khoan ném nó xuống lỗ giếng.
Phương pháp đơn giản đã thành công. Gậy đá granit nặng đó đã hất mảnh mũi khoan ra khỏi đường khoan. Kể từ thời điểm đó, gậy đá granite được sử dụng thường xuyên trong các tình huống tương tự. Bây giờ, trong ngành công nghiệp dầu mỏ, chúng được gọi là “mánh Paul Getty.”
Vào những năm 1940, việc khoan theo chiều ngang trong các mỏ dầu được coi là điều bất khả thi. Tôi không tin là điều đó không thể thực hiện bằng kỹ thuật mới đã phát triển sử dụng ống cong linh hoạt và máy bơm bùn. Sau khi Chiến tranh thế giới thứ Hai kết thúc, tôi tiến hành thí nghiệm này trên một trong số những giếng khoan của mình.
Các công nghệ dần được cải thiện và tinh gọn hơn nhờ thí nghiệm này đã chứng minh rằng khoan theo chiều ngang là hoàn toàn thực tế và hiệu quả. Cho đến ngày nay, khoan ngang trở nên khá phổ biến, và nhiều kỹ thuật khoan khác từng rất khó khăn và tốn kém giờ đây cũng đã trở nên nhanh chóng và tiết kiệm hơn.
Ngay cả khi vào thời điểm năm 1957, nhiều chuyên gia và nhà quan sát trong ngành dầu khí vẫn cho rằng xây dựng một nhà máy lọc dầu tự động là không thể, thì Tidewater đã xây dựng nhà máy lọc dầu tự động, cùng năm đó nhà máy lọc dầu ở Delaware hoạt động đã làm kinh ngạc ngay cả với các nhà thiết kế nhà máy bởi hiệu suất đáng ngưỡng mộ của nó.
Trong những năm gần đây, nhiều “cơ quan chức năng” cho rằng thị trường tàu chở dầu đang đi vào suy thoái, khiến cho việc vận hành tàu chở dầu không thể sinh lời. Quỹ đầu tư Getty vẫn duy trì một đội tàu chở dầu lớn. Chúng tôi hoàn toàn có thể vận hành với mức lợi nhuận hợp lý và vẫn có kế hoạch mua thêm siêu tàu chở dầu nữa.
Tất cả các doanh nhân hàng đầu mà tôi biết đã có những bước tiến lớn của họ lên nấc thang thành công nhờ vào việc nhận ra những điều khả thi trong những điều bất khả thi. Nhìn chung, họ tránh được những thất bại lớn là nhờ có thể nhận dạng và thoát khỏi những cái không thể. Tôi nhấn mạnh từ “nhìn chung” bởi vì ai cũng có thể phạm sai lầm. Không ai là hoàn hảo.
Tôi đã từng dành những khoản tiền lớn để khoan hàng ngàn feet xuống đất với hy vọng rằng sẽ tìm được dầu để cuối cùng chỉ thu lại những lỗ sâu khô cằn.
Tôi đã bán nhiều hợp đồng thuê đất vì tôi nghĩ rằng không thể tìm thấy dầu chỉ để sau này cay đắng khi nghe tin người thuê tiếp theo có được một giếng khoan vô cùng lời.
Tôi đã có những lựa chọn và tính toán sai lầm nhiều hơn tôi có thể nhớ khi tôi vẫn còn là dân văn phòng. Rõ ràng, một tay ném bóng chuẩn xác 1.000 lần không bao giờ tồn tại. Nếu có thì bóng chày sẽ không còn là một trò chơi. Tương tự nếu các doanh nhân luôn đưa ra được quyết định đúng thì kinh doanh sẽ không còn phải là kinh doanh, đúng không?
Điều tôi muốn nói ở đây, những doanh nhân thành đạt là người có thể đưa ra lựa chọn đúng đắn giữa khả thi và bất khả thi. Các doanh nhân dày dạn kinh nghiệm sẽ không đi đến những quyết định chỉ bằng phỏng đoán vu vơ. Họ cũng không đưa ra lựa chọn bằng linh cảm hay bói toán. Rất nhiều tư duy và lập luận cẩn thận phải được đưa vào để trả lời cho câu hỏi điều ấy có khả thi hay không.
Không có bất kỳ quy tắc cố định hoặc công thức bảo đảm hoàn trả nào giúp doanh nhân xác định sự khả thi của một tình huống. Nếu có thì câu hỏi đã chẳng tồn tại ngay từ đầu và cũng sẽ không bao giờ được đưa ra. Tuy nhiên, đúng là có tồn tại một phương pháp hợp lý, có trật tự mà theo đó, trong bất kỳ tình huống kinh doanh cụ thể nào cũng cần được nghiên cứu và phân tích. Qua đó rủi ro và sai sót được giảm thiểu một cách đáng kể.
Đối mặt với sự bất lực của cái bất khả thi, những doanh nhân có thâm niên sẽ tổ chức lại suy nghĩ của mình và xem xét kiểm tra tất cả các khía cạnh của tình huống với sự khách quan và tỉ mỉ vô cùng. Họ làm điều này bằng cách tự hỏi mình một loạt câu hỏi, trong đó những câu hỏi quan trọng nhất là:
Tình huống, đề xuất và vướng mắc đang cần được giải quyết là gì?
Điều gì đang bị đe dọa? Cái giá phải trả là gì? Mức tối thiểu và tối đa mà công ty sẵn sàng đánh đổi là bao nhiêu?
Đã từng có tiền lệ nào chưa? Và nếu có, có thể áp dụng trong trường hợp này không?
Các bên khác, chẳng hạn như người mua hoặc người bán, người môi giới, đối thủ cạnh tranh, khách hàng… doanh nhân sẵn sàng đánh đổi điều gì?
Những trở ngại và khó khăn đã biết mà công ty gặp phải? Và làm thế nào để vượt qua?
Những khó khăn nào có khả năng phát sinh? Những tài nguyên nào có sẵn và cần phải làm gì để đối phó với chúng?
Liệu bạn đã biết toàn bộ thông tin? Có thông tin nào gây trở ngại lớn vẫn còn tiềm ẩn không?
Sẽ mất bao lâu để hoàn thành các mục tiêu được vạch ra nếu phương án quyết định được tiến hành?
Liệu công ty có thể có lợi hơn nếu dành tài nguyên và công sức cho một việc khác không?
Liệu đội ngũ nhân viên chịu trách nhiệm xử lý vấn đề có đủ khả năng và đáng tin cậy?
Một khi đã có câu trả lời cho tất cả những câu hỏi này, doanh nhân có thể xem xét chúng trong mối quan hệ với nhau và quyết định phương án hành động là có khả thi hay không. Nếu cán cân nghiêng mạnh về một hướng nhất định, sự lựa chọn sẽ không khó để thực hiện. Mặt khác, nếu hai yếu tố có xu hướng cân bằng, thì doanh nhân sẽ phải sử dụng khả năng phán đoán, ý thức về tỷ lệ thành công và thậm chí cả trực giác kinh doanh của mình để quyết định.
Những doanh nhân kỳ cựu sẽ hoàn thành danh sách các câu hỏi kiểm tra này trong đầu bất cứ khi nào có sự nghi ngờ về tính thực tiễn của một tình huống kinh doanh. Các giám đốc điều hành trẻ hoặc người mới bắt đầu kinh doanh nên viết lại trên giấy trong những trường hợp như vậy. Họ cần liệt kê các câu hỏi, câu trả lời xuống giấy và đánh giá điểm cho chúng. Bản ghi chép đó có khả năng sẽ đem lại một bức tranh tổng thể rõ ràng, một bản ghi nhớ chi tiết về những lợi thế và bất lợi, tiềm năng và cả nguy cơ tiềm ẩn của tất cả các yếu tố.
Sau khi xem xét bức tranh toàn cảnh, người ít kinh nghiệm sẽ rất tập trung nhìn vào các góc độ và khía cạnh, sai sót và điểm mạnh, các phương án thay thế, tiềm năng và cạm bẫy, những gì mà trước đây anh ta có thể đã bỏ qua. Một khi mọi thứ được trình bày rõ ràng, anh ta sẽ giống như một người chơi cờ đang nghiên cứu quân cờ của mình và đối thủ. Từ đó có thể tiếp tục lên kế hoạch cho chiến thuật và dự đoán các biện pháp đối phó của đối thủ.
Chúng ta có thể tiếp tục phép ẩn dụ trên. Giống như người chơi cờ, các giám đốc điều hành và doanh nhân có thể thấy trước được những nước cờ sẽ “ăn quân” từ đối thủ và điều gì sẽ khiến anh ta bị “mất quân”. Điều này sẽ giúp anh ta đưa ra một dự đoán hợp lý về việc liệu một nước cờ tấn công sẽ mang lại lợi thế cho anh ta hay đối thủ. Mặc dù vậy, đến cuối cùng, anh ta vẫn sẽ phải đưa ra quyết định của mình. Phương án hành động đó là khả thi hay không? Anh ta nên chơi tiếp, để bị mất, hay từ bỏ cuộc chơi?
Trong kinh doanh, cũng như trong cờ vua, sự lựa chọn cuối cùng luôn luôn và chắc chắn phụ thuộc vào yếu tố quan trọng nhất: Sự phán quyết của chính cá nhân liên quan.
Khả thi hay bất khả thi? Khi kinh doanh, bạn sẽ chính là người phải quyết định.
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Giá trị mỹ suy giảm 
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ới đây, tôi có dịp tổ chức một bữa tiệc tối lớn ở London cho một nhóm bạn bè và người quen. Trong số khách mời có một nhà xã hội chủ nghĩa thẳng thắn tôi quen biết nhiều năm. Khi cuộc trò chuyện trên bàn tiệc đang lắng xuống, ông ấy đã nắm lấy cơ hội để độc thoại về lý tưởng chính trị của mình.
Nhận thấy sự hứng thú của tôi, một trong những vị khách khác, một doanh nhân người Mỹ đang nghỉ hè ở London không thể cưỡng lại việc hỏi tôi làm thế nào mà tôi, một “nhà tư bản hàng đầu” có thể chịu đựng được sự hiện diện của một kẻ “cực đoan” hoang dã như vậy trên bàn ăn tối.
“Anh không sợ có một người đàn ông như vậy xung quanh mình, nói ra tất cả những lý thuyết đó sẽ rất nguy hiểm hay sao?” - Anh ấy hỏi.
Điều này là hoàn toàn bình thường, tôi cố gắng giải thích với anh ta rằng chủ nghĩa xã hội là một hệ tư tưởng chính trị hoàn toàn được tôn trọng ở nước Anh. Tôi cố tình nhấn mạnh thêm rằng các nhà chủ nghĩa xã hội thậm chí còn được diện kiến Nữ hoàng tại Cung điện Buckingham.
Tôi trấn an người đồng hương đang lo lắng của tôi rằng các lý thuyết chúng ta đang được nghe không hề nguy hiểm. Tôi nói tôi hy vọng tư tưởng chính trị của mình không được xây dựng trên nền tảng yếu đuối đến mức chỉ một bài độc thoại mười phút của một nhà xã hội chủ nghĩa nhiệt tâm có thể làm suy yếu và thay đổi.
Lập luận của tôi dường như không tạo được nhiều tác động tới vị doanh nhân kia. Tôi nghi ngờ anh ta sẽ bồn chồn ra về với suy nghĩ rằng trong trường hợp tốt nhất thì tôi cũng đã bị ô nhiễm do tiếp xúc với một hệ tư tưởng kì quặc, và tệ nhất là tôi đã biến thành một trong những nhà tuyên truyền cho xã hội chủ nghĩa mà anh ta đã nghe thấy rất nhiều trên đường phố. Nói một cách dễ hiểu hơn, người đàn ông này là một trong số, không may là rất nhiều, những người Mỹ đã đánh mất quan điểm cá nhân, khiếu hài hước và sự công bằng trong những năm gần đây. Họ phát triển một xu hướng tự động đánh đồng những bất đồng với phản bội. Họ xem mọi sự chỉ trích về các hình thức xã hội, kinh tế và chính trị hiện tại của chúng ta là hành động phản loạn và âm mưu lật đổ.
Xin đính chính rằng tôi không phải là nhà truyền đạo. Tôi cảm thấy không cần thiết, đặc biệt khi tôi là nhân vật được nói đến ở đây, phải nói rằng cực kỳ phản đối quyền sở hữu của chính phủ đối với ngành công nghiệp, và rằng tôi hoàn toàn ủng hộ hệ thống doanh nghiệp tự do. Tôi không thể tưởng tượng mình có thể sống thoải mái dưới chế độ xã hội chủ nghĩa. Tôi cũng không nghĩ chế độ đó sẽ kiên nhẫn với những người như tôi.
Ý nghĩa mang tính chính trị của câu chuyện trên hoàn toàn ngẫu nhiên và không cố ý. Tôi sử dụng nó chỉ để minh họa cho biểu hiện của một hiện tượng cổ quái nguy hiểm đang xảy ra với người Mỹ đương đại mà tôi quan sát và thấy vô cùng quan ngại. Đó chính là thói quen về sự lảng tránh, ngại tranh luận đang ngày càng tăng, đồng thời là sự lên án những người, với số lượng ngày càng ít, có ý định thể hiện sự không hài lòng và chỉ trích.
Hãy để tôi nói rõ rằng tôi không có ý đồ chính trị về bất kỳ hệ tư tưởng, đảng, nhóm hoặc trường phái tư tưởng cụ thể nào hoặc tìm cách thay đổi đời sống, tập quán hay tổ chức của chúng ta. Tôi không phải là nhà cải cách, nhà thập tự chinh, nhà triết học xã hội, nhà lý luận chính trị và kinh tế. Tuy nhiên, tôi tự coi mình là một người thực tế, đủ để đánh giá hiện tại sẽ không phải là, chưa bao giờ là và sẽ không bao giờ là một thế giới hoàn hảo. Bất kỳ hệ tư tưởng nào cho rằng còn tồn tại một trạng thái cố định, hoàn hảo, vĩnh viễn, và trong đó không một ai cần phải đặt ra câu hỏi, sự nghi ngờ hoặc tìm kiếm cải thiện thì hệ tư tưởng đó chỉ có thể tạo ra sự tự mãn, sau đó là trì trệ và cuối cùng là sụp đổ. Sẽ chẳng tốt đẹp gì khi giả vờ rằng sẽ không bao giờ có điều gì sai lầm, vì sẽ luôn có điều gì đó sai xảy ra. Các cá nhân và các nền văn minh chỉ có thể phấn đấu để đạt tới sự hoàn hảo và khả năng cao là họ sẽ không bao giờ đạt được điều đó.
Cái sai thường được chỉ ra bởi chính những người cảm thấy không hài lòng. Họ là những người luôn hoài nghi, đặt ra câu hỏi và do đó nhiều khả năng họ sẽ nhận ra được sự thiếu sót, điểm yếu và vấn đề lớn hơn là những người hàng xóm tự mãn của họ. Những người không hài lòng cũng cảnh giác và nhạy cảm hơn với thay đổi sắp xảy ra. Do đó, họ thường là người tiên đoán được điều không thể tránh khỏi. Họ là những người kêu gọi, vì hành động và thay đổi khi còn thời gian để hành động và thay đổi một cách tự nguyện.
Những người không hài lòng nổi tiếng của Mỹ trong lịch sử phải kể đến Ida Tarbell, Lincoln Steffens, William Allen White và H. L. Mencken, họ đã từng bị nhiều người đương thời gọi là kẻ bới móc và những cái tên khác tệ hơn nhiều. Nhưng, họ đều đáng được đối xử một cách tử tế. Không ai thực sự có thể ngăn cản họ. Không ai thấy sợ khi bị phơi bày trước những quan điểm của họ. Những chỉ trích cay đắng và các vụ lật tẩy sự thật của họ đã giúp mang lại nhiều thay đổi và cải tiến cần thiết mà ngay cả những người bảo thủ nhất ngày hôm nay cũng phải thừa nhận điều đó.
Ngay cả khi người chống đối đó có là một nhà tiên tri giả về những hiểm họa và vấn đề không có thật, họ vẫn là những người đang đóng góp giá trị cho xã hội. Họ thêm gia vị tinh thần và tiếp thêm sinh lực cho cuộc sống này. Họ có thể tạo ra những câu chuyện gây tranh cãi, nhưng khi đã được phép lên tiếng, được nghe và được đáp lại, họ đã phần nào giúp khuấy động trí tưởng tượng của người khác.
Nhiều năm trước, có rất nhiều cá nhân có bất đồng chính kiến ở nước Mỹ. Họ không bao giờ ngần ngại tỏ rõ sự không đồng tình với những ý kiến thiểu số hay đa số. Họ nhắm mục tiêu vào câu hỏi quan trọng nhất của thời đại. Họ bày tỏ ý kiến của mình một cách dũng cảm, bất kể những ý kiến đó có kỳ lạ đến mức nào. Nhưng tiếng nói bất đồng đó đã dần biến mất, thay vào đó là lác đác tiếng thì thào. Các mẫu vật còn lại của giống người gần tuyệt chủng đó ngày nay chỉ còn là dị bản và sự nhai lại câu hỏi ẩn dụ thời cổ xưa rằng có bao nhiêu thiên thần có thể cùng khiêu vũ trên đầu một mũi kim.
Những người chống đối ngày nay chủ yếu tập trung sự chú ý và dành năng lượng của họ vào các câu chuyện vặt vãnh nhất. Khi Ida Tarbells và H. L. Menckens thực hiện các cuộc tấn công trực diện vào pháo đài, họ chọc ngoáy vào lâu đài xây bằng tú lơ khơ. Những người được cho là những trí thức chân chính lại đi cãi nhau trong những cuộc tranh luận tầm thường lố bịch như công đức nghệ thuật so với ý nghĩa chính trị của một bức tranh tường ở một bưu điện vùng ngoại ô. Trong khi đó, công chúng đang trong tình trạng bị ru ngủ ở mức nguy hiểm, bị tống cho nhiều thông tin bị chi phối và sai lệch, điều này được tạo nên bởi lợi ích nhóm cực đoan cùng các chiến dịch tẩy não.
Không có gì đáng ngạc nhiên khi tâm trí công chúng bị che mờ và bị ép đi theo một khuôn mẫu khiến họ không thể tự xác định đâu là vấn đề quan trọng. Một người chơi nhạc, bán mù chữ ở sàn nhảy bị sa thải, bất kể là lý do hợp lý hay không cũng có thể khiến sếp của anh ta bị khủng bố với hàng loạt những lá thư và lời kêu gọi biểu tình cho đó là sự “trừng phạt bất công”. Mặt khác, khi một nhân viên công chức đàng hoàng bị buộc phải từ chức bởi một nhóm người gây áp lực với mục đích mờ ám thì có rất ít sự phản đối đến từ người dân.
Nếu một tạp chí dành cho người hâm mộ điện ảnh công bố tin đồn về một ngôi sao danh tiếng, ngay lập tức, công chúng khắp nơi sẽ có phản ứng mạnh mẽ. Nhưng khi một bộ luật quan trọng đang chờ xử lý trước cơ quan lập pháp ở tiểu bang hoặc ở Quốc hội Mỹ, đa số công dân thường bỏ qua tin đó. Việc báo cáo lại phản ứng và ý kiến của người dân về bộ luật mới rơi vào tay của những nhóm lợi ích và các nhà vận động hành lang chuyên nghiệp. Cứ như vậy, sự u mê của người dân lại càng lấn sâu thêm.
Một số tờ báo và tạp chí quan tâm đến lợi ích của các nhà quảng cáo của họ hơn là việc phổ biến tin tức và thảo luận về các vấn đề có tầm quan trọng lâu dài. Tôi vẫn nhớ một ấn phẩm gần đây của một tờ báo nổi tiếng đã dành hai trang minh họa đầy đủ và xa hoa cho một bài viết nhằm mục đích chứng minh rằng Khuôn Gelatin tốt hơn, đem lại cuộc sống hạnh phúc hơn. Cùng số báo đó, tin về cuộc khủng hoảng của chính phủ tại một nước ở cộng hòa Mỹ Latinh chỉ dài ba đoạn văn, trong đó sự thay đổi sâu rộng trong chính sách phòng thủ dân sự được trình bày 11 dòng, và bản lý lịch về hành động lập pháp được thực hiện trong tuần đó ở thủ đô chỉ vỏn vẹn một nửa cột tin.
Chính sách biên tập ư? “Chúng tôi sẽ được phép có lập trường mạnh mẽ ủng hộ các bà mẹ, trẻ sơ sinh, những chú chó hoang, chống lại tội phạm nhổ nước bọt trên đường phố và đó là tất cả những gì chúng tôi có thể làm.” Một biên tập viên kỳ cựu phàn nàn với tôi. Điều này, tất nhiên đang là sự cường điệu quá mức của một người trong cơn giận dữ. Tuy nhiên, bất cứ ai thường xuyên đọc báo cũng có thể tìm thấy ít nhất một phần sự thật cay đắng trong những gì ông ta đã nói.
Tất nhiên báo và tạp chí không phải là những kẻ có tội duy nhất, cũng chẳng phải tội lớn nhất. Đài phát thanh, truyền hình, phim ảnh, sách, tất cả đều đóng góp đáng kể vào quá trình tẩy não dẫn đến sự bế tắc về tư tưởng và sự ngột ngạt của bất đồng chính kiến ở dân thường. Một số phương tiện truyền thông sẽ làm mọi cách để tránh gây tranh cãi và để bảo vệ lợi ích hạn hẹp của họ. Điều đó được minh họa rõ ràng qua câu chuyện tôi nghe được gần đây từ một giám đốc điều hành mạng vô tuyến. Có vẻ như một đài phát thanh lớn đã hủy một chương trình phát thanh 15 phút nói về Sự tôn nghiêm của hôn nhân của một giáo sĩ nổi tiếng.
Tại sao chương trình đó lại bị hủy? Chủ tịch của một công ty nọ đã mua một lượng lớn thời gian để quảng cáo trên đài phát thanh, và lúc đó ông ta vừa dính vào vụ bê bối ly hôn ầm ĩ. Ban quản lý của đài phát thanh đã rất sợ nhà tài trợ này nghĩ rằng những lời nhận xét của giáo sĩ nhắm vào ông ta!
Điều đó có lẽ quan trọng tới mức những đánh giá quan trọng và sắc sảo nhất về lối sống và các định chế của chúng ta lại được viết nên bởi những diễn viên hài ở hộp đêm. Dường như, để có thể được lắng nghe, các nhà phê bình ngày nay cần phải phủ đường lên viên thuốc đắng của mình, nhưng ngay cả khi anh ta có làm vậy, vẫn vấp phải sự phản đối từ bên ngoài. Nếu không, tại sao công chúng lại coi những bình luận mỉa mai và sắc sảo của họ là “bệnh truyền nhiễm”?
Tôi cho rằng không có gì là sai trái về sự bất đồng chính kiến và chỉ trích của họ. Xã hội ngày nay đang rất cần cả hai thứ đó. Tôi tin thời điểm này, như chưa từng có trong lịch sử, điều cần thiết nằm ở việc không chỉ ở giới trí thức, mà cả ở tầng lớp bình dân cũng cần phải đặt câu hỏi, nghi ngờ, thăm dò, chỉ trích và phản đối. Che giấu đi sự bất đồng chính kiến không chỉ là sự phủ nhận quyền trong hiến pháp của chúng ta về tự do ngôn luận, mà còn là sự từ bỏ những lý luận cơ bản và quý giá nhất về nền dân chủ. Chỉ khi có những cuộc thảo luận và tranh luận mở dựa trên sự phê bình không bị kiểm duyệt thì mới có thể chấm dứt xu hướng tự mãn ngày càng tăng trong dân chúng. Và khi sự tự mãn biến mất, Hợp chủng quốc Hoa Kỳ mới có thể phát huy và khai thác được toàn bộ động lực mạnh mẽ đến từ mọi cá nhân nhằm đạt được tiến bộ và cải thiện tốt hơn, để lãnh đạo thế giới.
Trong một xã hội tự do, bất cứ điều gì ảnh hưởng đến cuộc sống hay phúc lợi của công chúng nói chung có thể tránh được sự phán xét và phê bình. Bất kể đó là chính sách đối ngoại, hệ thống quan hệ quản lý lao động, hệ thống giáo dục, hoặc điều gì đi nữa, chúng ta phải liên tục sửa đổi và phê bình.
Nhân đây khi tôi đã đề cập đến ba lĩnh vực cụ thể của lợi ích công cộng, chúng ta hãy sử dụng chúng làm ví dụ để thực hiện một phân tích ngắn. Hãy bắt đầu bằng việc lấy một khía cạnh của chính sách đối ngoại để minh họa quan điểm của tôi. Rất nhiều thời gian, tiền bạc và năng lượng đang được sử dụng để nỗ lực truyền bá sự tốt đẹp của nước Mỹ nhằm khuếch trương lối sống Mỹ ra nước ngoài. Một khoản tiền lớn đã được dành ra để xây dựng những con đường ở các quốc gia có rất ít ô tô. Chính phủ chúng ta đã trả tiền cho việc xây dựng các tòa nhà văn phòng khổng lồ ở những vùng đất nơi nhiều người dân còn đang sống trong những túp lều. Các cuộc triển lãm tốn kém được tổ chức tại nhiều quốc gia kém phát triển cốt để trưng bày tủ lạnh, tivi, điện đóm và thảm trải treo tường. Chúng ta chấp nhận những điều này như thói quen hàng ngày của cuộc sống; nhưng công dân của các quốc gia nơi chúng ta khoe mẽ sự giàu có về vật chất thì nhìn vào những gì chúng ta đem tới như những vật phẩm khó hiểu, xa xỉ và không thể đạt được.
Có vẻ đây không phải cách hợp lý để tạo dựng mối quan hệ với những nước vẫn thiếu ăn, thiếu mặc, còn nhà cửa thì tồi tàn, trừ khi chúng tôi có thể cung cấp cho họ những chương trình khả thi khiến họ có thể ngay lập tức mua được những thứ xa xỉ kia. Thật khó có thể tin những nhà quản trị quan hệ ngoại giao không thể nhìn được ra sự thật này. Và hơn thế, tôi biết rằng nhiều người vẫn tiếp tục không thể nhìn nhận vấn đề này dưới góc nhìn tử tế.
Sự mù quáng đó đã làm hỏng các chương trình đầy tham vọng và hòa khí của Mỹ trong mong muốn tạo quan hệ và giúp đỡ những số phận kém may mắn hơn ở nước ngoài. Thay vì mang lại cho những người đó niềm hy vọng và sự tự tin, các đại diện của chúng ta thường không làm được gì khác ngoài việc nhấn mạnh sự chênh lệch giàu nghèo giữa nước chủ nhà và nước Mỹ. Do đó, kết quả cuối cùng là người dân ở các quốc gia đó sẽ càng thù hằn và xa cách với chúng ta hơn.
Những tình huống như vậy đã tồn tại trong nhiều năm nay. Vậy mà, mới gần đây thôi, việc đưa ra bất kỳ nghi vấn nào về khả năng của những người chỉ đạo các chương trình viện trợ nước ngoài sẽ bị coi là hành động ngớ ngẩn hay thậm chí là mang tính phá hoại.
Đối với mối quan hệ quản lý lao động Mỹ, vẫn còn một cơ số những doanh nhân sống theo tư tưởng mặc kệ người dân trong những ngày tháng lịch sử của chủ nghĩa tư bản. Họ chống lại bất kỳ bước tiến nào có thể giúp cải thiện cuộc sống của người lao động. Nhìn chung, họ coi lao động là kẻ thù tự nhiên của họ, chứ không phải là đồng minh để cùng cố gắng vì một mục tiêu chung. Mặt khác, khá nhiều nhà lãnh đạo lao động đã không còn là lãnh đạo lao động. Thay vào đó, họ trở thành giám đốc điều hành trong một ngành công nghiệp mới và là người lao động độc lập. Hình thức lao động này có âm mưu rõ ràng: Cạnh tranh với doanh nghiệp và các ngành công nghiệp để làm cho mọi thứ trở nên khó khăn và gây lỗ cho doanh nghiệp.
Rõ ràng, có lỗi và lạm dụng là ở cả hai phía của hàng rào quản lý lao động. Tuy nhiên, bất cứ ai chỉ trích phía quản lý sẽ nhanh chóng phải chịu sự phẫn nộ của nhóm các nhà sản xuất. Người chỉ trích lao động và các lãnh đạo lao động sẽ nhận về sự phẫn nộ của toàn bộ nhóm và tổ chức lao động. Ở trường hợp đầu tiên có thể xảy ra, người đó sẽ bị chửi rủa như một kẻ điên cuồng. Ở trường hợp sau, người đó sẽ bị buộc tội là một kẻ phản động. Do đó, có rất ít người sẵn sàng chỉ trích cả hai bên một cách tự do và khách quan. Vậy là chỉ còn sự phán xét thiếu khách quan của hai bên dành cho nhau mà thôi.
Còn về hệ thống giáo dục? Có một tỷ lệ lớn học sinh tốt nghiệp trung học và đại học của chúng ta thiếu văn hóa đọc, viết và thiếu kiến thức số học đơn giản. Kiến thức về địa lý của họ rất kém, còn về lịch sử thì hầu như là rất ít và thiếu chính xác. Rõ ràng hệ thống giáo dục Mỹ đang tồn tại nhiều bất cập. Thậm chí giáo viên của chúng ta cũng đang gặp vấn đề. Nhưng có trời mới dám giúp đỡ bất cứ ai bày tỏ những ý kiến như thế này.
Thông qua một số quá trình tẩy não kỳ lạ, công chúng đã tin rằng hệ thống trường học của chúng ta là bất khả xâm phạm, không thể chê trách và nghi ngờ gì. Còn giáo viên của chúng ta, họ đã được ban cho những phẩm chất tuyệt vời; họ được hình dung là những người dũng cảm, hy sinh, làm việc quá sức dù bị trả lương thấp vì một sự nghiệp giáo dục thiêng liêng. Vậy nên, bất kỳ sự chỉ trích nào về trường học hay giáo viên đều đem lại một cơn bão thịnh nộ. Các nhóm giáo viên đối lập với hội phụ huynh có thể nhanh chóng phản công bất cứ lúc nào. Các nhà phê bình sẽ bị miêu tả như một con yêu tinh ghét trẻ em và mong muốn tiêu diệt nền văn minh để đem thời kỳ bóng tối quay trở lại.
Theo số liệu của Văn phòng Giáo dục Mỹ, lương của giáo viên Mỹ đã tăng hơn 1.000 phần trăm trong 50 năm qua. Mức lương trung bình của giáo viên hiện nay là hơn 4.000 đô la mỗi năm. Liệu có ai có thể khẳng định rằng chất lượng tiêu chuẩn của giáo dục Mỹ đã tăng tương đương với mức độ tăng lương trong nửa thế kỷ qua không?
Tôi không chọn ba ví dụ này bởi vì tôi không có ý định phá rối bất kỳ ai. Tôi không muốn nói rằng chính sách đối ngoại của chúng ta là xấu, thậm chí cũng không muốn nhất thiết phải có cuộc đại tu lớn nào. Tôi không đổ lỗi cho nền tư bản hay người lao động vì những khủng hoảng mà chúng ta phải trải qua. Tôi cũng hoàn toàn không có ý định ám chỉ tất cả giáo viên của chúng ta là không đủ năng lực và không xứng đáng được hưởng lời khen ngợi và mức lương cao. Tôi chọn các ví dụ một cách ngẫu nhiên, chỉ để chỉ ra rằng luôn có điều gì đó, một phần sai trái đang diễn ra ở nơi nào đó, và rằng luôn có nhiều vấn đề cần chúng ta tìm ra, kiểm tra và đánh giá nghiêm túc. Sau đó chúng ta có thể thay đổi và cải thiện trên tất cả các lĩnh vực xã hội.
Khi cố gắng tạo ra những cải cách cần thiết, người dân nói chung không thể cho phép bản thân bị lung lay bởi những quan chức cổ hủ, các nhóm và tổ chức có lợi ích và mưu đồ riêng khi giữ cho mọi thứ ở trạng thái không thay đổi. Để xã hội và thể chế của chúng ta được củng cố, sự bất đồng quan điểm phải tồn tại. Phải có những người chống đối, những người sẽ tìm kiếm và chỉ ra các vấn nạn đang và có thể sẽ tồn tại.
“Nhưng hầu hết mọi người ngày nay cảm thấy họ không đủ khả năng để trở thành những người có ý kiến trái chiều.” Một doanh nhân thành đạt trong lĩnh vực sản xuất nói với tôi gần đây như vậy, “Họ sợ rằng họ sẽ mất việc, mất khách hàng và lợi nhuận nếu họ cố gắng đánh trả lại các nhóm lợi ích đặc biệt. Bạn phải là một triệu phú thì mới cảm thấy đủ an toàn để nói ra những điều đó.”
Và vô tình tôi lại là một triệu phú, nhưng tôi ghét phải nghĩ đó là lý do duy nhất khiến tôi có thể được chọn để trở thành người chống đối. Tôi không tin đó là thật. Tôi nghĩ lý do thực sự khiến cho có rất ít sự bất đồng quan điểm được dấy lên là vì người Mỹ đang hài lòng quá nhiều thứ liên quan đến các thành tựu họ đạt được. Chúng ta đã trở nên thờ ơ và tự mãn. Chúng ta cảm thấy quá thoải mái với mọi thứ nên không còn muốn nhìn, nói hay nghe bất cứ điều gì có thể làm xáo trộn sự yên tĩnh thư thái trong cuộc sống màu hồng của chúng ta.
Nhưng tôi cảm thấy có một cơn bão mới đang đến. Tôi cho rằng nước Mỹ và công dân Mỹ đang dần thức tỉnh khi nhận ra việc ngậm hoa sen quá lâu cần phải kết thúc. Cảm giác nôn nao sau khi tỉnh khỏi một cơn say đã gây chú ý một cách tích cực. Qua đôi mắt lờ đờ, chúng ta bắt đầu nhìn ra những lỗi lầm nghiêm trọng và nguy hiểm chết người trong cách nghĩ “tất cả đều tốt và không thể tốt hơn” từ lâu được nhiều nhà lãnh đạo và người thổi kèn hát vang trên đại lộ Madison. Tôi tin rằng người dân Mỹ đã bắt đầu sẵn sàng đòi lại tâm trí và quốc gia của họ mà lâu nay họ mặc định để mất vào tay các nhóm người gây áp lực và những cá nhân gây rối ích kỷ. Tôi dự đoán rằng những người chống đối Mỹ đã biến mất sẽ sớm xuất hiện trở lại trên đất nước và mong muốn được xét xử công bằng. Chúng ta sẽ hân hoan chào đón sự cứu giúp của họ trở lại. Tương lai của đất nước sẽ tươi sáng và ổn định hơn khi họ thực sự trở lại.



Những kẻ phá hoại có học thức 
M
ột tạp chí lớn ở châu Âu gần đây đã đăng một câu chuyện minh họa ngắn mô tả khách du lịch Mỹ đang cầm máy ảnh và hướng dẫn viên du lịch đứng trước di tích đền thờ Hy Lạp. Biển chú thích ghi rằng “Chiến tranh Thế giới thứ Nhất hay thứ Hai?” khiến người Mỹ tò mò.
Mặc dù điều này có vẻ không hài hước lắm đối với bạn và tôi, nhưng mẩu chuyện ngắn đó được đăng tải rộng rãi trên khắp lục địa. Cả châu Âu có được một tràng cười sảng khoái trước hình ảnh của một vị khách du lịch Mỹ điển hình. Tuy người nước ngoài từ lâu đã thừa nhận và tuyên dương sự lãnh đạo của nước Mỹ, sự phát triển vượt bậc về khoa học và công nghệ, nhưng họ vẫn rất thích thú khi đùa cợt sự ngu ngơ về kiến thức văn hóa của người Mỹ và đặc biệt là đàn ông Mỹ.
Người phụ trách của một bảo tàng nghệ thuật nổi tiếng ở Pháp đã nói với tôi rằng anh ta có thể ngay lập tức phát hiện ra những người đàn ông Mỹ trong những đám đông lớn và đa dạng nhất. “Chỉ cần nhìn vào bước đi của họ”, ông tuyên bố, “Khoảnh khắc một người đàn ông Mỹ bước qua cánh cửa, anh ta sẽ toát ra khí chất tự cao, bước đi nghênh ngang nhưng có phần lưỡng lự như thể muốn nói: “Tôi không thực sự muốn ở đây. Tôi thích được ngồi trong một quán bar hoặc xem một trận bóng chày hơn.”
Theo ý kiến riêng của tôi, những thiếu sót về văn hóa của người Mỹ có thể được sánh ngang với những kẻ phá hoại ở Rome thời cổ đại. Đây là những người phá hoại biết nói và thường biết cả nói lẫn viết tiếng Latin. Họ học theo thói quen ăn mặc và đi đứng của người La Mã. Nhiều người trong số họ thành thạo các ngành nghề thương mại, kỹ thuật và quân sự La Mã, nhưng họ vẫn là kẻ phá hoại. Họ thất bại trong việc phát triển sự hiểu biết và nhiệt thành dành cho những tinh túy văn hóa nghệ thuật của nền văn minh vĩ đại xung quanh.
Người đàn ông Mỹ ngu ngơ về văn hóa đã trở thành chủ đề biếm họa phổ biến ở trong cũng như ngoài nước nhiều thập kỷ nay. Quan điểm truyền thống ở đa số người Mỹ coi văn hóa là dành cho phụ nữ, bọn tóc dài và đàn bà, không dành cho người đàn ông chân chính 100%. Do đó, hầu như không ngạc nhiên khi phụ nữ Mỹ nói chung đều có hiểu biết văn hóa hơn nhiều so với nam giới.
Vì dành thời gian ở nhiều nước, nên tôi có cơ hội để quan sát phản ứng của những người đồng hương đối với nền văn hóa tinh túy của các nền văn minh nước ngoài. Thành thật mà nói, tôi thường xuyên bị sốc và thất vọng vì sự thiếu quan tâm của họ đối với bất cứ điều gì chỉ cần có một chút liên quan tới văn hóa. Một ví dụ minh họa rõ ràng và tôi e cũng rất thực tế cho điều mà tôi muốn nói là về cuộc gặp gỡ của tôi với một người bạn cũ ở London cách đây không lâu. Bạn tôi, một nhà công nghiệp giàu có, đã dừng chân ở London trên đường đến châu Âu lục địa. Anh ta gọi điện cho tôi từ khách sạn và chúng tôi hẹn nhau ăn trưa. Sau khi ăn xong, tôi đề nghị chúng tôi cùng dành vài giờ để ghé thăm bộ sưu tập Wallace. Tôi biết người bạn đồng hành của mình chưa bao giờ được tận mắt chứng kiến bộ sưu tập nội thất và nghệ thuật cổ tuyệt vời này. Bản thân tôi thì rất mong muốn được xem lại nó một lần nữa để có thể thỏa thích ngắm nhìn những kho báu vô giá được trưng bày ở đó. Tuy nhiên, bạn tôi đã giật mình nghẹn nước bọt trước lời đề nghị.
“Chúa ơi, Paul!” Anh ta phẫn nộ, “Tôi chỉ có hai ngày ở London và tôi sẽ không lãng phí cả một buổi chiều để lang thang quanh một phòng trưng bày nghệ thuật đâu. Anh có thể đi xem đồ cổ và tranh sơn dầu. Tôi đi ngắm các cô gái ở Cối Xay Gió đây! ”
Sau đó, tôi nhớ lại hoạt cảnh ảm đạm trong sảnh khách sạn ở Paris của tôi cách đây không lâu khi tôi là chủ nhà đón hai cặp vợ chồng người Mỹ đến thăm Paris lần đầu tiên. Tôi lặng lẽ đứng sang một bên trong khi các ông chồng và bà vợ cãi nhau để quyết định xem tối hôm đó họ sẽ đi đâu.
Các quý bà thì muốn tham dự một buổi trưng bày đặc biệt của một bộ sưu tập điêu khắc đương đại đã nhận được đánh giá cao từ tất cả các nhà phê bình nghệ thuật. Các ông chồng thì phản đối cực lực.
“Chết tiệt, tôi đã từng ngắm tượng rồi!” Một trong hai người đàn ông nói kháy, “Hãy đến một câu lạc bộ đêm đi!”
Người đàn ông kia đồng ý nhiệt tình. Cuối cùng, người vợ buộc phải nghe theo, và tôi, với tư cách chủ nhà, không thể tránh khỏi việc phải chiều lòng theo người khách trong mọi hoàn cảnh. Kết quả là, đêm đó, chúng tôi đã dành một buổi tối trong quán rượu bí bách, đầy khói thuốc, và giống hệt như mọi quán rượu khác ở bất cứ nơi nào trên thế giới. Chúng tôi lắng nghe một ban nhạc Jazz rẻ tiền ầm ĩ trên một sàn nhảy rẻ tiền.
Tôi không có ý phản đối các quán rượu, các ban nhạc jazz và chương trình biểu diễn. Tôi thích cả ba điều đó với điều kiện là chúng đều hay và tôi không bị phụ thuộc vào chúng để có được cảm giác mình đang sống. Nhưng tôi chắc chắn không thể hiểu tại sao có rất nhiều người Mỹ bỏ tiền đi du lịch ở những nơi xa hàng ngàn dặm, đến một trung tâm văn hóa thế giới như Paris chỉ để dành thời gian ở một sàn nhảy đêm.
Vô số trải nghiệm tương tự như những gì tôi đã kể khiến tôi tin rằng sự so sánh giữa những người đàn ông Mỹ hiện đại với người phá hoại có học thức của La Mã cổ đại không phải nói quá. Tôi phát hiện ra rằng đa số đàn ông Mỹ thực sự tin rằng có điều gì đó khiến đàn bà biểu lộ sự hứng thú với văn học, kịch, nghệ thuật, âm nhạc cổ điển, opera, múa ba lê hoặc bất kỳ loại hình nghệ thuật nào khác. Dường như họ cảm thấy mình quá “nam tính” và “hung bạo” cho những người đàn bà như vậy, và họ thích bóng rổ hơn là Bach và Brueghel, poker hơn là Plato và Pirandello.
Thật không may, sự bài trừ văn hóa này không phải chỉ giới hạn ở những người không được giáo dục trong xã hội. Chúng ta có thể tìm thấy sự bài trừ văn hóa mạnh mẽ ngay cả ở những cá nhân thông minh và có học thức cao. Tôi đã nghe một số người đàn ông với huy hiệu Phi Beta KappaBạn không cần thiết phải ép mình tìm hiểu văn hóa cũng như từ bỏ các lợi ích khác để trải nghiệm lợi ích và thú vui của các hoạt động văn hóa. Sở thích, thị hiếu và kiến thức của một cá nhân cần được phát triển dần dần với sự thưởng thức của bản thân họ. Văn hóa giống như một loại rượu vang hảo hạng được uống cùng một người phụ nữ xinh đẹp. Ly rượu đó nên được nhấm từng ngụm nhỏ để thưởng thức từ từ chứ không bao giờ nên uống hết trong một hơi.
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ào những khoảnh khắc kỳ lạ, khi đang chìm đắm tâm trí vào vũ trụ, tôi chợt lóe lên sự nghi ngờ mơ hồ rằng sâu bên trong tôi thực ra là một kẻ vô chính phủ. Không phải vì lý do trong tôi luôn có một động lực thôi thúc ném chất nổ vào các cung điện và tòa nhà chính phủ. Tôi chắc chắn mình không hề có ác ý gì với các vị lãnh chúa hay các Sa hoàng trẻ tuổi.
Xu hướng vô chính phủ của tôi được hiểu theo nghĩa hoàn toàn cổ điển. Tôi sử dụng từ vô chính phủ theo nghĩa mà nó được định nghĩa bởi người Hy Lạp cổ đại. Họ tất nhiên là đã chấp nhận người vô chính phủ như một đối thủ đáng kính và có phần đáng gờm, đối lập với sự xâm lấn của chính phủ vào quyền tự do suy nghĩ và hành động cá nhân. Tôi thấy bản thân mình trong định nghĩa đó khi cảm thấy không hài lòng với chính phủ vì xu hướng ngày càng tăng bởi sự điều khiển và tệ hơn cả là sự áp đặt khuôn mẫu lên các hoạt động cá nhân.
Tôi không bao giờ suy nghĩ lâu về những chuyện như vậy, tuy nhiên, tôi không thấy vui khi nhận ra mình là một kẻ vô chính phủ đeo bám vô vọng vào các khái niệm lỗi thời. Là một người thực tế, tôi buộc phải thừa nhận rằng trong cuộc đại chiến giữa quyền cá nhân và đặc quyền của chính phủ, chính phủ rõ ràng đã chiến thắng.
Đại chính phủ đã tồn tại trong một thời gian khá lâu và sẽ tiếp tục phát triển lớn hơn nữa. Các quan chức chính phủ, “nhân viên kế hoạch” cùng các bộ não điện tử đang tạo ra thế giới. Điều này sẽ khiến cuộc sống hàng ngày của người dân được lập trình giống như việc phải hoàn thành danh sách việc cần làm đã được định sẵn. Dưới sự lãnh đạo của các đại chính phủ, mà xét cho cùng nguyên do của toàn bộ xu hướng này là việc chúng ta không thể chống cự lại một tương lai, nơi mà xã hội được định hình lại với các cấu trúc có sẵn, đây sẽ là thế giới lý tưởng của hội những nhà cầm quyền coi tiếng nói của người dân như tiếng ồn ngoài xa.
Bản thân tôi cảm thấy tương lai đó thật ảm đạm, nhưng tôi biết rằng một vấn đề có thể rất nghiêm trọng với người này sẽ lại rất nhẹ nhàng với người khác. Ngay cả những từ như “tiến” và “lùi” cũng chỉ là tương đối. Ý nghĩa của chúng phụ thuộc vào vị trí xuất phát. Chắc hẳn đối với nhiều người thì một thế giới mới, nơi mà con đường trong cuộc sống được định sẵn và tính toán trước sẽ là một tương lai an toàn và ổn định nhất đối với họ.
Tuy nhiên, cần phải hiểu rằng một xã hội đã được định sẵn cấu trúc sẽ áp đặt rất nhiều hạn chế nghiêm trọng lên cuộc sống của mỗi cá thể và nó sẽ làm thay đổi mạnh mẽ hoặc gần như toàn bộ các mô hình kinh tế và xã hội hiện nay của chúng ta đang có. Nhưng rốt cuộc thì những thay đổi này vẫn sẽ không thực sự là mới, chúng chỉ là những thay đổi cuối cùng mà thôi. Thay đổi đó đã và đang diễn ra trong một thời gian dài; xu hướng cho một cấu trúc xã hội cố định đã hình thành một cách rõ ràng trong nhiều thế kỷ nay.
Ở các quốc gia Hy Lạp cổ đại, lệ phí được áp lên tính cá nhân trong hầu hết các mặt của cuộc sống. Nhưng, với sự xuất hiện của khái niệm đế chế, phong trào hướng tới sự đồng nhất là một điều không thể tránh khỏi.
Chẳng hạn, trong đế chế La Mã, có rất nhiều mảng khác nhau được áp đặt lên cuộc sống như luật pháp, thi hành công lý, thậm chí là thời trang quần áo và các hoạt động kinh doanh cũng được tiêu chuẩn hóa theo khuôn mẫu nhất định. Nền văn minh, phong tục, tập quán và nhiều thứ khác đã được Rome đem đến và du nhập vào các thuộc địa và đồng minh khác của họ, và đa số các tầng lớp đó đều háo hức, chấp nhận và thực hành theo. Các đền chùa, nhà hát, nơi ở và các công trình khác được xây dựng bởi các quân đoàn La Mã ở vùng sâu vùng xa thậm chí cũng có cùng một kiểu kiến trúc với các công trình ở Rome, có lẽ điểm khác nhau chỉ là về kích thước. Phong cách và kỹ thuật trong các bức tượng bán thân chân dung thế kỷ thứ hai được tìm thấy trong một tàn tích La Mã ở Syria gần như không có gì khác so với những tác phẩm bức tượng bán thân thế kỷ thứ hai được đào lên từ bờ sông Tiber.
Cũng không quá phi lý nếu ta cho rằng giả sử đế chế La Mã còn tồn tại, các nền văn minh châu Âu, Trung Đông và Bắc Phi có thể đã phát triển theo mô hình nguyên mẫu do Rome thành lập. Tuy nhiên, đế chế đó đã sụp đổ. Toàn bộ trật tự tan vỡ thành mây khói. Ngay cả tiếng Latin, ngôn ngữ của nền văn minh phương Tây, cũng bị chia thành vô số ngôn ngữ và phương ngữ khác nhau. Cùng với đó, xu hướng tiêu chuẩn hóa tạm thời bị dừng lại. Vô số xã hội bộ lạc mang tính cá nhân cao và các dòng tư tưởng khác đã thay thế chính phủ đế quốc để có tổ chức chặt chẽ. Sự chắp vá hỗn loạn vẫn còn tồn tại cho đến khi hệ thống phong kiến phát triển trong thời kỳ đen tối để rồi cuối cùng biến mất khỏi lịch sử. Sau đó, với sự tái xuất hiện của chính quyền trung ương mạnh mẽ, một xu hướng rõ rệt của nhà nước thống nhất và tiêu chuẩn hóa lại bắt đầu nhen nhóm.
Phong trào đó tiếp tục phát triển đều đặn trong suốt bốn hoặc năm trăm năm qua. Trong khoảng thời gian gần đây, sự bùng nổ dân số, cùng với đó là các vấn đề kinh tế - xã hội và các yếu tố khác như truyền thông được cải thiện đã củng cố và đẩy nhanh tốc độ phong trào đó hơn bao giờ hết. Ngày nay, xu hướng tiêu chuẩn hóa là điều hiển nhiên ở hầu hết mọi nơi trên toàn cầu. Trang phục bản địa đã bị loại bỏ ở phần lớn các quốc gia; quần áo kiểu phương Tây trở thành trang phục hàng ngày. Thời trang của một phụ nữ ở Paris được báo chí, đài phát thanh và truyền hình trên mọi lục địa sôi sục đưa tin trong hàng giờ; và chỉ một tuần sau, trang phục đó trở nên thịnh hành trên khắp thế giới. Chẳng có gì khác biệt giữa sự xuất hiện của những chiếc tủ lạnh được chế tạo ở Anh và những chiếc tủ lạnh được sản xuất ở Mỹ, Pháp, Ý hoặc Đức. Hãy thử để một phong cách kiến trúc trở nên nổi tiếng ở một quốc gia, và bạn có thể chắc chắn rằng nó sẽ trở thành cơn sốt ở hàng chục quốc gia khác ngay sau đó.
Ngày nay, bản chất tự nhiên của chính phủ trong một nền văn minh ngày càng phức tạp đã tạo ra áp lực mạnh mẽ để hệ thống hóa và tiêu chuẩn hóa, từ đó các phức hợp quan liêu sẽ có cơ hội phát triển mạnh hơn. Trong chính phủ (theo định nghĩa là các tập đoàn kinh doanh lớn hoạt động và quản lý theo quy tắc kiểu chính phủ), sự thiết lập các quy trình cứng nhắc cho từng hoạt động nhỏ nhất sẽ càng tạo ra sự ép buộc phải tuân theo những tiêu chuẩn nhất định. Tất nhiên, những điều này đặc biệt hấp dẫn đối với người tìm việc và người muốn giữ công việc không có lòng can đảm và trí tưởng tượng. Hay nói cách khác, kiểu người tự bọc mình lại một cách thoải mái như một phôi thai trong môi trường tử cung đã được điều tiết hoàn toàn.
Các mê cung rối rắm của sự quan liêu của chính phủ còn là sự tự thân, tự tuyên truyền và tự phát triển, điều này ngày càng trở nên phức tạp, khó chiều và lan rộng ra khắp nơi. Tôi không nghĩ rằng có một thế lực hắc ám đứng sau hiện tượng này. Chỉ đơn giản đó là cách mọi thứ vẫn đang tự phát triển.
Lịch sử của đất nước chúng ta là một ví dụ rõ ràng về cách các quốc gia tiến tới việc tạo ra một xã hội giới hạn như vậy. Vốn xuất phát từ 13 liên minh các bang khá lỏng lẻo và hoạt động theo cơ chế giữ quyền lực của chính phủ ở mức hạn chế và tính tự do cá nhân được đề cao, Hoa Kỳ đã thay đổi rất nhiều kể từ khi tuyên bố thành lập hợp chủng quốc. Nước Mỹ hiện đại là một đất nước với các chính phủ ở cấp quốc gia, tiểu bang và địa phương hùng mạnh hơn nhiều so với hình dung của những người cha sáng lập đất nước. Ngày nay, bàn tay của chính phủ có thể chạm tới hầu hết mọi lĩnh vực hoạt động của con người thông qua các quy định, đăng ký và tiêu chuẩn ngặt nghèo.
Công dân Mỹ quả thực có được tự do hơn bất kỳ cá nhân nào khác trên Trái Đất. Nhưng thật sự tự do đến mức nào? Chính phủ đã xâm phạm quyền tự do, quyền sống và quyền mưu cầu hạnh phúc của họ đến mức nào?
Tôi nghĩ rằng người Mỹ sẽ kinh ngạc khi nhận ra có rất nhiều hoạt động phổ biến mà anh ta không thể làm trừ khi anh ta duy trì các tiêu chuẩn do chính phủ đặt ra và xin được giấy phép thực hiện chúng ngay từ đầu. Tôi nghi ngờ rằng chẳng có mấy người đã từng dừng lại một chút để nghĩ về nó.
Chẳng hạn, một công dân Mỹ không thể bán một chai bia, kết hôn, đi săn, câu cá, lái ô tô hoặc thậm chí nuôi chó như thú cưng mà không có giấy phép từ chính phủ. Ở hầu hết mọi nơi trên khắp đất Mỹ, anh ta không thể tổ chức một cuộc diễu hành, xây dựng một ngôi nhà hoặc thậm chí thêm một phòng tắm vào nhà của mình trừ khi anh ta có thể xin được được giấy phép để làm những việc này. Anh ta sẽ không được mở cửa hàng thú cưng, nhà trọ hoặc đài phun nước soda mà không có giấy phép từ các cơ quan như cảnh sát, sở y tế, đồn cứu hỏa, v.v… và sự quan liêu tiếp tục như vậy đến vô hạn.
Từ lúc được sinh ra với tờ giấy khai sinh, một người Mỹ đã trở thành con người bị đánh dấu. Cuộc sống, thói quen và hoạt động của anh ta trở thành mối quan tâm của vô số văn phòng và các cơ quan quan liêu. Họ sẽ đăng ký, ghi danh, xem xét, giám sát và điều chỉnh bản thân anh ta trong bất cứ hoạt động nào anh ta tham gia cho đến ngày anh ta chết, thậm chí nó còn kéo dài tới cả sau đó.
Người Mỹ tự do của chúng ta phải được đi đến trường ở độ tuổi nhất định, phải được học ở đó trong thời gian quy định với ít nhất một số môn học bắt buộc. Các công dân nam phải đăng ký hệ thống tuyển chọn Quân dịch. Trong nhiều năm, nếu đủ điều kiện, họ sẽ phải sẵn sàng thực hiện nghĩa vụ quân sự. Nếu được gọi, họ phải phục vụ lực lượng vũ trang trong một thời gian nhất định. Hầu hết người Mỹ bất kể giới tính đều phải đăng ký với các cơ quan xử lý an sinh xã hội, bồi thường công nhân, thuế thu nhập, điều tra dân số và các bang, quận, hoặc văn phòng chính quyền thành phố khác.
Xin phép giải thích rõ ràng, tôi coi những yêu cầu này là cần thiết và có lợi. Rõ ràng luật pháp và tiêu chuẩn là cần thiết trong nền văn minh phức tạp của chúng ta. Thú vui săn bắn nếu không được giới hạn sẽ nhanh chóng quét sạch tất cả các động vật trong tự nhiên. Lái xe không có giấy phép sẽ làm tăng tỷ lệ tai nạn kinh hoàng trên đường phố, còn đường cao tốc sẽ thường xuyên xảy ra tắc nghẽn. Một cá nhân không được phép dựng lên lán nhà cẩu thả nơi người khác đã xây dựng nhà cửa hoàn chỉnh. Anh ta cũng không được phép vận hành một khu nội trú tiềm tàng mối đe dọa về an toàn cháy nổ và với sức khỏe của người thuê nhà. An ninh của quốc gia trong một thế giới phức tạp luôn phụ thuộc vào lực lượng vũ trang của quốc gia, do đó nhu cầu về Hệ thống Tuyển chọn Quân dịch là rất cần thiết. Chắc chắn không có ai tỉnh táo mà lại muốn xóa bỏ điều tra dân số. Chính phủ, luật pháp, kiểm soát, quy định, và thậm chí cả bộ máy quan liêu đi kèm với đó là rất cần thiết nếu một quốc gia 190.000.000 người muốn tồn tại và hoạt động. Nếu không có những thứ này, tất cả sẽ rơi vào hỗn loạn và tuyệt chủng.
Tôi muốn nhắc lại rõ ràng tôi không phải là kẻ phản động chống chính phủ. Tôi không có tư tưởng rằng những giới hạn đã nói ở trên là điều xấu xa. Theo tôi, chúng hoàn toàn cần thiết vì mục đích của chúng là làm cho cuộc sống an toàn và dễ chịu hơn cho tất cả mọi người.
Vấn đề hoàn toàn không nằm ở việc những biểu hiện trên là tốt hay xấu. Vấn đề đơn giản là chúng tồn tại, đang được thực thi và ảnh hưởng đến mọi công dân. Chúng chỉ được liệt kê ra như là minh chứng cho mức độ tham gia của nhà nước trong xã hội mà chúng ta đang sống.
Nhiều bằng chứng khác có thể được tìm thấy trong những cách thức đa dạng mà chính quyền các cấp sử dụng để kiểm soát hoạt động kinh doanh và nền kinh tế quốc gia. Dù muốn hay không, cái được gọi là hệ thống doanh nghiệp tự do không hề tự do nhiều như một số người tưởng tượng. Chỉ riêng chính phủ liên bang đã có khoảng 30 cơ quan quản lý độc lập có sức mạnh và ảnh hưởng thực tế lớn trên mọi khía cạnh của nền kinh tế Mỹ.
Hãy xem xét ví dụ về nhiệm vụ và trách nhiệm của ba trong số các cơ quan này. Ủy Ban Thương mại Liên bang có trách nhiệm điều chỉnh giá và nhượng quyền thương mại về mảng đường sắt, đường xà lan, vận tải và đường ống. Ban điều hành Hàng không Dân dụng quyết định các tuyến đường bay, mức giá và các quy định an toàn tiêu chuẩn. Ủy ban Truyền thông Liên bang có quyền quyết định ai là người có thể (hoặc không thể) điều hành các đài phát thanh hoặc truyền hình. Ngoài các cơ quan quản lý độc lập như vậy, còn có nhiều cơ quan và văn phòng liên bang khác có ảnh hưởng và sẽ thực hiện các mức độ kiểm soát trực tiếp hoặc gián tiếp đối với nền kinh tế của đất nước. Sản xuất nông nghiệp được điều tiết thông qua việc hỗ trợ giá, kiểm soát diện tích và các phương pháp khác, các hoạt động kiểm soát không chỉ với người nông dân mà còn cả xe tải chở nông sản, nhà bán buôn thực phẩm, người bán tạp hóa và người tiêu dùng. Chính phủ tác động đến các hoạt động kinh doanh và mở rộng kinh doanh bằng cách tăng hoặc giảm tỷ lệ chiết khấu dự phòng, thuế nhập khẩu, thuế của Cục Dự trữ Liên Bang và nhiều cách khác nữa. Bất cứ điều gì chính phủ làm đều sẽ nhanh chóng được phản ánh thông qua các con số về sản xuất, bán hàng, tỷ lệ việc làm và chỉ số giá cả.
Nói tóm lại, đại chính phủ đang nắm giữ quyền điều khiển những yếu tố lớn gây ảnh hưởng tới doanh nghiệp và nền kinh tế Mỹ. Và khi tôi nói về chính phủ lớn, tôi không chỉ muốn nói về một mình chính phủ liên bang. Các tiểu bang khác nhau và thậm chí các quận, thành phố đều cấp phép, thu thuế, kiểm tra và điều chỉnh các doanh nghiệp trong phạm vi quyền hạn của họ. Không khó để đi đến kết luận rằng chúng ta chỉ cách một bước ngắn để đi từ quy luật kinh tế như hiện tại đến thành lập một nền kinh tế hoàn toàn được điều tiết. Và, dù là điều đó sẽ tốt hơn hay tệ hơn thì tất cả các dấu hiệu đều chỉ về xu hướng tăng cường điều tiết về kinh tế.
Với việc chính phủ nêu gương như vậy, không có gì lạ khi nhiều công dân của quốc gia dự đoán điều gần như không thể tránh khỏi và vội vã tuân thủ mô hình chuẩn hóa đó. Các công ty kinh doanh thành lập bộ máy quan liêu của chính họ để thả mình trôi theo cơn sóng đang đưa xã hội đến “cấu trúc hoàn hảo” cuối cùng. Có nhiều dấu hiệu cho thấy điều này đang diễn ra, rằng nền văn minh sản xuất đồng nhất sẽ sớm tạo ra những con người bị đồng hóa.
Cách đây không lâu, chính phủ liên bang, do lo ngại sâu sắc về sự thiếu hụt nhân sự khoa học - kỹ thuật Mỹ, đã đưa ra một chương trình được thiết kế để nhằm khuyến khích những người trẻ tuổi chọn con đường trở thành các nhà khoa học và kỹ sư. Đến nay, phương pháp đó vẫn được sử dụng như một trong những cách để thúc đẩy những người trẻ tuổi lựa chọn nghề nghiệp đó. Các bài phát biểu công khai của nhiều nhà lãnh đạo quốc gia, những người nổi tiếng khác và các chiến dịch quảng cáo rộng rãi nhằm mục đích khiến khoa học - kỹ thuật trở nên hấp dẫn, kích thích trí tưởng tượng của giới trẻ và gieo mầm ý tưởng theo đuổi sự nghiệp khoa học cho học sinh ở các trường trung học và cao đẳng. Các khoản tài trợ khổng lồ sẽ dành cho việc mở rộng các cơ sở đào tạo tại những trường đại học, cao đẳng và giúp các tổ chức có thể cung cấp học bổng ở quy mô chưa từng có.
Hiện tại, tất cả điều này là cần thiết và đều rất tốt. Nhưng xem xét trong xu hướng chung, không quá khó để bất kỳ ai có trí tuệ trung bình có thể hình dung ra một tương lai khi chính phủ không còn thúc đẩy, mà sẽ bắt buộc các cá nhân tham gia vào một số ngành nghề hoặc lĩnh vực nghề nghiệp nhất định.
Con người không cần phải nghiện truyện khoa học viễn tưởng để tưởng tượng ra làm thế nào điều này có thể được thực hiện trong một xã hội bị điều tiết hoàn toàn. Ở đâu đó trong tòa nhà chính phủ, một máy tính điện tử đang tính toán số lượng bác sĩ mới mà đất nước cần trong sáu năm nữa. Các dữ liệu thu được đưa vào một máy tính khác, và kết quả nhanh chóng được nhả ra dưới hình thức các thẻ đục lỗ ghi lại tên của học sinh trung học trên khắp đất nước, những người đã đạt điểm cao nhất trong phần y tế của Bài kiểm tra Năng khiếu Tiêu chuẩn Sự nghiệp. Chỉ trong vài ngày, các học sinh này sẽ nhận được thông báo phân công nghề nghiệp của họ thông qua hệ thống thư tín.
Một hệ thống dường như chỉ xuất hiện trong truyện viễn tưởng như vậy có thể thành hiện thực vào một lúc nào đó trong tương lai. Đó là một khả năng rất có thể xảy ra. Chúng ta đã vượt qua điểm không thể quay trở lại trong cuộc đua thiết lập nên xã hội điều tiết hoàn toàn.
“Nhưng điều đó có nghĩa là chúng ta đang hướng tới chế độ cực quyền!” Người đọc hoàn toàn có thể phản đối như vậy. Ý kiến này không sai, mà cũng có thể không hẳn như vậy. Tôi thừa nhận rằng thoạt nhìn, sự khác biệt giữa một xã hội được điều tiết chặt chẽ và một xã hội cực quyền không rõ ràng. Nhưng hai điều đó có khác nhau, thậm chí khác rất nhiều. Mặc dù tôi khó có thể nói tôi sẽ thấy thoải mái ở bất kỳ hoàn cảnh nào, nhưng nếu buộc phải đưa ra lựa chọn, tôi chắc chắn sẽ chọn một xã hội được điều tiết chặt chẽ.
Theo định nghĩa thông thường, xã hội cực quyền là một xã hội được tạo ra bởi chế độ toàn trị và độc tài. Nó được vận hành và kiểm soát bởi một nhóm thiểu số ích kỷ và yếm thế bằng cách sử dụng các phương pháp tàn nhẫn và hoàn toàn coi thường các quyền, phúc lợi và nhân phẩm của công dân. Trong đó, công dân tồn tại chỉ để phục vụ mục đích và tham vọng của thiểu số cầm quyền. Đối với tôi, ít nhất, xã hội cực quyền bao hàm tất cả những yếu tố kinh điển nhất của một chế độ độc tài, khủng bố, trại tập trung và là sự kết thúc của nhân phẩm loài người.
Mặt khác, xã hội được điều tiết chặt chẽ, theo cách tôi hiểu, là một xã hội phát triển bởi sự đồng thuận ngầm hoặc công khai của đa số các thành viên của nó. Mặc dù được tổ chức, quy định, tiêu chuẩn hóa và lập trình sẵn, các mục tiêu của chính phủ vẫn là vì lợi ích lớn nhất dành cho đa số mà không sử dụng các biện pháp áp bức chống lại bất kỳ ai. Và, ít nhất là trong phạm vi này, các thế lực cai trị trong một xã hội như vậy vẫn có lòng nhân từ và vị tha. Họ không dựa vào các chương trình thử nghiệm gian lận hoặc các biện pháp đen tối để cai trị.
Nói một cách đơn giản, xã hội cực quyền là cơn ác mộng của người theo trường phái Orwell. Trong khi xã hội được điều tiết chặt chẽ là giấc mơ buồn tẻ, đơn sắc về thế giới hoàn hảo của một nhà lý luận xã hội có ý tốt, thì nền văn minh hoàn toàn được định sẵn sẽ đem lại sự chắc chắn cho người dân. Nhu cầu của từng cá nhân sẽ được xác định, dự đoán và đáp ứng bởi các chuyên gia và quản trị viên chính phủ chứ không phải bằng chính cảm nhận và khả năng của mỗi cá nhân. Họ sẽ theo dõi người dân và lo cho cuộc sống của anh ta. Họ sẽ phân loại, đánh giá tiềm năng, giao nhiệm vụ, giám sát cuộc sống và nhấn anh ta vào khuôn mẫu mà họ xác định là phù hợp nhất. Tất nhiên, họ sẽ làm những điều này vì “lợi ích” của anh ta và vì “lợi ích chung của xã hội” .
Về mặt lý thuyết, sẽ hiếm có sự bất an và ham muốn có thể tồn tại trong xã hội “tổ kiến” này. Các cá nhân sẽ phải đối mặt với rất ít vấn đề mà họ sẽ phải gặp trong một xã hội cạnh tranh tự do. Sự tiến bộ của một người trong cuộc sống sẽ là một hành trình đo lường trên một cái thang có cấu trúc gọn gàng. Anh ta sẽ đi từ cấp độ này đến cấp độ khác, dưới sự giám sát liên tục của những người phụ trách. “Vị trí cho tất cả và tất cả trong vị trí của mình” sẽ là nguyên tắc chung.
Tất cả những điều này khá nhàm chán. Bất kể xã hội có đem lại lợi ích gì không, chúng ta có thể chắc chắn những cuộc phiêu lưu cá nhân, nguồn cảm hứng và những thử thách hiếm hoi sẽ không là một phần trong đó. Con người chỉ có việc cày cuốc từ từ trên mảnh đất đã được cung cấp cho anh ta khi đã biết đầy đủ chính xác những gì đang chờ đợi ở phía trước.
Có rất nhiều động lực đang chung tay đẩy mạnh thời đại của con người đồng hóa đến nhanh hơn. Mỗi một thứ trong số đó đều góp một phần vào việc chuẩn bị nền tảng và điều kiện, tâm trí của người dân khiến họ chấp nhận sự ra đời của thời đại đó mà không phản đối.
Tôi nói khá nhiều về vai trò của chính phủ nhằm mục đích nhấn mạnh cơ chế hoạt động mà họ ứng dụng cho quản lý kinh tế vi mô và sau đó sẽ là xã hội vĩ mô. Các doanh nghiệp cũng không khác gì, họ thúc đẩy sự xuất hiện của xã hội có cấu trúc chặt chẽ và đi kèm với đó là sự hủy diệt của chính họ qua xu hướng ngày càng gia tăng sự kiểm soát, quy tắc thủ tục hơn là khả năng sản xuất, và thể hiện sự quan tâm đến các cuộc họp ủy ban hơn là khách hàng.
Những doanh nhân phàn nàn về sự can thiệp quan liêu của chính phủ cũng chính là những người bị lạc trong mê cung quan liêu mà chính họ đã tạo ra. Cơ cấu tổ chức quá phức tạp, quá nhiều chỉ thị và giấy tờ hành chính, điều đó khiến họ quan tâm tới việc xử lý giấy tờ hơn là kinh doanh.
Các công đoàn lao động cũng đóng góp phần của họ bằng việc coi trọng thâm niên hơn là khả năng thực tế trong việc xem xét cơ hội thăng tiến của nhân viên. Vì vậy, người làm việc lâu dài sẽ được ưu tiên hưởng ưu ái hơn là những người làm việc hiệu quả.
Các trường học và cao đẳng cũng góp phần đáng kể bằng cách đào tạo ra những sinh viên tốt nghiệp quá chuyên môn hóa, trong khi kiến thức và trải nhiệm của họ lại bị hạn chế nghiêm trọng. Một tỷ lệ lớn sinh viên tốt nghiệp khỏi trường được chuẩn bị đầy đủ và sẵn sàng nhất trong việc đào hố sâu nhất cho chính mình.
Chính từng cá nhân cũng thúc đẩy xu hướng tạo nên hệ thống kinh tế và xã hội được cấu trúc chặt chẽ bằng việc chấp thuận gần như vô điều kiện. Trong nhiều trường hợp, họ vội vã tuân thủ theo luật lệ để trở thành người đầu tiên thưởng thức trái ngọt đáng ngờ mà họ hy vọng sẽ tìm thấy ở một xã hội điều tiết hoàn toàn. Một lượng người khổng lồ đã dự đoán bình minh của nền văn minh đồng hóa, nhưng vẫn có những người từ chối tham gia vào giáo phái của những kẻ tuân thủ, những người tìm kiếm địa vị và nhân viên của các tổ chức muốn đẩy mạnh tương lai đó tới bằng mọi giá.
Người ta cũng có thể hỏi mỗi cá nhân có thể làm gì để bảo vệ mình không trở thành một người đồng hóa trong một xã hội ngày càng được chuẩn hóa, bị chi phối bởi tiêu chuẩn hóa và chính quyền. Theo tôi, có nhiều việc mà người ta có thể làm.
Trước tiên: Biết người biết ta trăm trận trăm thắng. Người muốn giữ được tính cá nhân của mình, cuộc đời của mình thì việc tự do suy nghĩ và hành động, nên cảnh giác với những hoạt động và quá trình hành động có thể khiến anh ta vô tình rơi vào cái bẫy của sự tiêu chuẩn hóa. Chẳng hạn, từ những việc tương đối đơn giản như đọc báo và lắng nghe ý kiến của người khác với một tâm trí cởi mở và một chút hoài nghi lành mạnh. Sau đó, khi người đó phải đối mặt với một sự lựa chọn, bất kể là bầu cử, chọn nghề nghiệp, công việc, mua một thứ gì đó, câu hỏi liệu anh ta muốn thực hiện hay không nên là yếu tố duy nhất chi phối sự lựa chọn của anh ta. Cá nhân cũng phải tự hỏi liệu sự lựa chọn đó sẽ ám ảnh anh ta và khiến anh ta dễ bị các thế lực trong xã hội tiêu chuẩn hóa ảnh hưởng hay không?
Người theo chủ nghĩa cá nhân sẽ cẩn thận kiểm tra động cơ của mình khi anh ta mong muốn một cái gì đó, và sẽ biết tự hỏi, liệu anh ta có nên lựa chọn điều đó chỉ vì nó an toàn và dễ dàng hay không. Anh ta sẽ cố gắng chấp nhận hoặc từ chối để có thể duy trì sự cơ động và tự do cá nhân ở mức nhiều nhất có thể. Anh ta nên hiểu rằng bất kể cái giá của lòng dũng cảm và kiên định cao đến mức nào thì phần thưởng cuối cùng cũng sẽ lớn hơn nhiều về lợi ích của cá nhân hơn là thụ động cho phép cuộc đời mình bị tính toán từ sơ sinh đến lúc già yếu bởi chính phủ và các tổ chức. Họ có thể thực sự muốn những điều tốt đẹp cho anh ta, nhưng điều đó lại đồng nghĩa với việc dập tắt đi tính cá nhân của anh ta.
Tôi tin chắc rằng sẽ luôn có những người từ chối bất kỳ hệ thống nào định coi họ không khác gì những con số, như mã lỗ trên chiếc thẻ bấm. Phải thừa nhận rằng, xã hội có cấu trúc hoàn toàn sẽ là thiên đường trên trái đất cho những người nhu mì thích tuân thủ luật lệ và những người thiếu trí tưởng tượng, sáng kiến, tự tin và lòng tự tôn. Nhưng sẽ luôn có những người theo chủ nghĩa cá nhân và họ sẽ khiến cho sự hiện diện của họ được biết đến bằng cách khẳng định tính cá nhân của mình. Những người như vậy đã và sẽ luôn tồn tại, bởi họ không bao giờ bằng lòng để cuộc sống của mình bị hệ thống hóa. Dù lực lượng chống lại họ là gì đi nữa thì cuộc sống là của chính họ và họ sẽ tự mình đạt được mục tiêu.
Tôi không thể tự tin nói rằng viễn cảnh toàn diện là sáng sủa. Tôi tin rằng ngày càng có nhiều những quy định, tiêu chuẩn hóa và sự đồng hóa là điều không thể tránh khỏi, nếu không có lý do nào khác ngoài việc dân số và các vấn đề kinh tế - xã hội trở nên quá phức tạp để có thể đối phó bằng bất kỳ cách nào khác.
Tuy nhiên, vẫn còn hy vọng cho bất kỳ ai muốn giữ tính cá nhân của mình. Anh ta có thể khẳng định mình và từ chối sự tuân thủ. Anh ta sẽ cô đơn, chắc hẳn rồi, nhưng dù không có được sự an toàn như người tuân thủ, anh ta sẽ không có giới hạn cho những gì anh ta có thể đạt được.
Cưỡng lại sự cám dỗ của một xã hội hoàn toàn được tiêu chuẩn hóa không phải là một điều quá khó để một người có thể thực hiện. Bạn chỉ cần nhớ rằng một cái rãnh ban đầu trông có thể an toàn, nhưng sau nhiều năm, khi đá đã mòn đi, cái rãnh sẽ trở thành ngôi mộ của con người.
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Nhà đầu tư phố Wall 
T
hứ Hai, ngày 28 tháng 5 năm 1962, giá của sàn giao dịch chứng khoán New York lao dốc nhanh chóng trước khi có một đợt bán tháo. Chỉ số công nghiệp trung bình của Dow-Jones đã giảm gần 35 điểm và đi vào lịch sử là mức giảm một ngày lớn nhất trong hơn 32 năm. Vượt qua mức 600 lần đầu tiên kể từ năm 1960, chỉ số đã chạm mức thấp nhất trong ngày là 576,93.
Đến cuối ngày, nhiều cổ phiếu lớn đã được bán với mức giá giảm từ 30 đến 80% so với giá trị cao nhất vào năm 1962. Cổ phiếu được giao dịch trên sàn giao dịch của Mỹ và trên các thị trường đối ứng theo sau cũng gặp những vấn đề tương tự. Các nhà báo đã nhanh chóng phản ứng với tin nóng về thị trường đang bị chững lại. Thứ Hai đen tối ở phố Wall; Các nhà đầu tư mất hàng tỷ đồng khi thị trường đi xuống; Cả nước lo ngại cuộc khủng hoảng năm 1929 sẽ tái diễn là những tít bài đáng sợ xuất hiện trên trang nhất của các tờ báo khắp cả nước sau khi sàn giao dịch chứng khoán New York đóng cửa ngày hôm đó. Tiếp theo, các ấn bản xuất hiện trên báo chí bắt đầu đưa tin của các chuyên gia, nhà phân tích, nhà kinh tế, các học giả, nhằm giải thích, chẩn đoán muộn màng và tiên lượng tình hình. Như thường thấy trong các tình huống như vậy, những người ba phải và các nhà tiên tri tự phong sẽ cố gắng bỏ qua những dấu hiệu của cuộc khủng hoảng có thể diễn ra, trong khi những người khác dường như có một niềm vui ác độc hơn khi tiên đoán những điều thậm chí còn tồi tệ hơn cả một cuộc khủng hoảng sẽ tới.
Hai ngày sau, một số tờ báo và phóng viên đã đến tìm tôi. Họ muốn biết ý kiến, phản ứng của tôi và hỏi tôi đang làm gì khi giá cổ phiếu đang rớt thảm hại. Tôi đã nói với họ khá thẳng thắn rằng, mặc dù tôi thông cảm với những ai đã mất tiền vì sự biến động này của thị trường, nhưng tôi không thấy có lý do gì để hoảng sợ cả.
Bức tranh toàn cảnh của kinh doanh hiện tại là thuận lợi và quan trọng hơn cả, thậm chí còn sẽ trở nên tốt hơn trong tương lai. Về cơ bản, không có vấn đề gì với nền kinh tế Mỹ cũng như đại đa số các công ty có cổ phiếu được niêm yết trên sàn giao dịch chứng khoán New York. Theo quan điểm của tôi, một số cổ phiếu đã được định giá quá cao. Sự mua vào vô lý đã đẩy giá của họ đến mức không thực tế. Sự kiện rớt giá vào 28 tháng 5 là một hậu quả không thể tránh khỏi.
Tôi nói rằng tôi cảm thấy thị trường chứng khoán đang trong tình trạng lành mạnh và chắc chắn là thực tế hơn nhiều nhờ có sự điều chỉnh giá rất cần thiết đó. Đối với câu hỏi về phản ứng của tôi, câu trả lời rất đơn giản. Tôi đã mua thêm cổ phiếu.
“Sẽ thật ngu ngốc nếu tôi không mua.” Tôi giải thích điều này với một phóng viên trẻ, người trông như thể anh ta đang nghĩ rằng tôi mất trí khi mua vào trong khi những người khác đều đang bán ra. “Hầu hết các nhà đầu tư dày dạn đều sẽ không nghi ngờ gì mà làm điều tương tự”, tôi tiếp tục, cảm thấy mình hơi giống một giáo viên đang giảng cho họ một khóa học ngắn về các nguyên tắc đầu tư cơ bản. “Họ đang nắm bắt được những món hời cổ phiếu được tạo ra bởi kết quả của làn sóng bán ra theo xu hướng.”
Vì ngành dầu khí là ngành tôi biết rõ nhất, nên tôi đã mua cổ phiếu dầu mỏ. Vào cuối ngày giao dịch chứng khoán New York 29 tháng 5, các nhà môi giới đã mua vài chục ngàn cổ phiếu cho tài khoản của tôi. Xin nhấn mạnh, tôi đã mua cổ phiếu để đầu tư chứ không phải để đầu cơ. Tôi có ý định dự trữ số cổ phiếu đó, vì tôi tin rằng chúng sẽ tiếp tục tăng giá trị trong những năm tới.
Từ lâu, các nhà báo tài chính thường phỏng vấn các doanh nhân và nhà đầu tư thành công mỗi khi có sự kiện “bất thường” trong thị trường chứng khoán xảy ra. Các ý kiến, thông tin và lời khuyên thu thập từ các nguồn này sau đó được công bố làm căn cứ hướng dẫn cho các nhà đầu tư kém tinh vi hơn. Các doanh nhân và nhà đầu tư kỳ cựu, trong số đó có cả tôi, vẫn luôn cảnh báo về sự nguy hiểm của đầu cơ chứng khoán phi lý và nhấn mạnh một sự thật rằng chứng chỉ sở hữu cổ phiếu là chứng minh sự sở hữu một phần của các doanh nghiệp chứ không phải giấy tờ đặt cược.
Kế hoạch làm giàu nhanh chóng đơn giản là không tồn tại. Nếu không thì tất cả mọi người trên Trái Đất đều là triệu phú. Điều này đúng cho các giao dịch trên thị trường chứng khoán cũng như đối với bất kỳ hình thức hoạt động kinh doanh nào khác.
Bạn có thể kiếm được rất nhiều tiền trên thị trường chứng khoán. Nhưng điều đó không thể trở thành hiện thực chỉ qua một đêm hay bằng cách mua và bán hỗn loạn. Lợi nhuận lớn dành cho người thông minh, cẩn thận và kiên nhẫn đầu tư, không dành cho những kẻ đầu cơ liều lĩnh và ham hố. Ngược lại, chính nhà đầu cơ là người sẽ phải chịu thua lỗ khi thị trường xuống dốc đột ngột. Nhà đầu tư dày dạn mua cổ phiếu khi chúng được định giá thấp, dự trữ cho mức tăng kéo dài và chấp nhận các lần giảm nhỏ trong toàn bộ quá trình.
“Mua khi giá cổ phiếu thấp, càng thấp thì càng tốt, và dự trữ số chứng khoán của bạn.” Một nhà tài chính rất thành công đã khuyên tôi nhiều năm trước, khi tôi mới bắt đầu mua cổ phiếu, “Hãy bỏ qua các xu hướng tạm thời và đừng lo lắng về sự lên xuống thất thường. Hãy tập trung vào các chu kỳ dài hạn và bỏ qua những thăng trầm lẻ tẻ.”
Rất nhiều người mua cổ phiếu dường như không thể nắm bắt được các nguyên tắc đơn giản này. Họ không mua khi giá thấp. Họ sợ những món hời. Họ chờ đợi cho đến khi một cổ phiếu đang tăng giá xuất hiện trước mặt họ để mua bởi vì họ cảm thấy họ đang đặt cược vào một điều chắc chắn hơn. Tới lúc đó, thường là họ đã mua quá muộn, ngay trước khi cổ phiếu đạt đến đỉnh giá của nó. Sau đó, họ sẽ phải chịu lỗ khi cổ phiếu rớt giá thậm chí với một vài điểm.
Điển hình của nhóm người này là một người quen của tôi, người mà tôi đã mời đi ăn trưa vào một ngày nọ hồi năm 1955. Chúng tôi đã nói với nhau về nhiều thứ, kể cả thị trường chứng khoán. Trong suốt cuộc trò chuyện, tôi tình cờ đề cập rằng cổ phiếu của tập đoàn X đang bán ở mức 4 1/2 và tôi nghĩ rằng cổ phiếu sẽ tăng giá.
Đến cuối năm 1957, cổ phiếu tập đoàn X đứng ở vị trí 11, sau đó tôi biết rằng người quen của tôi đã để mắt đến cổ phiếu của công ty này trong hai năm và khi đạt đến 11 1/4, cuối cùng anh ta đã quyết định mua vào hàng trăm cổ phiếu. Anh ta vui vẻ theo dõi trong khi cổ phiếu tăng lên 13 trong sáu tháng tiếp theo. Ngay sau đó giá cổ phiếu của tập đoàn X giảm xuống còn ở mức 10 và giữ nguyên. Thấy vậy, người quen của tôi lập tức bán hết ra và chấp nhận mất tiền. Còn đối với những người mua sớm, chứng khoán đó đã có giá trị gấp hơn hai lần số tiền mà người quen của tôi đã phải bỏ ra.
Cuối cùng, cổ phiếu công ty tăng trở lại, thêm vài điểm và đạt mức giá khá ổn định. Hiện tại, giá chứng khoán của công ty đang ở mức 15 và những người mua sớm vẫn đang giữ chặt số cổ phiếu đó. Tôi có thể nói thêm rằng chúng tôi cũng đã thu được mức cổ tức thỏa đáng nhờ lượng cổ phiếu đó qua các năm.
Tôi bắt đầu mua cổ phiếu phổ thông ở độ sâu của cơn khủng hoảng kinh tế. Giá ở mức thấp nhất và không có bất kỳ người nào khác trên thị trường đang mua cổ phiếu vào. Hầu hết những người có tiền để đầu tư đã không nhìn thấy lợi nhuận tiềm năng trong cuộc khủng hoảng chỉ vì nỗi sợ hãi vô căn cứ của họ. Tôi đã tin tưởng vào tương lai của nền kinh tế Mỹ và nhận ra rằng cổ phiếu của nhiều công ty hoàn toàn có tiềm năng tốt đang được bán với giá chỉ bằng một phần nhỏ giá trị thực của họ.
Khi lần đầu tiên mua cổ phiếu của Tide Water Associated Oil vào năm 1932, giá cổ phiếu công ty bấy giờ đang ở mức thấp nhất là 2,12 đô la một cổ phiếu. Trung bình mỗi cổ phiếu giá thị trường mở của các cổ phiếu đã tăng đều đặn theo từng năm, được thể hiện ở số liệu dưới đây:
Năm $
1933 8.23
1934 9.39
1935 11.61
1936 15.54
1937 20.83
Giá cổ phiếu đã giảm trong cuộc suy thoái năm 1938, nhưng đó chỉ là cơn chấn động lẻ tẻ. Tôi không chỉ dự trữ toàn bộ số cổ phần mà tôi sở hữu, thậm chí còn mua vào nhiều hơn.
Sự tự tin của tôi đã được chứng minh là đúng trong những năm sau đó khi giá trị của cổ phiếu tăng lên rất nhiều lần và tôi cùng với tất cả các cổ đông khác đã nhận được lượng cổ tức đáng kể.
Tháng 5 năm 1932, tôi bắt đầu mua cổ phiếu của Tập đoàn Dầu khí. Trong tháng đó, tôi đã mua 10.000 cổ phiếu với giá 3,45 đô la cho mỗi cổ phiếu. Tôi tiếp tục mua cổ phiếu đều đặn, và tính đến ngày 14 tháng 9 năm 1933, tôi nắm giữ tổng cộng 190.000 cổ phiếu. Cũng trong tháng đó, số cổ phiếu đã tăng trị giá lên gần 15 đô la; chi phí trung bình trên 190.000 cổ phiếu của tôi chỉ là 6,537 đô la.
Tôi nhắc lại thời kỳ đại suy thoái để nói về hai ví dụ dựa trên kinh nghiệm của bản thân. Nhờ việc đầu tư đúng đắn, một số cổ phiếu ngày nay tôi sở hữu có giá trị gấp hơn 100 lần so với số tiền tôi trả ban đầu cho chúng. Nhưng nhiều nhà đầu tư khác thậm chí còn có những thành công lớn hơn. Vẫn còn vô số những dẫn chứng khác có thể nhấn mạnh một sự thật cơ bản, mà mọi nhà đầu tư tương lai nên ghi nhớ:
Các cổ phiếu tốt được mua để đầu tư khi giá của chúng thấp, được giữ trong thời gian dài, rất có khả năng sẽ tạo ra lợi nhuận cao khi cổ tức và giá trị tăng.
Đây là một “bí mật” của các nhà đầu tư thành công mà rất nhiều người vô tình coi thường. Còn có rất nhiều những kinh nghiệm khác mà các nhà đầu tư nên tìm hiểu và coi là những quy tắc bất di bất dịch trong hoạt động giao dịch trên thị trường chứng khoán.
Một trong những tiền đề rất quan trọng trong số đó là: Không nên mua cổ phiếu khi mình không biết nhiều về công ty phát hành cổ phiếu đó. Có quá nhiều trường hợp, các nhà đầu tư tự xưng khăng khăng mua số lượng lớn cổ phiếu của các công ty mà họ không hề biết một chút thông tin gì về hoạt động và sản xuất của công ty đó.
Theo cá nhân tôi, một người bình thường nên coi việc mua cổ phiếu phổ thông là đầu tư vốn thặng dư với mục đích kiếm lợi nhuận hàng năm cho số vốn đó và cuối cùng là tăng vốn càng nhiều càng tốt.
Một cá nhân nên bắt đầu “đầu tư” bằng cách mở tài khoản tiết kiệm, mua bảo hiểm hoặc niên kim. Sau đó họ cần cân nhắc mua trái phiếu chính phủ. Khi đã có nhiều kinh nghiệm và chắc chắn hơn về bản thân, họ có thể quyết định đầu tư vào cổ phiếu phổ thông. Và khi ấy, họ phải tuân theo các quy tắc nhất định để bảo vệ lợi ích của chính mình.
Nguyên tắc chính là các nhà đầu tư nên xem xét chỉ mua các cổ phiếu phổ biến được liệt kê trên các sàn giao dịch lớn. Có nhiều lý do cho việc đó. Bởi, cổ phiếu chưa niêm yết thường là vô giá trị, cổ phiếu không có thật được bán bởi các công ty ma. Hơn nữa, ngay cả khi các cổ phiếu chưa niêm yết là hợp pháp, thì người mua thường thấy rằng mình sẽ bị “khóa” trong khoản đầu tư của bản thân và rất khó để bán được những cổ phiếu chưa được niêm yết.
Người mua hoặc bán cổ phiếu niêm yết luôn có thể chắc chắn rằng họ đang mua vào hoặc bán ra với một mức giá hợp lý, trung thực mà người mua và người bán đã đặt ra theo luật cung cầu tự do. Điều tương tự không thể được khẳng định chắc chắn với trường hợp các cổ phiếu chưa được niêm yết vì chúng rất có thể được chốt ở mức giá cao giả tạo hoặc trong một số trường hợp còn không có giá trị.
Các cổ phiếu phổ thông nên được mua khi giá của chúng ở mức thấp, chứ không phải sau khi chúng đã tăng lên mức cao trong vòng xoáy thị trường. Mua khi người khác đang bán và giữ cho đến khi mọi người khác mua, đây không chỉ là một khẩu hiệu hấp dẫn mà còn là bản chất của đầu tư thành công.
Lịch sử cho thấy xu hướng chung của giá cổ phiếu giống như xu hướng chung của chi phí sinh hoạt, tiền lương và hầu hết sẽ là theo hướng đi lên. Đương nhiên, sẽ luôn có những đợt cổ phiếu giảm giá, rớt giá và thậm chí là suy thoái, nhưng điều này luôn theo sau sự phục hồi của nền kinh tế, khiến hầu hết giá cổ phiếu đều được đưa lên ở mức cao mới. Giả sử một cổ phiếu của công ty rất tiềm năng đứng sau, thì nhà đầu tư hầu như sẽ không thua lỗ nếu anh ta mua cổ phiếu ở giá thấp nhất và giữ chúng cho đến thời điểm tăng.
Ngoài ra, nhà đầu tư khôn ngoan sẽ nhận ra không thể coi thị trường chứng khoán như một thực thể duy nhất. Thị trường chứng khoán ngày nay quá rộng lớn và phức tạp để có thể dự đoán được một cách tổng quát về tương lai chung của toàn bộ thị trường.
Cần xem thị trường chứng khoán ngày nay theo các nhóm cổ phiếu, nhưng nó không chỉ đơn giản là phân loại theo nhóm, chẳng hạn, nhóm công nghiệp hoặc nhóm máy bay, v.v Đây là kỷ nguyên của những thay đổi và tiến bộ khoa học công nghệ mang tính cách mạng. Không chỉ các công ty riêng lẻ, mà toàn bộ các ngành công nghiệp phải được đánh giá về khả năng để theo kịp với nhu cầu của tương lai. Nhà đầu tư phải chắc chắn rằng cả sản phẩm của công ty mà mình đầu tư và cả ngành công nghiệp liên quan sẽ không trở nên lỗi thời chỉ trong một vài năm.
Vào nửa đầu thế kỷ, các cá nhân có tầm nhìn xa nhận ra rằng ô tô có tương lai nhiều hơn so với xe đẩy bằng gỗ, do vậy, cổ phiếu của các nhà sản xuất lốp ô tô sẽ là món đầu tư có lợi hơn so với cổ phiếu của các công ty sản xuất bánh xe gỗ.
Ngành công nghiệp xe đẩy là một mục tiêu cá cược tốt cho đến khi những chiếc xe đẩy dần bị thay thế bằng xe buýt. Các nhà sản xuất máy bay khăng khăng không sản xuất gì ngoài những chiếc máy bay bằng vải trong khi máy bay hoàn toàn bằng kim loại mới chớm phát triển. Ngày nay, nhà sản xuất máy bay vận tải phản lực hoặc động cơ phản lực có nhiều khả năng kinh doanh và kiếm tiền hơn các doanh nghiệp cứ khăng khăng cho ra những máy bay vận tải có động cơ pít-tông.
Điều thực sự đáng ngạc nhiên là rất nhiều nhà đầu tư không nhận ra các tình huống kinh doanh tương tự như các trường hợp kinh doanh bị lỗi thời đó. Họ sẽ mua cổ phiếu của các công ty và ngành công nghiệp đang tụt lùi mà bỏ qua các cơ hội hấp dẫn để mua vào cổ phiếu của các công ty và ngành công nghiệp đang chắc chắn sẽ theo đà phát triển đi lên.
Vì vậy, các nhà đầu tư cần phải biết càng nhiều càng tốt về doanh nghiệp mà anh ta định mua cổ phiếu. Sau đây là một số câu hỏi mà họ cần có câu trả lời tích cực trước khi quết định đầu tư tiền của mình:
1. Lịch sử của công ty? Công ty có vững chắc và uy tín không? Đội ngũ quản lý có hiệu quả và dày dạn kinh nghiệm không?
2. Công ty đó có đang sản xuất, kinh doanh hàng hóa và dịch vụ đáp ứng được nhu cầu trong tương lai gần không?
3. Công ty có đang hoạt động trong lĩnh vực có đông sự cạnh tranh tới mức nguy hiểm không? Và khả năng cạnh tranh ở mức độ nào?
4. Các chính sách và hoạt động của công ty có tầm nhìn đủ xa, đủ tham vọng mà không gây ra những cuộc mở rộng quá mức nguy hiểm không?
5. Bảng cân đối kế toán của công ty có đạt tiêu chuẩn dưới sự giám sát chặt chẽ của một kiểm toán viên công tư phân minh không?
6. Doanh nghiệp có lịch sử doanh thu tốt hay không?
7. Mức cổ tức hợp lý có được trả định kỳ cho các cổ đông không? Nếu việc thanh toán cổ tức đã từng bị chậm, công ty có đưa ra được lời giải thích chính đáng không?
8. Công ty có hoạt động tốt trong giới hạn an toàn không, xét về cả hai khoản vay dài hạn và ngắn hạn liên quan?
9. Giá cổ phiếu có tăng và giảm trong vài năm qua mà không có sự biến động mạnh mẽ và rõ ràng không thể giải thích được không?
10. Giá trị trên mỗi cổ phần của tài sản thuần có thể thực hiện được của công ty có vượt quá giá trị cổ phần của cổ phiếu phổ thông tại thời điểm nhà đầu tư dự tính mua không?
Nhiều người mua cổ phiếu đã không đặt ra các câu hỏi này. Trong một số trường hợp, họ mua cổ phiếu của các công ty mà không có lãi trong một thời gian. Nhưng các cổ phiểu đó có thể sẽ dần “nóng lên” theo lời dự đoán của các nhà đầu cơ, và nhân lên gấp nhiều lần so với giá phát hành trong vòng vài tuần hoặc thậm chí vài ngày. Sau đó, họ sẽ đau đớn nhận ra đó chỉ là sức nóng được tạo ra do sự mua vào phi lý và giá về sau sẽ giảm mạnh.
Tôi nhắc lại, cá nhân tôi tin rằng cổ phiếu phổ thông được tuyển chọn, xin nhấn mạnh một lần nữa là được tuyển chọn là những khoản đầu tư tuyệt vời. Có vô số cơ hội tốt trên thị trường hiện nay. Trong số đó có nhiều cổ phiếu được phát hành bởi các công ty có tài sản thuần có thể thực hiện được với giá trị gấp hai, ba, bốn và thậm chí nhiều hơn thế so với giá trị trao đổi của cổ phiếu đã phát hành của họ.
Điều này có ý nghĩa gì với nhà đầu tư? Giả sử rằng tập đoàn XYZ huyền thoại có tài sản thuần có thể thực hiện được với giá trị ròng là 20.000.000 đô la. Đồng thời, công ty có 1.000.000 cổ phiếu đang lưu hành và bán ở mức 10 đô la một cổ phiếu. Thì đây là bài toán rất đơn giản. Giá trị ròng 20.000.000 đô la của tài sản có thể thực hiện được của công ty gấp đôi tổng số 10.000.000 đô la của cổ phiếu phổ thông đang lưu hành. Do đó, bất cứ ai mua một cổ phần của cổ phiếu phổ thông do tập đoàn XYZ phát hành ở mức 10 đô la đều đã sở hữu tài sản cứng thực tế trị giá 20 đô la.
Các tình huống như vậy không thường xuyên xuất hiện và một nhà đầu tư dày dạn kinh nghiệm sẽ bỏ ra nhiều thời gian để tìm kiếm và phát hiện ra được rằng các công ty có thặng dư chưa phân phối bằng một tỷ lệ khá lớn của giá trị thị trường cổ phiếu phổ thông đang lưu hành. Bất cứ ai mua cổ phiếu trong một công ty như vậy thực ra là đang mua một số tiền bằng một phần khá tốt so với đầu tư của mình, cũng như cổ phần trong các tài sản khác của tập đoàn.
Tuy nhiên, điều hoàn toàn ngược lại cũng có thể đúng và nhà đầu tư vẫn có thể sẽ an toàn. Một cá nhân không nhất thiết phải mua cổ phiếu trong một công ty có kho tiền mặt khổng lồ để có được lợi chuận tốt từ nhà đầu tư. Một công ty hoàn toàn khỏe mạnh cũng có thể có những lúc rất thiếu tiền mặt.
Một bí mật đầu tư có giá trị khác là các chủ sở hữu của các tài sản chứng khoán tốt không bao giờ nên hoảng loạn và từ bỏ tài sản ấy khi giá trị cổ phiếu đang trượt dốc. Vô số cá nhân đã hoảng loạn trong thời gian khủng hoảng, và bán hết khi cổ phiếu của họ giảm một vài điểm, chỉ để thấy rằng sau đó, họ đau đớn nhận ra giá cổ phiếu đã bán hồi phục và tăng thêm một lần nữa.
Các nhà đầu tư bán chuyên nghiệp hoặc có kinh nghiệm ít có điểm chung với các nhà đầu cơ, những người hy vọng chơi được thị trường khi giá đang tăng lên. Các nhà đầu tư có kinh nghiệm sẽ tìm kiếm một cách khách quan những món hời trong cổ phiếu đang tăng trưởng mà anh ta mua và nắm giữ, và từ đó anh ta thường sẽ gặt hái được những khoản lợi nhuận lớn trong thời gian kéo dài nhiều năm. Anh ta sẽ dự trữ dựa trên đúng tình hình kinh tế, chi ra tất cả các khoản phụ cấp cần thiết và thực hiện mọi biện pháp phòng ngừa để có thể vượt qua mọi cơn bão trên thị trường chứng khoán.
Vẫn còn có một quan niệm sai lầm tồn tại, nói rằng số phận của các nhà đầu tư nhỏ và nghiệp dư hoàn toàn nằm trong tay của các nhà đầu tư lớn và các nhà tài chính trên phố Wall. Điều đó có thể từng đúng trong thời kỳ mờ mịt và xa xôi như Jay Gould, nhưng hoàn toàn sai đối với thị trường hiện tại. Ngày nay, không còn tồn tại những ông trùm phố Wall tàn nhẫn, hung hăng có thể gian lận thị trường hoặc ép giá cổ phiếu của toàn bộ một ngành công nghiệp. Các giao dịch trên thị trường chứng khoán được quy định chặt chẽ bởi các tổ chức giám sát mạnh mẽ và hiệu quả cao như Ủy ban Giao dịch và Chứng khoán Hoa Kỳ - SEC. Mặt khác, cổ phiếu phổ thông của hầu hết các tập đoàn lớn được sở hữu bởi hàng ngàn và hàng chục ngàn cá nhân, tổ chức, nhóm quỹ tương hỗ, v.v... Các nhà đầu tư “lớn” hiếm khi sở hữu nhiều hơn một tỷ lệ tương đối nhỏ so với lượng cổ phiếu phổ thông của một tập đoàn lớn.
Thực tế thì chính nhà đầu tư chuyên nghiệp mới có khả năng cao là nạn nhân của người đầu cơ và người nghiệp dư, bởi do chính những người mua và bán chứng khoán đó đã tạo nên các cơn sóng của thị trường.
Các nhà đầu tư chuyên nghiệp mua cổ phiếu trên những cơ sở có thể gọi là khoa học, trí tuệ. Họ thường phân tích các sự kiện, số liệu một cách khách quan và hết sức cẩn thận rồi tiến hành mua vào cho mục đích đầu tư dài hạn. Việc họ làm là đầu tư vào các cổ phiếu mà họ nghĩ rằng nó sẽ tăng giá trị đáng kể trong một hoặc vài năm tới.
Do có nhiều nhà đầu tư không chuyên nghiệp và dễ dao động, nên giá của một cổ phiếu có thể lên hoặc xuống trong các đợt thay đổi đột biến hoặc lẻ tẻ. Chỉ bài phát biểu của một chính trị gia, một lời tiên tri không đáng tin, một mục báo hay thậm chí một tin đồn trên đường phố cũng đủ để kích thích sự mua vào và bán ra điên cuồng của hàng ngàn nhà đầu tư tự phong. Các nhà đầu tư chuyên nghiệp không có lựa chọn nào khác ngoài việc ngồi im lặng trong khi đám đông rơi vào hỗn loạn, cho đến khi sự nhiệt tình và cả sự hoảng loạn của các nhà đầu cơ cùng những kẻ thiếu chuyên nghiệp đã cạn kiệt.
Nhà đầu tư dày dạn không cho phép những biến động tạm thời về giá trên thị trường chứng khoán ảnh hưởng đến quyết định của họ ở bất kỳ mức độ nào. Thông thường, họ sẽ đợi cho đến khi giá cổ phiếu trở về xấp xỉ mức mà họ muốn mua vào hoặc bán ra. Trong thời gian đó, họ sẽ không nôn nóng, cũng không vội vàng, vì họ là một nhà đầu tư chứ không phải là một con bạc hay một kẻ đầu cơ.
Mọi người thường hỏi tôi về lời khuyên cho một lượng vốn cụ thể mà họ sẵn có, 1.000 đô la, 10.000 đô la, 100.000 đô la hoặc thậm chí nhiều hơn thế, để đầu tư vào cổ phiếu phổ thông. Câu trả lời của tôi cho mỗi lần luôn giống nhau. Đó là cho dù tôi có 100 đô la hay 1.000.000 đô la để đầu tư, tôi sẽ chỉ xem xét mua những cổ phiếu phổ biến được liệt kê trên các sàn giao dịch chứng khoán lớn. Tôi sẽ áp dụng các quy tắc và các câu hỏi mà tôi đã liệt kê để chọn cổ phiếu có sức tăng trưởng hợp lý, hứa hẹn nhất. Và, tôi có thể nói thêm, tôi chắc chắn sẽ bỏ qua lời khuyên của các nhà quảng bá và các nhà lý thuyết suông, bởi họ là những người chuyên đi rao bán các công thức và phương pháp “bí mật” để kiếm lợi nhuận khổng lồ và nhanh chóng trên thị trường chứng khoán. Đã có một loạt các sách nói về cách làm giàu qua đêm được xuất bản trong những năm gần đây. Nhiều nhà tài chính dày dạn và các nhà đầu tư đều cười chúng, hay nói đúng hơn, họ cảm thấy thương hại cho những cá nhân cả tin vào những “lời khuyên” có trong những cuốn sách. Vụ khủng hoảng phố Wall năm 1962 đã đổ sập xuống rất nhiều những người đầu cơ “chớp nhoáng” như vậy. Do đó lịch sử rất đáng để xem xét.
Để hiểu hơn về cuộc khủng hoảng đó, điều đầu tiên cần làm là xem xét qua tiến trình của thị trường trong 12 năm trước đó. Cách dễ nhất để làm điều này là đánh giá lại chỉ số trung bình công nghiệp Dow-Jones.
Ở mức thấp năm 1950, chỉ số trung bình của công nghiệp Dow-Jones xuống cấp đứng ở mức 161,60. Chỉ số leo lên 293,79 vào cuối năm 1952, giảm xuống còn 255,49 vào giữa năm 1953, sau đó tăng dần lên 521,04 vào năm 1956, từ đó nó trôi xuống khoảng 420 vào cuối năm 1957.
Từ 420 vào năm 1957, chỉ số trung bình Dow-Jones đã tăng lên hơn 650 vào năm 1959, dao động lên xuống liên tục và chạm mức thấp vào cuối năm 1960 là 566,05. Từ đó, chỉ số đã vượt lên tới đỉnh cao nhất mọi thời đại là 734,91 vào ngày 13 tháng 12 năm 1961.
Khi thị trường đi lên vào năm 1961, một số nhà đầu tư gạo cội phố Wall đã bỏ qua vụ sụp đổ trước năm 1929 và nói rằng thị trường chứng khoán sẽ không giảm giá trong tương lai.
Nhiều năm trước, tỷ lệ giá trên mỗi cổ phiếu so với tỷ lệ phát sinh trên mỗi cổ phiếu được phổ biến rộng rãi mặc dù không chính thức và được sử dụng như một chỉ số quy tắc đáng tin cậy của các giá trị cổ phiếu. “Thu nhập gấp mười lần” từ lâu đã được coi là mức giá tối đa cho phép mà người ta có thể trả cho một cổ phiếu mà vẫn kỳ vọng có thể kiếm được lợi nhuận hợp lý.
Sau đó, vào cuối những năm 1920, GM-Du Pont’s John J. Raskob, người đánh giá thị trường bấy giờ có nhiều triển vọng tăng, đã mạo hiểm cho rằng một số cổ phiếu nhất định có thể đạt giá trị gấp 15 lần thu nhập trên mỗi cổ phiếu của chúng. Tuy nhiên sau vụ sụp đổ năm 1929, tỷ lệ này đã xuống thấp hơn rất nhiều và thậm chí đến cuối năm 1950, tỷ lệ thu nhập giá của các cổ phiếu đó trong chỉ số công nghiệp Dow-Jones xuống trung bình là khoảng 6:1.
Quan điểm về tỷ lệ thu nhập giá đã trải qua nhiều sửa đổi đáng kể trong những năm gần đây. Một số nhà đầu tư am hiểu cho phép cổ phiếu của các công ty có thể bán hợp lý ở mức gấp 20 lần thu nhập trên mỗi cổ phần của họ trong một nền kinh tế đang phát triển nhanh. Các nhà đầu tư chuyên nghiệp khác cũng lập luận thuyết phục rằng khi các công ty phát triển tốt có tài sản hữu hình với giá trị ròng, thay thế trên mỗi cổ phiếu vượt quá giá mỗi cổ phiếu, tỷ lệ thu nhập giá đơn giản là sẽ không còn quá quan trọng.
Tuy vậy, ít có nhà đầu tư dày dạn nào chấp thuận các tình huống như vậy trong những năm 1960-1962, khi việc mua vào điên cuồng đã khiến giá tăng cao đến mức một số cổ phiếu được bán với giá cao hơn 100 lần so với thu nhập trên mỗi cổ phần của công ty. Nhiều trường hợp trong giai đoạn 1960-1962, các mức giá đáng kinh ngạc đã được trả cho các cổ phiếu của các công ty có tài sản không đáng kể, triển vọng đáng nghi ngờ với lợi nhuận rõ ràng đã không được duy trì một thời gian dài.
Có ý kiến cho rằng sự bùng nổ này bắt nguồn từ năm 1960 là do mọi người mua cổ phiếu như một hàng rào chống lạm phát. Nếu điều này là đúng thì việc đẩy lạm phát của giá cổ phiếu phổ thông lên cao nhất định là một cách kỳ quặc để đối phó với vấn đề. Lý thuyết mạo hiểm đó thậm chí còn ít thuyết phục hơn khi xét đến chuyện người mua luôn bỏ qua những cổ phiếu tốt, theo bất kỳ tiêu chuẩn đo lường nào nhưng được định giá thấp và tập trung vào một số cổ phiểu nhất định, sau đó tiếp tục mua vào khi giá của chúng tăng vọt. Tất cả các bằng chứng khiến người quan sát tin rằng một lượng lớn người mua không chuyên nghiệp đang theo bản năng bầy đàn, đám đông để sở hữu những chứng khoán phổ thông mà không quan tâm nhiều đến sự thật. Nhiều người rõ ràng đang đầu tư bằng logic của cá nhân họ, nếu có thể gọi đó là tư duy và dựa trên cảm xúc hơn là bằng cái đầu. Họ tìm kiếm sự tăng trưởng nhanh như chớp trong các cổ phiếu được định giá cao hơn giới hạn của bất kỳ mức giá trị thực nào họ có thể hình dung trong tương lai gần.
Chỉ phố Wall vào thời xưa cũ mới luôn tìm lý do viện cớ giải thích cho sự lên xuống của thị trường chứng khoán. Vô số lý thuyết đã được đưa ra để giải thích tại sao thị trường lại tuột dốc vào ngày 28 tháng 5 năm 1962. Mọi người đổ lỗi lên tất cả mọi thứ từ “làn sóng bán ra bởi các nhà đầu cơ nước ngoài” cho đến phản ứng của chính quyền Kennedy đối với việc tăng giá ngành thép bị hủy bỏ, và bất cứ lý do gì khác ngoài lý do rõ ràng nhất.
Các yếu tố tạo nên khủng hoảng tài chính rất nhiều và đa dạng. Chẳng hạn, vào năm 1869, nguyên nhân là do sự đầu cơ vào vàng. Năm 1873 và 1907, thất bại của các ngân hàng là khởi điểm cho mọi rắc rối. Vào năm 1929, thị trường chứng khoán bị định giá cao quá mức, tình trạng chung của kinh doanh và tốc độ mở rộng kinh tế Mỹ là lý do để biện minh làn sóng mua vào cổ phiếu đã đẩy giá lên đỉnh để rồi sau đó tụt dốc thảm hại.
Bất chấp tất cả những nỗ lực để tìm ra những điểm chung giữa vụ khủng hoảng năm 1929 và 1962, thì thực tế hai sự kiện này hoàn toàn khác nhau.
Đúng là có một số phân khúc của thị trường chứng khoán bị định giá quá cao vào những năm 1960-1962. Nhưng triển vọng kinh doanh của quốc gia nói chung là tốt vào năm 1962 và nền kinh tế đang mở rộng một cách lành mạnh. Không hề có lỗ hổng ẩn sâu nào trong cấu trúc chung trong nền kinh tế như những năm 1929-1933.
Còn rất nhiều sự khác biệt lớn khác như năm 1929, đầu cơ chứng khoán thực hiện chủ yếu bằng tiền vay; cổ phiếu được mua bằng nền tảng vốn lỏng lẻo nhất. Do đó, khi giá sụp đổ, thị trường tín dụng cũng sụp đổ.
Tất nhiên, còn có một sự khác biệt quan trọng nhất mà những kẻ hay than vãn thường quên mất. Đó là sự kiện ngày 28 tháng 5 năm 1962 không phải là một vụ tai nạn mà là một sự điều chỉnh, mặc dù có chút gượng ép.
Như tôi đã nói, một số cổ phiếu đã bán ở mức giá cao hơn 100 lần thu nhập của công ty trong thời kỳ bùng nổ 1960-1962. Sẽ rất khó cho một công ty mở rộng đủ nhanh để biện minh về việc giá cổ phiếu cao gấp 100 lần thu nhập trên mỗi cổ phiếu của công ty. Ngay cả khi giả định rằng mỗi xu thu nhập của công ty đã được trả cổ tức cho các cổ đông phổ thông, các cổ đông vẫn sẽ chỉ nhận được một phần trăm lợi nhuận từ khoản đầu tư của họ. Tuy nhiên, nếu tất cả các khoản thu nhập đều được chia thành các cổ tức, công ty sẽ không còn tiền để mở rộng. Điều đó, đương nhiên sẽ loại bỏ hoàn toàn khả năng tăng trưởng vốn nào. Nhưng, ngay khi những sự thật hiển nhiên đang đứng lừng lững trước mặt họ, thì mọi người vẫn cố mua vào cổ phiếu bị định giá quá cao.
Đó là những tình huống tai họa khiến thị trường chứng khoán sụp đổ. Các nhà đầu tư có kinh nghiệm có thể đã đọc được các tín hiệu cảnh báo rõ ràng từ lâu trước sự kiện 28 tháng 5 đó.
Như tôi đã nói trước đây, chỉ số trung bình công nghiệp Dow-Jones đã tăng lên mức cao nhất mọi thời đại là 734,91 vào ngày 13 tháng 12 năm 1961. Ngay lập tức sau đó chỉ số đã tụt dốc đến tháng 12 năm 1961 và tháng 1 năm 1962. Có một sự phục hồi ngắn vào trước tháng ba, chỉ số Dow-Jones ở mức 720, nhưng đường biểu đồ cho thấy sự phục hồi là không chắc chắn và lâu dài. Xu hướng giảm đã tiếp tục vào tháng 3 và đồ thị đi xuống từ đó trở đi với một vài đợt đi lên lẻ tẻ và nhỏ nhặt.
Sự kiện ngày 28 tháng 5 năm 1962 đã được bắt đầu từ tháng 12 năm 1961. Điều chỉnh giảm rõ ràng là cần thiết và không thể tránh khỏi. Việc nó lên đến đỉnh điểm trong đợt giảm giá mạnh vào ngày 28 tháng 5 là do phản ứng cảm xúc đang trên đà khủng hoảng được tạo ra bởi các nhà đầu tư thiếu kinh nghiệm, những người không thể nhìn thấy được những gì đang xảy ra, sẽ xảy ra, và tồi tệ hơn là gần như không biết gì đang diễn ra xung quanh mình. Xin trích lại lời Abraham Lincoln, “Tất cả các nhà đầu tư trên thị trường chứng khoán không thể lúc nào cũng tự đánh lừa mình. Sự thức tỉnh chắc chắn phải đến và sự thật là nó đã đến.”
Giải phẫu về sự thổi phồng và nổ của bong bóng thị trường chứng khoán, những gì Mỹ đã trải qua vào năm 1962 không quá khó để phân tích. Hạt giống của bất kỳ biến cố nào cũng đều cố hữu trong chính sự thổi phồng đó so với các yếu tố nền tảng mà chính nó được xây dựng nên.
Một câu đùa cũ và khá ngô nghê đã nói rằng bộ phận duy nhất của ô tô không thể được củng cố bởi một thiết bị an toàn chính là đai ốc giữ bánh xe. Cũng tương tự như vậy, không có biện pháp bảo vệ nào có thể bảo vệ các nhà đầu tư khỏi cảm xúc của chính họ.
Do đánh cược vào thị trường một cách phi lý, những nhà đầu tư đầy cảm xúc này sẽ bị khủng hoảng và nhanh chóng tống khứ cổ phần của họ đi một cách phi lý. Thật không may, một cục đá tuyết của làn sóng bán ra theo cảm xúc đã mang theo nó giá của tất cả các chứng khoán xuống dốc, ngay cả những chứng khoán đáng ra phải đi lên chứ không phải xuống.
Ngoài ra, tôi tin rằng công chúng Mỹ cũng cần nhớ rằng:
1. Nền kinh tế của quốc gia vẫn tương đối tốt vào chiều thứ Sáu, ngày 25 tháng 5 năm 1962, khi sàn giao dịch chứng khoán New York đóng cửa vào cuối tuần.
2. Nền kinh tế Mỹ cũng vấn rất ổn định vào sáng thứ Hai hôm sau, khi sàn giao dịch chứng khoán được mở cửa trở lại.
3. Nền kinh tế về cơ bản không kém phần sôi động khi giao dịch kết thúc vào thứ Hai bận rộn đó. Rất ít hoặc gần như không có bất kỳ đơn đặt hàng công nghiệp nào bị hủy bỏ, công việc nào của người dân bị mất đi, cơ sở kinh doanh nào bị buộc phải đóng cửa và gần như không có bất kỳ nhà đầu tư nào, dù lớn hay nhỏ bị xóa sổ hoàn toàn như hồi năm 1929.
Tôi nhận ra rằng tất cả điều này cũng chỉ giúp xoa dịu một phần rất nhỏ những người đã mất tiền khi giá cổ phiếu rớt vào ngày 28 tháng 5. Chỉ hy vọng rằng họ vẫn thu được lợi nhuận từ bài học đau đớn đó.
Một nhà đầu tư khôn ngoan sẽ nhận ra nhiều cổ phiếu được chào bán trên thị trường vẫn đang được định giá thấp hơn đáng kể so với tiềm năng của chúng. Chẳng hạn: Có nhiều cổ phiếu được bán với giá chỉ bằng một phần ba hoặc thậm chí một phần tư giá trị thanh lý trên mỗi cổ phần của tài sản của công ty phát hành. Để hiểu điều này có ý nghĩa gì với các cổ đông, hãy xem xét trường hợp của Công ty Dầu mỏ Honolulu.
Một vài năm trước, các giám đốc và cổ đông của Công ty Dầu mỏ Honolulu đã quyết định giải thể công ty vì lý do của riêng họ. Một công ty mà tôi có sở hữu cổ phần đáng kể cùng một công ty dầu khí khác đã biết về quyết định này đều thể hiện mong muốn mua lại tài sản của Công ty Dầu mỏ Honolulu.
Các cổ đông của Công ty Dầu mỏ Honolulu đã lựa chọn hai cách để họ có thể bán tài sản của công ty. Đầu tiên, họ có thể bán cổ phiếu của mình cho hai công ty muốn mua. Hoặc, thay vào đó, họ có thể nắm giữ cổ phiếu của mình, bán đi tài sản thực tế và phân phối số tiền thu được trước khi chính thức giải thể công ty.
Các cổ đông của Công ty Dầu mỏ Honolulu đã chọn phương pháp thứ hai. Cổ phiếu của công ty được bán với giá khoảng 30 đô la một cổ phiếu, nhưng, do tài sản hữu hình của họ quá có giá trị, nên các công ty mua lại đã trả cho họ khoảng 100 đô la cho một cổ phiếu. Tất nhiên, đây là số tiền mà mỗi cổ đông Honolulu đã nhận được cho mỗi cổ phiếu mà họ nắm giữ khi công ty bị giải thể. Nói cách khác, giá trị tiền mặt tài sản của Công ty Dầu mỏ Honolulu cao gấp hơn ba lần tổng giá trị cổ phiếu đã phát hành.
Đương nhiên, các cổ đông có thể gặt hái loại lợi nhuận đặc biệt này chỉ khi có một công ty bị giải thể. Nhưng thật đơn giản để nhận ra rằng mức độ an toàn sẽ lớn hơn rất nhiều khi đầu tư vào một công ty có tài sản hữu hình với giá trị thanh lý ròng lớn hơn giá trị cổ phiếu của nó. Chẳng hạn, giá trị thanh lý ròng gấp ba lần so với cổ phiếu, thì thực tế, mỗi đô la đầu tư của cổ đông được bảo đảm bằng tài sản có thể thực hiện được trị giá ba đô la.
Có nhiều công ty như vậy tồn tại hơn người ta thường nghĩ. Các công ty đó có thể tìm thấy trong nhiều ngành công nghiệp khác nhau, nhưng bản thân tôi thì quen thuộc với các công ty trong ngành dầu khí và đặc biệt hơn là với những công ty có tham gia kinh doanh sản xuất dầu.
Có rất nhiều cổ phiếu dầu được phát hành bởi các công ty phát triển tốt đang bán với giá hời trong bất kì giới hạn tỷ lệ giá tốt nào. Các công ty dầu khí này cũng thường có tài sản hữu hình trị giá gấp ba, bốn và thậm chí nhiều lần hơn tổng giá trị cổ phiếu đã phát hành của họ. Chúng ta nên phân tích sâu thêm lý do tại sao lại như vậy. Các công ty sản xuất dầu thường coi hợp đồng thuê dầu khí là chi phí trên bảng cân đối kế toán. Một hợp đồng mà một công ty đã trả, giả sử 25.000 đô la được biểu hiện theo con số đó mặc dù giá trị của nó sẽ bao gồm tài sản với trữ lượng dầu thô được chứng minh hoàn toàn có thể lên tới 50.000.000 thùng. Trên sổ sách, hợp đồng thuê đất được thể hiện là một tài sản trị giá 25.000 đô la, nhưng bất kỳ công ty sản xuất dầu nào khác cũng sẵn sàng trả vài triệu đô la để có thể được tiếp quản tài sản đó. Ý nghĩa của việc kế toán thông minh này sẽ không lọt qua được mắt của những nhà đầu tư tinh nhạy. Tình huống tương tự tồn tại trong nhiều ngành công nghiệp khác, và nhà đầu tư sắc sảo sẽ tìm thấy cũng như thu được lợi nhuận từ chúng.
Niềm tin của tôi vào thị trường chứng khoán không bị lung lay bởi cuộc khủng hoảng giá 28 tháng 5 và những cơn giảm tiếp sau đó. Tôi vẫn là một nhà đầu tư nặng vào cổ phiếu phổ thông và vẫn đang giao dịch với ngân hàng hàng triệu đô la trên môi trường lành mạnh của nền kinh tế Mỹ và tương lai tươi sáng của các ngành kinh doanh Mỹ.
Về bản chất, đây là lời khuyên và tư vấn duy nhất mà một nhà đầu tư thành công, có kinh nghiệm có thể đưa ra cho bất kỳ ai muốn gặt hái những lợi ích của sự bùng nổ và để tránh những tổn thất của những cơn khủng hoảng.



Cách tiếp cận bất động sản thực tế 
H
ầu hết mọi gia đình Mỹ đều có những câu chuyện về cơ hội bất động sản tuyệt vời bị bỏ lỡ hoặc bị lờ đi bởi một hoặc các thành viên trong quá khứ.
“Bốn mươi năm trước, ông tôi đã từ chối cơ hội mua 1000 mẫu đất với giá 10 đô la một mẫu. Ngày nay, mảnh đất đó trị giá 30.000 đô la một mẫu...”
“Tôi có thể đã mua được một lô đất trống ở cuối phía nam của thành phố lớn với giá 750 đô la vào năm 1932. Tuần trước, lô đất đó đã được bán với giá 20.000 đô la...”
“Chúng tôi đã bán ngôi nhà của mình với giá 5.000 đô la ngay trước Chiến tranh thế giới thứ Hai. Bây giờ, mảnh đất của ngôi nhà đó có giá trị gấp mười lần số tiền đó...”
Những câu chuyện như vậy sẽ được chia sẻ mỗi khi bất động sản trở thành chủ đề trong cuộc nói chuyện. Chính tôi cũng có một vài câu chuyện để kể về gia đình và từ bản thân mình.
Vào những năm 1880, thành phố Detroit, Michigan, có dân số khoảng 116.000 người. Anh rể của mẹ tôi, Travers Leach, sở hữu một trang trại rộng 160 ở ngoại ô thành thành phố Detroit thời đó. Trước khi bước sang thế kỷ mới, Leach đã bán trang trại với giá vài nghìn đô la và ông coi đó là mức lợi nhuận hợp lý.
Thật không may, Travers Leach không thể nhìn được trước tương lai rằng vào năm 1920, dân số của Detroit sẽ tăng lên gần 1.000.000 người và khu vực đó, đô thị mọc lên như nấm sẽ nhấn chìm vùng đất nông nghiệp của ông. Nếu ông vẫn nắm giữ trang trại của mình, ông và những người thừa kế của ông đã trở thành triệu phú. Đến năm 1920, 160 mẫu đất của ông có giá trị gấp nhiều lần toàn bộ tài sản ông bán đi vào những năm 1890. Tất nhiên, ngày nay, một khu đất rộng 160 mẫu, nơi gần như đã trở thành trái tim của Detroit sẽ đem lại một khoản tiền kếch sù.
Vào năm 1906, cha tôi có thể đã mua tất cả hòn đảo Santa Catalina 70 dặm vuông ngoài khơi bờ biển phía nam California chỉ với 250.000 đô la. Ông đã từ chối lời đề nghị. Đảo Catalina sau đó được mua bởi Quỹ đầu tư của Wrigley và biến thành một trong những khu nghỉ mát nổi tiếng và có lợi nhuận cao nhất ở bờ biển phía Tây. Trong nhiều năm liền, giá trị của đảo Santa Catalina đã được tính bằng hàng chục triệu đô la.
Trong thời kỳ Đại suy thoái, tôi có thể đã mua được những mảnh đất rộng lớn chưa phát triển ở miền Nam California và những nơi khác chỉ với vài đô la một mẫu. Vào thời đó, các vùng đất hoàn toàn nằm ở các vùng nông thôn của thị trấn, nơi xa thành phố. Kể từ năm 1945, các thị trấn và thành phố phát triển với tốc độ cực nhanh, lan rộng ra mọi hướng. Các vùng đất vô giá trị trước đó đã trở thành khu dân cư hoặc khu công nghiệp phát triển mạnh mẽ. Nhiều mảnh đất được bán với giá ít nhất là 500 đô la một mẫu và thậm chí ít hơn trong thời kỳ Đại suy thoái ngày nay có thể lên giá tới 50.000 đô la và thậm chí nhiều hơn.
Nhưng, với mỗi một câu chuyện về cơ hội bị bỏ lỡ như vậy, sẽ lại có một câu chuyện kể về những cơ hội nắm bắt và khai thác. Rõ ràng là cuối cùng cũng có ai đó đã thu được lợi nhuận khổng lồ từ đất nông nghiệp của Travers Leach. Quỹ đầu tư của Wrigley đã nhận ra tiềm năng của đảo Catalina, để mua nó và thu về khoản lợi nhuận xứng đáng. Những người khác đã mua những mảnh đất mà tôi từ chối vào những năm 1930 cuối cùng cũng gặt hái được lợi nhuận khổng lồ bằng cách chia nhỏ và xây dựng phát triển trên đó.
Cha tôi có thể đã bỏ lỡ cơ hội mua đảo Catalina với giá hời, nhưng ông đã thực hiện nhiều khoản đầu tư bất động sản sinh lãi khác. Vào năm 1907, ông mua một số lô đất trên đại lộ Wilshire ở Los Angeles với giá khoảng 10.000 đô la và xây dựng ngôi nhà của gia đình chúng tôi. Vùng đất này thời điểm đó nằm ngoài khu vực đông đúc của thành phố đến nỗi bao quanh chúng tôi đều là đồng cỏ, và con đường trải nhựa gần nhất thì cách xa tận hơn một dặm. Vào năm 1920, ông được đề nghị bán 300.000 đô la cho mảnh đất, nhưng ông từ chối. Tài sản đó cho đến nay vẫn thuộc sở hữu của “Quỹ đầu tư Getty” và có giá trị khoảng 2.000.000 đô la.
Trong suốt cuộc đời, bản thân tôi đã mua nhiều bất động sản với giá thấp nhất và giá trị của chúng đã tăng lên chỉ trong một thời gian ngắn. Vài năm trước, tôi có mua vài chục mẫu đất ở Malibu, California với giá 150.000 đô la. Đến ngày hôm nay, các nhà môi giới bất động sản nói với tôi, tôi có thể nhận được 4.000.000 đô la cho khoản đầu tư của mình nếu tôi chia lô và bán đất.
Tôi hiếm khi thấy háo hức khi bán đất chỉ vì mục đích kiếm lợi nhuận nhanh. Bởi tôi luôn nhớ hợp đồng thuê đất mà tôi đã mua với giá 8.000 đô la từ một người bạn đã nhân đôi số tiền của mình chỉ sau một đêm.
Sau đó, tôi đã tiến hành khoan bốn giếng dầu trên tài sản đó và trong 12 năm tiếp theo, bốn giếng đã đem lại lợi nhuận đáng kể với lợi nhuận ròng là 800.000 đô la.
Tôi không trích dẫn những ví dụ về các giao dịch bất động sản thành công của tôi để khoe mẽ và hả hê. Tôi chia sẻ với các bạn để chỉ ra rằng bất động sản có thể là một hình thức đầu tư sinh lợi cao.
Thoạt nhìn thì thấy như tôi cho rằng để kiếm tiền trong giới bất động sản thật dễ dàng. Có lẽ bạn đọc sẽ đang nghĩ tôi phát minh ra lý thuyết, rằng người ta chỉ cần mua đất giá rẻ ở ngoài khu vực nội thành, sau đó đợi cho đến khi thành phố phát triển tới vị trí của khu đất, thì người mua chắc chắn sẽ kiếm được tiền nếu anh ta có thể giữ tài sản của mình đủ lâu.
Thật không may, hiếm khi mọi chuyện đơn giản như vậy. Các nhà đầu tư bất động sản không bao giờ có thể chắc chắn rằng các thành phố sẽ phát triển ra theo một hướng cụ thể nào, thậm chí chúng có thể sẽ không phát triển thêm. Nhưng nếu chỉ mua tài sản trong thành phố, được gọi là tài sản thu nhập thì người mua không có gì đảm bảo tài sản ấy sẽ tăng giá trị. Trên thực tế, tài sản thậm chí có thể mất đi giá trị nếu vùng ngoại thành không còn phù hợp với thị hiếu nữa.
Tiếp theo, cho dù giá của một tài sản chưa phát triển có thể rất thấp, việc mua được tài sản vẫn đòi hỏi một khoản chi vốn lớn ngay lập tức và toàn bộ số vốn đó có thể phải giữ trong một thời gian dài mà không tạo ra bất kỳ thu nhập nào trước khi giá trị tài sản đó bắt đầu tăng. Ngoài ra, còn thuế tài sản, phí đánh giá, các chi phí khác phải trả, tất cả những khoản này có thể cộng thành một khoản tiền lớn trong nhiều năm.
Cách đây một thời gian, một người bạn của tôi đã mua 200 mẫu đất chưa phát triển ở rìa phía bắc của một thành phố Trung tây và phải trả 100.000 đô la cho vùng đất này. Anh ta hoàn toàn đúng trong giả định cơ bản của mình rằng thành phố sẽ mở rộng và phát triển nhưng anh ta không thể lường trước được rằng khi nào điều đó xảy ra, thị hiếu và sở thích của người dân sẽ khiến cho sự phát triển chỉ diễn ra ở khu vực phía nam và phía đông của thành phố.
Bạn tôi vẫn sở hữu tài sản đó, giá trị không hề tăng từ khi anh ta mua nó cho đến ngày hôm nay. Khoản đầu tư 100.000 đô la của anh ấy đã hoàn toàn không đem lại thu nhập trong hơn một thập kỷ trong khi anh ấy vẫn phải trả thuế bất động sản hàng năm cho diện tích đất này. Ngoài ra, anh ta còn phải chi ra số tiền khá lớn trong nỗ lực thu hút người mua bất động sản đó. Anh ta đã chịu tổn thất tài chính đáng kể. Tất nhiên, anh ấy sẽ tiếp tục mất tiền đầu tư trừ khi có thể bán được đất, bởi vì không có dấu hiệu nào cho thấy vùng ngoại ô phía bắc của thành phố sẽ tìm thấy sự ưu ái của những người dân tìm nhà hoặc các công ty công nghiệp.
Nói tóm lại, một nhà đầu tư tham vọng phải luôn luôn nhớ rằng trong khi bất động sản có thể là một hình thức đầu tư có lợi nhuận cao, thì nó cũng có thể chứa đựng rất nhiều rủi ro. Có rất nhiều yếu tố khác nhau ảnh hưởng đến giá trị của một tài sản, và những yếu tố này không phải lúc nào cũng rõ ràng ngay cả đối với những người có kinh nghiệm. Đôi khi sẽ rất khó để đánh giá chính xác giá trị của một tài sản nhất định và những sai lầm trong việc thẩm định giá ban đầu có thể sẽ khiến người đầu tư rất tốn kém cho sau này. Một rủi ro khác của đầu tư nhiều vào bất động sản là một cá nhân đổ một số vốn lớn vào bất động sản và sau đó có nhu cầu tiền mặt gấp cũng sẽ gặp khó khăn trong việc cố bán để nhận về tiền mặt nhanh chóng mà không phải chịu tổn thất đáng kể.
Trong bất động sản, cũng như trong thị trường chứng khoán, chỉ có những nhà đầu tư thông minh, kiên nhẫn mới có khả năng kiếm tiền lâu dài nhất. Nhà đầu cơ bất động sản, cũng như những người đầu cơ trên thị trường chứng khoán, có thể kiếm được một số lợi nhuận ngắn hạn, nhưng anh ta phải chịu rủi ro lớn hơn nhiều và lợi nhuận của anh ta sẽ không bao giờ đạt mức của các nhà đầu tư chuyên nghiệp.
Có hai loại nhà đầu tư bất động sản. Đầu tiên là những người mua với giá rất thấp trước khi xu hướng tăng bắt đầu và giữ tài sản của họ trong nhiều năm, kiên nhẫn chờ đợi giá trị tăng lên cao. Họ có thể mua đất chưa phát triển để chia nhỏ, hoặc họ cũng có thể mua bất động sản thu nhập mà họ hy vọng cuối cùng sẽ tăng giá trị, ngay cả khi tài sản đó tạo ra lợi nhuận thường xuyên trên vốn đầu tư của họ. Loại nhà đầu tư bất động sản thứ hai mua ngay sau thời điểm bùng nổ bất động sản đã bắt đầu. Anh ta trả nhiều tiền hơn cho một tài sản so với các nhà đầu tư loại đầu tiên vì giá đã cao sẵn từ khi anh ta quyết định tham gia vào thị trường. Mặt khác, anh ta sẽ phải bất động vốn của mình trong thời gian ngắn hơn.
Đương nhiên, ai cũng muốn trở thành người đầu tư đầu tiên. Vấn đề là không có quá nhiều người có số vốn đủ lớn để họ có thể đầu tư và chấp nhận mất đi sự linh động trong một thời gian dài. Ngoài ra, không có nhiều người dự đoán trước được sự đi lên của thị trường sớm, và cũng không có ai đánh giá được thời lượng của cơn bùng nổ với độ chính xác đủ để tận dụng được lợi thế của nó.
Một người đàn ông tôi quen đã dự đoán một cách chính xác nhu cầu nhà ở vào thời hậu chiến nên anh ta đã mua một số căn hộ lớn với giá tương đối thấp trong năm 1943. Năm 1950, anh ta được trả giá cao hơn 80% so với số tiền đã trả trước đó.
“Tôi sẽ bán hết”, anh ta tuyên bố với nhà môi giới bất động sản của mình, “Tôi đã kiếm được một khoản thu nhập khá tốt từ khoản đầu tư của mình trong bảy năm qua, nhưng tôi cho rằng hiện tại là thời điểm cho lợi nhuận tốt nhất. Tôi không tin rằng giá trị tài sản có thể tăng cao hơn được nữa.”
“Tôi nghĩ rằng ông đang phạm một sai lầm lớn đó”, người môi giới cảnh báo, “Nếu tôi là ông, tôi sẽ giữ lại những căn nhà đó. Giá trị tài sản sẽ tăng cao hơn đáng kể trong vài năm tới. Ông sẽ bỏ lỡ một cơ hội tuyệt vời nếu ông bán chúng đi.”
Người đàn ông đã phớt lờ lời khuyên của người môi giới và bán hết các căn hộ vào năm 1950. Và quả thực anh ta phải hối hận về quyết định của mình. Ngày nay, các căn hộ đó có giá trị ít nhất gấp ba lần số tiền anh ta mua nó vào năm 1943.
Nhiều nhà đầu tư đã mắc lỗi tương tự trong thời kỳ bùng nổ bất động sản ngày nay. Họ bán quá sớm vì tin rằng thị trường đã hoặc sẽ sớm đạt đỉnh trong một thời gian rất ngắn. Họ lo sợ sự suy thoái ngay lập tức theo sau cơn lên đỉnh. Tư duy và nỗi sợ hãi của họ dựa trên kinh nghiệm trong quá khứ hoặc dựa trên ký ức về lịch sử của các cơn bùng nổ bất động sản ảo khiến giá bất động sản rơi vào hỗn loạn ở Florida, California và những nơi khác trong những năm 1920.
Cá nhân tôi không tin có sự tương đồng giữa những sự bùng nổ đó và sự bùng nổ bắt đầu từ cuối Thế chiến thứ Hai và vẫn còn tiếp tục đến ngày hôm nay. Những bong bóng bất động sản lớn đều được thổi phồng lên và sau đó nổ tan tác trong thập niên hai mươi gần như hoàn toàn là do việc đầu cơ mua bán nhà đất. Mặc dù các hoạt động giao dịch tài sản rất sôi động, có rất ít những kẻ đầu cơ có mong muốn thực sự về quyền sở hữu bất động sản. Vào thời điểm đó, một mảnh bất động sản thường được thay đổi chủ hàng chục lần, nhưng không phải vì bất cứ ai trong số đó thực sự muốn sở hữu đất, xây nhà hoặc vận hành tài sản thu nhập. Mỗi “chủ sở hữu” nhất thời của một tài sản chỉ có suy nghĩ duy nhất là bán càng sớm càng tốt và kiếm được lợi nhuận càng nhiều càng tốt.
Chẳng hạn, ước tính có khoảng 2.000 văn phòng bất động sản và 25.000 nhân viên bán bất động sản ở Miami, Florida chỉ tính trong năm 1925. Về mặt lý thuyết, họ đã bán bất động sản, từ các lô đất đơn lẻ đến các vùng đất rộng lớn. Trong thực tế, tất cả những gì được bán hầu hết là “quyền ràng buộc”. Người mua sẽ trả một tỷ lệ nhỏ trong giá bán thỏa thuận của một tài sản và nhận được một biên nhận gọi là quyền ràng buộc; tài sản sẽ là của anh ta cho đến hạn của khoản thanh toán tiếp theo trong 30 hoặc 60 ngày sau đó. Phần lớn người mua đã bán quyền ràng buộc của họ ngay khi đạt mức lợi nhuận mong muốn. Do giá cả tăng rất nhanh nên họ hiếm khi phải chờ nhiều hơn một vài ngày, hoặc lâu nhất là một vài tuần trước khi tìm thấy một nhà đầu cơ sốt sắng khác sẽ trả họ nhiều hơn số tiền họ đã trả.
Có một câu chuyện truyền miệng rất nổi tiếng ở thời bùng nổ bất động sản thập niên 1920 ở Florida. Theo câu chuyện, một người môi giới Miami đã đưa một vị khách mua tiềm năng ra ngoài để khảo sát một đường đầm lầy hoàn toàn vô dụng. Khách hàng thấy thế thì nhìn chằm chằm vào cảnh quan héo úa trong thất vọng.
“Không ai có thể xây dựng thứ gì trên vùng đất này!” Anh ta nói, “Thật vô giá trị!”
“Vậy thì sao?”, người môi giới nhún vai, “Đất ở vùng này không phải để sở hữu mà là để giao dịch...!”
Sự bùng nổ bất động sản sau chiến tranh thế giới thứ hai hoàn toàn khác với những gì diễn ra trong thập kỷ hai mươi. Nhu cầu về đất xây dựng, đất nhà ở, đất nhà cao tầng phục vụ mục đích thương mại, công nghiệp, tài sản thu nhập là rất chính đáng và có thật. Các cá nhân và công ty cần tài sản cho những mục đích trên là những người mua nghiêm túc. Họ muốn mua để xây dựng nhà ở, cửa hàng, nhà máy, hoặc bất cứ thứ gì nằm trong mục tiêu sử dụng của họ, hoặc cũng có thể cho người khác thuê nhằm kiếm thêm thu nhập. Nói tóm lại, họ thực sự muốn sở hữu những tài sản mà họ mua. Số lượng các nhà đầu cơ lướt sóng hiện nay, theo như tôi có thể thấy, là không đáng kể.
Giá bất động sản hiện tại ở mức cao như vậy không phải do bị thổi phồng bởi những kẻ đầu cơ vô trách nhiệm như thường thấy trong lịch sử. Giá tăng lên là vì số người dân có tiền để đầu tư tăng cao, việc đó tạo ra một nhu cầu lớn cho bất động sản mọi nơi trên đất nước.
Cá nhân tôi đoán rằng sẽ không có sự thay đổi lớn nào về giá trị bất động sản trong tương lai gần. Sự thay đổi có thể xuất hiện, phong trào bán tháo và cơn sốt xây dựng có thể xảy ra ở một số khu vực, nhưng tôi tin rằng xu hướng chung trong bất động sản sẽ tiếp tục đi lên trong một thời gian dài nữa.
Gần đây, các công ty mà tôi có nhiều cổ phần cũng đầu tư lớn vào bất động sản. Công ty dầu khí Tidewater có tòa nhà trên đại lộ Wilshire ở Los angeles được hoàn thành cách đây không lâu với chi phí gần 10.000.000 đô la. Tòa nhà này được thiết kế để mở rộng thêm sau khi các quy định phân vùng hạn chế hiệu lực sẽ hết hạn. Tòa nhà 15 tầng mới của công ty dầu lửa Skelly ở Tulsa, Oklahoma, cũng là khoản đầu tư lớn trị giá 10.000.000 đô la. Tòa nhà 22 tầng của công ty dầu khí Getty mới xây dựng ở mới thành phố New York trị giá 14.000.000 đô la.
Tôi tin rằng các khoản đầu tư bất động sản mà những công ty này và bản thân tôi thực hiện trong những năm gần đây chính là minh chứng thuyết phục về sự tự tin của các cộng sự của tôi cùng với tôi vào hiện trạng của thị trường bất động sản.
Các nhà đầu tư có thể tìm thấy nhiều cơ hội có khả năng sinh lợi trên thị trường bất động sản hiện nay. Tuy nhiên, họ cần phải biết những gì họ sẽ làm trước và sau khi họ đầu tư tiền của mình nếu họ hy vọng thu được lợi nhuận. Tôi nghĩ rằng tôi đã giúp các bạn hiểu rằng bất động sản không phải là hình thức đầu tư an toàn nhất cho người thiếu kinh nghiệm. Điều này áp dụng ngay cả với loại hình đầu tư bất động sản phổ biến nhất là mua nhà và xây dựng.
Người xây nhà và người mua nên hết sức cẩn thận trong việc chọn địa điểm của ngôi nhà mà anh ta định mua hoặc xây. Ví dụ, anh ta nên tự mình làm quen với các quy định phân vùng và quyền sử dụng đất ở khu vực đi kèm với tài sản bất động sản của anh ta. Chỉ hỏi người bán bất động sản và những người hàng xóm là không đủ. Nhiều gia đình hạnh phúc đã chuyển đến ngôi nhà mơ ước với giàn hoa chỉ để thức dậy một buổi sáng đẹp trời rồi phát hiện ra một nhà máy sản xuất keo hoặc nhà máy xử lý nước thải đang được xây dựng ngay bên cạnh họ.
Người xây dựng và người mua nhà cũng nên có chút hiểu biết, càng nhiều càng tốt về chuyên môn xây dựng. Họ nên có khả năng xác định được phần nào liệu ngôi nhà này có được xây dựng chuẩn chỉnh hay chưa. Nếu anh ta không biết về những điều như vậy, chắc chắn anh ta nên có một người biết cách kiểm định căn nhà cho anh ta trước khi mua, hoặc giúp anh ta theo dõi tiến độ xây dựng.
Đối với nhà đầu tư bất động sản hoặc bán bất động sản chuyên nghiệp, để thành công, anh ta phải có kiến thức rộng lớn về nhiều lĩnh vực khác nhau từ kiến trúc đến luật quy hoạch. Họ cũng cần có một luật sư thật giỏi. Nếu quyền sở hữu là chín điểm trong luật, thì cũng đúng như vậy, chín phần mười vấn đề liên quan đến sở hữu bất động sản là vấn đề về pháp luật.
Để có thể đưa ra một quy tắc cụ thể áp dụng cho toàn bộ mọi trường hợp giúp các nhà đầu tư bất động sản là đều không thể thực hiện được. Có quá nhiều loại bất động sản khác nhau từ các lô đơn lẻ ở các khu vực không có người ở, cho đến toàn bộ các khu phức hợp dân sinh, công nghiệp hoặc thương mại. Các quy tắc mà nhà đầu tư phải tuân theo là khác nhau tùy thuộc vào loại tài sản có liên quan, mục đích sử dụng, mục đích của từng các nhân và từng địa phương. Tuy nhiên, có một số quy tắc và kim chỉ nam sẽ có giá trị như bản hướng dẫn về những việc nên làm và không nên làm cho bất cứ ai đang nghĩ đến việc đầu tư vào bất kì loại bất động sản nào.
1. Thực hiện nghiên cứu kỹ lưỡng về thị trường bất động sản và triển vọng của thị trường trong khu vực địa phương trước khi bạn mua. Đương nhiên, bạn nên tìm cách mua khi giá thấp và khi các dấu hiệu đang cho thấy giá trị đó sẽ tăng lên. Luôn luôn xem xét các yếu tố như tốc độ gia tăng dân số và triển vọng chung của các doanh nghiệp trong khu vực. Không có cách nào nhanh hơn để mất tiền vào bất động sản hơn là đầu tư vào các tài sản ở khu vực đang suy thoái.
2. Biết hoặc tìm hiểu càng nhiều càng tốt về mọi khía cạnh và mục đích sử dụng cụ thể mà bạn dự tính cho tài sản bạn muốn mua. Nói cách khác, đừng mua nhà trừ khi bạn chắc chắn rằng ngôi nhà sẽ phù hợp với yêu cầu của gia đình bạn và được xây dựng tốt. Đừng lên kế hoạch xây dựng một ngôi nhà trừ khi bạn đã hiểu biết về ngôi nhà đó hoặc ít nhất là cho đến khi bạn tìm thấy một kiến trúc sư và một nhà thầu xây dựng mà bạn hoàn toàn tin tưởng.
Đừng xem xét việc mua, chẳng hạn, một nhà nghỉ trừ khi bạn biết đủ về chuyên môn quản lý nhà trọ để có thể có cơ hội thu về lợi nhuận ít nhất là cho đến khi bạn biết đủ để giám sát hiệu quả bất cứ ai bạn thuê để điều hành nhà trọ cho bạn.
3. Chỉ giao dịch thông qua các nhân viên môi giới bất động sản được cấp phép và có uy tín. Hãy coi chừng những nhân viên bán hàng bất động sản nói nhanh, ép giao dịch, và hứa hẹn mọi thứ bằng lời nói. Anh ta có thể chỉ là có ý định bán cho nhanh và không quan tâm đến món hàng mình đang bán cho người khác.
4. Nếu bạn mua một tài sản để cải tổ thêm hoặc để xây dựng, hãy chắc chắn rằng bạn có đủ vốn hoặc có được nguồn tài chính đầy đủ để hoàn thành đến hết dự án.
5. Nếu có thể, hãy luôn luôn hỏi ý kiến đánh giá khách quan của một bên thứ ba trung lập về bất kỳ tài sản nào trước khi mua.
6. Khi có ý định xây dựng bất kể là xây nhà gỗ ở Cape Cod, khách sạn 1000 phòng hay nhà máy quy mô ngang Willow Run hãy thuê một nhà kiến trúc sư hoặc chuyên gia xây dựng giỏi và khách quan giúp bạn kiểm định thật kỹ tài sản bất động sản đó trước đi vào tiến hành hoạt động xây dựng. Nếu bạn định mua một tài sản thu nhập như nhà chung cư, hãy nhờ một kế toán viên khách quan kiểm tra sổ sách của chủ sở hữu trước. Nếu chủ sở hữu của tòa nhà lo lắng về cuộc kiểm tra như vậy, hãy suy nghĩ lại.
7. Bất kể bạn đang quan tâm đến thị trường cho căn hộ cabin hay nhà cao tầng, hãy tham khảo thông tin ở nhiều nơi và thật thận trọng. Trừ khi vô tình gặp được một món hời không thể cưỡng lại bạn mới nên nắm bắt ngay lập tức, còn không, hãy dành thật nhiều thời gian để suy nghĩ. Đừng để bản thân bị trói buộc ngay vào việc trả tiền cọc hay bất cứ quyền ràng buộc nào cho đến khi bạn hoàn toàn chắc chắn mình đã tìm thấy tài sản mong muốn. Hãy nhớ rằng việc mua bất động sản thường liên quan đến đầu tư vốn lớn. Đừng chấp nhận những rủi ro không cần thiết với tiền của bạn.
8. Hãy chắc chắn rằng bạn có tư vấn pháp lý tốt nhất khi ký bất kỳ thỏa thuận, hợp đồng hoặc tài liệu nào. Ý tôi không phải có điều gì không trung thực hoặc gây hiểu lầm trong các tài liệu đó. Mà thực sự là rất ít người có thể giải mã được mê cung của thuật ngữ pháp lý được sử dụng trong các tài liệu của họ. Để tránh những hiểu lầm không đáng có, tốt nhất là luôn cần có một luật sư có thể “dịch” được các “điều khoản” ra ngôn ngữ thông dụng nhất. Ngay cả các nhà đầu tư bất động sản dày dạn đôi khi cũng không thực hiện được điều này khiến cho các cuộc tranh chấp giữa người mua và người bán thường diễn ra trong phòng xử án.
9. Hãy mua bảo hiểm cho chứng thư của bất kỳ tài sản nào bạn mua. Ngay cả khi bạn chắc chắn đã tìm kiếm kĩ lưỡng nhất về chứng thư, bạn cũng có thể đã vô tình bỏ qua những dữ kiện quan trọng về lịch sử của mảnh đất. Chi phí bảo hiểm cho chứng thư không đáng kể. Nhưng chi phí để đấu tranh cho một vụ kiện vì một chứng thư rõ ràng có thể rất lớn, nhiều nhà đầu tư bất động sản, trong số đó có tôi, đã tự học được bài học đắt giá đó.
10. Khi bạn đã mua bất động sản của mình, hãy coi đó là đầu tư dài hạn, không phải là đầu cơ ngắn hạn. 99 lần trên một trăm lần, bạn sẽ tự thấy rằng lợi nhuận lớn hơn nhiều sẽ đạt được theo cách đó. Trên thực tế, nếu bạn muốn kiếm tiền trong lĩnh vực bất động sản, hãy luôn suy nghĩ về mặt đầu tư và đừng bao giờ nghĩ đến đầu cơ.
Mười quy tắc này không phải là một hướng dẫn toàn diện giúp bạn đầu tư bất động sản thành công. Cũng không đảm bảo chắc chắn rằng các nhà đầu tư tuân thủ nghiêm ngặt những quy tắc trên sẽ kiếm được lợi nhuận khi đầu tư vào bất động sản. Nhưng tôi tin rằng người tuân thủ các quy tắc này chắc chắn có thể tự mình loại bỏ một phần đáng kể các mối nguy hiểm phổ biến nhất vốn có trong bất cứ giao dịch nào liên quan đến bất động sản. Và điều đó đủ để cho những ai muốn có một khởi đầu tốt trên con đường đầu tư bất động sản thành công.



Nghệ thuật 
Khoản đầu tư cao cấp nhất 
C
ác biên tập viên báo chí hiếm khi bố trí không gian trên trang nhất cho nghệ thuật, đây thật là một điều đáng tiếc. Tuy nhiên, nghệ thuật đã từng là tiêu đề trang nhất trên khắp thế giới cách đây không lâu, khi bộ sưu tập vĩ đại của các bậc thầy cổ đại được bán đấu giá ở thành phố New York - 24 bức tranh được thu thập bởi nhà tài phiệt ngành quảng cáo, Alfred Erickson được lệnh bán bởi những người điều hành khu đất của người vợ góa của anh ta. Trong số đó, có một bức lớn và hai bức nhỏ hơn của Rembrandt, một bức của Fragonard, một bức của Crivelli và các bức của Holbein, Vandyke, Cranach và Terborch.
Bức tranh lớn của Rembrandt, Aristotle với bức tượng bán thân của Homer, và bức La Liseuse của Fragonard là những vật phẩm quý giá khiến mọi nhà sưu tầm tranh và các bảo tàng phải thèm muốn. Công chúng công nhận rằng các bức tranh sẽ được bán ở mức giá kỷ lục và trong nhiều tuần trước khi bán, toàn bộ thế giới nghệ thuật xôn xao với những suy đoán về mức giá và nhân vật sẽ trả giá cao nhất. Ước tính giá trị bức tranh của Rembrandt là 1.800.000 đô la và của Fragonard là 350.000 đô la.
Trên thực tế, số tiền đã được trả tại cuộc đấu giá lớn hơn nhiều so với dự đoán của ngay cả những người ước tính giỏi nhất. Aristotle với bức tượng bán thân của Homer, bức tranh quan trọng duy nhất còn lại của Rembrandt mà Viện bảo tàng Mỹ thuật Metropolitan ở New York chưa có, được trả giá 2.300.000 đô la. Đây là mức giá cao nhất từng được trả cho một bức tranh, gấp đôi kỷ lục trước đó là 1.166.400 đô la mà Andrew Mellon đã trả cho chính phủ Liên Xô vào năm 1931 để đưa bức Alba Madonna của Raphael ra khỏi USSR về Bảo tàng Nghệ thuật Quốc gia ở Washington.
La Liseuse của Fragonard được trả giá 875.000 đô la và được đưa về Bảo tàng Nghệ thuật Quốc gia. Đó là mức giá cao thứ hai được trả cho một bức tranh tại các cuộc đấu giá nghệ thuật kể từ năm 1959, khi kỷ lục của bức tranh Sự tôn sùng của pháp sư được bán với giá 770.000 đô la. Tình cờ, tôi cũng tham dự buổi đấu giá đó và đã định trả tới 560.000 đô la.
Điều tôi muốn nói ở đây là thị trường nghệ thuật đang bùng nổ và mỹ thuật là khoản đầu tư tốt và có lẽ là tốt nhất trên nhiều phương diện. Thực tế thì, nghệ thuật từ lâu đã là một khoản đầu tư tốt.
Alfred Erickson đã mua lại Aristotle với bức tượng bán thân của Homer từ tay anh em nhà Duveen vào năm 1928 với mức giá 750.000 đô la. Trong thời kỳ Đại suy thoái, ông đã bán nó lại cho nhà Duveen với giá 500.000 đô la và sau đó, vào năm 1936, đã mua lại nó với giá 590.000 đô la. Với phép tính đơn giản, ta có thể thấy ông đã trả tổng cộng 840.000 đô la cho bức họa và chênh lệch giữa mức giá mua và giá bán gần đây nhất là 1.460.000 đô la.
Trên thực tế, Erickson đúng thật là đã chấp nhận lỗ một phần ba kể từ lần đầu tiên ông mua bức tranh và bán lại cho nhà Duveen. Nhưng điều này cần được xem xét lại trong bối cảnh điều kiện kinh tế chung tại thời điểm lúc bấy giờ. Alfred Erickson mua lần đầu tiên vào năm 1928, thời cao điểm của sự thịnh vượng. Ông đã bán đi vào giữa lúc tệ nhất của cuộc Đại suy thoái.
Để có được cái nhìn đúng đắn hơn, chúng ta cần xét lại những gì đã xảy ra với doanh nghiệp và tất cả các hình thức đầu tư trong các giai đoạn đó. Giá cổ phiếu giảm mạnh, ngay cả những chip xanh như Thép Mỹ, đã giảm từ đỉnh 261 3/4 xuống 21 1/4 vào năm 1932, và các ngành công nghiệp Mỹ hoạt động ở mức dưới 50% mức tối đa mà chúng đạt được trước vụ sụp đổ năm 1929. Lương trung bình vào năm 1932 thấp hơn 60% so với năm 1929; cổ tức được trả bởi các công ty vẫn còn khả năng trả thấp hơn 57%. Xem xét dựa trên những thông tin đó, mức lỗ tạm thời 33% 1/3 từ bức tranh Erickson đã mua là minh chứng xác thực cho nhận định của tôi rằng nghệ thuật là một khoản đầu tư tốt.
Xin đừng hiểu lầm ý của tôi. Bản thân là một nhà sưu tập, tôi sẽ là người cuối cùng trên thế giới gợi ý rằng Alfred W. Erickson hay bất kỳ nhà sưu tập nghiêm túc nào khác đã mua các tác phẩm nghệ thuật với mục đích hiện thực hóa lợi nhuận tài chính cho lần bán tiếp theo của họ. Tôi biết quá rõ rằng những người sưu tầm nghệ thuật là thuần túy sưu tầm nghệ thuật chứ không phải kinh doanh nghệ thuật.
Aline B. Saarinen, khi phân tích động cơ của các nhà sưu tập nghệ thuật vĩ đại của Mỹ, đã viết: “Mẫu số chung cho tất cả các nhà sưu tầm là: Đối với mỗi người trong số họ, sưu tập nghệ thuật là phương tiện chính để biểu đạt tính cá nhân.”
Jacques Lipchitz, nhà điêu khắc sở hữu một trong những bộ sưu tập nghệ thuật nguyên thủy lớn nhất thế giới, đã nói: “Sưu tập là để tìm hiểu về loài người, cách họ cảm nhận, thể hiện bản thân, và sử dụng các chất liệu để thể hiện bản thân.”
Những nhận định trên là hoàn toàn đúng, tuy nhiên quan điểm riêng của tôi đi xa thêm một hai bước nữa. Cũng như hầu hết các nhà sưu tập nghiêm túc khác, tôi không bao giờ coi tác phẩm nghệ thuật mà tôi sở hữu là tài sản trang trí vô tri. Đối với tôi, chúng là hiện thân cho những bậc tiền bối đã sáng tạo ra chúng. Những bức họa đó phản ánh hy vọng và cả trăn trở của tác giả về thời đại và địa điểm mà chúng được tạo ra. Mặc dù các nghệ sĩ có thể đã mất từ lâu, thậm chí nền văn minh của họ tan rã, nhưng nghệ thuật của họ vẫn tồn tại.
Sự quan tâm và niềm vui mà một cá nhân có được trong bộ sưu tập không xuất phát từ giá trị vật chất của các tác phẩm nghệ thuật mà nhà sưu tập sở hữu. Chúng bắt nguồn từ vẻ đẹp bền bỉ của nghệ thuật và từ nhận thức về sự trường tồn của các giá trị nền tảng mà nghệ thuật đại diện. Nhà sưu tập thường tận hưởng niềm vui từ vẻ đẹp của nghệ thuật, và không bao giờ ngừng thấy thích thú về nghệ thuật.
Nhà thơ người Ý thế kỷ XVI Federico Da Porto thừa nhận rằng ông đã “sững sờ và choáng ngợp” bởi những gì ông thấy khi đến thăm bộ sưu tập tuyệt vời của nhà văn lịch sử người Vien Marino Sanudo. Bài thơ của Da Porto về chuyến thăm chỉ ra rằng những người sưu tầm những năm 1500 không khác gì những người sưu tập ngày nay và chính ông cũng chìm đắm trong niềm hồ hởi và hạnh phúc như Sanudo không kém gì so với những người sưu tầm thời hiện đại. Da Porto đã viết:
Sau đó lên cầu thang bạn dẫn chúng tôi,
Trước mắt một hành lang
Trải rộng, như thể
Một đại dương khác chứa đầy những điều hiếm nhất;
Bức tường vô hình
Với những bức tranh huy hoàng ẩn hiện
Không có khoảng trống,
Thật nhiều nhân vật khác nhau, mỗi người một vẻ;
Một ngàn cảnh lạ kỳ bày ra.
Ở đây, Tây Ban Nha, ở kia, Hy Lạp, và đó là hội chợ phù hoa
Đất nước Pháp.
Những bộ sưu tập và những nhà sưu tập là như vậy. Nhà sưu tập thường thích thú chiêm ngưỡng những điều kỳ diệu của nghệ thuật mà họ sở hữu, họ khoe tài sản của mình một cách đầy tự hào, rồi chia sẻ vẻ đẹp của chúng với người khác. Chắc chắn, mối quan tâm chính của họ không phải là giá trị tiền bạc của các tác phẩm nghệ thuật mặc dù các nhà sưu tập thường vay mượn và mạo hiểm ngân sách của họ để có được một tác phẩm mà họ mong muốn.
Tuy nhiên, vẫn có một thực tế không thể phủ nhận rằng nghệ thuật là một khoản đầu tư tốt. Giá trị tiền mặt của tranh vẽ, điêu khắc, thảm trang trí, đồ cổ và hầu như tất cả các hình thức nghệ thuật khác đều cho thấy một xu hướng đi lên và thậm chí bùng nổ rõ rệt trong những năm qua. Tất nhiên, phần lớn trong số này là do nhận thức của công chúng về nghệ thuật đang tốt lên, và họ coi nghệ thuật là đại diện cho các giá trị cơ bản không chỉ tồn tại lâu dài mà còn có giá trị hơn theo thời gian. Do đó, sự cạnh tranh để có được quyền sở hữu các tác phẩm nghệ thuật rất khốc liệt và giá trị mà mọi người sẵn sàng trả cho chúng cũng sẽ tăng lên.
Xu hướng đó không giới hạn trong nghệ thuật của bất kỳ trường phái, phong cách, thời đại hay phương thức cụ thể nào. Một vài ví dụ ngẫu nhiên sau đây sẽ minh họa cách thức mà giá trị tài chính của nghệ thuật đã tăng qua các năm.
Năm 1885, bảo tàng Victoria và Albert của London đã mua hơn 1.000 bức vẽ của bậc thầy người Ý thế kỷ XVIII Giovanni Battista Tiepolo. Mặc dù những bức bích họa ngoạn mục của Tiepolo đã tô điểm cho cung điện Labia ở Venice; Kaisersaal của nhà hoàng tử ở Wurzburg, Đức; phòng ngai vàng của vua Tây Ban Nha Charles III, hàng chục dinh thự lớn cùng nhà thờ và công trình công cộng khác thì ở thời đó các bức tranh của ông không thực sự thịnh hành. Bảo tàng Victoria và Albert đã trả mười cent cho mỗi bức tranh. Nhưng ngày nay, mỗi bức tranh này sẽ mang lại ít nhất 1.500 đô la nếu bảo tàng muốn bán chúng, và tất nhiên họ sẽ không bao giờ có ý định thực hiện điều đó.
Bậc thầy người Anh thế kỷ XIX Joseph M. W. Turner đã vẽ rất nhiều bức tranh màu nước lộng lẫy trong sự nghiệp lâu dài và thành công của mình. Vào những năm 1940, những bức tranh đó được bán với giá từ 500 đến 1.000 đô la mỗi bức. Và đến thời điểm hiện tại, một bức Turner lớn có giá trị lên tới 25.000 đô la.
Bức Te Tiai Nei Au I Te Rata của Paul Gauguin từng được đồn bán với giá dưới 50 đô la. Tuy nhiên, tại một cuộc đấu giá vào năm 1959, bức tranh được trả giá hơn 300.000 đô la. Cũng trong năm đó, một trong những tác phẩm đầu tay của Braque từng được bán đấu giá với giá 15 đô la, được phòng trưng bày nghệ thuật Queensland ẵm về với mức giá 155.000 đô la. Cùng năm 1959, một bản thảo được viết dưới sự chỉ đạo của Matthew Paris ở St. Albans Abbey năm 1250 được bán với giá 190.000 đô la, và chỉ không lâu trước đó 115.000 đô la đã được trả cho một bản thảo tương đương.
Danh sách những vật phẩm như trên có thể kéo dài gần như vô hạn về mọi chất liệu, thời gian và phái trường nghệ thuật, từ bức tượng nhỏ thời tiền sử đến các tác phẩm trừu tượng thể hiện thời hiện đại, từ các đạo diễn đến đại diện của trường phái điêu khắc bằng đuốc hàn và đương nhiên bao gồm cả các tấm thảm, treo tường và đồ nội thất cổ nữa.
Tôi đã chứng kiến giá trị của các tác phẩm nghệ thuật tôi mua tăng và thậm chí tăng theo cấp số nhân kể từ khi tôi sở hữu được chúng.
Vào năm 1938, tôi đã mua một chiếc thảm Ba Tư Ardabil có giá trị lịch sử vô cùng lớn, được dệt từ những khung cửi của hoàng gia Tabriz vào năm 1535. Hồi giáo Ba Tư đã nhận thấy vẻ đẹp tuyệt vời của tấm thảm cỡ 11x24 feet này, tới mức họ nói rằng “quá đẹp để những con mắt Công giáo được nhìn vào”. Nhưng “những con mắt Công giáo” vẫn thường “nhìn” vào tấm thảm Ardabil và chiêm ngưỡng vẻ đẹp bày ra trước mắt họ.
“Trị giá bằng tất cả các bức họa trong lịch sử cộng lại” - nghệ sĩ người Mỹ James Whitsler tuyên bố điều này sau khi nhìn thấy tấm thảm Ardabil. Tấm thảm được coi là một bản giao hưởng rực rỡ màu sắc được tạo tác từ những đôi tay lành nghề và tỉ mỉ nhất của nghệ thuật thế giới. Tấm thảm được công nhận là một trong hai tấm thảm đẹp nhất trong thế giới phương Tây.
Tấm Ardabil được bán với giá 27.000 đô la vào năm 1910. Chín năm sau, nó được mua lại bởi một nhà buôn nghệ thuật nổi tiếng, ông trùm nghệ thuật Duveen đã trả giá 57.000 đô la cho tấm thảm. Tôi mua lại tấm thảm từ ông trùm Duveen vào năm 1938, trả cho ông ta mức giá 68.000 đô la. Sau đó, tôi nhận được rất nhiều lời đề nghị mua lại tấm thảm, trong đó có lời đề nghị trị giá 250.000 đô la từ vua Ai Cập Farouk. Tôi từ chối lời đề nghị của ông và tất cả những người khác. Vào năm 1958, Bảo tàng bang Los Angeles, nơi tôi đã quyên tặng tấm thảm, đã định giá tấm thảm ở mức 1.000.000 đô la, gần gấp 40 lần giá mà nó đã được bán vào năm 1910 và gần gấp 15 lần số tiền tôi đã trả cho nó.
Trong cùng năm, tôi mua tấm thảm Ardabil, tôi cũng đã mua bức chân dung Marten Looten mà bậc thầy vĩ đại người Hà Lan Rembrandt đã vẽ năm 1632. Tôi trả giá 65.000 đô la cho bức tranh và coi đó là một món hời, bởi tôi đã chuẩn bị tinh thần để trả tới 100.000 đô la chỉ để có được nó. Sau này giá trị thị trường của bức tranh tăng lên một cách đáng ngạc nhiên qua các năm. Ngày nay, bức tranh có giá trị bao nhiêu là một câu hỏi hoàn toàn mang tính học thuật, vì bức tranh cũng đã được tặng cho Bảo tàng Bang Los Angeles. Tuy nhiên, kỷ lục 2.300.000 đô la được trả cho bức Aristotle với bức tượng bán thân của Homer của Rembrandt dường như cũng đã ám chỉ rằng bức họa Marten Looten có thể sẽ mang lại một mức hời cao hơn nhiều lần so với số tiền tôi đã bỏ ra ban đầuMột khi đã mua, điều còn lại tùy thuộc vào mỗi cá nhân để quyết định những gì anh ta muốn làm với nó. Anh ta có hai lựa chọn: Giữ cho đến khi giá trị thị trường tăng lên, bán đi và bỏ vào túi lợi nhuận có được. Hoặc giữ tác phẩm đã mua và thưởng thức nó, bất kể giá trị thị trường có cao đến đâu. Nếu đã quyết định làm vậy, anh ta có thể tự hài lòng rằng khoản đầu tư đó rất khôn ngoan, vì anh ta đã được sở hữu tác phẩm nghệ thuật có giá trị lâu dài và trả cho anh ta cổ tức thường xuyên bằng niềm vui ngay cả khi giá trị tiền của tác phẩm vẫn tiếp tục tăng. Dù là lựa chọn nào đi nữa, mua bán nghệ thuật vẫn là đầu tư sáng suốt và thích thú nhất trong các loại đầu tư.
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“Đạo đức” của đồng tiền 
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hững từ như triệu phú, triệu triệu phú và tỷ phú gợi lên một cảm giác kỳ diệu và hấp dẫn. Dễ hiểu được tại sao nhiều người bị mê hoặc bởi những từ đó, bởi họ nghĩ rằng nó tượng trưng cho một lượng tài sản không giới hạn.
Họ dường như tin rằng triệu phú luôn có hàng triệu đô tiền mặt sẵn sàng mọi lúc, được lưu trữ trong các két sắt dưới giường hoặc trong một bức tường ẩn két sắt trong thư viện để đem ra tiêu tùy ý thích. Họ cũng tin rằng tiền có thể mua được mọi thứ và giải quyết tất cả các vấn đề.
Xét trong trường hợp một triệu phú “đang làm việc” hay một cá nhân giàu có tích cực tham gia vào hoạt động kinh doanh, thì điều đó hoàn toàn sai. Đầu tiên, mặc dù một doanh nhân có thể “đáng giá” hàng triệu đô la, nhưng rất ít tài sản của anh ta ở trong trạng thái sẵn để chi tiêu. Tài sản của anh ấy được đầu tư, gắn liền với các khu đất, tòa nhà, máy móc, thiết bị, nguyên liệu thô, hàng tồn kho thành phẩm, và trong tất cả những thứ tạo nên, giữ cho doanh nghiệp được hoạt động.
Chắc chắn, chỉ một phần nhỏ tài sản của doanh nhân đang hoạt động mới có sẵn tiền mặt hoặc trừ khi họ chọn đóng cửa doanh nghiệp và thanh lý cổ phần của mình bằng cách bán chúng. Nhưng doanh nhân thành đạt rất hiếm khi chọn cách bán đi như vậy. Họ biết rằng sự giàu có không có tính xây dựng sẽ chẳng có nghĩa lý gì để tồn tại. Có thể nói rằng họ coi kinh doanh như một nghệ thuật sáng tạo. Họ sử dụng tiền của mình làm vốn, đầu tư và tái đầu tư để tạo ra các doanh nghiệp, tạo việc làm, sản xuất hàng hóa và dịch vụ.
Các doanh nhân thành đạt cũng biết sự giàu có không tự động cho phép họ quyền được ăn chơi chác táng không giới hạn quanh năm ngày tháng. Họ nhận thức rõ được rằng tiền có sức mạnh để làm nhiều thứ vì con người, nhưng cũng nhận ra rằng tiền có thể tác động, cả xấu lẫn tốt lên con người, cuộc sống riêng tư, tính cách, giá trị đạo đức và trí tuệ của họ.
Tin tôi đi, sự giàu có là thứ mà người ta phải học cách để sống chung và không phải lúc nào cũng đơn giản như mọi người thường tưởng tượng. Một người trở nên giàu có sẽ thấy cần phải điều chỉnh bản thân theo sự giàu có. Anh ta phải chắc chắn rằng mình vẫn giữ được quan điểm và ý thức về giá trị của bản thân. Anh ta phải học cách đối phó với những vấn đề đặc biệt mà sự giàu có mang đến, để xử lý những kiểu người bị thu hút bởi sự giàu có của anh ta. Và mặc dù doanh nhân thành công có thể không phải lo lắng về hóa đơn thuê nhà, thỏa mãn về nhu cầu tài chính, nhưng anh ta sẽ không bao giờ an tâm được trước những vấn đề tài chính. Sự giàu có của doanh nhân bắt nguồn từ lợi nhuận được tạo ra từ các hoạt động kinh doanh của họ, lợi nhuận đó phụ thuộc vào hoạt động hiệu quả của kinh doanh. Do đó, anh ta luôn phải lo nghĩ về “vấn đề” tiền nong.
Nếu một trong những công ty của anh ta hoạt động thua lỗ, một điều khá thường xuyên xảy ra thì anh ta sẽ phải thực hiện ngay lập tức các bước hành động để khắc phục tình trạng này. Anh ta phải tìm nguồn tiền để tài trợ cho các chương trình mở rộng và hiện đại hóa của các công ty mình. Anh ta phải đảm bảo các công ty của anh ta trả nợ kịp thời. Anh ta luôn phải suy nghĩ và lo lắng về những vấn đề tương tự như trên, cùng với vô số câu hỏi khác về tài chính khác. Hãy tin tôi đi, nỗi lo của một doanh nhân về việc trả hết khoản trái phiếu trị giá 5.000.000 đô la đã đáo hạn không kém phần gấp rút và cá nhân hơn so với một nhân viên bán hàng lương 75 đô la một tuần phải trả nợ 500 đô la sắp hết hạn!
Khi một cá nhân đạt được thành công tài chính và được xác định là một triệu phú, anh ta dường như đã bị đánh dấu, và vấn đề chỉ trở nên tồi tệ hơn khi sự giàu có của anh ta tăng lên. Nếu anh ấy nói chuyện với các doanh nhân khác trong bữa ăn trưa tại nhà hàng, anh ấy chắc chắn sẽ nhận được hàng tá cuộc gọi điện thoại vài giờ sau đó yêu cầu xác nhận thực hư của thông tin về việc sáp nhập dự án, chia cổ phiếu và vòng trả cổ tức đang diễn ra. Khi anh ta tham dự một sự kiện và khiêu vũ với một cô gái trẻ nào đó nhiều hơn một lần, những tin đồn về một “mối tình lãng mạn mới” sẽ xôn xao khắp phòng khiêu vũ và trở thành các cột tin nóng hổi trên báo chí. Tuy nhiên rất có thể, cuộc trò chuyện tại bữa trưa có thể chỉ liên quan đến sở thích của họ hay các cuộc đua ngựa. Bạn nhảy của triệu phú có thể chỉ là cháu gái hoặc em họ của anh ta. Nhưng lẽ dĩ nhiên là một triệu phú, kết quả sai lầm trên là không thể tránh khỏi.
Mặc dù có thể có bất kỳ lợi thế nào mà anh ta thích, cuộc sống của doanh nhân giàu có không phải chỉ có mỗi rượu sâm banh và trứng cá muối. Anh ta phải chấp nhận thực tế có nhiều hạn chế trong việc trở thành một triệu phú bất kể dù là về sự giàu có hay chức vụ của anh ta. Anh ta có thể được tôn trọng hoặc ngưỡng mộ vì đã đạt được thành công cùng sự giàu sang, nhưng anh ta nên biết sẽ có một bộ phận đáng kể người ghen tị, thậm chí ghét anh ta vì điều đó. Có những lúc hành động và lời nói của anh ta có thể được đánh giá cao, nhưng anh ta cũng sẽ bị chửi rủa với tần suất ngang ngửa như vậy.
Bằng một cách nào đó, triệu phú không bao giờ có thể chiến thắng. Nếu anh ta chi tiêu quá tự do, anh ta sẽ bị chỉ trích là ngông cuồng và phô trương. Mặt khác, nếu anh ta sống lặng lẽ và tiết kiệm, thì chính những người chỉ trích anh ta vì hoang phí sẽ gọi anh ta là kẻ hà tiện. Nếu anh ta đi dự tiệc và các câu lạc bộ đêm, anh ta bị gọi là kẻ ấu trĩ và họ sẽ nghi ngờ về sự trưởng thành cùng ý thức trách nhiệm của anh ta. Tuy nhiên, nếu anh ta trốn tránh các nhà hàng và quán rượu, anh ta sẽ nhanh chóng bị gọi là kẻ ẩn dật và bất cần đời.
Đối với các kiểm toán viên và các nhà phê bình về người giàu có, ngay cả những hành động nhỏ nhất của các triệu phú cũng có thể trở thành vấn đề quan tâm lớn. Ví dụ về chuyện tiền boa chẳng hạn. Tôi đã thấy rằng nếu tôi boa cho nhà hàng một số tiền phóng khoáng, chắc chắn sẽ có ai đó ngay lập tức nói rằng tôi đang khoe khoang thể hiện. Nếu tôi không boa nhiều, chính người đó sẽ là người đầu tiên nói rằng “Paul Getty là một kẻ hà tiện.” Nếu tôi nói chuyện với các phóng viên, ngay lập tức họ sẽ gọi tôi là kẻ cuồng sự chú ý. Nếu tôi từ chối các cuộc phỏng vấn, tôi bị coi là có thái độ “bất hợp tác” và thù địch với báo chí, và một số chuyên mục tin đồn chắc chắn sẽ viết một cái gì đó về “Gần đây, Paul Getty lảng tránh truyền thông một cách lạ lùng. Liệu ông ta có đang cố gắng tránh những câu hỏi nhạy cảm nào đó?”
Có phải tôi đang phàn nàn không? Hoàn toàn không. Tôi chỉ đang liệt kê một số điều mà một triệu phú buộc phải chấp nhận bằng khiếu hài hước và sự khiêm tốn của họ.
Một người giàu có rõ ràng có thể mua về rất nhiều của cải vật chất trong cuộc sống. Anh ta có thể có một tủ quần áo rộng rãi, ô tô, một ngôi nhà đẹp, người hầu hạ, và tất cả các vật chất khác cho một cuộc sống xa xỉ. Mức độ có thể tận hưởng phụ thuộc vào anh ta và nếu anh ta là một doanh nhân năng động, thì điều này sẽ phụ thuộc vào thời lượng và công sức mà công việc kinh doanh yêu cầu anh ta phải bỏ ra.
Tôi vẫn thường xuyên phải làm việc 16 đến 18 giờ mỗi ngày, và đôi khi là không có ngày nghỉ. Khi tôi đi du lịch, các vấn đề kinh doanh không bao giờ xa hơn các cuộc điện báo, bưu điện hay bốt điện thoại gần nhất. Tôi không thể nhớ một ngày nghỉ nào trong 45 năm qua mà không bị gián đoạn bởi một cuộc gọi hay điện tín, chúng khiến tôi phải quay trở lại làm việc trong ít nhất vài giờ. Lịch trình làm việc dày đặc và lượng công sức mà sự nghiệp đòi hỏi đã ảnh hưởng lớn đến cuộc sống cá nhân của tôi.
Tôi đã kết hôn và ly dị năm lần. Tôi vô cùng hối hận về những thất bại trong hôn nhân, nhưng tôi có thể hiểu tại sao tôi đã thất bại. Những người vợ trước của tôi đều là mẫu hình phụ nữ tuyệt vời, họ luôn làm hết sức mình để khiến cuộc hôn nhân của chúng tôi được suôn sẻ. Nhưng một người phụ nữ sẽ không cảm thấy an tâm, hài lòng hay hạnh phúc khi không cảm thấy mình thực sự là một người vợ, hay cảm thấy cô ấy thực sự có một người chồng khi mà cô ấy thấy người chồng luôn nghĩ đến lợi ích kinh doanh trước tiên, còn vợ chỉ là suy nghĩ thứ hai. Năm lần thất bại trong hôn nhân đã dạy tôi rằng một cuộc hôn nhân hạnh phúc là một trong vô số những điều của cuộc sống mà không người đàn ông nào có thể mua được cho dù anh ta có bao nhiêu tiền đi chăng nữa.
Tình bạn cũng là một trong những thứ không thể mua được dù có nhiều người cố bán đi tình bạn giả tạo của họ. Tôi thường nói rằng thời gian là thước đo đáng tin cậy duy nhất mà một người giàu có, có thể đo lường được tình bạn. Tôi tự coi mình là người cực kỳ may mắn khi có được nhiều người bạn thật sự, những người đã là bạn của tôi trong nhiều năm và thậm chí hàng thập kỷ. Họ chưa bao giờ cố gắng kiếm lợi nhuận từ tình bạn của chúng tôi. Nếu họ có nhờ vả tôi bất cứ điều gì, thì yêu cầu của họ cũng đều rất hợp lý, thường gặp ở những người bạn tốt nhờ cậy ở nhau.
Điều đó hoàn toàn khác với loại người luôn cố gắng làm thân với một người giàu nhằm tính toán để có được thứ gì từ người giàu mà không cần làm gì. “Thứ gì đó” có thể là một công việc, một mẹo làm ăn trên thị trường chứng khoán, một khoản tiền để bắt đầu một doanh nghiệp mới hoặc vực dậy một doanh nghiệp cũ đang khủng hoảng, thậm chí đó có thể là một khoản tiền mặt trắng trợn được gọi tên là một khoản vay.
Chẳng hạn, tôi có bốn người con trai trưởng thành. Tất cả đều chọn về với doanh nghiệp của gia đình. Khi mỗi đứa con đưa ra quyết định, chúng được bắt đầu lại từ đầu ngay lập tức, từ con số không. Các con tôi học nghề bằng cách phục vụ khách hàng trong các trạm xăng thuộc sở hữu của các công ty mà tôi đầu tư nhiều tiền. Chúng bán xăng và dầu bôi trơn, đổ đầy bình, thay lốp, chăm chỉ tẩy dầu và quét dọn cơ sở làm việc. Tuy nhiên, vô số người quen qua đường đã yêu cầu tôi giúp họ một “ân huệ” và cho con trai của họ, hoặc người thân nào đó đang thất nghiệp một công việc ở cấp điều hành trong các công ty tôi có quyền. Họ dường như không bao giờ hiểu tại sao tôi từ chối, và luôn tức giận với tôi khi bị từ chối.
Rồi lại có những người xin tôi những lời khuyên giúp họ trở nên giàu có trong một đêm hoặc trong một hoặc hai tuần. Thật vô ích khi phải nói với họ rằng tôi không có gì để nói với họ. Những kẻ mơ mộng giàu nhanh không bao giờ tin lời tôi.
“Lũ triệu phú chết tiệt đều ích kỷ và không công bằng!” “Ông có những bí mật để kiếm tiền, nhưng ông không chịu chia sẻ chúng.” “Ông không muốn ai khác cũng trở nên giàu có!” Đó là một số lời than vãn mà tôi đã nhận được.
Rõ ràng là những cá nhân này tin rằng kinh doanh hiện đại được tiến hành trong phía khuất của mặt trăng bởi các chiến binh và các thầy phù thủy, những người tụng thần chú và vẽ những ngôi sao năm cánh trên sàn của các phòng hội đồng. Chẳng có lý do gì để tôi tranh luận với họ. Họ sẽ không tin rằng sự cần mẫn, không phải mẹo hay bí mật gì là chìa khóa thành công trong kinh doanh. Họ không muốn tin vào điều đó. Họ muốn sự thành công và giàu có phải được dâng lên tận miệng. Họ không muốn làm việc.
Hiệu ứng mà một người giàu có sẽ mang lại cho người khác thường rất bất ngờ, nhiều khi là kỳ quặc, và không có nghĩa luôn là những lời khen hay sự ghen tị. Như tôi đã nói ở trên triệu phú là người đã bị đánh dấu. Có nhiều người thậm chí coi người giàu có là một đối tượng dễ dàng nhắm tới. Chẳng hạn, tôi từ lâu đã được biết đến là một nhà sưu tập nghệ thuật nghiêm túc. Vì thế, trong những năm qua, tôi bị mời mua không biết bao nhiêu bức tranh giả của Botticelli, Corot hay Fragonard.
Tôi nhớ rằng từng có một người đàn ông đã cố bán cho tôi một tấm thảm mà theo như lời anh ta là hiếm có, từ thế kỷ XVI, với giá “chỉ 45.000 đô la”. Khi tôi trả lời rằng tôi không quan tâm, anh ta đã nổi giận.
“Nhưng anh phải mua nó!” Anh ta hét lên, đẩy tấm thảm vào tôi, “Vợ tôi đã dành ra nhiều tháng để dệt tấm thảm ấy!”
Một linh hồn dám nghĩ dám làm khác đã thông báo với tôi về sự kiện thanh lý bộ sưu tập tranh của anh ta và cho tôi xem một số bức tranh sơn dầu đã đổ màu vàng, vẽ trên nền vải hạng bét, bọc bằng khung tranh rẻ tiền gãy nứt. Anh ta đã thật sự thu thập các bức tranh từ đống phế liệu và các cửa hàng tạp hóa.
Không có bất cứ điều gì minh họa cho sự tham lam và thiếu hiểu biết về kinh tế của một bộ phận người tốt hơn hàng ngàn bức thư mà tất cả những người giàu có uy tín đều liên tục phải nhận. Tôi đã nhận được tới 3.000 bức thư mỗi tháng từ những người hoàn toàn xa lạ. Một số được viết bởi phụ nữ ở mọi lứa tuổi và từ mọi tầng lớp khác nhau, có lẽ là những người biết được rằng tôi cực kỳ giàu có và hiện chưa lập gia đình.
“Anh đúng là mẫu người chồng lý tưởng của em...” “Rõ ràng rằng anh đang cần có một người vợ, và em là ứng cử viên hoàn hảo cho vị trí đó...” “Em sẽ rất vui lòng ly hôn với chồng mình, miễn là anh thanh toán số tiền luật sư ly hôn giúp em...” Đó là nội dung của những bức thư cầu hôn tiêu biểu được gửi cho tôi. Những phụ nữ đó thường gửi kèm theo ảnh tự chụp hoặc ảnh chụp tiệm, những bức ảnh thể hiện phẩm chất lớn hơn, hoặc xấu hơn của họ. Thỉnh thoảng, họ sẽ gửi cùng bộ album ảnh. Những hy vọng đầy mê hoặc này, tôi có thể nói thêm, một cách tinh tế hay suồng sã rằng họ sẵn sàng từ bỏ các ràng buộc hôn nhân và trao cho tôi tình yêu vô bờ bến miễn là các thỏa thuận về tài chính phù hợp được thực hiện trước.
Nhưng phần lớn các bức thư không mong muốn của tôi, khoảng 70% theo thư ký của tôi kiểm đếm là những lá thư được viết bởi những người yêu cầu tôi gửi tiền cho họ. Tôi không nghi ngờ trong một vài khoảnh khắc rằng có một số phần trăm nhỏ trong số này là từ những cá nhân thực sự đang có nhu cầu. Nhưng thật không may, khó có thể tách điều này hoàn toàn ra khỏi hàng ngàn bức thư gửi đến từ những kẻ ăn chơi chuyên nghiệp và kẻ ăn xin kinh niên. Những bức thư kiểu như này đến từ mọi ngả trên thế giới. Tôi sẽ phải tốn một khoản tiền lớn để kiểm tra tính hợp lệ của toàn bộ các bức thư. Vì vậy, tôi buộc phải từ chối tất cả.
Giống như hầu hết tất cả những người giàu có, chắc chắn là ở những người mà tôi quen, tôi chỉ đóng góp cho các tổ chức từ thiện hợp pháp. Mỗi năm, các công ty của tôi và cá nhân tôi đóng góp một khoản tiền tổng cộng hàng trăm ngàn đô la để làm từ thiện. Đây là cách duy nhất người ta có thể quyên góp tiền với mức độ đảm bảo rằng tiền của họ sẽ đến đúng tay người cần. Tôi đã cố gắng làm rõ điều này trong các cuộc phỏng vấn báo chí và tuyên bố công khai nhưng không hiệu quả. Hàng ngàn người muốn tôi gửi tiền cho họ tiếp tục viết thư cho tôi. Những bức thư xin tiền thường viết “Ông quá giàu. Ông sẽ không tiếc số tiền đó đâu” như thể để giải thích và biện minh cho mọi thứ họ làm. Một số người cầu xin. Những người khác đòi hỏi. Một số khác thậm chí còn đe dọa. Đáng ngạc nhiên là một số lượng lớn sẽ chỉ định tôi gửi cho họ “tiền mặt” không qua séc” vì họ “không muốn cơ quan thuế biết được nguồn tiền từ đâu”. Thậm chí có những người yêu cầu số tiền được gửi là “tiền ròng với tất cả các khoản thuế đã được trả”.
Người đứng đầu một hiệp hội y tế nhà nước đã từng hỏi xin tôi 250.000 đô la để anh ta có thể mua một chiếc du thuyền. “Vậy là không nhiều, xét về quy mô tài sản của anh thì như vậy chẳng đáng là bao” - ông ta viết như vậy. Người đó, xin hãy nhớ, ông ta một người đàn ông chuyên nghiệp, một bác sĩ được đánh giá cao trong cộng đồng y tế và tiểu bang nơi ông làm việc. Vì vậy, tôi cho rằng người kế toán đã sử dụng những văn phòng phẩm ấn tượng của công ty mình để xin 500.000 đô la cũng là một trường hợp tương tự như vị bác sĩ kia. Anh ta đã “phát hiện ra một hệ thống chắc chắn để chơi lãi trên thị trường chứng khoán” và muốn chơi bằng tiền của tôi, “Tôi đảm bảo sẽ chia cho anh mười phần trăm lợi nhuận”. Anh ta hứa một cách hào phóng.
Ngoài ra, còn có một giáo viên trung học muốn có 1.000.000 đô la được miễn thuế để cô ấy có thể giúp đỡ người thân của mình, và một nhân viên ngân hàng viết rằng anh ta đã biển thủ 100.000 đô la và chắc chắn muốn tôi sẽ giúp anh ta sửa sai lỗi lầm.
Tôi có thể liệt kê các dẫn chứng như vậy rất lâu. Trong một tháng, trung bình, tổng số tiền được yêu cầu bởi những người đặt hàng qua thư này có thể lên tới hơn 3.000.000 đô la. Vào một ngày đáng nhớ cách đây không lâu, một bức thư duy nhất còn yêu cầu tổng cộng số tiền lên tới 15.000.000 đô la!
Tất cả điều này, chỉ là những phiền toái tương đối nhỏ trong vô số các vấn đề lặt vặt khác đi cùng với sự giàu có. Tôi liệt kê ra một vài điều trong chương này nhằm miêu tả cuộc sống của một người giàu có, mặc dù dễ chịu và thú vị theo nhiều cách nhưng cũng không hoàn toàn vô tư như nhiều người hình dung. Tiền có thể làm nhiều thứ cho mọi người, nhưng nó cũng có thể ảnh hưởng đến họ. Tất nhiên tiền có thể làm gì và ảnh hưởng như thế nào đến một cá nhân cụ thể phần lớn sẽ phụ thuộc vào tiêu chuẩn đạo đức, trí tuệ, quan điểm và thái độ của anh ta đối với cuộc sống.
Nếu anh ta là một doanh nhân, điều quan trọng là anh ta làm gì với tiền của mình. Như tôi đã nói ở trên, điều tốt nhất anh ta có thể làm là đầu tư vào các doanh nghiệp, sản xuất nhiều hàng hóa, dịch vụ tốt cho nhiều người hơn với mức chi phí thấp hơn. Mục tiêu của anh ta nên là việc tạo ra và vận hành các doanh nghiệp giúp đóng góp vào sự phát triển của nền kinh tế thế giới, và làm cho cuộc sống của tất cả mọi người tốt hơn. Đó nên là động lực để hướng tới sự giàu có, và từ nguồn thôi thúc ấy, doanh nhân có thể đạt được sự thỏa mãn cao nhất trong công việc của mình.
Trên đây cũng là tất cả những gì tôi đã cố gắng làm với tiền của mình và là mục đích của các công ty tôi đã đầu tư. Điều này được coi là đạo đức về tiền bạc của các doanh nhân thành đạt.



Nghệ thuật của tính cá nhân 
M
ột nhà điều hành thành công, một người lãnh đạo, một người đổi mới là một người vô cùng đặc biệt. Anh ta không tuân thủ theo bất kỳ điều gì mà không suy nghĩ, ngoại trừ trong việc tuân thủ lý tưởng và niềm tin của chính mình.
Một giám đốc điều hành doanh nghiệp trẻ mà tôi từng có cơ hội gặp sẽ là nguyên mẫu chuẩn cho kiểu “người của tổ chức” tuân thủ cứng nhắc, kiểu người như vậy ngày càng tăng trong thế giới kinh doanh hiện nay. Quần áo, cách cư xử, lời nói, thái độ và cả ý tưởng của anh ta đều được rập khuôn. Rõ ràng anh ta tin rằng sự tuân thủ là điều cần thiết cho thành công của sự nghiệp, nhưng anh lại phàn nàn rằng mình không tiến lên đủ nhanh và hỏi xin tôi lời khuyên giúp anh ta.
“Làm thế nào tôi có thể đạt được thành công và sự giàu có trong kinh doanh?” - Anh ta hỏi một cách nghiêm túc, “Làm thế nào tôi có thể kiếm được một triệu đô la?”
“Tôi không thể cho anh một công thức chắc chắn nào”, tôi trả lời, “nhưng tôi có thể chắc chắn một điều. Anh sẽ tiến xa hơn nếu anh ngừng cố gắng hành động và suy nghĩ như mọi người khác trên đại lộ Madison, đường Wacker hay đại lộ Wilshire. Hãy thử trở thành một người không tuân thủ xem. Hãy là một người theo chủ nghĩa cá nhân và là một cá nhân đặc biệt. Anh sẽ phải ngạc nhiên về tốc độ thăng tiến của mình đấy.”
Tôi e rằng những gì tôi nói không tạo được nhiều ấn tượng với chàng trai trẻ đó. Tôi nghĩ anh ta là một môn đệ quá tận tụy của Giáo phái Tuân thủ đang hoành hành ở khắp nơi nên sẽ chẳng chú ý đến lời khuyên dị giáo của tôi. Hẳn rằng anh ấy sẽ dành phần còn lại của cuộc đời mình để bắt chước như vẹt những điều anh ta tin, hoặc được dẫn dắt để tin là “đúng” và an toàn.
Anh ta sẽ tuân thủ các quy tắc và quy ước nhỏ mọn, tùy tiện, cố gắng để chứng tỏ bản thân ổn định và đáng tin cậy nhưng anh ta sẽ chỉ chứng minh được rằng anh ta không có trí tưởng tượng, không kiên định và rất tầm thường. Thành công và sự giàu có sẽ luôn trốn tránh những người đàn ông như vậy. Họ sẽ chỉ là những giám đốc điều hành nhỏ, bị trao đổi và chuyển từ một chuồng bồ câu của công ty này sang một công ty khác trong suốt sự nghiệp kinh doanh của mình.
Tôi không giả vờ là người hiền triết hay là người thông thái. Tôi cũng không quan tâm đến việc thiết lập bản thân trở thành tượng đài cho niềm tin, sự tôn thờ của bất kỳ ai. Nhưng tôi nghĩ rằng tôi đủ hiểu về kinh doanh và thế giới kinh doanh. Theo tôi, không ai có thể đạt được thành công thực sự, lâu dài hoặc “làm giàu” trong kinh doanh bằng cách tuân thủ. Một doanh nhân muốn thành công không thể có thời gian để bắt chước người khác hoặc ép những suy nghĩ và hành động của anh ta vào một khuôn mẫu. Anh ta phải là một người theo chủ nghĩa cá nhân, có thể suy nghĩ và hành động độc lập. Anh ta phải là một doanh nhân nguyên bản, giàu trí tưởng tượng, tháo vát và hoàn toàn tự chủ. Nếu như một phép hoán dụ xảy ra, anh ta phải là một nghệ sĩ sáng tạo chứ không chỉ đơn thuần là một nghệ nhân trong kinh doanh.
Sự bất tuân thủ của doanh nhân thành công thể hiện chung nhất và rõ ràng nhất ở cách thức hoạt động kinh doanh của anh ta. Cách thức kinh doanh này sẽ không chính thống theo nghĩa chúng hoàn toàn không giống với cách hoạt động của các cộng sự hoặc đối thủ cạnh tranh hèn nhát, ít trí tưởng tượng và kém thành công hơn. Thông thường, sự thiếu kiên nhẫn bẩm sinh của anh ta cộng với sự vô ích của quy ước và giáo điều hời hợt sẽ thể hiện ra ở mức độ lập dị cá nhân khác nhau.
Chắc hẳn mọi người đều biết về thói quen sử dụng những đồng tiền mới cứng, sáng loáng của John D. Rockefeller Đệ Nhị. Howard Hughes được chú ý vì thói quen mang giày tennis với áo sơ mi mở cúc cổ. Bernard Baruch đã tổ chức nhũng cuộc họp kinh doanh quan trọng nhất của mình trên băng ghế công viên. Đây chỉ là ba trong số nhiều triệu phú, những người đã tạo ra vận may của mình bằng cách giải phóng tinh thần chủ nghĩa cá nhân của họ và không bao giờ lo lắng về việc bất tuân thủ nguyên tắc của mình có thể len lỏi vào cuộc sống riêng tư của họ.
Tôi không có ý ám chỉ rằng việc áp dụng những thói quen hay cách ăn mặc lập dị là đủ để đưa một người đàn ông lên đỉnh kim tự tháp quản lý hoặc làm cho anh ta trở nên giàu có chỉ sau một đêm. Tuy nhiên tôi chắc chắn rằng những kẻ khăng khăng ép mình vào khuôn sẽ không bao giờ tiến được xa trên con đường dẫn đến thành công.
Tôi khá thất vọng khi rất nhiều doanh nhân trẻ ngày nay tuân thủ một cách mù quáng và cứng nhắc vào những khuôn mẫu mà họ tin rằng đa số những người thành công đặt ra, làm điều kiện tiên quyết để được xã hội chấp nhận và đạt tới thành công trong kinh doanh. Họ rơi vào mọi lỗi ngụy biện cơ bản: quan niệm rằng đa số tự nhiên luôn luôn đúng. Thực tế thường không phải như vậy, tôi quan sát được rằng ranh giới giữa ý kiến đa số với cuồng loạn tập thể là vô cùng mỏng manh. Điều này đúng trong kinh doanh cũng như trong bất kỳ khía cạnh nào khác của hoạt động con người. Việc phần lớn các doanh nhân nghĩ rằng một điều gì đó là không nhất thiết đảm bảo tính hợp lệ ý kiến của họ. Đa số thường có sức ỳ rất lớn trước thay đổi, hoặc rất dễ rối loạn mất phương hướng. Những doanh nhân không tuân thủ sẽ tự làm theo lời khuyên của chính mình và bỏ qua những lời kêu gọi của bầy đàn thường nhận được những phần thưởng tuyệt vời. Có rất nhiều ví dụ kinh điển trong đó, những ví dụ kịch tính nhất thuộc về thời kỳ Đại suy thoái.
Dòng họ Rockefeller bắt đầu xây dựng Trung tâm Rockefeller, khu liên hợp giải trí, kinh doanh thuộc sở hữu tư nhân lớn nhất ở Mỹ và có thể là toàn bộ thế giới vào năm 1931 trong khoảng thời gian Đại suy thoái. Hầu hết các doanh nhân Mỹ coi dự án đó là điên rồ. Họ đã nghe theo quan điểm phổ biến cho rằng nền kinh tế của quốc gia đang sụp đổ và tiên đoán các tòa nhà chọc trời khổng lồ sẽ trở thành những vỏ ốc trống không trong nhiều thập kỷ tiếp theo. “Trung tâm Rockefeller sẽ là bộ xương voi lớn nhất thế giới”, họ dự đoán, “Nhà Rockerfeller đang ném tiền của họ xuống một cái rãnh không đáy.” Tuy nhiên, nhà Rockefeller đã tiếp tục dự án của họ và xây dựng nên một tòa nhà trung tâm tuyệt vời. Họ gặt hái về lợi nhuận lớn từ dự án, và chứng minh họ đã đúng, và đa số công chúng đã sai.
Conrad Hilton bắt đầu mua và xây dựng khách sạn khi hầu hết các chủ khách sạn khác đang vội vã tìm kiếm khắp nơi những người mua tiềm năng có thể mua hết tài sản đang cần bán tháo của họ. Chắc hẳn tôi cũng không cần phải đi sâu vào chi tiết Conrad Hilton sau đó đã đạt đến thành công rực rỡ như thế nào.
Bản thân tôi, bắt đầu mua cổ phiếu trong thời kỳ suy thoái, khi cổ phiếu được bán với giá hời và “mọi người” tin rằng giá sẽ còn giảm hơn nữa.
Những người tuân thủ theo số đông đã bán tống, bán tháo hết cổ phiếu của họ ra thị trường bằng bất cứ giá nào. Tư tưởng của họ là “cứu vãn” những gì họ có thể trước khi thảm họa kinh tế sẽ diễn ra theo lời mà “số đông” đã tiên đoán.
Bất chấp điều đó, tôi tiếp tục mua vào cổ phiếu. Kết quả? Nhiều cổ phiếu tôi đã mua trong những năm 1930 hiện có giá trị gấp trăm lần và hơn thế so giá tôi đã trả cho chúng. Một cổ phiếu cụ thể mà tôi đã mua theo số lượng khá lớn thậm chí đã mang lại cho tôi lợi nhuận không dưới 4.500% trong những năm qua.
Không, tôi không có ý định khoe khoang, cũng không tuyên bố rằng tôi đã được trời ban cho khả năng bất khả chiến bại về thấu thị kinh tế. Có những doanh nhân và nhà đầu tư khác đã làm điều tương tự và cũng thu về lợi nhuận tương ứng. Nhưng chúng tôi là những trường hợp ngoại lệ, những người bất tuân thủ, những người từ chối bị cuốn theo làn sóng bi quan ảm đạm và sự phong trào của đại đa số.
Những doanh nhân thực sự thành công về cơ bản là những người không dễ hài lòng và những kẻ nổi loạn hiếm khi hài lòng với hiện trạng. Họ tạo ra thành công và sự giàu có của mình bằng cách liên tục tìm kiếm những cách mới và tốt hơn để làm việc và tạo ra mọi thứ.
Danh sách những người đạt được thành công lớn bằng cách từ chối chấp nhận và làm theo các mô hình được thiết lập sẵn là một danh sách dài. Danh sách đó sẽ có quy mô kéo dài hai thế kỷ của lịch sử nước Mỹ và đi từ A tới Z, từ John Jacob Astor đến Adolph Zukor. Những người đàn ông này dựa vào bốn phẩm chất đã được liệt kê trước đó: trí tưởng tượng, sự độc đáo, chủ nghĩa cá nhân và sáng kiến của riêng họ. Họ đã gặt hái được rất nhiều trong khi những người tuân thủ cứng đầu vẫn mãi dậm chân tại chỗ.
Những người tuân thủ đơn giản không nhận ra rằng chỉ có những người ít khả năng và hiệu quả kém nhất trong số họ mới có được bất kỳ lợi ích nào từ phước lành của chủ nghĩa tuân thủ. Những người đàn ông giỏi nhất chắc chắn sẽ bị kéo xuống cấp độ vô vị mà tại đó kiểu người thứ cấp, kẻ ra vẻ, đạo đức giả, cứng nhắc và lười nhác là những người quyết định cuộc chơi. Sự cuồng tín về sự tuân thủ, ảnh hưởng lớn tới toàn bộ nền văn minh của chúng ta và theo cách tôi nhìn được, hiệu ứng này không hề chỉ ở mặt bên ngoài. Ranh giới từ một xã hội tuân thủ đến một xã hội quân sự là rất mong manh. Mặc dù sẽ mất nhiều thời gian để tạo ra một cơn ác mộng Orwellian thông qua việc tự nguyện đầu hàng của chủ nghĩa cá nhân và từ đó, sự độc lập, hơn là thông qua sắc lệnh toàn trị, kết quả rồi sẽ giống nhau. Ở một số khía cạnh nào đó, một xã hội trong đó các cá nhân đều đồng nhất tới mức họ tự nguyện trở thành con rối của xã hội thậm chí còn đáng sợ hơn một xã hội mà con người bị buộc phải chống lại lý trí của họ. Khi con người từ bỏ tính cá nhân và bản sắc trí tuệ của chính mình, họ cũng sẽ từ bỏ quyền để làm người.
Trong kinh doanh, sự huyền bí của tuân thủ đang làm hao mòn đi chủ nghĩa cá nhân năng động, mặc dù đó là phẩm chất vô giá nhất mà một giám đốc điều hành hoặc doanh nhân có thể sở hữu. Sự tuân thủ đã tạo ra những tấm bìa cứng dập khuôn vô hồn của người làm công ăn lương, người cố gắng hết sức để che giấu nỗi sợ hãi, thiếu tự tin và sự bất tài đằng sau những mặt nạ được cách điệu của sự tuân thủ.
Người tuân thủ không được sinh ra. Họ được tạo ra. Tôi tin rằng quá trình tẩy não bắt đầu từ trường học. Nhiều giáo viên và giáo sư dường như rất muốn xây dựng sinh viên của họ với mong muốn có được sự “ổn định” ở mọi mặt và bằng mọi giá. Ngoài ra, chương trình giảng dạy ở trường trung học và đại học thường được thiết kế để tạo ra các “chuyên gia” với những kiến thức và sở thích cố định. Phương hướng chung dường như là kế toán viên chỉ nên là kế toán viên, người quản lý giao thông chỉ nên là người quản lý giao thông, v.v… tương tự như vậy. Dường như không có nhiều nỗ lực được đặt ra để tạo nên những chàng trai trẻ nắm bắt được bức tranh kinh doanh toàn diện và tương lai sẽ đảm nhận trách nhiệm lãnh đạo. Vô số thanh niên thông minh khác rời khỏi trường đại học nơi họ được giáo dục quá đà rồi sau đó biến thành một trong những con tốt hành chính của các tổ chức quan liêu của chúng ta.
Còn có nhiều áp lực khác ngoài kia buộc các chàng trai trẻ ngày nay phải tuân thủ. Anh ta bị áp lực mọi phía từ những lập luận rằng phải điều chỉnh lại bản thân, theo cả nghĩa đen và nghĩa bóng, để phù hợp với hình ảnh sạch sẽ, đứng đắn, điều đó đồng nghĩa là anh ta phải giống như mọi người khác. Anh ta không hiểu rằng những áp lực đó đều đến từ những người chưa thể và chẳng thể nào đạt tới thành công, những người chỉ muốn lôi kéo anh ta vào hội họp của những kẻ thất bại để cùng chia sẻ nỗi khổ và sự thất vọng cùng họ. Ông trời sẽ chỉ giúp người dám khác biệt trong suy nghĩ và hành động. Anh ta được dạy rằng bất kỳ sự khác biệt nào so với chuẩn mực tầm thường sẽ gán cho anh ta biệt danh Bohemian hay Bolshevik, kẻ kỳ quặc hay kẻ nghiện ngập, kẻ không thể đoán trước được và do đó là không đáng tin cậy.
Điều này, tất nhiên là vô nghĩa. Bất kỳ người nào cho phép sự độc đáo của mình phát triển sẽ sớm vươn lên dẫn đầu. Anh ta sẽ là người có nhiều khả năng thành công nhất. Nhưng sự tẩy não vẫn sẽ tiếp diễn trong suốt sự nghiệp của con người. Những người phụ nữ của đời anh sẽ thường xuyên cố gắng để giữ anh trong chiếc áo khoác tuân thủ. Các bà mẹ, vợ chưa cưới và các bà vợ đặc biệt có khuynh hướng bảo thủ, vì họ coi tiền lương hàng tuần là một con chim bé nhỏ cần phải được bảo vệ và nâng niu, và họ sẽ chẳng bao giờ để ý đến con chim quý đang đậu ở cây khế gần đó. Các bà vợ có thói quen ngăn chặn ngay tập tức bất kỳ ý tưởng muốn mạo hiểm nào của người chồng mà có thể ảnh hưởng đến công việc an toàn, ổn định của anh ta, và tìm kiếm sự thỏa mãn, sự giàu có thông qua những hành động táo bạo. “Anh đang có một tương lai tốt đẹp ở công ty Totter and Plod”, họ than vãn, “Đừng có làm gì mạo hiểm. Nên nhớ chúng ta vẫn còn nhiều hóa đơn phải thanh toán thường xuyên và chắc chắn mình phải sắm được một chiếc xe mới trong năm nay!”
Từ đó, “người đàn ông tuân thủ đã tiến hóa hoàn chỉnh” sẽ đi chuyến tàu 8 giờ 36 phút mỗi sáng vào các ngày trong tuần và hy vọng rằng trong một vài năm nữa anh ta sẽ thăng tiến đủ xa để có thể đi chuyến tàu lúc 9 giờ 03 phút với các nhân viên điều hành ở bậc giữa. Các doanh nhân tuân thủ là Caspar Milquetoast của thời đại hiện nay. Tương lai của họ không mấy tươi sáng. Con đường của kẻ tuân thủ sẽ chỉ ngày càng lún sâu hơn cho đến khi nó trở thành mộ phần cho những hy vọng, tham vọng và cơ hội mà anh ta có thể đã từng có để đạt được sự giàu có và thành công. Sự nghiệp kinh doanh của những người tuân thủ theo tổ chức sẽ sa lầy vào một loạt các quy tắc, bản ghi nhớ được in số lượng lớn và các cuộc họp giao ban vô tận, trong đó anh ta và các nhân viên khác là bản sao của anh ta sẽ đưa ra những câu trả lời được mớm sẵn cho bất kỳ vấn đề nào đặt ra trước họ. Anh ta lo lắng và băn khoăn về những điều tầm thường và hời hợt, chẳng hạn như quyết định mặc một bộ quần áo được quảng cáo là “phù hợp” cho một người nắm giữ chức vụ quản lý như anh ta, hay đắn đo việc mua một căn nhà có gác mái mà một tay buôn bất động sản lạ lùng đã thuyết phục anh ta tin rằng đó là căn nhà “thích hợp cho một nhà điều hành”.
Những người như vậy tự chặn con đường đi của mình. Anh ta sẽ mãi chỉ là người chơi dự bị cho cái mà anh ta thích gọi một cách ngụy biện là “đội nhóm”, thay vì trở thành đội trưởng hoặc cầu thủ ngôi sao. Anh ta bỏ lỡ những cơ hội vô hạn mà ngày hôm nay trao cho anh ta để thể hiện bản thân với chủ nghĩa cá nhân và trí tưởng tượng của mình. Nhưng anh ta thực sự không quan tâm, “Tôi muốn có sự ổn định”, anh tuyên bố, “Tôi muốn biết rằng công việc của tôi ổn định và tôi sẽ được tăng lương theo định kỳ, nghỉ phép có lương và mức lương hưu tốt khi tôi nghỉ hưu”. Điều này, thật không may dường như là giấc mơ chung của nhiều nam thanh niên ngoài kia. Đó là lời thú nhận của sự yếu đuối và sự hèn nhát.
Có rất ít những nhà điều hành trẻ sẵn sàng mạo hiểm để khẳng định bản thân và đấu tranh cho những gì họ nghĩ là đúng và tốt nhất ngay cả khi họ phải đập bàn trước mặt chủ tịch tập đoàn để đưa ra quan điểm của họ.
Thật vậy, một giám đốc điều hành dám thách đấu với cấp trên của mình đôi khi sẽ mạo hiểm cả công việc, nhưng một công ty mà sa thải một nhân viên chỉ vì anh ta có lòng can đảm bảo vệ niềm tin của mình không phải là nơi mà một giám đốc thực sự giỏi nên quan tâm chọn để làm. Và, nếu anh ta là một nhà điều hành giỏi, anh ta sẽ nhanh chóng có được một công việc tốt hơn trong trường hợp bị sa thải khỏi công ty cũ, tôi có thể chắc chắn về điều đó. Tôi cũng có thể chắc chắn rằng người tuân thủ không bao giờ dám làm khác đi so với tiêu chuẩn sẽ ở mãi lại mức thấp hơn, khá nhất là ở cấp độ trung bình trong bất kỳ công ty nào mà anh ta làm việc. Anh ta sẽ không đạt đến đỉnh cao hoặc làm giàu bằng cách chỉ tìm cách đoán ý nghĩ của cấp trên của mình. Người giành được thành công là người khác biệt rõ rệt với những người xung quanh mình. Anh ta phải có những ý tưởng mới và có thể hình dung ra những cách tiếp cận mới đối với mọi vấn đề. Anh ta có khả năng và tâm trí để tự thân suy nghĩ và hành động mà không quan tâm đến sự ngăn cản và phá hoại của “đa số” vì những ý tưởng và hành động bất tuân thủ của anh ta.
Những người tạo được dấu ấn trong thương mại, công nghiệp và tài chính là những người có trí tưởng tượng tự do, cá tính mạnh mẽ và độc đáo. Những người như vậy có thể không quan tâm liệu có nên để tóc húi cua hay tóc vuốt phồng, và họ có thể thích cờ vua hơn golf, nhưng họ sẽ nhận ra và nắm bắt được những cơ hội xung quanh mình. Tâm trí của họ không bị cản trở bởi sự tuân thủ khó hiểu của những nhân viên trung thành với tổ chức, họ sẽ là những người đưa ra các phương pháp mới giúp tăng sản lượng và bán hàng. Họ sẽ phát triển các sản phẩm mới và cắt giảm chi phí để tăng lợi nhuận và xây dựng vận may của riêng họ. Những nhà tư tưởng kinh tế tự do này là những cá nhân tạo ra các doanh nghiệp mới, và chính họ sẽ hồi sinh và mở rộng những doanh nghiệp cũ. Họ dựa vào phán đoán của chính mình hơn là vào các cuộc điều tra, nghiên cứu và các cuộc họp giao ban. Họ không sử dụng các cuốn quy tắc hành xử và hướng dẫn quy trình, vì họ biết rằng mọi tình huống kinh doanh đều khác nhau và không có quyển sách hàng ngàn chương nào có thể chứa đủ các quy tắc để bao quát tất cả các tình huống thực tế.
Các doanh nhân thành công không chỉ có chuyên môn ở một vài mảng nhất định. Anh ta phải biết và hiểu về tất cả các khía cạnh trong lĩnh vực kinh doanh của mình. Anh ta có thể phát hiện ra một điểm tắc trong sản xuất với tốc độ nhanh ngang với phát hiện ra một lỗi sai của kế toán. Anh ta cũng có thể khắc phục điểm yếu trong chiến dịch bán hàng một cách dễ dàng như xử lý một lỗ hổng trong phương pháp tuyển dụng nhân sự. Doanh nhân thành đạt là một người lãnh đạo biết thu nhận ý kiến và lời khuyên từ cấp dưới của mình nhưng sẽ luôn là người đưa ra các quyết định cuối cùng, để đưa ra các mệnh lệnh và nhận trách nhiệm cho bất kỳ điều gì xảy ra. Tôi đã nói điều đó trước đây và tôi sẽ nhắc lại: Những người như vậy trong kinh doanh ngày nay luôn được săn đón, cả với tư cách là người điều hành bậc cao, chủ sở hữu hay nhà điều hành các doanh nghiệp của riêng họ. Còn rất nhiều chỗ cho họ trong tất cả các ngành nghề kinh doanh.
Người đàn ông tháo vát và năng động muốn làm giàu sẽ tìm thấy nhiều khả năng luôn rộng mở, miễn là anh ta sẵn sàng chú ý và hành động theo trí tưởng tượng của mình, dựa vào khả năng và phán đoán của bản thân thay vì tuân thủ các khuôn mẫu và quy trình do người khác thiết lập.
Người bất tuân thủ, người lãnh đạo và sáng lập có cơ hội tuyệt vời để kiếm về bộn tiền trong thế giới kinh doanh. Anh ta có thể mặc một chiếc toga màu xanh lá cây thay vì một bộ đồ flannel màu xám, uống sữa yak thay vì ly rượu martini, lái một chiếc kibitka thay vì một chiếc Cadillac và bỏ phiếu cho đảng Ăn chay. Khả năng và thành tích là những thuộc tính của anh ta mà không ai khác dám nghi ngờ, bất kể anh ta có thể cổ quái tới mức nào.



Ý thức về giá trị 
Đ
ể thực sự giàu có, bất kể quy mô tài sản của mình, một người phải sống theo giá trị của chính mình. Nếu những giá trị đó không có ý nghĩa với chính bản thân bạn thì không có khoản tiền nào có thể che giấu được sự trống rỗng của một cuộc sống vô nghĩa.
Tôi biết quá nhiều người dành cả cuộc đời của họ để cố gắng trở thành những gì mà người khác muốn họ trở thành và làm những gì người khác mong đợi họ làm. Họ tự ép mình theo những quy tắc ứng xử được thiết lập bởi những người có tính cách hoàn toàn khác biệt với họ. Vì loay hoay tìm cách tuân thủ theo những khuôn mẫu đó, họ hòa tan vào những hình ảnh phản chiếu kỳ cục, mờ ảo khi tính cá nhân bị xóa sạch đi để bắt chước người khác. Mất gốc, bất mãn, họ cố gắng điên cuồng và thường xuyên tìm kiếm những bản sắc riêng còn sót lại trong giới hạn hạn chế của một vỏ bọc không đúng với bản chất, bản năng và khát vọng bẩm sinh của họ.
“Tôi muốn trở thành một nhà văn. Cha tôi đã từ chối nghe nguyện vọng của tôi và khăng khăng bắt tôi đi học luật và trở thành một luật sư. Bây giờ tôi kiếm sống tốt, nhưng luôn chán nản và bồn chồn.”
“Tôi muốn bán doanh nghiệp của mình và mua một trang trại ở đâu đó, nhưng vợ tôi sẽ không cho vì cô ấy sợ sẽ mất đi thu nhập ổn định và uy tín...”
“Không có gì tôi ghét hơn là phải sống ở ngoại ô. Tôi muốn có một căn hộ trong thành phố, nhưng tất cả các giám đốc điều hành trong công ty của tôi đều có nhà ở ngoại ô...”
“Tôi cảm thấy bị mắc kẹt, như thể tôi bị cuốn vào một cuộc đua vô nghĩa. Tôi thực sự không thích công việc của mình, nhưng tôi không biết tôi có thể làm gì khác mà vẫn kiếm được nhiều tiền như bây giờ...”
Tôi càng ngày càng nghe thấy nhiều lời than vãn như vậy hơn trong những năm gần đây. Về cơ bản, đó là biểu hiện của sự bất mãn cá nhân và thậm chí sự lụn bại, nhưng đồng thời cũng là biểu hiện của một căn bệnh đang càng ngày càng len lỏi nhiều hơn vào cuộc sống hiện đại của chúng ta.
Thời kỳ hậu chiến tranh thế giới từng được cho là đã tạo ra một thế hệ lạc lối, tự ti và vỡ mộng. Thật buồn khi chúng ta có đủ những bằng chứng để chứng minh rằng thời kỳ hậu Chiến tranh Thế giới thứ Hai đã tạo ra một thế hệ người đa số đều đã mất đi quan điểm cá nhân và mục đích sống của mình. Đó là một thế hệ có xu hướng coi tiền bạc là thứ quyết định thang giá trị lâu dài và vứt đi tính cá nhân cùng cả sự chính trực của con người họ đi. Một biểu hiện rõ ràng của điều này có thể được tìm thấy trong hiện tượng chạy theo hình ảnh về địa vị trong xã hội. Điều đó đã trở nên phổ biến và rõ ràng đến mức hình ảnh đã gần như trở thành một trong những nguyên tắc thúc đẩy hành vi trong xã hội đương đại của chúng ta.
Tôi đồng ý rằng con người luôn mong muốn vươn lên trên sự tầm thường và giành được sự tôn trọng từ mọi người. Xét trong giới hạn và những quy tắc tự chủ nhất định, đó là một động lực mang tính xây dựng và đáng được khen ngợi. Mong muốn trở nên vượt trội hơn so với số đông đã thúc đẩy vô số cá nhân có thể có những đóng góp quan trọng cho sự tiến bộ của nền văn minh nhân loại. Nhưng, như nhiều nhà quan sát đã chỉ ra, việc chạy theo địa vị trong xã hội ngày nay và các hướng phát triển tiếp theo của nó không hề mang tính xây dựng và lành mạnh.
Theo cách nghĩ của tôi, địa vị có thể được định nghĩa là một hình thức mà các mối quan hệ công nhận anh ta vì đã xuất sắc hơn so với số đông. Đó là thứ phải kiếm được bằng sự cố gắng, là phần thưởng được trao ở mức độ tương xứng với giá trị hoặc tầm quan trọng của những gì cá nhân đó đóng góp cho lợi ích chung. Tuy nhiên, ngày nay, địa vị thường được đánh đồng với sự thành công về mặt tài chính, cũng như nhiều mặt khác. Và, dường như việc có địa vị không chỉ được coi là mục đích cuối cùng, mà đối với nhiều người nó trở thành động lực duy nhất và mục tiêu có giá trị duy nhất.
Một lượng lớn người rõ ràng đã hoàn toàn tự huyễn hoặc bản thân rằng việc tích lũy tiền và những vật chất tiền có thể mua là cách biểu thị thành tích, thành công và khẳng định vị thế duy nhất. Họ tích lũy tiền bạc và của cải vật chất mà họ tin là bằng chứng vững chắc về biểu tượng của khả năng, thành tích và thành công, mặc dù trên thực tế đó là những giá trị rất yếu ớt. Họ chấp nhận một sự thật hiển nhiên rằng họ có thể có được vị trí xã hội và sự tôn trọng của người khác chỉ bằng cách kiếm nhiều tiền và mua nhiều thứ hơn những người xung quanh. Họ không có hứng thú xây dựng bất cứ thứ gì ngoại trừ số dư trong tài khoản ngân hàng của chính họ; họ không quan tâm đến các giá trị, mà chỉ quan tâm đến giá đô la họ phải trả cho các của cải của mình.
Tôi đã gặp nhiều ví dụ cụ thể về quan điểm méo mó này hơn tôi muốn. Một dẫn chứng khá điển hình là về một doanh nhân từng ghé thăm tôi ở Luân Đôn, với một lá thư giới thiệu từ một người quen biết ở New York. Sau khi dành hơn hai giờ để khoe khoang về số tiền anh ta kiếm được trong vài năm qua, vị khách của tôi đã kể với tôi rằng anh ta đang trên đường đến Pháp, nơi anh ta dự định mua một số bức tranh.
“Tôi đã được nghe nói rằng anh là một nhà sưu tập nghệ thuật”, ông nói, “Tôi nghĩ anh có thể gợi ý cho tôi tên và địa chỉ của một vài phòng trưng bày nghệ thuật hoặc đại lý đáng tin cậy mà tôi có thể mua.”
“Anh có thích tranh vẽ từ bất kỳ thời kỳ đặc biệt nào hay của bất kỳ trường phái nào không?”, tôi hỏi, “Hoặc anh có đang tìm kiếm tác phẩm của một nghệ sĩ cụ thể nào không?”
“Tôi thấy chẳng có gì khác nhau”, người đàn ông đó nhún vai, “Đằng nào tôi cũng không phân biệt được chúng. Tôi cần phải mua một vài bức tranh và tôi phải chi ít nhất 100.000 đô la.”
“Tại sao anh không thể chi ít hơn thế?” Tôi hỏi, bối rối vì bất cứ ai cũng sẽ đặt mức chi tiêu tối đa thay vì tối thiểu.
“Ồ, lại câu chuyện cũ ấy mà”, ông ta giải thích thẳng thắn, “Đối tác của tôi đến đây vài tháng trước và anh ấy đã trả 75.000 đô la cho vài bức tranh. Tôi nghĩ rằng để tạo ấn tượng được ở nước nhà, tôi cần phải chi nhiều hơn anh ta ít nhất 25.000 đô la.”
Dễ dàng có thể hiểu được các giá trị của người đàn ông này. Tôi cũng ngờ khả năng cao là trong bất cứ điều gì ông ta làm trong cuộc sống, động cơ của ông đều luôn nông cạn và tầm thường như lý do chỉ để chạy theo địa vị mà vì thế ông ta đã muốn mua tranh. Thật không may, xã hội có nhiều người như ông ấy. Theo tôi, thật khó để tìm ra lời biện minh cho sự giàu có của họ. Tôi không tin rằng họ thực sự kiếm được một cách xứng đáng số tiền mà họ sở hữu.
Tôi là một người ủng hộ rất cứng đầu của chủ nghĩa tư bản doanh nghiệp tự do giác ngộ và sẽ là người cuối cùng trên thế giới đặt câu hỏi về quyền cơ bản của bất kỳ ai để đạt được thành công tài chính. Tôi cho rằng một người sở hữu trí tưởng tượng, khả năng “làm giàu” và thực hiện hoạt động kiếm tiền của mình một cách hợp pháp nên được trao cho mọi cơ hội để làm như vậy. Mặt khác, tôi tin chắc rằng một cá nhân tìm kiếm thành công tài chính nên được thúc đẩy không chỉ đơn thuần là mong muốn tích lũy tài sản cho cá nhân.
Cha tôi, như tôi đã nói, đã rất nghèo vào thời ông còn trẻ, và mặc dù ông đã kiếm được rất nhiều tiền trong suốt cuộc đời mình, ông đã không kiếm tiền chỉ để giữ ích riêng cho mình. Ông biết giá trị của đồng tiền và có những quan điểm rất chắc chắn về cách tiêu tiền. Cha tôi coi sự giàu có của mình chính là vốn cần được đầu tư vì lợi ích trực tiếp của nhân viên, cộng sự, cổ đông, khách hàng và cả gia đình của họ.
Thái độ của ông ấy đối với sự giàu có được ảnh hưởng bởi một câu châm ngôn của ngài Francis Bacon: “Không có khối tài sản có thể là kết thúc xứng đáng cho con người.” Ông yêu thích những thử thách của việc kinh doanh, nhưng động lực không phải là để kiếm bội tiền, mà là để có được một điều gì đó lâu dài. Tôi nghĩ tổng chi tiêu cá nhân và gia đình của ông khó có thể vượt quá 30.000 đô la một năm, vậy mà ông lại là một trong những doanh nhân đầu tiên xây dựng bể bơi và các cơ sở vật chất giải trí khác cho nhân viên của mình.
Tôi đã học được từ cha tôi rằng những doanh nhân sắc sảo, tiến bộ và thực sự thành công không nghĩ công việc của mình quá nhiều về mặt lợi nhuận. Giá trị tiền của các sở hữu của tôi trong các công ty mà tôi điều hành hoặc kiểm soát được ước tính lên tới hàng trăm triệu đô la. Nhưng đó chỉ là tài sản trên giấy, và vẫn chỉ là một phương tiện chứ không phải là kết thúc. Chỉ có một phần vô hạn trong tài sản của tôi được tôi giữ bằng tiền mặt. Sự giàu có của tôi được thể hiện bằng máy móc, giếng dầu, đường ống, tàu chở dầu, nhà máy lọc dầu, nhà máy và tòa nhà văn phòng, tổng tất cả tài sản của vô số công ty mà tôi đã đầu tư vốn vào. Và những công ty này đang tiếp tục sản xuất hàng hóa, phát triển, mở rộng và thực hiện các dịch vụ. Do đó, sự giàu có của tôi vẫn đang tiếp tục tạo thêm nhiều công việc sáng tạo và hữu ích. Sự giàu có là phương tiện để đem lại những kết quả có giá trị và là phương tiện để tạo nên giá trị thật của tiền.
Tôi không đo lường thành công của mình bằng đồng đô la. Tôi đo lường thành công theo các công việc và năng suất mà sự lao động và giàu có của tôi tạo ra qua các cuộc đầu tư và tái đầu tư trong doanh nghiệp của tôi. Tôi không nghĩ mình có thể sẽ đạt được mức thành công hiện tại nếu tôi sử dụng bất kỳ thước đo nào khác để đánh giá sự tiến bộ trong sự nghiệp của mình.
Tôi nhận ra rằng, để xác lập nên danh tính của mình, để cảm thấy như là một thành viên tích cực đóng góp cho xã hội, một cá nhân phải có mục đích và cảm thấy những gì anh ta làm có giá trị lâu dài và đi xa hơn lợi ích cá nhân của anh ta. Để đạt được sự hài lòng nào đó, anh ta phải hướng về sự chân thực trong cuộc sống và công việc của mình. Những điều này quan trọng ngang với quy mô thu nhập từ công việc, nghề nghiệp hoặc kinh doanh của anh ta.
Tôi không có ý nói rằng sự nghèo đói triền miên hay bất cứ thừ gì gần như thế sẽ đem lại hạnh phúc cho mọi cá nhân. Nền văn minh của chúng ta gần như không có chỗ cho những thầy thuốc lang bạt và những người ăn xin. Con người đã tiến bộ vượt xa giai đoạn mà con người có thể hài lòng với số tiền ít ỏi, một lát bánh mì đen và món bắp cải luộc. Chúng ta cần phải có mức sống khá giá, tất cả những điều thiết yếu và nhiều thú vui khác trong cuộc sống để có thể cảm thấy hài lòng với mức độ vừa phải. Để có được những điều này, chúng ta cần phải kiếm tiền.
Tuy nhiên, điều này không làm thay đổi thực tế rằng có nhiều cách để đánh giá các giá trị của một cá nhân ngoài việc việc đặt chúng trên thang đo bằng tiền. Một cuốn tiểu thuyết đương đại tầm thường có thể bán được năm đô la một bản, trong khi một ấn bản bìa mềm của tác phẩm văn học kinh điển vĩ đại có thể được mua với giá 50 xu. Chắc chắn tác phẩm văn học kinh điển có giá trị thực lớn hơn nhiều lần so với cái trước, bất kể sự chênh lệch giá quá lớn giữa chúng. Cùng một phương thức so sánh đó, trong cuộc sống cũng có nhiều loại thành công khác với thành công tài chính thuần túy. Tôi cho rằng vị thế của một cá nhân trong xã hội cần được đánh giá theo các tiêu chí không chỉ đơn thuần về thu nhập, tài sản tích lũy và giá trị tiền bạc của các tài sản của anh ta.
Trong quá khứ và hiện tại, có vô số những ví dụ chưa từng thấy về những cá nhân có đóng góp vô giá cho nền văn minh, nhưng họ nhận về được rất ít hoặc thậm chí không nhận phần thưởng bằng tiền từ những gì họ đã làm. Vô số nhà triết học, nhà khoa học, nghệ sĩ và nhạc sĩ vĩ đại là những người sống cả đời trong nghèo đói. Mozart, Beethoven, Modigliani và Gauguin và nhiều nhân vật có tầm vóc khác đều chết vì nghèo đói. Không ai trên trái đất có thể ước tính giá trị của những đóng góp cho nhân loại bởi những người như Tiến sĩ Albert Schweitzer hay Thomas Dooley. Tuy vậy, tôi ngờ rằng mức lương hàng tháng của họ cũng chỉ ngang bằng một người mua hàng bình thường ở siêu thị.
Kiến trúc sư thiết kế một tòa nhà đẹp ngoạn mục thường nghèo hơn nhiều so với những người chủ tương lai của những căn nhà ấy. Kỹ sư xây dựng một con đập kiếm được ít tiền hơn từ công sức lao động của mình so với chủ đất có mẫu đất được tưới bằng nước từ con đập. Các kiến trúc sư và kỹ sư đã tạo dựng và xây dựng; thành công của họ vẫn vĩ đại mặc dù họ không kiếm được nhiều tiền từ công việc của họ.
Một điều khác cũng thường bị bỏ qua trong thời đại của cuộc đua tranh giành tiền bạc và địa vị là thực tế có nhiều hình thức giàu có khác ngoài sự giàu có về tài chính. Một trong những người thực sự hạnh phúc nhất mà tôi từng biết là người anh em họ của tôi, Hal Seymour. Hal và tôi lớn lên cùng nhau; chúng tôi luôn là bạn thân và trong thời gian dài, chúng tôi gắn bó như hình với bóng. Hal rất ít quan tâm đến tiền. Vì đã hài lòng với số tiền vừa đủ cho nhu cầu của riêng mình, anh từ chối mọi cơ hội tôi đề nghị để kiếm thêm. Anh làm đủ mọi thứ việc, một người khoan dầu hàng đầu, một nhiếp ảnh gia, thợ mỏ, một bậc thầy trong nhiều ngành nghề không bao giờ đem lại nhiều tiền. Nhưng anh đã xoay xở để thỏa mãn mong muốn được đi nhiều nơi và làm nhiều việc, và anh luôn tận hưởng cuộc sống với những người bạn mới mà anh luôn tìm ra ở bất cứ nơi nào anh đi. Mục tiêu của anh ấy trong cuộc sống là luôn làm bất cứ điều gì anh ấy có thể làm. Anh sống vì mục đích này và luôn cho đi nhiều hơn là nhận về.
Hal tự coi mình là người rất giàu có về khoản tự do cá nhân. Anh ấy luôn có thể và luôn có thời gian để làm những việc anh ấy muốn. Anh ấy hiếm khi bỏ lỡ cơ hội để nhắc nhở tôi rằng về mặt này tôi nghèo hơn anh ấy nhiều. Trước khi qua đời vài năm trước, anh thường xuyên viết cho tôi những lá thư mở đầu bằng câu chào đầy hài hước nhưng đầy ý nghĩa: “Gửi đến Người Giàu nhất thế giới từ một Người giàu nhất trên thế giới...”
Tôi phải thừa nhận rằng tôi ghen tị với thời gian rảnh mà Hal có vì đó là một trong những hình thức giàu có mà mọi người có xu hướng coi thường trong những ngày này. Tôi có thể giàu từ quan điểm vật chất, nhưng từ lâu tôi cảm thấy rằng tôi thực sự rất nghèo nàn về mặt thời gian. Trong nhiều thập kỷ, công việc kinh doanh đã chiếm đi gần hết thời gian của tôi, khiến tôi ít khi có thể sử dụng thời gian cá nhân theo ý muốn của mình. Có những cuốn sách mà tôi muốn đọc và những cuốn sách mà tôi muốn viết. Tôi luôn khao khát được đi du lịch đến những nơi xa xôi trên khắp thế giới mà tôi chưa từng được đi. Một trong những tham vọng chưa được thực hiện lớn nhất của tôi là được đi một chuyến dài ngày và nhàn nhã tới thăm vườn bảo tồn tự nhiên ở châu Phi.
Tiền không phải là một rào cản để thực hiện những mong muốn này; về vấn đề tiền, tôi có thể dễ dàng đủ khả năng để làm bất cứ điều gì tôi muốn trong nhiều năm. Nhưng sự thật đơn giản và đau đớn là tôi chưa bao giờ có thể làm được vì tôi không bao giờ có đủ thời gian. Điều đó thật nghịch lý nhưng đúng là những người được gọi là con chim đầu đàn của các ngành công nghiệp thường có ít thời gian để thỏa mãn ham muốn cá nhân của họ hơn là những người cấp bậc thấp hơn. Điều này áp dụng cho những vấn đề nhỏ cũng như những vấn đề lớn.
Tôi không có ý ám chỉ rằng tôi không hài lòng với những thứ trong cuộc sống. Thật vậy, tôi vô cùng biết ơn và hạnh phúc cho những thành công và may mắn tôi có được trong suốt cuộc đời. Hơn nữa, tôi rất hài lòng rằng tôi đã phấn đấu để hoàn thành hầu hết các mục tiêu tôi đặt ra cho bản thân khi bắt đầu sự nghiệp kinh doanh.
Điều tôi đang cố gắng nói ở đây là mỗi cá nhân phải thiết lập các tiêu chuẩn giá trị của riêng mình và điều đó là tùy thuộc vào mỗi cá nhân. Những giá trị đó dựa trên những gì được coi là quan trọng nhất đối với anh ta và những gì anh ta sẵn sàng hy sinh để đạt được một mục tiêu nhất định.
Như một ngạn ngữ cổ từng nói: Bạn không thể có được hết tất cả mọi thứ, và bạn cũng không thể có được thứ gì đó mà không phải cho đi bất kỳ thứ gì. Chúng luôn phải hy sinh hoặc từ bỏ một thứ gì đó để có hoặc có được thứ gì đó khác. Liệu chúng ta có sẵn sàng thực hiện trao đổi ấy hay không hoàn toàn phụ thuộc vào chúng ta và ý thức về giá trị của bản thân.
Tất cả những điều trên là đúng, mặc dù vậy, tôi vẫn tin rằng có một số giá trị nhất định sẽ luôn là giá trị nền tảng nhất, đúng nhất và chung nhất. Tôi sẽ không bao giờ hết ngạc nhiên bởi một số lượng lớn người trong chúng ta đã hồn nhiên quên đi mất những giá trị cơ bản ấy.
Ước tính có hơn 120.000 người Mỹ lấy đi mạng sống của họ mỗi năm. Con số này bao gồm các trường hợp được ghi nhận chính thức là tự tử và các trường hợp mà cái chết của họ, vì lý do này hay lý do khác, không được ghi nhận chính thức. Một phần đáng kể trong 120.000 thảm kịch hàng năm này được xếp vào loại “tự sát vì kinh tế”.
Theo Tiến sĩ Thomas P. Malone, giám đốc phòng khám tâm thần Atlanta, Georgia, một chuyên gia về chủ đề rùng rợn này đã nói: “Ít nhất 30% đến 40% cái gọi là tự sát vì kinh tế xảy ra khi một người đã đạt đến thành công, không phải khi đang thất bại. Khi đã đạt được đến đỉnh cao của thành công, thường thì không còn gì để tranh giành nữa.”
Tôi không phải là bác sĩ tâm lý, nhưng dường như bất cứ ai tự tử vì anh ta đã đạt được thành công và “không còn gì để tranh giành” ngay từ đầu đã không có động lực đáng giá nào để phấn đấu rồi. Những mục tiêu mà anh ta tìm kiếm và đạt được là vô nghĩa. Khi nhận ra điều này, anh ta cũng nhận ra rằng những gì anh thực sự đạt được không phải là thành công mà là thất bại thảm hại.
Trong một báo cáo trên tạp chí của hiệp hội Y khoa Mỹ, tiến sĩ Richard E. và Katherine K. Gordon đã tiết lộ kết quả của một nghiên cứu chuyên sâu về các gia đình sống trong một cộng đồng ngoại ô điển hình đương đại. Họ xác định rằng những hộ gia đình đó có tỷ lệ mắc các bệnh chủ yếu xuất phát từ căng thẳng cảm xúc ví dụ như loét dạ dày, huyết khối động mạch vành, tăng huyết áp và bệnh tim mạch tăng huyết áp cao hơn nhiều so với các cộng đồng trong đó sự chạy theo địa vị không phải là một yếu tố chi phối xã hội. Bất cứ ai đã từng gặp loại người bị bệnh dạ dày, nghiện thuốc an thần và nghiện chạy theo địa vị, trung thành với tổ chức đứng cạnh những người vợ áp đặt và chua chát sẽ đều không thấy bất ngờ trước báo cáo đó.
Tôi không thấy rằng có bất cứ thành tích về địa vị xã hội, bất kể lớn tới mức nào, có thể đáng đánh đổi bằng mạng sống con người và sự hủy hoại gia đình anh ta. Chắc chắn, về cơ bản, hẳn có một điều sai đã tồn tại khi con người sẵn sàng bán đi mạng sống và sức khỏe của họ với giá rẻ như vậy. Tôi cũng không thể thấy rằng có bất cứ số tiền hay lợi ích nào đủ lớn, đủ chứng minh cho địa vị tới mức đáng để trao đổi bằng tính cá nhân và sự chân chính của bản thân. Tôi đang thuộc về thiểu số. Rõ ràng rằng con người ta không còn thấy giá trị trong việc suy nghĩ nhiều về vấn đề này như trước nữa. Giá trị của chúng đã bị gạt sang một bên trong cơn sốt tiền để phù hợp với những gì được coi là quan điểm của đa số, rằng sự tích lũy tư bản, sự công nhận về địa vị bằng những số tiền kếch sù đã trở thành thước đo duy nhất cho thành công của một người.
Tôi coi đó là một trong những bi kịch lớn nhất của nền văn minh loài người. Mọi người đã coi việc bắt chước để giành được sự chấp nhận của xã hội như một điều bắt buộc. Kết quả cuối cùng của việc này sẽ khiến những cá nhân xuất sắc nhất trở nên những con tốt dập khuôn.
Xun xoe, xu nịnh là những từ nặng nề. Một người bình thường có lẽ khó giữ được bình tĩnh khi những từ như vậy được dùng để chỉ anh ta. Tuy nhiên, vô số người vẫn sẽ hạ thấp mình xuống tới mức đeo nơ vì sếp của họ đang đeo nơ, hoặc cắt tóc theo kiểu giống với cấp trên của họ, hoặc mua nhà gần nơi những giám đốc điều hành khác đã mua. Họ bắt chước và lặp lại ý tưởng, quan điểm và hành động của những người mà họ cần phải gây ấn tượng, để cuối cùng chẳng chứng minh được gì ngoài việc tự khiến bản thân mình trở thành kẻ đầy tớ bợ đỡ. Bắt chước có thể là hình thức nịnh hót chân thành nhất nhưng vẫn chỉ là bắt chước, và nịnh hót không gì khác hơn là một cái vỗ nhẹ vào đầu từ một người biết rằng anh ta xứng đáng bị đâm từ đằng sau.
Tôi đã từng có được quyền điều hành ở một công ty và ngay sau đó phải bất ngờ về sự nịnh bợ của đại đa số những nhà điều hành ở đó. Hầu hết họ đều là những người vâng lời, cố gắng làm hài lòng ông chủ mới để họ có thể tiếp tục được tham vọng hạn hẹp của mình. Vì muốn xem họ sẵn sàng đi xa tới đâu, tôi đã cho gọi một cuộc họp quản lý đặc biệt. Tại cuộc họp, tôi đề xuất một kế hoạch hoàn toàn không thực tế và ngớ ngẩn, và nếu được thực hiện sẽ nhanh chóng đưa công ty đến đà phá sản.
Trong số chín giám đốc điều hành có mặt, sáu người ngay lập tức bày tỏ sự tán thành của họ đối với “kế hoạch” của tôi. Ba trong số những người đàn ông này thậm chí đã đã ám chỉ một cách khiêm tốn rằng họ đã từng “nghĩ theo hướng tương tự” một việc mà tôi có thể tin vào qua việc nghiên cứu báo cáo lãi lỗ của công ty. Có hai giám đốc điều hành trẻ không tán thành trong im lặng. Chỉ có một người đàn ông trong nhóm có thái độ rõ ràng, đã đứng dậy và chỉ ra những sai sót trong đề xuất của tôi.
Không cần phải nói, công ty đã sớm có thêm một số gương mặt mới trong văn phòng điều hành. Ba nhà điều hành bất đồng vẫn còn tại chức; tất cả đều vẫn đang hợp tác với các công ty của tôi và thậm chí đang có về mức thu nhập cao hơn trước.
Tôi luôn luôn tin rằng một người có thể tự là chính bản thân mình và chân thật với bản chất của mình là một người vô cùng đáng tin cậy. Anh ta đặt giá trị không phải giá tiền vào bản thân và các nguyên tắc của mình. Và điều đó, suy cho cùng, là thước đo đáng tin cậy nhất về giá trị thực của bất kỳ ai.
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