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Về tác giả 
ARRY NALEBUFF là Giáo sư chuyên ngành Kinh tế học và Quản lý tại Đại học Quản lý Yale. Là một chuyên gia về lý thuyết trò chơi, Nalebuff đã có nhiều tác phẩm về ứng dụng của nó đối với chiến lược kinh doanh. Ông là đồng tác giả của Thinking Strategically: The Competitive Edge in Business, Politics, and Everyday Life (cùng Avinash Dixit) và Co-operation (cùng Adam Brandenburger). Giáo sư Nalebuff là thành viên Hội đồng quản trị của Trader Classified Media và Bear Stearns Financial Products, là Chủ tịch và người đồng sáng lập Honest Tea. Từng tham gia nghiên cứu tại Rhodes và Harvard Society of Fellow, Nalebuff lấy bằng Tiến sỹ tại Đại học Oxford.
IAN AYRES là nhà kinh tế học và luật gia. Ông là giáo sư tại Đại học Luật Yale. Giáo sư Ayres được xếp hạng là người viết nhiều tác phẩm nhất và được trích dẫn nhiều nhất trong số những người cùng thời. Ông có hơn một trăm bài viết về nhiều đề tài khác nhau, bao gồm Luật Bằng phát minh, Luật Phá sản, Luật Doanh nghiệp, Luật Hợp đồng và Luật Dân sự.
Các nghiên cứu của ông đã được dựng thành chương trình trên Prime Time Live và Good Morning America, được đăng trên tạp chí Time và Vogue. Các cuốn sách mới nhất của Ayres gồm Voting with Dollars: A New Paradigm for Campaign Finance (cùng Bruce Ackerman) và Pervasive Prejudice: Unconventional Evidence of Race and Gender Discrimination. Giáo sư Ayres có bằng Tiến sỹ Luật của Đại học Luật Yale và bằng Tiến sỹ Kinh tế của M.I.T.
Ayres và Nalebuff cùng phụ trách một chuyên mục xuất hiện hai lần một tháng trên tạp chí Forbes và là bình luận viên thường trực trên chương trình Marketplace của đài phát thanh công cộng Minnesota. Độc giả có thể liên hệ với họ qua whynot@yale.edu hoặc www.whynot.net.



Lời giới thiệu 
Tại sao cuốn sách có tên là tại sao không? 
Khám phá bao gồm việc nhìn thấy những gì người khác thấy và nghĩ những gì chưa ai từng nghĩ
- Albert von Szent-Györgyi
Ngày 30 tháng 7 năm 2002, cô Deborah Woods, một nhân viên nha khoa ở Syracuse, New York trở thành người đầu tiên mua bảo hiểm cho căn nhà của mình trong trường hợp giá thị trường của nó bị sụt giảm. Bạn có muốn trở thành người tiếp theo không?
Đừng hiểu nhầm là chúng tôi đang chào bán bảo hiểm giá trị nhà1. Có vô số người đang làm công việc này. Chúng tôi muốn bạn suy nghĩ và gợi ý cho bạn một chút. Bạn có thể mua bảo hiểm hỏa hoạn, trộm cắp và thậm chí là bảo hiểm cho điện thoại di động. Vậy tại sao không có cách nào bảo vệ giá trị của tài sản - mà thông thường là tài sản lớn nhất - căn nhà của bạn? Theo ước tính của chúng tôi, bảo hiểm giá trị nhà là một ngành kinh doanh trị giá 10 tỷ đô la mỗi năm. Vậy tại sao dịch vụ này vẫn chưa xuất hiện?
1 Bảo hiểm giá trị nhà (Home equity insurance): “Home equity” được hiểu là giá trị của một căn nhà sau khi trừ đi khoản vay thế chấp. Ví dụ, giá thị trường của căn nhà là 100.000 đô la và số tiền thế chấp nợ ngân hàng là 60.000 đô la thì giá trị sau thế chấp của căn nhà là 40.000 đô la.
Không có lý do nào hợp lý. Một số giáo sư của chúng tôi đã phải mất tới gần một năm để biến ý tưởng bảo hiểm giá trị nhà thành hiện thực, mặc dù đã có sự giúp đỡ rất lớn của Neighborhood Reinvestment, Freddie Mac và thậm chí là cả Quốc hội.
Hãy thử một ví dụ khác. Bạn đã bao giờ gọi tới số 900 chưa? Chúng tôi cũng chưa, nhưng chúng ta đều biết nó là cái gì. Đó là một số điện thoại khá nhạy cảm với dịch vụ xem bói và sex qua điện thoại. Tuy vậy, bỏ qua những khía cạnh đó, chúng ta có thể thấy một ý tưởng thú vị: Dịch vụ điện thoại trả tiền theo thời lượng.
Nếu chúng ta đảo ngược số 900 tạo ra một số dịch vụ mới thì sẽ thế nào nhỉ? Thay vì trả tiền cho một cuộc gọi, bạn có thể được trả tiền để nghe cuộc gọi đến. Hãy nghĩ xem ý tưởng này sẽ làm thay đổi dịch vụ quảng cáo viễn thông như thế nào. Nếu các công ty quảng cáo muốn gọi cho bạn, họ sẽ sử dụng số dịch vụ 900 đảo ngược, theo đó, bạn sẽ được trả tiền để nghe đoạn quảng cáo trên điện thoại. Trong khi người bán hàng thuyết phục bạn mua một sản phẩm thì bạn có thể bán thời gian cho họ.
Quảng cáo qua điện thoại là một ngành dịch vụ trị giá tới 500 tỷ đô la. Những cơ hội tiềm tàng cho số 900 đảo ngược là gì? Chắc hẳn các nhân viên thăm dò ý kiến của Gallup sẽ rất sẵn lòng sử dụng số 900 để tăng tỷ lệ phản hồi vốn rất ảm đạm của họ.
Bây giờ hãy xem xét một vấn đề liên quan: Thư rác. 10 tỷ tỷ thư rác điện tử đã được gửi đi trong năm 2001. Như vậy, hòm thư điện tử của bạn không phải là cái duy nhất bị ngập bởi thư rác. Bạn có nhận thấy là ý tưởng được trả tiền để nghe quảng cáo qua điện thoại cũng sẽ có thể loại bỏ sự phiền toái của thư rác không?
Nghề của hai chúng tôi là đưa ra gợi ý cho người khác. Các doanh nghiệp và chính phủ tìm kiếm lời khuyên của chúng tôi. Tuy nhiên, dù có khi không được ai yêu cầu thì chúng tôi vẫn luôn mơ ước tìm ra những cách tốt hơn để giải quyết mọi việc. Trong máu chúng tôi có sẵn niềm đam mê đặc biệt đối với những ý tưởng thông minh. Chúng tôi không thể bắt đầu óc mình ngừng nảy sinh ý tưởng về các vấn đề trong hầu hết mọi khía cạnh của cuộc sống.
Chúng tôi tự nhìn nhận mình là “những người chống lại Dilbert2”. Các bức tranh biếm họa của Scott Adam rất hài hước, nhưng chúng cũng thể hiện một sự hoài nghi sâu sắc. Chúng tôi, ngược lại, là những người lạc quan, thậm chí có thể coi là người theo chủ nghĩa lý tưởng. Chúng tôi thích câu nói của Calum Fisher, một cộng tác viên trên trang web halfbakery.com3: “Sự lạc quan có thể làm bạn trông ngốc nghếch, nhưng sự hoài nghi sẽ khiến bạn trông lúc nào cũng hoài nghi”.
2 Dilbert: Một loạt tranh biếm họa nổi tiếng của Mỹ, do Scott Adams vẽ. Nhân vật Dilbert tượng trưng cho tính cách hoài nghi.
3 Một trang web tập hợp những ý tưởng về nhiều lĩnh vực.
Chúng tôi không ngại bị coi là hơi... không bình thường. Chúng tôi coi đó là dấu hiệu tốt khi cả hai đều có chung một thói quen không bình thường. Khi ở văn phòng, chúng tôi cố tình cắm chìa khóa phòng trên cửa ra vào.
Hóa ra đây là một cách cực kỳ đơn giản để tránh trường hợp tự nhốt mình ngoài phòng. Nó cũng giúp bạn đỡ mất thời gian đi tìm chìa khóa. Thậm chí chúng tôi còn tạo ra một xu hướng nho nhỏ. Chỉ có một vấn đề duy nhất là đôi khi một người tốt bụng nào đó cắt ngang công việc của chúng tôi khi ghé vào để đưa chiếc chìa khóa mà chúng tôi đã cố tình để trên cửa.
Tại sao điều này lại liên quan đến câu chuyện của chúng ta? Bởi vì đó chính là ý tưởng dẫn đến sáng kiến của các khách sạn châu Âu - đặt một hốc để chìa khóa bên cạnh cửa ra vào. Cắm chìa khóa vào hốc, đèn trong phòng sẽ bật sáng. Quan trọng hơn, khi rút chìa khóa ra thì đèn sẽ tắt hết, như vậy, khách nghỉ sẽ không làm mất chìa khóa còn khách sạn thì sẽ tiết kiệm được điện.
Thật là sung sướng khi lần đầu tiên bắt gặp một ý tưởng rất đơn giản nhưng lại thông minh và nghiền ngẫm những điểm mạnh, điểm yếu của nó. Chúng tôi nhớ là đã rất phấn khích khi lần đầu tiên biết đến ý tưởng của Andrew Tobias về việc nộp phí bảo hiểm ngay tại trạm xăng, một biện pháp giải quyết vấn đề muôn thuở - người lái ô tô không chịu mua bảo hiểm. (Khó mà lái xe được nếu không có xăng.)
Tuy nhiên, so với việc tìm hiểu ý tưởng của người khác thì tự mình tìm ra cách giải quyết vấn đề còn sung sướng hơn nhiều. Bạn sẽ được nếm trải trước hết là niềm vui thích khi tìm ra cách làm một việc gì đó tốt hơn. Cuốn sách này sẽ dạy bạn những phương pháp đơn giản để tự tìm ra các giải pháp thông minh.
Một số người cho rằng việc tìm ra giải pháp cho các vấn đề trong thế giới thực là công việc dành riêng cho các chuyên gia, rằng khả năng nghĩ ra sáng kiến chỉ dành riêng cho một số người. Thật là vớ vẩn! Sáng kiến là một kỹ năng có thể truyền đạt lại được, hơn thế nữa, tiềm năng sáng tạo luôn ở quanh chúng ta. Vấn đề là ý thức sáng tạo hằng ngày thường bị che lấp trong thế giới công nghệ cao của chúng ta ngày nay. Đó là vấn đề mà cuốn sách này sẽ giải quyết.
Chúng tôi sẽ chia sẻ những điều đã khám phá và học được từ người khác. Sự kết hợp kiến thức luật và kinh tế cung cấp cho chúng tôi công cụ để vừa sáng tạo vừa thử nghiệm ý tưởng mới. Chúng tôi vận dụng những hiểu biết về kinh tế, lý thuyết trò chơi, hợp đồng và sự tôn trọng nguyên lý tác động ngoại lai. Những công cụ này cực kỳ quan trọng trong việc phân tích ưu nhược điểm của ý tưởng.
Hầu hết các cuốn sách về sáng kiến đều nhìn vào quá khứ. Thời gian cho phép chúng ta dễ dàng nhận ra những giải pháp tuyệt vời trong quá khứ. Giấy ghi việc chẳng phải là một ý tưởng thú vị sao? Thật dễ khi bình luận về những quyết định kinh doanh trong quá khứ, nhưng việc mô hình hóa các sáng kiến ấy lại chẳng dễ dàng gì.
Hãy thử tưởng tượng bạn đang ở địa vị của Charles Schwab vào năm 1973 để xem bạn có thể nghĩ ra ý tưởng dịch vụ môi giới chứng khoán hạn chế4 hay không. Vấn đề là bạn không thể vờ như chưa biết gì về dịch vụ này, do đó bạn gần như không thể phát minh lại sáng kiến đó.
4 Dịch vụ môi giới chứng khoán hạn chế (Discount brokerage): Văn phòng môi giới tiến hành các lệnh đặt mua hay bán chứng khoán với giá dịch vụ thấp hơn nhiều so với một văn phòng môi giới đầy đủ. Các văn phòng môi giới hạn chế chỉ cung cấp một số loại dịch vụ, trong đó không bao gồm dịch vụ tư vấn cho khách hàng.
Tương tự như vậy, nếu chỉ nhìn vào các bài học thành công trong quá khứ, bạn sẽ không thể biết được liệu phương pháp của chúng tôi có giúp bạn nảy ra sáng kiến ngay từ ban đầu hay không. Thật may là đã có sẵn một phòng thí nghiệm cho bạn. Chúng tôi coi thế giới là phòng thí nghiệm cho những bài tập tình huống của mình.
Việc nhìn về tương lai - nhìn thấy những giải pháp mà chưa ai từng đưa ra - thường khó khăn hơn nhiều. Nhưng việc tự bắt bản thân mình tìm ra giải pháp cho các vấn đề chưa được giải quyết chắc chắn sẽ giúp bạn thấy cách sử dụng các công cụ của chúng tôi để tìm ra những giải pháp thực sự mới.
Cuốn sách này sẽ xem xét cả quá khứ và tương lai (và cũng nhìn vào các vấn đề hiện tại xem chúng được giải quyết ra sao ở các nước khác). Chúng tôi sẽ xem xét các vấn đề đã được giải quyết trong quá khứ, các vấn đề đang nổi lên ở hiện tại và đưa ra một số dự đoán táo bạo nhưng cũng rất có thể sai về các giải pháp sẽ xuất hiện trong tương lai.
Tất nhiên, không phải lúc nào chúng tôi cũng có thể chứng minh rằng đó là các ý tưởng hay nhưng chúng tôi sẵn sàng chấp nhận thử thách và để cho các bạn, cũng như thời gian, là người phán xét. Chúng tôi không định chứng tỏ rằng mình luôn đúng.
Bản thân các ý tưởng rất quan trọng, nhưng điều quan trọng hơn là cách chúng ta tạo ra và đánh giá chúng. Chúng tôi sẽ đặt bạn vào vị trí khởi đầu để xem một số ý tưởng “tại sao không” đã được sáng tạo ra như thế nào. Thực ra, các ví dụ mà chúng tôi đưa ra được xây dựng sao cho bạn có thể giải quyết chúng xong trước chúng tôi.
Một phương pháp thông dụng để phát triển kỹ năng giải quyết vấn đề và suy nghĩ sáng tạo là tìm giải pháp cho các vấn đề không có thực và những vấn đề hóc búa. Như nhiều người khác, chúng tôi cũng rất thích các bài toán hóc búa (có lẽ nhiều hơn người khác một chút). Chúng tôi thậm chí cũng nêu ra một số bài toán như vậy trong Chương VII. Nhưng tìm ra được giải pháp cho một vấn đề có thực thì còn thú vị hơn nhiều. Nói đơn giản thế này, chúng tôi nghĩ rằng việc giải quyết các vấn đề thực tế sẽ vui hơn, nhiều thách thức hơn và mang lại nhiều lợi ích hơn (bao gồm cả lợi ích về tài chính) so với các vấn đề không có thực. Sao bạn không nghĩ mình có thể làm gì khác nếu có quyền thay đổi mọi thứ ở GM5, IRS6, một tổ chức cung cấp dịch vụ y tế, hay một công ty dịch vụ điện thoại?
5 GM (General Motors): Tập đoàn sản xuất ô tô lớn của Mỹ.
6 IRS (Internal Revenue Service): Cục Thuế Liên bang.
Tại sao không? đề cập đến việc giải quyết vấn đề một cách có mục đích. Trong một số trường hợp, kết quả sẽ dẫn đến những thay đổi tích cực trong các quy phạm xã hội và luật pháp. Trong một số trường hợp khác, những ý tưởng này lại có thể dẫn đến sự ra đời của một doanh nghiệp mới.
Đương nhiên, không nhất thiết phải mở một công ty thì bạn mới thấy được lợi ích của việc biết cách tạo ra sáng kiến. Thường xuyên tìm ra cách mới và tốt hơn để giải quyết một việc gì đó vừa là kỹ năng phát triển vừa là lối sống. Khi bạn bắt đầu suy nghĩ theo cách này, nó sẽ nhanh chóng trở thành một thứ từa tựa như bản năng của bạn. Hơn nữa, bạn sẽ thấy việc được coi là “con người của ý tưởng” trong một tổ chức là một điều rất tuyệt vời.
Ngay cả khi không có lợi ích gì về vật chất lẫn tinh thần thì bạn vẫn có thể tìm thấy niềm vui khi tham gia vào cộng đồng “mã nguồn mở” - nơi có hàng ngàn người đang dành thời gian rảnh rỗi tìm cách giải quyết các vấn đề và đưa ra ý tưởng. Quan điểm “hãy cứ chia sẻ đi” không chỉ dành riêng cho các lập trình viên máy tính. Hằng ngày, hằng giờ đang có rất nhiều người chia sẻ những hiểu biết của mình trên trang web Amazon.com thông qua các bài điểm sách hoặc danh sách những cuốn sách, những bộ phim hay về mọi chủ đề mà họ có thể nghĩ ra. Các cộng đồng trực tuyến như About.com hay Epinions.com cung cấp hàng ngàn bài giới thiệu và hướng dẫn về văn hóa do các thành viên có lòng đam mê và kiến thức sâu sắc cung cấp.
Hãy tưởng tượng xem bạn sẽ thấy tuyệt vời thế nào nếu bạn tìm ra cách làm cho việc đóng góp từ thiện trở nên dễ dàng hơn, giảm tỷ lệ tai nạn giao thông ở thanh thiếu niên, đáo nợ tín dụng trả góp hay loại bỏ thư rác. Bạn sẽ cảm thấy thực sự thỏa mãn khi tìm ra một giải pháp hữu dụng.
Chúng tôi có tham vọng là cuốn sách này sẽ làm thay đổi cách mà mọi người nhìn nhận khả năng tác động lên thế giới xung quanh của bản thân mình. Mục tiêu của chúng tôi là làm cho mọi người cảm thấy việc thách thức trật tự hiện tại và tự hỏi: “Tại sao không làm theo cách này?” là một điều hết sức tự nhiên, thậm chí là một điều cần phải làm.



Chương I 
Những khía cạnh khác thường của sự việc 
Một số người nhìn sự việc như chúng vốn có và hỏi “Tại sao?” Tôi lại nghĩ về những việc chưa bao giờ xảy ra và tự hỏi “Tại sao không?”
- Robert F. Kennedy, trích lời George Bernard Shaw
CUỘC GỌI LÚC NỬA ĐÊM
Tiếng chuông điện thoại lúc 2 giờ sáng làm bạn giật nảy mình khi còn đang chìm trong giấc ngủ sâu. Không chỉ có thế, tiếng ré chói tai của nó báo cho bạn biết rằng ai đó đã gửi nhầm fax vào điện thoại của bạn. Và bạn có thể đánh cược rằng cái máy fax ở đầu kia sẽ tự động gọi lại 5 phút một lần. Làm gì bây giờ?
Hãy thử nghĩ ra mọi cách mà bạn có thể làm để giải quyết vấn đề này. Không, đó không phải là câu nói sáo rỗng - chúng tôi thực sự muốn bạn nghĩ ra một vài giải pháp. Chúng tôi biết đó không phải là vấn đề cấp bách nhất thế giới, nhưng chúng ta mới chỉ vừa bắt đầu thôi mà. Hãy xem bạn có thể tìm ra những giải pháp gì khi chưa được đào tạo một cách chính thức.
Hãy bắt đầu với những giải pháp đơn giản, không yêu cầu bất cứ một sản phẩm hay dịch vụ mới nào. Hãy viết chúng ra giấy rồi sau đó phân tích xem có vấn đề gì với những giải pháp này và bạn sẽ giải quyết các vấn đề đó ra sao.
Sau khi hoàn thành bước trên, bạn hãy thử nghĩ xem có cách gì để làm cho vấn đề không tiếp diễn trong tương lai. Bạn sẽ làm gì để không bị đánh thức lúc nửa đêm bởi những cuộc gọi nhầm? Hãy dành chút thời gian để suy nghĩ về những câu hỏi này trước khi tiếp tục đọc phần sau.
Những giải pháp đơn giản thường là tắt chuông, ngắt nguồn điện thoại, hoặc đè một cái gối lên trên điện thoại. Nhưng không có giải pháp nào làm bạn hoàn toàn hài lòng vì chúng sẽ chặn tất cả các cuộc gọi đến, kể cả những cuộc gọi quan trọng. Mà cuối cùng bạn lại thiếu một cái gối.
Nếu điện thoại của bạn có cả chức năng hiện số gọi đến và chặn cuộc gọi, bạn có thể xác định số điện thoại đang làm phiền và đặt chương trình để chặn số đó. Nhưng làm được điều này thì bạn cũng tỉnh ngủ mất rồi và tốt hơn là phải cài đặt điện thoại từ trước để có thể thao tác thật nhanh, chẳng hạn chỉ cần bấm *69 để chặn cuộc gọi mới nhất.
Nếu nhà có máy fax, bạn có thể cắm vào đường điện thoại, nhận cái fax đáng ghét, thế là xong. Hoặc nếu bạn đăng ký dịch vụ chuyển cuộc gọi thì còn có một giải pháp tốt hơn.
Với dịch vụ này, chỉ những cuộc gọi nhỡ mới bị chuyển. Bạn có thể chuyển cuộc gọi nhầm tới số fax ở văn phòng, sau đó điện thoại nhà bạn sẽ chỉ kêu một lần nữa và thế là có thể yên tâm đi ngủ tiếp.
Những giải pháp trên đều có lý, nhưng giải pháp tốt nhất là phải ngăn chặn được vấn đề trước khi nó xảy ra. Bạn phải làm thế nào ngăn không cho tiếng chuông điện thoại đánh thức mình dậy ngay từ lúc đầu.
Có vẻ như một chiếc máy trả lời tự động sẽ giúp bạn làm việc này. Nhưng vấn đề là phải làm thế nào để vừa không bị làm phiền, vừa vẫn có thể nhận các cuộc gọi quan trọng.
Bạn hoàn toàn có thể làm điều này với một chiếc máy trả lời tự động, hoặc chỉ cần điện thoại của bạn có chức năng hộp thư thoại. Khi gọi đến số máy của bạn, người gọi sẽ nghe thấy một đoạn ghi âm từ trước và phải nhập mã số để có thể gọi cho bạn.
Nhưng nếu người gọi không biết mã số thì sao? Nếu mục tiêu của bạn chỉ là ngăn những cuộc gọi nhầm, gửi fax nhầm hoặc những cuộc gọi quá muộn thì thậm chí chẳng cần mã số. Bạn không cần để ý đến nó nữa. Người gọi sẽ nghe thấy đoạn ghi âm sau:
Xin chào, đây là gia đình Trump. Chúng tôi hiện đang ở nhà nhưng không muốn bị làm phiền. Nếu là việc gấp, xin bấm số 0 và điện thoại sẽ đổ chuông. Nhưng chúng tôi mong rằng đó là tin tốt lành.
Nhiều văn phòng đã có hệ thống hộp thư thoại với chức năng này (nhấn phím 0 để gặp nhân viên trực tổng đài).
Bước sau cùng là cài đặt thời gian tự động cho điện thoại. Nếu đồng hồ báo thức và hệ thống sưởi có thể tự động bật, tắt vào những thời điểm xác định thì tại sao hộp thư thoại lại không? Bạn có thể đặt điện thoại ở chế độ tự động chuyển sang hộp thư thoại vào lúc 22 giờ 30 và trở lại chế độ thông thường vào lúc 7 giờ 30.1 Giải pháp này không hoàn hảo 100%, nhưng nó có thể giúp bạn không bị tỉnh giấc lúc nửa đêm bởi những cuộc gọi nhầm, trừ những cuộc gọi có chủ đích.
1 Hệ thống điện thoại thông minh của Panasonic có chức năng này, nhưng giá của nó là 700 đô la.
Rốt cuộc, tất cả những điều trên đều rất logic. Có lẽ điều bí ẩn duy nhất là tại sao ngày nay các công ty dịch vụ điện thoại không cung cấp dịch vụ này.
Mục tiêu chính của cuốn sách này là dạy bạn những cách thức đơn giản để tìm ra các giải pháp kiểu như trên. Với vấn đề cuộc gọi lúc nửa đêm, chúng ta đã tìm ra giải pháp bằng cách nhặt nhạnh những mảnh nhỏ của các giải pháp sẵn có và ghép chúng lại. Điều quan trọng nhất là ta không phải bắt đầu từ con số 0 và cũng không cần dựa vào bất kỳ một công nghệ mới nào để tìm ra các giải pháp. Trong Chương III, chúng ta sẽ trở lại vấn đề cuộc gọi lúc nửa đêm và giải quyết nó với phương pháp luận có tên “Các vấn đề cần tìm giải pháp”.
NHỮNG SÁNG KIẾN CHỈ CHỜ ĐƯỢC THỰC HIỆN
Quan điểm “tại sao không” giúp bạn nhìn thấy những tiến bộ đã bày ra trước mắt và chỉ chờ bạn thực hiện. Một khi lối suy nghĩ này được khởi động, sẽ rất khó để tắt nó đi, bạn sẽ bắt đầu nhìn thấy giải pháp ở khắp mọi nơi. Chúng ta hãy bắt đầu với những vấn đề nhỏ và thông dụng:
Tại sao bạn không để các công ty gọi lại cho mình thay vì phải chờ điện thoại?
Tại sao bưu điện không phát hành loại tem thư đặc biệt vẫn sử dụng được khi giá tem tăng lên?
Tại sao không có tín dụng trả góp với lãi suất cố định tự động đáo nợ khi lãi suất thực tế giảm?
Đừng dừng lại tại đó. Bạn có thể dùng những kỹ thuật trong cuốn sách này để tìm giải pháp cho những vấn đề lớn hơn và khó khăn hơn:
Làm thế nào để mọi người đóng góp từ thiện nhiều hơn? Làm thế nào để quản lý tổ chức tốt hơn?
Làm thế nào để lái xe an toàn hơn?
Làm thế nào để giảm chi phí của các vụ đình công?
Có thể bạn sẽ thích một số ý tưởng của chúng tôi. Chúng tôi rất hy vọng như thế, nhưng đó không phải là mục đích chính của cuốn sách này. Điều mà chúng tôi thực sự mong muốn là bạn sẽ hình thành một lối suy nghĩ mới - một lối suy nghĩ sẽ giúp bạn tìm ra giải pháp cho các vấn đề lớn cũng như nhỏ.
Chúng tôi biết bạn làm được điều đó, bởi vì những giải pháp mà chúng tôi nghĩ ra không hề dựa trên một sự đột phá công nghệ nào. Những ý tưởng đó có thể đem áp dụng hôm nay, hoặc lẽ ra đã xuất hiện từ năm năm trước, nếu như có ai đó hứng thú và chịu khó suy nghĩ về chúng.
Khoa học không có gì khác ngoài sự cải tiến những suy nghĩ thường ngày.
- Albert Einstein
Tại sao không? một lần nữa nhấn mạnh tầm quan trọng của những sáng kiến kiểu Mỹ vốn bị coi là hơi lỗi thời. Hãy nghĩ đến sáng kiến “đèn đỏ được rẽ phải” hay bỏ phiếu kín (bỏ phiếu kín lại là sáng kiến của người Australia). Hãy nghĩ đến phí cầu đường một chiều hay va li có bánh xe. Rau diếp rửa sạch đóng gói, ý tưởng đó đã trở thành một công việc kinh doanh trị giá hàng tỷ đô la. Hành được thái sẵn và ướp lạnh giúp các bà nội trợ tiết kiệm thời gian và không bị cay mắt. Giờ đây bạn còn có thể mua trái phiếu chính phủ với lãi suất tự động điều chỉnh theo tỷ lệ lạm phát. Còn vô số những ý tưởng như thế để làm cho cuộc sống của chúng ta tốt đẹp hơn.
Nhiều ý tưởng “tại sao không” của chúng tôi bị coi là không bình thường - hoặc tạm thời không bình thường. Những ý tưởng mà chúng tôi chưa hề biết tới thường được thể hiện thành một câu hỏi duy nhất:
Tại sao không mở quán cà phê trong các thư viện công cộng? 
Tại sao không có các hợp đồng thuê bao điện thoại di động tự động chuyển sang gói cước có lợi nhất cho bạn?
Tại sao không có các loại đĩa DVD cho phép cha mẹ điều chỉnh để khi trẻ em bật lên sẽ hiện ra chương trình ti vi PG-132 hoặc phim R-rating3?
2 Chương trình PG-13: Chương trình ti vi không dành cho trẻ em dưới 13 tuổi
3 Phim R-rating: Phim có nội dung người lớn mà trẻ em dưới 17 tuổi chỉ được phép xem nếu có ngưới lớn xem cùng.
Cho đến gần đây, công nghệ vẫn được coi là nguồn ý tưởng sáng tạo chủ yếu cho nền kinh tế. Nhiều ý tưởng kiệt xuất đã được sản sinh ra từ công nghệ. Tuy nhiên, việc quá nhấn mạnh vào công nghệ cao, công nghệ sinh học và Internet cho thấy rằng chúng ta đang bỏ qua nhiều ý tưởng sáng tạo xuất phát từ cuộc sống hằng ngày.
Bút xóa
Bút xóa được Bette Nesmith (mẹ của Mike Nesmith - thành viên nhóm nhạc Monkees) phát minh vào năm 1951. Bette là một thư ký và bà tự hỏi rằng tại sao các họa sĩ có thể vẽ đè lên những chỗ họ vẽ hỏng, còn nhân viên đánh máy thì không. Bette đã thử trộn một ít màu nước giống màu giấy của công ty và đựng trong một cái lọ thuốc đánh móng tay. Với một cây chổi nhỏ, bà có thể bôi lên những lỗi sai và đánh máy lại dễ dàng. Khoảng 28 năm sau, Gillette mua lại công ty của bà với giá 48 triệu đô la.4
4 Để rõ hơn, xem thêm Allyn Freeman & Bob Golden, Why Didn’t I Think of That? (New York: John Wiley, 1997), 36 - 40 và Mary Bellis, “Liquid Paper: Bette Nesmith Graham” (1922-1980).
Lịch sử cho thấy có rất nhiều ý tưởng là kết quả của sự cải tiến những suy nghĩ hằng ngày. Ben Franklin chính là người đầu tiên sáng lập công ty bảo hiểm hỏa hoạn đầu tiên của Mỹ năm 1752. Ông cũng là người phát minh ra loại ghế có bậc thang dùng trong thư viện, ghế bập bênh, cột thu lôi, kính hai tròng, công tơ mét (để đo quãng đường khi đưa thư) và chiếc lò sưởi mang tên ông. Ông còn đề xuất việc “Tiết kiệm ánh sáng ban ngày” (DST) và không thể không nhắc đến công trình nghiên cứu về điện cũng như vai trò của ông trong việc soạn thảo Tuyên ngôn Độc lập và Hiến pháp của nước Mỹ.
Người dân các đảo ở Thái Bình Dương sáng tạo ra một cách bơi mới - bơi trườn kiểu Úc. Người ta nghĩ ra bơi bướm vào khoảng những năm 1950 và kiểu bơi này đã giúp nhiều vận động viên giành chiến thắng ở nội dung bơi ếch vì họ nhận thấy rằng động tác trườn về phía trước sẽ nhanh hơn khi được thực hiện trên mặt nước thay vì ở dưới nước như bơi ếch.6
6 Những người bơi theo kiểu này giành rất nhiều thắng lợi trong nội dung bơi ếch cho đến khi luật được thay đổi.
Wayne Gretzky đã phát minh ra một phương pháp tấn công mới trong môn hockey trên băng. Bằng cách đứng trước khung thành của đối phương, anh ta buộc tất cả các hậu vệ của đội bạn, kể cả thủ môn, phải liên tục quay trước quay sau để theo dõi mình và các đồng đội. Khi đối phương sơ hở, Gretzky lập tức chớp thời cơ, chuyền bóng thật nhanh cho một đồng đội không bị kèm đang đứng trước hàng rào, hoặc trong khi một cầu thủ đội bạn đang trượt đến gần để cản phá, Gretzky sẽ chạy ngoặt sang hướng khác và tự ghi bàn. Cho đến nay, sáng kiến của Gretzky vẫn là một trong những phương pháp tấn công khó chống đỡ nhất trong môn hockey.
Những ví dụ về thể thao trên đây thực sự là những bài học đắt giá bởi các chiến lược mang tính cách mạng này lẽ ra đã có thể được áp dụng từ hàng thập kỷ trước đó. Giải pháp luôn ở đó, chờ chúng ta tìm ra.
Tác phẩm Gulliver's travels (Gulliver du ký) của Jonathan Swift là một cuốn cẩm nang về sáng kiến được gói gọn trong một cuốn sách dành cho trẻ em. Bằng việc nhấn mạnh những tục lệ của người Lilliput, ví dụ như giới hạn độ dài của luật trong số chữ của bảng chữ cái hay xử tội lừa đảo nặng hơn tội trộm cắp, Swift làm cho độc giả phải suy nghĩ về những phương pháp mới. Phải đến khi xảy ra những vụ tai tiếng của năm 2002 như Adelphia, Enron và WorldCom7, chúng ta mới nhận ra rằng người Lilliput tiến bộ hơn rất nhiều so với Ủy ban Chứng khoán và Giao dịch trong việc xử lý các vụ lừa đảo.
7 Vụ phá sản của ba tập đoàn nổi tiếng, nguyên nhân chính là do những cá nhân đứng đầu đã lừa đảo, biển thủ công quỹ.
Sáng kiến không phải chỉ được dành riêng cho các chuyên gia tên lửa. Sáng kiến không chỉ từ trên xuống, mà còn từ dưới lên và bên cạnh nữa. Thực ra, vì không phải là chuyên gia, đôi khi chúng ta có lợi thế không bị rơi vào lối mòn suy nghĩ. Việc “nghĩ bên ngoài chiếc hộp” (suy nghĩ theo đường vòng) sẽ dễ dàng hơn nếu bạn không biết chiếc hộp ở đâu hoặc trông nó như thế nào. Không biết rằng “nó phải như thế” hoặc “người ta đã thử làm rồi nhưng thất bại” sẽ giúp chúng ta nảy ra những ý tưởng mới mà các chuyên gia có thể không khám phá ra được.
Điều này cũng gắn liền với sự lạc quan. Tại sao không? là một lập luận chống lại sự tự bằng lòng. Các ví dụ của chúng tôi bác bỏ thuyết định mệnh cho rằng không thể làm gì đối với các vấn đề đang tồn tại.
Chúng tôi mong muốn việc mọi người đóng góp suy nghĩ của mình về cách mà một việc nên diễn ra sẽ là một việc bình thường. Thế giới nên là một chiếc hộp gợi ý lớn.
Các chương tiếp theo sẽ nói về những công cụ giúp tạo ra ý tưởng mới. Nhưng trước hết hãy làm một bài tập khác. Bạn đã giải quyết được vấn đề cuộc gọi lúc nửa đêm, giờ hãy đối mặt với một vấn đề khó khăn hơn một chút. Bài tập này dẫn đến một sáng kiến nhưng lại bắt đầu một cách hơi ngược đời, đó là chúng ta sẽ xem xét một vài giải pháp đặc biệt đã được áp dụng và suy nghĩ xem chúng còn được ứng dụng trong những trường hợp nào nữa.
GIẢI QUYẾT VẤN ĐỀ MÀ KHÔNG CẦN SUY NGHĨ – HÃY NÓI “KHÔNG”
Vấn đề án tử hình đã được bàn cãi từ lâu. Luật Do Thái có một quan điểm mà mới nghe tưởng chừng như lạc hậu: Nếu bồi thẩm đoàn hoàn toàn nhất trí thì bị cáo không thể bị kết án tử hình. Theo nhà hiền triết Maimonides:
Trong khi xử một vụ tử hình, nếu tất cả các thành viên Hội đồng thẩm phán ngay lập tức bỏ phiếu đồng ý với bản cáo trạng thì bị cáo sẽ được tuyên trắng án. Chỉ khi có người đưa ra một lập luận ủng hộ bị cáo và lập luận đó bị tất cả những người đồng ý với bản cáo trạng bác bỏ thì bị cáo mới bị xử tử hình.8
8 Về Maimonides, Sanhedrin, xem Maimonides’ Commentary on the Mishnah Tractate Sanhedrin, Fred Rosner dịch (New York: Sepher Hermon, 1981).
Trong khi tất cả mọi điều trong Talmud9 đều được giải thích theo nhiều cách khác nhau thì điều mà chúng tôi thấy thuyết phục nhất là nguyên tắc trên giúp đảm bảo rằng bị cáo được xét xử theo một quy trình nhất định. Yêu cầu về sự không nhất trí chỉ mang tính tạm thời. Theo Aaron Schreiber:
9 Talmud: Tập hợp luật và tín ngưỡng Do Thái.
Sau khi tòa tranh tụng và trước khi bất kỳ phán quyết nào được đưa ra, các thẩm phán sẽ phải dành một đêm tiếp tục tranh luận theo từng cặp để tìm ra lý lẽ bào chữa cho bị cáo.10
10 Xem Aaron Schreiber, Jewish Law and Decision-Making: A Decision through Time (Philadelphia: Temple University Press, 1979).
Những nhà thông thái quan tâm đến việc bị cáo có cơ hội được tha tội hay không. Họ muốn chắc rằng có người đóng vai trò của Henry Fonda trong bộ phim Twelve Angry Men (Bồi thẩm đoàn nổi giận). Nguyên tắc không nhất trí là cách buộc một trong số các thành viên bồi thẩm đoàn phải đưa ra lập luận bênh vực cho bị cáo. Nếu tất cả đều vội vàng kết tội thì sẽ nảy sinh vấn đề: Không biết liệu cả hai mặt của lập luận có được xem xét một cách nghiêm túc hay không?
Về mặt tinh thần luật pháp, luật của Giáo hội Thiên Chúa giáo có một điểm tương đồng, đó là vai trò của advocatus diaboli, hay người phản đối kịch liệt. Đối với Giáo hội, phong thánh cho một linh mục là một quyết định cực kỳ quan trọng. Hơn 500 năm qua, quá trình phong thánh phải tuân theo một loạt các thủ tục, trong đó sẽ có một người (người đề cử) nêu ra những lập luận ủng hộ ứng cử viên và một người khác (người bảo vệ chân lý) nêu lập luận phản đối. Prospero Lamertini (sau này là Giáo hoàng Benedict XIV, 1740-1758) mô tả nhiệm vụ của người bảo vệ chân lý như sau:
Người bảo vệ chân lý có trách nhiệm đánh giá một cách khắt khe cuộc đời của vị linh mục được đề nghị phong thánh hay ban phước cũng như những phép màu mà họ có. Do họ phải trình bày tất cả mọi sự thật không có lợi cho ứng cử viên, người bảo vệ chân lý còn được gọi là người phản đối kịch liệt. Nhiệm vụ buộc anh ta phải chuẩn bị bằng văn bản tất cả những lập luận có thể, ngay cả những điều tưởng chừng nhỏ nhặt nhất, chống lại việc tôn vinh một người trước bàn thờ linh thiêng.11
11 Benedict XIV, De Beat. et Canon. Sanctorum (Về sự ban phúc và phong thánh) 1:xviii, (http://www.newadvent.org/cathen/01168b.htm).
Hai quyết định quan trọng này có một điểm chung là một số thủ tục phải được tiến hành để đảm bảo rằng sẽ có tranh cãi - tức là hai mặt của lập luận đã được phân tích và tất cả mọi dữ kiện đều đã được trình bày.
Phương pháp này còn có thể áp dụng trong những trường hợp nào nữa? Ở trường đại học, việc bổ nhiệm giảng viên thỉnh giảng thành giảng viên chính thức là một quyết định mang tính sống còn đối với mỗi giảng viên. Thực ra chúng tôi cho rằng việc yêu cầu một người nêu ý kiến phản đối hoặc nói không tốt về người mà họ dự đoán sẽ được bổ nhiệm là không hợp lý vì chúng ta sẽ phải sống và làm việc với những đồng nghiệp này. Tuy nhiên, nếu một người được yêu cầu làm việc này thì những người khác không nên coi đó là việc làm với dụng ý xấu hay mang tính cá nhân. Đây là ý tưởng về sự chống đối trung thành. Mặc dù cuối cùng người phản đối vẫn có thể bỏ phiếu thuận cho ứng viên, nhưng quá trình thảo luận sẽ hoàn chỉnh hơn nếu các lập luận trái ngược nhau đều được nêu ra. Một cách hiệu quả để đảm bảo tính trung thực của quá trình này là chỉ trích thật nặng những điểm không thuận mà báo cáo của hội đồng bổ nhiệm đã bỏ qua.
Cải tiến quá trình bổ nhiệm là một ý tưởng hay, nhưng còn nhiều vấn đề khác lớn hơn cũng có thể áp dụng phương pháp trên. Hãy nghĩ đến việc ở một nơi nào đó, những cá nhân có những quyết định lớn lao mà thường chỉ dựa vào quá ít những cuộc thảo luận nhỏ không chính thức.
Liệu ban lãnh đạo công ty có vào cuộc không? Đối với ban giám đốc của một công ty, việc thống nhất ý kiến giữa các thành viên luôn là một vấn đề nhạy cảm. Nếu bạn thách thức CEO (Giám đốc điều hành) và thua cuộc, thậm chí bạn có thể cảm thấy sức ép phải ra đi.
Quá trình sáp nhập của hai tập đoàn HP và Compaq vào năm 2002 đã nổ ra rất nhiều tranh cãi. Tuy nhiên, ý kiến phản đối của thành viên ban giám đốc David Packard lại bị coi là biểu hiện của sự chống đối không trung thành. Mục đích tranh luận không phải là cãi nhau om sòm trên mặt báo hay tại tòa mà là có ai đó nêu ra phản lập luận: “Tại sao không nên sáp nhập?”; “Tại sao giá trị bồi thường như vậy là quá thấp/quá cao?”; “Tại sao chúng ta không xây dựng một nhà máy mới?”
Thay vì một ban giám đốc toàn người ba phải, các ví dụ trong luật Do Thái và Thiên Chúa giáo cho thấy vẫn có chỗ cho “những người nói không” cũng như những người có trách nhiệm đưa ra lập luận mạnh mẽ nhất để phản đối đề xuất. Tất nhiên sẽ có ý kiến chỉ trích rằng nếu đã có một người chuyên làm công việc nêu ý kiến phản đối thì những người còn lại không cần phải bận tâm nữa. Chúng ta có thể để cho người phản đối kịch liệt làm hết phần việc nặng nhọc đó, trong khi lẽ ra tất cả mọi người đều phải chuẩn bị để thảo luận cả hai mặt của vấn đề.
Một ban giám đốc muốn hoàn thiện đều phải đối mặt với những vấn đề nêu trên, bởi vì những CEO tốt nhất luôn muốn có một ban giám đốc sẵn sàng thách thức những giả thuyết và kết luận của mình. Tuy nhiên, kiểu làm việc này có vẻ như vẫn quá xa lạ và những người bất đồng ý kiến thường nhanh chóng bị tách khỏi nguồn thông tin. Do đó, một vấn đề cực kỳ quan trọng là người phản đối kịch liệt phải là người tuyệt đối đáng tin cậy - một người chống đối trung thành.
Có điều đáng chú ý là các công ty đặt tại những nước theo hệ thống luật thành văn (trái ngược với hệ thống luật án lệ) có một vị trí hơi giống với vai trò của người phản đối kịch liệt trong một tập thể. Chẳng hạn, một số công ty ở Mexico, Pháp, Italia và Chile có nhân viên chuyên làm việc đưa ra lập luận phản đối, nhưng công việc của họ không thực sự hiệu quả vì họ thường ở vị trí quá thấp trong công ty. Ở Mỹ, ý tưởng thuê giám đốc điều hành độc lập có thể coi là một bước tiến trong quá trình này, nhưng cũng không phải là một bước tiến quá lớn.
Quay trở lại, điều quan trọng rút ra từ bài tập này là cách đưa ra đề xuất ý tưởng “tại sao không” trong quản lý theo một cách thức trái ngược. Chúng ta không bắt đầu với vấn đề và hỏi: “Giải quyết nó như thế nào?” Nếu như vậy, chúng ta có thể đã không nghĩ đến vai trò của người phản đối kịch liệt.
Thay vào đó, chúng ta bắt đầu với một giải pháp khá lạ lùng trong luật của người Do Thái và của người Cơ Đốc giáo. Giải pháp này đã được thử thách qua thời gian và giờ đây nó được ứng dụng trong những hoàn cảnh mới. Thông thường, vấn đề mà chúng ta quan tâm không xuất hiện trong một mà nhiều hoàn cảnh khác nhau. Do đó, sau khi tìm ra giải pháp, chúng tôi thường tiếp tục suy nghĩ rộng ra xem đó là loại vấn đề gì và tìm những lĩnh vực mà các vấn đề tương tự có thể nảy sinh.
ĐÒN PHỦ ĐẦU
Hãy để chúng tôi tung một đòn đánh phủ đầu đối với những người theo chủ nghĩa hoài nghi khi họ cho rằng: “Nếu ý tưởng đó tốt như vậy thì tại sao trước kia chưa ai từng thực hiện?”
Đây là một câu hỏi hợp lý và tất cả các nhà đầu tư mạo hiểm đều sử dụng nó như một hình thức kiểm nghiệm. Sai lầm ở chỗ vội vàng kết luận rằng nếu một ý tưởng chưa từng được thực hiện thì hẳn phải có vấn đề gì đó.
Thật ngớ ngẩn khi cho rằng mọi ý tưởng tốt đều đã được nghĩ đến, thế mà, đây lại là một suy nghĩ phổ biến. Hội đồng Hoàng gia Tây Ban Nha đã từ chối khi Christopher Columbus đề nghị được đi khám phá tuyến đường biển phía tây với lý do là: “Đã bao nhiêu năm qua kể từ khi Chúa tạo ra thế giới, khó mà tìm ra vùng đất nào chưa được khám phá”.
Năm 1900, Lord Kelvin12 dự đoán: “Vật lý không còn gì để khám phá nữa. Tất cả những gì còn lại là các biện pháp đo lường ngày càng chính xác hơn”. Tác phẩm End of Science (Sự cáo chung của khoa học) của John Horgan đã gây chấn động vào năm 1997 rồi sau đó chìm vào quên lãng (ngay trước khi nổ ra cuộc cách mạng về gen).
12 William Thomson: là một nhà vật lý, toán học, nhà phát minh vĩ đại người Scotland. Được Hoàng gia Anh trao tước vị Huân tước Kelvin. Tên Kelvin của ông cũng được đặt tên cho thang nhiệt độ tuyệt đối - độ K.
Chủ đề “không có gì mới dưới ánh mặt trời” cũng xuất hiện trong một câu chuyện cười về hai chuyên gia kinh tế của Đại học Chicago. Trong khi đang đi dạo, một người nhìn thấy tờ 20 đô la trên mặt đất và định cúi xuống nhặt nhưng người kia ngăn lại và nói: “Tiền giả đấy. Nếu là tiền thật thì đã có người nhặt từ lâu rồi”. Kết luận rằng một ý tưởng chắc hẳn phải có vấn đề bởi trước đây chưa ai từng thực hiện nó thì cũng giống như cho rằng tất cả những đồng tiền rơi trên vỉa hè đều là tiền giả.
Bạn có thể nghĩ: Đồng ý là lúc nào cũng có những ý tưởng hay chờ được thực hiện, vậy nếu những ý tưởng mà Ayres và Nalebuff nêu trong cuốn sách này tốt như thế thì tại sao họ chưa thực hiện chúng đi?
Đây chính là câu hỏi mà chúng tôi nêu ra khi một nhân viên môi giới chứng khoán chào bán một loại cổ phiếu mới. Nếu là người sản xuất nước có gas thì bạn có bao giờ uống chúng hay không?
Trong trường hợp của chúng tôi thì câu trả lời là có, khá rõ ràng. Điển hình là trường hợp Honest Tea. Một ý tưởng tại sao không đã dẫn đến việc một trong hai chúng tôi (Barry) đứng ra đồng sáng lập một công ty chỉ chuyên sản xuất trà lạnh có đường đóng chai. Năm 2003, công ty bước sang tuổi thứ 5, một thành tích đáng nể trong giai đoạn cá lớn nuốt cá bé của ngành công nghiệp đồ uống với doanh thu 5 triệu đô la, thậm chí công ty còn sinh lời. (Bạn có thể tìm hiểu thêm về Honest Tea trong Chương VIII.)
Chúng tôi cũng đã hiện thực hóa các ý tưởng bảo hiểm giá trị nhà, khóa học về kinh doanh ba năm và tín dụng trả góp với lãi suất cố định tự động đáo hạn. Biến ý tưởng thành hiện thực là một công việc khó khăn chứ không đơn giản như chơi chứng khoán và không ai làm được mọi thứ.
Ngoài ra còn những điều mà bạn và chúng tôi không nên làm, dù người khác làm được. Nhiều ý tưởng hay nhưng lại không đủ để tạo nên những công ty mới thành công. Các công ty cũ thực hiện các ý tưởng đó tốt hơn nhiều.
e-Toys đã tốn rất nhiều tiền để chứng minh rằng có thể bán đồ chơi qua mạng, tuy nhiên, chính những công ty có tiếng tăm như Toys ‘R Us (bán hàng qua Amazon.com) và KBToys mới làm việc này thực sự hiệu quả. Là một doanh nhân, bạn hẳn không muốn thực hiện ý tưởng để rồi bị các ông lớn lợi dụng làm nghiên cứu thị trường và sau đó đè bẹp chính bạn.
Đương nhiên, trong nhiều trường hợp, các công ty đã có chỗ đứng trên thị trường ít có khả năng triển khai một ý tưởng mới. Những sáng tạo mới có thể gây ảnh hưởng xấu đến các sản phẩm chủ chốt của công ty. Snapple chắc hẳn đã gặp nhiều khó khăn trong việc tiếp thị loại trà lạnh mới ít ngọt và có lợi cho sức khỏe vì như thế khác nào tuyên bố rằng các loại trà bán chạy nhất của họ hiện nay đều có vị giống như nước kẹo.
Đôi khi chẳng có lý do nào để không thực thi một ý tưởng “tại sao không”. Chúng ta sẽ thường xuyên buộc các công ty phải giải thích tại sao họ không thực hiện một ý tưởng đơn giản, ví dụ như tại sao các công ty dịch vụ điện thoại không cung cấp dịch vụ lọc cuộc gọi đến vào ban đêm?
Hãy luôn đặt câu hỏi “tiền rơi trên mặt đất”. Nếu như các ý tưởng “tại sao không” chỉ chờ được thực hiện thì tại sao đến giờ chúng vẫn chưa được thực hiện? Chúng tôi sẽ giải thích những ý tưởng của mình trong các chương tiếp theo và Chương X sẽ lý thuyết hóa những lời giải thích tại sao một ý tưởng tốt lại chưa xuất hiện.
Hơn nữa, viết tiểu thuyết, soạn nhạc và vẽ tranh là những việc mà chúng ta đã làm từ rất lâu, nhưng chúng ta cũng không vì thế mà không chấp nhận các tác phẩm mới bởi vì nếu tốt thì lẽ ra chúng phải được làm từ lâu rồi.
Tiềm năng sáng tạo vẫn chưa cạn kiệt. Ý tưởng hay không chỉ thuộc về quá khứ và chúng tôi hy vọng rằng cuốn sách này là một bằng chứng chứng tỏ điều đó.
Tại sao không mơ về những việc chưa từng xảy ra?
KẾ HOẠCH TẤN CÔNG
Chương kế tiếp sẽ bắt đầu bằng phần hướng dẫn sáng tạo ý tưởng mới. Nói với mọi người “Hãy sáng tạo!” là một chuyện, nhưng cũng cần phải cung cấp cho họ một bộ khung để xây dựng các ý tưởng mới. Trong khi hiện nay có rất nhiều tài liệu viết về cách làm tăng tính sáng tạo của một tổ chức thì mục tiêu của chúng tôi là giúp mỗi cá nhân trở nên sáng tạo hơn. Mẹo của chúng tôi là hướng dẫn mọi người nên tìm ý tưởng ở đâu.
Chúng tôi sắp sửa để vị thần chui ra khỏi chai - mô tả những công cụ cụ thể mà các nhà sáng chế sử dụng dễ nhận thấy hoặc không dễ nhận thấy. (Thực ra, hai bài tập đầu tiên đã giới thiệu một chút về các phương pháp này.) Với các công cụ này trong tay, chúng ta sẽ lật ngược vấn đề để suy nghĩ bên trong chiếc hộp (suy nghĩ theo đường thẳng). Chúng tôi gọi đó là nghệ thuật giải quyết vấn đề một cách có nguyên tắc. Kỹ thuật này không những giúp bạn kiểm nghiệm xem tại sao một ý tưởng “tại sao không” lại chưa từng xuất hiện, mà còn giúp bạn khám phá ra nhiều ý tưởng hơn một cách nhanh chóng hơn.
Trong phần cuối sách (Giải quyết vấn đề có mục đích), chúng tôi sẽ nói về các ý tưởng trong kinh doanh, luật và cuộc sống đời thường. Chúng tôi sẽ phân tích thật kỹ các ý tưởng này và đưa các bạn vào quá trình sáng tạo. Chúng tôi cũng sẽ cho các bạn có cơ hội giải quyết một số vấn đề có thực như tái đầu tư tín dụng trả góp, giảm chi phí đình công, xóa bỏ giá ngầm hay cải tiến quy trình hiến tạng. Chúng tôi sẽ lấy Honest Tea làm ví dụ. Trong quá trình đọc, các bạn cũng sẽ bắt gặp những câu chuyện khác về việc xây dựng và phát triển các ý tưởng tại sao không cũng như những con người liên quan.
Chúng tôi kết thúc cuốn sách bằng việc thảo luận về cách hiện thực hóa các ý tưởng của bạn. Chúng tôi cũng nhấn mạnh cách mà bạn có thể bán ý tưởng của mình và đặc biệt là cách làm thay đổi nhận thức của những người khác để họ trở nên dễ tiếp nhận hơn đối với phương pháp “tại sao không”.



Chương II 
Ý tưởng hay và cách tạo ra ý tưởng 
Nguồn gốc của các phát minh còn thú vị hơn bản thân những phát minh đó.
- Wilhelm Leibniz
BIẾN SÁNG KIẾN THÀNH THÓI QUEN
Có một quan niệm về khả năng thiên bẩm liên quan đến sáng kiến: Đây là công việc của những nhà khoa học siêu việt và những chuyên gia đầy tính sáng tạo.1 Tất nhiên, chúng ta không bàn cãi việc Edison và Einstein khác tất cả chúng ta, nhưng nếu nói về các sáng kiến bên ngoài lĩnh vực kỹ thuật thì đó không còn là một cái gì đó quá siêu phàm nữa.
1 Xem Creativity: Genius and Other Myths của Robert W. Weisberg (NewYork: Freeman, 1986).
Một trong những nhà phát minh thời hiện đại có nhiều sáng kiến là Jay Walker, người sáng lập Priceline và Walker Digital.
Dưới đây là một số ý tưởng của ông:
Thay vì để công ty ra giá sản phẩm cho khách hàng, hãy để khách hàng ra giá cho công ty.
Ở một cửa hàng ăn nhanh, thay vì trả lại 23 xu tiền thừa, hãy đề nghị khách hàng lựa chọn thực đơn đặc biệt bao gồm khoai tây chiên hoặc một lon soda. “Thưa ngài, tổng số tiền ngài phải trả là 3,77 đô la. Với 23 xu tiền thừa, chúng tôi có thể đổi suất khoai tây chiên cỡ trung bình của ngài thành cỡ lớn.”
Thay vì một chiếc vé xổ số hết hạn sau một lần sử dụng, hãy bán cho người chơi một loại xổ số giá cao hơn nhưng có giá trị cho đến khi có một ai đó thắng toàn bộ giải thưởng.
Chúng tôi không muốn làm bạn sợ mà chỉ muốn gây ấn tượng một chút. Walker không phải là thiên tài như người ta gán cho ông, ngay cả khi công ty của ông có giá trị lên tới 36 tỷ đô la, và cũng không phải kẻ thua cuộc khi cổ phiếu của Priceline giảm tới 97% giá trị. Priceline phải mất năm năm thua lỗ trước khi đến giai đoạn sinh lời đầu tiên. Việc giá trị thị trường của nó không còn là 36 tỷ đô la không có nghĩa nó là một thất bại. Xây dựng một doanh nghiệp có giá trị 900 triệu đô la chỉ từ một ý tưởng đã là một thành quả vô cùng ấn tượng.2
2 Vào ngày 11/06/2003, cổ phiếu của Priceline ở thời điểm đóng cửa có giá 3,99 đô la, tổng giá trị của hãng là 900 triệu đô la.
Vậy, làm thế nào để có thể tưởng tượng ra những điều không thể tưởng tượng được? Trong khi một số người nói rằng con đường đến với sáng kiến rất mơ hồ, chúng tôi lại cho rằng có một cấu trúc đơn giản mang tính định kỳ để suy nghĩ theo đường vòng.
Phần lớn những ý tưởng “ban đầu” không hoàn toàn là ban đầu, mà là kết quả của hai phương pháp cơ bản trong việc sáng tạo ra ý tưởng những vấn đề đi tìm giải pháp và các giải pháp đi tìm vấn đề.
Mọi người thường cho rằng giải quyết vấn đề nghĩa là đi tìm giải pháp. Nhưng trong mọi điều chúng ta làm, chúng ta luôn tìm sự đối xứng (đó là điều bạn sẽ làm sau khi đọc quyển sách này). Vì thế, chúng ta cũng có thể coi việc giải quyết vấn đề này như một sự tìm kiếm các vấn đề khác khi bạn đã tìm được một giải pháp tốt để giải quyết vấn đề đó. Cả hai cách tiếp cận đều có những ưu điểm. Điều này nghe có vẻ kỳ quặc nhưng hãy nghĩ đến các chương trình trò chơi truyền hình. Chương trình Ai là triệu phú? tìm kiếm những câu trả lời đúng, trong khi Tình thế hiểm nghèo! bắt đầu bằng những câu trả lời và đi tìm câu hỏi.
Trong chương này, chúng tôi sẽ giới thiệu về hai cách tiếp cận này và bốn công cụ khác nhau để giải quyết vấn đề, bắt nguồn từ bốn câu hỏi:
Croesus sẽ làm gì?
Tại sao bạn không cảm thấy nỗi đau của tôi? Nó sẽ có tác dụng ở chỗ nào khác nữa?
Đảo ngược lại có được không?
Mỗi một công cụ câu hỏi này sẽ được trình bày chi tiết ở từng chương riêng biệt, nhưng trước khi đi vào chi tiết, chương này sẽ cho chúng ta một cái nhìn tổng quát.
Chúng tôi không nói rằng bốn công cụ này là cách duy nhất để tạo nên ý tưởng mới. Những sáng kiến dựa trên những đột phá về công nghệ vẫn là một nguồn quan trọng và độc lập đối với sự tiến bộ. Chúng tôi cũng không nói rằng bốn công cụ này đã bao hàm mọi khía cạnh của các công cụ “tại sao không”. Tuy nhiên, chúng tôi tin rằng học được cách sử dụng bốn công cụ này một cách chủ động sẽ là một khởi đầu tốt và rất hữu ích trong việc giúp bạn phát kiến nhiều ý tưởng mới.
Tìm kiếm và xác định vấn đề là một bước quan trọng. Một trong những cách tốt nhất để xác định vấn đề là chú ý đến những điều gây khó chịu cho bạn và những người khác. Giống như câu chuyện nàng công chúa và hạt đậu, nhà phát minh phải chú ý đến những vấn đề đang ở dạng tiềm ẩn, những thứ đã bị giấu đi dưới lớp nệm. Thay vì cố quen với những điều phiền toái và mặc nhiên chấp nhận tình trạng này, nhà phát minh cần phải nuôi dưỡng thái độ bất mãn, thậm chí phải biết cảm thông với sự bất mãn mà những người khác có thể đã phải chịu đựng từ trước đó rất lâu. Chúng ta phải cẩn thận với tình huống, trong đó sự bằng lòng trở thành giải pháp tối ưu. Chấp nhận thái độ coi “mọi thứ vốn dĩ là vậy” là hồi chuông báo tử cho sự tiến bộ.
Một người biết điều thường tự thích nghi với thế giới, một người không biết điều sẽ kiên trì bắt thế giới thích nghi với anh ta. Chính vì thế, tất cả mọi sự tiến bộ phụ thuộc vào những người không biết điều.
- George Bernard Shaw
Một số vấn đề khá hiển nhiên, ví dụ như thái độ ba phải trong việc lãnh đạo tập thể, nhưng một số khác lại tế nhị hơn. Một số vấn đề khác này thì rất lớn nhưng lại quen thuộc đến mức thậm chí nếu hạt đậu to bằng quả bưởi thì nàng công chúa cũng không để ý. Một phần sức mạnh của cách tiếp cận trong chương trình Tình thế hiểm nghèo! hay nói cách khác là phương pháp những-giải-pháp-đi-tìm-vấn-đề là việc cho phép bạn bắt đầu với một khối lượng đã biết và tìm kiếm những vấn đề mà bạn không biết là bạn gặp phải.
VẤN ĐỀ TÌM GIẢI PHÁP
Một khi đã xác định được vấn đề thì phải làm thế nào để tìm ra cách giải quyết? Quan sát khách hàng của mình chính là một cách khởi đầu tốt. Thay vì tự phát minh ra một giải pháp hoàn toàn mới, đôi lúc chúng ta có thể tận dụng những thứ không hoàn hảo, thường là những giải pháp Rube Goldberg mà người khác đã tìm ra, rồi sau đó cải tiến chúng. Tuy nhiên, quan sát khách hàng cũng có những hạn chế, cả trong việc phát hiện ra vấn đề và tìm kiếm giải pháp.
Trong khi những phản ứng không mong đợi từ phía khách hàng thường là dấu hiệu cho thấy sản phẩm có sai sót, sẽ có những điều phiền toái khiến cho khách hàng không muốn phản ứng. Những giải pháp không hoàn chỉnh mà khách hàng sử dụng trong thực tế có thể làm cho bạn không nhìn thấy những giải pháp tốt hơn. Khách hàng trong thế giới thực có những nguồn lực hữu hạn.
WWCD?
Một công cụ khác là hỏi những khách hàng không bị hạn chế cách họ giải quyết vấn đề. Chúng tôi gọi phương pháp này là “Croesus sẽ làm gì?” (WWCD) như một cách gọi tắt cho việc tưởng tượng ra các giải pháp khi giá cả không phải là trở ngại.
Howard Hughes có một cách tiêu tiền giống Croesus để giải quyết các vấn đề. Có một câu chuyện được kể về Hughes ở Las Vegas. Hãy tưởng bây giờ đang là năm 1966 và bạn có một ao ước là được xem những bộ phim kinh điển của Bogart. Bạn sẽ làm gì khi đó? Thật không may là hồi đó chưa có đầu video. Hãy nhớ là bạn có rất nhiều tiền.
Điều mà Howard Hughes đã làm là mua một đài truyền hình địa phương có tên là KLAS. Ông ta sử dụng đài truyền hình này như một chiếc đầu video của cá nhân. Mỗi khi thích xem một bộ phim nào, ông ta lại gọi điện cho người quản lý của đài truyền hình và yêu cầu chiếu bộ phim đó. Chúng ta biết rằng KLAS chiếu rất nhiều lần hai bộ phim Casablanca và Dr. Strangelove.
Giàu như Croesus?
Croesus (vần với Jesus) là một vị vua rất giàu có của Vương quốc Lydia (Thổ Nhĩ Kỳ ngày nay), trị vì từ năm 560 đến 546 trước Công nguyên. Của cải mà vị vua này có được lấy từ việc khai thác vàng trên sông Pactolus, nơi mà người ta nói là Midas đã từng tắm. Croesus là người đầu tiên đúc tiền bằng bạc và vàng nguyên chất. Những món quà hậu hĩnh và những hy sinh của vị vua này đã khiến tên của ông được dùng như một từ đồng nghĩa với sự giàu có. Ngày nay, trong tiếng Anh, người ta còn sử dụng thành ngữ “giàu như Croesus”.
Trên tinh thần này, phương pháp WWCD bắt đầu với việc tưởng tượng ra một giải pháp rất đặc thù và tốn kém. Chúng tôi không bắt đầu với quan điểm là giải pháp đó phải thực tế. Thay vào đó, chúng tôi đặt ra câu hỏi: Liệu có bất kỳ một giải pháp nào không?
Cách suy nghĩ này là một công cụ tốt giúp bạn trở nên dũng cảm và táo bạo hơn bình thường. Những giải pháp phi thực tế này không nhất thiết phải tồn tại ở đâu khác ngoài suy nghĩ của bạn. Làm như vậy, bạn sẽ không ngại ngần tìm kiếm những giải pháp mà bạn cho rằng có thể tồn tại - hoặc nên tồn tại.
Tất nhiên, mục đích của việc đặt ra câu hỏi WWCD không phải để tìm ngay một giải pháp tức thời. Việc tưởng tượng ra Croesus sẽ làm gì chỉ mới là bước đầu.
Trong thế giới thực, giá cả là một cản trở. Thực tế chúng ta chỉ là những con người có nguồn lực hữu hạn, kể cả nếu chúng ta có là vua Croesus, Howard Hughes, hay là Bill Gates. Nhưng suy cho cùng, việc tưởng tượng ra chúng ta sẽ giải quyết vấn đề như thế nào một khi có những nguồn lực gần như vô hạn, sẽ mang lại lợi ích cho tất cả chúng ta. Và bằng việc tự động hóa hoặc tiêu chuẩn hóa một trong những giải pháp tốn kém này, một nhà phát minh có thể tạo ra 99% lợi nhuận với 1% chi phí.
Buộc phải chờ. Những khách hàng có nguồn lực vô hạn thường đạt được chính xác những gì họ muốn. Họ không bị bắt buộc phải chấp nhận bất kỳ gói kẹo nào; người phụ tá có thể giúp họ chọn riêng loại kẹo M&Ms màu vàng. (Khi viết đoạn này, chúng tôi chỉ nghĩ đây là nói đùa. Nhưng sau đó chúng tôi phát hiện ra dịch vụ này có tồn tại trên thực tế. Mars sẽ gửi cho bạn những gói kẹo M&Ms theo màu mà bạn muốn. Bạn có thể tham khảo trang web của Colorworks: http://colorworks.com). Đôi lúc, phương pháp WWCD trở thành bản tuyên ngôn cho những lựa chọn cá nhân. Tất nhiên không phải tất cả chúng ta đều có những người phụ tá riêng, nhưng thị trường có thể được tổ chức lại để đáp ứng những sự lựa chọn. Thay vì tính tự động hóa, đôi lúc cần sự tiêu chuẩn hóa để giúp bạn dễ dàng có được cái bạn muốn hơn. Tất nhiên không thể tốt bằng việc bạn có một phụ tá riêng, nhưng lại tốn ít chi phí hơn.
Hãy bắt đầu với một vấn đề đơn giản - những đoạn nhạc chờ phiền toái được thiết kế với mục đích khiến bạn phân tâm trong lúc chờ đợi. Tại sao lại không cho khách hàng cơ hội được lựa chọn những dòng nhạc khác nhau bằng cách bấm số? Ví dụ như số 1 sẽ là nhạc Rock, số 2 là nhạc cổ điển, số 3 là nhạc Jazz, số 4 sẽ là chương trình tin tức và số 5 là im lặng.3 Điện thoại không phải là dịch vụ duy nhất có khả năng thu lợi từ phương án này.
3 Chúng tôi nghe được ý tưởng này đầu tiên từ Steve Lubet, Đại học Northwestern.
Mặc dù cung cấp dịch vụ tự lựa chọn các loại nhạc đã là một bước tiến, nhưng WWCD còn đưa ra một cách khác xử lý vấn đề triệt để hơn. Chúng tôi nghi ngờ về khả năng những nhân vật như Donald Trump hay Bill Gates chịu tốn thời gian để chờ máy. Vậy thay vào đó, những đại gia này sẽ làm gì? Họ có những trợ lý chờ đợi thay cho họ và sau đó sẽ chỉ chuyển máy khi đã gặp được người ở đầu dây bên kia.
Có cách nào để những người còn lại như chúng ta được như vậy không?
Tất nhiên là có. Thay vì ngồi chờ để nói chuyện với đại diện của một hãng hàng không, tại sao bạn không bảo họ gọi lại cho bạn (cũng giống như trợ lý của Bill Gates) khi vị đại diện đó đã sẵn sàng để nói chuyện với bạn.
Thu xếp để hãng hàng không gọi lại cho bạn cũng không khó hơn việc giữ máy chờ. Với dịch vụ điện thoại hiển thị số gọi đến, bạn thậm chí không phải cho số điện thoại của mình. Hãng hàng không sẽ phát một thông báo:
“Tất cả các đại lý hiện thời đang bận. Cuộc gọi của bạn rất quan trọng với chúng tôi. Đó là lý do tại sao chúng tôi sẽ gọi lại cho bạn trong khoảng 6 phút. Nếu bạn muốn chúng tôi gọi lại vào lúc khác, hãy nhập thời gian vào máy.”
Việc chờ điện thoại không những gây phiền hà cho người gọi mà còn tốn kém đối với bên nhận điện thoại vì họ sẽ phải trả tiền cho mỗi phút khách hàng của họ giữ máy. (Những kẻ hoài nghi có thể cho rằng lý do họ để bạn phải chờ lâu như vậy vì họ muốn bạn bỏ máy. Nếu đúng thế thì họ có thể thông báo là “Chúng tôi sẽ gọi lại cho bạn trong hai tuần nữa”.)
Vì hiện nay đã có chế độ tự động gọi lại khi đường dây bận, bằng việc đặt câu hỏi: “Nó còn áp dụng được ở đâu nữa?” - chuyển đổi chế độ tự động gọi lại khi máy bận sang các cuộc gọi phải chờ máy - chúng ta có thể tìm ra ý tưởng. Tuy nhiên, chúng ta không thể nghĩ ra được điều đó nếu chỉ đơn thuần nhìn vào những gì mà khách hàng làm.
Quan sát việc làm thế nào những khách hàng với nguồn lực hữu hạn tìm ra được những giải pháp công nghệ thấp và những ứng dụng có tính đổi mới là một công cụ hữu hiệu để biến sáng kiến thành thói quen. Tuy nhiên, phương pháp WWCD dạy chúng ta rằng việc tưởng tượng (hoặc quan sát) cách xử sự của những khách hàng với nguồn lực vô hạn giúp tìm ra những giải pháp mà chúng ta có thể không nghĩ ra nếu chỉ chú tâm vào những người bị giới hạn ở xung quanh ta.
Khi đã phân tích lợi ích của chế độ tự động gọi lại thì việc áp dụng nó xem ra rất hiển nhiên. Thật khó hình dung tại sao chúng ta đã không nghĩ ra ý tưởng này trước đó. Phần lớn mọi người đã phải tốn rất nhiều thời gian giữ máy chờ mà không hề nghĩ ra giải pháp này. Một khi bạn áp dụng phương pháp suy nghĩ WWCD và bắt đầu nhìn nhận cuộc sống qua lăng kính này, bạn sẽ nghĩ ngay ra giải pháp này thay vì giữ máy chờ.
Tài khoản Virgin4. Quản lý tiền bạc là một vấn đề phức tạp. Đặc biệt là khi tiền của chúng ta nằm rải rác ở nhiều tài khoản khác nhau như: tài khoản séc, tài khoản tiết kiệm, tài khoản gửi quỹ đầu tư, thậm chí có thể là trái phiếu kho bạc hay công trái. Cùng lúc đó, bạn có một khoản tín dụng phải trang trải.
4 Virgin: Một ngân hàng của Anh.
Cứ cho là tài khoản séc của bạn không có lãi suất và bạn phải trả 6% lãi cho khoản tín dụng trả góp. Điều này không có ý nghĩa gì mấy. Tại sao bạn không lấy hết số tiền mặt mà bạn có để trả trước cho khoản vay trả góp. Làm như vậy sẽ giúp bạn kiếm được thêm 6% tiền lãi cho khoản tiền của mình.
Không may là giải pháp này hầu như hoàn toàn phi thực tế. Bạn cần phải có tiền mặt trong túi để trả các hóa đơn và chi phí cho những tình huống khẩn cấp. Nếu bạn dành hết tiền để thanh toán nợ trả góp thì bạn sẽ không thể lấy lại được khi cần.
Tại sao không? Tại sao lại không thể lấy lại tiền? Nếu như bạn có thể trả trước khoản vay trả góp thì tại sao lại không thể lấy lại khoản tiền đã trả? Nếu bây giờ bạn trả trước một khoản tiền, tại sao bạn không thể lấy lại khoản tiền đó lúc sau này khi bạn cần.
Thật ra có một cách để làm việc này. Nếu bạn là một khách hàng khôn ngoan thì bạn có thể rút một khoản tín dụng theo giá trị nhà để trả trước tiền vay trả góp mua nhà, sau đó mở rộng và thu gọn khoản tín dụng theo giá trị nhà khi cần. Tuy vậy, đây vẫn chưa phải là một giải pháp toàn diện vì chúng ta vẫn chưa có dịch vụ tín dụng theo giá trị nhà cho phép bạn tự động viết séc từ tài khoản séc bình thường được bảo đảm bằng tín dụng theo giá trị nhà.
Ý tưởng bao trùm của ví dụ này là tiền của bạn phải luôn được luân chuyển đến nơi nào mà nó được sử dụng một cách hữu ích nhất. Một điều mà Croesus hiện đại sẽ làm và điều bạn muốn làm là thu xếp sao cho mỗi tối tất cả tiền mặt của bạn được “quét” vào tài khoản có lãi suất cao nhất và sáng hôm sau lại có sẵn cho bạn sử dụng. Tóm lại, người phù hợp nhất để chuyển tiền của bạn qua lại không phải cố vấn, cũng không phải giám đốc tài chính (CFO) của bạn mà chính là ngân hàng.
Điều này nghe giống như chuyện khoa học viễn tưởng đối với các ngân hàng, nhưng trong thực tế dịch vụ này đã có mặt ở Anh nhờ công sức của Tập đoàn Virgin. Dưới sự lãnh đạo của Richard Branson, lĩnh vực kinh doanh của Virgin đã mở rộng từ ngành công nghiệp âm nhạc sang rất nhiều lĩnh vực khác bao gồm kinh doanh điện thoại di động, ô tô, tàu hỏa cho đến máy bay, nước ngọt có gas, áo cưới (Virgin Bride!) và tín dụng trả góp. Trong quá trình đó, Virgin đã trở thành một trong ba thương hiệu nổi tiếng nhất ở Anh (hai thương hiệu khác là Mark and Spencer và Tesco, cả hai đều là các tập đoàn bán lẻ).
Năm 1997, Virgin hợp tác cùng AMP và Ngân hàng Hoàng gia Scotland cho ra đời tài khoản Virgin One. Tài khoản Virgin One nhận thấy rằng tổng giá trị ròng các tài khoản của khách hàng là một số âm, nghĩa là nhìn chung khách hàng ở trong tình trạng nợ nần. Một khách hàng với khoản vay mua nhà trả góp 200.000 đô la và tài khoản séc trị giá 10.000 đô la có số nợ ròng là 190.000 đô la. Do đó, tài khoản Virgin One chỉ tính lãi dựa trên khoản nợ 190.000 đô la này.
Tài khoản Virgin One là một mô hình của sự đơn giản. Lương tháng của bạn được gửi thẳng vào tài khoản nợ trả góp. Khoản tiền này cùng các khoản tiền gửi khác làm giảm số nợ còn lại của bạn. Trong khi đó, thẻ tín dụng và tài khoản séc của bạn cũng bị gắn vào tài khoản nợ trả góp ấy. Cứ mỗi tấm séc bạn ký hoặc một khoản tiền rút từ thẻ tín dụng sẽ làm số nợ còn lại của bạn tăng lên.
Thực sự dễ dàng, phải không? Bạn không thể tìm được nơi nào gửi tiền mà có lãi suất cao hơn lãi suất cho vay mua nhà trả góp, do đó bạn không còn phải lo lắng về đĩa CD, tài khoản gửi quỹ đầu tư chứng khoán hay những thứ khác nữa. Chỉ cần gửi tất cả tiền tiết kiệm vào tài khoản nợ trả góp của bạn.
Virgin One được đưa ra vào năm 1997 với mục tiêu khiêm tốn là 20.000 khách hàng. Chương trình đã hoàn thành mục tiêu này và tới năm 2001 đã có 50.000 khách hàng. Con số này nghe thì không lớn nhưng 50.000 tài khoản này trị giá tới 4 tỷ đô la tiền vay trả góp.
Kỳ nghỉ cho các khoản vay trả góp
Nếu bạn có thể nghỉ phép trong quá trình làm việc thì tại sao không tạm dừng thanh toán các khoản vay trả góp trong một thời gian? Không có lý do gì khiến bạn phải thanh toán nợ trả góp trong suốt 12 tháng của năm. Lễ Giáng sinh thường là dịp mà gánh nặng chi tiêu của gia đình tăng lên. Bạn có thể nợ trong 11 tháng của năm, trừ tháng 12 và kéo dài thời hạn trả nợ. Mặc dù việc hoãn trả tiền có nghĩa là bạn vẫn phải trả lại tiền vào thời gian sau đó, nhưng điều này ít tốn kém hơn nhiều so việc rút tiền từ thẻ tín dụng để chi tiêu.
Tính khả thi của phương án này đã được chứng minh tại Australia, New Zealand và Vương quốc Anh, nơi mà các hình thức tín dụng trả góp có một đặc tính phổ biến là “linh động”. Loại tín dụng này cũng rất hấp dẫn khách hàng. Một khách hàng hạnh phúc nói: “Tôi đề nghị được hoãn nợ trả góp để có tiền chi cho kỳ nghỉ của mình. Chúng tôi thật sự đã có những khoảng thời gian tuyệt vời khi trở về nhà mà không phải lo lắng về bất kỳ loại hóa đơn nào. Tôi sẽ không bao giờ quay trở lại loại hình cầm cố truyền thống nữa, chúng đã quá lỗi thời rồi.”5
5 “Holidays of a Lifetime,” tại trang thông tin của YourMortgage.
Tài khoản Virgin One được bán cho Ngân hàng Hoàng gia Scotland, từ đó loại tín dụng trả góp này và những hình thức tương tự đã trở nên phổ biến nhất ở Anh. Vậy ý tưởng này đáng giá bao nhiều tiền? 50% cổ phiếu của cả Virgin và AMP cộng lại được mua với giá 100 triệu bảng (khoảng 150 triệu đô la Mỹ). Không nhỏ chút nào.
Tuy nhiên, mặc dù hình thức tài khoản nợ trả góp tất cả trong một này là một sáng kiến lớn, nó chưa hẳn là phát minh mang tính đột phá. Ý tưởng này xuất hiện lần đầu tiên tại Ngân hàng New South Wales, Australia. Đây là bước phát triển tự nhiên của tín dụng theo giá trị nhà. Đây cũng là ví dụ về cách ngân hàng tự động hóa việc quản lý tiền của bạn. Các ngân hàng đã làm thế với các khách hàng thương mại, thế nên có thể thấy là bạn không cần phải bắt đầu từ đầu để tìm câu trả lời. Thay vào đó, bạn có thể tận dụng các giải pháp đã và đang được áp dụng với một số đối tượng khách hàng nhất định, đơn giản hóa nó và áp dụng với thị trường đại chúng. Tất nhiên không có nghĩa là điều này dễ thực hiện. Trong Chương X, chúng ta sẽ quay lại đề cập đến những thách thức liên quan đến việc mang sản phẩm Virgin One đến với thị trường.
Tại sao bạn không cảm thấy nỗi đau của tôi?
Ngoài việc quan sát những gì mà khách hàng làm đúng thì cũng nên chú ý đến những điều mà họ làm sai. Trong số rất nhiều lỗi mà con người mắc phải, có một lỗi đặc biệt đáng chú ý - sự tư lợi đôi khi dẫn con người ta đến những hành động sai lầm.
Về lý thuyết thì điều này không xảy ra với thị trường tự do. Một trong những câu nói nổi tiếng trong lĩnh vực kinh tế học của Adam Smith trích trong cuốn Wealth of Nations (Sự thịnh vượng của các quốc gia) như sau:
Chúng ta có bữa tối không phải từ lòng nhân từ của người bán thịt, người ủ rượu hay người làm bánh, mà là vì những người này quan tâm đến lợi ích của chính mình… [Anh ta] chỉ tính đến cái lợi cho mình, và khi làm việc này… anh ta bị dẫn dắt bởi một “bàn tay vô hình” đến một kết thúc không có trong dự tính.
Có một quan điểm là nếu mọi người đều chạy theo lợi ích cá nhân thì xã hội sẽ thu được kết quả tốt nhất. Trong một số trường hợp thì điều này đúng, tuy nhiên lý thuyết “Bàn tay vô hình” của Smith cũng có hạn chế. Vấn đề là có đủ loại hành động tác động đến người khác mà không có lợi gì cho thị trường. Các nhà kinh tế học gọi những điều này là tác động ngoại lai tiêu cực. Ví dụ, bạn mua thiết bị The Club để ngăn chặn bọn trộm ô tô và điều này sẽ khiến cho tên trộm nghĩ đến việc ăn cắp những chiếc ô tô khác không lắp thiết bị này. Như vậy, giá của The Club không phản ánh giá trị của nó đối với xã hội (trong trường hợp này giá trị bằng 0).
Không chỉ có các khách hàng là người mắc sai lầm. Như chúng ta sẽ thấy trong ví dụ về giá thuê băng video, đôi lúc những người bán hàng có những hành động gây tổn thất cho khách hàng nhiều hơn là lợi ích mà chính họ nhận được.
Nghiên cứu những hành vi không có hiệu quả của cả người bán lẫn người mua là một cách có hệ thống để xác định và giải quyết vấn đề. Chúng ta có thể xác định vấn đề bằng cách nghiên cứu những hành vi gây hại cho người ngoài nhiều hơn là thu lợi cho những người trong cuộc. Hay nói một cách đơn giản hơn là nghiên cứu những lựa chọn mà khi người bán hay người mua đưa ra, lợi ích họ thu về ít hơn tổn thất mà quyết định đó gây ra cho những người khác.
Vấn đề tổng quát là thiếu sự khuyến khích hoặc khuyến khích không hợp lý. Tin tốt lành là có một ý tưởng đơn giản và hiệu quả để cải thiện vấn đề này, đó chính là nội hóa những tổn thất. Vấn đề là thông thường cả người bán và người mua không quan tâm đến những tổn thất gây ra cho người khác bởi quyết định của họ. Vì thế, giải pháp là nội hóa những tác động đối với bên ngoài đó. Nói cách khác, điều đó có nghĩa là nếu làm cho người đưa ra quyết định “cảm thấy nỗi đau” của bạn thì cô ta/anh ta sẽ có những hành động đúng đắn.
Có một câu chuyện hài về hai người đi bộ đường trường đang đi qua một khu rừng. Họ bất ngờ chạm trán một con gấu trông có vẻ đang đói. Một trong hai người vội đi giày chạy vào. Người còn lại bèn nói: “Anh không thể chạy nhanh hơn con gấu đâu”. Người kia đáp lại: “Tôi không cần phải chạy hơn nó. Tôi chỉ cần chạy nhanh hơn anh”.
Câu chuyện vui này nói đến những tác động tiêu cực đến bên ngoài tạo ra khi một người tự bảo vệ mình để không phải trở thành nạn nhân. Đôi khi tác động quan trọng nhất của hành động này không giúp làm giảm tội ác mà chỉ đẩy nó sang cho một người khác phải hứng chịu.
Tại sao Lojack làm bọn trộm sợ (mà The Club lại không). Hãy nghĩ đến những chiếc chuông báo động ở ô tô hay là chuông báo chống trộm. Mọi người thường có động lực mua quá nhiều những thiết bị chống trộm kiểu này bởi vì họ không cảm thấy mất mát gì khi tên tội phạm hoặc con gấu đi xuống phố và làm hại một người khác.
Không phải tất cả sự đề phòng đều có những tác dụng phụ không hay như thế. Loại chuông báo động giúp gọi tới cảnh sát một cách bí mật, không gây ra tình trạng bọn trộm chuyển mục tiêu sang nhà khác. Vì những kẻ không mời này không hề biết đến điều đó cho đến khi chúng bị cảnh sát đến tóm. Điểm này đối lập hoàn toàn với việc lắp đặt chấn song lên cửa sổ, một việc mà những tên trộm có thể quan sát được trước khi bắt tay vào công việc.
Những thiết bị cảnh báo bí mật hoặc những biện pháp đề phòng được giấu kín khác tạo ra những tác động tích cực đối với bên ngoài. Nếu 20% các căn nhà trong thành phố lắp thiết bị cảnh báo bí mật thì những tên trộm nói chung sẽ thấy ngại ngần trong việc đột nhập vào các căn nhà, kể cả những căn không được bảo vệ vì chúng không chắc cái nào được bảo vệ, cái nào không. Đây không đơn giản là lý thuyết. Một người trong số chúng tôi (Ian), cùng với Steve Levitt của trường Đại học Chicago đã phát hiện ra rằng việc lắp đặt thiết bị Lojack bí mật trên ô tô đã làm giảm đáng kể số lượng vụ trộm ô tô. Thiết bị Lojack truyền đi một tín hiệu giúp cho cảnh sát lần theo dấu vết của chiếc xe bị đánh cắp. Do nó được lắp ở một chỗ bí mật nên những tên trộm không thể phân biệt được xe nào được bảo vệ và xe nào không, Ayres và Levitt rút ra kết luận rằng bỏ ra 400 đô la để lắp đặt Lojack giúp cho những người khác tránh được khoản thiệt hại hơn 4.000 đô la từ việc có thể bị mất trộm ô tô.6
6 Bài báo “Measuring Positive Externalities from Unobservable Victim Precaution: An Empirical Analysis of Lojack,” của Ian Ayres và Steven D. Levitt, đăng trên Quarterly Journal of Economics 112 (1998): 43-77.
Lojack đặc biệt hữu dụng trong việc ngăn ngừa những tên trộm xe chuyên nghiệp. Chỉ cần 3% số xe trong thành phố lắp đặt Lojack thì một tên trộm lấy cắp 50 chiếc xe trong một năm sẽ có 78% cơ hội chạm trán nó. Nếu tên trộm lấy cắp 100 chiếc xe, khả năng này tăng lên 95%. Một số thiết bị Lojack còn giúp phát hiện và ngăn chặn được những đường dây ăn trộm ô tô. Chỉ riêng ở Los Angeles, Lojack đã giúp phát hiện hơn 60 cửa hàng bán đồ chôm chỉa, vì thế nó không chỉ giúp ích cho những người chủ của Lojack mà còn giúp cho những chủ nhân của các ô tô khác trong những cửa hàng này, hoặc sẽ có mặt ở đây vào tuần tới.
Vì thế, hãy nghĩ đến việc tại sao những người có ô tô lại lắp đặt Lojack thay cho The Club. Thiết bị The Club, cũng giống như việc chạy nhanh hơn người bạn đồng hành trong ví dụ về hai người đi bộ trong rừng ở trên, chỉ đơn thuần khiến cho hành vi ăn trộm chuyển hướng sang những người có xe ô tô không lắp đặt The Club. Như vậy, Lojack giúp đỡ những người khác còn The Club lại làm hại những người khác. Vấn đề là chủ nhân của những chiếc xe không có một động cơ kinh tế nào để cân nhắc đến những ảnh hưởng đối lập này khi đưa ra quyết định mua loại thiết bị nào. Có quá nhiều người mua Clubs trong khi vẫn ít người mua Lojack.
Bạn có biết làm thế nào mà những tác động tiêu cực đối với bên ngoài lại có thể giải quyết vấn đề này không? Bằng cách này hay cách khác chúng ta phải tăng giá của The Club để những người mua cảm nhận được sự đau khổ từ những nạn nhân của những hành vi vi phạm pháp luật mà tình cờ bị chuyển hướng sang họ. Cũng như vậy, chúng ta phải giảm giá của Lojack để những người mua có thể chia sẻ những lợi ích mà nó mang lại cho những người khác. Làm thế nào để thực hiện được điều này?
Có một câu trả lời là kêu gọi chính phủ vào cuộc. Chính phủ có thể áp đặt thuế lên những thiết bị phòng chống dẫn đến hiện tượng chuyển hướng tội ác và trợ cấp cho những thiết bị phòng chống bí mật như Lojack. Thành phố Massachusetts làm việc này bằng cách ủy quyền cho các công ty bảo hiểm giảm giá 25% cho bảo hiểm mất trộm đối với những ô tô lắp đặt Lojack. Không ngạc nhiên khi Boston có tỷ lệ xe gắn Lojack nhiều hơn bất cứ thành phố nào của nước Mỹ. Theo nghiên cứu của Ayres và Levitt, Lojack giúp Boston giảm 50% các vụ mất cắp ô tô.
Nhưng chúng ta có thật sự cần một sự ủy quyền của chính phủ? Những đơn vị tư nhân sẽ làm gì để giúp khách hàng nhận thức được hai tác động lan tỏa hoàn toàn đối lập của hai loại thiết bị trên?
Các công ty bảo hiểm là câu trả lời tự nhiên nhất bởi vì họ là người trực tiếp cảm nhận những tác động lan tỏa này. Nếu một khách hàng của công ty Allstate sử dụng thiết bị The Club, Allstate có thể phải trả ít tiền hơn cho khách hàng khi họ bị mất cắp xe. Tuy nhiên, việc khách hàng sử dụng thiết bị này rất có thể dẫn đến khả năng Allstate lại phải trả tiền cho một khách hàng khác vì tên trộm có thể chuyển hướng sang xe của người đó. Ngược lại, nếu người khách hàng đó lắp đặt Lojack thì Allstates có thể tiết kiệm được khoản tiền phải trả cho tất cả những khách hàng còn lại. Như vậy, thay vì việc chính quyền bang trợ cấp cho Lojack, tại sao các công ty bảo hiểm không tự nguyện đề ra những mức giá bảo hiểm để khuyến khích khách hàng lựa chọn một cách đúng đắn nhất?
Chúng tôi đã đặt câu hỏi này với một số công ty bảo hiểm và câu trả lời của họ rất đáng thất vọng. Một trong những lời giải thích cho sự im lặng này là mô hình độc quyền trì trệ. Trong khi các công ty bảo hiểm có đủ số liệu và nhân viên thống kê để tính toán mức độ quan trọng của những tác động lan tỏa này, họ hoàn toàn không có hứng thú gì trong việc nghiên cứu về việc hành động của khách hàng này có thể gây thiệt hại cho khách hàng khác.
Cũng có lý do khác khiến các công ty bảo hiểm không đưa ra hình thức khuyến khích phù hợp và đây cũng là câu chuyện do tác động của những yếu tố bên ngoài. Một công ty bảo hiểm lớn nhất ở bất kỳ thành phố nào cũng chỉ có thể chiếm lĩnh 20% thị trường. Điều này có nghĩa là hầu hết các tác động tới bên ngoài của Lojack và The Club sẽ ảnh hưởng tới các công ty bảo hiểm khác.
Vấn đề tác động ngoại lai ảnh hưởng đến động cơ của khách hàng cũng có tác động tương tự đối với mức bảo hiểm. Một công ty bảo hiểm chỉ có thể thu được nhiều nhất 20% lợi nhuận có được từ việc khách hàng lắp đặt Lojack và vì thế không có đủ tiền để khuyến khích khách hàng sử dụng nó. Trong thực tế, một công ty bảo hiểm thậm chí còn muốn tăng chi phí của các đối thủ. Nếu tất cả các khách hàng của công ty Allstate mua Lojack thì chi phí mà các công ty địch thủ của Allstate phải trả cho các vụ trộm ô tô sẽ giảm xuống. Ngược lại, nếu những khách hàng này mua những thiết bị chống trộm như The Club thì các đối thủ của Allstate sẽ phải chi trả nhiều hơn cho các vụ trộm xe, dẫn đến tăng chi phí kinh doanh.
Nói như vậy có nghĩa là chúng ta sẽ không thể thoát khỏi mô hình trì trệ hiện thời. Tuy nhiên, lợi ích lan tỏa của
Lojack nhiều đến mức một công ty bảo hiểm nếu chỉ thu được 20% lợi nhuận cũng đã là nhiều. Hãy nhớ lại là chỉ với việc đầu tư 400 đô la cho Lojack có thể giảm 4.000 đô la thiệt hại từ việc mất trộm ô tô, 20% của khoản này là 800 đô la. Một công ty bảo hiểm lớn có rất nhiều động lực để khuyến khích khách hàng của mình sử dụng Lojack.7
Blockbuster phong tỏa nỗi đau. Cách đây không lâu, chiến lược quan hệ khách hàng của cửa hàng cho thuê băng video Blockbuster được gọi là “sự bất mãn được quản lý”. Các cửa hàng thường xuyên “cháy” băng video mới ra đang ăn khách. Bạn thường xuyên phải đặt trước những băng phim mới ra và chỉ được mượn nó trong một đêm. Thế nhưng hiện nay Blockbuster đã có thể đảm bảo luôn có những băng mới nhất ở trong kho và thời gian cho mượn là hai ngày.8
7 Có một sự chia rẽ nghiêm trọng ở đây. Nếu có quá nhiều người sử dụng Lojack, tác động lan tỏa của nó không còn nữa. Việc tôi có Lojack không bảo vệ cho xe của bạn bị lấy cắp nếu Lojack đã bảo vệ xe của bạn. Vì vậy, các công ty bảo hiểm chỉ muốn trợ giá Lojack để tỷ lệ sử dụng lên tới 10% chứ không phải 100%.
8 Chính sách “Chắc chắn có ở đó” của Blockbuster tuyên bố rằng nếu một bộ phim mới không có ở một cửa hàng cho thuê, bạn sẽ được một phiếu để quay lại thuê bộ phim đó miễn phí. Xem www.blockbuster.com.
Điều gì đã xảy ra?
Blockbuster đã tìm được cách để giải quyết vấn đề và cải thiện công việc kinh doanh của mình. Hãy bắt đầu với nguồn gốc của vấn đề. Một hãng phim có một bộ phim đã kết thúc quá trình công chiếu ở rạp và trên truyền hình cáp trả tiền và đã sẵn sàng cho việc phát hành tại các cửa hàng cho thuê băng. Vấn đề giá cả sẽ tính thế nào?
Nếu hãng phim đòi giá thấp thì Blockbuster sẽ mua rất nhiều băng. Nhưng như vậy thì chính Blockbuster là người kiếm lời chứ không phải hãng phim.
Biết được rằng một băng video đang đắt khách sẽ được thuê khoảng 30 đến 50 lần nên các hãng phim đã bán cho Blockbuster với giá cho một bản phát hành mới. (Sau một tháng hoặc hơn sau khi Blockbuster mua lại với giá 65 đô la, hãng phim sẽ giảm giá xuống còn 20 đô la để tăng mức bán lẻ.)
Giá thành đắt đỏ khiến cho Blockbuster phải rất cân nhắc lựa chọn cuốn băng nào để mua và mua bao nhiêu bản. Những giá để băng trống rỗng thường khiến cho khách hàng bực mình, tuy nhiên họ sẽ thuê một bộ phim khác để thay thế cho bộ phim mới vừa phát hành mà họ muốn xem. Như thế, thà duy trì tình trạng “cháy” những băng phim mới phát hành còn hơn là phải trả thêm 65 đô la cho mỗi một bản copy.
Vấn đề về động cơ tồn tại khi hai bên liên quan không có cùng một mục tiêu - nói cách khác là khi hai bên không cảm thấy những tổn thất của nhau. Các hãng phim không cảm nhận được sự thất vọng khi khách hàng không thể tìm thấy bộ phim mình đang muốn xem, cũng như không cảm thấy những tổn thất mà Blockbuster phải gánh khi những bộ phim cứ nằm trên giá mà không được thuê đủ số lần để bù đắp chi phí mà họ đã bỏ ra để mua về.
Các hãng phim đơn giản chỉ muốn bán được thật nhiều bản phim. Một khi các cửa hàng đã mua một bộ phim, các hãng phim không quan tâm đến việc bộ phim đó sẽ được thuê bao nhiêu lần hay là có hết hàng không. Trong khi đó, các cửa hàng bắt buộc phải tính toán việc quản lý hàng tồn kho một cách cẩn thận để không mất cho các hãng phim quá nhiều.
Kết quả ra sao? Quá ít phim ở trên giá và khách hàng thì không hài lòng. Rất nhiều người dự đoán là Blockbuster sẽ trở nên lỗi thời so với truyền hình cáp trả tiền và sẽ sớm bị lãng quên.
Trước khi chúng ta lật bài ngửa và biết các hãng phim và Blocbuster đã giải quyết vấn đề này như thế nào, hãy nghĩ xem sẽ phải làm gì để họ có thể chia sẻ một mục tiêu chung. Hãy nhìn lại vấn đề về động cơ. Các hãng phim muốn Blockbuster gánh chịu mọi rủi ro và chia sẻ những lợi nhuận kiếm được từ việc cho thuê đĩa. Tờ Wall Street Journal (Nhật báo phố Wall) kể lại việc CEO mới của Blockbuster ( John Antioco) giải quyết vấn đề này như sau:
Từ kinh nghiệm làm khách hàng của mình, Antioco biết được rằng hệ thống cửa hàng Blockbuster đang gặp vấn đề… Một trong những bước đi đầu tiên của Antioco với tư cách CEO là thuyết phục các hãng phim thay đổi những thỏa thuận cung cấp phim, giúp cho Blockbuster có thể mua về nhiều băng video phim cho mỗi bộ phim mới ra mắt. Doanh thu của Blockbuster lập tức tăng chóng mặt ngay sau đó khiến cho ngài Redstone sau khi xem những thông tin này còn nói đùa với một cộng sự là có lẽ máy tính của ông đã bị hỏng.9
9 Bài báo “After Living on Rented Time, Blockbuster Plunges Into Sales” của Martin Peers trên Wall Street Journal, 13/02/2003, A1.
Vậy giải pháp là gì? Vấn đề khuyến khích đã được giải quyết khi Blockbuster và các hãng phim đạt được thỏa thuận chia sẻ doanh thu. Theo đó, Blockbuster được mua các băng phim với giá rẻ hơn nhiều. Đổi lại, hệ thống cửa hàng của Blockbuster sẽ trích 40% doanh thu từ việc cho thuê băng để trả các hãng phim.
Thỏa thuận này cũng buộc Blockbuster phải mua lại tất cả các phim mà các hãng phát hành dưới dạng video và trong một số trường hợp, các hãng còn nêu rõ số lượng phải lấy. Như thế, các hãng phim không những có thể thu được nhiều tiền hơn mà còn có thể đẩy đi những bộ phim không hay.
Giải pháp này rất tốt cho Blockbuster và các hãng phim nhưng lại không tốt cho các cửa hàng nhỏ. Công việc kinh doanh của những của hàng này đã từng dựa vào việc những khách hàng không tìm thấy (thậm chí không hy vọng tìm thấy) những bộ phim đang ăn khách trong hệ thống cửa hàng Blockbuster tìm đến với họ.
Bộ phim nằm trong thư.
Bản thân mô hình kinh doanh Netflix rất hợp với phương pháp “tại sao không”. Netflix là phiên bản đặt hàng qua thư điện tử của loại hình thư viện cho thuê có lợi nhuận, nhưng dành cho DVD chứ không phải là sách. Hàng tháng bạn trả cho Netflix 19,95 đô la. Với số tiền này, bạn có thể đăng ký ba đĩa DVD bất kỳ lúc nào. Sau khi bạn xem xong một đĩa, bạn trả cho Netflix qua bưu điện và Netflix sẽ gửi lại cho bạn bộ phim tiếp theo mà bạn muốn xem. Netflix sẽ trả tiền cước phí và bạn không bao giờ phải trả tiền phạt vì trả chậm (hay cái mà Blockbuster gọi một cách hoa mỹ là “phí thuê gia hạn”).
Ba năm sau khi áp dụng môt hình cho thuê hoán đổi này, Netflix có được một triệu hội viên. Trong khi đây là một hình thức kinh doanh qua bưu điện rất hấp dẫn, ý tưởng cho thuê hoán đổi thậm chí còn hấp dẫn hơn nếu áp dụng vào loại cửa hàng thông thường (không phải cửa hàng trên mạng). Nếu một khách hàng trung bình thuê năm phim một tháng và tiền cước bưu điện cho cả hai chiều là khoảng 2 đô la, nghĩa là khoảng 50% doanh thu của công ty sẽ dành để trả tiền cước phí. Vì thế, không quá ngạc nhiên khi cả Blockbuster và Wal*Mart đều áp dụng hình thức kinh doanh cho thuê hoán đổi này.
Nhưng khi hiện giờ các khách hàng tìm đến với Blockbuster thì các cửa hàng nhỏ độc lập gặp rất nhiều khó khăn trong việc cạnh tranh.10
10 Có rất nhiều đơn kiện được đưa ra sau khi Blockbuster ký được thỏa thuận đó với các hãng phim, nhưng vụ đầu tiên được đưa ra tòa đã bị hủy vào năm 2002. Blockbuster không hề có hành động vi phạm nào, họ chỉ thực hiện việc theo dõi bán hàng rất tốt để có thể chia sẻ lợi nhuận. Một vài chuỗi cửa hàng cho thuê nhỏ ở địa phương cũng thử cách này, tuy nhiên, do quy mô nhỏ nên họ chỉ có thể đạt phần lợi nhuận nhỏ khi chia theo công thức 40/60 và đó là một bài toán kinh doanh thua lỗ.
Cần chú ý là sự phân bổ doanh thu không áp dụng đối với đĩa DVD. Giá bán đĩa DVD đã khá thấp, khoảng 20 đô la, do đó Blockbuster quyết định bỏ phương án chia sẻ doanh thu và thay vào đó là mua và cho thuê trực tiếp. Bên cạnh đó, các điều khoản khác của thỏa thuận - như “Bên B cũng phải mua 100 bản copy của bộ phim The Adventure of Pluto Nash (Cuộc phiêu lưu của Pluto Nash) - là quá nặng nề đối với Blockbuster. Các hãng phim cũng ký kết thỏa thuận chia sẻ doanh thu với Netflix, công ty cho thuê DVD qua mạng lớn nhất, cũng như với các rạp chiếu phim.
Bài học rút ra từ câu chuyện của Blockbuster là nếu bạn tự hỏi liệu mình có đang cảm nhận được sự mất mát của người khác không, bạn sẽ nhận được những phần thưởng xứng đáng. Không quan tâm đến lợi ích của người khác sẽ có thể dẫn đến những quyết định không hiệu quả. Kết quả sẽ có thể không tốt cho họ và cả cho bạn. Giải pháp cho việc này là phải có những sự khích lệ hợp lý để tất cả các bên trong cuộc đều cảm nhận được tác động từ những quyết định của họ lên người khác.
Trong phần vừa rồi, chúng ta đã có cơ hội để nghiên cứu việc đi tìm câu trả lời cho những vấn đề chưa giải quyết được. Bây giờ, chúng ta sẽ lật ngược vấn đề và chơi trò Tình huống hiểm nguy!. Chúng ta sẽ bắt đầu với những câu trả lời thú vị và đi tìm câu hỏi cho những câu trả lời ấy.
GIẢI PHÁP TÌM VẤN ĐỀ
Hãy đánh giá một người qua những câu hỏi chứ không phải bằng những câu trả lời.
- Voltaire -
Quản lý kiến thức là quá trình hệ thống hóa những gì mà một tổ chức biết. Nếu ai đó gặp vấn đề, họ có thể tra cứu hệ thống dữ liệu của công ty để tham khảo những giải pháp mà người khác đã từng sử dụng. Bằng cách này, việc quản lý kiến thức là một công cụ giúp con người tìm được giải pháp cho các vấn đề của mình.
Hãy cố gắng lật ngược vấn đề, bạn sẽ tìm ra một giải pháp mới. Giải pháp này còn giải quyết được những vấn đề nào khác nữa? Nên chăng có một hệ thống cơ sở dữ liệu gồm các câu hỏi cần được trả lời? Khi đó, nếu như bạn có câu trả lời cho một vấn đề, bạn có thể tìm kiếm trong hệ thống cơ sở dữ liệu để tìm xem nó còn có thể giải quyết vấn đề nào khác. Hãy gọi sự khám phá ngược này là quản lý những điều chưa biết.
Đặt các câu hỏi là một kỹ năng khác với việc trả lời chúng. Có nhiều người giỏi giải quyết vấn đề hơn là tìm ra vấn đề, hay để tìm lời giải đáp. Chúng tôi đã tham dự nhiều hội nghị dành cho các CEO. Chúng thường được bắt đầu bằng việc đi quanh các bàn và đề nghị những người tham dự chia sẻ những vấn đề ưu tiên hàng đầu của họ.
Cái thiếu trong hầu hết các cơ sở dữ liệu quản lý kiến thức là cơ hội để mọi người đưa vào đó những yêu cầu về thông tin. Các hệ thống này cung cấp các câu trả lời nhưng không có cách nào để cho người ta đưa ra các yêu cầu về những thông tin chưa có trong hệ thống.
Cũng là lẽ tự nhiên khi chúng ta coi việc đi tìm giải pháp chính là cách giải quyết vấn đề. Nhưng cũng có thể giải quyết vấn đề bằng chính việc đi tìm kiếm những vấn đề mà ta có thể áp dụng những giải pháp thông minh cụ thể nào đó. Khi chúng ta đã trở nên thành thạo hơn trong lối suy nghĩ này, có một cách hữu dụng là phối hợp cả hai phương pháp trên với nhau. Đôi lúc chúng ta có thể bắt đầu bằng một vấn đề cụ thể và đi tìm các giải pháp cho nó, nhưng sau đó chúng ta nên quay lại và hỏi liệu những giải pháp nào đã từng được áp dụng, với một số điều chỉnh nào đó, cũng có thể giải quyết vấn đề này.
Biết được mình muốn sử dụng phương pháp tìm kiếm giải pháp hay tìm kiếm vấn đề (hoặc kết hợp cả hai) là chưa đủ. Vấn đề trong từng trường hợp là nên tìm ở đâu và như thế nào. Trong việc tìm kiếm giải pháp, chúng ta đã nhắc đến phương pháp WWCD và phương pháp tăng sự khích lệ. Đối với việc tìm kiếm vấn đề, chúng tôi thấy công cụ chuyển đổi và đối xứng đặc biệt hiệu quả.
Giải pháp tìm vấn đề còn có tác dụng ở đâu nữa?
Đôi khi bắt đầu quá trình giải quyết vấn đề bằng cách xác định vấn đề lại không hữu ích, mà phải tìm kiếm giải pháp trước. Chỉ sau khi tìm được một giải pháp tốt hơn, ta mới quay lại và nhận ra là còn một vấn đề khác cần giải quyết.
Ví dụ, không ai bắt đầu bằng việc nói: “Trẻ con cần một loại xe đạp một chân dễ di chuyển hơn”. Thay vào đó, chúng ta sẽ nói: “Bánh xe làm bằng hợp chất carbonate đã làm một cuộc cách mạng đối với patanh và va li kéo. Còn loại sản phẩm nào có thể được cải tiến nữa không?” Vậy là xin chào! Xe đạp một chân ra đời. Khi ta chuyển đổi những ý tưởng đã được ứng dụng hiệu quả trong một bối cảnh nào đó, biến đổi chúng và sau đó đem áp dụng vào một bối cảnh khác, ta sẽ tìm thấy giải pháp cho một vấn đề mà trước nay không được chú ý. Bài tập về người phản đối kịch liệt ở Chương I là một ví dụ về việc chuyển đổi ý tưởng - lấy giải pháp của một vấn đề này áp dụng cho một vấn đề khác và xem nó có tác dụng không.
Sự chuyển đổi này thường cần có sự thích nghi - không phải cứ áp dụng nguyên xi mà cần một sự thay đổi phù hợp. Giải pháp chuyển đổi cần phải được thay đổi hoặc pha trộn một cách thông minh để phù hợp với bối cảnh và cấu trúc của môi trường mới.
Hãy thử một ví dụ khác. Ở hầu hết các hãng hàng không, những hành khách đi máy bay thường xuyên được làm thủ tục đăng ký nhanh hơn và lên máy bay trước. Còn có loại hình kinh doanh nào khác cũng cung cấp những lợi ích tương tự?
Trong cuốn Leading the Revolution (Lãnh đạo cách mạng), tác giả Gary Hamel đưa ra đề xuất là ở các cửa hàng rau quả, các khách mua thường xuyên nên được ưu tiên thanh toán trước. (Ở điểm này, biện pháp đang được áp dụng hiện nay là chỉ chăm sóc đặc biệt những khách hàng mua từ khoảng 10 món hàng có vẻ như trở nên lạc hậu.)
Hay như hãng Avis cho thuê xe 24/24 giờ, bắt đầu vào bất kỳ thời điểm nào trong ngày, cả buổi tối. Còn loại sản phẩm nào có thể được cung cấp vào bất kỳ lúc nào như thế này nữa không? Một người vừa hạ cánh ở châu Âu sau một chuyến bay đêm có thể trả lời câu hỏi này: Đó là phòng khách sạn. Máy bay hạ cánh vào lúc 7 giờ sáng, bạn muốn tắm và thay đồ nhưng còn những 6 tiếng nữa mới đến giờ nhận phòng khách sạn.
Việc cung cấp dịch vụ nhận phòng vào bất kỳ thời điểm nào không phải là một chuyện đơn giản. Phối hợp với việc dọn phòng còn khó khăn hơn. Thêm vào đó, việc đặt chỗ trước cũng phải đi kèm với việc thông báo thời gian nhận phòng để đảm bảo chắc chắn về những phòng còn trống. Nhưng các nhà hàng vẫn thường xuyên làm điều này, tại sao các khách sạn không thể làm được? Một số khách sạn ở sân bay đã bắt đầu cung cấp dịch vụ này. Chúng tôi nghĩ rằng một số khách sạn ở trung tâm thành phố cũng nên áp dụng loại hình tương tự, có thể là dành riêng một tầng để cung cấp dịch vụ này.
Nói vắn tắt, công cụ chuyển đổi đem những giải pháp có sẵn áp dụng sang những bối cảnh mới.
Quay lại với những điều đã qua. Hai nhân viên bưu tá là Tom Coleman và Bill Schlotter đã được truyền cảm hứng vào đêm lễ Halloween năm 1987 khi họ nhìn thấy một đứa trẻ cầm trên tay một cây gậy phát sáng màu xanh lá cây. Những chiếc gậy phát sáng này còn có thể dùng vào việc gì nữa?
Bạn đã bao giờ nghĩ đến những chiếc kẹo rực rỡ màu sắc chưa? Nếu bạn gắn viên kẹo lên trên đỉnh của những cây gậy này, ánh sáng sẽ chiếu qua viên kẹo và tạo nên những hiệu ứng kỳ lạ và thú vị. (Liệu kẹo cao su thổi bóng phát sáng trong bóng tối có phải là phát minh tiếp theo?) Coleman và Schlotter sau đó cho ra đời loại kẹo như vậy mang tên Glow Pop to Cap Candy. Sự cải tiến tiếp theo của họ thậm chí còn đem lại thành công vang dội hơn.
Việc mút viên kẹo khá là mất công. Để làm cho việc này dễ dàng hơn, họ đã sáng chế ra một sản phẩm có tên là Spin Pop, chiếc kẹo mút mà que cầm có gắn động cơ giúp xoay tròn viên kẹo ở trên, khiến cho việc mút kẹo dễ dàng hơn. (Bạn có thể gọi đây là cách tiếp cận WWCD đối với viên kẹo.)
Sản phẩm Spin Pop đã gặt hái được thành công vang dội, trở thành sản phẩm kẹo mút được ưa thích nhất sau sự ra đời của hộp đựng kẹo Pez.11 Trong 6 năm sau đó, 60 triệu sản phẩm đã được bán. Tuy nhiên, John Osher, người đứng đầu công ty Cap Candy, thấy rằng dường như sản phẩm Spin Pop chưa đạt hết tiềm năng của nó. Sau khi Hasbro mua lại Cap Candy, Osher đi tìm những vấn đề mới: Những đồ vật có thể áp dụng mô hình thanh quay có động cơ như Spin Pop.
11 Eduard Haas, người Áo, phát minh ra kẹo Pez vào năm 1927, nhưng hộp đựng kẹo thì mãi sau này mới có. Nếu bạn đến San Francisco, bạn có thể ghé thăm bảo tàng Pez ở gần Burlingame.
Đây mới chính là nơi câu chuyện thật sự bắt đầu. Liệu Spin Pop còn giải đáp được câu hỏi nào nữa? Để gợi ý cho bạn, hãy nghĩ thật xa, thậm chí nghĩ đến khoản lợi nhuận nửa tỷ đô la.
Để giúp bạn, chúng tôi cung cấp cho bạn thông tin của sản phẩm này trong hồ sơ cấp bằng sáng chế số 5.209.692.12
12 Bằng sáng chế được cấp vào 11/05/1993 cho Thomas J. Coleman và William K. Schlotter IV. Chi tiết về lịch sử của Spin Pop có thể xem “Spin Pop Collector” tại ww.spinpopcollector.com/history.htm và bài “Gross National Product” của Mark Frauenfelder tại Wired Magazine, 7.06 (06/1999), có tại www.wired.com/wired /archive/7.06/candy_pr.html.
Một nhóm do John Osher lãnh đạo đã có câu trả lời. Vậy câu hỏi là gì? Tờ Business Week (Tuần báo kinh doanh) đã mô tả quá trình tìm ý tưởng như sau:
Họ không thể nhớ được ai đã nghĩ ra khái niệm này mà chỉ nhớ nó được nảy ra trong khi cả nhóm đang đi bộ trong cửa hàng của hệ thống Wal*Mart, nơi họ đang đến để tìm các ý tưởng. Họ nhìn thấy các sản phẩm bàn chải điện, từ Sonicare tới Interplak, tất cả đều có giá trên 50 đô la và vì vậy nó tách hẳn với các sản phẩm bàn chải đánh răng khác. Họ tự đặt câu hỏi là tại sao không tạo ra một loại bàn chải dựa trên công nghệ Spin Pop với giá 5 đô la?13
13 Bài “Why P&G’s Smile Is So Bright” của Robert Berner, tạp chí Business Week, 01/08/2002.
Kết quả là Spinbrush ra đời và hiện giờ trở thành loại bàn chải bán chạy nhất ở Mỹ, tính cả loại bàn chải chải tay truyền thống. Chưa đầy 4 năm, từ một dự án đầu tư trị giá 1 triệu đô la, Osher và các cộng sự đã thu về 475 triệu đô la khi tập đoàn Procter & Gamble mua lại sản phẩm này. Như vậy, thành công của họ dựa vào việc tìm được đúng vấn đề cho những câu trả lời có sẵn.
Những bộ phim chiếu trên máy bay. Có một điều thú vị xảy ra vào mùa hè năm ngoái khi một trong hai chúng tôi (Ian) bay về San Francisco. Khi trên máy bay chiếu phiên bản đã được biên tập của phim Shallow Hal (Chàng Hal tội nghiệp), Ian nghĩ ngay đến Henry con trai mình. Trong nhiều tháng trời, cậu bé Henry 7 tuổi đã rất mong muốn được xem bộ phim này ngay từ khi nó đang công chiếu ở rạp và sau đó khi đã được phát hành dạng video. Nhưng bố mẹ cậu bé lại cho rằng phim này quá bạo lực cho một đứa trẻ 7 tuổi.
Ian bỗng nghĩ rằng nếu như Henry đi chuyến máy bay này, cậu bé đã có thể xem bộ phim với phiên bản dành để chiếu trên máy bay, nói theo cách khác là đã được “biên tập về mặt nội dung” và cắt đi những phần có vấn đề. Tuy thế, việc trả 350 đô la cho một vé khứ hồi chỉ để Henry thấy vui khi được xem một bộ phim thì quả không phải là một sự lựa chọn khôn ngoan. Có ai đó có thể biến giải pháp người ta đã làm với phim Shallow Hal ở trên máy bay thành một câu chuyện dưới mặt đất được không?
Có một thị trường đầy tiềm năng cho những phiên bản không còn nguyên gốc của các bộ phim. Thực tế là những bộ phim kiểu này đã được làm để chiếu trên máy bay và ti vi. Đối với chúng tôi, những yêu cầu chưa được đáp ứng của công chúng về kiểu phim dùng để chiếu trên máy bay này thật sự là một cơ hội làm ăn. Và thật lạ, một số nhà doanh nghiệp đã bắt đầu cung cấp loại sản phẩm đang còn vắng bóng trên thị trường này. Một số công ty cung cấp cho bạn những cuốn băng video gia đình đã được cắt gọt. Ví dụ, công ty Edit My Movies (editmymovies.com) sẽ yêu cầu bạn gửi qua bưu điện cho họ cuốn phim của bạn. Sau đó bạn sẽ chờ trong khoảng từ 4 đến 6 tuần, công ty sẽ gửi trả lại bạn phiên bản như bạn yêu cầu với chi phí 20 đô la. CleanCut Cinema cũng cung cấp dịch vụ như vậy với giá 12 đô la. Ngoài ra, còn có cả một loại hình dịch vụ chỉnh sửa phim, Cleanflicks. com, dành cho những người theo đạo Mormon.
Tuy nhiên, loại dịch vụ biên tập phim này có nhiều điểm rất bất lợi. Nó vừa đắt, chậm và rất có thể bất hợp pháp. Các hãng phim Hollywood có quyền kiểm soát mọi sản phẩm khai thác từ những bộ phim của họ và những phiên bản được cắt gọt chỉnh sửa này rất có khả năng vi phạm luật bản quyền.
Một cách làm khác là để cho chính khán giả tự chỉnh sửa bộ phim theo ý của mình. Cả Edit My Movies và CleanCut Cinema đều cung cấp các công cụ để bạn có thể tự chỉnh sửa phim. Nhưng cách này cũng thật phức tạp vì nó có nghĩa là bạn sẽ phải xem Shallow Hal đến hai lần để có thể ngồi xem nó một lần với con.
Loại sản phẩm thực tế nhất cung cấp chế độ biên tập phim tự động. Ví dụ, kênh Guardian (TVGuardian.com) chiếu trên màn hình phụ đề cho những đoạn từ ngữ chướng tai và tắt tiếng ở những đoạn đó. Sản phẩm được cung cấp sẽ chỉnh sửa phụ đề ban đầu của phim, xóa đi những từ ngữ không hay và thay vào đó những nội dung phù hợp với loại phim dành cho gia đình. Thiết bị này (tiếng Anh gọi là set- top box) có giá 130 đô la (hoặc có thể rẻ hơn 30 đô la nếu bạn là thành viên của Al Menconi Ministries). Tuy nhiên, để hệ thống này hoạt động hiệu quả thì phải tắt tiếng nhiều vì phần nội dung phụ đề không xác định chính xác thời điểm nói ra những từ ngữ không hay.
ClearPlay (clearplay.com) đã phát triển một loại sản phẩm phức tạp nhất trên thị trường. Sản phẩm này tận dụng khả năng tua tự động của DVD. Các thành viên của ClearPlay với lệ phí 10 đô la/tháng có quyền truy cập vào hệ thống thư viện ClearPlay Guides - hệ thống gồm các chỉ dẫn đến những phần mềm cho DVD có khả năng tua qua một số cảnh hoặc một số phần của cảnh phim khiến nó được xếp vào hàng chương trình PG-13 hoặc phim R-rating. Thư viện này có hàng trăm các chỉ dẫn cho cả các phim mới lẫn phim cũ.
Vậy đấy, với ClearPlay, con bạn sẽ có thể xem Shallow Hal phiên bản đã chỉnh sửa mà không cần phải bỏ tiền mua vé máy bay đi dọc đất nước. Vấn đề duy nhất là ClearPlay Guides vẫn có khả năng vi phạm luật bản quyền và vẫn khá đắt.
Tất cả những sản phẩm này đều là những ứng dụng tài tình của những bộ phim chiếu trên máy bay. Nhưng vẫn còn một ứng dụng khác tốt hơn chưa xuất hiện.
Ai là người thích hợp nhất để cung cấp các sản phẩm của ClearPlay? Không phải là hãng hàng không Delta Airlines, tổ chức Mormon Church hay chính hãng ClearPlay mà lại là các hãng phim của Hollywood. Chúng ta có thể hiểu tại sao Hollywood không cung cấp phiên bản đã được biên tập của các bộ phim. Nhưng không có lý do gì lại không cung cấp những đĩa DVD được lập trình để cung cấp những phiên bản giống như được chiếu trên máy bay như những người xem mong muốn.
Đĩa phim DVD ngày nay thường có nhiều thứ tiếng cho khách hàng lựa chọn. Nó sẽ là một trò chơi dành cho trẻ em nếu được lập trình để bỏ đi những cảnh hoặc thay thế những từ ngữ không thích hợp. Trên thực tế, DVD có thể cung cấp một bộ lọc linh hoạt cho phép các bậc phu huynh ít nhiều loại bỏ những phần không thích hợp, tùy thuộc vào mức độ bạo lực hay cảnh sex có trong phim (phiên bản chiếu trên máy bay có thể giải quyết 90% vấn đề này).
Mở rộng thị trường cho loại sản phẩm này cũng là cách Hollywood tự giúp mình. Sẽ không còn phải đối mặt với câu hỏi về tính không hợp pháp và các khách hàng sẽ được cung cấp dịch vụ ClearPlay với giá rẻ hơn. (Chúng ta cũng có thể nghĩ ra giải pháp đĩa DVD đã được biên tập nhờ câu hỏi WWCD. Ví dụ, Howard Hughes sẽ thuê ai đó biên tập lại bộ phim - điều này chắc hẳn rất dễ dàng trong thời gian ông ta sở hữu hãng phim RKO.)
Lật ngược lại có hiệu quả không?
Đối lập với một tuyên bố đúng là một tuyên bố sai. Nhưng đối lập với một chân lý sâu sắc rất có thể là một chân lý uyên thâm khác.
- Niels Bohr -
Đôi khi lật ngược những điều xung quanh lại mang đến một phương án giải quyết vấn đề mới hết sức hiệu quả. Thậm chí nếu nó không phải là phương án tốt hơn cho vấn đề hiện tại thì nó vẫn có thể được đem ra áp dụng để giải quyết một vấn đề khác. Hãy coi phương pháp đối xứng như phương pháp chuyển đổi với một chút thay đổi. Nó lấy cách giải quyết hiện có của một bối cảnh đã có sẵn, lật ngược lại để tìm ra một cách nghĩ mới.
Lấy giá cả làm một ví dụ. Cách thông thường trong kinh doanh là người bán đưa ra giá. Hãng hàng không đưa ra giá của họ và bạn, là khách hàng có thể mua vé hoặc không. Nhưng liệu còn cách làm nào khác không? Trang priceline.com của Jay Walker đã tạo ra một sự thay đổi về cách đưa ra giá cả. Thay vì hãng hàng không đưa ra giá mà khách hàng có thể chấp thuận, Walker thiết lập một hệ thống trong đó khách hàng là người đưa ra giá mà hãng hàng không có thể chấp nhận. Đây là một ví dụ rõ ràng về phương pháp đối xứng.
Hãy thử thực hành một vài bài tập đơn giản về phương pháp đối xứng. Bạn sẽ thấy cái khó nhất của phương pháp đối xứng là phải có sự dũng cảm dám thay đổi. Thường thì giải quyết vấn đề theo một cách không thông thường dễ bị coi là ngớ ngẩn, điều này khiến bạn tự chùn bước ngay trước khi bạn định bắt đầu.
Hãy nhớ lại vụ đĩa DVD dành cho gia đình được chiếu trên máy bay hoặc trên ti vi. Ta cũng có thể nghĩ đến ý tưởng dùng phương pháp đối xứng. Một trong những thuận lợi của DVD là nó cung cấp nhiều chi tiết liên quan đến bộ phim hơn là khi được chiếu ở rạp hoặc trên truyền hình. Có những cảnh đã bị cắt khi lên phim, thường là những cảnh bạo lực hoặc sex.
Hãy thử động não lật ngược vấn đề. Thay vì cung cấp nhiều tư liệu hơn, các đĩa DVD có thể đưa ra ít hơn không? Thoạt đầu, điều này chẳng có ý nghĩa gì cả. Sao lại có người muốn ít hơn nhỉ? Nhưng, thay vì đưa thêm những cảnh bạo lực và sex, tại sao không cho chúng ta lựa chọn cắt bớt một chút những cảnh này để bộ phim trở nên phù hợp hơn với lứa tuổi teen. Và bằng việc cung cấp dịch vụ này, các hãng phim có thể khiến cho những nghị sĩ vốn bảo thủ tôn trọng những giá trị văn hóa gia đình trong Quốc hội cảm thấy hài lòng hơn một chút.
Không muốn trả lời. Mọi người đều biết rằng khi giáo viên đưa ra câu hỏi, học sinh đưa ra dấu hiện muốn trả lời bằng cách giơ tay. Điều này sẽ có nghĩa như thế nào khi được đảo ngược lại?
Ồ, dĩ nhiên, nó sẽ có nghĩa là khi một học sinh giơ tay có nghĩa là anh ta không muốn trả lời. Việc bạn có thể lật ngược vấn đề không có nghĩa là bạn muốn làm như vậy. Trong trường hợp này, sẽ thật là ngớ ngẩn nếu một học sinh không muốn trả lời lại giơ tay trong lớp học.
Tất đen kèm xăng đan
Hàng trăm tạp chí thời trang đưa ra những lời khuyên về chuyện ăn mặc. Ở Anh, Tinny Woodall và Susannah Constantine đã tạo ra một chương trình BBC hoành tráng và cuốn sách bán chạy nhất với tiêu đề “Không nên mặc gì”.
Nhưng, đợi một phút. Thay đổi ý nghĩa của việc giơ tay có thể mang đến những lợi ích nhất định về mặt giáo dục. Liệu có nên bắt buộc những học sinh không hề chuẩn bị tinh thần lâm vào tình cảnh rắc rối vì phải giơ tay hay không? Có thể có, mà cũng có thể không. Như một cuộc thí nghiệm, Ian cố gắng đảo ngược ý nghĩa của việc giơ tay và thấy rằng nó làm tăng chất lượng của việc tham gia của học sinh trong lớp học, đặc biệt là những học sinh hay xấu hổ.
Đây là phương pháp truyền thống để tìm kiếm vấn đề. Bắt đầu bằng một giải pháp đã có sẵn (giơ tay để trả lời câu hỏi), đảo ngược ý nghĩa của nó và tự hỏi liệu nó có trở nên tốt hơn hoặc có thể áp dụng tốt trong một điều kiện khác không. Trong trường hợp này, đảo ngược ý nghĩ của sự im lặng giúp tăng sự tham gia của học sinh trong lớp học. Khó có thể bị cho là không hay nếu chỉ ngồi đó.
Mặc dù các giáo sư biết rất rõ việc giơ tay có thể bị cho là không có gì hay, nhưng động lực của ý tưởng này ban đầu không phải là để giải quyết vấn đề này. Chỉ đơn giản là để thử nghiệm ý tưởng lật ngược lại ý nghĩa truyền thống của sự im lặng và cố tưởng tượng điều gì sẽ xảy ra.
Có thể bạn vẫn nhớ một câu chuyện vui đã cũ về việc những người lính được yêu cầu bước lên phía trước nếu họ muốn xung phong làm một nhiệm vụ nguy hiểm nào đó. Nhưng cũng giống như lớp học của Ian, điểm nút của câu chuyện sử dụng phương pháp đối xứng để thay đổi ý nghĩa của việc không có hành động gì cả - vì điều xảy ra là những người lính không muốn xung phong làm nhiệm vụ sẽ lùi lại.
Thuê video. Hãy thử phương pháp lật ngược nhưng trong một bối cảnh hoàn toàn khác. Liệu có một khía cạnh nào của việc cho thuê băng video có thể được lật ngược lại.
Ý tưởng khách hàng cho cửa hàng thuê băng không hợp lý chút nào.14 Thế còn công việc tua băng “nặng nhọc”? Mọi người đều biết rằng một người thuê băng lịch sự sẽ tua lại băng trước khi trả cho cửa hàng. Hầu hết các cửa hàng cho thuê băng cố gắng bắt khách hàng thực hiện quy định này với dòng chữ: “Xin vui lòng Tua lại băng” và áp dụng các mức phạt cho việc không tua băng.
14 Mà cũng có thể có ý nghĩa. Một trong hai chúng tôi có một bộ sưu tập video và DVD. Phần lớn các bộ phim được lưu giữ để dành cho con cháu. Nhưng trong khoảng thời gian đó, phần lớn chúng nằm hứng bụi hoặc được đem cho bạn bè, hàng xóm mượn. Nếu cửa hàng cho thuê video chấp nhận trả cho chúng tôi một khoản phí nhỏ để đem các bộ phim đó cho thuê, ví dụ 20 lần, chúng tôi sẵn sàng cho cửa hàng mượn phần lớn kho phim của mình. Thỏa thuận này đặc biệt có ích trong việc hỗ trợ cửa hàng kiểm soát nhu cầu lớn đối với các bộ phim mới.
Nhưng điều gì sẽ xảy ra nếu chúng ta đảo ngược lại quy trình và đề nghị các khách hàng tua băng ngay lúc bắt đầu thuê, thay vì lúc trả băng? Điểm bất tiện là người thuê sẽ phải mất một ít thời gian cho việc tua lại phim trước khi xem. Nhưng lợi ích là việc này bỗng nhiên trở thành nhiệm vụ bất khả kháng: bạn sẽ không thể xem phim nếu không tua lại băng. Như vậy, chỉ đảo ngược vấn đề một cách đơn giản, các cửa hàng băng đã có thể tránh những rắc rối khi thực hiện những quy định hiện thời. Chúng tôi đoán là có những cửa hàng băng ở đâu đó đã nghĩ ra điều này. Chắc chắn rồi, Star Video ở Berkeley đã thực hiện quy định tua băng trước khi xem giống thế này.
Bây giờ đã đến lúc sử dụng phương pháp chuyển đổi. Liệu bạn có thể nghĩ ra bất kỳ nhiệm vụ khó khăn nào khác có thể được làm tốt hơn nếu được làm trước thay vì làm sau?
Vì là giáo viên nên ngay lập tức chúng tôi nghĩ đến việc xóa bảng. Mặc dù một số giáo sư yêu cầu xóa những gì mà họ dạy vào cuối tiết học, những người khác lại quên hoặc bỏ qua không làm. Tuy nhiên, nếu chúng ta đảo lại quy định, sẽ không có cách nào để bỏ qua việc đó, vì đơn giản là không thể dạy bài Hamlet nếu như không xóa đi những con số của tiết học kế toán trước đó.
Thật thú vị là có một nơi mà ý tưởng thực-hiện-trước-khi- hành-động được áp dụng rất hiệu quả, đó chính là ở các cửa hàng giặt quần áo tự động. Tất nhiên khách hàng của những cửa hàng này hoàn toàn có thể được yêu cầu: “Vui lòng lau sạch màn hình của máy sấy sau khi dùng xong”, nhưng trên thực tế dòng chữ các bạn đọc được trên đó lại là: “Vui lòng lau sạch trước khi sử dụng”, chứ không phải sau. Lại một lần nữa, quy tắc “trước” giúp loại trừ khả năng việc này có thể bị bỏ qua không làm.
Cho đến giờ, những ví dụ được đưa ra thể hiện rõ một yếu tố chung của công cụ đối xứng. Trong mỗi trường hợp, chúng tôi đều cố gắng làm theo một cách khác với cách đã được mặc định - như trong ví dụ về sự im lặng và không hành động gì ở trên. Điều mặc định chúng tôi muốn nói ở đây là những điều được thiết lập sẵn từ trước, cái sẽ trở nên nghiễm nhiên nếu bạn không có hành động gì. Ví dụ như chương trình soạn thảo văn bản của bạn được căn lề trái mặc định là 1 inch. Nếu bạn muốn nó khác đi thì phải chủ động thay đổi.
Trong cuộc sống, chúng ta có thể thấy nhiều khi những giá trị đã được mặc định không phải bao giờ cũng hợp lý. Đôi lúc chúng ta lại tranh luận với nhau rằng quy định này tốt hơn quy định khác và rằng các quy định hiện hành đang tỏ ra không còn thích hợp. Nếu không phải là luật sư, các bạn chắc hẳn sẽ rất ngạc nhiên khi biết không phải tất cả các điều luật đều là những lựa chọn bắt buộc mọi người phải theo, như là: “Bạn phải làm việc này và không thể làm việc kia”. Đó là những quy định hoàn toàn có thể diễn giải được theo các cách khác nhau.
Đi qua rừng: Ngầm định: Được phép trừ khu vực có biển: “Không xâm phạm”. Cách nói khác: Không xâm phạm trừ phi được cho phép rõ ràng. 
Rẽ phải khi đèn đỏ: Ngầm định: Được rẽ trừ phi có biển báo: “ Không rẽ phải khi có đèn đỏ”.
Cách nói khác: Không được rẽ trừ phi được cho phép rõ ràng.
Quy định về việc hiến tạng: Ngầm định: Không được phép trừ phi có sự đồng ý trước. Cách nói khác: Được phép nếu không bị từ chối.
Quy định về việc đóng góp cho chương trình 401(k)15: Ngầm định: Miễn đóng góp nếu bạn là thành viên.
15 Chương trình 401(k): Là chương trình cho phép nhân viên sử dụng các khoản thu nhập trước thuế để mua các “công cụ đầu tư” do công ty đưa ra, bao gồm cả cổ phiếu của chính công ty.
Cách nói khác: Tự động đóng góp trừ phi bạn không phải là thành viên.
Một khía cạnh của phương pháp đối xứng là học cách tìm ra được những quy định đã trở thành mặc định trong kinh doanh (việc tua băng), luật pháp (sự xâm nhập) cũng như trong cuộc sống hàng ngày (chỉ trả lời nếu không đến) và thử suy nghĩ xem liệu làm ngược lại những quy định sẵn có thì có tốt hơn không.
Đối xứng nhiều hơn hoặc ít hơn. Chúng ta đã đề cập khái niệm ngầm định như là một ví dụ về phương pháp đối xứng, ngoài ra còn có nhiều cách khác để sử dụng công cụ này. Cố gắng tìm ra cách khác để giải quyết công việc có thể đem lại những cơ hội kinh doanh mới cho bạn.
Chúng ta hãy xét đến một trong những phát minh vĩ đại nhất của những năm 1970, máy rút tiền tự động (ATM). Thông qua mạng lưới ATM, các ngân hàng có thể cộng tác để cung cấp dịch vụ cho phép khách hàng có thể rút tiền từ nhiều ngân hàng khác nhau. Kết quả là họ sẽ tiết kiệm được một chi phí rất lớn cho việc phải mở ra nhiều chi nhánh. Thật là một ý tưởng tuyệt vời, nhưng hãy sử dụng công cụ đối xứng để tìm ra những điểm bất lợi của nó.
Điều mà ATM không thể thực hiện được chính là việc gửi tiền. Tại sao khách hàng lại không thể gửi tiền vào tài khoản của mình tại một ngân hàng từ một ngân hàng khác? Ở Anh và Australia, họ có thể đến gặp người thu ngân của bất kỳ ngân hàng nào để gửi tiền vào một ngân hàng khác. Nhưng việc gửi tiền liên ngân hàng như vậy không thể thực hiện được qua hệ thống ATM. Chẳng hạn như khách hàng của Citibank không thể gửi tiền vào tài khoản của mình qua máy ATM của Chase.
Để có thể hiểu rõ hai mặt của đối xứng, chúng ta cần nhận thấy rằng những phương pháp ít đối xứng hơn nhiều khi lại hiệu quả hơn phương pháp đối xứng hoàn toàn. Do đó, trong một số trường hợp bí quyết là phá vỡ sự đối xứng. Việc thu phí phương tiện giao thông một lần cho cả hai chiều đi về là một ví dụ kinh điển. Sẽ tốt hơn nhiều nếu bạn chỉ cần mua vé một lượt.
Quy định được phép rẽ phải khi đèn đỏ cũng là một ví dụ khác về bất đối xứng. Đảo ngược lại, rẽ trái khi đèn đỏ có vẻ không ổn vì bạn sẽ gặp phải dòng phương tiện đang chuyển động xuôi chiều. Nhưng điều này lại đưa ra cho chúng ta một gợi ý hay là tại sao không áp dụng việc cho phép rẽ trái khi có đèn đỏ vào đường một chiều xuôi theo chiều đi của phương tiện rẽ trái. Biện pháp này đã được áp dụng đầu tiên ở bang California và đã tỏ ra rất hiệu quả.16
16 Phần lớn các bang cho phép rẽ trái khi đèn đỏ từ đường một chiều đến đường một chiều. Năm bang (Alaska, Idaho, Michigan, Oregon và Washington) cho phép rẽ trái khi đèn đỏ từ đường hai chiều sang đường một chiều, nhưng phải rẽ rất cẩn thận. Xem thêm “Right Turn on Red Light and Left Turn on Red Light” của Justin Jih.
CÔNG VIỆC NÀO, CÔNG CỤ ĐÓ
Nhà kinh tế học nổi tiếng Joseph Schumpeter từ rất lâu đã cho rằng có thể tự động hóa quá trình phát minh. Trong cuốn sách này, cho đến giờ chúng tôi đã giới thiệu cho các bạn bốn phương pháp sản sinh ý tưởng chính: WWCD, tăng sự khích lệ, chuyển đổi và đối xứng. Tuy nhiên, chúng tôi không muốn các bạn chỉ hiểu về những phương pháp đó một cách thụ động. Trong bốn chương tiếp theo, các bạn sẽ được học cách làm thế nào để chủ động áp dụng các kỹ thuật này vào thực tế.
Bạn có thể hỏi phải chăng chỉ có duy nhất bốn phương pháp sản sinh ý tưởng như trên? Câu trả lời rõ ràng là không. Đã có rất nhiều công trình nghiên cứu về việc các phát kiến khoa học trong lịch sử xuất hiện từ các thực nghiệm, từ hệ thống đến chi tiết. Còn các phương pháp “tại sao không” mà chúng tôi đưa ra ở đây rất hiệu quả trong việc tìm ra các phát kiến tưởng như có thể nhận thấy dễ dàng mà lại chưa được sử dụng.
Edison có một câu nói nổi tiếng rằng thiên tài có 99% là do nỗ lực và chỉ 1% là do cảm hứng. Ông hoàn toàn có lý nếu chỉ xét đến một hình thức khám phá nhất định. Nhưng đối với một loại khám phá khác thì cảm hứng lại đóng vai trò quan trọng hơn nỗ lực. Chúng tôi muốn nói đến các ý tưởng tiềm ẩn có thể bất chợt xuất hiện một lúc nào đó. Không phải các phương pháp mà chúng tôi đã giới thiệu là các cách duy nhất để sáng tạo và chúng cũng không thể giải quyết mọi vấn đề. Một số giải pháp cần sự thử nghiệm cặn kẽ chi tiết, trong khi số khác lại cần nhiều hơn đến cảm hứng eureka!. Vì vậy, mục đích của chúng tôi đơn giản chỉ là đưa ra những kỹ thuật mà việc nắm vững nó sẽ giúp các bạn phát triển tốt tư duy và có thể đưa ra những ý tưởng mới nhằm giải quyết các vấn đề thường gặp trong cuộc sống.
Thay vì hỏi: “Chúng ta có nên nghiên cứu nhiều phương pháp nữa không?”, hãy hỏi: “Liệu chúng ta có nhất thiết phải sử dụng cả bốn kỹ thuật này?” (Vẫn là bài toán đối xứng). Câu trả lời là có. Bạn cần phải học cách sử dụng các phương pháp khác nhau vì mỗi vấn đề mà bạn gặp sẽ thích hợp với một phương pháp riêng.
Một số ý tưởng chỉ được sản sinh nhờ những quy tắc nhất định. Công cụ đối xứng áp dụng vào việc bán đấu giá có thể dễ dàng tạo ra ý tưởng Priceline (dễ đến mức chúng tôi nghĩ không biết nó có đáp ứng yêu cầu “không hiển nhiên” để được cấp bằng phát minh hay không). Nhưng việc sử dụng công cụ WWCD hoặc công cụ chuyển đổi để thấy tiềm năng của một thị trường do khách hàng ra giá sẽ khó khăn hơn nhiều.
Hãy ghi nhớ rằng đôi khi bạn có thể sản sinh một ý tưởng “tại sao không” từ nhiều cách khác nhau. Chẳng hạn, chúng ta đã có thể nghĩ ra ý tưởng tài khoản Virgin One bằng công cụ WWCD hoặc bằng việc phá vỡ tính đối xứng. Chúng tôi kể lại câu chuyện này như một cách luân chuyển tiền từ tài khoản tiết kiệm sang tài khoản nợ trả góp để nhấn mạnh tính tự động của ý tưởng. Tuy nhiên, ý tưởng cũng có thể xuất phát từ quan niệm đối xứng về việc rút lại tiền trả trước của khoản tín dụng thế chấp. Hiện nay, mọi người thường trả tiền nợ thế chấp nhanh hơn được yêu cầu. Lật ngược lại vấn đề, tại sao người ta không được trả tiền chậm hơn? Một nửa bước tiếp theo trong hướng đi này là cho phép họ rút lại bất kỳ khoản tiền trả góp nào mà họ đã thanh toán trước đó.
Đương nhiên là bạn cũng có thể tạo ra ý tưởng mà không cần áp dụng các công cụ này một cách có ý thức. Đôi khi các nhà phát minh áp dụng các kỹ thuật một cách kín đáo khiến cho người khác cảm thấy dường như ý tưởng cứ tự động đến với họ. Chúng tôi muốn làm cho bạn thấy rằng chỉ cần hỏi những câu hỏi đơn giản như: “Đảo ngược lại có hiệu quả không?” hay “Croesus sẽ làm gì?” là bạn cũng có thể dễ dàng mơ về những điều chưa từng xảy ra.
Bạn đã được giới thiệu sơ qua về bốn câu hỏi của chúng tôi. Bốn chương tiếp theo sẽ đào tạo bạn một cách có hệ thống cách sử dụng chúng. Chúng tôi sẽ hướng dẫn bạn từng bước, qua các bài tập cụ thể, cách sử dụng các công cụ này. Chúng tôi sẽ kiểm tra bạn bằng những bài toán hóc búa buộc bạn phải tự mình áp dụng các công cụ đã được học. Và chúng tôi sẽ củng cố những gì bạn đã học được bằng các ví dụ điển hình trong thực tế. Kết thúc quá trình này, bạn sẽ thấy rằng hỏi các câu hỏi trên sẽ trở thành một bản năng thứ hai của mình.
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Chương III 
Croesus sẽ làm gì? 
Nhìn từ góc độ của một khách hàng không bị gò bó.
Một cách giải quyết vấn đề dễ dàng là có ai đó tìm ra giải pháp từ trước. Bạn chỉ cần tìm ra người đó.
Khách hàng là một nguồn giải pháp thường xuyên. Các công ty thường chú ý cách mà khách hàng sử dụng sản phẩm và cả cách họ sử dụng sai sản phẩm nữa. Đặc biệt, việc nghiên cứu xem khách hàng sử dụng sai sản phẩm như thế nào có thể giúp tìm ra vấn đề mới cùng với cách giải quyết.
Dầu ăn dạng xịt, ví dụ như PAM, được dùng để làm cho chảo rán không bị sát. Một số người cũng xịt dầu vào phần đáy của máy cắt cỏ để làm cho cỏ không dính vào lưỡi dao và đáy của máy.1 Như vậy, chúng ta có một vấn đề mới (cỏ dính vào lưỡi dao) và giải pháp (dầu dạng xịt). Giải pháp tạm thời đó có thể được cải tiến bằng cách không cần dùng dầu oliu nguyên chất hoặc thậm chí không cần dầu ăn mà chỉ cần dầu máy là đủ.
1 Xem www.diynet.com/DIY/article/0,2058,1886,00.html. Một ý tưởng khác là xịt dầu ăn lên xẻng xúc tuyết để tuyết không bị dính vào xẻng.
Điều quan trọng của phương pháp này là khách hàng sẽ cung cấp cho bạn vấn đề mới và cùng với nó là giải pháp tương ứng. Cách dễ nhất để giải quyết một vấn đề là dùng một giải pháp tạm thời có sẵn rồi chuẩn hóa nó. Tại sao phải tốn công nghĩ ra cách giải quyết vấn đề từ đầu, trong khi đã có người khác làm công việc khó khăn đó cho bạn rồi.
Mặc dù việc nghiên cứu cách sử dụng sản phẩm của khách hàng sẽ mang lại những hiểu biết quý giá, thậm chí vô giá, nhưng dừng lại ở đó thì chưa đủ vì bạn sẽ bỏ lỡ nhiều giải pháp khác. Rất có thể bạn sẽ nghiên cứu nhầm đối tượng và một số khách hàng sẽ cho rằng không nên phí công hoặc bản thân họ không thể giải quyết được vấn đề.
Do vậy, chúng tôi đề xuất một phương pháp khác ít tốn kém mà lại bao quát hơn: Xem cách giải quyết vấn đề của một khách hàng giả định. Vì khách hàng không có thật, cách này sẽ giúp làm giảm chi phí. Để khuyến khích suy nghĩ rộng hơn, hãy cho khách hàng của bạn thật nhiều lựa chọn - nghĩa là nếu tồn tại giải pháp thì khách hàng của bạn chắc chắn có thể tìm ra. Hay nói ngắn gọn hơn, hãy tự hỏi “Croesus sẽ làm gì?”.
BẮT ĐẦU
Croesus là cách chúng tôi gọi một người có khả năng giải quyết hầu như mọi vấn đề. Chúng tôi không nói người đó là Bill Gates hay một người cực kỳ giàu có, mà đó là một Croesus không có thực. Croesus của chúng tôi giàu hơn và thông minh hơn những người khác. Khi đưa ra câu hỏi này, chúng ta cũng sẽ trở nên thông minh và giàu có hơn.
Quá trình này gợi cho chúng ta nhớ đến một cảnh trong Heist (Trộm), một bộ phim xem cũng tạm được. Trong phim, Gene Hackman đóng vai một tên trộm bậc thầy lúc nào cũng đi trước người khác một bước. Khi bạn gái hắn hỏi tại sao anh thông minh thế, hắn trả lời: “Anh không thông minh đến thế đâu, anh chỉ tự hỏi một người thông minh hơn anh sẽ làm như thế nào”.
Đó là ý tưởng mà chúng tôi muốn nói. Điều đầu tiên là phải nghĩ xem một người có khả năng lớn - về quan hệ, tiền bạc, hoặc thời gian - sẽ làm như thế nào.
Nhưng trả lời được câu hỏi đó không có nghĩa là bạn đã xong việc. Bạn biết rằng có một giải pháp - vấn đề với câu trả lời của Croesus là giải pháp đó quá tốn kém khi áp dụng. Để làm cho giải pháp của Croesus trở nên thực tế hơn còn cần cố gắng rất lớn. Có cách nào để tự động hóa hoặc biến đổi các giải pháp của khách hàng hay không? Ai sẽ đóng vai trò một người phụ tá? Để ứng dụng được giải pháp của Croesus, chúng ta phải tìm cái mà chúng tôi gọi là quy tắc 99/1. (Thực ra đó là quy tắc 80/20, nhưng với Croesus, chi phí là quá lớn nên bạn phải đặt mục tiêu 99% lợi nhuận trên 1% chi phí.)
BÀI TẬP THỰC HÀNH
TRỞ LẠI CUỘC GỌI LÚC NỬA ĐÊM
Bây giờ, chúng ta hãy dùng phương pháp này để lật lại vấn đề cuộc gọi nhầm vào ban đêm. Chúng tôi đã hỏi một nhóm các nhà quản lý rằng Donald Trump sẽ làm gì để không bị làm phiền bởi các cuộc gọi nhầm vào ban đêm. Câu trả lời là Donald Trump lúc nào cũng để trợ lý nghe điện thoại. Nếu là cuộc gọi lỡ hoặc fax gửi nhầm thì người trợ lý sẽ giải quyết chứ không phải Trump. Đây là bước một của WWCD - chỉ cần trả lời câu hỏi “Croesus sẽ làm gì?”.
Bước thứ hai là nghĩ cách làm cho giải pháp đó trở nên ít tốn kém hơn. Chúng ta có thể thay thế hoặc tự động hóa các công việc của một trợ lý như thế nào? Thay vì phải thuê một trợ lý trả lời điện thoại, bạn có thể sử dụng dịch vụ trả lời tự động. Hầu hết các bác sĩ đều dùng cách này, nhưng giải pháp này vẫn khá tốn kém khi ứng dụng rộng rãi.
Việc bạn cần làm là tìm ra một giải pháp hoàn toàn không tốn kém để lọc các cuộc điện thoại. Những giải pháp cần đến sự tham gia của một bên thứ ba đều rất tốn kém.
Có thể dùng máy để lọc các cuộc điện thoại không? Cách thứ nhất là lập danh sách những số điện thoại được phép gọi đến. Cách này có thể giải quyết phần lớn vấn đề nhưng việc lập danh sách sẽ tốn rất nhiều công sức. Bạn sẽ lại lo là không lập đủ danh sách. Hơn nữa, có thể một người có tên trong danh sách nhưng đôi khi bạn vẫn không muốn nghe điện thoại của họ.
Cách thứ hai là cho những người có thể gọi đến một mã số. Khi nhập mã số này vào thì cuộc gọi sẽ thông và máy sẽ đổ chuông. Tuy nhiên, sẽ hơi phức tạp cho người gọi vì mỗi cuộc gọi lại cần một mã số khác nhau.
Hãy dành một phút suy nghĩ về hai phương pháp lọc cuộc gọi đến bằng máy trên. Khi lập danh sách nghĩa là việc sàng lọc diễn ra ở điểm cuối, còn cấp mã số cho người gọi thì việc sàng lọc diễn ra ở điểm đầu. Người gọi có lợi thế là thông minh hơn máy. Hãy dùng một mã số đơn giản, ví dụ như “0”. Nếu chúng ta cung cấp thông tin chính xác cho người gọi thì anh ta có thể hoàn toàn tự do làm theo ý mình. Hãy trở lại với lời nhắn tự động:
Xin chào, đây là gia đình Trump. Chúng tôi hiện đang ở nhà nhưng không muốn bị làm phiền. Nếu là việc gấp, xin bấm số 0 và điện thoại sẽ đổ chuông. Nhưng chúng tôi mong rằng đó là tin tốt lành.
Đoạn đầu của lời nhắn giúp chặn các cuộc gọi nhầm. Đoạn sau cho phép người gọi tự sàng lọc.2 Có lẽ nghịch lý của giải pháp này ở chỗ, đối với chúng ta thì giải pháp này mang lại hiệu quả tới 99% nhưng nó lại không phù hợp với gia đình Trump. (Giải pháp này cũng có thể ứng dụng cho điện thoại di động, đặc biệt ở New York, nơi có sắc lệnh cấm nói chuyện điện thoại di động trong các buổi biểu diễn công cộng, trừ trường hợp khẩn cấp.)
2 Một nhà quản lý nêu ý kiến rằng vị khách hàng không bị hạn chế của chúng tôi có thể đăng quảng cáo trên tờ New York Times nói rằng không muốn ai gọi điện sau 22 giờ. Dù gợi ý này thật điên rồ nhưng ý tưởng cốt lõi của nó lại hợp lý. Chỉ có điều chỗ thích hợp để đăng quảng cáo là máy trả lời tự động.
Chúng tôi đã phân tích lại khá chi tiết ví dụ về cuộc gọi lúc nửa đêm vì nó giúp thể hiện đầy đủ các quá trình của giải pháp WWCD. Đặt câu hỏi “Croesus sẽ làm gì?” buộc bạn phải suy nghĩ một cách bao quát hơn. Mọi người thường chỉ tìm cách giải quyết các vấn đề cụ thể trước mắt - như làm sao thoát khỏi cái điện thoại đang đổ chuông - mà không nghĩ đến vấn đề lớn hơn.
Một lý do tại sao phương pháp WWCD có hiệu quả là trong nhiều trường hợp, một người không thể (hoặc không nên tốn công) giải quyết một số vấn đề vì chi phí của việc này là quá cao so với lợi ích. Đó cũng là lý do tại sao bạn không thể lúc nào cũng tìm ra giải pháp qua việc nghiên cứu khách hàng, bởi vì không phải khách hàng nào cũng quan tâm đến việc giải quyết vấn đề. Nhưng vị vua Croesus tưởng tượng của chúng ta lại làm điều đó.
Có những giải pháp mà bạn không thể tìm ra nếu chỉ chăm chăm nghiên cứu cách ứng xử của khách hàng. Lý do là giải pháp yêu cầu thay đổi thái độ của một bên thứ ba. Bạn có thể thấy khách hàng rút nguồn điện thoại hoặc tắt chuông để đối phó với cuộc gọi nhầm, nhưng đó không phải là giải pháp làm thay đổi cách ứng xử của người gọi. Khách hàng chỉ là một phần bài toán này và WWCD khuyến khích bạn nhìn vào bức tranh tổng thể.
Còn một vấn đề nữa mà chúng ta sẽ đề cập sau là lợi ích về khía cạnh tâm lý của phương pháp Croesus. Biết rằng đã có sẵn một giải pháp giúp cho bạn cảm thấy tự tin trong quá trình tìm cách thay thế. Chúng ta thường dễ đầu hàng và nói rằng không thể làm được, nhưng khi đặt mình vào vị trí của vua Croesus, chúng ta sẽ có cảm giác là việc tìm ra giải pháp cũng không quá khó khăn. So với việc bắt đầu tìm giải pháp từ con số 0 thì việc mô phỏng, sửa đổi, thay thế và tự động hóa một câu trả lời WWCD sẽ dễ dàng hơn nhiều.
BÀI TOÁN WWCD: VAY ĐÁO NỢ THẾ CHẤP
Bạn đã bao nhiêu lần được nhân viên môi giới gạ gẫm vay đáo nợ khi lãi suất giảm lần gần đây nhất? Người đi vay thế chấp với lãi suất cố định luôn phải theo dõi biến động của thị trường và quyết định xem liệu có nên đi vay đáo nợ hay không. Sự trì trệ khiến hầu hết mọi người phải chờ đợi quá lâu. Khi đã quyết định đi vay đáo nợ thì họ vẫn phải trả các khoản bảo hiểm quyền sở hữu, phí định giá tài sản và tiền thuê luật sư. Phí giao dịch cho một khoản vay đáo nợ thế chấp trị giá 400.000 đô la làm tròn số là hơn 2.000 đô la.
[image: 0046]
1 Chứng nhận tình trạng lũ lụt (Flood certificate): Một bản báo cáo do một cơ quan độc lập thực hiện xác định tình trạng của ngôi nhà có nằm trong vùng bị ảnh hưởng bởi lũ lụt hay không. Khi cho vay có thế chấp tài sản, người cho vay dựa vào chứng nhận này để quyết định xem có cần yêu cầu người vay mua bảo hiểm tổn thất do lũ lụt hay không trước khi nhận tài sản thế chấp.
Thêm vào đó, cả người đi vay lẫn người cho vay đều lãng phí thời gian.
Nếu đáo nợ tín dụng trả góp là một vấn đề đối với bạn thì hãy tưởng tượng xem với một người có hàng trăm bất động sản như Donald Trump thì sẽ như thế nào. Qua ví dụ về điện thoại ở trên, chúng tôi đoán rằng Trump sẽ thuê người lo vấn đề này.
Chúng ta nên thuê ai để tối đa hóa lợi nhuận và giảm thiểu chi phí? Chúng tôi đặt câu hỏi tương tự như đối với việc lọc các cuộc điện thoại. Trước tiên, chúng tôi xem liệu có thể tự động hóa quá trình này hay không. Câu trả lời ở đây là có, tuy nhiên ai sẽ là người chịu trách nhiệm đối với quá trình tự động hóa? Ngân hàng cấp cho bạn khoản tín dụng trả góp. Nếu chịu trách nhiệm về vấn đề này, ngân hàng có lợi thế là đã có sẵn toàn bộ thông tin cần thiết để ra một quyết định đúng. Ngân hàng có thể tự động hóa quyết định cho bạn và cho tất cả các khách hàng.
Vậy quá trình tự động hóa có cần phải hoàn hảo không? Chúng tôi cho là không, ngân hàng chỉ cần tuân thủ một nguyên tắc đơn giản và linh hoạt: Tự động đáo nợ nếu lãi suất giảm đi 1%.3
3 Người đầu tiên nói với chúng tôi ý tưởng này là Jeremy Bulow, một nhà kinh tế học của trường Kinh doanh thuộc Đại học Stanford.
Vậy là bạn đã có giải pháp. Tại sao không có tín dụng trả góp với lãi suất cố định tự động đáo nợ khi lãi suất thực tế giảm. Với các khoản tín dụng trả góp tự động điều chỉnh theo chiều hướng giảm, bạn sẽ không còn lo lắng về vấn đề đáo nợ nữa.
Phản ứng tự nhiên của các ngân hàng đối với ý tưởng này sẽ là: “Ý tưởng thú vị đấy, nhưng làm như thế thì chúng ta không thể kiếm lời được!”. Tự động đáo nợ nghe có vẻ rất hấp dẫn đối với khách hàng, nhưng các tổ chức tín dụng thì không nghĩ như vậy. Do phí giao dịch cao và sự chậm trễ của khách hàng, nhiều người đã không kịp đáo nợ khi lãi suất giảm. Các tổ chức tín dụng hiện đang được lợi do sự lười biếng của một số khách hàng thì giờ đây, nếu áp dụng chính sách tự động đáo hạn, khoản lợi nhuận này sẽ bị ảnh hưởng nghiêm trọng.
Ý tưởng trên không nhằm mục đích lấy tiền của người cho vay chuyển cho người đi vay. Nếu khách hàng thấy dịch vụ đó tốt hơn, họ sẵn sàng trả nhiều tiền hơn. Khoản tiền này có thể được thanh toán theo một trong hai cách. Cách thứ nhất là khách hàng sẽ trả thêm cho ngân hàng một khoản phụ phí khi ký hợp đồng, coi như đó là một phần khoản tiền mà họ có thể tiết kiệm được thông qua đáo nợ tự động. Cách thứ hai hay hơn: Phụ phí sẽ được thanh toán tại thời điểm lãi suất thế chấp được điều chỉnh. Ví dụ, lãi suất thế chấp sẽ tự động điều chỉnh khi lãi suất thực tế giảm đi 1%, lúc đó khách hàng sẽ phải trả cho ngân hàng 1/2 phí giao dịch thông thường. Như vậy, cả khách hàng và ngân hàng sẽ cùng được hưởng khoản tiền tiết kiệm được thông qua đáo nợ tự động (và không phải mất công tính toán xem khoản phụ phí trả trước là bao nhiêu).
Ngay cả mối lo ngại rằng ngân hàng sẽ chịu thiệt khi khách hàng đáo nợ cũng không hoàn toàn xác đáng, hoặc ít nhất nó không như cách mà người ta nghĩ. Thông thường, các ngân hàng sẽ “bán” khoản tín dụng trả góp (cho một bên thứ ba) ngay sau khi ký hợp đồng cho vay. Do đó, họ không bị thiệt đồng nào khi khách hàng đáo nợ. Một số ngân hàng giữ lại khoản tín dụng trả góp đó trong danh mục đầu tư và kiếm được khoảng 30 đô la mỗi tháng. Nếu khách hàng đáo nợ ở nơi khác thì ngân hàng sẽ mất khoản tiền đó.
Vậy ai là người chịu thiệt? Đó là những nhân viên môi giới tín dụng trả góp, luật sư, công ty bảo hiểm quyền sở hữu và công ty định giá. Về cơ bản, các bên thứ ba tham gia vào quá trình đáo nợ từ trước tới nay sẽ đều bị thiệt hại. Khách hàng có lợi, không phải vì trả lãi thấp hơn, mà vì họ vẫn được lợi như khi đáo nợ theo cách cũ nhưng lại không phải trả tiền cho bên thứ ba và không bao giờ còn phải lo lắng về việc đáo nợ nữa. Ngân hàng có lợi vì duy trì được quan hệ với khách hàng, tình hình kinh doanh dễ dự đoán hơn và gây được tiếng vang trên thị trường với một sản phẩm sáng tạo mang tính đột phá.
Jim Riley, CEO của City Line Mortgage, hiểu rất rõ những vấn đề này và tìm mọi cách đảm bảo rằng khách hàng không có lý do gì để rời bỏ nhà băng của mình. Riley đã tiến rất gần đến quá trình đáo nợ tự động. Mọi việc được sắp xếp một cách hoàn hảo chỉ với chi phí tương đương với phí bảo hiểm quyền sở hữu và 1/2 phí thuê trung gian xử lý khế ước. Tất cả các loại giấy tờ sẽ được hoàn tất trong vòng hai ngày và khách hàng sẽ có một hợp đồng vay thế chấp mới. Khi lãi suất đã giảm mà khách hàng vẫn chưa đáo nợ, thường là ngân hàng sẽ gọi điện để nhắc. Trong thực tế, Jim kiêm luôn vai trò của nhân viên môi giới và không bao giờ để mất khách hàng nữa.
Bước tiếp theo là giúp Riley tiết kiệm nhiều hơn nữa thời gian và công sức làm giấy tờ. Không có lý do gì mà các công ty bảo hiểm quyền sở hữu và các bên thứ ba khác lại có thể thu phí ở đây. Khi City Line phát triển ý tưởng trên và các công ty khác bắt đầu làm theo - Countrywide đã làm việc này - sẽ có người nghĩ ra một hình thức tín dụng trả góp mới tự động giảm lãi suất mà không cần đáo hạn. Chúng ta sẽ thảo luận việc triển khai ý tưởng này trong Chương X.
NHÀ CUNG CẤP LÀM TRỢ LÝ
Ý tưởng để cho nhà cung cấp vạch ra kế hoạch tốt nhất cho khách hàng, hay biến nhà cung cấp thành trợ lý cho khách hàng, là một ý tưởng hợp lý trong rất nhiều trường hợp.
Bạn có thấy mệt mỏi trong việc lựa chọn các gói cước điện thoại di động hay không? Việc so sánh giữa các gói cước quả thực rất đau đầu (ngay cả đối với một tiến sĩ kinh tế). Một gói cước phổ biến là với 29,95 đô la/tháng, bạn có 300 phút gọi thông thường và 1.000 phút gọi vào buổi tối và cuối tuần. Nhìn qua thì giá cước có vẻ rẻ, chỉ dưới 10 xu/phút, thế nhưng thực tế không phải vậy. Nếu dùng quá 300 phút, giá cước sẽ là 35 xu/phút và những phút không sử dụng thì sẽ bị mất luôn.4
4 Công ty Cingular - hiện là một công ty của AT&T - là một ngoại lệ, một số gói cước cho phép chuyển số phút chưa dùng hết sang tháng sau.
Theo tính toán sơ bộ thì giá cước thực tế vào khoảng 25 xu/phút - và đó là trong trường hợp bạn chọn gói cước phù hợp.
Tại sao phải lựa chọn? Hãy để người khác chọn giúp bạn. Và chính nhà cung cấp dịch vụ điện thoại di động nên làm việc này. Cuối năm, công ty dịch vụ điện thoại sẽ tổng kết tình hình sử dụng dịch vụ của bạn trong cả năm và giúp bạn chọn gói cước mới phù hợp nhất.
Chuyện này sẽ không bao giờ xảy ra? Thế mà ý tưởng này đã được áp dụng trong ngành điện của Đức. Sau một năm, căn cứ vào chỉ số tiêu thụ, khách hàng sẽ được tính giá điện theo gói cước có lợi nhất cho họ. Phương pháp này cũng giúp công ty duy trì quan hệ với khách hàng, nếu khách hàng ngừng sử dụng dịch vụ trước khi kết thúc một năm thì họ sẽ không được tính theo mức giá có lợi nữa.
Tuy nhiên, không phải lúc nào nhà cung cấp cũng là một trợ lý tốt. Ví dụ, bạn sẽ chọn công ty chuyên chở đường dài nào? Trong trường hợp này, bạn nên đưa số điện thoại cho một bên thứ ba để họ giúp bạn chọn dịch vụ tốt nhất.
Giờ hãy tiến thêm một bước nữa, tại sao phải lựa chọn gói cước theo tháng mà không phải gói cước theo cuộc gọi? Một vài công ty đã cung cấp dịch vụ này và gọi là định tuyến chi phí tối thiểu5. Mỗi cuộc gọi đều được đem ra đấu thầu và khách hàng sẽ trả tiền cuộc gọi cho công ty nào đưa ra mức giá thấp nhất. Có thể AT&T thực hiện một cuộc gọi, Sprint thực hiện một cuộc khác, nhưng cuối cùng bạn chỉ phải thanh toán một hóa đơn chung.
5 Định tuyến chi phí tối thiểu (Least-cost routing): Một hệ thống cho phép điện thoại di động tự chọn nhà cung cấp dịch vụ với mức giá thấp nhất.
Khi các công ty ứng dụng phương pháp này thì khách hàng sẽ còn được hưởng những lợi ích khác. Hiện nay, khi Sprint giảm giá cước, họ thường phải quảng cáo. Sprint không thể chiếm lĩnh toàn bộ thị trường dù họ có mức giá thấp nhất. Với dịch vụ định tuyến chi phí tối thiểu này, nếu Sprint có mức giá thấp nhất, họ sẽ có tất cả các cuộc gọi mà không cần quảng cáo. Cách này làm cho Sprint (và các đối thủ) có thêm động cơ để tiếp tục giảm giá cước. Rõ ràng khách hàng là người được lợi. Ngay cả các công ty chuyên chở đường dài cũng có thể áp dụng phương pháp này vì họ có thể tiết kiệm đáng kể chi phí tiếp thị cũng như tạo quan hệ với khách hàng.
VÍ DỤ ĐIỂN HÌNH
BẢO HIỂM GIÁ TRỊ NHÀ
Đối với phần lớn người Mỹ thì khoản đầu tư lớn nhất không phải là cổ phiếu mà chính là căn nhà của họ. Sở hữu một căn nhà là một việc mạo hiểm hơn bạn nghĩ rất nhiều. Trong khoảng thời gian từ năm 1985 đến năm 2000, gần 10% chủ sở hữu nhà ở Mỹ sống ở các khu vực mà giá nhà bị giảm. Từ năm 1980 đến năm 1999, gần 2/3 số bang của Mỹ trải qua các giai đoạn kéo dài ít nhất 5 năm, trong đó các chủ sở hữu nhà thiệt hại khá nhiều tiền vì giá nhà giảm.6
6 Report of the Yale/Neighborhood Reinvestment Home Equity Project, số ra ngày 14/12/2001, tr.10. Xem báo cáo trên tại Realliquidity.com từ Tom Skinner. Xem thêm Matthew Spiegel và William Goetzmann, “The Policy Implications of Portfolio Choice in Undeserved Mortgage Markets”, Harvard Joint Center on Housing Working Paper, 2000.
Việc giá nhà giảm còn trở nên rủi ro hơn khi mà nhiều người dùng vốn vay thế chấp đảm bảo bằng bất động sản để đầu tư. Người mua nhà thường vay tới 96, thậm chí 97% giá mua.7 Khi giá nhà tăng, khoản vay này sẽ mang lại lợi nhuận lớn, nhưng khi giá giảm, dù chỉ một chút thì người mua sẽ mất toàn bộ.
7 Ở một số nước châu Âu, người mua có thể vay tới 105% giá mua.
Vay vốn để đầu tư là con dao hai lưỡi - bạn có thể kiếm được rất nhiều, hoặc mất tất cả. Đó là một trong những lý do vì sao đôi khi Donald Trump kiếm được rất nhiều tiền và sau đó cũng lỗ rất nhiều.
Hãy xem một ví dụ cụ thể: Bạn mua một căn nhà trị giá 400.000 đô la, trả trước 20.000 đô la và nợ thế chấp 380.000 đô la. Nếu giá nhà tăng 10% có nghĩa là bạn được lời 40.000 đô la chỉ với số tiền đầu tư là 20.000 đô la. Bạn được lãi gấp ba! Nhưng nếu giá nhà tụt xuống 10% thì bạn có số tiền nợ thế chấp 380.000 đô la cho một căn nhà trị giá 360.000 đô la. Như vậy bạn không chỉ mất luôn số tiền trả trước 20.000 đô la mà còn lỗ 20.000 đô la. Lúc này, bạn cũng không thể chuyển nhà được nữa. Bạn không có tiền trả trước cho ngôi nhà mới và còn phải bù vào số tiền lỗ 20.000 đô la của ngôi nhà cũ. Đó là chưa kể tiền hoa hồng cho bên môi giới.
Chúng tôi nêu ra ví dụ này không phải để làm bạn sợ rồi suốt đời đi thuê nhà. Và chúng tôi cũng nghĩ rằng nếu bạn có khả năng trả trước một khoản tiền lớn để sở hữu một căn nhà thì bạn vẫn nên làm thế. Mục đích của chúng tôi là nêu ra vấn đề và xem có thể giải quyết được hay không. Hầu hết các chính sách nhà ở của Mỹ đều nhằm mục tiêu giúp người Mỹ sở hữu căn nhà của riêng mình, nhưng lại không chú ý bảo vệ họ trước những rủi ro đi kèm với việc sở hữu một căn nhà.
“Giấc mơ Mỹ” là lợi nhuận đi kèm với quyền sở hữu sẽ liên tục tăng. Liệu chúng ta có thể làm điều đó mà vẫn tránh được nguy cơ giảm giá hay không?
Howard Hughes hoặc Donald Trump sẽ làm gì trong trường hợp này? Chúng tôi đoán rằng họ sẽ gọi cho Lloyds ở London để mua bảo hiểm giá trị nhà. Có thể trong tương lai, Goldman Sachs sẽ cổ phần hóa tiền thuê nhà, qua đó cung cấp một hình thức bảo hiểm giá trị nhà.
Không chỉ có Hughes hay Trump mà cả các ngân hàng cũng muốn tránh xa nguy cơ này. Nếu bạn muốn vay thế chấp với tỷ giá tiền vay/giá trị nhà là 90-95% (360.000 đô la cho một căn nhà trị giá 400.000 đô la) thì ngân hàng sẽ yêu cầu bạn mua bảo hiểm thế chấp cá nhân (PMI)8. Như vậy, nếu bạn không trả (được) nợ thì ngân hàng sẽ tịch thu nhà để thế nợ và công ty bán bảo hiểm thế chấp cá nhân cũng vì thế mà chịu thiệt hại.9
8 Bảo hiểm thế chấp cá nhân (Private Mortgage Insurance): Bảo hiểm chống thiệt hại bởi một người cho vay trong trường hợp người vay (người thế chấp) không trả được nợ. Tiền đóng bảo hiểm được thanh toán bởi người vay và bao gồm trong việc chi trả tiền thế chấp.
9 Tại một số bang, công ty PMI vẫn có thể đòi bạn trả lại những khoản tiền mà họ phải thanh toán. Khoản tiền PMI thường vào khoảng 30% giá trị căn nhà.
Vậy nếu các ngân hàng không chịu gánh nguy cơ này thì tại sao bạn lại phải gánh?
Nếu bạn cũng giống như hầu hết các độc giả của chúng tôi thì chắc hẳn bạn cũng mua bảo hiểm y tế, bảo hiểm ô tô, hay bảo hiểm tài sản. Nhưng ngôi nhà là tài sản lớn nhất, ít thay đổi và là nguồn đầu tư sinh lợi của bạn thì lại không được bảo vệ. Ngôi nhà được bảo hiểm chống hỏa hoạn, chống trộm nhưng không được bảo hiểm chống lại thị trường bất động sản liên tục biến động. Vậy tại sao lại không đóng bảo hiểm cho ngôi nhà nhỉ?
Đọc đến đây có thể bạn sẽ tự hỏi liệu đây có phải là một trong những ý tưởng “tại sao không” phi thực tế hay không? Có thể bạn đúng, nhưng bảo hiểm giá trị nhà là một dịch vụ có thực. Một nhóm giáo sư phi thực tế, trong đó có một trong hai tác giả, cùng với các chuyên gia quy hoạch thành phố của Neighborhood Reinvestment đã biến khái niệm này từ ý tưởng “tại sao không” thành hiện thực.
Trong “Lời giới thiệu” đầu sách, chúng tôi đã nói về trường hợp cô Deborah Woods - người đầu tiên mua bảo hiểm cho căn nhà của mình trong trường hợp giá thị trường của nó bị sụt giảm. Deborah lớn lên tại Syracuse và muốn trở về đó sống. Giá nhà lúc đó khá hấp dẫn. Năm 2002, cô tìm thấy một căn nhà trong một góc phố yên tĩnh với bốn phòng ngủ, gara riêng và bãi cỏ với giá chưa đến 80.000 đô la. Chúng tôi không hề bịa ra câu chuyện này.
Với giá như thế thì còn lý do gì để không mua căn nhà đó? Deborah lo bị lỗ khi giá nhà giảm: “Thực sự tôi rất lo. Cũng vì lý do đó mà bạn bè và gia đình đều khuyên tôi mua nhà ở ngoại ô. Nhưng tôi rất thích khu vực này, tôi đã lớn lên tại đây và cảm thấy gắn bó với nó. Đây là nơi tôi muốn sống và lại có một ngôi nhà phù hợp.”
Nỗi lo của Deborah không phải là không có cơ sở. Trong thập kỷ 90, hơn 35% số người bán nhà ở Syracuse đã bị lỗ. Đấy là chưa tính đến phí giao dịch.
Vào đầu những năm 1990, ngôi nhà của Deborah có thể trị giá tới 100.000 đô la. Điều gì sẽ xảy ra khi ngôi nhà trị giá 80.000 đô la của cô giảm còn 60.000 đô la? Cô sẽ trắng tay.
Deborah cũng không phải là người duy nhất lo lắng về điều này. Một bản nghiên cứu thị trường do Eric Mower và các cộng sự tiến hành cho thấy tiềm năng đầu tư đã trở thành mối quan tâm số một đối với những người muốn mua nhà, kể cả những người giàu có. Đối với những người có thu nhập thấp, lo lắng là nhân tố chủ yếu khiến họ quyết định thuê nhà thay vì mua.
Đó là một trong những lý do tại sao nguyên lý cung cầu không phải lúc nào cũng đúng trong thị trường nhà đất. Thông thường khi giá giảm thì nhu cầu tăng lên, nhưng đối với bất động sản, nếu thấy giá giảm, bạn sẽ lo rằng mình đang mua một căn nhà sẽ tiếp tục rớt giá. Như vậy, giảm giá có thể dẫn đến giảm cầu và do đó giá sẽ còn giảm nữa. Kết quả là một vòng luẩn quẩn chết người.
Tuy nhiên, các công ty không muốn bán bảo hiểm cho bạn dựa trên giá trị nhà bởi vì giá trị bao nhiêu chủ yếu là do bạn quyết định. Giá nhà có thể giảm do nền kinh tế đi xuống (đây là trường hợp mà chúng tôi khuyên bạn nên mua bảo hiểm) nhưng cũng có thể do bạn sử dụng, bảo dưỡng nó không tốt. Hoặc có thể bạn không cố hết sức để tối đa hóa giá trị của căn nhà trên thị trường nếu biết trước rằng mọi tổn thất sẽ được công ty bảo hiểm chi trả. Dù việc định giá và các thỏa thuận về bảo dưỡng có thể giải quyết phần lớn các vấn đề trên nhưng chi phí cho chúng và có thể cả phí kiện tụng sẽ làm cho khoản bảo hiểm trở nên rất phức tạp và tốn kém.
Rất may là có cách để tránh những vấn đề trên. Thay vì tính bảo hiểm dựa trên giá trị một căn nhà cụ thể, chúng ta có thể tính theo mức giá trung bình của các căn nhà ở khu vực lân cận.10 Như vậy, nếu giá nhà tại khu vực của bạn giảm 10% thì bạn có thể đòi công ty bảo hiểm thanh toán 10% giá tiền căn nhà khi bạn mua. Ưu điểm của phương pháp này là rõ ràng và đơn giản. Bạn có động cơ để tối đa hóa giá trị căn nhà. Bạn bán nhà với mục tiêu lợi nhuận thì bạn phải cố gắng để có được khoản lợi nhuận đó.
10 Ý tưởng bảo hiểm giá trị nhà được nêu ra lần đầu vào năm 1994 bởi một đồng nghiệp của chúng tôi ở Đại học Yale là Robert Shiller. Xem thêm Robert Shiller và Allan N. Weiss, “Home Equity Insurance”, Cowles Foundation discusssion paper 1074 (1994).
Pei Lin Huang, nhân viên môi giới bất động sản của Prudential First Properties, người bán căn nhà cho cô Woods, giải thích: “Họ không bảo hiểm cho bạn nếu bạn không chăm sóc cho ngôi nhà và như thế bạn sẽ chịu thiệt khi bán nhà…
Họ chỉ bảo vệ bạn trước những biến động của thị trường mà bạn không kiểm soát được.”
Vấn đề duy nhất với việc tính giá trị bảo hiểm dựa trên giá trung bình là không có con số phản ánh thực sự chính xác giá trị căn nhà của bạn. Giá nhà bạn có thể giảm trong khi những căn nhà khác lại tăng giá, kết quả là bạn chẳng nhận được đồng nào từ bảo hiểm. Mặt khác, bạn có thể cải tạo, nâng cấp nhà mình để tăng giá trị trong khi các căn nhà khác lại xuống cấp, như vậy bạn được lợi cả đôi đường.
Về lý thuyết, phương pháp trên có vấn đề nhưng chúng ta hãy thử phân tích các con số thực tế xem vấn đề thực sự lớn đến mức nào. Số liệu từ thị trường bất động sản New England cho thấy bảo hiểm tính theo mức giá trung bình của thị trường có thể bù đắp được từ 1/2 đến 2/3 tổn thất.
Người ta vẫn nói không có gì là hoàn hảo. Giải quyết được nửa vấn đề một cách ít tốn kém còn tốt hơn nhiều so với việc không làm gì và ngồi chờ phép màu rơi xuống. Và bởi vì việc xác định giá nhà để tính bảo hiểm không hoàn toàn chính xác, phí bảo hiểm sẽ thấp hơn nhiều. Chúng ta không nên trông chờ sẽ được bảo hiểm 100%. Một số người không bảo dưỡng tốt căn nhà và việc giá nhà thấp hơn mức trung bình là lỗi của họ.
Bảo hiểm giá trị nhà giúp bình ổn giá nhà, do đó nó sẽ phá vỡ cái vòng luẩn quẩn giá thấp - cầu giảm. Huang giải thích như sau: “Tôi rất hứng thú với chương trình này… và hơn thế là tác động mà nó tạo ra đối với giá trị nhà đất ở trong vùng, cũng như việc nó tạo cho mọi người có động cơ để nâng cấp căn nhà của mình. Kết quả cuối cùng sẽ là giá nhà được giữ ổn định, nếu không muốn nói là có xu hướng tăng.”
Điều tạo nên sự khác biệt giữa loại bảo hiểm này đối với hầu hết các hình thức bảo hiểm khác là chính sự tồn tại của nó làm giảm mối nguy hiểm đối với sản phẩm được bảo hiểm. Bảo hiểm giá trị nhà sẽ làm tăng nhu cầu mua nhà và như thế sẽ giúp làm giảm nguy cơ công ty bảo hiểm phải chi trả.
Deborah là người mở màn. Sau đó, điện thoại của Equity Headquarters (trụ sở công ty bảo hiểm giá trị nhà) liên tục đổ chuông. Có một cặp vợ chồng đã nghỉ hưu với ngôi nhà là toàn bộ tài sản mà họ tiết kiệm được đang chuẩn bị chuyển ra ngoại ô, nhưng sau khi nghe về loại hình bảo hiểm này, họ đã yên tâm ở lại.
Giá bảo hiểm tương đối dễ chấp nhận. Chỉ cần trả phí bảo hiểm một lần tương đương 1,5% giá trị nhà là đủ để trang trải tổn thất (nếu có) và còn có thể mang lại một khoản lợi nhuận nho nhỏ. Nên nhớ chỉ cần thanh toán một lần và phí chỉ là 1,5%. Ngay cả những người không mua bảo hiểm cũng cảm thấy bớt lo lắng hơn trước nguy cơ rớt giá của thị trường bất động sản. Người sở hữu nhà thì có thể dễ dàng lượng hóa các nguy cơ, chẳng hạn với một ngôi nhà bình thường ở Syracuse thì phí bảo hiểm sẽ là 1,5%, tương đương 900 đô la.
Hiện tại, loại hình bảo hiểm này đang được cung cấp bởi Equity Headquarters, một tổ chức phi lợi nhuận trực thuộc Neighborhood Reinvestment.11 Chương trình này được khởi động với sự ủng của Hạ nghị sĩ James Walsh và vốn ban đầu do Bộ Nhà ở và Phát triển đô thị (HUD) cấp. Về mặt kinh tế, loại hình bảo hiểm này sẽ hiệu quả hơn nếu được đa dạng hóa, ứng dụng ở nhiều nơi và kiểm nghiệm qua thời gian. Mục tiêu của chúng tôi là nó sẽ trở nên phổ biến trên toàn nước Mỹ.12
11 Xem thêm các thông tin về bảo hiểm giá trị nhà tại www.equityhq.org.
12 Giống như bất kỳ một chương trình mới nào, triển khai là một quá trình học hỏi. Chúng tôi phát hiện ra rằng khách hàng muốn dùng chỉ số giá nhà ở thời điểm hiện tại trước khi mua bảo hiểm. Tuy nhiên, không tránh khỏi chậm trễ vì chỉ số giá của từng khu vực chỉ đáng tin cậy khi có đủ số giao dịch cần thiết để tính toán. Do đó, cần phải tiến hành chương trình thử nghiệm để phát hiện và giải quyết những vấn đề như thế này. Xem chi tiết về chương trình thử nghiệm tại Syracuse trong báo cáo “Home Equity Insurance: A Pilot Project” tại andrew.caplin@nyu.edu
Ai mà biết được? Khi loại hình bảo hiểm này đến New York, có lẽ Donald Trump sẽ trở thành một trong các khách hàng của chúng tôi.
VÍ DỤ ĐIỂN HÌNH 
iPING
Một số người trong chúng ta thường quên những việc cần làm vào mỗi sáng thứ Hai. Các giáo sư thường nổi tiếng vì sự đãng trí và một trong số đó đã có lần quên không cho sinh viên làm bài kiểm tra hết môn! (Đây là một việc chưa từng xảy ra trong lịch sử 250 năm của Đại học Princeton. Ông trưởng khoa quyết định rằng tất cả các sinh viên sẽ được nhận điểm A cho bài thi đó. Và vị giáo sư đãng trí kia hiện đang dạy tại Yale.) Chúng tôi cược rằng Bill Gates không gặp phải vấn đề này. Không chỉ vì ông ta có khả năng nhớ chi tiết mà vì có một người phụ tá chuyên nhắc Bill Gates những việc cần làm. Giống như vấn đề cuộc gọi lúc nửa đêm, thuê một phụ tá riêng là một việc quá tốn kém đối với hầu hết mọi người. Một giải pháp là tự động hóa quá trình này. Chiếc máy PDA Palm làm việc này khá tốt. Nhưng để lại lời nhắn chi tiết không phải là chuyện dễ và không phải ai cũng có một chiếc Palm. Liệu có ai có thể làm việc này giúp chúng ta với giá chấp nhận được hay không?
Chúng ta có thể tưởng tượng có một dịch vụ, thay vì trả lời điện thoại, sẽ gọi điện nhắc việc cho chúng ta. Điện thoại vẫn là một phương tiện lý tưởng để nhắc việc, nhưng ai sẽ làm nhiệm vụ gọi điện? Là ai khác nếu không phải trợ lý riêng của bạn?
Tại sao bạn không tự làm trợ lý cho mình? Bạn đã bao giờ tự gửi thư thoại (voice mail) cho mình chưa? Một cách để nhắc việc là nhắn vào hộp thư thoại vào thứ Sáu và nghe lại vào buổi sáng thứ Hai - đấy là trong trường hợp chúng ta nhớ kiểm tra. Vâng, vấn đề là ở chỗ đó. Nếu bạn quên không kiểm tra hộp thư thoại vào sáng thứ Hai, bạn sẽ gặp rắc rối to (tin chúng tôi đi, chúng tôi đã gặp phải trường hợp này rồi).
Tại sao không gửi thư thoại vào chiều thứ Sáu và cài đặt để chuông tự động reo vào sáng thứ Hai, lúc 8h chẳng hạn. Nó sẽ giống như chuông báo thức. Bạn sẽ nghe tiếng mình trong điện thoại:
Này, anh chàng đẹp trai! Dậy đi. Có cuộc họp với trưởng khoa lúc 9 giờ. Đừng có đến muộn đấy.
Ý tưởng của chúng tôi là chuyển chức năng nhắc việc của máy Palm sang điện thoại. Để lại lời nhắn trên điện thoại không khó khăn gì. Ngoài ra, bạn còn có thể đặt lịch nhắc việc cho cả năm, bao gồm những ngày kỷ niệm, sinh nhật và những việc tương tự.
Thư điện tử cũng đã có chức năng này. Hallmark dùng dịch vụ này để bán thiếp chúc mừng. Họ sẽ gửi e-mail nhắc bạn nhớ ngày sinh nhật, ngày kỷ niệm và các dịp đặc biệt khác, để bạn gửi bưu thiếp cho người thân. Phiên bản thư thoại của dịch vụ này sẽ như thế nào?13
13 Tính năng này có trong dòng điện thoại di động hiện đại nhất của Motorola được ra mắt năm 2003.
Người ta thường phản ứng trước một ý tưởng “tại sao không” kiểu như “Nếu ý tưởng thông minh như thế thì tại sao nó vẫn chưa được thực hiện?” Như đã nêu ở Chương I, có nhiều câu trả lời cho câu hỏi này. Một trong số đó là ý tưởng đang được thực hiện, thường là bởi một doanh nghiệp.
Câu chuyện về Darryl Shepherd và iPing là một ví dụ điển hình về những thách thức và cơ hội trong việc đưa một ý tưởng “tại sao không” ra thị trường. Shepherd là người sáng lập iPing, một công ty cung cấp dịch vụ điện thoại giống như dịch vụ thư thoại vừa nêu trên. Ví dụ, iPing có thể gọi điện đánh thức khách hàng với nội dung theo yêu cầu, hoặc gọi điện nhắc khách hàng uống thuốc.
Shepherd khởi đầu công việc kinh doanh này với một sự tình cờ khó tin. Từng tham gia đội bóng rổ của trường đại học, là một ngôi sao ở môn chạy và có tấm bằng kỹ sư chuyên ngành công nghệ thông tin, sau khi tốt nghiệp, Shepherd ký hợp đồng với đội bóng Atlanta Falcons, nhưng một chấn thương đã kết thúc sự nghiệp cầu thủ của anh. Vốn đam mê âm nhạc, Shepherd thử sức với vai trò nghệ sĩ và nhà sản xuất - anh chơi keyboard trong bản soundtrack của bộ phim Do the Right Thing (Làm điều hay lẽ phải) của Spike Lee. Nhưng sự nghiệp âm nhạc cũng không khá hơn là mấy và Shepherd quyết định quay trở lại với ngành công nghệ thông tin. Với công việc ở Standard & Poor ’s và sau đó là Citibank, Shepherd đã có một sự khởi đầu hoàn hảo để bắt tay vào công việc kinh doanh riêng khi cơn bão Internet nổ ra.
Shepherd đã mang lại cho Grand Central Holdings hơn một triệu đô la từ dịch vụ điện thoại có tên Mr. Distance, chỉ ngay sau chiến dịch đầu tiên. Ý tưởng của công ty là cung cấp dịch vụ gọi đường dài có quảng cáo. Thuê bao dịch vụ có thể gọi điện thoại đường dài miễn phí, nhưng cứ sau mỗi khoảng thời gian xác định (một hoặc vài phút) sẽ có một đoạn quảng cáo chen vào. Người gọi phải nghe hết đoạn quảng cáo thì cuộc gọi mới được tiếp tục. Đó không phải là một ý tưởng điên rồ. Nhiều người không đủ kiên nhẫn khi bị các đoạn quảng cáo làm phiền mặc dù được gọi miễn phí, nhưng đó không phải là đối tượng khách hàng mà các công ty quảng cáo hướng tới. Họ tập trung vào nhóm người có thu nhập thấp, đặc biệt là thanh thiếu niên.
Khi Shepherd tham gia làm phần mềm cho chương trình này của công ty, anh thấy rất bực mình vì phải sử dụng dịch vụ gọi điện báo thức của số 900 với giá quá đắt:
2,5 đô la/cuộc. Với một chút sáng tạo, anh đã tìm ra cách lập trình cho máy chủ để thực hiện các cuộc gọi này. Và như thường thấy, nhà đầu tư thích dịch vụ này (Mr. Wake-Up) hơn là Mr. Distance.
Lúc ban đầu dịch vụ này chỉ có một tính năng cơ bản là gọi điện báo thức. Qua một thời gian triển khai, nó được bổ sung thêm các tính năng cung cấp tin thời sự, truyện tiếu lâm và xem tử vi. Sau đó, ý tưởng điện thoại báo thức được mở rộng thành điện thoại nhắc việc, đơn giản là một cuộc gọi báo thức được thực hiện vào một giờ khác trong ngày. Bây giờ, khi nhấc máy lên, bạn sẽ nghe thấy lời nhắn, chẳng hạn như: “Bạn đã uống thuốc chưa?”. Ngoài ra, bạn còn có thể tự mình ghi lời nhắn để nghe vào lúc khác, hoặc gửi qua e-mail và dịch vụ chuyển chữ thành giọng nói (text-to-voice) của công ty sẽ đọc lời nhắn qua điện thoại cho bạn. Như vậy, bạn có thể ghi âm nội dung những việc cần làm vào chiều thứ Sáu và nó sẽ được chuyển cho bạn vào sáng thứ Hai.
Bạn cũng có thể sử dụng dịch vụ nhắc việc bằng thư thoại để mời mọi người đến dự tiệc. Một lời nhắn do bạn đọc sẽ có ý nghĩa hơn so với một e-mail và tỷ lệ trả lời cũng cao hơn vì mọi người có thể xác nhận có dự tiệc hay không đơn giản bằng cách bấm phím 1 hoặc 2. Bạn cũng có thể sắp xếp các cuộc họp công ty theo cách này.
Đã có thời điểm dịch vụ này có 1 triệu người dùng thử và 250.000 khách hàng thường xuyên. Công ty đã được định giá 35 triệu đô la khi Arden Capital dự định đầu tư vào đây 4 triệu đô la. Tuy nhiên, vấn đề cơ bản là dịch vụ hoàn toàn miễn phí và thu từ quảng cáo (có một đoạn quảng cáo ngắn trong mỗi cuộc gọi) không đủ bù chi. Sau đó, công ty được bán cho eCal.com, một công ty chuyên lập chương trình trên mạng đang chuẩn bị bán cổ phiếu lần đầu ra công chúng. Nhưng thị trường cho cổ phiếu của eCal.com không đáng là bao, họ buộc phải thu hẹp quy mô kinh doanh và bán dịch vụ tin nhắn này cho Net2Phone, công ty dẫn đầu trong lĩnh vực điện thoại Internet trên thị trường lúc đó. Nhưng dịch vụ này không thực sự phù hợp với Net2Phone và họ quyết định bán lại - vào thời điểm này, Shepherd nhảy vào mua và ý tưởng được quay trở lại điểm xuất phát.
“Điện thoại của ta, hãy viết thư đi nào”
Một số dịch vụ tự động có thể đọc e-mail cho bạn qua điện thoại. Dịch vụ này có mặt ở khắp nơi, thế nhưng ngược lại thì sao? Tại sao không nói vào máy điện thoại và công nghệ nhận dạng giọng nói sẽ chuyển thành e-mail gửi vào máy tính của bạn? Bạn có thể sử dụng điện thoại như một thiết bị nhận dạng giọng nói hoặc sổ ghi nhớ và thậm chí còn có thể chuyển các cuộc gọi đến thành bản viết (nhưng với điều kiện phải thông báo cho người gọi). Bạn cũng có thể chuyển thư thoại thành dạng viết vì đọc thường nhanh hơn là nghe và không cần bật lại tin nhắn để ghi số điện thoại.
Hiện đã có một số chương trình nhận dạng giọng nói trên máy tính như Via Voice của IBM hay Naturally Speaking của Dragon. Máy tính xách tay rất phổ biến và tiện lợi, nhưng điện thoại còn phổ biến hơn. Các công ty điện thoại thường có công nghệ nhận dạng giọng nói hiện đại nhất, như có thể thấy qua thành công của họ với dịch vụ tra danh bạ. Hãy tưởng tượng sẽ thuận tiện thế nào nếu bạn có thể huấn luyện cho hệ thống điện thoại bằng chính giọng nói của mình. Bạn có thể gọi đến một số đặc biệt, nhập mã truy cập và nói, điện thoại sẽ ghi lại dưới dạng văn bản.14
14 Một dịch vụ, được triển khai ở ngoài Wales, sử dụng điện thoại như là thiết bị đầu vào cho nhận dạng tiếng nói. Vấn đề trong triển khai của công ty này là họ quyết định sử dụng nhân công để nhận dạng chính xác, vì vậy làm chậm thời gian phục vụ tới 24 tiếng đồng hồ và giá tăng tới 2 đô la một trang. Nhiều người trong chúng tôi chỉ cần một dịch vụ nhận dạng tiếng nói không hoàn hảo nhưng rẻ và nhanh.
Trong một vài giây, một e-mail sẽ được gửi đến cho bạn với bản dịch kèm tiếng nói (click vào một từ sẽ có âm thanh tương ứng) để so sánh những điểm không rõ ràng.
Vì vốn đầu tư mạo hiểm đã cạn kiệt, Shepherd biết rằng không thể tiếp tục duy trì dịch vụ miễn phí. Câu hỏi là có bao nhiêu khách hàng sẵn sàng trả tiền để sử dụng dịch vụ này? Với gói dịch vụ cơ bản theo đó khách hàng được nhận 30 cuộc gọi/tháng với giá 5,95 đô la, công ty có thể duy trì 8% trong số 250.000 khách hàng thường xuyên của mình và Shepherd đã tìm ra lối thoát cho việc kinh doanh của mình.
Thành công của iPing là bài học cho các công ty dịch vụ điện thoại. Việc Shepherd sáng tạo ra Mr. Wake-Up trong quá trình làm việc tại một công ty dịch vụ điện thoại và nhu cầu lớn như vậy chứng tỏ rằng chính các công ty dịch vụ điện thoại phải nghĩ đến điều này từ lâu rồi. Và với các công ty dịch vụ điện thoại, việc thu cước cũng dễ dàng hơn nhiều. Cước sẽ được tính vào trong hóa đơn điện thoại của khách hàng với mức giá khoảng 20 xu một cuộc gọi.
Một lần nữa, chúng ta lại thấy khoảng cách giữa một ý tưởng hay và một công việc kinh doanh tốt. Trong suy nghĩ của chúng tôi, thư thoại hẹn giờ là một ý tưởng hay còn đối với các công ty dịch vụ điện thoại, thực hiện ý tưởng này cũng không khó khăn gì. Nếu còn nghi ngờ, hãy nhìn vào số lượng 1/4 triệu khách hàng thường xuyên của iPing và nên nhớ rằng dịch vụ này hầu như không hề được quảng cáo và trước đó chưa từng có thương hiệu.
Khách hàng không nhất thiết là yếu tố đầu tiên cần tính đến. Một công ty tên là Televox đã phát triển một dịch vụ tương tự mà các bác sĩ có thể sử dụng để nhắc lịch hẹn cho khách hàng. Một máy tính được lập trình tự động sẽ gọi điện cho khách hàng theo số điện thoại liên hệ có sẵn để thông báo lịch hẹn và yêu cầu khách hàng nhấn phím 1 để xác nhận.
Nhân viên lễ tân điện tử
Callwave và Pagoo là hai ví dụ hứa hẹn để iPing noi theo. Các doanh nghiệp mới này cung cấp một giải pháp WWCD khi máy điện thoại bận. Đối với các cuộc gọi bình thường, dịch vụ chờ hoạt động khá tốt. Tuy nhiên, nếu bạn đang sử dụng Internet thì không có cách gì để nhận cuộc gọi.15
15 Vào thời điểm này dịch vụ Internet chưa đa dạng, chủ yếu là Dial-up.
Một Croesus hiện đại sẽ làm gì? Trợ lý của anh ta sẽ lặng lẽ thông báo ai đang đợi ở đầu dây và sẽ ghi số để gọi lại trong trường hợp anh ta không trả lời điện thoại ngay được.
Đó chính là điều mà Callway và Pagoo làm, nhưng không cần đến nhân viên lễ tân. Các công ty này nhận ra một vấn đề: Những người làm việc tại nhà và chỉ có một đường dây điện thoại nếu lên mạng sẽ không nhận được điện thoại gọi đến. Họ có thể lắp đặt một đường điện thoại mới với chi phí khoảng 300 đô la một năm, nhưng như thế rất tốn kém. Callwave và Pagoo giúp khách hàng giải quyết vấn đề thông qua việc sử dụng một cách thông minh chức năng chuyển cuộc gọi. Thay vì nhận được tín hiệu máy bận, người gọi sẽ được chuyển qua Callwave hoặc Pagoo, ở đó tin nhắn sẽ được ghi lại. Sau đó các công ty này sẽ gửi tin nhắn thoại qua e-mail để người đang lên mạng biết mình có điện thoại. Trong hai năm đầu tiên, Callwave thu hút được hơn 6 triệu khách hàng còn Pagoo có 700.000.16
16 Callwave xây dựng cơ sở khách hàng bằng một mô hình có sự tài trợ của quảng cáo. Sau đó, họ chuyển sang mô hình thu phí và thu 36 đô la một năm, trong khi Pagoo thu 60 đô la. Công ty tư vấn IDC dự đoán việc kinh doanh này của họ sẽ có 22 triệu người sử dụng và doanh thu 400 triệu đô la vào cuối năm 2003. Các mức phí này, cùng với sự phổ biến của kênh thuê bao số (DSL) và cáp, sẽ giúp các dịch vụ này trở nên đáng tin cậy hơn.
Lại một lần nữa chúng ta thấy rằng các công ty dịch vụ điện thoại lẽ ra đã phải cung cấp dịch vụ này từ lâu rồi. Tại sao họ không làm vậy? Một lý do là họ không muốn mất doanh thu từ đường dây điện thoại thứ hai. Không có gì cản trở các công ty bằng việc phải từ bỏ nguồn doanh thu hiện tại để phát triển một dịch vụ chưa được kiểm chứng dành cho tương lai. Thật không may cho iPing là các công ty điện thoại trong vùng không gặp khó khăn gì khi thêm dịch vụ của iPing vào dịch vụ thư thoại có sẵn của mình.
Và cứ cho là iPing có một khởi đầu thành công thì dịch vụ này sẽ được duy trì như thế nào? Không sớm thì muộn các công ty dịch vụ điện thoại cũng sẽ thức tỉnh. Điều gì sẽ xảy ra tiếp theo? Đây là một vấn đề mà chỉ có suy nghĩ lạc quan không thì không đủ.
Một ý kiến cho rằng các công ty dịch vụ điện thoại quá chậm chạp và cứng nhắc nên sẽ không bao giờ theo kịp Shepherd. Thực tế cho đến giờ đã chứng minh đúng như vậy, tuy nhiên, nếu phát triển việc kinh doanh dựa trên giả thuyết này thì quá nguy hiểm. Đó chính là điều mà chúng tôi lo lắng về tương lai của iPing. Rất có thể một công ty dịch vụ điện thoại sẽ mua iPing thay vì bắt chước những gì họ làm. iPing có thể hấp dẫn các công ty khác nhờ mạng lưới khách hàng hiện tại, tuy nhiên, các công ty cung cấp dịch vụ điện thoại ở từng khu vực lại chỉ quan tâm đến nhóm khách hàng ở khu vực đó và do vậy sẽ không trả một khoản tiền lớn cho iPing. Thương hiệu có thể có ý nghĩa nhất định, như là ý nghĩa của bằng phát minh đối với một số dịch vụ.
Vấn đề lớn nhất một công ty không phải là liệu có thành công hay không mà nó sẽ tồn tại và phát triển như thế nào một khi các đại gia nặng túi hơn, có sẵn mạng lưới khách hàng rộng hơn, điều kiện công nghệ tốt hơn và hệ thống thanh toán thuận tiện hơn bước chân vào? Chỉ có một điều duy nhất khó hơn việc thành lập một công ty, đó là duy trì nó trước sự cạnh tranh. Chúng tôi ủng hộ Shepherd, dù khả năng thành công không lớn và cũng nên nhớ rằng Shepherd đã ghi điểm rất ngoạn mục với việc mua lại iPing.
HÃY TỰ DO TƯỞNG TƯỢNG
Nghiên cứu cách khách hàng với nguồn lực hữu hạn tìm ra các giải pháp đơn giản hoặc sử dụng sản phẩm một cách sáng tạo là một phương pháp tốt để thực hành suy nghĩ sáng tạo. Tuy nhiên, phương pháp WWCD cho phép chúng ta tưởng tượng cách mà khách hàng với nguồn lực gần như vô hạn hành xử như thế nào. Và tưởng tượng sẽ giúp tìm ra những giải pháp mà chúng ta sẽ không bao giờ nghĩ tới nếu chỉ tập trung vào hạn chế thay vì khả năng.



Chương IV 
Sao anh không cảm thấy nỗi đau của tôi? 
Nội hóa tác động bên ngoài của việc ra quyết định.
Tưởng tượng vua Croesus sẽ làm gì là một cách để xem một khách hàng kiểu mẫu tìm ra giải pháp như thế nào. Phương pháp ngược lại là tìm những lỗi mang tính hệ thống mà khách hàng thường mắc. Chúng ta có thể ngăn chặn những lỗi này bằng cách tìm ra nguyên nhân cốt lõi của chúng. Một nguyên nhân phổ biến là các hình thức khuyến khích sai lầm. Sự khuyến khích tồi khiến người ta đưa ra quyết định không tốt.
Thực tế về các chương trình bay đúng giờ sẽ giúp làm sáng tỏ điều chúng tôi muốn nói. Năm 1987, Vụ Quy định và Thủ tục Hàng không thuộc Bộ Giao thông Mỹ cho công bố theo mức độ đúng giờ của từng hãng hàng không lớn của Mỹ.1 Kết quả là một số hãng hàng không đã tiến hành vài thay đổi trong hoạt động giúp giảm đáng kể số lần hạ cánh muộn. Nhưng các hãng khác thì tìm ra một cách đơn giản là cộng thêm 20 phút vào thời gian hạ cánh dự kiến. Hóa ra đó là cách ít tốn kém nhất để giải quyết vấn đề và cải thiện vị trí trong bảng xếp hạng.
1 Xem www.bts.gov/oai/ontime.annual/otanual.html. Số liệu thống kê về sự đúng giờ hiện có tại báo cáo hàng tháng Air Travel Consumer của DOT’s, airconsumer.ost.dot.gov/airconsumer/report/delay.htm.
Nếu muốn khuyến khích mọi người đúng giờ, bạn không thể để họ tự định nghĩa thế nào là đúng giờ. Với tư cách là người đi sau nhìn lại, bạn sẽ thấy điều này rất hiển nhiên. Và tình hình còn trở nên tồi tệ hơn khi các hãng hàng không tự xê dịch thời gian theo ý mình (để chiến thắng đối thủ, có công ty cộng thêm 30 phút vào giờ hạ cánh - trong khi đối thủ của họ chỉ cộng 20 phút).
Khẩn trương lên rồi… đợi
Việc tính toán thời gian đúng giờ của máy bay minh họa một vấn đề đáng khích lệ. Chúng ta chỉ tập trung vào khi nào máy bay hạ cánh mà không tính khi nào thì hành lý đến nơi? Chẳng có nghĩa gì nếu bạn đến đúng giờ nhưng phải chờ hành lý hàng giờ đồng hồ.
Trong trường hợp này, giải pháp cho vấn đề hình thức khuyến khích khá đơn giản - đó là yêu cầu tất cả các hãng hàng không tuân theo một công thức tính giờ bay chung để tính các yếu tố tạo nên một cuộc hạ cánh đúng giờ.
Bây giờ bạn đã có thể nhìn thấy vấn đề. Mọi người làm những việc mà họ được khuyến khích. Hãy khuyến khích họ theo cách sai lầm và xem họ làm sai như thế nào. Nếu các hãng hàng không muốn làm cho một chuyến bay dài một giờ có vẻ đúng giờ bằng cách gọi nó là chuyến bay dài hai giờ thì họ sẽ làm thế. Đó là cách ít tốn kém nhất. Nếu họ được khích lệ hạ cánh đúng giờ, họ sẽ có thể không thực hiện đủ nỗ lực đưa máy bay đến tận cửa. Và họ sẽ không quan tâm mất bao thời gian để xếp hành lý. Theo cách này, các công ty (và con người) có lẽ quá giống với máy tính. Máy tính thường làm những gì được ra lệnh, ngay cả khi điều đó không hợp lý.
Khi một người được khuyến khích làm việc gì, họ thường theo đuổi mục tiêu duy nhất đó và sẵn sàng hy sinh nhiều mục tiêu liên quan và cũng quan trọng không kém. Nhưng các mục tiêu không đo đếm được thì không tính. Trong các thỏa thuận đền bù, vấn đề chủ yếu là nhân viên kinh doanh thường được thưởng vì doanh số hơn là vì lợi nhuận. Do đó, họ thường sẵn sàng hy sinh lợi nhuận để duy trì doanh số và thị phần. Không có gì lạ khi thấy một công ty tự tách mình ra khỏi cuộc chiến về giá mà chính nó khơi ra.
Ngay cả Jack Welch - huyền thoại của General Electric (GE) cũng bị mắc kẹt trong hệ thống trò chơi khích lệ này. Có lẽ mệnh lệnh nổi tiếng nhất của Welch là: Chỉ có thể là số một hoặc số hai trong lĩnh vực kinh doanh - hoặc phải ra đi.
Nhưng những giám đốc láu cá đã tìm ra cách xác định khái niệm lĩnh vực để họ luôn là số một hoặc số hai. Honest Tea có thể là số một trong các loại đồ uống hữu cơ đóng chai. Nó còn có thể là sản phẩm nước đóng chai số một trên thị trường thực phẩm tự nhiên. Thế thì sao? Như thế vẫn chưa đủ lớn. Đồ uống số một trên thị trường thực phẩm tự nhiên thì sao? Đồ uống số một thì sao?
Welch đã giải quyết được vấn đề này bằng cách yêu cầu các giám đốc phải xác định thị trường đủ lớn trong đó GE không chiếm quá 10% thị phần. Bạn cũng có thể là số một hoặc số hai đồng thời chiếm không quá 10% thị phần nếu bạn xác định thị trường đủ lớn. Như vậy, Coke có thể là số một trong lĩnh vực đồ uống có gas, nhưng nó chiếm hơn 10% thị phần. Đối thủ của Coke không chỉ là Pepsi mà còn là nước khoáng, sữa, cà phê, rượu và bia. Đó là lý do vì sao các giám đốc điều hành của Coke và Pepsi nói về việc chia sẻ thị phần (ở những phân khúc thị trường mà họ có chiếm ít hơn 10%). Chúng tôi không biết liệu mệnh lệnh của Welch có đúng hay không, nhưng chúng tôi biết rằng nếu không mở rộng khái niệm thị trường thì các hình thức khuyến khích sẽ không có tác dụng.
Một ví dụ gần gũi hơn: Lạm phát điểm số là hệ quả của chương trình khuyến khích đối với các giáo sư. Nếu sinh viên được cho nhiều điểm tốt thì họ sẽ đánh giá tốt hơn về các giáo sư. Bảng điểm bị lạm phát cũng giúp sinh viên vượt qua bạn bè trong trường. Nhưng nếu ai cũng làm việc này thì chúng ta sẽ chỉ có toàn bảng điểm vô nghĩa và tình trạng lạm phát điểm.
Bạn sẽ thay đổi hình thức khuyến khích như thế nào để ngăn chặn lạm phát điểm? Đặt ra hạn ngạch hoặc đánh giá theo tương quan có thể có hiệu quả, nhưng phương pháp nặng tay này lại quá khắc nghiệt đối với toàn bộ sinh viên trong một lớp có nhiều sinh viên giỏi. Trong phần sau của chương này, chúng tôi sẽ gợi ý một số giải pháp. Trong lúc đó thì bạn cũng hãy suy nghĩ về vấn đề này.
Tìm ra các hình thức khuyến khích sai lầm cũng làm một cách rất tốt để xác định vấn đề và giải quyết. Vấn đề thường nảy sinh vì mọi người bỏ qua chi phí và lợi ích mà quyết định của họ gây ra cho người khác. Chúng tôi gọi cách này là “Tại sao anh không cảm thấy nỗi đau của tôi?” Một thuật ngữ mang tính chuyên ngành hơn cho các tác động này là yếu tố bên ngoài. Những người ra quyết định mà bỏ qua yếu tố bên ngoài thường đưa ra các quyết định sai lầm. Bước đầu tiên này xác định vấn đề cần giải quyết.
Thật dễ dàng để chỉ ra các trường hợp trong đó người ta đưa ra quyết định sai lầm một cách có hệ thống. Đó là bởi vì trong nhiều trường hợp, hành động của bạn sẽ ảnh hưởng đến người khác, nhưng bạn không có động cơ để cảm nhận nỗi đau cũng như lợi ích của người đó. Những tác động bên ngoài này thường làm cho người ra quyết định hành động một cách thiếu hiệu quả. Chúng tôi không nói rằng mọi người chỉ nên làm điều đúng vì lòng vị tha, thay vào đó, nếu bạn muốn người khác làm một việc gì, bạn có thể thưởng cho họ nếu họ làm đúng ý bạn - hoặc trừng phạt nếu họ làm ngược lại.
Các hình thức khích lệ sai lầm chủ yếu là do chính sách giá cả sai lầm. Giá cả là bàn tay vô hình của thị trường. Do đó, khi bàn tay chỉ sai hướng thì sẽ không có gì ngạc nhiên nếu khách hàng không hiểu đúng. Trong phần chúng tôi nói về Lojack và The Club, có thể thấy vấn đề mà mọi người quan tâm là giá cả. Giá mà chủ xe trả khi mua The Club không bao hàm tổn thất do trộm cắp mà những người không mua The Club phải gánh chịu (và giá mà chủ xe trả cho Lojack không bao gồm lợi ích của việc giảm tỷ lệ phạm tội nói chung). Do đó, người ta mua quá nhiều Club và quá ít Lojack.
Khi đã xác định được vấn đề thì không quá khó để giải quyết nó.2 Hãy xác định xem bạn muốn mọi người làm công việc theo một cách khác biệt như thế nào và đưa ra phần thưởng cũng như hình phạt tương ứng. Nếu vấn đề là một yếu tố bên ngoài (nỗi đau hoặc niềm vui) thì giải pháp là nội hóa chúng. Thay đổi giá của sản phẩm để nó bao hàm cả các tác động bên ngoài.
2 Triển khai việc này có thể khó. Trong trường hợp không có sự khích lệ tốt, bạn có thể không có đủ sức mạnh để tự thay đổi hệ thống khuyến khích, kể cả như là một cá nhân hoặc một doanh nghiệp. Ví dụ của Patrick Butler (bảo hiểm theo số dặm di chuyển) và Đại học Indiana (lạm phát điểm số) cho thấy có thể làm việc đó thế nào.
Chẳng hạn, nếu bạn muốn mọi người mua ít Clubs và nhiều Lojack hơn, một điều khá dễ nhận thấy là bạn phải tăng giá của Club lên tương đương với Lojack. Công cụ nội hóa sẽ cho bạn biết phải thay đổi bao nhiêu.
BÀI TẬP THỰC HÀNH
BẢO HIỂM NHÂN THỌ HMO
Hãy bắt đầu với một đối tượng đơn giản trước: Bảo hiểm duy trì sức khỏe (HMO) - một cơ quan rất hay bị chỉ trích. Ngày càng có nhiều khoản phí điều trị bị từ chối, điều này làm cho người ta có quyền nghi ngờ rằng HMO không có động lực chi trả cho những dịch vụ chăm sóc sức khỏe cần thiết. Một khi HMO đã thuyết phục được bạn mua bảo hiểm, họ không nghĩ đến việc nội hóa những tổn thất mà bạn phải chịu khi họ từ chối thanh toán một số chi phí điều trị và bạn có thể chết.
Chúng ta đã xác định được vấn đề. Bây giờ cần phải đưa ra hình thức khuyến khích nào?
Ở một mức độ nào đó, chúng tôi muốn HMO cảm nhận được nỗi đau của bạn. Quy định về bồi thường thiệt hại dân sự là một bước khởi đầu rất sơ khai của quá trình nội hóa. Nếu HMO từ chối thanh toán và bạn chết, họ sẽ phải bồi thường thiệt hại. Nhưng đáng buồn là tiêu chuẩn về thiệt hại dân sự thường không chính xác và chi phí kiện tụng rất cao. Hơn nữa, đằng nào thì bạn cũng chết rồi.
Có cách nào khác để HMO thấy được nỗi đau của bạn không? Một phương án là phải có các hợp đồng quy định những điều khoản cam kết chi tiết hơn: “Nếu bạn bị ung thư giai đoạn 4, chúng tôi cam kết để bạn được chữa bằng loại thuốc y và phương pháp điều trị z”. Vấn đề là nếu thế thì hợp đồng sẽ rất dài và phải thường xuyên cập nhật và khách hàng cũng phải đi học trường y dược thì mới hiểu được.
Russell Koroblin, một giáo sư Luật tại Đại học California, Los Angeles đã chỉ ra rằng, cái khó của việc cụ thể hóa việc điều trị bệnh từ trước sẽ gây khó khăn cho HMO trong việc thu hút khách hàng dựa trên chất lượng dịch vụ tốt hơn. Họ có thể cạnh tranh bằng việc thanh toán cho hai tuần nằm viện sau khi sinh nhưng không thể thanh toán cho việc điều trị ung thư kéo dài. Do đó, hợp đồng chung cũng là một vấn đề trong khuyến khích.
Sau đây là một gợi ý. Một cách khác để trình bày vấn đề bạn quan tâm là HMO không đối xử với bạn như là cuộc sống của bạn đáng giá một triệu đô la.
Câu trả lời nội hóa đã tự lộ mình. Chúng ta chỉ cần đòi HMO thanh toán một triệu đô la nếu bạn chết trong khi là thành viên của chương trình bảo hiểm này.
Điều này nghe lạ quá phải không? Ai có thể trả 1 triệu đô la nếu bạn chết? Chỉ có công ty bảo hiểm nhân thọ mới có thể làm điều này.
Hãy sắp xếp các ý tưởng lại với nhau: HMO có thể cung cấp cả dịch vụ bảo hiểm nhân thọ lẫn bảo hiểm y tế. Bảo hiểm nhân thọ mang tính ràng buộc cao sẽ làm cho các công ty bảo hiểm phải đối xử với bạn như là cuộc đời bạn đáng giá một triệu đô la, bởi vì, thật là bất ngờ, đó chính là giá trị của cuộc đời bạn đối với công ty.
Miễn phí nếu bạn chết
Người Trung Quốc đã thử một phương pháp còn mạnh tay hơn để khuyến khích bác sĩ: Bác sĩ chỉ được trả tiền nếu bệnh nhân sống. Nhưng hãy đoán xem điều này có tác động thế nào đối với các bác sĩ khi chữa chạy cho những người sắp chết.
Lúc nào cũng có một ai đó bán bảo hiểm nhân thọ. Việc khuyến khích có hiệu quả hơn khi người bán bảo hiểm có khả năng thực tế giúp bạn sống lâu hơn. Nếu không có gì thay đổi, chúng ta sẽ vẫn là chúng ta như hôm nay. Nhưng nếu các công ty bảo hiểm y tế tính đến cam kết bảo hiểm nhân thọ, họ sẽ có động cơ để kéo dài sự sống cho bạn.
Chúng tôi không muốn đưa ý tưởng này đi quá xa. Xã hội có thể sẽ không cảm thấy thoải mái với ý tưởng là ai trả tiền thì được chăm sóc y tế tốt hơn. Thực ra, trong một phiên tòa, bồi thẩm đoàn có thể buộc HMO phải trả năm triệu đô la cho những người không mua bảo hiểm mức cao. Tuy nhiên, bảo hiểm nhân thọ HMO là một ví dụ sinh động về ảnh hưởng tích cực của nội hóa đến quá trình ra quyết định.
Sau đây là một ý tưởng nội hóa ít gây tranh cãi hơn. Bảo hiểm y tế hiện đã có đủ động cơ để cung cấp thuốc ngừa, doanh thu từ khách hàng khá cao. Mỗi năm, một số lượng đáng kể khách hàng thay đổi hình thức bảo hiểm y tế HMO.
Điều này có nghĩa là một phần trong số tiền bảo hiểm y tế sử dụng hôm nay sẽ chuyển sang một hình thức lợi nhuận khác cho HMO khi một nhân viên thay đổi việc làm và nhà cung cấp bảo hiểm y tế. Vấn đề bây giờ là lợi ích bên ngoài. Có thể sử dụng quá trình nội hóa để giải quyết vấn đề một cách tự nhiên như thế nào?
Joe Stiglitz, nhà kinh tế học từng đoạt giải thưởng Nobel, cho rằng các công ty bảo hiểm y tế phải được phép chuyển một phần chi phí điều trị phòng ngừa sang cho các công ty bảo hiểm thứ cấp dưới hình thức trừ dần chi phí. Sử dụng thuốc phòng bệnh có thể làm giảm tổng chi phí chăm sóc sức khỏe vì nó làm giảm chi phí điều trị bệnh. Chúng tôi muốn các công ty bảo hiểm y tế đầu tư vào việc phòng bệnh khi nó giúp tiết kiệm chi phí. Hoàn tiền cho các công ty bảo hiểm y tế giúp họ có động lực hơn để đầu tư vào các biện pháp phòng bệnh hiệu quả.
Hãy tưởng tượng, một công ty bảo hiểm y tế, sau khi phân tích doanh số, dự đoán mỗi năm sẽ có một nửa số khách hàng của mình chuyển sang các chương trình bảo hiểm khác. Như vậy, họ sẽ chỉ thu về 50 xu trên mỗi đô la chi cho thuốc phòng bệnh. Tuy nhiên, công ty sau sẽ phải hoàn lại chi phí (trừ dần) điều trị cho công ty đầu tiên, do đó, công ty bảo hiểm y tế đầu tiên sẽ có động lực để đầu tư vào các phương pháp phòng ngừa tiết kiệm chi phí. Nó sẽ thu được lợi nhuận từ 50% số khách hàng và chỉ phải trả 50% chi phí.
BÀI TOÁN: BẢO HIỂM Ô TÔ VỚI GIÁ CỐ ĐỊNH
Trung bình mỗi năm người Mỹ lái xe tổng cộng 2,3 triệu dặm. Thông thường, càng lái xe nhiều thì nguy cơ tai nạn càng cao. Tuy nhiên, bảo hiểm ô tô lại hầu như cố định, dù bạn lái xe nhiều hay ít.3 Cơ chế này không những không công bằng, mà nó còn làm cho mọi người lái xe quá nhiều. Nếu người ta biết cái giá mà mình có thể phải trả, chắc hẳn họ sẽ lái xe ít hơn.
3 Hầu hết các hãng bảo hiểm đều có chính sách giảm giá cho các ô tô có số dặm di chuyển thấp, thường là cho các ô tô di chuyển dưới 7.500 dặm (trong một năm). Nhưng sự giảm giá này chỉ khoảng 15 - 20%, nhỏ hơn rất nhiều so với mức giảm tỷ lệ rủi ro trong trường hợp ô tô ít di chuyển.
Bạn thấy thế nào nếu xăng dầu được bán theo cách tương tự: Dù bạn lái xe nhiều hay ít thì giá xăng dầu vẫn không đổi. Điều này sẽ tạo ra một sự khích lệ nguy hiểm đối với lái xe. Tuy nhiên, đó lại là cách mà chúng ta đang mua bảo hiểm ô tô.
Hãy phân tích vấn đề kỹ hơn, bắt đầu từ việc xác định xem ai là người chịu thiệt. Rõ ràng những người lái xe ít hơn sẽ chịu thiệt. Thông thường, phụ nữ lái xe ít hơn một nửa so với nam giới và trung bình số vụ tai nạn xảy ra với phụ nữ cũng ít hơn một nửa. Như vậy có phải là chính sách bảo hiểm ô tô với giá cố định phân biệt đối xử với phụ nữ hay không?
Chính sách này cũng không công bằng với người nghèo vì những người này thường lái xe ít hơn mức trung bình. Nó cũng không công bằng với Detroit4. Nếu như bảo hiểm ô tô rẻ hơn thì nhiều người đã mua thêm chiếc xe thứ hai hoặc thứ ba. Bạn chưa chắc đã lái xe nhiều hơn nếu có hai chiếc ô tô, nhưng sẽ thấy thoải mái hơn nếu có một chiếc xe lớn có giá để hàng để đi nghỉ vào cuối tuần.
4 Detroit và khu vực phụ cận là trung tâm sản xuất ô tô, trong đó có nhà máy của ba hãng lớn là General Motors, Ford và Chrysler.
Giá bảo hiểm cố định không chỉ không công bằng mà còn tạo ra vấn đề về khuyến khích. Sử dụng ô tô nhiều dẫn đến sự gia tăng số vụ tai nạn và tắc đường. Vấn đề này nghiêm trọng gấp đôi so với chúng ta tưởng. Bạn có thể bị tai nạn vì đâm phải một cái cây. Bạn cũng có thể bị tai nạn vì đâm phải một ô tô khác (hoặc ô tô khác đâm phải bạn). Khi lái xe nhiều hơn, bạn không chỉ gặp nhiều tai nạn ô tô hơn mà tỷ lệ tai nạn do nhiều ô tô đâm nhau cũng cao hơn.
Công cụ nội hóa giúp chúng ta dễ nhận ra vấn đề hơn: Một yếu tố bên ngoài điển hình. Khi một người quyết định lái xe ra cửa hàng (quãng đường đó hoàn toàn có thể đi bộ), họ không nghĩ rằng việc đó có thể làm tăng khả năng một người khác bị tai nạn.
Bạn đã tìm ra cách giải quyết vấn đề lái xe quá nhiều chưa? Làm thế nào để người lái xe cảm nhận được nỗi đau của việc lái xe một cách không cần thiết.
Câu trả lời rất hiển nhiên. Cần phải bắt các lái xe trả phí bảo hiểm dựa trên số dặm chạy xe. Thay vì bảo hiểm trả phí theo giá cố định, ai lái xe nhiều hơn phải trả nhiều hơn.
Cơ chế tính phí bảo hiểm này không có nghĩa là phí bảo hiểm trung bình sẽ tăng lên, thay vào đó, những người lái xe ít sẽ không còn phải trợ cấp cho những người lái xe nhiều nữa. Nhà kinh tế học của Đại học California tại Berkeley Aaron Edlin đã tính toán rằng, nếu phí bảo hiểm phản ánh được tỷ lệ rủi ro khi lái xe thì tỷ lệ lái xe sẽ giảm đi 7% và sẽ tiết kiệm được hơn 8 tỷ đô la tiền bảo hiểm mỗi năm (tỷ lệ lái xe giảm cũng sẽ kéo theo số vụ tai nạn giảm và giúp tiết kiệm 8 tỷ đô la mỗi năm.5)
5 “Per-Mile Premiums for Auto Insurance”, công việc bàn giấy NBER 6934, Đại học California tại Berkelay, 2003 của Aaron Edlin.
Patrick Butler đã phải làm việc trong vòng 20 năm để đưa ý tưởng bảo hiểm theo quãng đường ra thị trường. Với sự hỗ trợ của Tổ chức Quốc gia vì Phụ nữ, Butler đã dự thảo dự luật mẫu cho phép các công ty bán bảo hiểm theo quãng đường. Đúng như vậy. Một trong những nguyên nhân cơ bản mà các công ty chưa cung cấp bảo hiểm theo quãng đường là do quy định về bảo hiểm của một số bang, ví dụ như Massachussetts, quy định một giá bảo hiểm đối với tất cả các loại ô tô và không sẵn sàng thử nghiệm các chính sách giá mới. Một số bang khác chỉ chấp nhận bảo hiểm theo quãng đường nếu việc tính quãng đường do người mua bảo hiểm tự thực hiện. Ở các bang này, công ty bảo hiểm không có quyền theo dõi quãng đường bằng hệ thống định vị toàn cầu (GPS) và thậm chí cũng không được kiểm tra công tơ mét. Hãy tưởng tượng người ta sẽ phản ứng ra sao nếu luật của bang quy định tất cả các nhà hàng chỉ có một mức giá, ăn bao nhiêu tùy thích (hoặc chỉ cho phép nhà hàng tính tiền những gì mà khách hàng nói là mình đã ăn).
Ngày 1 tháng 1 năm 2002, Texas trở thành bang đầu tiên cho phép bảo hiểm theo quãng đường. Ban đầu, Butler muốn luật yêu cầu các công ty phải cung cấp bảo hiểm theo quãng đường như là một hình thức để khách hàng lựa chọn, tuy nhiên cuối cùng đành phải chấp nhận ở mức “được cho phép”.
Đến nay đã có một số bước tiến trong vấn đề này. Ở Texas, công ty Progressive Insurance đã tiến hành một chương trình thử nghiệm sử dụng công nghệ GPS. Khách hàng đã tiết kiệm được 25% phí bảo hiểm.6 Norwich Union, công ty bảo hiểm ô tô lớn nhất tại Anh đang thử nghiệm hình thức bảo hiểm tương tự với 5.000 khách hàng. Bản nghiên cứu thị trường của công ty này cho thấy cứ 10 khách hàng thì có 9 người hài lòng hơn nếu tỷ lệ bảo hiểm phản ánh đúng tình hình sử dụng ô tô của họ, và phần lớn ủng hộ việc tính phí dựa trên mức độ sử dụng xe, giống như đối với điện, nước, điện thoại…
6 Xem www.insure.com/auto/progressive700.html. Ban đầu, không nhiều “người lái xe ít” tham gia. Sau đó, các công ty có dịch vụ này sẽ dần dần thu hút được nhiều người hơn. Cuối cùng, các công ty bảo hiểm không còn đủ khả năng để hỗ trợ cho những người “lái xe nhiều” nhiều, bởi các khách hàng trả tiền cho sự trợ cấp đó đã không còn.
Với nhu cầu và những ưu điểm như vậy, câu hỏi là tại sao các công ty bảo hiểm không cung cấp loại hình bảo hiểm theo quãng đường, một việc mà lẽ ra họ nên làm từ lâu rồi. Một trở ngại là phương pháp tính quãng đường. Tuy nhiên, có rất nhiều giải pháp thông minh cho vấn đề này.
Khi bán bảo hiểm theo quãng đường, các công ty bảo hiểm cần biết xe đã chạy bao nhiêu dặm. Từ năm 1963, nhà kinh tế học đoạt giải Nobel, William Vickrey đã đưa ra ý tưởng tính phí bảo hiểm kèm trong giá lốp xe. Lái xe nhiều thì phải mua nhiều lốp - và trả nhiều tiền bảo hiểm hơn.
Những người hay nghi ngờ sẽ hỏi ngay: Như vậy chẳng phải sẽ khuyến khích người ta sử dụng lốp mòn hay sao? Vickrey đã dự đoán được vấn đề này và gợi ý rằng lái xe có thể đổi lốp cũ lấy điểm thưởng khi thay lốp. Như vậy, họ sẽ chỉ phải trả phí bảo hiểm trên phần ta-lông lốp xe mà họ sử dụng.
Tại thời điểm đó, việc vặn ngược lại công tơ mét có lẽ là quá dễ, nếu không thì các công ty bảo hiểm đã có thể đo quãng đường sử dụng xe thông qua việc kiểm tra công tơ mét thường xuyên (kèm với việc kiểm tra khí thải). Với công tơ mét kỹ thuật số thì việc vặn ngược lại số dặm đã chạy là không dễ chút nào (và còn phạm luật nữa).
Andrew Tobias đã vận động việc thu phí bảo hiểm kèm trong tiền xăng dầu.7 Theo lập luận của Tobias, bạn có thể lái xe mà không có bảo hiểm, nhưng không thể không có nhiên liệu. Tobias đề xuất áp dụng thử ở Hawaii và Puerto Rico, nơi người dân ít có cơ hội chạy xe sang bang khác để mua nhiên liệu với giá thấp hơn.
7 Auto Insurance Alert! Why the System Stinks, How to Fix It, and What to Do in the Meantime (New York: Simon and Schuster, 1993) của Andrew Tobias.
Cơ quan Bảo hiểm của California ước tính có khoảng 28% người sử dụng ô tô ở California không mua bảo hiểm. Việc thu phí bảo hiểm kèm trong tiền xăng dầu có thể giải quyết phần lớn vấn đề này, nhưng nó lại nảy sinh hai vấn đề khác. Đầu tiên, phí bảo hiểm sẽ gắn liền với việc sử dụng hiệu quả nhiên liệu. Những người lái ô tô thể thao (SUV) sẽ phải trả nhiều tiền bảo hiểm hơn những người lái một chiếc Toyota Prius. (Có lẽ đó không phải là một vấn đề quá lớn.) Thứ hai, cách này không áp dụng được trong việc tính phí bảo hiểm dựa trên tổn thất thực tế của người được bảo hiểm. Như vậy, mọi người đều phải trả mức phí như nhau, ít nhất là đối với phần bắt buộc của bảo hiểm.
Một giải pháp công nghệ cao là ứng dụng hệ thống GPS để theo dõi quãng đường sử dụng xe. Tất cả các xe GM đời mới đều được trang bị thiết bị OnStar, nhờ vậy có thể theo dõi không chỉ quãng đường mà còn thời gian và địa điểm sử dụng xe. Lái xe đường trường sẽ được giảm phí còn lái xe vào ban đêm sẽ bị tính mức phí cao. Lái xe tốc độ cao cũng có thể bị tính phí cao hơn.
Một hệ thống theo dõi có khả năng điều chỉnh như vậy lại làm nảy sinh vấn đề đảm bảo bí mật cá nhân - đó là lý do tại sao quy định về bảo hiểm của một số bang cấm việc tính phí bảo hiểm dựa trên công nghệ GPS. Với công nghệ này, công ty bảo hiểm có thể biết bạn đã đi đâu. Leslie Kolleda (công ty Progressive Insurance) giải thích: “Tất nhiên là có nhiều người băn khoăn về bí mật cá nhân. Chính sách này không dành cho những người đó.”8
8 Dự án thử nghiệm ban đầu thực ra dựa trên ý tưởng trả tiền theo số phút di chuyển chứ không phải trả theo số dặm di chuyển. Số tiền phải trả phụ thuộc vào thời gian lái xe trong ngày và địa điểm chứ không phụ thuộc vào tốc độ hay khoảng cách.
Mọi khía cạnh của vấn đề đều đã được xem xét, vậy tại sao ý tưởng này vẫn chưa được thực hiện?
Không thể chỉ giải thích câu hỏi này bằng một câu trả lời duy nhất. Việc xác định quãng đường sử dụng xe đã từng là vấn đề chính trong một thời gian rất dài. Khi công nghệ GPS giải quyết được vấn đề này thì chính nó lại làm nảy sinh một loạt vấn đề mới chủ yếu liên quan đến bí mật cá nhân. Đó là lý do mà tại thời điểm này, chúng tôi vẫn nghĩ công tơ mét là lựa chọn tốt hơn. Chúng tôi đồng ý với Patrick Butler rằng nếu công tơ mét có thể dùng để tính quãng đường khi thuê xe thì nó hoàn toàn có thể dùng cho việc tính bảo hiểm.9
9 Patrick Butler đã mô tả sơ qua một mô hình tính phí bảo hiểm, xem www.now.org/issues/economic/insurance/bill.html.
Quy định về bảo hiểm của các bang không cho phép các công ty bảo hiểm xác minh quãng đường sử dụng xe cũng không phải là câu trả lời. Một nhân tố khác cản trở việc thực hiện ý tưởng này là Progressive Insurance đã xin cấp bằng phát minh cho Autograph - hình thức bảo hiểm theo quãng đường của họ. Khó mà biết được điều này có tác dụng giảm cạnh tranh thế nào, nhưng nó là một vấn đề đáng quan tâm.
Có lẽ cản trở lớn nhất là chỉ một công ty thực hiện chính sách này thì không đủ. Nên nhớ rằng trong khi các đối thủ vẫn áp dụng chính sách giá cố định, việc chuyển đổi sang hình thức bảo hiểm theo quãng đường có thể dẫn đến nguy cơ công ty mất khoảng một nửa số khách hàng.10 Mặc dù công ty có thể cho khách hàng lựa chọn giữa hai hình thức bảo hiểm, nhưng như thế nó sẽ phải tăng giá và vẫn có nguy cơ mất số khách hàng này.
10 Phần tiết kiệm được không lớn như bạn nghĩ lúc đầu. Đó là do những người di chuyển ít dặm hơn thường là những người lái xe kém. Mặc dù con số tuyệt đối có thể khác, nhưng phí phải trả trên mỗi dặm của người lái ít tính trung bình sẽ cao hơn của những người lái nhiều.
Rất ít công ty muốn tiến hành một quá trình có thể dẫn đến việc mất một nửa số khách hàng vào tay đối thủ. Dù các công ty bảo hiểm có thể không lấy được thêm tiền của những người lái xe nhiều, nhưng họ không muốn mất các khoản phí bảo hiểm nhân thọ, bảo hiểm hỏa hoạn và các dịch vụ bảo hiểm khác từ khách hàng. Do đó, cho đến khi những người sử dụng xe ít vẫn sẵn sàng trợ giá cho người sử dụng nhiều thì các công ty bảo hiểm không có động lực để thay đổi. Loại hình bảo hiểm này dường như phù hợp hơn với các công ty mới và nhắm tới đối tượng chủ yếu là khách hàng nữ.
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DỊCH VỤ 12 RENT-A-CAR CỦA ACME
Dịch vụ cho thuê xe có tên Rent-A-Car của Acme (vâng, Acme) là một chương trình với quy mô khiêm tốn tại một trạm xăng cũ ở ngoại ô New Haven. Mùa thu năm 2001, Acme đã có 15 phút nổi đình nổi đám. Những chiếc ô tô cho thuê của công ty này được gắn một thiết bị GPS cho phép công ty phát hiện tốc độ mà người thuê xe đã lái.11 Acme yêu cầu khách hàng trả thêm 150 đô la nếu họ lái xe với tốc độ trên 80 dặm một giờ trong vòng quá 2 phút.
11 Chỉ có vài công ty bán thiết bị theo dõi xe gắn máy chạy trên đường. AirIQ, bán thiết bị cho Acme, có thị trường chủ yếu là các hãng cho thuê xe. Cho tới thời điểm này, các hãng cho thuê xe sử dụng hệ thống GPS để tìm các ô tô bị đánh cắp chứ không phải để kiểm soát tốc độ. Một công ty cho thuê xe ở Tucson bị đưa lên trang nhất vì sử dụng thiết bị GPS của AirIQ để phạt vi phạm hợp đồng đối với những người lái xe đi ra khỏi lãnh thổ của bang.
Bang Connecticut đã buộc Acme chấm dứt thử nghiệm thú vị này. Bạn sẽ nghĩ rằng chính quyền bang lẽ ra phải hài lòng với sáng kiến này vì nó giúp hạn chế lái xe quá tốc độ. Tuy nhiên, thay vào đó, chính quyền cho rằng Acme đã thực hiện “một hành động gian lận và lừa dối khách hàng”. Chính quyền bang muốn ngăn không cho Acme phân biệt đối xử với người chạy xe quá tốc độ.
Chính quyền cho rằng Acme đã không công khai đầy đủ chính sách phạt tốc độ cho khách hàng biết. Họ cũng có lý khi nói như vậy vì mặc dù chính sách này được nêu cả trong hợp đồng thuê xe lẫn trên một biển nam châm dễ nhìn ở ngay bên cạnh bộ đếm số dặm của Acme nhưng nó cũng không xác định chính xác cách tính tiền phạt. Người ta không rõ nếu một người chạy xe qua lại liên tục giữa New Haven và New York, nếu vi phạm thì sẽ bị phạt một lần 150 đô la hay nhiều lần.
Một người thuê xe, một chiếc Reverend Curtis Cofield II, khi ra làm chứng trước tòa đã nói rằng anh ta bị sốc khi thấy tài khoản ngân hàng của mình bị trừ tiền. Nhưng có lẽ Acme cũng bị sốc khi biết anh này lái xe quá 80 dặm/giờ.
Nếu việc công khai chính sách thực sự là vấn đề thì Acme đã có thể thỏa mãn chính quyền bang với việc quy định chi tiết hơn trong hợp đồng và yêu cầu khách hàng là bắt đầu điều khoản của hợp đồng. Với tiền thuê xe 27,15 đô la một ngày, Acme là một trong những công ty đưa ra mức giá thấp nhất trên thị trường, do vậy, không thể nói rằng tất cả các khách hàng biết rõ về chính sách trên sẽ từ chối dịch vụ của Acme.
Cốt lõi của vụ việc này là chính quyền bang cho rằng Acme không được phép kiếm lời từ các điều khoản mà họ đưa vào hợp đồng để tránh một số tổn thất. Người bán được phép bán sản phẩm hay dịch vụ với giá cao hơn giá gốc nhưng không được phép thu lời từ việc đề ra hình phạt đối với khách hàng. Quy định này có nguồn gốc từ hệ thống luật thành văn: Acme rõ ràng không thể đòi người chạy xe quá tốc độ phải trả “một pound thịt”12
12 Trong vở kịch Người lái buôn thành Venice của Shakespeare: Theo khế ước vay nợ, Shylock được quyền xẻo một pound thịt trên người Antonio nếu Antonio không trả được nợ. Tại tòa, bạn bè của Antonio cải trang thành luật sư tuyên bố cho Shylock thực hiện đúng văn khế và lưu ý phải cắt đúng một kg thịt không hơn không kém trên thân thể Antonio và không làm chảy ra một giọt máu nào. Shylock bị thua kiện, bị ghép vào tội âm mưu hãm hại một công dân thành Venice và bị tòa tuyên bố tịch thu toàn bộ tài sản.
Có lẽ sáng kiến trên đã dễ được chấp nhận hơn nếu Acme biến đổi một chút cho phù hợp với quy định. Chính quyền bang Connecticut không cấm các công ty thu thêm 4 hoặc 5 đô la tiền công đổ xăng nếu người thuê không đổ đầy xăng trước khi trả xe; hoặc tính thêm tiền 50 xu/dặm nếu người thuê lái xe quá số dặm đã thỏa thuận. Chính quyền bang sẽ khó có lý do để buộc tội công ty về việc thu thêm tiền của khách hàng vì tạo điều kiện cho họ lái xe nhanh.
Acme lẽ ra đã có thể đạt được kết quả tương tự nếu họ thay chính sách phạt những người lái xe quá tốc độ bằng việc giảm giá cho những người không vi phạm. Mức giá cho thuê xe hiện thời của Acme là 27,15 đô la một ngày. Họ có thể đưa ra mức giá 177,15 đô la một ngày và giảm giá 150 đô la cho những ai không chạy quá tốc độ.13
13 Kết quả thực ra không giống nhau, bởi vì Acme bị giới hạn chỉ được phạt một lần vi phạm vượt tốc độ trong ngày. Với mức phạt 150 đô la một ngày thì cũng đủ để ngăn chặn lái xe quá tốc độ.
Chính quyền bang Connecticut sẽ không có lý do gì để phàn nàn về chính sách này. Việc công khai điều khoản thỏa thuận sẽ không thành vấn đề vì khách hàng đã được thông báo về mức giá 177,15 đô la. Thưởng cho những người không chạy xe quá tốc độ có vẻ sẽ không ảnh hưởng gì đến lợi nhuận của công ty. Nhưng ai biết được Connecticut sẽ làm gì?
Ý tưởng đúng, vấn đề sai
Acme là ví dụ về một ý tưởng tốt bị thực hiện sai như thế nào. Một cách tốt hơn để đưa sáng kiến này ra thị trường là tìm ra đối tượng khách hàng muốn lái xe chậm. Sáng kiến này có vẻ khá hấp dẫn đối với cha mẹ của các thanh thiếu niên. Vì vấn đề an toàn, các bậc cha mẹ thường muốn biết con mình có chạy quá tốc độ hay không. Nếu các cô cậu thanh niên biết rằng cha mẹ mình đang theo dõi tốc độ lái xe thì họ sẽ có động lực hơn để chấp hành luật - và tránh để bị phát hiện. Và sẽ không có phản đối bởi vì cha mẹ được tự do lựa chọn có tham gia chương trình này hay không (những thanh niên không có ô tô thì không liên quan). Chương trình này còn một ưu điểm nữa là các bậc phụ huynh sẽ ít lo lắng hơn vì họ có thể xác định vị trí chiếc xe cũng như con cái của mình.14
14 Ngày nay, đối với thiết bị OnStar gắn trên mỗi chiếc GM, dịch vụ cho thuê xe có thể được cung cấp.
Một cách để làm cho chính sách này phù hợp với túi tiền của khách hàng hơn là lôi kéo sự tham gia của các công ty bảo hiểm. Bảo hiểm ô tô cho thanh thiếu niên thường rất đắt. Nếu tham gia vào chương trình hạn chế tốc độ sử dụng công nghệ GPS, các công ty bảo hiểm có thể hạ thấp mức phí. Chúng ta sẽ trở lại vấn đề này trong Chương VIII.
Phần thưởng thay cho hình phạt
Việc gì cũng có nhiều cách thực hiện - trong trường hợp của Acme thì đó là cách để trừng phạt những người lái xe quá tốc độ. Suy rộng ra, xác định một việc là phần thưởng hay hình phạt đơn giản là do cách nhìn nhận ban đầu của bạn. Cái tạo ra sự khích lệ chính là khác biệt giữa phần thưởng và hình phạt.
Bạn có thể phạt người ta vì tội chết hoặc thưởng cho họ vì đã sống. Bạn có thể phạt người ta vì làm việc hoặc thưởng vì nghỉ hưu.15 Ngân hàng Sallie Mae giảm 0,25% lãi suất cho các sinh viên vay tiền nếu họ luôn trả tiền đúng hạn. Chính sách này có kết quả tương tự với việc bắt đầu bằng mức lãi suất thấp hơn 0,25% và tăng lên nếu sinh viên trả tiền muộn. Chỉ cần muộn một lần và bị phạt là người ta đã có cái để phàn nàn. Ngược lại, khách hàng khó có thể phàn nàn khi không được thưởng vì chính họ không thực hiện đúng cam kết.
15 Mặc dù việc bắt mọi người về hưu ở một độ tuổi cố định là phạm pháp, nhưng người sử dụng lao động vẫn có thể dừng việc đóng góp vào quỹ lương hưu sau khi người lao động đã làm việc đủ một số năm nhất định. Tương tự như vậy, một chương trình nghỉ hưu sớm với quyền lợi xác định không điều chỉnh theo tuổi có thể tạo ra các sự khích lệ cho việc về hưu.
Phần giảm đi hoặc tăng thêm là nhằm đảm bảo có phần thưởng hoặc hình phạt để khuyến khích thái độ tích cực của khách hàng có lợi cho bạn. Lúc nào thưởng lúc nào phạt tùy thuộc vào cách bạn nghĩ là tốt nhất để bán được sản phẩm/dịch vụ. Chúng tôi nghĩ khách hàng sẽ hài lòng vì được thưởng do làm tốt hơn là bị phạt do làm không tốt.
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XẾP HẠNG QUẢNG CÁO TRÊN TRUYỀN HÌNH CỦA NIELSEN
Mục tiêu duy nhất của người quảng cáo là bán được sản phẩm. Nếu nội dung quảng cáo nhàm chán nhưng sản phẩm vẫn bán được thì không có vấn đề gì. Người quảng cáo không có động cơ làm cho quảng cáo của mình hấp dẫn. (Đã từng có một sản phẩm có quảng cáo được giải thưởng Clio nhưng lại không có ai mua.) Cứ mỗi giờ phát sóng lại có 12 đến 15 phút quảng cáo, như vậy là 20% những gì chúng ta xem trên truyền hình không được làm ra với một động cơ để trở nên hữu ích.
Những quảng cáo làm người xem bực bội tắt truyền hình ảnh hưởng rất xấu đến kênh truyền hình phát đoạn quảng cáo đó vì chương trình tiếp theo sẽ bị mất một lượng khán giả. Trực tiếp hơn, đoạn quảng cáo tiếp theo sẽ bị mất khán giả.
Tại sao không bắt người đăng quảng cáo trả tiền dựa trên số lượng người chuyển kênh trong thời gian phát quảng cáo của họ?
Theo cơ chế này, Nielsen hoặc một dịch vụ xếp hạng kênh truyền hình khác sẽ theo dõi thói quen xem truyền hình của khán giả trong lúc phát quảng cáo. Nếu một chương trình truyền hình có 10 triệu người xem nhưng quảng cáo làm cho 1 triệu người chuyển kênh thì người đăng quảng cáo phải trả một số tiền rất lớn. Nhưng nếu đoạn quảng cáo đó hấp dẫn khán giả và họ tiếp tục xem, nhờ đó đoạn quảng cáo tiếp theo sẽ có toàn bộ 10 triệu khán giả thì giá quảng cáo sẽ giảm xuống.
Nếu một kênh truyền hình áp dụng chính sách này, nó sẽ có những đoạn quảng cáo tốt nhất và duy trì hiệu quả lượng người xem. Ngay cả khi một kênh khác bắt chước chính sách này, kết quả sẽ là người xem sẽ ít bỏ qua các đoạn quảng cáo hơn, ít chuyển kênh và xem ti vi nhiều hơn. Nó cũng giúp giảm việc sử dụng máy thu video kỹ thuật số để tua nhanh qua đoạn quảng cáo.
Có thể bạn đã thực hiện ý tưởng này với công cụ đối xứng. Hiện tại chi phí quảng cáo cũng phụ thuộc vào mức độ thành công của quảng cáo trong việc thu hút sự chú ý của khán giả. Nếu các trận chung kết của NBA không thu hút được một lượng khán giả lớn thì NBC cam kết xem xét lại chi phí quảng cáo. Vậy tại sao không làm theo cách ngược lại - phạt người quảng cáo nếu họ không mang được nhiều người xem đến với các chương trình đã được lên lịch?
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NHỮNG BẢNG ĐIỂM KHÔNG THỰC CHẤT
Thỉnh thoảng chúng tôi cũng thấy cần phải ứng dụng cách tiếp cận ý tưởng “tại sao không” vào trong nghề của mình. Từ đầu những năm 1980, chúng tôi đã thấy có hiện tượng lạm phát điểm tại các trường đại học. Chúng tôi sẽ đưa ra một ví dụ để các bạn hiểu rõ hơn mức độ nghiêm trọng của vấn đề: Năm 2002, điểm trung bình ở Havard là A- và 91% số sinh viên tốt nghiệp với bằng xuất sắc. (Một số ít trường vẫn duy trì ở mức bình thường, đáng chú ý là Reed College và Swarthmore College với khẩu hiệu không chính thức: “Ở những nơi khác có thể đó là một điểm A”.)
Như rất nhiều giáo sư sẽ nói, cho nhiều điểm A là một cách khá tốt để có nhiều sinh viên đăng ký và có một bản đánh giá tốt. Số sinh viên phàn nàn về điểm số sẽ ít hơn. Đây cũng là một giải pháp đơn giản vì các giáo sư không phải mất thời gian đánh giá xem ai tốt hơn ai. Và dù đúng hay sai thì kết quả học tập của sinh viên không tốt cũng phần nào phản ánh kết quả giảng dạy của giáo viên. Nếu sinh viên trượt nghĩa là giáo viên có vấn đề.
Giải pháp cho nạn lạm phát điểm chắc chắn là giảm phát. Nhưng các giáo sư có động lực gì để thực hiện điều này?
Nếu điểm số là tiền tệ thì chúng ta chỉ việc xóa bỏ điểm D và tạo ra một điểm cao hơn A, nhưng điều đó rất khó xảy ra. Trong khi không có Cục Dự trữ liên bang để kiểm soát nguồn cung điểm thì một bảng điểm có so sánh sẽ giải quyết được vấn đề. Ở Trường Kinh doanh Harvard (HBS-Harvard Business School), điểm được đánh số 1, 2 hoặc 3. Chỉ 10% số sinh viên trong mỗi khóa học được điểm 1 (xuất sắc) và ít nhất 10% buộc phải nhận điểm 3 (điểm thấp nhất). Cơ chế cho điểm này đòi hỏi thực hiện nghiêm kỷ luật và có tác dụng tốt trong trường hợp của HBS, nơi các lớp học thường đông sinh viên. Trong một số trường hợp khác, áp lực giữa bản thân các sinh viên có thể có hiệu quả. Sau khi Boston Globe công bố bản báo cáo rằng 91% sinh viên khóa 2001 của Harvard tốt nghiệp với bằng giỏi, trường đã tỏ ra khá bối rối và yêu cầu giới hạn số sinh viên tốt nghiệp loại giỏi còn 60%.16
16 Xem “Harvard Looks to Raise Bar for Graduating with Honors” của Patrick Healy, Boston Globe, 31/01/2002.
Nhìn chung, chúng tôi thích cơ chế khuyến khích hơn là ra lệnh và kiểm soát. Ý tưởng là phạt các giáo sư cho quá nhiều điểm A. Một cách để làm việc này là hạ bậc các sinh viên được điểm A nếu giáo sư cho quá nhiều điểm A. Bảng điểm sẽ không chỉ thể hiện điểm số của sinh viên mà còn thể hiện vị trí của sinh viên đó trong tương quan với các sinh viên khác trong khóa học. Như vậy, điểm A sẽ có giá trị lớn hơn nhiều nếu điểm trung bình của toàn khóa là B, còn hơn là tất cả sinh viên đều đạt điểm A. Một số giáo sư vẫn sẽ lười biếng và cho toàn điểm A, nhưng những người có áp dụng các biện pháp phân loại sẽ không trừng phạt sinh viên.
Một bản báo cáo của Trưởng khoa đào tạo đại học của Harvard - Susan Pedersen đã nêu kiến nghị tương tự đối với khoa. Khoa đã bác bỏ đề xuất này, lấy lý do là một số khóa học của Harvard gồm toàn các sinh viên xuất sắc, và như vậy, một giáo sư sẽ không muốn hạ bậc điểm A trong một lớp toàn các sinh viên loại A.
Đó là một lý do hợp lý. Đạt điểm A môn vật lý trong một lớp thường gồm các sinh viên loại B thường dễ hơn đạt điểm A trong một lớp sinh viên tài năng.
Để giải quyết vấn đề cần một bước nữa. Ý tưởng này, xuất phát từ Joe Stiglitz, là sự ứng dụng chỉ số sức mạnh vốn dùng để xếp hạng các đội thể thao. Không chỉ tính kết quả thắng thua, chỉ số sức mạnh còn tính cả chất lượng của đối thủ mà bạn chiến thắng. Chỉ cần áp dụng phương pháp tương tự đối với sinh viên. Để người đọc bảng điểm hiểu được mức độ cạnh tranh, chỉ cần đặt điểm trung bình của sinh viên vào trong tương quan điểm số của lớp học.
Sau khi nghe nhiều ý kiến cho rằng ý tưởng “điểm số đặt trong bối cảnh” này rất hay nhưng phi thực tế, chúng tôi phát hiện ra rằng một số trường thực tế đã áp dụng một số biện pháp gần giống như thế. Dartmouth College thông báo kèm điểm trung bình của cả lớp bên cạnh điểm của mỗi sinh viên, còn Đại học Columbia thì thông báo phần trăm số người đạt điểm số tương tự. Đại học Indiana thông báo kèm rất nhiều chỉ số có thể dùng để so sánh như tỷ lệ sinh viên đạt điểm A, B, C, D trong toàn khóa, điểm trung bình mà các sinh viên trong lớp đạt được, điểm trung bình của mỗi sinh viên trong lớp và tỷ lệ điểm theo môn học. Một bảng điểm mẫu của Đại học Indiana ở trang sau cho thấy việc so sánh trình độ của sinh viên là rất dễ dàng.
Sinh viên này học tốt môn Án tử hình và nhận được điểm A+ trong khi điểm trung bình chung của các sinh viên khác cùng chuyên ngành luật hình sự là 3,01. Nếu chỉ nhìn vào điểm, bạn có thể cho rằng sinh viên này học không tốt môn Chiến tranh Việt Nam, nhưng vị giáo sư dạy môn đó cho điểm khá chặt. Chỉ 17% số sinh viên đạt điểm B+ trở lên (trong khi có tới 23% số sinh viên đạt điểm A+ trong môn Án tử hình).
Khả năng đánh giá mức độ khó của khóa học mà sinh viên đăng ký phụ thuộc nhiều vào thông tin trên bảng điểm. Bảng điểm này cung cấp khá đủ thông tin để người đọc đánh giá được mức độ của từng điểm số.
Bên cạnh việc cung cấp cho người đọc nhiều thông tin về điểm số, bảng điểm tổng thể còn khuyến khích các giáo sư cho điểm một cách thực chất hơn. Một giáo sư cho sinh viên toàn điểm A, trong khi giáo sư khác, cùng dạy lớp đó, chỉ cho điểm C thì quả là khó giải thích. Do đó bảng điểm của Đại học Indiana giúp nội hóa một số tác động bên ngoài (và cho phép người đọc bảng điểm phát hiện ra những yếu tố bị ngoại hóa).
Giờ đây các trường khác chỉ việc hành động.
Hai điểm tốt hơn một.
Harvey “C-” Mansfield, một giáo sư ở Harvard, nổi tiếng với việc cho sinh viên hai loại điểm - điểm chính thức (điểm cao) và điểm thực chất của sinh viên.
LÀM NGƯỢC LẠI
Bắt đầu bằng một vấn đề và đi tìm giải pháp có vẻ như là một phương pháp tự nhiên và logic trong việc giải quyết vấn đề. Đó là lý do tại sao chúng tôi đề cập đến phương pháp này trước tiên. Bây giờ, chúng ta đã sẵn sàng lật qua mặt bên kia của quá trình giải quyết vấn đề. Bạn có thể bắt đầu với các giải pháp và đi tìm vấn đề. Trong thực tế khi giải quyết vấn đề, việc tìm ra vấn đề nhiều khi còn hiệu quả hơn là tìm ra giải pháp.
Bắt đầu với giải pháp có thể giúp bạn xác định các vấn đề chưa lộ diện hoặc xử lý các vấn đề đang tồn tại mà bạn chưa tìm ra giải pháp. Ý tưởng giải pháp tìm vấn đề có thể được tìm thấy ở mô hình “thùng rác” trong cách ứng xử của tổ chức.17 Trong mô hình truyền thống này, có vấn đề tìm giải pháp và giải pháp tìm vấn đề. Đôi lúc giải pháp và vấn đề cùng đi tìm nhau. Trong các chương tiếp theo, chúng tôi sẽ giúp đẩy nhanh quá trình này thông qua việc định hướng tìm kiếm.
17 Xem “A Garbage Can Model of Organizational Choice” của Michael Cohen, James March và Johan Olsen, Administrative Science Quartely 17, số 1 (03/1972): 1-25.
Khi đã học được tất cả những kỹ năng này, bạn có thể sẽ muốn vừa làm xuôi vừa làm ngược cùng một lúc. Bạn xem xét vấn đề từ cả hai góc độ. Bạn sẽ muốn giải quyết vấn đề bằng cách tìm ra giải pháp mới, đồng thời cũng muốn ứng dụng những ý tưởng có sẵn trong những hoàn cảnh khác.



GIẢI PHÁP TÌM VẤN ĐỀ 



Chương V 
Giải pháp này còn có thể ứng dụng vào đâu nữa? 
Tìm kiếm “Cổ phiếu ý tưởng” Trong triết học, cần phải xem xét sự tương đồng, cho dù đó là những vật ở cách xa nhau.
- Aristotle -
Công cụ chuyển đổi bắt đầu bằng một giải pháp và tìm kiếm vấn đề. Bạn có thể bắt đầu bằng một trong những giải pháp của mình và tìm kiếm những hoàn cảnh khác trong đó ý tưởng này có thể giúp giải quyết vấn đề của người khác. Mặt khác, bạn cũng có thể bắt đầu bằng giải pháp của người khác và xem nó có giúp bạn giải quyết vấn đề của mình hay không.
Bạn đã xem một số ví dụ về cả hai cách chuyển đổi. Việc ứng dụng bánh xe của va li vào trong giầy trượt patanh và xe đạp một chân (razor scooter); hoặc bàn chải tự động (spinbrush) được lấy cảm hứng từ kẹo mút xoay (spin pop) là ví dụ về những người sáng tạo đã mang giải pháp của mình áp dụng vào các lĩnh vực khác. Còn nhiều ví dụ nổi tiếng khác về giải pháp đi tìm vấn đề - chẳng hạn như công dụng phụ của giấy dính hoặc khóa Velcro. Chúng tôi cũng đề xuất một vài hình thức chuyển đổi chưa từng có trước đây: Người ủng hộ những điều xấu trong Giáo hội Thiên Chúa cũng có thể coi là người ủng hộ những điều xấu trong công ty.
Trước khi bắt đầu đi tìm vấn đề, bạn đương nhiên cần có một giải pháp và lý do tại sao giải pháp đó có tác dụng. Bạn sẽ tìm giải pháp ở đâu?
Chúng tôi nghĩ rằng bạn nên nghe theo lời khuyên nổi tiếng của Wittgenstein: “Đừng nghĩ nữa, hãy tìm đi!”. Trước tiên bạn hãy xem những người ở các nơi khác của thế giới làm gì để giải quyết vấn đề tương tự. Trong một số trường hợp, nhìn ra xung quanh xem người khác làm gì là cách chuyển đổi đơn giản nhất - gần như tầm thường - và trực tiếp nhất. Tuy vậy, thật đáng ngạc nhiên là nhiều ý tưởng tốt ở một nước lại không áp dụng được ở nước khác.
Trong một số trường hợp khác, chúng ta không thể tìm thấy giải pháp ở một nền văn hóa khác mà là ở một hoàn cảnh khác. Đương nhiên, việc tìm kiếm này khó khăn hơn chuyển đổi theo vị trí địa lý bởi vì không có một nơi rõ ràng để tìm vấn đề mới cho giải pháp cũ. Một nửa chương trình này dành để vạch ra một số phương pháp nhằm liên kết các hoàn cảnh đó với nhau - điều này chúng ta gọi là vấn đề chủ chốt. Như mọi khi, chúng tôi sẽ minh họa việc chuyển đổi bằng nhiều ví dụ khác nhau, mọi thứ từ việc sửa toilet bị rò đến khuyến khích làm từ thiện, tìm việc hay tìm bạn.
CHUYỆN KỂ CỦA CÁC KHÁCH DU LỊCH
Tìm kiếm điểm khác biệt giữa các quốc gia là một cách tự nhiên để tìm ra giải pháp mới, bởi vì những điểm khác biệt thường rất dễ nhận thấy. Và một khi đã tìm ra những điểm khác biệt này chúng ta sẽ biết được cách của ai tốt hơn. Nếu một nước làm một việc X và nước khác làm điều ngược lại thì liệu có xảy ra trường hợp cả hai đều đúng hay không?
Việc một ý tưởng “tại sao không” đã từng được thử nghiệm và có hiệu quả ở nơi khác cũng sẽ giúp lật ngược cuộc thảo luận. Những người ba phải không thể tuyên bố một cách tự tin rằng ý tưởng chắc chắn sẽ thất bại. Lúc này, cuộc thảo luận sẽ chuyển sang vấn đề đánh giá ưu điểm của từng phương pháp.
Một số câu chuyện của những khách du lịch (chúng tôi đã từng đề cập đến một số câu chuyện như vậy) chỉ ra cách giải quyết vấn đề tốt hơn (dù lớn hay nhỏ):
Hốc cắm chìa khóa của các khách sạn châu Âu giúp khách không bị mất chìa khóa và khách sạn không bị lãng phí điện.
Ở Italia, tủ bếp đặt trên bồn rửa thường có đáy bằng các thanh gióng để làm khô bát đĩa.
Ở Anh, tài khoản Virgin One tự động chuyển tiền từ tài khoản séc để thanh toán tiền nợ trả góp.
Có một số ví dụ về việc chuyển đổi theo vị trí địa lý ở ngay trong nước Mỹ:
Ở Massachussetts, việc trợ giá cho Lojack giúp làm giảm tỷ lệ trộm xe (chứ không phải làm cho bọn trộm chuyển từ xe này sang xe khác).
Đương nhiên là cũng có những ý tưởng xuất phát từ một nơi trên nước Mỹ và có thể ứng dụng ở nơi khác hoặc nước khác. Theo Woody Allen, cho phép rẽ phải khi đèn đỏ là đóng góp lớn nhất của bang California về mặt văn hóa. Bạn có thể không tin nhưng hiện nay Italia (và hầu hết các nước châu Âu) vẫn không cho phép rẽ phải khi đèn đỏ. Tuy nhiên, khi nói đến những thứ khác như toilet giật nước, dây an toàn và vé phạt lái xe quá tốc độ thì nước Mỹ cũng lạc hậu chẳng kém gì Italia.
Bồn cầu hoàng gia
Toilet ở Anh khác với ở Mỹ. Nước được truyền từ thùng chứa vào bồn cầu thông qua một cái vòi. Đối với một hệ thống thủ công thì cách này rất đơn giản và rẻ tiền, và quan trọng hơn cả là vòi không bao giờ rò nước.
Bồn cầu kiểu Mỹ sử dụng một cái nút cao su. Nút cao su cũng đơn giản và rẻ, nhưng nếu sau khi giật, nó không trở về chính xác vị trí ban đầu thì nước sẽ bị rò rỉ.
Vấn đề này nghiêm trọng đến mức nào? Một nghiên cứu ở Greensboro, Bắc Carolina ước tính rằng thành phố này mất từ 1 đến 2 triệu gallon nước mỗi ngày do những toilet bị rò. Chỉ cần một số ít toilet bị rò cũng đủ làm lãng phí rất nhiều nước. Cứ 20 cái toilet thì 1 cái bị rò rỉ hơn 100 gallon nước mỗi ngày. Một con số khác: 95% lượng nước bị lãng phí ở Mỹ là do toilet rò.
Cho đến tận tháng 1 năm 2001, nước Anh không chỉ thích dùng vòi hơn dùng nút mà việc dùng nút còn bị coi là bất hợp pháp. Trong khi đó, các nước EU lại chọn nút làm tiêu chuẩn châu Âu. Trong trường hợp này, 40 triệu người Pháp có thể sai lầm.
Chúng tôi đặc biệt quan tâm đến những trường hợp mà một việc được coi là cần thiết ở một nước lại bị cấm ở nước khác. Nghịch lý này cho phép chúng ta nghi ngờ rằng cả hai nước đều có thể sai. Trong ví dụ sau, các bạn sẽ thấy, không chỉ là việc lãng phí nước mà là vấn đề đe dọa sự sống và chúng tôi có cảm giác rằng nước Mỹ đang tụt hậu.
Dây an toàn kéo dài
Trẻ sơ sinh và trẻ em dưới hai tuổi đi máy bay được miễn vé và ngồi trên đùi cha mẹ. Trẻ em ngồi trên đùi cha mẹ làm nảy sinh mối lo ngại lớn về an toàn. Trong bộ phim Fearless (Lòng can đảm), Jeff Bridges đã chứng minh cho Rosie Ruiz một sự thật đau xót là cha mẹ không thể giữ được trẻ khi máy bay gặp tai nạn. Tuy thế, thật đáng ngạc nhiên là Cục Hàng không Liên bang (FAA) lại cấm sử dụng dây đai đùi đối với trẻ em. Thậm chí những thiết bị có thể dùng làm dây đai đùi cho trẻ em đã được thiết kế sẵn trên máy bay nhưng tiếp viên hàng không ở Mỹ lại được lệnh không cho phép hành khách sử dụng thiết bị này.
Dây an toàn kéo dài là giải pháp. Đây chỉ là một chiếc dây an toàn bình thường, mỗi đầu gắn thêm một đoạn dây và có khóa, dành cho những người quá khổ. Tuy nhiên, loại dây an toàn này cũng có thể được sử dụng làm dây an toàn cho trẻ em bằng cách lắp thêm một cái móc, như thế sau khi cài, dây an toàn kéo dài sẽ có hình số 8, người lớn ngồi trong vòng tròn to còn trẻ em được giữ bằng vòng tròn nhỏ.
Ở một số nước khác, dây an toàn kéo dài là một tiêu chuẩn bắt buộc và được gọi là dây an toàn cho trẻ em. Loại dây này được British Airways đưa vào sử dụng từ nhiều năm trước và hiện nay là một thiết bị bắt buộc trên tất cả các chuyến bay của Anh, Pháp và Australia.
Vậy điều gì làm cho FAA nghĩ rằng trẻ em không bị gò bó thì tốt hơn là đeo dây an toàn? Trẻ em không bị gò bó không chỉ bị nguy hiểm mà khi bị văng ra do tai nạn, chúng còn có thể gây nguy hiểm cho người khác.
Tổng biên tập tạp chí airlinesafety.com, Robert J. Boser, giải thích:
(FAA) muốn bạn giữ trẻ ngồi trên đùi mà không được dùng dây đai hay dây kéo dài vì họ sợ rằng một số cha mẹ, thay vì gắn dây của trẻ vào dây an toàn của mình, sẽ gắn trực tiếp vào người, hoặc tệ hơn nữa, cài một dây an toàn qua cả người của trẻ và của mình, như thế sẽ gây ra chấn thương nghiêm trọng cho trẻ khi máy bay hạ cánh nhanh.
Boser gợi ý các bậc cha mẹ không nên làm theo chỉ dẫn:
Những người với đầu óc bình thường đều lấy làm lạ là tại sao FAA không làm một việc đơn giản là yêu cầu tiếp viên hàng không kiểm tra xem có những trường hợp như vậy hay không mà không cần phải cấm cha mẹ không được buộc trẻ em vào người (thay vì vào dây an toàn của mình). Lời khuyên của tôi là… hãy làm ngơ yêu cầu của tiếp viên và đặt sự an toàn của con bạn cũng như suy nghĩ hợp lý của bạn lên trên những quy định ngớ ngẩn của FAA. Tuy nhiên, xin bạn hãy làm điều đó một cách lịch sự. Đó không phải lỗi của các tiếp viên hàng không, họ buộc phải tuân theo mệnh lệnh từ quy định vô lý kia.1
1 Xem www.airlinesafety.com/letters/toddlers.html.
Dây an toàn cho trẻ em cũng không phải là một lựa chọn hoàn hảo. Các thử nghiệm va đập - giống như các thử nghiệm đối với ô tô - cho thấy sử dụng dây an toàn cho trẻ em dẫn đến nguy cơ trẻ bị chấn thương cả do va đập vào hàng ghế trước lẫn va đập vào người cha mẹ.2 Tuy nhiên, thiết bị này dù không hoàn hảo cũng là một bước cải tiến đáng kể tình trạng an toàn cho trẻ em trên máy bay ở Mỹ và hầu hết cả thế giới đều biết điều này.
2 Xem www.cami.jccbi.gov/AAM-600/630/9419.html.
FAA có thể còn đưa ra những quy định ngặt nghèo hơn: Yêu cầu trẻ em ngồi riêng một ghế, nhưng ý tưởng này có thể sẽ làm thiệt mạng nhiều người hơn. Những người theo chủ nghĩa kinh nghiệm đã bỏ qua một khả năng là do chi phí mua thêm vé riêng cho trẻ em quá cao, nhiều người sẽ chuyển sang đi ô tô - một phương tiện giao thông nguy hiểm hơn nhiều. Các nhà nghiên cứu tại Đại học Georgia và Mississippi ước tính rằng quy định cấm sử dụng đai đùi cho trẻ em có thể dẫn đến thêm năm ca tử vong mỗi năm. Khi tính đến cả tổn thất do việc mua thêm ghế cho trẻ em gây ra thì ý tưởng dây an toàn mà cả thế giới đang ủng hộ có vẻ có rất nhiều ưu điểm.3
3 Xem www.cato.org/pubs/briefs/bp-011.html.
Đèn tín hiệu “Hãy bắt tôi đi”
Trong Chương IV, chúng tôi đã nói về việc dịch vụ Rent-A-Car của Acme sử dụng công nghệ GPS để phạt tiền khách hàng chạy quá tốc độ. Sáng kiến này làm cho một số người e ngại rằng công nghệ này sẽ cho phép người khác biết được bạn đi đâu, đến đâu.4 Trong khi đó, nhiều giải pháp sử dụng công nghệ thấp khác vừa giúp phát hiện người chạy quá tốc độ vừa không động chạm đến bí mật cá nhân. Trên một số tuyến đường cao tốc có thu lệ phí ở châu Âu, ở trên vé có ghi thời gian, theo đó, nếu bạn chạy từ điểm A sang điểm B với tốc độ vượt quá tốc độ cho phép thì thời gian trên vé thu lệ phí sẽ thể hiện điều này và bạn sẽ tự động nhận một vé phạt.
4 Mặc dù nhiều người cho rằng dùng vệ tinh để phát hiện người lái xe quá tốc độ là xâm phạm quyền riêng tư nhưng hệ thống hiện tại cũng đáng bị chỉ trích. Bởi vì ai cũng có thể vượt tốc độ nên cảnh sát hiện nay cũng có quyền dừng bất kỳ chiếc xe nào. Tác động thực tế của các biên lai phạt vượt tốc độ đo từ vệ tinh là thay đổi giới hạn tốc độ.
Taxi ở Singapore (và cả Nhật Bản) có một thiết bị tự động phát ra tiếng kêu chói tai mỗi khi xe chạy quá tốc độ và lái xe không thể cố tình làm ngơ. Tuy nhiên, tiếng kêu có thể vẫn chưa đủ khó chịu. Một hành khách nói: “Hiếm khi chúng tôi đi taxi mà không thường xuyên nghe thấy tiếng kêu ding-dong từ thiết bị đo tốc độ.5”
5 Xem www.mmmutants.com/files/documents/singnote/singnot3.html
Singapore cũng yêu cầu các phương tiện vận chuyển hàng hóa phải gắn một chiếc đèn vàng trên nóc ô tô. Chiếc đèn này sẽ tự động bật sáng khi xe chạy quá tốc độ cho phép, nhờ đó cảnh sát không cần dùng súng bắn tốc độ mà vẫn phát hiện được người lái xe quá tốc độ.
Chúng ta có thể tiến thêm một bước nữa. Khi đèn được bật lên thì không ai có thể tắt nó đi, trừ cảnh sát. Những chiếc đèn “Hãy bắt tôi đi” này sẽ giúp cảnh sát không còn phải bắt tận tay những người chạy xe quá tốc độ và cũng không còn cảnh đuổi bắt trên đường. Những người lái xe quá tốc độ có thể bỏ chạy nhưng không thể trốn thoát. Cảnh sát có thể đợi họ đến và lịch sự yêu cầu nộp phạt. Và cũng không còn những lo ngại về bí mật cá nhân. Cảnh sát không biết bạn chạy quá tốc độ ở đâu mà chỉ cần biết bạn đã vi phạm. Chúng tôi nghĩ rằng có một số vị phụ huynh rất muốn biết những đứa con yêu quý của mình có lái xe quá nhanh hay không.
Thẻ xem phim
Các câu lạc bộ sức khỏe và khu trượt tuyết có thẻ theo mùa, vậy tại sao rạp chiếu phim lại không? Nếu làm điều này, các rạp chiếu phim sẽ tạo được một lượng khán giả trung thành. Nhiều người sẽ đến rạp hơn, kéo theo doanh thu của các khu bán đồ ăn tăng lên. (Hiện nay, hầu hết doanh thu của các rạp chiếu phim là từ các khu bán đồ ăn này.6)
Loại thẻ này đã xuất hiện tại Pháp và Anh. Tại Pháp, rạp UGC ở Paris và hệ thống rạp Pathé đối thủ của UGC ở Nantes và Strasbourg đã cung cấp loại thẻ xem phim không giới hạn.7 Ở London, hệ thống rạp Virgin Cinema cung cấp thẻ xem phim có giá trị trong 4 tuần với giá 15 bảng hoặc 8 tuần với giá 25 bảng. Sau khi Virgin Cinema được bán cho UGC của Pháp, hai loại thẻ ngắn hạn trên được thay bằng thẻ có giá trị trong một năm với giá 9,99 bảng mỗi tháng (12,99 bảng trong nội thành London). Chỉ với chưa đến 120 bảng một tháng, bạn có thể xem bao nhiêu phim tùy thích.
6 Xem www.santacruzsentinel.com/archive/2002/May/26/biz/stories/01biz.html.
7 “Just the Ticket” của Christine Whitehouse, Time Europe 156, số 8 (21/08/2000).
Tem thư của công ty
Các công ty được phép đặt logo của mình trên phong bì, vậy tại sao không cho phép họ trợ cấp giá tem?8 Nếu McDonald chịu chi 5 xu cho một bức ảnh của Ronald trên một chiếc tem của Mỹ thì khách hàng sẽ có lợi. Có thể người ta còn làm cho mặt sau của chiếc tem có vị khoai tây rán.
8 Ý tưởng này của David Aiken đã được đưa lên www.fobes.com/whynot.
Mặt khác, khách hàng vẫn có thể mua một chiếc tem bình thường với giá bình thường. Thực ra, với công nghệ in siêu nhỏ, chúng ta sẽ nhanh chóng có những chiếc tem cá nhân - giống như biển số xe cá nhân - với ảnh trẻ con hoặc hình một con mèo.
Bạn thấy điều này điên khùng à? Vậy bạn sẽ nghĩ sao nếu chúng tôi nói rằng tem cá nhân đã có mặt tại Canada và Australia? Ở Australia, ảnh của bạn được in bên cạnh tem, còn nước láng giềng của chúng ta (Canada) để ảnh của bạn giữa một cái khung. Giá ở Australia vào khoảng 100% giá trị con tem (87 đô la cho 100 con tem trị giá 40 xu) còn ở Canada là 24,95 đô la cho một dây tem nội địa gồm 25 chiếc.9
9 Xem www.2.auspost.com.au/stamps/pstamps2/home.html và www. cannadapost.ca/personal/collecting/default-.asp?stamp=postage.
Bạn có nghĩ rằng dịch vụ bưu điện ở Mỹ đã sẵn sàng cho một cuộc cách mạng không? Bạn nghĩ sao nếu bưu điện bán một loại tem không đề giá để khi giá cước bưu điện tăng lên, bạn không cần phải ra bưu điện mua một con tem mới mà giá chỉ hơn con tem cũ có 1 xu? Bạn có thể cho rằng cách này sẽ không có tác dụng, vì bưu điện sẽ bị thiệt khi khách hàng mua trước một số lượng lớn tem. Tuy nhiên, việc này lại giúp bưu điện có lợi vì khi khách hàng mua trước một số lượng tem nghĩa là họ cho bưu điện vay mà không tính lãi. Khi lãi suất tăng lên, bưu điện có thể tăng giá số tem này, giống như MTA thường tăng giá vé tàu điện ngầm.
Bạn vẫn cho rằng ý tưởng này điên rồ? Tốt hơn là bạn hãy giải thích điều này với nước Anh và Australia, nơi đã bán tem không đề giá từ rất lâu rồi.10
10 Một người đưa ra ý tưởng này ở dạng sơ khai là Edward de Bono, xem www.edwedone.com.
Ứng dụng tôn giáo trong cuộc sống
Tôn giáo là nguồn giải pháp tuyệt vời có thể được áp dụng trong các bối cảnh phi tôn giáo. Chúng ta đã thảo luận các ý tưởng từ đạo Do Thái và nhà thờ Thiên Chúa giáo. Tổ chức Mormon Church cũng có một số sáng kiến hữu ích.
Tổ chức này yêu cầu các con chiên duy trì một “chiếc túi cho ngày tận thế”, hay là dự trữ thực phẩm và các nhu yếu phẩm phòng khi xảy ra trường hợp khẩn cấp. Chúng ta thấy ý tưởng này giống với nguyên tắc quan trọng nhất của Hội Hướng đạo sinh: “Hãy sẵn sàng”. Túi khẩn cấp là một ý tưởng hay đối với toàn bộ cộng đồng, giúp giảm thiểu những vụ xô đẩy hoảng loạn tại các cửa hàng thực phẩm mỗi khi có khủng hoảng.
Mỗi thành viên của Tổ chức Mormon Church được hai người khác giúp đỡ. Mỗi người cũng được giao giúp đỡ hai người khác. Mạng lưới giúp đỡ lẫn nhau không phân biệt thứ tự trên dưới và các thành viên không được lựa chọn (nhiệm vụ là do cấp trên giao). Phải chuyển đến thành phố khác ư? Không vấn đề gì. Hai gương mặt thân thiện sẽ xuất hiện để giúp đỡ. Mạng lưới hỗ trợ đan chéo này cũng có thể được áp dụng hiệu quả tại các trường học và cơ quan.
Tại sao không phải ở đây?
Trên đây chưa phải tất cả các ví dụ về việc ứng dụng giải pháp trong các bối cảnh địa lý và văn hóa khác nhau. Bạn sẽ thường xuyên gặp những giải pháp xuất phát từ một bối cảnh nhưng lại được áp dụng thành công ở một bối cảnh khác và sau đó nhận ra rằng nó cũng đã được ứng dụng ở những nước khác. Dù hiệu quả của nó đến đâu, việc ứng dụng giải pháp trong một bối cảnh địa lý mới tạo cho bạn niềm tin rằng ý tưởng đó đã được kiểm chứng, và nó cũng giúp bạn xác định cụ thể phải làm gì.
TÌM VẤN ĐỀ MỘT CÁCH CÓ NGUYÊN TẮC
Chúng tôi thấy mình gần như đang lừa dối các bạn khi nói rằng ứng dụng giải pháp trong các bối cảnh địa lý khác nhau là một cách giúp sáng tạo ý tưởng. Suy cho cùng, chúng tôi chỉ muốn nói rằng bạn nên tận dụng các ý tưởng thông minh mà người khác đã nghĩ ra. Nhưng không phải vì việc này dễ dàng mà nó không đáng làm. Khi đã có ý tưởng tốt, chúng tôi đồng ý với Tom Lehrer: “Bạn nghĩ Chúa tạo ra đôi mắt để làm gì? Để đạo ý tưởng chứ còn làm gì!”.
Đồng hồ báo thức của một nhà sáng chế
Bạn thực sự phải mở to mắt để nhìn các giải pháp hiện có dưới góc độ khác. Hãy lấy ví dụ về bàn phím điện thoại. Bạn có nghĩ nó còn tác dụng mới nào không?
David Pogue, có một sáng kiến cực kỳ đơn giản. “Đồng hồ báo thức có phím bấm: Đồng hồ báo thức hiện đại có chức năng chơi CD, đánh thức hai người cùng một lúc, thậm chí còn bắn tia hiện giờ lên trần nhà. Vậy tại sao chúng ta vẫn phải đặt giờ theo cách của thời kỳ đồ đá? Bạn vẫn phải giữ các phím không nhạy, không chính xác mà lại thường chạy nhanh… Các công ty này chưa từng nghe đến bàn phím như của điện thoại hay sao? Chúng ta sẽ có thể đặt báo thức lúc 8 giờ 45 phút bằng cách nhấn các phím 8, 4 và 5 theo thứ tự. Bạn có thể tiết kiệm 2 phút mỗi đêm và có thể sử dụng nó vào nhiều hoạt động khác, như ngủ chẳng hạn.”11
11 “Wish List: Nine Innovations in Search of Inventors” của David Pogue, New York Times, 28/03/2002.
Vậy bạn sẽ làm gì khi linh tính không mách cho bạn thấy ngay một giải pháp? Việc này cần tốn nhiều công sức hơn một chút, nhưng chúng ta còn có thể làm nhiều hơn là chỉ sao chép các giải pháp. Chúng ta có thể tìm ra các vấn đề mới. Hãy bắt đầu bằng một giải pháp tốt đã có hiệu quả trong một bối cảnh và đi tìm các bối cảnh khác - có thể là hoàn toàn khác biệt - để ứng dụng giải pháp. Đây là cách tìm vấn đề khó nhất vì không giống như câu chuyện của các khách du lịch, bạn hầu như không được chỉ dẫn phải tìm vấn đề ở đâu.
Vậy bạn sẽ làm thế nào?
Chúng tôi khuyên bạn nên bắt đầu bằng việc viết những câu ngắn mô tả giải pháp mà bạn nghĩ rằng đã chín muồi để chuyển đổi. Mục đích là xác định các đặc tính cụ thể của giải pháp có thể giải thích chính xác tại sao nó lại giải quyết được vấn đề.
Bước tiếp theo là cố gắng viết lại bản mô tả giải pháp một cách tổng quát. Việc này là nhằm xác định các đặc tính cốt lõi của cả vấn đề lẫn giải pháp có thể được tổng quát hóa để áp dụng trong các trường hợp khác. Nhiệm vụ chủ yếu là xác định lĩnh vực tổng quát của vấn đề mà giải pháp có thể có hiệu quả.
Giống như một nhà ngôn ngữ học cần phải hiểu nghĩa cơ bản của từ gốc trước khi dịch một cách chính xác sang ngôn ngữ khác, một nhà sáng chế muốn áp dụng giải pháp cho các vấn đề cũng cần hiểu cơ chế hoạt động của giải pháp đó. Người dịch thường phải dịch các tác phẩm từ ngôn ngữ này sang ngôn ngữ khác hoặc từ nền văn hóa này sang nền văn hóa khác. Bộ phim Never on Sunday (Không bao giờ vào ngày Chủ nhật) sản xuất năm 1960 nói về một cô gái bán hoa với trái tim vàng - cô không bao giờ nhận khách vào ngày lễ Sabbath - đã được chuyển thành Không bao giờ vào ngày thứ Bảy khi được trình chiếu tại Israel.
Luật hiến pháp còn đặt ra nhiều tình huống tiến thoái lưỡng nan hơn: Các nhà lập quốc hàm ý điều gì khi nói đến “quyền được mang vũ khí” trong một thế giới được trang bị bằng súng máy và vũ khí hạt nhân?112
12 “Fidelity in Translation” của Lawrence Lessig, Texas Law Review 71 (1993): 1165.
Trong một số trường hợp, chúng ta cần chuyển đổi trực tiếp giữa các dòng sản phẩm. Sau khi các cửa hàng thực phẩm đã hầu như bị thay thế bởi siêu thị, thật đơn giản khi thấy các cửa hàng bán đồ chuyên dụng khác cũng chuyển thành “siêu cửa hàng”, như sách (Barnes & Noble), đồ gia dụng (The Home Depot), dược phẩm (Walgreens), văn phòng phẩm (Staples), đồ cho thú cưng (PET-CO) và thậm chí cả đồ cho trẻ em (Babies ‘R Us).
Chuyển đổi một cách máy móc có thể dẫn đến thảm họa. Bán đồ ăn cho thú nuôi trên mạng thoạt nhìn thì có vẻ giống như bán sách, nhưng tỷ lệ chi phí vận chuyển trên giá trị là quá cao. Bán rượu trên mạng có hiệu quả nếu xét về khía cạnh chi phí vận chuyển, nhưng do quy định khác nhau của các bang nên điều này gần như không thể thực hiện được. Chúng ta hoàn toàn có thể bán ô tô trên mạng vì khách hàng vẫn có thể lái thử ở một cửa hàng phân phối thông thường hoặc nhờ một người bạn. Tuy nhiên, bán xe cũ trên mạng lại khó khăn hơn nhiều vì khách hàng cần phải trực tiếp kiểm tra xe.
Cũng giống như việc dịch từng từ mà không hiểu nghĩa thì không có tác dụng gì, việc chuyển đổi phạm vi ứng dụng của giải pháp mà không hiểu cơ chế hoạt động của nó không phải là điều mà chúng tôi hướng tới. Chúng tôi không khuyên các bạn nhặt một vài thứ từ công ty A và nước B để đem áp dụng ở công ty C và nước D. Mục tiêu là chuyển những gì làm cho ý tưởng có hiệu quả sang một bối cảnh mới.
BÀI TẬP THỰC HÀNH
TUA LẠI BĂNG VIDEO
Bây giờ hãy bắt tay vào việc. Sau đây là một ví dụ bắt đầu bằng một giải pháp đơn giản là yêu cầu khách hàng tua lại băng trước khi họ xem phim, thay vì sau. Bạn có thể tìm thấy những vấn đề nào khác để áp dụng giải pháp này?
Hãy bắt đầu bằng việc mô tả lại giải pháp cũng như cách nó giải quyết một vấn đề cụ thể.
Vấn đề: Khách thuê băng video (do lười biếng hoặc không chú ý) đôi khi không tua lại băng trước khi trả, điều này gây phiền cho người thuê sau và cửa hàng cho thuê băng phải tốn công nghĩ ra các biện pháp buộc khách hàng phải tuân theo quy định.
Giải pháp: Giao cho khách hàng băng chưa được tua, như thế khách hàng phải thực hiện trách nhiệm của mình là tua lại băng trước khi sử dụng.
Trình bày như thế cũng tạm được. Nhưng hãy xem liệu chúng ta có thể trình bày lại giải pháp một cách tổng quát hơn nữa.
Mô tả tổng quát vấn đề: Khách hàng thường không chịu thực hiện một số trách nhiệm khi sử dụng sản phẩm (do lười biếng hoặc không chú ý), việc này làm tăng chi phí của những người sử dụng sau.
Mô tả tổng quát giải pháp: Yêu cầu khách hàng thực hiện nhiệm vụ trước khi sử dụng sản phẩm.
Ý tưởng này gồm hai bước. Trước tiên, trình bày lại vấn đề một cách tổng quát hơn giúp chúng ta nhìn ra những vấn đề khác có cùng đặc điểm. Sau đó, nó còn là một gợi ý để chuyển đổi giải pháp ban đầu.
Hãy bắt đầu. Trước tiên, bạn có nhớ chúng ta đã thảo luận vấn đề nào cũng liên quan đến sự trốn tránh trách nhiệm như trong ví dụ về tua băng ở trên không?
Chắc hẳn bạn sẽ nghĩ ngay đến việc lau bụi vải bám trên màn hình máy sấy ở các cửa hàng giặt là tự động. Nhiều người quên hoặc không thèm lau màn hình sau khi sử dụng. Ý tưởng yêu cầu khách hàng lau trước thay vì sau khi sử dụng là một giải pháp đơn giản (mặc dù một số người sẵn sàng dùng máy mà không cần lau và để lại hai lớp bụi vải cho người sử dụng sau - chắc hẳn bạn đã có lần gặp những chiếc máy sấy bám bụi vải dầy như tấm thảm).
Một ví dụ khác về sự trốn tránh trách nhiệm là những người lái xe không mua bảo hiểm (Chương III). 1/5 số lái xe ở bang California lái xe mà không nghĩ đến những tổn thất mà người khác gặp phải nếu mình gây tai nạn. Điều này chẳng khác gì lái xe tự do, vì các lái xe không phải chịu phí bảo hiểm, còn tổn thất đối với những người còn lại trong chúng ta lại tăng lên.
Vậy việc tua băng video có thể đưa ra gợi ý gì cho vấn đề này? Hãy nghĩ cách yêu cầu mọi người thực hiện nghĩa vụ trước khi sử dụng sản phẩm. Pháp luật cố gắng làm điều này bằng cách yêu cầu giấy chứng nhận bảo hiểm trước khi mua xe, nhưng chúng ta đều biết rằng ít người chịu gia hạn bảo hiểm và thế là đâu lại vào đấy.
Giải pháp cứng rắn hơn là mua bảo hiểm ngay tại trạm xăng. Không ai lái xe được nếu không có xăng dầu, do đó, tính kèm phí bảo hiểm trong giá xăng đảm bảo rằng lái xe phải mua bảo hiểm trước khi sử dụng. Vậy đấy!
Nhưng xin đừng dừng lại tại đó. Bạn có nghĩ ra những nghĩa vụ nào người ta thường trốn tránh mà chúng ta có thể sử dụng giải pháp chuyển đổi ở trên không?
Luật “bầu cử tại điểm đăng ký xe” là một giải pháp làm giảm sự trốn tránh thực hiện nghĩa vụ công dân. Nếu muốn lái xe, bạn phải hoàn thành nghĩa vụ công dân và đăng ký bầu cử trước. Tuy nhiên, cũng giống như việc hiến tạng, sự thỏa hiệp chính trị hiện thời chỉ cho người ta cơ hội đăng ký bầu cử tại điểm đăng ký xe, mà chưa phải một sự bắt buộc.
Bạn còn nghĩ ra nghĩa vụ nào nữa không? Bầu cử thì sao? Giống như người Australia, chúng ta sẽ yêu cầu tất cả các công dân phải bầu cử (và đảm bảo bằng một đạo luật). Một phương pháp khác là tạm ngừng cung cấp truyền hình, điện thoại hay giao dịch bằng thẻ tín dụng cho đến khi công dân nhập vào mã số mà họ được cấp tại phòng bầu cử.
Đương nhiên là còn rất nhiều tình huống khác để triển khai ý tưởng này, nhưng mục đích chính của bài tập này là minh họa việc chuyển đổi ý tưởng sang các bối cảnh hoàn toàn khác nhau như thế nào. Bắt đầu từ một vấn đề nhỏ là khách hàng không tua băng sau khi sử dụng, chúng tôi đã nhanh chóng chuyển sang vấn đề lái xe không mua bảo hiểm và cử tri không đi bầu cử.
BÀI TẬP THỰC HÀNH
DỊCH VỤ TRÔNG TRẺ TẠI IKEA
Nhiều cửa hàng IKEA có dịch vụ trông trẻ dành cho cha mẹ khi đi mua hàng. Ý tưởng này còn có thể được ứng dụng vào đâu nữa? Ngay lập tức bạn có thể nghĩ ra hàng loạt câu trả lời, nhưng hãy làm đúng theo trình tự, trước hết phải trình bày lại giải pháp và ý tưởng. Để cho nhanh, chúng tôi sẽ đi thẳng đến phần trình bày tổng quát:
Vấn đề: Cha mẹ có con nhỏ gặp khó khăn khi quyết định đi mua sắm mà không lên kế hoạch trước vì họ không tìm được người trông trẻ.
Giải pháp: Với dịch vụ trông trẻ, người bán có thể bán những sản phẩm mà lẽ ra các bậc cha mẹ có con nhỏ ít khi mua nếu họ phải mang con đi theo hoặc tìm người trông trẻ trước.
Vậy vấn đề không có người trông trẻ còn ngăn cản cha mẹ làm những gì nữa? Từ lâu Disney đã hiểu vấn đề không có người trông trẻ không cho phép cha mẹ hưởng những dịch vụ nghỉ dưỡng dành cho người lớn. Disney đã làm gì? Với câu lạc bộ Kid ở Disney World, cha mẹ có thể đi mát-xa hoặc tận hưởng một bữa ăn tối lãng mạn.
Chúng tôi là nhà khoa học và chúng tôi biết rằng việc
không có người trông trẻ đôi khi làm cho các bà mẹ không có điều kiện tham gia các cuộc hội thảo. Thật may là cuối cùng những người tổ chức hội thảo cũng đã bắt đầu cung cấp dịch vụ trông trẻ mà thiếu nó thì nhiều người không thể tham dự được.
Trên đây là hai ví dụ tốt, tuy nhiên dù ít hay nhiều thì chúng cũng đã được thực hiện rồi. Liệu còn trường hợp nào mà việc không có dịch vụ trông trẻ thực sự là một cản trở đối với chủ nghĩa tiêu thụ mà các nhà bán lẻ lại chưa nghĩ đến hay không?
Theo chúng tôi thì một ví dụ nổi bật là các trung tâm chiếu phim phức hợp.14 Vào phút cuối, bạn và vợ/chồng muốn đi xem bộ phim kinh dị mới nhất. Quên đi. Bạn có thể đưa con đến IKEA nhưng không thể đến Showcase Cinemas để xem một bộ phim người lớn như thế.
14 Ý tưởng này đến từ A. Park, đưa lên website Forbes của chúng tôi: www. forbes.com/whynot.
Tại sao cha mẹ không thể đi xem phim với một chiếc máy nhắn tin trong tay còn trẻ em thì được đưa vào một phòng trông trẻ (có thể quan sát được từ sảnh qua một tấm kính lớn) và xem video trong đó. Hoặc rạp chiếu phim có thể bán vé cho trẻ em và đưa chúng đi xem phim dành cho trẻ em trong phòng chiếu khác.
Một lần nữa, ví dụ trên về việc chuyển đổi trực tiếp từ một giải pháp có sẵn đã đập tan giọng điệu của những người lười suy nghĩ cho rằng không thể làm được điều này do các quy định về trông nom trẻ em hoặc vấn đề an toàn. Nếu IKEA làm được thì không lý gì các trung tâm dịch vụ khác không làm được.
BÀI TOÁN CHUYỂN ĐỔI: KÉO DÀI HẠN CHÓT
Các bạn của chúng tôi ở Cục Thuế Liên bang cho phép người đóng thuế được khấu trừ thuế trong tài khoản hưu trí cá nhân (IRA) cho đến hạn nộp thuế. Việc khấu trừ phải được thực hiện trước ngày 31 tháng 12, tuy nhiên, với tài khoản hưu trí cá nhân, bạn có thể nộp thuế đến tận ngày 15 tháng 4 và vẫn được khấu trừ thuế của năm trước.
Việc kéo dài hạn chót này nhằm mục tiêu giải quyết vấn đề gì, nó giải quyết vấn đề như thế nào và còn những vấn đề tương tự nào nữa?
Chúng tôi khuyên bạn nên dừng lại tại đây, tự viết một bản trình bày vấn đề và tại sao giải pháp lại giải quyết được vấn đề. Một số người sẽ nóng lòng muốn xem ngay kết quả (lẽ ra chúng tôi nên bắt các bạn phải suy nghĩ về việc tua lại băng video trước khi đọc tiếp), nhưng hãy kiềm chế ham muốn đó.
Và đây là lời giải thích. Việc kéo dài hạn chót nộp thuế là nhằm khuyến khích mọi người tiết kiệm. Nếu hạn khấu trừ thuế từ tài khoản IRA là vào cuối năm thì người nộp thuế sẽ phải băn khoăn giữa tiết kiệm hay chi tiêu nhân dịp Giáng sinh.
Còn một vấn đề nữa là niềm vui sướng bị trì hoãn vì bạn phải chờ tới 4 tháng mới được khấu trừ thuế.
Lùi thời hạn khấu trừ đến ngày khai báo và nộp thuế sẽ khuyến khích tiết kiệm. Mọi người đều nghĩ cách để được khấu trừ thuế vào phút chót. Tuy nhiên, chỉ duy nhất IRA thực hiện việc kéo dài thời hạn này. Bạn trích tiền làm phúc lợi và ngay lập tức được khấu trừ. Số tiền phải đóng thuế càng ít (hoặc tiết kiệm càng nhiều) thì càng có lợi cho tài khoản tiết kiệm IRA. Hơn nữa, đối với nhiều người, ngày nộp thuế cũng là ngày mà họ kiểm điểm lại tình hình tài chính của mình. Do vậy, đây là một thời điểm tốt cho các gia đình tính toán xem họ đã tiết kiệm đủ hay chưa.
Bây giờ là lúc nói sự thật. Bạn đã nghĩ ra những vấn đề tương tự có thể được giải quyết bằng cách lùi thời hạn khấu trừ thuế hay chưa?
Hãy nghĩ xem còn những gì mà bạn có thể được khấu trừ thuế? Và đặc biệt là những hành động gì có lợi cho xã hội mà cũng có thể giúp bạn khấu trừ thuế?
Làm từ thiện thì sao?
Bạn có thấy sự tương đồng giữa tiền làm từ thiện và tiền phúc lợi trích từ IRA. Tiền phúc lợi được khấu trừ vào thuế và lại được giữ bí mật một cách hoàn hảo. Muốn mọi người trích tiền phúc lợi vào cuối năm không phải chuyện đơn giản, không chỉ vì tính thanh khoản mà còn là vấn đề không thấy được lợi ích trực tiếp. Người ta thường không muốn làm từ thiện mà phải chờ tận bốn tháng sau mới được khấu trừ thuế.
Tuy nhiên, có thể nguyên nhân quan trọng nhất là ngày 15 tháng 4 là ngày kiểm điểm tình hình tài chính nên nó cũng là thời gian lý tưởng để mọi người suy nghĩ xem mình đã làm từ thiện đủ chưa. Nhờ có lịch A, ngày nộp thuế thường là ngày đầu tiên mà mỗi người sẽ cộng tiền làm từ thiện vào và xem nó chiểm tỷ trọng bao nhiêu trong thu nhập năm vừa qua.
Với thời hạn như hiện nay, bạn khó có thể hào phóng hơn trước khi biết mình đã kiếm được bao nhiêu và cho đi bao nhiêu trong năm qua. Lùi thời hạn khấu trừ thuế đối với các khoản tiền làm từ thiện cho đến ngày 15 tháng 4 giống như IRA đang làm sẽ cho phép người đóng thuế có đầy đủ thông tin để ra những quyết định hào phóng hơn.15
15 Sau khi trình bày ý tưởng này trên tạp chí New York Times, chúng tôi biết được rằng Eugene Steuerle đã đưa ra ý tưởng này từ một thập kỷ trước; xem “A Gift for the New Year: Allow Charitable Deductions Until April 15” của Steuerle, Gene trong Tax Notes, 06/01/1992, 93-94 và “Increasing Charitable Giving: The April 15 Solution”, Tax Notes, 09/07/1990, 221-222. Chúng tôi đã tìm thấy sự ủng hộ cho ý tưởng này từ cả hai phía. Ông Steuerle nói rằng khi ông trình bày ý tưởng này cho Chính quyền Clinton, họ lo ngại rằng việc này có thể tăng khả năng trốn thuế bằng cách đếm một hoạt động từ thiện hai lần trong hai năm tài khóa. Với những món quà trị giá trên 250 đô la, vấn đề này có thể được giải quyết bằng cách yêu cầu người hảo tâm chỉ rõ năm khấu trừ thuế và yêu cầu xác nhận. Với các khoản từ thiện nhỏ hơn, có thể để mặc định là khấu trừ vào năm trước.
Hầu hết người Mỹ đều bối rối không biết làm từ thiện bao nhiêu là hợp lý. Chúng ta dạy con cái thưởng công phục vụ 15% khi đi nhà hàng nhưng lại không dạy chúng làm từ thiện bao nhiêu tiền, trừ những người sùng đạo thường xuyên hiến cho Nhà thờ 10% thu nhập.
Cũng giống như vậy, chúng ta biết cha mẹ mình thưởng công phục vụ bao nhiêu nhưng rất ít người biết họ dành bao nhiêu phần trăm thu nhập để làm từ thiện.16 Thực ra, phần lớn các bậc cha mẹ cũng không rõ bao nhiêu phần trăm thu nhập của chính mình được dành làm từ thiện.
16 Kể cả các bậc cha mẹ không muốn con mình biết mình kiếm được bao nhiêu tiền, thì họ vẫn có thể để lộ tỷ lệ mà họ dành để làm từ thiện.
Hãy tự hỏi: Số tiền đóng góp vào quỹ phúc lợi của mình thấp hơn hay cao hơn mức trung bình? Phần lớn mọi người đều không trả lời được. Trước hết, họ không biết mình đóng góp từ thiện bao nhiêu phần trăm thu nhập, thứ hai, họ không biết mức trung bình là bao nhiêu.
Một cuộc điều tra không chính thức của chúng tôi đối với các sinh viên Đại học Yale cho thấy rất ít người biết cha mẹ mình dành bao nhiêu phần trăm thu nhập để làm phúc lợi. Chủ đề này không bao giờ được bàn tới trong gia đình. Mức trung bình của toàn nước Mỹ là 2%, nhưng khác biệt là rất lớn và nhiều người có mức thu nhập trên trung bình lại không đóng góp một xu nào.
Lùi thời hạn khấu trừ thuế có thể là một phần trong chiến lược cung cấp thông tin cho mọi người biết mình đang đóng góp bao nhiêu và nên đóng góp bao nhiêu – vào thời điểm mà họ có thể làm điều gì đó. Nếu mức đóng góp từ thiện thấp chỉ do sự ích kỷ hẹp hòi thì đúng là không có giải pháp nào. Nhưng nếu do thiếu thông tin và không có một chuẩn mực xã hội thì vấn đề này rất dễ giải quyết.
Trong trường hợp này, IRS cũng có thể chuyển đổi một giải pháp từ lý thuyết tiếp thị dựa trên chuẩn mực xã hội. Năm 1990, H.Wesley Perkins, một giáo sư tại Đại học Hobart và William Smith College, phát hiện thấy rằng hầu hết sinh viên nghĩ rằng họ uống rượu bia ít hơn mức trung bình - và do đó uống nhiều hơn để cho bằng những người khác. Khi số liệu thực tế về lượng tiêu thụ bia rượu đương công bố và các sinh viên thấy rằng rất ít người uống nhiều hơn năm cốc trong một bữa tiệc, họ bắt đầu uống ít đi đáng kể. Lượng tiêu thụ bia rượu của sinh viên giảm nhiều đến nỗi phương pháp trên đã được áp dụng trong hệ thống các trường đại học của bang California. Thay vì bảo sinh viên: “Hãy nói không”, sẽ hiệu quả hơn nếu nói: “Hãy làm giống như hầu hết những người khác”.17
17 “Social-Norms Marketing” của Mark Frauenfelder, tạp chí New York Times Sunday, 09/12/2001, 100.
IRS cũng có thể áp dụng phương pháp trên trong việc quyên góp từ thiện đơn giản bằng cách thông báo số tiền mà người khác đóng góp. Thay vì yêu cầu: “Hãy nói có”, có lẽ sẽ hiệu quả hơn nếu nói: “Hãy làm như những người khác”.
Khi yêu cầu mọi người coi đóng góp từ thiện là một khoản thường xuyên trong thu nhập của mình, IRS đã làm cho mọi người biết tự quan tâm đến bản thân mình hơn. Tự nhiên mọi người sẽ biết rõ tỷ lệ đóng góp từ thiện của mình trong thu nhập là bao nhiêu, giống như tỷ lệ thưởng công phục vụ.
Bảng hướng dẫn 1.040 cung cấp thông tin về tỷ lệ đóng góp trung bình theo thu nhập. IRS đã có số liệu này và chỉ cần chịu khó tìm kiếm, bạn có thể tìm thấy chúng trên website của IRS. Các thông tin này hiện đang được các phần mềm tính thuế - ví dụ như Turbo Tax sử dụng để đánh giá rủi ro trong hoạt động kiểm toán. Một công dụng hiệu quả hơn là nó cho phép các cá nhân tự đánh giá mức độ hào phóng của mình.
Ít người muốn mình uống nhiều rượu hơn mức trung bình. Ngược lại, ít người muốn mình làm từ thiện ít hơn mức trung bình. Nếu mọi người nghĩ rằng thu nhập nói lên khả năng đóng góp từ thiện thì họ sẽ không muốn là người đóng góp quá ít so với mức trung bình trong nhóm có thu nhập tương đương.
Đương nhiên cũng có trường hợp khi đã biết được mức trung bình thì một số người đóng góp nhiều hơn lại có xu hướng muốn giảm mức đóng góp xuống. Tuy nhiên, do số người đóng góp ở mức trung bình lớn hơn nhiều so với số người ích kỷ, số người cảm thấy cần phải đóng góp nhiều hơn chắc chắn sẽ vượt xa số người muốn đóng góp ít hơn. Chúng ta có thể dự đoán về một cuộc thi đua làm việc thiện trong đó mọi người đều muốn đóng góp nhiều hơn mức trung bình.
Công bố thông tin về các chuẩn mực xã hội liên quan đến từ thiện phù hợp với ý tưởng lùi thời hạn khấu trừ thuế do IRA nghĩ ra. Gần đến ngày 15 tháng 4, khi các gia đình bắt đầu tính toán các khoản mà họ đã làm từ thiện trong năm qua, họ sẽ không còn thấy là quá muộn để đóng góp thêm một chút. Nếu bạn cảm thấy mình vẫn chưa đóng góp đủ thì bạn vẫn có thể cộng vào khoản làm từ thiện của năm ngoái khi nộp hồ sơ.
Ai cũng muốn đóng thuế ít nên khi thấy làm từ thiện được khấu trừ thuế, họ sẽ đóng góp nhiều hơn. Khi để mọi người biết mình đóng góp bao nhiêu và người khác đóng góp bao nhiêu, IRS giúp xây dựng chuẩn mực trong việc làm từ thiện ở cấp độ quốc gia. Và cho phép mọi người được khấu trừ thuế đến tận ngày nộp thuế làm cho người Mỹ trở nên hào phóng hơn. Những người thấy rằng mình đóng góp ít hơn mức trung bình sẽ có cơ hội đuổi kịp những người khác.
Hầu hết mọi người đều nghĩ ngày 15 tháng 4 là ngày nộp thuế, nhưng việc một số người thay đổi - nhờ việc ứng dụng ý tưởng lùi thời hạn của IRA và ý tưởng hành động theo số đông - có thể dần dần biến ngày 15 tháng 4 thành “ngày từ thiện”, một thời điểm trong cuộc sống để chúng ta nhìn lại xem mình đã giúp đỡ những người kém may mắn hơn đủ hay chưa.
VÍ DỤ ĐIỂN HÌNH
CÀ PHÊ TRONG HIỆU SÁCH
Đây là một ý tưởng được chuyển đổi một cách trực tiếp. Barnes & Noble (và nhiều cửa hiệu sách khác) phát hiện ra rằng khách hàng thích nhấm nháp một tách cà phê trong khi chọn mua sách. Ngày nay, hiếm có hiệu sách nào mà lại không có một cửa hàng Starbucks hoặc một nơi bán cà phê espresso. Một sự cộng sinh hoàn hảo.
Liệu các địa điểm khác có thể thu lợi nhờ việc bán cà phê hay không? Ngày càng nhiều người bán lẻ - từ cửa hàng làm đầu, bán ô tô cho đến trạm xăng và siêu thị nhỏ - đều có chỗ bán cà phê. Tuy nhiên, chúng tôi chuyển đổi dựa trên ý tưởng đã được triển khai ở Barnes & Noble.
Gợi ý: Bạn còn tìm sách ở đâu nữa?
Câu trả lời đương nhiên là ở thư viện công cộng. Tại sao không có cửa hàng Starbucks nào trong thư viện? Có điều hơi lạ là tại sao mọi người thích đến một nơi mà họ phải trả tiền để mua sách hơn là một nơi mà họ có thể mượn sách miễn phí. Có lẽ lý do là các thư viện “thiếu chất caffeine”!
Một trong những nguyên nhân mà các thư viện chưa có quán cà phê là những hạn chế về kiến trúc. Các tòa nhà thư viện không được thiết kế những chỗ để làm quán cà phê. Tuy nhiên, chúng ta thấy những người bán lẻ đã thành công trong việc đưa quán cà phê vào tất cả mọi không gian. Mặt khác, không có tòa nhà thư viện cũ nào được sử dụng đúng mục đích ban đầu của nó khi khởi công.
Có lẽ vấn đề quan trọng hơn là quan niệm còn sót lại về thư viện. Một nhân viên thư viện ở thư viện công cộng Brooklyn cho chúng tôi biết phần lớn các thư viện ở Mỹ khi mới xây dựng đều giống như những ngôi đền, chứ không hề được coi là trung tâm phục vụ hay giải trí. Andrew Carnegie chắc phải đội mồ chui lên nếu biết rằng có người sẽ đổ cà phê hay bôi chocolate lên sách.
Nhưng các hiệu sách cũng không muốn vứt đống hàng tồn kho vào thùng rác và họ đã chứng minh rằng bạn vẫn có thể tạo hưng phấn cho khách hàng mà không làm hại quá nhiều đến các quyển sách. Và thà rằng chấp nhận một vài vết bẩn trên ghế còn hơn xây một cái đền thờ mà không có ai vào cầu nguyện.
Bạn vẫn cho rằng đó là một ý tưởng điên rồ? Vậy bạn nghĩ sao nếu biết rằng một số thành phố lớn nhất của Mỹ đã thử nghiệm ý tưởng này? Không có gì ngạc nhiên khi biết hệ thống thư viện ở bờ biển phía Tây đã đi đầu với việc mở quán cà phê espresso tại một số thư viện ở Los Angeles, San Francisco và Seattle. Starbucks đang dự định mở cửa hàng trong trụ sở chính của thư viện Portland. Hiện tượng này cũng xuất hiện ở bờ biển phía Đông, tại các thư viện của Brooklyn và Detroit. Thư viện quốc gia mới của Anh tại London có quán cà phê ngay từ khi nó bắt đầu mở cửa vào những năm 1990.
Những người sành cà phê lo ngại rằng cà phê bán tại thư viện công sẽ không ngon nhưng từ nhiều năm nay, nhiều bảo tàng công cộng ở các thành phố đã cho thấy họ có khả năng quản lý những nhà hàng có chất lượng (ít nhất là đáp ứng được khẩu vị của chúng ta). Mặt khác, hiện nay, quán cà phê tại các thư viện đều không phải do thư viện quản lý. Không có lý do gì mà cà phê latte vị vani nhẹ ở thư viện Portland lại không ngon bằng cà phê mà bạn mua tại Borders.
Các thư viện cũng có thể học được bài học về chuyển đổi từ một thư viện cho thuê lớn nhất hiện nay - Blockbuster. Khi một cuốn sách có tiếng vang ra đời, thư viện thường mua dư ra một số bản với ý định bán lại trên thị trường sách cũ (ví dụ như Half.com hoặc Amazon.com). Có thể thư viện còn thỏa thuận với nhà xuất bản để thuê lại một số lượng sách mới xuất bản. Ý tưởng này xuất phát từ ngành công nghiệp ô tô. Một trong những ưu điểm của cơ chế thuê là xe đã qua sử dụng sẽ quay trở lại nơi bán và được đưa vào thị trường xe cũ. Nhà xuất bản có thể cũng muốn cho thư viện thuê sách bán chạy rồi sau đó giành lại quyền kiểm soát thị trường sách cũ.
Chúng ta đã thảo luận việc chuyển quán cà phê từ Barnes & Noble sang thư viện. Có lẽ một ý tưởng chuyển đổi trực tiếp hơn là tại sao thư viện không bán một số đầu sách. Trước khi bạn há hốc miệng vì kinh ngạc, hãy nhớ rằng thư viện quốc gia mới của Anh có cửa hàng bán sách và nhiều thư viện bán sách cũ, nhưng chỉ bán theo đợt. Chúng tôi không cho rằng hiệu sách của thư viện cạnh tranh với hệ thống phân phối sách mà nghĩ là nên tập trung vào sách học hoặc sách mà độc giả ở nơi đó có nhu cầu. Thư viện cũng có thể dùng hiệu sách để thu thập thêm sách - chẳng hạn khách hàng có thể mua sách tại hiệu sách thư viện với giá rẻ hơn 50% và được khấu trừ thuế nếu đồng ý tặng lại cho thư viện sau khi đọc và sẽ được ưu tiên hàng đầu khi mượn lại cuốn sách đó.
VÍ DỤ ĐIỂN HÌNH HỘP ĐEN CHO Ô TÔ
Lái xe là một trong những việc nguy hiểm nhất. Tại Mỹ, hàng năm xảy ra 24 triệu vụ tai nạn ô tô, làm bị thương 2,3 triệu người. Hàng ngày, số thương vong trong các vụ tai nạn ô tô tương đương số thương vong do một chiếc Boeing 737 gặp tai nạn.
Chúng ta hầu như không muốn nghĩ đến mối nguy hiểm từ việc lái xe. Chúng ta trở nên quá lệ thuộc vào ô tô đến mức chấp nhận rằng tai nạn là điều không thể tránh khỏi trong một xã hội hiện đại.
Quan điểm tin vào định mệnh đó hoàn toàn sai lầm. Thụy Điển có sáng kiến “Tầm nhìn 0” - với mục tiêu giảm số tử vong do tai nạn ô tô xuống con số 0. Nếu bạn cho rằng điều này không thể thực hiện được, bạn nên để ý một thực tế là Thụy Điển đã đi được một nửa chặng đường đến mục tiêu trên. Tỷ lệ tai nạn giao thông trên một dặm đường (lái xe) vào mức thấp nhất thế giới, thấp hơn 30% so với Mỹ. Nếu nước Mỹ có thể đạt được tỷ lệ hiện nay của Thụy Điển thì mỗi năm sẽ cứu sống được 12.500 người.18
18 Thụy Điển có tỷ lệ người chết vì tai nạn xe gắn máy thấp nhất thế giới: 5,7 người chết trên 100.000 người; đồng thời có tỷ lệ chết trên mỗi dặm di chuyển thấp nhất, 1,2 người trên mỗi 100 triệu dặm, thấp hơn 30% so với Mỹ: 1,7 người chết trên mỗi 100 triệu dặm. Tỷ lệ này của Mỹ đã giảm khá mạnh từ 3.5 người trên mỗi 100 triệu dặm vào năm 1975, nhưng đã giữ nguyên từ cuối những năm 1990.
Đi máy bay an toàn hơn đi ô tô. Áp dụng công cụ chuyển đổi, chúng ta thấy rằng có thể tìm trong các quy định an toàn hàng không một số điểm áp dụng được để lái xe an toàn hơn. Mọi người đều biết, sau mỗi vụ tai nạn máy bay, việc đầu tiên cần làm là tìm hộp đen, mà tên gọi chính thức là thiết bị lưu dữ liệu sự kiện. Tại sao không làm hộp đen cho ô tô? (Nói đến hộp đen, tại sao những chiếc hộp này lại được đặt trên máy bay? Lẽ ra dữ liệu phải được truyền về mặt đất.)
Ấn tượng đầu tiên của bạn chắc là hộp đen cho ô tô sẽ không có nhiều tác dụng. Tuy nhiên, lợi ích tiềm tàng của nó sẽ làm bạn ngạc nhiên. Trước tiên, hộp đen giúp cảnh sát và hãng sản xuất ô tô hiểu điều gì thực sự diễn ra trong một vụ tai nạn ô tô. Cách thông thường để xác định mức độ tai nạn là xem dấu hiệu trên má phanh và các yếu tố ví dụ như độ biến dạng của khung thép. Các yếu tố đầu vào này được nhập vào một loại máy tính với tên gọi WINMASH, nhưng kết quả phân tích thường không chính xác.
Cơ quan An toàn Giao thông trên Quốc lộ (NHTSA) phát hiện ra điều này khi điều tra một vụ tai nạn chết người xảy ra khi xe đang chạy với tốc độ 23 dặm/giờ. Khi NHTSA cho rằng có thể chiếc xe liên quan, một chiếc Chevrolet Malibu đời 1998, có lỗi thiết kế, đại diện của GM cho biết chiếc xe Chevrolet lưu tất cả thông tin về vụ tai nạn. Qua phân tích dữ liệu cho thấy hệ thống WINMASH của NHTSA đã tính toán sai 100%. Chiếc xe bị tai nạn đã chạy với tốc độ khoảng 50 dặm/giờ.19
19 Kết quả này được báo cáo trong: Event Data Recorders: Summary of Findings by the NHTSA EDR Working Group, 08/2001, Mục 10.8:66.
Bạn có nhớ vụ xe Audi đột ngột tăng tốc độ không? Nếu có hộp đen, chúng ta sẽ biết liệu có phải lái xe đạp phanh nhưng lại đạp nhầm chân ga hay không. Còn vụ lật xe Ford Explorer thì sao? Chúng ta sẽ biết lúc xảy ra tai nạn lực hấp dẫn là bao nhiêu. Bước đầu tiên trong giải quyết vấn đề là phải tìm hiểu xem sai ở đâu. Không có dữ liệu thì mọi việc chỉ là phỏng đoán.
Không khó lắm để thấy rằng hộp đen làm cho ô tô an toàn hơn. Điều đáng ngạc nhiên là có thể nó còn làm cho mọi người lái xe an toàn hơn, và hơn nhiều là khác. Một bản báo cáo của NHTSA nêu một số kết quả từ châu Âu, nơi đã tiến hành các cuộc thử nghiệm.
Sau khi Sở Cảnh sát Berlin cho lắp đặt máy lưu dữ liệu trên xe tuần tra, số vụ tai nạn giao thông giảm 20%. Tổn thất trong các vụ giải cứu giảm 36%. Số tiền tiết kiệm được là 1.000 Mác/xe.
Các cuộc thử nghiệm ở Vienna, Hà Lan và Bỉ cũng cho kết quả tương tự. Số vụ tai nạn giảm 28%.
Ở Oldenburg, Đức, hãng taxi Hatscher cho lắp đặt thiết bị này trên đội xe của hãng và tỷ lệ tai nạn giảm 66%.20
20 Event Data Recorders: Summary of Findings của NHTSA.
Nếu có một loại thuốc có khả năng cứu sống nhiều người như vậy thì mọi người sẽ phải tập trung ở Cơ quan quản lý Thực phẩm và Dược phẩm để yêu cầu công nhận loại thuốc này. Nếu họ biết rằng loại thuốc này giúp giảm tai nạn ở Đức, họ sẽ buôn lậu vào nước Mỹ. Máy lưu dữ liệu sự kiện là một phương thuốc có thể cứu sống nhiều người mà không hề có tác dụng phụ.
Cơ chế hoạt động của nó như thế nào? Hóa ra chỉ cần biết là có chiếc hộp trên xe cũng đủ làm thay đổi cách lái xe. Nếu tai nạn xảy ra, bạn biết là sự thật sẽ được tìm ra. Nỗi lo bị bắt có lẽ là động lực mạnh hơn so với nỗi lo bị chết.21
21 Việc lưu trữ dữ liệu chỉ là sự khởi đầu. Có một vài hệ thống đã đi các bước tiếp theo. Drivecam đã cung cấp một máy thu hình nhỏ nằm ở phía trước gương chiếu hậu và ghi lại những gì người lái xe nhìn thấy, cùng với tốc độ và lực tác động.
Bác sỹ Ricardo Martinez, cựu Giám đốc của NHTSA, nhớ lại những ngày làm cứu thương ở Bắc Carolina, xe cứu thương được gắn một thiết bị có tên là cái máy càu nhàu. Nếu lái xe quá nhanh hoặc cua quá gấp, chiếc máy sẽ kêu quang quác. Nếu không giảm tốc độ, nó sẽ kêu to hơn và lưu lại dấu vết. Khi trở lại nơi tập kết, lái xe sẽ phải giải thích dấu vết này.
Công ty dịch vụ y tế khẩn cấp Sunstar của Quận Pinellas, Florida cho lắp đặt máy càu nhàu trên toàn bộ đội xe cứu thương của mình. Ông Scott Springstead - điều phối viên của Sunstar - thông báo kết quả: “Mức độ nghiêm trọng trong các vụ tai nạn đã giảm từ 20 xuống còn 1. Vẫn có hiện tượng gương bị rơi hay chắn bùn bị cong nhưng không có tai nạn nghiêm trọng”.22
22 Xem “Teen at Wheel Makes Driving Doubly Deadly” của Robert Davis, USA Today, 05/07/2002.
Công ty dịch vụ cứu thương American Medical Response có hệ thống phản hồi trên 800 phương tiện của mình. Ron Thackery, Phó Tổng giám đốc phụ trách an toàn, phân tích rủi ro và quản lý đội xe cho biết: “Điểm đánh giá của toàn đội tăng từ mức 1 lên mức 5 trong vòng chưa đến 90 ngày. Điều này gần giống thử nghiệm phản xạ có điều kiện của Pavlov trên chó. Phản hồi trực tiếp và có điều kiện giúp tăng mức độ an toàn khi lái xe”.23
23 Trích của Ron Thackery trong Rebecca Fairley Raney, “A Parental Black Box for Young Drivers”, New York Times, 22/08/2002, G5.
Mức 1 nghĩa là lái xe vi phạm nhiều hơn 1 lần trên mỗi dặm. Vi phạm bao gồm chạy quá tốc độ, phanh gấp, tăng tốc đột ngột và cua gấp. Mức 5 nghĩa là tỷ lệ vi phạm giảm xuống còn 1 lần trên mỗi 8 dặm. Nhiều đội xe coi mức 6 - 1 lần vi phạm trên mỗi 16 dặm là tiêu chuẩn lái xe an toàn.
Đọc đến đây chắc hẳn bạn sẽ thắc mắc tại sao sản phẩm này chỉ được dùng trong xe cứu thương. Nó còn có thể được ứng dụng ở đâu nữa?
Larry Selditz, Chủ tịch công ty Road Safety International đã lấy ý tưởng trên đem áp dụng cho xe gia đình. Ông ta chỉ ra rằng thanh niếu niên thường lái xe an toàn hơn khi có cha mẹ ngồi cạnh. Thiết bị hộp đen của Selditz luôn có mặt trên xe để theo dõi lái xe. Khi các cô cậu lái xe về nhà, cha mẹ có thể tải thông tin về quá trình lái xe của con để kiểm tra.
Kết quả bước đầu từ thiết bị lưu dữ liệu làm cho các bậc phụ huynh phải giật mình. Theo thông tin từ hộp đen, Mallory Gompert - một cô gái rất thông minh và lịch sự khi trả lời phỏng vấn - lại chạy xe rất thiếu an toàn. Cô thường xuyên lái chiếc Ford Explorer của gia đình với tốc độ hơn 80 dặm một giờ và bẻ cua rất gấp. Mallory không hề biết là mình chạy quá tốc độ, cha mẹ cô cũng vậy. “Tôi thường rất sợ khi bố gọi đến bên máy tính và nói:
‘Để xem con lái xe thế nào’”. Bây giờ, Mallory lại thích chiếc hộp vì nó nhắc cô chú ý mỗi khi bắt đầu chạy quá nhanh. Mallory nói, vì cô lái xe an toàn hơn, các cha mẹ khác bắt đầu nhờ cô lái xe đưa trẻ con đi học hay đi chơi. “Ở tuối 16, tôi trở thành một bà nội trợ chuyên đưa đón các con” - cô nói vui.24
24 “Teen at Wheel”, Davis.
Road Safety có một sản phẩm tuyệt vời. Một số người lo về tính bí mật nhưng chúng tôi thì không. Nếu lũ trẻ muốn bí mật, chúng phải chờ đến khi có xe riêng. Từ giờ đến lúc đó, tốt hơn hết là phải theo dõi chúng.
Một câu hỏi đặt ra là tại sao Ford và GM, cả Volvo nữa, lại bỏ cuộc chơi? Họ đã có sẵn thiết bị lưu dữ liệu trên xe. Hệ thống phanh chống trượt là thiết bị kỹ thuật số. Túi khí ghi lại thông số lực hấp dẫn. Tuy nhiên, các hãng sản xuất ô tô không muốn chúng ta truy cập dễ dàng vào các dữ liệu này. Chẳng hạn xe của GM hoàn hảo đến mức không cần cải tiến thêm điều gì, duy nhất một điều là chúng ta không biết làm thế nào để tải dữ liệu từ con chip máy tính gắn trong xe xuống để sử dụng.
Tất cả các hãng sản xuất ô tô đều thèm muốn thị trường xe dành cho thanh thiếu niên vì đây là cơ hội thiết lập mối quan hệ suốt đời giữa khách hàng và thương hiệu ô tô. Đối với thanh thiếu niên (và cha mẹ), có thêm một người lái xe trẻ trong gia đình đi kèm với hai loại phí tổn lớn: Phí bảo hiểm đội lên mức cao nhất và cha mẹ luôn phải lo lắng cho an toàn của con mình.
Nếu Ford đi đầu trong việc lắp hộp đen cho ô tô thì họ đã có thể tăng doanh số một cách kỷ lục. Các công ty bảo hiểm có thể sẽ giảm giá cho những gia đình đồng ý lắp thiết bị trên.
Hãy mở to mắt.
Hộp đen là một ý tưởng tốt. Nhiều ý tưởng thông minh khác cũng đang được triển khai, có điều việc triển khai chưa đủ và còn chậm chạp. Năm 1975, Hội đồng An toàn Giao thông quốc gia Mỹ (NTSB) khuyến nghị sử dụng đèn phanh. Phải mất mười năm quy định này mới trở thành bắt buộc đối với xe con và tám năm nữa để áp dụng cho xe tải nhẹ. Đèn phanh sau giúp làm giảm 100.000 vụ tai nạn mỗi năm, giảm 60.000 trường hợp bị thương và 700 triệu đô la thiệt hại về tài sản. Khoản tiền này đã gấp ba lần số tiền cần để lắp đèn phanh sau.25
25 Xem wwwnada.org/template.cfm?section=MediaCenter.
Các bang cũng có thể học hỏi lẫn nhau. Ở Bắc Carolina, thanh thiếu niên không được lái xe sau 9 giờ tối. 20 bang cấp bằng lái xe dành riêng cho thanh thiếu niên. Nhưng như thế có nghĩa là 30 bang còn lại không áp dụng quy định này. NTSB khuyến nghị áp dụng bằng lái xe cho thanh thiếu niên từ năm 1993. Năm 2002, NTSB đề nghị áp dụng thêm quy định người mới lái xe phải đi cùng ít nhất một hành khách (dưới 20 tuổi) trừ phi có người lớn đi kèm. Bảy bang đã áp dụng quy định này, còn lại 43 bang là chưa.26
26 Bảy bang đó là California, Massachusetts, New Jersey, Bắc Carolina, Tennessee, Vermont và Wisconsin (“Teen at Wheel”, David).
Trừ New Hampshire (người dân sống ở bang này thực sự coi trọng tự do, với khẩu hiệu: “Sống tự do hay là chết”), còn tất cả các bang khác đều có luật bắt buộc cài dây an toàn khi lái xe. Tuy nhiên, chỉ có 12 bang áp dụng đề xuất năm 1996 của NTSB cho phép cảnh sát yêu cầu dừng xe và phạt nếu không cài dây an toàn. Các bang này có tỷ lệ cài dây an toàn cao hơn mức trung bình là 15%. Trong khi đó, chỉ có 2/3 số lái xe cài dây an toàn. 
Ford có thể tìm cách không làm tăng giá xe hoặc các chi phí khác liên quan đến lái xe. Họ không thể làm gì với giá xăng (ngoài việc chế tạo các loại xe tiết kiệm xăng hơn) nhưng có thể giúp làm giảm chi phí bảo hiểm, điều này cũng tương đương với việc giảm giá xe. Trong thực tế, nếu hộp đen giúp giảm 1.000 đô la tiền bảo hiểm mỗi năm thì trong ba năm nó sẽ trở thành một khoản giảm giá đáng kể.
Các hãng ô tô quá chú trọng vào công nghệ sản xuất xe mà chưa quan tâm thích đáng đến việc tăng mức độ an toàn cho lái xe. An toàn là một cơ hội kinh doanh. Bạn sẵn sàng chi thêm bao nhiêu tiền cho một chiếc xe có thể làm giảm 1/2 khả năng con bạn bị tai nạn? Và bạn nghĩ sao về một chiếc ô tô vừa an toàn hơn vừa giúp tiết kiệm hàng ngàn đô la phí bảo hiểm? Hộp đen cho ô tô là một ý tưởng rất gần với thực tế và nó sẽ được triển khai khi có áp lực từ xã hội.
VIDEO SƠ YẾU LÝ LỊCH?
Cuối cùng, để giải trí, chúng ta hãy nghiên cứu hai hoạt động dễ làm người ta nản chí là tìm việc và kết bạn và thử chuyển đổi kép xem mỗi hoạt động có thể học được điều gì từ hoạt động kia. Hơn nữa, tìm việc hay kết bạn cũng ít nhiều có những điểm tương đồng. Cả hai đều liên quan đến việc môi giới. Cả hai đều yêu cầu mỗi bên phải tìm hiểu bên kia. Và trong cả hai trường hợp, sự nhầm lẫn đều phải trả giá đắt.
Hai giải pháp khác nhau xuất hiện trong hai bối cảnh trên: Sơ yếu lý lịch tìm việc và dịch vụ làm mối qua video. Điều gì sẽ xảy ra khi hoán vị hai giải pháp trên?
Sơ yếu lý lịch kết bạn? Cũng thú vị đấy chứ, phải không? Trong một bản sơ yếu lý lịch xin việc mẫu, ứng viên nêu danh sách tất cả những công việc đã trải qua, những kinh nghiệm rút ra từ mỗi nhiệm vụ và thư giới thiệu. Áp dụng ý tưởng này, một ứng viên tìm bạn có thể liệt kê các mối quan hệ đã trải qua, kinh nghiệm và thư giới thiệu. Chúng tôi cũng nghĩ rằng dịch vụ kết bạn vẫn chưa sẵn sàng với sáng kiến này, có lẽ vì chúng tôi đã có gia đình nên suy nghĩ hơi gò bó. Chương trình Blind Date trên truyền hình (chúng tôi không theo dõi chương trình này, chỉ xem thoáng qua mỗi khi lướt kênh) thường bắt đầu với hai người lạ kể cho nhau nghe chuyện tình cảm của mỗi người trong quá khứ. Và chúng tôi cũng lưu ý các bạn rằng dịch vụ hẹn hò nhanh (speed dating - trong đó 1 ứng viên được sắp xếp gặp nhiều người để lựa chọn) - do một giáo sĩ Do Thái tên là Yaacov Deyo sáng lập và thậm chí còn đăng ký bản quyền - chỉ cho phép các ứng viên phỏng vấn nhau trong vòng 7 phút, không khác mấy so với phỏng vấn tuyển dụng.27
27 Xem “The Year in Ideas: A to Z: Nonromantic Dating” của Susan Dominus đăng trên tạp chí New York Times Sunday, 09/12/2001, 84.
Bây giờ hãy chuyển đổi ngược lại. Bạn thấy ý tưởng sơ yếu lý lịch bằng video thế nào? Một bước tiến lớn trong dịch vụ hẹn hò qua mạng là việc sử dụng video clip. Tương tự như vậy, ứng viên tìm việc có thể gửi kèm một đoạn clip trong hồ sơ xin việc thông thường. Đối với một số ứng viên, dịch vụ này quả là tuyệt vời. Dịch vụ này còn có tên hẳn hoi: CMECV.com (phát âm là “See Me” C.V. - sơ yếu lý lịch “Hãy xem tôi đi”).
Là giáo sư đại học, chúng tôi biết nhiều sinh viên nước ngoài, thậm chí cả sinh viên Mỹ, với những cái tên rất khó phát âm đã gặp khó khăn như thế nào khi đi xin việc.28 Các ông chủ thường quan tâm đến khả năng tiếng Anh của ứng viên. Một đoạn băng video ngắn sẽ giúp phân biệt ai sử dụng tiếng Anh tốt.
28 Xem bài viết “Are Emily and Brendan More Employable Than Lakisha and Jamal? A Field Experiment on Labor Market Discrimination”, của Marianne Bertrand và Sendhil Mullainathan, Department of Economics, Massachusetts Institute of Technology, Cambridge, MA, 2002. Các tác giả đã trình bày rằng những người tuyển dụng giàu có thường ít để ý đến các đơn xin việc của các ứng viên có tên gốc Phi.
Thành viên hội đồng tuyển sinh của các trường đại học cũng giống người tuyển dụng về điểm này. Mặc dù các sinh viên nước ngoài đều phải thi TOEFL (Kỳ thi tiếng Anh như một ngoại ngữ), sẽ thật dễ chịu nếu được nghe sinh viên đó nói trực tiếp, như thế người tuyển sinh sẽ thấy yên tâm hơn về kỹ năng nói của sinh viên, cùng các kỹ năng đọc, viết đã thể hiện trong kết quả thi (bài thi TOEFL cũng bao gồm cả phần nói).
Một nhóm ứng viên khác sẽ thấy hứng thú với ý tưởng này là những người có hình thức ưa nhìn hơn một chút. Không giống như việc thể hiện kỹ năng tiếng Anh, sử dụng lợi thế về ngoại hình có vẻ như phức tạp hơn. Với video clip, ứng viên dễ bị phân biệt đối xử hơn, dựa trên sự lôi cuốn, cách phát âm hay màu da. (Mặc dù ngoại hình tốt có thể mang lại hiệu quả làm việc cao, giống như trong trường hợp của nhân viên kinh doanh, nhưng suy cho cùng đó vẫn là sự phân biệt đối xử vì khách hàng thích người hấp dẫn hơn. Trong thực tế, những người cao thường kiếm tiền khá hơn, không chỉ trong nghề bóng rổ!)
Một đoạn video có thể giúp ứng viên thể hiện khả năng tiếng Anh và không còn bị phân biệt đối xử. Tuy nhiên, ngay lúc này, tình hình lại có vẻ bị thụt lùi. Ứng viên đã bắt đầu gửi kèm ảnh trong hồ sơ, điều này cho phép người tuyển dụng phân biệt đối xử mà chưa cần ứng viên thể hiện khả năng tiếng Anh. Khó mà nói rằng bước phát triển tiếp theo của ảnh sẽ chỉ là âm thanh. Với máy quay kỹ thuật số và công cụ chỉnh sửa trên máy tính, chúng ta sớm muộn gì cũng sẽ thấy video trở thành một phần của hồ sơ xin việc, chỉ là vấn đề thời gian.
Chúng ta có thể phân tích việc chuyển đổi ý tưởng này trên thị trường bất động sản để xem nó hoạt động như thế nào. Nhiều trang web chuyên về bất động sản như Realtor.com và nhiều trang khác cho phép người mua nhà thực hiện một chuyến du lịch ảo khám phá toàn bộ ngôi nhà trước khi quyết định mua. Mặc dù hiệu quả của ý tưởng này là khá rõ ràng nhưng thị trường bất động sản đã từng quay lưng lại khi nó mới được đưa ra.
Jim Conner mở Studio Realty năm 1991 để tiếp thị nhà qua hình ảnh nhằm tạo thuận lợi hơn cho khách hàng.29 Mục tiêu ban đầu của Conner là giúp khách hàng mua được nhà mà không phải sờ tận tay vào ngôi nhà. Conner mong rằng dịch vụ của mình sẽ thay thế, hoặc ít nhất là làm giảm vai trò của các nhân viên môi giới bất động sản. Những người này phản đối kịch liệt ý tưởng của Conner và bởi vì công nghệ đi trước thời đại một chút nên công việc kinh doanh của Conner đã thất bại.
29 Để biết thêm về Studio Realty, xem “Studio Realty” của Clayton Christensen, Case 9-697-036 (Boston: Harvard Business School, 1996).
Tuy nhiên, đến thời điểm này thì hóa ra việc xem nhà qua mạng đã trở nên quá phổ biến. Thay vì thế chỗ các nhân viên môi giới nhà đất, công nghệ này giúp tăng cường quan hệ giữa nhân viên với khách hàng. Một vấn đề lớn trong môi giới bất động sản là người mua phải đến xem một ngôi nhà mà họ không thích. Việc này không chỉ tốn thời gian mà nó còn làm cho người mua đặt câu hỏi liệu có phải nhân viên đang môi giới cho mình một căn nhà tồi (để lấy tiền hoa hồng) hay đó chỉ là lỗi không cố ý.
Cùng ngồi với khách hàng xem nhà qua mạng, nhân viên môi giới có thể hiểu rõ hơn sở thích của khách hàng: Họ thích căn nhà kiểu trang trại, kiểu thuộc địa hay nhà khối vuông, v.v… Trong trường hợp này, ngôi nhà để khách hàng thăm quan không nhất thiết phải có trên thị trường. Thay vào đó, kết quả của chuyến thăm quan cũng sẽ giống như kết quả các bài trắc nghiệm cá tính của Briggs Personality Inventory giúp xác định ứng viên phù hợp với loại công việc nào. Tương tự như vậy, dịch vụ hẹn hò có thể sử dụng các đoạn video của các đối tượng tiềm năng để tìm ra sở thích của ứng viên, trên cơ sở đó bổ sung, thay vì thay thế các dịch vụ môi giới thông thường.
Một lợi ích khác của video clip là người xem có thể đánh giá toàn diện nhiều mặt với một khoản đầu tư thời gian và tiền bạc khá khiêm tốn. Ví dụ, Conner có thể bán những ngôi nhà được niêm yết trong vòng 59 ngày, trong khi thị trường phải mất trung bình 120 ngày. Qua việc tham quan ngôi nhà ảo, Corner làm cho càng nhiều người ghé thăm ngôi nhà càng tốt. Đến tận nơi để xem một ngôi nhà là một việc rất tốn kém cho tất cả các bên, và chỉ cần một chi tiết không tốt cũng đủ làm cho người xem không muốn mạo hiểm. Ngược lại, ngồi ở văn phòng môi giới để xem nhà qua mạng không tốn kém gì mấy, do đó nếu không vừa ý với một ngôi nhà thì người mua có thể chuyển sang ngôi nhà khác, còn nếu hài lòng thì họ có thể đến tận nơi xem.
Video clip trong hồ sơ xin việc cũng hoạt động theo cách tương tự. Nhiều người tìm việc, đặc biệt các sinh viên vừa tốt nghiệp, thường muốn kiếm việc ở thành phố khác, nhưng nhiều công ty không muốn ứng viên phải bay đến tận nơi để phỏng vấn vì chi phí quá cao mà hiệu quả không chắc chắn. Video clip làm giảm rủi ro và do đó nhiều người có thể tham gia vào vòng phỏng vấn sau hơn.
Tuy nhiên, đừng mong rằng văn phòng hướng nghiệp sẽ chào đón công nghệ này. Họ đã quá mệt mỏi với việc hướng dẫn sinh viên viết sơ yếu lý lịch, giờ còn phải hướng dẫn sinh viên viết kịch bản, diễn xuất và giúp biên tập một đoạn video tự giới thiệu thì quả là quá sức.



Chương VI 
Lật ngược vấn đề có hiệu quả không? 
Thử làm ngược lại
Sự ám ảnh của chúng tôi về tính đối xứng của vấn đề đến giờ đã tương đối rõ ràng. Bạn đã thấy một số ứng dụng của ý tưởng này. Priceline để người mua lựa chọn giá thay vì người bán; Star Video yêu cầu khách hàng tua băng trước thay vì sau khi xem. Ngay cả ý tưởng giải pháp tìm vấn đề cũng là mặt bên kia của phương pháp giải quyết vấn đề truyền thống.
Hóa ra tính đối xứng luôn tồn tại xung quanh chúng ta - cách làm ngược lại có thể đem đến kết quả tương tự hoặc tốt hơn - miễn là chúng ta chịu khó thử. Sinh viên của Ian giơ tay mỗi khi họ không muốn bị gọi phát biểu. Ann Landers hỏi độc giả xem nên kéo giấy toilet từ bên trên hay từ bên dưới cuộn giấy. Hàng ngàn người đã viết thư bày tỏ và bảo vệ ý kiến của mình. Chúng ta đã tốn nhiều giấy mực về vấn đề này hơn là nó đáng được quan tâm. Mặc dù chúng tôi nghĩ là kéo từ bên trên tốt hơn, nhưng chúng tôi sẽ không đi sâu vào vấn đề này mà để người khác giải quyết - trừ một điểm cần lưu ý là Landers đã khơi ra một cuộc tranh luận về tính đối xứng.
Một ví dụ khác là cách ăn chuối. Cách ăn chuối của mọi người hầu như đều giống nhau. Bạn cầm quả chuối ở một tay và dùng tay kia bẻ cuống, đúng không? Sẽ như thế nào nếu chúng ta làm ngược lại. Ở đây chúng ta đang xem xét lời khuyên của Steven Landsburg1 - người phụ trách một chuyên mục trên tạp chí Slate.
1 Xem http://slate.msn.com/id/2067407.
Landsburg khuyên chúng ta nên bắt đầu từ phần không có cuống. Bấm nhẹ vào phần đầu và bóc vỏ. Bóc vỏ chuối từ đầu không có cuống dễ hơn và ít bị dính các sợi chỉ trên vỏ chuối. (Nếu bạn có sẵn một quả chuối trên tay thì hãy thử cách này xem sao.) Chuối cũng thường chín ở phần không có cuống trước nên bóc chuối bằng cách này giúp bạn bỏ được phần bị nẫu.
Cứu vãn hôn nhân
Curtis Batts có một sáng kiến giúp người sử dụng có thể kéo giấy toilet từ cả bên trên lẫn bên dưới cuộn giấy. Sản phẩm Tilt-a-Roll (đã được giới thiệu trên chương trình Tonight Show của Jay Leno) cho phép người sử dụng xoay nghiêng cuộn giấy sao cho có thể lấy được giấy từ cả bên trên lẫn bên dưới.2
2 Xem www.curtisbatts.com.
Có lẽ bạn đang nghĩ điều này thật nực cười. Nếu cách bóc chuối này thực sự tốt hơn thì tại sao mọi người đều không làm thế? Có dẫn chứng nào chứng minh điều ngược lại hay không? Tự làm theo cách khác là một thí nghiệm đáng tin cậy. Có một số “chuyên gia” bóc chuối cũng đã bị thuyết phục. Loài khỉ cũng bóc chuối từ đầu không có cuống. Liệu có phải con người đã luôn bóc chuối sai hay không?
Ai đã nghĩ ra điều này? Đây là một ví dụ mà nếu bắt đầu bằng vấn đề thì sẽ không bao giờ tìm ra giải pháp.
Nhìn chung, mọi người khi đã tìm thấy câu trả lời phù hợp thường không muốn tìm giải pháp khác, thậm chí nếu nó tốt hơn. Hoặc chúng ta cho rằng có những điều hiển nhiên và không cần tìm giải pháp thay thế.
Bạn đã bao giờ lật úp hộp nước sốt cà chua xuống chưa? Hunt’s và H. J. Heinz phải mất bao lâu mới nghĩ ra rằng họ nên lật ngược cả nhãn chai? Theo Casey Keller, sự thay đổi này không hề nhỏ: “Chúng tôi cho rằng có lẽ đây là ý tưởng vĩ đại nhất về nước sốt cà chua kể từ khi chai nhựa dẻo ra đời.”3 Trước đây, Heinz sử dụng ý tưởng “Dự đoán” của Carly Simon trong chiến dịch tiếp thị sản phẩn nước sốt cà chua. Ý tưởng mới của chiến dịch tiếp thị là: “Không cần dự đoán”. Nước sốt cà chua không phải là sản phẩm duy nhất ứng dụng ý tưởng này, ngoài ra còn có kem đánh răng, dầu gội đầu và cả kem chua nữa.
3 Xem www.post-gazette.com/businessnews/20020523upside0523bnp4.asp
Thông thường chúng ta làm thế nào để điều chỉnh hướng đi của ô tô? Ô tô đều được lái từ phía trước. Chúng ta có bánh lái trước và bánh lái sau cùng bốn bánh lái, nhưng chúng là nguồn lực, không phải bộ phận chỉnh hướng. Bạn nghĩ thế nào nếu có một chiếc xe được điều chỉnh hướng đi từ phía sau thay vì từ phía trước? Điều này cũng không đến nỗi quá kỳ lạ. Xe cẩu được lái từ phía sau, thuyền và máy bay cũng vậy.4 (Cơ chế lái của tàu hỏa thì khác.) Để biết một chiếc xe sẽ được lái từ phía sau như thế nào, tất cả những gì bạn cần làm là lái ngược. Chúng ta làm điều này mỗi khi cần lùi xe vào chỗ đỗ.
4 Tính đối xứng dẫn đến một suy nghĩ: Tại sao không để các ghế ngồi hướng về phía đuôi máy bay? Theo cách này, một sự dừng lại đột ngột sẽ khiến bạn bắn về phía lưng ghế. Sự thay đổi này tăng độ an toàn gần và như miễn phí. Các ghế ngồi hướng về đuôi máy bay rất thông dụng trong quân đội, nơi mà an toàn được coi trọng hơn sự tiện nghi. Một vài người nghĩ rằng khách đi máy bay thích nhìn về phía trước. Liệu họ có tiếp tục giữ ý thích đó nếu họ hiểu về sự an toàn?
Vậy thì lái từ phía trước hay phía sau, cái nào tốt hơn? Chúng tôi không biết. Chúng tôi nghĩ rằng câu trả lời sẽ là sự kết hợp của cả hai. Ý tưởng này xuất hiện ít nhất từ chiếc xe Dymaxion đời 1933 của Buckminster Fuller. Bằng cách quay bánh sau, lái xe có thể quay ngược đầu xe trong một đoạn đường chỉ bằng chiều dài thân xe.5 Mới đây, các dòng xe Honda Prelude, Mazda 626, Dodge Stealth R/T, Mitsubishi 3000GT VR4, Nissan 300 ZX và chiếc Suburu SVX 4 bánh lái cũng có chức năng này.
5 Xem www.thirteen.org/bucky.gifheader/map?306,24.
Một câu hỏi thú vị là bánh lái sau sẽ được điều chỉnh cùng chiều hay ngược chiều với bánh lái trước. Khi xe chạy chậm, quay bánh lái sau ngược chiều (như ở xe cứu hỏa) giúp làm tăng bán kính quay. Chiếc xe bán tải Sierra Denali của GM sử dụng công nghệ “Quadrasteer ” để làm giảm bán kính quay từ 47,3 feet xuống còn 37,4 feet. Nhưng khi xe chạy nhanh, bánh lái sau quay cùng chiều với bánh lái trước giúp điều khiển xe tốt hơn ở các đoạn cua. Hệ thống Quadrasteer của GM có bộ cảm ứng nhận biết tốc độ và điều chỉnh bánh lái cùng chiều hay ngược chiều tùy theo tốc độ của xe.5 Như vậy, cả hai cách đều có hiệu quả - và được dùng để giải quyết những vấn đề khác nhau.
5 Xem www.carranddriver.com/xp/caranddriver/roadtests/2002/january200202_shorttake_gmcdenali.xml
Ý tưởng lật ngược vấn đề là một trong những công cụ được Edward de Bono mô tả trong cuốn Lateral Thinking (Lối suy nghĩ ngược chiều):
Trong phương pháp đảo ngược, bạn xem xét sự việc như chúng vốn có và lật ngược lại, từ trong ra ngoài, từ trên xuống dưới, từ đằng sau ra đằng trước. Và bạn xem điều gì xảy ra... Thường có nhiều cách để đảo ngược một tình huống sẵn có. Không có một cách nào đúng hoặc sai tuyệt đối. Bất kỳ cách đảo ngược nào cũng có kết quả. Ví dụ, nếu tình huống là “cảnh sát giữ trật tự giao thông” thì chúng ta có những tình huống đảo ngược sau:
Giao thông điều khiển (giữ trật tự) cảnh sát. Cảnh sát làm rối loạn giao thông.
Trong tư duy định hướng, bạn không đi tìm câu trả lời chính xác mà tìm một cách sắp xếp thông tin khác có thể khơi dậy một cách khác để xem xét tình huống.6
6 Lateral Thinking của Edward de Bono, (London: Penguin, 1977)
Chúng tôi chia sẻ quan điểm của Bono về việc lật ngược vấn đề. Nhưng chúng tôi không muốn chỉ dừng lại ở sự khơi dậy mà thực sự muốn tìm ra câu trả lời đúng hoặc ít nhất là câu trả lời tốt hơn. Nếu giải pháp lật ngược không có kết quả đối với vấn đề ban đầu thì liệu nó có thể có kết quả trong tình huống nào khác hay không?
Việc này bắt đầu đi hơi xa. Trước khi tìm kiếm vấn đề để giải quyết, chúng ta phải tìm được giải pháp đảo ngược đã. Như thế chúng ta sẽ bắt đầu xây dựng một phương pháp tiếp cận hệ thống đối với việc lật ngược giải pháp.
BÀI KIỂM TRA NHẤN MẠNH
Mục tiêu của chúng tôi là từ một loạt ví dụ cụ thể khái quát thành một phương pháp nhằm xác định những vấn đề có thể đảo ngược được trong kinh doanh. Thậm chí một giao dịch đơn giản cũng có thể được nhìn nhận từ nhiều góc độ đến nỗi chúng ta sợ không biết phải bắt đầu từ đâu.
Theo chúng tôi, các bạn nên tự mình chia hoạt động kinh doanh thành những bộ phận nhỏ và viết những câu ngắn, rõ ràng để miêu tả từng phần, càng chi tiết càng tốt. Sau đó, khi đã mô tả xong, hãy tưởng tượng mọi việc sẽ ra sao nếu bạn lật ngược từng phần nhỏ đó.
Trong cuốn Co-opetition (Hợp tác), Barry và đồng tác giả Adam Brandenburger dùng phương pháp so sánh đối xứng giữa cạnh tranh và hợp tác.7 Đã có nhiều nghiên cứu chuyên sâu về chiến lược cạnh tranh, vậy chiến lược hợp tác sẽ như thế nào?
7 Co-opetition của Adam M. Brandenburger và Barry J. Nalebuff (New York: Currency/Doubleday, 1996).
Khi lật ngược vấn đề, họ nhận thấy rằng bản thân từ đối thủ không có từ trái nghĩa. Ngược với đối thủ là gì? Không có từ nào chính xác. Đối tác là một từ quá chung chung - khách hàng hay người cung cấp đều được coi là đối tác. Để đảo ngược từ đối thủ, có thể sẽ có ích nếu chúng ta bắt đầu bằng việc mô tả chính xác đối thủ là gì:
Đối thủ là một công ty có sản phẩm hay dịch vụ làm cho sản phẩm hay dịch vụ của bạn có giá trị thấp hơn đối với khách hàng.
Như vậy, hiển nhiên là để đảo ngược thì bạn phải chuyển từ thấp hơn thành cao hơn. Công ty nào làm cho sản phẩm của bạn có giá trị cao hơn? Một công ty có sản phẩm và dịch vụ bổ sung cho sản phẩm và dịch vụ của bạn. Tuy nhiên, không có danh từ nào mô tả mối quan hệ này. Từ người bổ trợ thì sao? Bạn có thể hiểu từ này khi nghe, nhưng thật đáng ngạc nhiên là nó không xuất hiện trong bất kỳ ngôn ngữ nào. Việc thiếu thuật ngữ xác định mối quan hệ này chứng minh một cách hùng hồn rằng vai trò chiến lược của người bổ trợ vẫn chưa được hiểu cặn kẽ. Sáng tạo ra một từ mới giúp dẫn đến một lý thuyết về chiến lược cạnh tranh và hợp tác. Thực ra, vai trò của người bổ trợ đang dần được nhìn nhận như là nhân tố thứ sáu chưa được đề cập trong cơ cấu năm nhân tố của Porter.8
8 Only the Paranoid Survive: How to Achieve a Success That’s Just a Disaster Away của Andrew Grove, (New York: Doubleday, 1998), và Competitive Solutions: A Strategist’s Toolkit của Preston McAfee, (Princeton: Princeton University Press, 2002).
BÀI TẬP THỰC HÀNH
ĐẦU TIÊN VÀ CŨNG LÀ CUỐI CÙNG
Sau đây là một ví dụ về lật ngược vấn đề. Hãy bắt đầu bằng việc xem Sotheby’s mô tả hoạt động kinh doanh đấu giá như thế nào:
Một vật được đưa ra bán.
Người điều khiển đấu giá đưa ra giá ngày càng cao hơn. Người ra giá cao nhất thắng.
Đây chỉ là phần mở đầu, dù sơ sài nhưng nó cũng đủ để xác định rất nhiều phương án thay thế khác:
Bước tiếp theo là tiến hành cái mà chúng tôi gọi là bài kiểm tra nhấn mạnh. Ý tưởng ở đây là nhấn mạnh từng từ trong một câu. Robert De Niro trong bộ phim Taxi Driver (tạm dịch: Tài xế taxi) đã dạy chúng ta một câu nổi tiếng “Anh đang nói với tôi à?” có thể mang sắc thái khác nhau nếu nhấn mạnh vào từ anh, nói hay từ tôi. Chỉ cần nhấn mạnh từng chữ trong câu sẽ buộc bạn phải khuấy động sự tập trung vô thức ban đầu.
Bước cuối cùng là thử đảo ngược một cách có hệ thống từng từ mà bạn đã nhấn mạnh. “Anh đang không nói với tôi à?” Giống như De Niro, có thể bạn muốn bắt đầu bằng một danh từ hay động từ, nhưng tính từ (tốt/xấu) và phó từ (nhanh/chậm) cùng có thể đảo ngược được. Đôi khi bạn có thể đảo ngược hai từ một lúc: “Tôi đang nói với anh à?”
Bây giờ hãy xem bài tập nhấn mạnh có tác dụng như thế nào đối với ba câu mô tả hoạt động đấu giá ở trên. Không phải danh từ hay động từ nào cũng dẫn đến những ý tưởng thú vị, nhưng một số thì có. Bạn sẽ nhấn mạnh từ nào trong câu đầu tiên và có thể đảo ngược nó như thế nào?
Một món đồ được đưa ra để bán. Nên bắt đầu từ hành động chính: Một món đồ được đưa ra để mua.
Khách hàng tiềm năng sẽ nêu một món đồ mà họ đang tìm mua. Chính phủ thường đấu thầu mua hàng theo cách này. Chính phủ muốn mở đường và đặt lệnh mua để những người quan tâm đấu giá. Thậm chí trong thực tế việc đấu thầu mua hàng cũng còn được gọi là đấu giá ngược. Người bán cạnh tranh nhau để giành quyền bán dịch vụ hay sản phẩm cho người mua và người đưa ra giá thấp nhất giành chiến thắng.
Tiếp theo hãy tập trung vào câu thứ hai:
Người điều khiển đấu giá đưa ra giá ngày càng cao hơn.
Bạn hãy tự mình nhấn mạnh từng từ trong câu này một cách có hệ thống và tự hỏi xem từ nào dễ lật ngược nhất. Có lẽ là từ cao hơn. Sotheby’s có thể thực hiện một cuộc đấu giá trong đó người điều khiển đưa ra giá ngày càng thấp hơn không?
Chắc chắn rồi. Đó có thể là một phiên đấu thầu mua hàng trong đó người đưa ra giá thấp hơn giành chiến thắng. Tuy nhiên, giả sử là chúng ta chưa đảo ngược câu đầu tiên. Chúng ta vẫn muốn có một phiên đấu giá bán hàng trong đó người ra giá thấp hơn giành chiến thắng.
Tôi nghe thấy 100 đô la? Tôi nghe thấy 90 đô la? Tôi nghe thấy 80 đô la?
Việc này sẽ diễn ra như thế nào? Sotheby’s đưa sản phẩm ra bán nhưng người điều khiển vẫn đề xuất giá ngày càng thấp hơn? Người điều khiển có thể bắt đầu bằng một mức giá rất cao và giảm dần đến khi có một người đồng ý mua. Thay vì bán sản phẩm cho người ra giá cuối cùng, nó được bán cho người đầu tiên đồng ý. Công cụ đối xứng dẫn chúng ta tới cái gọi là đấu giá kiểu Hà Lan thường được dùng trong việc mua bán hoa ở Hà Lan.
Trong đấu giá kiểu Anh, bạn sẽ thấy tất cả người tham gia đều giơ tay. Khi người điều khiển tăng giá, mọi người dần bỏ tay xuống. Phiên đấu giá kết thúc khi chỉ còn một cánh tay giơ lên. Trong đấu giá kiểu Hà Lan, lúc bắt đầu, tất cả người tham gia đều bỏ tay xuống. Khi người điều khiển dần hạ mức giá, người mua bắt đầu giơ tay khi họ quyết định “nhảy vào”. Phiên đấu giá kết thúc khi có người đầu tiên giơ tay và người đó giành quyền mua. Trong khi đấu giá kiểu Anh chờ người cuối cùng rút lui thì đấu giá kiểu Hà Lan lại tìm người đầu tiên tự nguyện nhảy vào.
BÀI TOÁN ĐỐI XỨNG: SỐ 900 ĐẢO NGƯỢC
Ví dụ về phiên bán đấu giá của Sotheby’s cho thấy công cụ đối xứng dẫn tới một hình thức đấu giá khác mà chúng ta biết là có thể ứng dụng được vì chúng thực sự tồn tại. Bây giờ hãy xắn tay áo lên và áp dụng công cụ này vào việc tưởng tượng ra một dịch vụ hữu ích mà chưa từng xuất hiện.
Nếu chúng ta áp dụng ý tưởng đối xứng vào dịch vụ 900 thì sao? Dịch vụ 900 đảo ngược sẽ như thế nào? Hãy bắt đầu bằng bài kiểm tra nhấn mạnh. Đầu tiên, hãy mô tả dịch vụ sẵn có bằng những câu đơn giản:
Gọi số 900 sẽ làm phát sinh một khoản tiền mà bạn phải trả.
Từ nào trong câu này là ứng cử viên nặng ký nhất để nhấn mạnh? Hãy bắt đầu bằng từ phải, chúng ta sẽ lật ngược từ này như thế nào?
Gọi số 900 sẽ làm phát sinh một khoản tiền mà bạn được trả.
Như vậy là chúng ta vừa tạo ra số 900 đảo ngược. Chúng ta có một dịch vụ mới. Bạn sẽ được trả tiền để nghe cuộc gọi đến. Nhưng ai sẽ là người trả tiền?
Chúng ta đã có giải pháp cần đi tìm vấn đề. Giải pháp này sẽ có hiệu quả ở trường hợp nào nữa? Chúng tôi nghĩ rằng ý tưởng đối xứng đơn giản này sẽ cứu nguy cho một trong những hoạt động kinh doanh bị mọi người ghét nhất - quảng cáo qua điện thoại.
Các công ty quảng cáo qua điện thoại gần như bị cả thế giới coi thường. Mỗi năm có hơn 200 tỷ lý do để ghét dịch vụ này. (Điều đó có nghĩa là mỗi gia đình phải nhận trung bình hai cuộc điện thoại mỗi năm.9) Quảng cáo qua điện thoại đứng thứ tư trong danh sách các ý tưởng tồi tệ nhất trong thế kỷ XXI do tạp chí Times bình chọn. 
9 Vào năm 1999, Chet Danzel của Direct Marketing Association nói với CBS This Morning rằng có hơn 209 tỷ cuộc gọi trong năm 1998, trung bình là 550 triệu cuộc gọi một ngày.
20 tiểu bang đã phản ứng bằng cách cấm các công ty quảng cáo qua điện thoại gọi đến bất kỳ thuê bao nào trong danh sách đăng ký không nhận điện thoại quảng cáo của tiểu bang. Ủy ban Thương mại Liên bang còn đề xuất lập danh sách các thuê bao không nhận điện thoại quảng cáo của toàn liên bang.
Số 900 đảo ngược là một giải pháp tốt hơn.10 Thay vì bắt buộc khách hàng lựa chọn tất cả hoặc không gì cả, ý tưởng số 900 đảo ngược tạo ra cơ hội cho các hộ gia đình được bù đắp bằng vật chất khi nghe điện thoại quảng cáo. Theo đó, khách hàng được trả tiền dựa trên số phút nghe cuộc gọi quảng cáo. Trong khi các công ty cố bán hàng cho bạn thì bạn có thể bán cho họ thời gian. Bạn vẫn có thể đăng ký không nhận cuộc gọi đến nhưng đồng thời có thể yêu cầu nhà cung cấp dịch vụ viễn thông nối máy cho các cuộc điện thoại quảng cáo có trả tiền theo thời lượng.
10 “Marketing Privacy” của Ian Ayres và Matthew Funk, Yale Journal on Regulation 20, số 1 (Winter 2003): 77-137.
Nhà cung cấp dịch vụ viễn thông hoặc một công ty trung gian được cấp phép sẽ cho phép bạn tính giá khác nhau đối với các cuộc gọi được thực hiện vào các thời điểm khác nhau trong ngày hoặc đối với từng loại sản phẩm. Cũng có thể nó sẽ chỉ được phép nối máy cho các cuộc gọi từ các công ty đã được chứng nhận bởi Good Housekeeping hay Jerry Falwell.
Nhiều công ty sẽ hào hứng với ý tưởng này. Các công ty với hình thức khuyến mại hợp lệ sẽ không phải chịu sự ghét bỏ của khách hàng theo kiểu vơ đũa cả nắm. Các tổ chức thăm dò ý kiến sẽ có đông người trả lời hơn. Thay vì dập máy, người nghe sẽ hỏi: “Anh/Chị chắc là không còn câu hỏi nào chứ?” Các công ty điện thoại thu lời từ dịch vụ 800 và 900, tương tự như vậy, các công ty trung gian được cấp phép cũng sẽ cạnh tranh để giành quyền tính phí các cuộc gọi từ số 900 đảo ngược.
Giải pháp này sẽ giúp làm giảm đáng kể số lượng quy định cấm. Chẳng hạn, chúng ta không cấm các đoạn quảng cáo trên ti vi hay trên đài được ghi âm/thu hình trước nhưng một số bang cấm quảng cáo qua điện thoại thu âm trước. Quy định này (cùng với quy định cấm quảng cáo qua điện thoại di động và gọi điện vào ban đêm) là hợp lý nếu bạn không được trả tiền để nghe các cuộc gọi đó. Tuy nhiên, sẽ hợp lý hơn nếu công ty trả một khoản tiền cho khách hàng để họ nghe một đoạn ghi âm của James Earl Jones thay vì trả tiền cho nhân viên để họ quấy rầy bạn. Thay vì coi quảng cáo qua điện thoại là một ngành kinh doanh thấp kém cần bị cô lập hay loại bỏ, ý tưởng đền bù đơn giản cho phép chúng ta nhìn nhận lại quảng cáo trực tiếp như là một cơ hội kinh doanh hấp dẫn cho cả công ty và khách hàng.
Hiện nay các công ty quảng cáo qua điện thoại vẫn chỉ cố gắng lấy đi của bạn thời gian mà không chịu trả lại cho bạn cái gì. Đó là lý do tại sao tỷ lệ thành công của họ rất thấp, họ phải gọi bạn nhiều hơn, dẫn tới bạn càng ghét họ hơn và cái vòng luẩn quẩn cứ mãi tiếp diễn. Đây là một vấn đề tác động bên ngoài điển hình. Các công ty quảng cáo qua điện thoại gọi cho khách hàng quá nhiều vì họ không nội hóa phí tổn thực sự mà các cuộc gọi đó gây ra. Họ cần gì quan tâm nếu như họ làm phiền 50 khách hàng mà bán được một sản phẩm?
Do đó, công cụ nội hóa cũng đưa chúng ta tới một giải pháp tương tự. Nếu chi phí bên ngoài là vấn đề thì nội hóa các chi phí này - làm cho công ty quảng cáo qua điện thoại cảm nhận được “nỗi đau” của bạn - là cách giải quyết hợp lý. Với dịch vụ 900 đảo ngược, bạn sẽ nhận được ít cuộc gọi quảng cáo hơn và cuộc gọi mà bạn nhận được sẽ thú vị hơn vì nhà quảng cáo sẽ phải chú ý đảm bảo rằng họ đang giới thiệu cho bạn một sản phẩm mà bạn có thể thực sự muốn mua.11
11 “The Effectiveness and Targeting of Television Advertising” của Ron Shachar và Bharat Anand, Journal of Economics and Management Strategy 7, số 3 (1998): 363-396, cho thấy rằng các quảng cáo chứa thông tin có ích khi bạn đã xem nó. Bởi vì người quảng cáo đều có định hướng khách hàng nên có thể cho rằng, nếu bạn xem một quảng cáo thì nghĩa là bạn là một trong những khách hàng tiềm năng của sản phẩm đó.
Tuy nhiên, công cụ WWCD lại không có hiệu quả trong trường hợp này. Một Croesus hiện đại sẽ lọc các cuộc gọi đến. Ở đây chính người gọi phải lọc các số sẽ gọi đi. Như vậy, dù rằng một ý tưởng có thể được sáng tạo ra từ nhiều công cụ khác nhau nhưng bạn không thể chỉ dựa vào một công cụ để giải quyết vấn đề.
Ý nghĩa mới cho điện thoại trả tiền
Sử dụng điện thoại để kiếm tiền là một gợi ý cho việc tái tạo chức năng của điện thoại. Điện thoại là thiết bị thanh toán các khoản tiền nhỏ tốt nhất hiện nay. Các công ty dịch vụ viễn thông đã phát triển những hệ thống đặc biệt phù hợp cho việc theo dõi và tính tiền cho các giao dịch nhỏ đến từng xu. Tại sao không dùng điện thoại di động như là một thiết bị thanh toán chính? Khi kết thúc bữa ăn, nhà hàng sẽ đưa cho bạn một số điện thoại. Bạn sẽ bấm số, xác nhận khoản tiền, nhập mã và chuyển tiền từ tài khoản của mình sang tài khoản của ngân hàng. Ý tưởng này đang được thử nghiệm với máy bán hàng - bấm 888-THIRSTY và bạn sẽ có một lon soda. Các công ty điện thoại nhìn nhận ý tưởng này ở một góc độ quá hẹp. Thực ra nó cũng có thể là một phương án thanh toán tốt.
Trước khi kết thúc bài toán đối xứng này, hãy nghĩ đến công cụ chuyển đổi. Ý tưởng số 900 đảo ngược còn có thể ứng dụng trong lĩnh vực nào nữa ngoài quảng cáo qua điện thoại?
Nếu chúng ta quay lại và rút ra ý tưởng cốt lõi của số 900 đảo ngược, chúng ta sẽ thấy đó là một cách bù đắp cho người bị làm phiền. Chỉ riêng trong lĩnh vực quảng cáo, chúng ta cũng có thể tìm thấy nhiều ví dụ hợp lý khác. Truyền hình và tạp chí chẳng hạn, nhưng ít nhất chúng ta cũng đã được bù đắp bằng những chương trình truyền hình và những nội dung khác trên tờ tạp chí. Mặt khác, chúng ta cũng có thể lựa chọn xem hay không xem các mẩu quảng cáo đó, hoặc đăng ký ngay từ lúc đầu.
Các ví dụ hiển nhiên tiếp theo là thư rác và thư quảng cáo. Mặc dù chúng ta có quyền đăng ký e-mail và dịch vụ bưu chính nhưng chúng ta cũng không thể dễ dàng “tắt đi” như đối với ti vi. Chúng ta không hài lòng khi thư rác tấn công bí mật cá nhân của mình nhưng lại không được đền bù vì điều này.
Việc cấm hoàn toàn thư rác và thư quảng cáo là điều gần như không thể, nhưng chúng ta có thể cải thiện tình hình bằng cách cho phép người sử dụng không đăng ký dịch vụ gửi thư miễn phí nếu người gửi không đền bù cho người nhận. Mọi người vẫn có quyền chọn không nhận thư quảng cáo, nhưng nhiều người sẽ thích hơn nếu được trả tiền để xem một số thư quảng cáo.
Ý tưởng đền bù này không hề khó triển khai. Thực ra, chúng ta có thể chuyển đổi trực tiếp ý tưởng số 900 đảo ngược sang máy Pitney Bowes - như thế mỗi khi người gửi thư quảng cáo gửi đến địa chỉ của bạn, bạn sẽ được trả một khoản tiền (nhiều hay ít do thỏa thuận) thể hiện trên hóa đơn điện thoại.
Thư điện tử thì khó kiểm soát hơn nhiều, dù là bằng quy định của từng tiểu bang hay của liên bang, bởi vì môi trường Internet mang tính toàn cầu. Tuy nhiên, bạn (hoặc nhà cung cấp dịch vụ Internet) có thể cài đặt hộp thư đến để nó thực hiện chức năng này.
Ý tưởng cơ bản là bất kỳ ai muốn gửi thư điện tử cho bạn đều phải đính kèm một phiếu thanh toán tương đương với khoản tiền mà bạn muốn, nếu hợp lệ thì hộp thư đến mới nhận.12 Tờ phiếu này không phải là khoản thanh toán mà là cam kết thanh toán của công ty và sẽ chỉ được kích hoạt (chấp nhận) khi bạn nhấn vào biểu tượng thanh toán. Việc thanh toán sẽ được thực hiện như một dịch vụ thanh toán có ủy nhiệm, giống như Paypal.13
11 Ý tưởng về việc thu phí e-maill hoặc kho chứa e-maill có rất nhiều nhà đầu tư. Chúng tôi lần đầu tiên đọc được ở Release 2.0: A Design for Living in the Digital Age của Esther Dyson, (New York: Broadway Books, 1997).
12 Paypal: Một công ty hoạt động trong lĩnh vực thương mại điện tử, chuyên cung cấp các dịch vụ thanh toán và chuyển tiền qua mạng Internet.
Khách hàng có thể có một danh sách những người có thể gửi e-mail miễn phí và cũng có thể giảm giá nếu bạn muốn biết thông tin về sản phẩm của một công ty nào đó. Như thế, bạn vẫn nhận được mọi e-mail của bạn bè và người thân và nếu bạn lựa chọn thì một số thư của người lạ cũng có thể được chấp nhận miễn phí. Tuy nhiên, bộ lọc của hộp thư sẽ nhanh chóng phân loại số này và loại bỏ những bức thư chứa các từ khóa như “Viagra”, “đáo nợ tín dụng trả góp” và “cơ hội thành triệu phú ở Nigeria”.
Với giải pháp này, bạn có thể cài đặt hộp thư của mình sao cho chỉ chấp nhận các e-mail sẵn sàng trả tiền, ví dụ như 1/4 xu cho mỗi e-mail. Nhưng bạn sẽ chỉ có thể chấp nhận tiền của người gửi thư rác (hoặc người làm phiền bạn). Ưu điểm thực sự của Paypal là không cần phải có kiện cáo hay xét xử. Bộ lọc tự động qua phiếu thanh toán đã tự mình giải quyết được vấn đề.
Nếu bạn thích ý tưởng này thì có thể may mắn đang đến với bạn. Một công ty mới thành lập, Vanquish.com, đã nghĩ ra công nghệ e-mail có bảo lãnh. Nếu công ty này có thể thuyết phục AOL hoặc Hotmail đưa ra chính sách chỉ chấp nhận thư có bảo lãnh thì đó sẽ là sự cáo chung cho thư rác.
VÍ DỤ ĐIỂN HÌNH 
NHẬN ĐIỆN THOẠI TỐT HƠN LÀ GỌI ĐIỆN THOẠI 
Khi bạn nhận một cuộc gọi điện thoại di động, ai sẽ là người trả tiền?
Ở Mỹ, nguyên tắc là người nhận cuộc gọi trả tiền.13 (Đây là lý do tại sao quảng cáo qua điện thoại bị cấm đối với điện thoại di động.) Bảng giá điện thoại di động không phân biệt cước gọi đi với cước nhận cuộc gọi và cũng không có lý do gì để làm thế. Cả hai đều sử dụng cách tính thời lượng và chức năng chuyển giống nhau.
13 Nếu người gọi thực hiện một cuộc gọi nội hạt thì sẽ được miễn phí. Nếu người gọi thực hiện một cuộc gọi đường dài tới di động thì người gọi sẽ trả phí đường dài, người nhận sẽ trả phí cho số phút gọi điện.
Tuy nhiên, ở châu Âu và châu Á thì lại khác: Nhận cuộc gọi hầu như miễn phí, còn gọi đi thì bị tính tiền.
Cơ chế nào tốt hơn? Ban đầu, châu Âu hả hê cho rằng cơ chế của mình ưu việt hơn. Với việc nhận cuộc gọi đến miễn phí, số thuê bao di động phát triển cực nhanh.
Tìm bạn dùng điện thoại di động
Tại sao số điện thoại di động lại không được công khai? Việc không có danh bạ điện thoại di động gây khó khăn đặc biệt cho những người mà điện thoại di động là chiếc điện thoại duy nhất. Những người muốn giữ bí mật hoặc không muốn trả tiền cho các cuộc gọi không mong muốn có thể lựa chọn không đưa số điện thoại vào danh sách. Vấn đề là chỉ có một nhà cung cấp, giống như đối với dịch vụ điện thoại cố định. Nhưng chuyển đổi sang một bối cảnh địa lý khác có thể có tác dụng. Ở Đan Mạch, công ty TeleDenmark lập danh bạ điện thoại di động và cung cấp cho cả những khách hàng không sử dụng dịch vụ của mình.
Ở Mỹ, vấn đề đối với cơ chế “người nhận trả tiền” là mọi người thường ngần ngại cho người khác số điện thoại. Họ không muốn trả tiền để nghe những cuộc gọi vô bổ từ người lạ. Do đó, việc phát triển thuê bao rất chậm chạp và dẫn đến các vấn đề khác như không lập được danh bạ điện thoại di động.
Lúc đầu cách của châu Âu có vẻ hợp lý. Nếu muốn nói chuyện với tôi thì anh phải trả tiền. Người gọi là người quyết định có đáng thực hiện cuộc gọi hay không. Là người nhận cuộc gọi, tôi không phải là người quyết định việc anh có gọi cho tôi hay không, do đó, tôi không phải trả tiền.
Cơ chế người gọi trả tiền giúp thiết lập mạng lưới điện thoại di động, nhưng bây giờ nó lại đang hạn chế sự phát triển của điện thoại di động. Cước cuộc gọi ở châu Âu hiện quá cao so với Mỹ, lý do là khách hàng ở châu Âu chỉ mua một nửa dịch vụ mà họ sử dụng - chỉ có các cuộc gọi đi, không phải các cuộc gọi đến.
Vấn đề là hầu hết khách hàng ít chú ý đến việc người khác phải tốn bao nhiêu tiền để gọi cho mình vì đó không phải là tiền của họ. Chỉ có các công ty dịch vụ viễn thông được lợi.
Ví dụ, ở Anh, nếu bạn sử dụng điện thoại di động T Mobile thì một người dùng điện thoại cố định gọi cho bạn sẽ phải trả khoảng 23,14 xu (Anh) - tương đương với 40 xu (Mỹ) một phút.14 Cước cuộc gọi từ một nhà cung cấp cạnh tranh còn cao hơn nhiều, khoảng 30 xu (Anh), tương đương 50 xu (Mỹ) một phút.
14 Mức giá cao đó dường như miễn dịch với cạnh tranh. Mặc dù British Telecom thu cước cao khi gọi đến di động của T Mobile, nhưng họ phải chuyển phần lớn mức thu này cho T Mobile như là phí kết nối. Do đó, T Mobile mới là người thu được lợi. T Mobile ít có động cơ để giảm mức phí này, bởi vì khách hàng trực tiếp của họ không phải trả tiền. Bạn có thể nghĩ rằng T Mobile (và các đối thủ cạnh tranh của họ) kiếm được rất nhiều từ hệ thống này nhưng không phải. Bởi vì mỗi doanh nghiệp nhận ra rằng nếu có một người dùng sẽ dẫn tới thu nhập rất lớn từ phí kết nối nên họ cạnh tranh khốc liệt để thu hút người dùng, chủ yếu thông qua các chính sách giảm giá lớn.
Ở Italia, tình hình còn cực đoan hơn. Cước phí gọi đi cao đến nỗi người nhận cuộc gọi còn được các công ty dịch vụ viễn thông trả tiền, nghĩa là bạn được trả tiền khi nghe điện thoại, nhưng tiền đó là từ người gọi đến cho bạn.
Cơ chế này cũng đã du nhập vào Mỹ. US West đã thử nghiệm các gói cước với cước phí gọi đi rất cao. Tuy nhiên, các nhà cung cấp dịch vụ điện thoại cố định từ chối tham gia chương trình, trong khi đó những thuê bao cố định lại chính là người chi tiền chủ yếu trong cơ chế này.
Vậy rốt cuộc cách tính cước nào tốt hơn? Tại sao không để khách hàng lựa chọn? Mỗi thuê bao di động sẽ có hai số, một số người gọi phải trả tiền để công khai, còn một số người nhận trả tiền dành cho gia đình và bạn bè. Thực ra cũng không nhất thiết phải có hai số. Những người thân thiết được cung cấp một mật mã, nếu đúng mật mã, điện thoại sẽ tự động chuyển sang chế độ người nhận trả tiền và ngược lại.
Ví dụ này cho thấy công cụ đối xứng không chỉ giúp chúng ta xem xét khía cạnh ngược lại của giải pháp (ví dụ như người gọi trả tiền so với người nghe trả tiền) mà còn giúp chỉ cho chúng ta thấy liệu một quyết định đối xứng thực sự - trong đó cả người gọi lẫn người nghe đều trả tiền - có tốt hơn hay không.
VÍ DỤ ĐIỂN HÌNH ĐÁNH GIÁ 360
Thường thì cấp trên đánh giá cấp dưới. Bạn sẽ đảo ngược ý tưởng này như thế nào? Câu trả lời dễ nhận thấy là tại sao không để cấp dưới đánh giá cấp trên? Như chúng ta vừa phân tích ở trên, không nhất thiết phải là cái này hoặc cái kia. Chúng ta có thể có một giải pháp đánh giá cân xứng, trong đó cấp trên và cấp dưới đánh giá lẫn nhau (và những người đồng cấp cũng có thể đánh giá lẫn nhau).
Thế là ý tưởng đánh giá 3600 đã ra đời. Mọi người đều đánh giá người khác. Ý tưởng này đã trở thành một hoạt động chuẩn hóa trong quản lý nhân sự. (Là giáo sư đại học, chúng tôi đã quá quen với việc đánh giá kết quả học tập của sinh viên và sinh viên đánh giá việc giảng dạy của chúng tôi. Thực ra chúng tôi cũng đang trông đợi một điều tương tự như lạm phát điểm sẽ diễn ra trong việc đánh giá giáo viên.)
Tại sao chúng ta không tiến thêm một bước nữa? Ứng viên tìm việc thường được yêu cầu phải có thư giới thiệu của người sử dụng lao động cũ. Thông thường ông chủ là người viết thư giới thiệu. Tại sao không để cấp dưới viết thư giới thiệu cho cấp trên?15
15 Đề xuất này có thể được tìm thấy ở The World’s Greatest Ideas: An Encyclopedia of Social Inventions (tái bản) của Nicholas Albery, (Gabriola Island, British Columnbia: New Society Publishers, 2001).
VÍ DỤ ĐIỂN HÌNH ĐĂNG KÝ HIẾN TẠNG
Hơn 80.000 người Mỹ đang nằm trong danh sách chờ đợi một cách vô vọng để được cấy ghép tạng. Và danh sách ngày càng dài ra trong khi trung bình mỗi ngày có 16 người chết vì không được cấy ghép tạng kịp thời. Có một nghịch lý là có tới 75% số người được hỏi trả lời sẵn sàng hiến tạng nhưng những người cần thì vẫn không có. Vấn đề là người muốn hiến tạng không tự dưng nói cho người khác biết về ý định này của mình.
Vấn đề này lớn đến mức nào? Năm 2001, tổng cộng có 6.081 bộ phận cơ thể được hiến tặng trên toàn nước Mỹ.16
16 Xem www.txorganshring.org/Vital_statistics.html.
Chỉ có thế thôi. Con số thấp đến mức đáng kinh ngạc này là kết quả của một nguyên tắc bất thành văn: Trừ phi một người tuyên bố rõ ràng anh ta/cô ta sẵn sàng hiến tặng bộ phận cơ thể mình thì không ai có quyền đụng đến các bộ phận đó. Lật ngược quy tắc mặc định đó có thể cứu sống bao nhiêu sinh mạng.
Sự thay đổi đơn giản và ít tranh cãi nhất là buộc mọi người phải lựa chọn. Chẳng hạn mỗi khi đổi bằng lái xe, người muốn đổi bằng phải trả lời câu hỏi rằng họ có đồng ý hiến tặng bộ phận cơ thể mình hay không.
Sự mặc định sai lầm
Lật ngược sự mặc định cũng có thể tạo thêm động lực cho mọi người tham gia chương trình tiết kiệm 401(k). Khoảng 85% người lao động chọn phương án mặc định, nghĩa là mức đóng góp chỉ là 2 - 3%, quá thấp so với mức tối đa là 12.000 đô la. Tại sao không đặt lựa chọn mặc định ở mức tối đa? Dù người lao động chuyển sang các phương án khác thì họ cũng phải suy nghĩ cẩn thận trước khi đưa ra quyết định, do đó sẽ vẫn làm tăng mức tiết kiệm.17
17 “For Better or for Worse: Default Effects and 401(k) Savings Behavior” của James Choi, Nhà kinh tế học Richard Thaler và Shlomo Benartzi đã phát triển một cách để tăng tiết kiệm lương hưu thông qua kế hoạch SMarT (Save More Tomorrow).
Năm 1996, Thụy Điển đưa ra luật lựa chọn bắt buộc, trong đó tất cả những người đến tuổi trưởng thành đều được yêu cầu lựa chọn có đồng ý hiến tặng bộ phận cơ thể mình hay không. Kết quả là ngay lập tức số người tự nguyện hiến tạng tăng hơn 600.000 người. Một bộ luật tương tự được đưa ra ở Đan Mạch năm 1990 làm số người hiến tạng tăng 150.000. Brazil cũng tham gia chiến dịch này.
Vấn đề tiếp theo là quy định về sự mặc nhiên đồng ý hiến tạng của người bệnh. Ở một số nước áp dụng quy định mặc nhiên đồng ý như Phần Lan, Hy Lạp, Italia, Na Uy và Singapore, người thân của người bệnh có thể phản đối và ngăn cản việc hiến tạng.
Cuộc đời và thuế
Tại sao chúng ta không khấu trừ thuế đối với những người hiến máu nhân đạo (tính vào khoản tiền làm từ thiện). Bạn được khấu trừ thuế khi tặng quần áo cũ cho Goodwill18, trong khi hiến máu còn giá trị hơn nhiều. Và không giống như trả tiền mặt, việc khấu trừ thuế không gây ra tác động phụ là khuyến khích người nghèo bán máu.
18 Goodwill (Thiện nguyện): Một tổ chức phi lợi nhuận có mặt ở 52 bang ở Mỹ. Goodwill có 2.100 cửa hàng lớn và giao bán trên mạng. Tiền lãi thu được dùng để đào tạo người nghèo không có nghề nghiệp.
Bỉ đã thông qua luật về sự mặc nhiên đồng ý vào năm 1986 và nó đã đạt thành công vang dội. Chỉ 2% dân số lựa chọn phương án không đồng ý hiến tạng và số tạng được cấy ghép đã tăng hơn gấp đôi.19 Không còn danh sách dài dằng dặc những người chờ được hiến tạng nữa.
19 Có thể phạt những người không tham gia bằng cách xếp độ ưu tiên của họ thấp hơn trong trường hợp họ cần các tạng. Khi có sự thiếu hụt, sẽ ưu tiên cho những ai không từ chối tham gia. Bạn càng chậm tham gia thì độ ưu tiên của bạn càng thấp. Nếu tôn giáo cấm người theo đạo hiến tặng các bộ phận cơ thể (nhưng không cấm nhận) thì niềm tin của họ được tôn trọng nhưng những ai không tham gia sẽ không được ưu tiên như những người đồng ý với một cam kết của xã hội.
Tây Ban Nha thậm chí còn đi xa hơn bằng việc thông qua luật mặc nhiên coi là mọi người đều đồng ý hiến tạng, trừ phi một người đăng ký trên mạng máy tính quốc gia là anh/cô ta không đồng ý. Kết quả không mấy ngạc nhiên, tỷ lệ hiến tạng của Tây Ban Nha từ vị trí một trong những nước thấp nhất trên thế giới trở thành một trong những nước cao nhất, thậm chí hiện nay họ còn xuất khẩu nội tạng để phục vụ cấy ghép.
Câu chuyện về hiến tạng này là một ví dụ mạnh mẽ về tác động của việc lật ngược ý nghĩa của sự thụ động hay im lặng. J. Alfred Prufrock đã từng suy nghĩ “Tôi tự mặc định như thế nào?” Bạn cũng nên làm thế. Lúc nào cũng có những giả định cần được cân nhắc.
VÍ DỤ ĐIỂN HÌNH
TRẢ TIỀN ĐỂ KHÔNG PHẢI XEM QUẢNG CÁO
Một trong những người đóng góp cho website của chúng tôi (A. H ở Chicago) nêu ý tưởng: Đảo ngược vấn đề trả tiền xem truyền hình. Sẽ tốt hơn nếu khách hàng có thể trả tiền để không bị quảng cáo làm phiền.
Bạn có biết mỗi giờ xem ti vi của bạn thì các kênh truyền hình thông thường phải trả bao nhiêu tiền không? 5 đô la? 1 đô la? Sự thực là họ chỉ tốn có 32 xu một giờ trong giờ cao điểm.20 Thay vì thu tiền từ nhà quảng cáo, các kênh truyền hình thông thường có thể thu tiền của người xem. Bạn có chịu trả 32 xu một giờ để không phải xem quảng cáo không?
20 Hệ thống trả cho bạn 32 xu để xem 12 phút quảng cáo trên 1 giờ - tương đương với 1,6 đô la cho một giờ xem quảng cáo. Mức này rất thấp so với lương tối thiểu.
Hãy đặt khoản tiền 32 xu này trong tương quan với những thứ khác. Một độc giả phải trả khoảng 9 xu cho một trang quảng cáo in màu trên tờ Forbes. 9 đô la cho một số tạp chí với khoảng 100 trang quảng cáo như thế vẫn còn ít khó chịu hơn là 12 phút quảng cáo trên ti vi với giá 32 xu. Chúng ta sẽ không trả thêm 9 đô la để mua một phiên bản không có quảng cáo của Forbes. Vấn đề đối với quảng cáo trên truyền hình là thời gian của chúng ta được bán với giá quá rẻ.
Cách giải quyết khá đơn giản: Để cho mọi người có quyền lựa chọn mua các chương trình truyền hình không có quảng cáo vào cung giờ nào mà họ thích. Thay vì cạnh tranh với TiVo21, các kênh truyền hình thông thường nên tìm cách cho phép người xem trả 32 xu để tải một tập phim E.R. hoặc Get Smart mà không bị cắt ngang bởi quảng cáo và có thể xem vào bất cứ lúc nào. Với truyền hình cáp, khách hàng đã được hưởng dịch vụ này nhưng vẫn còn rất nhiều cơ hội cho các kênh truyền hình thông thường.
21 TiVo: Hãng tiên phong trong lĩnh vực sản xuất dụng cụ ghi các chương trình kỹ thuật số.
PHẢN ĐỐI XỨNG
Phần lớn mọi thứ đều mang tính đối xứng. Tín dụng trả góp có thể điều chỉnh theo hướng đi lên hoặc đi xuống. Điện thoại có chức năng gọi và nghe. Tuy nhiên, có một số thứ không đối xứng - hãy nghĩ đến chiếc gương một chiều.
Đôi khi sẽ có ích khi tìm những trường hợp trong đó chúng ta có thể phá vỡ cái được coi là tính đối xứng tự nhiên.
Ví dụ điển hình nhất là trạm thu phí giao thông một chiều, lần đầu tiên được đưa vào sử dụng cho cầu Cổng vàng ở San Francisco ngày 19 tháng 10 năm 1968 (sau đó cũng được sử dụng cho cầu George Washington vào năm 1970).22 Thay vì trả 1 đô la mỗi chiều, lái xe chỉ phải mua vé một chiều giá 2 đô la. Giải pháp này giúp giảm một nửa số vụ ùn tắc giao thông lẫn số nhân viên thu phí.
22 Mary Currie ở Golden Gate Bridge Authority cho ý tưởng này là của Dale Luehring, cựu Giám đốc điều hành, xem www.goldengatebrudge. org/reseach/faqs.html#OneWayToll. Về cầu Geogre Washington, xem www.fortleeonline.com/gwb/trivia.html.
Tín dụng trả góp tự động đáo nợ mà chúng tôi đã đề cập ở các phần trước cũng là một ví dụ nữa về tính không đối xứng. Thay vì điều chỉnh tín dụng theo cả hai chiều tăng và giảm, chúng tôi đã chỉ ra rằng người đi vay sẽ có lợi hơn nếu tín dụng chỉ được điều chỉnh theo chiều giảm (và người cho vay vẫn được lợi nhờ thu thêm phí).
Nhân tiện đang bàn về đáo nợ, bạn nghĩ sao nếu có một loại tín dụng trả góp tự động đáo nợ khi lãi suất thị trường tăng lên? Ý tưởng này nghe có hợp lý không? Có và không. Mới thoạt nghe thì tưởng như đây là một ý tưởng điên rồ vì họa có người điên mới muốn chuyển một khoản tín dụng với lãi suất 7% thành 8%.
Tuy nhiên, người đi vay vẫn có thể có lợi nếu người cho vay chấp nhận giảm khoản nợ còn phải trả để người vay có cơ hội trả dễ dàng hơn. Ngân hàng nhận thấy rằng với mức lãi suất 7%, khoản vay không còn giữ được giá trị thực tế như lúc ban đầu, do đó, ngân hàng sẽ khuyến khích người đi vay trả nợ sớm hoặc tăng lãi suất. Thực ra, ngân hàng có thể giảm số tiền còn nợ ở mức vừa đủ, tương ứng với khoản thiệt hại do lãi suất tăng lên, sao cho khoản tiền hàng tháng người đi vay phải trả vẫn không đổi.
GIỜ THÌ BẠN ĐÃ CÓ ĐỦ CÔNG CỤ CẦN THIẾT
Chương VI vừa trình bày cách làm sản sinh ý tưởng khi bạn lật ngược vấn đề từ trên xuống dưới, hoặc nhìn vào mặt trái, hoặc nhìn vào cả hai mặt và có khi chỉ nhìn vào một mặt của vấn đề. Sử dụng tính đối xứng của vấn đề là công cụ cuối cùng trong số các công cụ sản sinh ý tưởng mà chúng tôi đề cập từ Chương III đến Chương VI.
Chương VII sử dụng những ý tưởng này và trình bày cách làm tăng hiệu quả của các công cụ trên bằng phương pháp tiếp cận vấn đề một cách có nguyên tắc hay hiển nhiên đúng. Đến thời điểm này, bạn sẽ không ngạc nhiên khi phát hiện thêm một số câu đố và vấn đề.
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Chương VII 
giải quyết vấn đề theo nguyên tắc 
Hướng dẫn cách suy nghĩ bên trong chiếc hộp
Từ trước đến giờ chúng tôi đã hướng dẫn các bạn cách suy nghĩ bên ngoài chiếc hộp (suy nghĩ theo đường vòng). Khi bạn đã biết chúng ta luôn phải đi tìm sự đối xứng thì chắc bạn cũng đoán ra bước tiếp theo là gì. Chúng tôi có thể hướng dẫn bạn suy nghĩ bên trong chiếc hộp (suy nghĩ theo đường thẳng) như thế nào?
Suy nghĩ bên trong chiếc hộp?
Trước hết, lời khuyên này có vẻ đi ngược lại những “câu thần chú” sáng tạo thông thường. “Không có câu trả lời nào sai”. “Hãy cân nhắc mọi phương án”. “Hãy phá vỡ những ranh giới ngăn cản sự đổi mới của bạn”.
Thực ra, không nên phá vỡ mọi ranh giới. Một số ranh giới thực sự tồn tại và cần được tôn trọng. Khi đã hiểu được giới hạn thực sự là gì, chúng ta có thể xác định tốt hơn những ranh giới mà chúng ta tự tạo ra.
Nếu bạn xác định có một số giới hạn mà mọi giải pháp đều phải tôn trọng thì quá trình tìm kiếm của bạn sẽ được định hướng một cách hiệu quả hơn. Đến một lúc nào đó chúng ta sẽ phải phân loại giải pháp nào sử dụng được, giải pháp nào không. Xác định được hoàn cảnh phù hợp sẽ giúp “tách gạo ra khỏi trấu”. Bằng cách đặt ra một số giới hạn trong quá trình tìm giải pháp, chúng ta có thể lọc những ý tưởng không phù hợp trước khi nó hình thành. Thậm chí chúng ta còn có thể lọc trước suy nghĩ của mình để không cho các ý tưởng đó xuất hiện trong đầu.
Hãy lấy nguyên lý thứ hai của nhiệt động lực học làm ví dụ (nguyên lý này nói rằng entropy1 của một hệ kín chỉ tăng chứ không giảm). Chúng ta chấp nhận giới hạn của nguyên lý này và không phí thời gian tìm cách tạo ra một loại động cơ vĩnh cửu. Giải quyết vấn đề theo nguyên tắc nghĩa là tính đến những nguyên tắc mà bất kỳ giải pháp nào cũng phải thỏa mãn. Xác định được càng nhiều nguyên tắc thì bạn càng tiến gần đến giải pháp. Có thể bạn sẽ tìm được ít giải pháp hơn, nhưng đó là các giải pháp đúng mà bạn nên tập trung vào.
1 Entropy: Đơn vị đo sự hỗn độn trong vật lý.
Giải quyết vấn đề theo nguyên tắc giúp bạn dễ dàng tìm ra giải pháp hơn bằng cách loại bỏ những điều vụn vặt. Mặc dù chúng tôi coi việc sàng lọc cũng là một hạn chế, nhưng chúng tôi muốn chứng minh cho bạn thấy rằng việc xác định điểm thứ yếu của giải pháp lại không mang tính hạn chế và còn có thể giúp tạo ra nhiều ý tưởng mới. Do vậy, chương này không chỉ giới hạn ở việc sàng lọc ý tưởng mà thực ra về bản chất nó còn là một công cụ nảy sinh ý tưởng.
SÁNG TẠO THEO NGUYÊN TẮC
Gary Hamel thích gây sốc cho người nghe bằng việc hỏi về số tinh trùng của họ. Nếu bạn cần 10 triệu tinh trùng để thụ tinh cho một trứng duy nhất thì có nghĩa là bạn khó có mà có được một ý tưởng tốt trừ phi bạn có rất nhiều vật liệu để tạo ra nó. Nhờ đó Hamel đã làm được một việc tuyệt vời là giúp người nghe tạo ra môi trường cho ý tưởng tự do phát triển.
Vấn đề là khi đã có ý tưởng rồi thì phải làm gì nữa. Bạn nảy ra nhiều ý tưởng, tốt thôi, nhưng điều đó chẳng có ý nghĩa gì cho đến khi bạn đánh giá chúng. Nhưng đánh giá chừng đó ý tưởng là một việc rất mất thời gian và tốn kém. Trong thực tế, nhiều công ty không khuyến khích nhân viên đóng góp nhiều ý tưởng là do lo sợ sẽ có quá nhiều ý tưởng và không biết xử lý thế nào.
Bạn có thể nói rằng chúng tôi ưa thích phương pháp nuôi cấy trong phòng thí nghiệm. Đúng vậy, nhưng thay vì đi sâu phân tích khái niệm này, chúng tôi muốn tìm cách giúp bạn lọc suy nghĩ của mình từ lúc đầu. Chúng tôi muốn các bạn tạo ra ít ý tưởng hơn nhưng chất lượng hơn.2
2 Hai cách này đã được ứng dụng vào chương trình đánh cờ vua trên máy tính. Cách của một trường làm cho máy tính xử lý càng ngày càng nhanh, do đó có khả năng tính trước nhiều nước đi hơn. Cách kia hướng tới việc bỏ các nước đi không quan trọng và tập trung vào việc đánh giá sức mạnh của nước đi. Với cách này, máy tính chỉ tìm kiếm trong một phạm vi được xác định. Ý tưởng này được đưa ra bởi John Geanakoplos và Larry Gray trong “When Seeing Further is Not Seeing Better”, Bulletin of the Santa Fe Institute 6, số 2 (1991).
Điểm mấu chốt là phải sử dụng bộ lọc phù hợp.
Rõ ràng là việc sàng lọc từ đầu giúp làm bạn giảm nguy cơ đi vào ngõ cụt. Tuy nhiên, điều đáng ngạc nhiên là nó còn có thể giúp chúng ta tìm ra một giải pháp tốt. Hóa ra một bức tranh rõ ràng về cấu trúc của vấn đề có thể làm cho quá trình tìm giải pháp trở nên dễ dàng hơn.
Tuy nhiên, thế nào là một bộ lọc phù hợp? Phương pháp giải quyết vấn đề theo nguyên tắc sẽ giúp bạn trả lời câu hỏi này. Mặc dù bạn chưa tìm ra giải pháp thì cũng cứ thử nghĩ xem bạn đã biết những gì. Thay vì bị mắc ở những gì mình chưa biết, tại sao bạn không bắt đầu từ những gì đã biết? Nếu bạn đã biết được 75% của câu trả lời thì việc tìm ra 25% còn lại sẽ dễ dàng hơn nhiều.
Bước thứ nhất là xác định tất cả những thuộc tính sẽ tạo thành phần cốt yếu của mọi giải pháp. Những thuộc tính thiết yếu này được gọi là nguyên tắc (trong toán học gọi là tiên đề) sẽ đóng vai trò như chất xúc tác cho quá trình tìm giải pháp. Phương pháp này giúp bạn định hướng quá trình tìm kiếm để không phải bắt đầu lại từ đầu mỗi khi đi vào ngõ cụt.
Chúng tôi sẽ lấy ví dụ một số vấn đề hóc búa để làm minh họa thực tế cho phương pháp này. Thú thực, chúng tôi hơi lo khi đưa ra những câu đố này vì có thể một số người trong các bạn không thích giải câu đố (còn một số người lại quá thích).
Bạn đã biết nhiều câu đố trong các cuốn sách dạy sáng tạo. Bạn có biết làm thế nào để biến một phụ nữ trẻ thành một bà già không? Mũi tên nào dài hơn? Làm thế nào để lấy một quả bóng bàn ra khỏi giếng? Vấn đề không nằm ở chỗ các câu đố mà ở chỗ thiếu mối liên kết giữa chúng với giải pháp thực tế.
Chúng tôi cho rằng các câu đố của mình được đưa ra với một mục đích rõ ràng - để minh họa phương pháp giả quyết vấn đề theo nguyên tắc. Chúng tạo ra một môi trường có kiểm soát trong đó chúng tôi có thể minh họa phương pháp sàng lọc từ đầu với tính ứng dụng rộng rãi. Các câu đố này chỉ là phương tiện, không phải mục đích. Sau khi giải xong các câu đố, chúng tôi sẽ chỉ ra cách áp dụng phương pháp tương tự trong việc giải quyết các vấn đề thực tế của cuộc sống.
Và chúng tôi cũng muốn các bạn vui vẻ một chút.
BÀI TẬP THỰC HÀNH CÂU ĐỐ 4 HẠT THÓC
Cho 4 hạt thóc, phải trồng như thế nào để khoảng cách từ mỗi hạt đến các hạt còn lại đều bằng nhau.3
3 Chúng tôi lần đầu nhìn thấy vấn đề này ở Lateral Thinking của Edward de Bono, (London: Penguin, 1977).
Bạn hãy thử suy nghĩ bằng mọi cách, cách nào cũng được.
Sau đó, chúng ta sẽ bàn đến việc sử dụng một phương pháp khoa học để tìm ra giải pháp.
Cách đầu tiên mà bạn nghĩ đến có lẽ là vẽ một hình vuông và đặt 4 hạt thóc ở 4 góc.
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Đây không phải là một câu trả lời đúng. Khoảng cách của 2 hạt thóc nằm trên đường chéo lớn hơn khoảng cách của hai hạt nằm trên cạnh của hình vuông.
Bạn đã hiểu vấn đề. Hãy dừng lại để suy nghĩ một chút trước khi đọc tiếp.
Cứ cho là bạn không biết phải làm thế nào để trồng cả 4 hạt thóc, vậy bạn biết gì? Chắc chắn bạn biết làm thế nào để trồng ba hạt thóc sao cho khoảng cách từ mỗi hạt đến các hạt còn lại bằng nhau - bằng cách vẽ một tam giác đều.
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Vì 4 hạt thóc phải cách đều nhau, do đó mỗi hạt thóc cũng phải cách đều nhau. Như vậy, một nguyên tắc mà chúng ta biết chắc là:
(a) 3 trong số 4 hạt thóc phải tạo thành một tam giác đều.
Khi đã có nguyên tắc đơn giản này, chúng ta có thể dễ dàng đặt 3 hạt thóc vào đúng vị trí. Vấn đề còn lại là hạt thóc thứ tư phải nằm ở đâu. Có thể chúng ta chưa tìm ra giải pháp nhưng ít nhất đã biết được 3/4 giải pháp.
Vậy hạt thóc thứ 4 sẽ nằm ở đâu?
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Thông thường mọi người sẽ nghĩ ngay đến việc đặt nó ở giữa hình tam giác. Lại một câu trả lời sai. Vấn đề là khoảng cách từ hạt thóc ở giữa đến 3 hạt còn lại ngắn hơn khoảng cách từ mỗi hạt còn lại với nhau.
Vậy phải đặt nó ở đâu? Có vẻ như chúng ta đang bị tắc ở đây.
Lúc này, bạn sẽ cảm thấy thôi thúc muốn bắt đầu lại từ đầu và không sử dụng hình tam giác nữa. Đừng làm thế. Thông điệp mà phương pháp này muốn chuyển đến các bạn là nếu biết chắc một ý tưởng là đúng thì hãy tiếp tục phát triển nó, cho dù nó vẫn chưa đủ để hình thành giải pháp.
Vấn đề không nằm ở vị trí của 3 hạt thóc ban đầu, chắc chắn là không. Nếu cả 4 hạt thóc phải cách đều nhau thì 3 hạt cũng phải cách đều nhau, và 3 điểm cách đều nhau chỉ có thể là 3 đỉnh của một tam giác đều.
Nguyên tắc xếp 3 hạt thóc trước và chỉ tập trung vào hạt thứ tư giúp bạn thu hẹp vấn đề, chỉ cần giải quyết 1 vấn đề nhỏ nữa thôi là tìm được giải pháp. Thực ra, khi 3 hạt thóc đã được đặt ở vị trí cố định, chúng ta còn có thể mở rộng nguyên tắc đầu tiên để nó bao gồm cả hạt thóc thứ tư. Chúng ta không chỉ biết rằng 3 hạt thóc phải tạo thành một tam giác đều mà còn biết điều sau đây:
(b) 3 hạt thóc bất kỳ phải tạo thành một tam giác đều.
Như vậy, 2 hạt thóc bất kỳ ở đỉnh tam giác và hạt thóc thứ tư phải tạo thành một tam giác đều. Vậy hạt thóc thứ tư sẽ nằm ở đâu?
Thực ra, hạn chế không tồn tại mà do bạn tự đặt ra trong đầu, rằng cả 4 hạt thóc đều phải nằm trên một mặt phẳng.
Giải pháp lúc trước đặt hạt thóc thứ tư ở tâm của tam giác có thể đúng, chỉ cần đặt hạt thóc thứ tư ở vị trí cao hơn. Nhưng khoan đã - làm sao mà bạn trồng được 1 hạt thóc giữa lưng chừng trời? Đúng là bạn không làm được điều này nhưng trồng hạt thóc trên một quả đồi hay một đống đất thì chẳng có vấn đề gì.
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Bây giờ hãy đội chiếc mũ đối xứng lên, bạn sẽ thấy ngay giải pháp thứ hai. Tại sao không trồng hạt thóc thứ tư dưới một cái hố?
Không phải dễ mà nghĩ đến không gian ba chiều. Tuy nhiên, bằng việc nhất quyết khẳng định 3 hạt thóc ban đầu phải tạo thành một tam giác đều bạn buộc phải từ bỏ một hạn chế mà hóa ra sai lầm là giới hạn giải pháp của bạn ở không gian hai chiều.
Câu đố tiếp theo sẽ sử dụng phương pháp giải quyết vấn đề có nguyên tắc để xem xét một vấn đề khó khăn hơn. Và trong trường hợp này không gian hai chiều không phải là hạn chế sai duy nhất.
BÀI TẬP THỰC HÀNH VẤN ĐỀ 10 HẠT THÓC
Trong câu đố này, nhiệm vụ của bạn là trồng 10 hạt thóc sao cho chúng tạo thành 5 hàng, mỗi hàng chỉ có 4 hạt thóc.4
4 Vấn đề này đến từ quyển sách rất hay của Henry Dudeney: 539 Puzzles and Curious Problems (New York: Scribner’s Sons, 1967), 439-440.
Một lần nữa, bạn hãy dành ít phút suy nghĩ, sau đó chúng ta sẽ nói về việc sử dụng một phương pháp khoa học để tìm ra giải pháp.
Thoạt nhìn thì câu đối này tưởng chừng như không thể giải được. Chúng ta chỉ có 10 hạt thóc, mà theo suy luận đơn giản thì phải cần tới 20 hạt mới sắp xếp được. Đương nhiên là mỗi hạt thóc có thể xuất hiện ở 2 hàng khác nhau. Thực ra, có thể đoán được rằng mỗi hạt thóc sẽ phải xuất hiện hai lần, vì 10 x 2 = 5 x 4, nghĩa là 10 hạt thóc, mỗi hạt được sử dụng 2 lần sẽ cho số thóc bằng số thóc được sử dụng trong 5 hàng, mỗi hàng 4 hạt.
Chúng ta biết chắc rằng dù giải pháp như thế nào thì các nguyên tắc sau cũng phải được đảm bảo:
(a) Ít nhất 1 hạt thóc phải xuất hiện trong nhiều hàng.
(b) Trung bình mỗi hạt thóc phải được sử dụng 2 lần. (Nếu 1 hạt thóc được sử dụng 1 lần thì một hạt khác phải được sử dụng 3 lần).
Đặt ra nguyên tắc là bước đầu tiên trong việc hình thành một phần giải pháp.
Tìm cách trồng 10 hạt thóc một lúc buộc chúng ta phải đưa ra rất nhiều quyết định - chính xác là 10 quyết định. Nếu có thể bằng cách nào đó tìm ra vị trí cho một số hạt trước thì sẽ dễ hình dung hơn. Đến lúc này bạn có thể nói gì thêm về giải pháp không?
Chắc chắn là có. Mặc dù điều này quá hiển nhiên, nhưng bạn vẫn phải nói ra:
(c) Phải có một hàng có 4 hạt.
Nguyên tắc này đưa chúng ta đến với một phần của giải pháp:
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Chúng ta đã trồng được 4 hạt mà không cần sắp xếp gì, chỉ cần chúng nằm trên một đường thẳng. Bây giờ chỉ cần tìm vị trí cho 6 hạt còn lại. Nói cách khác, chúng ta đã đi được gần một nửa chặng đường.
Điểm cần lưu ý tiếp theo là phải nhớ nguyên tắc đầu tiên: Ít nhất 1 hạt phải xuất hiện trong nhiều hơn 1 hàng. Hãy khai thác nguyên tắc đầu tiên này và đặt thêm cùng với 1 trong 4 hạt ban đầu để tạo thành hàng thứ hai.
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Chúng ta đã chọn hạt số 1 nằm ở đầu hàng cùng với 3 hạt khác để tạo thành hàng thứ hai. Đương nhiên không nhất thiết phải sử dụng đúng hạt số 1 để tạo thành hàng mới mà có thể là bất kỳ hạt nào và các hạt 5, 6, 7 không nhất thiết nằm đúng vị trí như hình trên. Chúng ta cũng có thể thay đổi góc cắt của hai hàng. Như vậy, chúng ta đã sắp xếp 7 hạt đầu tiên theo các nguyên tắc đã biết chắc chắn, chúng ta cũng nhận thấy phần nào của giải pháp ban đầu không bắt buộc (nhưng trước mắt cứ tạm sắp xếp như thế).
Giải pháp vẫn chưa hiện ra một cách rõ ràng, nhưng chúng ta cũng đã sắp xếp được 7 hạt. Việc còn lại là sắp xếp 3 hạt cuối cùng. Đến đây, chúng tôi sẽ để các bạn tự trồng 3 hạt thóc cuối cùng. Giải pháp sơ bộ mà chúng tôi đưa ra chắc chắn có kết quả. Chúng tôi sẽ giải quyết nốt câu đố này trong phần Phụ lục.
Bên cạnh đó, có thể dùng một số nguyên tắc khác để giải quyết vấn đề này. Ban đầu chúng ta đã trả lời câu đố bằng cách trồng hạt thóc trước và tìm hàng sau. Giờ hãy làm ngược lại. Chúng ta có thể bắt đầu bằng việc xác định 5 hàng rồi tìm cách sắp xếp các hạt thóc lên 5 hàng đó.
________________
________________
________________
________________
________________
Cũng giống như giải pháp sơ bộ bắt đầu bằng 4 hạt thóc, chúng ta cũng có thể bắt đầu bằng 5 hàng bất kỳ. Dù không biết các hạt thóc sẽ được xếp ở đâu thì chúng ta vẫn biết chắc chắn rằng giải pháp bắt buộc phải có 5 hàng.
Xếp 5 hàng song song như trên chắc chắn không đúng vì như thế sẽ cần tới 20 hạt thóc. Khi không có hàng nào cắt nhau thì chúng ta không thể dùng lại bất kỳ hạt thóc nào. Điều này vi phạm nguyên tắc thứ nhất. Chỉ cần sắp xếp lại các hàng một chút các bạn sẽ có ngay câu trả lời. (Chi tiết trong phần Phụ lục.)
ÁP DỤNG PHƯƠNG PHÁP GIẢI QUYẾT VẤN ĐỀ THEO NGUYÊN TẮC VÀO CUỘC
Giải câu đố là một công việc thú vị - ít nhất là đối với một số người, tuy nhiên, một câu hỏi quan trọng là những công cụ trên có hữu dụng trong việc giải quyết các vấn đề thực tế hay không. Chúng tôi nghĩ rằng nhiều bài tập giúp phát triển suy nghĩ theo đường vòng chưa chắc có ích trong việc giải quyết các vấn đề trong cuộc sống thực. Suy nghĩ theo đường vòng nghĩa là phá vỡ những hạn chế sai lầm mà chúng ta tự đặt ra trong quá trình giải quyết vấn đề. Tuy nhiên, một việc quan trọng không kém là phải xác định được những hạn chế thực sự - điều kiện tiên quyết của một giải pháp - để giới hạn suy nghĩ và tập trung vào những ý tưởng có khả năng thành công cao.
Dĩ nhiên là phương pháp này cũng có thể thất bại nếu chúng ta xác định sai nguyên tắc, hay nói cách khác là tự đặt ra hạn chế cho vấn đề. Nếu một nguyên tắc sai làm chúng ta bỏ qua giải pháp thực sự trong tầm tay thì chúng ta sẽ không bao giờ tìm ra giải pháp nữa. Chính vì thế mà phương pháp suy nghĩ theo lối đường vòng mới được coi trọng như vậy. Tuy nhiên, với bài toán về những hạt thóc, các bạn đã thấy rằng hoàn toàn có thể suy luận ra những hạn chế thực sự, nhờ đó quá trình tìm giải pháp sẽ hiệu quả hơn. Suy nghĩ theo đường vòng một cách hỗn loạn, không có nguyên tắc thường mang lại thất bại vì nó làm cho người đi tìm giải pháp phải cân nhắc tất cả mọi phương án, dù biết rằng khả năng thành công là rất thấp.
Như vậy, suy nghĩ theo đường vòng và giải quyết vấn đề theo nguyên tắc chính là hai mặt âm dương của một đồng xu, là tính biện chứng của sáng tạo hiệu quả. Hãy coi sự tổng hợp của hai phương pháp này là “suy nghĩ bên trong chiếc hộp thực sự”.
Công cụ mà chúng tôi muốn đề cập là bạn phải tự phát biểu và viết ra những phần thiết yếu của mọi giải pháp. Phát biểu nguyên tắc thành lời làm cho việc loại bỏ hạn chế sai trở nên dễ dàng hơn. Đó là lý do mà trong câu đố 4 hạt thóc, bước quan trọng nhất là chỉ cho bạn thấy rằng giải pháp không yêu cầu phải trồng các hạt thóc trên một mặt phẳng. Vấn đề thường gặp đối với phương pháp suy nghĩ bên trong chiếc hộp là bạn thậm chí không nhận ra những chiếc hộp đang hạn chế suy nghĩ của mình. Do đó, chúng tôi khuyên các bạn hãy mô tả thành lời những chiếc hộp, ít nhất là để kiểm tra xem các ranh giới có thực hay chỉ là những hạn chế sai lầm.
Phương pháp suy nghĩ theo nguyên tắc sẽ là sự bổ sung mạnh mẽ cho những kỹ thuật sáng tạo ý tưởng mà bạn vừa đọc ở các chương trước. Bạn đã biết rằng tính đối xứng với tất cả những biểu hiện của nó (tạo ra sự đối xứng, phá vỡ đối xứng, đảo ngược sự việc) có thể tạo ra vô số khả năng. Tuy nhiên, tự bản thân tính đối xứng không nói lên ý tưởng nào có thể có hiệu quả và ý tưởng nào thì không. Đó chính là công việc của phương pháp giải quyết vấn đề theo nguyên tắc, nó giúp bạn sàng lọc ý tưởng và định hướng quá trình tìm kiếm giải pháp.
Những người ưa thích lối suy nghĩ theo đường vòng một cách cực đoan chắc sẽ từ chối phương pháp có nguyên tắc vì họ sợ rằng phương pháp này sẽ bỏ đi quá nhiều ý tưởng tốt. Nếu nguyên tắc đúng, điều đó sẽ không xảy ra. Ngược lại, bạn sẽ bỏ đi được rất nhiều ý tưởng tồi và tập trung vào các ý tưởng thực sự tốt.
Kết quả cuối cùng và cũng quan trọng nhất là bạn có thể dùng những nguyên tắc này làm bệ phóng để tìm ra giải pháp. Đó chính là những gì chúng ta vừa làm với nguyên tắc tam giác đều trong bài toán 4 hạt thóc.
Trước khi chuyển sang những vấn đề thực tế, chúng tôi muốn các bạn ghi nhớ một điểm cuối cùng: Nói về phương pháp giải quyết vấn đề theo nguyên tắc, tính đối xứng đòi hỏi chúng tôi đề cập đến một khía cạnh tương ứng - đặt câu hỏi theo nguyên tắc.
Các bạn có thể tìm thấy phương pháp này trong Chương V, ở đó chúng tôi đã yêu cầu các bạn xác định những nguyên tắc cơ bản làm nên hiệu quả của giải pháp trước khi chuyển đổi chúng sang một bối cảnh khác. Ví dụ, khi nói về ý tưởng yêu cầu khách hàng tua ngược băng trước khi xem, chúng ta đã phải suy nghĩ để thấy rằng nguyên tắc cơ bản của ý tưởng này yêu cầu khách hàng phải thực hiện nghĩa vụ cần thiết trước khi sử dụng sản phẩm. Trình bày nguyên tắc này thành lời một cách tổng quát giúp chúng ta tiếp tục tìm cách giải quyết những tình huống tương tự có liên quan đến nghĩa vụ của khách hàng. Và chúng ta có bảo hiểm tính trong giá nhiên liệu để giải quyết vấn đề trốn mua bảo hiểm ô tô và đăng ký bỏ phiếu tại các điểm làm thủ tục cho ô tô để giải quyết vấn đề trốn bỏ phiếu.
Trong thực tế, một cách hiệu quả để tìm ra vấn đề mới là tập trung vào những hạn chế không thuộc bản chất của vấn đề mà đang giới hạn tầm nhìn của chúng ta. Một khi đã xác định được chiếc hộp sai lầm đang hạn chế không cho chúng ta nhìn thấy giải pháp trong một bối cảnh cụ thể, hãy bắt đầu tìm kiếm một cách có hệ thống những bối cảnh khác mà cũng chiếc hộp đó đang ngăn cản suy nghĩ của chúng ta. Một cách để tìm ra vấn đề mới là nhận ra rằng giải pháp thường được tìm thấy khi ta đã xác định được những hạn chế sai hoặc không thuộc về bản chất của vấn đề.
Sau khi thấy rằng thư viện không nhất thiết chỉ bị giới hạn trong hoạt động cho mượn sách, chúng ta có thể nhìn thấy khả năng thư viện cho thuê hoặc bán sách hoặc thậm chí mở một cửa hàng cà phê. Sau khi thấy rằng các hệ thống bán lẻ như IKEA và Disney có thể cung cấp dịch vụ trông trẻ, chúng ta nhìn thấy ngay khả năng các rạp chiếu phim cũng có thể cung cấp dịch vụ này và thậm chí còn làm tốt hơn.
Chỉ cần nhận ra một hạn chế sai lầm, chúng ta có thể tìm ra những ứng dụng khác cho giải pháp của mình. Để làm điều này, chúng ta tìm kiếm những bối cảnh khác trong đó những hạn chế sai lầm tương tự đang ngăn cản việc nhìn thấy giải pháp.
BÀI TOÁN GIẢI QUYẾT VẤN ĐỀ THEO NGUYÊN TẮC: TÁI THIẾT KẾ TÍN DỤNG TRẢ GÓP
Để đưa cuộc thảo luận này vào trong bối cảnh thực tế, hãy thử áp dụng phương pháp giải quyết vấn đề theo nguyên tắc vào việc tái thiết kế tín dụng trả góp. Tín dụng trả góp, hiểu một cách chung nhất là việc ngân hàng (hoặc nhà cung cấp dịch vụ tài chính) cho bạn vay một khoản tiền mà bạn cam kết sẽ trả lại. Có các loại tín dụng trả góp lãi suất cố định, tín dụng trả góp lãi suất thả nổi và tín dụng trả góp thanh toán chót hạn. Tất cả các loại tín dụng trả góp trên đều có một mẫu số chung:
Giá trị chiết khấu hiện tại của khoản tiền mà bạn phải trả trong tương lai bằng khoản tiền mà bạn đã vay.
Ví dụ, bạn vay 100 đô la với lãi suất 10%. Bạn có thể trả lãi 10 đô la hằng năm đến mãi mãi, hoặc bạn không trả đồng nào trong năm đầu và trả 121 đô la trong năm thứ hai và như thế là thanh toán xong khoản nợ. Có nhiều phương thức thanh toán nợ đang được các ngân hàng áp dụng nhưng bạn phải nhớ là các ngân hàng không bao giờ làm từ thiện: Họ cần lấy lại khoản tiền (mà khi quy đổi ra giá trị hiện tại) bằng giá trị khoản tiền mà họ cho bạn vay. Đây là nguyên tắc đầu tiên của tất cả các giải pháp cho tín dụng trả góp.
Giới hạn bởi khả năng thanh toán trong tương lai
Chúng ta hãy phân tích loại hình tín dụng trả góp lãi suất thay đổi. Người lao động với mức lương cố định và khả năng thanh toán bằng tiền mặt hạn chế chắc chắn gặp khó khăn với loại tín dụng trả góp lãi suất thay đổi. Họ lo ngại rằng khi lãi suất tăng lên thì khoản tiền trả góp hằng tháng cũng tăng theo và nếu mức tăng quá cao thì có thể họ sẽ không trả nợ được nữa.
Vấn đề ở chỗ hầu hết mọi người đều dựa vào lương để thanh toán khoản vay trả góp nên họ không thể chấp nhận rủi ro khi khoản tiền trả góp hằng tháng tăng lên. Mặt khác, quan điểm của ngân hàng là khi lãi suất tăng, họ phải thu về nhiều tiền hơn để đảm bảo giá trị của khoản vay. Vậy có cách nào giúp người đi vay tín dụng trả góp lãi suất điều chỉnh được lợi khi lãi suất giảm mà khoản tiền trả góp hằng tháng vẫn không đổi hay không?
Chúng ta có một nguyên tắc và một mục tiêu ban đầu xem chừng khá mâu thuẫn. Nguyên tắc cơ bản là ngân hàng phải lấy lại được giá trị chiết khấu hiện tại của khoản tiền mà họ cho vay. Mục tiêu mâu thuẫn là khoản tiền trả góp hằng tháng không được tăng khi lãi suất tăng. Nếu coi mục tiêu khoản tiền trả góp hằng tháng không tăng là một hạn chế (và đối với một số người đi vay, đây là một hạn chế thực sự) thì chúng ta phải tự hỏi liệu có thể có một hình thức tín dụng trả góp nào thỏa mãn cả hai hạn chế này hay không. Trong ví dụ này, phương pháp giải quyết vấn đề theo nguyên tắc có giá trị ở chỗ nó tập trung vào các giải pháp tiềm năng đảm bảo cả hai điều kiện tiên quyết: Giá trị chiết khấu hiện tại không đổi và khoản tiền trả góp hằng tháng không đổi.
Tập trung vào hai hạn chế này, chúng ta sẽ tìm ra một giải pháp. Nếu muốn khoản tiền trả góp hằng tháng không đổi khi lãi suất tăng thì phải điều chỉnh một số điều khoản khác của hợp đồng vay sao cho giá trị chiết khấu hiện tại của khoản vay không đổi. Nói cách khác, một số yếu tố khác ngoài khoản tiền trả góp hằng tháng sẽ phải được điều chỉnh khi lãi suất thay đổi.
Hãy dừng lại một phút để suy nghĩ. Nếu khoản tiền trả góp hằng tháng cố định thì yếu tố nào trong hợp đồng vay sẽ phải được điều chỉnh theo mức biến động của lãi suất thị trường? (Gợi ý: Nếu bạn quen dùng Excel, hãy nghĩ đến những định thức khác nhau của hàm số @PMT.)
Tại sao không điều chỉnh số lần thanh toán trong khi giữ nguyên mức thanh toán định kỳ? Như thế không có nghĩa là hằng tháng người đi vay phải thanh toán nhiều khoản nợ hơn. Yêu cầu người đi vay thanh toán hai lần trong một tháng càng làm cho khả năng trả nợ của họ trở nên xa vời hơn. Giải pháp tốt hơn là kéo dài thời hạn của khoản vay. Một khoản tín dụng trả góp với thời hạn 15 năm có thể được kéo dài thành 16 năm hoặc 18 năm nếu lãi suất tăng lên.
Công cụ đối xứng cũng có thể giúp chúng ta tìm ra giải pháp này. Hãy nghĩ đến việc áp dụng bài kiểm tra nhấn mạnh trong câu sau:
Tín dụng lãi suất thay đổi có thời hạn xác định trong đó khoản tiền trả góp hằng tháng thay đổi theo lãi suất thị trường.
Mặc dù có thể tìm ra giải pháp nhờ đổi chỗ hai cụm từ không in nghiêng nhưng bạn không biết liệu giải pháp có tác dụng hay không. Phương pháp giải quyết vấn đề theo nguyên tắc bản thân nó đã bao hàm một cách kiểm nghiệm tính hiệu quả của ý tưởng, nhưng quan trọng hơn, đôi khi nó còn gợi nên một con đường trực tiếp dẫn đến giải pháp nhờ việc tập trung vào những hạn chế cơ bản - trong trường hợp này là tạo ra một loại tín dụng trả góp lãi suất thay đổi với khoản tiền trả góp hằng tháng cố định.
Loại tín dụng với thời hạn thay đổi này cũng có những hạn chế thực sự. Kéo dài thời hạn của khoản tín dụng dẫn tới nguy cơ lợi nhuận giảm dần theo quy mô. Khi khoản vay thế chấp đã đạt đến ngưỡng không thanh toán được thì không thể tiếp tục kéo dài thời hạn. Tuy nhiên, không nên coi hạn chế này là vấn đề. Hiện nay, nhiều loại tín dụng trả góp lãi suất thay đổi có quy định mức độ điều chỉnh lãi suất tối đa. Tương tự như vậy, có thể đặt thời hạn tối đa là 30 năm đối với loại tín dụng trả góp điều chỉnh thời hạn.
Chúng ta đã tìm ra giải pháp. Nhưng nhu cầu đối với sản phẩm này như thế nào? Ở Anh, loại tín dụng “thời hạn thay đổi” này đã xuất hiện và trở nên rất thông dụng.5
5 Việc có hay không nhu cầu về tín dụng trả góp lãi suất thay đổi ở Mỹ rất khó dự đoán. Thị trường tiêu dùng của Mỹ ưa thích các loại tín dụng lãi suất cố định, trong khi đó thị trường Anh quốc là nơi tín dụng lãi suất cố định ít phát triển, vì vậy có một nhu cầu lớn về các sản phẩm mới có khả năng thay đổi lãi suất.
Giới hạn bởi khả năng thanh toán trong hiện tại
Đối với hầu hết mọi người, quy mô ngôi nhà họ có thể mua được bị hạn chế bởi khả năng tài chính của họ trong hiện tại. Bạn mua ngôi nhà như thế nào phụ thuộc vào số tiền bạn vay được, và số tiền bạn có thể vay được ngân hàng quyết định dựa trên thu nhập của bạn. Thông thường, ngân hàng chỉ cho khách hàng dành 28% thu nhập vào chi phí dành cho nhà cửa, trong khi đó, khách hàng thường muốn vay nhiều hơn số tiền mà ngân hàng sẵn sàng cho vay.
Đây không chỉ là vấn đề no bụng đói con mắt. Ở hầu hết các thành phố lớn, giá nhà đất đều tăng nhanh hơn mức tăng thu nhập. Vấn đề là phải làm sao để các ngôi nhà trở nên vừa túi tiền hơn đối với mọi người.
Hãy xem xét vấn đề ở góc độ khách hàng có khả năng vay bao nhiêu.6 Việc trả nợ trong năm đầu thường khó khăn hơn nhiều so với 10 năm sau. Nếu bạn vượt qua được năm đầu tiên nghĩa là bạn sẽ không gặp vấn đề gì. Việc trả nợ sẽ vất vả nhất trong năm đầu tiên vì từ các năm sau, thu nhập sẽ tăng lên trong khi khoản tiền trả góp hằng tháng không đổi.
6 Cách thứ hai để giải quyết khả năng mua là thay đổi cái mà người ta phải mua. Mua một căn nhà là sự kết hợp của hai việc: có được một nơi để sinh sống và đầu tư một khoản lớn vào bất động sản. Các nhà đầu tư có thể sẵn sàng trả một phần cho ngôi nhà của bạn nếu bạn đồng ý chia sẻ một phần khả năng thu lợi nhuận (và thua lỗ) với họ. Royal Bank of Scotland đã đưa việc này ra thị trường với sản phẩm SAM của họ. Ngân hàng sẽ cho vay với lãi suất thấp nếu người vay đồng ý chia sẻ một phần lợi nhuận khi bán nhà. Một phiên bản khác của việc chia sẻ trực tiếp lợi nhuận đang rất được chú ý tại Australia. Thông tin về vấn đề này có thể tìm thêm tại Housing Partnerships của Andrew Caplin et al. (Cambridge: MIT Press, 1997).
Vậy vấn đề là: Mọi người biết rằng khi thu nhập tăng lên, họ có thể thanh toán một khoản nợ lớn hơn, tuy nhiên, với loại tín dụng trả góp truyền thống, ngân hàng không muốn cho vay nhiều hơn vì như thế nghĩa là khách hàng phải dành một phần lớn hơn trong thu nhập hiện tại vào việc trả nợ mua nhà. Làm thế nào để có một loại tín dụng mua nhà trả góp trong đó ngân hàng cho khách hàng vay nhiều tiền hơn, dựa trên niềm tin rằng thu nhập của khách hàng sẽ tăng lên trong tương lai - mà không làm ảnh hưởng đến ngân sách hiện tại của họ?
Đây chính là lúc áp dụng phương pháp giải quyết vấn đề theo nguyên tắc. Hạn chế thực sự là gì? Bước một: Tập hợp tất cả những hạn chế và trình bày thành lời. Dừng lại và viết những điều đó ra.
Chúng tôi thấy có ba hạn chế thực sự mà mọi giải pháp đều phải thỏa mãn:
Thứ nhất, như đã nói ở trên, ngân hàng cần lấy lại từ người đi vay một khoản tiền có giá trị (quy ra giá trị hiện tại) bằng khoản tiền mà họ cho vay.
Thứ hai, không thể yêu cầu người đi vay trả nhiều tiền hơn là thu nhập của họ cho phép, dù tại bất kỳ thời điểm nào.
Thứ ba, thị trường quyết định giá nhà. Chúng ta không thể làm gì khác ngoài hy vọng là giá nhà sẽ giảm.
Sau khi trình bày thành lời những nguyên tắc trên, chúng ta có thể tự do thiết kế các khoản vay. Chúng ta đã thấy điều này trong bài toán đầu tiên: Việc giữ nguyên số tiền trả góp hằng tháng khiến chúng ta phải tập trung vào việc điều chỉnh các khía cạnh khác của khoản vay để phù hợp với mức tăng lãi suất. Do vậy, bước thứ hai trong quá trình ứng dụng phương pháp giải quyết vấn đề theo nguyên tắc là tập trung vào những gì còn lại khi các nguyên tắc và hạn chế đều đã được thỏa mãn.
Vậy chúng ta có thể tự do hành động ở điểm nào? Trong khi người cho vay đòi hỏi giá trị của khoản vay phải được hoàn trả nguyên vẹn thì nguyên tắc đầu tiên cho phép chúng ta linh động một chút ở khía cạnh khi nào phải trả nợ. Hạn chế thực sự đối với hầu hết những người đi vay là thu nhập của họ không đủ để trả ngay một khoản lớn khi ở giai đoạn đầu của hợp đồng. Tuy nhiên, hạn chế này đạt đỉnh ở giai đoạn đầu và sẽ giảm dần theo thời gian. Chúng ta trông đợi thu nhập của người đi vay sẽ ngày càng tăng.
Tại sao không tạo ra một loại tín dụng trong đó khoản tiền trả góp hằng tháng sẽ tăng theo thời gian? Nói tóm lại là tạo điều kiện cho người mua nhà trả ít tiền vào hôm nay và sẽ trả nhiều hơn vào ngày mai, khi họ có thu nhập khá hơn.
Người đi vay có thể trả nhiều hơn bao nhiêu phụ thuộc vào thu nhập của họ trong tương lai. Có hai lý do để trông chờ tăng lương. Thứ nhất là được đề bạt. Thứ hai là lương tăng theo lạm phát. Bạn có thể hiểu lý do tại sao ngân hàng trông chờ vào việc người đi vay được thăng chức, nhưng tại sao không có loại tín dụng điều chỉnh theo lạm phát? Thay vì yêu cầu người đi vay trả một khoản tiền cố định mỗi tháng, hãy cho họ vay trả góp với cam kết sẽ trả một khoản tiền thực tế. Nếu việc thanh toán nợ trả góp được điều chỉnh theo lạm phát thì gánh nặng thực sự đối với người mua nhà sẽ được phân bố hợp lý hơn.
Bạn sẽ ngạc nhiên khi thấy tỷ lệ lạm phát dù nhỏ cũng có tác động đáng kể. Trước hết hãy phân tích trường hợp một nền kinh tế với tỷ lệ lạm phát thấp - chẳng hạn, tỷ lệ lạm phát là 2% trong khi lãi suất dài hạn là 6%. Nếu vay trả góp thông thường, người mua nhà sẽ phải trả một khoản tiền hằng tháng tính theo mức lãi suất 6% này. Nhưng nếu việc khoản tiền trả góp được điều chỉnh theo lạm phát thì số tiền phải trả sẽ được tính theo mức lãi suất thực tế thấp hơn nhiều (lãi suất ròng sau lạm phát), nghĩa là khoản tiền trả góp hằng tháng sẽ được tính trên mức lãi suất 4%. Số tiền trả góp trong năm đầu tiên sẽ chỉ bằng 2/3 so với tín dụng truyền thống. Nói cách khác, người đi vay có thể vay thêm 50% mà khoản tiền trả góp trong năm đầu tiên vẫn không đổi.
Lý do “Tại sao không?”
Chúng tôi cho rằng tín dụng trả góp điều chỉnh theo lạm phát là một ý tưởng tuyệt vời, tuy nhiên có ít nhất một lý do tại sao loại tín dụng này chưa xuất hiện ở New York - bởi vì chúng vi phạm pháp luật. Tín dụng điều chỉnh theo lạm phát có thể vi phạm các luật chống cho vay nặng lãi vì nó có thể tạo ra cái gọi là trả nợ âm7. Nghĩa là, thay vì có thể trả dần nợ gốc hằng tháng (và xây dựng dần dần giá trị sau thế chấp của tài sản) thì tạm thời người đi vay sẽ nợ nhiều hơn trong mấy năm đầu. Sau một thời gian, chiều hướng này sẽ bị đảo ngược vì khoản tiền trả góp hằng tháng tăng lên theo mức lạm phát.
7 Trả nợ âm (Negative amortization): Nghĩa là người vay không thanh toán được tiền trả góp trong những năm đầu và số tiền đó bị cộng dồn vào tiền gốc.
Trả nợ âm không đến nỗi xấu như vậy. Mặc dù khoản nợ danh nghĩa ban đầu lớn hơn nhưng khi lạm phát tăng lên, khoản nợ thực tế (tính ra tiền mặt) sẽ ngày càng giảm đi. Và cũng nên nhớ rằng giá trị căn nhà cũng tăng lên theo lạm phát. Miễn là tốc độ tăng giá nhà tương đương với tốc độ lạm phát thì giá trị sau thế chấp của căn nhà vẫn ngày càng tăng lên. Do đó thật vô lý khi cấm đoán theo kiểu vơ đũa cả nắm như thế.
Vay thêm được 50% sẽ tạo nên sự thay đổi lớn trong quy mô của ngôi nhà. Ngay cả khi khoản vay trả góp chỉ được điều chỉnh dựa trên 1/2 mức lạm phát thì người đi vay vẫn có thể vay thêm 25% và như thế cũng đủ tạo ra sự thay đổi lớn.
Trên đây là ví dụ của một nền kinh tế với tốc độ lạm phát thấp. Thử tưởng tượng xem thay đổi sẽ lớn tới mức nào trong một nền kinh tế có tỷ lệ lạm phát lên đến 20%. Khác biệt ở chỗ bạn vay với lãi suất danh nghĩa 24% hay lãi suất thực tế 4% và khoản tiền trả góp hằng năm tăng với tốc độ 20%.
Nếu khoản tín dụng không được điều chỉnh theo lạm phát thì bạn chỉ có thể vay được một khoản tiền với giá trị bằng 1/5 và không thể mua được nhà. Để mua một căn nhà trị giá 200.000 đô la với lãi suất 24% một năm thì hằng tháng bạn sẽ phải trả 4.000 đô la! Như vậy, bạn phải có thu nhập hằng năm 200.000 đô la thì mới đủ tiền trả góp cho một căn nhà trị giá 200.000 đô la. Thay vào đó, nếu khoản tín dụng được điều chỉnh theo lạm phát thì khoản tiền trả góp hằng tháng chỉ là 800 đô la - và thu nhập tối thiểu đảm bảo trả nợ chỉ là 55.000 đô la một năm.8
8 Các con số này dựa trên chuẩn công nghiệp với tỷ lệ 28/36: Không được tiêu vào chi phí nhà ở (tiền thuê, thuế và bảo hiểm) nhiều hơn 28% thu nhập trước thuế và không được trả nợ (bao gồm cả mua nhà trả góp) quá 36% thu nhập sau thuế.
Như vậy, không có gì đáng ngạc nhiên khi ở các nước có tỷ lệ lạm phát rất cao - ví dụ như Brazil và Israel - các khoản tín dụng trả góp đều được điều chỉnh theo lạm phát. Đây là một điều bắt buộc. Tuy nhiên, không nhất thiết tỷ lệ lạm phát phải cao thì bạn mới được hưởng lợi từ phương thức này.
Lợi ích của tín dụng mua nhà trả góp điều chỉnh theo lạm phát không lớn như ở những nền kinh tế có tỷ lệ lạm phát cao nhưng cũng đáng kể. Chỉ với tỷ lệ lạm phát 2%, người đi vay đã vay được thêm 50% giá trị khoản tín dụng. Hoặc bạn có thể vay một số tiền tương đương nhưng số tiền trả góp trong năm đầu chỉ bằng 1/3, nhờ đó bạn có thêm tiền để mua nội thất hay sửa chữa căn nhà. Tín dụng mua nhà trả góp giúp mọi người với mức thu nhập khác nhau đều vay được nhiều tiền hơn để mua ngôi nhà mơ ước.
Bảo vệ tiền tiết kiệm trước tình trạng lạm phát
Khi có một ý tưởng tốt, chúng ta thường muốn lật ngược và tìm cách chuyển đổi sang một bối cảnh khác. Nếu cho vay điều chỉnh theo lạm phát là một ý tưởng tốt thì đầu tư điều chỉnh theo lạm phát sẽ như thế nào? Tại sao không có một loại trái phiếu với lãi suất tăng hay giảm theo tỷ lệ lạm phát? Ý tưởng này do Milton Friedman đưa ra từ năm 1970. Nó đã được áp dụng ở Australia, Canada, New Zealand, Anh, Thụy Điển và gần đây nhất là ở Mỹ.9
9 Các trái phiếu có lãi suất điều chỉnh theo lạm phát có hai dạng. Với các Chứng khoán Chỉ số Lạm phát của Ngân khố (TIPS), nguyên tắc là giữ vững một lãi suất thực không đổi. Dạng khác là các trái phiếu series I, ở đó tỷ lệ lãi suất thay đổi.
Trái phiếu chính phủ với lãi suất thay đổi được đưa ra vào năm 1977 nhờ phần lớn vào công sức của Thứ trưởng Tài chính Mỹ lúc đó là Larry Summers.
Trên lý thuyết, Chính phủ có thể tiết kiệm tiền do không phải trả phí rủi ro.10 Nhà đầu tư thích thú với ý tưởng tiền lợi nhuận của mình được bảo vệ trước tình trạng lạm phát. Điều này gợi lên một ý tưởng chuyển đổi: Trái phiếu huy động vốn xây dựng cơ sở hạ tầng với lãi suất được điều chỉnh theo lạm phát. Người mua trái phiếu sẽ bị đánh thuế trên lợi tức danh nghĩa của trái phiếu chứ không phải lợi nhuận thực tế. Như vậy, điều còn thiếu là khả năng lãi suất sau thuế được bảo vệ trước lạm phát. Chính quyền bang nên tiến thêm một bước nữa và phát hành trái phiếu huy động vốn xây dựng cơ sở hạ tầng với lãi suất được điều chỉnh theo tỷ lệ lạm phát.11
10 Các trái phiếu có lãi suất điều chỉnh theo lạm phát cũng làm giảm động cơ của chính phủ trong việc in tiền và làm cho việc chống lạm phát dễ dàng hơn.
11 Chúng tôi nghe ý tưởng này lần đầu từ nhà kinh tế học John Shoven của Stanford.
Loại trái phiếu này sẽ đảm bảo lợi tức thực tế, làm cho sức mua của những người nghỉ hưu không bị lạm phát triệt tiêu.
Tiếp theo, chúng ta sẽ chuyển sang một ví dụ về giải quyết vấn đề theo các nguyên tắc có thể xuất hiện ngay trong cuộc sống hằng ngày.
VÍ DỤ ĐIỂN HÌNH
CHƯƠNG TRÌNH HỌC GIẢ BẠC
Quy trình đào tạo truyền thống của một trường kinh doanh là sinh viên tốt nghiệp đại học, đi làm ít nhất hai năm, sau đó trở lại trường để theo học MBA. Trường luật thì linh hoạt hơn. Một số sinh viên được chấp nhận học cao học ngay sau khi tốt nghiệp trong khi một số khác có thể ra đi làm vài năm sau đó quay trở lại học tiếp. Trường đào tạo quản lý của Yale cạnh tranh với tất cả các chương trình đào tạo MBA tốt nhất để thu hút các sinh viên giỏi. Ở Yale, chúng tôi luôn tìm cách phát huy lợi thế cạnh tranh. Một cách chắc chắn để đảm bảo chất lượng của trường là thu hút nhiều sinh viên giỏi theo học. Bộ phận đào tạo đại học của Yale là một nơi lý tưởng để tìm kiếm các sinh viên này.
Vấn đề ở chỗ theo học MBA ngay khi mới tốt nghiệp đại học thường là một lựa chọn tồi. Ít công ty chấp nhận trả mức lương thạc sĩ cho một sinh viên có bằng MBA nhưng không có kinh nghiệm làm việc. Ngược lại, sinh viên mới ra trường có chi phí cơ hội thấp hơn. Họ đã thường bị trả lương thấp khi mới ra trường, đến khi được tăng lương thì lại đi học, nên họ không muốn điều này.
Ngoài vấn đề trên, còn cả vấn đề về hiện trạng (hầu hết những người đủ điều kiện học MBA đều đã có vài năm kinh nghiệm làm việc). Trước hết là về chi phí. Ngoài học phí cho chương trình MBA (năm 2003 là 33.000 đô la/năm), chi phí cơ hội - mất khoản tiền lương trong thời gian đi học - còn lớn hơn nhiều. Do đó, một chương trình MBA có thể có giá lên tới 200.000 đô la, bao gồm cả học phí và tiền lương bị mất.
Một phương án được đưa ra là rút ngắn chương trình MBA xuống còn một năm. Một số trường đã áp dụng phương án này, tuy nhiên, ngay cả đối với chương trình hai năm cũng đã có quá nhiều tài liệu phải nghiên cứu chứ chưa nói đến một năm. Đối với các trường, cắt giảm một nửa thời gian học đồng nghĩa với việc giảm một nửa số môn học và kéo theo đó là một nửa số khoa trong trường.
Một phương án khác là cho phép sinh viên học vào ngày thứ Sáu và thứ Bảy và đi làm bình thường trong quá trình theo khóa học. Các chương trình MBA dành cho người đi làm này không chỉ phổ biến, mà các trường còn thu được một khoản tiền lớn.
Sau đây là những thành phần (hay nguyên tắc) mà chúng ta phải thỏa mãn:
(a) Bảo đảm chương trình MBA hai năm. (b) Nhận sinh viên mới ra trường. (c) Bảo đảm sinh viên có kinh nghiệm làm việc trước khi tốt nghiệp. Có cách nào nối tất cả các điểm để tìm ra phương án giảm chi phí cơ hội của việc theo học MBA hay không? Còn những khía cạnh nào mà chúng ta có thể thay đổi?
Tại sao không tiến hành một chương trình ba năm, trong đó sinh viên bắt đầu khóa học MBA ngay khi vừa tốt nghiệp; sau khi hoàn thành năm thứ nhất, họ có thể đi làm trong vòng một năm (hoặc 15 tháng) trước khi trở lại hoàn thành nốt năm thứ hai?
Năm đầu tiên, chi phí cơ hội sẽ thấp vì sinh viên mới ra trường thường được trả lương thấp. Tuy nhiên, vì vừa học xong đại học, không bị cách quãng nên sinh viên sẽ học tốt hơn. Kinh nghiệm làm việc đóng vai trò không lớn lắm trong năm thứ nhất với những môn học cơ bản như kế toán, kinh tế học, tài chính, lý thuyết trò chơi, marketing và hành vi tổ chức. Sau khi đi làm một năm, họ sẽ có kinh nghiệm thực tế cho phương pháp nghiên cứu tình huống điển hình được dạy trong năm thứ hai.
Nhiều công ty trợ giúp tiền để nhân viên đi học MBA. Chương trình này giúp giảm một nửa chi phí của công ty (công ty chỉ phải trả một năm học phí) và giúp họ không bị mất nhân viên sau một năm học.
Một vấn đề đối với phương pháp này là nó phá vỡ tính thống nhất. Sinh viên bảo lưu một năm và khi quay lại họ sẽ tốt nghiệp với lớp sau. Mối lo ngại này là có cơ sở, tuy nhiên, vấn đề này cũng có trong các chương trình hỗn hợp: Ví dụ như chương trình MBA kết hợp với một khóa học có cấp bằng về luật, khoa học môi trường hay y tế cộng đồng.
Đây là một ý tưởng và chúng ta hãy chờ xem nó có tác dụng không. Các đồng nghiệp của Barry ở Yale, với sự ủng hộ của ngài trưởng khoa, đã xây dựng một chương trình MBA thử nghiệm ba năm. Những sinh viên đầu tiên đăng ký vào năm 2002 và các dấu hiệu ban đầu rất tích cực. Các sinh viên đăng ký theo học có nhiều kinh nghiệm làm việc hơn chúng ta tưởng. Một số người đã khởi nghiệp kinh doanh, một số khác từng có tác phẩm trưng bày tại các bảo tàng lớn. Điểm trung bình và điểm GMAT của họ nằm trong top dẫn đầu của lớp. Tám sinh viên đầu tiên đăng ký chương trình học này đều được nhận.
Tập hợp lại tất cả các hạn chế, bạn sẽ thấy còn rất ít chỗ để thay đổi. Nếu không còn lựa chọn nào khác thì quả là một vấn đề. Đó là lúc quay lại và xem xét cẩn thận từng nguyên tắc. Tuy nhiên, khả năng này không lớn bằng số cơ hội thay đổi mà bạn có.
NIỀM TIN
Tìm giải pháp khi biết rằng giải pháp đã có sẵn thường dễ dàng hơn nhiều. Tuy nhiên, nói như vậy hơi ngược đời. Không giống như trong cuốn sách toán, nơi bạn chỉ cần tìm câu trả lời cho vấn đề đã có người giải quyết, trong thực tế, không có ai để nói cho bạn biết trước câu trả lời đã có hay chưa. Nếu bạn không biết gì về giải pháp thì làm sao bạn biết giải pháp đã tồn tại?
Bạn không biết. Nhưng bạn nên tự lừa mình một chút, giống như Paul Zeits viết trong The Art and Craft of Problem Solving (Nghệ thuật mưu mẹo giải quyết vấn đề): “Phần lớn các nhà toán học là những người theo thuyết Platon, họ tin rằng mọi thứ đều có sẵn, công việc của con người là “khám phá” hơn là sáng tạo ra chúng. Với những người theo thuyết Platon, giải quyết vấn đề là nghệ thuật nhìn ra giải pháp đã có từ trước”.12
12 The Art and Craft of Problem Solving của Paul Zeitz (New York: John Wiley, 1999).
Đây là một định lý mong manh. Chúng tôi không muốn các bạn phí thời gian tìm một giải pháp không tồn tại. Tuy nhiên, nếu chúng tôi có thể giúp các bạn tin rằng một giải pháp thực sự tồn tại thì khả năng bạn tìm ra nó sẽ cao hơn. Bạn sẽ không đầu hàng. Bạn sẽ thử nhiều phương án hơn.
Đó là một trong những lý do chúng tôi áp dụng phương pháp WWCD. Đối với vị vua Croesus tưởng tượng của chúng ta, gần như mọi vấn đề đều giải quyết được. Do đó, chúng ta bắt đầu với một giải pháp và tìm cách hoàn thiện nó. Tưởng tượng mình là vua Croesus đem lại cho ta niềm tin rằng có một giải pháp. Nếu không có giải pháp nào cho Croesus thì có lẽ chúng ta nên đầu hàng.
Chúng tôi muốn các bạn nhìn nhận với con mắt hơi “hoài nghi” một chút. Dưới đây là bài toán “ba đường kẻ” của Denise Hunter để minh họa cho giá trị của lòng tin.
Bạn có thể nối các hộp A, B, C với các hộp tương ứng mà cùng nằm trong chiếc hộp lớn và không để đường kẻ nào cắt nhau hay không?
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Hãy lấy một mẩu giấy và thử vẽ. Đây không phải một câu đố mẹo. Bạn có thể hoặc không thể vẽ được chứ không có gì là lừa đảo trong câu đố này.
Như mọi người khác, bạn sẽ thấy ngay là không thể nối 2 hộp B bằng một đường thẳng vì như thế sẽ không thể nối được A với A, C với C.
Vậy hãy bắt đầu bằng việc nối 2 hộp A. Cũng giống như với B, nếu nối thẳng hai hộp A thì bạn không thể nối được C với C. Xin chúc mừng, bạn đã chứng minh được rằng không thể giải được câu đố này.
Đó là kết luận của chúng tôi khi thử giải câu đố này lần đầu.
Nhưng nếu chúng tôi nói rằng thực sự có câu trả lời (và hứa là không có đố mẹo) thì sao? Bạn sẽ làm gì? Chúng tôi đánh cược rằng bạn có thể tìm ra câu trả lời mà không khó khăn gì. Biết rằng có giải pháp giúp chúng ta dũng cảm hơn. Nếu bạn cần gợi ý thì nên bắt đầu bằng việc nối hai hộp A.
Chúng tôi phát hiện ra rằng mọi người thường tìm lý do để đầu hàng. Họ nghĩ là đã tìm ra câu trả lời khi cho rằng không thể làm gì với vấn đề này.
Không có một quy tắc nào về việc bạn nên dành bao nhiêu công sức để giải quyết một vấn đề. Đến một thời điểm nào đó thì đầu hàng là việc nên làm. Tuy nhiên, trước khi đầu hàng, bạn nên xem xét vấn đề như là đã có sẵn giải pháp rồi và việc của bạn chỉ là tìm ra nó. Đó là một lý do nữa để trở thành một người duy ý chí.
Một lần nữa phương pháp suy nghĩ theo nguyên tắc có thể giúp bạn. Tìm ra một phần câu trả lời sẽ làm tăng niềm tin và đôi khi những nguyên tắc mà bạn tìm ra cũng giúp bạn hiểu rằng nên dừng lại vì bản thân chúng đã không tương thích lẫn nhau.
Phương pháp giải quyết vấn đề theo nguyên tắc giúp giải câu đố trên như thế nào:
(a) Không thể có một đường thẳng nối B với B.
Nguyên tắc phủ định có thể rất hữu ích trong việc tập trung chú ý vào một khía cạnh nhỏ của giải pháp. Tuy nhiên, hãy xem hộp A trước.
Có bao nhiêu cách để nối hai hộp A với nhau? Có vô số cách nếu chúng ta chấp nhận bất kỳ kiểu đường cong nào, tuy nhiên, nhìn chung có 2 cách để nối 2 hộp A với nhau - hoặc một đường trực tiếp nằm dưới hộp C ở trên, hoặc một đường vòng cung nằm phía trên hộp C ở trên.
Như vậy, nguyên tắc tiếp theo là:
(b) Đường A là một đường trực tiếp hoặc đường vòng.
Hình vẽ mang tính đối xứng nên chúng ta có thể mở rộng nguyên tắc này như sau:
(c) Đường C là một đường trực tiếp hoặc đường vòng.
Bạn có thể kết hợp 2 nguyên tắc (b) và (c) không? Hãy tưởng tượng rằng bạn đã vẽ một đường trực tiếp nối A với A. Hãy nghĩ xem bạn sẽ vẽ đường C như thế nào?
Thử nghiệm này dẫn tới nguyên tắc tiếp theo.
(d) Nếu đường A là trực tiếp thì đường C là đường vòng (và ngược lại, nếu đường C là trực tiếp thì đường A là đường vòng).
Chúng ta đã gần giải quyết được câu đố. Chúng ta biết rằng giữa các hộp A với các hộp C phải có một đường nối là trực tiếp và đường còn lại là đường vòng. Vậy tại sao bạn chưa vẽ vào? (Do bài toán mang tính đối xứng, bạn chọn đường A hay C làm đường trực tiếp không quan trọng, nhưng để thống nhất, chúng ta sẽ chọn đường A.)
Bây giờ bạn hãy đặt bút ở hộp B nằm dưới đáy và tự vẽ đường đến hộp B nằm trên đỉnh sao cho không cần nhấc bút lên và không cắt bất kỳ đường nào trong 2 đường A và C. Hóa ra giải quyết vấn đề theo nguyên tắc đã tạo ra một lộ trình giúp bạn giải quyết vấn đề.
Một mặt, đây là một ví dụ về việc suy nghĩ trong chiếc hộp theo đúng nghĩa đen, nhưng ngay cả ở đây mọi người cũng thường áp đặt các hạn chế không thuộc bản chất lên sự việc. Bài toán sẽ dễ hơn nếu ta nối điểm A hay C trước, nhưng hầu hết mọi người đều nối các đường theo thứ tự chữ cái - điều này thực sự là một hạn chế sai lầm cần phải phá vỡ.
[image: 0130]



Chương VIII 
Trường hợp Honest Tea 
Chương này cung cấp những thông tin chi tiết về Honest Tea. Chúng tôi sẽ đề cập những thách thức trong việc đưa một ý tưởng “tại sao không” ra thị trường. Chúng tôi cũng sẽ nêu một số ý tưởng liên quan đến ngành kinh doanh nước giải khát - những ý tưởng “tại sao không” hoặc “đương nhiên là không”.
Năm 1998, Barry cùng một sinh viên cũ, Seth Goldman, thành lập công ty Honest Tea. Thông tin cho những người chưa từng thử đồ uống tuyệt vời này: Honest Tea bán trà lạnh đóng chai. (Hỡi những độc giả là tín đồ của nước giải khát, phiếu dự thưởng của Honest Tea đang chờ các bạn tải về tại trang www.whynot.net/coupon.)
Seth và Barry viết trên nhãn những chai trà lạnh đầu tiên của họ như sau:
Chúng tôi khát nước. Chúng tôi tìm loại trà đóng chai có hương vị như trà thật nhưng không thấy. Do đó chúng tôi quyết định tự làm lấy loại đồ uống này. Honest Tea được chế biến từ nước suối và được làm ngọt. Kết quả là bạn có một loại đồ uống với hương vị trà thơm dịu, đảm bảo 1/6 lượng calo cần thiết cho cơ thể mỗi ngày.
Thân mến,
Seth và Barry
Chắc hẳn phải bị điên mới đi mở một công ty đồ uống trong thời điểm này. Với các đại gia như Coke và Pepsi, SoBe và Snapple, Arizona và Gatorade, Glaceau và các loại nước đóng chai khác, ý tưởng cho rằng thế giới cần một loại đồ uống mới có vẻ rất… điên rồ.
Có lẽ vậy. Không có gì bảo đảm thành công. Tuy nhiên, hãy nhìn vào con số 5 triệu đô la doanh thu và tăng trưởng gần 50% một năm, bạn sẽ nghĩ khác. Khi kể lại câu chuyện này, chúng tôi muốn các bạn tập trung vào những gì Seth và Barry không làm, cũng như những gì mà họ đã làm.
Sự ra đời của công ty được lấy cảm hứng từ một buổi thảo luận trong một khóa học về chiến lược kinh doanh tại trường quản lý của Yale. Một trong những bài tập tình huống kinh điển của khóa học là ví dụ về Coke-Pepsi. Trước đây, Coke có một chiến lược kinh doanh khá đơn giản. Mục tiêu của họ là mỗi người đều có thể mua một chai Coke. “Coke was it” được hiểu theo nhiều nghĩa. Coke cho người mua rất ít lựa chọn ngoài một loại Coke cơ bản. Phải thuyết phục rất lâu Coke mới cho phép sử dụng thương hiệu của mình trên Diet Coke, sau này nhanh chóng trở thành đồ uống không cồn bán chạy thứ ba trên thế giới.
Khi Seth Goldman tham gia lớp học vào năm 1995, thị trường đã bắt đầu tràn ngập các sản phẩm Coke không có chất caffeine, Diet Coke không có chất caffeine, Diet Coke hương dâu, Diet Coke hương dâu không có chất caffeine. Coke còn có các sản phẩm nước có gas Minute Maid, Fanta, Fresca, Sprite, Mello Yello, Mr. Pibb, Powerade và TaB. Tiếp đến, họ sẽ chuẩn bị ra mắt sản phẩm mới Coke hương vani, nước hoa quả không có gas, nước đóng chai Dasani, Mad River và thậm chí cả cà phê đóng chai có tên Planet Java Coffee.
Câu hỏi thảo luận như sau: “Tại sao có nhiều hương vị đa dạng, nhưng độ ngọt của các loại đồ uống trên lại rất nghèo nàn?” Về hương vị, bạn có thể chọn có cà phê hoặc không có cà phê, cam hoặc nho, vị thảo dược hay vị gừng, vị hạt tiêu (Dr. Pepper) hay thậm chí cả vị cần tây. Nói về độ ngọt, bạn chỉ có thể chọn (1) Đồ uống ngọt bình thường, (2) Đồ uống dành cho người ăn kiêng (ngọt nhưng không chứa calo) và (3) Nước đóng chai.
Với Seth thì câu hỏi thảo luận đã đánh trúng đối tượng. Bạn bè Seth đều biết anh chàng là con nghiện đồ uống ngọt đóng chai. Seth uống Snapple nhiều đến mức phát sợ không dám uống vào bữa trưa nữa. Sau buổi học, Seth và Barry tiếp tục thảo luận về các loại nước uống có thể lấp đầy chỗ trống giữa nước suối với nước hoa quả có độ ngọt quá cao.
Trên đường tới nhà ăn, Seth và Barry thấy một số người trộn lẫn Coke và Diet Coke. Một số người khác trộn nước cam với soda. Nhiều người uống trà lạnh trong bữa trưa nhưng bỏ thêm một hoặc hai viên đường. Khi được lựa chọn, dường như mọi người thích các loại đồ uống không quá ngọt nhưng cũng không quá ít calo như các loại đồ uống đang có mặt trên thị trường.
Một trong những bài học đầu tiên mà chúng tôi dạy sinh viên trong môn kinh tế học là quy luật sinh lợi giảm dần. Ăn miếng pizza đầu tiên bạn thấy rất ngon, miếng thứ hai không ngon bằng, nhưng vẫn ngon hơn miếng thứ ba. Một chiếc đồng hồ đeo tay thì có ích trong việc xem giờ, chiếc thứ hai vẫn có tác dụng dự phòng khi chiếc thứ nhất hỏng, hoặc được coi như một món đồ thời trang, nhưng nó không quan trọng bằng chiếc thứ nhất. Đó là lý do vì sao ngay cả những thứ như truyền hình cáp (bạn xem nhiều hay ít thì tiền cước vẫn không đổi) cũng không thể thu hút toàn bộ thời gian của chúng ta.
Đường cũng không phải một ngoại lệ. Thìa đường đầu tiên mang lại hương thơm. Thìa đường thứ hai thêm vị ngọt. Khi bạn đã ăn đến thìa đường thứ mười thì giá trị tăng thêm sẽ rất nhỏ và thậm chí còn làm hỏng cả vị ngon của món ăn.
Nguyên tắc thứ nhất
Khi bàn về khoảng trống trên thị trường nước giải khát, Seth và Barry đã bước một chân vào quá trình giải quyết vấn đề theo nguyên tắc. Nguyên tắc đầu tiên của họ rất đơn giản: Tạo ra một loại nước giải khát không quá ngọt.
Vậy tại sao các đại gia trong ngành không cho ra một sản phẩm với độ ngọt bằng 1/3 và hàm lượng calo bằng 1/3 các sản phẩm thông dụng hiện nay? Chúng ta không tìm được câu trả lời và đó là một vấn đề đáng quan tâm.
Khi bắt đầu hình thành nên ý định gia nhập thị trường, Barry đã định phát triển ý tưởng trộn lẫn nước cam và soda. Sản phẩm mới sẽ là một loại soda hoàn toàn tự nhiên với một nửa hàm lượng calo của nước cam và vị ngọt dịu hơn. Tuy nhiên, đã nảy sinh một vấn đề khiến Barry không tiếp tục phát triển ý tưởng này.
Bạn luôn phải tự đặt câu hỏi tin tức tốt lành: Nếu thành công sẽ như thế nào? Làm thế nào để duy trì lợi nhuận? Vấn đề với OJ-soda (soda vị cam) là Tropicana hoặc Minute Maid sẽ hạ gục bạn. Họ đã có sẵn lợi thế về chi phí trong việc sản xuất nước hoa quả cũng như lợi thế lớn về thị trường và mạng lưới phân phối. Sản phẩm nước cam của họ cũng tốt hơn. Bạn sẽ đi làm một việc là nghiên cứu thị trường giúp các đại gia này. Với thương hiệu mạnh, nhiều khả năng họ sẽ mua lại công ty của bạn và sử dụng thương hiệu sản phẩm mà bạn vừa tạo ra. Chúng tôi vẫn nghĩ rằng đây là một sản phẩm tốt, nhưng để kinh doanh nó thì bạn phải tìm cách qua mặt được các ông lớn như Coke, Pepsi, Canada Dry hoặc một công ty đã có tên tuổi khác. Do đó, ý tưởng một loại nước giải khát ít ngọt hơn vẫn nằm trên giá, chờ một hướng đi mới.
Nguyên tắc thứ hai
Ý tưởng cho ra đời một loại nước uống hoàn toàn tự nhiên, với độ ngọt thấp có vẻ rất hứa hẹn. Tuy nhiên, cần nhớ rằng không phải mọi sản phẩm mới tốt đều có nghĩa là việc kinh doanh sẽ hiệu quả. Nguyên tắc thứ hai của Seth và Barry: Công ty vẫn phải sống được ngay cả khi các tập đoàn có tên tuổi sao chép sản phẩm.
Vào một ngày mùa thu dễ chịu năm 1997, Seth đi ăn tối cùng một người bạn học cũ tại một quán ăn bình dân ở New York. Hai người vừa chạy bộ ở công viên trung tâm và đang khát khô cổ nhưng khi gọi đồ uống, họ không tìm được thứ gì để vừa thỏa mãn cơn khát, vừa có hương vị nhưng lại không quá ngọt. Khoảng trống của thị trường vẫn chưa được lấp đầy. Khi quay trở lại Washington D.C., Seth nhớ lại cuộc nói chuyện với Barry và hôm sau, anh viết e-mail cho Barry: “Đã có tiến triển gì mới với ý tưởng về nước hoa quả ít ngọt của thầy chưa?… Nếu thầy vẫn còn quan tâm, có ý tưởng hoặc mối liên hệ nào thì hãy nói với em nhé. Tháng sau em sẽ tới California để nghiên cứu các cửa hàng nước hoa quả”.
E-mail của Seth đến thật tình cờ. Barry vừa trở về từ chuyến đi tới Ấn Độ để viết một số bài nghiên cứu tình huống. Một trong những công ty mà Seth đến thăm là Tata Tea. Barry đã tham dự một phiên đấu giá trà tại Calcutta như là một phần của chương trình đi thực tế.
Nói một cách nhẹ nhàng thì đó là một kỷ niệm khó quên. Trên những chiếc bàn dài đặt khoảng 500 bình trà mẫu. Trước mặt mỗi bình có một chiếc cốc. Hơn chục nhà thầu dùng chung những chiếc cốc đó. Mỗi người nhấp một ngụm trà âm ấm rồi nhổ ra ngay. Barry là người cuối cùng trong hàng.
Bỏ qua sự khó chịu khi phải dùng chung cốc với người khác, Barry rút ra ba bài học: Thứ nhất, có sự khác nhau khổng lồ giữa trà ngon và trà dở. Thứ hai, loại trà mà người Mỹ uống cực dở. Bài học thứ ba và quan trọng nhất, trà ngon là một trong những thú xa hoa rẻ nhất trên thế giới. Giá một cốc trà tuyệt vời như vậy chỉ 5 xu, trong khi một hộp trà túi lọc đắt hơn tới 50 lần. Tóm lại, không có lý do gì để uống trà dở.
Kết thúc chuyến nghiên cứu thực tế, Barry có cơ hội gặp Ratan Tata, Chủ tịch tập đoàn Tata, một trong những tập đoàn lớn nhất Ấn Độ. (Ngoài trà, tập đoàn này còn kinh doanh thép, đồng hồ, linh kiện xe hơi, hóa chất, khách sạn và dịch vụ tư vấn.) Tata Tea đang dự định mở rộng thị trường ra ngoài Ấn Độ. Tại thời điểm đó, thị trường xuất khẩu chủ yếu của họ là Nga và Trung Đông, nơi trà được bán như một món hàng.
Ở Ấn Độ, cái tên Tata được coi như một biểu tượng vàng. Ở một thị trường mà hàng giả tràn lan thì thương hiệu Tata tượng trưng cho chất lượng và niềm tin. Tuy nhiên ngoài Ấn Độ thì lại ít người từng nghe tới cái tên Tata. (Bạn đã nghe bao giờ chưa?) Với suy nghĩ này, Barry gợi ý Tata nên sử dụng một cái tên khác cho các sản phẩm xuất khẩu của mình. Tại sao không đặt tên thương hiệu cho những phẩm chất mà Tata tượng trưng? Honest Tea thì sao?
Ngài Tata ngần ngại. Rõ ràng là ông ta thích cái tên Tata hơn. (Nhưng vài năm sau ông ta thay đổi quyết định và mua Tetley - một công ty không chỉ có cái tên hay mà còn có công nghệ hiện đại nhất trong việc sản xuất trà túi lọc có dây rút).
Trở về từ Ấn Độ, Barry đã có ý tưởng và tên cho sản phẩm của mình: Trà lạnh đóng chai Honest Tea. Honest Tea có thể làm điều mà Starbucks đã làm với cà phê. Starbucks đã biến một món hàng giá 50 xu - một cốc cà phê bình thường - thành một thứ đồ uống sành điệu giá 3 đô la.
Trà lạnh có một số lợi thế tự nhiên. Nó là thứ đồ uống thông dụng thứ hai trên thế giới sau nước (OK, có thể một nguyên nhân là nhiều người Trung Quốc và Ấn Độ uống trà). Bạn không phải nghĩ ra cách chế biến mới cho đồ uống này. Hàng chục loại trà và nước sắc từ thảo mộc được tiêu thụ trên khắp thế giới. Nhiều loại trà có nồng độ cà phê tự nhiên thấp và trà thảo dược không chứa chất caffeine.
Trà cực kỳ có ích cho sức khỏe, hàm lượng chất chống oxy hóa trong trà cao hơn trong bất kỳ loại sản phẩm thiên nhiên nào.
Về tên gọi Honest Tea
Thực ra, ý tưởng ban đầu của Barry về tên của sản phẩm chỉ có một chữ - Honestea. Tuy nhiên, tên này gây ra một vấn đề không tính trước được về thương hiệu. Nestea phản đối tên Honestea vì khi tách âm ra sẽ là “Ho Nestea”. Do đó, Barry đổi thành Honest Tea, một cái tên tuy không đáng yêu bằng nhưng lại tốt hơn.
Sự đa dạng của trà
Ngoài trà đen và trà xanh còn có trà Ô long và các loại trà có hương của các loại gia vị như masala chai. Người Triều Tiên uống trà lúa mạch lạnh. Người Đức uống trà hoa quả và trà chiết xuất từ cây dâm bụt. Ở Nam Phi, người ta uống trà yerba mate1. Người Pháp uống verveine2. Ở Thái Lan người ta uống trà gừng và trà từ rễ cây chanh.
1 Yerba mate: Một loại cây có lá gần giống lá trà, mọc ở Nam Phi và Nam Mỹ.
2 Verveine: Cỏ roi ngựa chanh, loại thực vật có nguồn gốc Nam Mỹ.
Nghiên cứu của Đại học Harvard và của các nước khác trên thế giới chứng minh rằng trà có tác dụng giúp tăng cường hệ miễn dịch, ngăn ngừa các cơn đau tim và có chứa chất chống ung thư.3
3 Trà đen có chứa chất L-theanine, một chất thúc đẩy quá trình sản xuất tế bào miễn dịch (T-cell) qua đó tăng cường hệ thống miễn dịch; Trong một công trình nghiên cứu trên 5.000 người khoẻ mạnh trong vòng sáu năm, các nhà khoa học Hà Lan đã phát hiện ra rằng trà xanh và trà đen có thể giúp ngăn ngừa bệnh tim.
Giá rẻ, vị ngon tuyệt vời, nhiều loại để lựa chọn và tốt cho sức khỏe. Bạn còn muốn gì thêm nữa?
Mọi thứ đều tốt đẹp và thêm Seth gọi điện nữa. Seth thông minh, có duyên và dường như có nguồn năng lượng vô hạn. Cậu ta có thể trở thành một “TEO” cho công ty mới này.
Tuy nhiên, vẫn còn một câu hỏi đau đầu là tại sao các đại gia vẫn chưa nghĩ đến điều này. Việc ngâm trà trong nước nóng không phải là một bí mất to lớn gì. Hiệu quả về kinh tế rất hấp dẫn. Chi phí lớn nhất trong việc sản xuất một chai trà lạnh nằm ở khâu đóng chai. Giá một chiếc chai là 10 xu, cộng thêm giá nắp và nhãn nữa. Tổng cộng cả chi phí vận chuyển thì một chai trà lạnh giá 25 xu. Như vậy, nếu bạn đã tốn chừng đó tiền vào việc đóng chai thì không lẽ gì bạn không thể chi thêm một ít nữa để đảm bảo rằng chai trà có chất lượng cao nhất.
Nguyên tắc thứ ba
Nếu không muốn người khác sao chép mình thì đừng bắt đầu bằng việc sao chép người khác (Quy luật đối xứng!). Một số công ty có thể giành chiến thắng trong cuộc cạnh tranh một chọi một nhờ thực lực sẵn có hoặc hiệu quả kinh doanh vượt trội. Nhưng với kinh nghiệm và số vốn ít hơn, Seth và Barry không muốn thách thức các đại gia trong cuộc chơi của mình. Nguyên tắc thứ ba: Sản phẩm phải là duy nhất - không thể có một sản phẩm tương tự.
Một cuộc nghiên cứu thị trường nhỏ cho thấy nguyên nhân các đại gia chưa nghĩ đến sản phẩm này. Trà không đường hơi đắng một chút so với khẩu vị của nhiều người Mỹ. Nhưng nếu những người tiêu dùng quan tâm đến sức khỏe biết rằng trong trà có dù chỉ một chút đường thì họ cũng cho rằng đó là một loại đồ uống ngọt và quay lưng lại với nó. Đó là một vòng luẩn quẩn. Nhóm khách hàng mục tiêu không thích vị đắng của trà không đường nhưng lại không muốn thử một cốc trà có đường, dù chỉ một chút. Những người thích đường thì cho rằng nó không đủ ngọt. Như vậy, nghiên cứu thị trường cho thấy phải tạo ra một loại đồ uống hoàn toàn không có đường hoặc có rất nhiều đường. Kết quả là hầu hết các sản phẩm đều rơi vào hai thái cực trên.
Giải pháp là để mọi người nếm thử Honest Tea. Khi đã nếm thử khách hàng sẽ hiểu rằng một sản phẩm có đường (hoặc mật ong hay đường từ cây dứa gai) không nhất thiết phải ngọt đến mức đó. “Tôi sẽ uống” là câu trả lời thường gặp.
Sự cần thiết vượt qua quan niệm sai lầm của mọi người cho thấy một thách thức trong giao tiếp. Loại sản phẩm hoàn toàn tự nhiên, hơi ngọt và ngon dường như không tồn tại. Nếu thêm từ ăn kiêng không chỉ làm cho người dùng có thể suy diễn rằng sản phẩm không tự nhiên mà họ còn cho rằng hương vị của nó sẽ không được trọn vẹn. Ý tưởng của Honest Tea là một loại đồ uống vừa ngon vừa không quá ngọt.
Giải pháp duy nhất là để khách hàng nếm thử sản phẩm trước khi mua. Cuối cùng Seth và Barry đã hình dung ra cách khiến mọi người mua Honest Tea. (Hoặc như thế hoặc đó là một lời ngụy biện cho việc quảng cáo cho Honest Tea ở giữa cuốn sách này).
Honest Tea không phải dành cho tất cả mọi người. Thay vì tập trung vào các cô cậu 16 tuổi với cái bụng bự, Honest Tea tập trung vào cha mẹ họ. Có lẽ đây là một thị trường nhỏ nhưng 100% thị phần của một thị trường còn bỏ ngỏ (nghĩa là 20% tổng số khách hàng) vẫn tốt hơn nhiều so với 1% thị phần của thị trường có quá nhiều đối thủ cạnh tranh (80% trong quy luật 80/20). Khách hàng thử Honest Tea tỏ ra rất phấn khích:
“Trà của anh thật tuyệt! Cuối cùng thì cũng có người đủ thông minh để nhận ra rằng không phải ai cũng thích những đồ uống quá ngọt bày bán đầy trên thị trường, và rằng Nutrasweet cùng các đồ uống ngọt nhân tạo khác chẳng ra gì. Tôi đã quá mệt mỏi với câu “đó là những gì khách hàng yêu cầu”. Không. Trong suốt một thập kỷ vừa qua, những người còn lại trong chúng tôi đã uống trà ở nhà và bảo quản chúng trong tủ lạnh vì những nhà nghiên cứu thị trường lười biếng không chịu nghĩ ra một sản phẩm nào khác. Hoan hô, hoan hô, hoan hô. Và nhãn hiệu cũng rất hay.
Trà của anh rất ngon. Thật tuyệt khi có một thứ gì đó không chứa xiro bắp. Chắc chắn tôi sẽ cười nhiều hơn nếu trang web của anh viết: “Honest Tea là chính sách tốt nhất”. Mẹ tôi luôn nói vậy.
Giúp tôi với! Tôi cần Honest Tea! Tôi yêu nó và tôi cần nhiều hơn. Anh có thể gửi hàng cho tôi được không? Giá cả không thành vấn đề (ở mức độ nào đó). Nếu không gửi được thì anh hãy giới thiệu cho tôi nhà cung cấp nào hoặc tư vấn nào tôi có thể tìm đến để không còn bị thiếu Honest Tea nữa. Tôi phải cảnh báo rằng tôi có thể trở nên tuyệt vọng và có khả năng sẽ tấn công một chiếc xe vận chuyển Honest Tea ở khu vực Washington và mang về Pittsburgh. Tôi đang trở thành một con nghiện Honest Tea vô nhân tính. Tôi hy vọng anh có thể giúp.”
Dường như Honest Tea đã bắt đầu có hiệu quả. Honest Tea đã tạo ra một dòng đồ uống mới: Đồ uống hữu cơ dòng chính. Trong thực tế, đây là đồ uống hữu cơ đầu tiên được bán tại 7-Eleven. Hiện nay mọi chuyện vẫn đang tiến triển tốt đẹp, nhưng một lúc nào đó các đại gia trong ngành công nghiệp đồ uống sẽ thức tỉnh. Khi họ bước vào thị trường này thì liệu Honest Tea có bị đánh bật không? Tại sao Honest Tea lại có khả năng cạnh tranh tốt hơn OJ hay soda?
Có lẽ trò chơi sẽ kết thúc, tuy nhiên, Honest Tea có một số lợi thế thực sự. Trước tiên là mâu thuẫn trong nhận thức. Honest Tea tự đặt mình vào vị trí chống lại Snapple. Do đó, nếu các đại gia cũng bắt tay vào sản xuất đồ uống hữu cơ thì có nghĩa là tự phủ nhận mình. Người uống Coke và Snapple luôn nghĩ rằng thứ mà họ uống phải ngọt. Nếu các fan của Snapple thử Honest Tea, họ sẽ thấy thất vọng. Honest Tea không đủ ngọt đối với người thích uống Snapple. Snapple không muốn làm thất vọng các fan của mình và không muốn đạp đổ những gì mình đang có. Bạn có tưởng tượng được việc Snapple cho phát những đoạn quảng cáo như trên không?
Đừng bao giờ đánh giá thấp việc sử dụng mâu thuẫn nhận thức như là một công cụ để ngăn đối thủ bước chân vào thị trường của bạn. Khi Dell đưa ra kênh bán hàng trực tiếp, Compaq hoàn toàn nhận thức được lợi thế của phương thức bán hàng này. Tuy nhiên, Compaq quá phụ thuộc vào hệ thống bán lẻ và các cửa hàng bán lẻ đe dọa không tiếp tục phân phối cho Compaq nếu họ bán hàng trực tiếp, vì như thế là cạnh tranh với chính các cửa hàng bán lẻ. Các công ty lớn rất khó, nếu không muốn nói là không thể, tiến hành một hoạt động mà có nhiều khả năng ảnh hưởng đến hệ thống khách hàng mà họ đang có, ngay cả khi đó là một động thái tốt cho tương lai. Bạn có sẵn sàng từ bỏ mô hình kinh doanh đang sinh lợi của mình để bắt chước đối thủ không, cho dù bạn biết chắc là mô hình của đối thủ tốt hơn?
Một vấn đề nữa đối với các đại gia là các cửa hàng bán thực phẩm tự nhiên đã sẵn có ác cảm với Coke và Pepsi. Một số cửa hàng thậm chí không muốn cho xe chở hàng của Coke đậu trong bãi xe vì điều này ảnh hưởng đến thương hiệu mà họ đang muốn xây dựng đối với nhóm khách hàng mục tiêu - nhóm “người tiêu dùng thông minh”.
Việc sản xuất Honest Tea cũng cần tinh tế. Phần lớn các loại nước giải khát đóng chai đều sử dụng đường cô đặc không hòa tan với nước và lá trà. Gần đây, tất cả các sản phẩm của Coke đều được đóng chai lúc lạnh và Coke dùng chất bảo quản thay vì tiệt trùng.
Ngoài ra, Coke và Pepsi cũng không muốn sử dụng nguyên liệu cao cấp vì kéo theo đó là chi phí bị đội lên. Vào những năm 1980, Coke và Pepsi chuyển từ đường mía sang đường chiết xuất từ ngô (xiro bắp). Vào lúc đó, khó có thể nói rằng mọi người thích vị của đường ngô hơn xiro bắp. (Trẻ con bây giờ được cai sữa bằng xiro bắp nên chắc là thích sản phẩm này). Tuy nhiên, việc chuyển đổi giúp tiết kiệm cho Coke và Pepsi tới hơn 100 triệu đô la mỗi năm.
Vì các lý do trên, các đại gia đã lần lữa việc tiến vào thị trường này, điều đó giúp Honest Tea có thời gian thiết lập chỗ đứng trên thị trường cũng như mạng lưới khách hàng trung thành (nếu bán một sản phẩm là sự kết hợp của OJ và soda thì bạn không thể có được mức độ trung thành cao như vậy). Cuối cùng, Honest Tea vẫn có thể tìm được chỗ đứng chung với các đại gia, nhưng đó là vì nó đã tạo ra một điều còn lớn hơn một ý tưởng.
Danh mục kiểm tra
Honest Tea thỏa mãn nguyên tắc thứ nhất với việc lấp đầy sự thiếu hụt của thị trường đồ uống vốn tràn ngập các loại nước giải khát với vị ngọt nhân tạo. Honest Tea thỏa mãn nguyên tắc thứ hai vì có những trở ngại ngăn không cho các công ty lớn trên thị trường sao chép sản phẩm, do đó tạo cho Honest Tea cơ hội thiết7 lập mạng lưới khách hàng trung thành. Nguyên tắc thứ ba cũng được thỏa mãn khi mà sản phẩm trà đóng chai có vị như trà thật đúng là sản phẩm tự nhiên.
Ai mà biết được Honest Tea sẽ đưa ra những ý tưởng “tại sao không” nào nữa trong tương lai? Họ đã cho ra đời một loại túi trà mới. Thế giới có cần một loại túi trà mới hay không? Thực ra là có. Loại túi trà thông dụng hiện nay chỉ chứa được toàn bụi và lá trà vụn chứ không phải loại trà chất lượng cao nhất. Honest Tea tạo ra một loại túi đựng trà mới chứa nguyên lá trà - giống như loại trà mà bạn pha với ấm. Có thể sẽ còn có trà có gas. Trong lúc đó, chúng ta cũng đang chờ đợi sự xuất hiện của nước cam có gas.4
4 Orangina là một loại soda vị hoa quả có các mẩu hoa quả nhỏ nhưng nó chỉ bao hàm 12% hoa quả. Fizzy Lizzy, Hansons, the Switch và Wild Fruitz đều đã cho ra đời các loại nước hoa quả đóng chai (mặc dù ngọt hơn nước hoa quả nguyên chất vì hoa quả đã được cô đặc). Một số sản phẩm bán khá chạy nhưng chúng tôi lo không biết tương lai chúng sẽ ra sao một khi Minute Maid hay Tropicana cho ra đời sản phẩm OJ của họ.
ĐƯƠNG NHIÊN LÀ KHÔNG?
Chúng ta đã thảo luận tại sao Honest Tea là một ý tưởng “tại sao không” đáng theo đuổi, giờ hãy phân tích một số ý tưởng về đồ uống khác đã thất bại và xem chúng ta có thấy sự khác biệt nào không. Bạn có thể phân biệt được đâu là ý tưởng “tại sao không”, đâu là ý tưởng “đương nhiên là không” từ đầu hay không? Hoặc các ý tưởng “đương nhiên là không” sau đây thực sự là các ý tưởng tồi?
Nước cam có chất caffeine
Còn ý tưởng nào hay hơn là việc kết hợp hai sản phẩm bán chạy nhất trên thị trường đồ uống hiện nay? Người ta uống cà phê vì chất caffeine và uống nước cam vì đường, hương vị và vitamin C. Khi kết hợp với nhau, bạn sẽ có một đồ uống không có đối thủ cạnh tranh.
Vào tháng Giêng, Lee Strader đã rất hăng hái với ý tưởng kết hợp caffeine và nước cam thành một loại đồ uống mới. Strader, Chủ tịch Diehard Beverages ở Hailey, Idaho, nhớ lại: “Vào thời điểm đó, các loại nước có chứa chất caffeine dường như đang bắt đầu trở nên nổi tiếng. Tôi nghĩ: ‘Còn có gì tốt hơn là việc kết hợp hai loại đồ uống dùng vào buổi sáng?’” Tuy nhiên trong thực tế, có vẻ như khách hàng khó tiếp nhận ý tưởng này. Sau vài tháng, Diehard Beverage chấm dứt sản xuất đồ uống có tên Juiced OJ + Caffeine sau khi bán được 7.000 thùng.5
5 Cincinnati Enquirer, 27 December 1997.
Nếu bạn nghĩ rằng việc cho chất caffeine vào nước cam là lạ lùng thì hãy nhớ rằng hàng ngày bạn vẫn mua nước cam có chất canxi và vitamin tổng hợp. Bạn cũng có thể mua nhiều loại sản phẩm có chất caffeine như nước (Buzz Water và Water Joe), kẹo bạc hà và kẹo cao su. Vậy nước cam chứa chất caffeine thì có gì sai?
Không phải Lee Strader làm không đúng cách. Một vài công ty khác đã thử nghiệm và thất bại với những cái tên như Edge2OJ và Outlandish Orange. Không chỉ không thể đánh thức thị trường, Juiced, sự kết hợp của OJ và caffeine, thậm chí còn nằm trong danh sách bình chọn các sản phẩm mới tệ nhất hàng năm của AcuPoll Precision Research vào năm 1997. Juiced đã đánh bại các sản phẩm dầu gội đầu làm từ bia thủ công với khẩu hiệu quảng cáo “một chiếc đầu mới trên đầu bạn”, trà lạnh kiểu kẹo mút, rơm ăn được có vị chocolate để dành vị trí đầu bảng.
Tại sao kết hợp caffeine và nước cam lại là một ý tưởng tồi?
Một vấn đề là nó mâu thuẫn nghiêm trọng với toàn bộ hình ảnh của nước cam. Nếu bạn để Juiced trong tủ lạnh, có thể con bạn sẽ nhìn thấy và uống. (Vì lý do này, có lẽ tốt hơn là nên bán sản phẩm dưới dạng chai lẻ ở trong quán ăn trưa hơn là đóng thành can nửa gallon dành cho gia đình.) Một sản phẩm tương tự và hậu quả thậm chí còn lớn hơn, là sữa pha caffeine.
Cần lưu ý rằng kem cà phê hầu như không chứa chất caffeine. Kem có chứa chất caffeine chỉ được bán trong các cửa hàng kem như là một loại kem dành cho người lớn. Tập quán này cho thấy việc kết hợp caffeine với những thứ trẻ em có thể ăn thực sự là một điều không bao giờ nên làm. (Tuy nhiên, ở một góc độ nào đó thì Mountain Dew và Coke là ngoại lệ đối với quy tắc này.) Thêm vào nước cam các chất có lợi cho sức khỏe như vitamin hay canxi thì được, còn thêm caffeine nghĩa là bạn đã bước chân sang một hướng sai lầm.
Một vấn đề khác là nhiệt độ. Buổi sáng, hầu hết mọi người đều dùng đồ uống caffeine nóng – trong trà hoặc cà phê. Trà đá và cà phê đá không phải là lựa chọn cho buổi sáng. Uống nước cam pha caffeine chẳng khác nào uống cà phê đá vào buổi sáng.
Như vậy có nghĩa là chúng ta phải lưu ý rằng ở miền Nam một số người ăn ngũ cốc với Coca-Cola chứ không phải với sữa. Hiện tại, rất nhiều người có thể đã hâm nóng Juiced!
Ở châu Á, nơi mà sữa đậu nành là thức uống buổi sáng truyền thống thì nước cam pha cà phê có thể được quảng cáo như là một loại đồ uống dành cho người lớn gần giống với cà phê.
Với ý tưởng này, hãy nghĩ xem caffeine còn tìm được chỗ đứng nào nữa? Phần tiếp theo sẽ nghiên cứu một số ý tưởng.
Bia có chất caffeine
Bạn sẽ có gì khi kết hợp người sáng lập Starbucks với người sáng lập Red Hook Ale? Kết quả là Gordon Bowker. Như vậy cũng không có gì đáng ngạc nhiên nếu anh ta nghĩ đến việc kết hợp hai trong số những đồ ăn ưa thích của mình thành một.
Red Hook Ale có một loại bia đen có tên Double Black Stout với sự kết hợp lúa mạch rang cháy với cà phê rang cháy. Với khoảng 1/4 hàm lượng caffeine trong một tách cà phê, loại bia này hàm chứa trong nó một sự khám phá thú vị. (Những người có khẩu vị ít phức tạp hơn có thể nhớ lại rằng chương trình truyền hình Drew Carey đã nói đến một loại bia tưởng tượng với thành phần tương tự có tên là Buzz Beer.) Nhưng sản phẩm này chú trọng đến hương vị hơn là đến chất caffeine, như bài giới thiệu trên AllAboutBeer.com viết: “Vị kem ngậy, có hương thơm của cà phê. Sự kết hợp quyến rũ của vị ngọt của kem và cà phê rang khô, hơi cháy. Giống như một thanh chocolate đen, đắng với nhân là hạnh nhân lỏng”6.
6 Xem www.allaboutbeer.com/beertalk/taste/dblstout.html.
Sản phẩm này có hương vị ngon nhưng chất caffeine thì không ổn. Hiện sản phẩm này vẫn còn bán trên thị trường nhưng thành phần đã thay đổi với cà phê không có chất caffeine. Giống như với sữa và nước cam, khách hàng có cách nhìn nhận khác nhau về những gì họ mong muốn khi mua một sản phẩm. Bia được xem như một thứ đồ uống để thư giãn. Những người uống bia có vẻ không cần khám phá.
Chúng tôi kết thúc cuộc thảo luận về những ý tưởng “đương nhiên là không” với hai ý tưởng cho các sản phẩm có chứa chất caffeine. Bạn nghĩ thế nào về xà phòng và kem đánh răng có chứa caffeine. Nếu caffeine có thể thẩm thấu qua da thì bạn còn có thể hấp thụ cà phê qua sữa tắm nữa. Trong thực tế đã có loại xà phòng có chất cà phê với tên Shower Shock.7 Ý tưởng này thực sự hài hước, tuy nhiên, chúng tôi không chắc rằng các phân tử caffeine đủ nhỏ để thẩm thấu qua da vào trong mạch máu. Còn kem đánh răng có chất caffeine, đây lại là một ý tưởng có thể gây ra sự bất đồng nhận thức của khách hàng - khi mà chúng ta kết hợp một thứ có lợi và một thứ không có lợi cho sức khỏe.
7 Xem www.thinkgeek.com/caffeine/accessories/5a65.
Tuy nhiên, ý tưởng sau lại có thể thực hiện được: Caffeine đóng gói để cạnh các gói đường ở bàn ăn trưa. Chúng ta đã có đường, Equal và Buzz. Khi có trà hoặc cà phê, bạn có thể lựa chọn sản phẩm nào tuỳ thích để tạo nên một đồ uống có caffeine của mình.
Đồ uống mới thay nước?
Sản phẩm mới trên thị trường nước giải khát và cũng là sản phẩm lâu đời nhất chính là nước. Bạn có thể chọn nước có vitamin, nước có caffeine, nước có đậu nành, nước từ Fiji, nước lấy từ sông băng hoặc nước từ Wales đựng trong chai màu xanh, nước có tăng cường oxy. Họ còn nghĩ ra được gì nữa?
HỎI TẠI SAO VÀ TẠI SAO KHÔNG?
Ranh giới giữa một ý tưởng “tại sao không” và một ý tưởng “đương nhiên là không” là rất mong manh. Đó là lý do tại sao nên nhấn mạnh vào câu hỏi tại sao: Tại sao chưa có ai làm điều này? Trong trường hợp Honest Tea, việc nghiên cứu thị trường cho biết các sản phẩm nước giải khát được phân thành hai thái cực. Lý do không phải là một lý do tốt (đó là điều mà bạn mong đợi).
Các lý do cũng thay đổi theo thời gian. Rất có thể năm năm trước thị trường chưa sẵn sàng chào đón Honest Tea. Snapple, Nantucket Nectars và SoBe đã giúp thị trường làm quen với các loại nước giải khát không có gas.
Các lý do cũng còn phụ thuộc vào điều kiện địa lý và các sự kiện trong lịch sử. Một điều đương nhiên là không ở Mỹ (như nước cam có caffeine chẳng hạn) rất có thể sẽ tồn tại được ở một nơi khác, đặc biệt là trong một nền văn hóa nơi mà sản phẩm đó được kết hợp cũng như bị cạnh tranh theo cách khác.
Ngay cả khi tìm được lý do chính đáng tại sao người khác chưa từng làm điều này, bạn vẫn cần hỏi liệu mình có thành công hay không và thành công có lâu dài hay không. Điều này nhấn mạnh tầm quan trọng của việc đặt ra một số nguyên tắc để hướng dẫn quá trình tìm kiếm của bạn. Hãy tìm ra một số tiêu chuẩn tối thiểu mà giải pháp của bạn phải thỏa mãn. Nếu câu trả lời không thỏa mãn các nguyên tắc, hãy suy nghĩ về việc tìm câu trả lời khác, hơn là thay đổi nguyên tắc.



Chương IX 
Suy nghĩ lại về các quy định 
Từ đầu quyển sách tới giờ chúng tôi chủ yếu tập trung vào các ý tưởng “tại sao không” trong kinh doanh.
Tuy nhiên, phương pháp này cũng có thể được áp dụng để phục vụ lợi ích công cộng. Có lẽ nhu cầu ở khu vực này còn lớn hơn nhiều. Cử tri thường phàn nàn: “Ý tưởng mới để điều hành đất nước tốt hơn nằm ở đâu?” Chương này sẽ cố gắng đưa ra một số câu trả lời.
Ngay cả một số ý tưởng kinh doanh trên của chúng tôi cũng có thể cần một cú huých nhẹ của chính quyền để giúp khởi động một sáng kiến kinh doanh của tư nhân. Massachussetts khuyến khích công dân của bang sử dụng Lojack. Và danh sách đăng ký không nhận cuộc gọi quảng cáo, bằng việc đảm bảo quyền không bị làm phiền của chủ thuê bao, có thể thúc đẩy các doanh nghiệp tư nhân tạo ra số 900 đảo ngược.
Sau đây, chúng tôi sẽ chuyển sang các vấn đề mới, từ đình công đến bảo vệ khách hàng cho đến quyền công dân và luật phát minh, bạn sẽ thấy các công cụ của chúng tôi được ứng dụng như thế nào.
ĐÌNH CÔNG ẢO
Các vụ đình công và đóng cửa xưởng1 gây tốn kém khủng khiếp đối với xã hội, không chỉ đối với người lao động và giới chủ, mà còn đối với khách hàng và những người khác sống dựa vào ngành công nghiệp đó. Hãy nghĩ xem bọn trẻ sẽ buồn như thế nào khi mùa bóng rổ hoặc bóng chày bị ngắt quãng bởi một vụ đình công. Hoặc giáo viên đình công làm trường học phải đóng cửa - đặc biệt khi nó trùng với một vụ đình công của các cầu thủ bóng chày?
1 Đóng cửa xưởng: Thủ thuật của giới chủ không cho công nhân gia hạn hợp đồng nhằm gây sức ép lên nghiệp đoàn khi xảy ra đình công.
Khi các công nhân làm việc ở bến tàu bị đóng cửa xưởng năm 2002, chi phí do gián đoạn mà phần còn lại của nền kinh tế phải gánh chịu ước tính 10 tỷ đô la chỉ trong 10 ngày đầu tiên. (Những chi phí này đã dẫn đến việc Tổng thống George W. Bush phải viện dẫn Đạo luật Taft-Hartley, nhờ đó mở cửa trở lại bến tàu trong thời gian hạ nhiệt kéo dài 80 ngày.) Với 10 tỷ đô la, phí tổn mà bên thứ ba phải chịu lớn hơn 50% đến 100% so với số tiền được đưa ra đàm phán giữa giới chủ và công nhân bến tàu. Trong một số trường hợp, phí tổn mà bên thứ ba phải chịu lớn đến mức luật phải có quy định cấm đình công. Quy định cấm này được áp dụng đối với “các ngành công nghiệp then chốt” trong thời chiến hoặc ngay cả trong thời bình, đối với cảnh sát và nhân viên y tế, vì hậu quả của việc họ đình công đối với xã hội là không thể lường được.
Có cách nào làm giảm tác động tiêu cực của các vụ đình công mà không gây ảnh hưởng đến cán cân trong đàm phán giữa giới chủ và công nhân không? Đội chiếc mũ chuyển đổi lên đầu, chúng ta sẽ thử đến với một ý tưởng trong văn học - rằng một cuộc chiến tranh có thể được quyết định chỉ bằng một trận đấu giữa hai người đàn ông - trong đó một người phải chết. Đó là hàm ý của Goliath khi thách đấu với quân Do Thái: “Các ngươi hãy chọn một người và đưa đến đây để đấu với ta. Nếu anh ta thắng ta và giết được ta thì người của chúng ta sẽ là kẻ tôi tớ của các ngươi, nhưng nếu ta thắng và giết chết anh ta thì các ngươi sẽ là tôi tớ của chúng ta và phục vụ chúng ta”.2
2 Samuel 17: 8-10.
Đương nhiên vấn đề ở chỗ phải tìm được một chiến binh có khả năng tương đương để giành chiến thắng. Trong trường hợp của Goliath, không ai dám đấu với Goliath cho đến khi David xuất hiện. Phần lớn các chiến binh Do Thái đã chọn con đường an toàn cho mình.
Hoặc chúng ta có thể lấy cảm hứng từ tập phim A Taste of Armageddon (Dư vị của cuộc chiến cuối cùng) trong seri phim truyền hình Star Trek, trong đó Thuyền trưởng Kirk và tàu Enterprise va phải hai hành tinh đã chiến đấu với nhau trong suốt hơn 500 năm. Để tránh sự hủy diệt hoàn toàn, hai hành tinh đã đồng ý sử dụng một chương trình máy tính quyết định xem ai phải chết. Khi chương trình quyết định, người bị tuyên bố phải chết sẽ sẵn sàng bước vào một căn phòng phản vật chất và tiêu biến thành khí. Ý tưởng “tại sao không” từ Star Trek có ưu điểm ở chỗ nó làm giảm thiệt hại mà cả hai bên phải gánh chịu do chiến tranh (mặc dù vì một vài lý do nào đó mà máy tính lại quyết định người phải chết là Kirk và Spock). Tuy nhiên, các chiến binh vẫn phải gánh chịu tổn thất lớn về sinh mạng. Và trong thực tế, làm thế nào để các bên nhất trí với chương trình máy tính như vậy?
Hóa ra từ hơn 50 năm qua đã có một ý tưởng nhằm loại bỏ sự lãng phí của các vụ đình công và đóng cửa xưởng. Ý tưởng cơ bản, giống như trong Star Trek là tái tạo những phí tổn mà cả công nhân và giới chủ phải gánh chịu trong một vụ đình công truyền thống.
Thông thường, chính phủ đưa ra cây gậy và củ cà rốt để làm thay đổi động cơ của các bên tham gia, nhưng ở đây, chúng ta lại tìm kiếm sự can thiệp duy trì nguyên trạng động cơ của mỗi bên. Chúng ta muốn giới chủ và công nhân tiếp tục phải gánh chịu những phí tổn như trong một cuộc đình công truyền thống. Chúng ta chỉ muốn giảm tổn thất mà người khác phải chịu. Vậy phải làm thế nào?
Thay vì một vụ đình công truyền thống, tại sao không tạo ra một vụ đình công ảo? Trong một vụ đình công ảo, công nhân vẫn làm việc bình thường và công ty vẫn sản xuất bình thường, nhưng họ hy sinh cho chính phủ một khoản tiền tương đương với phí tổn của vụ đình công thật.
Đầu tiên, công nhân bị mất lương và giới chủ mất lợi nhuận khi xảy ra đình công. Như vậy, trong một vụ đình công ảo, công nhân sẽ làm việc mà không được gì, còn giới chủ sẽ trao cho Chú Sam3 (hoặc làm từ thiện) toàn bộ số doanh thu của mình.4
3 Chú Sam: Là một người làm nghề đóng thịt hộp được cử làm viên chức kiểm tra thịt trong lực lượng quân sự Mỹ trú đóng ở New Jersey, làm việc với một nhà thầu tên Elbert Anderson. Thịt do Anderson cung cấp được đóng dấu chữ “EA-US” là chữ tắt tên của nhà thầu (Elbert Anderson) của quốc gia cung cấp (United States). Nghe đồn, khi thống đốc New York hồi đó là Daniel D. Tompkins đến thăm nhà máy đóng hộp và hỏi về những chữ tắt trên, một công nhân đã trả lời ông ta “US” là chữ tắt của “uncle Sam Wilson” (chú Sam Wilson). Từ đó các binh sĩ Mỹ truyền tai nhau là những chuyến hàng tiếp tế cho quân đội đã đến từ Chú Sam. Dần dần, người Mỹ dùng từ Chú Sam khi muốn trêu chọc ai đó.
4 Bạn có thể lập luận rằng công ty chỉ cần từ bỏ lợi nhuận để giữ doanh thu. Trên lý thuyết thì đúng như vậy nhưng trong thực tế rất khó thực hiện điều này. Sẽ nổ ra những cuộc tranh luận về chi phí nào có thể cắt giảm và chi phí nào thì không. Vì công ty không phải trả chi phí lao động nên lợi nhuận sẽ chiếm tỷ trọng lớn trong doanh thu. Cuối cùng, với tính đối xứng, công nhân sẽ chỉ cần phải từ bỏ “lợi nhuận” khi làm việc - nghĩa là lợi ích ròng của làm việc so với đình công. Để cho đơn giản, công nhân từ bỏ toàn bộ lương và công ty từ bỏ toàn bộ doanh thu.
Hãy nghĩ về điều này. Trong một vụ đình công ảo thì phần còn lại của nền kinh tế không bị ảnh hưởng. Các thương lái thu mua hàng không còn bị mắc kẹt vì không được phục vụ. Và không giống như trong Star Trek, chi phí khổng lồ cho các chiến binh được trở thành một khoản tiền chuyển khoản thuần túy. Giới chủ và công nhân chắc chắn đã thấy phí tổn mình phải gánh chịu (và có động cơ để giải quyết), còn chính phủ (hoặc tổ chức từ thiện) thì tự dưng có tiền từ trên trời rơi xuống.
Thay vì cấm đình công khi nó có thể gây ra ảnh hưởng nặng nề đến xã hội hoặc trong thời chiến, tại sao ít nhất không cho phép công nhân có quyền tổ chức một cuộc đình công ảo và giới chủ được quyền tổ chức một đợt đóng cửa xưởng ảo?5
5 Hai chuyên gia về đàm phán của Harvard - Howard Raiffa và David Lax đề nghị áp dụng đình công ảo để giải quyết cuộc đình công của NLF năm 1982, xem “Touchdowns in the Football Impasse”, Los Angeles Times, số ngày 09/11/1982, 7. Trong đó, toàn bộ lương và doanh thu sẽ được chuyển cho một bên thứ ba tạm giữ và sẽ trả lại cho các bên sau khi giải quyết xong vụ đình công. Điều này sẽ là một sự khích lệ để các bên giải quyết vấn đề. Cứ mỗi tuần thì số tiền bên thứ ba giữ sẽ được trích ra làm từ thiện và số tiền ngày càng tăng. Chúng ta cần tránh trở nên quá tham làm và đừng cố xây dựng một hệ thống mà trong đó các bên tranh cãi không phải chịu tổn thất. Nếu các bên lấy lại được toàn bộ chi phí của vụ đình công (cộng với lãi suất) thì họ sẽ có ít động lực để giải quyết vấn đề.
Đình công ảo không phải là một ý tưởng đang chờ kiểm nghiệm mà nó đã được tiến hành trong thực tế. Trong Thế chiến II, hải quân Mỹ sử dụng đình công ảo để giải quyết một vụ tranh cãi lao động tại công ty sản xuất van Jenkins ở Bridgeport, Connecticut. Hải quân ra lệnh tất cả các hóa đơn của công ty và lương của công nhân phải trả cho một ban quản trị của hải quân. Giáo sư Đại học Harvard, Daniel Quinn Mills tóm lược kết quả như sau: “Chính phủ buộc công ty phải tiếp tục sản xuất dù xảy ra tranh chấp về lao động nhưng cả công nhân lẫn công ty đều không có lợi từ việc tiếp tục sản xuất”.6
6 Xem Labor-Management Relations (New York: McGraw-Hill, 1978), 195 của Daniel Quinn Mills. Không rõ liệu số tiền trao có được cho bên thứ ba và cuối cùng có được trả lại hay không hay nó vẫn thuộc quyền quản lý của hải quân.
Một vụ đình công ảo cũng được sử dụng trong thỏa thuận dàn xếp vụ đình công của lái xe bus ở Miami năm 1960. Sau ba ngày đình công, người lao động và giới chủ đã đồng ý nối lại dịch vụ dưới các điều kiện sau: (1) Dân chúng được nhận vé xe bus miễn phí; (2) Những lái xe tham gia đình công không được trả lương và không được nhận tiền thưởng của khách; (3) Chủ doanh nghiệp trả tất cả các chi phí bình thường để duy trì hoạt động của xe bus.
Trong bản đánh giá về vụ đình công ảo đầu tiên này, nhà kinh tế học David McCalmont kết luận: “Như vậy, trong khi xã hội không phải chịu phí tổn hay sự khó chịu nào thì các bên liên quan đến vụ tranh cãi chịu sức ép nặng nề phải tìm cách giải quyết những bất đồng”.7
7 “The Semi Strike”, Industrial and Labor Relations Review 15, số 2 (1962): 191 của David B. McCalmont.
McCalmont tiếp tục với việc giải thích rằng vụ đình công ảo Miami chỉ kéo dài trong bốn ngày. Công ty yêu cầu xe bus của mình phải ngừng hoạt động khi phát hiện một số lái xe nhận tiền thưởng của khách, trái với thỏa thuận. Từ đó về sau, vụ đình công trở lại với hình thức truyền thống của nó và dân chúng không thể đi xe bus trong vòng 30 ngày.
Kinh nghiệm của vụ Miami cho thấy khách hàng của công ty tham gia tranh cãi là người thụ hưởng tự nhiên. Với việc cắt giảm giá, công ty có thể bỏ qua lợi nhuận của mình trong thời gian diễn ra đình công. Nhưng nó cũng cho thấy rằng những khách hàng có lòng trắc ẩn lại chính là người phá vỡ thế cân bằng về lực trong quá trình mặc cả giữa các bên, theo những cách mà nếu trả tiền cho chính phủ hoặc làm từ thiện thì không thể thực hiện được.
Gần đây, Italia đã trở thành trung tâm của các sáng kiến đình công ảo. Năm 1999, các phi công và tiếp viên của hãng hàng không Meridiana đã dàn dựng vụ đình công ảo đầu tiên của Italia. Trong vòng 4 tiếng đình công, các phi công và tiếp viên vẫn làm việc bình thường nhưng không được trả lương, còn Meridiana thì tặng hóa đơn từ các chuyến bay của họ cho các tổ chức từ thiện.
Cuộc đình công này là sản phẩm tự nhiên của Hiệp ước về Quan hệ lao động trong ngành giao thông Italia tháng 12 năm 1998. Nó đưa ra những hình thức mới của hành động tập thể, “dù gây thiệt hại cho các công ty và người lao động tham gia vụ đình công, nhưng không làm ảnh hưởng đến việc cung cấp dịch vụ và khách hàng không phải là người gánh chịu hậu quả”.
Vụ đình công ảo trên đạt kết quả mỹ mãn. Các chuyến bay diễn ra trong thời gian đình công đã không bị gián đoạn. Đội bay thông báo với hành khách là các chuyến bay của họ sẽ không bị ảnh hưởng bởi vì đây là một vụ đình công ảo. Những người lao động tham gia đình công đeo băng màu trắng trên tay áo để làm nổi bật sự tham gia của mình.
Một vụ đình công khác trong ngành giao thông ở Italia đã theo bước Meridiana. Năm 2000, Nghiệp đoàn giao thông của Italia bị thiệt hại 100 triệu lia từ vụ đình công ảo do 300 phi công tiến hành. Vụ đình công ảo mang lại một cơ hội quảng bá lớn vì toàn bộ số chi phí của nó được dùng để mua thiết bị y tế cho một bệnh viện nhi. Thay vì làm ảnh hưởng đến nhu cầu của khách hàng như vụ đóng cửa xưởng của NBA, số tiền có được nhờ vụ đình công ảo tạo cơ hội nâng cao danh tiếng cho thương hiệu của công ty.
Tuy nhiên, có điều hơi éo le là lợi ích trong quan hệ công chúng của một vụ đình công ảo có thể khiến nó khó được thực hiện. Phần quan trọng nhất trong một vụ đình công ảo là xác định xem giới chủ sẽ phải bỏ ra bao nhiêu tiền trong quá trình đình công. Đối với một số ông chủ, khả năng mất khách hàng là lý do cơ bản khiến họ phải tìm cách chấm dứt đình công, chứ không phải thiệt hại trước mắt. Chỉ bằng việc yêu cầu giới chủ hy sinh lợi nhuận ngắn hạn, hoặc thậm chí cả doanh thu, thì khó có thể tái tạo phí tổn thực sự của một vụ đình công truyền thống. Đôi khi sức mạnh trong đàm phán của các nghiệp đoàn có được từ sức ép mà khách hàng và chính phủ gây ra đối với công ty.
Tuy nhiên, liệu có phải mục tiêu duy nhất của đình công là làm cho khách hàng khó chịu để họ phải gây sức ép buộc giới chủ phải giải quyết hay không? Không nhất thiết như vậy. Tại sao chúng ta phải giả định rằng những khách hàng khó chịu sẽ chỉ gây sức ép đối với giới chủ? Nếu khách hàng đổ lỗi cho công nhân về việc gây ra đình công thì sức ép sẽ đổ lên phía công nhân. Nếu mục tiêu là cản trở việc kinh doanh trong tương lai thì tại sao sự cản trở lại tác động lên giới chủ mạnh hơn? Nếu không có công việc kinh doanh trong tương lai, công nhân cũng sẽ thất nghiệp. Tuy nhiên, ngay cả khi khách hàng và chính phủ cùng gây sức ép buộc giới chủ phải giải quyết thì như thế chỉ có nghĩa là giới chủ lẽ ra phải bị mất nhiều tiền hơn trong vụ đình công ảo. Công ty có thể sẽ phải hy sinh nhiều hơn là lợi ích ngắn hạn của mình. Trong cả bốn ví dụ mang tính lịch sử trên, giới chủ đều đồng ý trả toàn bộ doanh thu trong thời gian diễn ra vụ đình công.
Tại sao công nhân lại đồng ý làm việc mà không được trả lương? Cũng cùng với lý do mà các công nhân ngày nay đình công - để gây ra thiệt hại cho giới chủ. Trong thực tế, trong một cuộc đình công ảo, chúng ta có thể trông đợi người lao động làm việc chăm chỉ hơn vì mỗi phần doanh thu tăng thêm là một phần phí tổn tăng thêm cho giới chủ, những người đã chấp nhận mất toàn bộ doanh thu.
Đội chiếc mũ đối xứng lên, chúng ta có thể áp dụng giải pháp đình công ảo để loại bỏ sự thiếu hiệu quả của các vụ đóng cửa xưởng do giới chủ gây ra, giống như vụ ở bến tàu bờ biển phía Tây năm 2002. Trong một vụ đóng cửa xưởng ảo, các bên tham gia chịu mất tiền trong khi công việc vẫn được thực hiện.
Chính phủ ở vào một vị trí hoàn hảo để thúc đẩy hai bên đi đúng hướng. Chẳng hạn, Cục Dự trữ Liên bang có thể giảm nghĩa vụ an sinh xã hội cho cả người lao động và giới chủ nếu hai bên đồng ý tiến hành đình công ảo thay vì đình công và đóng cửa xưởng theo kiểu truyền thống.
Việc chính phủ trợ cấp cho đình công ảo có thể xem như một ứng dụng khác của ý tưởng nội hóa - vì nó giúp người lao động và giới chủ hiểu rõ hơn giá trị lợi ích mà xã hội được hưởng nhờ việc ngăn không để đình công thật xảy ra. Vì chính phủ là người thụ hưởng lợi ích của các vụ đình công ảo nên việc cắt giảm thuế không nhất thiết gây nên thâm hụt ngân sách. Ai mà biết được? Có khi chính phủ còn kiếm thêm tiền từ vụ này.
Không thể phân tích hết lợi ích của ý tưởng đình công ảo chỉ trong vài dòng.8 Tuy nhiên, cần nhớ là: “Dưới chân đồi có vàng”. Các cuộc đình công truyền thống làm lãng phí hàng triệu đô la cho các bên tham gia, cho khách hàng và nhà cung cấp, vì thế lợi ích từ đình công ảo đối với tất cả các bên là rất lớn. Thay vì chờ đến khi đình công nổ ra, người lao động và giới chủ nên thỏa thuận từ trước để tiến hành một vụ đình công ảo trong trường hợp đàm phán hợp đồng bị đổ vỡ. Lợi ích tiềm năng của việc loại bỏ hoàn toàn sự không cần thiết của đình công truyền thống biện minh cho những nỗi lực của chính phủ trong việc thử áp dụng phương pháp này để giải quyết mâu thuẫn về lao động.
8 Có một số vấn đề khó khăn trong triển khai. Chẳng hạn, các nghiệp đoàn đã cam kết chỉ tổ chức đình công ảo sau đó có thể quyết định chỉ tổ chức giảm năng suất lao động để giới chủ phải nhượng bộ và trả tiền còn hơn là tổ chức đình công mà không được gì. Không hẳn là một sự trùng hợp ngẫu nhiên khi các cuộc đình công ảo của Italia lại bắt đầu từ ngành hàng không, nơi mà việc giảm năng suất lao động khó xảy ra hơn. Một vụ giảm năng suất lao động sẽ không gây khó khăn cho giới chủ trong một thỏa thuận đình công ảo nhiều hơn là trong các quy định cấm đình công đối với các ngành công nghiệp then chốt. Giới chủ lúc nào cũng có thể trả đũa một vụ giảm năng suất lao động mà không có đình công bằng một vụ đóng cửa xưởng ảo.
PHÍ TỔN THỰC SỰ LÀ BAO NHIÊU?
Năm 1992, cơ quan bảo vệ môi trường của Mỹ giới thiệu chương trình Energy Star (www.energystar.gov), một chương trình dán nhãn tự nguyện được đưa ra nhằm giúp khách hàng hiểu lợi ích của các sản phẩm tiết kiệm năng lượng. Trước đó, việc dán nhãn hiệu sản phẩm tiết kiệm năng lượng chỉ giới hạn ở máy vi tính và động cơ, nhưng chương trình Energy Star đã mở rộng ra hầu hết các sản phẩm gia dụng (máy rửa bát, tủ lạnh, điều hòa nhiệt độ, v.v…). Khách sạn, nhà hàng và thậm chí cả đèn giao thông hiện nay cũng đã tham gia vào việc xếp hạng sản phẩm tiết kiệm năng lượng.
Ước tính chương trình này giúp khách hàng tiết kiệm 5 triệu đô la mỗi năm. Làm thế nào mà một cái nhãn nhỏ màu vàng lại làm được như vậy?
Chiếc nhãn cung cấp đầy đủ thông tin về chi phí sở hữu. Họ cho phép khách hàng cộng thêm chi phí năng lượng dự kiến vào giá sản phẩm ban đầu. Nếu không có thông tin này, khách hàng không phân biệt được sản phẩm tiết kiệm năng lượng có lợi hơn các sản phẩm khác ở điểm nào. Do đó, khách hàng thường không có động cơ để mua một chiếc máy tiết kiệm năng lượng với giá cao hơn; thay vào đó, họ thường chọn các sản phẩm gia dụng giá thấp nhưng tốn rất nhiều năng lượng. Kết quả là tác động xấu tới môi trường cũng như tới khách hàng vì họ bỏ qua cơ hội tiết kiệm.
Bây giờ, không những khách hàng tiết kiệm được tiền mà các nhà sản xuất cũng có thể tiết kiệm. Lý do là nhà sản xuất có thể cạnh tranh trên phương diện tiết kiệm năng lượng. Một doanh nghiệp tìm ra cách tiết kiệm 500 đô la chi phí điện năng có thể chứng minh cho khách hàng thấy ưu điểm này, nhờ đó có thể tăng giá sản phẩm hoặc giành thị phần.
Các doanh nghiệp muốn tự tiến hành chương trình của riêng mình nhưng việc khởi động một chương trình như vậy không hề dễ dàng. Khách hàng sẽ rất khó lựa chọn, trừ phi hầu hết các sản phẩm đều được dán nhãn. Chương trình Energy Star cũng giúp chuẩn hóa và kiểm chứng thông tin do nhà sản xuất đưa ra.
Như vậy, chúng ta đã có một giải pháp. Hãy tìm cách chuyển đổi nó cho những mục đích khác.
Vấn đề chúng tôi muốn giải quyết là tình trạng giá ngầm. Khách hàng ngày càng thấy khó khăn trong việc xác định giá thực sự của một sản phẩm.
Vấn đề này có mặt ở hầu hết mọi nơi - và ngay cả ở cửa hàng cho thuê băng video. Hầu hết các cửa hàng này đều có chương trình khuyến mại thuê hai đêm, trả tiền một vào giữa tuần. Bạn có thể thuê hai cuốn băng trong hai đêm với giá không đổi. Vấn đề là hình thức khuyến mại này không áp dụng khi bạn trả băng muộn. Nếu trả muộn, bạn phải trả tiền phạt quá hạn cho từng cuốn băng. Cuốn băng thứ hai thực ra không được miễn phí chút nào.
Thậm chí tiền phạt quá hạn còn nhiều hơn là tiền cho thuê. Số liệu cho thấy 25% doanh thu của Blockbuster là từ tiền phạt quá hạn.
Đương nhiên, việc bạn trả băng muộn là lỗi của bạn.9
9 Khi thuê băng theo hình thức hai cuốn trả tiền một, bạn thường dễ trả muộn hơn khi chỉ thuê một cuốn. Nếu bạn không có đủ thời gian xem xong cuốn phim thứ hai thì có thể bạn sẽ quyết định hoãn thời gian trả băng sang ngày hôm sau.
Và tiền phạt quá hạn không phải là vấn đề bức xúc nhất của thế giới. Chúng tôi đưa vấn đề này ra bởi nó là ví dụ cho một vấn đề lớn hơn nhiều.
Đó là vấn đề giá ngầm trong các hợp đồng điện thoại di động, thuê ô tô và khách sạn. Giá thực của việc thuê một chiếc xe là bao nhiêu, sau khi cộng cả phí bảo hiểm, thuế sân bay, phụ phí thuê lái xe thứ hai và tiền đổ xăng hay tiền thuê một chiếc xe đã được đổ sẵn xăng?
Đây là sự mập mờ có chủ ý. Một số công ty áp dụng giá ngầm nhằm làm cho giá sản phẩm/dịch vụ của mình có vẻ thấp hơn. Khi một công ty sử dụng chiêu thức này, các công ty khác cảm thấy mình không còn lựa chọn nào khác hơn là làm theo.
Cước điện thoại di động rẻ?
Giá cước điện thoại di động là một ví dụ điển hình. Mùa hè năm 2002, Sprint PCS cho ra mắt gói cước mới: 4.000 phút với giá 39,99 đô la một tháng.10 Thoạt nhìn thì có vẻ như giá cước chỉ vào khoảng vài xu một phút. Vấn đề ở chỗ bạn chỉ có 350 phút để sử dụng vào bất kỳ giờ nào, 3.650 phút còn lại chỉ được sử dụng vào ban đêm hoặc ngày cuối tuần. Nếu sử dụng quá thời gian cho phép, dù vào giờ nào, bạn đều phải trả cước 35 xu một phút. Nếu bạn không sử dụng hết thì số phút còn lại sẽ bị mất. Vậy giá cước mỗi phút thực ra là bao nhiêu?
10 Sprint đăng quảng cáo về gói cước này trên New York Times, số ngày 01/07/2002. Bản hợp đồng cho gói cước này của Sprint dài tới 15.000 từ, gần bằng ¼ cuốn sách này.
Coi như các cuộc gọi ngoài giờ cao điểm là miễn phí và toàn bộ tiền cước được tính theo giờ cao điểm. Cước cuộc gọi trong giờ cao điểm khoảng 5 xu một phút. Giả sử trung bình mỗi tháng bạn sử dụng hết 350 phút, có tháng 200 phút và có tháng 500 phút. Trong những tháng ít sử dụng, tiền cước là 20 xu một phút vì bạn bỏ phí những phút không sử dụng đến, còn trong những tháng sử dụng nhiều, tiền cước sẽ là 18 xu một phút do số phút gọi thêm bị tính giá là 35 xu.
Như vậy, giá cước 1 xu ban đầu đã biến thành 10 xu rồi 20 xu một phút, bởi vì thời lượng sử dụng hàng tháng khác nhau. Nhưng điều quan trọng là không ai biết giá cước thực sự mà mình phải trả là bao nhiêu và gói cước nào là có lợi nhất.
Không phải tất cả mọi người đều như vậy. Sprint biết điều đó và không nói cho ai biết. Sprint có thể thông báo giá cước trung bình tuỳ theo thời lượng sử dụng của bạn trong tháng hoặc trong năm.
Loại giá ngầm này không chỉ gây khó khăn cho khách hàng - điều này không có gì ngạc nhiên - mà còn là vấn đề đối với các nhà cung cấp dịch vụ. Lý do là giá ngầm gây ra sự xáo trộn rất lớn; nghĩa là nó làm cho khách hàng thường xuyên thay đổi nhà cung cấp dịch vụ mỗi khi có một gói cước mới tốt hơn. Nhà cung cấp luôn biết rõ hơn khách hàng là họ có thể kiếm được bao nhiêu tiền từ mỗi khách hàng, do đó, họ luôn tìm mọi cách thu hút khách hàng mới, cũng như tranh khách của các đối thủ: “Hãy đăng ký với Acme Phone và bạn sẽ nhận được một chiếc điện thoại di động miễn phí!” Tỷ lệ xáo trộn trong lĩnh vực này luôn ở mức cao nhất là 40%/năm.11 Đây là một khoản chi phí khổng lồ, bao gồm chi phí kinh doanh, tiếp thị và phí tổn của việc mất tín nhiệm đối với khách hàng. Sự xáo trộn cũng làm thay đổi bản chất của mối quan hệ giữa nhà cung cấp dịch vụ với khách hàng. Không còn khái niệm lòng trung thành. Kết cục là khách hàng cảm thấy bị lừa dối khi hóa đơn điện thoại lúc nào cũng cao hơn họ tưởng. Khách hàng phản ứng bằng cách chạy theo những gói cước mới nhất.
11 New York Times, số ngày 03/09/2001, Chương VII (bạn hãy xem thông tin về tỷ lệ xáo trộn chứ không phải thông tin về loại điện thoại phản trọng lực). Tỷ lệ xáo trộn ở Chicago dẫn đầu với 4,5% một tháng hay 68% một năm. Khách hàng xếp giá cả là nguyên nhân chủ yếu dẫn tới việc họ thay đổi nhà cung cấp ở hai trong số năm thị trường lớn nhất.
Nếu mức giá được quy định rõ ràng hơn làm giảm giá trị cuộc sống của một khách hàng thì các doanh nghiệp sẽ chi ít tiền hơn vào việc thu hút khách hàng mới hoặc cướp khách hàng của các đối thủ. Nhưng không nhất thiết là họ sẽ kiếm được ít tiền hơn. Trong thực tế, họ sẽ thu được nhiều lợi nhuận hơn vì cơ cấu tổng chi phí của toàn ngành sẽ được cải thiện. Miếng bánh lợi nhuận sẽ trở nên lớn hơn và sau đó được chia sẻ cho khách hàng và người bán dịch vụ.
Việc chuyển đổi ý tưởng của chương trình Energy Star cho chúng ta giải pháp cho vấn đề giá ngầm. Doanh nghiệp có thể cung cấp thông tin về tổng chi phí của việc sở hữu sản phẩm/dịch vụ. Trong trường hợp điện thoại di động, Sprint có thể cho biết giá cước cuộc gọi mà khách hàng trả trong thời gian qua và giúp họ chọn những gói cước phù hợp nhất.
Tuy nhiên, nếu điều khoản của từng gói cước khác nhau làm cho khách hàng không so sánh được thì sao? Chúng ta cũng gặp phải vấn đề này khi đi mua hàng trong siêu thị. Mặc dù chất lượng của gói bánh quy nhân chocolate này có vẻ như tốt hơn một gói khác nhưng người tiêu dùng vẫn dễ chọn lựa hơn nếu có thể so sánh giá của hai loại bánh theo đơn vị chiếc bánh (hoặc gram).
Hãy tưởng tượng các chương trình quảng cáo điện thoại phải nêu giá cước trung bình mỗi phút của mỗi gói cước dựa trên thời lượng sử dụng của một khách hàng bình thường. Nếu mọi người có thể so sánh giá của các gói cước dựa trên mức sử dụng thực tế thì việc so sánh sẽ đơn giản hơn nhiều. Đặc biệt, chúng tôi cược rằng mức cước phi lý 35 xu một phút sẽ không còn tồn tại nữa.
Như vậy có nghĩa là các công ty điện thoại sẽ thu về ít lợi nhuận hơn? Không hề. Giải pháp này không khuyến khích các công ty “mua” khách hàng mới nữa. Nhờ việc giảm sự xáo trộn và loại bỏ trợ giá đối với các thuê bao điện thoại mới, Sprint và các đối thủ có thể kiếm lời nhiều hơn với các bảng giá được đơn giản hóa.
Đổ xăng hay không?
Giải pháp này còn tìm được một nơi rất tốt khác để áp dụng - đó là các công ty cho thuê ô tô. Khi khách hàng trả xe mà không đổ đầy bình xăng, các công ty này thường yêu cầu khách hàng trả 4 đô la hoặc thậm chí 5 đô la cho mỗi gallon xăng. Hoặc họ bán cho bạn một bình xăng đã được đổ đầy với giá 2 đô la/gallon và khi trả xe nếu còn thừa xăng thì bạn cũng không được hoàn lại tiền. Cả hai cách trên đều không khuyến khích khách hàng cư xử phù hợp. Thật là nực cười khi khách hàng nhỡ chuyến bay vì phải đi tìm trạm xăng, hoặc phải đặt một hai gallon xăng dự trữ trên xe. Mỗi cửa hàng cho thuê xe đều có máy bơm xăng và chiếc xe nên được đổ xăng ở đó.
Một lần nữa, chúng ta không thể xác định chi phí thực tế khi thuê một chiếc xe hoặc cách nào có lợi hơn. Người thuê xe thường để lại trung bình bao nhiêu gallon xăng mỗi khi họ trả xe? Phụ phí xăng nên tính như thế nào cho hợp lý?
Chúng ta sẽ không gặp phải vấn đề gì nếu để sự cạnh tranh giữa các công ty quyết định mức giá. Vấn đề giá ngầm thực chất là thiếu thông tin. Trong mọi trường hợp, người bán đều biết rõ khách hàng sẽ làm gì hơn là điều ngược lại.
Nếu giá mua đầy bình xăng trước khi thuê xe rẻ đến như vậy thì người bán đã không phải ngần ngại khi tiết lộ rằng thông thường khi khách hàng trả xe, bình xăng vẫn còn tới 1/3.
Đương nhiên, việc cung cấp toàn bộ thông tin về giá thực tế của sản phẩm/dịch vụ sẽ dẫn đến việc Hertz (cũng như Verizon và Blockbuster) tính giá ban đầu cao hơn. Tạm biệt những mức giá khó hiểu. Tuy nhiên, kết quả không phải là sự loại trừ lẫn nhau. Giải pháp này mang lại hiệu quả thực sự - thậm chí nó còn cứu vãn được những cuộc hôn nhân, vì các cặp vợ chồng không còn cãi nhau về việc đổ xăng trước khi trả xe và có thể lỡ chuyến bay - và như thế miếng bánh lợi nhuận sẽ lớn hơn nhiều. Khách hàng sẽ có cảm nhận tốt về dịch vụ cho thuê xe cũng như về công ty.
Với niềm tin vào thị trường, bạn có thể tự hỏi tại sao nhiều công ty không tự tiến hành những thay đổi này. Trong thực tế một số công ty đã làm điều này. Southwest Airlines và Jet Blue đưa ra bảng giá rõ ràng cho dịch vụ bay. Còn tại sao cho đến nay vẫn ít công ty áp dụng phương pháp này, câu trả lời của chúng tôi là rất khó thuyết phục khách hàng rằng cơ chế giá đơn giản sẽ có lợi cho họ hơn.
Hãy tưởng tượng điều gì xảy ra khi Hertz bỏ các loại phụ phí và tăng giá thuê xe thêm 3 đô la một ngày. Hertz sẽ không còn ở vị trí dẫn đầu trên Expedia cũng như các hệ thống đăng ký thuê xe khác vì có vẻ như họ sẽ bị các đối thủ đánh bại. Hertz có thể quảng cáo như sau: “Xin quý khách chú ý, mức giá của chúng tôi mới thực sự là thấp nhất - các công ty khác đều kèm theo giá ngầm!” Tuy nhiên, để làm được như vậy thì khách hàng cần phải tin tưởng Hertz và có ý thức về các phụ phí này. Hertz sẽ phải tự chấn chỉnh thị trường và cho đến khi hoàn thành chương trình này, Hertz sẽ ở vào thế yếu so với các đối thủ cạnh tranh.
Nhiều công ty (và ngay cả trường đại học) cũng bị mắc kẹt trong cái bẫy giá ngầm.12 Kết quả cuối cùng là họ cũng không có lợi hơn chút nào vì phải giảm lợi nhuận lúc ban đầu để cạnh tranh. Nếu chỉ mình bạn áp dụng chiến lược giá ngầm thì bạn có thể kiếm lời vì khách hàng không nhận ra là thực chất bạn đã tăng giá. Nếu các công ty khác áp dụng chiến lược giá ngầm và mình bạn không làm thế thì họ sẽ đánh bại hình ảnh của bạn trong mắt khách hàng cho đến khi bạn phải làm theo.
12 Để làm cho mức tăng học phí trông có vẻ ít hơn, các trường đại học lại thu thêm các khoản phí y tế, phí xã hội, phí thể thao, phí copy và nhiều khoản khác.
Lại một lần nữa, chúng ta có thể áp dụng giải pháp chiếc nhãn màu vàng. Ngoài giá, các công ty sẽ cung cấp cho khách hàng thông tin về chi phí tổng thể mà họ phải trả cho sản phẩm mà họ mua.
Khi phát hành thẻ Visa, Citibank sẽ cho khách hàng biết khả năng họ sẽ phải trả phí nếu thanh toán muộn.
Circuit City hoặc Ford cho bạn biết chi phí phát sinh của việc khiếu nại về gia hạn thời gian bảo hành.
Chương trình Au pair13 ở Mỹ cho các gia đình (và sinh viên) biết khả năng họ sẽ phải hoán đổi (nghĩa sinh viên đầu tiên sẽ không ở lại gia đình trong cả một năm). Thực tế, khả năng hoán đổi là 30%.
13 Au pair: Chương trình bảo lãnh sinh viên nước ngoài. Tham gia chương trình này, sinh viên ở nhà người dân bản xứ, giúp trông trẻ, làm việc nhà… Đổi lại, sinh viên được ăn ở miễn phí, được trả lương, được đi học ngôn ngữ và văn hóa, có cơ hội đi du lịch…
Đối với những khách hàng lần đầu sử dụng sản phẩm/ dịch vụ, việc công bố thông tin có thể bao gồm kết quả trung bình của nhóm khách hàng hiện thời - hoặc khách hàng giống như bạn. Nhưng đối với khách hàng đã sử dụng sản phẩm/dịch vụ, các công ty còn có thể đi xa hơn bằng việc cung cấp thông tin về tác động dự kiến đối với khách hàng trong tương lai.
Lâu nay chúng ta vẫn thường đòi hỏi người bán hàng tiết lộ những gì họ biết về bản thân họ và về khách hàng. Chúng ta đã yêu cầu các cửa hàng thực phẩm phải đề giá theo đơn vị mua để khách hàng tính toán được giá thực tế của sản phẩm. Người bán cũng phải cung cấp thông tin về hàm lượng chất béo trong một chiếc bánh gato nhân kem Twinkie. Số liệu về tỷ lệ phần trăm hàng năm (APR) được thông báo trong quảng cáo mua nhà trả góp. Tại sao không yêu cầu người bán tiết lộ những thông tin mà họ biết về chi phí thực tế mà khách hàng phải trả?
CÔNG CỤ KHUYẾT DANH
Sau đây chúng ta sẽ áp dụng một thành tựu đột phá của thế kỷ XIX - bỏ phiếu kín - vào trong bối cảnh thế kỷ XXI.
Chúng ta thường coi các cuộc bầu cử kín là một phần không tách rời của nền dân chủ Mỹ. Tuy vậy, trong thực tế, phòng bỏ phiếu kín và phiếu bầu khuyết danh mới chỉ xuất hiện ở Mỹ được hơn 100 năm. Ý tưởng này được triển khai lần đầu ở Australia vào năm 1880 và đã lan sang Mỹ và Tây Âu như một đám lửa. Chỉ trong vòng 30 năm sau đó nó đã được ứng dụng rộng rãi trên toàn thế giới.
Tại sao lại như vậy? Phòng bỏ phiếu kín là câu trả lời cho một vấn đề đặc thù: Trước khi có bầu cử kín, cử tri của các đảng thường xếp thành hàng dài, tay cầm những lá phiếu được in sẵn và có màu riêng của từng đảng.14
14 Phiên bản đầu tiên của bầu cử kín có rất nhiều vấn đề. Mọi người có thể đánh dấu vào tấm phiếu và kết quả là những lá phiếu với các dấu hiệu không liên quan đều bị coi là không hợp lệ (100 năm sau, những quy định chặt chẽ về phiếu bầu này đã dẫn tới việc George W. Bush thắng cử tổng thống). Xem thêm “Election and Change under ‘Voting with Dollars’”, của Pam S. Karlan, đăng trên California Law Review (2003).
Phòng bỏ phiếu đã làm thay đổi bộ mặt của các cuộc bầu cử. Với hình thức bỏ phiếu khuyết danh, việc mua phiếu bầu sẽ khó khăn hơn nhiều bởi vì ứng cử viên không biết chắc liệu cử tri đã được trả tiền có thực sự bầu cho mình hay không. Ai cũng có thể tuyên bố mình bầu cho JFK nhưng chẳng ai chứng minh được điều đó.
Bỏ phiếu khuyết danh giúp giải quyết vấn đề này. Còn vấn đề nào khác mà giải pháp khuyết danh có thể giải quyết được không?
Nên nhớ rằng công cụ chuyển đổi yêu cầu bạn trình bày lại cả vấn đề và giải pháp theo cách tổng quát. Như vậy, nói một cách tổng quát thì vấn đề là một thỏa thuận có liên quan đến hối lộ. Bỏ phiếu khuyết danh phá vỡ thỏa thuận vì một bên không biết chắc rằng bên kia có thực hiện thỏa thuận hay không. Câu hỏi chuyển đổi sẽ là: Còn dạng thỏa thuận nào có liên quan đến hối lộ mà giải pháp khuyết danh có thể giải quyết được không?
Giải pháp khuyết danh có thể được áp dụng một cách hiệu quả trong bầu cử. Trong các cuộc bỏ phiếu giành quyền kiểm soát hội đồng quản trị của các tập đoàn, vấn đề không phải là ban lãnh đạo hối lộ cổ đông để đổi lại sự ủng hộ, mà họ loại bỏ lá phiếu của người quản lý quỹ lương hưu bằng việc đe dọa không cho những người bất đồng ý kiến tiếp tục nắm giữ chức vụ. Những năm 1990 đã cho thấy việc chuyển sang hình thức bỏ phiếu kín trong hội đồng quản trị là một cách bảo vệ cổ đông/người bán hàng trước những hình thức trả đũa như vậy.15
15 Tuy nhiên bài viết “Does Confidential Proxy Voting Matter?” của Roberta Romano trên www.ssrn.com đã chỉ ra rằng đến nay quá trình bầu khuyết danh vẫn chưa làm tăng tỷ lệ thành công của các đề xuất ủy nhiệm.
Bạn nghĩ thế nào về việc mua bán ảnh hưởng? Vào thời điểm McCain-Feingold soạn thảo dự luật về cải cách vấn đề vận động tài chính cho bầu cử, dư luận đã dấy lên mối lo ngại về việc các ứng cử viên bán mối quan hệ hay ảnh hưởng để đổi lại tiền của nhà tài trợ cho chiến dịch tranh cử. Xã hội có sự đồng thuận mạnh mẽ rằng việc cung cấp danh tính nhà tài trợ giúp ngăn ngừa những thỏa thuận phản dân chủ. Dư luận có thể trừng phạt ứng cử viên nhận các khoản đóng góp không trong sạch, đồng thời các công tố viên cũng có thể truy cứu trách nhiệm hình sự đối với cả ứng cử viên và người đóng góp nếu họ chứng minh được dấu hiệu tham nhũng đằng sau một mối nghi ngờ có căn cứ.
Tuy nhiên, thay vì buộc ứng cử viên công bố danh tính của nhà tài trợ, Jeremy Bulow, Saul Levmore và một số học giả lại đặt câu hỏi sẽ như thế nào nếu buộc các nhà tài trợ không được tiết lộ danh tính? (Đọc đến đây, nếu bạn vẫn chưa nghĩ đến công cụ đối xứng thì tốt hơn hết là nên gấp sách lại và đi tìm thú vui khác!)
Giống như bỏ phiếu khuyết danh khiến các ứng cử viên khó mua phiếu, tài trợ khuyết danh cũng khiến ứng cử viên khó bán ảnh hưởng. (Tôi cho rằng tôi không bao giờ nhìn một vấn đề mà không thấy sự đối xứng! Xin lỗi Joyce Kilmer!) Trong cả hai trường hợp, sự khuyết danh cản trở nạn hối lộ trong chính trị vì ứng cử viên không biết được liệu cử tri hay nhà tài trợ có thực hiện đúng cam kết của mình hay không.
Trong trường hợp này chúng ta tìm ra giải pháp không phải nhờ việc tổng quát hóa vấn đề (hối lộ chính trị) mà công cụ chuyển đổi cho chúng ta biết làm thế nào để giải pháp có tác dụng trong bối cảnh mới.
Giải pháp khuyết danh chỉ có thể ngăn ngừa nạn tham nhũng nếu ứng cử viên không biết ai là người thực sự đóng góp tiền cho mình. Có cách nào để ngăn nhà tài trợ nói với ứng cử viên là tôi đã đóng góp tiền cho ông? Không có. Tuy nhiên, cũng không có cách nào để ngăn một nhà tài trợ giả nói điều tương tự, trong khi thực ra họ không hề đóng góp xu nào.
Nói thì dễ. Ai cũng có thể nói như vậy. Một khi đã biết điều này, ứng cử viên sẽ do dự khi bán ảnh hưởng của mình mà chỉ dựa vào lời nói của người đi mua ảnh hưởng. Tác động của việc “nói thì dễ” là lý do tại sao hình thức bỏ phiếu kín giúp loại bỏ tình trạng mua bán phiếu bầu - ai cũng có thể tuyên bố đã bầu cho một ứng cử viên nào đó, nhưng không ai chứng minh được điều đó.
Đương nhiên, những nhà tài trợ đi hối lộ sẽ không ngồi ì ra. Rất có thể họ sẽ đưa cho ứng cử viên xem bản sao kê và tấn công vào quỹ ký thác16 của ứng cử viên bằng các khoản đóng góp, cụ thể là nói cho ứng cử viên biết số tiền, thời điểm chuyển tiền và đề nghị họ kiểm chứng trong tài khoản. Tuy nhiên, một lần nữa công cụ chuyển đổi giúp chúng ta có ngay câu trả lời cho mưu mẹo này. Do bỏ phiếu kín, những người bầu cho Gore có thể vờ như họ bầu cho Bush (hoặc ngược lại). Ý tưởng cốt lõi ở đây là sự bắt chước. Chỉ cần những người không đóng góp bắt chước được những dấu hiệu của người đóng góp thì ứng cử viên không thể phân biệt được ai là người đóng góp thực sự để mà ưu ái.
16 Quỹ ký thác (Blind trust): Là loại quỹ mà chủ nhân giao phó toàn quyền quyết định mua bán cho người quản trị.
Trong cuốn sách Voting With Dollars (Bầu cử bằng đồng đô la), Ian Ayres và Bruce Ackerman đã mô tả nguyên tắc bắt chước một cách chi tiết.17 (Trong cuốn sách đó họ thậm chí còn đưa ra một quy luật điển hình!) Nhà tài trợ có một giai đoạn hạ nhiệt năm ngày để rút lại quyết định tài trợ. Trong giai đoạn này, nhà tài trợ sau khi gửi séc đến quỹ ký thác, sẽ nhận được cả bản sao kê lẫn hóa đơn hoàn trả tiền. Sau đó, quỹ ký thác sẽ xem xét cân bằng các khoản tiền được đóng góp để tránh các dấu hiệu có thể làm lộ danh tính của các nhà tài trợ lớn trong mỗi khoản đóng góp cụ thể.
17 Xem Voting With Dollars: A New Paradigm for Campaign Finance (New Haven: Đại học Báo chí Yale, 2002) của Ian Ayres và Bruce Ackerman.
Cuối cùng thì không có cơ chế khuyết danh bắt buộc nào là hoàn hảo. Hình thức bỏ phiếu kín cũng có thể không hiệu quả trong các cuộc bỏ phiếu vắng mặt. (Người mua phiếu có thể duyệt trước các lá phiếu vắng mặt có chữ ký hoặc thậm chí còn gửi chúng đến nơi bỏ phiếu.) Tuy nhiên, “phòng đóng góp” lại là một giải pháp khá tốt cho tình trạng mua bán ảnh hưởng trong bầu cử hiện nay.
Bạn có thể cho rằng việc cấm tiết lộ danh tính nhà tài trợ trong bầu cử là một điều khó mà thực thi được, ấy thế mà trong thực tế đã có 10 bang áp dụng ý tưởng này trong các cuộc bầu cử tư pháp. Các bang này áp dụng bộ quy tắc ứng xử tư pháp năm 1972, theo đó “(một) ứng cử viên (tư pháp) không được biết tên người đóng góp cho mình”.18 Ý tưởng cốt lõi ở đây là việc xét xử của các thẩm phán phải dựa trên phẩm chất của họ chứ không phải người đóng góp tiền cho họ.
18 Xem Reporter’s Notes to Code of Judicial Conduct (Chicago: American Bar Association, 1973) của E. Wayne Thode. Không cần người đóng góp phải giấu tên nếu luật yêu cầu mỗi ứng cử viên phải cung cấp danh sách những người đóng góp cho mình 
Đề xuất đóng góp khuyết danh bắt buộc có thể được coi như sự chuyển đổi từ nhánh tư pháp sang hai nhánh còn lại của chính quyền. Giống như đối với các vị quan tòa, có lẽ các quan chức dân cử của ngành lập pháp và hành pháp cũng phải quyết định các vấn đề dựa trên phẩm chất của họ chứ không phải trên các nghĩa vụ tài chính.
TRẢ TIỀN CHO NGƯỜI GÂY Ô NHIỄM
Sau đây là một ý tưởng liên quan đến luật giúp các bạn nhìn rõ hơn những cách đảo ngược vấn đề. Chúng tôi bắt đầu bằng một cách đảo ngược khá rõ ràng: Nếu X là giải pháp, hãy nghĩ đến cái “không phải X”. Đây là cách mà chúng tôi đã tìm ra số 900 đảo ngược và ý tưởng tự nguyện hiến tạng ngầm định.
Vượt lên trên những câu trả lời một chiều, ý tưởng đối xứng sẽ mở ra cho chúng ta rất nhiều khả năng khác. Ví dụ, khi câu trả lời có hai chiều X và Y, chúng ta có bốn phép hoán vị sau:
(X,Y), (X, không Y), (không X, Y), (không X, không Y).
Quá trình khai thác triệt để tính đối xứng hai chiều này đã được Guido Calabresi và Douglas Melamed sử dụng cực kỳ hiệu quả trong một bài phê bình về luật cổ có tên One View of the Cathedral (Một quan niệm về thánh đường).19
19 Xem “Property Rules, Liability Rules and Ialienability: One View of the Cathedral” của Guido Calabresi và A. Douglas Melamed, đăng trên Harvard Law Review 85 (1972): 1089.
Khi nghiên cứu cách các vị quan tòa giải quyết các vụ tranh cãi về tổn thất tài sản, Calabresi và Melamed phát hiện ra rằng có ba giải pháp pháp lý truyền thống.
Hãy tưởng tượng có một vụ tranh cãi liên quan đến tổn thất tài sản giữa một nhà máy gây ô nhiễm và khu dân cư ở gần đó. Đôi khi tòa sẽ đứng về phía người dân và đơn giản là cấm nhà máy không được tiếp tục gây ô nhiễm. Trong một số trường hợp khác, tòa sẽ cho phép nhà máy tiếp tục gây ô nhiễm nhưng phải đền bù thiệt hại cho người dân. Còn trường hợp khác nữa là tòa sẽ đứng về phía nhà máy (vì lượng ô nhiễm chưa đủ mức độ độc hại để coi là tổn thất tài sản) và cho phép nhà máy tiếp tục gây ô nhiễm mà không cần đền bù.
Calabresi và Malamed nhận thấy trong một vụ tranh cãi về tổn thất tài sản, tòa thường đưa ra hai quyết định chính. Trước hết, tòa xác định xem về cơ bản người dân có quyền yêu cầu dừng việc gây ô nhiễm hay không. Thứ hai, tòa quyết định quyền của người dân được bảo vệ như thế nào - nghĩa là quyền đó được bảo vệ bởi lệnh của tòa án hay chỉ là quyền được đền bù khi xảy ra ô nhiễm.
Kết hợp hai quyết định trên, chúng ta có một chiếc hộp với hai ô ở mỗi chiều:
[image: 0155]
Quá trình vẽ chiếc hộp giúp chúng ta (cũng như Calabresi và Melamed) phát hiện ra một ô bị bỏ trống. Tòa chỉ áp dụng ba trong số bốn phương án. Tính đối xứng thôi thúc Calabresi và Melamed tự hỏi: Tại sao không có những trường hợp mà tòa trao quyền cho công ty, nhưng cho phép cư dân có quyền chấm dứt việc gây ô nhiễm bằng cách trả tiền cho công ty đó?
Trả tiền cho người gây ô nhiễm? Thật là điên rồ.
Nhưng xin các bạn hãy bình tĩnh, chưa đầy một tháng từ khi bài báo đó được xuất bản, một vị thẩm phán ở Arizona đã quyết định áp dụng quy tắc này với lý do hoàn toàn hợp lý.19 Một nhà đầu tư dự tính xây một nhà dưỡng lão lớn ngay cạnh một trang trại chăn nuôi gia súc thải ra “hàng triệu pound chất thải ướt mỗi ngày” và đã hoạt động hơn 30 năm qua. Nhà dưỡng lão đó quay ra kiện trang trại vì nó… bốc mùi. Tòa phán quyết buộc trang trại phải dời đi nơi khác, nhưng yêu cầu nhà đầu tư bồi thường phí tổn di dời cho trang trại.
19 Xem Spur Industries, Inc. v. Del E. Webb Development Co., 494 P.2d 701 (Ariz.1972).
Mặc dù ban đầu ý tưởng bồi thường cho người gây ô nhiễm có vẻ rất điên rồ nhưng khi nguyên đơn gây ra vấn đề bằng việc nói đến đến tổn thất thì việc yêu cầu kẻ đến sau bồi thường để người ở đó từ trước ngừng gây ô nhiễm là điều hoàn toàn công bằng. Ví dụ này cũng cho thấy khi áp dụng tính đối xứng ở chiều thứ hai, chúng ta có thể xác định được những phương án còn thiếu.
KIỂM TRA ĐÓNG VAI
Chúng ta biết rằng việc chính phủ hay nhà tuyển dụng phân biệt đối xử dựa trên chủng tộc của một người là phạm pháp nhưng trong thực tế, khó mà xác định được khi nào một người thực sự bị phân biệt đối xử. Ví dụ đơn giản sau sẽ cho bạn thấy việc lật ngược vấn đề có thể tạo ra một bài kiểm tra hiệu quả để nhận biết sự phân biệt đối xử.
Các cuộc kiểm tra trong đó người kiểm tra đóng giả là người đi xin việc hoặc khách hàng đã trở thành một trong những công cụ tiêu chuẩn trong việc thực thi quyền con người.20 Bạn muốn biết một nhân viên môi giới bất động sản có phân biệt đối xử hay không? Hãy yêu cầu một người da trắng và một người da đen liên hệ với nhân viên bất động sản và xem nhân viên đó có từ chối cho người da đen xem nhà không. Ian đã tiến hành bài kiểm tra này tại một cửa hàng bán ô tô. Ian phát hiện ra rằng các nhân viên môi giới ô tô ở Chicago thường ra giá đối với người thử nghiệm là người Mỹ gốc Phi cao hơn so với người da trắng, mặc dù cả hai nhóm người này đều mặc cả theo kịch bản giống nhau.
20 Người sử dụng lao động cũng có thể bí mật kiểm tra chất lượng làm việc của nhân viên để đảm bảo mọi thứ từ an ninh sân bay đến “phục vụ với nụ cười”.
Kiểm tra đóng vai giúp chúng ta có những bằng chứng mạnh mẽ về tình trạng phân biệt đối xử, nhưng nó cũng có hai nhược điểm lớn. Thứ nhất, những người phân biệt đối xử luôn nghĩ ra một lời giải thích không liên quan gì đến chủng tộc. (Người chủ đất có thể nói: “Tôi không cho người phụ nữ gốc Mỹ Latinh đó xem nhà vì cô ta ăn mặc xấu hoặc trông vội vàng”). Thứ hai, việc tiến hành các cuộc kiểm tra với sự theo dõi chặt chẽ là rất tốn kém. Người nghiên cứu phải chắc rằng người thử nghiệm da trắng ăn mặc và nói năng giống như những người thử nghiệm da màu.
Tuy nhiên, trong những thị trường hoạt động thông qua môi giới thì có các hình thức kiểm tra hiệu quả hơn nhiều. Chúng tôi sẽ nêu ví dụ về trung tâm giới thiệu việc làm và nhân viên môi giới bất động sản để cho các bạn thấy việc lật ngược vấn đề giúp tìm ra cách kiểm tra mới này như thế nào.
Làm thế nào để kiểm tra một trung tâm giới thiệu việc làm? Giải pháp truyền thống là cho một người da màu và một người da trắng (hoặc một nam một nữ) đóng giả người đi xin việc và xem họ có được đối xử giống nhau hay không.
Bây giờ, bạn hãy suy nghĩ xem sử dụng công cụ đối xứng như thế nào để lật ngược tình huống trên. Thay vì gửi đến hai người thử nghiệm đóng giả làm ứng viên, nhóm thử nghiệm có thể gửi một người đóng giả làm nhà tuyển dụng. Nếu văn phòng việc làm đề nghị phân biệt đối xử nhân danh người thử nghiệm thì cuộc thử nghiệm sẽ cho bằng chứng đầy đủ về sự sẵn sàng phạm luật của nhân viên môi giới. Chúng tôi gọi đây là một cuộc thử nghiệm đóng vai vì người thử nghiệm đóng vai ông chủ đi thuê dịch vụ của văn phòng môi giới việc làm hoặc bất động sản.
Lật ngược vấn đề và kiểm tra thái độ cư xử của nhân viên môi giới việc làm hay bất động sản đối với ông chủ giúp giải quyết hai vấn đề cơ bản của hình thức thử nghiệm truyền thống. Thứ nhất, chi phí cho việc kiểm tra thấp hơn vì bạn chỉ cần một người thử nghiệm và không đặt ra vấn đề phải tìm được một người khác chủng tộc với các đặc điểm tương đương. Mặt khác, vì cuộc thử nghiệm không dựa trên cơ sở so sánh cách mà hai người thử nghiệm được đối xử nên không cần quan tâm đến việc những người thử nghiệm có nhập vai tương đương nhau hay không. Nếu nhân viên môi giới bất động sản chỉ đồng ý giới thiệu nhà cho người da trắng thì đó chính là bằng chứng trực tiếp về thái độ sẵn sàng phân biệt đối xử của nhân viên đó.
Ý tưởng thử nghiệm mặt trái của thị trường đến với Ian sau khi anh gặp phải một ví dụ hiển nhiên về sự phân biệt đối xử. Sau khi con trai đầu lòng (tên là Henry) ra đời, Ian, với đôi mắt lờ đờ vì thiếu ngủ, gọi điện đến một số trung tâm môi giới để tìm người trông trẻ. Cuộc gọi đầu tiên là tới một trung tâm có tên Thank Godness I’ve Found (Tạ ơn Chúa, con đã tìm thấy) ở New Haven. Nhân viên trung tâm không thèm để ý đến các câu hỏi của Ian và bắt đầu giới thiệu một tràng như thể đã quá quen thuộc với việc này. Không cần Ian phải gợi ý gì, cô ta đã nói: “Hãy cho tôi biết anh không thích gì. Nếu anh muốn, chúng tôi sẽ chỉ giới thiệu những cô nàng thật đỏm. Nếu anh không thích một người quá trẻ hoặc quá già thì chúng tôi đảm bảo rằng chỉ giới thiệu những ứng viên mà anh sẽ thực sự thích”.
Cô nhân viên đó đã đưa ra một đề nghị mang tính phân biệt đối xử rõ ràng, dựa trên tuổi tác. Chúng tôi dám chắc nếu như Ian trả lời rằng: “không thoải mái lắm với người gốc Mỹ Latinh” thì nhân viên môi giới sẽ đồng ý chỉ giới thiệu những ứng viên không phải là người gốc Mỹ Latinh. 
Ian bỏ máy và gửi một bức thư than phiền đến Ủy ban Nhân quyền tiểu bang Connecticut. Theo luật, ủy ban này chịu trách nhiệm điều tra các cáo buộc liên quan đến phân biệt đối xử, nhưng các vụ điều tra này thường tốn rất nhiều thời gian. Trong thực tế, ủy ban sẽ gọi cho người bị cáo buộc phân biệt đối xử và hỏi “Vừa có một lời cáo buộc ông/bà phân biệt đối xử. Ông bà có phân biệt đối xử hay không?” Đương nhiên câu trả lời luôn là “Không!”.
Ian đề nghị ủy ban nên áp dụng cuộc thử nghiệm mà anh đã thực hiện và đóng vai một người tuyển dụng lao động. Chỉ trong vòng 2 phút, họ có thể gọi điện cho trung tâm và có được bằng chứng xác đáng. (Nhưng đáng buồn là họ không bao giờ làm vậy.)
Chắc chắn là những cuộc thử nghiệm đóng vai ông chủ như vậy sẽ đụng chạm đến vấn đề đạo đức. Trong các cuộc thử nghiệm đóng vai truyền thống không thể tránh khỏi sự lừa dối. Việc đóng vai nhà tuyển dụng hoặc người bán bất động sản cũng có thể gây ra mối lo ngại về việc chính phủ gài bẫy các nhân viên môi giới.21 Mối lo ngại bị gài bẫy - nghĩa là người thử nghiệm nhử một nhân viên môi giới lẽ ra là vô tội trở thành người phân biệt đối xử - có thể giảm đi nếu các cuộc thử nghiệm được tiến hành khi có khách hàng phàn nàn rằng họ bị phân biệt đối xử.
21 Tội phạm hình sự không có quyền khởi kiện việc nhân viên chính quyền “đặt bẫy”, nhưng một vụ kiện dân sự hoàn toàn có thể xảy ra, đặc biệt nều nhân viên chính quyền đi xa hơn và hỏi thẳng nhân viên môi giới bất động sản và việc làm rằng anh/cô ta có sẵn sàng phân biệt đối xử đối với người dân tộc thiểu số hay không.
Mặc dù đúng là có những mối lo ngại nêu trên, hình thức thử nghiệm đóng vai ông chủ cũng có những ưu điểm quan trọng. Kinh nghiệm của Ian cho thấy khi làm việc với một ông chủ thì sự cảnh giác của nhân viên môi giới sẽ thấp hơn. Việc kiểm tra cả hai mặt của thị trường làm cho các nhân viên môi giới bất động sản và việc làm hiểu rằng tốt hơn là không nên phân biệt đối xử. Chỉ cần làm cho nhà tuyển dụng hoặc người bán nhà khó có điều kiện thể hiện sự ưu tiên mang tính phân biệt đối xử cũng đủ để ngăn chặn phần nào tình trạng này.22
22 Một trách nhiệm của nhân viên môi giới bất động sản là báo cáo về các yêu cầu mang tính phân biệt đối xử. Dưới một quy tắc đạo đức như vậy thì một nhân viên có nghe nói đến một yêu cầu phân biệt đối xử phải báo cáo về điều đó hoặc sẽ bị kỷ luật
LỐI THOÁT AN TOÀN CHO VIỆC TUYỂN DỤNG NHÂN VIÊN TẬP SỰ
Sau đây là một cách ứng dụng suy nghĩ đối xứng khác trong việc ngăn ngừa phân biệt đối xử. Điểm cốt lõi là người lao động cần được tuyển dụng trước khi bị sa thải.
Trong phần lớn các vụ kiện liên quan đến phân biệt đối xử trong sử dụng lao động, người lao động khởi kiện sau khi được tuyển dụng. Trong khi Điều VII23 đề cập nhiều đến việc tạo cơ hội được tuyển dụng công bằng thì trong thực tế, tỷ lệ số vụ kiện liên quan đến phân biệt đối xử trong tuyển dụng so với số vụ liên quan đến phân biệt đối xử trong sa thải chỉ là 1/6.
23 Điều VII Luật Dân quyền 1964 của Mỹ cấm phân biệt đối xử trong tuyển dụng dựa trên chủng tộc, màu da, tôn giáo, giới tính và nguồn gốc dân tộc.
Điều này không có gì đáng ngạc nhiên. Người lao động đã được tuyển dụng có nhiều thông tin hơn về tình trạng phân biệt đối xử (Tại sao ông sa thải tôi trong khi Jack được ở lại?) và đầu tư cho công việc nhiều hơn so với những người không được tuyển dụng từ đầu vì lý do chủng tộc hay giới tính.
Tuy nhiên, việc chú ý nhiều hơn vào các quyết định sa thải lại ảnh hưởng tiêu cực đến quyết định tuyển dụng. Người sử dụng lao động lo ngại về khả năng bị kiện do sa thải có thể sẽ dè chừng hơn khi tuyển nhân viên tập sự là người dân tộc thiểu số, hoặc phụ nữ. Người tuyển dụng có thể cho rằng tốt hơn là không nên tuyển một người dân tộc thiểu số - nghĩa là phân biệt đối xử một cách rõ ràng trong tuyển dụng - vì họ biết rằng họ ít có khả năng bị khởi kiện tại thời điểm tuyển dụng hơn. Khi tuyển một người làm nhân viên tập sự, người sử dụng lao động có thể phải đối mặt với kiện cáo nếu sau đó họ quyết định không tuyển dụng chính thức nhân viên đó vì không đủ năng lực (mặc dù quyết định này không hề mang tính phân biệt đối xử).
Mối lo ngại bị khởi kiện bởi các nhân viên tập sự là hoàn toàn có thực. Một nghiên cứu của Amercian Bar Foundation cho thấy 1/4 số vụ kiện liên quan đến phân biệt đối xử trong sa thải là do các nhân viên làm việc dưới một năm khởi kiện.
Liệu có phải các nhân viên này bị khởi kiện do phân biệt đối xử hay không? Giáo sư John Donohue và Peter Siegelman của Đại học Stanford chỉ ra rằng: “Thật vô lý nếu nhà tuyển dụng thuê nhân viên từ một nhóm mà họ không thích… chỉ để sa thải sau quá trình tập sự.”24 Cuối cùng, chúng tôi lo ngại rằng nỗ lực nhằm phát hiện những biểu hiện phân biệt đối xử thông qua các vụ kiện của nhân viên tập sự lại gây ra tác động ngược - tăng sự phân biệt đối xử trong tuyển dụng đối với chính nhóm người mà pháp luật bảo vệ.
24 Xem “The Changing Nature of Employment Discrimination Litigation” của John Donohue và Peter Siegelman, đăng trên Stanford Law Review 43 (1991). Đương nhiên phân biệt đối xử trong quá trình tập sự có thể xảy ra. Người sa thải với người tuyển dụng có thể là hai người khác nhau.
Vậy chúng ta phải làm gì? Chúng tôi hơi ngần ngại một chút nhưng cũng mạnh dạn đề xuất là các công ty và nhà tuyển dụng được quyền miễn áp dụng Điều VII trong một thời gian ngắn. Chúng tôi có thể bị coi là ngớ ngẩn khi đưa ra một gợi ý đi ngược lại quy định quan trọng nhất về quyền công dân. Tuy nhiên, công ty và nhà tuyển dụng sẽ tạo nhiều cơ hội hơn cho những người thuộc nhóm dân tộc thiểu số nếu họ có thời hạn ba tháng để quyết định tuyển dụng những nhân viên này mà không có nguy cơ bị kiện cáo vì phân biệt đối xử.
BẰNG PHÁT MINH
Hãy chuyển từ phạm trù đạo đức sang một vấn đề bắt buộc trong kinh tế. Các công cụ của chúng tôi có thể nói gì về quyền sở hữu trí tuệ?
Những câu hỏi được cấp bằng phát minh
Luật bằng phát minh hiện nay bảo vệ các giải pháp tốt. Tại sao không lật ngược vấn đề và cấp bằng phát minh cho câu hỏi tốt?
Đây đúng là tính đối xứng của quá trình sáng tạo. Đôi khi trong quá trình sáng tạo, việc xác định và trình bày rõ ràng một câu hỏi còn quan trọng hơn là tìm ra câu trả lời đúng. Chúng ta cũng đã yêu cầu nhà phát minh phải vừa hỏi câu hỏi tốt, vừa trả lời nó trước khi được cấp bằng phát minh.
Cấp bằng phát minh cho câu hỏi cũng cần có những giới hạn giống như cấp bằng phát minh cho giải pháp - việc mà chúng ta vẫn làm lâu nay. Câu hỏi không thể được cấp bằng phát minh nếu nó là sự cải tiến hiển nhiên từ một công trình công bố trước.25 Ngày hôm nay bạn không thể được cấp bằng phát minh với câu hỏi làm thế nào để chấm dứt nạn đói trên thế giới hoặc tạo ra chương trình Cold Fusion (ngôn ngữ lập trình dựa trên chuẩn HTML dùng để xây dựng các website động) bởi vì các câu hỏi này đều đã quá nổi tiếng.
25 Nguyên bản tiếng Anh: “… the question must be a nonobvious improvement over the prior art”. Nonobvious - không hiển nhiên - được định nghĩa trong Luật phát minh của Mỹ như sau: một tiêu chuẩn theo đó phát minh không được cấp bằng có giá trị nếu người có kỹ năng trong lĩnh vực công nghệ đó có thể dễ dàng đưa ra nguồn gốc của phát minh từ các thông tin công khai sẵn có (http:// vietnamese.vietnam.usembassy.gov/doc_intelprp_xviii.html).
Mục đích của việc cấp bằng phát minh cho câu hỏi là khuyến khích nhà phát minh công khai các câu hỏi của mình. Các công ty thường giữ bí mật đối với các câu hỏi, nếu không được bảo hộ. Họ không muốn cho người khác biết những việc mình đang tiến hành vì không muốn bị nẫng tay trên.
Trong toán học, người chia sẻ những câu hỏi xuất sắc được tặng phần thưởng. Hilbert giúp hình thành các vấn đề cần nghiên cứu cho toán học trong thế kỷ mới bằng 23 câu hỏi trong một buổi giảng bài tại Paris năm 1900. Fermat có lẽ được biết đến nhiều nhất nhờ định lý sau cùng, với tất cả những nỗ lực thành công và thất bại của mình nhằm chứng minh hoặc bác bỏ nó. (Cuối cùng, định lý này đã được nhà toán học Andrew Wiles của Đại học Princeton chứng minh vào năm 1993.26) Giả thuyết Riemann là vấn đề chưa được giải quyết nổi tiếng nhất. Một giải thưởng trị giá một triệu đô la đã được đặt ra cho ai giải quyết được vấn đề này.27
26 Do thiếu bằng chứng nên phải mất một năm sau, bài toán mới được chứng minh, với sự giúp đỡ của nhà toán học Richard Taylor, Đại học Cambridge.
27 Giả sử rằng vấn đề vẫn chưa được giải quyết khi bạn đọc đến phần này, xin xem www.claymath.org//prizeproblems/prizeproblems/index.html để biết thêm chi tiết.
Trước khi đề cập đến việc cấp bằng phát minh cho câu hỏi, chúng ta có thể thử nghiệm một bước trung gian là cấp bằng phát minh cho một giả thuyết phỏng đoán. Trong thực tế, đã có một lĩnh vực trong đó giả thuyết phỏng đoán cũng được cấp bằng phát minh. Các công ty công nghệ sinh học được nhận bằng phát minh nhờ việc dự đoán tác động của một loại thuốc trên một bộ phận cơ thể. Kết quả mà họ đạt được là xác định tác động của loại thuốc đó ở cấp độ phân tử, và ở cấp độ này, loại thuốc đó được chứng minh là có hiệu quả. Tuy nhiên, họ chưa chứng minh rằng loại thuốc này có tác động như mong đợi đối với toàn bộ cơ thể. Họ phỏng đoán rằng loại thuốc này sẽ dẫn tới một phương pháp điều trị mới cho bệnh tiểu đường hoặc bệnh đau nửa đầu, nhưng tại thời điểm được cấp bằng phát minh thì họ chưa có bằng chứng nào.
Khi một công ty dược lớn quyết định đầu tư vào loại thuốc này, họ ý thức được rằng nếu thuốc có tác dụng thì họ sẽ phải chia sẻ phần thưởng với người giữ bằng phát minh ở cấp độ phân tử. Điều này thường dẫn tới những cuộc đàm phán phức tạp. Hầu hết các công ty công nghệ sinh học đều biết rằng trong đàm phán với các ông lớn, dẫu có một cơ chế thỏa thuận tốt thì họ cũng chỉ có thể nắm chắc 5% cơ hội, do đó, họ thường không muốn quá mạo hiểm.28
28 Chúng tôi xin cảm ơn Giáo sư Wesley M. Cohen, Fuqua School of Business vì ví dụ này.
Đương nhiên người tìm ra câu trả lời là người xứng đáng được nhận bằng phát minh. Chúng ta có thể ngăn ngừa những tranh cãi trong việc chia sẻ bằng phát minh bằng một cơ chế phân bổ từ đầu - chẳng hạn như người nghĩ ra câu hỏi được nhận 10% lợi nhuận và phí cấp phép sử dụng bản quyền.
Chia sẻ lợi nhuận sẽ làm giảm động cơ tìm giải pháp của mỗi cá nhân. Tuy nhiên, chúng tôi cho rằng càng nhiều người biết câu hỏi thì khả năng tìm thấy câu trả lời càng cao. Việc công bố câu hỏi sẽ là chất xúc tác cho quá trình chuyển đổi để tìm giải pháp, chẳng hạn, nó giúp cho một nhà vật lý biết vấn đề mà nhà hóa học đang giải quyết và ngược lại. Tóm lại, cấp bằng phát minh cho câu hỏi cho phép người có câu hỏi chia sẻ vấn đề và cho phép người giải quyết vấn đề tìm ra những vấn đề mà người khác muốn giải quyết.
Cấp bằng phát minh cho luật
Là một luật sư, Ian cảm thấy như bị ở ngoài lề trong quá trình cấp bằng phát minh. GE có thể cấp bằng phát minh cho một bóng đèn với độ sáng cao hơn. Jay Walker có thể cấp bằng phát minh cho một quá trình kinh doanh tốt hơn. Còn Ian thì không thể cấp bằng phát minh cho một luật mới tốt hơn. Liệu ở đây có điều gì chúng ta cần sửa đổi hay không? Ý tưởng cấp bằng phát minh cho luật có hợp lý không?
Đồng nghiệp của Ian ở Trường Luật Yale là Roberta Romano đã viết một bài báo với tiêu đề gây sốc Law as Product (Luật pháp như một sản phẩm).29 Romano thấy các tiểu bang với hệ thống luật doanh nghiệp tốt đang hỗ trợ rất nhiều cho hoạt động kinh doanh hiệu quả của các doanh nghiệp. Romano tiếp tục chứng minh rằng trong thực tế các tiểu bang cạnh tranh lẫn nhau để thu hút doanh nghiệp và hình thức cạnh tranh hiệu quả nhất là sự nhạy bén trong việc đáp ứng yêu cầu của doanh nghiệp liên quan đến luật pháp.
29 Xem “Law as Product: Some Pieces of the Incorporation Puzzle” của Roberta Romano, đăng trên Journal of Law, Economics, and Organization 1, số 2 (1985): 225-283.
Tuy nhiên, thị trường luật doanh nghiệp này cũng có vấn đề. Không giống như ở những thị trường khác, các tiểu bang không được bảo hộ sở hữu trí tuệ khi họ đưa ra một giải pháp pháp lý thực sự sáng tạo.
Động lực để các tiểu bang đưa ra chính sách mới liên quan đến doanh nghiệp bị giảm sút vì các giải pháp pháp lý thành công thường ngay lập tức bị sao chép bởi các tiểu bang khác là đối thủ cạnh tranh. Do đó, ngay cả khi cơ quan lập pháp của các tiểu bang chạy đua trong cuộc cạnh tranh về luật doanh nghiệp thì sự thiếu vắng chính sách bảo hộ sở hữu trí tuệ đối với luật pháp vẫn là một trong những lý do quan trọng để dự đoán rằng tốc độ của cuộc chạy đua này không được như mong đợi.
Một ví dụ sinh động của sự thiếu vắng chính sách bảo hộ quy định pháp lý là cuộc cạnh tranh của các tiểu bang trong quy định về chống thâu tóm công ty. Trong những năm 1980, nhiều công ty muốn được bảo vệ tránh nguy cơ bị thâu tóm bằng cổ phần áp đảo. Tuy nhiên, bất kỳ tiểu bang nào đưa ra được quy định pháp lý hợp hiến thì đều ngay lập tức bị các tiểu bang khác sao chép cả về câu chữ lẫn tinh thần.
Trong thực tế, việc sao chép này xảy ra nhanh như chớp. Trong thời gian một năm rưỡi mà Tòa Thượng thẩm bang Indiana xem xét tính hợp hiến của đạo luật chống thâu tóm do Quốc hội bang đệ trình thì 26 bang khác đã thông qua đạo luật tương tự. Indiana và một số tiểu bang có sáng kiến này đã phải chi một số tiền đáng kể cho việc tạo ra khuôn khổ pháp lý rõ ràng nhưng lại không có một chút lợi thế nào trong cuộc cạnh tranh thu hút các doanh nghiệp. Mặc dù trong trường hợp này Indiana đã có đủ động lực để bảo hộ các doanh nghiệp của mình nhưng vẫn không có lý do gì để tin rằng Indiana hoặc bất kỳ một tiểu bang nào khác sẽ có đủ động lực để thử nghiệm các sáng kiến pháp luật mới.
Có cái gọi là sáng kiến pháp luật thực sự hay không?
Hãy suy nghĩ về “viên thuốc độc” của Marty Lipton. Viên thuốc độc là một cổ phiếu dự phòng dùng để chia những khoản cổ tức khổng lồ cho các cổ đông cũ nếu bất kỳ ai nắm được cổ phần áp đảo mà không được sự đồng ý của Hội đồng quản trị. Như thế, thâu tóm một công ty có viên thuốc độc không còn hấp dẫn nữa vì làm như vậy thì phần lớn giá trị của công ty sẽ bị chuyển cho các cổ đông khác. Cần gì phải có luật chống thâu tóm nếu từng công ty đã tự bảo vệ được mình nhờ các hợp đồng cá nhân. Nhưng viên thuốc độc của Lipton thường xuyên và dễ dàng bị sao chép.
Hầu hết mọi người đều ngần ngại trước ý tưởng cấp bằng phát minh cho một đạo luật hoặc một hợp đồng. Tuy nhiên, nếu bạn tin rằng quyền sở hữu trí tuệ là cần thiết để thúc đẩy sự sáng tạo thì bạn sẽ thấy nỗ lực cải tiến hệ thống luật pháp không thôi vẫn chưa đủ.
Cấp bằng phát minh là điều hiển nhiên
Sau đây là một ý tưởng chuyển đổi lấy cảm hứng từ những chú chim cánh cụt.
Chim cánh cụt Adelie có một vấn đề. Khi đứng tụ tập trên một tảng băng nổi, tất cả các con chim cánh cụt đều muốn nhảy xuống nước để bắt cá nhưng không con nào muốn nhảy xuống đầu tiên, trừ phi có con hải cẩu hoặc con cá kình nào đó đang đi kiếm bữa trưa.
Mỗi con chim cánh cụt đều đứng trên mép tảng băng, giả vờ như sắp nhảy xuống nước nhưng thực ra chúng đều chờ một con nhảy xuống trước. Hành động này được mô tả rất sống động trong nhật báo Antarctic của Peter Brueggman:
Điều gì sẽ khiến chúng nhảy xuống? Chúng nhìn nước biển và khi thấy một đàn chim cánh cụt lớn bơi đến gần khu vực của mình, chim cánh cụt Adelie trở nên rất ầm ĩ. Chúng bắt đầu xô đẩy nhau, giành vị trí, cãi nhau ầm ĩ, những đôi cánh đập tới đập lui, các cuộc thảo luận càng ngày càng sôi nổi hơn, vài con bắt đầu chạy lên chạy xuống lấy đà, tiếp tục vỗ cánh bành bạch và cuối cùng những con dũng cảm hơn sẽ lao xuống nước và ngay lập tức kéo tất cả những con còn lại nhảy ùm xuống nước cùng lúc, không con nào chờ con nào, mỗi con đều chỉ nghĩ đến bản thân mình… Nếu bạn là những chú cá thu, bạn sẽ hiểu tại sao lũ chim cánh cụt cứ chạy lên chạy xuống trên bờ và phải chờ đợi rất lâu trước khi nhảy xuống.30
30 Xem http://scilib.ucsd.edu/sio/nsf/journals/perter97.html#nov25.
Vấn đề ở chỗ người đi trước không được lợi gì. Khi chúng hiểu ra rằng con đầu tiên nhảy xuống không bị ăn thịt thì những con khác mới nhảy theo. (Ngay cả khi con nhảy xuống đầu tiên bị ăn thịt thì các con khác vẫn có thể được an toàn vì con hải cẩu đã no bụng rồi.) Con đầu tiên nhảy xuống nước phải gánh tất cả mọi rủi ro và không được lợi gì hơn, vì nó vẫn phải cạnh tranh với các bạn của mình để giành những con cá. Điều này khiến chúng ta phải suy nghĩ đến việc cấp một loại bằng phát minh cho người đi đầu để họ nhận được nhiều quyền lợi hơn từ việc chấp nhận rủi ro.
Hệ thống luật phát minh của Mỹ không giải quyết được vấn đề người đi đầu. Để được cấp bằng phát minh, luật yêu cầu phát minh đó phải “không dễ nhận thấy” bởi một người có kỹ năng trong lĩnh vực đó. Ý tưởng ở đây là luật không cần bảo hộ các sáng kiến dễ nhận thấy vì chúng sẽ được đưa ra thị trường dù có bằng phát minh hay không.
Tuy nhiên, câu chuyện về các chú chim cánh cụt cho thấy không phải bất kỳ ý tưởng dễ nhận thấy nào cũng sẽ được đưa ra thị trường. Mặc dù nhảy xuống nước là một việc hiển nhiên đối với lũ chim cánh cụt, nhưng chúng vẫn do dự khi thực hiện. Khi thị trường tự do tạo ra một bất lợi đối với người đi đầu thì có lẽ chúng ta cần đến luật bản quyền để ngăn ngừa nạn sao chép.31
31 Michael Abramowicz cho rằng cần phải kiểm tra xem liệu phát minh có được tạo ra mà không có sự bảo hộ quyền phát minh hay không. Xem Roberts v. Sears, Roebuck & Co., 697 F.2d 796 (7th Cir.1983) (Posner, J.) và “Beyond Obviousness: Invention Protection in the Twenty-First Century” của A. Samuel Oddi, đăng trên American University Law Review 38 (1989): 1101.
Một đạo luật tương tự đã xuất hiện trong ngành dược. Theo Luật Hatch-Waxman, một công ty sản xuất thuốc gốc32 chứng minh được bằng phát minh của công ty biệt dược đang sở hữu bản quyền là không hợp pháp thì họ được độc quyền sản xuất loại thuốc đó trong vòng 180 ngày trước khi các công ty thuốc gốc khác được phép tham gia thị trường.
32 Thuốc gốc (Generic drug): Là thuốc tương đương sinh học với biệt dược về các tính chất dược động học và dược lực học, được sản xuất khi quyền sở hữu công nghiệp của biệt dược đã hết hạn, nhờ đó thường được bán với giá rẻ.
Như vậy, công ty thuốc gốc có nỗ lực mở cửa thị trường sẽ có sáu tháng lợi thế trong cuộc cạnh tranh.
Tiếp nối logic của những chú chim cánh cụt, Aaron Edlin nêu một ý tưởng khác cũng đáng được bảo hộ, đó là ý tưởng giảm giá. Khi giá không cạnh tranh, công ty đầu tiên giảm giá mang lại lợi ích lớn cho khách hàng, nhưng “sáng kiến” đó có thể không có lợi cho chính họ nếu các đối thủ cũng làm theo. Nếu công ty giảm giá đầu tiên không giành được thị trường thì kết cục là họ sẽ bị bất lợi. Vì lý do đó, các công ty đưa ra chính sách giảm giá cần được bảo hộ quyền sở hữu trí tuệ, theo một cách nào đó.33
33 Xem “Stopping Above-Cost Predatory Pricing” của Aaron Edlin, đăng trên Yale Law Journal 111 (2002): 941-991.
Edlin nghiên cứu các hãng hàng không độc quyền một đường bay nào đó. Chẳng hạn, US Airways là hãng hàng không duy nhất có các chuyến bay từ New Haven. Với thế độc quyền này, giá vé từ New Haven đi Philadelphia rất cao (334 đô la một chiều) trong khi chuyến bay chỉ dài một giờ.
US Airways không việc gì phải giảm giá vì họ biết rằng khi đối thủ cạnh tranh bắt đầu giảm giá, họ có thể giảm giá theo ngay lập tức và không bị ảnh hưởng gì. Các hãng hàng không khác cũng biết điều đó và thấy rằng không dại gì mà chen chân vào thị trường này. Cũng giống như những chú chim cánh cụt, các hãng hàng không khác biết rằng nếu họ là người mở màn trong cuộc chạy đua giảm giá thì US Airways sẽ nhanh chóng bắt chước.
Giải pháp của Edlin là gì? Trao cho công ty giảm giá đầu tiên một loại bằng phát minh tạm thời có tác dụng ngăn không cho US Airways giảm giá trong vòng sáu tháng.
Giảm giá là một ý tưởng dễ nhận thấy. Nó sẽ không bao giờ thỏa mãn điều kiện để một phát minh được cấp bằng sáng chế là không dễ nhận thấy. Tuy nhiên, chuyển đổi những gì mà chúng ta học được từ chim cánh cụt cho thấy ngay cả những ý tưởng dễ nhận thấy cũng trở nên rất mạo hiểm khi đưa ra thị trường.
Việc cấp bằng phát minh tạm thời cho người giảm giá đầu tiên sẽ khuyến khích US Airways cũng như các hãng hàng không đang khai thác đường bay độc quyền khác giảm giá trước các đối thủ. Công ty độc quyền biết rằng họ sẽ bị đánh bại hoàn toàn nếu có công ty khác đưa ra mức giá thấp hơn trong khi luật bản quyền cấm họ không được giảm giá.
Việc ngăn không cho US Airways trả đũa khi có đối thủ cạnh tranh khuyến khích nó giảm giá trước khi một đối thủ thực sự bước vào thị trường. Edlin đã tìm ra một giải pháp để tận dụng sự có mặt của các đối thủ cạnh tranh mà không nhất thiết phải tạo ra thêm đối thủ khác.
Ý tưởng giảm giá có thể dễ nhận thấy, nhưng nó luôn chứa đựng rủi ro. Ý tưởng của Edlin là khích lệ những người dám chấp nhận rủi ro.
Cảnh báo
Một phiên bản ý tưởng của Edlin đã được thực hiện trong những năm đầu thập kỷ 90 của thế kỷ XX. Ủy ban Truyền thông Liên bang yêu cầu nhà cung cấp dịch vụ viễn thông hàng đầu lúc đó là AT&T chờ 120 ngày trước khi giảm (hoặc tăng) giá. Ngược lại, Sprint và MCI có thể thay đổi giá trong vòng một ngày. Quy định này được các công ty mới tận dụng triệt để nhằm giành thị phần.34
34 Xem The Failure of Anti-Trust and Regulation to Establish Competition in Long-Distance Telephone Markets (Cambridge, MA: AEI Press and MIT Press, 1996). của Paul W. MacAvoy.
Xuất bản hay chết
Vài năm trước, giáo sư luật Gideon Parchomovsky của Đại học Pennsylvania đặt câu hỏi liệu các nhà phát minh nên công khai phát minh của mình hay cố gắng xin cấp bản quyền. Câu hỏi trên dường như không thuyết phục. Công bố phát minh nghĩa là đưa ý tưởng của mình cho đối thủ và không bao giờ được cấp bằng phát minh.
Trong khi phần lớn các công ty đều tránh vô ý để lộ ý tưởng của mình thì Parchomovsky lại băn khoăn rằng liệu công khai ý tưởng có tốt hơn hay không. Ở đây, chúng ta đã thấy một ứng dụng khác của công cụ đối xứng, nhưng để nhằm mục đích gì?
Việc công bố ý tưởng không chỉ làm cho bạn không được cấp bằng phát minh mà còn làm cho các đối thủ cũng không được cấp bằng phát minh cho ý tưởng đó. Văn phòng thương hiệu và bằng phát minh của Mỹ chỉ cấp bằng phát minh cho những ý tưởng không dễ dàng được cải tiến từ các công trình công bố trước. Công bố một trong số các ý tưởng chưa được cấp bằng phát minh của bạn sẽ làm thay đổi công trình nghiên cứu trước và do đó, gây khó khăn hơn cho các đối thủ cạnh tranh trong việc ăn cắp thị trường của bạn.
Hãy tưởng tượng rằng một sáng kiến cần phải tiến xa hơn 10 bước so với công trình công bố trước thì mới được cấp bằng phát minh. Giả sử Motorola và Nokia đang chạy đua lấy bằng phát minh cho một công nghệ mới. Nếu Nokia thấy rằng mình mới đến bước thứ năm, trong khi Motorola đã đến bước thứ chín, thì Nokia sẽ có lợi khi công bố các kết quả của mình. Việc công bố sẽ làm thay đổi công trình công bố trước và như thế có nghĩa là Motorola hiện chỉ đi trước công trình cũ có bốn bước. Nokia sẽ dễ đuổi kịp Motorola hơn với tỷ số mới 4-0 hơn là tỷ số cũ 9-5.
Thật là một ý tưởng tiện dụng. Tuy nhiên, khi mới nghe qua ý tưởng này, chúng tôi vẫn không tin rằng các doanh nhân lại có thể sẵn lòng tiết lộ các ý tưởng chưa được cấp bằng phát minh của mình.
Nhưng hóa ra xu hướng trên đang ngày càng phát triển. Theo Financial Times, “các công ty đang ngày càng áp dụng nhiều hơn chiến lược “công bố tự vệ”, nghĩa là thông qua việc công bố thông tin về những khám phá của mình, họ tạo ra một “công trình công bố trước” để không cho những người còn lại có đủ điều kiện được cấp bằng phát minh”35.
35 Xem “Inside Tracks” của Richard Poynder, đăng trên Financial Times, 25/09/2001.
Các báo và website chuyên ngành, như Reasearch Disclosure và ip.com là nơi đăng tải khoảng 400 ý tưởng mỗi tháng. Nguy cơ duy nhất là việc công bố có thể dẫn tới sự hình thành các liên doanh. Hãy tưởng tượng bạn là Motorola và đang chuẩn bị xin cấp bằng phát minh cho một công nghệ mới thì Nokia gọi điện cho biết họ có thể công bố một phần kết quả nghiên cứu, trừ phi bạn mời họ tham gia nhóm nghiên cứu của mình.
HỘP Ý TƯỞNG
Chúng tôi đã chỉ cho bạn thấy có hàng tấn quả chín trong tầm tay. Từ đó chúng ta làm ra được một số loại kẹo, nhỏ thôi nhưng rất ngọt.
Tẩy chay
Trái nghĩa với tẩy chay (boycott) là gì? Không, không phải là girlcott! Đó là buycott (tạm dịch: chiến dịch hay cuộc vận động không mua hàng hóa, dịch vụ của một hãng hoặc một quốc gia cụ thể).
Trong một cuộc tẩy chay, người phản đối không mua một số sản phẩm cho đến khi công ty thay đổi thái độ. Trong cuộc tẩy chay, người phản đối phải hứa sẽ quay lại mua một số sản phẩm nếu công ty thay đổi thái độ.
Khi hành vi tẩy chay được nhiều người ủng hộ, nó sẽ trở thành một công cụ quyền lực. Lấy ví dụ việc sinh viên phản đối các công ty bắt công nhân làm việc trong điều kiện tồi tệ trong quá trình sản xuất các sản phẩm may mặc có đăng ký nhãn hiệu. Vì thế, họ kêu gọi tẩy chay tất cả các loại áo sơ mi của Champion (hoặc một nhãn hiệu khác).
Hãy thử lật ngược cuộc phản đối này. Thay vì nói rằng không mua một chiếc áo sơ mi nếu nó được sản xuất từ sự bóc lột sức lao động của công nhân, hãy tưởng tượng một số lượng lớn sinh viên cam kết mua áo sơ mi được sản xuất dưới các điều kiện lao động tiêu chuẩn. Nếu một nhà sản xuất đáp ứng được yêu cầu này thì chúng tôi cho rằng họ sẽ nhanh chóng giành được thị trường. Sau đó, việc bị mất thị trường vào tay đối thủ mới sẽ buộc các công ty khác phải làm theo.
Lý do khiến vụ tẩy chay này hiệu quả hơn vụ tẩy chay kia là đông người không mua phần lớn các sản phẩm của công ty. Do đó, nếu 1.000 người nói rằng họ tẩy chay Absolut vodka thì chúng ta không biết rằng khi không có vụ tẩy chay thì bao nhiêu người sẽ mua sản phẩm này. Có lẽ công ty sẽ thua lỗ 1/10 doanh thu. Ngược lại, nếu một số lượng lớn khách hàng đồng ý mua sản phẩm thì sẽ tác động lớn đến công ty. Trong thực tế, thay vì bị tẩy chay thì Absolut lại xây dựng được một mạng lưới khách hàng trung thành khổng lồ khi trở thành công ty đầu tiên quảng cáo trên tạp chí Out.36
36 Tạp chí Out: Tạp chí dành cho dân đồng tính luyến ái nổi tiếng ở Mỹ.
Ví dụ điển hình nhất của việc tẩy chay là sự phát triển đáng kinh ngạc của nhãn hiệu thời trang FUBU. FUBU là chữ viết tắt của “For Us By Us” (Cho chúng tôi, bởi chúng tôi), trong đó Us ở đây là công ty của người da đen. Sự khẳng định một cách tích cực sự ủng hộ đối với FUBU đã tạo nên thành công vang dội.
Buôn bán cổ phiếu trước IPO37
37 IPO (Initial Public Offering): Là việc chào bán chứng khoán lần đầu tiên ra công chúng. Khái niệm công chúng được hiểu là một số lượng nhà đầu tư đủ lớn với giá trị chứng khoán chào bán cũng đủ lớn. Sau khi phát hành lần đầu ra công chúng, một công ty cổ phần sẽ trở thành công ty đại chúng (hay công ty cổ phần đại chúng).
Các công ty mới thường ném tiền qua cửa sổ khi phát hành cổ phiếu lần đầu ra công chúng. Tại sao? Bởi vì cổ phiếu được bán với giá mà công chúng sẵn sàng mua. Khi giá cổ phiếu tăng ba lần trong ngày giao dịch đầu tiên thì công ty phát hành cổ phiếu chắc sẽ tiếc đứt ruột vì lẽ ra họ phải thu được nhiều tiền hơn vì chính họ là người tạo ra công ty. Ngay cả khi giá cổ phiếu chỉ tăng 20% cũng có nghĩa là một khoản tiền lớn đã bị ném qua cửa sổ.
Tại sao không giảm bớt thiệt hại cho các công ty khi chào bán cổ phiếu IPO bằng cách cho phép bán trước một số lượng cổ phiếu IPO? Nếu Queequeg Coffee đang chuẩn bị phát hành cổ phiếu lần đầu vào tuần sau thì không có lý do gì mà nhà đầu cơ không được bán hợp đồng tương lai của cổ phiếu Queequeg ngày hôm nay và cam kết sẽ giao cổ phiếu của Queequeg trong vòng một tuần. Giá của hợp đồng tương lai này sẽ giúp thị trường quyết định giá trị cổ phiếu sao cho công ty có thể phát hành cổ phiếu với một mức giá chính xác hơn. Và sẽ không có sự đột biến về giá trong ngày phát hành.
Đương nhiên là các ngân hàng đầu tư lớn sẽ phản đối ý tưởng này vì nó làm mất cơ hội kiếm lời của họ - cũng còn được biết đến như là một hình thức hối lộ - dành cho khách hàng ưu đãi hoặc những nhân vật mà ngân hàng cần tranh thủ. Tuy nhiên, năm 1999, WR Hambrecht + Co đã phát triển chương trình OpenIPO, một chương trình đấu giá trực tuyến cho phép thị trường quyết định giá IPO.
Q. Queequeg là ai?
Queequeg là tên một nhân vật trong tiểu thuyết Moby Dick - người phóng lao móc làm việc cùng với Starbuck. Khi Queequeg chưa ra đời thì Peet’s Coffee and Tea đã là một trong những công ty đầu tiên sử dụng phần mềm OpenIPO của Hambrecht. Năm 2001, cổ phiếu IPO của Peet đã tăng lên 26,4 triệu đô la.
Cấp đăng ký cho phần mềm Windows cũ của Microsoft
Một số người nêu ý kiến rằng phương thuốc phù hợp cho những vi phạm luật chống độc quyền của Microsoft là phá vỡ nó - bắt Microsoft tự cạnh tranh với chính mình. Nhưng Humpty Dumpty đã rút ra một bài học là việc phá vỡ thế độc quyền có thể rất tốn kém. Tuy nhiên, có một cách buộc Microsoft tự cạnh tranh với chính mình mà không cần yêu cầu họ chia sẻ thị trường. Jeremy Bulow và Hal Varian đề xuất rằng tòa có thể buộc Microsoft phải cạnh tranh với quá khứ của chính mình.
Một phương án là cho phép bán lại quyền sử dụng hệ điều hành có bản quyền. Quy định này sẽ dẫn tới một số lượng lớn phiên bản hệ điều hành Windows 2000 và NT sẽ được bán trên thị trường đồ đã qua sử dụng do những người đã nâng cấp phần mềm. Một phương án khác là yêu cầu Microsoft bán quyền sử dụng phiên bản Windows mới nhất với giá ưu đãi, ví dụ 25 đô la một bản.
Án lệnh của tòa sẽ lập tức tạo ra đối thủ cạnh tranh cho Microsoft, đơn giản là vì một số người sẽ mua Windows 2000 thay vì Windows XP. Nếu Microsoft cung cấp cả mã nguồn của phiên bản cũ thì các công ty khác có thể cải tiến Windows 2000 và thậm chí có thể bán phần mềm này, miễn là nó trả cho Gates và công ty 25 đô la tiền phí sử dụng cho mỗi bản phần mềm bán được.
Không có gì đáng ngạc nhiên khi biết là Microsoft đang đi theo hướng ngược lại. Microsoft không bán các phiên bản trước (hoặc bán quyền sử dụng mã nguồn). Thậm chí nó còn không muốn bán phiên bản hiện tại mà chỉ muốn cho bạn thuê phần mềm và trả phí hàng năm. Như thế, Microsoft sẽ không phải lo cạnh tranh với các sản phẩm cũ của mình hay thậm chí là sản phẩm hiện tại. Nếu không tiếp tục trả tiền mua quyền sử dụng thì bạn chẳng có gì cả.
Hóa đơn tài chính cho các cuộc vận động
Thay vì tính toán ngân sách tài chính công dựa trên cơ cấu phiếu mà các đảng giành được trong kỳ bầu cử mới nhất, hãy làm theo gợi ý của Bruce Ackerman là đưa cho mỗi công dân “những đồng đô la yêu nước”. Những đồng đô la yêu nước này là hóa đơn để cử tri đưa cho ứng cử viên mà họ lựa chọn. Hãy coi đây là phiếu thực phẩm dành cho các chính trị gia. Các công dân được trao một loại tiền chỉ được dùng để ủng hộ các ứng cử viên chính trị.
Xếp lịch làm nghĩa vụ bồi thẩm
Tại sao không cho phép mọi người xếp lịch làm nghĩa vụ bồi thẩm? Nhiều người coi việc thực hiện nghĩa vụ bồi thẩm giống như một buổi đi khám nha khoa - đau đớn nhưng cần thiết. Nhưng với bác sĩ nha khoa thì ít ra thì bạn còn thu xếp được lịch hẹn.
Cho người Palestine cổ phiếu ở Israel
Đây là một ý tưởng nội hóa hoàn toàn của Gideon Parchomovsky và Peter Siegelman. Ý tưởng ở đây là trao cho mỗi người Palestine một phần khoản lợi tài chính rõ ràng khi đầu tư vào hòa bình. Mỹ và Israel có thể mua 9 tỷ đô la cổ phiếu trên thị trường chứng khoán Israel. Số cổ phiếu này sẽ được giữ làm vật thế chấp và chia cho dân Palestine 10 năm sau khi một kế hoạch hòa bình được thực thi và tòa án quốc tế xác nhận là kế hoạch hòa bình trên được tôn trọng. Với giá trị hiện thời của cổ phiếu, 9 tỷ đô la cổ phiếu có nghĩa là hơn 3.000 đô la cho một người dân Palestine - và sau khi thỏa thuận hòa bình được thực thi, khoản tiền này có thể sẽ tăng gấp đôi.
Tại sao không hối lộ số đông để kiến tạo hòa bình?37
37 Đương nhiên hối lộ cũng có hai chiều. Ả Rập Saudi cũng có thể sử dụng nguồn thu từ dầu để mua cổ phiếu cho người Palestine.
Lịch chuẩn
Tại sao không tạo ra một loại lịch chuẩn hơn? Ví dụ, chúng ta có 13 tháng có 4 tuần cộng với một ngày Tết. Mỗi tháng sẽ bắt đầu vào ngày thứ Hai, nghĩa là ngày thứ 14 của tháng luôn là ngày Chủ nhật. Ý tưởng này khá hấp dẫn, thế nhưng nó vấp phải một số vấn đề. Nhiều người sẽ mất ngày sinh nhật và chúng ta sẽ đặt tên tháng thứ 13 là gì? Chúng tôi gợi ý tên Berbube, để tôn vinh sự thịnh vượng.
ĐỪNG HỎI TẠI SAO, HÃY HỎI TẠI SAO KHÔNG?
Không có gì ngạc nhiên khi biết rằng một bộ phận của chính phủ hoạt động không tốt. Tuy nhiên, chương này đã cho thấy các câu hỏi của chúng ta có thể được sử dụng để cải tiến các quy định pháp luật hay kinh doanh. Yêu cầu các nhà làm chính sách “lật ngược vấn đề” hay “cảm nhận nỗi đau của bạn” có thể tạo ra những ý tưởng tuyệt vời cho chính sách công. Còn rất nhiều quả ngọt trong tầm với đang chờ được hái.



Chương X 
Thực hiện ý tưởng “tại sao không” 
Bản thân việc giải quyết vấn đề đã mang lại cho người ta niềm vui thích thực sự. Đó là lý do vì sao nhiều người thích giải ô chữ hàng tuần trên tờ New York Times Sunday. Những người khác thì lại tìm thấy vô số bài toán hóc búa trong cuộc sống hàng ngày. Tại sao mọi việc diễn ra thế này mà không phải thế kia? Có cách nào làm mọi việc khác đi và tốt hơn hay không? Ngay cả khi điều đó chẳng bao giờ xảy ra, chúng ta vẫn thấy một sự thỏa mãn khi tưởng tượng mình sẽ điều hành công ty, đất nước hay cả thế giới theo một cách tốt hơn như thế nào.
Rốt cuộc, lòng khao khát của chúng ta vẫn ngày một lớn hơn. Karl Marx đã nói một câu rất đúng: Không nên thỏa mãn và dừng lại ở việc phân tích hoặc giải thích thế giới, mà “vấn đề là phải thay đổi thế giới”.1
1 Xem Theses on Feuerbach (1845), ch. 11. Institute of Marxism-Leninism in Marx-Engels Archives, quyển I, Moscow, 1924 của Karl Marx.
Nghĩ ra một ý tưởng hay mới chỉ là phần mở đầu của cuộc chiến. Nếu bạn thực sự muốn thay đổi công ty hay thế giới, bạn cần bán ý tưởng và cần người khác mua nó. Nghệ thuật thuyết phục cực kỳ quan trọng bởi vì, như chúng tôi đã nhấn mạnh nhiều lần, nhiều ý tưởng về sản phẩm mới không phải là ý tưởng tốt để mở một công ty mới. Đôi khi - (hoặc) thông thường, trong thực tế - thực thể tốt nhất có thể biến ý tưởng mới thành hiện thực lại là những công ty đã có tên tuổi.
Ngay cả khi ý tưởng của bạn, nhìn nhận một cách khách quan, là rất thông minh thì cũng chưa chắc bạn có thể dễ dàng bán nó cho người khác. Hãy chuẩn bị tinh thần đón nhận các mức độ phản đối và định kiến khác nhau. Lấy ví dụ về việc cho rẽ phải khi đèn đỏ. Mặc dù đây là một trong những ý tưởng tại sao không hiển nhiên nhất, nó vẫn chưa được áp dụng ở Đức. Không phải người Đức không quen với khái niệm này. Trước khi thống nhất, Đông Đức đã cho phép rẽ phải khi đèn đỏ, còn Tây Đức thì không. Khi nước Đức thống nhất, đèn đỏ được rẽ phải không còn được áp dụng ở Đông Đức nữa do định kiến lúc đó là mọi thứ của Đông Đức đều sai. Chúng ta còn có thể chỉ ra nhiều định kiến khác trong trường hợp này.
Ý tưởng hay thường bị phớt lờ vì cái mà viên cai ngục trong phim Cool Hand Luke (Vận may) gọi là thất bại trong giao tiếp. Đúng vẫn chưa đủ. Chương này nói về cách làm cho người khác mua ý tưởng của bạn - ngay cả khi họ đang ở trong một thị trường với vô vàn ý tưởng mới.
NGHỆ THUẬT THUYẾT PHỤC
Bạn làm thế nào để thuyết phục một người có quyền lực ủng hộ ý tưởng của mình? Ngay từ thời Aristotle viết tác phẩm Rhetoric (Thuật hùng biện), các học giả đã suy nghĩ về việc làm thế nào để thuyết phục người khác ủng hộ công việc của mình. Nhiều bài viết gần đây đã đưa ra những lời khuyên hữu ích về cách thiết kế tổ chức sao cho nó trở nên cởi mở hơn đối với các ý tưởng mới.2
2 Xem Harvard Business Review on Breakthrough Thinking (Boston: Harvard Business School Press, 1999) của Teresa Amabile, Dorothy Leonard và Jeffrey F. Rayport.
Chúng tôi tập trung nghiên cứu việc bạn, một cá nhân, có thể làm gì để người khác lắng nghe mình.
Đối với hầu hết mỗi chúng ta và hầu hết các ý tưởng, chìa khóa để thực hiện ý tưởng không phải là tự bản thân chúng ta thực hiện ý tưởng. Mặc dù đúng là Barry đã tự mình làm nên Honest Tea, nhưng phần lớn các ý tưởng trong cuốn sách này không phải là loại ý tưởng có thể và sẽ thúc đẩy bạn thành lập công ty mới. Chắc chắn nếu bạn là CEO của Citicorp thì bạn sẽ có quyền triển khai ý tưởng tín dụng trả góp tự động đáo hạn, nhưng phần lớn chúng ta đều không có may mắn đó. Điều tốt nhất mà chúng ta có thể làm được là chuẩn bị một lời rao hàng cho ý tưởng sao cho nó dễ được lắng nghe nhất và sau đó hãy chuyển lời rao hàng đến đúng người.
TỐT NHẤT LÀ NÓI NGẮN GỌN
Chúng tôi sẽ bắt đầu với nghệ thuật viết lời rao - hay thường được gọi là lời rao trong thang máy. Bạn sẽ nói gì trong một cuộc gặp ngắn ngủi ở thang máy, nơi mà thần may mắn run rủi cho bạn gặp đúng người mà bạn muốn chia sẻ ý tưởng?
Chúng tôi là tín đồ của sự ngắn gọn, thậm chí có thể coi là cực đoan. Mặc dù càng ngày người ta càng coi thường “nền báo chí trích dẫn”, chúng tôi vẫn cho rằng một đoạn trích dẫn cô đọng hiệu quả là một cách tốt để quảng cáo cho ý tưởng. Thực ra chúng tôi đã thực hành phương pháp này trong cả cuốn sách để giúp các bạn nắm bắt các ý tưởng một cách nhanh chóng:
Nếu IKEA có thể cung cấp dịch vụ trông trẻ thì tại sao các rạp chiếu phim lại không?
Nếu trái phiếu chính phủ có thể được điều chỉnh lãi suất theo lạm phát thì tại sao tín dụng trả góp lại không?
Đương nhiên là không phải tất cả các ý tưởng tốt đều có thể dễ dàng mô tả chỉ bằng một câu. Chẳng hạn, không dễ gì thuyết phục mọi người về những ưu điểm của một cuộc đình công ảo chỉ trong một đoạn văn, chứ chưa nói gì đến một câu. Nhưng chúng tôi nghi ngờ những người tuyên bố rằng ý tưởng của họ không thể mô tả được trong vòng dưới 2.000 từ.
Khi chuẩn bị lời rao, chắc chắn bạn cần phải có một bản mô tả 200 từ (và có lẽ cả bản 2.000 từ nữa), nhưng bạn cũng cần tìm cách cho ra được một phiên bản mô tả ý tưởng gói gọn trong một dòng.
Progressive Insurance mô tả hình thức bảo hiểm theo quãng đường (chỉ trong 10 từ tiếng Anh):
Muốn lái xe, phải trả tiền; không lái xe, không phải trả tiền.
Bây giờ đến lượt chúng tôi. Chúng tôi sẽ tóm tắt ý tưởng chính của cuốn sách này (trong vòng 10 từ tiếng Anh):
Làm thế nào để giải quyết các vấn đề lớn nhỏ bằng cách sử dụng sáng kiến trong cuộc sống hàng ngày.
Câu tóm tắt này có thể không hoàn toàn diễn tả hết các ý tưởng của cuốn sách nhưng ít nhất nó cũng khơi dậy một cuộc thảo luận.
Cuối cùng, không gì đánh bại được lý lẽ rõ ràng. Điểm cốt yếu của ý tưởng là gì và tại sao nó sẽ có hiệu quả? Lý lẽ trực tiếp không cần phải được diễn giải bằng cả một luận án. Ngay cả những câu tóm tắt ngắn gọn nhất cũng chứa đựng cơ sở hợp lý cho hành động. Đôi khi độc giả có thể dễ dàng nhận ra những lý lẽ này, nhưng cũng có lúc có một cái bẫy dẫn dắt họ làm điều này một cách tự nhiên. Chúng tôi phát hiện ra rằng chỉ cần hỏi câu hỏi (ví dụ như tại sao không có một loại tín dụng trả góp lãi suất thay đổi có thời hạn linh động và khoản tiền trả góp hàng tháng cố định) cũng đã đủ để giúp họ nhìn ra lập luận cơ bản (ví dụ như người đi vay có thể đối phó với nguy cơ thời hạn trả góp tăng lên tốt hơn là nguy cơ tiền trả góp hàng tháng tăng lên).
PHƯƠNG PHÁP KISS: LÀM GIỐNG THẾ ĐI, ĐỒ NGỐC
Trong khi rao bán một ý tưởng, hãy cố làm cho nó trở nên thân thiện. Hãy nghĩ đến mệnh lệnh KISS. Thông thường nó được giải thích là Keep It Simple, Stupid (Làm đơn giản thôi, đồ ngốc). Chúng tôi lại muốn nói Keep It Similar, Stupid (Làm giống thế đi, đồ ngốc). Việc tiếp thu một ý tưởng mới đã đủ vất vả cho người nghe, đứng bắt họ phải tiếp thu cả một bối cảnh mới. Ý tưởng làm cho ý tưởng mới trở nên tương tự hoặc quen thuộc nghĩa là cố gắng chuyển đổi ý tưởng sao cho sản phẩm hoặc dịch vụ càng giống với hiện trạng càng tốt.
Colgate đã thực hiện điều này rất thành công với sản phẩm mới gel làm trắng răng Simply White. Sản phẩm làm trắng răng tại nhà còn khá xa lạ với mọi người. Tuy nhiên, sản phẩm của Colgate đã gợi nhớ đến một sản phẩm đã rất quen thuộc - nó giống như một loại bút xóa cho răng.
Gel làm trắng răng của Colgate giúp bạn sửa lỗi của một hàm răng kém hoàn chỉnh. Bạn chấm nhẹ gel lên răng, giống như dùng bút xóa Liquid Paper hay Wite-out để sửa lỗi đánh máy. Ngay cả bao bì sản phẩm cũng giống nhau. Colgate đã làm điều này tốt đến nỗi chúng tôi đánh cược rằng bạn sẽ ngạc nhiên khi biết đó không phải là bút xóa mà là gel làm trắng răng.
Do đó, KISS là lời kêu gọi của chúng tôi về một bước chuyển đổi cuối cùng: Chuyển đổi ý tưởng thiên tài mà bạn vừa nghĩ ra sao cho người nghe có thể hiểu nó dễ dàng hơn.
VÍ DỤ ĐIỂN HÌNH
AI LẤY MẤT ỐNG TIẾT KIỆM CỦA TÔI?
Sản phẩm càng phức tạp thì việc làm cho nó trở nên quen thuộc càng quan trọng. Ý tưởng của tài khoản Virgin One là một cách quy tài khoản tiết kiệm và nợ mua nhà trả góp của bạn vào một mối. Ý tưởng về một tài khoản duy nhất rất hấp dẫn những nhà kinh tế học như chúng tôi, nhưng khách hàng khó mà tiếp nhận được ý tưởng này.
Virgin phải đào tạo khách hàng. Ưu điểm của một tài khoản duy nhất cũng là nhược điểm của nó. Bạn sẽ thấy nản khi nhìn vào số dư tài khoản ngân hàng của mình và lúc nào cũng thấy con số âm.
Gordon McCallum, người phụ trách tiếp thị của Virgin, hiểu rằng sản phẩm sẽ khó bán: “Ở Anh, mọi người không coi tiền trả góp mua nhà là một khoản nợ mà giống như là một khoản tiền dành riêng để mua nhà. Họ không hào hứng với việc gộp quyền sở hữu nhà với tiết kiệm hưu trí và tài khoản tín dụng”.
Chúng tôi thấy sẽ dễ hơn nếu mô tả tài khoản Virgin One như sau:
Chẳng phải sẽ thật tuyệt nếu tài khoản séc của bạn cũng được hưởng lãi như lãi suất tín dụng trả góp hay sao?
Ngân hàng Woolwich cải tiến thêm một bước so với Virgin bằng việc áp dụng phương pháp ống tiết kiệm nhiều ngăn. Theo chương trình Openplan của Woolwich, khách hàng được phép tạo 12 tài khoản tiết kiệm khác nhau. Tiền trong bất kỳ tài khoản nào cũng có thể dùng để thanh toán nợ trả góp. Như thể là khách hàng được hưởng lãi suất trên mỗi tài khoản tiết kiệm. Nhưng thay vì trả tiền lãi vào khoản nợ trả góp và lấy lại trong tài khoản tiết kiệm thì khách hàng không được nhận hay rút tiền lãi.
Ống tiết kiệm nhiều ngăn
Có một lĩnh vực mới, tên là lý thuyết quyết định dựa trên hành vi, trong đó các thành phần của tâm lý được tính đến trong quá trình ra quyết định.1 Lý thuyết quyết định dựa trên hành vi cho chúng ta biết rằng mọi người có thể sử dụng cái gọi là phương pháp ống tiết kiệm nhiều ngăn trong tiết kiệm. Ở ngăn này thì họ để dành tiền cho việc nâng cấp khu bếp, một ngăn khác là tiền dành cho lũ trẻ học đại học. Các chương trình quỹ hưu IRA và 401(k) là các ngăn dành riêng cho tiết kiệm hưu trí. Các câu lạc bộ Giáng sinh là ngăn dành cho quà trong dịp lễ.
1 Có một số cuốn sách thú vị chỉ ra sự liên kết giữa những ý tưởng này với quản lý và chính sách, ví dụ như “You Can’t Enlarge the Pie”: Six Barriers to Effective Government” (New York: Basic Books, 2002) của Max Bazerman.
Mặc dù các khoản trên có thể thay thế lẫn nhau được và điều quan trọng là tổng số tiền của các ngăn cộng lại nhưng thật khó mà theo dõi từng khoản tiền theo cách đó. Các khoản tiền nhỏ dễ làm rối loạn bức tranh lớn. Thật dễ dàng để mượn tiền đầu tư cho khu bếp để đi nghỉ lễ hay lấy tiền dành cho bọn trẻ học đại học để sửa sang khu bếp. Tại sao không để mọi người có những chiếc ống tiết kiệm riêng của mình?
Chúng tôi thấy rằng giải thích như thế này dễ hiểu hơn nhiều. Nếu bạn muốn tạo một tài khoản để tiết kiệm 16.000 bảng để mua một chiếc Mini Cooper thì bạn sẽ cảm thấy thỏa mãn hơn nhiều khi thấy tài khoản tiết kiệm của mình tăng từ 0 lên 16.000, thay vì thấy khoản nợ trả góp giảm từ 198.000 bảng xuống còn 182.000 bảng.
Sự phát triển từ Virgin One đến Openplan giúp chúng ta hiểu cách đưa một ý tưởng mới ra thị trường. Khi bạn làm một điều gì khác biệt, hãy cố làm cho nó trở nên quen thuộc với những gì mà khách hàng đã biết. Hãy tìm cách giúp khách hàng thấy có lợi mà không bắt họ phải thay đổi thói quen của mình.
Tài khoản kiểu Openplan nay đã trở thành một sản phẩm tín dụng trả góp phổ biến ở Anh. Chúng ta đã biết cách rao bán sản phẩm rồi, bây giờ là lúc đưa sáng kiến này đến nước Mỹ.
VÍ DỤ ĐIỂN HÌNH
ĐIỀU CHỈNH BỘ KHUNG
Trong Chương III, chúng tôi đã kín đáo sử dụng nguyên tắc KISS khi đề xuất ý tưởng này:
Tại sao không có một loại tín dụng trả góp lãi suất cố định tự động đáo hạn khi lãi suất giảm?
Cách trình bày như trên cho thấy ý tưởng này chỉ là một bước phát triển đơn giản dựa trên loại tín dụng lãi suất cố định truyền thống. Có lẽ điều đáng ngạc nhiên là chúng ta cũng có thể trình bày sáng kiến này dưới góc độ một loại tín dụng lãi suất thay đổi:
Tại sao không có một loại tín dụng trả góp lãi suất thay đổi chỉ điều chỉnh theo một chiều, đó là chiều đi xuống?
Trong cả hai trường hợp, chúng tôi đều mô tả sao cho nó giống với một sản phẩm đã quen thuộc. Cách nào tốt hơn còn tuỳ vào khách hàng. Đối với nhóm khách hàng đã quen với loại tín dụng lãi suất thay đổi thì trình bày theo kiểu lãi suất thay đổi một chiều sẽ hiệu quả hơn.
Và không chỉ có khách hàng mà người cho vay cũng cần thấy lợi ích của ý tưởng này. Vấn đề lớn nhất là thuyết phục người cho vay rằng đây không phải là một kế hoạch nhằm làm giảm lợi nhuận của họ. Khách hàng phải trả một khoản tiền để chia sẻ thiệt hại với ngân hàng do việc đáo nợ hay điều chỉnh lãi suất. Phương pháp KISS cũng có thể làm cho sản phẩm trở nên hấp dẫn đối với ngân hàng.
Nếu bắt đầu dưới góc độ tín dụng lãi suất cố định, chúng tôi đề xuất là khách hàng trả phí (hoặc phí được cộng dồn vào khoản nợ trả góp) khi lãi suất được điều chỉnh. Việc này cũng giống như trả lãi cho một khoản vay mới.
Nếu bắt đầu dưới góc độ tín dụng lãi suất điều chỉnh một chiều thì việc trả lãi mỗi khi lãi suất giảm sẽ là một khái niệm khó chấp nhận. Nhưng chúng ta vẫn phải làm gì đó để bù đắp cho ngân hàng khi họ chỉ điều chỉnh một chiều. Có thể tính lãi ban đầu cao hơn, nhưng như thế thì sẽ rất khó so sánh hai loại tín dụng tả góp cũ và mới, và nó còn làm cho khoản tiền phải trả ban đầu tăng lên, điều mà mọi ngân hàng đều tránh. Tốt hơn hết là thay đổi một chút trong khái niệm điều chỉnh. Chẳng hạn, lãi suất tín dụng trả góp chỉ được điều chỉnh tối đa bằng 1/2 mức thay đổi lãi suất thông thường - tức là khi lãi suất thị trường giảm 1% thì lãi suất tín dụng giảm 0,5%, khi lãi suất thị trường giảm 0,5% thì lãi suất tín dụng giảm 0,25%.
Tín dụng lãi suất thay đổi kiểu truyền thống điều chỉnh lãi suất theo tỷ lệ 1:1 so với lãi suất thị trường. Loại tín dụng mới này chỉ điều chỉnh lãi suất theo một chiều đi xuống, nhưng tỷ lệ chỉ còn 1:2 so với lãi suất thông thường. Chúng tôi cược rằng nhiều khách hàng sẽ sẵn sàng chấp nhận một nửa mức lợi nhuận khi lãi suất giảm, đổi lại họ tránh được tất cả các nguy cơ của việc tăng lãi suất. Ngân hàng vẫn kiếm lời vì được chia sẻ một nửa mức lợi nhuận khi lãi suất giảm.
Khách hàng quen với lãi suất cố định cũng sẽ bị hấp dẫn bởi sáng kiến này. Khoản tín dụng lãi suất cố định kiểu mới này vẫn tự động đáo hạn nhưng lãi suất mới chỉ giảm bằng một nửa lãi suất thị trường. Và khách hàng không phải trả thêm phí. Bạn có thể vay một khoản tín dụng lãi suất cố định bình thường hoặc với giá tương tự, bạn có thể vay một khoản tín dụng lãi suất cố định tự động mang lại cho bạn một khoản lợi tương đương một nửa mức giảm lãi suất trên thị trường. Bạn sẽ chọn loại nào? Ngân hàng vẫn có lợi vì họ chỉ mất một nửa lợi nhuận khi lãi suất giảm và vẫn giữ lại được một nửa.
Họ có thể duy trì khoản lợi đó lâu hơn nhờ làm giảm mong muốn đáo hạn của khách hàng.3
3 Tín dụng trả góp điều chỉnh một nửa không loại bỏ nguy cơ đáo nợ khi lãi suất thị trường giảm, nhưng nó làm giảm điều này. Nếu lãi suất thị trường giảm 1% là đủ làm cho người ta muốn đáo nợ thì với sản phẩm này, mức giảm lãi suất sẽ phải là 2%. Do đó, trừ phi lãi suất giảm tới 2% (rất hiếm), khách hàng sẽ hầu như không bao giờ cần đáo nợ.
Từ lâu nay các nhà kinh tế học đã biết đến sức mạnh của nguyên tắc KISS. Chúng tôi thường sử dụng một thuật ngữ tiếng Latinh ceteris paribus, nghĩa là “mọi thứ khác đều quen thuộc”. Đó là điều bạn cần hướng tới khi chuẩn bị lời rao hàng: Làm cho tất cả những thứ khác đều quen thuộc sao cho người nghe có thể tập trung vào một thay đổi duy nhất khiến ý tưởng của bạn có hiệu quả.
Thực hành phương pháp KISS là một công việc khó khăn. Cần rất nhiều công sức mới tạo ra một lời rao hàng hấp dẫn và dễ tiếp thu. Một phần của nguyên tắc KISS là trình bày lại ý tưởng sao cho người nghe dễ hiểu nhất. Điều đó có nghĩa là bạn phải tự nâng cao khả năng giao tiếp của mình. Là những học giả, chúng tôi biết nhiều học giả khác rất giỏi nhưng không muốn làm công việc giao tiếp. Họ để mặc người nghe tự giải mã những bí ẩn khó hiểu của mình - và không có gì đáng ngạc nhiên là ảnh hưởng của họ đối với thế giới thật nghèo nàn.
BẠN NÊN RAO HÀNG VỚI AI?
Ai là người tốt nhất để bạn trình bày ý tưởng? Nếu muốn uống cà phê tại thư viện công cộng thì bạn phải quyết định một là đến gặp ai đó ở thư viện, hai là gặp Starbucks.
Cựu Chủ tịch Ủy ban Truyền thông Liên bang, Reed Hundt, đã giúp chúng tôi rất nhiều khi chúng tôi giải thích câu tóm tắt về số 900 đảo ngược: Bạn được trả tiền để nghe các cuộc gọi quảng cáo. Hundt khuyên chúng tôi trước tiên nên trình bày ý tưởng này với các nhà quảng cáo viễn thông như một cách hỗ trợ quảng cáo trực tiếp trên fax và điện thoại di động.4
4 Các công ty có thể được phép gọi điện thoại quảng cáo tới điện thoại di động nếu họ quay số một cách thủ công. Luật năm 1991 cấm việc quay số tự động trong quảng cáo tới điện thoại di động, như thế có nghĩa là trong thực tế hầu hết các cuộc gọi quảng cáo tới điện thoại quảng cáo tới điện thoại di động đều bị cấm.
Luật pháp Liên bang cấm hầu hết các hình thức quảng cáo trên điện thoại di động hoặc fax. Tuy nhiên, nếu một thuê bao cho phép Verizon chuyển các đoạn quảng cáo qua điện thoại hoặc fax và họ được nhận tiền vì điều đó thì không có lý do gì luật lại cấm các giao dịch này. Hundt hiểu rằng các nhà quảng cáo viễn thông sẵn sàng đấu tranh đến cùng để chống lại bất cứ quy định nào buộc họ phải trả tiền cho các cuộc gọi thông thường, sẽ có thể chấp nhận một cơ chế mở ra cho họ những cơ hội quảng cáo mới.
Hoặc chúng ta hãy quay lại với câu tóm tắt cho ý tưởng bảo hiểm giá trị nhà: Chỉ với chi phí 1,5% và phải trả một lần duy nhất, người sở hữu nhà có thể được bảo vệ trước sự sụt giảm của thị trường nhà đất địa phương. Ngoài người mua nhà thì ai sẽ bị hấp dẫn bởi ý tưởng này nữa? Hãy nghĩ đến những người có lợi ích liên quan đến giá trị ngôi nhà của bạn? Có thể là người cho vay thế chấp trả góp, nhưng họ đã được bảo đảm bởi một khoản tiền bảo đảm giá trị, 10 - 20% giá trị nhà mà bạn phải trả ngay khi vay (hoặc bởi bảo hiểm thế chấp cá nhân trong các trường hợp khác).
Hãy nghĩ đến các thành phố. Phần lớn nguồn thu ngân sách của họ là từ thuế đánh vào giá trị tài sản. Nếu giá nhà giảm 10% thì tiền thuế từ bất động sản của thành phố sẽ giảm 10%. Một mức giảm chung trong giá trị tài sản của toàn thành phố sẽ làm rối loạn tình hình tài chính của thành phố. Để bù đắp khoản thiếu hụt này, thành phố có thể tăng thuế nhưng điều đó sẽ làm tổn hại đến nền kinh tế (và càng làm cho giá nhà đi xuống) trong thời điểm tồi tệ nhất.
Với chi phí 1,5 triệu đô la, một thành phố như New Haven có thể bảo hiểm cho khoản thuế tài sản trị giá 100 triệu đô la của mình. Nhưng đây là một sản phẩm khó bán. Ngay cả khi việc mua bán hoàn toàn minh bạch thì có thể thành phố vẫn không chấp nhận ý tưởng này. Họ tìm đâu ra 1,5 triệu đô la trong ngân sách hiện tại để mua bảo hiểm cho những thiệt hại trong tương lai?
Như chúng tôi vừa hỏi ngoài bạn ra còn ai có lợi ích tài chính gắn với tài sản của bạn nữa, chúng ta có thể đi xa hơn một bước và hỏi ai có lợi ích gắn với tình trạng tài chính tốt của thành phố? Câu trả lời là những người mua trái phiếu của thành phố.
Khi thành phố tự bảo vệ mình trước sự sụt giảm của giá bất động sản thì nó có thể giảm mức lãi suất phải trả cho người mua trái phiếu. Việc thành phố mua bảo hiểm giá trị nhà có thể là một biện pháp tăng cường tín dụng giúp làm giảm nguy cơ không thanh toán được trái phiếu cho người mua. Nếu New Haven có thể giảm 0,25% lãi suất phải trả trên trái phiếu thì khoản tiết kiệm được này đã khá đủ để trả tiền phí bảo hiểm.
Ở đây, chúng tôi muốn nhấn mạnh rằng tập trung vào lợi ích của từng nhóm giúp xác định các nhóm người nghe khác nhau để từ đó chuẩn bị lời rao hàng phù hợp. Thay vì chỉ chú trọng thuyết phục người mua nhà, bạn cũng có lý do để nghĩ đến thành phố và những người mua trái phiếu của thành phố như là các khách hàng tiềm năng khi bạn đi rao bán sản phẩm của mình.
Biết mình nói cho ai nghe là một phần của quá trình áp dụng nguyên tắc tương đồng, như cách nói của người Anh: “Mỗi cuộc đua đều cần những con ngựa khác nhau”.
Đừng giới hạn bản thân mình trong một cuộc đua duy nhất. Ngay cả khi lời rao hàng của bạn không thuyết phục được người có quyền làm cho nó trở thành hiện thực thì hãy chuyển qua những người khác. Có những thời điểm có lợi cho các sáng kiến và một người có quyền quyết định lúc ban đầu tỏ ra e ngại thì có thể trở nên hào hứng hơn khi có sự nhất trí của số đông.
Ian còn nhớ đã từng kinh ngạc như thế nào khi biết con số sinh viên vào mạng và chơi game (những trò như Solitaire, Minesweeper, v.v...) trên máy tính xách tay trong các giờ học tại Trường Luật Yale. Lần đầu tiên trong đời, Ian gửi memo cho các đồng nghiệp, cảnh bảo “Chúng ta đang gặp rắc rối tại River City”. Ian đề xuất trưởng khoa ra quyết định rằng máy tính xách tay chỉ được dùng trong lớp học với mục đích ghi chép, trừ phi giáo sư tuyên bố cho phép làm việc khác một cách rõ ràng. Nhưng bản memo mà Ian gửi cho các đồng nghiệp đã không có một dòng hồi âm.
Tuy nhiên sau đó đã xảy ra một sự việc khôi hài. Ian làm lại bản memo và đăng trên mục xã luận của tờ New York Times. Đột nhiên các sinh viên nhận được rất nhiều e-mail (không phải trong giờ học) từ bạn bè và gia đình hỏi xem những gì Ayres nói về việc vào mạng trong giờ học có đúng hay không. Các giáo sư khác cũng bắt đầu đề cập vấn đề này trong buổi học. Ian đã dễ dàng tác động lên các đồng nghiệp thông qua giao tiếp với bên thứ ba hơn là gửi thông điệp trực tiếp. Đôi khi việc chuyển ý tưởng qua người khác sẽ làm chúng ta thấy dễ dàng hơn trong việc tác động lên người ra quyết định.
10 SỰ THẤU HIỂU: CỐ TÌM RA ƯU ĐIỂM CỦA MỌI VIỆC
Trong Chương VII chúng đã nhấn mạnh giá trị của niềm tin trong việc làm cho mọi người trở nên sáng tạo. Bạn có nhiều khả năng giải quyết được vấn đề hơn khi bạn tin rằng câu trả lời đã có sẵn. Một thái độ lạc quan cũng giống như một lời tiên tri. Giống như Henry Ford từng nói: “Dù bạn nghĩ mình có thể hay không thể, bạn đều đúng”.
Suy nghĩ của chúng tôi không đến mức giáo điều như Ford - thực tế các nhà hóa học quá tự tin đã tốn quá nhiều thời gian để tìm cách biến chì thành vàng. Tuy nhiên, trong giới hạn cho phép, khoa học xã hội cho cho thấy niềm tin thúc đẩy những thành công mang tính sáng tạo.5
5 Xem Jennifer Gerada Brown, “The Role of Hope in Negotiation”, University of California at Los Angeles Law Review 44 (1997): 1661-1682.
Vấn đề cốt lõi của niềm tin và sự lạc quan là thay đổi suy nghĩ của bạn. Lật ngược vấn đề lại (như thói quen của chúng tôi), chúng tôi đang nhấn mạnh cách làm thay đổi suy nghĩ (cái mà Aristotle gọi là thiên hướng) của người nghe.
Aristotle hiểu rằng có nhiều cách thuyết phục người khác. Ông gọi sự thấu hiểu là tác động của việc “tạo ra một thiên hướng nhất định ở người nghe”. Một lời rao hàng tốt chào mời người nghe tham gia và hợp tác với doanh nghiệp. “Hãy cùng đi, bạn và tôi”.6
6 T. S. Eliot, “The Love Song of J. Alfred Prufrock”, trong tác phẩm Prufrock and Other Observations (London: The Egoist, 1917); xem thêm www.bartleby.com/198/1.html..
Đôi khi mời một người hợp tác đơn giản là làm cho một đối thủ tiềm năng trở thành đối tác. Một phóng viên đã phỏng vấn Lyndon B. Johnson (LBJ) khi ông mới được bầu làm Tổng thống tại sao ông lại bổ nhiệm lại nhân vật nổi tiếng nóng nảy J. Edgar Hoover vào chức giám đốc FBI. LBJ đã trả lời: “Thà để ông ta đứng trong lều đái ra còn hơn đứng ngoài mà đái vào”7.
7 Xem www.bartleby.com.
Tuy nhiên, chúng tôi cho rằng nên mời người nghe làm đối tác vì một lý do ít mỉa mai hơn: Để có nhiều lời chỉ trích mang tính xây dựng hơn. Khi còn là một giáo sư trẻ, Ian từng tham dự một hội thảo trong đó một học giả người Israel sử dụng mô hình kinh tế kibbutz8 để giải thích hành vi của các văn phòng luật ở Mỹ. Trong suốt gần một giờ đồng hồ, Ian và những người tham gia hội thảo liên tục chỉ trích bài trình bày của học giả đó. Cuối cùng, học giả người Israel nói: “Thật tệ là các anh không thích mô hình của tôi vì tôi đang hy vọng tìm được một đồng tác giả giúp viết lại mô hình trên cho các thính giả người Mỹ”.
8 Kibbutz: Nông trại tập thể.
Ian vẫn còn nhớ câu nói đó đã làm thay đổi quan điểm của mình như thế nào. Thay vì toàn nhìn ra sai sót trong mô hình, Ian bắt đầu tìm hiểu những ưu điểm của nó và nghĩ cách sửa chữa những điểm sai lầm.
Điều này hoàn toàn đúng đối với các ý tưởng “tại sao không”. Khi thử nghiệm trên thị trường một số đề xuất trong cuốn sách này, chúng tôi thỉnh thoảng bắt gặp những người dành toàn bộ năng lượng trí óc của mình vào việc tìm những sai sót trong ý tưởng, nhưng không hề cố gắng tìm cách vượt qua những cản trở đó một chút nào.
Cần phải làm rõ điều này. Không phải bạn muốn người nghe không phê bình gì hết. Ngay cả khi chúng tôi - những con nghiện ý tưởng - nghe về một ý tưởng mới thì niềm thôi thúc đầu tiên của chúng tôi là tìm những điểm chưa hợp lý của nó. Một người nghe biết chỉ trích cũng có thể là một người nghe thực sự chú tâm vào điều bạn nói. Nhưng một “doanh nhân dám nghĩ dám làm” thì không chỉ tìm lỗi của ý tưởng mà còn tìm cách giải quyết nó. Thật là sáo rỗng khi nói rằng chúng tôi thích những lời chỉ trích mang tính xây dựng nhưng thực sự chúng tôi vẫn rất thích thú khi nhìn vào trang web Why Not của chúng tôi và thấy nó giúp phân loại những người góp ý thành hai nhóm, một nhóm gồm những người chỉ trích một cách xây dựng - họ thực sự tham gia vào quá trình sáng tạo, nhóm còn lại toàn những người không bao giờ thỏa mãn với ý tưởng của bất kỳ ai.
Bạn làm thế nào để thay đổi cách suy nghĩ của người nghe sao cho họ có nhiều cơ hội hơn để đóng góp ý kiến một cách xây dựng cho các ý tưởng của bạn? Ở đây, chúng tôi nghĩ nên áp dụng lý thuyết tâm lý về ảnh hưởng của Robert Cialdini. Nguyên tắc quan trọng nhất của Cialdini về “ảnh hưởng đạo đức” là nguyên tắc có đi có lại. Nếu bạn bắt đầu bằng việc cho người nghe một phần quyền sở hữu ý tưởng thì bạn có nhiều khả năng được họ đáp trả hơn. Cialdini nhấn mạnh lòng vị tha có đi có lại đã ăn sâu trong tâm hồn của loài người; nghĩa là, khi ai đó tốt bụng với ta thì thật khó mà không đáp trả một cách tử tế. Hãy nghĩ về điều này như là việc “chia sẻ một nửa vương quốc của bạn”.
Việc bạn tự nguyện từ bỏ quyền lợi thường gây ra một hành động đáp trả tốt đẹp từ người nhận. Đây cũng là một cách tốt giúp khuyến khích người nghe tham gia nhiều hơn vào quá trình hình thành ý tưởng.
Bạn có nghe không?
Một giá trị khác của câu tóm tắt ngắn gọn là chúng giống như chiếc phong vũ biểu đo mức độ chú ý của người nghe. Bất kỳ một câu tóm tắt dài 50 chữ nào đều đưa ra một số chi tiết liên quan đến việc triển khai. Nếu người nghe trả lời bằng một lời phản đối dễ dàng thì đó là dấu hiệu chứng tỏ một cách mạnh mẽ rằng anh ta/cô ta đã không có một thái độ hợp tác đúng đắn.
MÃ NGUỒN MỞ VÀ EGOBOO
Đừng giữ khư khư bí mật cho riêng mình. Nếu một mình bạn không thể kiếm tiền với ý tưởng đó thì thay vì mang về nhà cất đi, hãy chia sẻ nó. Khi một số người giữ các ý tưởng mới (hoặc không mới lắm) một cách ích kỷ thì bên ngoài lại có một mô hình sáng tạo khác.
Phong trào “mã nguồn mở” trong xây dựng phần mềm cho thấy một cộng đồng lập trình viên rải rác khắp nơi có thể xây dựng các sản phẩm có liên hệ với nhau và hoàn toàn miễn phí. Sự ra đời của hệ điều hành Linux là một ví dụ điển hình của một nền kinh tế ebogoo.9
9 Yochai Benkler, “Intellectual Property and the Organization of Information Production”, International Review of Law and Economics 22 (2002): 81. Hơn 60% số máy chủ web sử dụng phần mềm mã nguồn mở Apache, và hơn 75% số máy chủ Internet mail sử dụng chương trình mã nguồn mở Sendmail.
Tại sao chúng ta không xây dựng phong trào “mã nguồn mở” cho các sáng kiến trong cuộc sống hàng ngày? Tại sao không chấp nhận ebogoo như là phần thưởng cho việc chia sẻ những ý tưởng công nghệ thấp của mình? Chúng tôi đã áp dụng nguyên tắc này trong chính cuốn sách này bằng cách chia sẻ với các bạn rất nhiều ý tưởng cho các sản phẩm và dịch vụ mới. Nguyên tắc “cứ chia sẻ đi” không chỉ là nguyên tắc cơ bản của các bài viết trong chuyên mục của chúng tôi trên tạp chí Forbes và mục Tại sao không trong chương trình Marketplace trên đài truyền thanh quốc gia.
Một định nghĩa cho nhà phát minh
Egoboo (EE.goh.boo) - danh từ: Sự ghi nhận và tán thưởng dành cho một công việc được hoàn thành tốt, đặc biệt một công việc tự nguyện. Cách viết khác: ego-boo.10
10 Định nghĩa, phát âm và ví dụ, tất cả đều được trích được trích dẫn từ Paul McFredies, “egoboo”, Word Spy definition page, http://www.wordspy.com/ words/egoboo.asp.
Ví dụ trích dẫn: “Trong science-fiction-fan-speak có một hiện tượng gọi là egoboo… nghĩa là nâng cao danh tiếng. Các hacker hoạt động trong một nền kinh tế cho không mà trong đó những “cái tôi” cạnh tranh với nhau giành sự chú ý và danh tiếng trên net. Nếu bạn làm điều gì có ích, chẳng hạn làm giảm độ dài của chương trình con xuống một nửa thì bạn sẽ giành được một egoboo lớn.”(Mark Frauenfelder, “Man Against the FUD”, LA Weekly, 21 May 1999”.
Hãy tham gia cuộc cách mạng ý tưởng!
Hãy tham gia vào không gian mạng cùng chúng tôi tại www. whynot.net. Hãy đến và đóng góp ý tưởng của bạn cho trang web Tại sao không. Hãy đến tìm cảm hứng và đến để chia sẻ suy nghĩ về những ý tưởng của người khác. Trang web này là nơi ý tưởng được tự do, nơi mọi người đều có thể giúp góp ý cho ý tưởng của người khác. Khi ghé thăm trang web, hãy nhớ bình chọn cho các ý tưởng. Bạn thích ý tưởng nào và tại sao? Ý tưởng đó có thể được cải tiến như thế nào? Nó có thể được rao bán như thế nào?
Chúng tôi định kỳ trao giải thưởng cho các ý tưởng được độc giả bình chọn và được ban biên tập bình chọn để quảng cáo và ghi nhận các sáng kiến của bạn. Chúng tôi viết bài giới thiệu những ý tưởng tốt nhất trên Forbes và nói về chúng trên Marketplace. Chúng tôi cũng làm cho các công ty phải suy nghĩ về ý tưởng của các bạn: Tại sao họ chưa hoặc không thực hiện các ý tưởng này? Chúng tôi cố gắng thúc đẩy các công ty, không phải để tìm ra một ai đó chịu thực hiện ý tưởng mà nhằm mở ra một cuộc thảo luận để xác định những ý tưởng thực sự tốt và thực hiện chúng. Tóm lại, chúng tôi sẽ cố gắng hết sức để mang lại cho bạn một egoboo lớn nhất và giúp ý tưởng của bạn đến được với đông đảo công chúng và một bước khởi đầu thực sự.
Thật khó để nói lời chia tay, do đó, chúng tôi quyết định không làm thế. Chúng tôi muốn giữ liên lạc bằng việc cập nhật e-mail để chia sẻ các ý tưởng tại sao không và thông báo tiến triển của các ý tưởng này. Nếu bạn muốn tiếp tục giữ mối liên hệ tại sao không này, hãy đăng ký trên trang web của chúng tôi.
Các ý tưởng “mã nguồn mở” của chúng tôi đã được gieo mầm trên những mảnh đất màu mỡ. Sau khi chia sẻ ý tưởng tín dụng trả góp một chiều và số 900 đảo ngược trên tạp chí Forbes - đơn giản là nói ra ý tưởng của mình, một số công ty lớn đã liên hệ với chúng tôi và đề nghị chúng tôi giúp biến các ý tưởng đó thành hiện thực.
Một bài học rút ra là nếu đã tạo ra được ý tưởng có giá trị, thậm chí những ý tưởng không cần giải thích gì nhiều thì bạn vẫn có thể cần sự giúp đỡ đến biến ý tưởng đó thành hiện thực. Được biết đến như là một con người của ý tưởng là phần thưởng lớn trong xã hội của chúng ta ngày nay. Thay vì khư khư giữ ý tưởng và mong đợi kiếm tiền, từ đó hãy cứ chia sẻ nó đi và xem điều gì sẽ xảy ra.
THỬ NGHIỆM THÀNH CÔNG
Cuốn sách này có phải là một thành công không? Chúng tôi sẽ để các bạn và lịch sử đánh giá.
Trước tiên, chúng tôi sẽ để lịch sử đánh giá. Thay vì chỉ nhìn về phía sau, chúng tôi đã nêu ra hàng chục ý tưởng chỉ chờ được thực hiện. Và chúng tôi nghĩ một số ý tưởng đang bắt đầu được thực hiện. Một trong những cách đánh giá xem chúng tôi có thành công hay không là nhìn lại năm hay mười năm trước vào xem các ý tưởng của chúng tôi có thực tế hay không. Chúng tôi cũng không nghĩ rằng tất cả các ý tưởng đều sẽ thực tế, hàng chục năm nay chúng ta vẫn chưa thực hiện được ý tưởng tín dụng trả góp thời hạn thay đổi. Nhưng chúng tôi sẽ không cho rằng mình đã làm tốt công việc khi chưa có thêm một số câu chuyện thành công khác trong vài năm tới.
Thử nghiệm cuối cùng về thành công của cuốn sách là liệu nó có giúp bạn nhìn thấy những điều mà trước kia bạn không thấy - giải pháp mới cho vấn đề và vấn đề mới cho giải pháp. Và như thế thì đây là bài kiểm tra cuối cùng, câu hỏi cuối cùng mà chúng tôi đặt ra cho các bạn: Ý tưởng “tại sao không” tốt nhất của bạn là gì?
BẮT ĐẦU
Bạn đã đi khá xa rồi - bây giờ bạn đã là một người “tại sao không”. Sáng kiến không chỉ dành cho một số ít người. Cuốn sách này đã cho thấy có rất nhiều ý tưởng chỉ chờ thực hiện - ý tưởng mà tự bạn cũng có thể nghĩ ra. Chúng tôi cược rằng trong quá trình đọc cuốn sách này, bạn cũng đã bắt gặp một số ý tưởng mà chúng ta đã thảo luận, thậm chí là cải tiến chúng và sáng tạo ra một số ý tưởng “tại sao không” của riêng mình.
Bây giờ việc của bạn là đi tiếp, chia sẻ ý tưởng và nhận xét cho ý tưởng của người khác. Chúng tôi sẽ làm công việc của mình, quảng bá và tạo ra các bảng xếp hạng để cả thế giới biết đến các ý tưởng này. (Xem: Come Join the Revolution – Hãy tham gia cuộc cách mạng ý tưởng.) Với sự giúp đỡ của các bạn và một chút may mắn, chúng ta có thể cùng nhau xây dựng một phong trào “mã nguồn mở” cho các ý tưởng.
Chúng tôi hy vọng cuốn sách này sẽ giúp làm sống lại quan điểm của chủ nghĩa lạc quan thực dụng. Tại sao không mơ về những điều chưa từng có và cố gắng biến chúng thành sự thật? Như Mahatma Gandhi từng viết: “Bạn phải là sự thay đổi mà bạn mong muốn thấy ở thế giới”.
Quả thực, tại sao lại không nhỉ?
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Một cách giải đó là dùng hình ngôi sao. Chẳng hạn, bạn có thể trồng 3 hạt thóc vào 3 hàng, mỗi hàng 2 hạt bằng cách sử dụng 1 tam giác. Hãy nghĩ đến một hình cho phép trồng các hạt thóc vào 4 hàng, mỗi hàng 3 hạt.
Gợi ý: Cần 6 hạt thóc, mỗi hạt được sử dụng 2 lần. Giải quyết vấn đề theo cách tăng dần như thế này giúp bạn tìm ra hình ngôi sao hay ngũ giác để trồng các hạt thóc vào 5 hàng, mỗi hàng 4 hạt.



Tài liệu đọc thêm 
Khoảng 50 năm trước, J. P. Guilford viết rằng thật đáng xấu hổ là có quá ít công trình nghiên cứu về tính sáng tạo. Bài điểm sách Psychological Abstracts chỉ liệt kê được 186 bài viết về sáng tạo - trong tổng số 121.000 bài viết. Tình hình bây giờ đã khác xa. Danh sách sau gồm các cuốn sách, bài viết và website cung cấp một số nguồn tài liệu mà chúng tôi thấy hữu ích nhất.
Edward de Bono là người đi tiên phong trong lĩnh vực này. Có lẽ de Bono nổi tiếng nhất với khái niệm tư duy định hướng. Trong số hơn 20 cuốn sách của de Bono, các bạn nên bắt đầu từ cuốn Lateral Thinking: Creativity Step by Step (New York: HarperCollins, 1990). Cuốn Six Thinking Hats (New York: Little Brown, 1999) giới thiệu một phương pháp tiếp cận đa chiều trong giải quyết vấn đề.
Những người thích câu đố sẽ đặc biệt thích cuốn The 5-Day Course in Thinking (New York: Basic, 1967) của Edward de Bono. Những người thích câu đố toán học có thể tìm cuốn 539 Puzzles and Curious Problems (New York: Scribner ’s Sons, 1967) của Henry Dudeney và cuốn The Art and Craft of Problem Solving (New York: John Wiley, 1999).
Cùng với các tác phẩm của de Bono, các bạn không nên bỏ lỡ cuốn Conceptual Blockbusting: A Guide to Better Ideas (Cambridge: Perseus, 2001) của James L. Adams. Cuốn sách nhỏ này là một tác phẩm thực sự xuất sắc và truyền cho người đọc rất nhiều cảm hứng. Những người còn hoài nghi về vai trò của tính sáng tạo trong việc giải quyết các vấn đề pháp lý có thể tìm đọc bài viết tuyệt vời của Carrie Menkel-Meadow “Aha? Is Creativity Possible in Legal Problem Solving and Teachable in Legal Education?”, Harvard Negotiation Law Review (Spring 2001): 97-114.
Trí tưởng tượng của chúng tôi luôn bị kích thích bởi các ý tưởng trên trang web Halfbakery.com. Trang web này do Jutta Degener sáng lập, tập trung vào các ý tưởng hơi khác thường một chút. Trên trang web này còn có đường link tới các trang web ý tưởng khác www.halfbakery.com/ editorial/links.html.
Ngân hàng ý tưởng toàn cầu trao giải thưởng hàng năm cho sáng kiến hay nhất phục vụ xã hội. Nhiều sáng kiến đoạt giải được tập hợp trong The World’s Greatest Ideas: An Encyclopedia of Social Inventions (Gabriola Island, British Columbia: New Society Publisher, 2001) do Nicholas Albert biên tập. Một trong số các ý tưởng mà chúng tôi ưa thích nhất: Các chàng muốn đưa người yêu đi chơi thì phải đặt cọc 20 đô la và hứa đưa nàng về nhà đúng giờ, nếu vi phạm thì sẽ mất khoản tiền đó, giống như phí quá hạn ở Blockbuster. Các bạn còn có thể tìm thấy nhiều ý tưởng khác tại website của nhóm www.globalideasbank.org.
Chúng tôi xin cảm ơn George Dyson đã giúp chúng tôi biết về cuốn sách The Scientist Speculates: An Anthology of Partly-Baked Ideas (New York: Basic Books, 1963) vì đây là một tập hợp các ý tưởng “tại sao không” trong khoa học thật tuyệt vời. Chẳng hạn, bạn sẽ được thấy ý tưởng nước biển được tách muối và được dẫn vào sa mạc. Sẽ rất thú vị khi thấy các nhà khoa học hàng đầu thảo luận các ý tưởng chưa được hoàn thiện. Tác phẩm Creativity: Beyond the Myth of Genius (New York: W. H. Freeman, 1993) của Robert W. Weisberrg dẫn dắt độc giả qua một loạt các phát minh nổi tiếng trong lịch sử và tác giả đã mạnh mẽ bác bỏ những luận thuyết cho rằng quá trình sáng tạo đòi hỏi những khoảnh khắc xuất thần.
Trong lĩnh vực kinh doanh, chúng tôi xin giới thiệu các cuốn sách Leading the Revolution (Boston: Harvard Business School Press, 2000) của Gary Hamel; Thinkertoys (A Handbook of Business Creativity) (Berkeley: Ten Speed Press, 1991) của Michael Michalko; và Weird Ideas That Work: 11½ Practices for Promoting, Managing, and Sustaining Innovation (New York: Free Press, 2002). Cuốn The New Financial Order: Risk in the 21st Century (Princeton: Princeton University Press, 2003) nêu sáu ý tưởng “tại sao không” quan trọng cho các sáng kiến về tài chính.
Thiết kế là cũng là một lĩnh vực mà ta có thể tìm kiếm các ý tưởng. Cuốn The Art of Innovation: Lessons in Creativity from Ideo, America’s Leading Design Firm (New York: Currency/ Doubleday, 2001) của Tom Kelley và Jonathan Littman phân tích sâu việc thiết kế sản phẩm. Bài tập nghiên cứu tình huống điển hình về việc thiết kế lại giỏ mua hàng là một ví dụ nổi bật về cách nhìn nhận mới đối với một vấn đề cũ.
Ngoài ra, cũng có rất nhiều tác phẩm viết về tính sáng tạo trên quan điểm hành vi tổ chức. Chúng tôi luôn nhấn mạnh những gì bạn làm trong đầu mình, cách làm tăng khả năng sáng tạo của bản thân bạn. Các tác phẩm về hành vi tổ chức nhấn mạnh cách quản lý nhóm hay tổ chức sao cho chúng trở nên cởi mở hơn đối với sự thay đổi. Các bạn có thể bắt đầu bằng các tác phẩm Havard Business Review on Breakthrough Thinking (Boston: Harvard Business School Press, 1999) của Teresa Amabile, Dorothy Leonard và Jefferey F.Rayport. Một bài viết kinh điển trong lĩnh vực này là A Garbage Can Model of Organizational Choice của Michael Cohen, James March và Johan Olsen trên Administrative Science Quarterly 17, số 1 (March 1972): 1-25.
Chúng tôi cũng xin giới thiệu hai bài viết chuyên ngành khác là Creativity: Flow and the Psychology of Discovery and Invention (New York: HarperCollins, 1996) của Mihaly Csikszentmihaly và The Nature of Creative Development (Palo Alto: Stanford University Press, forthcoming) của Jonathan S.Feinstein.
Trên đây chỉ là một số ví dụ. Các bạn có thể tìm đường link đến các tác phẩm trên cũng như danh sách cập nhật tại www.whynot.net.



Lời cảm ơn 
Phương pháp “tại sao không” của chúng tôi lấy cảm hứng từ các tác phẩm của Edward de Bono (một số tác phẩm của ông đã được giới thiệu trong phần tài liệu đọc thêm).
Chúng tôi rất may mắn có bạn bè, gia đình và đồng nghiệp, những người không chỉ chịu đựng các ý tưởng “tại sao không” của chúng tôi mà còn tham gia vào việc đọc bản thảo, góp ý và đưa ra nhiều ý tưởng.
Xin gửi lời cám ơn đặc biệt tới Jeff Kehoe, biên tập viên tại Harvard Business School Publishing (HBSP). Chúng tôi hết sức trân trọng lòng nhiệt tình, sự điềm tĩnh và sự sẵn sàng đứng ra làm vật thí nghiệm của Jeff. Quá trình biên tập của HBSP mang lại những kết quả bất ngờ. Những góp ý mang tính xây dựng của bốn người phê bình giấu tên giúp cuốn sách của chúng tôi tập trung hơn. Người đại diện của chúng tôi là Barbara Rifkind. Những chỉ dẫn, giúp đỡ cùng sự thông minh, duyên dáng và tính cách thẳng thắn làm cho cô trở thành một đối tác hoàn hảo trong nỗ lực xuất bản cuốn sách này.
Xin cảm ơn các độc giả Michael Abramowicz, Bill Barnett, Adam Brandenburger, Shannon Deegan, Jutta Degener, John Lapides, George Michas, David Gerber, Michael Iannazzi, Russell Korobkin, Alvin Lim, Eric Mankin, Chris Meyer, Diane Ruben, Peter Siegelman, Jeffrey Sonnenfeld, Andrew Tobias, Max Ventilla và Nasser Zakariya. Will Whitehorn và Gordon MacCallum ở Virgin Group đã rất hào phóng cho chúng tôi những nhìn nhận sâu sắc. Chúng tôi xin cảm ơn Rafe Sagalyn vì sự khích lệ ban đầu.
Nhiều đồng nghiệp của chúng tôi cũng tham gia đóng góp ý kiến. Meghan Busse, Andrew Caplin, Aaron Edlin, Nat Keohane, John MacBain, Ben Polak, Tom Skinner, Joseph Stiglitz và John Shoven. David Gerber giúp chúng tôi thấy cách áp dụng các ý tưởng này vào trong sản xuất. Reed Hundt giúp chúng tôi phát triển các sáng kiến cho ngành viễn thông. Jeremy Bulow ở trường Stanford là một nguồn cảm hứng quan trọng và là nguồn ý tưởng về mọi vấn đề từ tín dụng trả góp tự động đáo nợ đến cấp quyền sử dụng hệ điều hành windows. (Trong danh sách ý tưởng “tại sao không” của mình, Bulow giới hạn thời gian quảng cáo trong các chương trình thể thao phát trên truyền hình miễn phí ở mức bốn phút một giờ.)
Chúng tôi rất cảm ơn Bill Baldwin ở Forbes và Liza Tucker ở Marketplace, những người đã thúc giục cả chúng tôi lẫn các ý tưởng của chúng tôi. Chúng tôi cũng xin cảm ơn các vị Trưởng khoa Jeffrey Garten và Tony Kronmen, những người đã hết sức ủng hộ chúng tôi trong quá trình viết sách.
Xin cảm ơn các trợ lý nghiên cứu Jonathan Busky, Michael Edelschick và Daniel Gottlieb. Patrick Butler giúp chúng tôi hiểu ý tưởng bảo hiểm theo quãng đường. Michael Gibbert có hiểu biết rất sâu sắc về quản lý tri thức. Natalie Jeremijenko làm đẹp thế giới với tác phẩm điêu khắc cây và đưa chúng tôi đến với bức tranh đặc biệt của Kevin Kennefick.
Với tinh thần Tại sao không mạnh mẽ nhất, Eric Hangen và Beth Prentice ở Neighborhood Reinvestment và Tom Skinner ở RealLiquidity.com là những nhân vật chủ chốt trong việc biến ý tưởng bảo hiểm giá trị nhà thành hiện thực.
Ann Olivarius là một người bạn và người bình luận đặc biệt. Cộng tác viên biên tập Rena Henderson đã giúp chúng tôi lần này là lần thứ ba. Sự duyên dáng và phong cách của cô ấy ghi dấu ấn xuyên suốt trong cuốn sách (Các bạn có thể liên hệ với Rena tại renahen@telocity.com). Marcia Nalebuff, dù rất bận rộn với công việc và con cái, nhưng cũng giúp đỡ chúng tôi hết mình với tư cách là người sửa bản in và kiểm tra dữ kiện. Biên tập viên dự án Sarah Weaver và biên tập bản in Patty Boyd ở HBSP rất hài hước và kiên nhẫn khi sửa lỗi từ ngữ và văn phong cho chúng tôi. Chiếc bút đỏ của họ vừa là một thanh kiếm sắc nhọn, vừa là cây chổi lông của họa sĩ.
Hình minh họa cho cuốn sách là của Kiva Sutton. Chúng tôi thực sự trân trọng những nỗ lực của Kiva trong việc minh họa các ý tưởng “tại sao không” của chúng tôi với những nét vẽ cực kỳ sắc bén. Bạn có thể tìm hiểu thêm về Kiva tại www.smartfunusa.com.
Chúng tôi xin kết thúc phần Lời cảm ơn bằng một lời xin lỗi.
Chúng tôi biết rằng ở một nơi nào đó có một ai đó đang triển khai một trong những ý tưởng chúng tôi đã thảo luận mà chúng tôi lại không hay biết. Chúng tôi xin lỗi. Chúng tôi sẽ cho điểm nếu xứng đáng; xin viết e-mail cho chúng tôi tại whynot@yale.edu và xem trên trang web www.whynot.net để được cập nhật.
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