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Tôi biết rất nhiều người vĩ đại và tuyệt vời, nhưng Clare là người đã luôn ở bên tôi, trong mọi bước đường đời, qua những lúc tốt đẹp, những khi khốn khó và vô vàn những thời khắc khác. Cô ấy luôn truyền cảm hứng, cổ vũ và yêu thương tôi (ngay cả khi tôi không xứng đáng với điều đó). Tôi nợ Clare, người vợ xinh đẹp của mình tất cả mọi thứ, và tôi sẽ dành hết phần còn lại của cuộc đời mình để nói lời cảm ơn cô ấy. 



Lời giới thiệu 
Tôi không có danh thiếp. Nhưng nếu có, trên đó chắc sẽ chỉ ghi đơn giản là “Nhân viên chăm sóc khách hàng”. Chức danh công việc sẽ chỉ là như vậy.
Thực sự thì đây không hẳn là những gì tôi làm, nhưng ghi thế thì dễ hơn là giới thiệu với mọi người rằng: “Xin chào, tôi là Steve Sims, người Câu Cá Xanh.” Tôi cảm nhận được sự im lặng đầy bối rối khi người ta nghe thấy điều đó. Phải rồi, họ băn khoăn, điều đó nghĩa là gì?
Câu trả lời là, tôi hoàn thành mọi việc. Tôi làm được những điều mà không một ai có thể làm cho khách hàng của mình. Những thứ mà không ai muốn thử thực hiện. Những người Câu Cá Xanh làm được tất cả mọi thứ. Ý tôi là bất cứ việc gì.
Bạn muốn bước trên thảm đỏ tại Tuần lễ Thời trang, dù bạn chỉ là một nhân viên ngân hàng trầm lặng và chưa từng mặc bộ Prada nào trong đời? Bạn muốn xem chặng đua F1 tại Monaco với gia đình hoàng gia hoặc chơi golf với quán quân giải Masters? Hoặc sẽ thế nào nếu bạn có thể gặp gỡ ban nhạc yêu thích ngay sau cánh gà hay thậm chí hát trên sân khấu cùng họ? Và hãy nghĩ đến việc sẽ ngầu thế nào nếu bạn có thể đóng vai quần chúng trong chương trình truyền hình yêu thích của mình. Hoặc bạn nghĩ sao nếu được ngồi trên chiếc L-39 trong chuyến bay vào rìa không gian hay tham gia một chuyến thám hiểm xác tàu Titanic?
Danh sách những giấc mơ trên không chỉ được liệt kê một cách ngẫu nhiên. Tôi từng biến tất cả những điều trên và thậm chí nhiều hơn thế trở thành sự thật cho nhiều người. (Trên đây chỉ là một số điều tôi có thể chia sẻ với bạn.) Tôi thậm chí đã giúp một người trở thành James Bond vào một cuối tuần. Đó là một trải nghiệm đầy kịch tính, bắt đầu từ Monte Carlo và kết thúc tại Moscow, được hoàn thiện bởi những cô gái ăn mặc nóng bỏng, một vụ bắt cóc được thực hiện bởi Đặc nhiệm Mỹ và, đương nhiên, một chiếc Aston Martin.
Không đùa đâu. Đó là những gì tôi đã làm. Đó là những gì công ty của tôi, Bluefish, mang đến cho những người mệt mỏi vì sự trì trệ, vì cứ mãi giậm chân tại chỗ, và cho những người muốn làm nên điều phi thường.
Tôi có thể viết cả một cuốn sách chỉ để kể lại những câu chuyện khó tin về những sự kiện và trải nghiệm mà tôi đã tạo ra cho khách hàng của mình. Nhưng đó không phải trọng tâm của cuốn sách này. Cuốn sách này viết về một thứ quan trọng hơn.
Nó viết về khả năng biến những thứ tưởng chừng như ngoài tầm với của bạn trở thành sự thật. Nó bàn về tư duy. Về niềm tin. Về sự luyện tập. Đó là những điều thực sự quan trọng. Năng lực, kỹ năng và nghệ thuật, chúng quan trọng hơn so với những trải nghiệm mà chúng tôi mang đến cho khách hàng. Vô cùng quan trọng.
Tôi đang nói đến một điều còn vĩ đại hơn cả danh sách những việc cần làm trước khi chết, lâu dài hơn những sự kiện chỉ xảy ra một lần và chắc chắn là quan trọng hơn bất cứ cuộc gặp với người nổi tiếng hay một dịp cuối tuần thú vị nào. Tôi đang nói đến những thứ sẽ thay đổi con người, cuộc sống, công việc kinh doanh và các mối quan hệ của bạn – tất cả mọi thứ.
Đó là lý do tại sao tôi viết cuốn sách này.
David Allen từng viết một cuốn sách xuất sắc về hiệu suất có tên Getting Things Done (Hoàn thành mọi việc không hề khó1). Hàng triệu người đã áp dụng triết lý của ông về việc quản lý khối lượng công việc trong thời đại quá tải hiện nay, cũng như cách để trở nên năng suất hơn với quỹ thời gian của họ. Điều này thật phi thường. Nhưng phương pháp Câu Cá Xanh không nói về chuyện đó. Phương pháp Câu Cá Xanh nghĩa là biến mọi thứ trở thành sự thật, chứ không phải hoàn thành danh sách công việc cần làm hằng ngày của bạn.
1 Cuốn sách đã được Alpha Books mua bản quyền và xuất bản năm 2010. (BTV)
Bạn có muốn người khác đồng ý với mình, thay vì đóng sầm cửa trước mặt? Bạn có muốn trút bỏ cảm giác bế tắc và ngừng lo lắng rằng bản thân sẽ trông ngốc nghếch thế nào nếu mọi việc không đi đúng hướng? Bạn có muốn thực sự làm được những gì mình đã lên kế hoạch hay hứa hẹn? Bạn có muốn biết cảm giác được liên tục ăn mừng thành công nối tiếp thành công?
Bạn có muốn biết cảm giác khi không phải sợ hãi trước bất cứ điều gì là thế nào không?
Sâu thẳm bên trong, chúng ta hầu như đều giống nhau, vậy nên tôi đoán rằng bạn cũng muốn những điều giống tôi cũng như tất cả những người tôi biết. Bạn muốn được phiêu lưu, phấn khích, thỏa mãn và vẹn toàn. Bạn muốn chăm sóc gia đình mình, gây ấn tượng với khách hàng, khiến người khác nghĩ rằng bạn rất thông minh và làm việc hiệu quả. Hay thậm chí bạn còn muốn khiến thế giới trở thành một nơi tốt đẹp hơn so với khi bạn ra đời.
Những gì tôi chuẩn bị chia sẻ với bạn trong cuốn sách này là lời khuyên từ một người có thể giúp bạn biến bất cứ điều gì thành hiện thực. Tôi chẳng hề kiêu ngạo khi nói vậy. Tôi nói điều này dựa trên kinh nghiệm của chính mình. Tôi nói điều này bởi tôi biết phải làm như thế nào và tôi biết bạn cũng muốn học cách tạo ra những điều đó cho bản thân mình. Vậy nên xin hãy cứ đọc tiếp.
Sự thật là: phương pháp Câu Cá Xanh đã giúp cuộc sống của tôi và nhiều người sử dụng nó trở nên tốt đẹp vượt xa mức mà bạn có thể tưởng tượng. Chúng tôi đã trải nghiệm những thành công cực độ, những cuộc phiêu lưu, và thực tế hơn, là sự thoả mãn tuyệt đối với cuộc đời mình. Một cách sâu sắc.
Người ta hứa hẹn với bạn về việc đạt được thành công trong 10 bước đơn giản. Điều đó thật vớ vẩn, và bạn sẽ không phải nghe những thứ như vậy ở đây. Những gì tôi làm, cũng như những gì tôi sắp chỉ cho bạn, thực ra rất cơ bản. Dù vậy, tôi cần cảnh báo trước rằng chúng sẽ bao gồm cả cạm bẫy và hiểm nguy. Bạn sẽ không thể khúm núm suốt đời và mong chờ thành công đến; bạn cần có sự liều lĩnh. Cách duy nhất để phát triển là thử mọi thứ và nhận ra những điều không dẫn tới đâu trước khi có thể tìm thấy những điều thực sự hiệu quả. Nhưng bạn sẽ không phải làm một mình, và tôi sẽ chỉ cho bạn thấy những kỹ thuật thực sự có thể thay đổi cách bạn nhìn nhận mọi thứ. Nó ít thiên về phương thức mà nghiêng về tư duy nhiều hơn.
Khi đã hiểu được điều này, bạn sẽ có được khoảnh khắc giác ngộ vĩ đại. Tôi ước mình có thể ở đó để thấy nó hiện lên trên gương mặt bạn, để thấy cách bạn thay đổi quan điểm, dần trở nên vĩ đại hơn và vứt bỏ hoàn toàn sự sợ hãi. Bạn sẽ bắt đầu thấy được kết quả, vậy nên bạn sẽ tiếp tục luyện tập, và rồi bạn sẽ thấy nhiều, nhiều thành quả hơn nữa. Bạn sẽ thử vài điều mới mẻ và những chuyện còn thú vị hơn sẽ xảy đến. Khi đã thành thạo phương pháp Câu Cá Xanh, nó sẽ khiến bạn ngạc nhiên tột cùng.
Tin tốt là điều tôi sắp dạy bạn không hàn lâm như công nghệ tên lửa. Nếu vậy thì tôi đã không phải là người dạy bạn. Với xuất thân của mình, tôi chẳng có nổi 1% cơ hội để trở thành con người như tôi hôm nay. Nhưng giờ đây, tôi đã kết hôn với người bạn tri kỷ của mình, chúng tôi có ba đứa con xinh đẹp, tôi có những người bạn tuyệt vời, một phòng giải trí trong nhà toàn xe máy và một công việc giúp tôi du hành quanh thế giới để trao tặng cho người khác những lạc thú và sự thỏa mãn.
Tôi đã trở thành tôi của ngày hôm nay bằng cách nào? Và quan trọng hơn, làm sao để bạn cũng được như vậy?
Bạn đã sẵn sàng học hỏi nghệ thuật Câu Cá Xanh để chinh phục mọi thứ chưa?
Hãy cùng bắt đầu nhé! 



Chương Một 
Xô đổ những bức tường 
Tôi xô đổ những bức tường. Thuần túy và đơn giản là thế.
Tôi là một cậu bé Ireland lớn lên tại khu Đông London, con trai của một thợ nề. Bờ Tây rất giàu, còn bờ Đông thì chỉ có những bến tàu. Bờ Đông đã bị bom đạn tàn phá nặng nề trong suốt chiến tranh, với những ngôi nhà tồi tàn thảm hại (hoặc bạn cũng có thể gọi là các khu tập thể) nằm san sát nhau. Bạn không thể đi xung quanh khu này mà không thấy ai đó ngã gục vì say xỉn. Cuộc sống rất khắc nghiệt. Hơn cả khắc nghiệt. Nếu bạn không tin, hãy thử món cá chình muối. Tôi từng ăn món ấy trực tiếp ngay khi cá được bắt lên từ dòng sông Thames.
Hồi đó tôi làm thợ nề cùng bố. Tôi ghét công việc này. Đó là một trong những công đoạn khó khăn nhất của nghề xây dựng. Bố tôi và hầu hết mọi người đàn ông trong gia đình đều làm nghề này, vậy nên đương nhiên họ cũng trông chờ tôi trở thành một người như vậy. Từ khi còn nhỏ tôi đã là một cậu nhóc bự con, nên tôi phải bê sọt gạch – một cái thùng ba cạnh to tổ bố được dùng để đựng gạch – đi khắp nơi. Nó nặng đến gần 40 cân. Cái sọt gạch này phải được nâng trên vai khi bạn leo lên thang. Một thợ xây cần ít nhất 1.000 viên gạch mỗi ngày. Điều đó có nghĩa là bạn phải làm việc nặng nhọc, không được nghỉ ngơi, không được than vãn. Đó là một công việc mệt đến gãy lưng, theo đúng nghĩa đen.
Tôi đã làm công việc này suốt thời niên thiếu và tôi chán ghét quãng thời gian đó. Bản thân tôi thuở thiếu thời sẽ đấm vỡ mặt tôi bây giờ vì những điều sắp được nói ra, nhưng nhìn lại (giờ đây tôi đang ăn no mặc ấm và không bị phủ kín bởi các vết bầm hay bụi xi măng), tôi phải thừa nhận rằng thật tốt vì mình đã khởi đầu cuộc đời như vậy. Tôi đã rèn luyện được một đạo đức nghề nghiệp vững vàng, điều tối quan trọng trong công việc, cuộc sống hay bất cứ điều gì. Biết về các công việc lao động chân tay cũng giúp tôi sắc sảo hơn. Khi công việc của bạn trong văn phòng là nghe điện thoại hay gửi email thì bất kể bạn là ai, đó cũng không phải một công việc nặng nhọc. Đúng vậy, thương thuyết là một nghệ thuật và các công việc trí óc cũng khó khăn đấy. Nhưng khi bạn phải trộn vữa lúc 5 giờ sáng dưới trời mưa tầm tã, đó mới gọi là công việc nặng nhọc, được chứ? Nó đã trao cho tôi một số thứ mà nhiều người khác không có.
Tin tôi đi, hồi còn làm công việc đó, tôi chẳng mong gì hơn là được thoát khỏi nó. Lý do không chỉ vì thợ nề là một công việc cực kỳ nặng nhọc, mà còn bởi có gì đó sai sai về con đường mà những người khác đã chọn cho tôi.
ĐIỀU ĐÓ DÀNH CHO NHỮNG NGƯỜI KHÁC
Điều tồi tệ nhất là không có cách nào để thoát khỏi nơi đó. Không có cách nào để sống tốt hơn, không dành cho những người tới từ bờ Đông. Nhưng những người hàng xóm của tôi thì không nghĩ vậy. Nếu bạn muốn một thứ tốt đẹp, nếu bạn có những giấc mơ lớn, bạn sẽ được bảo rằng: “Đó là cuộc sống của những người ở nửa kia, không phải chúng ta.”
Một lần, mẹ và tôi phải đi qua phố Bond, khu mua sắm hào nhoáng và đắt đỏ nổi tiếng ở bên kia bờ Tây. Mẹ tôi vốn thích ngắm nhìn hàng hóa được trưng bày sau cửa kính khi chúng tôi băng qua những cửa hiệu xa xỉ. Hôm đó bà đã cố lén ngắm nhìn một chiếc túi Gucci được trưng bày dưới ánh đèn lấp lánh trên khung cửa sổ. Tôi bảo bà rằng chúng tôi có thể cùng đi xem món đồ đấy, nhưng bạn có tin được không, bà đã từ chối băng qua đường để xem nó.
“Mẹ sẽ không bao giờ mua được mấy chiếc túi đó,” bà nói một cách khó khăn, “vậy thì xem để làm gì chứ?”
“Tại sao?” Tôi hỏi, sợ phải nghe câu trả lời. Tôi nghĩ là khi đó mình khoảng 13 tuổi.
“Steve, con biết đấy, chúng ta... Ừ thì, nó dành cho những người khác.” Bà cúi gằm xuống và vội vã bước xa khỏi cửa hiệu, cuộc trò chuyện kết thúc.
Tôi chỉ muốn hét lên. Tôi gào thét trong đầu: “Tại sao? Tại sao không? Tại sao mẹ không bước vào cửa hàng đó và xem một chút? Tại sao con không thể làm vậy? Điều gì đang ngăn trở chúng ta?”
Tôi có hẳn một gia đình luôn nói: “Không, không, không, đó không phải là chúng ta. Chúng ta sống ở nửa này của thành phố, những người kia sống ở nửa còn lại.” Rồi họ cúi mặt làm công việc của mình và không bao giờ ngẩng lên. Vậy đó.
Tất cả chúng ta đều dựng lên rất nhiều bức tường bao quanh mình. Ý tôi không phải là những bức tường gạch mà tôi và bố đã xây vào thời điểm đó.
Ngày hôm đó là khoảnh khắc khai sáng đầu tiên của tôi. Đó là lần đầu tiên tôi nhận ra rằng cuộc sống không nhất thiết phải như vậy. Lần đầu tiên tôi thấy rõ rằng có một cách khác để suy nghĩ. Tôi vẫn nhớ mình đã cảm thấy sốc như thế nào khi nhận ra rằng hầu hết những điều kìm hãm chúng ta lại hoàn toàn nằm trong đầu của chính chúng ta.
BẠN KHÔNG CHẾT ĐUỐI VÌ RƠI XUỐNG NƯỚC, BẠN CHẾT ĐUỐI VÌ Ở MÃI DƯỚI ĐÓ
Tôi vẫn nhớ rõ mồn một ngày mà – không, khoảnh khắc mà – tôi biết rằng mình không thể tiếp tục như vậy được nữa. Nó giống như một cảnh phim được đóng băng qua thời gian. Thời điểm đó tôi 19 tuổi và đã khá thất vọng về số phận của mình. Vào ngày hôm đó, tôi đang trèo lên thang với sọt gạch thứ 13 trong buổi sáng. Tôi đang đứng trên thang và nhìn xuống để xem có ai dưới chân mình không. Chẳng vì lý do nào cả, chỉ là một cái nhìn thoáng qua thôi. Điều tôi đã thấy, thứ đột nhiên trở nên rõ mồn một trong khoảnh khắc ấy, là phả hệ của cả gia đình tôi. Bố tôi, các chú bác và tất cả các anh em họ của tôi đều đang xếp thành một hàng đứng dưới những bậc thang. Hình ảnh đó, hình ảnh tất cả bọn họ đang đứng thành một hàng bên dưới, đã cháy bùng lên trong tâm trí tôi. Đó là tương lai của tôi. Đó sẽ là tôi nếu tôi không thoát ra được.
Tôi bỏ việc ngay tối hôm đó. Bố tôi không hài lòng với quyết định này, nhưng ông hiểu. Chính ông là người đã luôn nói với tôi rằng: “Không ai chết đuối vì rơi xuống nước. Họ chết đuối vì ở mãi dưới đó.” Ông đã dạy tôi phải biết buông bỏ khi nhận ra điều mình đang làm sẽ chẳng dẫn đến đâu, và đó chính là điều mà tôi đã làm.
Vậy là, vào buổi sáng, tôi đã thất nghiệp và phải tìm cách để kiếm sống, nhưng lại cảm thấy dễ thở hơn. Tôi chẳng có gì để mất và có thể tạo dựng cuộc phiêu lưu của riêng mình. May mắn thay, tôi là người sợ những công việc buồn chán chứ không ngại cực nhọc, và đến cuối tuần, tôi đã có ba công việc trong tay. Tôi giao bánh vào sáng sớm, bán bảo hiểm vào buổi chiều và làm việc cho một quán rượu khi đêm xuống. Tôi lao động nhiều giờ hơn cả khi còn làm thợ nề, nhưng cũng khao khát có thêm những trải nghiệm mà mình vốn từng không để tâm. Hơn nữa, mọi thứ, so với công việc xây dựng, đều dễ như bỡn.
Điều quan trọng nhất mà tôi để ý trong những tuần đầu tiên chính là bức tường bên trong tôi đang bắt đầu sụp đổ. Khi thoát ra khỏi thứ vốn chẳng phải là mình, tôi bắt đầu cảm thấy háo hức về tương lai. Tôi cảm thấy sự sợ hãi và bó buộc bắt đầu biến mất, thay vào đó là niềm hứng khởi của những ý tưởng và cơ hội. Tôi biết rằng mình sẽ không giao bánh hay bán bảo hiểm suốt đời. Không phải tôi đã tìm ra tiếng gọi của cuộc đời mình. Điều tôi tìm được còn lớn hơn thế. Đó là việc nhận ra rằng mình có thể làm được bất cứ điều gì.
Đương nhiên, tôi phải mất nhiều năm trời để đạp đổ hoàn toàn bức tường đó, cũng như tất cả những bức tường khác của bản thân mình. Một cú nhảy xa có thể tạo ra một sự thay đổi vĩ đại, nhưng vẫn không thể xoay vần tất cả chỉ trong một đêm. Xô đổ những bức tường trong tâm trí sẽ cần phải rèn luyện rất nhiều, ngay cả với những người không lớn lên ở bờ Đông.
XÔ ĐỔ CHÚNG ĐI
Câu chuyện không chỉ là về tôi và nơi tôi đã lớn lên. Tất cả chúng ta luôn được dạy rằng không thể làm thế này hay thế kia. Trung bình một đứa trẻ dưới ba tuổi phải nghe từ “không” đến hơn 400 lần mỗi ngày. Điều này đã được gieo vào đầu chúng ta từ rất lâu, từ khi chúng ta còn rất nhỏ. Ở nguyên theo nhóm. Đông người thì an toàn. Không lang thang đi đâu hết. Không trèo cao quá, bơi xa quá, lái nhanh quá. Hay thậm chí còn tệ hơn: Đừng trông có vẻ ngốc nghếch. Mọi đứa trẻ đều được dạy những điều đó, và chẳng có ai nói thẳng rằng, bạn có thể hỏi một lần, thế cũng không sao. Có thể là hai lần. Nhưng nếu vẫn không hiểu được, bạn tốt nhất nên gật đầu và giả vờ đã hiểu. Đừng mạo hiểm để rồi bị coi là đần độn. Đừng bao giờ.
Một quý ông ở London, Suli Breaks, đã có một phát ngôn xuất sắc nhất mà tôi từng được nghe. Ông nói: “Tôi ghét trường học nhưng tôi yêu giáo dục.” Với tôi, trường học là nơi mà ở đó chúng ta được mài giũa để có thể làm việc cho vài người và sống theo luật lệ do vài người khác đặt ra. Bạn bị trừ điểm nếu tô màu ra ngoài khung. Bạn bị trừ điểm nếu được bảo rằng phải làm việc tập thể nhưng lại chẳng liên hệ gì với mấy đứa nhóc trong nhóm. Trường học cố dạy chúng ta phải tuân theo, chứ không được phép khai đường mở lối. Khi lớn lên, chúng ta liên tục được dạy rằng: “Đừng làm vậy. Thứ này là đúng và thứ kia là sai. Thứ này là cho con, nhưng thứ kia thì không.” Có một từ như thế này: sự xấu hổ. Bạn biết từ đó mà. Nó thao túng rất nhiều người. Và có lẽ đôi lúc nó cũng điều khiển bạn.
Khi theo dõi những người nổi tiếng hay thứ gì đó trên ti vi, phải đến 90% mọi người sẽ nghĩ rằng: “Mình sẽ chẳng bao giờ được như vậy.” Quá nhiều người trong chúng ta có xu hướng tin vào điều này. Nó tách rời chúng ta khỏi mọi điều chúng ta từng mơ ước sẽ đạt được.
Bạn đã từng có một ý tưởng, một tầm nhìn về điều mình muốn hay người mình muốn trở thành chưa? Diễn viên, doanh nhân, chủ nhà hàng, phi công, một thứ mà bạn khao khát từ tận đáy lòng? Và rồi nỗi sợ hãi khiến bạn tê liệt và không làm được gì lớn hơn hay tốt hơn so với thực trạng hiện tại.
Hay có thể bạn đã thực sự làm, bạn bắt đầu và ban đầu mọi người sẽ nói: “Ồ, cô ấy thật dũng cảm làm sao,” và cổ vũ bạn nhiệt liệt. Nhưng rồi mọi thứ dần trở nên khó khăn, bạn bước tới giai đoạn chông gai và phải học cách trở nên tiến bộ, khi đó họ sẽ bắt đầu nói: “Này, đừng quá sức như vậy chứ. Bạn đã cố gắng rất nhiều rồi. Sao không bỏ cuộc và làm công việc gì đó với mức lương đủ sống đi?”
Chà, bạn hiểu ý tôi chứ? Tôi đang nói rằng mình là đứa trẻ tới từ một khu tập thể, con trai của một người thợ nề, được sinh ra để xây những bức tường. Và giờ tôi xô đổ chúng. Nếu tôi có thể làm được thì bất cứ ai cũng có thể. Cả bạn cũng vậy.
Tôi còn nói rằng giờ đã đến lúc tôi dạy bạn về phương pháp Câu Cá Xanh. Nhưng, trước hết, tôi cần nói với bạn về mật khẩu.
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Chương Hai 
Sức mạnh của mật khẩu 
Tất cả bắt đầu với vài sự xui xẻo. Vài năm sau khi ngừng làm thợ nề, tôi ứng tuyển thành công vào một vị trí tại ngân hàng. Đó là một công việc “thực sự” mà tôi hoàn toàn thiếu trình độ để đáp ứng, nhưng dù sao, tôi vẫn rời London để theo đuổi nó. Tôi hạ cánh xuống Hồng Kông vào thứ Bảy, bắt đầu làm việc vào thứ Hai và bị sa thải vào thứ Ba. Sự nghiệp ngắn nhất mọi thời đại.
Và thế là tôi bị mắc kẹt tại Hồng Kông, không một đồng xu trong túi và không một công việc trong tay. Thậm chí tôi còn không đủ khả năng để mua vé máy bay trở về London. Tôi không còn bất cứ lựa chọn nào và viễn cảnh tương lai trở nên vô vọng đến mức tôi chấp nhận mọi điều xảy đến với mình – bạn biết đấy, kiểu như “sao cũng được” – điều có thể khiến nhiều thứ thay đổi, nhưng chỉ khi bạn thực sự cởi mở với nó.
Tôi từng làm soát vé tại các hộp đêm thời còn ở London, vậy nên tôi đã chọn một công việc tương tự tại đây để nhanh có tiền. Mọi quán bar trên khu phố tôi sống ở Hồng Kông đều được gọi là Neptune’s. Neptune’s 1, Neptune’s 2, Neptune’s 3. Bên trong chúng cũng gần giống nhau, quán nào cũng như quán nào. Không có quá nhiều sự sáng tạo.
KHÔNG PHẢI TỐI NAY
Tôi làm việc tại Neptune’s 1 không vì lý do nào khác ngoài việc nó là quán đầu tiên tôi đi ngang qua, còn chủ quán thì cần một anh chàng bự con đứng ở cửa. Đêm đến, người ta sẽ đến chỗ tôi và hỏi: “Chào, tôi có thể vào trong được chứ?” Và tôi sẽ cho họ vào.
Một đêm, có một nhóm đến chỗ tôi, nhưng thay vì để họ vào, tôi lại từ chối và bảo rằng: “Không phải tối nay, các bạn.” Họ nhìn tôi như thể tôi có ba cái đầu. Họ nghĩ tôi là một gã đang cố gây sự để được đánh nhau một trận.
“Nghe này,” tôi nói, “không phải vì các anh có vấn đề gì đâu. Chỉ là trong này im như thóc luôn, và nếu các anh bước vào, các anh sẽ cảm thấy như vừa bị lừa cho mà xem.”
Họ phải trả một khoản khá lớn để được vào trong và tôi biết rằng thật không đáng để làm vậy. “Tin tôi đi,” tôi nói tiếp. “Đêm nay ở đây không sôi động lắm đâu. Nhưng nếu các anh chịu khó đi xuống cuối đường một chút thì sẽ có một chỗ thực sự tuyệt vời đấy. Hãy gặp Billy, nói với anh ta là Sims bảo các anh tới đó.”
Đương nhiên là, 30 giây sau khi họ rời đi, chủ quán tất tả chạy đến và hỏi tại sao tôi lại xua mấy vị khách hái ra tiền đi.
“Bởi họ sẽ chẳng bao giờ quay lại,” tôi giải thích, “nếu như họ phải trải qua một đêm tồi tệ ở đây.”
Điều khiến tôi ngạc nhiên là thay vì sa thải, chủ quán lại hỏi tôi:
“Ừ thì, vậy cậu sẽ làm gì để khiến quán bar này sôi động hơn và đem đến cho khách hàng một khoảng thời gian thú vị?”
MỘT CÁ, HAI CÁ, CÁ ĐỎ ĐỎ...
Vậy là tôi bắt đầu lên kế hoạch cho một đêm. Một đêm hoành tráng. Trước hết, tôi chọn một DJ tốt hơn và đảm bảo rằng người pha chế trông ưa nhìn hơn. Chẳng có gì to tát, nhưng vẫn tốt hơn so với những quán bar thường thường bậc trung và như được đúc ra từ một khuôn khác.
Bí quyết thực sự chính là cách tôi lan truyền thông tin ra ngoài. Bởi tôi đã đẩy người ta đi chỗ khác vào tối hôm trước, nên họ quay lại chỗ tôi và hỏi: “Này Sims, tối nay thì sao?”
Lần này, tôi nói: “Đêm mai là đêm đỉnh cao. Sẽ diễn ra ở đây. Hãy báo cho đám bạn bè của anh.”
Và tôi cho họ một mật khẩu.
Người ta kể chuyện này cho bạn bè. Họ thì thầm mật khẩu vào tai nhau. Rồi họ đến, cười sảng khoái và sử dụng mật khẩu để vào. Những người đi ngang qua có thể nghe thấy âm thanh cũng như cảm nhận được sự náo nhiệt đang diễn ra bên trong quán và yêu cầu được vào, nhưng thật đen đủi vì họ không có mật khẩu. Họ bị từ chối thẳng thừng. Cùng lúc đó, những người ở trong đang có một đêm tuyệt vời. Mọi người đều muốn biết cách để có được mật khẩu cho bữa tiệc tiếp theo. Và cứ như vậy, tôi dần lấn sân sang công việc kinh doanh.
Đầu tiên, mọi thứ chỉ mang tính truyền miệng. Không hề có một danh sách khách mời được lên trước hay một chương trình quảng cáo đặc biệt cho các bữa tiệc. Sau đó, tôi bắt đầu có thêm ý tưởng và đưa ra cách thức hoạt động cho mọi thứ. Tôi lướt qua các tờ báo, và khi người-này-người-kia vừa nhận công việc mới, hay người-này-người-kia đang ăn mừng gì đó, tôi sẽ gửi họ một tấm thiệp nhỏ. “Xin chào, Richard, chúc mừng anh có công việc mới. Bởi anh vừa đến vùng này, nên tôi muốn thông báo rằng bên tôi sắp tổ chức một bữa tiệc vào thứ Năm tới. Gọi cho tôi nếu anh muốn biết bữa tiệc sẽ diễn ra ở đâu nhé.”
Khi người đó gọi, và họ luôn gọi, tôi sẽ nói: “Đây là địa điểm, đây là thời gian, và đây là mật khẩu.”
Tôi nghĩ rằng mật khẩu là một cách tiếp cận độc đáo, vì tôi nhận ra bạn phải có một chút hài hước để đến một hộp đêm và nói vài lời ngớ ngẩn với anh chàng gác cửa bự con. Có những người đến gặp tôi và nói: “Tinky Winky Poe” để được vào trong. Đó cũng là một “miếng trầu” hay ho để mở đầu câu chuyện. Họ luôn bắt đầu bằng việc nói về sự buồn cười của mấy cái mật khẩu. Còn chúng tôi thì luôn nghĩ ra đủ loại mật khẩu xuất sắc.
Một trong những cái yêu thích của tôi là: “Một Cá, Hai Cá, Cá Đỏ Đỏ...” Và đó là cách cái tên Bluefish (Cá Xanh) được hình thành. (Cảm ơn, Dr. Seuss2.) Khi đó, tôi thậm chí còn không biết rằng mình đang gây dựng nền móng và triết lý cho thứ mà sau này sẽ trở thành doanh nghiệp Bluefish.
2 Dr. Seuss: Nhà thơ, nhà văn, biên kịch, họa sĩ biếm họa nổi tiếng người Mỹ. Một Cá, Hai Cá, Cá Đỏ Đỏ, Cá Xanh Xanh là tên một tác phẩm của ông, đã được Alpha Books mua bản quyền và xuất bản năm 2018. (BTV)
Sau vài bữa tiệc thành công mỹ mãn, tôi và các bạn bắt đầu thử các phương án mới. Chúng tôi cho ra đời các chiến dịch quảng cáo, ví dụ như sử dụng loại bia mới mà một công ty đang cố giới thiệu hay chia sẻ những ưu đãi độc quyền về dịch vụ cho thuê du thuyền và căn hộ cho các vị khách của quán – bất cứ điều gì chúng tôi có thể nghĩ ra để mang lại lợi ích cho khách hàng và khiến họ không thể đi đâu khác.
Sau một năm liên tục tổ chức những bữa tiệc ngày càng lớn và tuyệt vời hơn (đồng thời mang về nhiều tiền hơn), tôi được mời đến Băng Cốc. Ở đó, tôi bắt đầu làm mọi thứ lại từ đầu. Tôi bắt đầu tìm kiếm các quán rượu và hộp đêm nhỏ, thiết kế lại chúng để thu hút mọi người. Tôi tung ra rất nhiều mật khẩu và bắt đầu thiết lập một mạng lưới tương tự như hồi ở Hồng Kông. Chuyện đó với tôi cũng tự nhiên như việc hít thở hay đi lại vậy.
XÂY DỰNG MỘT DANH SÁCH VIP ĐỘC QUYỀN TRONG VÔ THỨC
Quãng thời gian ở Hồng Kông và Băng Cốc giúp tôi kiếm được khá nhiều tiền. Dù không hề hay biết, nhưng khi ấy tôi cũng đã bắt đầu gây dựng những nền móng đầu tiên cho Bluefish. Ở thời điểm đó, tôi chỉ xem công việc này như một cách để kiếm tiền và bổ sung những nhân vật giàu có vào danh sách của mình. Thành thật mà nói, tôi chỉ nghĩ rằng nếu mình tiệc tùng với những người giàu có đủ nhiều, một ngân hàng sẽ mời tôi về làm việc (bởi tôi có thể biến những người kia trở thành khách hàng của họ, đúng chứ?) và rồi tôi sẽ thực sự thành công. Giờ đây, tôi luôn bật cười khi nghĩ lại chuyện đó.
Người ta bắt đầu hỏi tôi đã làm gì để thực hiện được những điều đó. Họ muốn phân tích và nghiên cứu, nhưng kiểu của tôi lại không như vậy. Tôi luôn tránh việc phải chững lại để thực hiện phân tích bằng mọi giá. Tôi sẽ đứng lên, làm gì đó và vấp ngã hết lần này đến lần khác cho đến khi tìm ra cách làm đúng đắn, trong khi những người thích phân tích vẫn ngồi nghiên cứu đặc điểm nhân khẩu học, lên kế hoạch tối ưu hóa công cụ tìm kiếm, thực hiện kiểm tra phân tách nhằm tìm ra thời điểm tốt nhất để làm gì đó. Trong khi họ vẫn tiếp tục lên kế hoạch để rồi có thể chết bất đắc kỳ tử bất cứ lúc nào thì tôi đã thử được ba đến bốn cách để xem cái nào sẽ thành công.
Tôi thực hiện những gì mình đã làm bằng cách thô sơ nhất. Chúng tôi biết điều gì sẽ kích thích mọi người. Người ta không muốn thứ họ đủ tiền mua. Họ muốn những thứ mình không thể có được. Họ muốn sự huyền bí và ảo diệu. Họ muốn sự kích thích, họ muốn được hưng phấn. Những thứ mà họ không thể tìm thấy ở cửa hàng Walgreens gần nhà.
MỘT MẬT KHẨU CHO MỌI CÁNH CỬA
Mật khẩu giúp mở ra những cánh cửa. Nhiều hơn là chỉ một. Nó khiến người ta cảm thấy đặc biệt, khiến họ cảm thấy có điều gì đó phi thường sẽ xảy đến với mình. Mật khẩu là chìa khóa cho sự bí ẩn, sự phấn khích, sự độc nhất, và cả nỗi khát khao.
Một khi đã hiểu được điều người ta muốn, điều họ thực sự muốn, điều khiến mắt họ sáng rực lên, dù họ biết hay không, tôi sẽ bắt đầu dễ dàng tạo ra và đem đến cho họ những điều còn lớn lao hơn thế. Và rồi người ta bắt đầu yêu cầu: “Sims, tôi yêu những bữa tiệc của anh, anh có thể tìm cách để tôi tham dự buổi hòa nhạc này được không, anh có thể đưa tôi đến chặng đua F1 Monte Carlo không, anh có thể giúp tôi vào được cánh gà của Liên hoan phim Cannes không?” Và tôi sẽ nói, không vấn đề gì cả, tôi sẽ giúp họ đến những nơi đó. Rồi tôi sẽ hoảng hốt về nhà và tìm xem Monte Carlo với Cannes nằm ở đâu. Chỉ là tôi quá phấn khích khi nghĩ về việc có thể thực hiện mọi thứ. Trong khi những người khác đều nói: “Không được, chuyện này là bất khả thi!”, thì tôi chỉ đơn giản là gõ cửa và hỏi: “Tôi vào trong được chứ?”
Không lâu sau, chính tôi cũng có được khoảnh khắc giác ngộ của riêng mình. Tại Băng Cốc, tôi giúp người khác thực hiện những giấc mơ của cuộc đời họ trong khi vẫn chỉ là một anh chàng giữ cửa quán bar. Một ngày nọ, tôi bắt đầu thực sự lắng nghe tất cả những điều mình nói với người khác về việc hoàn thành mọi thứ, về việc không có gì là bất khả thi. Tôi có phải là một thằng ngốc đẳng cấp thế giới không khi mà tôi còn chưa làm điều này cho chính mình? Khoảnh khắc ấy là khi tôi nhận ra điều đó. Cho mọi thứ chưa từng đạt được trong đời, cho mọi cánh cửa luôn đóng sầm trước mặt, tôi đã có thể nghiệm ra mật khẩu cho chúng.
Nếu việc xô đổ những bức tường là về tinh thần dũng cảm và không bao giờ chấp nhận câu trả lời “không”, thì việc mở ra những cánh cửa là việc lắng nghe và khiến người khác nói “có”. Đây là việc hiểu người khác muốn gì và tìm ra chiếc chìa khóa đúng đắn cho mỗi cánh cửa.
Đó là điều mà phương pháp Câu Cá Xanh có thể đem lại cho bạn. Nó không chỉ giúp bạn có thể đặt chân vào một quán rượu sành điệu. Nó đưa bạn đến nơi bạn muốn trong kinh doanh. Nó phục vụ cuộc sống của chính bạn.
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Chương Ba 
Vài điều dành cho tất cả mọi người 
Herb Cohen đã sáng tạo ra thuật ngữ “đôi bên cùng có lợi” vào năm 1963, sau khi nhớ lại điều bố mẹ đã nói với ông: “Nếu con đối xử tốt với mọi người, họ sẽ đối xử tốt với con.”
Tôi không rõ lắm về việc sử dụng nó như một một quy tắc, nhưng tinh thần của lời khuyên đó là đúng đắn. Ý tưởng khá đơn giản. Luôn có thứ gì đó có lợi cho tất cả mọi người. Bạn hẳn đã nghe tới điều này trước đây và hiểu đại khái cách nó vận hành. Nếu bạn ích kỷ, bảo thủ và không nghĩ đến quan điểm của người khác thì nhanh thôi, bài thuyết trình gọi vốn, cuộc gọi chào hàng hay buổi hẹn hò lần thứ ba của bạn sẽ chẳng đi đến đâu hết. Đôi bên cùng có lợi là khi bạn chỉ rõ ra rằng có điều gì đó tốt đẹp trong một việc dành cho tất cả những người có liên quan. Đừng đánh giá thấp sức mạnh của sự đơn giản. Đừng trở nên dễ đoán, mà hãy làm sao để người khác không thể hiểu lầm bạn.
Nhưng thực hiện điều đó theo phong cách Câu Cá Xanh lại là một đẳng cấp hoàn toàn khác. Nó nâng tầm tiêu chuẩn và giúp thực hiện được nhiều thứ hơn là bạn nghĩ.
Tôi sẽ cho bạn một ví dụ. Hãy nói xem tôi đúng hay sai nhé.
BẤT CỨ CÁCH NÀO BẠN MUỐN
Một khách hàng của tôi, một bình luận viên của đài CNBC, muốn gặp một thành viên của nhóm Journey. Hẳn là bạn biết những bài hát như “Don’t Stop Believing”, “Wheel in the Sky” và “Any Way You Want It”. Phải rồi. Chính là Journey, một trong những ban nhạc rock vĩ đại nhất mọi thời đại.
Nhiều năm trước, Dan từng trang trải cho quãng đời sinh viên của mình bằng việc hát và chơi ghi-ta trong một ban nhạc chuyên hát lại nhạc của Journey. Ban nhạc của anh nỗ lực làm mọi cách để giống phiên bản gốc nhất có thể, điều sẽ giúp họ có thêm nhiều hợp đồng biểu diễn. Anh từng phải ngủ trên sofa nhà bạn trong suốt những tháng năm đại học, đồng thời hát hết mình trong các quán rượu địa phương để kiếm vài xu lẻ. Chuyện đó chẳng dễ dàng gì, nhưng việc biểu diễn các bài hát của Journey đã giúp anh có được tấm bằng và mở ra tương lai thành công của anh trong ngành truyền thông.
Thời điểm Dan liên hệ với tôi, anh đang ở trung tuần tuổi 50. Anh làm việc cho đài CNBC và, đương nhiên, không còn ngủ trên ghế hay hát ở những quán rượu dưới tầng hầm nữa. Cuộc sống đã tốt đẹp hơn, nên anh muốn tìm gặp Journey, gặp những thành viên thực thụ của ban nhạc và nói lời cảm ơn. Dan chỉ đơn giản muốn nói: “Các anh là động lực của tôi trong những ngày cơ cực. Âm nhạc của các anh là thứ giúp tôi làm được những gì cần làm.”
Đó là toàn bộ thử thách anh đề ra cho tôi. Anh chỉ muốn gặp họ. Lúc kể cho tôi nghe câu chuyện của mình, chỉ cần nói về Journey, Dan dường như bừng lên sức sống. Anh liệt kê tên các bài hát tựa như chúng là những đoạn trích trong Kinh Thánh. Niềm đam mê và lòng biết ơn mà anh dành cho ban nhạc là thứ bạn có thể cảm nhận được.
Thế là tôi nói thẳng: “Cho phép tôi được làm rõ. Anh đang nói với tôi rằng chỉ cần gặp những anh chàng đó, đi tới và bắt tay họ rồi rời đi sau ba phút là đủ? Đó là điều anh muốn tôi sắp đặt?” Khi đó trông anh có vẻ thiếu chắc chắn. Dan chưa từng nghĩ mình có thể nhận được nhiều hơn thế.
Sau đó, chúng tôi nghiêm túc động não về vấn đề này. “Sẽ thế nào nếu chúng ta gặp họ tại một phòng thu và anh được xem họ chơi nhạc? Hoặc đến thăm trong lúc kiểm tra âm thanh hay gì đó đại loại thế? Điều gì đó giúp anh có được một trải nghiệm tương tác trực tiếp hơn là chỉ đưa họ ký một cuốn sách, một album hay thứ gì đó tương tự.” Anh nói: “Chắc chắn rồi. Làm thôi.”
Chúng tôi bắt đầu cố gắng đi xa nhất có thể. Tôi mang đến cho Dan những điều anh chưa từng dám tưởng tượng ra. Tôi đưa anh lên sân khấu cùng ban nhạc tại San Diego. Dan trình diễn bốn bài hát với tư cách là ca sĩ chính ngắn hạn nhất của Journey. Trong bốn bài hát đó, anh đã được sống với giấc mơ của mình. Chúng tôi cũng đã kêu gọi được số tiền hơn sáu chữ số cho mục đích từ thiện, điều mà tôi sẽ nói với các bạn ngay sau đây.
Bây giờ, điều đầu tiên mà bất cứ ai đang đọc những dòng này sẽ nói hẳn là: “Ừ thì, tôi không thể trả từng ấy tiền cho một giấc mơ. Đó là cách những người ở nửa kia sống, không phải tôi.”
Không. Ngân sách ban đầu của chúng tôi cũng khá hạn hẹp. Dan có thu nhập khá tốt khi làm tại CNBC, nhưng anh vẫn nhớ về những ngày tay trắng và cũng không phải là kiểu người phù phiếm.
Chúng tôi bắt đầu tại điểm cuối và giải quyết ngược lên. Chúng tôi biết giấc mơ phải được khép lại như thế nào. Chúng tôi biết rằng nếu Dan từng là ca sĩ hát chính của một ban nhạc chuyên hát lại khi còn trẻ, cách duy nhất để khiến nó trở nên thực sự diệu kỳ là có đầy đủ cả ban nhạc thực thụ đứng sau lưng Dan. Một buổi gặp mặt thoáng qua không phải là một giấc mơ, nhưng trở thành một phần của ban nhạc thì có. Vậy nên chúng tôi phải tìm cách để hoàn thành điều đó. Chúng tôi bắt đầu nghiên cứu. Những người Câu Cá Xanh nghiên cứu bằng cách tìm ra những sự kết nối. Chúng tôi tìm kiếm điều người ta thực sự đam mê và tìm ra một giải pháp đôi bên cùng có lợi cho những đam mê của họ.
Chúng tôi biết cháu của Dan mắc chứng tự kỷ. Cũng không mất quá nhiều công sức để tìm ra rằng con trai của tay trống trong Journey cũng mắc chứng bệnh này. Cả Dan và tay trống đó đều rất tâm huyết với việc giúp đỡ trẻ tự kỷ, vậy là chúng tôi đã có thể tận dụng sợi dây liên kết này để giúp họ có hứng thú cùng nhau làm điều gì đó ý nghĩa cho trẻ tự kỷ. Điều chúng tôi đã làm là kêu gọi một số tiền lớn dưới hình thức quyên góp từ thiện cho Autism Speaks3. Chúng tôi đã thành công trong việc tìm ra một con đường để thực hiện điều khách hàng muốn, đồng thời lại có thể giúp ích cho ai đó. Thực sự thì, chúng tôi đã giúp ích cho rất nhiều người, bởi khi kết thúc, chúng tôi đã giúp lan rộng nhận thức của mọi người về Autism Speaks. Để làm được điều đó, chúng tôi không bao giờ rời mắt khỏi điều cần làm: Mục tiêu cuối cùng là giúp Dan lên sân khấu hát cùng Journey. Chúng tôi chỉ thay đổi cách mình đi đến đó mà thôi.
3 Tổ chức vận động vì trẻ tự kỷ lớn nhất ở Hoa Kỳ. (BTV)
CHUYỆN ĐÓ SẼ KHÔNG XẢY RA NẾU NÓ CHỈ CÓ LỢI CHO MÌNH BẠN
Và đây là một ví dụ khác về đôi bên cùng có lợi, theo phong cách Câu Cá Xanh.
Mọi người muốn biết rằng bạn đang nghĩ về họ. Nếu bạn đang hợp tác với một doanh nghiệp khác, họ muốn biết rằng bạn đang tìm cách khiến họ trông tốt hơn. Nếu bạn đang có việc phải rời xa gia đình, họ muốn cảm nhận được sự yêu thương của bạn từ một khoảng cách xa xôi. Không quan trọng là việc kinh doanh, gia đình hay cuộc sống, nếu bạn có quan hệ với ai đó, họ đều muốn biết rằng mình có đang hiện hữu trong tâm trí của bạn hay không.
Có lần, tôi đã ở trong một khách sạn tuyệt vời tại Ý. Tôi gọi dịch vụ phòng và cùng với đó, họ mang cho tôi thực đơn cocktail. Mặt sau của nó là hướng dẫn cách pha chế một trong những loại cocktail tiêu biểu của họ. Tôi yêu nó.
Tôi đi xuống quầy lễ tân, mang theo tờ thực đơn cocktail. Tôi nói: “Tôi tìm thấy thứ này trong phòng và thực sự rất thích nó. Tôi muốn mang một ít về nhà.”
“Chắc chắn rồi,” anh chàng lễ tân nói. “Ngài muốn bao nhiêu?”
Tôi bảo: “500.”
Ừ thì, bạn có thể tưởng tượng được mà, câu trả lời đầu tiên là: “Ồ, không được rồi, thưa ngài! Chúng tôi không có nhiều đến vậy.”
Rất lịch sự, tôi hỏi: “Tôi có thể nói chuyện với quản lý hoặc người phụ trách khu vực này được không? Làm ơn cho tôi nói chuyện với họ một giây thôi, được chứ?”
Người quản lý xuất hiện và đây là những gì tôi đã nói:
“Là thế này, tôi rất ấn tượng với thực đơn và công thức đồ uống này; tôi muốn gửi nó đến cho từng người trong nhóm 500 khách hàng quan trọng nhất của mình trên khắp thế giới, và tên khách sạn của anh sẽ được ghi trên đó. Tôi sẽ đảm đương phần vận chuyển và gửi hàng, anh không cần nhúng tay vào việc gì cả. Phải làm sao để có thể thực hiện được điều đó?”
Nếu bạn bước đến và có thể cho họ một lý do để làm điều bạn muốn bởi nó có lợi cho họ cũng nhiều như cho bạn, đó gọi là đôi bên cùng có lợi. Thay vì cảm thấy như đang bị khách hàng nhờ vả một việc điên rồ, người quản lý sẽ cảm thấy mình như một thiên tài vì có cơ hội được quảng cáo miễn phí tới tận 500 người quyền lực.
Nếu xuất hiện với một chiến lược đôi bên cùng có lợi rõ ràng và tự tin vào tính khả thi của nó, bạn sẽ ngạc nhiên khi thấy mình đã thành công bao nhiêu lần. Nếu xuất hiện với ý nghĩ kế hoạch của mình sẽ thất bại, hoặc bạn đang đòi hỏi quá nhiều hay đang cho họ điều họ không thực sự muốn, tốt nhất là bạn không nên xuất hiện làm gì. Bạn phải có niềm tin rằng mọi chuyện sẽ thành công, nhưng cũng cần hiểu rằng nó sẽ thất bại nếu chỉ mình bạn được lợi.
CHO HỌ THẤY RẰNG BẠN HOÀN TOÀN KHÁC BIỆT
Trong tình huống trên, tôi đã có được đống thực đơn cũng như những chiếc phong bì của khách sạn. Sau đó, trên chuyến bay trở về nhà, với năm tiếng di chuyển giữa New York và Los Angeles, tôi lôi chồng phong bì ra.
Tôi dùng cây bút Sharpie của mình để viết: “Xin chào Jordan, tôi biết anh thích đồ uống lạnh, tôi tìm thấy cái này ở Ý và nghĩ ngay đến anh. Chúc anh những điều tốt đẹp nhất, Steve.” Gấp lại, bỏ vào phong bì, dán tem và gửi đi.
Với những ai đang có trong tay các khách hàng, bạn bè, nhà cung cấp hay đối tác kinh doanh, cách làm cũng tương tự như vậy. Cho họ thấy rằng bạn khác biệt so với tất cả những người mà họ hợp tác cùng. Cho họ thấy rằng bạn là một con người thực sự, chứ không chỉ là một giọng nói ở bên kia đường dây hay một bức email trong hộp thư đến.
SAU CÙNG THÌ, CUỘC SỐNG LÀ MỘT HỘP SÔ-CÔ-LA
Người in ấn của tôi là một người phụ nữ tuyệt vời và thỉnh thoảng, tôi lại mang cho cô một hộp sô-cô-la khi đến nhận bản in, tài liệu hay mấy thứ linh tinh khác.
Tôi viết những lời như: “Cảm ơn vì đã hoàn thành công việc một cách hết sức nhanh chóng và xuất sắc”, và trao nó cho người đã trực tiếp làm việc đó. Đừng trao cho người quản lý, cũng đừng trao cho anh chàng giao hàng. Trao nó cho chính người đã thực sự thực hiện công việc đó cho bạn.
Có vài lần tôi đã gọi cho cô với yêu cầu về thời gian khá khẩn cấp. “Xin chào, tôi cần in vài tấm danh thiếp. Tôi được trao một cơ hội này và tôi thực sự muốn làm nó thật tốt. Nhưng tôi chỉ có 48 giờ. Thời gian đòi hỏi để thực hiện việc này là bao lâu? Cô nghĩ có khả thi không?”
Bạn sẽ rất ngạc nhiên khi biết có bao nhiêu lần cô ấy đã nói: “Chúng tôi sẽ ưu tiên cho anh, đừng lo lắng, Steve.”
Và thế là mọi thứ được hoàn thành.
Đôi bên cùng có lợi không có nghĩa là cả hai đều phải nhận được những thứ như nhau. Những thực đơn cocktail không giống như sự quảng bá mạnh mẽ đến 500 nhân vật quan trọng của thế giới. 1 triệu đô-la từ thiện hoàn toàn khác với niềm vui của một người được hát trên sân khấu cùng Journey. Một hộp kẹo không giống với sự thanh thản khi tôi biết mình có thể nhanh chóng hoàn thành công việc. Trọng tâm ở đây không phải là một đồng đổi một đồng hay trao đổi ngang giá.
Mục tiêu là tìm ra thứ mà người kia có hứng thú, lắng nghe những gì quan trọng với họ và cho họ thấy rằng mình sẽ được lợi khi giúp bạn. Đó là cách hoàn thành công việc theo phong cách Câu Cá Xanh.
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Chương Bốn 
Là một người thực sự quan trọng 
Tôi đã sáng lập và quản lý một dịch vụ cao cấp dành cho những khách hàng giàu có. Đó là công việc của tôi. Nhưng mà, nếu nói theo cách đó thì nghe có vẻ giống hồ sơ trên LinkedIn quá nhỉ?
Hãy thử cách khác. Tôi là người tạo ra những điều kỳ diệu.
Mọi người tìm đến tôi và nói, theo đúng nghĩa đen: “Tôi muốn lên Mặt trăng.” Và tôi thực hiện việc đó. Đơn giản vậy thôi.
Tôi thực sự không chắc mình đã đi theo con đường này bằng cách nào. Tôi có thể lần lại quãng thời gian khi mọi thứ bắt đầu tại Hồng Kông, nhưng tôi nghĩ đó chỉ là một trong những điều đã xuất hiện trong đời mình, và tôi tình cờ là người giỏi việc hoàn thành nó.
Một khách hàng đã từng giới thiệu tôi thế này: “Đây là Steve Sims – cái quái gì anh ta cũng làm được.” Nó đã gắn chặt với tôi rồi. Tôi là người sẽ hoàn thành công chuyện.
ĐẢM BẢO BẠN LÀ MỘT NGƯỜI THỰC SỰ QUAN TRỌNG
Trong phương pháp Câu Cá Xanh, cũng như trong việc câu cá thực sự, mồi câu là thứ giúp bắt được cá.
Một khách hàng của tôi đã lên kế hoạch du lịch tới Florence và muốn chuyến đi phải cực kỳ đặc biệt. Anh ta muốn đến xem một số buổi triển lãm, những sự kiện nghệ thuật không công khai rất khó để có được vé mời. Ngoài ra, anh ta còn muốn vào khu vực đang được trùng tu và hạn chế ra vào của Palazzo Vecchio. Chuyện này với tôi dễ như bỡn, và khi nói chuyện với anh chàng này, tôi còn biết được rằng anh ta có một khoản ngân sách khá dư dả để tôi tùy ý sử dụng, nên tôi đã nghĩ rằng mình có thể làm gì đó thậm chí còn ngoạn mục hơn cho anh ta.
Cuối cùng, người khách hàng này của tôi được thưởng thức một bữa tối riêng tư cao cấp dành cho sáu người ngay dưới chân bức tượng David của Michelangelo. Chúng tôi thậm chí còn đóng cửa toàn bộ bảo tàng Accademia cho anh ta. Và còn hơn thế nữa, đến giữa bữa tối, chúng tôi mang Andrea Bocelli đến và hát cho nhóm khách hàng này.
Tính đến nay, tôi đã làm công việc này được hơn 20 năm và chưa bao giờ trả lời “không”. Tôi vẫn được ca ngợi rằng dù chẳng phải thần thánh, tôi chắc chắn sẽ hoàn thành được công việc.
Đây là cách tôi có được Andrea Bocelli. Tôi gọi điện cho quản lý của ông, một chuyện rất dễ dàng. Nếu chịu khó tìm tòi năm phút trên Internet, bạn có thể tìm ra quản lý hoặc người đại diện của bất cứ ai. Thế là tôi gọi cho công ty đại diện. Tôi nói rằng mình muốn Andrea Bocelli đến và hát. Lưu ý rằng cuộc gọi diễn ra vào sáng thứ Hai và tôi thì muốn ông biểu diễn vào tối thứ Tư. Tôi chỉ cho họ có hai ngày. Đại diện của ông thực sự đã cười nhạo tôi qua điện thoại. Cô ta nói: “Chúng tôi sẽ trả lời sau, nhưng anh đừng nên mong đợi gì nhiều,” và dập máy.
Mới một tuần trước, tôi đã ở Rome để giúp một khách hàng tổ chức lễ cưới tại Vatican. Vậy nên tôi nghĩ: “Mình chẳng có danh tiếng gì ở Ý cả, vậy mình có biết ai như vậy không? Ai sẽ đủ uy tín để gọi cho người đại diện của Andrea và bảo với cô ta rằng mình là người thật việc thật?” Tôi gọi cho những người bạn mới tại Vatican. Tôi hỏi: “Các anh có biết ai ở chỗ của Andrea không?” Họ nói có. Họ thực hiện một cuộc gọi. Sau đó tôi nhận được một cuộc gọi lại, hỏi rằng tôi muốn 9 giờ hay 9 rưỡi tối thứ Tư.
Đôi khi, phương pháp để hoàn thành mọi việc là biết người nào đó có thể đảm bảo rằng bạn thực sự giỏi. Cơ bản thì nó là phương thức quảng cáo tốt cho tất cả mọi người. Tôi không bao giờ muốn rời bất cứ buổi họp, cuộc gọi, buổi thuyết trình, phát sóng hay bất cứ nơi nào có một người nữa làm việc cùng mình mà không đảm bảo rằng đôi bên cùng có lợi. Kể cả những người làm cho Bocelli cũng vậy, họ kiếm được tiền từ vụ giao dịch, nhưng tôi cũng biết họ có một tổ chức, thế nên tôi đã làm một cử chỉ còn đáng giá hơn tiền: “Tôi muốn giúp các bạn và tổ chức của các bạn. Tôi biết rất nhiều người có thể sẽ hứng thú tham gia.” Tôi luôn muốn đảm bảo rằng mỗi trường hợp đều là một thắng lợi cho tất cả mọi người có liên quan.
TRẢI NGHIỆM LUÔN ĐÁNH BẠI TIỀN BẠC
Khi đang thực hiện sự kiện tại Vatican, có một người quản lý khách sạn đã giúp đỡ tôi rất nhiều. Anh ta đảm bảo một số cửa hàng nhất định sẽ luôn mở cửa chào đón tôi. Anh ta làm nhiều hơn những gì mà người đứng đầu của một khách sạn cần làm. Tôi biết được rằng anh ta là một người hâm mộ cuồng nhiệt của nhóm Maroon 5. Tôi đã liên lạc với vài người quen ở Hollywood. Tôi xoay xở và gửi cho anh ta một cây ghi-ta có chữ ký của Maroon 5.
Chuyện này không tốn của tôi quá nhiều tiền, nhưng tôi thực sự đã chi một khoản và cũng quyên góp một chút vào quỹ từ thiện của Maroon 5. Ban nhạc đã rất vui, và từ phía họ thì sự trao đổi giữa chúng tôi đã kết thúc.
Từ phía người quản lý, ngoài việc nhận được tiền vì chúng tôi thuê hết một nửa khách sạn, anh ta giờ còn có chiếc ghi-ta. Mỗi khi anh ta về nhà, chiếc ghi-ta được ký tặng sẽ ở đó, trên bức tường. Điều mà tôi nhận lại được từ việc tặng anh ta cây đàn là anh ta sẽ không quên nó. Anh ta có thể quên một xấp tiền dày cộp trong túi quần. Anh ta có thể đã trả tiền học một tháng cho những đứa con, trả tiền thuê nhà cho tháng này, rồi tháng tiếp theo, anh ta sẽ quay về với những suy nghĩ quen thuộc: “Lại đến lúc trả mấy cái hóa đơn rồi”, và thế là bạn hết việc với anh ta, không còn ở trong tâm trí anh ta nữa. Nhưng với cây ghi-ta, chuyện không chỉ có vậy. Phần thưởng cho sự đầu tư vào bất cứ trải nghiệm nào cho ai đó luôn hậu hĩnh hơn tiền mặt.
LUÔN QUAN TÂM ĐẾN NHỮNG ĐIỀU NHỎ NHẶT
Cách tôi thực hiện được những điều này cho mọi người khá là khoa học và là thứ mà tôi đã dành hai thập kỷ để tích lũy, nhưng tôi sẽ cố gắng chia sẻ với bạn. Làm sao tôi có thể khiến khách hàng hạnh phúc? Tôi hỏi họ về đam mê. Tôi bỏ ra một chút công sức để điều tra. Tôi truy cập Facebook. Tôi biết được rằng họ thích Maroon 5. Tôi biết một trong những nhân viên lễ tân dưới quyền người quản lý khách sạn đó và nói với cô ấy: “Tôi vừa xem qua Facebook của sếp cô hôm trước và thấy rằng ông ấy thích Maroon 5.” Cô ấy xác nhận: “Ồ đúng rồi, ông ấy hâm mộ Maroon 5.” Tuyệt! Đó là tất cả những gì tôi cần.
Khi một khách hàng tiềm năng gửi cho tôi một email về điều mà họ muốn làm, tôi không bao giờ trả lời email của họ, không hẳn. Tôi viết nhanh cho họ đôi dòng và nói: “Cảm ơn vì đã tìm đến tôi. Khi nào thì phù hợp để chúng ta có thể nói chuyện?” Và cuộc nói chuyện này cần phải được thực hiện qua điện thoại. Tôi không biết gì về họ cả vì họ chỉ gửi tôi một bức email. Tôi cần hiểu họ. Để có thể là một người thực sự quan trọng, trước hết tôi cũng cần hiểu được bản chất cốt lõi của những khách hàng.
HỎI “TẠI SAO” BA LẦN
Một khi đã kết nối được với họ qua điện thoại, tôi sẽ đặt cho họ một loạt câu hỏi: “Bạn cần gì từ sự kiện này để thực sự cảm thấy thích thú? Chuyện gì có thể khiến bạn hưng phấn đến mức không ngủ được vì trông chờ nó diễn ra và không thể ngừng nói về nó trong nhiều năm sau? Tại sao bạn muốn điều này?”
Có một chuyện hài hước thế này. Khi tôi yêu cầu một số người kể cho tôi nghe giấc mơ điên cuồng nhất của mình, họ cố nói giảm đi. Lần nào cũng vậy, người ta cố hạ thấp mình cũng như những điều mình muốn. Các bạn còn nhớ vị khách hàng muốn gặp Journey không? Gặp ban nhạc chỉ trong vài phút ngắn ngủi, đó là mục tiêu của anh. Tôi biết rằng chúng tôi có thể mơ ước xa hơn.
Ý tưởng ban đầu về việc gặp gỡ ban nhạc tại buổi biểu diễn của họ cuối cùng đã trở thành việc Dan được đứng trên sân khấu cùng Journey và biểu diễn hàng loạt ca khúc. Nếu chúng tôi hành động dựa trên bức email đầu tiên của Dan mà không yêu cầu anh phải mơ lớn hơn và xác định rõ mình muốn gì, có lẽ anh đã chỉ có một chiếc vé đứng sau cánh gà và thế là hết. Anh có thể đến chỗ cánh gà, xếp hàng, bắt tay và chụp một bức ảnh chung, và họ sẽ chẳng biết anh là ai. Anh có thể đã chỉ có một tấm hình để khoe trên Facebook, tất cả chỉ có vậy.
Đó là lý do tại sao bạn cần nói chuyện với mọi người. Khi ai đó gửi bạn một lời chào hàng, lá đơn xin việc hay một yêu cầu kinh doanh, hãy nói chuyện với họ. Và thậm chí, hãy hỏi tại sao. Tại sao họ muốn làm việc với bạn? Tại sao họ muốn trải nghiệm này? Tại sao họ muốn bán thứ họ đang giới thiệu? Đừng chỉ hỏi một lần. Đừng hỏi hai lần. Hãy hỏi “tại sao” ba lần. Tại sao họ muốn điều mình muốn? Rồi hãy để họ trả lời và hỏi tiếp: Được rồi, tại sao lại thế? Họ trả lời lần nữa và bạn đào sâu hơn: Được rồi, tại sao lại thế?
Câu hỏi “tại sao” đầu tiên sẽ cho bạn câu trả lời về thứ họ nghĩ rằng mình đang nghĩ, trả lời cho câu hỏi “tại sao” thứ hai là điều họ nghĩ bạn muốn nghe, và với lần “tại sao” thứ ba bạn mới tìm ra những gì họ đang cảm thấy.
Khi tìm đến người khác để nhờ họ một việc gì đó, nguyên tắc tương tự cũng được áp dụng. Hãy hỏi xem điều gì khiến họ hứng khởi. Hãy tìm ra điều được xem là một thành công lớn với họ. Đào sâu vào đó và hỏi “tại sao”. Nếu bạn không thể bước vào trong đầu khách hàng và khám phá ra đam mê của họ – nếu bạn không thể bước vào trong đầu mình và tìm ra đam mê của mình – thì bạn đang không thực hiện phương pháp Câu Cá Xanh.
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Chương Năm 
Không đam mê thì vô nghĩa! 
Tôi luôn nói rằng đam mê là liều thuốc mà mình chọn. Tôi có thể đến bất cứ đâu với đam mê. Với đam mê, tôi có thể tiến xa hơn nhiều so với toàn bộ số tiền trên thế giới. Đam mê là vũ khí bí mật của tôi.
Giả sử tôi cần gì đó từ một người, nếu tôi gọi cho họ và nói: “Tôi cần trả bao nhiêu để bạn làm điều này?”, họ sẽ dập máy nhanh hơn một cái chớp mắt. Con người không muốn bị đem bán. Họ cũng không muốn bị mua lại.
Nhưng nếu tôi gọi họ và nói: “Này, có một khách hàng của tôi thức dậy lúc nửa đêm để mơ mộng về điều này, và tôi thực sự muốn biến giấc mơ của anh ấy thành hiện thực. Anh cần gì để có thể giúp tôi hoàn thành nó?” Mọi người muốn trở thành một phần của đam mê. Họ muốn trở thành một phần của sự thỏa mãn. Sự hứng khởi cũng giống như dòng điện vậy.
Nền tảng của phương pháp Câu Cá Xanh là đam mê. Nếu không có đam mê, mọi chuyện sẽ chẳng có nghĩa lý gì hết.
Tôi chắc rằng có rất nhiều người ngoài kia vẫn nghĩ: “Đam mê cũng tuyệt đấy, nhưng tôi vẫn phải trả mấy cái hóa đơn.” Được rồi, tôi hiểu điều đó. Tôi cũng từng như vậy. Tất cả chúng ta đều phải chi trả mấy cái hóa đơn. Và đôi lúc, nếu bạn liều lĩnh nhưng thất bại, nếu bạn đang trong giai đoạn trì trệ, gặp chút xui xẻo hay chưa được nghỉ ngơi, thanh toán đống hóa đơn sẽ là một công việc khó khăn.
Nhưng nếu đó là tất cả những gì bạn từng muốn làm – bạn chỉ muốn trả những cái hóa đơn và sống tiếp với nó – thì cuốn sách này không dành cho bạn. Tôi không viết cuốn sách này để giúp bạn đứng yên tại chỗ và học cách sống qua ngày.
Không. Đây là một cuốn sách “hãy đứng dậy, bước ra ngoài và biến nó thành hiện thực”. Nó dành cho những người có một niềm đam mê trong sâu thẳm ruột gan và chỉ cần vài sự trợ giúp để đạp đổ những bức tường, cũng như học được vài cách để hiện thực hóa mọi thứ. Tôi sẵn sàng cá rằng điều này nghe giống bạn đến ngạc nhiên.
ĐIỀU GÌ KHAI MỞ ÁNH SÁNG?
Đôi lúc đam mê thật khó để kiếm tìm. Tôi cũng hiểu điều đó.
Người ta hỏi tôi còn hơn cả thường xuyên: “Làm cách nào để tôi tìm ra đam mê của mình? Tôi chẳng biết mình mê say điều gì nữa!”
Trong một buổi diễn thuyết, một cậu nhóc đã bảo tôi: “Em vừa tốt nghiệp đại học và chẳng biết mình phải làm gì nữa. Em học chuyên ngành tâm lý và chẳng kiếm được công việc nào. Em cần làm gì đó để kiếm tiền dù đam mê của em là tâm lý học. Đam mê hái ra tiền của em là gì vậy? Em phải làm gì đây? Làm sao để tìm ra nó? Em không biết! Giúp em với!”
Đam mê là điều mà bạn phải khám phá ra. Thong thả thôi. Chuyện này cần thời gian. Như vậy là bình thường. Rất ít người tìm ra đam mê của mình ở tuổi 15 hay 28, hoặc thậm chí là 55. Đào sâu tìm kiếm niềm đam mê sâu sắc và dài lâu thực sự là một cuộc săn tìm kho báu. Để thực hiện hành trình này và đạt được những trải nghiệm như vậy đòi hỏi phải có thời gian. Nhưng một khi đã bắt đầu, sẽ có một kho báu thực sự nằm ở cuối đường chờ bạn khám phá. Và nó chẳng bao giờ là quá muộn.
Tôi có một người bạn ở Miami, bố của anh ấy là một luật sư nổi tiếng. Hiện tại thì bạn tôi cũng vậy. Đơn giản vậy thôi. Vấn đề là, bạn tôi không bao giờ muốn trở thành một luật sư và làm vậy chỉ vì người cha muốn anh ấy tiếp quản công ty. Thế nên, bạn tôi đã làm nó suốt 20 năm, căm ghét công việc của mình mỗi ngày. Điều đó khiến tôi cảm thấy buồn. Tôi không nghĩ rằng chúng ta thực sự nghĩ về việc lãng phí những năm tháng cuộc đời mình cho đến khi chúng ta ở tuổi 40 hay 50, khi mà chúng ta nhìn lại và nghĩ rằng: “Khỉ thật, mình đã dành hết những ngày tháng đó làm chuyện này và đó là thứ mình chẳng bao giờ thực sự muốn làm.”
Những người Câu Cá Xanh như chúng tôi tin rằng không có lý do gì bạn phải sống như vậy. Không hề.
THẾ GIỚI ĐANG LỤI TÀN
Sự thật là, tôi không biết bạn sẽ phải lặn ngụp trên dòng sông nào để tìm ra đam mê của mình. Tôi không thể cho bạn biết bạn cần nhiên liệu gì cho động cơ của mình để thực sự có động lực.
Tôi hy vọng rằng bạn sẽ cảm thấy được an ủi hơn khi biết rằng việc tìm kiếm đam mê là không hề dễ dàng và hầu như tất cả chúng ta đều không có ý niệm gì về đam mê to lớn và vĩ đại nhất của mình. Và tôi cũng mong bạn sẽ được truyền cảm hứng khi học được rằng, một khi đã kết nối với những điều thúc đẩy bạn và vận dụng nó, nó sẽ khiến bạn sửng sốt tột độ.
Nếu ngày của bạn chỉ còn 20 phút và bạn có thể làm bất cứ điều gì, bạn sẽ muốn làm gì?
Bạn sẽ làm gì nếu thế giới chuẩn bị đi đến hồi kết? Nếu bạn biết Trái Đất sẽ va chạm với Sao Hỏa vào ngày mai, đâu là điều bạn muốn làm ngay lúc này?
Có thể bạn không chắc điều gì khiến mình cảm thấy đam mê hay đâu là điều bạn đam mê nhất. Bạn sẽ khám phá ra nó bằng cách nào? Tôi sẽ nói cho bạn nghe. Điều này rất điên rồ. Và nó tới rồi đây.
Hãy cởi mở. Hãy mở toang cả cửa chính lẫn cửa sổ của bạn. Cởi mở và chân thành, và mọi chuyện sẽ cứ thế diễn ra.
LẮNG NGHE ĐIỀU ĐÓ
Tôi đã học được cách để lắng nghe niềm đam mê của mọi người. Tôi có thể tìm ra điều thúc đẩy bất cứ ai. Đam mê là liều thuốc tôi chọn, nhưng nó không nhất thiết phải là đam mê của tôi. Nếu tôi có một khách hàng đang cực kỳ phấn khích vì điều gì đó và đằng sau nó là cả một câu chuyện tuyệt vời, tôi có thể bị cuốn hút bởi đam mê đó của cô ấy và truyền tải nó vào công việc của mình. Trong kinh doanh, sự sẻ chia nhiệt huyết đó hoạt động vô cùng hiệu quả.
Nhiều năm trước, nhóm của tôi nhận được cuộc gọi từ một khách hàng mới tại New York. Thường thì các cộng sự của tôi rất phấn chấn với những cuộc gọi về công việc kinh doanh mới, nhưng lần này trợ lý của tôi để khách hàng chờ máy, nháy cho tôi và bảo: “Nghe này, tôi có anh chàng này đang chờ máy. Có gì đó không đúng lắm. Anh có thể nhận cuộc gọi và lắng nghe được không?”
Tôi luôn thích được tiếp xúc trực tiếp với khách hàng càng nhiều càng tốt, vì vậy, không chút do dự, tôi nhận máy và nói: “Xin chào, anh khỏe không? Steve Sims đây. Tôi có thể giúp được gì cho anh?”
Giọng nói trên điện thoại là một trong những giọng thiếu nhiệt huyết nhất tôi từng nghe. Trong ngành của tôi, điều này khá lạ lùng. Người ta gọi cho tôi để biến những giấc mơ điên rồ nhất của họ trở thành hiện thực, vì vậy, người gọi thường khá nồng nhiệt và máu lửa về đề nghị của mình.
Tuy nhiên, bằng một giọng đều đều, anh chàng này nói: “Tôi cần hai vé đến dinh thự Playboy.”
Tôi nói: “Được thôi. Chúng tôi có thể làm điều đó cho anh. Tôi sẽ lấy bút và ghi chú vài thứ.” Tôi không cần cây bút nào cả, tôi cần vài giây tạm ngưng để có thể nghĩ cách tìm ra lý do khiến người này gọi đến.
Rồi tôi bắt đầu trò chuyện với anh ta. “Anh đã từng tới dinh thự Playboy trước đó chưa?”
“Chưa, tôi chưa đến bao giờ.” Và trong giọng nói của chàng trai trẻ này vẫn không có chút hứng khởi nào về việc đến với thủ đô của Khoái Cảm. Không một chút nào luôn.
“Anh từng đến Los Angeles nhiều chưa?” Tôi hỏi, tiếp tục chỉ tán gẫu.
“Ừ thì, thỉnh thoảng.”
“Anh đi tới đâu? Bắc? Nam? Hay chỉ đi loanh quanh thôi?”
“Ờ thì, tôi cũng thích Hollywood đấy, nhưng tôi thường chỉ đi lên khu Santa Barbara,” và tôi có thể cảm nhận được rằng tông giọng của anh ta đã có chút khá hơn.
Thế là tôi bảo: “Anh thích Santa Barbara sao?”
“Ồ, đúng vậy, tôi yêu Santa Barbara.”
“Thật sao? Tôi đã đến đó vài lần rồi,” tôi nhận xét. “Chỗ đó khá ổn, tôi nghĩ vậy. Sao anh lại thích nó nhiều đến thế?”
“Ồ, thì, rượu vang ở đó xuất sắc tuyệt vời...” Anh ta nói, và tôi có thể nghe ra anh ta đang cười.
“Vậy thì, nếu thích rượu vang, sao anh không đến Napa?” Tôi hỏi.
Câu này đã điểm trúng huyệt của anh ta. “Chúa ơi, tôi muốn đến Napa lắm luôn đó!” Giọng anh ta nghe như một đứa trẻ. Nó đây rồi! Sự phấn khích đây rồi! Ở đầu kia đã có thêm chút sức sống. Phù, tôi thầm nghĩ, thật nhẹ nhõm. Đây là thứ tôi có thể xử lý được.
“Được rồi,” tôi nói, “chúng tôi có thể đưa anh đến dinh thự Playboy, nhưng trước tiên, tôi thực sự cần biết tại sao anh lại chưa từng đến Napa?”
“Ồ, tôi không biết! Tôi luôn muốn đến Napa.” Anh chàng này đang đầy ắp tâm sự.
Mình cần mang anh ta đến Napa, tôi nghĩ. Nhưng tôi cần tuân thủ quy trình dành cho yêu cầu đầu tiên, vì vậy, tôi quay về với dự án Playboy. Tôi trình bày kế hoạch cho anh ta. “Chúng tôi sẽ đưa anh và một người bạn đến dinh thự Playboy, các anh sẽ ở đó trong một đêm. Hãy kiểm tra lịch trình của anh nào.”
Anh ta quay về với điệu bộ ủ rũ ngay lập tức.
Khi đã hoàn thành việc lên lịch trình, tôi nói: “Được rồi, giờ hãy quay lại với Napa.” Và anh chàng lại tràn đầy sức sống.
Chuyện này giống như ấn một công tắc đóng mở vậy. Khi tôi nói về Playboy, chúng tôi như đang ở trong đống bầy nhầy. Khi nhắc đến Napa, anh chàng như bay trên chín tầng mây. Và thế là tôi nhận ra. Con người thực sự của anh chàng này chỉ xuất hiện khi anh ta nói về Santa Barbara, Napa và rượu, chứ không phải là về Playboy.
Vì thế, tôi tiếp tục tán gẫu: “Anh làm nghề gì?”
“Tôi là một người môi giới chứng khoán ở New York. Làm thứ này thứ kia,” anh ta đáp.
Tôi nói: “Hiểu rồi. Giờ tôi sẽ mạo hiểm một chút. Không có ý xúc phạm gì đâu nhé, và tôi hoàn toàn đồng ý thôi, nhưng mà, có phải anh không hứng thú với các cô gái không? Trời ơi, anh bạn, nếu thế thì việc gì anh phải đến Playboy vậy?”
Anh chàng im lặng trong giây lát và tôi đã nghĩ rằng anh ta sắp dập máy luôn rồi. Tôi đã thử thách để anh ta phải thực sự mở lòng với mình, một điều không hề dễ dàng với bất cứ ai.
Cuối cùng, anh ta nói: “Tôi có quá nhiều áp lực từ những người đồng trang lứa. Tôi cần phải làm gì đó thuần túy 100% đàn ông.”
Tôi đã hiểu. Tôi đã thôi lấn cấn. Anh ta đang rất thật lòng nên giờ tôi có thể giúp một cách chân thành nhất. “Vậy vụ dinh thự Playboy không phải là cho anh,” tôi nói. “Anh làm vậy cho những người khác trong văn phòng của mình. Chỉ để họ nghĩ rằng anh vẫn thích phụ nữ bình thường. Đúng chứ?”
“Đúng vậy,” anh ta khẽ nói.
“Vậy là anh định bay đến LA và tiêu phí cỡ 15 đến 20.000 đô-la chỉ để mong rằng nó có thể khiến mấy tên khốn trong văn phòng hài lòng?” Tôi hỏi, lòng đầy hoài nghi.
“Rõ là vậy.” Anh ta nghe có vẻ cam chịu. Tôi không chấp nhận nổi chuyện đó.
Vậy nên, tôi nói: “Tôi có ý này cho anh. Chúng tôi sẽ gửi anh đến Napa. Bởi đó là nơi con tim anh cư ngụ. Tôi đang có sẵn vài người sẽ đến dinh thự Playboy, thế nên tôi sẽ lấy cho anh vài cuống vé. Sau đó anh sẽ bay về từ Napa với những cuống vé của dinh thự Playboy, đặt chúng lên bàn làm việc và không ai có thể phát hiện ra chân tướng sự việc.”
Anh ta như bay lên cung trăng. Chúng tôi đã thực hiện nó giúp anh ta, và người này đã trở thành một khách hàng trung thành trong suốt nhiều năm sau đó. Lý do không chỉ dừng lại ở việc chúng tôi đã đưa anh ta đến Napa lần đó, mà còn bởi chúng tôi đã lắng nghe và hỏi tại sao. (Nhớ nhé, hỏi tại sao ít nhất ba lần!)
Cuộc gọi đó cũng là một sự huấn luyện quan trọng dành cho tôi. Tôi học được cách tìm ra đam mê của người khác và cách đặt những câu hỏi nếu đam mê của họ không có ở đó. Khi bạn hỏi càng nhiều, và nếu bạn chú ý lắng nghe không chỉ lời nói mà còn cả niềm vui thích phía sau những câu trả lời, bạn sẽ có thể nói chuyện với mọi người và tìm ra đam mê của họ là gì.
Buồn thay, chúng ta thường không nói chuyện với chính mình đủ nhiều để khám phá ra đam mê của bản thân là gì. Chúng ta cũng chẳng mấy khi lắng nghe chính mình. Tôi đã mất rất nhiều thời gian để có chút ý niệm về việc đam mê của mình là gì. Bạn còn nhớ chuyện tôi từng nghĩ rằng làm người soát vé ở hộp đêm có thể mang đến cho mình một sự nghiệp tại ngân hàng chứ? Ôi trời!
ĐẶT CÂU HỎI CHO MỌI THỨ
Đừng tin những điều mà người ta kể cho bạn.
Tôi không nói rằng họ nói dối, nhưng hầu hết mọi người không có khả năng giao tiếp hiệu quả. Tất cả những thông tin tốt nhất họ có đều không được nói ra, chúng nằm đâu đó sau những câu nói.
Điều này tương tự như chuyện về chàng trai mà tôi đã đưa đến Napa. Bạn phải có một chút tố chất của những nhà tâm lý học. Bạn phải thử thách để họ đưa ra câu trả lời thực sự.
Một lần, tôi gọi cho một công ty sản xuất lốp xe và nói: “Chào, tôi muốn đặt vài cái lốp cho chiếc xe đạp của tôi.” Anh chàng kia trả lời được thôi, bắt đầu ghi lại yêu cầu với những chiếc lốp. Không hề có một câu hỏi nào dành cho tôi. Đó không phải là phương pháp Câu Cá Xanh. Phương pháp Câu Cá Xanh là khi anh chàng bán lốp thách thức đề nghị của tôi. Đáng lẽ mọi chuyện nên xảy ra như thế này: “Tôi có mấy cái lốp ở đây, không vấn đề gì hết, nhưng một câu hỏi nhanh, anh có thể cho tôi biết lý do anh muốn chúng chứ?” Và tôi có thể sẽ nói: “Ừ thì, tôi nghe nói loại này là tốt nhất...” Rồi anh ta có thể hỏi: “Vậy thì, anh đang lái xe gì? Mấy chiếc lốp sẽ dành cho xe loại nào? Anh đi khoảng bao nhiêu dặm? Hãy cho phép tôi được hỏi anh vài câu hỏi nữa để có thể hiểu hơn về điều anh cần, và qua đó có lẽ tôi có thể cho anh một vài gợi ý thay thế khác được thiết kế để phù hợp hơn với trải nghiệm của anh.” Nếu mọi chuyện xảy ra như vậy thì chắc chắn nó đã là một thương vụ thành công, vì tôi cảm nhận được việc anh chàng bán lốp đã thực sự dành công sức và sự hứng thú cho tôi.
Đó là con người bạn muốn trở thành.
Hỡi những chú Cá Xanh nhỏ đang muốn trở thành một con Cá Xanh vĩ đại: Bí quyết để tạo nên một giao dịch thực sự xuất sắc và khác biệt là thắc mắc về mọi thứ. Hãy bắt đầu với chính mình. Sau đó chuyển sang đặt câu hỏi cho mọi điều bạn làm, rồi đến những người đang làm chuyện đó, và sau đó là những người đang làm chuyện đó cho bạn.
THẮC MẮC KHÔNG ĐỒNG NGHĨA VỚI NGHI NGỜ
Rất ít người trên thế giới này sẽ thách thức hay thắc mắc trước một yêu cầu. Chúng ta đang sống trong một thế giới vận hành xoay quanh nhu cầu và được thúc đẩy bởi dịch vụ, nơi mà dù người ta muốn mua thứ gì thì thường họ sẽ đều mua được. Bạn muốn có vé máy bay đến Venice, bạn mua chúng thôi. Chúng ta không quen với việc làm dịch vụ theo phong cách Câu Cá Xanh, với việc thách thức chính yêu cầu. Một người Câu Cá Xanh thiện nghệ sẽ hỏi lại bạn: “Bạn muốn đi xa tuần này hả? Được rồi, tuyệt lắm! Nhưng tại sao? Bạn đang muốn chạy trốn khỏi lũ trẻ để có thể ngủ vài giấc và lấy lại năng lượng ư? Bạn đang trông chờ được kết nối lại với chồng hay vợ à? Bạn muốn học một kỹ năng mới ở đâu đó hả? Trong tất cả các tuần, tại sao lại là tuần này?”
Điểm mấu chốt là nhanh chóng đào sâu vào cốt lõi. Bạn muốn hỏi thật sâu để chạm đến cái công tắc duy nhất kia, thứ đã tạo ra động lực và khiến khách hàng trở nên hứng khởi. Từ đó bạn sẽ có thể kết nối với họ ở một mức độ chưa từng có tiền lệ. Rồi bạn sẽ thấy mình đang làm việc trong ngành dịch vụ đem lại nguồn thu hậu hĩnh nhất từng có, bởi bạn đang làm việc để hoàn thành một điều chỉ dành riêng cho khách hàng của mình mà thôi.
Tôi không nói rằng bạn nên trở thành thánh Thomas Đa Nghi4 khi có ai đó tìm đến bạn với một yêu cầu. Đặt câu hỏi không giống như nghi ngờ. Và ý tôi là thật ra bạn phải làm điều ngược lại cơ, đó là trân trọng ý kiến của họ hơn bất cứ điều gì. Khi bạn làm được điều này, bạn sẽ trở nên nổi bật như bóng đèn trong đêm tối.
4 Một trong muời hai Tông đồ của Chúa Jesus. Khi các tông đồ khác kể cho ông rằng Jesus đã phục sinh và hiển linh trước họ, ông không tin và đòi được tận mắt chứng kiến. (BTV)
Nếu bạn có thể thách thức sự giao tiếp của mình với ai đó, về bản chất, bạn cũng đang thách thức mối quan hệ của mình. Nếu bạn có thể bước vào trong đầu người đó và vòng ra phía sau tấm lá chắn, phía sau tờ danh thiếp, phía sau lễ nghi quy tắc, phía sau bản ngã, phía sau sự xấu hổ, thì bạn sẽ có thể đem đến cho họ những điều chưa từng có. Một người thức dậy, sống và thở, ăn uống, đi vệ sinh, yêu lũ nhóc của họ, thì đó chính là điều họ muốn. Một khi bạn có thể thấy con người đó, một khi bạn nắm bắt được họ, họ sẽ không đi đâu hết. Không phải vì họ thích website hào nhoáng của bạn, cũng không phải vì họ thích việc bạn dùng dấu chấm hỏi quá nhiều, mà bởi bạn đang giao tiếp ở một mức độ họ chưa từng thấy ở đâu hết. Đam mê của họ chính là ngôn ngữ của bạn.
ĐAM MÊ LÀ MỘT THỨ NGÔN NGỮ
Giờ đây, tôi đã biết đam mê của mình là gì. Đó là hoàn thành mọi thứ. Đó là gia đình tôi, những chiếc xe máy của tôi, những chú chó của tôi và là khi được uống những ly whiskey hảo hạng. Nhưng điều này không có nghĩa là tôi sẽ chẳng có ý tưởng gì khi nhận được yêu cầu của khách hàng đang muốn đến Napa và khám phá loại rượu vang tốt nhất, thứ mà tôi không uống. Nếu đó là một đam mê thực thụ, thì dù nó không phải là thứ mà bản thân yêu thích, tôi cũng có thể hoàn toàn thấu hiểu.
Và một khi đã hiểu, tôi có thể sử dụng đam mê của khách hàng và truyền nó đến những người mình đang thương thảo cùng để khiến họ mở rộng những cánh cửa khác.
Đó là mẹo giao tiếp mà những người Câu Cá Xanh sử dụng. Bạn nên xem đam mê như thứ ngôn ngữ hay tiền tệ tốt nhất. Nếu muốn thành công ở bất cứ lĩnh vực gì, bạn cần người khác giúp mình biến mọi thứ thành sự thật. Chắc chắn không ai có thể hoàn toàn tự mình làm mọi việc. Nếu bạn bắt đầu bằng cách tìm xem làm sao mình có thể thương thảo thông qua đam mê và làm sao có thể giúp được người khác để đôi bên cùng có lợi, bạn chắc chắn sẽ thực hiện được. Đó là việc đàm phán với một lợi thế rất lớn.
Đặc biệt, trong việc kinh doanh, việc xác định được đam mê của chính mình song song với của người khác rất quan trọng. Bạn có thể chia những thứ này thành hai cột, trên giấy hoặc trong đầu.
Một cột chính là đam mê của bạn. Hãy hiểu nó là gì. Và ở cột bên cạnh, hãy viết đam mê của người kia. Hãy tìm ra cách để kết nối với những đam mê của họ. Khi bạn có thể khiến hai thứ đó hoạt động cùng lúc, nó sẽ là con sóng có thể đưa mọi chiếc thuyền ra khơi.
Nếu cuộc đời không có đam mê thì sẽ chẳng còn nghĩa lý gì cả. Đây là điều mà người ta sẽ khắc trên bia mộ của tôi. Nếu họ không làm thế, tôi sẽ đội mồ sống dậy để tự làm.
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Chương Sáu 
Thất bại chỉ là thêm một trải nghiệm khám phá mà thôi 
Tôi hoàn toàn tin tưởng rằng bạn nên bước ra ngoài và thử nhiều thứ.
Rất nhiều người sẽ nghĩ nhiều hơn làm. Quá nhiều người ngoài kia nghĩ rằng để làm được một điều gì đó, họ phải phân tích các chiến lược, chi phí và dự đoán. Điều họ hướng đến là xây dựng một báo cáo thống kê về 20.000 lý do tại sao mọi thứ sẽ thất bại, hơn là một nguyên nhân lấp lánh rằng tại sao mọi chuyện sẽ khả thi.
Bạn đã từng ngồi xuống và lên kế hoạch cho cả tuần vào một buổi sáng thứ Hai chưa? Bạn sắp xếp mọi thứ gọn gàng, từng ngày, từng giờ và danh sách công việc cần làm của bạn đẹp như tranh. Sau đó, bạn cảm thấy phấn khích về việc mình đang kiểm soát mọi thứ quá tốt và muốn thưởng cho mình một bữa ăn trưa, thế là bạn gọi một người bạn đến để tán gẫu, rồi quay về và lấy tờ danh sách của mình ra để bắt đầu một ngày. Và đó là lúc bạn nhìn đồng hồ, đã đến lúc đi đón bọn trẻ hay chạy tới dự một buổi họp. Bạn chưa hoàn thành được bất cứ điều gì cả. Ngày của bạn biến đâu mất rồi? Bạn đã giết chết nó vì lên kế hoạch quá kỹ và nghĩ quá nhiều.
Hay một ví dụ quen thuộc của nhà sáng lập một công ty khởi nghiệp, người đang cần gọi vốn. Anh ta tìm kiếm 100 nhà đầu tư trong vùng có khả năng hứng thú với mảng kinh doanh của công ty mình. Rồi anh ta nghiên cứu tất cả các công ty khác mà họ từng đầu tư. Sau đó, anh ta tổng hợp một danh sách những người sáng lập và hồ sơ trên LinkedIn của họ, rồi tìm cho bằng được từng người trong số đó. Tiếp đến, anh ta chuẩn bị một bài thuyết trình gọi vốn cho mỗi vị sáng lập kia, đi ăn trưa với nhiều người trong số đó, nghĩ rằng nếu họ có thể giới thiệu mình tới những người khác, anh ta sẽ nhận được một màn chào hỏi giới thiệu nồng nhiệt hơn khi tiếp xúc với nhà đầu tư mình muốn gặp. Anh ta cũng lập một danh sách những câu hỏi cũng như lời từ chối mà các nhà đầu tư có thể đưa ra. Bạn biết chuyện gì đã xảy ra không? Đến khi hoàn thiện được kế hoạch tiếp cận hoàn hảo với các nhà đầu tư, công ty của anh ta đã gần như cạn tiền, đối thủ bắt đầu tiến hành hoạt động và các nhân viên hoảng sợ, lũ lượt rời khỏi công ty. Công việc kinh doanh đã đổ bể trước khi anh ta kịp giới thiệu nó với bất cứ nhà đầu tư nào. Anh ta quá sợ hãi trước việc bị từ chối nên đã phân tích quá nhiều và chuẩn bị quá mức. Anh ta đã không làm gì cả, và đó là cách anh ta phá bỏ những điều mình đã làm.
ĐIỀU QUAN TRỌNG KHÔNG PHẢI CHỈ SỐ THÔNG MINH, MÀ LÀ DÁM NÓI “TÔI CÓ THỂ”
Điều tôi làm là nhìn vào một số thứ, lấy ra một mẩu nhỏ từ đó và thử xem nó có hiệu quả hay không. Nếu thất bại, tôi đã tự dạy cho mình một bài học để đừng làm chuyện đó nữa. Rồi tôi thử lại lần nữa, với một hướng tiếp cận khác. Phương án đó thất bại, tốt lắm, giờ tôi đã học được hai thứ mình không nên làm. Đó chính là cách tôi nghiên cứu.
Khi chạy sự kiện lớn cho một khách hàng, tôi không cần biết cách thực hiện toàn bộ sự kiện đó. Chuyện đó không quan trọng. Điều đầu tiên tôi cần biết là mình không thể tự làm những gì, sau đó là tìm ra những người có thể làm được điều đó. Tôi chỉ tìm kiếm những người làm những điều mình không đủ khả năng thực hiện để giúp tôi trông xuất sắc hơn.
Kickstarter và Indiegogo cũng như các website gây quỹ cộng đồng khác là những nền tảng tuyệt vời để thử xem thị trường liệu có tồn tại hay không. Hãy lên một ý tưởng và đăng nó lên những website kia. Đây là một cách cực kỳ kinh tế để xem có ai muốn thứ bạn đang làm không.
Tôi yêu cách Internet giúp bạn nhanh chóng biết được liệu ý tưởng của mình có tiềm năng hay không. Bạn đăng thứ gì đó lên mạng và ai đó sẽ viết: “Tôi thích cái này” hoặc “Tôi ghét cái này”. Một phản ứng rõ như ban ngày, nhanh như chớp và thật lòng về thứ bạn đang đề xuất. Internet đã trao cho chúng ta khả năng nhận được phản hồi ngay tức thì, thường là trước khi chúng ta lãng phí rất nhiều thời gian và tiền bạc để thực hiện nó.
Dù cho chiến dịch gây quỹ trên Kickstarter của bạn có đổ vỡ và cháy ra tro thì cũng không có vấn đề gì. Bạn có thể dùng nghiên cứu đó để tìm ra mình đang sai ở đâu. Hãy thực hiện một chiến dịch khác, đưa nó lên, chờ vài tháng, rồi đưa một cái khác lên. Bạn có thể thay phông chữ, đổi màu sắc, bố cục hay phần mô tả – và sản phẩm có thể vẫn không đổi.
Thử nghiệm tiếp thị một ý tưởng là điều rất đáng giá. Bạn nghĩ gì về ý tưởng của mình không quan trọng. Điều hàng trăm, hàng nghìn người nghĩ về sản phẩm đó thì có. Bạn có thể có một sản phẩm xuất sắc nhưng lại đang bán nó cho sai người. Hay có lẽ là bạn cần thay đổi sản phẩm của mình để nó phù hợp với đúng người hơn. Mà cũng có thể bạn đang chưa tiếp cận khách hàng bằng thái độ đúng.
NGƯỜI CHỦ NHÀ HÀNG KHÔNG BIẾT NẤU ĂN
Tôi biết một anh chàng muốn mở một nhà hàng. Anh muốn làm điều này “bằng cả trái tim”. Đây chắc chắn là một yếu tố cần có để thành công, không còn nghi ngờ gì nữa. Nhưng anh không có tiền, vừa ra trường và đoán xem – cũng không biết nấu ăn.
Tôi đã hỏi xem làm thế quái nào anh lại nghĩ rằng mình có thể mở được nhà hàng tốt nhất thế giới. Không phải tôi đang cố tỏ ra xấu tính đâu. Tôi chỉ đơn thuần muốn biết đam mê của anh xuất phát từ đâu và anh sẽ tận dụng nó như thế nào. Tôi thách thức mọi người để họ có thể thách thức chính mình. Tôi muốn họ trả lời những câu hỏi khó nhằn bởi nếu họ không có câu trả lời, điều họ muốn làm sẽ không thực sự là điều họ nên làm và có thể mang lại những kết quả tích cực. Tôi biết rất nhiều nhà đầu tư ở Thung lũng Silicon và Hollywood đã làm tương tự. Những người giỏi, ít nhất là vậy.
Trong trường hợp này, tôi đã khuyên anh chàng kia hãy mời 10 người tới và nấu cho họ ăn. Anh phải biết liệu mình có chịu được áp lực về thời gian hay không. Và, đến cuối bữa ăn, anh phải khảo sát họ. Dù họ nói bất cứ điều gì, anh cũng cần lắng nghe. Những người bạn có thể nhận xét rằng đồ ăn của anh dở tệ, nhưng điều đó không có nghĩa là anh phải từ bỏ giấc mơ của mình. Anh chỉ đơn giản học được thứ mình không thể làm.
Không phải người chủ nhà hàng nào cũng có thể nấu ăn. Bạn có thể chỉ đam mê ý tưởng mở một nhà hàng. Có thể bạn rất xuất chúng trong việc điều hành một đội ngũ. Trong trường hợp đó, bạn nên tìm một người đầu bếp tài hoa để đảm nhiệm việc nấu nướng. Sau đó, hãy tìm một nhà thiết kế để giúp bài trí nhà hàng của bạn. Rồi đến các nhân viên phục vụ, những người biết cách làm cho khách hàng cảm thấy được quan tâm. Bạn không cần phải tự mình cắt khoai tây. Bạn không cần phải xếp bàn ghế. Bạn chỉ cần có khả năng điều phối những người có thể làm được như vậy.
Tôi không nói rằng chàng trai trẻ với giấc mơ mở nhà hàng kia sẽ thất bại. Không hề, và đó chính là toàn bộ vấn đề.
Tôi muốn tìm một cách diễn đạt khác thay thế cho thất bại. Tôi không tin rằng thất bại có nghĩa là “không thành công”.
Trong tiếng Thái, không có từ nào hoàn toàn mang nghĩa là “không”. Ngôn ngữ này có từ tương ứng với “có” và “thử”, nhưng chẳng có từ thông dụng nào cho “không” cả. Tôi nghĩ chúng ta nên tìm một từ thay thế cho từ “thất bại”. Khi thử và thất bại, bạn nên dùng từ “khám phá”.
Khi thử tạo ra một món ăn ngon nhưng kết quả lại khá tệ, bạn vừa khám phá ra rằng mình cần cho thêm nhiều muối hơn. Nếu thử xếp bàn và mọi người than phiền: “Chúng tôi đang bị nhồi chật ních trong này đây, không ai thò tay ra được,” bạn vừa khám phá ra cách sắp xếp bàn ghế sao cho đúng.
Nếu muốn mở một nhà hàng nhưng lại chẳng có nhiều tiền và cũng không biết nấu ăn, tôi muốn biết tại sao chúng tôi lại nên ủng hộ bạn, tại sao chúng tôi lại nên tin tưởng bạn? Tại sao lại là bạn? Tôi muốn bạn có thể thách thức chính mình để quay lại với một câu trả lời tốt. Nếu bạn có thể làm được điều đó, phần còn lại sẽ tự nhiên trở nên dễ dàng thôi.
Vậy nên, hãy khám phá vài thứ bạn muốn làm. Nếu thèm cảm giác bị cát dính vào ngón chân, hãy nô đùa trên bãi biển. Nếu muốn mở một nhà hàng, hãy tự đến một nhà hàng. Hãy ăn trong những nhà hàng chất lượng cao và tìm xem bạn thích những điểm nào ở từng nơi. Hãy nói chuyện với tất cả những người làm việc ở đó và lắng nghe những gì họ nói về nhà hàng ấy. Hãy tự mình làm việc cho một nhà hàng và học hỏi kỹ càng từ trong ra ngoài về điều khiến chỗ này tốt hơn chỗ kia. Hãy khám phá điều bạn chưa biết và học hỏi từ nó. Trong chuyện này, không có gì gọi là thất bại cả.
THẤT BẠI CHÍNH LÀ TRẢ TIỀN CHO GIÁO DỤC
Giả sử bạn vừa khởi sự công việc kinh doanh đầu tiên của mình. Bạn làm ra một sản phẩm thực sự tốt nhưng không có khách hàng nào đến và bạn dần cạn tiền. Này, bạn vừa khám phá ra kế toán và tiếp thị đấy. Bạn không thất bại. Bạn đã học được những điều cần làm trong nỗ lực tiếp theo. Và bạn biết gì không? Bạn vừa chi trả cho giáo dục đấy.
Bạn trả tiền cho trường đại học để học cách thực hiện các công việc. Phải không? Bạn chi trả cho các lớp học để có thể tiếp thu được điều gì đó. Bước chân vào kinh doanh hoàn toàn tương tự như việc chi trả cho các khóa học ở đại học. Nếu việc kinh doanh của bạn không thành công, bạn vừa trả tiền cho các lớp học để có thể thiết kế, làm tiếp thị, xây dựng danh sách khách hàng tiềm năng, thiết kế kỹ thuật, quản lý dự án và nhân sự tốt hơn. Bạn đang liên tục học hỏi.
Tôi muốn gạch bỏ hai chữ vấp ngã và thất bại ra khỏi từ điển của bạn.
Nếu tôi nói với bạn: “Tôi đã khám phá ra cách đừng lắp sai một chiếc xe như thế nào,” tôi đang xem xét từ góc độ học tập và cải thiện. Nhưng nếu tôi nói rằng: “Tôi đã thất bại trong việc làm ra chiếc xe đó,” thì đó là sự giới hạn. Đó là kết thúc. Kết quả cuối cùng tôi nhận được là thất bại. Vậy là xong.
Nếu bạn mở một cửa hàng và nó không ăn nên làm ra, hoàn toàn lụn bại và không có khách hàng nào, thì giấc mơ đó sẽ kết thúc nếu bạn nói rằng nó thất bại. Nhưng khi nói rằng bạn đã tìm ra rất nhiều thứ mình không biết làm, đó là lúc bạn được huấn luyện cho bước tiếp theo.
Thay đổi góc nhìn, từ thất bại sang khám phá sẽ mở ra cánh cửa tiếp theo trong cuộc hành trình của bạn. Nó trao cho bạn ý chí và sự tò mò để tiếp tục tiến lên.
Con đường của bạn sẽ chẳng bao giờ có điểm dừng, trừ khi bạn đã nằm sâu dưới ba tấc đất.
KHÔNG CÓ TRỞ NGẠI NÀO HẾT, KHÔNG HỀ
Khi bạn là doanh nhân, bạn cần có khả năng chịu đựng sự chối từ, khinh bỉ và mọi cái không hiện ra trước mặt mình. Bạn phải miễn nhiễm với mọi sự thật do bất cứ ai đưa ra. Hãy nhớ rằng, không đam mê thì mọi chuyện đều vô nghĩa. Rất nhiều thứ có thể được cải thiện, đi mượn hay thuê ngoài, nhưng đam mê thì không.
Khi bạn trải qua một ngày tồi tệ hay mọi thứ đều đi sai hướng, bạn sẽ thấy rằng có những điều xảy ra khiến mình mất tập trung. Đó là khi bạn tự rước về cho mình một trong những cách nhìn nhận thất bại nhất trên đời: “Mình đang trải qua một trong những ngày đó!”
Nếu cảm thấy như vậy, điều vô cùng quan trọng là phải học cách thoát khỏi vùng tiêu cực đó và làm điều mà bạn đam mê. Dù chỉ trong 20 phút. Hãy làm thứ trái ngược với sự tiêu cực. Hãy làm gì đó thuần túy vui vẻ. Hãy làm thế, rồi quay về với những công việc bạn đang làm. Những trở ngại mà chỉ một tiếng trước bạn còn đang cảm thấy như máy chém kè trên cổ giờ sao rồi? Bạn hẳn không thể nhận ra chúng nữa. Chúng không còn là những rào chắn, cũng chẳng phải là những cái gờ giảm tốc nữa. Bạn lái thẳng qua chúng, bởi đam mê đã trao cho bạn một bộ tăng áp để vượt qua những vật cản đó. Bạn không cảm nhận được chút cản trở nào khi đắm mình trong vùng trời đam mê này.
Việc bạn dành bao nhiêu niềm tin cho dự án còn quan trọng hơn việc nó có thành công hay không. Sự chính xác và đam mê song hành với nhau. Chúng kề vai sát cánh bên nhau. Bạn không thể có cái này mà không có cái kia. Hoàn toàn không thể. Nhưng khi có được cả hai, nó giống như một cặp song kiếm hợp bích vậy.
Giờ đây, hãy kết hợp chúng với tư duy khám phá mà bạn mới được trang bị. Bạn không sợ thất bại nữa, bởi không có gì gọi là thất bại cả, chỉ có cơ hội để khám phá ra cách làm điều gì đó. Sự chính xác, đam mê và lòng quyết tâm thực hiện và tìm tòi. Đó là một cỗ xe tăng bất khả chiến bại để bạn lái vào bất cứ cuộc chiến nào.
Với tư duy này, không còn gì là trở ngại nữa. Số lượng vật cản là một con số không tròn trĩnh. Trở ngại chỉ là thứ bạn tự nghĩ ra.
Tôi nghiêm túc đấy. Đây không chỉ là lời khích lệ. Đây chính là phương pháp Câu Cá Xanh.
Trở ngại chỉ tồn tại trong tâm trí của bạn mà thôi. Chúng cũng giống như những lời tiên tri mà bạn thêm vào để cảm thấy tốt hơn về thất bại của mình. Và giờ tôi đang cố tình sử dụng chữ “thất bại”, bởi nếu bạn dựng lên những trở ngại đó trong đầu, bạn đang tìm kiếm một lý do để kết thúc tất cả. Đó là khởi điểm của thất bại.
Bạn không phải là một kẻ thua cuộc, không phải là một sự thất bại nếu bạn bị đánh gục. Tất cả chúng ta đều từng như vậy. Như người ta vẫn nói, trận chiến không kết thúc khi bạn ngã xuống. Nó kết thúc khi bạn ngừng đứng dậy.
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Chương Bảy 
Duỗi chân tay thư giãn trong hiệp bảy5 - Bình tĩnh, ai cũng vậy cả thôi 
5 Trong bóng chày ở Mỹ và Canada, duỗi chân tay thư giãn trong hiệp bảy là một truyền thống diễn ra giữa hiệp thứ bảy của trận đấu. Khi làm điều này, người hâm mộ thường đứng lên, duỗi chân duỗi tay và đôi khi đi bộ quanh khán đài. Đây cũng là quãng thời gian nghỉ ngơi cho các cầu thủ. (ND)
Có lẽ bạn đã nghe đến việc Walt Disney từng bị từ chối hơn 300 lần khi tìm kiếm khoản đầu tư cho Disneyland. Hay Đại tá Sanders cũng bị từ chối trên 1.000 lần cho công thức gà nổi tiếng thế giới hiện nay.
Tôi chắc chắn rằng khi đó vợ Sanders đã nói với ông thế này, sau cả nghìn lần bị từ chối: “Anh à, anh nên tìm việc gì khác đi, thứ này không bán được đâu.”
Thế nhưng Sanders vẫn tiếp tục.
“Stupere” là một từ tiếng Latin, có nghĩa là “bất động”. Đó là nguồn gốc của từ “ngốc nghếch” (stupid) trong tiếng Anh. Nó thực sự mang nghĩa “bất động, sững sờ, sửng sốt”.
Đây chính là bí mật tối quan trọng về cách những người Câu Cá Xanh hiện thực hóa mọi thứ. Chúng tôi sững sờ trước những khả năng mạnh mẽ của chính mình. Khả năng chối từ thất bại đã dẫn lối cho chúng tôi. Chúng tôi cảm thấy thật khó tin khi những điều mình muốn chẳng thể thành hiện thực. Thật không thể tưởng tượng được nổi.
Tôi không nói về việc bị che mắt hay thiếu thông minh. Tôi đang nói rằng, khi bạn gắn chặt với một mục tiêu và khao khát tin tưởng rằng mình có thể chạm tới nó, thì dành ra chỉ một giây để nghĩ rằng nó sẽ thất bại là một sự lãng phí thời gian khủng khiếp.
Tôi không biết phải làm sao để nói cho bạn hiểu rằng tôi tâm đắc với ý tưởng này đến mức nào. Tôi muốn bạn trở nên ngốc nghếch. Bị bất động. Và quên đi rằng có chỗ cho sự thất bại.
Tôi sẽ cho bạn một danh sách những người đã học cách loại bỏ hai chữ thất bại khỏi từ điển của họ. Điều này không có nghĩa họ chưa từng bị từ chối, chê cười, đánh giá hay chế nhạo. Họ có bị như vậy. Hàng nghìn lần. Chỉ là họ không để những việc đó ngăn mình lại.
Sự thật hiếm khi là điều chúng ta nghĩ về nó. Thất bại không phải là thất bại; nó là trải nghiệm khám phá. Điều người khác nghĩ về bạn chỉ là nhận thức của họ, không phải là sự thật về bạn. Những bức tường có thể bị xô đổ. (Và có lẽ ngay từ đầu chúng cũng chỉ tồn tại trong đầu bạn mà thôi.)
Những người thực hành phương pháp Câu Cá Xanh có thể nghiệm ra tất cả những điều này – rằng còn rất nhiều điều có thể được thực hiện so với hoàn cảnh hiện tại – là những người đã vươn tới một tầm cao mới.
Hãy đánh dấu trang này và quay lại khi bạn cảm thấy ước mơ của mình là không thể chạm tới. Bạn không cô đơn. Có rất nhiều người khác cũng giống như bạn.
Đừng bỏ cuộc.
MỘT DANH SÁCH NGẮN VỀ NHỮNG NGƯỜI KHÔNG BỎ CUỘC
Stephen King đã vứt bỏ cuốn tiểu thuyết đầu tay của mình, Carrie, sau khi nó bị từ chối 30 lần. Vợ ông đã nhặt nó lên từ thùng rác.
Henry Ford đã vỡ nợ năm lần và được khuyên rằng hãy tránh xa ngành công nghiệp ô tô, bởi ông vừa thiếu tiền lại vừa thiếu hiểu biết.
Albert Einstein không nói được tiếng nào trước bốn tuổi và không đọc được chữ nào cho đến khi bảy tuổi. Giáo viên nói rằng ông sẽ chẳng làm nên trò trống gì đâu.
Dwight Eisenhower từng bị Học viện Hải quân Hoa Kỳ từ chối.
James Dyson đã làm ra 5.126 nguyên mẫu máy hút bụi không túi nhưng đều không hoạt động được và không còn nổi một xu trong sổ tiết kiệm. Giờ ông có tổng tài sản 4,5 tỷ đô-la Mỹ.
Steven Spielberg từng ba lần nộp đơn vào khoa điện ảnh của Đại học California nhưng đều không được nhận.
Van Gogh hầu như không bán được bức tranh nào trong suốt cuộc đời.
Walt Disney đã bị bác bỏ tới hơn 300 lần khi tiến hành gọi vốn cho Walt Disney World. Ông cũng từng bị sa thải khỏi một tạp chí vì thiếu trí tưởng tượng và không nghĩ ra được ý tưởng mới mẻ nào.
Steve Jobs đã bị sa thải khỏi chính công ty do ông sáng lập nên.
Michael Jordan từng bị loại khỏi đội bóng rổ của trường trung học.
Harrison Ford đã phải quay lại với nghề mộc sau vai diễn trong American Graffiti. Và rồi chúng ta có Star Wars.
The Beatles từng bị năm hãng thu âm bỏ qua.
Bill Gates đã bỏ đại học giữa chừng.
Mark Twain từng bị phá sản.
27 nhà xuất bản từng nói không với cuốn sách đầu tiên của Dr. Seuss.
“Không phù hợp với ngành truyền hình,” Oprah đã bị sa thải khỏi công việc phóng viên vì đã đưa quá nhiều cảm xúc vào các câu chuyện của mình. Cuối cùng, bà trở thành người dẫn chương trình cho The Oprah Winfrey Show với 25 mùa phát sóng.
Pete Athans đã thất bại trong việc leo lên đỉnh Everest trong bốn lần đầu, và sau đó chinh phục nó đến bảy lần.
Meryl Streep gần như đã bỏ cuộc sau khi một đạo diễn nói rằng bà quá xấu.
Elvis Presley từng được bảo rằng ông nên quay lại làm tài xế xe tải.
J. K. Rowling từng là một bà mẹ đơn thân sống bằng tiền trợ cấp. Và sau đó bà là tác gia tỷ đô đầu tiên.
Winston Churchill không phải là một học sinh giỏi, ông nói lắp và bị bố mẹ ruồng bỏ.
Abraham Lincoln từng thua tám cuộc bầu cử.
Giáo viên của Beethoven nói rằng ông là một nhà soạn nhạc không có tương lai.



Chương Tám 
Hãy sợ hãi việc giậm chân tại chỗ 
Khi mới được sinh ra, chúng ta đều là duy nhất, nhưng sau đó lại thường dành 40 năm tiếp theo trong cuộc đời để gọt giũa bản thân sao cho giống như những người khác. Hãy suy nghĩ về điều này. Nếu bạn đang dùng 80% năng lượng hay nỗ lực của bản thân để trở thành ai đó không phải mình, vậy thì bạn sẽ chỉ có thể hoàn thiện 20%. Nhưng nếu chỉ là chính mình, bạn sẽ không cần cố gắng chút nào cả. Khi là chính mình, không quan trọng bạn là ai, dường như người ta sẽ có cảm tình với bạn nhiều hơn. Bởi bạn không hề giả dối. Những người khác có thể nhìn thấu điều đó.
Ví dụ, bạn là quản lý cấp trung tại một công ty bảo hiểm. Trong ngày đầu tiên đi làm, bạn đến công ty và thấy 400 bàn làm việc trong một văn phòng chung khổng lồ, tuy nhiên chỉ có vài vị trí cao hơn mà bạn có thể được đề bạt vào, đồng nghĩa với việc có không gian làm việc riêng trong văn phòng góc của công ty6. Vậy bạn sẽ làm gì trong tình huống này? Tất nhiên bạn phải cố gắng hết sức có thể để hoàn thành công việc một cách tốt nhất, nhưng chỉ vậy thôi là không đủ. Bạn phải nổi bật, và việc luôn là chính mình lại là cách dễ nhất để được người khác chú ý hay ghi nhận.
6 Trong các tòa nhà văn phòng truyền thống kiểu Mỹ, các phòng ở góc luôn có cửa sổ lớn ở hai mặt, rộng rãi và có tầm nhìn tốt nhất. Đây thường là phòng làm việc riêng của các quản lý cấp cao trong công ty. Do đó, trong văn hóa Mỹ, thuật ngữ “văn phòng góc” cũng được dùng để chỉ chức vụ, thâm niên, tầm quan trọng và uy tín tại nơi làm việc. (ND)
Vấn đề ở đây là việc trở nên nổi bật đôi khi thật đáng sợ. Thật rùng mình khi nghĩ đến chuyện mạo hiểm làm những điều bạn muốn mà không chắc nó là đúng hay sai ngay trước mặt người khác và để họ đánh giá. Tuy nhiên, bạn phải hiểu rằng, điều tồi tệ nhất trên đời không phải là thử làm một thứ gì đó để rồi thất bại hay bị chê cười. Điều tồi tệ nhất có thể xảy ra là, một năm kể từ bây giờ, bạn vẫn ở đó, giữ vị trí quản lý cấp trung trong văn phòng chung gồm 400 người, rồi cứ thế lặp đi lặp lại công việc đó hết năm này qua năm khác, cứ mãi giậm chân tại chỗ.
THAY ĐỔI MỤC ĐÍCH CỦA SỰ SỢ HÃI
Rất nhiều các lãnh đạo và những bậc thầy đã đưa ra lời khuyên rằng chúng ta không nên sợ hãi. Điều đó là không thể. Nếu vẫn còn là con người, nhất định sẽ có những lúc bạn cảm thấy sợ hãi. Có thể ngay lúc này bạn cũng đang sợ một điều gì đó. Đó là việc hết sức bình thường. Đó là cách chúng ta được tạo ra.
Trên thực tế, cảm giác lo sợ là một điều tuyệt vời. Trong khoảnh khắc sợ hãi, tất cả các giác quan của bạn lập tức trở nên sắc bén và bạn có thể làm việc với 200٪ sức lực. Adrenaline được giải phóng giúp bạn thực sự hòa vào công việc. Trong khoảnh khắc đó, bạn tập trung hết sức và không gì có thể ngăn cản hay làm phiền bạn.
Vấn đề về nỗi sợ là con người thường dùng nó như một cái cớ để không tiến về phía trước. Thay vì để nỗi sợ cản bước mình, sao bạn không thử thay đổi mục đích của nó một lần xem? Hãy cứ sợ, sợ rằng trong một tháng tới bạn vẫn không tiến bộ thêm chút nào, vẫn ở nguyên tại chỗ.
Tôi tin rằng nhiều người chọn cuộc sống ổn định một cách nhàm chán vì điều đó khiến họ thoải mái. Họ biết thế nào là sự ổn định. Họ biết rằng vào thứ Sáu, mình sẽ nhận được khoản lương 1.000 đô-la, và đến thứ Hai, 800 trong số đó sẽ được dùng để chi trả các hóa đơn. Vì thế, vào thứ Ba, họ còn lại 200 đô-la. Họ nắm rõ lối mòn nhàm chán này trong lòng bàn tay, họ thành thạo các công thức sống, họ ở trong một hệ thống đã được thiết lập sẵn. Đây là tồn tại, là sống sót, nhưng nó cũng chỉ dừng lại ở mức đó mà thôi, không hơn không kém. Và với tôi, đó mới là điều đáng sợ nhất có thể xảy ra, bởi bạn không phát triển nữa. Bạn chỉ đang giậm chân tại chỗ.
Khi ngôi nhà của bạn bị thiêu rụi, khi bạn bị ngã xe máy, phá sản, mất tiền hoặc bị lừa, bạn thực sự chỉ có hai sự lựa chọn. Những trải nghiệm tồi tệ này có thể định hình con người bạn, hoặc khiến bạn phát triển. Có rất nhiều người (như câu mà bố tôi vẫn nói, rằng bạn không chết đuối vì nhảy xuống nước, bạn chết đuối chỉ khi ở dưới nước quá lâu), đắm chìm trong những trải nghiệm tiêu cực quá lâu và dùng chúng như một cái cớ để dừng lại.
NHỮNG ĐIỀU XẢY RA VỚI BẠN KHÔNG PHẢI LÀ CÁO PHÓ CỦA BẠN
Tôi sống ở California, nơi có những con đường dành cho xe máy tuyệt nhất thế giới, thực sự không đâu có thể sánh bằng. Có một con đường mang tên cao tốc Angel’s Crest ở Glendale. Con đường này dẫn tới những ngọn núi và lên cao tới mức có cả tuyết trên đỉnh. Lái xe trên đó là một hành trình tuyệt vời.
Nhược điểm của nó là trong suốt mùa hè, sẽ có những đám cháy lớn khiến con đường bị đóng cửa trong vài tháng. Nhưng điều thú vị là, cứ đến tháng 9, khi bạn trở lại Angel’s Crest, sau khi những vụ cháy kinh hoàng phá hủy hàng trăm mẫu rừng vào tháng 6 và tháng 7, bạn sẽ thấy xung quanh mình là những mầm hoa đang hé nở và nhiều chồi non xinh đẹp mọc lên khắp mọi nơi. Tro tàn từ đám cháy đã tạo ra phân bón thúc đẩy sự sinh sôi của cỏ cây. Tôi đã chứng kiến biết bao đám cháy kinh khủng cùng những mầm sống vươn lên từ đó, và đây chính là đoạn đường lái xe mà tôi yêu thích nhất trên Trái Đất. Nó luôn nhắc nhở tôi rằng những điều xảy ra với bạn không phải là cáo phó của bạn.
Chính nỗi sợ phải giậm chân tại chỗ đã tiếp thêm động lực cho tôi tiến về phía trước. Tôi nhìn vào mọi thứ và nghĩ rằng: “Mình muốn thử làm điều đó.” Rồi tôi tự hỏi mình: “Chà, vậy kết quả sẽ như thế nào?” Kết quả là nếu tôi thử sức và thành công, tôi thành công. Quá tuyệt. Nếu tôi thử sức và thất bại, tôi sẽ trưởng thành từ đó. Điều này cũng rất tuyệt. Còn nếu tôi không thử, tức là tôi đã cho phép một điều gì đó cản đường mình và cũng đã bỏ lỡ một trải nghiệm mà từ đó biết đâu mình sẽ có thể phát triển bản thân. Tôi sẽ chỉ giậm chân tại chỗ.
Mọi thứ trì trệ sẽ dần bị phá hủy. Nếu không phát triển, bạn đang chết dần chết mòn.
TRỞ NÊN THOẢI MÁI VỚI VIỆC CẢM THẤY KHÔNG THOẢI MÁI
Quay lại thời điểm tôi mới bắt đầu và bị mắc kẹt ở Hồng Kông, tôi không có tiền, không có tương lai, không có ý tưởng, chẳng có gì. Thành thật mà nói, tôi đã không quá bận tâm về nó. Tôi chỉ nghĩ rằng: “À, mình chẳng còn một xu dính túi. Mình thất nghiệp. Mình cũng chẳng có kế hoạch gì. Thì vậy đó. Mình đã quá quen với điều này rồi.”
Đó là khi tôi nhận ra rằng mình đã trở nên thoải mái với việc cảm thấy không thoải mái. Đây là một cảm giác rất đỗi tự nhiên với tôi, bởi nó có nghĩa tôi đang thử một điều gì đó mới mẻ. Nó khiến mọi thứ tiến triển. Nó cho tôi một cơ hội để vươn lên. Có lẽ điều này đúng với con người luôn tìm kiếm cảm giác hồi hộp trong tôi. Một chiến binh. Một người luôn thích bước ra thế giới ngoài kia và khám phá những vùng đất mới.
Tôi sống trên những ngọn đồi của Hollywood. Đó là nơi không ai có thể tìm ra và rất nhiều người thậm chí còn chẳng biết có một ngôi nhà ở trên đó. Một trong những yếu tố khiến tôi yêu thích khi bước vào căn nhà này là một cây cọ. Nó cực kỳ cao, và khi trời gió lộng trên những ngọn đồi, cây cọ chao đảo, lúc nhẹ nhàng, khi dữ dội. Nó được sinh ra như vậy, để hứng chịu sự khắc nghiệt của những cơn gió. Miễn là nó không chống cự, nó sẽ vượt qua. Một cái cây cứng rắn và không đủ dẻo dai sẽ bị gãy đổ trong những cơn gió đó, nhưng không phải là cây cọ trước nhà tôi.
Tôi đến thăm ngôi nhà với cây cọ cao đung đưa này lần đầu tiên trong một ngày gió giật dữ dội. Một ý nghĩ vụt lên trong tâm trí tôi: “Mình chính là cây cọ đó. Mình thoải mái với việc cảm thấy không thoải mái. Sẽ chẳng hề gì nếu mình nhận vài cú đánh vào đầu. Mình biết rồi mình sẽ lại đứng lên thôi.” Cây cọ là một trong những lý do khiến tôi mua ngôi nhà này.
Đối với tôi, điều thực sự khiến tôi sợ hãi là sự đơn điệu. Tôi là kiểu người sẽ nhảy xuống nước rồi tự hỏi xem liệu nó có lạnh không. Tôi liên tục mắc lỗi, tôi cố làm những điều quá sức và bất khả thi, và mọi chuyện đã nhiều lần trở nên tồi tệ. Tuy nhiên, khi mọi việc trở nên tồi tệ, tôi luôn biết rằng mình vẫn sẽ có thể thức dậy vào ngày hôm sau và làm gì đó để cải thiện tình hình, bởi điều này đã xảy ra trước đó rồi.
Sau khi nhảy xuống rất nhiều hồ nước, khi lạnh khi nóng, vài lần đến bỏng da, đôi khi có thể chẳng có tí nước nào trong hồ, tôi đã trở nên tự tin vào sự kiên cường và khả năng hồi phục của bản thân, để rồi có thể vượt qua sai sót của chính mình.
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Chương Chín 
Những điều xấu xí 
Có một từ mà tôi bắt đầu cảm thấy không thích lắm: Nguyên bản. Nó đã bị lạm dụng quá nhiều. Thực tế thì có tính nguyên bản là một điều tuyệt vời, nhưng khi được dùng với mục đích tiếp thị thì nó không còn chân thực nữa rồi. Giờ tôi sẽ mô tả lại những điều mà mình đã làm khác đi. Tôi dành toàn bộ sự tập trung của mình để cố gắng khiến mọi thứ không trở nên quá bóng bẩy. Tôi là người có niềm tin mãnh liệt rằng một thứ càng thô sơ thì sẽ càng tự nhiên. Nhiều người đang dần trở nên mất niềm tin vào những điều họ thấy, bởi mọi cá nhân cũng như công ty trên Internet đang ngày càng trở nên giỏi hơn trong việc xây dựng mối quan hệ hoặc giả vờ hiểu sở thích của bạn. Con người chỉ muốn những thứ chân thực. Chúng ta cần thứ gì đó để trao gửi niềm tin.
Hãy suy nghĩ về điều này. Tất cả những gì chúng ta thấy đều được tạo ra bởi kỹ xảo và dựng hình, hoặc đã được trang điểm hay chỉnh sửa qua các bộ lọc, và vì thế chúng không còn giống bản thể nữa. Chúng ta liên tục nhìn thấy các bức ảnh của những người hay những thứ đẹp đẽ mà chúng ta đều biết rằng không hề phản ánh sự thật. Đâu đó trong thực đơn sẽ có bức hình của một món tráng miệng hoành tráng, hấp dẫn, và rồi khi nó được dọn lên, thứ chúng ta nhận được khác hẳn hình ảnh trong thực đơn và chắc chỉ có kích thước bằng cái nắp chai mà thôi. Bất cứ chiếc điện thoại nào giờ cũng có chế độ chỉnh sửa hoặc làm đẹp để người dùng chụp ảnh tự sướng. Mọi người đang bị chi phối bởi mục đích tiếp thị.
Dù vậy, thực tế giản đơn là, chúng ta khao khát những điều không hoàn hảo. Là một trong những siêu mẫu vĩ đại nhất của làng thời trang thế giới, thành công vang dội mà Cindy Crawford có được lại đến từ những điều không hoàn hảo. Cô ấy có một nốt ruồi ở khoé miệng. Cô ấy đã có thể xóa nó đi, và tôi cũng đọc được ở đâu đó rằng cô ấy được khuyên nên làm vậy, tuy nhiên cô ấy đã thông minh từ chối. Tôi tin rằng chính nốt ruồi đó, chính sự không hoàn hảo đó, đã mang lại cho cô ấy vẻ ngoài đặc biệt và duyên dáng một cách độc đáo.
Bạn đã bao giờ thấy những tác phẩm đầu tay của Picasso chưa? Những bức tranh được vẽ từ sớm, rất sớm? Khi đó ông chủ yếu bắt chước tác phẩm của những người khác. Chúng mang đậm phong cách Phục Hưng. Những người phụ nữ trông giống những người phụ nữ, và các chàng trai trông giống các chàng trai. Ông đã vẽ những bức tranh theo khuôn mẫu. Tuy nhiên sự nghiệp của ông đã chẳng đi đến đâu cho đến khi ông bắt đầu vẽ hai con mắt ở một bên và hai cánh tay ở bên còn lại. Đó là khi Picasso trở thành Picasso, bởi ông tạo ra những điều không hoàn hảo. Đó là lý do khiến người ta phải quan sát những bức tranh của ông một cách kỹ càng. Đó là yếu tố khiến người ta nói về chúng.
Rồi chúng ta có Jackson Pollock, người chỉ vẩy sơn lên tấm vải vẽ của mình. Khi mọi người ngắm nhìn tranh của Pollock, hầu hết đều nghĩ rằng: “Tràn đầy năng lượng, tràn đầy sự sống!” Tất cả chúng ta đều muốn thấy những điều thô sơ.
Đây chính là lý do tại sao thương hiệu và quy tắc cá nhân của tôi, cũng như của phương pháp Câu Cá Xanh, được xây dựng trên nền tảng “những điều xấu xí”.
Định nghĩa về sự xấu xí của tôi là: Không được đánh bóng. Thô sơ. Không được sản xuất hàng loạt. Chân thực. Và tôi không thích việc mọi người sử dụng từ này quá nhiều: Nguyên bản.
Hãy để tôi giải thích điều mình muốn nói.
KHÔNG HOÀN HẢO MỘT CÁCH HOÀN HẢO
Việc đa phần mọi người hiện đều đã chuyển sang dùng email cũng đồng nghĩa với việc những bức thư tay được gửi đến hòm thư nhà tôi càng lúc càng ít hơn. Mới năm năm trước, khi tôi kiểm tra hòm thư, thường sẽ có 20 phong bì trong đó mỗi ngày. Giờ thì chắc chỉ còn hai hoặc ba cái mà thôi. Đây là lý do tại sao tôi thích gửi thư, những bức thư viết tay và có dán tem. Bạn không thể đánh máy, vì điều đó có thể được tự động hoá. Khi bạn tự gấp lá thư của mình, một nếp gấp hoàn hảo là điều không thể, chúng chỉ có thể được thực hiện bởi máy móc ở các trung tâm bưu chính. Bạn chỉ gấp lá thư của mình một lần, miết nhanh đường gấp và cho nó vào phong bì. Xong. Giờ thì đúng là một con người đã gửi nó đi.
Đây là cách mà mọi người biết rằng chính tôi đã gửi cho họ thứ đó. Nó lộn xộn một cách có chủ đích. Được thực hiện nửa vời. Xấu xí. Nó đi ngược lại với những tiêu chuẩn bình thường, nó không hoàn hảo một cách hoàn hảo. Đây không chỉ là việc làm khác đi những gì người khác đang làm. Đây là việc trở nên nổi bật nhờ làm một điều đích thực.
Một bức thư tay là một điều rất nhỏ. Và đó chính là điểm mấu chốt. Những phương thức đơn giản, sáng tạo, xấu xí (không được đánh bóng) để có được sự chú ý của ai đó.
Tôi cần đại diện cho khách hàng của mình để gặp một người. Tôi bắt đầu giống như bất cứ ai cũng sẽ làm: dành thời gian tìm kiếm thông tin về anh ta trên Google và đọc chúng. Tôi phát hiện ra rằng anh ta thực sự say mê dòng Porsche cổ điển. Ngày hôm sau, khi đang ở trạm xăng, tôi ghé vào một siêu thị nhỏ và trông thấy một cuốn tạp chí có tên Những chiếc xe cũ tốt nhất hay gì đó tương tự như thế. Trong đó có một bài viết về chiếc xe Porsche cổ. Tôi đã có thể gửi cuốn tạp chí đó cho anh ta cùng một dòng tin nhắn, kiểu như: “Hy vọng anh sẽ thích cuốn tạp chí này. Tôi biết anh đam mê Porsche. Khi nào chúng ta có thể nói chuyện được nhỉ?” Nhưng sau đó tôi lại nghĩ mình nên làm gì đó sáng tạo hơn một chút. Làm thế nào để điều này gợi lên chút bí ẩn, tò mò và thu hút sự quan tâm? Thế là tôi đã xé trang báo có bài viết khỏi cuốn tạp chí rồi lại xé trang báo ra làm đôi, như thế ở mỗi phần chỉ còn một nửa chiếc Porsche. Nửa trang. Tôi gấp nó lại và cho vào phong bì. Trên đó tôi viết: “Anh sẽ nhận được nửa còn lại khi chúng ta có cơ hội gặp mặt.”
Tôi đã có được buổi hẹn và mang theo cuốn tạp chí đến đó. Thực tế thì, tôi chắc chắn rằng anh ta chẳng quan tâm chút nào đến chuyện đó đâu. Không phải anh ta tha thiết muốn có được cuốn tạp chí miễn phí từ tôi. Chỉ là cách tiếp cận mà tôi chọn đã thực sự có hiệu quả và thu hút được sự chú ý của người tôi cần gặp.
SKYMALL, CHỤP HÌNH TỰ SƯỚNG VÀ THANH TOÁN BẰNG THẺ Ở QUẦY BAR
Dưới đây là vài ví dụ về những điều nhỏ bé, sáng tạo, xấu xí mà tôi thường dùng để tạo ra sự kết nối với người khác.
Tôi thích các danh mục hình ảnh sản phẩm được đăng trên tạp chí hàng không SkyMall. Bạn biết đấy, những sản phẩm kiểu như hòm thư hình khủng long bạo chúa hay cây gãi lưng hình xương tay. Những thứ hài hước, ngớ ngẩn và xấu xí. Mỗi khi thực hiện một chuyến bay, tôi thường cố gắng lấy càng nhiều những cuốn tạp chí như thế càng tốt. Chúng có quá nhiều trang mà tôi có thể xé ra. (Xé là từ khóa ở đây. Đừng rạch nó ra bằng lưỡi dao lam; xé nó ra và dùng loại bút ngòi to như Sharpie để viết.) Sau đó, tôi sẽ lấy một trong những trang báo đó và dùng nó để làm những việc như viết thư cho khách hàng. “Tôi nghe nói anh vừa chuyển nhà. Tôi nghĩ hòm thư hình khủng long bạo chúa này chính xác là thứ anh cần cho ngôi nhà của mình.” Gấp trang báo lại, nhét vào phong bì, ghi tên người nhận và gửi đi.
Nó truyền tải một cảm giác hài hước và sự chú ý đến từng chi tiết. Người nhận có thể chẳng hề muốn một hộp thư hình khủng long bạo chúa, nhưng anh ta biết rằng tôi đã nghĩ về anh ta và nhớ rằng anh ta có một ngôi nhà mới. Điều này khiến anh ta mỉm cười, bởi ngoài tôi ra chẳng ai làm vậy cả.
Thêm một ý tưởng nữa. Hãy tự quay một đoạn phim bằng điện thoại của bạn và gửi nó cho người bạn đang cần nói chuyện. “Này, Peter, tôi biết anh đang bận, nhưng tôi đang muốn nói chuyện với anh, vậy nên tôi quay đoạn phim ngắn 30 giây này để nói với anh về chuyện chúng ta cần bàn. Giờ thì chúng ta có thể tiếp tục cuộc trò chuyện này không?”
Hoặc là, cách sau đây thì sao? Khi đang ở tại khách sạn, tôi luôn hỏi xin một loạt các loại văn phòng phẩm và phong bì, và tôi dùng chúng để viết vài bức thư. Vài ngày sau, khi một khách hàng nhận được chiếc phong bì trong hòm thư với logo của khách sạn, cô ấy sẽ phản ứng thế này: “Có ai đó mình biết đã ở tại khách sạn Standard ở Miami chăng?” Cô ấy mở nó ra, và trong đó có vài dòng tôi đã viết lên một thứ đồ văn phòng phẩm nào đó của khách sạn: “Chào Alison, tôi đang ngồi tại một khách sạn ở Miami và muốn gửi cô vài dòng vì muốn hỏi thăm cô thôi. Tôi có thể gọi cho cô vào thứ Ba tới được không?” Chỉ vậy thôi. Hết sức đơn giản.
MỘT BỨC THƯ TAY LUÔN CÓ GIÁ TRỊ HƠN MỘT EMAIL
Một điều tuyệt vời nữa về việc viết thư tay là bạn sẽ không nhìn vào màn hình. Khi bạn nhìn vào màn hình và đọc email, sẽ có những gì xảy ra trên phần còn lại của màn hình? Nhiều email khác đang được gửi đến, thông báo về các tin nhắn khác dồn dập ở góc màn hình, và bạn sẽ mất tập trung. Tuy nhiên, với cách thức xấu xí của tôi, khi mở một chiếc phong bì, bạn đặt tâm trí vào nó nhiều hơn vì cơ thể bạn đang chuyển động, tay bạn đang xé một thứ gì đó, mắt bạn đang nhìn vào nó, bạn lấy lá thư và giở nó ra. Có rất nhiều sự kết nối cả về thể xác lẫn tâm hồn khi bạn mở một bức thư, hoàn toàn khác với việc đọc email, khi mà việc đọc cũng chỉ cách việc xóa đi có một cú nhấp chuột.
Khi gửi gì đó cho một người, ví dụ như một quyển sách hay một cuốn tạp chí, tôi luôn sử dụng các loại giấy gói khác nhau. Loại giấy yêu thích của tôi là giấy gói thực phẩm màu nâu cũ. Nếu bạn muốn sáng tạo, hãy buộc một đoạn dây quanh nó. Người ta thường không nhận được những thứ như vậy.
Đây là một điều nữa mà tôi thích làm. Khi đến một quán bar để uống vài ly, tôi thường giữ lại hóa đơn. Tôi ghi vào mặt sau của nó vài dòng như: “Hank, tôi đang ở đây uống whiskey và nghĩ về dự án mà chúng ta đang làm. Tôi chỉ muốn cậu biết là tôi đang nghĩ đến cậu thôi. Thân, Steve.” Rồi tôi gửi Hank tờ hóa đơn. Điều này luôn khiến người nhận bật cười, và hầu hết những khách hàng nhận được hóa đơn rượu của tôi đều hỏi lại là khi nào họ sẽ nhận được thư về lần uống rượu tiếp theo của tôi.
Tôi là cổ đông của một tập đoàn du lịch, và họ luôn làm một cuốn sách lớn vào cuối mỗi năm, mang tên Tốt nhất của tốt nhất. Cuốn sách được bọc bìa cứng và thực sự dày, trong đó có những bức hình tuyệt đẹp của nhiều khách sạn khác nhau trên thế giới. Tuy chẳng khác gì một cuốn tạp chí to bự và hào nhoáng, 350 trang của nó chứa đầy những điều đặc biệt. Chúng tôi từng gửi sách cho khách hàng trực tiếp từ các trung tâm phân phối sản phẩm, bọc chúng trong những lớp giấy gói nhựa kèm tên và địa chỉ của khách hàng được in sẵn trên đó, và chúng tôi chẳng tốn chút tiền cước nào cho cách làm này. Những cuốn sách đến tay khách hàng từ trung tâm phân phối sản phẩm mỗi năm và chúng tôi sẽ trao đổi email về việc này: “Chào anh/chị, không biết anh/chị đã nhận được cuốn sách chúng tôi gửi chưa?”, “Tôi đã nhận được rồi, cảm ơn rất nhiều.”
Thế rồi chúng tôi thử nghiệm một cách khác. Chúng tôi lấy 50 cuốn sách, và tôi thuê con gái mình cũng như trao đổi với phụ huynh của bạn con bé: “Hãy để bọn trẻ đến nhà tôi và tham gia vào việc gói mấy cuốn sách, tôi sẽ trả chúng 5 đô-la. Điều này là tốt cho chúng.” Chúng tôi không mong chờ những điều hoàn hảo. Chúng tôi bọc sách trong bất cứ loại giấy gói nào mà lũ trẻ thích. Chúng tôi viết tay những chiếc phong bì. Và rồi chúng tôi tự gửi chúng đi. Cách này khiến chúng tôi mất thời gian, và đúng rồi, tốn thêm cả tiền cước nữa, điều mà nếu dùng phương pháp truyền thống kể trên thì chúng tôi chẳng cần bận tâm đến.
Nhưng chúng tôi đã có thêm rất nhiều khách hàng từ cách làm mới này. Khách hàng chủ động liên lạc với chúng tôi, thay vì chúng tôi liên hệ trước với họ, chỉ để nói những điều như: “Cuốn sách rất tuyệt! Vợ tôi thích nó lắm!” Bảy ngày sau khi 50 cuốn sách được gửi đi, chúng tôi đã đặt 60 khách sạn cho những khách hàng khác nhau của mình.
Tất nhiên, không gì trong số những điều tôi đã liệt kê ở trên sẽ hiệu quả nếu bạn lạm dụng nó. Bạn không cần viết thư tay cho tất cả các trao đổi về công việc, bởi nếu làm vậy bạn sẽ chẳng giải quyết được gì cả. Bạn không nên gửi quà cho mọi khách hàng hay tất cả những người mình muốn gặp. Tuy nhiên, nếu chọn đúng thời điểm để làm những điều này, đó sẽ là một cách hữu hiệu để điều bạn muốn truyền đạt trở nên nổi bật giữa cơn bão tin nhắn điện tử.
Tôi thật không hiểu tại sao chúng ta lại không cứ xấu xí như vậy đi.
NGƯỜI CÂU CÁ XANH BIẾT CÁCH NHANH CHÓNG THÍCH NGHI
Khi Napoleon muốn tôn vinh một vị khách đặc biệt đến tham dự bữa tối, bạn có biết bộ dụng cụ ăn uống được làm bằng gì không? Không phải bạc. Cũng chẳng phải vàng. Mà là nhôm.
Ngược dòng thời gian tới thời Hoàng đế Tiberius, một trong những vị tướng vĩ đại nhất của Roma. Khi người thợ kim hoàn dâng lên ngài chiếc đĩa bằng nhôm và khẳng định rằng nó còn hiếm hơn vàng, ông ta không hề nhận được một lời cảm ơn, và bạn có biết ngài đã làm gì không? Chặt đầu người thợ kim hoàn. Tiberius biết rằng nếu chiếc đĩa kim loại mới và sáng bóng này được tung ra thị trường thì dự trữ bạc và vàng của ngài sẽ bị mất giá hoàn toàn.
Toàn bộ sự việc này xảy ra xung quanh một thứ kim loại mà ngày nay chúng ta dùng để sản xuất máng xối mưa.
Vậy tại sao nhôm lại từng có giá trị đến như thế? Vì nó là kim loại hiếm nhất tại thời điểm đó. Nhôm hiếm bởi chưa có cách nào để khai thác hay nung chảy nó. Bởi sự khó khăn khi uốn dẻo nhôm, những nỗ lực phải bỏ ra và sự khan hiếm của kim loại này đã làm nên giá trị của nó. Ngay khi con người tìm ra phương pháp khai thác nhôm, nung chảy và sử dụng nó để làm mọi thứ, sự khan hiếm của nó đã biến mất.
Tôi kể câu chuyện này để nói lên hai điều: Việc là chính bạn, một cá thể độc nhất và khó có thể sao chép, là một điều hết sức quý giá; và những gì có giá trị hôm nay chưa chắc đã quan trọng vào tuần sau. Những công cụ hay thủ thuật mà chúng ta sử dụng để có được lợi thế trong tuần vừa rồi có thể trở nên vô dụng hay thành trò cười vớ vẩn trong tuần tới. Tôi hoàn toàn nhận thức được rằng những phương pháp thú vị mà mình đã dùng để minh hoạ cho việc hãy xấu xí, thô sơ và chân thực rồi sẽ vô dụng trong vòng một năm. Quan điểm của tôi về mạng xã hội, về nút “thích” và công nghệ mô phỏng hình ảnh bằng máy tính sẽ nhanh chóng trở nên lỗi thời. Chẳng sao cả. Chúng chỉ là thủ thuật mà thôi. Nhưng ý tưởng, tư duy về việc không đánh bóng và mang tính cá nhân, chân thực và chính xác, là những điều không bao giờ thay đổi. Những điều này là bất biến đối với một người Câu Cá Xanh điêu luyện.
Phương pháp Câu Cá Xanh nói đến khả năng có thể thay đổi để thích nghi về mặt kỹ năng. Đầu tiên, bạn cần có khả năng đặt câu hỏi về những gì xảy ra trước mắt, lắng nghe những điều ẩn sâu dưới bề mặt và tiếp tục thử nhiều cách thức độc đáo, nổi bật để xây dựng quan hệ với một ai đó. Sau đó mới đến việc phát triển những công cụ và thủ thuật mà bạn sẽ dùng.
[image: 8]



Chương Mười 
Thương hiệu cá nhân mang tính cá nhân (tưởng tượng mà xem) 
Tất cả những người bạn từng gặp đều rất cố gắng trong việc xây dựng thương hiệu cá nhân. Cậu bé trong tuổi đến trường muốn trở thành một đứa trẻ thật ngầu đang làm vậy. Cô gái 16 tuổi trang điểm để các cậu trai nhìn vào và nghĩ cô bé lớn hơn tuổi thật, đó cũng là xây dựng thương hiệu cá nhân. Tương tự với việc kỹ sư phần mềm chọn đi giày thể thao, mặc áo hoodie và quần bò. Cũng giống như một ngôi sao nhạc rock diện áo khoác da, để tóc dài và có những hình xăm trên tay.
Đó là một sự trớ trêu mà tôi không tài nào hiểu nổi. Mỗi người và mỗi thương hiệu đều muốn trở nên đặc biệt, muốn tạo ra chỗ đứng của riêng mình, muốn được biết đến như một sản phẩm độc lập và mang tính cá nhân. Và họ làm điều đó bằng cách nào? Ừ thì, điều đầu tiên là họ ăn mặc giống như những người ở vị trí đó thường làm. Họ nỗ lực khiến bản thân trở nên vừa vặn và phù hợp với khuôn mẫu mà họ nghĩ mình nên trở thành, như cách mà những người khác vẫn làm. Trong khi, trớ trêu thay, họ vốn là một cá thể độc nhất. Bạn được sinh ra là duy nhất.
Tôi muốn những người đó nhận ra rằng xây dựng thương hiệu cá nhân không liên quan gì đến chuyện bạn mặc gì hay kết giao với ai. Nó là việc không cố gắng khoác lên mình những lớp quần áo hay nhân cách khác nhau để phù hợp với những gì người khác mong đợi. Xây dựng thương hiệu cá nhân là nhìn nhận bản thân một cách trung thực, theo phong cách Câu Cá Xanh để thực sự tìm ra bản chất cốt lõi của mình là gì.
KHÔNG DỄ GÌ ĐỂ TÔI HỌC ĐƯỢC CÁCH LÀ CHÍNH MÌNH
Giờ đây, tôi hoàn toàn thoải mái với việc là Steve Sims. Khi bạn tương tác với tôi, dù là về công việc hay mang bánh waffle cho tôi vào bữa tối, tôi vẫn chỉ là một gã người Anh to lớn và bạn chỉ đang nói chuyện với tôi thôi. Đó là cách duy nhất tôi có thể hoàn thành công việc theo cách của riêng mình, bởi tôi chẳng lãng phí dù chỉ một giây để làm bất cứ ai ngoài chính bản thân mình.
Nhưng không dễ gì để tôi học được điều này. Tôi đã dành rất nhiều thời gian để cố gắng che giấu sự thật rằng mình là con trai của một thợ nề ở khu Đông London, rằng tôi lớn lên trong nghèo đói và không có những thứ mà nhiều người giàu có quanh tôi sở hữu. Ngay khi bắt đầu kiếm được tiền, những đồng tiền thực sự đầu tiên trong cuộc đời, tôi nhanh chóng để nó trở thành tiếng nói của mình. Tôi rơi vào cái bẫy “đáng ra mình nên trông thế nào”. Quá nhiều áp lực từ những người đồng trang lứa nói rằng tôi sẽ không được nhìn nhận một cách nghiêm túc nếu như tôi chỉ là chính mình, là Steve Sims, và tôi cảm thấy dường như đã đến lúc phải lớn lên. Cách tôi hiện thực hóa nó là khoác lên người hết tấm chắn này đến tấm chắn khác. Tôi mặc com-lê, đi giày đế mềm đắt tiền, mang thắt lưng thiết kế riêng; không phải vì mình, mà vì những người xung quanh.
Và đây là những gì đã xảy ra. Tôi cắt bỏ sự kết nối với người khác. Khi tôi tới gần bạn và ăn mặc kiểu như trên, bạn sẽ lập tức trở nên hoang mang, bởi khi bắt đầu nói chuyện với tôi, bạn sẽ nhận ra cách mà tôi nói chẳng liên quan gì đến bộ dạng mà tôi cố tỏ ra. Người đứng trước mặt bạn không hoàn toàn nguyên bản, và có điều gì đó khiến bạn lấn cấn và khó chịu, rằng: “Có gì đó sai sai về người này.” Không ai muốn làm việc với những người mà có một tiếng chuông nhỏ vang lên trong đầu họ cảnh báo rằng có gì đó không đúng lắm.
Ví dụ, bạn gọi một người thợ sửa ống nước đến nhà để thông tắc cống. Chuông cửa reo lên và người đứng trước cửa nhà bạn đang diện bộ com-lê đắt tiền, nói rằng anh ta là thợ sửa ống nước. Bạn sẽ thầm nghĩ: “Ơ, có gì đó nực cười ở đây.” Và bạn chắc sẽ chẳng để người thợ sửa ống nước đó vào nhà.
Khi tôi nghe theo áp lực của những người đồng trang lứa và trở thành một người không phải mình, mọi thứ dần trở nên tồi tệ. Chúng bắt đầu vượt khỏi tầm kiểm soát. Những chỉ số tài chính sụt giảm, nhưng trước đó, các mối quan hệ của tôi dần xấu đi. Tôi nhanh chóng nhận ra điều đó. “Tại sao những người tôi từng kết giao không gọi điện lại cho tôi? Tại sao tôi không giao tiếp tốt? Tại sao tôi lại mất kết nối với mọi người? Tại sao tôi không còn thân thiết với bạn bè của mình nữa?”
Đó là khi tôi trở về với những điều cơ bản. Tôi cởi bỏ bộ com-lê và những thứ hào nhoáng. Tôi mặc lại chiếc áo phông đen và quần bò của mình. Tôi đến các buổi họp và những bữa tiệc trong bộ dạng như thế, không phải để gây ấn tượng với ai, chỉ để là chính mình mà thôi. Và thế là mọi người bắt đầu quay lại với tôi. “Bạn biết không, có anh chàng này. Anh ta chẳng trông như thể đang cố quá, anh ta hoàn toàn thoải mái khi là chính mình.” Những người tự tin muốn giao thiệp với những người tự tin.
Tôi đã không còn phải cố gắng để trở thành người khác nữa, vậy nên tôi có thể hoàn toàn tập trung để trở thành phiên bản tốt nhất của chính mình. Một cách thô sơ, không bóng bẩy và chân thực. Nó xấu xí. Tôi thích làm một Sims xấu xí.
BỨC HÌNH TỆ NHẤT TÔI TỪNG CHỤP
Giờ tôi sẽ kể một câu chuyện nhỏ để bạn thấy rằng tôi đã từng nhìn nhận mọi việc sai đến mức nào. Tôi có một bức ảnh của mình từ năm 1997. Thành thật nhé, bức hình đó xấu tệ hại. Lúc đó tôi đang ở Monaco để tham dự lễ kỷ niệm lần thứ 50 của Ferrari và thực hiện một sự kiện lớn để chào mừng chặng đua F1 Monaco. Vào thời điểm đó, tôi đang sở hữu một chiếc Ferrari Dino 1972. Một chiếc xe tuyệt đẹp. Tôi cũng thuê một chiếc du thuyền cho sự kiện này, vì ở gần thì dễ thực hiện hơn.
Một cách dễ hiểu, tôi muốn có một bức hình của mình đang hưởng thụ tại Monaco. Thế là tôi mặc bộ com-lê đẹp nhất, ngồi trong chiếc Ferrari của mình, đỗ ngay trước chiếc du thuyền đã thuê và nhân viên của tôi bắt đầu chụp ảnh. Chúng tôi nhanh chóng nhận ra rằng chiếc du thuyền bên cạnh dài hơn chiếc du thuyền mà mình đã thuê tận 2m, thế là chúng tôi đã lái xe đến đó để chụp ảnh với chiếc du thuyền lớn hơn. (Điều này thật điên rồ, chiếc du thuyền tôi thuê đã lớn lắm rồi.)
Và bức ảnh của tôi trông thế này: Tôi trong bộ com-lê đầy vẻ Miami Vice7, dựa vào chiếc xe Ferrari của mình, tạo dáng như một tên vô lại trước du thuyền của một người khác. Tôi vẫn còn giữ bức ảnh đó. Giờ tôi nhìn vào nó và nghĩ: “Thậm chí với cả một chiếc du thuyền, một chiếc xe xịn, được Ferrari đích thân mời đến sự kiện ở Monaco, mày vẫn cảm thấy bị đe dọa bởi những gì người bên cạnh có.”
7 Tên một bộ phim truyền hình nổi tiếng của Mỹ. (BTV)
Đó là một lời nhắc nhở đầy đau đớn mà tôi vẫn thường nhìn vào và tự nhủ: “Sims, anh bạn, hãy vui vẻ với chính mình và đừng bao giờ cố gắng giành lấy lòng tin hay tình yêu hay danh vọng hay những lượt thích từ bất cứ ai. Sự công nhận đó đâu có trả lương, nuôi dạy lũ trẻ, giữ gìn cuộc hôn nhân hay mang lại cho mày bất cứ niềm vui thực sự nào.”
Không phải ai trong chúng ta cũng có một tấm hình thực sự để cầm lên và nhìn vào, nhưng tôi chắc rằng mỗi người đều có những kỷ niệm đau thương về việc cố gắng trở thành một ai đó không phải mình, gắng sức để đạt được sự công nhận của những người vốn chẳng quan trọng trong cuộc đời mình.
TÁI ĐỊNH NGHĨA SỰ GIÀU CÓ
Khoảng 10 năm trước, tôi làm việc tại Palm Beach. Đó là một nơi ngập trong tiền. Tất cả những người tôi làm việc cùng đều sở hữu một ngôi nhà trị giá 10 triệu đô-la, có khi tận vài căn. Nếu chỉ có căn nhà giá 5 triệu đô-la, bạn là công dân hạng hai. Tất cả bọn họ đều mua nhà trên các khu phố quan trọng và tấp nập của thị trấn, không phải bởi đó là nơi tốt nhất cho họ và gia đình, mà bởi đó là nơi để người khác nhìn vào. Họ muốn mọi người biết rằng mình có đủ khả năng để chi trả cho ngôi nhà trị giá 10 triệu đô-la.
Có rất nhiều thứ kiểu đó ở Palm Beach. Cư dân ở đây có đồng hồ, xe hơi, bạn gái, du thuyền, thẻ thành viên ở các câu lạc bộ tư nhân cao cấp, nhưng trước khi có thể nói rõ cảm giác của mình, tôi biết có điều gì đó còn thiếu ở đây. Những người này là những kẻ kiếm tìm. Họ không hề hạnh phúc. Và rồi có một người nọ sống ở bên kia đường. Anh ta kết hôn với người bạn thân 10 năm, lái một chiếc xe chẳng cần vay mượn mới mua được, những đứa con của anh ta học ở một ngôi trường tốt và trở về nhà an toàn mỗi đêm. Cả gia đình cùng nhau chia sẻ một cuộc sống đủ đầy.
Với tôi, anh ta mới đúng là một người giàu có.
Tôi vẫn nhớ đó là một bước đột phá lớn đối với bản thân khi nhận ra rằng, nhiều người tôi làm việc cùng khi ấy có nhiều tiền nhưng lại chẳng hề giàu có.
Suốt nhiều năm, tôi đã cố gắng giữ kín chuyện mình lớn lên trong một khu phố nghèo khó, suy nghĩ giống như nhiều người khởi nghiệp từ đôi bàn tay trắng rằng phải nói những thứ như đồng hồ Rolex thì mới có thể được công nhận. Rồi chính nhờ Palm Beach, tôi đã nhận ra sự khác biệt giữa những đồng đô-la và sự giàu có.
Sự giàu có của tôi không phụ thuộc vào số lượng đồng hồ cao cấp tôi có thể mua. Nó dựa vào việc biết rằng dù phải chịu đựng và trải qua những gì trong một ngày, tôi vẫn hoàn toàn thanh thản đi ngủ mỗi đêm vì biết rằng những đứa con của mình được ăn no, vợ mình được bình yên, và rằng chúng tôi có một mái nhà trên đầu.
Giờ tôi sở hữu nhiều công cụ để giải trí, điều đó là chắc chắn, tuy nhiên nó chẳng liên quan gì đến sự giàu có của tôi. Sự giàu có của tôi chỉ đơn giản nằm ở việc tôi là chính mình. Tôi chăm sóc những người xung quanh và dành tình yêu, sự hỗ trợ cũng như lòng tin cho những con người này.
BẠN XÂY DỰNG THƯƠNG HIỆU CÁ NHÂN NHƯ THẾ NÀO?
Giờ là lúc để nhìn lại bản thân. Bạn có thể là một người chẳng ra gì. Mà có khi bạn không bình thường cũng nên. Tuy nhiên nếu bạn đang đọc cuốn sách này, rõ ràng bạn mong muốn điều gì đó tốt hơn cho bản thân mình, thế nên đừng dằn vặt bản thân quá, nhé? Bạn đã thực hiện bước đầu tiên rồi.
Giờ thì, trong quá trình tự kiểm điểm bản thân, hãy tự hỏi: “Tôi thích gì? Tôi ghét gì? Tôi thích kiểu người nào? Tôi ghét những người ra sao?” Hãy kẻ hai cột: Thích và Không thích. Nếu chỉ làm một danh sách “Tôi thích, tôi thích, tôi thích” thì chẳng có ý nghĩa gì. Bạn phải thấy cả những điều tồi tệ nữa. Đây chính là bao cát của riêng bạn mà bạn có thể đấm đá để tìm ra chính mình. Hãy đơn giản và thẳng thắn với chính mình. Bạn phải nhìn thấy sự thật, ngay trước mắt bạn.
Tiếp theo, tôi muốn làm một danh sách khác. Đâu là các nguyên tắc của bạn? Bạn giỏi và kém ở những khoản nào? Những nguyên tắc chính là thứ được dùng để phát triển một thương hiệu cá nhân. Tôi có khiến người khác thất vọng không? Tôi có hoàn thành công việc không? Tôi có biết cách để viết một mẩu tin hay không? Tôi có biết làm thế nào để viết một cuốn sách tuyệt vời không? Tôi có tệ trong cách trả lời email không? Tôi có thích đi du lịch không? Tôi có nói dối mọi người để cố trở nên thú vị hơn không? Tôi có thích cà ri không? Cứ tiếp tục hỏi như vậy một lúc. Hãy thẳng thắn đến tàn nhẫn với bản thân. Đừng lo lắng gì cả: Sẽ chẳng có ai nhìn thấy danh sách này ngoài bạn đâu.
Giờ thì hãy nhìn vào những danh sách của bạn. Bạn sẽ thấy rất nhiều điều bạn không ưa về bản thân, nhưng bạn vẫn cứ làm chúng, rõ ràng là vậy. Bạn sẽ có thể dễ dàng nhận ra những điều cần bắt đầu loại bỏ trong cuộc sống của mình. Bởi chẳng có gì tự nhiên mà tốt lên được.
Trong cơ khí xe máy, chúng ta luôn tập trung vào liên kết yếu nhất. Má phanh của bạn thế nào? Áp suất lốp xe ra sao? Xích xe có căng không? Những thứ đơn giản. Chúng ta không quan tâm xem trục cam có ổn định không, chúng ta không để ý xem van xe đã được lắp đúng chưa. Các vấn đề kiểu đó không khiến chúng ta dừng lại hoặc giết chết chúng ta. Nhưng nếu bạn đang lái xe vòng quanh một góc đường và phanh không hoạt động, nó sẽ gây nguy hiểm đến tính mạng. Hãy tập trung vào yếu tố nhỏ nhất nhưng có thể dìm bạn xuống. Đây là bước đầu tiên trong công cuộc củng cố thương hiệu cá nhân.
Hãy xem bản thân như một thương hiệu, một công ty, rồi đặt câu hỏi tại sao tôi muốn mua công ty này? Tại sao tôi lại tin tưởng thương hiệu này? Liệu tôi có muốn trở thành một phần của nó không? Hãy tưởng tượng rằng bạn đang tìm kiếm người yêu. Tại sao một ai đó muốn dành thời gian với bạn? Đầu tiên họ có thể cảm thấy bị thu hút bởi bạn, nhưng sau vài lần hẹn hò họ sẽ nhanh chóng tự hỏi: “Tại sao tôi muốn gặp lại người này? Tại sao tôi nên dành thời gian cho người này?”
Hãy nhìn vào chính mình và học hỏi. “Được rồi. Đây là những gì tôi ủng hộ. Đây là điều tôi không chấp nhận chỉ dừng lại ở đó. Đây là cách tôi muốn mọi người cảm nhận khi họ ở xung quanh mình. Đây là cách tôi cảm thấy mình nên được đối xử.” Khi xác định được những điều này, bạn đã xây dựng được tính cách, lý tưởng, ý thức hệ và thương hiệu cá nhân của chính mình.
Bạn đã là con người đó rồi. Bạn vốn đã là duy nhất. Bạn là chính mình. Quá trình này chỉ để giúp bạn phát triển nhân cách cốt lõi, thương hiệu cá nhân của bạn hơn nữa mà thôi. Một khi đã tìm ra con người này và phát triển nó lên từ nền tảng đó, bạn có thể trở nên bùng nổ với nguyên bản của mình.
BÀI KIỂM TRA CẠN LY
Đây là cách đơn giản nhất trên đời để tìm ra liệu ai đó có phù hợp để làm đối tác kinh doanh, khách hàng, bạn bè, gia sư, huấn luyện viên hay bất cứ ai trong cuộc sống của bạn hay không.
Tôi gọi nó là Bài kiểm tra Cạn ly. Nếu tôi đang đi bộ trên vỉa hè và thấy ai đó tôi biết đang đi bên kia đường, tôi sẽ làm gì? Đó có thể là bất cứ ai trong cuộc sống của tôi, bạn học, khách hàng, nhà đầu tư, người đưa thư, nha sĩ, bất cứ người nào mà tôi biết. Liệu tôi có nhìn thấy họ và chạy qua đường, đến trước mặt và nói: “Bernard! Cậu thế nào rồi? Đi làm một ly với tôi đi!” Hay tôi sẽ nhìn sang hướng khác, vờ như chưa nhìn thấy thấy họ, rảo bước nhanh hơn để tránh đi? Đó chính là Bài kiểm tra Cạn ly.
Bài kiểm tra Cạn ly này là cách mà tôi sử dụng để quyết định xem phải sa thải người bán hàng nào. Tôi nói với Claire, vợ và cũng là cộng sự của tôi: “Anh sẽ nói đơn giản thôi. Anh truyền đạt cho mọi người khái niệm Bài kiểm tra Cạn ly, nhưng anh sẽ không thể thực hiện nó nếu vẫn giữ người bán hàng này lại trong công ty.” Không quan trọng cô ta kiếm được bao nhiêu tiền cho tôi và công ty, không quan trọng liệu khách hàng có thích cô ta hay không, tôi thì thực sự không có cảm tình với người này. Vì thế tôi đã sa thải cô ta. Thực tế thì tôi đã sa thải một trong những nhân viên tốt nhất của mình chỉ vì người này không vượt qua Bài kiểm tra Cạn ly. Bạn có thể nhìn vào điều này và nghĩ: “Lạy Chúa, Sims, anh là một thằng ngốc, anh vừa đánh mất một tài sản lớn, sao anh không cố chịu đựng, làm ngơ người bán hàng này và cứ để cô ta làm công việc của mình?” Hoặc bạn có thể nhìn vào điều này và nhận ra rằng: “Anh vừa vứt bỏ một điều không tốt cho bản thân, và bất cứ điều gì không tốt cho bản thân anh thì sẽ không tốt cho công ty.”
Điều kỳ lạ là những người còn lại trong nhóm của tôi đều thực sự tôn trọng quyết định này. Tôi từng nghe họ nói những thứ như: “Tôi không chắc liệu Sims có bao giờ làm điều đó không.” Họ nghĩ thầm sau lưng rằng: “Liệu anh ấy có thực sự làm những điều đã nói không?” Tôi cũng có chút bất ngờ với chính mình khi để người bán hàng này rời khởi công ty, nhưng vòng tròn quan hệ của tôi dần trở nên tốt hơn, mối quan hệ của tôi với đồng nghiệp trở nên bền chặt hơn và danh tiếng của tôi trở nên nguyên bản hơn. “Ồ, Sims ấy à, anh ấy không chỉ nói suông. Anh ấy sẽ thực hiện nó. Anh ấy sống với những điều mình nói.”
Điều này vô cùng đơn giản, thậm chí có chút ngớ ngẩn. Nó từ lâu đã trở thành định hướng trong cuộc sống của tôi. Khi phỏng vấn khách hàng để tuyển hội viên cho hội Câu Cá Xanh, tôi sẽ thực hiện Bài kiểm tra Cạn ly trong đầu để quyết định xem liệu có nên nhận họ không. Tôi không chào đón một mối quan hệ xấu, kể cả khi nó giúp tôi trở nên giàu có hơn. Gần đây chúng tôi có thuê một kế toán mới, và tôi hỏi vợ mình, người sẽ làm việc cùng anh ta: “Em có muốn đi uống và cạn ly với người này không?” Cô ấy lập tức trả lời: “Không.” Thế là tôi nói: “Có hàng tỷ người trên hành tinh này, có rất nhiều kế toán để thuê, hãy tìm một người mà em sẽ uống bia cùng.” Kế toán hiện tại mà tôi tìm được, tôi thực sự muốn cùng anh ta cạn chén.
ĐỪNG LÃNG PHÍ THỜI GIAN ĐẾM LƯỢT THÍCH
Quá nhiều người đang có cách nhìn nhận không đúng về xây dựng thương hiệu cá nhân. Họ đang dành nhiều thời gian và năng lượng đến mức không tin nổi vào các dòng trạng thái trên mạng xã hội, những điều thường chỉ là ảo. Tôi biết nó thật nhảm nhí. Bạn biết nó thật nhảm nhí. Cả hành tinh này đều biết nó thật nhảm nhí, nhưng rồi chúng ta vẫn làm thế. Chúng ta đăng thứ gì đó lên Facebook, Instagram hoặc Twitter, và rồi sự tự tin trong chúng ta vỡ vụn nếu nó không có đủ số lượt thích. Điều này thực sự mệt mỏi.
Tôi từng gặp một sinh viên trẻ đã trả tiền cho một công ty để mỗi lần cậu ta đăng thứ gì lên Facebook, cậu sẽ có 500 lượt thích, vì theo cậu: “Điều này khiến mọi người nhìn cháu bằng con mắt khác.” Tôi đáp lời thằng bé: “Làm thế quái nào mà 500 người ở Philippines, những người cháu không biết mà bạn của cháu cũng không, lại có thể biến cháu trở thành thứ gì đó xịn hơn đứa nhóc rõ ràng đã mua 500 lượt thích?” Thằng bé không nhìn ra sự vô nghĩa của việc làm này.
Đừng hiểu lầm tôi. Tôi không có ý nói rằng mạng xã hội là xấu. Nó có những công dụng tuyệt vời có thể khiến mọi người thực sự xích lại gần nhau. Chỉ là đừng tốn thời gian nhìn vào số lượt thích hay số lượng người theo dõi, bởi những điều này đều có thể bị thao túng. Tôi thà có một bài đăng Facebook với 10 người đáp lại với bình luận thật, còn hơn có 3.000 người ấn thích, thích và thích. Bạn nhìn thấy điều này rất nhiều. Bạn thấy một tấm ảnh với 1.000 lượt thích nhưng chẳng hề có một bình luận nào, không có lấy đến một người thực sự nói: “Trông tuyệt ghê!” hay “Tôi thích màu này!” hoặc “Quẩy lên nào!” Không có thứ gì như vậy, không một bình luận.
Tôi tin rằng bạn có thể có 1 triệu người theo dõi, nhưng bạn chỉ cần 10 người để trở nên siêu giàu có. Điều này nghe có vẻ khắc nghiệt và có thể sẽ làm phật lòng nhiều người tôi biết, nhưng có một sự thật đơn giản là trong cuộc sống, ngoài vợ ra, tôi nghĩ mình chỉ có ba người bạn. Tôi thật lòng nghĩ mình chỉ có ba người bạn. Tôi luôn có thể gõ cửa nhà của ba người này vào lúc 1 giờ sáng và nói: “Tôi gặp rắc rối,” và họ sẽ đáp ngay: “Ngồi xuống đây. Nói thử xem nào.” Ba người tôi có thể gọi điện và bảo: “Tôi đang ở phía bên kia hành tinh, nhưng tôi vừa mất ví, tôi cần mượn thẻ tín dụng của ông. Đọc số thẻ cho tôi với.” Đối với ba người đó, tôi không cần viện cớ gì cả. Bạn không cần là một ai khác với họ. Bạn chỉ cần là chính bạn mà thôi.
Tôi đoán rằng rồi chúng ta sẽ trải qua một sự tái thiết lập về cơ chế hoạt động của mạng xã hội, giống như điều đã xảy ra với thị trường nhà đất. Chúng ta sẽ tái thiết lập khi bong bóng mạng xã hội bùng nổ, và bạn sẽ thấy ai thực sự nhớ mình khi bạn không còn ở đó nữa. Bạn có thể nghĩ mình có tất cả những người đó, hàng nghìn người theo dõi, những người bạn trực tuyến, nhưng liệu bao nhiêu trong số đó thực sự là một phần cuộc sống của bạn?
Điều này khác với việc kinh doanh. Chúng ta sẽ nói về nó sau. Trong kinh doanh, có những cách để tạo nên một ấn tượng nhất định về thương hiệu của bạn. Trong kinh doanh, việc được nhìn nhận như người dẫn đầu thị trường, người truyền cảm hứng nhiều nhất, người thẳng thắn nhất, người được mọi người thực sự đọc, theo dõi và trích dẫn là một vị trí có tính chiến lược quan trọng. Tuy nhiên, điều tôi đang muốn nói ở đây là xây dựng thương hiệu cá nhân (và một khi đã làm được điều này, bạn sẽ có thể quản lý công việc kinh doanh của mình tốt hơn). Bạn phải nhận ra rằng mình không thể thanh toán hóa đơn ở quầy bar bằng số lượt thích trên Facebook.
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Chương Mười Một 
Sức mạnh từ việc nói không 
Khi chúng ta bắt đầu cảm thấy có hứng thú với việc Câu Cá Xanh, cảm thấy tự tin với nó, chúng ta thường mắc sai lầm khi chấp nhận mọi thứ và không loại trừ bất cứ điều gì. Nhiều người trong chúng ta rất giỏi chấp nhận thử thách. Là một doanh nhân, chúng ta luôn nói rằng: “Chắc chắn đấy! Đưa tôi, trao nó cho tôi, đưa tôi đi. Tôi sẽ chịu trách nhiệm. Nhất định tôi sẽ làm được.” Chúng ta làm rất tốt một điều gì đó và bị nghiện chính đam mê của mình, để rồi cứ tiếp nói được, được, được với cơ hội để làm điều đó nhiều hơn. Lúc nào cũng là nhiều hơn. Ngay cả khi bị quá tải và biết rằng công việc sẽ trở nên căng thẳng, chúng ta vẫn chấp nhận nó. Tôi cứ như thế suốt và tôi cá là bạn cũng vậy.
“Không” là một từ cực kỳ khó nói. Mọi người vẫn thường cảm thấy khó khăn để sử dụng từ có năm chữ cái này một cách chính xác. Trong quá trình điều chỉnh phương pháp Câu Cá Xanh, tôi buộc phải thừa nhận rằng, dù tôi hoàn toàn thấu hiểu và đồng cảm với những người muốn đồng ý với tất cả mọi thứ, nhưng sẽ là cực kỳ nguy hại nếu cứ để họ tiếp tục cách làm này. Hóa ra, có được sự can đảm và khả năng nói “không” là một yếu tố quan trọng của việc Câu Cá Xanh. Học được rằng khi nào nên và không nên sử dụng từ “không” có ý nghĩa quan trọng hơn cả công việc của bạn, nó là cốt lõi của cách bạn sử dụng thời gian trong đời.
Bạn phải nhận ra rằng khi càng cố gắng ôm đồm nhiều thứ, chất lượng công việc của bạn sẽ càng không được đảm bảo. Có một sự thật đơn giản là dù con người có thể gắng sức và phát triển đến một mức đáng nể, bạn cũng không nên cố gắng quá mức để làm mọi thứ cùng một lúc.
Tôi đã chứng kiến rất nhiều người thực sự tài giỏi lâm vào cảnh phá sản và kiệt quệ chỉ vì không biết cách từ chối. Tôi đã chứng kiến những công ty thất bại vì đồng ý với mọi đối tác hoặc chấp nhận những dự án và con người không phù hợp với đường lối của mình. Bạn phải có khả năng nói “không”. Bạn phải làm vậy với nhân viên, bạn bè, thử thách, dự án và cả khách hàng mới.
NÓI KHÔNG VỚI MA CÀ RỒNG
Biết cách nói không khiến bạn có khả năng loại đi người khác. Bạn có thể loại bỏ bất cứ ai. Không chỉ với nhân viên, mà là cả khách hàng. Bạn thậm chí có thể quyết định không làm bạn với một ai đó luôn cũng được.
Có rất nhiều người trong cuộc đời tôi, những người tốt và tuyệt vời mà tôi muốn ở gần bởi họ luôn khiến tôi mỉm cười. Có những người mà tôi cảm thấy thật tốt khi được ở cạnh. Tôi muốn giải thích rõ hơn về sự đơn giản của điều này. Bạn lái một chiếc xe vì đó là điều đáng làm. Bạn mặc một bộ đồ vì nó khiến bạn cảm thấy ổn. Bạn có một người bạn vì hai người quý mến lẫn nhau. Nếu không thì, cớ sao bạn phải giả vờ?
Đây là điều ngu ngốc nhất trên đời. Bạn biết mình có một mối quan hệ không thực sự tốt đẹp với một ai đó, nhưng bạn chịu đựng điều đó vì: “Tôi lớn lên với cô ấy,” hoặc “Tôi làm việc với họ,” hoặc “Cô ấy là bạn thân nhất của vợ tôi.” Bạn cam chịu ở trong một mối quan hệ và bạn dối mình rằng có gì đâu, chỉ là một mối quan hệ tệ thôi, nó chẳng ảnh hưởng gì đến những mối quan hệ khác cả. Đó là khi phiên bản không thật lòng với chính mình của bạn bắt đầu nắm quyền chi phối, vì giây phút nó xuất hiện trong cuộc đời bạn, bạn không còn là chính mình nữa. Nó lấy đi một điều gì đó trong bạn, và thứ còn lại chỉ là sự tiêu cực và tổn thương. Bạn nghĩ mình sẽ bắt đầu cuộc họp sau đó như thế nào? Bạn sẽ không đến đó một cách tự tin. Bạn sẽ không đến đó bằng nhiệt huyết. Bạn sẽ không đến đó với sự hào phóng và yêu thương. Bạn đến cuộc họp với sự khinh thường hoặc kiệt sức.
Bạn có thể thực sự quý người mình sẽ gặp trong cuộc họp tiếp theo, nhưng bạn vẫn đang mắc kẹt trong tâm trạng tồi tệ từ cuộc họp trước. Và người đó sẽ chú ý điều này. Anh ta sẽ nghĩ: “Ồ, tâm trạng của Steve có vẻ không được tốt lắm, có phải mình đã làm gì sai không?” Và đó không phải là cảm giác mà bạn muốn mang lại cho người khác. Không bao giờ. Nếu định gặp gỡ ai đó, bạn đều muốn dành cho họ tất cả năng lượng và sự chú tâm của mình. Bạn muốn họ cảm thấy thoải mái và tự tin bên cạnh mình, chứ không phải là khiến họ cảm thấy thiếu thoải mái và thầm nghĩ rằng có phải mình đang làm gì sai không. Việc chịu đựng một mối quan hệ xấu sẽ từ từ đầu độc tất cả những mối quan hệ tốt mà bạn có.
Ví dụ, tôi đã phải sa thải một người quan trọng trong nhóm của mình. Cô ấy là nhân viên bán hàng số một của chúng tôi. Tôi biết là công ty sẽ mất một khoản tiền trong hai tháng tới nếu không có người này. Tệ hơn là, tôi đã biết cô ấy được năm năm. Tôi biết ngày sinh nhật, tôi biết món ăn và thức uống yêu thích của cô ấy. Với bất cứ một mối quan hệ công việc nào, bạn mở lòng và rồi đạt được một sự gắn kết. Nhưng dù chúng ta có làm gì đi chăng nữa, thi thoảng, mối quan hệ vẫn có thể trở nên tệ đi và càng lúc càng nặng nề hơn. Việc khiến nó tốt đẹp trở lại luôn đòi hỏi nhiều nỗ lực cũng như khiến bạn mất tập trung vào những việc mình cần làm. Một khi những cố gắng bỏ ra còn nhiều hơn những điều tốt đẹp hai người đã có với nhau, bạn sẽ biết rằng dành sức lực cho mối quan hệ này không còn phù hợp nữa.
Việc sa thải cô ấy không hề dễ dàng, nhưng tôi đã ngay lập tức cảm thấy dễ chịu hơn sau khi cô ấy rời đi. Không phải về mặt tài chính, mà là về tinh thần. Việc bỏ đi mối quan hệ này đã tiếp lửa cho sự hào hứng chung của tôi. Tôi không còn phải lâm vào cảnh khó chịu và muốn trốn tránh khi nhận được tin nhắn hay phải nói chuyện với cô ấy, hay khi năng lượng tiêu cực khiến tôi không thể giữ được trạng thái tốt nhất. Tất cả mọi người trong nhóm của tôi cũng bắt đầu làm việc tốt hơn.
Bạn phải đủ mạnh mẽ để nói: “Không. Bạn không làm được gì cho công việc hay cuộc sống của tôi cả. Thực tế là, bạn chỉ đang khiến cả hai trở nên tồi tệ hơn mà thôi.”
ĐỪNG ĐỂ BẤT CỨ AI LÀM LÃNG PHÍ MỘT GIÂY PHÚT NÀO TRONG CUỘC ĐỜI BẠN
Có rất nhiều người trong cuộc sống của tôi mà tôi có thể học hỏi được từ họ. Sau đây là một ví dụ tuyệt vời: Tôi đi dự tiệc cùng một trong những cố vấn của mình. Đó là một chuyên gia bán hàng và cực kỳ xuất sắc trong công việc của mình. Vài người trong bữa tiệc cố gắng nịnh bợ anh ấy. Bạn tôi kéo một người bám đuôi sang một bên và lấy đồ uống cho anh ta, người này dâng trào cảm xúc vì vừa nhận được đồ uống từ tay một người bán hàng vĩ đại. Bạn tôi trả tiền cho nó và nói, một cách thân thiện: “Nghe này, tôi không có ý xúc phạm đâu, nhưng tôi chắc chắn rằng có điều gì đó rất khác trong tính cách của chúng ta và chúng ta sẽ không hợp nhau đâu. Không phải tôi không tôn trọng cậu, nhưng chúng ta sẽ không bao giờ có thể trở thành bạn bè.”
Tôi đứng ngay cạnh họ và thầm nghĩ: “Trời đất!” Đây là một cấp độ hoàn toàn mới. Bạn tôi nói với người đó: “Vì thế, làm ơn. Sự kiện này là một cơ hội tuyệt vời để cậu có thể nói chuyện với những người thực sự có ích cho cậu và mạng lưới của cậu, thế nên tôi không muốn cậu lãng phí công sức với tôi đêm nay.” Tôi nghĩ: “Ồ! Thật là một cú đau đớn!” Tuy nhiên, bạn tôi lại làm điều đó với sự chân thành, rồi vỗ vai người kia và nói: “Người đằng kia, anh ta là một người phù hợp để cậu trao đổi cùng, cậu đã biết chưa?” Một lúc sau, người bám đuôi quay lại tìm bạn tôi và nói: “Cảm ơn anh. Tôi đã hiểu ra rồi.” Và bạn tôi chỉ đáp lại: “Không có gì.” Đó là sự tôn trọng đến từ cả hai phía.
Khi đó tôi mới khoảng ngoài 20 và vẫn đang mơ mộng mấy thứ vớ vẩn kiểu: “Mình sẽ được lưu danh sử sách, mình cũng là một người ra gì đấy, mình là một thằng đàn ông.” Tôi nhớ bạn tôi đã quay sang bảo tôi rằng: “Đừng để bất cứ ai làm lãng phí một giây phút nào trong cuộc đời cậu. Cậu sẽ không thể có lại nó đâu.”
NHÌN LẠI VÒNG TRÒN QUAN HỆ CỦA BẠN
Liệt kê những người có mặt trong cuộc đời bạn. Bạn còn nhớ ở chương Mười, khi bạn kiểm điểm bản thân và tự tìm ra những điểm mạnh cũng như điểm yếu của mình chứ? Đây là bước tiếp theo. Nhìn nhận lại vòng tròn quan hệ của bạn. Điều này cũng giống như việc sắp xếp lại những người có ảnh hưởng lớn nhất đến cuộc đời bạn. Bạn có thể làm điều này bằng cách vẽ ra những vòng tròn quan hệ đồng tâm: “Ai là người gần gũi với tôi nhất? Được rồi, ai là người tiếp theo?” Nó giúp bạn nhìn nhận từ trong ra ngoài, từ gia đình, bạn bè, nhà cung cấp, đối tác, khách hàng – lần lượt tiến ra những vòng tròn phía ngoài. Không quan trọng việc họ ở vòng tròn bên ngoài hay bên trong, họ vẫn thuộc vùng quan tâm của bạn. Họ vẫn ở trong hệ mặt trời của bạn. Họ vẫn tạo ra những ảnh hưởng.
Khi bạn nhìn nhận lại vòng tròn quan hệ của mình, hãy thực hiện nó một cách khách quan. Đưa vào những người tốt, gạch đi những người xấu, lờ đi những người chẳng liên quan. Làm điều này trên giấy thì không khó. Chúng ta sẽ biết mình cần loại bỏ ai khi tiến hành phân tích một chút.
Khi cần cắt giảm ai đó khỏi doanh nghiệp của bạn, đừng chỉ nghĩ đến đóng góp của họ cho lợi nhuận. Hãy suy nghĩ xem liệu sự có mặt của người đó có khiến bạn trở nên hứng khởi hơn, văn phòng trở nên tươi sáng hơn và công việc nhóm của bạn có được hoàn thành hiệu quả hơn hay không. Liệu người này có hoàn toàn phù hợp với những gì mọi người đang cố gắng thực hiện và khiến công việc của bạn trở thành điều mà bạn sẽ cảm thấy vui vẻ dành những năm tiếp theo trong cuộc đời để làm nó không? Nếu câu trả lời là không, bạn biết phải làm gì rồi đấy.
Khi nói đến cấp độ cá nhân, những người này chắc hẳn có nhiều ảnh hưởng đến cuộc đời bạn hơn là những người chỉ có mối quan hệ làm ăn. Trong công việc, nếu tôi nói mình muốn có một kế toán mới, tôi sẽ cứ thế tìm một người mới thôi. Tuy nhiên, tôi không thể bỗng một ngày nói rằng mình muốn có một người vợ mới, điều đó là chắc chắn, nó không thể xảy ra mà không kèm theo những hậu quả kinh thiên động địa. (Với một số người, tất nhiên, điều này cũng chỉ là một điều nhỏ nhặt mà thôi. Có một số thay đổi là không đáng kể. Nhiều thay đổi khác là rất lớn, rất rất lớn.) Những người trong gia đình thường là những người thân thiết nhất với chúng ta, và đáng buồn thay họ cũng có nhiều khả năng làm tổn thương chúng ta nhất. Thường thì họ là những người khiến bạn phải quay lại và bảo: “Nghe này, cậu có cuộc đời của cậu. Tôi có cuộc đời của tôi. Khi cậu vấp ngã hay cần sự trợ giúp, tất nhiên, với tư cách là người thân, tôi sẽ luôn ở đó. Tuy nhiên, với tư cách là bạn bè, chuyện này sẽ chẳng xảy ra đâu. Không phải với cậu, và cũng không phải với tôi. Chúng ra không nên dành năng lượng để làm những điều chẳng có tác dụng gì.” Cuối cùng thì, bạn sẽ nhận ra rằng nếu mình dành quá nhiều thời gian để cố khiến một điều trở nên tốt đẹp trong khi nó vốn không phải như vậy, bạn đang khiến nhiều điều khác trong cuộc đời tệ đi.
Nghe này, việc phải hoàn toàn từ chối người thân thực sự đau đớn, chẳng có gì phải hoài nghi về điều đó cả. Chẳng ai nói điều đó là dễ dàng cả. Chúng ta không bắt đầu chương sách này với câu: “Này, đây là một giải pháp dễ dàng.” Nó sẽ cần phải được đào sâu và đau đớn, nhưng đây là một yếu tố quan trọng của việc thực sự thành thạo nghệ thuật Câu Cá Xanh. Một khi đã tự đứng trên đôi chân của mình và nói “không” với một người, bạn sẽ cảm thấy tự do và nhẹ nhõm theo cách mà bạn không thể hình dung được. Bạn thấy đó, đây chẳng phải là cuộc đời của ai khác. Đây là cuộc đời của bạn và chỉ bạn mà thôi. Cách bạn phản ứng với những kẻ vô lại hoặc những người không phù hợp trong cuộc sống sẽ chẳng cho bạn thêm một năm tuổi thọ nào. Nó cũng sẽ chẳng cho bạn thêm dù chỉ một xu lẻ. Bạn chỉ có một lượng thời gian nhất định để sống trên thế giới này, thế nên bạn cần sử dụng nó một cách tốt nhất và khiến những điều tốt đẹp xảy ra.
Đó là sức mạnh của việc nói không. Nó giúp bạn cắt phần mỡ và tập trung vào phần thịt. Hãy làm quen với điều này, thử từng bước nhỏ cho đến khi nó trở thành một thói quen và một nguồn lực rất rất mạnh, giúp bạn không lãng phí thời gian làm những điều chẳng mang lại lợi ích gì cho bạn hay những điều bạn đang cố gắng thực hiện.
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Chương Mười Hai 
Nghệ thuật phân chia công việc 
Có một điều mà ai cũng trải qua khi họ bắt đầu tự tin và thành thạo hơn trong công việc đang làm. Khi vừa đạt được một thành công nhỏ, họ sẽ muốn nhiều hơn nữa. Nhiều thành công hơn, nhiều phần thưởng hơn, nhiều thành tựu hơn. Điều này làm tê liệt khả năng từ chối và khiến họ có xu hướng tiếp nhận tất cả mọi trách nhiệm. Chúng ta đã nói về vấn đề này, nhất là đối với những doanh nhân, đây có thể là một trong những tính cách gây ra sự hủy hoại. Điều tồi tệ hơn là, khi chấp nhận chịu trách nhiệm với một điều gì đó, chúng ta sẽ luôn cố gắng ôm đồm tất cả mọi thứ có liên quan.
Vấn đề của những người thích chinh phục hay những doanh nhân là chúng ta thường cố làm toàn bộ dự án một mình, và vì thế chúng ta đơn giản là phá hỏng mọi thứ. (Tôi không hiểu tại sao chúng ta lại làm điều này. Vì chúng ta quá để tâm đến chúng? Vì chúng ta là những kẻ thích kiểm soát mọi thứ? Hay vì chúng ta quá giỏi với việc làm mọi thứ một mình?) Chúng ta giữ dự án đó chặt đến mức không ai có thể chạm tới, không ai có thể tham gia cùng, và nó tắc nghẽn hoàn toàn. Sau đó, tất nhiên, chúng ta sẽ rơi vào trạng thái trầm cảm vì ngoài bản thân thì chúng ta chẳng còn ai để than trách nữa cả.
HỌC CÁCH DẪN DẮT DÀN HỢP XƯỚNG
Cần phải có một thời điểm mà bạn có thể bước vào một dự án và nói rằng: “Hãy nhìn xem, có sự khác biệt giữa việc có khả năng làm tất cả mọi thứ và tự làm tất cả mọi thứ.”
Tôi tin rằng chỉ có 5% trong mỗi chúng ta là hoàn toàn độc đáo và duy nhất – đó là thứ mà ngoài chúng ta thì không ai có thể làm. Điều quan trọng là bạn phải biết 5% đó của mình là gì. Nó cho bạn biết lĩnh vực mà bạn mạnh nhất và việc bạn giỏi nhất. Sau đó, hãy chọn ra phần dự án phù hợp hoàn hảo với kỹ năng đặc biệt của bạn. Hãy để 95٪ phần việc còn lại cho những người khác. Đó là khi bạn trở thành chỉ huy của dàn hợp xướng. Bạn có thể nhận diện những việc cần làm và chỉ tập trung sắp xếp điều phối chúng, từ đó giúp bạn lãnh đạo đội nhóm của mình đồng bộ một cách đáng kinh ngạc. Khi đã làm được điều đó, bạn cũng sẽ có thể mở rộng được quy mô. Bạn có thể đưa doanh nghiệp của mình lên một tầm cao mới mà vẫn rèn giũa được khả năng của bản thân, giúp xô đổ những bức tường và hoàn thiện mọi khía cạnh trong cuộc sống của bạn.
Giả sử có 15 người làm việc cho bạn. Cơ hội phát triển thực sự là dựa vào cách bạn trả lời câu hỏi: “Bạn có thể để người khác tự làm việc bao nhiêu và sẽ kiểm soát bao nhiêu phần? Bạn phải giám sát đến mức độ nào và để họ mắc sai lầm đến đâu?”
Đầu tiên, bạn phải bao quát mọi thứ. Bạn không bao giờ được rời mắt khỏi những điều quan trọng nhất, ngay cả khi mọi người đã làm 95% công việc. Việc để ý đến tình trạng chung của dự án trong suốt thời gian nó diễn ra là trách nhiệm của bạn. Phương pháp mà tôi đang nói đến không đồng nghĩa với việc buông bỏ trách nhiệm, thay vào đó, nó giúp bạn làm quen với việc để mọi người làm phần lớn nhiệm vụ, để rồi bạn chỉ cần làm phần mà mình giỏi nhất mà thôi. Bạn phải học cách phân chia trách nhiệm nếu muốn công việc kinh doanh của mình có cơ hội mở rộng và tăng trưởng. Nếu cố gắng ôm đồm tất cả mọi việc, bạn và công ty của mình sẽ chẳng bao giờ phát triển, và như tôi đã nói, kết cục là bạn sẽ bóp nghẹt mọi thứ. Hãy nhớ rằng, không phát triển cũng đồng nghĩa với việc bạn đang chết dần chết mòn.
Hãy nhìn vào phần quan trọng nhất của dự án. Bạn muốn chắc chắn rằng những điều thiết yếu, những điều có thể khiến bạn tổn thương hoặc đe dọa đến công việc kinh doanh của bạn, được chịu trách nhiệm bởi những người gần gũi và thân thiết với bạn nhất. Đó là những đồng nghiệp đáng tin cậy nhất, những người mà bạn biết rõ về 5% của họ.
Đối với phần tối quan trọng của dự án, thi thoảng tôi sẽ giao cùng một việc cho hai người khác nhau. Cách làm này giúp tôi khám phá ra phần 5٪ độc nhất của mỗi người là gì, đồng thời tăng gấp đôi khả năng nhận được kết quả thành công. Tất cả những gì bạn muốn làm là tìm ra những người với khả năng độc đáo, những người sở hữu 5٪ đặc điểm hoặc kỹ năng mà không ai có thể có được. Đó là cách bạn xây dựng một nhóm không thể thay thế. Một nhóm trong mơ. Một khi bạn biết rằng những yếu tố quan trọng của dự án đang ở trong tay những người phù hợp, hãy nhìn vào bức tranh tổng thể và nói: “Được rồi, dự án này có 10 phần. Tôi có thể bỏ bớt những phần nào để không làm ảnh hưởng đến tổng thể?” Những phần này ẩn chứa ít rủi ro nhất.
Hãy phân chia đúng việc cho đúng người một cách khách quan. Giao cho họ những gì phù hợp với 5% của họ, những gì tốt nhất trong họ. Để mỗi người tự lo về phần của mình trong dự án. Ủy thác cho họ, giao việc cho họ, đừng để họ chạy mất. Đừng cố dẫn dắt quá nhiều.
Tôi vẫn thường sử dụng hình thức thuê ngoài. Điều này có thể tốn 2.500 đó-la, mà cũng có thể chỉ mất 10 đô-la. Ví dụ, tôi thuê một người để chỉnh sửa video, chỉnh cho màu sắc trở nên tươi sáng hơn một chút, âm thanh nghe hay hơn và lồng logo của tôi vào những thước phim. Tất nhiên, tôi cũng phải tốn kha khá tiền và đã thuê sáu người chỉnh sửa phim trước đó rồi mới tìm được người này. Giờ thì, mỗi lần tôi quay một video, tôi sẽ gửi cho cậu ta ngay lập tức. Cậu ta sống ở Anh. Cậu ta làm mọi thứ và gửi lại cho tôi ngay trong ngày tiếp theo.
BẠN CHỈ CÓ THỂ PHÁT TRIỂN BẰNG CÁCH GIAO TRÁCH NHIỆM CHO NGƯỜI KHÁC
Bạn phải phát triển, và bạn chỉ có thể phát triển bằng cách để người khác nhận trách nhiệm. Họ sẽ làm sai, sẽ khiến bạn thất vọng, chắc chắn rồi. Nhưng đó là cách giúp bạn tìm ra điểm mạnh và điểm yếu của những người này. Khi bạn tìm ra một điểm yếu, hãy ghi lại. Bạn có thể bảo họ cố gắng sửa đổi hoặc đừng để họ chịu trách nhiệm về bất cứ điều gì có liên quan đến điểm yếu đó nữa. Bạn không thể cử một thần đồng toán học nhút nhát đến hộp đêm để gây ấn tượng với khách hàng. Sau đó, nếu bạn đã thử và người đó chỉ là không có 5٪ bạn cần, hoặc có quá nhiều khuyết điểm để có thể chấp nhận được (và trong trường hợp này họ là những con ma cà rồng hút thời gian), hãy thuê người khác.
HÃY CHO HỌ MỘT SỢI DÂY ĐỂ LEO LÊN HOẶC TỰ TREO CỔ MÌNH
Đây là một bí mật mà chỉ những người thích chinh phục từng trải nghiệm qua mới có thể hiểu được. Kiểm soát tất cả mọi thứ rất cô đơn, chỉ có chính mình để đổ lỗi khi mọi thứ trở nên tồi tệ là một cảm giác rất kinh khủng. Nếu bạn học cách ủy thác dự án của mình cho những người có năng lực và bỏ công sức để đảm bảo phân chia đúng người đúng việc, bạn sẽ bắt đầu nhận thấy mọi người xung quanh mình sẽ trở nên tốt hơn. Nhóm cộng sự của bạn không nhất thiết phải là những người làm việc toàn thời gian, được trả lương, đủ tiêu chuẩn để tham gia bảo hiểm xã hội. Họ chỉ cần là những người giỏi trong công việc của mình, những người có thể hoàn thành công việc, có thể giúp bạn thoải mái tập trung vào việc làm nhạc trưởng thay vì loạn lên để cố chơi tất cả mọi nhạc cụ. Với một nhóm cộng sự như vậy, bạn và công việc kinh doanh của bạn sẽ được cải thiện một cách tuyệt vời. Không chỉ hoàn thành được nhiều việc hơn, mà quan trọng là bạn sẽ không còn phải cô độc nữa.
CÓ THÊM THỜI GIAN ĐỂ LÀM NHỮNG ĐIỀU TỐT ĐẸP
Đây là một cách khác để nhìn nhận nghệ thuật phân chia công việc và sự tự do mà nó có thể mang lại cho bạn.
Tôi từng nói rằng nỗi sợ lớn nhất của tôi là việc ở chính xác nơi mình đã ở tuần trước, tháng trước, cứ thế giậm chân tại chỗ. Vì thế, thỉnh thoảng tôi lại cố gắng thêm những thứ khác nhau vào cuộc sống của mình và từ đó thách thức cảm xúc hay khơi gợi phản ứng từ chính bản thân hoặc những người xung quanh. Tôi có thể thấy việc này thành công (hoặc không) và tự hỏi: “Mình có thích điều đó không? Còn người khác thì sao?” Và, tất nhiên, không phải lúc nào tôi cũng làm đúng ngay từ lần thử đầu tiên. Thành thực mà nói, tôi thường làm sai nhiều hơn, nhưng cũng giống như khi bạn đầu tư vào một công ty khởi nghiệp, nếu bạn làm đúng, đó sẽ là một điều đúng đến không thể đúng hơn. Đó chính là vẻ đẹp của việc đầu tư vào bản thân.
Tôi từng thử thuê một đầu bếp cá nhân. Tôi biết nó nghe như một ví dụ chả liên quan, có vẻ khoe mẽ của một gã giàu có, nhưng không phải vậy. Thôi nào mọi người, tôi từng là một thợ nề, các bạn còn nhớ chứ? Và hãy tiếp tục nghe tôi, vì thí nghiệm này thực sự vô cùng đáng giá.
Tôi biết một người nấu ăn cho một gia đình địa phương. Tôi nói chuyện với anh ta, nhờ anh ta nấu và giao tất cả các bữa tối từ thứ Hai tới thứ Sáu đến tận nhà cho tôi. Thi thoảng, bạn bận đến mức không có thời gian để chuẩn bị những món đồ ăn lành mạnh tự làm tại gia. “Tôi đói quá, biết ăn gì bây giờ? Hãy ăn đồ Trung Quốc! Hãy ăn pizza!” Mọi người có xu hướng ăn uống qua loa khi họ đói. Đồ ăn nhanh rất tiện lợi, nhưng rõ là không tốt cho vòng eo chút nào. Tôi muốn thử xem có cách nào để có được sự tiện lợi đó mà vẫn có thể nói: “Tôi muốn được khoẻ mạnh. Tôi thích những gì xưa cũ, cơ bản, tôi thích thịt gà, rau xanh và cơm. Bạn có thể chăm sóc tôi không?”
Chúng tôi đồng ý rằng đầu bếp sẽ làm bữa tối, món tráng miệng và cho chúng tôi một bữa ăn tốt hơn. Chúng tôi thử điều này trong một tháng và kết quả là tôi nhận được một điều không hề trông đợi. Tôi có thêm từ hai đến bốn tiếng mỗi ngày. Này nhé, tôi có thể khiến bạn trở nên thanh mảnh hơn. Tôi có thể khiến bạn trông khoẻ khoắn hơn, thú vị hơn; tôi có thể giúp bạn giàu có hơn. Cái tôi không thể cho bạn là nhiều thời gian hơn trong ngày. Tuy nhiên, tôi đã có thêm từ hai đến bốn giờ đồng hồ nhờ việc có thêm một người đầu bếp. Lượng thời gian có thêm là sản phẩm mà tôi không ngờ đến khi làm thí nghiệm này, và nó khiến tôi hoàn toàn choáng váng.
Bạn biết đấy, vợ tôi làm việc cùng tôi ở văn phòng, và đã nhiều lần một trong hai chúng tôi phải dừng một công việc quan trọng lại chỉ để chạy xuống cửa hàng tạp hóa mua đồ chuẩn bị cho bữa tối. Thường thì tầm 10 giờ sáng vợ tôi sẽ chợt nghĩ đến điều này: “Tối nay mình nên ăn gì nhỉ?” Và một khi đã bắt đầu thảo luận về điều này, dù muốn hay không, chúng tôi cũng đã bị sao nhãng khỏi những điều mình cần làm.
Nhìn xuống khi đang làm gì đó nghĩa là bạn đang chậm lại. Khi không chú ý vào việc đang làm, bạn sẽ mất đi một điều gì đó. Thường sẽ mất từ 30 đến 50 phút để thực sự tập trung trở lại vào những gì bạn đang làm trước khi rời đi.
Khi đã có người đầu bếp này, chúng tôi chẳng còn câu hỏi lúc 10 giờ về việc nên làm gì cho bữa tối, hay cuộc gọi lúc 5 giờ chiều: “Giờ em phải nghĩ xem nên nấu gì cho bọn trẻ,” và sau đó khi ở nhà thì: “Mình phải bắt đầu chuẩn bị bữa tối thôi.” Những sự gián đoạn đó – trông thì có vẻ chẳng đáng kể – cũng hoàn toàn biến mất khi chúng tôi thực hiện thí nghiệm này. Bữa tối được giao đến lúc 5 giờ 40 phút với hướng dẫn hâm nóng. Chúng tôi làm theo hướng dẫn và 20 phút sau đã được ăn rồi. Hơn nữa, nhờ nó mà chúng tôi hầu như không phải rửa đống bát đĩa bẩn.
Tôi đã tiết kiệm được rất nhiều thời gian và vợ tôi cũng vậy, vì thế chúng tôi đã cùng nhau tiết kiệm được từ hai đến bốn giờ mỗi ngày để dành cho những việc mình cần làm. Giờ đây, cả hai đều có thêm thời gian. Và tôi nhận ra lợi ích của việc đó, như là có nhiều thời gian hơn để chơi với lũ trẻ. Thật tuyệt vời khi mà, vào lúc 5 giờ chiều, bạn không còn phải vội vã nghĩ xem: “Mình nên cho các con ăn gì tối nay?” Thay vào đó, bạn có thể ngồi xuống giúp chúng làm bài tập về nhà hoặc trò chuyện hay cùng chơi gì đó. Bạn có thêm thời gian để làm những điều tốt đẹp.
HIỆU SUẤT DẪN ĐẾN TIẾT KIỆM THỜI GIAN
Bạn có thể thấy rằng ngày nay người ta nghĩ về thời gian rất nhiều.
Bạn thường xuyên nghe thấy điều này trong những lời chào hàng: “Nếu mua sản phẩm của chúng tôi, nó sẽ giúp bạn tiết kiệm nhiều giờ mỗi ngày!” Bạn nghe thấy điều này ở khắp thứ, từ máy tập thể dục cường độ cao đến trợ lý cá nhân ảo, những mẹo tăng cường năng suất làm việc, dịch vụ giao hàng và nhiều thứ nữa, như đầu bếp của tôi chẳng hạn. Bạn sẽ đọc những blog về kinh doanh và lối sống hoặc các cuốn sách về khởi nghiệp (và thậm chí là cả cuốn này) khuyên bạn đừng nên lãng phí một giây phút nào bạn còn sống trên Trái Đất. Chắc là bạn đã nghe điều đó nhiều lắm rồi.
Khi được hỏi xin lời khuyên đầu tư như thể tôi là cá mập trong chương trình Shark Tank, tôi thường nói rằng đồng tiền thông minh là đồng tiền được dành vào việc tiết kiệm thời giờ. Quan điểm của tôi là: Bất cứ điều gì giúp bạn tiết kiệm được thời gian, đó là điều bạn cần nắm bắt, đó là điều bạn cần phát triển. Bất cứ điều gì có thể khiến chúng ta có thêm thời gian dành cho gia đình, tận dụng tối đa một ngày, hoàn thành thêm công việc, thì nó chính là điều chúng ta nên đầu tư những đồng tiền thông thái của mình vào. Hiệu suất và tiết kiệm thời gian.
Tôi sẽ kể các bạn nghe một ví dụ. Lý do ban đầu mà mọi người dùng Uber là bởi họ biết những chiếc xe luôn ở đó lúc họ cần, và họ không muốn dành thời gian đứng dưới mưa để đợi một chiếc taxi đi ngang qua. Họ dần thích dịch vụ này khi nhận ra rằng có thể dễ dàng đặt Uber thay vì tự lái xe và phải tìm chỗ đậu, khi họ chú ý đến việc mình có thể kiểm tra email và làm việc ngay trên xe trong lúc đang di chuyển. Uber giúp tối đa hóa thời gian làm việc của họ. Thế là những doanh nhân chăm chỉ đã trở thành những khách hàng nòng cốt của Uber.
Ngành công nghiệp thực phẩm cũng đang hướng đến một cuộc chuyển mình sâu rộng. Tôi đã theo dõi dịch vụ vận chuyển hàng được một thời gian. Tôi nghĩ đó là bởi chúng ta đang có rất nhiều người lao động thuộc thế hệ Y8. Bạn biết cuộc sống như thế nào khi bạn còn trẻ rồi đấy. Bạn làm việc, đi chơi với bạn bè, và khi trở về nhà, bạn hầu như không ngủ chứ nói gì đến việc nấu nướng. Vì vậy, nhiều công ty thực phẩm nổi lên với việc giao thức ăn ngon, bổ dưỡng tận nơi và tiết kiệm cho người ta rất nhiều thời gian. Tôi nghĩ chức năng tiết kiệm thời gian là nguyên nhân khiếnthực phẩm là ngành công nghiệp tiềm năng và rất đáng để theo dõi.
8 Chỉ những người sinh từ năm 1981 đến năm 2000. (BTV)
Bạn không thực sự có thể tái phát minh được bẫy chuột, nhưng nếu bạn đang tìm kiếm một ý tưởng hay để phát triển hoặc đầu tư, hãy tìm kiếm những gì có thể khiến bẫy chuột hoạt động hiệu quả hơn. Bởi tất cả chúng ta đều có thể học cách kiếm tiền, nhưng chẳng có một người nào trên Trái Đất biết cách làm ra nhiều thời gian hơn.
NHỮNG ĐIỀU NHỎ TÁC ĐỘNG ĐẾN BỨC TRANH TỔNG THỂ
Nghệ thuật phân chia công việc đích thực, theo phong cách Câu Cá Xanh, thực tế là học cách dành thời gian cho những điều quan trọng. Điều này nghĩa là học cách không dành thời gian cho những thứ đang khiến bạn chậm lại.
Bắt đầu với những điều nhỏ thôi. Hãy nhìn vào những mặt khác nhau trong cuộc sống cũng như thói quen công việc của bạn. Hãy tự hỏi bản thân: “Đâu là những điều trong một ngày khiến bạn cảm thấy khó chịu?” Có những thay đổi nhỏ nhặt nào giúp tăng cường sự tập trung mà không cần tái phát minh lại mọi thứ? Bạn có thể tiết kiệm thời gian bằng cách loại bỏ đi những yếu tố gây căng thẳng.
Bạn có thể thuê một trợ lý ảo để làm những điều vụn vặt cho mình, như là tìm kiếm một bác sĩ nha khoa mới cho bọn trẻ không? Hoặc liên hệ với công ty cấp thoát nước để lên lịch kiểm toán, nhờ đó có thể cắt giảm hóa đơn hằng tháng trong suốt đợt hạn hán? Bạn có thể đăng ký gói dịch vụ thức ăn cho chó, bỉm hoặc bia để không cần chạy ra cửa hàng lúc nửa đêm khi bạn hết những thứ đó không? Đâu là những chuyện nhỏ mà bạn có thể thuê ngoài, lên kế hoạch hoặc đi đường tắt để không bị mất tập trung vào những điều lớn lao hơn? Có rất nhiều nguồn lực và các công ty khởi nghiệp ngoài kia đang củng cố thêm lối suy nghĩ này. Hãy dành ra 30 phút để xác định các yếu tố gây căng thẳng định kỳ của bản thân, và tôi cá là có một giải pháp đang chờ bạn.
Để các yếu tố gây căng thẳng nhỏ nhặt này hiện hữu trong cuộc sống hằng ngày có hại hơn chúng ta vẫn tưởng. Chúng gặm nhấm thời gian và năng lượng của chúng ta từng chút một. Nếu bạn cho phép những thứ như vậy tự do trôi nổi trong cuộc sống của mình, hậu quả sẽ đến chậm thôi, nhưng chắc chắn sẽ dần tích lũy, và rồi một đám mây đen sẽ xuất hiện trên đầu bạn và ở lì đó lúc nào không hay.
11



Chương Mười Ba 
Điều gì làm nên một thương hiệu tuyệt vời? 
Nhiều nhà sáng lập và CEO luôn hỏi tôi: “Làm sao tôi có thể xây dựng công ty của mình trở thành một thương hiệu tuyệt vời?”
Điều đầu tiên tôi nói với họ là hãy quên từ tuyệt vời đi. Đúng vậy, tất nhiên bạn muốn tạo ra một điều gì đó phi thường, bạn muốn tạo ra sự thay đổi đáng kể và muốn công việc kinh doanh của mình thành công rực rỡ. Nhưng tuyệt vời không phải là một mục tiêu mà bạn có thể nhìn thấy được. Thế nên, nếu bạn muốn tạo nên một công việc kinh doanh tuyệt vời, hãy bắt đầu với một điều khác. Đầu tiên, hãy làm việc để khiến doanh nghiệp của bạn tốt hơn so với ngày hôm qua và liên tục nỗ lực hoàn thiện nó mỗi ngày. Đó chính là sự tiến bộ, sự phát triển.
Khi bắt đầu xây dựng Bluefish thành một công ty, chúng tôi được gọi bằng nhiều cái tên khác nhau. Chúng tôi được gọi là dịch vụ hỗ trợ khách hàng tại tiền sảnh, công ty quảng bá tiệc, nhưng chúng tôi không bao giờ chọn những cái tên như thế. Chúng tôi chưa từng muốn làm việc trong ngành đó, bởi nó không thực sự đồng điệu và cộng hưởng với chúng tôi, một công việc kinh doanh chỉ đơn thuần liên quan đến du lịch và tiệc tùng tạo ra cảm giác thật giới hạn so với những sự kiện hoành tráng và những niềm vui lớn lao mà chúng tôi biết mình có thể đem lại cho mọi người.
Một khẩu hiệu thường là thông điệp ngắn gọn và thuyết phục cho sản phẩm và dịch vụ của công ty bạn. Bạn bị đau đầu? Hãy uống Advil. Khẩu hiệu được đặt kèm thương hiệu để giải thích một cách súc tích những gì bạn làm. Ví dụ như BMW: “Cỗ máy tối thượng” và “Chúng tôi chỉ làm ra một thứ”. Họ có những khẩu hiệu như thế. Chúng tôi có thể dễ dàng định nghĩa Bluefish là “công ty tổ chức tiệc tốt nhất thế giới”. Nhưng chúng tôi không muốn sử dụng khẩu hiệu này, bởi những điều chúng tôi muốn tạo ra, một khi chúng tôi đã nhận thức được những gì mình đang hướng đến, là hoàn toàn khác biệt. Không phải tôi đang gây dựng một đại lý du lịch. Tôi cũng không mở một trung tâm thực hiện những điều ước. Đơn giản là tôi đang xây dựng một thương hiệu. Bởi các công ty không tạo nên những cộng đồng, nhưng những thương hiệu thì có thể.
LÀM THẾ NÀO ĐỂ XÂY DỰNG MỘT THƯƠNG HIỆU UY TÍN?
Uy tín có thể được miêu tả trong một từ: Khao khát. Nếu bạn khao khát điều gì, với bạn nó chính là uy tín và sang trọng. Chẳng có lý do nào cho điều đó cả. Chẳng có một lý do nào trên đời cho việc mua một chiếc đồng hồ trị giá 45.000 đô-la. Chẳng có lý do nào để mua một chiếc xe có thể đạt đến vận tốc hơn 300km/h. Chẳng có lý do nào cho những điều như vậy cả, ngoài ham muốn và khát khao. Và chính cảm giác này khiến những điều bạn khát khao trở nên sang trọng. Không có nguyên do nào đằng sau một thương hiệu uy tín cả.
Một khi đã hiểu được điều này, bạn sẽ bắt đầu ngộ ra rằng việc xây dựng một thương hiệu uy tín không liên quan gì đến việc chỉ ra những đặc tính hợp lý và lợi ích của thứ bạn bán, mà là khuấy đảo những cơn bão cảm xúc về sản phẩm của bạn trong một cộng đồng khách hàng nhất định.
Hãy so sánh Hyundai và Audi. Cả hai hãng xe đều có độ tin cậy, bảo hành và những thứ kiểu như vậy. Nhưng cuối cùng thì, bạn khao khát Audi chứ không phải Hyundai, và chính điều này đã thúc đẩy Audi từ một thương hiệu bình thường trở thành thương hiệu xa xỉ, một thương hiệu uy tín. Điều đầu tiên bạn cần làm là khiến người khác bình luận về thương hiệu của mình. Nếu bạn tự nói rằng sản phẩm của mình rất tuyệt vời, đó là bán hàng. Nếu ai đó nói rằng bạn có một thứ gì đó tốt, đó là lời gợi ý, và thế là những người khác cũng muốn dùng thử. Người ta luôn muốn những điều người khác muốn.
FORBES VÀ BÀI BÁO “MỘT GÃ NGẦU”
Vào tháng 4 năm 2016, tạp chí Forbes đã viết một bài về tôi, Steve Sims. Không phải về công ty của tôi, Bluefish. Tiêu đề của bài báo đơn giản đến nực cười: “Một gã ngầu”. Chỉ có vậy. Đó là điều mà tôi đang làm trong suốt 20 năm qua. Cũng không có thông tin gì đáng kể trong bài báo đó cả, không có điều gì khiến trời long đất lở. Nhưng lời bình luận của Forbes đã làm được điều dù chi cả triệu đô-la vào việc xây dựng một thương hiệu “uy tín” tôi cũng chẳng làm nổi. Đó là bảy trang báo vô giá mà tôi không thể mua được với bất cứ giá nào.
Những người tôi biết đã bắt đầu liên hệ để cộng tác làm ăn với tôi. Khi Forbes truyền đạt đến họ những điều mà tôi vẫn nói suốt bao năm qua, họ đột nhiên muốn làm việc với tôi. Điều những thương hiệu cần làm – dù là thương hiệu cá nhân hay doanh nghiệp – là nhờ người khác xác nhận sự thật. Bạn nghĩ công ty của tôi đại diện cho điều gì? Bạn nghĩ đâu là thông điệp của chúng tôi? Bởi quan điểm của họ, những điều họ nhìn nhận, là sự thật về thương hiệu của bạn. Một khi bạn tìm ra cách mọi người nhìn nhận thương hiệu của mình, và điều này cộng hưởng với bạn cũng như những gì bạn đang xây dựng, thì bạn có thể chuyển sang lo nghĩ về định vị sản phẩm, dịch vụ cũng như đối tác làm ăn. Nhưng trước hết, bạn cần khiến người ta nói những điều đúng đắn về mình.
HÃY TẬP TRUNG VÀO NHỮNG THẾ MẠNH VÀ MẶC KỆ ĐIỂM YẾU
Hoặc kết cục là bạn sẽ có rất nhiều điểm yếu thực sự chí mạng. Những thương hiệu uy tín không cố gắng làm tất cả mọi thứ. Họ thường tập trung sâu vào việc thực hiện chỉ một thứ thật xuất sắc. Và quan trọng hơn, họ không bắt đầu bằng việc đặt mục tiêu về doanh số. Một lần bán được hàng chỉ là một giao dịch. Thay vào đó, ngay từ đầu họ đã xác định rằng mình muốn tạo ra trải nghiệm cho khách hàng. Trải nghiệm là điều mà người ta sẽ chia sẻ với bạn bè của mình.
Khi bước vào một tiệm Rolex, bạn không đến chỗ máy bán đồng hồ tự động, bấm nút, một chiếc Rolex sẽ rơi ra và bạn bước ra cửa đi về. Đúng thế, bạn có thể mua hàng trực tuyến, nhưng hầu như mọi người đều mua chiếc đồng hồ đắt tiền đầu tiên của mình bằng cách bước vào cửa hàng, nói chuyện với nhân viên bán hàng, nhìn ngắm những món đồ lấp lánh và tận hưởng trải nghiệm đó. “Tôi là kiểu người thuộc về nơi này và có đủ khả năng tài chính để mua một chiếc đồng hồ như vậy.” Điều này có hợp lý không? Lý trí không? Hiệu quả không? Không hề. Nhưng bạn ở đó, trong cửa hàng, với nỗi khát khao. Bạn ở đó vì một trải nghiệm.
Một anh bạn nhà văn của tôi yêu thích bút Montblanc. Anh ấy biết Montblanc cũng chỉ là một cây bút mà thôi, nhưng với anh ấy nó mang một ý nghĩa và là dấu mốc cho những thành tựu đạt được sau nhiều năm vất vả. Bất cứ khi nào bán được sách cho một nhà xuất bản lớn, anh ấy lại mua một cây Montblanc. Bạn thấy đấy, uy tín ở trong đầu anh bạn tôi. Anh ấy biết mình có thể mua một cây bút làm tốt chức năng của nó từ hãng Staples. Anh ấy bật cười và nói mình có thể mua số bút đủ dùng cả đời ở một cửa hàng văn phòng phẩm mà giá của chúng còn rẻ hơn một cây Montblanc, nhưng anh ấy không làm thế, bởi thương hiệu này đã khơi gợi được khát khao của anh ấy.
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Chương Mười Bốn 
Nghệ thuật nói chuyện như một con người 
Chỉ 15 năm trước, thế giới này vẫn là một hành tinh khác. Chúng ta không có iPhone, nhắn tin, chụp ảnh tự sướng, Facebook, Snapchat, Twitter. Tôi thích công nghệ được phát triển trên nền tảng xã hội hoặc được sử dụng cho những mục đích liên quan đến xã hội. Xét trên nhiều khía cạnh, đây là một bước tiến bộ vượt bậc giúp cải thiện nhiều thứ. Tuy nhiên, có những điều mọi người cứ nói mãi nhưng tôi lại không thể đồng ý. Họ nói rằng: “Công nghệ đang tạo điều kiện để chúng ta giao tiếp tốt hơn.”
Không phải vậy. Công nghệ đang khiến việc giao tiếp trở nên bão hòa và tách biệt chúng ta khỏi những người xung quanh.
Tôi nhớ khi còn bé, mẹ phải đưa tôi danh sách thực phẩm cần mua. Tôi phải lết đến cửa hàng và xách về số lượng đủ để dùng trong một tuần. Sau đó, mẹ tôi sẽ ghé cửa hàng vào thứ Bảy và thanh toán hóa đơn. Bạn là những gì mình nói ra. Đơn giản vậy thôi. Nếu bạn nói mình sẽ làm điều gì đó, bạn nhất định sẽ làm nó. Bởi đây là xóm làng của bạn, cộng đồng của bạn, rồi bạn sẽ gặp lại họ vào tuần tới, vậy nên bạn luôn thực hiện những gì mình nói ra.
Có một vài cấu trúc cộng đồng trực tuyến tuyệt vời, chắc chắn là vậy. Tôi đang nghĩ về Reddit. Tôi đang nghĩ về cách một người nổi tiếng theo một cách chân chính trên Instagram được những người theo dõi bảo vệ khỏi những lời tấn công ác ý trong mục bình luận.
Nhưng đối với việc kinh doanh? Điều này có chút khó hơn. Hầu hết các doanh nghiệp dùng công nghệ xã hội để hét thật to những thông điệp của họ, càng thường xuyên càng tốt. Đó là cách hiểu của họ về tiếp thị.
Vậy họ hiểu khái niệm gắn kết như thế nào? Bởi các công việc kinh doanh hiện nay chủ yếu được thực hiện qua hình thức thương mại điện tử, việc có được mối quan hệ kiểu xóm làng là điều gần như không thể. Tôi mua giấy vệ sinh từ Amazon. Tôi là một khách hàng. Tôi không phải là một phần của cộng đồng Amazon. Không hề có một cộng đồng, bởi không có những mối quan hệ. Tôi chỉ là một giao dịch mà thôi.
Điều tốt nhất mà họ có thể cung cấp cho khách hàng là trò chuyện trực tuyến. Bạn không có cách nào biết được mình đang nói chuyện với ai. Đó có thể là một đứa bé 12 tuổi ở Malaysia, có trời mới biết. Hai người là người lạ trong một sự trao đổi rồi sẽ đi vào quên lãng.
Doanh nghiệp đo đếm sự gắn kết bằng những con số, như là một người ở lại website bao lâu, bao nhiêu hàng hóa được bán ra hay bao nhiêu lượt thích trên Facebook mà họ nhận được. Chẳng có gì gọi là gắn kết ở đây cả.
Khi bạn nhắc đến hay nhắn tin cho ai đó trên Twitter, không phải bạn đang giao tiếp, mà là đang ném những thông điệp về phía họ. Bạn có thể viết: “Đi ăn tối nay chứ?” Điều này khác hẳn việc bạn gọi, hoặc thậm chí là gửi hẳn một đoạn phim 10 giây cho họ và bảo: “Này, anh bạn! Cậu có dự định gì tối nay không? Tớ đang làm việc rất căng thẳng và muốn nghỉ một chút để gặp cậu, vậy đi ăn không?” Việc nghe được giọng nói thì hấp dẫn hơn hẳn. Chúng ta là những con người bằng xương bằng thịt và dựa hoàn toàn vào những giác quan của mình, bao gồm thị giác, khứu giác, thính giác, vị giác và xúc giác. Gửi một dòng tin qua Twitter cho ai đó không kích thích và liên quan gì đến những gì chúng ta cảm nhận được bằng giác quan. Nếu đây là cách chủ yếu mà chúng ta sử dụng để giao tiếp mỗi ngày, chúng ta đang tự làm tê liệt đi các giác quan của mình.
Nhưng gọi điện cũng có vấn đề riêng của nó, vì những cuộc điện thoại có thể rất phiền phức và quấy rầy người khác. Hãy tưởng tượng rằng bạn đang bận viết lách, trả lời email, xây dựng đề án, thiết kế website; bạn đang ở trong vùng mà bộ não hoàn toàn suy nghĩ thông suốt và tập trung. Bỗng nhiên, chuông điện thoại vang lên tựa như tiếng chuông báo cháy. Không một ai trên Trái Đất này lại không cảm thấy bực bội khi nghe thấy tiếng chuông trong lúc đang bận làm một việc khác.
Nhưng sẽ thế nào nếu, thay vì gọi điện, bạn thử tự quay một đoạn phim và gửi nó cho người mà mình đang cần nói chuyện. Ví dụ, tôi sẽ nói: “Này anh bạn, tôi đang ở trong garage để sửa chiếc xe đạp của mình, tôi đang ở trong vùng tập trung của mình. Tôi có thể gọi cho anh trong vài phút tới không? Tôi thực sự rất muốn nói chuyện với anh.” Giờ thì sẽ có nhiều điều nữa xảy ra. Người nhận nghe được giọng bạn, bắt được sự lấp lánh trong mắt bạn và cũng thấy được phông nền thú vị là cái garage phía sau bạn. Họ có hình ảnh, âm thanh, họ có thể thấy được sự nhiệt thành của bạn; họ có thể nhìn, nghe và cảm nhận. Có nhiều giác quan được sử dụng ở đây hơn hẳn so với một tin nhắn.
ĐIỀU GÌ KHIẾN MỘT DOANH NGHIỆP CÓ TÍNH CÁ THỂ?
Tôi hoàn toàn tin tưởng rằng để giải quyết việc giao tiếp quá lệ thuộc vào công nghệ, đặc biệt là trong kinh doanh, bạn phải khiến những điều mình đại diện đến được với khách hàng theo một cách cá nhân. Phương pháp Câu Cá Xanh là điều quan trọng nhất trong kinh doanh lúc này. Và phương pháp Câu Cá Xanh chỉ đơn giản là: Nghệ thuật nói chuyện như một con người.
Mọi điều bạn làm trong kinh doanh, tất cả mọi điều, đều phải cộng hưởng với bản chất của doanh nghiệp. Bạn phải có một cách tiếp cận riêng biệt với từng nhà cung cấp. Cách bạn đối xử với nhân viên và những người xung quanh sẽ được thể hiện trên doanh nghiệp của bạn. Bạn không nên trốn sau triết lý kinh doanh xưa như Trái Đất: “Đó chỉ là kinh doanh thôi.” Đây không chỉ là kinh doanh. Bạn không thể chỉ làm công việc kinh doanh trong thời đại này. Chúng ta không tìm kiếm những vụ giao dịch lạnh lùng. Nhân loại không muốn trở thành những cỗ máy. Chúng ta mong muốn cảm giác đồng điệu, chúng ta kỳ vọng được tham gia một hội nhóm và chúng ta muốn ganh đua với mọi người. Vì vậy, bạn phải nhìn vào những thành tựu của mình và nói: “Nhìn xem, đây là những gì tôi tạo nên, là điều tôi quan tâm, là điều tôi làm, là con người tôi.”
ĐỪNG ĐỂ TÂM ĐẾN NHỮNG NGƯỜI LẠ
Chìa khóa thành công trong thời đại này không phải là có càng nhiều khách hàng càng tốt. Dù bạn tin hay không, nó cũng không phụ thuộc vào khách hàng. Nó cũng không phải là số lượt thích hay lượng người theo dõi. Mấu chốt của thành công là xây dựng được những mối liên kết kiểu làng xóm xung quanh điều bạn làm. Một cộng đồng. Một cộng đồng vững chắc, trung thành, đầy tình yêu thương, chăm sóc, chia sẻ những điều tốt đẹp và có sự quan tâm lẫn nhau.
Tôi sẽ giải thích lợi thế của điều này ngay sau đây. Đây là lúc nó trở nên tốt đẹp, khi bạn dành thời gian để thực sự kết nối tới những người trong cộng đồng của mình theo cách mà họ có thể thấu hiểu, lắng nghe và cảm nhận.
Tìm ra vòng tròn quan hệ của bạn, những người thực sự thích sản phẩm bạn làm ra và tập trung vào họ. Hãy trở nên xấu xí (nhớ nhé, điều này có nghĩa là thô sơ, nguyên bản, kỳ cục, hài hước) với họ. Hãy gắn kết với những người này bằng cách thực sự gắn kết những giác quan (không chỉ là chuyển động bấm hoặc trượt của ngón tay). Hãy để khách hàng thấy bạn là ai và tại sao bạn lại đang dành rất nhiều trong lượng thời gian vô cùng hữu hạn trên đời này để làm điều mà bạn nghĩ rằng sẽ tốt cho họ.
Bạn không thể tập trung vào những người bạn của mình nếu dành tất cả thời gian cho những người lạ.
Có cả một thế giới đầy những âm thanh ồn ào ngoài kia. Nếu bạn để công nghệ thiết lập những quy luật cho việc giao tiếp của mình, nếu bạn giấu mình sau những bức email, những chiến dịch marketing nhỏ giọt hay những bài đăng Facebook được lên lịch từ trước, sẽ chẳng có ai lắng nghe những gì bạn nói.
Bạn phải sử dụng công nghệ để đẩy mạnh sự hiện diện của bản thân, thay vì chỉ dựa vào đám văn bản để truyền đi thông điệp. Cứ như vậy sẽ khiến chúng ta chỉ đứng yên một chỗ, dù chúng ta chẳng thể cảm nhận sự trống rỗng bằng những ngón tay.
Nếu bạn trở về với những điều cơ bản: viết thư, gửi thiệp, gửi một đoạn phim, dùng điện thoại để gọi mọi người, tạo nên những sự kiện và khoảnh khắc cho cộng đồng, dành thời gian để kết nối hai người với nhau bằng một cái vỗ vai hay bắt tay, bạn đang gắn kết bằng tất cả các giác quan. Bạn khiến người ta nhìn thấy mình. Mọi người đều muốn làm việc với những người độc đáo và có cá tính. Như tôi từng chia sẻ, bạn vốn đã độc đáo và cá tính ngay từ khi mới chào đời. Giờ là lúc cho thế giới thấy được điều đó.
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Chương Mười Năm 
Cho họ một lý do để tin tưởng 
Gần đây, một người bạn có nhờ tôi thực hiện một bài phát biểu cho câu lạc bộ của anh ấy. Đó là một hội thảo cho những nhà tư vấn tài chính độc lập, chủ yếu là kế toán và người môi giới chứng khoán, không ai trong số họ là những tên tuổi lớn của phố Wall mà bạn biết đâu. Họ chủ yếu là những người đàn ông lớn tuổi bảo thủ và đã làm cùng một công việc trong một thời gian dài. Hội thảo được tổ chức tại một khách sạn gần sân bay ở ngoại ô thành phố San Francisco, không có chút hào nhoáng và quyến rũ nào ở đó cả.
Tôi đến buổi hội thảo trong chiếc áo phông đen, quần bò và áo da mà tôi vẫn thường mặc. Tôi bước vào trong, nhìn xung quanh và ngay lập tức nghĩ rằng: “Lạy Chúa trên cao! Mình đang làm gì thế này?” Trên sân khấu, một người đàn ông đang nói về “phần mềm tính toán mới cho ngành bảo hiểm”. Khi nhìn vào những gì đang được trình chiếu trong bài thuyết trình của anh ta, tôi thầm nghĩ: “Mình không phải là diễn giả phù hợp cho đám đông này.”
Tuy nhiên, tôi vẫn quyết tâm cố gắng hết sức. Có khoảng 30 người trong phiên thảo luận của tôi. Chỉ có chúng tôi, trong căn phòng khách sạn bé xíu. Mọi thứ ban đầu vô cùng ảm đạm. Như thường lệ, tôi bắt đầu bằng cách giới thiệu công việc của mình. Những thứ kiểu như: “Này nhé, nếu bạn muốn gặp diễn viên yêu thích của mình, hoặc làm một điều gì đó mà bạn nghĩ là không thể, thì tôi sẽ làm điều đó cho bạn, bằng cách này hay cách khác.” Tôi có thể thấy sự chán nản hiện lên rất nhanh trong mắt những người ngồi bên dưới. Họ không ở đây vì điều này. Tôi cần thay đổi cách tiếp cận của mình và nắm bắt những gì họ thực sự hứng thú, vậy nên tôi bắt đầu nói chuyện với họ. Điều đầu tiên mà tôi biết là họ đã chi 4.000 đô-la để tham dự sự kiện này.
“Điều này rất tốt,” tôi nói. “Rõ ràng các anh quan tâm đến việc đầu tư vào bản thân, vì các anh muốn được thăng tiến, và muốn trở nên tốt hơn trong những việc mà mình đang làm.” Tôi thấy lác đác những cái gật đầu trong khán phòng. Vì vậy, tôi tiếp tục: “Được rồi, vậy có bao nhiêu khách hàng biết rằng các anh đang ở đây hôm nay?” Không một cánh tay nào giơ lên. Không có khách hàng nào biết họ đang tham dự hội thảo này. Theo quan điểm của những người ở đây, họ không muốn khách hàng biết mình đang không ngồi tại văn phòng. Điều này khiến tôi vô cùng ngạc nhiên. Tôi quyết định vứt bài diễn thuyết đã chuẩn bị trước đi và chỉ nói chuyện với những người này.
TỶ LỆ THU HỒI VỐN KHI ĐẦU TƯ VÀO BẢN THÂN
Tôi nói: “Hãy xem tôi hiểu có đúng không nhé. Khách hàng của các anh cần các anh. Họ thuê các anh để giúp họ quản lý tài chính, giúp họ làm ra nhiều tiền hơn, đảm bảo rằng số tiền này được bảo vệ để chi trả cho quỹ hưu trí hoặc trong trường hợp tử vong. Họ tin tưởng để các anh chịu trách nhiệm về điều này. Đúng chứ?” Tất cả đều gật đầu. Tôi tiếp tục: “Vậy lẽ nào họ không nên biết rằng các anh không chỉ đang đầu tư vào thị trường mà còn cả vào bản thân? Nhờ đó tỷ lệ thu hồi vốn khi đầu tư vào các anh cứ liên tục tăng lên. Mà nếu tỷ lệ thu hồi vốn khi đầu tư vào các anh tăng lên, tiền bạc và cơ hội của các khách hàng cũng vì thế được cải thiện. Hôm nay các anh thông thái hơn hôm qua, và ngày mai, khi ba ngày hội thảo này kết thúc, các anh cũng sẽ...” Tôi dừng lại.
Rồi sau đó tôi nói: “Chẳng lẽ các anh không thể để khách hàng biết rằng mình đang ở đây, phát triển bản thân và không ngừng nâng cao tiêu chuẩn thành công của chính mình, để rồi điều đó sẽ trực tiếp góp phần vào thành công của họ hay sao?” Cả khán phòng trở nên bất động. Tất cả chết lặng khi tiếp nhận khái niệm tôi vừa truyền đạt. Không ai trong số những người ở đây từng nghĩ đến chuyện liên hệ với khác hàng và báo rằng: “Tôi tôn trọng mối quan hệ mà chúng ta đang có, nhưng nó là không đủ với tôi. Tôi muốn trở nên tốt hơn. Tôi sẽ không ở đây trong ba ngày tới vì bận tham dự một hội thảo để có thể trở nên tốt hơn cho bạn.” Tôi hỏi những khán giả của mình: “Chẳng phải điều này sẽ khiến khách hàng muốn ở lại với các anh hơn bao giờ hết sao? Chẳng phải điều này sẽ cho họ thêm một lý do để tin tưởng vào các anh sao?”
Câu hỏi này hoàn toàn xa lạ với họ. Điều này khiến tôi nghĩ rằng nếu chúng ta quan tâm đến chất lượng mối quan hệ với khách hàng, gia đình hay bạn bè, chúng ta nên để họ biết về những điều tốt đẹp mà mình đang thực hiện để phát triển và trở nên tốt hơn. Nhưng đừng làm điều đó bằng những tấm ảnh tào lao trên Facebook. Không phải: “Này, nhìn tôi đi, tôi đang ở trong một nhà hàng hoành tráng, uống một loại đồ uống kỳ cục, tôi đang trên máy bay, hãy nhìn chiếc Tesla của tôi mà xem.” Thay vào đó, hãy để họ biết bạn muốn phát triển. Mọi thứ đều là sự tiến hoá, mọi thứ xung quanh ta đều đang chuyển động với tốc độ chóng mặt. Tôi đã hỏi đám đông rằng: “Chẳng lẽ những người trong vòng tròn quan hệ của các anh không nên biết rằng các anh cũng đang làm việc rất chăm chỉ để phát triển với cùng một tốc độ như thế?”
Cuối cùng, tôi đã bắt đầu khiến những người này đồng tình. “Hãy thành thực nhé,” tôi tiếp tục, “các anh chắc không thường trao đổi với khách hàng khi có vấn đề xảy ra đâu nhỉ? Chẳng lẽ các anh không mong có một lý do nào đó gửi cho họ những tin tốt, những điều có thể khiến họ ấn tượng? Trong kinh doanh, các anh hoặc là thụ động, hoặc là chủ động. Vì các anh đang ở đây nên tôi đoán các anh là kiểu người chủ động và muốn đem đến nhiều thứ hơn cho khách hàng.”
Tiếp theo, tôi đặt câu hỏi: “Hãy giơ tay nếu các anh thu được nhiều tiền và mối làm ăn nhất có thể từ các khách hàng của mình?” Và, tất nhiên, không một cánh tay nào giơ lên. Tôi nói: “Thế thì các anh đang bỏ lỡ cơ hội tận dụng công việc kinh doanh sẵn có cũng như đạt được nhiều cơ hội kinh doanh mới. Các anh không hề nói với mọi người chuyện mình đang ở đây. Họ sẽ không biết rằng giờ các anh đã có chuyên môn về phần mềm tính toán bảo hiểm, và họ có thể có một người bạn đang cần điều đó.”
Làm thế nào bạn có thể tiếp cận khách hàng của mình để tạo dựng niềm tin và sự trung thành? Gửi email cho tất cả mọi người ư? Cứ mỗi 100 email gửi đi, bạn sẽ cực kỳ may mắn nếu có năm người thực sự mở ra và đọc chúng. Bạn nghĩ điều này có tốt hơn không, nếu một ai đó có uy tín nói với năm người trong một bữa tiệc rằng bạn là thứ bụi vàng ma thuật mà họ cần. Đây là cách tiếp thị hiệu quả hơn so với việc gửi đi 20.000 bức email. “Vì vậy,” tôi yêu cầu các thính giả trong buổi hội thảo, “không phải các anh nên làm điều gì đó khác hơn là chỉ dựa vào mỗi chiến dịch email để giao tiếp với khách hàng à?”
NẾU GIAO TIẾP KHÔNG MANG TÍNH CÁ NHÂN, ĐÓ KHÔNG PHẢI LÀ GIAO TIẾP
Bạn cần dành thời gian để tìm hiểu về khách hàng của mình. Hãy gửi cho họ thứ gì đó mà họ thích. Giả sử bạn có một khách hàng sẽ đi du lịch Ý trong tháng tới. Tại sao bạn không chạy ra hiệu sách... à mà những hiệu sách cũng cần khách hàng, nên hãy chạy ra bất cứ hiệu sách nào, luôn có những cuốn sách giảm giá mà họ cần thanh lý. Khách hàng của bạn sẽ đến Ý, thế thì hãy mua cho người này một cuốn sách dạy nấu món Ý với một dòng tin nhắn hay ho kẹp bên trong. Hay mua tặng người đó một cuốn tiểu thuyết và một quyển sách tô màu để họ cùng đám trẻ của mình có gì đó để làm trên máy bay. Bịt tai chống ồn khi đi máy bay cũng là một lựa chọn không tồi. Biết bao lần khi người ta đi du lịch, thậm chí trong thời đại công nghệ này, họ chợt nhớ ra: “Khỉ thật, mình đã mang theo máy sấy, điện thoại, máy tính, nhưng lại quên mất bịt tai rồi!” Thế nên, hãy mua tặng khách hàng một cặp bịt tai chống ồn.
Nhớ nhé, hãy làm mọi thứ một cách “xấu xí”, thô sơ, chân thực và có tính cá thể. Không phải là những thứ bóng lộn hoặc những điều hoàn hảo được tính toán trước.
Tôi đã giao một bài tập về nhà cho tất cả những người trong khán phòng. “Tối nay,” tôi nói, “khi các anh trở về phòng khách sạn của mình, hãy lấy hộp văn phòng phẩm ở khách sạn và viết cho năm khách hàng của mình. Hãy nói rằng: ‘Tôi chỉ viết vài dòng cho bà thôi. Tôi đang tham dự một hội thảo trong ba ngày để học hỏi thêm những kiến thức mới về một thứ, và tôi sẽ liên hệ với bà trong vài tuần tới để trao đổi xem chúng ta có thể áp dụng nó vào những việc mà tôi đang làm cho bà bằng cách nào.’” Điều này sẽ chỉ tốn của bạn một con tem.
Nói về chuyện tem, hãy nhìn lại một lượt nhé: Bạn đã từng rơi vào trường hợp khi con của khách hàng chào đời, họ gửi cho bạn một bức hình dễ thương của nó và bạn không nghĩ ra nên tặng gì cho họ để chúc mừng chưa? Đây là một ý tưởng: Hãy làm và tặng khách hàng một cuốn sổ tem in hình của đứa bé để họ có thể dùng nó thông báo cho tất cả bạn bè rằng gia đình mình vừa chào đón một thành viên đặc biệt.
Giờ thì, hãy nhớ rằng, tuy đã có thể thuyết phục được những người tham dự hội thảo, tôi vẫn đang ở giữa một đám đông bao gồm những chuyên gia tư vấn tài chính, những người làm việc với tiền để kiếm sống. Thế nên, đã có một người hét to (bao giờ cũng có một người kiểu này trong những buổi diễn thuyết của tôi): “Đúng rồi, để gây ấn tượng khi một người cho anh 2 triệu đô-la để làm điều gì đó hoành tráng ở Ý thì quá dễ.” Anh ta tiếp tục: “Tôi có một khách hàng thích kim cương và nhẫn. Nếu tôi muốn chăm sóc và cho anh ta thấy sự quan tâm của mình, chắc là tôi phải mua một chiếc nhẫn Cartier nhỉ?”
LẮNG NGHE ĐÁNG GIÁ BAO NHIÊU?
Những điều tốt đẹp nhất trên đời chẳng hề đắt chút nào: 20, 50, không đến 100 đô-la. Khi sinh nhật một thành viên trong gia đình tôi sắp đến, tôi đưa cho mỗi người 25 đô-la. Nếu tôi nói với họ rằng mỗi người không được tiêu hơn 25 đô-la để mua quà, thi thoảng các thành viên trong gia đình sẽ góp lại vì họ cần 40 đô-la. Và khi làm theo cách này, bạn sẽ nhận được những món quà thú vị nhất trên đời.
Vì vậy, tôi đã nói với anh chàng đa nghi trong hội thảo: “Khách hàng của anh sưu tập nhẫn Cartier, anh có thể gửi họ một cuốn sách về Cartier. Anh có thể gọi điện cho thợ kim hoàn và sắp xếp cho khách hàng của mình một khóa học riêng về cách định giá kim cương. Anh cũng có thể tặng họ một bộ dụng cụ vệ sinh cao cấp. Hoặc chỉ đơn giản là một chiếc kính lúp để ngắm những viên kim cương mà họ sở hữu. Chúng sẽ cải thiện những gì họ đã có.”
Nếu khách hàng của bạn sưu tập các tác phẩm nghệ thuật, đừng cố gắng mua cho anh ta một bức tranh, hãy mua những thứ giúp gia tăng hứng thú của người này với những tác phẩm nghệ thuật. Nếu khách hàng của bạn yêu bóng chày, đừng mua cho anh ta những tấm vé đắt đỏ tới trận World Series9, hãy tặng con anh ta một quả bóng chày với lời nhắn đính trên băng cao su quấn quanh nó.
9 Chuỗi trận chung kết của giải Bóng chày Chuyên nghiệp Mỹ (MLB). (BTV)
Những món quà nhỏ giúp gắn kết mọi người. Họ đang mở gói quà. Sự trông đợi đang tăng lên. Họ nghe thấy tiếng xé giấy gói quà. Ai thèm nghe âm thanh của thư điện tử chứ? Rồi họ mở quà, reo lên vì đó là một cuốn sách; họ mở cuốn sách ra và thấy một dòng nhắn gửi được viết tay bằng cây bút Sharpie: “Tôi muốn tặng bạn một thứ gì đó để đọc vào cuối tuần và nghĩ rằng bạn sẽ thích nó. Thân.”
Để bóc một gói quà sẽ mất nhiều thời gian hơn là mở một email. Cuốn sách bạn gửi có thể sẽ bị vứt vào thùng rác sau ba giây, nhưng điều đó không quan trọng. Điều bạn muốn nhắn gửi đã được truyền đạt, và người nhận thường sẽ chủ động liên lạc lại với bạn chỉ để nói: “Này! Cảm ơn nhé!”
Khi đám đông trong khách sạn lắng nghe những ý tưởng này, họ thực sự đi từ trạng thái ngồi im lìm đến đứng hẳn dậy và chạy loạn cả lên, khi họ hỏi và chia sẻ những ý tưởng có thể áp dụng cho khách hàng của mình.
Điều cốt lõi ở đây là giá trị vật chất của một thứ không thực sự quan trọng. Điều bạn muốn làm là thể hiện mình hoàn toàn lắng nghe khách hàng và có mối quan hệ một-đối-một thật tận tụy với họ. Cá nhân hóa việc giao tiếp là một hành động vô cùng đơn giản để thực hiện và tạo ra tác động thực sự to lớn. Nó nhấn mạnh thực tế là bạn quan tâm, bạn lắng nghe, và nó giúp bạn đi từ việc kinh doanh thuần túy sang xây dựng một cộng đồng.
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Chương Mười Sáu 
Hãy hút nó vào 
Gần đây tôi nhận được một cuộc gọi kiểu cơn-gió-từ-quá-khứ từ một người mà tôi biết năm 14 tuổi. Anh ta chưa bao giờ là bạn thân nhất của tôi, nhưng là một trong những thành viên trong nhóm bạn tôi hồi ấy. Anh bạn này là kiểu người mà bạn biết tất cả về họ: họ uống gì, bố mẹ họ là ai, họ ngủ với cô gái nào, bạn biết tất cả những điều như vậy, nhưng anh ta không bao giờ là lựa chọn đầu tiên khi bạn có chút thời gian rảnh và muốn gọi điện hỏi thăm ai đó. Tôi đã không nghe được gì về anh ta mấy thập kỷ rồi.
Anh ta đọc được bài báo viết về tôi đăng trên Forbes và liên hệ. Chúng tôi bắt đầu bằng việc nhắn tin qua lại, rồi tôi nói: “Tôi mỏi tay lắm rồi, gọi điện qua Skype nhé, tôi sẽ tiếp tục làm việc và mình có thể vừa nhìn thấy nhau vừa nói chuyện cùng một lúc.” Vài phút sau, chúng tôi kết nối qua Skype, và tôi chưa từng thấy một người nào thiếu tự tin như anh bạn này. Tuy nhiên, anh ta hoàn toàn chắc chắn về lý do tại sao đến giờ anh ta vẫn chưa làm được gì cho cuộc đời mình. Người ta vẫn luôn chắc chắn về việc tại sao họ không thể làm được một điều gì đó và chẳng hề có chút tự tin nào để đưa ra lý do tại sao họ có thể.
Anh bạn tôi nói anh ta bị ấn tượng vì những điều tuyệt vời tôi đang làm. “Đó là vì ông thông minh,” anh ta nói. “Thông minh hơn tôi, và ông đã thành công.”
Tôi đáp: “Ông đùa tôi đấy à? Giờ tôi chẳng hề thông minh hơn lúc tôi còn làm thợ nề! Và hồi đó tôi thật rác rưởi! Đúng vậy, tôi đã tìm ra điều gì đó, tôi đã khám phá ra những thứ mang lại kết quả tốt, những thứ chẳng đi đến đâu, và tôi đã học hỏi được nhiều điều. Nhưng tôi vẫn là con người đó thôi. Giờ tôi vẫn không phải là kiểu người đầy trí tuệ.”
Đầu dây bên kia lặng thinh. Tôi tiếp tục một cách cẩn trọng: “Ông bạn, khác biệt duy nhất giữa chúng ta là tôi sẵn sàng bước vào những tình huống không thoải mái. Tôi sẵn sàng với việc trông có vẻ ngớ ngẩn, với việc ở giữa những người tôi biết rằng thông minh hơn mình rất nhiều để có thể học hỏi từ họ. Chẳng có lý do gì để phải ngồi chung phòng với những người kém cỏi hơn mình cả. Ông phải nhận ra rằng mình là một thằng ngốc.”
Anh bạn tôi trả lời: “Ừ, tôi biết.” Anh ta đang hết sức chán nản. Tôi có thể cảm nhận được điều đó.
Tôi nói: “Không, không đời nào, tôi không nói rằng ông là thằng ngốc. Ông biết tôi có ý khác mà. Ông phải biết rằng mình là thằng ngốc trong lĩnh lực nào và thoải mái với trạng thái không-biết của mình, để rồi ông có thể dùng sự tự nhận thức về bản thân đó, bước vào phòng và tự nói với mình rằng: ‘Này, giờ mình là thằng ngốc, nhưng mình ở đây để thông minh lên dù chỉ 1%.’
Hãy đi vào đó với cánh tay, đầu óc và tâm trí rộng mở, giữ im lặng và để tất cả thấm vào trong ông. Ngồi đó như một con bọt biển10 trong căn phòng đầy nước và hấp thụ tất cả. Đó là điều ông phải làm. Ông thực sự phải hút tất cả vào trong. Ngay khi ông trở nên thông thạo điều đó, hoặc ông nghĩ rằng mình đang trở nên thông thạo hơn, mau lên, hãy bước vào một căn phòng khác và trở lại làm một kẻ ngốc.”
10 Bọt biển (hay còn gọi là động vật thân lỗ, hải miên): là một ngành động vật đa bào nguyên thủy, có cấu trúc tế bào tách biệt và phần lớn là sinh sống ở biển. Động vật thân lỗ thường ăn bằng cách hút nước qua các lỗ trên cơ thể. (ND)
Tôi tiếp tục nói với anh bạn cũ đang tìm lời tư vấn của mình: “Ông phải sẵn sàng làm điều đó. Bước vào một hoàn cảnh khiến ông cảm thấy không thoải mái.”
XỎ GIÀY VÀO VÀ ĐI
Hãy nhớ rằng, nếu bạn kéo giãn một sợi dây cao su năm lần rồi thả nó ra, nó sẽ không bao giờ trở lại kích thước ban đầu nữa. Đó là điều bạn phải làm với tâm lý của mình. Nếu cứ tiếp tục kéo giãn bản thân, như một lần luyện tập và một thói quen, năng lực của bạn sẽ dần được nâng cao. Bạn sẽ không bao giờ co lại như ban đầu nữa. Khả năng của bạn sẽ chỉ ngày càng tốt lên thôi.
Mọi người thường thích ở trong một lối mòn. Họ thích việc hiểu rõ những điều mình biết và làm ngơ trước những điều không biết. Con người kêu ca về lối mòn, nhưng đồng thời họ cũng thoải mái khi ở trong đó. Như tôi đã nói, họ thường chắc chắn về những lý do tại sao mình không thể làm một điều gì đó. Nếu bạn muốn làm điều gì, đừng đưa ra trước bất cứ lý do nào cả. Bạn có thể nghĩ ra những lời bào chữa sau đó, khi nó không thành công, nếu bạn thực sự cần một cơ chế tự vệ. Nhưng đừng làm vậy trước khi bắt đầu. Hãy cứ thế mà làm thôi. Tôi từng đề cập đến sự tê liệt bắt nguồn từ việc phân tích. Trong khi những người khác nghĩ về mọi thứ và lên những kế hoạch không thể chi tiết và cụ thể hơn, tôi đã xỏ giày vào, biến mất và thực hiện công việc rồi.
Nguyên tắc của Câu Cá Xanh là di chuyển, hành động, thực hiện, lên đường. Hành động là tất cả. Hãy tìm ra điều bạn không biết, rồi thử lại lần nữa.
Tôi đã làm điều này nhiều lần. Tôi mở những cánh cửa mà đáng lẽ không thể mở được. Tôi bước vào những căn phòng mà đáng ra không thể bước vào. Tôi tham dự những bài giảng mà mình không được trang bị đầy đủ để tham dự. Tôi đã ngồi trong những buổi họp mà tôi chẳng biết gì từ đầu đến cuối, nhưng bạn biết đấy, cứ mỗi khi kéo giãn bản thân, tôi lại phát triển thêm. Tôi chưa từng co lại. Nếu thực hiện điều này đủ nhiều, bạn sẽ thấy mình đang dẫn dắt buổi họp mà mới chỉ một tháng trước thôi bạn phải lẻn vào để tham gia.
Tôi thường đùa rằng nên có một Thế vận hội cho những lời bào chữa. Có quá nhiều người thoải mái với việc cho bản thân những lý do để thất bại. Họ là chuyên gia về điều đó. Kết cục là những người này không làm gì cả, ở hầu hết mọi khía cạnh trong cuộc sống của họ. Khi bạn thẳng thừng hỏi họ: “Tại sao anh lại như vậy?”, nhanh như một tia chớp, họ sẽ đưa ra lý do tại sao mình không thể hoặc không cố gắng để làm nó. Họ đặt rất nhiều nỗ lực tinh thần và cảm xúc vào những lời bào chữa, điều này hẳn vô cùng mệt mỏi. Việc đứng dậy, thực hiện, mạo hiểm và tiếp nhận tất cả có vẻ còn dễ hơn.
HAI CON QUỶ SINH ĐÔI MANG TÊN SỢ HÃI VÀ XẤU HỔ
Tôi tin rằng có hai điều gây ra hành vi trên. Không phải vì bạn là người ngớ ngẩn, lười biếng hoặc một người xấu. Nguyên do của nó là sợ hãi và xấu hổ. Con người không thích sự xấu hổ, chẳng ai muốn bị chê cười. Thật là một điều tệ hại nếu bị người khác cười vào mặt ở trường. Khi bước vào một môi trường khiến chúng ta cảm thấy không thoải mái, chúng ta phải đối mặt với rủi ro bị chê cười. Sự xấu hổ kìm giữ quá nhiều người và khiến họ đi vào lối mòn, thay vì mạo hiểm bước ra ngoài vùng an toàn của bản thân. Họ thà giậm chân tại chỗ và biết rõ mình đang ở đâu còn hơn là mạo hiểm và phát triển.
Và rồi đến sự sợ hãi. Sợ bị xấu hổ, nhưng còn hơn thế nữa. Thực tế là, con người sợ phát triển. “Nếu tôi được thăng chức thì sẽ thế nào? Nếu tôi đồng ý với thỏa thuận, khoản đầu tư, cơ hội hợp tác đó thì sao? Tôi sẽ phải có trách nhiệm hơn. Tôi sẽ ở trên một nấc thang cao hơn. Sẽ có nhiều ánh mắt nhìn vào tôi hơn.” Quá nhiều áp lực. Họ sợ những điều đó sẽ xảy ra đến nỗi thà bất động và vùi đầu trong cát, bởi ít ra đó cũng là một lối mòn quen thuộc.
Tôi sợ việc vẫn ở nguyên vị trí mà mình đã ở hai tháng trước. Vài người có thể nói: “Được rồi, tôi không muốn phải làm công việc hoặc có tình trạng tài chính y hệt thế này trong vòng 12 tháng tới.” Họ cho bản thân nhiều thời gian thế đấy. Còn tôi, tôi không muốn ở trong tình trạng tương tự như tháng trước. Đó có thể là một tình trạng tốt đẹp phi thường. Dù vậy, tôi vẫn không muốn tiếp tục như vậy. Tôi không muốn tình trạng tài chính của mình vẫn giữ nguyên. Tôi không muốn công việc kinh doanh vẫn giữ nguyên. Tôi không muốn dính dáng tới những thứ y hệt như tôi đã làm một tháng, hai tháng, ba tháng trước. Tôi muốn phát triển. Tôi muốn bước ra ngoài. Tôi muốn mở rộng. Nỗi sợ của tôi là việc đứng nguyên một chỗ – bất động. Điều đó trái với quy luật tự nhiên. Thế giới đang không ngừng thay đổi. Bạn sẽ trở nên chệch nhịp nếu không làm vậy.
HÃY TIẾP NHẬN DÙ CHỈ 1٪ NHIỀU HƠN SO VỚI NHỮNG GÌ BẠN ĐÃ BIẾT VÀO HÔM QUA
Hãy nhận trách nhiệm về sự phát triển của bạn, theo phong cách Câu Cá Xanh, bạn phải thực sự có tâm lý bọt biển. Trước hết, hãy nghĩ theo cách này: thật ra rất dễ để làm một con bọt biển. Không ai kỳ vọng bạn là người thông minh nhất trong phòng, có thể tổ chức một chương trình hoặc dẫn dắt hay làm thay đổi tâm ý của người khác. Sẽ không ai kỳ vọng nếu bạn bước vào và nói: “Tôi là người mới trong lĩnh vực này, nhưng tôi muốn gắn bó và muốn học thêm 1% về nó trong ngày hôm nay. Liệu các bạn có thể giúp tôi làm điều đó trong một giờ tới không?” Đâu là áp lực khi nói như vậy? Bạn chỉ cần mở rộng đầu óc và tiếp nhận. Bạn cần phải chụp lấy. Và điều này thì dễ hơn nhiều so với việc ném đi.
Phần tiếp theo trong việc chịu trách nhiệm với sự phát triển của bạn, theo phong cách Câu Cá Xanh, nằm ở hành động. Bạn không thể tiếp nhận bất cứ điều gì nếu chỉ ngồi một mình trong cùng một căn phòng ngày này qua ngày khác. Bạn phải tìm kiếm những điều mà mình có thể tiếp nhận, những người mà mình có thể học hỏi, những trải nghiệm mà mình có thể rút ra được bài học từ đó. Bạn phải dập tắt những âm thanh vang lên trong đầu (và tôi bảo đảm rằng nó chỉ tồn tại trong đầu bạn), rằng: “Mày không thể làm điều này, mày không thể làm điều nọ.” Nói cách khác, bất cứ khi nào chấp nhận rủi ro, bạn sẽ học được một điều gì đó. Một sự phát triển mang tính đảm bảo. Bạn phải chuẩn bị cho việc nằm xuống, trở nên dễ bị tổn thương (điều này không thể giết bạn đâu, hãy tin tôi đi) và tiếp nhận tất cả.
Tôi hoàn toàn đồng ý rằng việc đặt bản thân vào một tình huống lạ lẫm, thiếu thoải mái có vẻ thật khó khăn và đáng sợ. Mẹo Câu Cá Xanh ở đây là hãy thay đổi quan điểm và cách nhìn nhận của bản thân về những gì bạn sợ nhất. Bạn có sợ sự phát triển của chính mình? Hay bạn sợ việc tận hưởng một điều gì đó mới mẻ? Khác biệt? Hay bạn sợ cái cảm giác mà bạn đang cảm thấy ngay lúc này, bế tắc, bước trên lối mòn, liên tục nhận ra mình đang khiến bản thân thất vọng? Nếu là một người Câu Cá Xanh, hãy sợ những điều như vậy.
HÃY TỚI RITZ
Hồi tôi còn rất trẻ (khi chỉ vừa mới bước ra khỏi những năm tháng làm thợ nề), tôi đã bị mê hoặc bởi những khách sạn cực kỳ, cực kỳ đắt đỏ. Tôi đã thầm nghĩ: “Lạy Chúa, người ta phải chi 2.000 đô-la một đêm chỉ để ngủ trong những căn phòng đó. Không biết cảm giác khi ở trong đó sẽ thế nào nhỉ?” Tôi bắt đầu đi vào sảnh hoặc quán cà phê tại những khách sạn lộng lẫy xung quanh. Ở nước Anh, tôi sẽ đến Ritz, ngồi ở sảnh và chỉ đơn giản là tiếp nhận mọi thứ. Tôi sẽ tự cười với chính mình trong niềm phấn khích: “Đây chính là cảm giác được ở tại Ritz! Mình đang ở tại khách sạn này rồi!” Sau đó, đáng ra tôi sẽ rời đi, nhưng bạn biết sao không? Tôi đã ở Ritz rồi. Giờ tôi là kiểu người sẽ đến và nghỉ tại Ritz. Thế nên tôi tiến thêm một bước nữa. “Giờ thì mình tò mò không biết những căn phòng đó trông ra sao.” Tôi đến quầy lễ tân, hỏi một cách đầy nhã nhặn và lịch sự: “Tôi sẽ trở lại thành phố trong hai tháng tới và đang thuê một khách sạn khác gần đây, nhưng tôi đang cân nhắc việc ở lại khách sạn này. Cô có thể cho tôi thấy căn phòng tốt nhất của khách sạn được không?” Chẳng có lý do gì để họ từ chối lời đề nghị của tôi, vậy nên họ đã làm vậy. Sau đó, tôi rời đi trong tâm thế: “Giờ thì mình đã biết một căn phòng 2.000 đô-la trông như thế nào rồi!” Điều này thật hài hước và tôi đã cười khúc khích về nó.
Tuy không nhận thức được tại thời điểm đó, nhưng thực tế là tôi đã phá vỡ một ranh giới nội tại trong tâm trí mình, giữa những gì tôi có hay tôi là ai hoặc đã làm gì, với những điều đáng ra tôi nên có hay nên trở thành hoặc có thể làm. Tôi đã chìm đắm trong môi trường đó với tất cả các giác quan của mình, và rồi nó bắt đầu trở nên quen thuộc với tôi.
Hiện tại, tức là nhiều năm sau thời điểm đó, tôi đã nghỉ tại vô số khách sạn, nhưng vẫn giữ thói quen khám phá những khách sạn mới. Số khách sạn tôi từng ghé qua nhiều gấp ba lần số khách sạn tôi đã ở, chỉ để xem chúng thế nào mà thôi. Nếu tôi lên kế hoạch cho một chuyến đi đến New York, trước khi xuất phát, tôi sẽ nghĩ: “Khách sạn nào mình chưa từng tới? Có một cái mới mở ở đó, và có một cái mới khai trương ở đây.” Tôi sẽ gọi điện trước và nói: “Tôi chuẩn bị có một chuyến công tác. Tôi làm việc trong ngành du lịch và rất muốn tìm hiểu về những điều đang diễn ra. Tôi sẽ ghé khách sạn của anh một chuyến, như vậy có ổn không?” Rồi, tôi sẽ tới đó và bảo: “Được rồi, giờ cho tôi xem căn phòng tốt nhất của anh nhé. Hãy bắt đầu từ trên xuống dưới. Cho tôi xem căn phòng tốt nhất, sau đó là đến các phòng hạng trung. Tôi không quan tâm đến loại bình dân. Tôi không có hứng thú với nó.” Rồi tôi sẽ ghi lại những yếu tố tốt nhất từ nhiều khách sạn khác nhau. Tôi làm điều này rất nhiều.
BẠN KHÔNG CẦN SỞ HỮU MỘT ĐIỀU ĐỂ CÓ THỂ TRẢI NGHIỆM NÓ
Tôi làm điều đó không phải chỉ vì muốn chọn ra những nơi tuyệt nhất để gây ấn tượng với khách hàng. Nói một cách đơn giản, nếu bạn muốn biết cảm giác lái một chiếc Ferrari là thế nào, hãy đến quầy trưng bày Ferrari và dạo quanh, sờ thử những chiếc xe, tìm hiểu về lịch sử của logo hình con ngựa và đặt câu hỏi cho người bán hàng. Bạn không cần bỏ tiền ra để sở hữu một thứ gì đó thì mới có thể trải nghiệm nó. Nếu muốn biết cảm giác ở tại những khách sạn sang trọng nhất, hãy đến và uống cà phê ở sảnh. Điều này không phải là giả vờ, cũng không phải để cố gắng tỏ ra giàu có khi nói về nó tại các bữa tiệc. Đây là bạn đang thử một điều gì đó, một yếu tố của nó, một phần của trải nghiệm lớn hơn. Và bạn biết gì không? Khi đã thử như vậy, như một sợi dây cao su, bạn sẽ không bao giờ co lại như cũ. Bạn không thể rũ bỏ những điều đã học, bạn cũng không thể hủy bỏ những trải nghiệm đã có. Giờ bạn đã có hiểu biết về Ferrari và có thể đưa ra lời tư vấn về loại cappuchino ngon nhất ở Ritz, bạn làm được điều đó mà không cần tiêu đến một xu hay giả tạo bất cứ điều gì.
Giờ đây, khi đã là một người Câu Cá Xanh đang tìm kiếm những trải nghiệm mới và sự phát triển bản thân, bạn tự ném mình ra ngoài kia và tiếp nhận tất cả mọi thứ. Bạn đang ở trong trạng thái bọt biển. Bọt biển là một trong những sinh vật cổ xưa nhất hành tinh, và nó không hề thay đổi, bởi điều đó thực sự có hiệu quả. Không như miếng bông tắm ướt sũng nước, những người Câu Cá Xanh như chúng ta có một khả năng kỳ diệu là hấp thụ và hấp thụ và hấp thụ và hấp thụ. Không có giới hạn nào dành cho bạn. Trạng thái bọt biển là một cách tự nhận thức bản thân, để rồi bạn có thể làm những điều tiếp theo và biết rằng mình vẫn có thể hấp thụ thêm nữa. Không có bất cứ giới hạn cho việc hấp thụ, trải nghiệm, thử, cảm nhận, và quan trọng nhất là sự phát triển của bạn.
Bạn có thể bị phá sản, không còn thu nhập hay doanh nghiệp của mình, nhưng những trải nghiệm của bạn thì không thể mất đi. Bạn không thể đánh mất những gì bạn đã học được từ việc trải nghiệm các hoàn cảnh, tình huống bằng tất cả các giác quan của mình.
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Chương Mười Bảy 
Sống với đam mê, tiến lên bằng sự bền bỉ 
Thành thật mà nói, tôi không nghĩ mình là một người kiên nhẫn. Tôi biết đó là một đức tính tốt, nhưng nếu quá kiên nhẫn, theo quan điểm của tôi, thì không tốt chút nào.
Khi tôi muốn điều gì đó xảy ra, khi tôi đam mê nó, tôi cần ngay lập tức biết rằng mình có thể tạo ra nó bằng cách nào. Nếu rơi vào ngõ cụt và nhận thấy có một bức tường ở trước mặt, tôi sẽ lùi lại và đi con đường khác. Lần nào cũng vậy. Tôi có sự bền bỉ vô tận trong việc tìm kiếm những cách thức khác nhau để đạt được mục đích của mình, nhưng kiên nhẫn là một điều khó khăn đối với tôi. Vợ tôi hẳn sẽ cười nếu thấy những gì tôi viết trong chương này. Tôi rất thiếu kiên nhẫn với việc ngồi im tại chỗ, bởi đam mê của tôi khai thác sự bền chí và sẽ không để một dự án hay ý tưởng nằm đó như một gã thất nghiệp lười nhác.
Nếu có thể kết hợp đam mê và sự bền bỉ lại với nhau, bạn là bất bại. Sự kết hợp này là loại cocktail hoàn hảo dành cho những nhà vô địch. Bạn có thể dùng nó để vượt qua các bức tường, chiến thắng các trận chiến, cũng như khiến niềm tin, sự cam kết và đam mê in sâu vào những người khác. Khi bắt buộc phải kiên nhẫn, tôi cũng không thể. Chỉ đơn giản vậy thôi. Nếu đâm phải một bức tường gạch, tôi không chờ ở đó và hy vọng nó sẽ đổ, tôi không chờ sự can thiệp của thánh thần, tôi cũng chẳng ngồi xuống và làm vài ly với những lý do của mình. Tôi tìm đường để đi qua nó, leo qua nó, luồn dưới nó, hoặc là xuyên qua. Như tôi đã nói, tôi đến từ một gia đình có truyền thống làm thợ nề. Vậy nên tôi cũng có thể phá dỡ nó nữa.
CHỈ CÓ MỘT RANH GIỚI NHỎ GIỮA KIÊN NHẪN VÀ AN PHẬN
Bạn nên kiên nhẫn đến mức độ nào trong kinh doanh? Chỉ nên dừng lại ở mức có thể được chấp nhận là lịch sự hoặc có lý do thích đáng. Ví dụ, tôi nên chờ bao lâu để một người gọi lại và đưa ra câu trả lời cho cuộc gọi quan trọng của mình? Tôi sẽ chờ không quá 48 tiếng. Chấm hết.
Kiên nhẫn có thể là một phép lịch sự, hoặc là một cách để trốn tránh những gì bạn phải làm. Tôi luôn ủng hộ đam mê thô sơ hơn là sự kiên nhẫn, bởi bạn không cần phải chờ đợi quá nhiều nếu có đam mê. Đam mê kết hợp cùng bền bỉ sẽ tháo rời những cánh cửa khỏi bản lề, cắt vụn chúng và quẳng đi.
Đây không phải việc tung đồng xu. Đây không phải là mệnh đề 50/50 rằng bạn sẽ có cơ hội thành công. Khi bạn đối đầu với vấn đề bằng cả đam mê và sự bền bỉ, không gì có thể chặn bạn lại. Đó là sự thật. Đây không phải là trường hợp mà bạn đã cố gắng để có thể đặt chân đến cánh cửa nhưng lại sợ rằng nó có thể đang bị khóa. Không còn cánh cửa nào nữa.
Vậy nên, bạn phải thực sự sống với đam mê và tiến lên bằng sự bền bỉ. Nếu sống một cuộc đời không có đam mê, bạn sẽ phải tự hỏi rằng: “Tại sao mình lại đang làm điều này?” Giờ thì, bạn phải chi trả những hóa đơn. Chúng ta đều phải làm những điều mình không thích. Tôi có bốn con chó. Mỗi ngày, tôi phải dọn phân của chúng trong vườn và chắc chắn là không hào hứng với việc đó chút nào. Tuy nhiên, việc cần có đam mê không đồng nghĩa với lười biếng khi chẳng có nó. “Ồ, xin lỗi, tôi không đam mê nhiệm vụ đó, vậy nên tôi sẽ không làm.”
NGƯỜI BÁN HÀNG TUYỆT VỜI NHẤT TÔI TỪNG BIẾT
Rất lâu trước đây, tôi từng thử làm một đại lý bảo hiểm. Họ phân công tôi đi cùng với một người giàu kinh nghiệm để được huấn luyện thực tế. Đây là công việc bán bảo hiểm bằng cách gọi điện, gõ cửa và cứ lặp lại như vậy hết nhà này đến nhà khác. Người đồng nghiệp kỳ cựu của tôi đã có sẵn một khách hàng, vậy nên chúng tôi cùng bước vào để gặp một cặp đôi dễ mến, và đồng nghiệp của tôi nói: “Giờ hãy thảo luận về tình trạng nợ nần, di chúc và bảo hiểm nhân thọ của anh chị nhé.” Anh ấy không lãng phí chút thời gian nào để lòng vòng gợi ý điều mà mình muốn làm cho khách hàng. Tôi khá là ngưỡng mộ sự thẳng thắn của anh ấy.
Rồi anh ấy quay sang người vợ và hỏi: “Điều tồi tệ nhất có thể xảy ra nếu chồng chị không về nhà vào tối nay là gì? Anh ấy đã qua đời. Chị sẽ làm gì vào ngày mai? Chị đã từng nghĩ đến điều đó chưa?”
Rồi người chồng nói điều gì đó và bắt đầu ngắt lời đồng nghiệp của tôi. Anh ấy quay sang người chồng và nói: “Hãy yên lặng. Anh đã chết rồi. Anh không có ở đây. Anh không thể liên quan đến cuộc trò chuyện này được.”
Rồi người chồng lại nói gì đó với vợ mình và đồng nghiệp của tôi lại một lần nữa ngăn nó. Anh ấy nói: “Anh không còn tồn tại nữa! Anh đã không về nhà tối nay, anh không có cơ hội ghé về nhà và thông báo rằng: ‘Ôi em yêu, anh xin lỗi. Anh chết một giờ trước, nhưng đã để hợp đồng bảo hiểm đáng ra anh phải ký trong ngăn kéo trên cùng của chiếc tủ đằng kia, dưới mấy cuốn tạp chí.’ Anh không có khả năng đó.”
Người bán bảo hiểm truyền đạt những điều này một cách mãnh liệt đến nỗi anh ấy nhanh chóng trở nên xa lánh và cách biệt với hai vợ chồng. Bạn có thể thấy người chồng không ưa người bán hàng này, cách mà anh ấy khua môi múa mép, và cả tôi cũng cảm thấy không thoải mái. Người vợ không biết phải làm gì và cố tỏ ra lịch sự. Tôi vặn vẹo và cố giữ im lặng.
Nhưng người đồng nghiệp của tôi vẫn bền bỉ tiến về phía trước. Anh ấy đã được huấn luyện để nói về những chính sách bảo hiểm mà khách hàng cần, được thiết kế chính xác dành riêng cho họ. Anh ấy đưa nó ra trước mặt người vợ và nói: “Đây là số tiền chị cần để tự chăm sóc mình và Johnny bé nhỏ đang trên tầng, cũng như ngôi nhà này, những đứa trẻ và việc giáo dục của chúng. Đây là những gì chị cần và đây là số tiền cần bỏ ra để có được nó, để không bao giờ phải trải qua cảm giác tồi tệ, khó chịu khi ước rằng mình đã làm điều này.” Anh ấy dừng lại một lát và sau đó tiếp tục, một cách đầy chân thành: “Tôi hy vọng khoản đầu tư này sẽ là một sự lãng phí và anh chị sẽ không bao giờ, không bao giờ phải sử dụng nó. Tuy nhiên, nếu tình huống xấu xảy ra, anh chị đã được bảo vệ.” Và người vợ cùng người chồng bắt đầu gật đầu đồng ý.
Tôi thấy người vợ nhìn chồng mình, tuy nhiên anh ta vẫn có vẻ chưa thực sự bị thuyết phục. Anh ta cảm thấy những gì người bán bảo hiểm nói là hợp lý, nhưng vẫn chưa hoàn toàn sẵn sàng. Anh ta nói: “Điều này thật tuyệt. Hãy để chúng tôi nghĩ về nó.”
Người cố vấn của tôi (tôi đã quyết định coi anh bạn đồng nghiệp này là người cố vấn, ngay tại thời điểm đó, một cách chính thức) đáp: “Tất nhiên rồi. Không có gì phải lo lắng cả!” Rồi anh ấy ngồi lại xuống ghế, đưa tay vào va li, rút ra một tờ báo, bắt tréo chân và bắt đầu đọc. Khi ngồi cạnh anh ấy với một cặp đôi đang nhìn mình nhằm tìm kiếm những câu trả lời, trong đầu tôi thầm tự nhủ: “Mình không hiểu cái quái gì đang xảy ra ở đây nữa!” Nhưng tôi vẫn không nói một lời nào.
Cuối cùng, người chồng nói: “Xin lỗi.” Và người cố vấn của tôi gấp một góc của tờ báo xuống, vẫn cầm nó trên tay. “Vâng?” Người chồng nói: “Chúng tôi sẽ suy nghĩ về chính sách bảo hiểm và trả lời anh sau.” “Vâng, tôi hiểu rồi,” người đồng nghiệp của tôi đáp, nâng tờ báo lên và tiếp tục đọc. Người chồng, rõ ràng là sắp nổi điên đến nơi, bắt đầu nói gì đó, thế là anh bạn đồng nghiệp của tôi đặt tờ báo xuống và nói: “Nghe này. Tôi biết anh sẽ có những câu hỏi. Chẳng phải chúng nên được hỏi và trả lời khi tôi còn ở đây sao? Vậy nên hãy nghĩ về những câu hỏi của mình, tôi sẽ đọc báo, rồi anh chị cứ đưa ra bất cứ vấn đề gì anh chị còn thắc mắc.”
Cặp đôi nhìn nhau và nói: “Chúng tôi không nghĩ mình có bất cứ câu hỏi gì.”
Người cố vấn của tôi đáp: “Tốt rồi! Thế chúng ta sẽ ký hợp đồng 10 năm hay 15 năm đây?”
Họ đã ký hợp đồng.
Và nó là thế đó. Đó là một trong những tình huống thiếu thoải mái nhất mà tôi từng trải qua. Khi đó tôi là một thằng nhóc 19 tuổi đang cố gắng thoát khỏi công việc xây dựng và đã nghĩ rằng mình cũng khá cứng cỏi, nhưng chuyện đó mới là điều can đảm và nghị lực nhất mà tôi từng chứng kiến. Người đồng nghiệp của tôi bước vào và làm chủ tình hình. Anh ấy hoàn toàn kiểm soát nó. Nó hoàn toàn nằm trong tay anh ấy. Hai vợ chồng đó không nhận ra rằng họ chỉ là những diễn viên nhỏ bé trong bộ phim do người đồng nghiệp của tôi thực hiện. Mỗi khi họ cố làm gì đó, anh ấy sẽ dõng dạc đáp lại bằng đam mê mãnh liệt dành cho mục đích của mình: “Tôi đang ở đây rồi, thế nên điều đó sẽ không xảy ra đâu! Anh chị đã rất thông minh khi để tôi đến và chỉ cho anh chị những chính sách bảo hiểm hoạt động như thế nào. Đừng trở nên ngốc nghếch và đẩy tôi ra, bởi chuyện tồi tệ mà chúng ta vừa trao đổi có thể xảy đến ngay ngày mai.” Người đồng nghiệp của tôi quá mạnh mẽ, có một niềm tin mãnh liệt, đầy quyết tâm và quả quyết, và khách hàng đã bị thuyết phục bởi những điều đó.
Tôi nghĩ rằng đó là kỹ năng bán hàng. Khi cùng lái xe trở lại văn phòng, tôi đã nghĩ: “Ồ, người này đã hoàn thành nhiệm vụ và kiếm được rất nhiều tiền, anh ấy thật ngầu. Thật là một người bán hàng tuyệt vời.” Anh ấy đang tập trung lái xe, lặng thinh suy nghĩ. Sau một khoảng im lặng kéo dài, anh ấy quay sang tôi và nói: “Hãy tưởng tượng nếu ngày mai người đàn ông đó không trở về nhà. Dù đó là một tình huống vô cùng tồi tệ, vấn đề tài chính sẽ không khiến họ buồn đau và bối rối.”
Tôi đã nhận ra rằng, dù anh bạn đồng nghiệp của tôi kiếm tiền từ công việc của mình, anh ấy thực sự cảm thấy có động lực để làm những điều tốt đẹp cho người khác. Anh ấy tin tưởng vào những gì mình đang bán. Anh ấy thật lòng không muốn những khách hàng của mình rơi vào tình huống đó.
Sự kiên nhẫn đã không giúp anh ấy bán được bảo hiểm. Nhưng kết hợp của đam mê và sự bền bỉ thì có.
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Chương Mười Tám 
Hãy thực sự quan tâm 
Một lần, tôi đến dự một bữa tiệc ở Beverly Hills. Đó là buổi gây quỹ cho những người phụ nữ nói tiếng Tây Ban Nha. Nhiều sự kiện kiểu này là tốt và có những người thực sự tâm huyết tham gia. Tuy nhiên, bữa tiệc này không may lại rất giả tạo. Vấn đề không phải là bản chất hoặc mục đích của nó là xấu, vấn đề nằm ở chỗ hầu hết mọi người chỉ đến để chụp hình trên thảm đỏ với bảng hiệu sự kiện phía sau rồi rời đi ngay sau đó. Đó không phải là những người ủng hộ. Họ không phải một cộng đồng. Họ không phải một tập thể.
Nếu có danh sách năm hướng dẫn quan trọng nhất cho việc Câu Cá Xanh, điều đầu tiên sẽ là phải có mối quan hệ mà bạn muốn với khách hàng, đồng nghiệp, cộng đồng, bạn bè và gia đình. Tiếp theo, những điều từ hai đến năm sẽ là nhắc lại điều thứ nhất. Nói vậy để bạn biết rằng điều này quan trọng với tôi như thế nào, còn những điều khác thì tôi đã hoàn toàn ngừng quan tâm rồi.
Những đứa trẻ sáu tuổi chỉ chơi với những đứa mà chúng thực sự muốn. Tất nhiên là tôi muốn có khách hàng. Nhưng tôi còn muốn những mối quan hệ hơn thế.
Mọi thứ tiến triển hết sức tốt đẹp khi Bluefish mới được thành lập, nhưng tôi cũng không thực sự nghiêm túc với nó. Bạn sẽ cho rằng ít ra tôi cũng phải chỉn chu trong khía cạnh tài chính, nhưng sự thật là tôi cũng chẳng hề quan tâm đến điều đó. Tôi chỉ muốn dành thời gian cho những người mà mình yêu mến. Tôi chỉ muốn gọi điện cho những người mà mình yêu mến. Tôi không để nhiều người bước vào vòng tròn quan hệ của mình. Nếu tôi nhận ra rằng việc có nhiều mối quan hệ sẽ giúp mình kiếm được nhiều tiền, có lẽ tôi đã thoả hiệp với bản thân, để cho nhiều người hơn bước vào cuộc sống của mình và có thể đã giết chết thương hiệu của tôi cũng như những điều mà nó đại diện. Thay vào đó, tôi đã nghĩ: “Những lợi ích cũng chẳng quan trọng đến thế, đó chỉ là chuyện nhỏ. Tôi sẽ không xóa mờ đi những khao khát của mình vì bất cứ lý do gì.” Đây là lúc mà sự ngớ ngẩn, mà cũng có thể là thờ ơ hoặc cứng đầu, lại là một điều tốt.
Bài học ở đây là hãy bỏ tiền ra khỏi phương trình, nếu bạn có thể. Tiền bạc chi phối cả trạng thái tinh thần lẫn thể chất của chúng ta, nhưng khi bỏ tiền ra khỏi phương trình, bạn sẽ dựa vào các nguyên tắc nhiều hơn. Khi bắt đầu xây dựng giấc mơ này, mục đích cuối cùng của tôi là có được những người mà mình thực sự quý mến ở xung quanh, những người mà sau đó sẽ có thể cùng tôi thực hiện những công việc thực sự. Đó là cộng đồng cộng sự mà tôi đang xây dựng. Đây là phiên bản Monster.com11 của riêng tôi.
11 Trang web chuyên về lĩnh vực tìm kiếm việc làm. (BTV)
TẬP TRUNG VÀO NHỮNG MỐI QUAN HỆ
Điều duy nhất mà tôi làm lúc này là quản lý và duy trì các mối quan hệ. Tôi có những mối quan hệ với nhà cung cấp. Tôi có những mối quan hệ với các luật sư, đại lý, công ty quản lý, người nổi tiếng, khách hàng, nhà cung cấp, khách sạn. Tôi có những mối quan hệ khác nhau với những người khác nhau. Tất cả những thứ khác chỉ là những cuộc trò chuyện ở đúng nơi và đúng thời điểm. Mọi thứ đều sẽ ổn theo cách của nó.
Tôi cố gắng tìm kiếm những người có cùng suy nghĩ, có cùng thang đo giá trị và đạo đức như mình. Và sau đó sẽ là một câu hỏi quan trọng: “Tôi có thể có một mối quan hệ với người này không?”
Bạn sẽ ngạc nhiên nếu biết đã có bao nhiêu kẻ kiêu ngạo ngoài kia từng nói với tôi rằng: “Này, tôi muốn đến một bữa tiệc vì George Lucas cũng có mặt ở đó,” hoặc “Tôi muốn Demi Moore xem kịch bản của mình. Anh có thể thực hiện được điều đó không?” Tất nhiên tôi có thể, nhưng câu trả lời của tôi là không. Quan điểm đạo đức của tôi là: “Tôi có thích bạn không? Tôi có thể làm việc với bạn không? Bạn có thật lòng không? Hay bạn đang ngạo mạn một cách kệch cỡm?”
Điều đó được áp dụng chính xác với nhóm cộng sự của tôi cũng như với khách hàng. Tôi không có danh thiếp và một nửa nhóm của tôi cũng vậy. Chúng tôi không có chức danh. Không có phó chủ tịch, chủ tịch, không có gì như thế, bởi chúng tôi đang ở trong một mối quan hệ, và chúng tôi thu nhận mọi người vào mối quan hệ này để giúp đỡ khách hàng và mối quan hệ của họ.
Những điều chúng tôi làm ở Bluefish chẳng có gì đột phá. Tất cả chỉ là, tôi cho rằng, sự ngốc nghếch và xấu xí, như tôi đã mô tả trong suốt cuốn sách này. Chẳng có gì mới ở đây cả. Chúng tôi chẳng phát mình ra thứ gì. Chỉ đơn giản là phản ứng bản năng của một đứa bé sáu tuổi chỉ chơi với những người bạn mà nó thích. Đó luôn là một giấc mơ.
THỰC SỰ ĐỂ TÂM
Việc là chính bạn đối với khách hàng, đồng nghiệp là vô cùng quan trọng. Nếu bạn chân thành, nếu bạn đối xử với họ theo cách mà bạn muốn được đối xử, để tâm đến những lợi ích của họ, điều này sẽ làm thay đổi tính chất mối quan hệ của bạn.
Đó là lý do tôi thường làm bài tập về nhà. Tôi nghiên cứu xem người ta thích gì để biết được điều gì có ý nghĩa nhất với họ. Họ muốn du hành vũ trụ, họ muốn lặn xuống đáy đại dương, họ thích xe Bentley, họ hâm mộ Maroon 5 – không thành vấn đề. Sẽ có những hộp sô-cô-la, một cây ghi-ta có chữ ký, những chiếc vé đến trận bóng chày, một cơ hội lái thử xe Jaguar miễn phí trên đường đua. Điều bạn có thể làm là quyên góp cho Autism Speaks, đặt bàn ở một nhà hàng Thái mà chỉ mình bạn biết ở Băng Cốc vì bạn biết họ cũng thích món cà ri Panang như bạn. Nó có nghĩa là tìm ra những thứ thực sự phù hợp, tặng cho họ và nói một cách chân thành: “Tôi chỉ làm điều này cho bạn thôi. Không còn ai khác. Chỉ mình bạn thôi.”
LẮNG NGHE VÀ HÀNH ĐỘNG
Bí quyết ở đây là hãy sáng tạo và tháo vát. Nghĩ về người mà bạn muốn làm một điều gì đó đặc biệt để dành tặng. Họ có con cái không? Hãy đặt câu hỏi về chúng. Họ có thú cưng không? Tôi có một chú chó giống Shih Tzu, nó có thể là chủ đề của vô số cuộc trò chuyện. Họ có thích âm nhạc không? Họ có thể muốn gặp Bocelli hay chen chúc trong buổi biểu diễn của Billy Gibbons, tay ghi-ta của ZZ Top. Thế nên, hãy lắng nghe những gì họ nói, để ý nơi nó bắt đầu trở nên nhanh và hứng khởi hơn, tìm ra bất cứ gợi ý nào của họ và lần theo dấu vết. Thế rồi bạn sẽ biết đâu là cơ hội để tạo ra những điểm nhấn mang tính cá nhân thú vị, bởi bạn quan tâm, bạn thực sự đủ quan tâm đến con người và mối quan hệ này để suy nghĩ về những điều có ý nghĩa với họ. Điều này cho thấy bạn đã dành thời gian để lắng nghe và hành động – hai điều mà khi đi cùng nhau sẽ tạo ra một sự kết hợp mạnh mẽ. Sẽ không bao giờ, không bao giờ là đủ khi chỉ nói: “Nếu như tôi có thể làm bất cứ điều gì cho bạn vào một ngày nào đó...”
MỘT NGÀY NÀO ĐÓ CHẲNG CÓ Ý NGHĨA GÌ CẢ
Một ngày nào đó chẳng có ý nghĩa gì cả. Ngày hôm nay mới là điều quan trọng. Bạn phải khiến nó trở nên có ý nghĩa. Hãy sống ở hiện tại, hãy có mặt ở đó vì họ. Tôi chỉ nhận những khách hàng mình thích để khi tôi làm điều gì đó trông có vẻ như đang quan tâm đến họ, thì tôi đang thực sự quan tâm. Tôi không phải là người giỏi giả vờ.
Mấu chốt của mọi mối quan hệ thành công với khách hàng đều là lắng nghe. (Điều này cũng đúng với tất cả những mối quan hệ khác.) Rất nhiều người đã bỏ qua điều này. Nếu không thể làm chủ được cuộc trò chuyện, bạn phải từ bỏ nó. Tôi nói: “Hãy nắm bắt ngay khi nó xuất hiện.” Và bạn sẽ chẳng bao giờ biết khi nào thì nó xuất hiện, vậy nên bạn phải luôn cởi mở và sẵn sàng. Nhưng bạn sẽ không thể cởi mở và sẵn sàng một khi hoàn toàn không nhận thức và gắn kết được mình vào khoảnh khắc đó. Bạn sẽ làm gì khi đang nói chuyện với một người thì họ rút iPhone ra và bắt đầu lướt web? Hoặc khi bạn đang nói chuyện điện thoại với một người nhưng lại nghe thấy tiếng gõ phím từ đầu dây bên kia? Những lúc đó, tôi sẽ quyết định dừng lại. Họ không quan tâm đến mối quan hệ này đủ để tôi dành thời gian của mình cho nó.
Bạn cần cảnh giác với những người giả vờ tỏ ra hoàn hảo. Nếu bạn ở một bên của phương trình và họ ở bên còn lại, họ hoàn hảo, vậy bạn nghĩ họ muốn gì ở bạn? Hai bên đều cân bằng là một sự giả dối nhảm nhí. Họ đang chạy theo một điều gì đó không có thực. Đây không phải là người mà bạn muốn giao thiệp cùng.
QUẢN LÝ NHỮNG KỲ VỌNG 
(ĐỂ BẠN CÓ THỂ THỰC SỰ LÀM TỐT HƠN)
Sau đây là một điều mà tôi đã phải rất khó khăn mới học được về các mối quan hệ: quản lý những kỳ vọng. “Rồi, rồi,” bạn sẽ nói, “chẳng có gì mới mẻ cả,” nhưng điều này là vô cùng quan trọng và đáng để có một ví dụ về cách thực hiện nó theo phương pháp Câu Cá Xanh.
Một khách hàng gọi cho tôi để hỏi về một điều anh ta muốn thực hiện, và tôi đáp: “Tôi nghĩ chúng tôi có thể sắp xếp nó cho anh.” Ví dụ như họ muốn gặp Tiger Woods. Tôi biết Tiger Woods có một tổ chức từ thiện dành cho trẻ em và quyết định sử dụng yếu tố này, đồng thời thực hiện những gì còn thiếu. Tôi thích làm việc với các tổ chức từ thiện, tôi luôn vui vẻ khi giúp đỡ họ và đồng thời cũng sở hữu quỹ BLUEcause – một trong những công việc quan trọng nhất của đời tôi. Vậy nên, trong trường hợp này, tôi hoàn toàn có thể sắp xếp để khách hàng của mình quyên góp cho quỹ từ thiện của Tiger. Nếu Tiger đồng ý đánh vài gậy với khách hàng của tôi, tuyệt vời. Nhưng đây mới là phần quan trọng. Tôi không nói trước với khách hàng chuyện gì sẽ xảy ra. Tôi nắm bắt bất cứ điều gì có thể xảy đến. Khách hàng của tôi nghĩ nhiều nhất thì anh ta cũng chỉ có thể xin được chữ ký của Tiger mà thôi. Nhưng tôi và các cộng sự của mình đã âm thầm làm việc và sắp xếp để người đó được gặp Tiger, và Tiger có thể sẽ đề nghị anh ta chơi vài lượt golf, thậm chí có thể là đủ 18 hố. Những chuyện như vậy vẫn thường xuyên xảy ra, và nếu bạn thấy khách hàng của tôi khi đó, bạn sẽ thấy anh ta lâng lâng hạnh phúc và đây là ngày mà anh ta sẽ nhớ trong suốt cuộc đời.
Đây không chỉ là đôi bên cùng có lợi. Đây là lợi ích tăng theo cấp số nhân. Tiền bạc chảy từ túi này sang túi kia, nhưng phương pháp Câu Cá Xanh thì có ý nghĩa nhiều hơn thế. Giống việc đổi chác hàng hóa ngày xưa, trước khi tiền xuất hiện. Tôi có thứ này, anh nhận thứ kia, cả hai cùng vui vẻ và có lợi. Không ai sử dụng ai, không ai cảm thấy bị lợi dụng, và trên hết, tất cả đều cảm thấy hài lòng với những gì mình đang làm. Mục tiêu của bạn không phải là tiền bạc, mà là con người. Tiền bạc chỉ mang ý nghĩa biểu tượng thôi. Con người mới là đối tượng sẽ sử dụng những biểu tượng này.
HÃY ĐỦ TỈNH TÁO ĐỂ LẮNG NGHE ĐIỀU NÀY
Mối quan tâm lớn nhất của cuộc đời tôi là: những người thân của tôi. Tôi không muốn phải chết khi vẫn còn những điều hối tiếc. Dù cảm giác hối tiếc là điều hoàn toàn không thể tránh khỏi, nhưng tôi nghĩ nếu như nó không nhiều như những điều tốt đẹp mà bạn đã dành cho người khác, bạn đã sống một cuộc đời tuyệt vời.
Câu hỏi thực sự là, làm sao bạn biết hiện tại mình cần phải làm gì để cuối cùng có được một cái kết có hậu? Đây là một mẹo nhỏ: Bản năng sẽ mách bảo với bạn điều đó. Hãy đủ tỉnh táo để lắng nghe nó – như tôi đã nói, đấm vào bao cát, ra ngoài và chạy một vòng, chơi vài ván mạt chược hay làm bất cứ điều gì khiến bạn cảm thấy đỡ căng thẳng và thay thế nó bằng sự cởi mở và tập trung, dù rất giản đơn và chỉ trong khoảnh khắc.
Nếu bạn vẫn cần sự trợ giúp, hãy thử làm vậy. Đó là một giải pháp hữu hiệu. Tôi từng thử một lần và nó khiến tôi suy nghĩ nhiều đến mức không thể ngủ nổi. Tuy nhiên, tôi cũng không thể quên được, vậy nên tôi đã bắt đầu thực hiện nó nhiều hơn, và thường thì đây là một công cụ hữu hiệu giúp bạn sắp xếp lại đầu óc của mình. Đây là việc tôi đã làm: Tôi nằm trên giường và tưởng tượng đây là nơi mình sẽ nằm trong phút lâm chung. Tôi biết, nghe ghê thật! Nhưng hãy nghe tôi nói đã. Đây là những gì tôi đã nghĩ: “Sims, mày có những việc còn dang dở. Mày còn có những người cần thảo luận cùng. Mày còn có một người vợ xinh đẹp và nhiều điều hai vợ chồng muốn thực hiện cùng nhau. Mày phải cho bọn trẻ ăn học, nuôi dạy chúng thật tốt, cho chúng học đại học nếu chúng muốn, rồi có thể chúng sẽ có con, và Sims ạ, mày muốn chứng kiến điều đó.” Bạn biết điều gì sẽ xảy ra không? Chắc sẽ có một chút lo lắng nếu cuộc sống của bạn đang chệch khỏi đường ray và thẳm sâu trong bạn biết rằng mình đang chưa thực sự cố gắng hết sức. Nhưng lợi ích của bài tập này là sau đó bạn sẽ đạt được sự tập trung tuyệt đối.
Vì công việc của tôi là tạo ra những trải nghiệm sống đáng nhớ cho khách hàng, tôi cũng sử dụng kỹ thuật trên trong công việc. Tôi liên tục tự hỏi nếu khách hàng của tôi cũng nhìn lại cuộc đời mình thì đâu sẽ là điều có ý nghĩa quan trọng nhất với họ? Đó là cách bạn tạo ra những trải nghiệm độc đáo, vĩ đại và mang tính cá nhân cho người khác. Và bạn chỉ đặc biệt trao nó riêng cho họ. Đó không phải là những thứ kiểu phù-hợp-cho-tất-cả mà họ có thể tìm thấy ở bất cứ đâu. Nếu mọi người đều có thể làm vậy, đó chỉ được gọi là mua sắm. Còn điều mà tôi chia sẻ với các bạn là phương pháp Câu Cá Xanh.
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Chương Mười Chín 
Đừng đếm những sự mất mát của bạn 
Tôi đã đề cập đến công việc bán bảo hiểm nhân thọ mà mình từng làm năm 19 tuổi. Đó là một trong những công việc mà chỉ sau này tôi mới nhận ra rằng đã dạy tôi rất nhiều về cách hình thành thói quen tích cực động não. Cũng giống như nhiều công việc khác của tôi, việc bán bảo hiểm cũng chẳng kéo dài. Một trong những điều mà tôi luôn phải làm là chào hàng qua điện thoại. Tôi phải là cái gã phiền phức gọi điện ngay khi bạn vừa ngồi xuống để ăn tối cùng gia đình. “Này, anh-gì-ơi, tôi muốn trao đổi về những chuyện sẽ xảy ra với gia đình anh khi anh qua đời.” Tôi từng là gã đó đấy.
Đó là một công việc tệ hại. Nhưng không phải vì lý do hầu hết mọi người đều ghét những cuộc điện thoại chào hàng; tôi thì không sợ điện thoại. Cũng không phải vì phải làm việc vào buổi tối. Tôi từng làm việc đến quá 1 giờ sáng hoặc làm liên tục 24 giờ; những công việc khuya và khó nhọc chẳng hề khiến tôi cảm thấy phiền hà. Tôi cũng chẳng có vấn đề với chuyện phải cười và quay số. Ghi nhớ những chia sẻ của người cố vấn mà tôi từng kể với bạn, tôi thành thật tin rằng mình đang giúp các khách hàng mà tôi gọi đến đạt được sự an toàn, bảo vệ và hỗ trợ cho tuổi già của họ. Khi gọi cho những người này, tôi thật lòng tin rằng mình đang làm một điều có ích cho họ.
Vấn đề của tôi là danh sách khách hàng. Công ty bảo hiểm giao cho nhân viên một danh sách dài dằng dặc, như thể một cuốn sách, vào mỗi sáng thứ Hai khi chúng tôi bước vào văn phòng. Chúng chẳng khác gì mấy cuốn danh bạ dày cộp đầy vẻ nghiêm trọng. Bạn sẽ xem qua từng cuốn, từ số điện thoại này qua số điện thoại khác, cứ như thế, và rồi cuốn vào điệp khúc quen thuộc: “Xin chào ông/bà X, ông/bà khỏe chứ? Tôi rất vui vì đã liên lạc được với ông/bà.” Không quan trọng người nghe đáp lại thế nào, bạn đều phải ghi chú lại một cách chính xác trên một bảng tính. Bảng tính này bao gồm thời điểm bạn gọi đi, kết quả thu được và cuộc hẹn có được sắp xếp hay không. Tôi cũng không có vấn đề gì với chuyện làm những công việc bàn giấy kiểu này. Tôi tin rằng có những trách nhiệm nhất định được đặt vào đó. Tuy nhiên, nếu bạn nghĩ về số lượng thành công mà mình có được trong công việc chào hàng đầy máy móc này, con số thực sự không hề cao chút nào. Tôi đã khắc ghi điều đó cho đến tận bây giờ, khi đã kinh doanh và thực hiện những dự án với nhiều khách hàng khác nhau. Tất cả những lời từ chối mà bạn nhận được sẽ khiến cho lời đồng ý thực sự giống như một phép màu.
DỪNG VIỆC ĐẾM NHỮNG MẤT MÁT CỦA BẠN
Đây là điều khiến tôi khó chịu về danh sách khách hàng. Việc mà tất cả chúng tôi làm trên cái bảng tính bảo hiểm kia là ghi lại những lần mình không có được khách hàng. Hãy để ý nhé, tôi đã không dùng từ thất bại. Tôi là một người tin tưởng mạnh mẽ vào thất bại, bạn biết rồi đấy. Việc không có được khách hàng là những mất mát của tôi. Tôi mất đi cơ hội để nói chuyện với những người đó, để đem đến cho họ một điều gì đó có giá trị. Các sếp thì luôn muốn chúng tôi ghi chép lại tất cả những điều không hay đó. Tôi phải viết ra những điều họ đáp lại, không sai một chữ, ví dụ như: “Đi mà làm những công việc tử tế ấy,” hoặc “Cút đi.” Những điều vui vẻ như vậy, rồi tiếp đó sẽ là một cú dập máy rất mạnh.
Hãy nghĩ về một tuần của bạn. Có bao nhiêu lần mọi việc đi đúng hướng một cách kỳ diệu, bất ngờ, tuyệt vời? Chắc là vài lần nhỉ? Tôi ăn mừng về những lần đó, ăn mừng to ấy chứ. Tất cả mọi người đều nên làm như vậy. Cũng chẳng khó khăn gì để nghĩ về một chiến thắng nhỏ và tự tuyên dương bản thân vì đã làm việc hiệu quả rồi lại tiếp tục công việc, bởi bạn vốn đã đang làm những việc tiếp theo rồi. Nhưng dành một khoảnh khắc và để một chút tâm tư, tình cảm vào những thành tựu nhỏ – điều đó sẽ tiếp thêm động lực cho bạn.
Sẽ thế nào nếu mỗi sự mất mát của bạn đều được ghi lại? Chúng sẽ ở đó để tiếp tục đeo bám bạn vào ngày hôm sau. Trong công việc gọi điện chào hàng, điều này là chuyện đương nhiên. Tôi sẽ đi làm, khởi đầu một ngày mới, uống một tách trà, ăn vài cái kẹo, sẵn sàng để tươi cười và gọi điện, rồi tôi mở cuốn danh bạ, lấy bảng tính ghi chép cuộc gọi ra, và BÙM! Chúng đều ở đó. Tất cả những lần tôi bị nói vào mặt là “Biến đi chỗ khác!” hoặc “Sao anh lại làm phiền bữa tối của chúng tôi thế?” Tất cả đều là những điều tiêu cực. Và chúng được ghi lại!
Đến văn phòng và nhìn vào những mất mát cũng như sự tiêu cực mà mình phải đối mặt vào hôm qua, điều này khiến tôi cực kỳ chán nản. Tệ hơn là nó chẳng tiếp thêm cho tôi chút động lực nào. Nó khiến tôi nhụt chí. “Tối hôm qua là một sự phí phạm cho sự tồn tại của mày. Này, hy vọng là công việc tối nay sẽ ổn!” Tôi không thể chịu đựng nó.
Vậy nên, một cách cực kỳ đơn giản, tôi lật ngược bảng tính lại. Giờ thì tôi nhìn vào một trang giấy trắng thay vì những mất mát của mình. Trong lúc gọi điện chào hàng, tôi vẽ những khuôn mặt tươi cười, vui vẻ, buồn bã, vẽ cả sừng trên đầu họ, những hình vẽ để minh hoạ cho câu trả lời mà tôi nhận được. Tôi đã vẽ một khuôn mặt nhỏ và có khói bốc ra từ lỗ tai. Người này đang tức giận ấy mà. Tôi đang vẽ linh tinh, chắc chắn rồi, nhưng tôi cũng đang ghi chép lại những cuộc gọi theo cách của riêng mình. Cách khiến tôi cảm thấy hài hước, thay vì ảm đạm.
Tôi đã vẽ những hình ảnh tượng trưng để ghi chép lại một tuần của mình, rồi tôi bị gọi đến văn phòng. Sếp đang cầm bảng tính với những hình vẽ nguệch ngoạc của tôi trong tay. Ở mặt trước, chỗ đáng ra tôi phải điền các thông tin, thì trống không. Không một thứ gì. Ở mặt sau đầy những hình ảnh của xe máy và bánh hamburger với những khuôn mặt tươi cười, hay bất cứ điều gì mà tôi muốn làm khi người ta đang hét vào tai tôi: “Đừng bao giờ gọi vào số này nữa!” Mặt khác, tôi cũng ghi lại những buổi hẹn, viết một dòng ghi chú nhỏ, vẽ một ngôi sao bé xíu, một khuôn mặt cười thật to, không phải chỗ đáng ra tôi nên ghi chúng, tôi cứ ghi thẳng lên trang giấy thôi. Tôi đã không ghi lại những câu chửi rủa. Tôi cảm thấy thoải mái hơn và có thể thực hiện nhiều cuộc gọi hơn, cũng như bắt đầu cảm thấy vui và tự hào với mỗi chiến thắng, khi đó tôi sẽ vẽ một ngôi sao to đùng lên giấy.
Và bạn nghĩ điều gì đã xảy ra? Ông sếp đã sa thải tôi.
Tôi chẳng quan tâm lắm. Tôi đã có một bài học! Đây là trải nghiệm đầu tiên của tôi trong việc xây dựng một thói quen. Đôi khi chúng ta phải lật ngược tờ giấy và bắt đầu một chu trình mới, một chu trình tập trung vào những điều tích cực.
Thói quen là một điều tốt khi nó đi đôi với trách nhiệm. Và đây là lý do. Khi có đam mê, bạn sẽ có nhiên liệu. Nó giống như một chiếc tàu lượn siêu tốc có thể trật khỏi đường ray nếu như bạn không có được sự hỗ trợ của những người xung quanh và khiến bạn phải có trách nhiệm giữ cho mọi thứ đúng đắn cũng như đi đúng hướng. Thỉnh thoảng, bạn thấy mình đang di chuyển với tốc độ tối đa, vì đó là cách của chúng ta, những doanh nhân, chúng ta nhảy vào và làm hết sức, và sau đó nhận ra rằng mình gần như đang chẳng còn đường mà đi nữa. “Khỉ thật, tôi không có nền tảng phù hợp”. Bạn phải tạo ra chúng trong khi đang di chuyển. Bạn phải biết rằng khi một người bảo họ sẽ làm điều gì đó, nó đã được làm từ hôm qua rồi. Nếu bạn có thể hết hợp đam mê với thói quen có trách nhiệm cũng như khiến các cộng sự của mình thấm nhuần điều đó, bạn sẽ thực sự giữ mình đi đúng hướng.
Những doanh nhân Câu Cá Xanh cần giữ được sự nhanh nhẹn, linh hoạt, sẵn sàng thay đổi và thích nghi liên tục. Bạn cần tránh xa những lễ nghi, thói quen và cách nghĩ quá cứng nhắc. Thói quen duy nhất bạn nên có là thực sự xuất sắc trong những gì mình làm. Thói quen của bạn nên phản chiếu thành công, chứ không phải là những mất mát. Điều đó sẽ khiến bạn nản chí, khiến bạn rơi vào hố sâu, nhưng càng rơi sâu thì bạn càng phải cố gắng đứng dậy và leo lên. Sự tiêu cực hoàn toàn trái ngược với đam mê. Nó là sát thủ thầm lặng giết chết động lực của hầu hết mọi người.
ĐỂ Ý NHỮNG ĐÔI TẤT MAY MẮN
Tôi cũng nghĩ rằng thói quen không nên bị biến thành những lễ nghi. Lễ nghi có thể dễ dàng biến thành mê tín: Những điểm tựa và cái cớ thực ra bắt nguồn từ sự sợ hãi. Nhiều người dường như thích việc có một thứ gì đó để có thể dựa vào và nói rằng: “À, việc này không thành công, bởi tôi đã không mang đôi tất may mắn của mình!” Đó là một thói quen tệ hại, bạn biết điều đó chứ? Hoặc họ làm việc đến 10 giờ sáng và có gì đó không ổn xảy ra, thế là họ kêu ca: “Tôi đang có một ngày tồi tệ nhất, một ngày kinh khủng.” Nhưng chỉ mới 10 giờ sáng thôi mà! Nếu bạn từng như vậy, hãy dừng lại đi. Hãy dừng lại tại chính nơi bạn đang đứng. Nào, hãy lật ngược tờ giấy lại và dừng việc đếm những mất mát của mình đi.
Hẳn bạn từng nghe về những cầu thủ bóng chày không cắt tóc hoặc mang những đôi tất bẩn, đeo mặt dây chuyền kỳ cục và những thứ tương tự như thế. Bạn đã xem phim Major League (tạm dịch: Giải đấu chuyên nghiệp) rồi đấy. Không phải những người mê tín chỉ đang chuẩn bị cho những thất bại thôi sao? Chuyện gì sẽ xảy ra nếu ai đó trộm đi lá bùa may mắn của họ? Tôi không bao giờ hiểu được chuyện để một món đồ quyết định xem mình sẽ thắng hay thua. Tại sao tôi nên đặt thành công, khả năng, uy tín, nghề nghiệp, kế sinh nhai cũng như cuộc sống của mình, tất cả vào một thứ mong manh như màu của đôi tất? Tôi không tài nào hiểu được điều này.
Lợi ích duy nhất mà tôi thấy là nó có thể mang lại động lực cho bạn. Có một khu vực. Bạn đang ở đó. Bạn biết không, khi bạn đến đó, bạn sẽ thấy đam mê, nhiệt huyết và năng lực của mình, tất cả cùng hòa vào làm một. Bạn đang ở đó, bạn đang làm tốt nhất những gì mình phải làm. Dù là điều gì giúp bạn đến được đó thì tôi cũng hoàn toàn đồng ý với bạn.
Có những công cụ bạn có thể sử dụng để đến được nơi đó. Có thể đó là động tác jumping jack. Cứ coi như đó là màn khởi động trước khi diễn thuyết trước đám đông. Tony Robbins thường nhảy bật trên bạt lò xo trước khi lên sân khấu. Ca sĩ làm ấm giọng trước khi bắt đầu hát. Đó là sự chuẩn bị, là khởi động, là một sự kích hoạt để đưa bạn thực sự đắm chìm vào khu vực của mình. Điều này rất khác so với việc đội ngược chiếc mũ yêu thích và hy vọng mình sẽ gặp may mắn. Bạn tự quyết định màu tất của mình.
CHÈO THUYỀN CẢ NGÀY
Một nhân viên của tôi có mô hình thuyền Viking được chạm khắc bằng tay do con gái mua tặng từ Na Uy. Nó được đặt ngay trên bàn làm việc và anh ấy có thể nhìn thấy mỗi khi ngồi xuống. Anh ấy nói với tôi rằng khi nhìn vào đó, nó sẽ nhắc nhở anh ấy rằng: “Chà, tôi có thể chèo thuyền cả ngày, như tổ tiên tôi từng làm.” Đó một điều có tính khích lệ. Nó là một công cụ để nhắc nhở anh ấy đừng bỏ cuộc. Đó là thứ giúp bạn bước vào khu vực của mình. Những điều như vậy là công cụ giúp bạn làm việc, chứ không phải là để dựa dẫm.
Tôi nghĩ khoảng không gian ngoài đời thực cũng rất quan trọng. Bạn làm việc ở đâu? Tại đâu thì suy nghĩ của bạn trở nên thông suốt nhất? Môi trường nào giúp bạn chìm vào khu vực của mình? Bạn có thể không phải lúc nào cũng ở đó, nhưng biết được nơi phù hợp với mình luôn là một điều thông minh. Tôi cực kỳ tin rằng cần có không gian giải trí riêng biệt trong nhà. Bạn có biết không gian này đại diện cho điều gì không? Thời gian của bạn.
HÃY ÍCH KỶ NẾU BẮT BUỘC PHẢI NHƯ VẬY
Tôi ủng hộ việc ích kỷ. Bạn hoàn toàn phải như vậy, tại những thời điểm khác nhau trong ngày, ích kỷ không ngừng nghỉ để tập trung vào bản thân và công việc của mình, vì đó là điều khiến cả con thuyền tiếp tục tiến về phía trước. Đó là điều tạo ra cơm ăn áo mặc. Trong trường hợp này, tôi định nghĩa ích kỷ là hòa hợp với chính mình. Bạn phải cho phép mình nghỉ ngơi và tái tạo. Khi làm vậy, bạn sẽ có thể đem lại nhiều hơn cho những người thân yêu của mình.
Không gian nghỉ ngơi giải trí của tôi là garage, đó là nơi chạy trốn của tôi. Thế giới đang chuyển động quá nhanh, liên tục phát triển theo cấp số nhân. Ngày hôm nay sẽ có điều gì đó khác so với hôm qua. Mỗi ngày đều sẽ xuất hiện điều gì đó mà chúng ta có thể tận dụng. Đó có thể là một ứng dụng, một cách nghĩ hoặc một bộ phim mới mà bạn cần theo dõi. Luôn có một điều gì đó. Không có gì là bất biến, tôi thích sự chuyển động và tăng trưởng này. Nhưng để có thể cảm nhận nó, có những khoảnh khắc bạn cần phải đứng yên. Bạn phải đẩy ra. Đẩy tất cả ra. Làm thông suốt suy nghĩ của mình. Khởi động lại. Tái điều chỉnh. Tìm ra cách để hòa hợp với chính mình, hoặc bạn sẽ chẳng thể nghe được suy nghĩ của bản thân vì những tiếng ồn xung quanh.
Đã có nhiều người chia sẻ với tôi về điều kỳ diệu của thiền. Nhưng tôi thì không thể cứ ngồi yên một chỗ như vậy được. Nếu tôi ngồi phịch xuống để thiền, tôi sẽ kiểu: “Khỉ gió! Mình sẽ chẳng bao giờ trả lời email đó,” hoặc “Lạy Chúa, Sims, mày đang làm gì mà cứ ngồi đó trong khi đáng ra phải làm 99 thứ khác...” Cách thiền của tôi có hơi khác. Tôi lái xe máy hoặc lên sàn đấm bốc. Đó là khoảnh khắc tôi tập trung cao độ vào một điều gì đó đến mức mọi thứ trong ngày, cả công việc và cuộc sống của tôi, đều dường như không còn tồn tại nữa. Nhiều danh hài cũng từng đề cập đến điều này. Khi đứng trên sân khấu, họ đặt hết tâm trí vào việc diễn xuất đến nỗi trong khoảnh khắc đang làm điều mà mình yêu thích, tất cả những thứ còn lại chợt tan biến. Với họ, đó là một cách để xả hơi.
Một điều tươi đẹp về cuộc đời này là có rất nhiều cách để thư giãn đầu óc. Đó có thể là yoga, thiền hay thể thao mạo hiểm, bất cứ điều gì khiến tâm trí bạn rời khỏi những thói quen thường ngày hay những vấn đề đang khiến bạn bế tắc. Sau cùng thì, khi trở lại thế giới thực, chắc chắn rồi, tất cả những lo lắng sẽ đè nặng lên đôi vai bạn trở lại, tuy nhiên, giờ bạn đã sắp xếp lại bản thân và hoàn toàn sẵn sàng để đương đầu với chúng. Chúng ta vô cùng thành thạo trong việc nạp lại năng lượng cho các món đồ gia dụng của mình. Chúng ta nhớ sạc pin điện thoại, sạc điện hoặc đổ xăng cho ô tô. Thứ duy nhất mà chúng ta không sạc lại chính là bản thân chúng ta.
BẠN CÓ QUYỀN ĐƯỢC TÁI NẠP NĂNG LƯỢNG
Bạn phải nhận ra và sử dụng quyền của mình để nói: “Ừ thì, có nhiều vấn đề đang xảy ra và nhiều người cần tôi, nhưng mà bạn biết không, tôi cần là phiên bản tốt nhất của chính mình, thế nên tôi sẽ dành tầm nửa tiếng để trốn đi một chút.” Tôi từng nhận được những ánh nhìn chế giễu, bất bình khi mà rắc rối chợt xảy đến và mọi thứ trở nên loạn hết cả lên, khi đó tôi sẽ nói: “Tôi sẽ đạp xe quanh hẻm núi,” hoặc “Tôi sẽ đọc sách tầm 30 phút,” hoặc “Tôi sẽ đến phòng tập ngay bây giờ.” Mọi người sẽ phản ứng kiểu: “Steve, chúng ta cần giải quyết nó ngay bây giờ!” Nhưng tôi không để nó khiến mình nao núng, tôi sẽ bình tĩnh nói: “Chúng ta sẽ làm điều đó. Nhưng trước hết, tôi sẽ dành nửa tiếng để làm điều mà mình muốn.” Bạn có thể không nhận thức được điều này, nhưng đó là khi bạn đang nạp lại năng lượng.
Tôi nghĩ đó là một điều quan trọng, đặc biệt là trong thế giới kinh doanh, nơi mà chúng ta thực sự tạo ra sản phẩm, công việc và tương lai từ đầu đến cuối. Khi càng nhiệt huyết làm điều gì, chúng ta càng phải dành một chút thời gian để tái nạp năng lượng, tái điều chỉnh bản thân, tái khởi động. Chúng ta phải làm vậy. Thực tế thì, đây là một trong những điều đầu tiên tôi nói với mọi người. Bạn muốn tiếp tục ở trên chiếc tàu cao tốc này à? Tuyệt, nhưng mà thi thoảng, bạn phải xuống tàu và để vài chuyến đi qua, để rồi bạn có thể lên chuyến sau đó và tiếp tục hành trình của đời mình.
Thứ mà chúng ta thực sự nói đến ở đây là đạt đến sự hưng phấn, cõi niết bàn, chốn hoàn hảo đến không tưởng trong bạn. Điều đó xảy ra vào khoảnh khắc bạn ở trong khu vực của mình. Đó là nơi bạn trở nên tách biệt với thực tại, trôi nổi xa khỏi không gian/thời gian thường ngày. Đó là khi bạn làm được một điều có ý nghĩa, là khi bạn thực sự trở thành bậc thầy Câu Cá Xanh.
Đây là điều luôn khiến tôi ngạc nhiên về đấm bốc: Bạn bước vào phòng tập và nghe tiếng đấm đá cũng như cằn nhằn ở khắp nơi. Mọi người đều tập luyện chăm chỉ, bạn có thể nghe tiếng họ đấm mạnh vào những bao cát. Thực sự ồn ào. Rồi bạn bước lên sàn đấu với một người, anh ta tấn công bạn, và rồi bất thình lình, tất cả mọi thứ trở nên yên tĩnh. Bạn không còn nghe thấy âm thanh của những bao cát, không còn tiếng la hét, tất cả những gì bạn nghe được là thình-thịch, thình-thịch, thình-thịch – tiếng trái tim bạn đang đập. Bạn đang ở đó. Khu vực của bạn. Đó là điều tôi luôn cố gắng đạt được. Đó là chốn hoàn hảo đến không tưởng mà chúng ta kiếm tìm. Đó là việc dừng lại. Nó không chỉ là phần thưởng cho những nỗ lực của bạn, nó giúp nạp lại năng lượng và cho bạn những sức mạnh mà bạn không thể nào tưởng tượng nổi.
[image: 18]



Chương Hai Mươi 
Bí kíp câu cá xanh 
Khi mọi người nói “những ngôi sao chụm lại thẳng hàng”, hoặc “những con vịt của bạn đang đứng thành một hàng” – bạn biết đó không phải là may mắn, đúng không? Đó là do bạn.
Tôi không thể chịu nổi ý niệm về sự may mắn. Rằng bạn may mắn có được cô gái đó, bạn may mắn có một sự nghiệp thành công, hoặc khi ai đó nói: “Cậu biết không, điều này rất buồn cười. Tôi càng làm việc chăm chỉ bao nhiêu thì lại càng may mắn bấy nhiêu.”
Không, không phải do may mắn. Đây là điều đang xảy ra tại khoảnh khắc đó: Mọi thứ bạn làm, tất cả những công việc khó nhọc âm thầm, chặng đường tìm đến sự nguyên bản, tất cả những nỗ lực để quan sát và tiếp nhận và thay đổi và trưởng thành và phát triển và thành công, tất cả đã dẫn tới khoảnh khắc bạn làm chủ được tình hình và đứng trên tất cả.
XẾP CHỒNG NHỮNG CHIẾC GHẾ CỦA BẠN
Phương pháp Câu Cá Xanh khởi đầu từ tâm lý, sau đó thêm vào các công cụ và hành vi, để rồi cuối cùng tạo ra những thành tựu đáng kinh ngạc. Bạn bắt đầu bằng việc nhìn vào bản thân và tự kiểm điểm chính mình. Tiếp đó bạn đi sâu vào đam mê của mình, tìm ra nó và lắng nghe đam mê của những người khác. Sau đó bạn sử dụng sự bền bỉ và thêm vào tầng tầng lớp lớp sự nguyên bản cho thương hiệu cá nhân cũng như các mối quan hệ của bạn. Đến đây, tất cả những gì còn lại chỉ là làm chủ tình hình và thực hiện xuất sắc những việc bạn cần làm bằng cách tập nói “không”, sắp xếp và chỉ huy những người tài giỏi quanh bạn và không quên liên tục tiếp nhận dù chỉ thêm 1% trải nghiệm, và đúng vậy, kể cả thất bại, hơn những gì bạn biết ngày hôm qua.
Những gì tôi viết ra trong cuốn sách này là một chuỗi những câu chuyện, niềm tin và công cụ để bạn sống cuộc đời mình muốn và hoàn thành những việc mình cần làm. Đây là cuốn sách xây dựng nền tảng, và một khi đã học được chúng, bạn có thể đạt tới đỉnh cao của thế giới này. Và đó, đó chính là phương pháp Câu Cá Xanh. Bạn muốn học cách xô đổ những bức tường? Giờ bạn thậm chí còn không thấy chúng nữa, bởi bạn đã vượt xa chúng lắm rồi.
Bạn đã có sẵn những tố chất đó trong mình, hỡi những người Câu Cá Xanh, nhưng nếu một lúc nào đó bạn cảm thấy mất phương hướng, hãy trở lại với bí kíp này, đọc mật khẩu và cánh cửa sẽ mở ra, rồi bạn sẽ lại bước đi trên con đường của mình.
Một cá, hai cá, cá đỏ đỏ...
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Đó là tất cả những gì tôi muốn truyền đạt. Đây là cuốn bí kíp bí mật. Đã được mở khóa và nằm đó chờ được mang đi. Mọi thứ đều đã được chuẩn bị sẵn cho bạn.
Tôi hy vọng rằng bạn sẽ sử dụng những công cụ đó để mở tất cả những cánh cửa trong cuộc đời và làm nên những điều thực sự diệu kỳ.
Và nếu bí kíp này hữu hiệu với bạn, nhớ nhắn cho tôi biết nhé, bậc thầy Câu Cá Xanh.
_ Steve Sims



Phụ lục 
Tận hưởng cuộc sống 
Những trải nghiệm câu cá xanh
Tại công ty của tôi, Bluefish, chúng tôi không nói nhiều về những điều tuyệt vời mà mình đã tạo ra cho khách hàng. Những trải nghiệm đó được thiết kế riêng cho họ, không phải bất cứ ai khác. Tuy nhiên, thi thoảng, vài câu chuyện có thể được chia sẻ. Bằng cách kể cho bạn nghe một vài điều “hoàn toàn ngoài tầm với” mà tôi đã làm được cho khách hàng bằng phương pháp Câu Cá Xanh, tôi hy vọng bạn có thể được truyền cảm hứng để làm nên điều gì đó của chính mình.
Tôi hy vọng bạn sẽ thích danh sách vui về những điều chúng tôi đã tạo ra này.
NHỮNG TRẢI NGHIỆM TUYỆT ĐỈNH
Đi tàu ngầm đến tham quan tàu Titanic.
Trở thành James Bond trong một cuối tuần.
Đi chơi hoặc gặp gỡ với một nghệ sĩ nổi tiếng.
Những buổi học nấu ăn riêng với những bếp trưởng giỏi nhất Los Angeles.
Có một chuyến du ngoạn hoành tráng ở Amazon và Serengeti.
Tham gia vào một cuộc thám hiểm bảo tồn biển được quay phim ở quần đảo Thái Bình Dương.
Chơi trống với Matt Sorum của Guns & Roses.
Chơi ghi-ta với Billy Gibbons của ZZ Top.
Chứng kiến cá mòi di cư.
Hát trên sân khấu với Journey.
Được Florida Georgia Line hát chúc mừng sinh nhật trong hậu trường.
Xuất hiện như một vai quần chúng trong chương trình truyền hình yêu thích.
NHỮNG TRẢI NGHIỆM CẢM GIÁC MẠNH
Bay ra ngoài quỹ đạo trên một chiếc L-39.
Lái siêu xe với tốc độ hơn 300km/h.
Bơi cùng cá mập ở Nam Phi.
Được huấn luyện cùng Lực lượng Biệt kích Hải quân Hoa Kỳ.
Lái một chiếc F1.
Trải nghiệm lái xe đóng thế.
Nhảy dù quân sự tầm cao.
Trượt tuyết tốc độ cao ở Thụy Sĩ.
Băng qua Tanzania trên khinh khí cầu.
Thực hiện thử thách Top Gun và lái máy bay phản lực quân sự.
Được huấn luyện cùng Đặc nhiệm Hoa Kỳ.
Những buổi học lái xe riêng với một tay đua hàng đầu.
Tham gia một buổi diễn tập không chiến trên chiếc L39 ở sa mạc Mojave.
Lái chiếc Lotus F1 và chở khách cùng tay đua huyền thoại Randay Mamola trên chiếc Ducati GP.
NHỮNG TRẢI NGHIỆM THỂ THAO
Xem chặng đua F1 ở Monaco với gia đình hoàng gia.
Những buổi học golf riêng với một nhà vô địch giải Masters.
Hưởng quyền lợi của hạng Paddock Club tại tất cả các cuộc đua F1.
Xem giải đua ngựa Kentucky Derby từ hàng ghế Triệu phú.
Những buổi học polo riêng với một cầu thủ hàng đầu.
Tham dự Thế vận hội đua xe lòng máng.
Tham dự buổi chiêu đãi khách VIP trong trận Super Bowl.
Ngồi ở hàng ghế sát sân đấu trong một trận bóng rổ.
Xem một trận bóng đá cùng chủ tịch của một đội bóng Anh tại khu vực khán đài riêng.
NHỮNG TRẢI NGHIỆM ĐỘC QUYỀN
Sắp xếp một bữa tối riêng tư cho sáu người dưới chân tượng David của Michelangelo trong khi nghe Andrea Bocelli trình diễn.
Vào hậu trường và hàng ghế đầu của Tuần lễ thời trang New York, Paris, London, Los Angeles và Milan.
Hàng ghế đầu tại buổi trình diễn của Victoria Secret và bước trên thảm hồng của bữa tiệc sau đó.
Sở hữu 16 chiếc túi xách Birkin trong 2 tuần.
Trở thành khách VIP bước trên thảm đỏ tại các lễ trao giải và liên hoan phim hàng đầu thế giới.
Quyền lợi đặc biệt và thăng hạng tại những khách sạn và khu nghỉ dưỡng năm sao hàng đầu thế giới.
Tham dự các bữa tiệc tại dinh thự Playboy.
Sở hữu những chiếc xe độc nhất (Chiếc Ferrari đời 1960 chẳng hạn).
Thuê một hòn đảo tư nhân với số lượng khách lên đến 200 người.
Thuê một lâu đài sách cho kỳ nghỉ của gia đình và các sự kiện của công ty.
Một chuyến bay tư nhân vào phút chót và hướng dẫn viên cho chuyến thăm thác Iguazu ở Brazil.
Sử dụng pháo đài Denison tại cảng Sydney cho mục đích tư nhân trong đêm giao thừa để thưởng thức pháo hoa mà không bị cản trở.
Một chuyến đi tìm hiểu về tội phạm ở London với một chuyên gia tội phạm học và một tour du lịch đến Stonehenge và Bath với một giáo sư của Oxford.
Một buổi chiếu phim Hollywood riêng tư cho 150 người trước khi nó được phát hành tới công chúng.
Dùng bữa riêng với người đứng đầu các ngành công nghiệp, trong đó có gia đình Trump và Mark Burnett.
Khám phá tên lửa tại Cảng Hàng không vũ trụ Mojave.
Vào hậu trường một buổi diễn ở sân khấu Broadway.
Là khách VIP tại sự kiện Art Basel ở Miami.
Sở hữu Xbox và PlayStations mới trước ngày phát hành.



Lời cảm ơn 
Tôi đã được phỏng vấn rất nhiều trong 20 năm qua. Tôi đã lên truyền hình, xuất hiện trên các tạp chí, có mặt trong các bản tin. Nhưng Jayson Gaignard là người đầu tiên đề nghị tôi đứng trên sân khấu không phải để nói về thế giới của sự xa xỉ, mà về CHÍNH TÔI – về những trải nghiệm và ý tưởng của tôi về cuộc đời cũng như công việc kinh doanh. Tôi thực sự rất vui vì anh ấy đã đề nghị điều đó.
Thế rồi, bỗng nhiên, mọi người bắt đầu nói: “Sims, anh nên viết một cuốn sách đi.” Và Tucker Max (cảm ơn, Tucker) đã khuyên tôi nên thực sự viết nó. Xin gửi lời cảm ơn tới Philip McKernan vì đã khẳng định số phận của tôi bằng việc thúc giục rằng tôi có nhiệm vụ phải viết một cuốn sách, tới những người đại diện của tôi, Scott Hoffman cùng Frank Weimann, vì đã đảm bảo rằng tôi đang làm điều đó, và tất nhiên, cảm ơn Michele Martin ở North Star và Simon & Schuster vì đã đảm bảo rằng thế giới này có cơ hội đọc được cuốn sách của tôi.
Tôi cảm thấy vô cùng may mắn vì đã được gặp những con người tuyệt vời trên mọi nẻo đường đời, và tôi tin rằng mình là tổng hòa của tất cả, vì tôi đã học được những điều quan trọng từ mỗi người trong số họ, đặc biệt là Joe Polish, Dean Jackson, Colin West, Greg Reid, Peter Diamandis và Jay Abraham. Đó là một danh sách chưa đầy đủ, tất nhiên, vì đây chỉ là một vài trong số nhiều người tuyệt vời mà tôi cảm thấy hân hạnh và biết ơn khi được gọi là bạn.
Gửi tới những người trong nhiều năm qua đã quyết định trao cho tôi cơ hội cũng như những người đã mạo hiểm tin tưởng vào con người tôi, những điều tôi làm và cách sống tôi đã chọn: Không có các bạn, sẽ không có câu chuyện nào được kể trong cuốn sách này.
Gửi tới những người đã dạy tôi cách chiến đấu (cũng như lúc nào thì không nên): Cảm ơn.
Và tất nhiên, gửi tới gia đình tuyệt vời và những tình yêu của cuộc đời tôi, Clare, Henry, Lily và George: Cả nhà khiến bố muốn trở thành một người tốt hơn bản thân mình ngày hôm qua; khiến bố muốn trở nên tốt hơn mỗi ngày. Cảm ơn.
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* Ding cam dé n6i “khong”™: Hay nh6 rang khi cang
cb gang 6m dém nhiéu thu, chat luong céng viec
ctia ban sé cang khong dugc dam bao nhu trusc.

* Nhin nhan lai vong tron quan hé cua ban: Viéc noi
“khong” trao cho ban kha nang loai bo nhing con
ma ca réng. Ban c6 thé tir chéi mot khach hang.

* Ban c6 thé nghi choi v6i mét ngusi ban. Xac dinh
ro ai la nguai khién thai gian clia ban trd nén c6
gia tri hon va ai chi khién n6 bj lang phi né ma thoi.
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* Tranh bj té liét bsi viéc phan tich. Trong khi
nhting ngusi khac cén dang lén ké hoach dé réi
c6 thé chét bat déc ky tu bat cu luc nao, nhitng
ngusi Cau Ca Xanh da tha bén cach khac nhau
va tim ra dugc cach hiéu qua nhét.

* C6 mot mat khdu cho moi canh cla. Ban chi can
ldng nghe né.
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* Hay c6 nhiing méi quan hé ma ban muén c6. Néu
c6 danh sach nam huéng dan quan trong nhat cho
viéc Cau Ca Xanh, diéu dau tién sé |a phai c6 méi
quan hé ma ban muén v6i khach hang, déng nghiép,
cong déng, ban bé va gia dinh. Tiép theo, nhing
diéu tur hai dén nam sé la nhic lai diéu tha nhat.

* Bb tién ra khoi phuong trinh, néu ban c6 thé. Tién
bac chi phéi ca trang thai tinh than I1&n thé chat
cta chang ta, nhung khi bé tién ra khéi phuong
trinh, ban sé dya vao cac nguyén tac nhiéu hon.

* Khi lam hosc trao di diéu gi, hay chic chén rang
ban c6 thé n6i mot cach that long: “Toi chi lam
diéu nay cho ban théi. Khéng con ai khac. Chi minh
ban théi”

* Mot ngay nao do ching c6 y nghia gi ca. Bing bao
gi6 1én ké hoach cho mét ngay nao d6. Ngay hém
nay mai la diéu quan trong.
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* Mot ghi cha viét tay luén danh bai mot buc
email: Chi tén it hon mét giay dé xéa email,
nhung phai mat it nhat ba phat (va con nhiéu
cam xac hon thé) dé bd di mot thu cé thuc.

* Hay dé moi ngusi biét ban dang nghi vé ho. N6
thuc sy c6 gia tri.

* Nhing diéu “xau xi”. Déi v6i nhing ngusi Cau
Ca Xanh, “xau xi” c6 nghia la thé so, khéng
dugc danh bong, nhanh chéng va chan thuc.
N6 trai ngugc v6i chai chubt qua da, cong nghé
tao hinh bang may tinh va dugc lam ra theo
kiéu day chuyén.
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* Néu giao tiép khong mang tinh ca nhan, d6
khéng phai la giao tiép.

* Nho mét ngusi c6 uy tin trong mét bua tiéc n6i
v6i nam ngusi rang ban la tha bui vang ma thuat
ma ho can. Day la cach tiép thi hiéu qua hon so
ve6i viéc gui di 20.000 buc email.






OEBPS/image.006.jpeg
NHUNG Bi MAT
TU Bi KiP CAU CA XANH

Dam me la tha ban phai kham pha. Thu gian. Thi
nghiém nhiéu thu. Chuyén nay sé mat thai gian.
Nhung dirng bao gi¢ ngung tim kiém.

Néu ban biét Trai Dat sé va cham v6i Sao Hoéa
vao ngay mai, dau la diéu ban muén lam ngay lac
nay? C6 thé dé chinh la dam mé cta ban.

Bung tin nhiing diéu ma ngusi ta ké cho ban.
Hau hét moi ngusi khéng c6 kha nang giao tiép
hiéu qua. Tt ca nhing théng tin tét nhat ho c6
déu khong dugc néi ra, ching ndm dau do sau
nhing cau néi. Hay dao sau dé tim ra né.

Hay thyc sy quan tam. Néu ban khéng tin tuéng,
ho cung sé nhu vay.
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* Néu co thé két hgp dam me va sy bén bi lai vei
nhau, ban la bat bai.

* Chi c6 mét ranh gisi nhé gita kién nhén va an
phan. Kién nhin c6 thé la mét cach dé trén
tranh nhang gi ban phai lam.
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* Ban khong thé tap trung vao nhang ngusi ban
ctia minh néu danh tat ca thai gian cho nhing
ngudsi la.

* Dung dé cong nghé thiét lap nhiang quy luat cho
viéc giao tiép cia ban. Néu gidu minh sau nhing
buc email va bai dang tréen Twitter, sé chdng c6
ai ldng nghe nhing gi ban noi.
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Diéu quan trong khong phai chi sé thong minh,
ma la dam néi “Téi co thé”.

Moi thu tri tré se dan bj pha hay. Néu khéng
phat trién, ban dang chét dan chét mon.
Nhuang diéu xay ra véi ban khéng phai la cao pho
cua ban. Hay dung lén I&n naa, hoi nhiing ngusi
Cau Ca Xanh.

Bing lo ngai sy thay déi. Hay so hai viéc giam
chan tai ché.
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* Hay vat bd suy nght: “Minh sé chang bao gis nhu
vay,” va ty hoi: “Tai sao lai khong?”

* Khéng ai chét dudi vi roi xuéng nuéc, ho chét
dubi vi 8 mai dusi d6. Bung s¢ hai khi phai nhay
xuéng nuéc, hai nhiing ngusi Cau Ca Xanh.
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* Hai tai sao ba lan: Cau hoi “tai sao” dau tién sé
cho ban cau tra |5i vé tha ho nghi rang minh dang
nght, tra 16i cho cau hdi “tai sao” thu hai la diéu
ho nght ban muén nghe, va vei lan “tai sao” thir
ba ban m6i tim ra nhaing gi ho dang cam thay.

* Trai nghiém danh bai tién bac, luon la nhu vay.
Tién dugc tiéu va bi quén lang. Trai nghiém ban
mang t6i cho ai d6 sé & lai mai mai.
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Tu kiém diém ban than, vi moi thir khéng bao giss tu
nhién ma tét len dugc. Hay nhin nhan diém manh va
diém yéu ctia ban than moét cach thanh thuc. Dau tu
vao diém manh va xac dinh diém yéu ban can loai bé.
Ban butc vao mét can phong v6i bo dang nhu thé
nao? Xay dung thuong hiéu ca nhan khong phai la
tiép thi hay s6 ngusi theo doi trén Twitter. N6 la vé
viéc tim ra nhan cach cét 16i ctia ban. Chinh con
ngudi ban, chir khéng phai ngusi ma ho muén ban
tré thanh.

Birng lang phi thai gian ctia ban dé dém luct thich:
Ban sé khong bao gi c6 thé chi tra héa don &
qudy bar bang sé luct thich trén Facebook dau.
Thir Bai kiém tra Can ly. Néu ban muén biét liéu ai d6
6 phu hgp v6i minh (trong vai tro la mét khach hang,
nha cung cép, sép, nhan vién, ban be), hay tu héi ban
than: “Téi sé uéng can céc bia v6i ngusi dé cha?”
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* That bai chila viéc dugc gido duc lam sao dé khong
lam viéc gi d6. V6i méi that bai, ban déu dang hoc
hoi. Hay tu hao vi nhiing vét seo ctia minh.
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* Pung danh gia thap sic manh cta sy don gian.
Bing tré nén dé doan, ma hay lam sao dé ngusi
khac khéng thé hiéu 1am ban.

* Seé chdng c6 gi kha thi khi né chi cé lgi cho riéng
ban. Hay luon lam viéc dé déi bén ciing c6 Igi.
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* Tuyet voi khong phai la mot myc tieu ma ban co
thé nhin théy dugc. Néu ban muén tao nén mét
céng viéc kinh doanh tuyét v&i, hay bat dau vei
viéc khién doanh nghiép cua ban tét hon so v6i
ngay hom qua.

* Khién ngusi ta néi nhing diéu dang dan vé
thuong hiéu ctia ban. D6 la chinh la tiép thi.
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* Hay & trong trang thdi bot bién cang thuong
xuyén cang tét. Hay busc vao phong dé c6 thé
hoc dugc mét diéu moi va néi rang: “Nay, gio
t6i la mot thang ngéc, nhung téi & day dé thong
minh lén du chi1%.”

* Néu ban kéo gian mét s¢i day cao su nam lan réi
tha no6 ra, né sé khong bao gis tré lai kich thusc
ban dau nira. Ban cing giéng nhu vay. Cu tiép
tuc kéo gian ban than va ban sé khong bao gis
co lai nhu ban dau nta.
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* Xay dung théi quen moi mot cach c6 y thuc. Mot
ngay bat dau khéng suén sé? Pay la mét meo
nha. Viét ra nhing “mat mat” ctia ban trong budi
sang hém d6 vao mét manh gidy, réi lat ngugc né
va bt dau lai. Viét ra nhing diéu nhé ma ban lam
dugc 6 mat nay. Hoc cach an ming nhing thanh
c6ng nho va dé nhirng mat mat lai phia sau.

* Sy tiéu cyc hoan toan trai ngugc voi dam mé.
N6 la sat thu tham lang giét chét dong lyc cua
hau hét moi ngusi.

* Hay ich ky néu bat budc phai nhu vay. Ban c6
quyén tai nap nang lugng cho ban than. Nhan lay
né va dang ra bao vé cho né.






