[image: cuochien]


Mục lục
	Lời tựa: Từ những ngày đầu tiên
	Chương 1: 1998
	Chương 2: Cuộc điều tra chống độc quyền đối với tập đoàn Microsoft
	Chương 3: Công cụ tìm kiềm: Trận chiến giữa Google và Microsoft
	Chương 4: Âm nhạc kỹ thuật số: Trận chiến giữa Apple và Microsoft
	Chương 5: Điện thoại thông minh
	Chương 6: Máy tính bảng
	Chương 7: Trung Quốc
	Chương 8: 2011
	                   Hồi kết: Thời đại của những biến động




Lời tựa 
Từ những ngày đầu tiên 
Thế giới mà chúng ta đang sống là một hệ mô hình hóa của màu sắc, âm thanh hay mùi vị…, tất cả đều hòa quyện vào nhau thành một chỉnh thể thống nhất. Tuy nhiên, thế giới kỹ thuật số được mở ra trước mắt chúng ta qua những chiếc máy vi tính thì lại hoàn toàn khác: nó là nhị phân,tắt hay bật, có hoặc không. Sự ra đời của những chiếc máy tính cá nhân phù hợp với túi tiền của người dân vào những năm 1970 cùng với sự xuất hiện của mạng Internet vào khoảng những năm 1990 đã bắt đầu hình thành những lĩnh vực kinh doanh hoàn toàn mới - ví dụ tiêu biểu là Yahoo, một trang web chuyên mang tới những tin tức nóng hổi được cập nhật liên tục tới từng phút, thông tin và dự báo về thời tiết, cùng dịch vụ thư điện tử miễn phí. Không chỉ thế, nó còn đảo lộn hoàn toàn một số lĩnh vực kinh doanh truyền thống, chẳng hạn như trong ngành công nghiệp âm nhạc, với một tốc độ tăng trưởng tỉ lệ thuận với số lượng máy tính được kết nối vào mạng internet.
Có ba công ty đã bị cuốn vào vòng xoáy của sự thay đổi này là: Apple, Microsoft và Google. Và ba công ty này vốn khác nhau hoàn toàn. Tính đến thời điểm cả ba công ty này bắt đầu tham gia vào trận chiến kỹ thuật số thì một trong số đó là một doanh nghiệp với thời kỳ hoàng kim đang dần chìm vào quá khứ, một bên thì là công ty đang dẫn đầu thế giới về lĩnh vực máy tính và kinh doanh, và một bên nữa mới chỉ chập chững bước ra từ một ý tưởng tuyệt vời của hai chàng sinh viên xuất chúng.
Từ đó, các công ty ấy liên tục tranh đấu kịch liệt với nhau rất nhiều lần để giành quyền kiểm soát từng lĩnh vực một của thế giới kỹ thuật số. Vũ khí của họ là những phần cứng, phần mềm liên tục được cải thiện, cũng như những chiến dịch quảng cáo rầm rộ. Thứ được đặt lên bàn cân lúc này là danh tiếng của họ, và cũng chính là tương lai của chúng ta. Vậy liệu rằng việc chúng ta sử dụng phần mềm tìm kiếm nào nhiều nhất, hay chúng ta mua nhạc trực tuyến của nhà sản xuất nào, hoặc là công ty nào sẽ sản xuất ra những phần mềm mà chúng ta sử dụng trên điện thoại thông minh hay máy tính bảng khi chờ tàu hay một cuộc hẹn hò, có thực sự quan trọng đến vậy? Một số người nghĩ là không quan trọng, vì xu hướng phát triển của xã hội dựa trên mong muốn của số đông sẽ đảm bảo cho chúng ta một kết quả phù hợp nhất, dù cho ai là người mang lại kết quả đó. Những người khác lại cho rằng thế giới công nghệ số chính là một mảnh đất màu mỡ với vô vàn các trạm thu phí, và ai kiểm soát được chúng sẽ nắm trong tay quyền lực định hướng tương lai của cả thế giới.
Và có một điều chắc chắn nhất là chỉ cần kiểm soát được một trong số những trạm thu phí đó thôi cũng có nghĩa là bạn đang có được cơ hội ngàn vàng để thu phí sử dụng từ hàng triệu người khác trên toàn thế giới muốn đi qua cánh cổng đó. Và phần thưởng cho người thắng trận trong bất cứ trận chiến công nghệ số nào cũng chính là một khối tài sản kếch xù, và đồng thời cũng là cơ hội sử dụng chính khối tài sản đó để xây thêm một hệ thống các trạm thu phí nữa trên lĩnh vực liên quan mới, hoặc để hất cẳng đối thủ cạnh tranh.
Lần đầu tiên mà cả ba thế lực này nhận ra họ đang cùng chia sẻ một khoảng không gian số là vào năm 1998. Vào thời điểm đó họ vẫn không hề biết về những trận chiến sẽ đến trong tương lai, nhưng chắc chắn chúng sẽ thay đổi cả thế giới.



Chương 1 
1998 
Bill Gates và Microsoft
Vào cuối năm 1998, phóng viên Ken Auletta của tạp chí New Yorker đã ghé thăm Bill Gates - lúc đó đang là giám đốc điều hành của tập đoàn Microsoft, tại văn phòng làm việc của ông ở thành phố Redmond bang Washington. Văn phòng của ông, như những gì các bạn thường tưởng tượng về văn phòng của một giám đốc điều hành, là một căn phòng trong góc của tòa nhà, với một bên nhìn ra rặng cây, và cửa sổ bên kia nhìn về hướng những tòa nhà khác. Mấy chiếc ghế màu nâu khiêm nhường xếp xung quanh những món đồ nội thất bằng gỗ thông sáng bóng. Bàn làm việc của Bill Gates được kê ở phía cửa sổ nhìn ra hàng cây, và trông có vẻ giống một quầy bar phục vụ đồ ăn sáng hơn là biểu tượng quyền lực của vị giám đốc điều hành một tập đoàn khổng lồ như vậy. Trên mặt bàn là ba chiếc màn hình máy tính 21 inch, và ông có thể di chuyển các tệp tài liệu qua lại giữa cả ba màn hình đó.
Ngày đó, cổ phiếu của Microsoft đang tăng rất mạnh mẽ, đưa giá trị của tập đoàn này lên tới khoảng 250 tỷ đô la Mỹ và Bill Gates, lúc đó mới 43 tuổi, trở thành người giàu nhất thế giới dựa trên số cổ phần của mình trong công ty. Hệ điều hành Windows của Microsoft được sử dụng trên khoảng 95% số máy tính cá nhân trên toàn thế giới, với lượng bán ra hàng năm lên tới 100 triệu bản cài đặt trong một thị trường có tốc độ tăng trưởng lên tới 15 đến 20%. Một năm trước đó, một thông cáo báo chí của tập đoàn Microsoft đã khoe khoang về công cụ tìm kiếm mới của họ: MSN.com. Họ khẳng định rằng mục tiêu mà họ nhắm đến không chỉ đơn thuần là biến MSN. com thành trang web tìm kiếm thông tin lớn nhất trên internet: “Mục tiêu của chúng tôi là đưa MSN.com trở thành trang web hàng đầu trên mạng internet, chấm hết.” Hệ điều hành máy chủ của nó đã ký được rất nhiều hợp đồng. Rồi Auletta đặt ra câu hỏi: Vậy thì ai mới là đối thủ làm ông sợ hãi nhất? Một đối thủ cạnh tranh trực tiếp như Sun Microsystems chăng, hay là Oracle - nhà sản xuất cơ sở dữ liệu, hay là công ty trình duyệt web Netscape. Không, không phải công ty nào trong số những công ty kia, ông đã nói: “Đối thủ mà tôi sợ lại là một ai đó ở trong một nhà để xe nào đó, đang lên kế hoạch để phát triển một thứ hoàn toàn mới. Dĩ nhiên, lúc đó ông không biết đối thủ kia là ai, ở đâu và sẽ làm gì theo như Auletta đã ghi chép lại: “Mà ông chỉ biết một điều rằng những phát kiến sáng tạo ấy mới chính là kẻ thù truyền kiếp của các công ty vững mạnh”.
Vậy tại sao lại là nhà để xe? Bởi vì các nhà để xe ở thung lũng Silicon chính là nơi đã sản sinh ra rất nhiều những công ty sáng tạo mang tính đột phá cao, với khả năng phản ứng và thích nghi nhanh với mọi hoàn cảnh, luôn tiếp cận và sử dụng những công nghệ tiên tiến nhất, hoạt động nhờ nguồn vốn đầu tư mạo hiểm và không phải chịu gánh nặng từ bộ máy quan liêu hay các báo cáo kinh doanh hàng quý.
Bill Gates chính là một ví dụ kinh điển cho khái niệm “Kẻ xuất chúng” mà nhà văn - nhà báo Malcom Gladwell đã nói đến: “Những người phải dành ra rất nhiều thời gian và công sức để học hỏi và hoàn thiện kỹ năng chuyên môn cho công việc của mình - như trong trường hợp của ông là lập trình. Và cách giải quyết thông minh của ông trong quá trình lập trình phiên bản đầu tiên của phần mềm Basic từ lâu đã trở thành huyền thoại trong giới lập trình viên lão làng, thế hệ những người phải sống trong giai đoạn mà chỉ cần 1 kilobyte bộ nhớ thôi cũng quý như là nước ở trên sa mạc vậy. Ngược lại với thời đại của Bill Gates, các lập trình viên thời nay được hoạt động thoải mái hơn nhiều với kho lưu trữ dữ liệu và bộ nhớ hầu như vô tận”.
Ngoài ra, Bill Gates còn có một đầu óc kinh doanh vô cùng nhạy bén, cũng như khả năng phân tích tốt các vấn đề phức tạp. Ông còn có khả năng phát hiện những đối thủ tiềm tàng (tức là những con bọ nhỏ có thể có ngày lớn lên và cắn lại bạn). Và ông cũng đã in đậm dấu ấn cá nhân này vào Microsoft, biến tập đoàn này trở thành một thứ mà người ta gọi là “một con khỉ đột nặng 800 cân Anh” trong thị trường kinh doanh phần mềm: Nếu bạn có ý định bắt đầu công việc kinh doanh vào thời kỳ cuối những năm 1990 thì bạn sẽ luôn phải tâm niệm rằng mình sẽ bị tập đoàn này mua lại, hoặc mình sẽ phải tránh xa khỏi bất kỳ lĩnh vực nào liên quan đến nó, vì nó luôn sẵn sàng nghiền nát những đối thủ nhẹ cân một cách không thương tiếc.
Các chiến lược kinh doanh của Microsoft thời đó thường bị đặt ra nhiều câu hỏi, ví dụ như giảm mạnh giá sản phẩm để hất cẳng đối thủ ra khỏi thị trường, bởi vì họ có thể làm như vậy. Cách tiếp cận này đã mang đến cho Microsoft một biệt danh nữa trong giới kinh doanh công nghệ: the Evil Empire (Đế chế Tội ác).
Vào năm 1998, Microsoft đã lại đè bẹp một đối thủ đang nhen nhóm khác: Netscape - công ty đã đưa ra tuyên bố rằng phần mềm trình duyệt có thể trở thành cơ sở để thực hiện mọi thao tác trên máy tính ở bất cứ đâu, như thế hệ điều hành Windows sẽ chẳng còn cần thiết nữa, tất cả những gì bạn cần là một thiết bị đủ sức chạy được phần mềm trình duyệt, và bạn sẽ có thể làm được mọi thứ mà bình thường bạn sẽ cần một chiếc máy tính cá nhân để thực hiện.
Steve Jobs và Apple
Microsoft đã đạt đến đỉnh cao khi vượt qua Apple - một công ty được đồng sáng lập bởi Steve Jobs, một doanh nhân quyến rũ, thông minh, mãnh liệt, tiến bộ và vô cùng đặc biệt. Ông đã từng bị gạt ra khỏi công ty vào năm 1985, nhưng rồi lại quay lại một cách vẻ vang vào năm 1996, khi mà một công ty khác cũng do ông thành lập là NeXT Computer được Apple - vốn đang vô cùng khó khăn và thua lỗ rất nhiều tiền tại thời điểm đó mua lại. Ông đã buộc thôi việc giám đốc điều hành vào tháng 7 năm 1997, và sau đó nhận chức giám đốc điều hành tạm thời vào tháng 9 cùng năm. Tại thời điểm này, doanh nghiệp đang lỗ đến cả tỷ đô la Mỹ tính theo năm tài chính.
Steve Jobs, vào lúc đó mới khoảng tầm 40 tuổi (ông sinh năm 1955, cùng năm với Bill Gates) và không biết gì về lập trình cả. Và chắc là cũng chẳng có phân tích đánh giá nào có thể phát hiện ra những phẩm chất mang tính “Gladwell” trong bất cứ kỹ năng chuyên môn cụ thể nào cả. Thiên phú của ông nằm ở chính cá tính đặc biệt, khả năng thiết kế cũng như các kỹ năng xã hội của ông: Ông có khả năng nhìn thấu được những điểm yếu cũng như mong muốn của đối tác để lái cuộc đàm phán đến kết quả mình mong muốn, và ông cũng đặc biệt tài giỏi trong việc sử dụng tổ hợp pha trộn giữa khiển trách, khen ngợi và khuyến khích để định hướng các nhân viên và thậm chí đồng cấp của mình khiến họ sản xuất ra những sản phẩm xuất sắc hơn cả hình dung và kỳ vọng của chính họ. Trong những ngày đầu tiên của Apple, ông đã đàm phán thành công và ký được rất nhiều hợp đồng về chất bán dẫn chỉ vì ông có thể ghi nhớ nằm lòng toàn bộ bảng giá sản phẩm. Ông cũng luôn sẵn sàng quở trách nặng nề những nhân viên mà ông cho rằng chưa làm được hết khả năng của mình. Cùng với đó, những nhà thiết kế dưới quyền của Steve Jobs cũng đã sớm nhìn thấy được nhu cầu đổi mới mãnh liệt của ông. Nhà thiết kế của ứng dụng máy tính trên dòng sản phẩm Macintosh (Mac) đầu tiên quá mệt mỏi với những đòi hỏi cải tiến liên tục của Steve Jobs đến nỗi ông đã viết ra một phần mềm riêng chỉ để cho Job có thể lo phần thiết kế.
Thật khó mà biết được nguồn gốc của nhu cầu vô hạn của Steve Jobs đối với những ý tưởng thiết kế là từ đâu. Cha mẹ của ông đều là công nhân bình thường. Thế nhưng ông lại có thể diễn đạt điều đó một cách rất rõ ràng. “Thiết kế là một từ thú vị. Một số người cho rằng thiết kế có nghĩa ngoại hình của sản phẩm trông như thế nào”, ông phát biểu trong một cuộc phỏng vấn với tạp chí Wired vào năm 1995. “Nhưng dĩ nhiên, nếu bạn đào sâu suy nghĩ hơn nữa thì thiết kế là cách thức hoạt động của nó… để thiết kế một sản phẩm làm sao cho tốt, bạn phải hiểu nó. Bạn phải thực sự đào sâu suy nghĩ và hiểu thật sâu sắc, về từng phương diện của sản phẩm đó. Và để hiểu rõ ràng, thông suốt và kỹ càng đến từng chân tơ kẽ tóc của bất kỳ việc gì cũng vậy, bạn phải thực sự cam kết gắn bó với nó, để nghiền ngẫm từng phần nhỏ một chứ không phải qua loa như “Trư Bát Giới ăn quả nhân sâm”. John Sculley, cựu giám đốc điều hành của Apple, người được chính Steve Jobs tuyển dụng, rồi cùng góp phần đẩy ông ra khỏi công ty, đã kể lại trong một cuộc phỏng vấn riêng với Leander Kahney: “Ngay từ ngày đầu tiên tôi gặp ông ấy, Steve đã tỏ ra vô cùng yêu thích các sản phẩm đẹp mắt, đặc biệt là phần cứng. Khi đến chơi nhà tôi, ông mê mẩn những cánh cửa với ổ khóa và bản lề được thiết kế riêng… Steve đặc biệt cho rằng việc thiết kế sản phẩm phải được bắt đầu dựa trên tầm nhìn trải nghiệm của người sử dụng”.
Nhưng chính những kỹ năng thương thảo của ông mới tỏ ra hữu dụng trong nhiều trường hợp. Dù Steve Jobs không hoàn toàn giống một người bán sản phẩm chuyên nghiệp, vì ông sẽ không bao giờ cố gắng bán một thứ gì đó mà chính ông không hoàn toàn tin tưởng, hoặc tự mình sử dụng. Tuy nhiên, mỗi khi ông thực sự cần một điều gì đó thì những kỹ năng đàm phán ấy mới được bộc lộ ra. Ngay cả Bill Gates cũng không hoàn toàn miễn dịch được trước khả năng này của ông. Vào năm 1997, với một công ty (mà ông mới quay trở lại) chỉ còn 90 ngày cho đến hạn phải tuyên bố phá sản, Steve Jobs tìm đến Bill Gates. Ngày đó, Microsoft đang vi phạm một bản quyền sáng chế của Apple, và Apple thì đang rất cần tiền. Hơn thế nữa, Apple còn cần một cam kết rằng công ty của Bill Gates sẽ giữ cho các ứng dụng văn phòng (Office Suite) của mình hoạt động được trên dòng máy Mac. Nếu họ không đạt được thỏa thuận đó thì các doanh nghiệp sẽ dần bỏ qua dòng máy này, và dĩ nhiên, Apple sẽ phá sản.
Nếu thái độ của Steve Jobs quá cứng rắn và gây hấn, thì Bill Gates lúc nào cũng sẵn sàng kéo dài những cuộc chiến pháp lý về việc vi phạm bản quyền ra đến vô tận, và Apple sẽ tự chết chìm trong tình trạng thiếu thốn tài chính của chính mình. Tuy nhiên, nếu ông tỏ ra quá yếu thế, Bill Gates rất có thể sẽ không giúp đỡ gì cả, và kết quả tương tự sẽ xảy ra. Steve Jobs biết rõ điều này, và ông thừa nhận điều này với Gates. Ông đã nói: “Chúng tôi cần giúp đỡ”. Nhưng rồi ông chỉ ra vấn đề không phải là đối đầu, mà là sự hợp tác. “Bill này”, ông nói, “Chỉ giữa chúng ta thôi nhé, chúng ta sở hữu một trăm phần trăm tất cả máy tính để bàn!” Ông khiến cho Bill Gates nghĩ rằng bằng cách đầu tư vào tương lai của Apple, Microsoft sẽ nắm quyền lực định hình số phận của thị trường công nghệ thế giới. Bill Gates không hoàn toàn bị cuốn theo câu chuyện này, tuy nhiên, ông cũng vẫn đồng ý mua 150 triệu đô la cổ phiếu phổ thông (không có quyền biểu quyết) và chấp nhận tiếp tục phát triển bộ ứng dụng văn phòng (Office) cho dòng máy Mac. Sau này, theo Alan Deutschman kể lại trong cuốn sách The Second Coming of Steve Jobs (tạm dịch: Sự tái xuất của Steve Jobs) về cuộc quay trở lại ngoạn mục của ông, Bill Gates đã từng nhận định: “Người đàn ông đó quả thật đáng kinh ngạc. Anh ta là một bậc thầy về nghệ thuật bán hàng”.
Người đàn ông mang cái tên Steve Jobs khi trở lại hoàn toàn khác xa con người đã rời đi trước đó. Trước đây, ông là người sẵn sàng bỏ ra một số tiền khổng lồ vào những chi tiết vụn vặt mà có khi chẳng ai để ý. Ông làm việc một cách miễn cưỡng trong môi trường doanh nghiệp với những khuôn khổ nghiêm ngặt, và tuyển dụng một người - Sculley - mà sau này góp phần vào việc sa thải ông. Steve Jobs ngày trở về là một người hoàn toàn khác, là người đã từng chứng kiến công ty NeXT Computer thất bại trong sản xuất thiết bị vì không thể bán đủ doanh số để tạo ra lợi nhuận, trong khi Pixar - một công ty được ông mua lại từ George Lucas, đã ngốn mất phần lớn số tiền của ông kiếm được từ việc bán cổ phần của mình tại Apple, đòi hỏi ông phải quản lý thật tốt và kỹ càng về cả mặt nhân sự - vì họ chính là nguồn tài nguyên thiết yếu nhất của một công ty, và về cả mặt tiền bạc. Ông đã học được một điều rằng chỉ riêng việc đưa ra những thiết bị phần cứng có chất lượng thật tốt là chưa đủ, người ta còn cần phải có một lý do nào đó để thực sự muốn sở hữu chúng nữa. Và vào thời điểm đó, vẫn chưa hề có mấy người thực sự muốn sở hữu một chiếc máy tính NeXT Cube hay một chiếc máy tính xử lý đồ họa Pixar Image Computer cả.
Con người của Steve Jobs ngày trở về, nói một cách ngắn gọn, đã biết được một bài học mà rất nhiều doanh nhân cũng đã từng học được: Bạn chỉ có thể khôn ngoan ra được sau 3 lần thất bại. Và Steve Jobs đã trải qua việc đó 2 lần, tình trạng khốn đốn của Apple khi ông trở lại chính là lần thứ 3. Từ đó, ông đã tập trung trở lại với một quan điểm hoàn toàn tươi mới.
Steve Jobs bắt đầu bằng việc xóa sổ các dòng sản phẩm thừa sót lại từ quá khứ phù phiếm của Apple, ví dụ như Newton – một dòng máy tính cầm tay với màn hình cảm ứng được sáng chế bởi Sculley. Sau đó, ông có nói rằng cả công ty đã rơi vào một cơn ‘mê sảng’ kể từ khi ông ra đi - theo đuổi lợi nhuận thay vì thị phần, và trở nên tham lam thay vì tập trung vào thỏa mãn nhu cầu của khách hàng. Rất nhiều nhân viên đã bị sa thải, và rất nhiều dự án nội bộ cũng bị chấm dứt. Ông đã giải thích điều này và xoa dịu sự lo lắng của các nhà phát triển phần mềm qua một bài phát biểu vào năm 1997: “Tập trung có nghĩa là sẽ phải biết nói không, và như vậy, chúng ta sẽ thu gặt được thành quả là những sản phẩm thực sự tuyệt vời mà tổng giá trị của nó sẽ lớn hơn nhiều giá trị của từng phần trong đó cộng lại”.
Và thế là tổng số lượng sản phẩm từ con số 350 đã bị cắt giảm xuống còn có 10. Trước đây, họ có đến 15 dòng máy tính khác nhau với những cái tên vô nghĩa như 6500 và 8600. Những khách hàng bình dân - đáng lẽ ra là thị trường chính của Apple (do thị trường doanh nghiệp từ lâu đã bị thống trị bởi các dòng máy chạy bằng hệ điều hành Windows), không cách nào phân biệt được đâu là dòng máy bàn hay máy tính xách tay, dòng máy cao cấp hay trung bình. Steve Jobs đã phân chia lại một cách rõ ràng các dòng sản phẩm này bằng 1 ma trận 2-2: Dành cho người tiêu dùng hay doanh nghiệp; và là dòng máy cố định hay xách tay. Các đội ngũ nhân viên của Apple sẽ tập trung vào sản xuất một sản phẩm thực sự chất lượng thuộc từng đầu mục thay vì dàn trải ra một cách quá rộng khắp các lĩnh vực mà mỗi lĩnh vực lại có một quy trình cải tiến, phân khúc khách hàng, người hâm mộ cũng như thiếu sót riêng. “Toàn bộ những gì chúng ta cần là 4 sản phẩm thực sự tốt”, ông giải thích. Ma trận về dòng sản phẩm máy tính đó gần như không đổi kể từ lần đầu tiên được đặt ra bởi Steve Jobs vào tháng 5 năm 1998.
Nhưng cho dù là như vậy, số phận của Apple vẫn còn rất bấp bênh. Tại sao người ta phải bỏ tiền ra để mua một sản phẩm của họ, trong khi khách hàng luôn có thể mua một chiếc máy tính cá nhân chạy bằng hệ điều hành Windows, với nhiều lựa chọn phần mềm với mức giá rẻ hơn. Vào tháng 10 năm 1997, Michael Dell, giám đốc điều hành và cũng là người sáng lập của công ty Dell Computer, được hỏi rằng liệu ông sẽ làm gì nếu ông ở vào vị trí của Steve Jobs, phải dẫn dắt một công ty vừa mới thua lỗ 1 tỉ đô la trên tổng doanh thu là 7 tỉ đô la. Phải biết rằng vào lúc đó, ông gần như có thể bỏ qua sự tồn tại của Apple, doanh nghiệp của ông lớn hơn thế tới 5 lần, được đặt trụ sở tại Texas thay vì thung lũng Silicon, dành tương đối ít vốn đầu tư cho nghiên cứu và phát triển sản phẩm, không phải là một công ty thích đổi mới và phát minh lắm, chuyên bán dòng máy tính chạy bằng hệ điều hành Windows. Nói chung, Dell hoàn toàn trái ngược với Apple, và Michael là hoàn toàn trái ngược với Steve Jobs.
“Tôi sẽ làm gì à? Tôi sẽ tuyên bố phá sản, đóng cửa công ty và hoàn lại tiền cho các cổ đông”. Ông trả lời một cách thẳng thừng. Vào thời đó, các cổ đông của Apple sẽ nhận được tầm 5.49 đô la trên một cổ phiếu, nghĩa là tổng giá trị lên tới tầm 2.7 tỉ đô la.
Nhận xét này đã đến tai Steve Jobs, và ông đã gọi điện riêng cho Dell yêu cầu xin lỗi vì thái độ thiếu tôn trọng. Và rồi việc đánh bại Dell - bằng cách nào đó, đã trở thành một nỗi ám ảnh nhỏ của ông. Sau này, trong nhiều bài phát biểu, ông cũng rất nhiều lần đem so sánh số lượng máy tính dựa theo doanh số ngày mà Apple có trong kho lưu trữ với số liệu đó của Dell để trả đũa cho sự kiện này.
Ông bắt đầu từ chuỗi cung ứng rối như canh hẹ của Apple - đây là một mảng của ngành công nghiệp máy tính mà không mấy người biết đến, nơi mà các nhà máy phải làm việc hết công suất sản xuất ra các linh kiện để kịp đưa vào lắp ráp đúng thời điểm, khối lượng và giá cả, đồng thời phải thỏa mãn rất nhiều tiêu chuẩn kiểm tra chất lượng và vận chuyển. Sự tồn vong của ngành kinh doanh thiết bị phần cứng phụ thuộc vào chuỗi cung ứng cũng tương tự như quân đội phụ thuộc vào lương thực vậy.
Và người đàn ông đã biến điều đó trở thành hiện thực được tuyển dụng vào tháng 3 năm 1998. Tim Cook - người sẽ bước sang tuổi 38 vào tháng 11 năm đó, đã có bốn năm làm việc tại Compaq - một công ty sản xuất máy tính hoạt động khá hiệu quả thời đó, và trước đó là ở IBM. Dường như cuộc gặp mặt của Jobs và Cook được sắp đặt bởi định mệnh, cuộc phỏng vấn xin việc trôi qua thuận lợi hơn rất nhiều ứng viên trước đó. Trước đó, Cook đã tổ chức một cuộc hội thảo để bàn về việc giải quyết các nút thắt trong các chuỗi cung ứng ở Châu Á. “Tình hình thực sự bất ổn”, ông đã nói trong cuộc hội thảo. “Thực sự nên có một ai đó ở Trung Quốc để kiểm soát việc này”. Sau đó, cũng cùng trong buổi hội thảo ấy, ông ngước lên nhìn Sobih Khan, vào lúc đó đang là một quản lý hoạt động quan trọng. “Tại sao giờ này mà anh vẫn còn ở đây vậy?” Ông hỏi một cách từ tốn. Khan lập tức đứng dậy và đi thẳng ra phi trường.
Thái độ làm việc “không lằng nhằng vô nghĩa” của Cook đã đưa hoạt động sản xuất và cung ứng của Apple vào quy củ. Với chuỗi hành động thẳng tay của Cook, đóng cửa một loạt nhà máy, kho hàng và xóa sổ các công đoạn trung gian rắc rối đã tồn tại đến hàng thập kỷ của Apple, lượng hàng tồn kho đã giảm mạnh, từ lượng sản phẩm của 5 tuần xuống còn 2 ngày. Phương thức làm việc đặt hàng và sản xuất theo quý trước đây hoàn toàn bị gạt bỏ: “Chúng tôi lên kế hoạch theo từng tuần, và thực hiện theo mục tiêu của từng ngày một,” ông đã giải thích vào năm 1999. “Và tôi sẽ không nhân nhượng chút nào trong việc này”. Ông hiểu rõ rằng lĩnh vực sản xuất máy tính cá nhân hiện đại đòi hỏi quy trình hoạt động tinh gọn nhất có thể; dưới cái nhìn của ông, hàng tồn kho được coi là một “nguyên tội” - một quả tạ kéo giá trị bảng cân đối kế toán của công ty xuống từ 1 đến 2 phần trăm mỗi tuần. “Trong lĩnh vực mà chúng ta đang hoạt động, sản phẩm bị “quá hạn sử dụng” nhanh như sữa tươi vậy.” Ông đã từng nói, và bổ sung rằng trong khoảng 1 đến 2 năm tới “tôi muốn được thấy thời gian tồn kho của hàng hóa chỉ được tính bằng giờ, chứ không phải bằng ngày nữa.”
Những thay đổi mà Cook mang đến cho bảng cân đối tài chính của công ty có tác dụng gần như ngay lập tức, và hiệu quả lâu dài. Công ty bắt đầu kiếm được tiền, thay vì liên tục thua lỗ. Tuy nhiên tình hình vẫn chưa được cải thiện quá nhiều vào thời điểm tháng 6 năm 1998, họ chỉ bán được khoảng vài triệu chiếc máy tính một năm.
Bill Gates và Steve Jobs
Bill Gates và Steve Jobs là bạn, và cũng là đối thủ cạnh tranh của nhau trong suốt nhiều năm. Vài thập kỷ trước, họ còn từng đưa bạn gái của mình đến buổi hẹn hò đôi cùng nhau. Vậy Bill Gates nghĩ như thế nào về mối đe dọa đến từ thành phố Cupertino này? Vào tháng 6 năm 1998 trong một cuộc trò chuyện với với một ký giả khác: Mark Stephen (một trong những người hoạt động dưới bút danh nổi tiếng Robert X Cringely), ông trầm ngâm suy nghĩ rồi nói: “Điều làm tôi khó hiểu nhất là không hiểu tại sao anh ấy còn cố gắng tiếp tục làm gì”, Bill Gates nói với Stephens. “Anh ấy biết rằng anh ấy không thể nào thắng nổi tôi”.
Rõ ràng là Bill Gates đang tỏ ra khá thoải mái với việc này, nhưng Steve Jobs thì không. Lúc đó, Stephens đang được tạp chí Vanity Fair thuê viết một bài báo về mối quan hệ giữa Bill Gates và Steve Jobs. Jobs thì nhất quyết bảo Stephens phỏng vấn Gates trước, còn bản thân ông thì chưa bao giờ thực sự hoàn thành cuộc phỏng vấn này. Bài báo chưa bao giờ được đăng. Chris Gulker (hiện đã qua đời), một nhân viên từng làm việc cho Apple trong suốt khoảng thời gian nó xuống dốc, đã từng có lần kể với tôi rằng “về mặt cơ bản thì Steve coi báo chí là lũ sâu bọ.”
Và Bill Gates đã hoàn toàn đúng: chẳng có cách nào để Steve Jobs, hay Apple, có thể thắng trong cuộc chiến giành vị trí hệ điều hành thống trị thị trường máy tính cá nhân cả. Microsoft đã thắng cuộc chiến đó từ nhiều năm trước rồi. Và hành động mà bộ máy quản trị trước đó của Apple đã làm, cố gắng bắt chước Microsoft và bán bản quyền hệ điều hành Mac OS - một hệ thống phần mềm cho phép máy vi tính hoạt động trên cơ sở phép toán nhị phân - có nghĩa là chẳng khác gì cách nó vốn vẫn đang hoạt động cả, cho các doanh nghiệp sản xuất máy tính khác, chẳng khác nào tự sát. Các công ty nhái đã làm giảm giá thành các sản phẩm của Apple và khiến họ đánh mất doanh thu và lợi nhuận từ việc bán phần cứng máy tính.
Trong khi lợi nhuận từ việc bán bản quyền phần mềm không thể bù lại phần lỗ đã mất. Apple bắt đầu thua lỗ một cách nghiêm trọng và tình hình dần trở nên mất kiểm soát. Việc đầu tiên mà Steve Jobs làm khi ông quay lại nắm quyền là chấm dứt ngay các hợp đồng “sao chép” này, bất chấp những rắc rối về mặt pháp lý cũng như những khoản bồi thường mà việc này mang lại. Ông hiểu rằng Apple không thể tồn tại bằng cách bán phần mềm được. Microsoft, được hưởng lợi từ quy mô rộng khắp của ngành công nghiệp sản xuất máy tính, thì có thể, còn họ thì không. Apple không thể kiếm tiền từ việc bán phần mềm mà không đi kèm phần cứng được, họ phải sản xuất ra và bán những “sản phẩm hữu hình”.
Dù sao thì Steve Jobs cũng đang nghĩ rằng lĩnh vực điện toán đang dần đi vào ngõ cụt. Vào năm 1995, ông đã nói: “Ngành công nghiệp máy tính để bàn đang chết dần. Dường như không còn sự đổi mới nào nữa. Microsoft đang nắm quyền thống trị trong tất cả những đổi mới nho nhỏ đó. Tất cả chấm dứt rồi.. Apple đã thua. Thị trường máy tính để bàn đã bắt đầu tiến vào thời kỳ đen tối, và mọi thứ sẽ còn như vậy trong nhiều năm nữa, hoặc ít nhất là hết thập niên này”.
Vậy tại sao Apple lại thất bại? Rất nhiều nhà kinh tế học và lý thuyết quản trị học hàng đầu đều đã đưa ra đáp án: Mô hình “tích hợp theo chiều dọc” của họ - đồng thời thiết kế và sản xuất cả phần cứng và phần mềm - không thể tồn tại trong môi trường của ngành công nghiệp máy tính. “Các công ty hoạt động dưới mô hình tích hợp theo chiều dọc không thể cạnh tranh được! Phép nghịch hợp của những “khách hàng nội bộ” chính là chất độc đối với một nền văn hóa cạnh tranh. Đây chính là bài học mà ai trong ngành công nghiệp máy tính cũng phải biết”. Tom Evslin, một doanh nhân giàu kinh nghiệm trong lĩnh vực công nghệ, cho biết. Các lý thuyết về quản trị học và kinh tế học cũng đã chỉ ra rằng mô hình tích hợp theo chiều ngang - khi các công ty sản xuất máy tính chuyên tâm vào sản xuất máy tính, và Microsoft thì viết phần mềm - có nghĩa là thị trường được tối ưu hóa, sản phẩm được sản xuất nhiều nhất với giá thành đến tay người sử dụng rẻ nhất có thể, sẽ đạt hiệu quả nhanh chóng hơn nhiều.
Tuy cách nhìn nhận vấn đề này là đúng, nhưng nó đã bỏ sót mất một số vấn đề vốn rất khó để đánh giá: Trải nghiệm của người sử dụng và các chi phí phát sinh. Rõ ràng là Microsoft đã làm rất tốt và rất thành công trong việc khai sáng ra nền tảng hệ điều hành Windows qua việc tham khảo phần cứng tiêu chuẩn (được sáng chế đầu tiên bởi IBM) và đảm bảo rằng các phần mềm của họ hoạt động ổn định trên nền tảng này, đồng thời giúp cho các nhà lập trình viết các phần mềm chạy trên hệ điều hành Windows một cách dễ dàng đã thúc đẩy quá trình tiêu chuẩn hóa và hạ giá thành phần cứng. Tuy nhiên, cũng khó mà nhận định ngay được rằng Windows là hệ điều hành cho máy tính cá nhân tốt nhất mà chúng ta có thể sáng tạo ra được. Người sử dụng đôi khi cảm thấy hoang mang giữa quá nhiều câu hỏi về các tính năng của nó, ví dụ như tại sao khi muốn tắt máy thì bạn lại phải nhấn vào biểu tượng “Start” (khởi động) – một một thao tác bình thường đến nỗi chỉ khi nào bạn phải hướng dẫn với một người mới sử dụng Windows, bạn mới nhận ra sự bất hợp lý của nó. Hoặc một ví dụ khác là tại sao sau khi nhấn vào biểu tượng đó, (trên hệ điều hành Windows Vista), chúng ta lại có đến 15 phương thức (cả nút bấm thực lẫn đề mục trên thanh công cụ) để tắt máy tính đi theo 4 chế độ khác nhau: Ngủ, ngủ đông, tắt nguồn và đình chỉ (sleep, hibernate, power off, suspend).
Những nguy cơ tiềm tàng có thể phát sinh cũng vô cùng đáng quan ngại. Cả Windows 95, 98, Me và XP đều có những lỗ hổng bảo mật rất lớn, và dù những hệ điều hành kể từ XP trở đi đều được bảo vệ bởi tường lửa, nhưng chức năng này lại được đặt mặc định ở trạng thái tắt, dẫn đến việc rất nhiều người dùng trong nước (Hoa Kỳ) - phân khúc khách hàng chính được bộ phận truyền thông và tiếp thị nhắm đến - trở thành nạn nhân của các cuộc tấn công của virus - vốn xuất hiện ngày càng nhiều, khi những tên tội phạm công nghệ đã sớm coi Windows là một bàn tiệc béo bở. Số lượng và mức độ nghiêm trọng ngày càng tăng của các lỗ hổng bảo mật này đã khiến vào năm 2002, Microsoft phải tạm dừng hoạt động để đào tạo lại cho các lập trình viên của mình cách viết mã an toàn hơn, như một phần của dự án “Điện toán Đáng tin cậy” (Trustworthy Computing). Thiệt hại mà virus cũng như các phần mềm độc hại khác đã gây ra cho người sử dụng hệ điều hành Windows, cùng với những tổn thất phát sinh từ các tài khoản ngân hàng bị đánh cắp, tổng cộng lên tới 10 tỉ đô la Mỹ.
Nhưng cho dù thế, cho đến thời điểm mà Gates gặp Auletta, hệ thống tích hợp theo chiều ngang vẫn luôn được coi như kinh phúc âm của giới kinh doanh công nghệ - một sự thật vững chãi đến nỗi thậm chí có thể được đưa vào làm điều răn thứ 11 trong Kinh Thánh.
Vào lúc đó, ý tưởng rằng bạn có thể thao túng thị trường máy tính bằng cách tự mình sản xuất ra mọi thứ - cả phần cứng và phần mềm - chỉ đơn giản là một trò đùa. Lý thuyết quản trị đã nói rằng bạn không thể làm như vậy, và Windows là một minh chứng rõ rệt nhất cho điều đó.
Và dĩ nhiên Steve Jobs cũng biết thế. Một cựu nhân viên của Apple đã từng kể với tôi rằng trong một cuộc họp với Cook: “Ông ta đã nói: ‘Nếu bạn đã thua trận, thì vẫn còn một cách nữa để chiến thắng, đó là bắt đầu một trận chiến khác’”. Và bây giờ, điều mà Steve Jobs đang cần chính là một hoặc là hai - “trận chiến khác” đó - nơi mà ông có thể bắt đầu lại từ đầu trận đấu với Bill Gates, với những quy ước khác - là những quy ước do chính ông thiết lập.
Larry Page, Sergey Brin và Google
Vào năm 1998, cũng vào khoảng thời gian diễn ra cuộc phỏng vấn giữa Cringely và Bill Gates, một sự kiện quan trọng đang diễn ra tại thung lũng Silicon - vùng đất 1500 dặm vuông trải dài khắp vùng đông-nam của vịnh San Francisco, từ cực bắc của Palo Alto đến tận Santa Clara. Đó chính là cuộc bùng nổ “chấm com”, đã có 2 thanh niên vừa từ bỏ con đường học cao học để khởi nghiệp trong một ga-ra ô tô ở thành phố Menlo Park. Larry Page và Sergey Brin, cùng 25 tuổi (cả hai người đều sinh năm 1973, 18 năm sau khi Bill Gates và Steve Jobs ra đời). Họ kết bạn với nhau khi cùng đang học tiến sĩ tại trường đại học Stanford. Họ hoàn toàn phù hợp với khuôn mẫu của Gladwell: những cái đầu xuất sắc với kỹ năng máy tính được hoàn thiện nhờ được trui rèn qua quá trình học tập miệt mài và gian khổ. Tuy nhiên, khoảng cách tuổi tác 18 năm giữa họ và Bill Gates/ Steve Jobs cũng mang ý nghĩa là vào khi đó, họ đang sống trong một thời đại mà mạng Internet đã trở thành một khái niệm phổ thông, và các nguồn tài nguyên điện toán cũng như kết nối di động cũng đã dần trở nên phổ biến. Họ lớn lên và được chuẩn bị kỹ càng cho một thế giới mà việc truy cập Internet trở nên bình thường như sử dụng điện từ ổ cắm, và cái ý tưởng bạn có thể liên lạc với người khác bất cứ khi nào, tại bất kỳ đâu bằng điện thoại di động đang dần trở nên bình thường. Tầm nhìn của họ khác xa rất xa cái thời mà Bill Gates và Steve Jobs lớn lên. Ý tưởng của họ là tìm kiếm mọi thứ trên mạng Internet: và cùng nhau, họ đã xây dựng nên một “bộ máy tìm kiếm”. Đầu tiên họ muốn đặt tên nó là Googol (một con số vô cùng lớn - 10 mũ 100 - vừa để ám chỉ sự vô biên của mạng Internet, vừa là một trò đùa toán học; Page và Brin rất thích những trò đùa toán học). Tuy nhiên, cái tên đó đã có người đăng ký, và họ đành chấp nhận cái tên “Google”.
Nếu Bill Gates được biết về 2 chàng trai trẻ này thì chắc hẳn ông cũng sẽ khá lo lắng. Tuy nhiên, ngoài việc dành cả núi thời gian ra “lướt” trên Internet ra thì có lẽ chẳng còn cách nào để ông có thể biết về họ. Đến tận cuối tháng 12 năm 1998, bài báo khoa học mô tả về cách thức mà Google lọc kết quả mới chính thức được công bố; và một bài báo mô tả cách thức mà chức năng ‘Pagerank’ - một hệ thống dùng để quyết định thứ tự xuất hiện của kết quả tìm kiếm - theo mức độ liên quan (được xác định bởi các trang web còn lại) - được gửi đến và đăng trên dịch vụ ấn bản trực tuyến của Đại học Stanford vào năm 1999. Hai chàng trai này chính thức cùng hợp tác và tạo nên công ty Google vào ngày mùng 4 tháng 9 năm 1998, khi họ đang thuê mặt bằng tại ga-ra ô tô của Susan Wojcicki. Họ làm tất cả những việc đó bằng số tiền trong tờ séc trị giá 100.000 đô la mà Andy Bechtolsheim - nhà đồng sáng lập của Sun Microsystem - đã đầu tư vào “Công ty trách nhiệm hữu hạn Google”. Page và Brin đã cất tấm ngân phiều này trong ngăn kéo tại Stanford trong lúc họ kêu gọi thêm vốn đầu tư và tìm cách để công ty có thể hoạt động với số vốn này. Bechtolsheim sở hữu khoảng 1% của cả công ty. Đến thời điểm mà trang web phát triển đến mức số lệnh tìm kiếm mỗi ngày đạt mốc 10.000, tức là vào tháng 9, cũng là khoảng thời gian diễn ra cuộc trò chuyện giữa Gates và Stephen, Page và Brin đang chuẩn bị thuê nhân viên đầu tiên của công ty: Craig Silverstein. Cũng giống như Apple, vào thời điểm đó, so sánh với ông trùm đang dẫn đầu lĩnh vực của mình là công ty phần mềm tìm kiếm AltaVista, có đến đến 50 triệu đô la tiền lợi nhuận từ tài trợ và đến 80 triệu lượt truy cập mỗi ngày vào năm 1997 thì Google chẳng đáng được nhắc đến.
Dù như vậy nhưng đến cuối năm 1998, Google vẫn được xếp hạng là 1 trong 100 trang web hoạt động tốt nhất được bình chọn bởi tạp chí PC Magazine. Đây là một dấu hiệu báo trước rằng họ sẽ làm nên chuyện trong tương lai, dù hiện tại số lượt truy cập của họ không được cao lắm.
Tìm kiếm trên mạng Internet
Vào thời điểm đó, mặc dù đã có thông cáo trước báo chí về sự ra đời của MSN tìm kiếm trên Internet vẫn chưa phải là một lĩnh vực được Microsoft chú trọng lắm. Apple cũng vậy, do hệ thống điều hành của họ còn chưa bao giờ nghĩ họ là một công ty mạng. Ý tưởng về một công cụ tìm kiếm độc lập dành riêng cho những nội dung trên Internet tuy đã đủ rõ ràng, nhưng mạng Internet vào thời đó vẫn còn quá non trẻ, nên việc người ta sẽ sử dụng công cụ đó ra sao vẫn chưa được rõ ràng cho lắm. Theo quan điểm của Gates thì chính máy tính của bạn, hay nói một cách cụ thể hơn là chính hệ điều hành của bạn, sẽ quyết định việc bạn sử dụng Internet như thế nào: đi đâu, và làm gì. Và hiển nhiên là chính Microsoft sẽ là người đặt ra những thứ mà bạn thấy, và cách mà bạn tiếp cận với hệ thống đó. Trình duyệt Internet Explorer của họ sẽ quyết định các trải nghiệm của người sử dụng trên mạng.
Tuy nhiên, chính Internet Explorer cũng đã nhen nhóm lên trong lòng Bill Gates một nỗi lo về những hiểm họa mà doanh nghiệp của ông đang phải đối diện. Thành công của Microsoft bắt nguồn từ hợp đồng mà họ kí được với IBM vào năm 1981, lúc đó đang là công ty máy tính điện toán lớn mạnh nhất thế giới để chuyên sản xuất và cung cấp hệ điều hành cho dự án ‘máy tính cá nhân’ của họ. Bản thân IBM không có mã nguồn để tự mình viết và còn phải tập trung vào việc cạnh tranh với các công ty khác như Apple, Atari và Commodore lúc này đang dòm ngó thị trường, thế nên IBM tìm đến Microsoft. IBM suýt nữa thì bị đánh sập khi thị trường máy tính cá nhân và các “bản sao” của nó, cũng sử dụng hệ điều hành MS-DOS, đã hút hết lợi nhuận trong mảng kinh doanh máy trạm và máy tính cỡ nhỏ của họ. Họ đã phải tái cơ cấu lại toàn bộ hệ thống bán buôn của mình để quay trở lại thế cân bằng.
Internet Explorer, cũng giống như máy tính cá nhân của IBM, là một sản phẩm vội vàng được tạo ra để bắt kịp với thị trường. Vào năm 1994, công ty Netscape đã cho ra đời phần mềm trình duyệt của mình trước sự ngạc nhiên và sửng sốt của thế giới... Và Microsoft cũng cần gấp một thứ gì đó tương tự trong sản phẩm Windows 95 bom tấn sắp trình làng của mình. Họ đã thực sự bị giáng một đòn bất ngờ vì sự phát triển chóng mặt của Internet; Windows 95 thậm chí không hề được tích hợp bất kỳ công cụ gì để kết nối máy tính với mạng Internet cả. Gates đã từng được cảnh báo trước đây về tầm quan trọng của Internet qua một bản ghi chú vào năm 1994 của một tân binh trẻ tuổi với cái tên J Allard, vào lúc đó mới 25 tuổi (chúng ta sẽ còn gặp lại cái tên này ở phần sau của cuốn sách). Microsoft đã phải rất chật vật để có thể đưa ra một trình duyệt của riêng mình, và cuối cùng mua lại mã nguồn từ một công ty nhỏ hơn với cái tên Spyglass, tất cả chỉ để có một sản phẩm hợp cách đưa ra trước công chúng. Cũng giống như IBM, họ đã lâm vào thế bị động vì một phát minh sáng tạo mới. Tuy nhiên, sau đó, họ nhanh chóng cân bằng lại tình thế bằng cách cho phép người dùng tải phần mềm này miễn phí, chèn ép việc kinh doanh của Netscape, và gửi lời cảnh cáo đến các nhà sản xuất máy tính cá nhân đang có ý định thiết lập Netscape làm phần mềm trình duyệt mặc định trên hệ điều hành Windows.
Tuy mãn nguyện vì đã chiến thắng trong cuộc chiến với Jobs, và cả Netscape nữa, nhưng Bill Gates cũng đã để lại khá nhiều hậu quả tương đối rắc rối. Trong nội bộ Microsoft, việc cố gắng để không cho trình duyệt mới nổi của Netscape biến Windows trở thành một sản phẩm phụ không nhất thiết phải có đã khiến ban điều hành của họ rơi vào trạng thái vô cùng căng thẳng. Rất nhiều thư điện tử liên quan đến chiến lược kinh doanh “cắt đứt nguồn dưỡng khí” của Netscape thường xuyên được trao đổi. Và những thư điện tử này sẽ sớm bị lộ ra ngoài khi Bộ Tư Pháp Hoa Kỳ mở cuộc điều tra chống độc quyền nhằm cáo buộc Microsoft đã lạm dụng vị thế độc quyền của mình trên thị trường hệ điều hành máy tính để ép buộc các nhà sản xuất máy tính không được cài đặt trình duyệt Netscape. Độc quyền là hợp pháp ở Hoa Kỳ, nhưng sử dụng vị thế độc quyền ở một thị trường để chiếm đoạt thị phần tại một thị trường khác thì không.
Với Google thì việc người ta sử dụng phần mềm trình duyệt nào chẳng mấy quan trọng. Họ tiếp cận thị trường theo một hướng hoàn toàn khác. Với Brin và Page, mạng Internet đã mở ra những phương thức làm việc hoàn toàn khác, không chỉ về mặt tìm kiếm thông tin, mà còn về phương diện quản lý và hoạt động doanh nghiệp. Công ty của họ có một và chỉ một tham vọng vô cùng to lớn: “Sắp xếp lại hệ thống các thông tin trên toàn thế giới, và làm cho chúng trở nên có thể tiếp cận được”. Và tiếp cận từ cái gì cơ? Máy tính để bàn, máy tính xách tay, điện thoại di động, hay là một công cụ nào đó khác nữa? Dĩ nhiên, câu trả lời là bất cứ đâu. Họ không có một công cụ đặc biệt nào cả. Điều đó cũng không phải là vì vào thời đó đã tồn tại thị trường tìm kiếm, hay thậm chí là mạng Internet, cho các thiết bị điện thoại di động; mặc dù đã có nhiều người nghĩ về chuyện đó. Tuy nhiên, điện thoại thời đó có rất ít chức năng điện toán, màn hình thì quá nhỏ, và không có khả năng tiếp nhận dữ liệu. Cái tên lớn nhất trong lĩnh vực sản xuất điện thoại thời đó là Nokia, một công ty đến từ Phần Lan, nổi tiếng với phong cách thiết kế to lớn, chắc chắn. Chẳng có ai nghĩ rằng điện thoại di động lại có thể trở thành một thiết bị để truy cập Internet cả. Thời ấy, bạn sẽ cần một chiếc máy tính cá nhân để truy cập mạng.
Tư duy về vốn
Giá trị vốn hóa thị trường là một thước đo thường xuyên được các doanh nghiệp sử dụng để chứng tỏ sức mạnh cũng như tầm quan trọng của doanh nghiệp mình - được tính bằng cách nhân giá cổ phiếu của công ty với số lượng cổ phiếu được phát hành. Khi giá cổ phiếu tăng, hoặc giảm, giá trị vốn hóa của công ty cũng tăng hoặc giảm theo. Tuy việc này không ảnh hưởng gì đến quy trình hoạt động nội bộ của doanh nghiệp - nói thẳng ra là chẳng hề đem lại thêm chút vốn lưu động nào cho doanh nghiệp cả - nhưng nó lại khá hữu ích trong một số trường hợp khác: ước lượng của thị trường về tổng số doanh thu mà công ty này sẽ kiếm được trong suốt thời gian hoạt động sẽ thay đổi giá trị ròng hiện tại của nó.
Hãy thử tưởng tượng ra một công ty đang có 1 triệu cổ phiếu được phát hành trên thị trường, và một số tiền mặt trị giá 1 tỉ bảng Anh (trong cuốn sách này, “1 tỉ” có nghĩa là “1 nghìn triệu”), nhưng không có tài sản nào khác và không có hoạt động kinh doanh nào đang diễn ra. Rõ ràng là giá cho mỗi cổ phiếu của công ty này sẽ là 1000 bảng. Tiếp theo, hãy cùng tưởng tượng ra một công ty cũng có 1 triệu cổ phiếu được phát hành nhưng không có lấy 1 xu tiền mặt; tuy nhiên, họ có một dòng doanh thu ổn định và chắc chắn là 100 triệu bảng mỗi năm (được điều chỉnh theo tỉ lệ lạm phát) trong vòng 10 năm tiếp theo, sau đó mức doanh thu sẽ rơi về 0. Sau 10 năm đó, công ty này sẽ thu về được số tiền tương đương với 1 tỉ bảng Anh ở thời điểm hiện tại. Vậy thì, lại một lần nữa, cái giá phù hợp cho mỗi cổ phiếu của công ty này là 1000 bảng. Quá trình lên xuống dữ dội và kịch tính của giá cổ phiếu mà các bạn vẫn thường nghe nói đến chính là phép toán mà chúng ta vừa thực hiện nhưng trong thế giới thực. Mỗi lần giá cổ phiếu tăng hoặc giảm dựa trên thông tin tốt hay xấu về hoạt động kinh doanh của một doanh nghiệp chính là khi thị trường thay đổi cách nhìn về doanh thu dự tính mà công ty này có thể thu được trong suốt quãng đời hoạt động của mình.
Giá trị vốn sẽ cho bạn biết tầm quan trọng của một công ty và họ có khả năng sinh lời đến mức nào trên thị trường chứng khoán. Trong quy trình hoạt động nội bộ của công ty thì con số này hầu như chẳng mang mấy ý nghĩa, trừ phi con số này chạm mức gần bằng không, thì khi ấy công ty này sẽ khó mà huy động được tiền mặt (vì khi ấy ngân hàng và các cổ đông, sẽ thấy thị trường không hi vọng nhiều vào tiềm năng tương lai của doanh nghiệp)... Một số trường hợp hiếm hoi mà giá cổ phiếu thực sự ảnh hưởng đến các thành viên trong công ty là khi cổ phiếu công ty được niêm yết (trong trường hợp này, những nhân viên nắm giữ cổ phần sẽ đột nhiên trở nên giàu có) hoặc khi nhân viên nắm giữ cổ phiếu được chia hoa hồng (khi đó, giá cổ phiếu sẽ cho thấy sự khác biệt rõ ràng rằng liệu năm làm việc vừa qua của nhân viên đó có thực sự hiệu quả hay chỉ là lãng phí thời gian và công sức).
Hết năm 1998, trên lý thuyết, giá trị vốn hóa của Google là 10 triệu đô la, dựa trên khoản đầu tư 100.000 đô chiếm 1% cổ phần của Bechtolsheim. Giá trị vốn chỉ là về mặt lý thuyết, bạn phải tìm được người nào sẵn sàng chịu mua số cổ phiếu đó với cái giá ấy. Apple đáng giá 5.54 tỉ đô. Microsoft có giá là 344.6 tỉ đô. Tổng cộng lại, cả 3 công ty có giá là 350.15 tỉ đô la Mỹ, và Microsoft chiếm đến 98% trong số đó.
Dù cho họ hiện đang rất khác nhau - Microsoft đang chiếm ưu thế trong lĩnh vực sản xuất phần mềm cho máy tính cá nhân, Apple đang vật lộn để tồn tại được trong lĩnh vực sản xuất phần cứng máy tính, và Google với lĩnh vực kinh doanh còn khá mới mẻ là công cụ tìm kiếm trên Internet - số phận của họ đã được định trước là sẽ bị chạm mặt nhau khi mà bốn lực tác động lớn không thể cưỡng lại xuất hiện: Sự mất giá của các công cụ điện toán, đúng theo định luật của Moore, gấp đôi mỗi 12 đến 18 tháng; sự mở rộng của mạng Internet; sự phát triển của ngành công nghiệp điện thoại di động; và sức mua của người tiêu dùng.
Nhưng trước khi chuyện đó có thể xảy ra thì mỗi công ty trong bọn họ đều phải vật lộn với kẻ thù của chính mình. Với Google, đó là việc không có một mô hình kinh doanh nhất định trong khi vẫn đang đốt hàng triệu đô la một tháng. Với Apple, đó là với khoảng cách mong manh trước bờ vực suy thoái.
Với Microsoft, đó là mối đe dọa lớn đến từ bên ngoài đối với chính sự tồn tại của cả tập đoàn, vận mệnh của họ nằm trong tay chính phủ Mỹ với cuộc điều tra chống độc quyền của họ, bắt đầu từ tháng 5 năm 1998, và sẽ được đưa ra trước tòa vào tháng 10 năm đó. Việc này đã định hình lối tư duy của Microsoft trong suốt cả một thập kỷ sau đó.



Chương 2 
Cuộc điều tra chống độc quyền đối với tập đoàn Microsoft 
Nếu một doanh nghiệp độc quyền kiểm soát việc cấp phép cho tất cả hệ điều hành của các sản phẩm máy tính cá nhân tương thích với dòng chip x86 của Intel trên toàn cầu, họ có thể đặt giá thành cấp phép cao hơn đáng kể so với mức giá họ có thể đặt ra khi bị đặt trong một thị trường cạnh tranh, cũng như giữ mức giá đó trong một thời gian tương đối dài mà không lo bị mất quá nhiều khách hàng đến mức trở thành không có lợi nhuận. Do vậy, khi đánh giá mức độ kiểm soát thị trường của Microsoft, chúng ta sẽ đánh giá qua thị trường cấp phép cho hệ điều hành của các sản phẩm máy tính cá nhân tương thích với dòng chip x86 của Intel trên toàn thế giới.
Bản báo cáo về vụ tố tụng dân sự số 98-1232 giữa nhà nước Hợp chúng quốc Hoa Kỳ với tập đoàn Microsoft (Được đưa ra vào tháng 11/1999)
(Tài liệu này có sẵn dưới định dạng Adobe PDF, WordPerfect 5.1 và HTML, và không có mặt trong các phần mềm độc quyền của Microsoft)
Steve Ballmer
Năm 2000, mọi thứ ở Microsoft đã hoàn toàn thay đổi. Vào ngày 13 tháng 1, Steve Ballmer - người đã trở thành nhân viên thứ 30 của Microsoft từ tháng 6 năm 1980, đã được thăng chức từ trưởng bộ phận bán hàng và hỗ trợ lên làm tổng giám đốc điều hành. Bill Gates vẫn giữ chức vụ chủ tịch hội đồng quản trị, đồng thời là “kỹ sư phần mềm trưởng”, với trách nhiệm giám sát và kiểm soát việc sản xuất công cụ cũng như sản phẩm của cả công ty. Ông vẫn có quyền can thiệp vào các quyết định chính của công ty, nhưng Ballmer sẽ thay ông quyết định các sự vụ thường ngày. Kể từ đó, ông ta (Ballmer ) sẽ là phải thể hiện những phẩm chất mà doanh nghiệp đã cam kết trước chính phủ, các doanh nghiệp cũng như các cá nhân khác.
Thay đổi này có thể được ví như một vụ động đất ở thềm lục địa dưới đáy biển. Trên bề mặt, thời gian đầu, có vẻ như không có gì thay đổi cả. Gates và Ballmer đã là đồng nghiệp thân thiết của nhau nhiều năm rồi. Họ là một cặp đối lập một cách thú vị từ ngoại hình cho đến tính cách. Bill Gates là một kỹ sư cũng như nhà thiết kế phần mềm thiên tài với tính cách hướng nội và cũng không phải là người thu hút nhiều sự chú ý. Trong khi đó, Ballmer là một người to lớn, khá ồn ào và nổi bật, và là một nhân viên bán hàng tuyệt vời có thể phát hiện ra ngay tâm tư, tính cách của khách hàng và tìm ra một bản hợp đồng phù hợp với nhu cầu của họ. Phải nói rằng họ tạo thành một cặp đôi hoàn hảo - Bill Gates điều hành bộ phận lập trình viên và quản lý phụ trách sản xuất sản phẩm, trong khi Steve Ballmer dẫn đầu bộ phận bán hàng.
Tuy nhiên, khi lên nắm quyền, Ballmer lại không chia sẻ cùng nguyên tắc về phần mềm giống như Gates. Tuy rằng ông đã có bằng cử nhân về toán học và kinh tế, nhưng ông lại không có chút căn bản nào trong lĩnh vực lập trình phần mềm; và những nhân viên phát triển phần mềm ở Microsoft cũng biết điều đó. Phản ứng bản năng của một vài người trong số họ là cảm giác dường như công ty đã mất đi một phần bản chất của nó. Mặc dù công việc của Bill Gates có nghĩa là ông vẫn phụ trách việc khiển trách, phê bình và sa thải những giám đốc bị tụt lại phía sau, nhưng ông đã không còn phải là trung tâm của vũ trụ Microsoft nữa. Giờ đây, đối với Microsoft, ông giống như một ngôi sao chổi cứ lướt qua rồi lại vụt biến mất khi ông ngày càng dành nhiều thời gian hơn vào những dự án từ thiện nhằm chữa trị những căn bệnh có khả năng phòng ngừa ở các nước đang phát triển của mình.
Phiên tòa chống độc quyền
Khi Ballmer lên nắm quyền thì phiên tòa đã ngã ngũ, và phán quyết cuối cùng của thẩm phán đã được đưa ra. Họ chỉ trích Microsoft đã lạm dụng vị thế độc quyền trên hệ điều hành Windows nhằm mở rộng lãnh thổ thống trị của mình sang các thị trường khác, và điều đó là trái với pháp luật. Tuy nhiên, vẫn chưa có hình phạt nào được tuyên. Vụ kiện này, và hơn cả thế là những lời khai được công bố cũng như mức độ đưa tin của truyền thông, đã có ảnh hưởng rất lớn lên văn hóa doanh nghiệp nội bộ Microsoft. Tuy rằng nhân viên của họ vẫn luôn cho rằng mình thuộc nhóm những lập trình viên giỏi nhất thế giới; nhưng, đột nhiên, họ lại không còn sức thu hút với phần còn lại của nhóm “những lập trình viên giỏi nhất” này như trước nữa. Một phần nguyên nhân của việc này là do vụ kiện chống độc quyền kể trên diễn ra trong suốt 2 năm 1998 và 1999, chính là lúc mà quả bom “chấm com” bùng nổ, mang đến cơ hội làm giàu dễ dàng cho những lập trình viên có năng lực và chọn đúng công ty để cống hiến. “Hãy đầu tư vào cổ phiếu với giá thấp, và một khi cổ phiếu của công ty được phát hành trên thị trường, bạn sẽ trở nên giàu có, cũng giống như những anh chàng may mắn đã đầu tư vào Netscape hay Yahoo vậy”. Thêm vào đó, việc đầu quân cho Microsoft giờ đây còn phần nào mang ý nghĩa là bạn đang làm trái với các giá trị đạo đức của bản thân.
Nội bộ Microsoft lúc này cũng đang có một công cuộc tự tìm kiếm lại bản tâm của mình. Một trong những ví dụ sớm của công cuộc này là vào chuyến đi nghỉ dưỡng thường niên của ban lãnh đạo năm 1999, khi Gates và Ballmer muốn bàn luận về vấn đề tài chính của công ty, kiểm tra hiệu quả làm việc và lên biểu đồ cho những dòng sản phẩm sắp tới. Lúc đó, bản báo cáo của phiên tòa chống độc quyền - những đánh giá chân thật nhất về Microsoft của thẩm phán vẫn chưa được công bố trước công chúng. Tuy vậy nhưng Microsoft cũng đã bị chỉ trích kịch liệt ở tòa; và đặc biệt là hình ảnh của Bill Gates trong video ghi hình cuộc nói chuyện của ông và công tố viên David Boies, đã bị can thiệp làm cho ông có vẻ thật lảng tránh và ngạo mạn.
Trong cuộc họp, Orlando Ayala, trưởng bộ phận bán hàng ở khu vực Mỹ La tinh và Nam Thái Bình Dương, đã bày tỏ quan điểm của mình với các nhà lãnh đạo cao cấp của tập đoàn rằng ông không muốn nói về bất kỳ bản hoạch định tương lai nào cả. Một người cùng tham dự cuộc họp đó đã kể lại rằng Ayala đã nói: “Chúng ta phải nói chuyện nghiêm túc về giá trị của chúng ta tại công ty này. Tôi sẽ không thể tiếp tục làm việc ở đây được nữa nếu anh trai tôi [một người không làm việc tại Microsoft] cứ không ngừng thách thức công việc của tôi. Những người cùng có mặt tại buổi họp đó đã miêu tả hành động này như một cú đột phá, một ví dụ tiêu biểu cho việc “khép lại chủ đề thường nhật về doanh số và tiến độ công việc, để mở ra chủ đề tìm cách thay đổi phương thức làm việc của công ty”.
Những thành viên cùng tham gia buổi họp cũng kể lại rằng:
“Chúng tôi đã lên tiếng: ‘Không, chúng tôi không muốn thảo luận về phương hướng phát triển nữa, vì lúc này, chúng ta đang trong một cuộc khủng hoảng tồi tệ, và việc chúng ta phải làm bây giờ là cần phải nói ra doanh nghiệp chúng ta đại diện cho cái gì”… Chúng tôi bị mang tiếng là những kẻ xấu xa; hầu hết chúng tôi đều bị bạn bè và gia đình - những người không làm việc cho Microsoft - nghi ngờ và tra hỏi, rằng tại sao chúng tôi vẫn còn làm việc cho Microsoft nếu đã biết đó là một công ty tồi tệ đến vậy”.
Ban lãnh đạo tập đoàn cũng phải thừa nhận rằng đó là một trải nghiệm chẳng dễ chịu chút nào: “Chúng ta đều hiểu được rằng Microsoft hoàn toàn có năng lực để xây dựng nên những phần mềm sẽ thay đổi cả thế giới này”. Vấn đề là nếu không phải là thành viên trong nội bộ công ty thì sẽ chỉ thấy đó là một tổ chức hành xử như lũ xã hội đen, và luôn sẵn sàng đe dọa bất cứ ai có vẻ như sẽ làm ảnh hưởng đến lợi ích của họ. Thẩm phán Thomas Panfield Jackson của phiên tòa xét xử Microsoft, khi trò chuyện với phóng viên tại phiên tòa, đã đưa ra nhận xét rằng cách hành xử của Microsoft giống như bọn buôn ma túy hoặc dân đâm thuê chém mướn vậy.
Bản báo cáo phiên tòa đã đề cập rằng Microsoft giữ vị thế độc quyền trong ngành sản xuất hệ điều hành máy tính nên họ có thể toàn quyền tự định giá cấp phép cho bản quyền biết chắc rằng sẽ không ai có thể từ chối. Thẩm phán Jackson đã đưa ra bằng chứng là trong một nghiên cứu nội bộ của Microsoft, chỉ ra rằng mức giá $49 cho bản nâng cấp hệ điều hành Windows 98 là phù hợp và sẽ đem lại lợi nhuận, nhưng mức giá $89 sẽ tối đa hóa lợi nhuận của công ty, đánh đúng vào hạn mức tối đa mà khách hàng sẽ bỏ ra, vì nếu vượt qua con số đó rất nhiều khách hàng tiềm năng sẽ bỏ qua lựa chọn nâng cấp và tiếp tục sử dụng phần mềm cũ. Chỉ khi nắm vị thế độc quyền một công ty mới có khả năng kiểm soát giá sản phẩm như vậy.
Trở thành một nhà độc quyền phân phối sản phẩm (theo định nghĩa thông thường là chiếm từ 80% thị phần trở lên) không phải là phạm pháp ở Mỹ; cũng như sẽ không nhất thiết sẽ dẫn đến một hình phạt nào. Tuy nhiên, lợi dụng thế độc quyền này để mở rộng ảnh hưởng của mình ở một lĩnh vực khác, nhất là khi việc này gây ảnh hưởng xấu đến khách hàng ở một hoặc cả hai thị trường đó, thì lại là vi phạm luật pháp. Và Microsoft đã vượt quá giới hạn này khi theo dõi và công kích trình duyệt Netscape - một trình duyệt có dấu hiệu sẽ được phát triển thành một ứng dụng nền tảng cho nhiều ứng dụng khác vốn chạy trên hệ điều hành Windows, và lợi dụng quyền ưu tiên của Windows để ngăn Netscape truy cập vào một số giao diện lập trình ứng dụng (APIs) cần thiết cho trình duyệt này chạy được trên Windows 95, thay vào đó đẩy mạnh trình duyệt Internet Explorer bằng cách đặt trình duyệt này làm mặc định - cùng với đó là việc đe dọa các công ty sản xuất máy tính và phụ tùng gốc (OEM) bằng cách từ chối cấp phép phần mềm Windows cho họ (việc này hoàn toàn có thể hủy hoại công việc kinh doanh của những công ty này).
Bên cạnh những nạn nhân trực tiếp bị Microsoft nhắm vào trong chiến dịch lợi dụng lợi thế của hệ điều hành Windows nhằm công kích các sản phẩm thuộc thị trường khác, một số cái tên khác cũng được nhắc đến trong phiên tòa này, đó là Intel, Sun Microsystem, Real Networls, và IBM - những công ty đã bị Microsoft từ chối không cấp bản quyền hệ điều hành Windows 95 cho phụ tùng gốc (OEM) cho Windows 95 đến tận 15 phút trước khi ra mắt sản phẩm, khiến cho những công ty này lỡ mất một cơ hội bán hàng khổng lồ - và cả Apple nữa. Về phía Apple, họ cũng đã nhận được một đề nghị từ Microsoft: Dừng phát triển hệ thống phần mềm nghe nhạc và xem phim trên hệ điều hành Windows và để cho Microsoft xử lí vấn đề đó sử dụng hệ thống mã nguồn DirectX của họ. Đổi lại, Microsoft sẽ ngừng gây khó dễ với việc phát triển phần mềm QuickTime trên hệ điều hành Windows của họ. Steve Jobs - cũng có mặt trong cuộc họp vào tháng 6 năm 1998, đã phản đối đề nghị này vì nó sẽ giới hạn khả năng của bên thứ ba muốn phát triển phần mềm trên cả máy tính chạy hệ điều hành Windows và các sản phẩm của Apple. Nhìn lại thì đó có thể được coi như một trong những quyết định quan trọng nhất của Jobs đối với thành công sau này của Apple, vì lựa chọn như vậy có nghĩa là Microsoft không thể kiểm soát được cách mà Apple mã hóa các file âm nhạc để nghe được trên Windows.
Tuy nhiên, trình duyệt Internet Explorer mới là tâm điểm của phiên tòa vì một số lý do: số lượng nhân viên của Microsoft làm việc cho dự án này đã tăng vọt, từ số người có thể đếm được trên đầu ngón tay đến hơn 1000 người trong vòng 4 năm từ 1995 đến 1999. Và Microsoft quyết định tặng kèm miễn phí trình duyệt này vì mục tiêu của họ là để thúc đẩy tỉ lệ chiếm lĩnh thị phần trên thị trường trình duyệt internet tới mức độc quyền (50% đã là tốt rồi, và từ 80% trở lên là mục tiêu lí tưởng). Và bằng chứng cuối cùng trong bộ 3 luận điểm mà thẩm phán Jackson sử dụng để kết tội Microsoft là hành động của công ty này đã gây ảnh hưởng xấu lên không chỉ các công ty khác mà cả khách hàng nữa: Cài đặt Internet Explorer gắn liền với hệ điều hành Windows khiến cho các phần mềm khác trong máy tính dễ bị virus xâm nhập và tấn công hơn.
Tuy vậy, thị trường chứng khoán lại không bị ảnh hưởng mấy bởi những thông tin này. Thậm chí 1 tháng sau khi bản báo cáo của phiên tòa này được công bố, giá cổ phiếu của Microsoft đã tăng mạnh, và đạt được mức giá trị vốn hóa cao nhất trong lịch sử công ty là 612.5 tỷ đô la Mỹ vào ngày làm việc cuối cùng của tháng 12 năm 1999. Giá cổ phiếu của các công ty công nghệ khác trong thị trường cũng tăng mạnh - một nghiên cứu đã chỉ ra lý do cho việc này là vì Jackson (một doanh nhân thuộc đảng Cộng hòa) đã mở đường để các công ty đó được có một môi trường cạnh tranh lành mạnh và hiệu quả.
Kết quả của phiên tòa
Và rồi, vào tháng 8 năm 2000, sau khi Ballmer lên nắm quyền được 4 tháng, Jackson đã đưa ra phán quyết về hình phạt cho Microsoft: Tập đoàn Microsoft sẽ bị tách ra làm 2 công ty riêng lẻ - một công ty chuyên sản xuất hệ điều hành, và một chuyên sản xuất phần mềm ứng dụng.
Microsoft cực lực đấu tranh để phản đối quyết định này. Theo lời của họ, vị thẩm phán Jackson đã làm tổn hại vị thế vô tư của mình khi đã nói chuyện với phóng viên Ken Auletta của báo The New Yorkers trong thời gian diễn ra phiên tòa về một cuốn sách mà ông sẽ xuất bản ngay sau đó. Vào tháng 2 năm 2001, một nhóm thẩm phán đã tiếp nhận kháng cáo này và tuyên bố Jackson, vì cuộc trò chuyện đó, đã vi phạm đạo đức của một thẩm phán. Vấn đề thực sự ở đây là những nhận xét của ông lại được công bố trong quá trình xét kháng cáo, thay vì ngay sau khi bản án của ông được đưa ra. Thế là, vụ tách đôi của Microsoft đã bị hoãn lại vì hành động “thiên vị” của Jackson. Jackson phản bác lại rằng mọi thiên vị đều là do lỗi của Microsoft, vì các hoạt động của tập đoàn này hết lần này tới lần khác đều đã được chứng minh là thiếu chính xác, có định hướng sai lệch, lảng tránh vấn đề và có nhiều sai phạm rõ ràng… Nói chung, Microsoft đã coi thường và vi phạm rất nhiều vấn đề về đạo đức cũng như luật pháp mà đáng ra họ phải tuân thủ. Đây cũng là một trong số những công ty có quản lý cấp cao lại đồng ý tổ chức một phiên đối chứng để lật tẩy các chứng cứ giả mạo che giấu cho sai phạm của chính công ty mình.
Trong lúc ấy, tất cả nội bộ công ty đều đang thở phào nhẹ nhõm và nhận ra mình vừa thoát hiểm trong gang tấc. Tuy nhiên, dù hình phạt đã bị tạm hoãn, nhưng lời tuyên án, cũng như bản báo cáo phiên tòa thì không thể thay đổi được nữa. Tại cuộc hội thảo thương mại thường niên ngay sau đó, được tổ chức tại sân vận động Seattle Mariners, Ballmer đã chỉ ra rằng phương thức hoạt động của Microsoft cần phải được thay đổi: Họ không thể cứ tiếp tục lợi dụng ưu thế tại một thị trường để thống trị các thị trường khác như thế này được nữa. Ủy ban Châu Âu cũng đang chuẩn bị có các cuộc điều tra tương tự, theo sau bởi rất nhiều tranh cãi, và cũng đã đi đến quyết định vào năm 2003, yêu cầu Microsoft phải mở cửa giao diện phần mềm của mình. Tuy nhiên, trường hợp xảy ra ở Mỹ mới là sự kiện góp phần nhiều nhất đến sự thay đổi linh hồn của Microsoft.
Joe Wilcox, vào thời đó là một nhà phân tích chuyên theo dõi các trường hợp của Microsoft, đã kết luận rằng những vụ điều tra chống độc quyền ở Mỹ và Châu Âu đã có những ảnh hưởng “khổng lồ” lên phương thức làm việc của họ: “Sau thỏa thuận hồi tháng 11 năm 2001, Microsoft tỏ ra ‘hiền dịu’ hẳn, dù cho hình phạt của họ sẽ không tới trong vòng ít nhất là một năm nữa. Chúng ta có thể nhận thấy có một sự thiếu chắc chắn cũng như tính quyết đoán một cách rõ rệt trong phương thức đáp trả của họ đến Apple cũng như các công ty khác”.
Một số người trong công ty cảm thấy họ đã và đang dần từ bỏ cách hành động bị lên án trước đây của mình. Một vài cựu nhân viên của Microsoft đã thừa nhận rằng: “Rất nhiều trong số những điều khoản trong những bản hợp đồng chúng tôi đã soạn ra là khá tiệm cận với lằn ranh hợp pháp. Nhưng, thẳng thắn mà nói thì nếu bạn nhìn vào những bản hợp đồng thời nay, dù cho đó có là các hợp đồng của Apple về sản phẩm iPhone, hay là của Google, hoặc thậm chí là của Intel, bạn chắc chắn sẽ nhận ra rằng chúng còn nghiêm trọng hơn những điều khoản mà Microsoft đã ký với Intel rất nhiều”. Việc này hoàn toàn đi lạc khỏi chủ đề mà chúng ta đang nhắc đến: Những bản hợp đồng không có lỗi, nhưng các chiến lược phát triển lợi dụng vị thế độc quyền của Microsoft thì có. Apple thì không có tí gì gọi là độc quyền trên thị trường điện thoại di động cả. Intel và Google thì đều đang hoạt động trong lĩnh vực của riêng mình - và đều đã thu hút sự chú ý của các thanh tra chống độc quyền (trong trường hợp của Intel thì họ đã phải bỏ ra một cái giá không hề nhỏ).
Microsoft đã tránh được vụ chia tách công ty trong thỏa thuận vào năm 2001. Tuy nhiên, Microsoft vẫn phải đồng ý với điều kiện rằng sẽ có một bên thứ ba hoàn toàn khách quan có quyền truy cập và kiểm tra toàn bộ mã nguồn, hồ sơ hoạt động cũng như hệ thống của họ. Thỏa thuận này cũng có nhắc đến việc các bộ phận được tách ra của Microsoft phải thành lập những rào cản thông tin kiểu “Bức tường Trung Hoa” trên API của họ (API - một loại “móc xích” trong thế giới lập trình giúp các sản phẩm có thể hoạt động được; một API thông thường sẽ cho bạn quyền truy vấn hệ điều hành về các chi tiết như thời gian trên đồng hồ của hệ thống, hay vị trí của một tệp thông tin nhất định và gửi thời gian hiện tại về tệp đó trên một ổ cứng bất kỳ dưới một tệp đã được định dạng trước hoặc một đường dẫn). Phán quyết đã ghi rõ: nếu một bộ phận của Microsoft muốn mở cổng API về thông tin của một sản phẩm cho bất kỳ bộ phận nào khác của tập đoàn này thì đồng thời họ cũng phải công khai những thông tin này trước công chúng. Điều này sẽ hạn chế được việc họ sử dụng các API “bí mật” hoặc tư nhân trong nội bộ công ty để hợp lực gia tăng sức cạnh tranh cho sản phẩm của mình và vượt qua công ty cạnh tranh. Thỏa thuận này có hiệu lực trong vòng 10 năm, cho đến tháng 11 năm 2011. Cuối cùng, Microsoft, vì biểu hiện tốt, đã được mãn hạn sớm vào tháng 6 năm 2011.
Pieter Knook, một nhân viên đã làm việc cho Microsoft ở chi nhánh Châu Á trong khoảng thời gian đó, đã nhận xét rằng quy trình làm việc trong thời kỳ “hậu phán quyết” thật quá sức mệt mỏi. “Mỗi năm, tất cả các nhân viên điều hành đều phải tham gia một khóa đào tạo chống độc quyền, để xác nhận rằng họ đã và sẽ thực hiện đúng với các điều khoản trong bản ‘thỏa thuận chống độc quyền’ - vì vậy, tất cả mọi người hầu như đều hiểu rõ bổn phận phải làm điều đúng đắn”.
Mọi người trong công ty đều sớm nhận ra rằng việc họ đã may mắn một lần - khi thẩm phán xử vụ của họ đã lỡ mồm lỡ miệng không phải lúc - không có nghĩa là họ sẽ luôn tốt số như vậy. Vụ án với thẩm phán Jackson đã là lần chạm mặt thứ hai của Microsoft với Sở Tư Pháp (sau một lần đầu tiên đỡ nghiêm trọng hơn vào năm 1991). Nếu như có thêm lần thứ ba, mọi thứ có lẽ sẽ không dễ dàng như vậy được nữa.
“Việc này đã có ảnh hưởng rất lớn lên Microsoft, thậm chí cho đến cả thập kỷ sau đó thì ảnh hưởng đó vẫn còn tồn tại”, Mary Jo Foley - một ký giả chuyên viết về Microsoft trong nhiều năm - đã nói. Khi họ suy nghĩ về việc thêm một tính năng mới vào một sản phẩm nào đó, hoặc việc làm sao để các sản phẩm của họ hoạt động ăn khớp và bổ trợ được lẫn nhau, tôi nghĩ, lúc nào trong đầu họ lúc nào cũng lởn vởn một ý niệm kiểu như: “Làm như vậy liệu có thể khiến chúng ta bị ai đó kiện vì vi phạm luật độc quyền hay không?” “Có khi nào chúng ta sẽ bị kiện, vì một lí do bất kỳ nào đó không?” Cứ khi nào ý tưởng mới được đưa ra là câu hỏi này lại kéo đến ngay sau đó: Liệu những gì sắp được thực hiện có vi phạm luật chống độc quyền hay không? “Tôi nghĩ điều này phần nào đã làm đình trệ tiến trình phát triển sản phẩm của họ”, Foley nói.
Với việc bị cảnh cáo một cách thích đáng và hiện đang hoạt động dưới một chế độ giám sát nghiêm ngặt, giờ đây, viễn cảnh về những thách thức được đặt ra trước mắt của Microsoft trong tương lai là: Công cụ tìm kiếm, âm nhạc kỹ thuật số và điện thoại di động. Đối thủ đầu tiên hiện ra trong mắt họ là một công ty khởi nghiệp nho nhỏ đang trở thành một hiện tượng và là chủ đề bàn tán của cộng đồng mạng, một công ty được xây dựng dựa trên một phương châm thể hiện rõ ràng mong muốn để không trở thành một Microsoft thứ hai: “Đừng trở nên độc địa”.



Chương 3 
Công cụ tìm kiềm: Trận chiến giữa Google và Microsoft 
Thời tiết tại thành phố Brisbane vào thời điểm diễn ra cuộc hội nghị World Wide Web lần thứ 7 được tổ chức vào tháng 5 năm 1988 khá ảm đạm: “Trời mưa tầm tã suốt từ ngày này sang ngày khác” - Mike Bracken, một thành viên tham dự hội nghị, nhớ lại. Và trong số vô vàn những bài báo về lịch trình của buổi hội nghị, mặc dù phần lớn ít được chú ý đến, là một bài viết bởi 2 sinh viên đang theo học trường đại học Stanford với tiêu đề: “Phân tích về công cụ tìm kiếm siêu văn bản quy mô lớn trên trang web”.
Larry Page và Sergey Brin, vào lúc đó mới 25 và 24 tuổi, đang lên kế hoạch phát triển ý tưởng mới của họ về một bộ máy tìm kiếm mới ưu việt hơn; trong thời buổi mà lượng trang web cũng như người sử dụng mạng toàn cầu (world wide web) đang tăng trưởng mạnh mẽ (dù mới chỉ được phát minh ra 6 năm trước đó), là một phiên bản hiện đại của câu châm ngôn “phát minh ra một cái bẫy1 chuột tốt hơn”. Ý tưởng của họ là thế giới sẽ tự xây con đường dẫn đến cửa nhà họ - hay nói một cách sát thực hơn là sẽ tự tìm cách ấn vào trang web của họ.
1 Câu nói của Ralph Waldo Emerson: Build a better mousetrap, and the world will beat a path to your door; tạm dịch: Hãy phát minh ra một cái bẫy chuột tốt hơn, và thế giới sẽ tự tìm đến cửa nhà bạn. Câu châm ngôn nói về lợi thế của việc phát minh ra một thứ công cụ có chức năng ưu việt hơn phiên bản cùng tác dụng đã được lưu hành rộng rãi của nó.
Họ không phải là những người đầu tiên nảy ra ý tưởng lập chỉ mục cho hệ thống mạng toàn cầu, và cũng chẳng phải là những người đầu tiên nghĩ đến việc lập chỉ mục cho mạng toàn cầu bằng cách họ đã làm. Nhưng cho đến giờ thì họ là những người làm tốt nhất. Họ đã tạo ra một hệ thống để tìm kiếm nội dung cần thiết trên mạng Internet - không phải là một ý tưởng mới mẻ cho lắm, khi mà Yahoo và hàng tá những công ty khác đều đã đang làm điều tương tự. Tuy nhiên vấn đề với những công ty kia là hoặc là họ không kiếm được đủ nhiều lợi nhuận từ việc đó, hoặc là họ đã kiếm được đủ lợi nhuận từ nó khiến họ mất đi động lực để tiếp tục đầu tư phát triển mảng dịch vụ này.
Sự khởi đầu của ngành dịch vụ tìm kiếm
Vào thời điểm đó, hầu như toàn bộ ban lãnh đạo cấp cao của Microsoft không nhận ra được những lợi ích cũng như tiềm năng của dịch vụ tìm kiếm trên mạng Internet, vì hầu hết trong số họ không lớn lên trong thời đại “lướt web”. Có thể nói rằng rất ít người thực sự hiểu được những lợi ích đến từ nó. Tuy nhiên, tầm quan trọng của việc tìm kiếm trực tuyến không chỉ lộ ra qua những nhận thức muộn màng đó. Đến khi số lượng trang web trên mạng toàn cầu đạt đến con số hàng trăm, hàng ngàn, thậm chí hàng chục ngàn, việc định hướng trực tiếp đến một trang web nào đó dần trở nên không tưởng. Mạng Internet không giống như TV với một danh sách những kênh nhất định, mà là một lĩnh vực rộng lớn và rải rác trong đó là những trang web chứa đầy những thông tin hữu ích dành cho bất cứ ai cần chúng. Điều đó có nghĩa là một công cụ tìm kiếm - nhất là một công cụ tìm kiếm thực sự thông minh - đang trở nên thiết yếu. Yahoo - bắt đầu với cấu trúc thư mục trang web dạng cây, rồi trong những phiên bản cải thiện sớm sau đó, đã cung cấp mục “trang web được ưa chuộng trong ngày” do người sử dụng bình chọn được đưa lên đầu giao diện - đã nhanh chóng chìm nghỉm trong sự phát triển theo cấp số nhân của mạng Internet. Bên cạnh đó, việc lập chỉ mục các trang web với bộ cơ sở dữ liệu chứa thông tin đầy đủ của mỗi trang thực sự rất mệt mỏi và tẻ nhạt: Chỉ có việc “bò vào” từng trang một, tải và sao chép hết nội dung rồi lập chỉ mục dựa trên các từ xuất hiện trong đó, rồi đính kết quả đó vào bộ cơ sở dữ liệu, và phản hồi mỗi lệnh tìm kiếm tới một từ hoặc cụm từ bằng cách tìm ra trang web với tỉ lệ số từ trùng hợp cao nhất. Tìm kiếm trên Internet thời đó chỉ đơn giản như vậy đó.
Hoặc thoạt trông thì như vậy.
Lúc mới đầu, cuộc đua này tưởng như sẽ thiên về tốc độ, và quy mô. Compaq dẫn đầu với AltaVista, một công cụ tìm kiếm được thiết kế để phô diễn sức mạnh của con chip Alpha 64 bit mà công ty này đã mua lại cùng với tập đoàn thiết bị kỹ thuật số Digital Equipment. Con chip đó có thể nghiền nát và phân tích các gói dữ liệu khổng lồ; và tất cả phần việc còn lại mà AltaVista phải làm chỉ còn là truy cập vào các trang web và thu thập dữ liệu, và thế là mọi việc được giải quyết và họ có thể kiếm tiền bằng cách bán các vị trí quảng cáo trên trang web tìm kiếm của mình.
Cách này đã hoạt động rất tốt. Tuy nhiên, theo sự phát triển ngày càng lớn và đa dạng của mạng thì những kết quả được đưa ra cũng dần trở nên bị ô nhiễm. Các trang web rác và mang nội dung khiêu dâm bắt đầu sử dụng phông chữ “vô hình” - chữ trắng trên nền trắng, hoặc chữ quá nhỏ để mắt người không thể nhìn thấy được, nhưng lại không thoát được khả năng dò tìm của AltaVista. Những trang web rác ngày càng gây ra nhiều khó chịu cho người dùng Internet. Tuy nhiên, lợi nhuận của AltaVista vẫn ngày một tăng vì ngày càng có nhiều người dùng Internet. Số lợi nhuận này đến với họ không phải vì họ đã cải thiện một cách rõ rệt trải nghiệm của người dùng hay các kết quả tìm kiếm; mà là vì các công ty đang ra sức mua ngày càng nhiều vị trí quảng cáo trên trang web này. Thực tế là những ô quảng cáo này còn làm trải nghiệm người dùng trở nên tệ hơn, vì chúng khiến trang web nặng và tải lâu hơn, nhất là trong môi trường đường truyền Internet vẫn được sử dụng chung với đường truyền điện thoại như đại đa số người dân thời đó vẫn dùng. Tuy nhiên, ít nhất thì vào thời điểm đó, AltaVista vẫn là trang web tìm kiếm tốt nhất trên thị trường.
Vào tháng 10 năm 1997, Microsoft (lúc bấy giờ đã đang sở hữu và vận hành một trong số các trang web lớn nhất trên mạng), đã đưa ra một tuyên bố táo bạo: Họ sẽ sớm đưa ra bộ máy tìm kiếm trực tuyến của riêng mình, với mã hiệu là Yukon - duy có một điểm đặc biệt là việc tìm kiếm thông tin sẽ được giao cho một công ty khác: Inktomi - công ty này sẽ cung cấp quyền truy cập vào một chỉ mục khổng lồ gồm đến 75 triệu tài liệu. Microsoft sẽ phải tìm ra cách để kiếm tiền từ việc đó. Khi đó, một phóng viêc của trang web truyền thông CNET, Janet Kornblum, đã viết: “Một công cụ tìm kiếm là một bước tiến tự nhiên đối với gã khổng lồ công nghệ này. Với mỗi một khoản đầu tư nhỏ, Microsoft cũng có thể tạo ra một loại đường dẫn có thể chuyển hóa trực tiếp những cú nhấp chuột thành những đồng đô la tiền quảng cáo chỉ đơn giản bằng cách dẫn hết các “cư dân mạng” đăng nhập vào trang web của họ tới phần mềm tìm kiếm mới này”. Dịch vụ tìm kiếm trực tuyến này sẽ không tích hợp vào gói dịch vụ tính phí MSN (những nội dung đặc biệt chỉ dành riêng cho các hội viên trả phí của MSN), mà được cung cấp hoàn toàn miễn phí cho tất cả mọi người. Kornblum đã viết: “Các nhà quản lý cấp cao của Microsoft chưa gì đã bắt đầu khoe khoang rằng nó sẽ đem lại ‘những dữ liệu mới nhất và cập nhật nhất cho người sử dụng’ bằng cách khởi đầu với một bộ cơ sở dữ liệu có thể mở rộng và tận dụng công nghệ thu thập dữ liệu web của Inktomi”. David Peterschmidt, giám đốc điều hành của Inktomi, đã từng chia sẻ với cô rằng: “Mục tiêu lớn nhất của chúng tôi là mang lại cho khách hàng một sản phẩm chất lượng nhất, có tính năng tốt nhất và dễ sử dụng nhất, để giúp họ tìm được chính xác cái mà họ muốn tìm từ mạng Internet”.
Kornblum cũng đã viết rằng họ không nhất thiết phải đưa nó trở thành phần mềm với tính năng tìm kiếm tối ưu nhất. Cô đã viết: “Chủ yếu, là nó phải làm được công việc quan trọng nhất: thu hút lượt truy cập”. Danny Sullivan, một chuyên viên trong lĩnh vực tìm kiếm, cũng đã viết trên trang Search Engine Watch Page (tạm dịch: trang web về phần mềm tìm kiếm) của mình vào tháng 11 năm 1997 - dù có vẻ như vấn đề này bao quát cả một ngành công nghiệp khá lớn - rằng: “Microsoft chẳng đem lại được thêm công nghệ tìm kiếm nào mới mẻ đến cho thị trường này cả. Cũng chẳng có một ứng dụng tìm kiếm ‘sát thủ’ nào sắp được viết ra đâu. Điều này có thể sẽ xảy đến trong tương lai xa sau này, tuy nhiên, khi mới ra mắt thị trường, thì phần mềm tìm kiếm mới này cũng sẽ chỉ như các ứng dụng khá mà thôi”.
Dù cho vào khoảng những năm cuối thập niên 90 của thế kỉ 20, có rất nhiều các phần mềm tìm kiếm trên thị trường - Yahoo, AltaVista, Lycos, Excite, HotBot, Ask Jeeves, WebCrawler, Dogpile, AOL, Infoseek, Netscape, MetaCrawler, AlltheWeb - nhưng chưa có phần mềm nào thực sự giải quyết được vấn đề chủ chốt của việc tìm kiếm thông tin trực tuyến cả. Những chỉ mục của họ đều hoạt động với mô hình thế giới mạng giống như một khu đất phẳng và rộng lớn, bao phủ trên đó là vô vàn các trang web riêng lẻ và đầy ắp thông tin, trong khi thực tế là chúng đều móc nối vào nhau như những mắt xích, trang web này lại chứa thông tin về trang web kia, và được mã hóa bằng cách chúng liên kết với nhau. Một số trang web thì có rất nhiều đường dẫn đến các trang khác, và một số lại chẳng chứa đường dẫn nào cả. Theo logic mà nói, những trang web với nhiều đường dẫn liên kết với các trang web khác sẽ nổi tiếng hơn các trang không chứa đường dẫn nào cả, dù là với từ hoặc cụm từ tìm kiếm nào. Kể cả Microsoft, với tham vọng bao trùm của mình, cùng không nắm bắt được điều này.
Một phần nguyên do của việc này cũng bởi vì kể cả khi bạn nhận thức được vấn đề trên, thì bạn cũng sẽ sớm nhận ra rằng chỉ có một phép toán cực kỳ phức tạp đòi hỏi sức tính toán khổng lồ mới có thể giúp xác định chính xác được những đường dẫn đó có ý nghĩa gì với mỗi trang, hay mỗi cụm từ tìm kiếm. Bạn sẽ cần phải tính toán được mối quan hệ giữa các trang web trên bảng xếp hạng với nhau - mối quan hệ này sẽ luôn luôn thay đổi, đặc biệt là với những trang web nhỏ, tùy thuộc vào những đường dẫn chúng sở hữu. Sau đó, dựa trên những thứ hạng đó, bạn sẽ phải chọn ra trang web mà bạn nghĩ là nguồn nguyên bản của đoạn văn bản được tìm. Và việc đánh giá xếp hạng lại dựa vào những thông tin nguyên bản đó. Và bạn phải lặp lại quy trình đó mỗi lần một lệnh tìm kiếm được nhập.
Page và Brin đã làm được điều đó vào năm 1996, với chỉ 1 chiếc máy tính duy nhất, tại trường đại học Stanford. Họ đặt tên cho thuật toán để đánh giá xếp hạng các trang web đó là PageRank - một trò chơi chữ với tên của Page. Sau đó, họ phát triển một hệ thống tính toán song song và một phần mềm có khả năng khai thác sức mạnh của hàng trăm, hàng ngàn, thậm chí hàng trăm ngàn máy tính cùng chạy trên một phiên bản hệ điều hành mã nguồn mở và miễn phí của Linux để thực hiện lặp đi lặp lại một cách chính xác quy trình đó. Đồng thời, nó cũng được kết nối với một lượng khổng lồ các kho lưu trữ phần bản sao đã được thu thập, lập chỉ mục và nén lại của mạng Internet. 
Google
Mọi vũ trụ, mọi thế giới đều có những truyền thuyết riêng về sự ra đời của mình, và không gian ảo cũng không phải là một ngoại lệ. Một trong số những truyền thuyết về mạng Internet, là ý tưởng về PageRank, cũng giống như Athena, đã vọt ra khỏi trán của Page và Brin (đặc biệt là Page; từ đó mới có cái tên). Trên thực tế, cũng đã có một vài người khác có ý tưởng tương tự: dựa vào “danh tiếng” của các trang web để xác định và đưa ra kết quả tìm kiếm. Một ví dụ là Jonathan Kleinberg đến từ trường đại học Cornell University, người đã công bố một bài luận vào tháng 5 năm 1997, phác thảo một ý tưởng gần như giống hệt ý tưởng mà Brin và Page đã công bố tại hội nghị Brisbane.
Vào năm 1996, Page và Brin đã từng cố bán ý tưởng này của họ cho nhiều công ty. Họ đã đem nó đến Excite và Yahoo - hai trong số những tên tuổi lớn nhất trên thị trường hồi bấy giờ, cố gắng diễn tả khả năng ưu việt của nó khi có thể đưa ra kết quả tìm kiếm chính xác nhất ngay từ lần đầu tiên. Những trang web lớn đó công nhận rằng đây là một sản phẩm tuyệt vời, nhưng lại không cảm thấy cần phải bỏ tiền ra mua một phần mềm tìm kiếm tốt hơn, vì họ đã có một phần mềm tìm kiếm của riêng mình rồi; và như Jerry Yang - đồng sáng lập và cũng là giám đốc điều hành của Yahoo - đã nhận xét, nếu kết quả tìm kiếm chính xác hiện ra ngay trên đầu của trang tìm kiếm đầu tiên, người sử dụng sẽ ngay lập tức ấn vào đường dẫn và rời khỏi trang web tìm kiếm. Và nguồn thu của Yahoo thì lại đến từ lượng truy cập vào các trang web xuất hiện trên trang tìm kiếm của họ. Một công cụ tìm kiếm tốt hơn, sẽ có ảnh hưởng xấu đến tình hình kinh doanh...
Sau đó, Page và Brin quay trở lại đại học Stanford, tiếp tục phát triển ý tưởng này, và rồi cuốn vào làn sóng khởi nghiệp. Họ nhận được nguồn vốn đầu tư mạo hiểm, và bắt đầu làm việc một cách thực sự nghiêm túc. Giờ đây, họ muốn biến nó thành một doanh nghiệp thực sự lớn, vì họ cảm nhận được rằng chỉ ít lâu nữa thôi, mạng Internet sẽ trở nên đủ khổng lồ đề nhấn chìm tất cả. Và nếu lúc này mà việc tìm kiếm thông tin đã khó khăn đến vậy, thì chuyện gì sẽ xảy ra khi mạng Internet thực sự lớn như họ mường tượng?
Họ công bố bài luận của mình về cách để xây dựng một công cụ tìm kiếm khổng lồ có khả năng lập chỉ mục toàn bộ thế giới mạng và lưu trữ kết quả đó vào tháng 12 năm 1998. Ngay sau đó, vào năm 1999, họ cho ra đời một bài luận quan trọng khác, giải thích cách thức mà PageRank sử dụng để đưa kết quả tìm kiếm tối ưu lên đầu tiên, chứ không phải là những kết quả đã được trả tiền để quảng cáo, đồng thời giúp người sử dụng tránh được việc cứ tìm đi tìm lại mà chẳng nhận được thông tin gì hữu ích cả. Để lấy ví dụ cho trường hợp thứ 2, Page và Brin , trong bài luận thứ 2 của mình, đã nêu lên trường hợp của từ khóa “Bill Clinton” - tổng thống Mỹ thời đó: Một công cụ tìm kiếm đã đưa bài viết “Những câu đùa hay nhất về Bill Clinton” lên đầu kết quả tìm kiếm. (Bằng sáng chế của PageRank thuộc về đại học Stanford - nơi mà nó ra đời; Google là công ty được cấp giấy phép độc quyền).
Vào mùa hè năm 1998, họ đã trở thành như một trường hợp kinh điển của các công ty khởi nghiệp ở thung lũng Silicon: vét cạn thẻ tín dụng của mình để đầu tư cho thiết bị, và hầu như không bỏ ra đồng nào để mua đồ nội thất (chiếc bàn trong phòng làm việc đầu tiên của họ ở số 232 đại lộ Santa Margarita, thành phố Menlo Park là một cánh cửa đặt trên chiếc giá cố định gỗ của thợ mộc), và hoạt động theo cách thức mà bây giờ người ta gọi là “chế độ tàng hình”. Đầu tiên được đặt tên là “BlackRub”, và rồi suýt nữa bị đổi tên thành “The WhatBox” (họ quyết định không dùng cái tên này nữa vì cách phát âm của cái tên này khá giống với “wetbox” [người phụ nữ không được quan hệ tình dục lâu ngày] - một cái tên làm người ta liên tưởng đến một trang web khiêu dâm) cuối cùng thì trang web Google cũng chính thức đi vào hoạt động vào tháng 8 năm 1997.
Họ đã đặc biệt chú trọng vào những điều họ nghĩ là quan trọng trong trải nghiệm khi sử dụng trang web của họ. Đầu tiên là tốc độ: Trang chủ phải được tải thật nhanh chóng. Tiếp theo là các kết quả tìm kiếm cũng phải được tải thật nhanh. Tốc độ cũng quan trọng như - thậm chí còn hơn - cả độ chính xác. Do vậy, ở một thời đại mà lợi nhuận từ việc quảng cáo khiến cho các trang web tìm kiếm đều có một bố cục như nhau: Các thanh tiêu đề quảng cáo ở trên cùng, các thẻ và khu vực - như những trang danh bạ - được xếp bên trái, trang tìm kiếm của Google đã nổi bật lên như một luồng gió mới trong lành trong một bầu không khí ngày càng ô nhiễm của các trang web tìm kiếm. Trang chủ của Google được lược bỏ hết các chi tiết dư thừa tới mức tối giản: chỉ có logo và khung điền từ khóa tìm kiếm. Đây là tên trang web bạn đang sử dụng: Google. Và đây là khung tìm kiếm: hãy gõ vào đó. Doug Edwards, thành viên thứ 59 của Google, gia nhập vào tháng 11 năm 1999, đã kể lại (với chút cường điệu): “Larry và Sergey sẽ vui đến mức ngã lăn ra đất và lảm nhảm bằng một thứ ngôn ngữ kì lạ mỗi khi các kỹ sư phần mềm của họ tìm được cách tăng tốc độ tải trang web lên dù chỉ 1 phần ngàn giây”. Quyết tâm giữ cho trang web của mình sạch sẽ và gọn gàng của họ lớn đến nỗi vào năm 2000, họ đã từ chối một lời đề nghị quảng cáo trên trang chủ trị giá 3 triệu đô la của công ty tài chính đa quốc gia Visa; vị trí quảng cáo trên trang chủ này chưa bao giờ được dùng cho mục đích quảng cáo nào khác ngoài sản phẩm của chính Google và một số dự án được phê duyệt cẩn thận của các tổ chức như Chữ Thập Đỏ. Cũng chính nỗi ám ảnh về tốc độ tải trang chủ cũng như những trang kết quả tìm kiếm đó là nguyên nhân chính để phầm mềm tìm kiếm Google có được vị trí ngày hôm nay.
Page và Brin - cả hai đều chuyên ngành khoa học máy tính - đã đưa phương thức tiếp cận đó vào việc quản trị doanh nghiệp. Dữ liệu chính là yếu tố quan trọng nhất để đưa ra các quyết định.Tương tự như khi xem xét việc liệu đưa một cụm từ nhất định vào kết quả tìm kiếm sẽ làm tăng hay giảm lượng người nhấp chuột vào đường dẫn liên quan đó; thì khi một nhân viên có một ý tưởng để phát triển trang web, anh ta sẽ phải chứng minh rằng việc đó sẽ giúp cải thiện trải nghiệm của người sử dụng Google. Họ cũng luôn luôn mong muốn tuyển dụng những người thông minh bằng hoặc tốt nhất là hơn họ. Đây là một thách thức khó chịu, mặc dù việc nằm sát trường đại học Stanford cũng phần nào giảm bớt gánh nặng.
Trong khi quanh họ có vô vàn những trang web có nguồn vốn đầu tư mạo hiểm hàng triệu đô la vung tiền đầu tư vào những dàn máy chủ đắt đỏ nhất (phần lớn là của Sun Microsystems), thì Google vẫn vững chí tự tạo ra máy chủ của riêng mình, được lắp ráp từ các linh kiện máy tính giá rẻ và chạy trên một phiên bản tự cải tiến của hệ điều hành miễn phí Linux. Google chưa bao giờ nghĩ tới việc sử dụng hệ điều hành Windows; chỉ riêng chi phí cấp phép cho hàng trăm máy chủ đã là một gánh nặng lớn cho công ty rồi, chưa nói đến việc họ không thể loại bỏ một số dòng mã không mong muốn trong đó để tối ưu hóa hệ thống. Trong số 10 trang web hàng đầu hiện nay thì chỉ có Microsoft, Hotmail - công ty con của họ, và eBay, là sử dụng hệ điều hành Windows. Sau đó, chúng được lắp ráp vào các giá đỡ máy chủ chuyên biệt, và rồi được đưa vào vùng mạng server bé đến nỗi mà 20 chiếc máy tính của họ được đặt trong một khoảng diện tích mà những công ty có vốn tài trợ lớn hơn, như eBay chẳng hạn, dành cho 1 chiếc máy tính. Việc dư thừa phần cứng là điều không thể tránh khỏi, nhưng lại cần thiết: thường thì một phần ba số máy chủ tự lắp sẽ không hoạt động, nhưng vậy cũng là quá đủ; những máy chủ còn hoạt động sẽ lo việc xử lý các lệnh được gửi đến, trong khi những chiếc không thể hoạt động được sửa chữa.
Tuy vậy nhưng Google lại có một đầu bếp riêng. Tại sao ư?
Page và Brin có một lời giải thích khá đặc biệt như sau: cách tốt nhất để giữ chân nhân viên không rời khỏi trụ sở để đi ăn (và lãng phí khá nhiều thời gian quý báu) là có những món ăn ngon nhất ở ngay trong tòa nhà của công ty; khoảng thời gian tiết kiệm được sẽ bù đắp cho chi phí bỏ ra này.
Trong lúc đó thì họ tập trung vào cải thiện trải nghiệm của người dùng. Và khi Google, cũng như các đối thủ cạnh tranh khác, gặp rắc rối với các trang web rác và khiêu dâm, thì hệ thống PageRank, vào năm 1999, nhờ sự góp sức của tất cả các lập trình viên trong công ty, đã có thêm một chức năng nhắm thẳng vào các “từ khóa mang tính khiêu dâm” (để xác định những từ khóa có thể dẫn đến những thông tin rác mang nội dung khiêu dâm, hoặc xuất hiện trong những trang web bẩn lẫn vào những lệnh tìm kiếm “trong sáng”), nhanh chóng đánh bật những đường dẫn đến các trang khiêu dâm không liên quan đến nội dung tìm kiếm ra khỏi trang kết quả đầu tiên.
Điều này thực sự có ích vì càng sử dụng Google thì người ta càng quen với việc dừng lại ở trang kết quả đầu tiên, ngược lại với các công cụ tìm kiếm khác - người sử dụng phải lướt đến trang thứ 2, 3, thậm chí đôi khi là trang thứ tư mới có thể tìm được một thông tin liên quan đến điều mình muốn. Và thời gian tìm kiếm càng ngắn thì tương đương đến mức độ hài lòng của người dùng càng cao. (Vào năm 2006, tỉ lệ truy cập của 2 kết quả tìm kiếm đầu tiên trên Google là 42%, con số này là 47% với các kết quả từ thứ 3 đến thứ 10, và những kết quả xuất hiện từ đầu trang thứ 2 trở đi chỉ chiếm 11%.)
Thanh danh của Google lan rộng rất nhanh, và gần như ngay khi họ bắt đầu mở rộng chỉ mục và bắt đầu được chú ý đến, họ đã nhận được vô số lời tán dương từ người dùng. Vào tháng 12 năm 1998, Scott Rosenberg đã viết một bình luận khen ngợi họ trên trang tin tức và quan điểm Salon.com như sau: “Từ khi biết đến Google, cách đây mấy tuần, tôi đã vô cùng ấn tượng với độ hữu dụng và chính xác của trang web này; từ đó, Google đã trở thành lựa chọn công cụ tìm kiếm hàng đầu của tôi” - dù cho đó mới là phiên bản thử nghiệm với chỉ mục bao gồm “chỉ có” 60 triệu trang web. Những phiên bản nâng cấp tiếp theo của Google thời đó cũng có những lựa chọn tìm kiếm đặc biệt: “Tìm kiếm với Stanford” và “Tìm kiếm với Linux” (dành cho công ty phần mềm Ret Hat - một trong những khách hàng đầu tiên của họ). Sau đó, họ đưa ra thêm một số lựa chọn tìm kiếm đặc biệt mới: “Tìm kiếm với Google” và “Tôi đang cảm thấy may mắn” (I’m Feeling Lucky) - một biểu hiện cho sự tự tin của Google. Rosenberg đã nhận xét: “Theo tôi, sự tồn tại của Google là vô cùng quan trọng. Nó mang đến cho thế giới với vô số những cổng thông tin y hệt nhau như hiện nay một thông điệp rằng: Công nghệ Web cơ bản của chúng ta vẫn còn rất nhiều không gian để cải thiện”.
Google đã phát triển rất nhanh và mạnh mẽ. Vào tháng 7 năm 1999, họ đã ký một hợp đồng cung cấp chức năng tìm kiếm cho Netscape, vào lúc đó vẫn đang vướng vào vụ kiện cáo với Microsoft. Vào buổi sáng bản thỏa thuận hợp tác được công bố, chính xác là 6 giờ sáng theo múi giờ Thái Bình Dương, và là 9 giờ sáng theo múi giờ Miền Đông, lượng truy cập của Google đã tăng gấp 7 lần chỉ trong vài phút, và họ đã phải ngừng cung cấp dịch vụ cho những người không sử dụng trình duyệt Netscape trong suốt 2 tiếng (một quyết định của Page để lấy lòng đối tác là Netscape, bất chấp cái giá phải trả là lợi ích của những người sử dụng khác). Sau vụ việc đó, họ đã học được thêm một bài học quan trọng: Phải luôn chuẩn bị cho nhiều người sử dụng hơn nữa, đồng thời luôn làm vừa lòng đối tác của mình. Kể từ đó, ngoại trừ một trục trặc nhỏ và ngắn ngủi vào mùa thu năm ấy, thì Google không bao giờ bị ngừng dịch vụ thêm một lần nào nữa.
Vào thời điểm đó, Google đã nhận được câu hỏi rằng liệu họ có cung cấp dịch vụ thư điện tử miễn phí, như các cổng thông tin khác vẫn đang làm không. Page đã trả lời một cách vô cùng cẩn trọng: “Chúng tôi sẽ chưa cung cấp dịch vụ thư điện tử miễn phí cho đến khi chúng tôi chắc chắn được dịch vụ của mình là ưu việt nhất.” (Gmail - dịch vụ thư điện tử miễn phí của họ - mãi đến bốn năm sau đó mới xuất hiện.) Tháng 9 năm 1999, Google chính thức từ bỏ trạng thái ‘thử nghiệm’ và công bố rằng họ đang xử lý 3.5 triệu lượt tìm kiếm mỗi ngày. Số liệu từ Media Metrix cho thấy vào thời điểm đó, Yahoo đang dẫn đầu trong lĩnh vực tìm kiếm với lượng truy cập là 38 triệu lượt, với MSN ngay sau đó với khoảng 28 triệu lượt truy cập mỗi tháng.
Các nhà sáng lập của công ty tránh việc chủ động quảng cáo mà chọn phương thức quảng bá hình ảnh công ty qua một số cuộc phỏng vấn ngẫu nhiên với phóng viên (mặc dù Page cảm thấy những cuộc gặp gỡ này khá vô nghĩa, cánh phóng viên chẳng cho ông biết thêm điều gì thú vị cả) và qua lời truyền miệng. Và danh tiếng của họ thì rất tốt.
Microsoft và thị trường tìm kiếm
Cũng trong khoảng thời gian đó, danh tiếng của Microsoft đã bị hủy hoại khi David Boies thuộc hội đồng thẩm phán Hoa Kỳ đưa họ ra trước tòa án chống độc quyền. Với cái thế hệ đang ưa thích khám phá những dịch vụ trực tuyến mới, việc Google cố gắng để không trở thành một Microsoft thứ hai lại trở thành một điểm cộng lớn. Đáng ngạc nhiên là Microsoft lại chẳng phản ứng gì lại với việc mình đang tụt lại phía sau trong mảng thị trường này cả. Có vẻ như họ còn không nhận ra điều đó.
“Để hiểu rõ tại sao Microsoft lại không nhìn ra được tầm quan trọng của lĩnh vực tìm kiếm trực tuyến, chúng ta phải nhớ rằng họ đang ở trong hoàn cảnh như thế nào vào thời điểm đó”, Stee Wildstrom, biên tập viên đương nhiệm mảng công nghệ của tạp chí Business Week vào thời điểm đó, đã nói.
Thú nhất, Microsoft chưa bao giờ coi tìm kiếm là lĩnh vực then chốt trong việc kinh doanh của mình. Lãnh đạo của Microsoft đang tập trung vào hai điều. Đầu tiên là phải trụ vững qua được vụ kiện chống độc quyền của Sở Tư pháp một cách nguyên vẹn mà vẫn còn đủ sức cạnh tranh. Tôi cho rằng việc đánh giá thấp ảnh hưởng vụ kiện này gây ra với Microsoft là một sai lầm thậm tệ, mặc dù kết cục của vụ án này chỉ như muối bỏ bể. Mục tiêu thứ hai là kết hợp được 2 hệ điều hành Windows 98 và Windows NT thành một nền tảng chung phù hợp cho cả các doanh nghiệp và khách hàng phổ thông. Kết quả là sự ra đời của Windows XP, được ra mắt vào mùa thu năm 2001.
Lĩnh vực tìm kiếm thì, như ông đã chỉ ra, sẽ phải phát triển dựa vào nhóm MSN, và không nằm trong phạm vi hoạt động chính của Microsoft.
Tuy nhiên cũng có một lời giải thích khác, theo như Wildstrom đã nói: “Vào thời đó thì không ai nghĩ rằng công cụ tìm kiếm lại là một lĩnh vực kiếm ra tiền.”
Ý kiến này cũng nhận được sự đồng tình và khẳng định từ một cựu nhân viên (giấu tên) từng làm việc trong bộ phận tìm kiếm trực tuyến của Microsoft. Anh ta từng kể lại với tôi: “Vào thời đó, tìm kiếm trực tuyến chỉ được coi là một cái hố chôn tiền mà thôi. Chẳng có cách nào kiếm ra tiền từ nó cả. Không một ai thực sự tìm ra cách để kiếm tiền từ nó”.
Thực vậy, lĩnh vực tìm kiếm mang trong mình một mâu thuẫn cố hữu: nếu bạn cung cấp dịch vụ tốt nghĩa là người sử dụng sẽ ngay lập tức rời khỏi trang web của bạn để truy cập vào địa chỉ mà bạn cung cấp - và, như một đặc điểm tự nhiên của dịch vụ tìm kiếm, địa chỉ mà bạn cung cấp đó gần như chắc chắn sẽ không phải là một trong những trang web dưới quyền kiểm soát của bạn (trừ khi bạn cố tình sắp đặt kết quả tìm kiếm, và làm vậy đồng nghĩa với việc bạn có khả năng sẽ làm mất lòng người dùng); và thực tế là trên mạng có nhiều trang web tự do khác hơn là những trang dưới quyền của Yahoo.com, Askjeeves.com hay là MSN.com. Điều đó cũng có nghĩa là các công cụ tìm kiếm thành công đang tự mình vứt đi cơ hội thu hút các hợp đồng quảng cáo. Và theo định nghĩa của kinh tế thời kì “tiền - Internet” thì đó không phải là một thương vụ hay ho.
Tuy nhiên, đó lại không phải là một quy tắc bất biến trong thế giới Internet. Quyết định từ chối đề nghị của Google vào năm 1996 hoàn toàn dựa vào ý nghĩ rằng người dùng sẽ không cố gắng tìm kiếm một giải pháp tốt hơn cho vấn đề của mình. Và họ đã lờ đi sự thật rằng nếu bạn nếu bạn xây dựng lòng trung thành của khách hàng bằng cách mang đến cho họ trải nghiệm dịch vụ tuyệt nhất, khi họ tìm được thứ mà họ muốn tìm bằng một công cụ tìm kiếm thay vì những công cụ còn lại, thì họ sẽ còn tiếp tục quay lại sử dụng thêm nhiều lần nữa.
Và trong khi Microsoft vẫn đang vất vả vật lộn với vụ kiện của Sở Tư pháp thì Google đang băng băng tiến về phía trước.
Bùng nổ
Vào đầu năm 2000, Google nhanh chóng trở thành sự lựa chọn hàng đầu của cộng đồng những người hâm mộ. Sự đột phá này của Google lại vào đúng thời điểm xảy ra vụ nổ “chấm com” vào tháng 3 năm 2000, khi mà rất nhiều “hoàng đế” mới nổi của thế giới Internet lộ rõ nền tảng thiếu vững chắc của mình. Nhiều người cho rằng Google, lúc đó đang thiếu một mô hình kinh doanh rõ ràng, cũng sẽ sớm “hạ đài” và biến mất vào trong đống hỗn độn của các doanh nghiệp có cổ phiếu bị thổi phồng quá đà.
Tuy nhiên, trong nội bộ Google thì đây lại không phải là một vấn đề quá mức nghiêm trọng. Họ có một niềm tin vững chắc về tầm nhìn không thể sai lầm của Page và Brin, rồi niềm tin này lại được Urs Holzle - trưởng bộ phận kỹ sư và Marissa Mayer - trưởng bộ phận trải nghiệm của người dùng truyền xuống. Sự thành công của Google thành hình một cách nhanh chóng, tuy bằng một cách không được đàng hoàng cho lắm, nhưng rất nhanh. Edwards, giám đốc bộ phận quảng cáo và tiếp thị đầu tiên của họ, đã từng kể lại hồi ức thời mới làm việc tại Google của mình trong cuốn sách I’m Feeling Lucky của mình rằng mục tiêu của họ là chỉ cần đẩy các sản phẩm cùng các bản cải tiến đủ tốt là được. Sự hoàn hảo không còn là mối quan tâm nữa; phiên bản thử nghiệm thứ 2 của họ - một ứng dụng phần mềm cài trên máy tính để tìm ra những đoạn lỗi - dạng như chưa - hoàn thiện - hẳn - nhưng bạn có thể dùng thử nếu bạn đủ dũng cảm. - đã là đủ cho đủ cho bất cứ sản phẩm mới nào mà họ định tung ra. Vì chúng đều là phần mềm nên họ luôn có thể viết lại chúng, vì chúng đều ở trên mạng nên chúng có thể được nâng cấp, và vì chúng đều dưới quyền kiểm soát hoàn toàn của Google nên họ có thể làm điều đó bất cứ lúc nào.
Theo như Edwards đã kể lại trong tự truyện của mình thì Google, vào thời điểm đó, là một tổ chức khá hỗn loạn, với các bộ phận và đội ngũ trong công ty không có nhiệm vụ cố định mà thay đổi tùy theo nhu cầu của doanh nghiệp. Có một nguyên tắc bất di bất dịch của Holzle trong vệc tuyển dụng kỹ sư phần mềm mới là trình độ tối thiểu của họ ít nhất là phải ở cùng một mặt bằng với những người khác đang ở trong đội. Đây là cách duy nhất mà ta có thể áp dụng để tăng gấp đôi năng suất của cả đội. Tuyển dụng một nhân viên có trình độ thấp hơn sẽ là một sự thất thoát tài nguyên, vì công ty cần phải tốn công quản lý cũng như huấn luyện họ. Và trong quá trình tuyển dụng thì kinh nghiệm làm việc không được đánh giá cao bằng sự linh hoạt và dễ thích ứng.
Và khi đến lúc đưa ra một quyết định nào đó thì dữ liệu là điều quan trọng hơn tất cả những điều kể trên. Edward đã mô tả lại việc thuyết phục Page và Brin thông qua một ý tưởng như sau: ông đưa ra ý tưởng đầu tư tiền vào một chiến dịch quảng cáo, và rồi Page (hoặc Brin, hoặc cả hai) sẽ phản bác rằng: “Đầu tư số tiền đó vào dây cáp năng lượng có phải hơn không?” (loại dây cáp nối giữa một điểm trên mặt đất với một vệ tinh quay quanh trái đất để thu thập năng lượng mặt trời). Có lần, Edwards đã từng tìm đến Page và Brin để đưa ra đề nghị về một số tiêu đề quảng cáo cho trang chủ của Google, ông giải thích rằng: “Chúng sẽ đưa ra khẳng định về chất lượng dịch vụ của chúng ta với những người sử dụng lần đầu tiên, giúp thu hút lượng tái truy cập. Đây là danh sách những tiêu đề mà tôi đang cân nhắc”.
Hai nhà sáng lập chần chừ một lúc, đưa ra một số ý tưởng thay thế kỳ cục, và rồi, Brin lên tiếng: “Anh biết chúng ta nên làm gì không? Hãy thử chuyển cả trang chủ của chúng ta thành màu hồng đậm đi, để xem có bao nhiêu người sẽ quay lại”.
Tất nhiên, ý thật sự của Brin là: hãy cho chúng tôi những số liệu cụ thể để chứng minh rằng đây là một ý tưởng khả thi. Edwards gọi việc cố gắng nêu ý tưởng cho họ là “lò mổ thực tại”. Tất cả những ý tưởng mà không có thông tin để chứng minh đều mặc định sẽ bị đưa ra pháp trường.
Một ví dụ rõ nét nhất cho cái văn hóa dữ liệu hóa này đã xảy ra sau đó vài năm, dù cho điều này đã có thể xảy ra bất cứ lúc nào trong suốt lịch sử của Google; nó trở thành ví dụ tiêu biểu nhất về sự đối lập giữa cách tiếp cận của Google với văn hóa của Apple - với phong cách tiếp cận thiên về thiết kế sản phẩm, và Microsoft, với mục tiêu chủ chốt là dẫn đầu và chiếm lĩnh thị trường. Việc này cũng được biết đến với cái tên “sự kiện 40 sắc thái màu xanh”.
Mục tiêu khá đơn giản: tìm ra sắc thái nào của màu xanh da trời phù hợp nhất với một đường dẫn trang web để thu hút lượt truy cập của khách hàng. Vì một số lý do đã sớm bị lãng quên, đường dẫn của Google Mail (ra mắt vào năm 2003) lại sử dụng một sắc xanh hơi khác hơn so với trang chủ tìm kiếm của Google. Rất lâu sau đó, Jamie Divine, một trong những nhà thiết kế của Google, đã chọn một sắc xanh khác cho một sản phẩm mới có tên là thanh công cụ Google. Ông ta nghĩ rằng màu đó trông thật tuyệt. Sau đó, một nhân viên quản lý sản phẩm (PM) của Google - một kỹ- sư phần mềm theo chủ nghĩa kinh nghiệm - đã thử nghiệm một màu khác, sử dụng một phương pháp được gọi là “phép thử nghiệm A/B”, khi các khách hàng khác nhau truy cập vào cùng một trang web sẽ được chỉ định đầu ra web ngẫu nhiên để nghiên cứu hành vi của họ. Nhân viên PM đã chứng minh rằng một màu xanh da trời hơi pha một chút xanh lá sẽ mang lại hiệu quả tốt hơn: có nhiều người nhấp chuột vào các đường dẫn đó hơn, và với Google thì dữ liệu là sức mạnh, và lượt ấn chuột có nghĩa là tiền bạc. Tuy nhiên, Divine và đội ngũ của ông lại phản đối điều này: theo họ, về mặt thẩm mỹ mà nói thì màu xanh của họ đẹp hơn.
Mayer, một kỹ sư phần mềm đã từng tốt nghiệp đại học về mảng trí tuệ nhân tạo lúc đó là người đứng đầu mảng sản xuất các sản phẩm về phần mềm tìm kiếm, đã tìm cách phân xử vụ tranh cãi này, và đưa ra một phương giải quyết khá hợp lý: sử dụng sắc thái “trung bình cộng” của 2 màu xanh này (được tính bằng hệ số Hex, chia phổ màu thành 65.536 sắc thái cụ thể). Nhưng rồi sau đó, Mayer đã cân nhắc lại, và quết định rằng nên phân xử một cách khoa học hơn. Đội ngũ của họ đã thu thập ý kiến của tất cả các nhà thiết kế sản phẩm và quản lý sản phẩm để chọn ra 40 sắc xanh khác nhau, rồi thực hiện một phép thử A/B trên phạm vi rộng hơn: những người sử dụng truy cập vào Google Mail sẽ được xếp vào một trong 40 phần với mỗi phần chiếm khoảng 2.5%. Cứ mỗi lần họ truy cập vào trang web, họ lại được trải nghiệm một màu xanh khác nhau và lịch sử nhấp chuột của họ sẽ được lưu lại. Đây là một thống kê nghiêm ngặt, đầy đủ và có chỗ dựa vững chắc về mặt số liệu.
Việc này khiến các nhà thiết kế sản phẩm vô cùng khó chịu.
Douglas Bowman, một nhà thiết kế đã từng có kinh nghiệm thiết kế quảng cáo, sách, logo và giao diện web, gia nhập công ty vào năm 2006, đã rất tự hào giới thiệu cho Google về khái niệm thiết kế đồ họa - sau khi công ty Google ra đời được bảy năm. Mặc dù sau đó, trong một bài blog hơi cường điệu hóa một chút khi ông rời đi, ông đã viết: “7 năm là một quãng thời gian khá dài để điều hành một công ty mà không có lấy một nhà thiết kế được đào tạo đúng chuẩn đấy”. Đúng là thế, nhưng với một doanh nghiệp được sáng lập bởi 2 kỹ sư phần mềm, với mục tiêu chủ chốt là tạo ra các sản phẩm có tính năng tốt hơn, một công ty mà thần chú của họ là các thuật toán, và có logo của trang chủ được thiết kế bởi một trong 2 nhà sáng lập khi mới tập tành sử dụng Photoshop, thì việc này cũng chẳng đáng ngạc nhiên cho lắm.
Nhưng Bowman thì cảm thấy phát điên lên được:
“Nếu một công ty không có một người hiểu rõ về các nguyên lý thiết kế trong (hoặc ở gần) ban lãnh đạo, đến một ngày nào đó, họ sẽ cạn sạch ý tưởng cho các thiết kế. Với mỗi quyết định thiết kế mới, giới phê bình sẽ bới móc lỗi. Và nếu tự mình không cảm thấy thuyết phục, thì hoài nghi sẽ len lỏi vào. Làm việc theo bản năng kiểu gì cũng mang lại thất bại. ‘Liệu đây có phải là một quyết định đúng đắn không?’ Khi mà một công ty toàn kỹ sư là kỹ sư, họ sẽ giải quyết mọi vấn đề theo cách của kỹ sư. Nghĩa là mọi quyết định đều dựa vào logic. Dẹp bỏ cái tôi cá nhân và chỉ nhìn vào dữ liệu. Các người thích dữ liệu à? Được thôi, cứ làm như vậy đi. Nhưng đến khi dữ liệu chẳng làm nên trò trống gì à? Thế thì quay trở lại với bảng vẽ thôi”.
Ông đã lấy ví dụ từ vụ “40 sắc thái màu xanh” và kể lại rằng “Gần đây tôi đã có một cuộc tranh luận về việc liệu một đường viền (trên một đơn vị web) nên dày 3,4 hay là 5 pixel, và họ yêu cầu tôi phải chứng minh luận điểm của mình. Tôi không thể làm việc trong một môi trường như vậy được”.
Đây là một cuộc đụng độ giữa khoa học và nghệ thuật. Nhưng không may là nghệ thuật thì đi bộ, còn khoa học thì đang lái một chiếc xe tải. “Tôi sẽ rất nhớ được làm việc với những người vô cùng thông minh và tài năng mà tôi biết ở đó”. Ông Bowman kết thúc câu chuyện. “Nhưng sẽ không nhớ cái tư duy thiết kế mà mọi quyền sinh quyền sát đều nằm trong tay dữ liệu như thế”.
Sau này, Google tính toán ra rằng lựa chọn đó đã khiến lợi nhuận của họ tăng thêm trung bình 200 triệu đô la mỗi năm. Nếu như tại Apple, thì Bowman sẽ như cá gặp nước, khi mà cuộc tranh luận về độ dày của đường viền trang web sẽ dựa trên cơ sở thẩm mỹ (chủ yếu là theo cách nhìn của Steve Jobs). Nhưng mục tiêu mà Google muốn lại là quy mô: sẽ đến được với số lượng người dùng lớn nhất có thể trong tối đa thời gian nhất có thể. Cơ chế vận hành một bộ máy tìm kiếm khổng lồ - nơi chứa một bản sao liên tục được cập nhật của mạng Internet - là mọi quyết định đưa ra đều phải xoay quanh việc điều gì sẽ đem lại được hiệu quả lớn nhất cho lượng người sử dụng lớn nhất. Nếu đường viền web dày 5 pixel đem lại nhiều lượt truy cập hơn đường viền web dày 3 pixel thì sẽ không còn vấn đề gì để bàn cãi nữa, vì Page và Brin đã xây dựng nên công ty này dựa trên chủ nghĩa kinh nghiệm, và mọi đặc tính của nó đều bắt nguồn từ đó. Google đã mượn quy trình này dựa vào phương pháp xếp hạng các bài luận khoa học, kết hợp với quy trình xử lý vấn đề dựa trên phương pháp khoa học của bán hàng số lượng lớn.
Trong khi đó, Microsoft cũng phải làm việc với một lượng khách hàng khổng lồ, thông qua 2 sản phẩm chính của họ - Windows và Office. Tuy nhiên, vì chúng đều là các phần mềm máy tính nên chúng có thể được điều chỉnh và cải tiến không giới hạn. Điều này dẫn đến một cách tiếp cận theo kiểu “bồn rửa bát”, có nghĩa là không có tính năng nào bị bỏ qua cả, đặc biệt là những tính năng được yêu cầu bởi những khách hàng doanh nghiệp quan trọng. Không có gì bị lược bỏ cả, khá đối lập với Google. Windows và Office có khả năng thỏa mãn nhu cầu của rất nhiều người vì chúng hầu như chắc chắn có tất cả các tính năng mà bạn cần, kèm theo cả tá các tính năng khác mà bạn chẳng bao giờ dùng đến - chúng đôi khi sẽ làm bạn cảm thấy bối rối. Office dần bị số lượng chức năng khổng lồ đè nặng, dẫn đến việc vào năm 2007, phần mềm này đã được thiết kế lại một cách triệt để, thực đơn tính năng cồng kềnh được thay thế bằng một thanh công cụ được gọi là “ribbon”. Thay đổi này được dẫn đầu bởi Steven Sinofsky, một người đóng vai trò then chốt trong sự phát triển của Microsoft. Rất nhiều người sử dụng lâu năm không hề thích sự thay đổi này - điều này một lần nữa nhấn mạnh thực tế mà Microsoft phải đối mặt: mỗi thay đổi của họ đều có thể khiến một ai đó cảm thấy bất tiện. Tuy nhiên, lối tiếp cận “giữ lại tất cả mọi thứ” này lại phản đạo đức với thiết kế chân chính - và có thể nói là cũng ảnh hưởng xấu đến trải nghiệm người dùng. Điều này không phù hợp với phương pháp thử nghiệm dựa theo số liệu của Google (họ sẽ không bao giờ, và cũng không thể làm như vậy). Nó cũng không giống với cách tiếp cận của Apple - được đúc kết sau nhiều năm làm việc của Steve Jobs và Jonathan Ive, trưởng bộ phận thiết kế của Apple - rằng “thiết kế” là về việc bạn lược bỏ đi được những gì, chứ không phải là bạn giữ lại được những gì.
Page và Brin, dù luôn ủng hộ những ý tưởng đã được chứng minh qua số liệu, cũng không hề phản đối việc sản phẩm của mình đem lại lợi nhuận cao, miễn là không ảnh hưởng tới chất lượng tìm kiếm, vì họ - những kỹ sư công nghệ thông tin chân chính, thì lại tôn thờ trên hết cái ý tưởng rằng kết quả tìm kiếm không thể bị ảnh hưởng bởi tính thương mại. Họ không chấp nhận việc trả tiền để mua vị trí trên trang kết quả tìm kiếm trong bất kỳ trường hợp nào, và dù sao thì một số đối thủ cạnh tranh của họ cũng đã nhận rất nhiều chỉ trích khi làm vậy. Tuy nhiên, sẽ chẳng có ai lại trả tiền để sử dụng một phần mềm tìm kiếm trực tuyến cả, vì vậy, họ sẽ phải hoặc tính phí những người hoặc doanh nghiệp muốn cung cấp dịch vụ tìm kiếm, hoặc tìm cách đưa ra các điều kiện hấp dẫn để thu hút các công ty muốn quảng cáo sản phẩm của mình.
Họ đã tốn một khoảng thời gian khá lâu để suy nghĩ tìm cách để kiếm tiền bằng quảng cáo. Đầu đề là họ không thích hình thức quảng cáo banner. Vào tháng 8 năm 2000, khi vụ bùng nổ “chấm com” càng ngày càng mạnh mẽ, AltaVista - lúc đó vẫn đang là trang web tìm kiếm lớn nhất - đã hủy bỏ kế hoạch ra mắt cổ phiếu trị giá 300 triệu đô la mà họ đã chuẩn bị từ tháng 12 năm trước. Thị trường cổ phiếu không hứng thú với cổ phiếu của các công ty mạng chút nào. Hầu hết các mô hình kinh doanh đều thất bại.
Tuy nhiên, Google thì lại đang chiếm lĩnh thị trường tìm kiếm trực tuyến với tốc độ chóng mặt: số lượt tìm kiếm tăng trưởng 8% mỗi tuần, con số nhảy vọt từ 8 triệu lệnh tìm kiếm mỗi ngày vào tuần đầu tiên của tháng 5 năm 2000 đến 9 triệu lượt chỉ 2 tuần sau đó. Cũng vào tháng đó, họ cũng đã có được hợp đồng cung cấp dịch vụ tìm kiếm cho Yahoo, giống như cách mà họ đã làm với Netscape. Hợp đồng sẽ bắt đầu có hiệu lực từ ngày mùng 3 tháng 7 cùng năm. Đáp ứng được thỏa thuận với Yahoo đồng nghĩa với lượng truy cập tăng đột biến. Đội ngũ nhân viên của Google không có đủ thời gian để chuẩn bị thêm phần cứng, có nghĩa là họ sẽ cần một phần mềm ưu việt hơn nữa.
Ngẫu nhiên một cách đầy may mắn, vụ nổ “chấm com” đã đến vừa đúng lúc. Đột nhiên, giá máy chủ nguyên bộ (đến từ các công ty đã bị phá sản) giảm mạnh. Không gian dành cho máy chủ và văn phòng mọc lên như nấm. Và các nhân viên thực sự tốt ồ ạt tiến vào thị trường tuyển dụng. Tất cả những điều trên đều có lợi cho Google, vì như Edwards đã giải thích, họ phải mở rộng chỉ mục của mình để chuẩn bị cho ngày hợp đồng với Yahoo bắt đầu có hiệu lực, vì chỉ mục cũ của họ đã quá lỗi thời. Phần mềm thu thập thông tin mạng mà Page và Brin viết hồi còn học ở Standford có một lỗi là khi nó phải chuyển liên tục từ trang này sang trang khác, đôi khi, nó sẽ đánh mất phần dữ liệu mà nó vừa thu thập được. Vấn đề này đã bị bỏ qua suốt những năm trước, nhưng giờ thì họ họ cần phải cải thiện chất lượng tổng thể của phần mềm dùng cho việc lưu trữ dữ liệu trang web, kiểm soát bộ nhớ đệm (cache) và nâng cấp chỉ mục để có thể hoạt động một cách linh hoạt ở tốc độ cao. Trình thu thập thông tin được bắt đầu viết lại vào tháng 4 và hoàn thành 1 tháng trước kì hạn (loại bỏ được, ví dụ, các tin nhắn báo lỗi vô tích sự từ mã gốc được viết từ thời họ còn học ở Stanford, chỉ đơn giản là thông báo “Ôi, lỗi rồi!” mỗi khi xảy ra sự cố gây gián đoạn việc thu thập dữ liệu), đồng thời không ngừng mở rộng chỉ mục các trang web.
Hợp đồng với Yahoo đã đưa Google đến với một thời khắc quyết định đậm tính triết học Nietzsche đầu tiên của họ: Hoặc là sụp đổ, hoặc là lớn mạnh lên - rất rất nhiều lần. Cơ hội này sẽ buộc họ đứng trước hai ngã rẽ: một là trở thành phần mềm tìm kiếm ưu việt nhất với hệ thống thu thập và xử lí dữ liệu nhanh nhất, và chỉ mục lưu trữ được nhiều trang web nhất, hoặc là không thể đáp ứng được phần nào các điều khoản trong hợp đồng với Yahoo - được soạn thảo bởi trưởng bộ phận nghiên cứu của công ty này, và cũng là một chuyên gia trong lĩnh vực tìm kiếm. Và Google chọn tiến thẳng về phía trước và giữ vững vị trí hàng đầu của mình.
Theo Edwards đã ghi chép lại, một trong số những điều chỉnh đơn giản nhưng không kém phần hiệu quả được khởi xướng bởi Jeff Dean và Sanjay Ghemawat - những người lo mảng phần mềm thu thập dữ liệu và lập chỉ mục web - là: loại bỏ từ “the” (một mạo từ hay được sử dụng trong tiếng anh) khỏi chỉ mục tìm kiếm. Nói vậy có nghĩa là phần mềm thu thập dữ liệu sẽ mặc định bỏ qua từ này. Đó là từ thông dụng nhất trong tiếng anh, không mang nghĩa cụ thể, nhưng lại chiếm rất nhiều dung lượng đáng lẽ ra có thể dành cho các “tín hiệu” - những thông tin cần tìm thực sự. Chỉ riêng việc đó đã giúp tiết kiệm được 1% bộ nhớ. Rủi ro duy nhất của điều chỉnh này chỉ là khi có ai đó tìm kiếm về ban nhạc rock The The. Một điều chỉnh khác của họ đã giúp cải thiện rõ rệt thời gian tìm kiếm trong bộ nhớ (để tìm kiếm dữ liệu đã được lưu trữ trong bộ nhớ) khoảng 30 đến 40%.
Nhưng dù như vậy, đối với các kỹ sư phần mềm đang cố gắng cật lực để tăng chất lượng tìm kiếm nhằm đáp ứng yêu cầu ghi trong bản hợp đồng với Yahoo, thì áp lực về mặt thời gian vẫn là quá mức khắc nghiệt. Tuy nhiên, họ đang ở Google, và theo như một nhân viên quản lý từng kể với Edwards thì, mánh của Google là thuê những nhân viên vô cùng có tài nhưng lại có nền tảng tâm lý không mấy vững chắc, và đặt họ dưới một áp lực khổng lồ đến nỗi họ sẽ không bao giờ nghĩ rằng mình đã thành công. Những nhân viên đó làm gần như 24/24 giờ một ngày, và vẫn cảm thấy rằng như thế là chưa đủ.
Riêng bản thân hợp đồng với Yahoo đã là một áp lực đủ lớn rồi, nhưng dù vậy. Holzle vẫn có một mục tiêu khác lớn hơn: lập chỉ mục được 1 tỉ trang web. Để đạt được cả hai mục đích này đúng thời hạn thì là một mục tiêu bất khả thi. Vậy mà đội ngũ nhân viên của họ lại làm được điều đó, thậm chí còn trước kì hạn 1 tuần. Tuy vậy, hợp đồng này lại không mang lại nhiều lợi nhuận cho công ty. Thậm chí, Google còn có thể thua lỗ - số tiền thu vào ít hơn số tiền bỏ ra để hoàn thành công việc, vì doanh thu đến từ quảng cáo của họ quá thấp: khoảng vài ngàn đô la một tháng, so với số tiền bỏ ra là gần một triệu đô la.
Con đường dẫn đến lợi nhuận
Ngay cả khi phần lớn các công cụ tìm kiếm đều thất bại trong thời kỳ bong bóng dot-com thì mô hình do Bill Gross của công ty Idealab thiết kế ra lại phát triển mạnh mẽ. Ông đã nghĩ ra một mô hình quảng cáo vô cùng thông minh: Đưa quảng cáo vào danh sách kết quả của những lệnh tìm kiếm có liên quan.
Ông đã phát hiện ra rằng bán đấu giá một vị trí trong một danh sách kết quả tìm kiếm của một từ khóa nhất định - giả sử như lệnh tìm kiếm “trẻ con không chịu ngủ” của một số cặp vợ chồng tuyệt vọng nào đó chẳng hạn - và rồi thu một số tiền nhất định từ các công ty mỗi khi có ai đó nhấp chuột vào quảng cáo của họ, sẽ là một cách hữu hiệu để kết hợp việc tìm kiếm và quảng cáo. Trang web của ông - GoTo.com đơn giản chỉ là một công cụ tìm kiếm mà ở đó kết quả là những nỗ lực của các nhà quảng cáo để kết nối với người tìm kiếm... Hãy nhập một lệnh tìm kiếm, và bạn sẽ thấy được công ty nào muốn kiếm tiền từ lượt tìm kiếm của bạn nhất. Công ty nào trả nhiều tiền hơn thì quảng cáo của họ sẽ được đứng cao hơn trong danh sách kết quả tìm kiếm. Chỉ mới hoạt đông ít lâu (từ năm 1997) nhưng đến tháng 7 năm 1998, Gross đã kiếm được cho mình những khách hàng sẵn sàng trả tới 1 đô la cho mỗi lượt nhấp chuột.
GoTo cũng cung cấp dịch vụ lập trình nền tảng web phía máy chủ về mảng quảng cáo cho các trang web, kể cả Yahoo và MSN của Microsoft: khi người sử dụng nhập lệnh tìm kiếm trên các trang đó, Goto sẽ tìm kiếm những trang được quảng cáo phù hợp với lệnh tìm kiếm và đưa chúng cùng xuất hiện bên cạnh kết quả tìm kiếm thật. (Trang web của chính nó đơn giản là một danh sách các đường dẫn tới các tìm kiếm phổ biến nhất, sau đó là các đường dẫn trả tiền.) Đang đau đầu tìm cách lợi nhuận hóa hoạt động của mình, hai nhà sáng lập của Google bị hấp dẫn bởi mô hình của Gross, nhưng vẫn chần chừ trong việc áp dụng nó. Gross cũng đã nhiều lần tiếp cận Page và Brin, nhưng họ không thích cái ý tưởng trang tìm kiếm thuần túy của mình bị “ô nhiễm” bởi những kết quả trả tiền. “Họ chẳng biết gì về quảng cáo cả”, Gross đã từng nói với John Battelle, tác giả cuốn Cuộc tìm kiếm, về những ngày đầu tiên của Google. “Chúng tôi đã đàm phán rất nhiều lần, nhưng chẳng có kết quả gì hết”.
Vào tháng 7 năm 2000, Microsoft đã tuyên bố đầy tự hào trên báo chí: MSN hiện đã trở thành một trong những địa chỉ mạng đứng đầu trên thế giới, với lượng truy cập đã lên đến 201 triệu lượt trong năm đó. Nhưng chẳng có ai tìm đến nó dưới tư cách một phần mềm tìm kiếm cả. Đến cuối năm đó thì vấn đề này lại càng nghiêm trọng.
Google bắt đầu phát triển mô hình riêng để phục vụ việc quảng cáo với cái tên là “AdWords” (Edwards kể lại rằng chính ông đã đặt ra cái tên này). Nó hoạt động dưới cách thức gần giống với ý tưởng của Gross: cũng giống như GoTo, AdWords cũng cung cấp những mục quảng cáo nhỏ dưới dạng văn bản bên cạnh kết quả tìm kiếm. Và cũng giống như với GoTo, các công ty cần mua vị trí quảng cáo sẽ phải đấu giá cho các “từ khóa” cho các lệnh tìm kiếm khách nhau. Và cũng giống hệt như GoTo, công ty nào trả giá cao nhất sẽ được đặt ở vị trí trên cùng trong danh sách kết quả. Phiên bản này được họ công bố là phiên bản thử nghiệm thứ 2 (hẳn là thế rồi) vào tháng 12 năm 2000. Khách hàng đầu tiên sử dụng dịch vụ này là một công ty đặt mua tôm hùm từ xa có tên là Lively Lobster ở đảo Rhode. Họ đã trả 83 đô để có được một dòng quảng cáo nhỏ xuất hiện mỗi khi có người nhập lệnh tìm kiếm từ khóa ‘tôm hùm’ (lobster ).
Chiến dịch này của Google ngay lập tức trở nên nổi tiếng trong cộng đồng quảng cáo. Tuy nhiên cũng có không thiếu những sự hoài nghi. Vào tháng 9 năm 2000, theo đánh giá của Media Metrix thì AltaVista đang đứng thứ 20 trên tổng số các cổng thông tin được truy cập nhiều nhất, trong khi Google chỉ đứng thứ 48. Giám đốc công nghệ của Northen Light, ông Marc Krellenstein đã nhận xét:
”Thẳng thắn mà nói thì không có bằng chứng chắc chắn nào có thể khẳng định rằng một công ty thuần tập trung vào tìm kiếm như Google lại có thể thành công với mô hình đó cả”.
Và bằng chứng đã đến dưới dạng những con số: Tổng doanh thu của Google trong thời điểm cuối năm 2000 đạt ngưỡng 24.5 triệu đô la Mỹ, vượt trội so với con số 220.000 đô la vào năm 1999. Số tiền này đến từ việc cung cấp tìm kiếm tùy chỉnh cho khoảng 100 công ty đối tác đồng thương hiệu, tính cả Netscape và tờ báo Washington Post - trả 10 đô la cho mỗi 1000 lượt truy vấn, cộng với 2000 đô la một tháng tiền mua bản quyền; chủ yếu đến từ hợp đồng với Red Hat và công ty sản xuất bộ định tuyến Cisco System. Hợp đồng quan trọng nhất họ đạt được là với Yahoo nhằm thay thế Inktomi lúc này vẫn đang cung cấp dịch vụ tìm kiếm cho MSN.
Vào tháng 12 năm đó, cùng với số doanh thu từ AdWords, lần đầu tiên trong lịch sử hoạt động, Google đã mang lại lợi nhuận. Vào thời điểm đó, Google đang xử lý 23 triệu lượt tìm kiếm mỗi ngày - theo như công ty nghiên cứu Gartner thì điều đó có nghĩa họ đang chiếm đến 25% thị phần của thị trường tìm kiếm; theo như Page nói thì mức độ tăng trưởng của họ vào khoảng 20% mỗi tháng. Số lượng nhân viên đã đạt tới 100 người, và họ sử dụng đến khoảng 6000 máy tính một mảng của quy trình tìm kiếm.
Theo lời kiến nghị của những nhà đầu tư mạo hiểm đã đầu tư chọ họ, Page và Brin cũng bắt đầu tìm kiếm một giám đốc điều hành cho công ty của mình. Họ đã tìm đến rất nhiều những nhà điều hành có tên tuổi ở khắp thung lũng Silicon, cố gắng tìm kiếm cho ra một người đủ khả năng để gánh vác trọng trách dẫn dắt công ty - tuy nhỏ nhưng đầy tiềm năng và đang phát triển cực kỳ nhanh chóng - của họ đến với thành công rực rỡ. Cuối cùng thì họ cũng mang về tin tốt cho các nhà đầu tư của mình: Họ đã tìm được ứng cử viên thích hợp cho chức vụ này. Đó là một người đàn ông sinh vào tháng 2 năm 1955, một giám đốc điều hành rất giàu kinh nghiệm hiện đang làm việc tại một công ty khá nhỏ đã qua thời hoàng kim, và đang phải vất vả chống chọi với sức ép từ Microsoft.
Đúng vậy, họ giải thích với những nhà đầu tư của minh: sự lựa chọn của họ là Steve Jobs. Tuy nhiên, Steve lại từ chối lời đề nghị này. Cuộc tìm kiếm lại tiếp tục. Cuối cùng thì vào tháng 3 năm 2001, họ đã quyết định thuê Eric Schmidt. Ông sinh vào tháng 4 năm 1955, là một người cũng rất giàu kinh nghiệm, từng là cựu lãnh đạo của công ty Novell - một công ty đã qua thời hoàng kim và đang phải vất vả chống chọi với Microsoft. Page và Brin rất quý ông ta vì ông đã từng đến lễ hội Burning Man - một nơi tụ hội của những người thông minh nhưng khá lập dị. Các nhà đầu tư thì lại khoái ông ta vì theo như chính Schmidt cũng đã nói, trông ông giống như một người lớn để giám sát lũ trẻ này.
Bùng nổ
Giờ đây, khi đã có một mô hình kinh doanh chính thức rồi, Google có thể mở rộng một cách táo bạo hơn. Họ bắt đầu kiếm tiền từ hiệu ứng mạng giữa các công ty có quảng cáo cần đăng. Một khi bạn đã từng kiếm được lợi nhuận nhờ đăng quảng cáo trên Google, bạn sẽ chỉ chỗ cho những người khác tìm đến họ. Bằng cách tự động hóa quy trình đấu giá cho việc quảng cáo dựa trên bất kỳ từ khóa nào mà bạn muốn, Google đã trao vào tay các công ty dù là nhỏ nhất cơ hội được lọt vào tầm mắt của mọi người bằng cái cách mà chưa phần mềm tìm kiếm nào trước đây làm được. Bởi vì hầu hết cách doanh nghiệp là ở quy mô vừa và nhỏ, và vì hoạt động kinh doanh quảng cáo của Google có thể mở rộng đến vô tận (họ không cần dựa vào nhân viên của mình để đăng quảng cáo hoặc nhập thông tin trang web một cách thủ công), họ có thể phát triển với một tốc độ chóng mặt.
Sự thống trị của họ đến quá nhanh chóng và hoàn thiện tới nỗi mà cho đến cuối năm 2000, cái tên Google đã trở thành một từ được sử dụng trong đời sống thường nhật. Vào ngày 14 tháng 1 năm 2001, trong số báo đăng ngày 14 tháng 01 năm 2001 của tờ báo địa phương Telegraph Herald của thành phố Dubuque, bang Iowa, biên tập viên mảng đô thị Amy K Gilligan đã viết như sau: “Bạn đã được Google chưa vậy? Đây chính là trào lưu mới nhất hiện nay. Sự thật là tôi cũng vừa mới ngồi Google tên tôi xong đấy”. Có thể vì lo lắng rằng một số độc giả lớn tuổi sẽ cảm thấy hoang mang, cô mau chóng bổ sung: “Đừng lo. Đây không phải là một từ lóng đâu.
Google một ai đó có nghĩa là thu thập thông tin về người đó bằng cách sử dụng công cụ tìm kiếm Google. Mục đích sử dụng phổ biến nhất của việc này là để Google về một đối tượng tiềm năng cho một buổi hẹn hò. Bài báo này được đặt tiêu đề là “Google đang là công cụ hẹn hò mới nhất”.
Vấn đề khiêu dâm là một trong những lý do khiến thế hệ công cụ tìm kiếm đầu tiên xuống dốc, tuy nhiên, tình dục - hay là việc tìm kiếm về nó trên mạng Internet - hóa ra lại là yếu tố để dựng nên thế hệ công cụ tìm kiếm tiếp theo. Và nếu thực sự là việc cái tên “Google” không còn chỉ đại diện cho một cái tên hay một thương hiệu nào đó, mà đã trở thành một động từ lan xa đến tận bang Iowa miền Trung tây xa xôi thì tức là họ đã bắt đầu nắm phần thắng trong tay trong cuộc chiến để trở thành một thương hiệu đi được vào cuộc sống hàng ngày của người dân - một cuộc chiến mà đối thủ của họ còn chưa kịp bước lên chiến trường. Điều này còn được phóng đại thêm qua một bài báo của nhà phê bình đáng kính Maureen Dowd trên tờ báo New York Times vào khoảng cuối tháng 8 năm 2001. Bài báo có đoạn “Việc mà một cô gái trẻ hiện đại (vào thời điểm đó) làm thường ngày là uống Paxil, Google đối tượng hẹn hò, Bikram để rèn luyện thân thể và suy tính về “lời đề nghị” (có nghĩa là uống thuốc chống trầm cảm và rối loạn lo âu, kiểm tra thông tin của đối tượng hẹn hò, tập yoga và lập mưu để không phải trả một nửa hóa đơn cho bữa tối)”.
Trong khi đó, hiệu ứng bong bóng “chấm com” đang ngày càng tác động sâu sắc lên các phần mềm tìm kiếm lợi nhuận dựa vào hình thức quảng cáo banner cho các công ty lớn, nơi mà các giám đốc tiếp thị sẵn sàng hủy bỏ một chiến dịch quảng cáo trị giá hàng trăm ngàn đô la chỉ dựa trên một số dự đoán về tương lai của nền kinh tế. Ngược lại với đó, lĩnh vực kinh doanh mà Google đang hoạt động lại không cần dựa vào những dự báo về sự biến động của thị trường. Họ hỗ trợ việc kinh doanh của khách hàng ngay lúc đó.
Nếu bạn không thể biến sự trợ giúp từ Google thành lợi nhuận thì đó là lỗi của bạn, chứ không phải của Google. Và chẳng có ai khác có thể giúp tăng lưu lượng truy cập của một trang web tốt như họ. Đây chính là điều mà Page và Brin mong muốn: Khách hàng truy cập vào trang web rồi nhanh chóng rời đi. Và trường hợp họ rời Google để truy cập vào một đường dẫn quảng cáo trên đó ngày một nhiều hơn.
Theo số liệu của Jupiter Media Metrix, vào tháng 1 năm 2001, AltaVista có hơn 10 triệu người truy cập trong khi Google chỉ có gần 9 triệu. Tuy nhiên, doanh số của AltaVista lại đang giảm mạnh, 63 triệu đô trong khoảng quý cuối cùng của năm 2000 xuống còn có 28 triệu đô trong khoảng ba tháng từ tháng 5 đến tháng 7 năm 2001 (và đang thua lỗ). 1/4 số nhân viên của họ đã bị cắt giảm vào tháng 9 năm 2000. Cùng với doanh thu giảm mạnh, lượng khách truy cập cần thiết để thu hút doanh thu quảng cáo của họ cũng giảm theo, xuống dưới 8 triệu người vào tháng 6 năm 2001.
Cũng trong cùng tháng đó, theo số liệu từ Media Metrix, Google đã có đến 13.4 triệu người truy cập. Trong nửa đầu của năm 2001, họ đã trở thành địa chỉ tìm kiếm độc lập có đông lượt truy cập nhất trên mạng toàn cầu - một vị trí mà họ nắm giữ từ đó đến tận bây giờ.
Danh tiếng của Google còn được gia tăng vào cái ngày đã trở thành không thể quên trong lịch sử của nó, cũng như của rất nhiều người: ngày 11 tháng 9 năm 2011. Vào thời điểm đó, khi mọi người đều vật lộn để tìm kiếm và hiểu hơn thông tin về vụ tấn công khủng bố vào New York và Washington, các mạng di động thì quá tải, mạng Internet thì vẫn hoạt động. Điều người dân cần vào lúc này là thông tin - và rất nhiều trang web đã sập vì quá tải khi nhu cầu truy cập tăng đột biến. Trong thời khắc đó, Google đã kiên cường chống chọi và khẳng định khả năng hoạt động ổn định của mình và trở thành nơi tổng hợp tin tức và đường dẫn đến các thông tin cần thiết.
Đến cuối năm 2001, doanh thu của họ là 86.4 triệu đô la Mỹ, và lợi nhuận là 6.98 triệu đô.
Tại thời điểm đó, nhiều công ty khởi nghiệp của thung lũng Silicon đã không chịu nổi cám dỗ của việc doanh thu và lợi nhuận tăng vọt sẽ thấy cám dỗ trước mong muốn phát hành cổ phiếu (IPO). Tuy nhiên, Page và Brin, với sự cố vấn kiên nhẫn không mệt mỏi của Schmidt - đã chọn một chiến lược khác: chọn con đường kinh doanh “âm thầm” và trì hoãn việc phát hành cổ phiếu lâu nhất có thể. Họ lo sợ rằng Microsoft sẽ phát hiện ra thị trường mới nổi và người dẫn đầu trên thị trường ấy, và hốt trọn cả hai. Họ đã quá quen thuộc với danh tiếng của Microsoft trong làng công nghệ - một công ty đã từng chiếm đoạt, bắt chước hoặc (trong trường hợp của Stac Electronics và kỹ thuật phần mềm và ổ đĩa nén của họ) nghiên cứu rồi mô phỏng ra các công nghệ khác tương tự.
Auletta - tác giả của cuốn sách Googled xuất bản năm 2009, người đã từng phỏng vấn Schmidt, Page và Brin rất nhiều lần - đã miêu tả lại suy nghĩ của họ lúc đó như sau: “thứ nhất, Brin và Page đều là một phần của “văn hóa thung lũng Silicon”. Họ luôn mang trong mình nỗi sợ hãi về “đế chế quỷ dữ”. Họ sợ rằng nếu Microsoft nhận ra lĩnh vực kinh doanh tìm tiếm béo bở đến mức nào, công ty này có thể sẽ chính thức tiến quân vào thị trường này và đè bẹp Google, như cái cách mà họ đã đè bẹp Netscape”.
Brin và Page cũng nghĩ rằng cách tiếp cận của Microsoft là “quá độc đoán và thô bạo”, Auletta nói. Và điều này đi ngược lại với phương châm của họ là thông tin nên được chia sẻ một cách tự do và miễn phí. Thực vậy, tuyên bố sứ mệnh của họ là “Sắp xếp thông tin của thế giới và giúp thông tin trở nên hữu ích và có thể truy cập được trên toàn cầu”. Dĩ nhiên, bản thân Google cũng hoạt động dựa trên nền tảng những thông tin miễn phí; trên thực tế, họ đã tạo ra một bản sao của toàn bộ mạng Internet mỗi lần họ chạy hệ thống thu thập thông tin của mình. Tính hợp pháp của việc này không mấy rõ ràng, vậy nên đẩy mạnh khái niệm về thông tin “mở” và “miễn phí” cũng khá có lợi cho họ.
Schmidt đã đem lại một góc nhìn khác khi ông bắt tay vào tiếp quản Google. Novell và Sun Microsystems, hai công ty ông từng làm việc trước đây, đều đã từng có những cuộc chiến pháp lý dai dẳng (và đều thua cuộc) với Microsoft trong những thập niên trước đây. “Ông thường xuyên nhắc nhở 2 người sáng lập của Google không nên khiêu khích gã khổng lồ này, như Netscape ngày trước”, Auletta nói. Page và Brin cũng ủng hộ việc này: Page đã có lần khuyên Edwards không nên mô tả Google như một công ty “công nghệ” trên quảng cáo vì sợ rằng Microsoft sẽ nhận ra tham vọng vượt ra khỏi lĩnh vực tìm kiếm của họ - dù thực sự là họ có ý định như vậy, nhưng chẳng có lý do gì họ lại muốn phát tán tin đó ra cả. Tránh khỏi tầm mắt của Microsoft càng lâu càng tốt là phần quan trọng nhất trong chiến lược của họ.
Nhưng họ cũng biết rõ là rồi sẽ có một ngày họ phải đối đầu với Microsoft: Gã khổng lồ sẽ thức giấc, vì tháng 5 năm 1995, Bill Gates đã từng khẳng định rằng tương lai của Microsoft không thể tách rời khỏi mạng Internet. Vấn đề duy nhất là khi nào mà thôi - và họ sẽ chuẩn bị được đến đâu vào lúc trận chiến bắt đầu.
Mấu chốt của việc này là họ phải có một nguồn doanh thu thật mạnh. Vào đầu năm 2002, các kỹ sư phần mềm của Google đã bổ sung một số điểm nhấn vào AdWords: “chất lượng”. Điều này đã biến AdWords từ một mô hình đơn giản mà khách hàng phải chọn giữa hai mô thức CPM - tính phí theo số lần hiển thị - và CPC - tính phí theo số lần truy cập, sang một phiên bản dung hợp được cả hai tính năng trên.
Với hệ thống mới này, Google sẽ sắp xếp các quảng cáo dựa theo hiệu quả của chúng trên một số lượt truy cập nhất định, chứ không phải trên tỉ lệ CPM mà họ đã trả tiền để được quảng cáo.
Omid Kordestani, phó chủ tịch cao cấp mảng bán hàng và phát triển kinh doanh toàn cầu của Google đã phát biểu vào thời điểm ra mắt phiên bản phần mềm mới này: “Trong các công ty trả tiền cho cùng một tỷ lệ cho quảng cáo của mình, kết quả thích đáng hơn theo đánh giá của người dùng sẽ được đưa lên trước trên danh sách kết quả tìm kiếm”. (Ban đầu, Google gọi phiên bản này là “Adwords Select”, nhưng ý định của họ là dần dần sẽ bỏ đi nửa sau của cái tên này). Quảng cáo có tỷ lệ CPC cao hơn sẽ đứng trước trên danh sách cho dù số tiền đấu giá của công ty đó có thấp hơn các công ty khác. Với những quảng cáo hoặc từ khóa mới, Google sẽ dự đoán về hiệu quả hoạt động của nó để xếp hạng. (Chỉ riêng phần đó đã cần một sức tính toán khổng lồ rồi). Thay đổi này đã tiếp thêm sức mạnh cho phần lớn các công ty quảng cáo, vì giờ các công ty dù lớn hay nhỏ đều có cơ hội thu hút lượt truy cập; họ chỉ cần cố gắng sáng tạo được một đoạn quảng cáo thật hay. Đây chính là một hình ảnh phản chiếu của cách tiếp cận dựa trên dữ liệu vẫn thống trị bên trong nội bộ Google bấy lâu nay lên thế giới quảng cáo tiếp thị. Tuy nhiên, việc này cũng không hoàn toàn chỉ để giúp đỡ người khác. Đặt những quảng cáo có tỷ lệ truy cập cao hơn vào vị trí nổi bật hơn có nghĩa là nó sẽ đem lại nhiều lượt truy cập hơn, đồng nghĩa với nhiều tiền hơn, và giảm bớt lượng vị trí bị lãng phí vì không thu hút được nhiều lượt truy cập.
Tỷ lệ truy cập cao hơn cũng có nghĩa là đội ngũ của Kordestani sẽ nhận thầu được những hợp đồng lớn hơn. Dù cung cấp dịch vụ tìm kiếm thuần túy có vẻ hay đấy, nhưng việc thực sự kiếm ra tiền là lập một bảng thông tin và đưa lên đó những gói dịch vụ - gồm cả tìm kiếm và quảng cáo - như Yahoo và AOL đã làm. Họ có một lượng người xem khổng lồ, nhưng thậm chí còn không có phần mềm tìm kiếm riêng của mình.
Thường thì các hợp đồng kiểu đó hoạt động theo cơ chế “mức phí cơ bản cộng thêm chia sẻ doanh thu”: các công cụ tìm kiếm sẽ trả cho bảng thông tin đó một số phí nhất định để được xuất hiện; sau đó, bảng thông tin sẽ trả tiền cho các công ty đó dựa trên số lượt tìm kiếm mà họ nhận được, cộng thêm một khoản chia sẻ doanh thu cho mỗi quảng cáo được nhấp chuột. Đó là một thỏa thuận khá ngặt nghèo với các phần mềm tìm kiếm, vì nếu không có đủ lượng truy cập và tìm kiếm thì số tiền phí cố định bỏ ra sẽ khiến họ cạn kiệt nguồn tiền. Tương tự như vậy, nếu phần doanh thu chia sẻ từ việc quảng cáo quá thấp thì họ cũng sẽ không thu được lợi nhuận. Nhưng nếu khi thương lượng với các bảng tin này mà bạn đòi tỷ lệ chia sẻ trên mỗi quảng cáo cao hơn so với các đối thủ cạnh tranh thì bạn lại rất có thể sẽ mất bản hợp đồng đó.
Vào đầu năm 2002, Google đã ký một hợp đồng cung cấp dịch vụ AdWords Select cho EarthLink - một công ty cung cấp dịch vụ Internet ở Mỹ. Với hợp đồng này, Kordestani đã bước một chân qua cánh cửa đến với cuộc thương lượng để ký hợp đồng cung cấp dịch vụ quảng cáo liên quan đến mảng tìm kiếm cho AOL, một hợp đồng có giá trị tiềm năng sẽ lên tới hàng tỷ đô la Mỹ hiện đang do Overture - vốn là GoTo đổi tên thành từ tháng 10 năm 2001 cung cấp và sẽ hết hạn vào tháng sáu.
Kordestani vô cùng tự tin về khả năng công nghệ của Google. Và dù tại thời điểm cuối năm 2001 thì Overture lớn hơn nhiều so với Google (54.000 công ty quảng cáo so với 1.000, 288 triệu đô la doanh thu so với 86.4). Overture vẫn vô cùng cẩn trọng và nhận ra mối đe dọa ngay từ những ngày đầu tiên. Ban điều hành của họ cũng không hề chủ quan khi nhận thấy những điểm bắt chước bản thân trong phiên bản AdWords Select: vào tháng 4 năm 2002, khi AOL đang trong quá trình đàm phán với cả hai công ty này, Overture đã khởi tố Google vì đã vi phạm bản quyền sáng chế của mình. Vụ kiện này đã được giải quyết vào tháng 8 năm 2004: Google không thừa nhận hành vi sai trái, nhưng đã trả 2.7 triệu cổ phiếu cho Yahoo để được cấp phép công nghệ của Overture.
AOL đưa ra đề nghị rằng họ sẽ ký hợp đồng với Google để đổi lấy một lượng cổ phiếu của họ (lúc đó vẫn còn là cổ phiếu nội bộ) và một khoản đảm bảo tối thiểu cho doanh thu từ quảng cáo. Khi Schmidt đọc được những điều khoản này, ông đã cảm thấy vô cùng lo lắng: “Google không có đủ tiền mặt để trả cho khoản chi phí đảm bảo được ghi trong hợp đồng”, ông giải thích với phóng viên Fred Vogelstein vào năm 2005, khi ấy đang làm việc cho tạp chí Wired. “Bởi vì người của AOL vô cùng thông minh, và vì Google hiện tại vẫn chỉ là một công ty mới thành lập, [AOL] đã đàm phán một cách rất, rất khôn ngoan”. Bộ tứ điều hành của Google - Schmidt, Page, Brin và Kordestani - và đội ngũ đàm phán đã phải họp mặt để bàn bạc và đưa ra quyết định liệu có nên chấp nhận hợp đồng nay. Nếu Google có thể kiếm được tiền từ nó, đó sẽ là một việc vô cùng may mắn. Nhưng nếu không thì họ sẽ sụp đổ.
Schmidt là người có thái độ dè dặt nhất trước chuyện này. Phương châm khởi nghiệp của ông là: “Không bao giờ được cạn tiền mặt”. Page và Brin thì trái lại, họ cảm thấy hoàn toàn tự tin. Cả nhóm đã tranh luận nhiều lần một cách khá gay gắt. Sau đó, Schmidt đã kể lại rằng: “Tôi chưa từng bao giờ thấy công ty gần đến như vậy tới điểm bị chia làm hai nửa. Chúng tôi có thể sẽ phá sản [nếu họ không thể kiếm đủ tiền chi trả cho khoản phí bảo đảm]. Tôi đã rất tức giận. Đó là lần tôi tức giận nhất từ trước đến giờ, vì với tôi, mọi thứ quá mức rõ ràng [rằng thỏa thuận này là một sai lầm]”.
Vì thiếu dữ liệu xác thực, ông đã cho dừng cuộc họp, để mở lại vào ngày hôm sau. Cuối cùng, cả đội ngũ đã đi đến được một cách khác để giải vấn đề về dòng tiền; và Schmidt đã nguôi bớt cơn nóng giận. Vì chưa cùng trải qua những giờ phút rực lửa cùng Google trong vụ thỏa thuận với Netscape, ông đã không cảm nhận được niềm tin mãnh liệt của Page và Brin dành cho năng lực của đội ngũ của mình.
Và quyết tâm của Holzle trong việc chỉ tuyển dụng những nhân viên thông minh và ưu tú nhất cuối cùng cũng đã có kết quả; và đôi khi những thay đổi lớn nhất lại bắt đầu từ những điều vô cùng nhỏ bé. Edwards đã chỉ ra rằng chỉ nhờ một kỹ sư, John Bauer, tìm ra cách chỉnh sửa một mã hiển thị quảng cáo để những từ khóa được tìm kiếm được tô đậm trên nội dung trình bày, mà tỷ lệ nhấn vào đường dẫn đã tăng lên gấp 4 lần; và điều này đảm bảo rằng Google sẽ sống sót qua được thỏa thuận với AOL. Gross là người đầu tiên nghĩ ra ý tưởng về những bài quảng cáo chú trọng vào nội dung tìm kiếm, nhưng, theo như Wildstrom nhận định thì “Google đã thực hiện ý tưởng này tốt hơn, và biến lĩnh vực quảng cáo qua tìm kiếm thành một cỗ máy in tiền đủ sức hỗ trợ tài chính cho tất cả các mảng khác”. Hợp đồng được ký vào tháng 5 năm 2002, và từ đấy AOL đã trở thành con gà đẻ trứng vàng của riêng Google.
Brin cũng nhận ra rằng AdWords có một lợi thế vượt trội gần như bất khả chiến bại. Trong một thị trường đấu giá thì các đối thủ cạnh tranh không thể vượt qua họ: giá phải trả cho một bài quảng cáo sẽ ở mức thấp nhất mà Google chấp nhận - và cũng là mức cao nhất mà thị trường có thể chịu được. Nếu một đối thủ cạnh tranh có lượng người sử dụng ngang với Google, nhưng chi phí hoạt động không thấp hơn họ thì việc giảm giá quảng cáo sẽ tương đương với tự sát. Dĩ nhiên là Google vẫn cần kiểm soát chi phí và duy trì quy mô của nó, nhưng AdWords đã giúp tạo nên một thứ mà nhà đầu tư nổi tiếng Warren Buffett ví như một “cái hào” quanh mô hình kinh doanh của Google - một rào chắn bảo vệ họ khỏi những công kích mang tính cạnh tranh.
Và giờ là lúc để đánh giá lại môi trường cạnh tranh của họ, nơi mà sớm thôi sẽ có thêm sự góp mặt của Microsoft. Một vấn đề nữa khi chuẩn bị cho một trận chiến là phải chắc chắn trận chiến này sẽ diễn ra trên một chiến trường mà bạn chọn. Google có một lợi thế dẫn đầu rõ ràng trong chuyện này: họ là một công ty thuần Internet và không cần quan tâm đến việc người ta truy cập vào đó bằng phương tiện nào. Microsoft vẫn có cơ hội cạnh tranh, nhưng không thể nghi ngờ là họ đang bắt đầu ở một vị trí bất lợi hơn. Và có một người biết rõ mọi thứ về điều này: Joel Spolsky.
Truy cập ngẫu nhiên
Joel Sposky gần như là một truyền thuyết trên cộng đồng mạng, ít nhất là với những người biết Bill Gates là một lập trình viên thiên tài. Gates có thể tìm ra những lỗi nhỏ nhất trong một phần mềm hay một kế hoạch, có thể dễ dàng nhận ra và gạt bỏ những ý tưởng tồi hoặc có vẻ ngẫu hứng, và nếu quá khó chịu thì ông ta sẽ tặng cho bạn thêm một bài thuyết giáo dài chỉ ra một loạt cách thức hiệu quả hơn khác.
Vào tháng 6 năm 1991, Spolsky đang làm việc cho Microsoft về một vấn đề “vô cùng chuyên biệt và tỉ mỉ”, liên quan đến tính tương thích của phần mềm bảng tính Excel và ngôn ngữ lập trình Visual Basic (VB). Hai người họ phải làm việc với nhau để tìm cách lập trình cho phần mềm Excel có khả năng thực hiện được nhiều nhiệm vụ khác nhau. Một bảng tính nhất thiết phải có khả năng tính toán tốt sự khác biệt giữa các ngày khác nhau. Nếu sai ở công đoạn đó thì rất có thể bạn sẽ có kết quả sai cho một khoản thế chấp hay một món lợi tức phải trả nào đó. Và nếu lỗi đó xảy ra liên tục trên nhiều người sử dụng - lấy ví dụ là trong cả một ngân hàng đa quốc gia chẳng hạn - điều đó có thể làm tiêu tốn của bạn hàng triệu đô la. Một hôm, khi Bill Gates đang giám sát một cuộc họp nhằm xem xét tiến trình của việc khiến Excel tương thích hơn với ngôn ngữ lập trình VB. Những cuộc họp đánh giá kiểu này là cơn ác mộng của các quản lý chương trình và các lập trình viên được gọi đến dự họp: họ biết là Gates sẽ đào thật sâu vào từng chi tiết cho đến khi chạm đến điểm mù trong kiến thức của họ. Và rồi ông ta sẽ từ từ tấn công vào mảng đó. Nếu ông ta không thích câu trả lời của bạn thì bạn chắc chắn sẽ không được dễ chịu đâu. Chưa có ai từng vượt qua một buổi họp như vậy mà bình yên vô sự cả.
Khi buổi đánh giá về Excel đang dần kết thúc, Gates chợt đưa ra một câu hỏi: “Đã có ai từng thực sự nghiên cứu kỹ về chi tiết làm cách nào để thực hiện việc này chưa? Kiểu như những chức năng về ngày giờ này chẳng hạn. Excel có rất nhiều chức năng liên quan đến ngày giờ. Thế liệu Visual Basic có những chức năng tương tự không? Liệu chúng có hoạt động theo cùng một cách không?”
Spolsky phát ngôn và tuyên bố rằng có, và mọi thứ sẽ hoạt động trơn tru - chỉ trừ tháng 1 và tháng 2 năm 1900. Chúng có một vài vấn đề, và ông đang tìm cách xử lý.
“Ừm, được rồi”, Gates nói.
Và buổi họp tiếp diễn và kết thúc trong yên ả. Nhưng sau đó, tất cả đồng nghiệp của Spolsky đều tỏ ra sửng sốt trước phong thái bình tĩnh đến đáng kinh ngạc của Gates hôm đó. Spolsky nói: “Tôi chắc rằng ông ta đã chửi thề với tôi, nhưng tôi nghĩ ông ta đã không văng tục, hoặc ít nhất là tôi không đếm được lần nào cả, và (sau đó) tôi đã được kể rằng đây là lần đầu tiên một chuyện như vậy xảy ra”.
Không một ai khác ngoài Spolsky biết được rằng họ vừa thoát hiểm trong gang tấc. Nhớ lại lúc đó, ông không thể nhịn được cười. “Đây là một kiểu câu hỏi khó mà ông ta đưa ra vào cuối bài kiểm tra”. Ông nói. “Tôi cũng chẳng phải thông minh xuất chúng hay gì đâu, đây là một sự may mắn hoàn toàn ngẫu nhiên, là tối hôm trước buổi họp tôi lại phải xử lý một vấn đề liên quan đến việc liệu năm 1900 có phải năm nhuận không”. (Ông cũng nói rằng “còn câu trả lời là có hay không thì tôi xin dành lại cho độc giả)”.
Hóa ra là có (“hoặc là đã từng có”, Spolsky chữa lại) một sự không nhất quán giữa Visual Basic khi áp dụng vào Microsoft Excel về việc năm 1900 có phải năm nhuận hay không. Nếu bạn sử dụng ngôn ngữ VB để lập trình Excel và tính toán sự khác biệt về ngày vào khoảng tháng 1 và tháng 2 năm 1900 thì chắc chắn sẽ xảy ra lỗi hệ thống. Bạn sẽ không biết rằng chúng có ở đó, nhưng mà thực sự là có lỗi. Cả hai phần mềm đều không hỗ trợ khoảng thời gian trước năm 1900 cả, vậy nên vấn đề chỉ xảy ra trong khoảng hai tháng đó.
Nhưng nếu Spolsky bỏ qua vấn đề đó, thì một ngân hàng nào đó có thể sẽ chuyển những tài khoản liên quan đến những khách hàng từ nhiều năm trước vào, và… Ai mà biết được chuyện này có thể gây ra tổn thất lớn đến đâu? Có thể chẳng tốn xu nào cả. Nhưng cũng có thể sẽ là hàng triệu đô.
Nhưng chuyện này sẽ không bao giờ xảy ra cả: Gates biết về lỗi này, và chắc chắn sẽ cho Spolsky và đội ngũ của ông một bài học không bao giờ quên được nếu họ không chỉ ra cho ông là họ cũng biết về lỗi đó trong buổi họp ngày hôm ấy. Và Spolsky cũng biết là Gates biết điều này.
Ông so sánh Gates - với hiểu biết sâu sắc về chi tiết công nghệ của ông - với Ballmer, vào thời đó đang là cánh tay phải đắc lực của Gates, một sinh viên đã tốt nghiệp đại học Harvard về kinh tế và toán học - nhân viên thứ 30 của Microsoft. “Steve Ballmer thậm chí còn không biết cách để hỏi một câu hỏi như thế”. Spolsky nói. “Tôi không có ý xúc phạm gì đến người cầm lái hiện tại của Microsoft đâu. Nhưng thật khó để chấp nhận là nếu đặt ông ta vào căn phòng đó vào lúc ấy, ông ta thậm chí sẽ còn chẳng hiểu được câu hỏi đó nói về cái gì. Đây là một điều thật đáng tiếc, và tôi nghĩ có một phần nào đó của Microsoft đã bị đánh mất trong thập niên trước rồi”.
“Còn Ballmer thì”, ông nói: “Có khả năng điều hành doanh nghiệp - ông ta có bằng MBA về việc làm sao để giữ cho một doanh nghiệp hoạt động tốt. Nhưng ông ta sẽ không bao giờ có thể tìm ra con đường đến với những sáng tạo mới. Đây là điều mà chỉ đơn giản là sẽ không xuất hiện trong đầu ông ta. Và khi đó thì, câu hỏi là: liệu ông ta có thể, liệu ông ta có đủ khả năng để tạo ra một tổ chức để giúp các ý tưởng đó, nếu chúng xuất hiện, được trở thành sự thật không? Tôi thực sự không nghĩ rằng Microsoft là kiểu tổ chức như vậy, và tôi cũng không biết liệu loại thể chế đó có tồn tại được ở quy mô đó, ở một công ty có tầm cỡ như vậy không”.
Ông cũng nói đến sự chậm chân của Microsoft trên sân chơi mạng Internet. “Họ nhập cuộc muộn quá”, Spolsky nói.
Và lý do mà họ chậm chân đến vậy là vị những người nắm quyền của Microsoft không được tiếp xúc với Internet từ thời đại học - nó chưa được phổ biến trong các trường học vào thời điểm đó. Có cả một thế hệ nhân viên của Microsoft, những người tốt nghiệp vào khoảng năm 1991-1992 , được truy cập vào Internet từ thời học đại học và nhận thức được lợi ích của nó - dù vào thời đó vẫn chưa có mạng toàn cầu mà mới chỉ có Usernet, thư điện tử và FTP (viết tắt của giao thức chuyển nhượng tập tin), và rất nhiều địa chỉ FTP nổi tiếng. Giá trị của Internet - dù chỉ tính riêng thư điện tử và giá trị về mặt liên kết - cũng đều được hiểu rõ bởi các đời sinh viên mới tốt nghiệp trong khoảng thời gian gần đây. Trong nội bộ Microsoft, các nhân viên mới có 1-2 năm thâm niên, hay kể cả những nhân viên đã làm việc được 4-5 năm đều hiểu rõ những giá trị này. Tuy nhiên, không có ai ở vị trí nắm quyền hiểu được cảm giác này cả - những người giữ chức vụ cao tại Microsoft vào nửa cuối thập niên 90 chưa từng được trải nghiệm cảm giác sử dụng thư điện tử thời còn trong trường đại học. “Và điều đó có nghĩa là”, ông nói, “họ không hiểu được Internet đúng nghĩa. Họ cũng chưa nhận thức được tầm quan trọng của việc tìm kiếm trực tuyến”.
Google và ý thức cộng đồng
Google đã và đang chiếm được càng ngày càng nhiều thị phần trên thị trường tìm kiếm - của riêng họ, cộng với của Netscape, Yahoo, EarthLink và cả AOL nữa. Họ đã trở thành kênh của càng ngày càng nhiều dữ liệu có giá trị về việc người dùng đang tìm kiếm những gì trên mạng. Họ có thể thay đổi tùy ý dựa theo mong muốn của người sử dụng - một điều mà nhà văn John Battelle gọi là “cơ sở dữ liệu ý định”. Đây cũng là lý do họ có thể sắp xếp thứ tự của những quảng cáo lần đầu tiên mua từ khóa tìm kiếm:
Họ đã từng thấy quá nhiều rồi. Và dần dần, tính chính xác của kết quả tìm kiếm cũng như tính phù hợp của những quảng cáo được đăng lên của họ đã phủ lên người họ một vầng hào quang không thể phạm sai lầm.
Google cũng dần đi sâu vào và trở thành một phần trong nhận thức của xã hội. Lần đầu tiên “google” được chính thức sử dụng như một từ trên truyền hình Hoa Kỳ là trong một tập phim Buffy kẻ săn ma cà rồng được phát sóng vào ngày 15 tháng 10 năm 2002. “Bạn đã google về cô ta chưa?”, một nhân vật hỏi. Người còn lại trả lời một cách giận dữ “Cô ta mới 17 tuổi!”. Và nhân vật đầu tiên đã hồi đáp một cách bực dọc không kém: “Đó là một công cụ tìm kiếm mà”. Vào cuối năm đó, từ “google” đã lọt vào danh sách bình chọn Từ (hoặc cụm từ) của Năm bởi Hiệp hội Phương ngữ Hoa Kỳ. “Vũ khí hủy diệt hàng loạt” dẫn đầu danh sách với 38 trên 60 phiếu bầu. Đứng thứ hai với 11 phiếu là “google” - một động từ với ý nghĩa là “tìm kiếm trực tuyến thông tin về một người hoặc một vật bằng công cụ tìm kiếm Google”. Đứng ở vị trí thứ ba là từ “blog”, với 6 phiếu. Cho giải “từ ngữ hữu dụng nhất”, “google” đã chiến thắng tuyệt đối với toàn bộ 60 phiếu bầu.
Việc quảng cáo thương hiệu nhanh chóng được mở rộng. Trong sê ri phim truyền hình nổi tiếng ER (Tập “Không ràng buộc” được phát sóng lần đầu tiên vào tháng 2 năm 2003) có cảnh một nữ bác sỹ sắp có một buổi hẹn giấu mặt, hai đồng nghiệp của cô quyết định tìm hiểu về đối tượng này. Cảnh quay khi hai người đang đứng trước màn hình máy tính.
“Có một anh chàng tên Rick Kelly này, anh ta là một nghệ sĩ về động vật hoang dã đấy”, nhân vật đầu tiên nói.
“Hãy ấn vào trang web đó thử xem”, nhân vật thứ 2 trả lời.
“Cậu có nghĩ anh ta là một vận động viên leo núi không?
Trông anh chàng dễ thương thật, nhất là khi mặc quần đùi bó thế này”. Người đầu tiên nói. 
Cô bác sĩ bất chợt đi ngang qua. Cô hỏi: “Các cậu đang làm gì vậy?”
“Google về anh chàng sắp hẹn hò với cậu chứ còn gì nữa”, người đồng nghiệp đầu tiên trả lời.
“Gì cơ? Bất lịch sự quá”. Cô bác sĩ nói, “Nếu các cậu muốn biết điều gì về anh ta thì chỉ cần hỏi mình thôi mà”.
“Tại sao cơ chứ?” Người thứ hai trả lời. “Cậu còn chưa bao giờ gặp anh ta cơ mà”.
Cuộc đối thoại chỉ kéo dài khoảng chưa đến 30 giây, nhưng cũng đủ để chứng tỏ vị trí của Google trong lòng người sử dụng Internet lúc này - để tìm kiếm và khai thác các thông tin đang tràn vào kho lưu trữ trực tuyến từ các hệ thống lưu trữ thông tin trên giấy tờ trước đây, và từ những người tự tạo ra danh tính trực tuyến của mình mà nếu bạn chịu liên tưởng thì bạn có thể tìm ra khá dễ dàng. Google đã tiến hóa từ một cái tên thương hiệu trở thành một việc mà bạn làm, một động từ có thể được sử dụng trong một sê ri phim truyền hình nổi tiếng nhất được chiếu vào khung giờ vàng, mà chẳng cần giải thích gì thêm. Điều này đã chứng tỏ rằng Microsoft sắp sửa bước vào một trận chiến khó khăn nhất từ trước đến giờ, ngay từ khi họ còn chưa bắt đầu chuẩn bị một cách nghiêm túc.
Nhưng vào khoảng thời gian tập phim ER đó đang được quay - vào khoảng giữa năm 2002 - thì Yusuf Mehdi đã nhận ra rằng Google, hay nói chính xác hơn là công nghiệp tìm kiếm cần nhận được sự quan tâm xác đáng. Google không biết điều này, nhưng gã khổng lồ đã sớm thức dậy. Mehdi là người đứng đầu mảng MSN Search của Microsoft.
Dự án Kẻ yếu thế
Vào tháng 2 năm 2003, một cuộc hội đàm của 25 quản lý cao cấp nhất của Microsoft, gồm cả Gates và Ballmer đã được tổ chức tại tòa nhà số 36, ở phía đông trong khuôn viên trụ sở Microsoft tại thành phố Redmond. Họ đã tập trung lại để nghe Christopher Payne, 37 tuổi vào thời điểm đó và đang giữ chức vụ phó chủ tịch phụ trách mảng MSN, thuyết trình về một mối hiểm họa kinh doanh nghiêm trọng mà họ đã bỏ qua.
Payne gia nhập Microsoft lần đầu tiên vào năm 1995, sau đó chuyển sang làm việc cho Amazon vào năm 1998 trước khi trở về nhận công việc tại MSN vào năm 2001. Vào giữa năm 2002, ông gia nhập vào đội ngũ đứng đằng sau MSN, nơi mà ông đã cùng với Mehdi đánh giá về hiệu quả hoạt động của Microsoft trong lĩnh vực tìm kiếm, và họ đã nhận ra nó có một vấn đề vô cùng to lớn.
Quản trị viên của bất cứ trang web nào cũng có thể dễ dàng nhận ra được lưu lượng truy cập của mình đến từ đâu: mỗi trình duyệt đều sẽ gửi về một đường dẫn chuyển tiếp chỉ ra rằng trang web nào đã gửi khách hàng đến đó. Và theo thời gian thì Mehdi và Payne nhận ra được rằng ngày càng có nhiều lượt truy cập vào MSN được gửi đến từ Google. Và họ cũng có thể thấy được rằng dường như Google chẳng gặp khó khăn nào trong việc tìm kiếm quảng cáo để gắn kèm theo các tìm kiếm cả.
Nhưng MSN thì có. Vào thời điểm đó, kết quả tìm kiếm của họ được cung cấp bởi Inktomi (một công ty sẽ được bán lại cho Yahoo vào tháng 12 tới), và dịch vụ quảng cáo thì được cung cấp bởi Overture. Tất cả những gì mà MSN đóng góp được vào bữa tiệc tìm kiếm là sự hiện diện của mình và các máy chủ lưu trữ các trang. Dĩ nhiên là Inktomi và Overture đã trả phí cho họ dựa trên kết quả tìm kiếm, nhưng họ lại được giữ lại toàn bộ thông tin về việc ai đã nhấp chuột vào cái gì, và xu hướng tìm kiếm của người sử dụng đang là gì. Đây là một lĩnh vực đang phát triển trong mảng nổi bật nhất của công nghệ. Vậy mà Microsoft, một công ty luôn tự hào về khả năng chinh phục các vấn đề liên quan đến phần mềm, lại không có mặt trong đó. Họ giống như một gã chúa đất đang ngồi nhìn các doanh nghiệp khác kinh doanh những mặt hàng nóng hổi nhất ngay qua cửa lớn nhà mình vậy.
Medhi nhìn vào những con số: vào lúc đó, MSN vẫn đang chấp nhận cho các công ty mua vị trí quảng cáo trên bảng danh sách kết quả tìm kiếm, có nghĩa là bạn sẽ phải lướt qua đến gần cuối trang tìm kiếm cho một từ khóa phổ biến mới có thể thấy được kết quả “thực sự”. Việc bán vị trí quảng cáo đem lại doanh thu khoảng 30 triệu đô la mỗi quý. Tuy nhiên, họ lại đang ngày càng trở nên kém phổ biến trong cộng đồng người sử dụng vì mục đích tìm kiếm. Và, so với doanh thu 500 triệu đô la mỗi quý của MSN (đến từ cả quảng cáo banner và quảng cáo tìm kiếm trên cả mạng lưới của họ), con số này cũng không quá đáng chú ý. Điều mà Microsoft cần bây giờ là một phần mềm tìm kiếm của riêng mình, với dịch vụ quảng cáo và tìm kiếm, để cạnh tranh với Google.
Mehdi giao cho Payne nhiệm vụ thuyết phục các nhà lãnh đạo cao cấp đầu tư hàng trăm triệu đô la cần thiết để làm việc này. Đây là một nhiệm vụ không hề dễ dàng. Payne, người từng đưa ra 4 phiên bản của Microsoft Access (cơ sở dữ liệu của họ), đã quá quen thuộc với những lời bình luận của Gates - điều mà Spolsky đã phải trải qua. Xây dựng một công cụ tìm kiếm mới với quy mô sẽ tăng dần theo lượng cầu có nghĩa là họ sẽ phải phát triển một phần mềm để quản lý hàng ngàn máy chủ, đồng thời lưu trữ và phân phối một bản nén của mạng Internet giữa chúng, và phải nghĩ ra cả một thuật toán xếp hạng mới nữa. Điều này cũng có nghĩa là họ sẽ phải tìm ra một cách mới để bán quảng cáo. Phải làm tất cả những việc trên, phải làm chúng tốt hơn Google, và phải làm cho nó kiếm ra tiền. Đó chính làný tưởng mà Payne phải thuyết phục thành công.
Vậy mà, theo lời kể của một người cũng tham dự buổi thuyết trình kéo dài gần 4 tiếng đồng hồ này, cả Gates và Ballmer đều tỏ ra háo hức phát triển ý tưởng đó và cam kết sẽ bỏ ra một số tiền lớn. “Việc này không phải là vì họ ghen tị với Google”. Người tham dự đó nói. “Qua buổi thuyết trình này, họ đã nhìn thấy một cơ hội kinh doanh lớn, và cả một thách thức đáng kể trên lĩnh vực công nghệ thông tin nữa. Và họ cảm thấy thích thú với điều đó”. Ý tưởng mua lại Google nhanh chóng bị bác bỏ. Khả năng công ty này chịu để bán sẽ không có cơ hội. Các đối tượng mua lại tiềm năng khác - tính cả Overture - cũng được đem ra thảo luận. Nhưng Gates lại phản đối. Ông rất háo hức được tham gia vào thử thách công nghệ thông tin về lĩnh vực tìm kiếm này: những kho cơ sở dữ liệu khổng lồ! Những lệnh truy vấn ngẫu nhiên! Đòi hỏi khắt khe về điều khiển máy móc từ xa! Nâng cấp tự động! Dữ liệu phân tán về mặt địa lý được cập nhật liên tục! Tất cả những điều này như một bữa tiệc thịnh soạn với kỹ sư phần mềm trưởng này.
Payne và Mehdi yêu cầu 100 triệu đô la vốn đầu tư, thời gian 18 tháng và cơ hội tập hợp những nhân viên có tài từ các dự án khác trên toàn công ty và cam kết sẽ mở ra một khởi đầu xán lạn cho Microsoft trong lĩnh vực này. Gates, Ballmer và ban quản trị đều đồng ý.
Sau đó, Payne tuyển dụng Ken Mos - một lập trình viên giàu kinh nghiệm, và một người viết code rất được nể trọng, đã làm việc tại Microsoft được 16 năm và là một trong những người góp phần tạo nên Excel. Rồi ông xây dựng nên mội đội ngũ nhỏ nhưng có trình độ chuyên môn rất cao. Họ đặt tên cho dự án này là Underdog (Kẻ Yếu Thế).
Mary Jo Foley, một nhà báo đã nghiên cứu Microsoft trong nhiều năm, đã giải thích rằng cái tên rất phù hợp với dự án này. Nó luôn nhắc nhở các thành viên về mục tiêu phía trước.
“Microsoft rất thích việc đặt mình vào vị trí của kẻ yếu thế - đây là một thứ có ảnh hưởng mạnh mẽ nhất tới văn hóa của Microsoft. Họ không thích gì hơn là được đương đầu với khó khăn, rồi vượt lên trên nó. Điều đó dường như tiếp thêm sức mạnh cho họ. Tôi đã nhìn thấy cảnh này rất nhiều lần rồi. Tôi nghĩ là họ không hoạt động thật sự tốt khi chiếm ưu thế; đến khi đó họ sẽ đánh mất dần thị phần, như Internet Explorer chẳng hạn (bị đình trệ sau khi đối thủ là Netscape bị đánh gục). Nhưng khi họ ở vị trí bất lợi, họ như tràn đầy năng lượng, và điều đó khiến họ chiếm thị phần và phát triển thị trường một cách gần như điên cuồng. Tôi không nghĩ là họ coi việc ở vào vị trí bất lợi là một vấn đề quá nghiêm trọng. Thực ra mà nói thì tôi nghĩ họ còn có phần thích thú là đằng khác”.
Microsoft cũng đã bắt đầu ở vị trí yếu thế trong trường hợp của Internet Explorer, và hãy nhìn xem chuyện gì đã xảy ra: từ không gì cả đến trở thành kẻ thống trị chỉ trong vòng có vài năm - miễn là chúng ta bỏ qua các biện pháp chống độc quyền và kết quả của nó. Tuy nhiên, giờ khi mọi chuyện đã rõ ràng thì chẳng ai lại phớt lờ việc đó được cả.
Gates cố gắng định hướng cho dự án này nhiều nhất có thể: ông gần như dành hết tâm trí cho những thử thách mà đội ngũ đang phải đối mặt. Paul Allen - đồng sáng lập của Microsoft - từng kể lại rằng ông từng phàn nàn liên miên với Gates về hiệu quả làm việc kém cỏi của Microsoft trong lĩnh vực tìm kiếm, chỉ để nhận được câu trả lời rằng “chúng ta có thể bắt kịp họ trong vòng sáu tháng nữa”. Tìm kiếm trực tuyến là một vấn đề thuộc về công nghệ thông tin. Microsoft là công ty mạnh nhất trong lĩnh vực công nghệ thông tin. Thành công chỉ là vấn đề thời gian.
Đầu tiên, họ phải viết một trình thu thập thông tin - một phần mềm sẽ đọc các trang web, lập chỉ mục văn bản và đường dẫn, rồi sao chép chúng về một kho lưu trữ trung tâm. Page và Brin đã làm được điều này khi còn học ở Stanford; và giờ Payne và Moss đang cố gắng thực hiện một điều tương tự. Mục tiêu của Moss là lập chỉ mục được cho 5 tỉ trang web. Sau này, ông đã kể lại rằng đó là “việc khó nhất mà tôi từng chứng kiến, xết về mặt công nghệ mà nói”.
Sau một trục trặc kỹ thuật xảy ra vào đầu năm, khi mà trình thu thập của họ tốn đến 1 tuần để lập chỉ mục chính xác cho 24 văn bản (Google có đến 4 tỉ), thì đến mùa hè năm 2003, họ đã lập chỉ mục được 50.000 trang web. Trình thu thập thông tin đã hoạt động tốt.
Giờ đây, họ phải đối mặt với 3 vấn đề chính: Làm cách nào để cung cấp được nhiều kết quả liên quan nhất trong khoảng thời gian ngắn nhất; làm cách nào để bán quảng cáo từ chúng; và làm cách nào để quản lý được sự cố kỹ thuật khi phân phối chỉ mục và quảng cáo giữa nhiều máy chủ được đặt rải rác trên khắp nước Mỹ, hay sau này là trên khắp thế giới. Đội Kẻ Yếu Thế đã tuyển mộ nhiều nhà khoa học thuộc các bộ phận nghiên cứu của Microsoft (họ thường chỉ nghiên cứu thuần túy, chứ không làm những công việc có liên quan đến chế tạo sản phẩm) cùng tìm cách phát minh ra một hệ thống xếp hạng để đưa được ra những kết quả tìm kiếm thích đáng. Biến dự án Kẻ Yếu Thế thành một công cụ tìm kiếm có thể thực sự thách thức Google cũng giống như tìm cách lặp lại dự án Manhattan tạo ra quả bom nguyên tử đầu tiên trong khi bị cấm sử dụng uranium để tạo ra phản ứng dây chuyền vậy. “Đây thực sự là khoa học tên lửa”, một thành viên của đội Kẻ Yếu Thế từng nói với tôi.
Họ nhanh chóng phát hiện hai điều về quá trình tạo nên một công cụ tìm kiếm. Đầu tiên, lập chỉ mục cho mạng Internet là một điều vô cùng khó khăn. Khi trình thu thập cán mốc một tỷ trang, bạn sẽ tưởng là chỉ mục của mình đã rất tuyệt vời rồi, vì chắc hẳn là nó đã bao gồm tất cả những trang web thường được truy cập. Nhưng không, trình thu thập của đội Kẻ Yếu Thế đã bị kéo vào một cái “bẫy voi” của những nội dung khiêu dâm và nhảm nhí - dược phẩm, phiếu giảm giá và những trang khiêu dâm - bởi những đường dẫn mà chúng đã rải rác khắp thế giới mạng; khi trình thu thập lần theo chúng, nó sẽ rơi vào một vòng luẩn quẩn vô tận của những trang web được kết nối chặt chẽ với nhau mà không tìm được lối ra. Họ liên tục phải điều chỉnh trình thu thập của mình để dọn dẹp đống rác này. Google đã giải quyết vấn đề này đến hai lần, lần đầu tiên là khi họ tạo ra BackRub khi còn học ở trường Stanford, và lần thứ hai là khi họ mở rộng chỉ mục với số tiền đầu tư mạo hiểm mình nhận được.
Vấn đề tiếp theo: việc tìm cách đưa ra kết quả tìm kiếm tốt nhất cho một thế giới thiếu sự kiên nhẫn thực sự, thực sự rất khó. Bạn phải làm điều đó thật nhanh, và bạn phải tìm được những kết quả thật phù hợp.
Chỉ riêng việc làm thật nhanh thôi đã đủ khó khăn rồi. Chỉ mục này có dung lượng lên đến hàng nhiều trăm gigabyte dữ liệu, vậy mà người sử dụng lại đòi hỏi phải có kết quả chỉ 2 giây sau khi nhập lệnh tìm kiếm. Có nghĩa là phải lướt qua toàn bộ chỉ mục, tính toán và sắp xếp ra những kết quả phù hợp nhất với tốc độ tính theo phần ngàn giây, và rồi gửi phản hồi lại tới máy tính phát lệnh trong khi xử lý - hy vọng là - hàng triệu lượt truy vấn khác cùng một lúc.
Điều đó tuy khó, nhưng đưa ra kết quả chính xác thậm chí còn khó hơn. Công cụ tìm kiếm cũ đang được thay thế của MSN từng hoạt động theo nguyên lý 80:20, nghĩa là 80% số người sử dụng sẽ chỉ tìm kiếm trong khoảng 20% từ khóa (nói một cách khác là đa số người sử dụng sẽ tìm kiếm về những thứ giống nhau), nên nếu bạn thuộc về con số 80% kia thì mọi việc sẽ đều ổn thỏa. Nguyên tắc 80:20 đó không sai, nhưng phần giả thiết cho 20% kia thì không. Phải biết, những lệnh tìm kiếm dài rất nhiều và cũng rất khó đoán.
Và hóa ra là người sử dụng đánh giá một phần mềm tìm kiếm không phải dựa trên kết quả của những tìm kiếm kia, mà là của các tìm kiếm không phổ biến: không phải “trang web của Nhà Trắng” mà là lời giải thích cho một vài triệu chứng lạ xuất hiện trên con mèo của bạn hay nhập vào một cái tên của đối tượng hẹn hò và xem anh ta có phải là một vận động viên leo núi hay mặc quần đùi bó không, mới chính là thứ khiến họ đánh giá cao. Nếu người sử dụng không tìm được kết quả mong muốn cho lệnh tìm kiếm của mình, họ sẽ chuyển sang sử dụng một công cụ tìm kiếm khác - chỉ cần họ từng nghe tiếng. Người dân đã được nghe nói về Google, và khi MSN không thể cung cấp cho họ thứ mà họ muốn, họ sẽ chuyển sang sử dụng Google.
Chuẩn bị cho trận chiến
Về phần Google, họ luôn sẵn sàng chào đón những người sử dụng đang mất dần thiện cảm với MSN. Họ đã có nhiều năm trời tối ưu hóa hệ thống của mình để chuẩn bị cho điều này, với hàng chục ngàn (và sẽ sớm thôi là hàng trăm ngàn) máy chủ. Họ cũng không hề dậm chân tại chỗ. Vào đầu năm 2003, vào khoảng lúc mà Payne đang thuyết trình ở tòa nhà số 36 thì các kỹ sư của Google đã bắt đầu phát triển Bigtable - “một hệ thống phân phối dữ liệu nhằm quản lý hệ thống dữ liệu đã được thiết kế để mở rộng đến một quy mô vô cùng lớn: hàng petabyte dữ liệu trên hàng ngàn máy chủ”. 1 petabyte tương đương với 1.000 terabyte, hay 1 triệu gigabyte. Kể cả trên mặt trận công nghệ thì Microsoft cũng đang dần bị rớt lại.
Chính sách nội bộ của Microsoft cũng làm cho quá trình xây dựng và tối ưu hóa một công cụ tìm kiếm mới trở nên phức tạp hơn. Quá trình thúc đẩy một sản phẩm mới đến lúc thành công đưa ra thị trường ở Microsoft cũng giống như một trận chiến xe tăng vậy: thành công dựa vào việc bạn có bao nhiêu bộ phận đứng sau lưng mình. Nếu bạn bị đè bẹp về quân số thì có sự hậu thuẫn của một vị đại tướng 4 sao cũng chẳng ăn thua gì.
Thiết lập nội bộ của Microsoft vào thời đó cho thấy rằng các lãnh đạo cao cấp được thưởng tùy theo hiệu quả làm việc của bộ phận mình quản lý. Nhìn từ bề ngoài, đây là một cách hoàn hảo để khuyến khích họ: họ được quyền mua cổ phiếu, và sau đó, nếu bộ phận của họ đóng góp tích cực vào hoạt động của công ty, họ sẽ được hưởng lợi. Tuy nhiên, như chúng ta sẽ thấy, điều này có thể sẽ đi ngược lại với lợi ích to lớn hơn của cả công ty - bao gồm chính những nhà lãnh đạo đó.
Kết quả cuối cùng là đội Kẻ Yếu Thế sẽ chỉ nhận được sự trợ giúp từ các bộ phận khác nếu họ trả lại bằng một lợi ích nào đó, hoặc một trong hai người Gates và Ballmer phải ra lệnh. Một trong những yêu cầu đầu tiên của họ là một phiên bản máy chủ đặc biệt đã được tối giản của Windows Server để chạy công cụ tìm kiếm. Đội Windows, lúc đó đã bắt tay vào viết mã cho hệ điều hành tiếp sau Windows XP một cách nghiêm túc, không hề coi trọng lời đề nghị này, dù một thành viên của đội đã khẳng định với tôi rằng bộ phận Windows đã “giúp đỡ họ rất nhiều”. Chỉ là họ phải chờ lâu một chút thôi.
Theo một góc nhìn thì bộ phận kinh doanh của phòng đó không thể cứ lãng phí tiền của mình cho các bộ phận khác được, các nhà quản lý mới là người phải chịu trách nhiệm về việc đó, thì cách tiếp cận này hoàn toàn hợp lý. Nhưng theo một cách nhìn khác - rằng những mục tiêu chiến lược và bao quát cần phải được ưu tiên về kinh phí, thì cách tiếp cận này lại chẳng có lý chút nào. Và dù cho Gates và Ballmer đã cố giải thích rằng tìm kiếm trực tuyến là một lĩnh vực vô cùng quan trọng với Microsoft thì thông lệ đó vẫn không hề thay đổi; lãnh đạo của các bộ phận vẫn đặt lợi ích mà việc giúp đỡ đội Kẻ Yếu Thế có thể mang lại cho bộ phận của họ cao hơn lợi ích của Microsoft.
Tự thân vận động
Trong toàn bộ lịch sử nỗ lực khai phá lĩnh vực tìm kiếm của Microsoft, có một lựa chọn khá nổi bật: không mua lại Overture - công ty đã chứng minh được rằng liên kết quảng cáo tính phí theo lượt nhấp với tìm kiếm trực tuyến là một mô hình kinh doanh khả thi.
Vào giữa năm 2003, Overture gia nhập cuộc chơi: Ted Meisei, người mới lên chức giám đốc điều hành của họ, đã cố gắng mời chào Yahoo và Microsoft - hai công ty lớn mà họ từng cung cấp dịch vụ lập trình nền tảng phía máy chủ - đấu giá mua hệ thống quảng cáo kỳ diệu của họ.
Overture có một vấn đề: họ không có một địa chỉ web của riêng mình, vì đã phải bỏ qua trang web GoTo.com để tránh xung đột với lợi ích khách hàng của mình. Điều này có nghĩa là chi phí thu lượng truy cập (TACs) sẽ tăng lên. TACs là một số liệu quan trọng đối với một công cụ hoạt động dựa trên quảng cáo: Nó sẽ cho biết số tiền cần phải bỏ ra để đưa đường dẫn quảng cáo đã tính phí đến trước mặt một người sử dụng nhiều khả năng sẽ nhấn vào đó. Trong 3 tháng đầu năm 2003, doanh thu của Overture đã tăng 57%, nhưng lợi nhuận lại giảm xuống gần một nửa, còn có 11 triệu đô la Mỹ. Các số liệu khác - doanh thu từ quảng cáo tính phí theo lượt nhấp chuột (đến từ những người nhấp vào quảng cáo) và phí dịch vụ trung bình đến từ các công ty quảng cáo - đang tăng, nhưng chi phí TACs - trả cho Yahoo và Microsoft - lại đè lên họ ngày một nặng.
Google - là một trang mà người sử dụng truy cập trực tiếp - có chi phí TACs khá thấp. Để giảm chi phí TACs và tăng cao tính lợi nhuận, Overture cũng cần một trang web của riêng mình, nơi mà người sử dụng có thể truy cập và tìm kiếm trực tiếp. Nhưng cùng lúc đó họ cũng phải chiều lòng MSN và Yahoo; nếu một trong 2 công ty này mà rời bỏ họ thì phố Wall sẽ hạ giá cổ phiếu của họ và những công ty khác sẽ có thể mua lại họ với cái giá rất rẻ.
Một cách khôn ngoan, Meisei đã mua vội lấy 2 tên tuổi giờ đã sớm phai mờ là AltaVista và AlltheWeb từ công ty FAST của Thụy Điển (công ty mà các kỹ sư của Google cho là một đối thủ tiềm năng trong lĩnh vực tìm kiếm), và ngay lập tức kiếm cho Overture một địa chỉ tìm kiếm của riêng mình. Rồi ông ta nhanh chóng bắt chuyện với hai công ty đang muốn mua lại công ty của mình.
“Điểm đặc biệt ở Overture là họ là một trong các công ty ít ỏi - Google dĩ nhiên là nhân vật chủ chốt nhất - có khả năng giảm chi phí TACs, dẫn đến việc có thể cung cấp dịch vụ quảng cáo giá thành thấp hơn và sử dụng giá cả để loại bỏ các đối thủ cạnh canh (giảm giá quảng cáo để chèn ép họ)”, một thành viên của đội Kẻ Yếu Thế giải thích. Trong một thị trường ngày càng mở rộng thế này thì Google rất có thể sẽ trở nên quá mạnh và đánh bại hoàn toàn các đối thủ còn lại. Yahoo và Microsoft là hai công ty đều có lượng truy cập tự nhiên cao (dù chưa phải là một công cụ tìm kiếm thành công) cần một vị trí trên sân chơi này. Vì vậy, giờ đây, họ đều muốn sở hữu Overture.
Theo những báo cáo vào lúc đó thì sau cuộc họp tại tòa nhà số 36 không bao lâu, Payne đã nêu kiến nghị rằng Microsoft nên mua lại Overture. Một cuộc họp quan trọng đã được triệu tập vài tháng sau đó để Gates và Ballmer bàn bạc cùng quản lý của đội Kẻ Yếu Thế về quyết định nên tiếp tục theo đuổi vụ mua lại này hay nhường nó cho Yahoo. Các báo cáo sau đó cho thấy là Gates đã phản đối cuộc mua bán này vì ông nghĩ rằng tự họ có thể xây dựng nên một hệ thống hiệu quả hơn.
Nhưng những người biết rõ thông tin chi tiết thì lại nói khác. Gates đã chuẩn bị - sau một vài cuộc tra hỏi khắt khe - đồng ý với kế hoạch mua lại Overture với mức giá cao nhất là 2 tỷ đô. Đây là con số đã qua mặc cả: doanh thu của Overture là gần 1 tỷ đô vào năm đó, và kể cả những công ty không có lợi nhuận cũng thường được mua với giá gấp 5 lần số doanh thu của họ, hoặc cao hơn.
Người phản đối việc này lại là Steve Ballmer. Ông nghĩ rằng không việc gì phải bỏ ra “quá nhiều” tiền như vậy cho một công ty với mô hình mà đội Kẻ Yếu Thế hoàn toàn có thể tái tạo lại một cách hiệu quả. Tại sao lại phải tự rước lấy rắc rối về mình, ông tranh luận, với đủ những phiền toái để mua lại một công ty đã được niêm yết công khai (Overture đã được niêm yết vào năm 1998) và rồi lại phải tiếp nhận các nhân viên cũ không mấy thoải mái gì của họ, trong khi đội Kẻ Yếu Thế đã có sẵn lập trình viên, nhà khoa học và đội ngũ bán hàng có đủ khả năng làm tất cả những việc đó. “Lí luận của ông ta là ‘Các bạn đang muốn mua cái gì cơ chứ?’”, một thành viên của đội Kẻ Yếu Thế nói về bản báo cáo của cuộc họp.
Ballmer có vẻ như đã quên là tài sản chính của Overture không phải là phần mềm mà là mối quan hệ với các công ty quảng cáo, vì công ty này đã có rất nhiều công ty khách hàng hài lòng với khả năng liên kết họ và những khách hàng tiềm năng. Tuy nhiên, đến cuối buổi họp thì ông đã thuyết phục được Gates đồng ý với ý kiến của mình. Đội Kẻ Yếu Thế giờ sẽ phải tự mình xây dựng chỉ mục của công cụ tìm kiếm, trình thu thập và cấu trúc, và cả một hệ thống quảng cáo nữa, đồng thời họ cũng phải tìm cách thuyết phục hàng ngàn công ty hiện đang là khách hàng mua dịch vụ quảng cáo của Overture quay sang hợp tác với công cụ tìm kiếm thậm chí còn chưa hoàn thiện của Microsoft. Microsoft có thể ví như đang phải tự sáng tạo lại một bánh xe - từ trục đến nan hoa.
Yahoo ngay lập tức nhận thấy cơ hội của mình và vào cuộc, mua lại Overture vào tháng 7 năm 2003 với giá 1 tỷ đô. “Tôi nghĩ rằng khi nghĩ lại, (Ballmer ) sẽ nói rằng việc này (bỏ lỡ mất Overture) là một sai lầm”, một thành viên của đội Kẻ Yếu Thế - vẫn còn tiếc nuối cơ hội này - nói. Họ đã phải trả giá hàng tháng trời nỗ lực, và nhiều năm trời trong cuộc đua này, vì có quá nhiều thứ họ phải xây nên từ con số 0.
Có thể cho rằng đây là một sai lầm mấu chốt mà Microsoft đã mắc phải ngay tại bước ngoặt của lĩnh vực tìm kiếm. Nhưng đây vẫn chưa phải là phần tồi tệ nhất. Microsoft thực chất đã sớm sở hữu một doanh nghiệp theo kiểu AdWords giống hệt như Overture - một doanh nghiệp được cho là đã truyền cảm hứng cho Overture từ những ngày đầu tiên. Vào tháng 11 năm 1998, họ đã mua lại một công ty có tên là LinkExchange với giá 265 triệu đô la, vì họ thích ý tưởng về “từ khóa” của công ty này: các công ty nhỏ có thể đấu giá các “từ khóa” nhất định để tên của mình xuất hiện bên cạnh kết quả tìm kiếm. Ali Partovi, đồng sáng lập của LinkExchange, đã từng cố gắng trong nhiều năm để bán ý tưởng này cho Yahoo (vào thời đó đang dẫn đầu về lưu lượng truy cập tìm kiếm), hy vọng rằng dù đã thuộc quyền sở hữu của Microsoft, ý tưởng này vẫn có thể được mua bởi một công ty khác.
“Với tư cách là nhân viên của Microsoft, chúng tôi tiếp tục mời chào thỏa thuận về ý tưởng Keywords (từ khóa) này không chỉ với Yahoo, mà còn cả Google - lúc đó còn là một công ty mới nổi nữa”. Partovi kể lại vào năm 2010. “Tôi không mấy ngạc nhiên khi các công ty đó tỏ ra thận trọng trong việc hợp tác với Microsoft. Điều khiến tôi ngạc nhiên hơn nữa là sự ngăn cản khủng khiếp mà chúng tôi phải đối mặt ngay trong nội bộ Microsoft”.
Ông giải thích: “Sau 2 năm đấu tranh với nạn quan liêu, cuối cùng, chúng tôi cũng được bật đèn xanh để cho ra mắt ‘Keywords’ như một tính năng mới của MSN Search vào năm 2000. Nó bắt đầu phát triển dữ dội, và bộ phận bán quảng cáo của MSN đã thực sự lo sợ (chính xác) rằng có thể nó sẽ chiếm hết doanh thu của lĩnh vực quảng cáo banner. Vì vậy, họ đã quyết định (không hề chính xác) cho ngừng hoạt động Keywords chỉ sau vài tháng”. Partovi đã nói chuyện trực tiếp với Ballmer, người vừa nhận chức giám đốc điều hành, để cố gắng cứu vớt nó; nhưng Ballmer từ chối can thiệp với lý do rằng ông đang cố gắng ủy quyền cho các bộ phận tự xử lý. Vậy là, vào cái lúc mà Google vừa cho ra đời AdWords thì Microsoft lại cho đóng cửa một phiên bản của chính mình. Partovi rời khỏi Microsoft vào tháng 7 năm 2000; sau đó ông cố gắng kêu gọi sự chú ý của Yahoo vào ý tưởng này, nhưng bị từ chối vì Jerry Yang - giám đốc điều hành của họ tại thời điểm đó - cho rằng nó “không phù hợp với chiến lược hiện thời của công ty”.
Dường như chẳng có ai trong cuộc họp bàn về việc mua lại Overture vào năm 2003 - kể cả Gates và Ballmer - nhớ về cuộc mua lại ngày đó cả. Như Partovi đã nhận xét, “Nếu sự thất bại của Yahoo (trong lĩnh vực tìm kiếm) bắt nguồn từ sự mâu thuẫn về công nghệ, thì có thể sai lầm của Microsoft phần nào bắt nguồn từ sự mơ hồ trong việc bán dịch vụ quảng cáo: quản trị viên cao cấp của chúng tôi không đủ quan tâm đến vấn đề này để mà can thiệp”.
Vậy là Microsoft lại tiếp tục xây dựng lại từ đầu - mặc dù họ đã từng mua một công cụ tương tự và có cơ hội mua thêm một cái khác.
Thế nhưng ngay cả khi đội Kẻ Yếu Thế đang có tiến triển tốt thì các nhà quản lý của Microsoft vẫn không hoàn toàn đặt niềm tin vào họ. Vào tháng 10 năm 2003, trong một cuộc thảo luận về vấn đề cạnh tranh với Google, họ nhận ra rằng các quản lý cấp cao của Microsoft đã phớt lờ ý kiến phản đối của Mehdi và Payne hồi đầu năm mà tiếp cận Google và đưa ra Google lời đề nghị hợp tác, thậm chí là mua lại. Với Microsoft - một công ty lúc nào cũng có sẵn hàng tỷ đô la tiền mặt trong ngân hàng thì đây có lẽ là cách nhanh nhất và đơn giản nhất để thống trị thị trường tìm kiếm.
Page và Brin không hề hứng thú với lời đề nghị này chút nào. Họ đã sớm chuẩn bị để phát hành cổ phiếu, việc sẽ ngay lập tức biến rất nhiều nhân viên trong công ty của họ thành triệu phú, và củng cố vững chắc vị trí doanh nghiệp hàng đầu trong lĩnh vực kinh doanh trực tuyến của Google. Việc này cũng sẽ cung cấp cho họ một lượng lớn tiền mặt để tiếp tục phát triển các công nghệ mới, mà vẫn có thể nắm trong nay vận mệnh của mình. Nếu chấp nhận bị mua lại bởi Microsoft, họ sẽ không tránh khỏi gặp phải rất nhiều vấn đề: bị hấp thu vào một tổ chức lớn hơn, bộ máy quan liêu và sự chững lại trong tốc độ phát triển. Văn hóa kỹ sư tự do của Google, nơi mà các kỹ sư là những người làm chủ, và được sử dụng 20% thời gian làm việc để phát triển ý tưởng mới - một kiểu “ngẫu hứng được doanh nghiệp tài trợ” - chắc chắn sẽ không tồn tại nổi ở Microsoft. Tuy nhiên, việc này cũng có nghĩa là thời kỳ hoạt động âm thầm đã kết thúc. Edwards mô tả không khí trong Google khi nhận ra Microsoft đã thức giấc là “sợ hãi, nhưng không hoảng loạn”.
Payne đã cố gắng vô cùng vất vả; các báo cáo vào thời điểm đó đều xếp hạng đội ngũ của ông rất cao. Tuy nhiên, Google cũng đang phát triển nhanh chóng với tốc độ tăng trưởng số lượng nhân viên vào khoảng 30% một quý, từ 680 người vào đầu năm 2003, đến 1.100 người vào tháng 7 cùng năm. Nội bộ Microsoft ngày một tin rằng Google sẽ lặp lại lịch sử của Netscape: bị sự kiêu ngạo dẫn đến diệt vong.
Nhưng dù các nhà điều hành của Microsoft có muốn tin vào chuyện này đến thế nào đi chăng nữa - vì việc tự nhắc lại một số câu chuyện nhất định, nhất là về những chiến thắng của mình, là một phần trong văn hóa doanh nghiệp của họ - thì cũng không thể thay đổi được sự thực là Netscape và Google là hai công ty hoàn toàn khác nhau, với hai dòng sản phẩm hoàn toàn khác biệt. Netscape, trên danh nghĩa, thu phí cho cả trình duyệt lẫn máy chủ. Phần mềm trình duyệt lại không được lập trình quá hoàn hảo - cấu trúc quá đặc thù của nó khiến việc tiếp tục phát triển trở nên vô cùng khó khăn. Và quan trọng nhất là trình duyệt này không được cài đặt mặc định trên máy tính.
Microsoft đã chiến thắng - Netscape về mọi mặt. Họ đã lập trình nên một phần mềm tốt và có khả năng mở rộng cho Internet Explorer, và trình duyệt này còn được cài đặt mặc định trên máy tính. Máy chủ của Windows đã đứng vững nền tảng cho nó. Và đòn cuối cùng để hạ gục Netscape là: Internet Explorer là miễn phí.
Tuy nhiên, Google lại không hề có những điểm yếu này. Dù Internet Explorer trong hệ điều hành Windows XP được cài đặt trang chủ mặc định là MSN, nhưng thay đổi điều này chẳng khó cho lắm. Nhưng trở ngại thực sự là Google vốn đã miễn phí, nên Microsoft không thể tấn công họ bằng cách hạ giá. Và họ cũng sở hữu rất nhiều kỹ sư hàng đầu - nhất là khi dòng chảy nhân lực từ Microsoft chuyển hướng sang Google ngày một lớn.
Cách duy nhất để đánh bại Google là phải làm tốt hơn họ trong mảng tìm kiếm (bởi vì người sử dụng đánh giá các công cụ tìm kiếm dựa trên kết quả) - và đoạt được lưu lượng truy cập từ họ, bởi vì thói quen là một sức mạnh khổng lồ trong thế giới mạng: một khi bạn đã quen với việc truy cập vào một trang web, bạn sẽ luôn tìm đến địa chỉ đó, bằng chứng là phong độ hoạt động ổn định của Yahoo. Vấn đề của Microsoft là Google vẫn luôn là một địa chỉ được ưa chuộng. Vậy thì Microsoft phải soán ngôi họ bằng cách nào?
Công khai
Vào ngày 29 tháng 4 năm 2004, Google đã nộp văn bản S-1 để yêu cầu được phát hành cổ phiếu ra thị trường, và kêu gọi được 2.7 tỉ đô la Mỹ - nói một cách chính xác là 2 tỷ 718 triệu 828 đô la (10 chữ số đầu tiên của đơn vị toán học e, hay còn được gọi là hàm số mũ; một trò đùa toán học khác). Công ty bắt buộc phải khai trương: ngày 29 tháng 4 là ngày thứ 120 của năm 2004, và điều 12(g) của Đạo luật Giao dịch Chứng khoán đã chỉ ra rằng “một công ty phải nộp báo cáo tài chính và các thông tin khác đến Ủy ban Chứng khoán và Sàn giao dịch Hoa Kỳ trong vòng 120 ngày tính từ ngày cuối cùng của năm trước, chứng minh rằng tổng tài sản của công ty đạt mức 10 triệu đô và/hoặc có từ 500 cổ đông trở lên, tính cả những người có quyền mua cổ phiếu”. Và với Google thì toàn bộ hơn 1900 nhân viên vào thời điểm đó của họ đều giữ cổ phiếu của công ty. Vì vậy, dù muốn hay không thì họ cũng sẽ phải bắt đầu nộp tiền vào những tài khoản cộng đồng; và dù sao đi nữa thì phát hành cổ phiếu cũng là một cách thông minh để dự trữ tiền mặt cho công ty khi giờ đây họ đang dần dần đi từ hoạt động âm thầm sang hoạt động công khai.
Văn bản S-1 này đã gây nên một cơn sốc - ít nhất với thế giới bên ngoài - rằng Google đã bắt đầu có lãi từ năm 2001, và chỉ trong ba tháng đầu năm 2004, họ đã có lợi nhuận thuần là 64 triệu đô la trên tổng doanh thu 389 triệu đô la. Google đã vốn là một công ty trị giá cả tỷ đô, và cứ mỗi năm lại tăng trưởng gấp đôi về quy mô.
Họ bắt buộc phải tự giảm giá trị của mình khi gần đến ngày lên sàn, vào ngày 19 tháng 8, và thu được 1.2 tỉ đô la từ việc bán ra 14,142,135 (một trò đùa toán học khác liên quan đến số căn bậc 2 của 2) cổ phiếu với giá 85 đô la 1 cổ phiếu (các cổ đông khác cũng bán ra 5.4 triệu cổ phiếu). Vụ mua bán này đã khiến Google được định giá là 23 tỷ đô, với 92% cổ phần vẫn được kiểm soát trong nội bộ công ty, và đã biến hàng loạt nhân viên của họ trở thành triệu phú trên giấy tờ.
Văn bản S-1 này được mở đầu bằng một “Bức thư từ những nhà sáng lập” được viết bởi Page, mở đầu với đoạn “Google không phải là một công ty thông thường. Chúng tôi không có ý định trở thành một… chúng tôi đã… mở ra một môi trường đầy sáng tạo và thử thách, điều này đã giúp chúng tôi cung cấp được những thông tin khách quan, chính xác và hoàn toàn miễn phí cho tất cả những mọi sử dụng trên toàn thế giới đã tin tưởng và lựa chọn chúng tôi”. Các nhà sáng lập đã giải thích rằng họ đã tạo ra một cấu trúc doanh nghiệp giúp “Bảo vệ được khả năng sáng tạo của Google” (cơ bản là để giữ được thật nhiều cổ phiếu có quyền biểu quyết cho bản thân). Mục tiêu chủ chốt của họ là để phục vụ những khách hàng ở cuối mắt xích sản xuất, như ông đã nói, điều đó “luôn nằm trong tâm tưởng của chúng tôi và là sự ưu tiên hàng đầu của doanh nghiệp”.
Về điểm này họ khá giống với Apple: đó cũng là một công ty luôn tập trung phục vụ lợi ích của người sử dụng sản phẩm, chứ không phải của một thế lực trung gian nào cả.
Như đã quy định, văn bản S - 1 đó cũng có chứa phần cảnh báo cho các nhà đầu tư, dù trong trường hợp này thì có vẻ giống một lời nhắc hơn:
“Ngày càng có nhiều người sử dụng các thiết bị điện tử khác với máy tính để truy cập vào mạng Internet hơn, và phiên bản tìm kiếm trực tuyến được phát triển riêng cho các dòng thiết bị đó của chúng tôi có thể sẽ không thu hút được lượng khách hàng đó… Nếu chúng tôi không thể thu hút và giữ chân được một lượng lớn người sử dụng các thiết bị thay thế đó, hoặc nếu chúng tôi chậm chân trong việc phát triển ra những sản phẩm và công nghệ có độ tương thích cao với các thiết bị thông tin khác ngoài máy tính kia, rất có thể chúng tôi sẽ không thâu tóm được lượng thị phần rất quan trọng của một mảng đang ngày càng trở nên quan trọng trong thị trường của các dịch vụ trực tuyến”.
Nếu đọc kỹ trong phụ lục F, văn bản này cũng tiết lộ rằng họ đã sở hữu hệ thống máy chủ trị giá 78 triệu đô la trên toàn thế giới vào đầu năm 2003, con số này tăng lên 204 triệu đô vào cuối năm đó, rồi lại tăng gấp đôi vào năm 2004; đến tháng 3 năm 2004, con số này đã lên tới 258 triệu đô la. Tính toán sơ sơ thì điều này có nghĩa là họ đã sở hữu một hệ thống gồm 250 ngàn, thậm chí có thể lên đến cả nửa triệu máy chủ được rải rác trên khắp thế giới. Google là một trong 5 công ty sản xuất máy chủ lớn nhất thế giới. Nhưng họ không bán chúng, họ sử dụng chúng.
Có thể Payne nghĩ rằng mình đã hơi quá tham vọng khi yêu cầu hàng trăm triệu đô la để xây dựng một công cụ tìm kiếm vào hồi đầu năm 2003. Nhưng điều mà ông không nhận ra là đó mới chỉ là chi phí tối thiểu để bước được vào cuộc chơi này.
Cuộc cạnh tranh
Vào tháng 7 năm 2004, một tháng trước buổi phát hành cổ phiếu của Google, MSN đã cho ra mắt một thiết kế mới cho trang tìm kiếm của mình, không hề có đường dẫn hay quảng cáo thương mại nào cả. Một số người đã nhận xét là vẻ ngoài của nó có vẻ giống với Google. Nhưng họ vẫn chưa sử dụng công cụ tìm kiếm mới.
Google biết được rằng bằng cách bước ra hoạt động công khai, họ đã thoát được khỏi mối hiểm họa bị Microsoft mua trọn trong âm thầm, và cũng thoát khỏi sự trói buộc của Windows - hay nói một cách chính xác hơn là của máy tính. Google sống trên Internet, trong trình duyệt mạng - phần mềm đã dẫn đến sự xuống dốc của Microsoft. Vũ khí làm nên chiến thắng của Gates giờ đây đã trở thành phương tiện giúp họ giữ vững quyền thống trị. Những nhà quản lý của Google, qua lời kể của những nhân viên chuyển sang làm việc cho họ từ Microsoft, cũng biết rõ được rằng đối thủ đang nhìn họ với con mắt như thế nào từ cách xa 700 dặm - thành phố Redmond.
Sự khác biệt về văn hóa
Càng ngày càng có nhiều nhân viên chuyển từ Microsoft sang làm việc cho Google; và vào đầu tháng 11 năm 2004, Google đã cho mở một văn phòng phát triển sản phẩm ở Seattle, chỉ cách trụ sở của Microsoft tại thành phố Redmond có 7 dặm. Điều này đã khiến việc chuyển công tác - vốn chỉ có một chiều - trở nên ngày một dễ dàng. Với những nhân viên chuyển việc từ Microsoft - những người gần như làm nên toàn bộ văn phòng của Google tại Seattle - việc bị sốc văn hóa khi mới làm việc tại Google là một điều hiển nhiên. “Google có một văn hóa doanh nghiệp thật tuyệt”, Gayle Laakmann - một kỹ sư phần mềm từng làm việc ở cả Google, Microsoft và Apple - nói. “Tại Google, chính các kỹ sư phần mềm là người thực sự có quyền định đoạt về sản phẩm; chúng tôi rất ít khi bị can thiệp (từ cấp trên), trong khi ở Microsoft, bạn sẽ luôn nhận được một bản “đặc tả”, chỉ rõ cho bạn vị trí của từng pixel một. Ở Google, chúng tôi có một vị trí gọi là PM (giám sát sản phẩm), và ông ta thường xuyên vắng mặt để làm những việc kiểu như họp mặt với AOL. Ở Google, khi cần thiết kế một tính năng sản phẩm, nếu cần thiết, chúng tôi có thể nhờ một nhà thiết kế giao diện phần mềm (UI) đến để đưa ra lời khuyên, nhưng nói chung thì chúng tôi vẫn muốn tự đưa ra quyết định của mình hơn, và muốn quyết định đó phải là quyết định của cả đội chứ không phải của chỉ riêng cá nhân ai. Những kỹ sư chúng tôi sẽ cùng nhau ngồi lại, bàn bạc và đưa ra quyết định như một tập thể thống nhất”.
Phát biểu vào năm 2005, Schmidt đã đưa ra ý kiến rằng cấu trúc phân chia khắt khe tại Microsoft sẽ không hoạt động được trong môi trường của Google. “Thẳng thắn không phải một tính năng của hệ thống báo cáo phân cấp”, ông nói. “Đó là một tính năng của luồng thông tin”. Và Google là một tập hợp của những luồng thông tin tự do trong khắp nội bộ công ty: Có một kho những dữ liệu vụn vặt, và một kho dữ liệu về các dự án, được mở cho tất cả mọi người. Và cả hai kho dữ liệu đó đều có mặt tại Google trước cả ông.
Một cựu nhân viên của Microsoft đang làm việc tại Google có góc nhìn rất thẳng thắn: “Microsoft sẽ phải chơi trò chơi của Google nếu muốn cạnh tranh với họ”. Nhưng Microsoft lại không hề dễ chịu về điều đó. Họ không thể tạo ra một hệ “văn hóa doanh nghiệp Google” trong nội bộ của mình để cạnh tranh với Google được.
Laakmann đã vẽ ra một bức tranh về nội bộ của Microsoft phần nào giống với một mỏ muối: “Về tổng thể mà nói thì sản phẩm của Microsoft chỉ có mỗi hệ điều hành Windows và bộ phần mềm Office. Có một vài khám phá về các lĩnh vực khác nữa, nhưng về mặt cơ bản thì chỉ có 2 sản phẩm đó. Vậy nên họ chính xác là một công ty về phần mềm máy tính”. Cô từng làm việc tại Visual Studio, một công ty phát triển phần mềm bên thứ 3 từng viết phần mềm cho Microsoft.
Và họ có rất nhiều hợp đồng lớn, với các nhà sản xuất máy tính và với cả chính phủ nữa, họ không thể chấp nhận rủi ro được. Có quá nhiều người phải phụ thuộc vào sản phẩm của họ. Nếu xảy ra lỗi trong phần mềm Office hay Windows, họ không thể làm giống Google - là chỉ việc chỉnh trang web về lại nguyên trạng (về phiên bản cũ) được. Trong khi đó, Google có rất ít hợp đồng, thực vậy. Và nếu bạn tìm ra lỗi, dù lớn đến đâu, trong mã lập trình và điều đó phá hoại hoàn toàn sản phẩm của bạn thì cũng chẳng có gì đáng lo cả. Tất cả những gì bạn cần làm chỉ là điều chỉnh về phiên bản của khoảng một tuần trước.
Microsoft tái ra mắt một công cụ tìm kiếm mới
Vào ngày 11 tháng 11 năm 2004, Microsoft đã cho ra mắt một công cụ tìm kiếm mới, giờ đã được xây dựng trên một phiên bản đã được chỉnh sửa khá nhiều của hệ điều hành Windows Server, hứa hẹn sẽ cung cấp “những câu trả lời hữu dụng hơn cho câu hỏi của người sử dụng, và kiểm soát trải nghiệm tìm kiếm của họ tốt hơn… Phiên bản mới này của MSN Search cho phép người dùng có thể nhanh chóng nhận được câu trả lời thích hợp cho câu hỏi của mình từ một kho dữ liệu với hơn 5 tỉ trang web. Nỗ lực của Payne cuối cùng cũng đơm hoa kết trái. Tuy nhiên, tên của ông không được xuất hiện trên mặt báo; vinh dự đó thuộc về Mehdi, với chức danh Phó chủ tịch bộ phận Dịch vụ thông tin và nền tảng thương mại MSN. Rõ ràng là đội ngũ này đã cố gắng đi tắt đón đầu nhu cầu của người sử dụng: chỉ số thử nghiệm lần hai của MSN (được cập nhật mỗi tuần, thậm chí là mỗi ngày) chỉ ra rằng nó có thể trả lời các câu hỏi trực tiếp dạng như “Đâu là thủ đô của Thổ Nhĩ Kỳ?” và nhận được câu trả lời (từ một thương hiệu bách khoa toàn thư Encarta của Microsoft vốn đã sớm bị lãng quên). Nó cũng có thể tìm kiếm cụ thể theo nội dung, tùy chỉnh theo vị trí địa lý, và có cả chức năng “xây dựng tìm kiếm”, có thể đưa ra kết quả tìm kiếm mong muốn dựa trên thông tin từ nhiều lần tìm kiếm khác nhau.
Đó là trên lý thuyết. Còn thực tế thì bắt đầu không suôn sẻ đến vậy. Trang web bị sập ngay khi nó vừa được đưa vào hoạt động. Người sử dụng truy cập vào đường dẫn và chỉ thấy thông báo “không hoạt động”, cho đến tận một lúc lâu sau khi trang web đã được sửa chữa. Jay Greene, viết cho tập chí Business Week, đã nhấn mạnh rằng Microsoft đã chi 100 triệu đô cho dự án MSN Search và “công bố cuộc ra mắt thử nghiệm này bằng một chiến dịch quan hệ công chúng rầm rộ, để đảm bảo người sử dụng trên toàn thế giới biết được rằng dịch vụ này đã sẵn sàng để phục vụ công chúng. Vậy nên, khi MSN Search thất bại, một phần nào đó uy tín của Microsoft ở mảng dịch vụ tìm kiếm trực tuyến này cũng đã biến mất theo”.
Payne vẫn còn tiếp tục cố gắng. Nhưng thực sự thì Microsoft không phải là một nơi làm việc tuyệt vời cho lắm, và Google đã bắt đầu tạo ra sức hấp dẫn của riêng mình trong thế giới phần mềm. Đến tháng 3 năm 2005, khi cuối cùng Microsoft cũng cho ra mắt nghiệp vụ kinh doanh quảng cáo dựa trên công cụ tìm kiếm của mình - chậm hơn Google và GoTo.com 5 năm, và 7 năm sau khị họ mua lại Keywords - hơn 1000 nhân viên của Microsoft đã bỏ sang làm việc cho Google, trong đó có cả Marc Lucovsky, một trong những kỹ sư trưởng tại Windows.
Cho đến tháng 5 năm 2005, Microsoft đã bỏ ra khoảng 150 triệu đô đầu tư cho dự án Kẻ Yếu Thế. Và nếu có một điểm khác biệt duy nhất thì đó là ở chỗ họ đang càng ngày càng bị bỏ lại phía sau. Việc từ bỏ dự án bán vị trí tìm kiếm vào giữa năm 2004 (có tên nội bộ là CIA, viết tắt của “Sự rõ ràng trong ngành quảng cáo”) đã làm hao tổn tới 50 triệu đô la doanh thu chỉ trong một quý, và sẽ còn tốn thêm hơn 100 triệu đô la doanh thu nữa trong quý tiếp theo.
Trong khi đó, Google và Yahoo tiếp tục đẩy mạnh phát triển. Họ bắt đầu cung cấp dịch vụ tìm kiếm ở khu vực lân cận, bản đồ, ảnh chụp vệ tinh, tìm kiếm trong video, và thậm chí cả tìm kiếm trên điện thoại di động nữa - một lĩnh vực mà trước đây Microsoft nghĩ rằng họ có thể thâu tóm. Gates vô cùng khó chịu vì mình đã không bước chân vào lĩnh vực tìm kiếm sớm hơn. Nhưng, trong mắt ông, Google là một hiểm họa lớn hơn thế nhiều: một hiểm họa đe dọa đến sự tồn vong của cả công ty ông. Khi được phỏng vấn bởi tạp chí kinh doanh Fortune vào đầu năm 2005, ông đã nói: “Điểm thú vị của Google không chỉ ở việc họ là một trang web tìm kiếm, mà bởi vì họ sẽ cố gắng tận dụng lợi thế này của mình để lấn sân sang các mảng khác trong lĩnh vực kinh doanh phần mềm… Nếu thứ duy nhất mà họ có chỉ là tìm kiếm trực tuyến, thì bạn cũng chẳng cần quá quan tâm đến họ như vậy đâu. Đó là bởi vì bản chất của họ là một công ty phần mềm”. Vào hồi sau của cuộc phỏng vấn, ông bổ sung thêm: “Nếu nói theo cách đó thì, họ là công ty giống với chúng tôi nhất trong số tất cả những đối thủ cạnh tranh của chúng tôi từ trước tới nay”.
Tuy nhiên, dù ông đã nhìn nhận Google là đối thủ cạnh tranh nguy hiểm nhất của Microsoft, thì các bộ phận khác của doanh nghiệp cũng không mấy để tâm. Họ còn mải tập trung vào lợi ích riêng của bộ phận của mình, và lờ đi tất cả mọi thứ khác. Laakmann giải thích: “Nội bộ của công ty này khá rời rạc. Chẳng hạn, nếu bạn thuộc về bộ phận phát triển Windows, thì bạn sẽ chẳng quan tâm mấy đến hiệu quả kinh doanh của Xbox, hay bất cứ sản phẩm nào khác. Họ gần như là các công ty riêng biệt, mỗi bộ phận đều có một địa bàn riêng, và lối suy nghĩ này bắt nguồn từ ngay chính các trưởng bộ phận, rồi mới truyền xuống cho đội ngũ nhân viên”. Pieter Knook, một nhân viên đã từng làm việc 18 năm trong Microsoft, cuối cùng được điều hành dự án phát triển hệ điều hành Windows cho các thiết bị di động Windows Mobile, kể lại ký ức của mình về những sự đối nghịch mà ông vấp phải hồi Windows Mobile còn là một phần của bộ phận Xbox như sau:
“Câu hỏi mà mọi người đặt ra là: Xbox thì có liên quan gì tới Windows hay là Office cơ chứ? Là một thành viên của bộ phận Xbox, tôi hiểu rõ mọi thứ về chuyện đó, vì họ (nhân viên của bộ phận Windows và Office) luôn chì chiết chúng tôi rằng ‘Các người (những nhân viên của bộ phận phát triển Xbox) đã làm được gì cho chúng tôi cơ chứ? Các người chỉ biết nuốt hết lợi nhuận và tiêu hết sạch tiền của chúng tôi, và để làm gì cơ chứ?”’.
Vậy thực ra là vì cái gì? Đến giữa năm 2005, thị trường quảng cáo trực tuyến có tổng giá trị đạt đến 5 tỷ đô la Mỹ với tỷ lệ tăng trưởng đạt mốc 40%. Và các lợi ích thì đang đổ dồn về Google theo hiệu ứng mạng: Một địa điểm giao dịch càng nổi tiếng thì sẽ càng phát triển so với các địa điểm khác, vì các nhà giao dịch luôn muốn tìm đến nơi có thể tối đa hóa cơ hội giao dịch của họ. Và Microsoft đã không thể đánh bại được mô hình đấu giá trực tuyến đó. Rào chắn của Google đã thành công trong việc đẩy lùi được kẻ thù xâm lược.
Nhưng liệu Microsoft có thể tận dụng sự thống trị của mình trên thị trường máy tính và trình duyệt để đẩy mạnh trang web tìm kiếm của mình không? Với những người không hoạt động trong lĩnh vực này thì có một mối đe dọa khá hiển hiện rằng trong tương lai, phiên bản thống trị thế giới trình duyệt của Internet Explorer sẽ cài đặt công cụ tìm kiếm của Microsoft làm mặc định. Đến lúc ấy, nó sẽ trở thành công cụ tìm kiếm mặc định của hàng triệu máy tính chạy hệ điều hành Windows trên toàn thế giới, và chiếm hữu toàn bộ thế giới Internet.
Vào khoảng 10 năm trước thì có thể chuyện đó sẽ xảy ra. Nhưng sau vụ kiện chống độc quyền, tất cả mọi người, kể cả những thành viên của đội Kẻ Yếu Thế, đều biết rằng đặt một sản phẩm của Microsoft ở chế độ mặc định có thể sẽ mang lại nguy cơ bị chống độc quyền rất cao. Mọi việc không chỉ đơn giản là gắn chương trình tìm kiếm vào trình duyệt là được.
Tuy nhiên, đội Kẻ Yếu Thế nhận ra là họ có thể gắn công cụ tìm kiếm của mình vào một sản phẩm khác: Office. Vì bộ phần mềm này chưa có tính năng tìm kiếm trực tuyến , nên việc thêm công cụ này vào đó sẽ chẳng dính líu gì đến những lời buộc tội chống độc quyền cả. Và đó sẽ không phải là hình thức sử dụng một nền tảng (Windows) để đẩy mạnh sức ảnh hưởng của một sản phẩm (Internet Explorer, mà sẽ là sử dụng một sản phẩm để quảng cáo cho một sản phẩm khác. Đó sẽ là một tấm vé để lách khỏi sự trừng phạt của pháp luật, một khắc tinh của luật chống độc quyền, một kế hoạch hoàn hảo để phát triển dịch vụ tìm kiếm của Microsoft.
Họ đưa ra kế hoạch này với trưởng bộ phận phát triển sản phẩm Office, và ông ta đã từ chối thẳng thừng. Office đã có một kế hoạch chính thức. Và họ cũng có những ưu tiên riêng cho khách hàng. Và không danh sách nào có đề cập đến, hoặc có ý định đề cập đến, tìm kiếm trực tuyến cả.
Vào tháng 11 năm 2005, Gates và kỹ sư phần mềm trưởng mới của ông, Ray Ozzie, đã công bố một bản ghi chú trên toàn công ty - bổ sung vào ghi chú về “Internet” và “bảo mật” đã được ra đời lần lượt từ năm 1995 và 2002. Trong đó, họ đã nhắc đến một mối đe dọa trong tương lai, nhưng với giọng văn ám chỉ đó cũng là một cơ hội lớn. “Một mô hình kinh doanh mới đã xuất hiện, dưới dạng của những dịch vụ và phần mềm có hỗ trợ chức năng quảng cáo,” họ đã viết trong bản ghi chú đó. “Chúng ta đều biết được rằng tìm kiếm trực tuyến sẽ là một lĩnh vực rất quan trọng, nhưng qua những cố gắng của mình thì Google đã giành được một vị trí vô cùng vững chắc trong thị trường đó”. Mặc dù theo những hành động của Microsoft thì khó mà nói rằng các lãnh đạo của họ đã nhìn nhận được tầm quan trọng của tìm kiếm trực tuyến ngay từ đầu cho được.
Bản ghi chú này gần như có thể được hiểu là một lời kêu gọi chiến tranh nhằm vào lĩnh vực kinh doanh các dịch vụ có hỗ trợ chức năng quảng cáo của Google vậy.
Ballmer thì nghĩ rằng để đẩy mạnh phát triển sản phẩm này thì họ cần phải nhấn mạnh vào cái tên thương hiệu Windows - thương hiệu nổi tiếng nhất của họ. Vậy là, vào tháng 9 năm 2006, MSN Search đã được đổi tên thành Windows Live Search, mặc dù nó chẳng có tí liên quan nào tới bộ phận Windows cả, nó chắc chắn không được phát triển bởi bộ phận đó, và thậm chí bạn còn chẳng cần phải sử dụng hệ điều hành Windows để sử dụng nó (bạn vẫn có thể truy cập vào đó qua điện thoại di động). Đội Kẻ Yếu Thế cũng chẳng thích thú gì cái tên mới này. Hệ thống tìm kiếm này cần được có một chỗ đứng riêng, chứ không phải nằm lọt thỏm trong cái bóng của Windows như vậy.
Vào tháng 9 năm 2006, Steve Berkowitz, cựu giám đốc điều hành của Ask Jeeves - một công cụ tìm kiếm đối thủ của họ - người đã chuyển sang làm việc cho Microsoft từ tháng 8 năm trước, đã nói chuyện với báo New York Times, và bày tỏ sự kinh ngạc của mình về quy mô của doanh nghiệp này: “Tôi đã quen với việc làm việc ở những công ty nhỏ, giống như một chiếc thuyền con vậy, và tôi chỉ việc khua mái chèo xuống nước để chuyển hướng… Giờ thì tôi đang ngồi trên một chiếc du thuyền khổng lồ, và mỗi lần muốn hướng về đâu, tôi đều phải gào với xuống dưới “Này, phòng máy ơi!”. Lắm lúc thậm chí còn chẳng liên hệ được với phòng máy nữa”. Berkowitz nghĩ rằng Microsoft đã đi quá sâu vào việc phát triển phần mềm theo ý muốn của bản thân mình: “Rất nhiều quyết định (về việc nên cung cấp dịch vụ gì trên công cụ tìm kiếm) được thúc đẩy bởi công nghệ, chứ không phải bởi người sử dụng. Mà không phải lúc nào người sở hữu công nghệ tiên tiến cũng chiến thắng; mà chính là người có nhiều kinh nghiệm nhất”. Đội Kẻ Yếu Thế đã từng nói với ông là họ đã rất cố gắng để đem lại cho người sử dụng trải nghiệm tốt nhất có thể, nhưng họ không còn cách nào khách mà đành phải tập trung vào phát triển công nghệ; Gates thì thích các thử thách, và Ballmer thì đã phủ quyết yêu cầu mua lại một trang web quảng cáo của họ.
Và tại sao lại là “Windows Live”? Kevin Johnson, lúc đó đang phụ trách đội ngũ phát triển sản phẩm Windows gồm 20,000 người, và giờ đang phụ trách đội ngũ phát triển các sản phẩm trực tuyến, đã đưa ra lý do rằng một khi bạn có cả những phần mềm trực tuyến nữa thì “theo logic thì rất có thể người sẽ nói sẽ nói, “Hay đấy, tôi đã cài đặt Windows rồi, và giờ lại có thể cả một danh sách các phần mềm Windows Live với những dịch vụ mở rộng nữa”.
Nhưng không có một ai ngoài Microsoft có một chút khái niệm nào về ý nghĩa của cái tên “Windows Live” cả. Ngay cả Berkowitz và đội ngũ của mình cũng không chắc chắn lắm về quyết định này. “Tôi không nghĩ rằng Live lại là một cái tên thích hợp”, ông trầm ngâm suy nghĩ một lúc rồi nói. Và vì vậy, ông vẫn giữ lại thương hiệu MSN. Ông cũng quyết định ghi tên mình vào danh sách ngày một dài thêm những lãnh đạo trong nội bộ Microsoft tin tưởng rằng rồi họ sẽ sớm bắt kịp được với Google: “Càng ngày càng có nhiều (công cụ tìm kiếm) đáp ứng được những yêu cầu cơ bản. Và có một điều mà Google đã quên mất, đó là phải đưa sự khác biệt của mình lên một tầm cao mới”. Ông đang có ý nói về phần trình bày của các kết quả tìm kiếm cơ bản; ông đã từng giới thiệu một ý tưởng đưa ra một bản giới thiệu nội dung trang web nhỏ trong trang kết quả tìm kiếm. Google đã làm điều tương tự vào năm 2011.
Payne rời khỏi Microsoft vào năm 2007, để gia nhập một công ty khởi nghiệp - nơi mà, người ta cho rằng - việc đưa ra quyết định sẽ đơn giản hơn nhiều. Những cố gắng của đội Kẻ Yếu Thế đã không thu hoạch được kết quả mong muốn. Microsoft vẫn là kẻ yếu thế trong cuộc chơi này tính đến giờ: chính xác thì thị phần của họ trên thị trường quảng cáo đã giảm so với năm 2003.
Vào tháng 5 năm 2009, chưa đến ba năm kể từ khi được đổi tên thành Windows Live Search, và không đạt được bất cứ tiến triển nào, kể cả với công chúng hay với những người có ảnh hưởng lớn, hệ thống này lại được đổi tên lần nữa thành Bing. Ngay lập tức có lời đồn rằng đó là chữ viết tắt của cụm “But It’s Not Google”, nghĩa là “Nhưng đó không phải là Google”. Đội Kẻ Yếu Thế thở phào nhẹ nhõm. Cuối cùng thì đứa con tinh thần của họ đã thoát khỏi cái bóng của Windows và hồi sinh với một cái tên mới thu hút người sử dụng hơn. Không được như tích hợp vào với Office, nhưng ít ra là tốt hơn chẳng được gì cả. Trong nội bộ Microsoft, “Cạnh tranh với Google” đã trở thành vấn đề được ưu tiên hàng đầu. “Dịch vụ tìm kiếm và những ứng dụng dành cho văn phòng của Google (Docs và Spreadsheets, một sản phẩm chỉ dành cho sử dụng trực tuyến thu phí 50 đô một người một năm) đã nằm gọn trong ra đa cạnh tranh của Microsoft”, một cựu nhân viên từng làm việc cho họ vào thời điểm đó kể lại với tôi, “Dù tôi không có cảm giác về họ mạnh bằng về Apple (là sản phẩm Ipod)”.
Những người bạn
Ưu tiên “Cạnh tranh với Google” đã dẫn tới việc, vào năm 2007, khi Facebook mới xuất hiện và tỏ ra đe dọa tới vị trí của Google, Microsoft đã không ngần ngại tìm đến và hợp tác với họ. Tính chất của Facebook không giống với hầu hết các trang web trước đây. Đầu tiên, công ty này được điều hành bởi Mark Zuckerberg, một người gần như bị ám ảnh và luôn biết cách thu hút sự quan tâm qua các cải tiến thông minh: ví dụ, mỗi trường đại học muốn gia nhập hệ thống nhất định phải có một lượng thành viên đăng ký nhất định, điều này giúp tạo nên sự hứng thú. Nhưng đồng thời, họ cũng giấu kín nội dung của mình. Họ hạn chế Google và các công cụ tìm kiếm khác “thu thập thông tin” phần lớn nội dung của trang web này bằng cách sử dụng tệp “robots.txt”.
Với các trình thu thập thông tin, tệp robots.txt giống như một phiên bản trực tuyến của những gã bảo vệ sàn nhảy bên cạnh hàng rào bằng những dải nhung vậy. Nó quyết định xem công cụ tìm kiếm nào có thể (nhưng phần lớn là không thể) xem xét những mục nào. Trình Googlebot của Google giống như một thành viên VIP luôn được đứng hàng đầu ở tất cả mọi nơi trong thị trấn mạng này vậy; nhưng tại đây, nó đã bị Facebook từ chối một cách lạnh lùng.
Điều này làm Google rất lo lắng, vì thế có nghĩa là sẽ có cả một mảng lớn của thế giới mạng mà họ không thể nhúng tay vào hay bán dịch vụ quảng cáo tới được. Mỉa mai là đó lại chính là loại dữ liệu cá nhân đã biến họ thành một phần trong nhận thức của công chúng: hàng triệu người đang liên tục đăng những dòng “cập nhật trạng thái” kể về cuộc sống hàng ngày của họ với những người mà họ nhận định là “bạn”.
Google đã mở lời đàm phán thương lượng, nhưng Zuckerberg - một người đã lớn lên trong môi trường mà mạng Internet được coi như một loại chất lỏng chảy trong huyết quản, chứ không phải là một công cụ trợ giúp - tỏ ra dè dặt. Họ nhìn Google với ánh mắt mà trước đây Google đã nhìn vào Microsoft - đó là một công ty khổng lồ đã chiếm lĩnh cả một ngành công nghiệp - và họ phải cố gắng hết sức để tránh không bị họ nuốt gọn. Và sau một cuộc đàm phán dài với Ballmer - người đã phải trổ hết khả năng thuyết phục ra để đạt được thỏa thuận - Zuckerberg đã quyết định bán 1.6% quyền sở hữu công ty cho Microsoft với giá 240 triệu đô la, định giá mỗi người trong số 42 triệu thành viên của họ vào thời điểm ấy là 357 đô, và cả công ty là 15 tỷ đô la.
Đó là một chiến thắng cho Microsoft, nhưng chỉ một phần nào đó. Số thị phần trong thị trường tìm kiếm của Bing vẫn không đạt được mức tăng trưởng đáng kể nào cả, dù là trong nội bộ Hoa Kỳ hay trên toàn thế giới. Vấn đề mà Microsoft mắc phải là chẳng ai có lý do để từ bỏ Google cả. Nó đã đủ tốt rồi. Cũng như Apple đã bị kẹt lại trong một mảnh nhỏ của thị trường máy tính vì Windows đã đủ tốt cho hầu hết người sử dụng, Bing cũng mắc phải chướng ngại tương tự với thị trường tìm kiếm. Nhưng vấn đề là Apple vẫn có thể kiếm được lợi nhuận từ việc bán sản phẩm máy tính cá nhân của họ, nhưng Bing thì chỉ tồn tại thoi thóp dựa vào quy mô của Microsoft.
Tìm kiếm không phải là một lĩnh vực mà John Sculley, một nhân viên tiếp thị và quảng cáo của Pepsi mà Steve Jobs đã tuyển dụng để điều hành Apple, mô tả như một “hiệu ứng cà vạt”. Sculley có rất nhiều kinh nghiệm làm việc với một thị trường có hai sản phẩm chính, và giữa chúng không có nhiều khác biệt cho lắm. Nhưng bạn sẽ bị nhìn vào khi chọn một trong hai, Coca - Cola hoặc Pepsi: lúc đó, bạn sẽ phải đưa ra lựa chọn, chứng tỏ nó, và lựa chọn này rất dễ nhận ra. Sculley ví việc làm vậy giống như chọn cà vạt vậy. Cà vạt sành điệu? Bạn chính là một người sành điệu. Cà vạt đắt tiền? Giá trị con người bạn sẽ được nâng lên. Cà vạt rẻ tiền và phổ thông? Giá trị con người bạn sẽ bị hạ thấp, và bạn sẽ bị coi là một người vô vị, nhàm chán.
Lĩnh vực tìm kiếm thì không như vậy. Bạn sẽ không bị đánh giá là có sành điệu hay không dựa trên lựa chọn phần mềm tìm kiếm mà bạn chọn, hoặc không chọn; Cũng chẳng có một tiêu chuẩn đại chúng nào bắt bạn phải đeo tai nghe iPod màu trắng trong khi rút điện thoại từ trong túi ra cả. Tìm kiếm là một lĩnh vực thực dụng. AltaVista không thất bại trước Google bởi vì trang web của họ trông đẹp hơn (mặc dù các nhà thiết kế nhận xét là nó đẹp hơn thật), mà bởi vì Google cung cấp dịch vụ tìm kiếm tốt hơn, và kiếm được nhiều tiền hơn từ dịch vụ đó. Kể cả khi đối mặt với những đối thủ lớn như Microsoft, Google cũng biết được rằng mình chỉ có thể tồn tại nhờ cung cấp kết quả cũng như trải nghiệm tìm kiếm chất lượng hơn, dẫn đến - nhưng không bị chi phối bởi - lượng nhấp chuột cao hơn cho các công ty mua dịch vụ quảng cáo của họ.
Và thực ra thì cũng chẳng mấy người biết được bạn bè mình sử dụng công cụ tìm kiếm nào. Tuy nhiên họ có thể đoán. Ở Bắc Mỹ và châu Âu, chắc hẳn đó sẽ là Google, Ở Nga thì là Yandex, và ở Trung Quốc thì chắc chắn là Baidu. Cả Google và Microsfot đều tuyên bố rằng chỉ một chút nữa thôi là cuộc cạnh tranh giữa họ sẽ chấm dứt, nhưng trong suốt 5 năm qua dường như chẳng bên nào giành được thêm thị phần trên thị trường tìm kiếm cả, ngoại trừ lần Microsoft thâu tóm công cụ tìm kiếm của Yahoo. Thương hiệu có thể có phần nào ảnh hưởng trong lĩnh vực tìm kiếm, nhưng cuối cùng thì chính thói quen mới là điều làm nên khác biệt lớn nhất.
Quá trình thâu tóm Yahoo của Microsoft
Với Microsoft, cuộc cạnh tranh này chẳng mang lại gì ngoài đau đớn. Vào đầu năm 2008, họ đã đưa ra một mức giá táo bạo là 45 tỷ đô la Mỹ cho Yahoo, lúc bấy giờ là trang web lớn thứ hai (chỉ đứng sau Google) trên Internet, cao hơn mức giá cổ phiếu quy định tới 62%. Lý do đằng sau thỏa thuận này cũng khá đơn giản: bằng cách tăng thêm sức mạnh cho công cụ tìm kiếm của mình, Microsoft có thể mở rộng quy mô của Bing. Và Yahoo là một lựa chọn hoàn hảo, họ là trang quảng cáo trực tuyến lớn nhất, với rất nhiều nội dung về tin tức và sở hữu dịch vụ thư điện tử riêng; tất cả đều có thể là chất dinh dưỡng hoàn hảo để nuôi dưỡng dịch vụ quảng cáo của Bing.
Tuy nhiên, Yahoo đã từ chối thỏa thuận này vì họ đã đưa ra một loạt các dự báo nội bộ cho thấy công ty sẽ phát triển lớn mạnh và có giá trị cao hơn nhiều con số 45 tỷ đô. Những dự báo này là hoàn toàn sai lầm. Chúng đều dựa trên giả thuyết rằng mức độ tăng trưởng của thị trường quảng cáo trong tương lai sẽ giống như - hoặc cao hơn - 6 năm trở lại đây. Ban lãnh đạo của Yahoo, dẫn đầu bởi Jerry Yang, đã một lần nữa đưa ra lựa chọn sai lầm. Lần này, họ đã không nhận ra được rằng mình chỉ là tàn dư của một hiệu ứng bong bóng tài chính khổng lồ, và đã hết lần này tới lần khác từ chối lời đề nghị của Ballmer. Vào mùa hè năm đó, khi cuộc khủng hoảng tín dụng ập đến, rất nhiều khách hàng lớn của Yahoo đã phải cắt giảm ngân sách quảng cáo, và doanh thu của Yahoo đột ngột giảm mạnh. Cuộc trả giá thất bại hoàn toàn, Yang bị buộc phải từ chức, và vào tháng 1 năm 2009, Carol Bartz, một nhân vật kỳ cựu của thung lũng Silicon với lối nói chuyện khá cứng rắn, được mời giữ chức vụ cầm lái con tàu Yahoo. Cô đã chấp nhận một lời đề nghị đơn giản hơn từ phía Microsoft: họ sẽ tiếp quản công cụ tìm kiếm của Yahoo, và giúp cung cấp dịch vụ quảng cáo. Nhưng kết quả đó cũng trở nên tồi tệ: Facebook đã hút trọn doanh thu quảng cáo trong khi Bartz cắt giảm chi phí thành phẩm, nên doanh thu của Yahoo giảm xuống trong khi lợi nhuận của họ lại tăng lên, và thỏa thuận với Bing chẳng đem lại lợi nhuận gì cho cả hai bên. Hội đồng quản trị của Yahoo đã đuổi việc Bartz vào tháng 9 năm 2011 - và gây chấn động thung lũng Silicon bằng việc tuyển dụng Mayer vào tháng 7 năm 2012.
Bản sắc của Google
Trong nội bộ của Microsoft, nhận thức rằng họ sẽ không thể thắng trong trận chiến tìm kiếm trực tuyến đang dần lan rộng. Vào tháng 2 năm 2009, một nhóm nhân viên đã được chọn để tham gia một buổi hỏi đáp “không giới hạn” với Steve Sinofsky, trưởng bộ phận phát triển Windows vào lúc đó (ông được chuyển sang từ bộ phận Office). Ông đã nhận được nhiều câu hỏi về mối đe dọa tới hệ sản phẩm Office của Microsoft đến từ các ứng dụng dành cho văn phòng của Google.
“Những đứa trẻ sành điệu có thể sẽ chọn sử dụng các ứng dụng của Google, nhưng chúng ta hầu như đã chiếm trọn thị trường về các ứng dụng dành cho văn phòng”. Sinofsky trả lời. “Giờ, hãy tự hỏi bản thân mình xem: các bạn muốn trở nên lớn mạnh hay là sành điệu?”
Một người khác giơ tay phát biểu và hỏi: “Thế đến bao giờ thì chúng ta mới thôi tỏ ra sành điệu với thị trường tìm kiếm vậy?” Đáp lại câu hỏi này là một sự im lặng đến lạnh gáy.
Trong lúc đó, Google đang rất nỗ lực để tạo nên một bản sắc riêng của mình. Nên sử dụng phông chữ nào trong các văn bản chính thức, phải giới thiệu về công ty với người sử dụng như thế nào, và sử dụng từ ngữ thế nào cho phù hợp (trung lập khi cần thiết, hài hước khi có cơ hội); tất cả những điều đó đều cần có thời gian để xây dựng. Vào tháng 3 năm 2009, Mayer đã giải thích với tờ New York Times về những vấn đề của một tổ chức “siêu phẳng”: “Bạn sẽ phải đưa ra một lời khuyên rất nhiều lần. Những quy tắc (như luôn sử dụng danh xưng Google thay vì “chúng tôi”; không dùng phông chữ nghiêng vì nó rất khó đọc trên màn hình máy tính; tránh sử dụng những từ nhân xưng “tôi”, “chúng tôi”, “bạn/các bạn”; đơn giản hóa thiết kế bằng cách cắt giảm một màu sắc, một hình ảnh hay một phông chữ ) đều đến từ - dĩ nhiên - những “thử nghiệm nội bộ” để đánh giá mức độ hài lòng của người sử dụng”.
Và theo quan sát và kết luận của phóng viên - nhà văn Nick Carr, Google phát triển khi mạng Internet phát triển:
“Vẻ ngoài đa dạng và biến đổi liên tục của Google không hề phản ánh được hoạt động kinh doanh cốt lõi của doanh nghiệp này. Hoạt động kinh doanh cốt lõi của họ đã được tạo nên bằng cách thu thập và cóp nhặt từ vô số các nguồn bổ sung khác nhau. Các thành phần bổ sung, nói một cách đơn giản, là bất kỳ các sản phẩm hoặc dịch vụ nào có thể kết hợp được với nhau. Hãy thử lấy một vài ví dụ: bánh mì xúc xích và mù tạt, hoặc nhà cửa và khoản vay thế chấp chẳng hạn. Với Google, mọi thứ xảy ra trên mạng Internet đều có thể trở thành một thành phần bổ sung cho hoạt động kinh doanh chính của họ. Các cá nhân và doanh nghiệp càng hoạt động trực tuyến nhiều thì họ sẽ càng nhìn thấy nhiều quảng cáo hơn, và cũng đồng nghĩa với việc Google sẽ kiếm được càng nhiều tiền. Thêm vào đó, khi các hoạt động trên internet ngày một nhiều hơn, Google cũng sẽ thu thập được thêm dữ liệu về nhu cầu cũng hành vi của người tiêu dùng, và từ đó, họ có thể điều chỉnh các quảng cáo của mình chính xác hơn nữa, tăng cường ưu thế cạnh tranh của mình, và đạt được doanh thu cao hơn. Và với ngày càng nhiều sản phẩm và dịch vụ được phân phối trực tuyến thông qua mạng lưới máy tính - giải trí, tin tức, phần mềm, giao dịch tài chính - phạm vi bổ sung của Google đang mở rộng đến nhiều ngành công nghiệp hơn bao giờ hết”.
Tuy nhiên, bất chấp sự mở rộng mãnh liệt đó, bản sắc nội bộ của Google vẫn luôn nhất quán: là một nơi mà kỹ thuật và chủ nghĩa kinh nghiệm là những nguyên tắc tối thượng. Đôi khi, chủ nghĩa kinh nghiệm cũng dẫn đến một cái nhìn hơi quá thực dụng: nếu bạn không thể hoàn thành một nhiệm vụ, tốt thôi, vậy nghĩa là bạn không đủ khả năng, chấm hết. Tuy vậy nhưng Google vẫn luôn sẵn sàng đầu tư những nguồn tài nguyên khổng lồ cho những vấn đề mà họ nghĩ rằng có thể làm nên được sự khác biệt. Tương tự, họ cũng hiểu được giá trị của việc giữ các đội ngũ của mình nhỏ và chuyên tâm. Dự án Bigtable - ra mắt năm 2005, thay thế hệ thống chỉ mục và lưu trữ của họ (trong khi Microsoft vẫn đang hết lời tán dương hệ thống tìm kiếm trên nền tự động MSN Search của mình) - được khởi công vào năm 2003, và hoàn thành vào năm 2004; trong bài luận giới thiệu về nó, tác giả đã phát biểu một cách nhẹ nhàng rằng việc làm nên hệ thống này đã tốn của họ “7 năm tính theo đầu người”. Với một hệ thống đã tái kiến thiết lại cách thức hoạt động của công cụ tìm kiếm lớn nhất thế giới từ đơn vị cơ bản nhất, thì đây là một con số nhỏ đến đáng kinh ngạc - nhưng con số đó cũng chỉ ra được đội ngũ này nhỏ đến mức nào. Bài luận này được viết bởi 9 tác giả.
Với triết lý luôn tập trung vào kỹ sư đồng nghĩa với việc Google có thể nhìn xa hơn, và bởi vì họ còn rất trẻ, tiến bộ nhanh hơn so với rất nhiều đối thủ cạnh tranh khác. Họ đã nhìn ra tiềm năng của video trực tuyến trước tất cả mọi người, và mua lại YouTube với mội cái giá cao đến không tưởng ở thời điểm đó, 1.6 tỷ đô, vào tháng 10 năm 2006 vì họ tiên đoán rằng trong tương lai, video sẽ trở nên thịnh hành, và những nội dung được người sử dụng lưu trữ - những đoạn video tự quay và (bỏ qua vấn đề bản quyền như Google vẫn thường làm) các bộ phim có bản quyền - là thứ đã làm nên sức mạnh của công cụ tìm kiếm nguyên bản của họ, và rằng họ nên nắm vững nó trong tay thay vì đợi đến lúc có một ai đó khác (Microsoft?) nắm quyền kiểm soát và đặt một bức tường hạn chế truy cập xung quanh nó. Đối với Google, mạng internet giống như một hệ sinh thái, một dạng phần mềm nâng cao hoàn hảo. Trong nửa thập niên đầu tiên, phần cứng đối với nó không mấy quan trọng vì mạng internet vẫn chưa thoát được khỏi sự trói buộc với máy tính cá nhân, máy tính xách tay và kết nối mạng cố định: nếu bạn muốn kết nối vào mạng Internet, bạn nhất định sẽ phải ngồi trước màn hình máy tính.
Đến cuối năm 2007, ưu thế áp đảo của Google trong thị trường internet đã trở thành một nỗi ám ảnh trong nội bộ Microsoft. Mặc dù hợp đồng quảng cáo với Facebook đã cho họ vị trí trong một thị trường kín mà Google luôn khao khát được chinh phục, nhưng điều đó vẫn là chưa đủ. Đối thủ này của họ vẫn đang vượt xa họ trong mọi lĩnh vực quan trọng khác - thị phần tìm kiếm, thị phần quảng cáo, tỉ lệ tăng trưởng, tìm kiếm video trực tuyến, thị phần dịch vụ đám mây (trong thị trường này thì đối thủ cạnh tranh lớn nhất của Google là Amazon, người sáng lập của công ty này - Jeff Bezos - từng là một trong những người đầu tư đầu tiên vào Google), và dĩ nhiên là cả độ nổi tiếng với người sử dụng mỗi lần nhắc đến dịch vụ tìm kiếm trực tuyến nữa. Microsoft đã từng thử nghiệm đưa ra các khuyến mãi - như “Cashback”, một dịch vụ giảm giá hoàn tiền lên đến 2,500 đô la mỗi năm cho khách hàng mua sắm trực tuyến qua công cụ Windows Live (sau này là Bing). Tuy nhiên, hệ thống theo dõi của công cụ này có lỗi, như Samir Meghani, của trang web so sánh giá cả Bountii.com, đã chỉ ra bạn có thể dễ dàng đánh lừa hệ thống và nhận được tiền hoàn lại ngay cả khi không mua hàng; và tệ hơn nữa là hàng hóa mua trực tuyến qua Cashback còn đắt hơn qua bất cứ trang web nào khác, ngay cả sau khi đã giảm giá. “Thế thì hoàn tiền cũng bằng không à?” Meghani tự hỏi. Microsoft cho ngừng hoạt động chương trình này vào tháng 6 năm 2010: “Chúng tôi đã không nhận được sự tiếp nhận rộng rãi như mong muốn”, Mehdi thừa nhận trên trang blog cộng đồng của Bing.
Cái bóng của vụ kiện chống độc quyền
Shivaun Raff có vẻ ngoài không giống một người sẽ lật đổ một công ty trị giá hàng tỷ đô chút nào, và cô cũng chẳng có tham vọng nào theo hướng đó. Cô là một người đeo kính, nghiêm túc và nhanh nhẹn. Cô cùng chồng mình đã tạo ra một trang web tên là Foundem, chuyên tìm kiếm, so sánh giá cả và đưa ra cho người sử dụng lựa chọn tốt nhất. Nhưng khi cô nhận ra rằng Google đang hạ thấp đánh giá trang web của mình, cô đã thu thập toàn bộ những dữ liệu cần thiết và kiến nghị lên ủy ban Châu Âu (EC). Nội dung cốt lõi bản báo cáo của Raff là vì trang web của họ liên tục bị Google hạ thấp đánh giá, trong khi các sản phẩm của họ - Map (bản đồ), News (tin tức) - luôn được đặt ở hàng đầu trong trang đầu tiên của mục mà họ gọi là “Tìm Kiếm Phổ Biến”.
Việc Google sở hữu vị thế độc quyền trên thị trường tìm kiếm trực tuyến ở châu Âu là không cần phải bàn cãi: họ chiếm đến 95% lưu lượng tìm kiếm từ máy tính. Lý luận của Raff là Google cố tình hạ thấp đánh giá trang web của họ - một trang công cụ “tìm kiếm theo chiều dọc” (khi nhập lệnh tìm kiếm “iPod”, Google sẽ đưa ra kết quả là giá mua iPod ở những trang web khác). Trong khi đặt những kết quả về “mua sắm” của mình vào một khung đặc biệt ở trang đầu tiên của danh sách kết quả tìm kiếm, thì kết quả của Foundem thì bị rơi xuống khoảng trang thứ 7 hoặc thứ 8 trong danh sách kết quả tìm kiếm - một khoảng cách vô cùng xa xôi. Thử hỏi khi người sử dụng thực sự muốn mua sắm thì họ sẽ truy cập vào đâu chứ? Tất nhiên là đường dẫn của Google.
Tuy nhiên, câu hỏi mấu chốt được đặt ra ở đây là liệu “tìm kiếm theo chiều dọc” có giống với “tìm kiếm tự nhiên”. Liệu một trang web so sánh giá cả có giống với một trang web lập chỉ mục của mạng internet? Hay tìm kiếm theo chiều dọc chỉ là một khía cạnh của một thách thức rộng lớn hơn là lập chỉ mục toàn bộ mạng Internet và đọc ý định của người sử dụng chỉ qua 1-2 từ được gõ vào thanh tìm kiếm?
Google đã lập luận phản bác lại ý kiến thứ hai, rằng những kết quả đó là một phần của các “kết quả tìm kiếm phổ biến”. Tuy nhiên, họ đã dành riêng cho các kết quả tìm kiếm theo chiều dọc của mình ra một khung riêng có viền mỏng và được gắn nhãn “được tài trợ” - ngụ ý rằng những kết quả này, theo một cách nào đó, khác với các kết quả tìm kiếm “tự nhiên”, chứ không phải là một phần của chúng. Điều này lại làm dấy lên một câu hỏi khác: Nếu như tìm kiếm theo chiều dọc khác với tìm kiếm tự nhiên đến mức cần phải tách ra như thế, thì nó có được tính là một sản phẩm khác hoàn toàn không?? Nếu đúng là như vậy thì tại sao các sản phẩm “tìm kiếm theo chiều dọc” mới của Google luôn được xếp hạng cao nhất, trên tất cả các kết quả tìm kiếm theo chiều dọc khác (ví dụ như của Foundem)? Có bằng chứng nào chứng minh rằng những kết quả đó thực sự tốt hơn không? Có vẻ như Google đã lợi dụng vị thế độc quyền của mình trong lĩnh vực tìm kiếm tự nhiên để lấn sân sang một thị trường khác - thủ đoạn kinh điển của một công ty độc quyền, và cũng chính là cách hành xử đã mang lại hậu quả đáng sợ cho Microsoft.
Ủy ban Châu Âu bắt đầu thu thấp dữ liệu để bắt đầu cuộc điều tra chống độc quyền vào đầu năm 2010, và gửi 3 bảng câu hỏi điều tra dài và vô cùng chi tiết tới các công ty có liên quan đến lĩnh vực quảng cáo và tìm kiếm. Vào tháng 3 năm 2011, Microsoft quyết định chính thức tham gia vào vụ việc này - mặc dù có tin đồn trong Google rằng họ đã đang giúp đỡ gia đình Raff hàng tháng trời rồi. (Shivaun Raff đã lên tiếng bác bỏ tin đồn này). Vào tháng 7 năm 2011, Ủy ban Thương mại Liên bang Hoa Kỳ (FTC) cũng đã bắt đầu một cuộc điều tra khác về vấn đề tương tự. Các nguồn tin trong nội bộ trong FTC đã tiết lộ rằng họ nghĩ có đủ cơ sở để theo đuổi vụ điều tra chống độc quyền với Google - như cách mà Bộ Tư Pháp đã làm với Microsoft - và đã đặt vấn đề với 5 ủy viên của bộ mình. Nhưng cả 5 ủy viên đều nhất trí bác bỏ cáo buộc này. “Việc giới thiệu mục “Kết quả tìm kiếm phổ biến” (và) thay đổi thuật toán tìm kiếm của Google - mặc dù có thể sẽ gây ảnh hưởng bất lợi tới các cá thể cạnh tranh - có thể được đánh giá một cách hợp lý là các phát kiến để cải tiến sản phẩm của Google”, họ đã viết. Họ không hề có ý định kết tội hành vi này. Luật sư đại diện của Microsoft - ông Dave Heiner - đã gọi quyết định này là “yếu đuối và - thẳng thắn mà nói thì - khá bất thường”. Google đã tuyên bố thắng lợi của mình một cách bình tĩnh: “Quyết định đã rõ ràng: Các dịch vụ của Google là có lợi cho người sử dụng, đồng thời cũng có lợi cho việc cạnh tranh”, luật sư trưởng của Google đã viết.
Trong khi đó thì cuộc điều tra của Liên Minh Châu Âu vẫn tiếp diễn. Hy vọng duy nhất là Foundem có thể hiểu rõ mong muốn của mình - là thuật toán được chỉnh sửa một cách thủ công của Google (Raff có bằng chứng về việc này, và Google cũng đã thừa nhận điều này trước công chúng rất nhiều lần) sẽ ngừng việc đối xử phân biệt với các trang web có vẻ đã được tối ưu hóa một cách hoàn hảo, để có thể xuất hiện ở những vị trí cao hơn trong kết quả tìm kiếm của Google. Vào tháng 10 năm 2013, Ủy viên chống độc quyền của Liên minh châu Âu đã thông báo rằng Google đã đưa ra một cam kết mới đầy hứa hẹn sẽ kết thúc vụ tranh chấp này: các đối thủ cạnh tranh của Google trong các lĩnh vực như mua sắm sẽ được phép đấu giá để xuất hiện trên trang kết quả tìm kiếm. Foundem, và những người khiếu nại khác, đều ngóng chờ sự công bố của bản cam kết mới này.
Họ đã từ chối một lời đề nghị trước đó váo tháng 4 năm 2014 (trong đó nhấn mạnh rằng đó là những sản phẩm của Google, vì vậy chúng đều có đặc quyền của thương hiệu này. Nói vậy chỉ khiến mọi việc tồi tệ hơn, họ phản đối).
Vào tháng 11 năm 2013, nội dung của bản đề xuất mới đã được tiết lộ: Google đề xuất là các trang web so sánh giá cả khác có thể đấu giá để được xuất hiện phía dưới của kết quá “tìm kiếm chiều dọc” đã được tách riêng của chính họ - nghĩa là những trang web bán hàng mà những công ty cung cấp sản phẩm đó đã trả giá để được xuất hiện rồi (việc này đã phá vỡ lời hứa trước đây của Google là không để cho việc trả phí ảnh hưởng tới vị trí xuất hiện của một đường dẫn trang web trong danh sách kết quả).
Vấn đề của đề xuất này là nó không giải quyết được vấn đề rằng những trang web tìm kiếm theo chiều dọc sẽ xuất hiện ở đâu trong danh sách kết quả kìm kiếm “tự nhiên” (chúng vẫn sẽ bị ngăn chặn); và nó cho phép Google trở thành người gác cổng của tất cả các trang web đó, và thu một khoản phí cho lưu lượng truy cập của họ (vì họ sẽ phải trả phí cho mỗi khách hàng truy cập thông qua “khung kết quả” kia, cũng giống như nếu họ mua từ khóa ở AdWords vậy). Đề xuất này cũng không giải quyết được những kiến nghị về tìm kiếm theo chiều dọc - dòng sản phẩm mà Google vẫn chưa đưa ra chứng minh rằng sản phẩm của họ là ưu việt nhất được (Vậy thì vì sao chúng vẫn được đưa lên vị trí hàng đầu?) - và tìm kiếm tự nhiên, dịch vụ mà lẽ ra sẽ cung cấp lưu lượng truy cập miễn phí cho các trang web đối thủ này.
Trong khi đó, sự náo loạn từ vụ điều tra chống độc quyền cũng vẫn không thể ngăn cản Google tiếp tục tung ra các tính năng bổ sung cho dịch vụ tìm kiếm của mình: Instant, một chức năng giúp tạo ra một danh sách các dự đoán về tìm kiếm của bạn và thay đổi theo từng chữ cái mà bạn gõ; và Plus One, tính năng được mô tả như một “bản đại cương của tìm kiếm cộng đồng”. Tuy nhiên, vào tháng 3 năm 2010, đúng vào ngày ra mắt của Plus One, Google cũng đã có một sự nhượng bộ kín đáo với FTC về sản phẩm “cộng đồng” Buzz của họ (họ đang cố gắng tạo một mạng xã hội đặc biệt thông qua địa chỉ thư điện tử của người sử dụng) rằng họ sẽ chấp nhận một cuộc đánh giá độc lập về vấn đề kiểm soát bảo mật của Gmail và Street View mỗi 2 năm một lần trong vòng 20 năm tới. Hai mươi năm. Google cũng có thể phổng mũi tự hào vì FTC nghĩ rằng họ có thể tồn tại lâu đến vậy. Nhưng họ cũng không ngờ rằng FTC lại vô cùng thích điều này. Những lời chỉ trích - về việc sử dụng “chiến thuật lừa đảo vi phạm lời cam kết bảo mật với khách hàng - mang ý nghĩa rất xúc phạm. Alma Whitten, giám đốc về bảo mật sản phẩm và kỹ thuật của họ đã viết trên blog chính thức của công ty rằng sản phẩm này đã “không đạt được tiêu chuẩn thông thường của chúng tôi về tính minh bạch và kiểm soát người dùng”, và rằng nó đã làm thất vọng người dùng của chúng tôi, và cả Google nữa.
Dù vậy, Google vẫn muốn có nhiều thông tin hơn nữa. Thất bại trong việc thuyết phục Facebook hợp tác, vào tháng 6 năm 2011, họ đã cho ra mắt “Google+”, trong mắt người khác là một sản phẩm để cạnh tranh với Facebook, nhưng thực ra với nội bộ công ty, đó là một loại chất kết dính để tổng hợp thông tin của người sử dụng. Ngay sau đó, vào tháng 1 năm 2012, họ đã thông báo sẽ hợp nhất tất cả dữ liệu của người sử dụng trên tất cả các sản phẩm của họ vào một tài khoản duy nhất. Không có lựa chọn từ chối. Nếu bạn đăng nhập Gmail bằng một địa chỉ thư điện tử, có nghĩa là bạn cũng sẽ đăng nhập vào Youtube với tài khoản đó, và thông tin về việc bạn xem những gì ở cả 2 sản phẩm đó sẽ được chia sẻ trong nội bộ Google, và họ sẽ biết được nên đặt trước mắt bạn loại quảng cáo nào - đồng thời cũng thu thập dữ liệu về hành vi cũng như sở thích của bạn.
Cùng lúc đó, Google đã điều chỉnh công cụ tìm kiếm của mình tại Mỹ để các bài đăng hoặc tài khoản của Google+ được xếp hạng cao hơn trên bảng kết quả tìm kiếm so với của các mạng xã hội lớn khác, kể cả Twitter. Việc này đã chọc giận các đối thủ trong đó có Twitter và Facebook, nhưng Google đã phớt lờ điều đó, vì họ có đủ sức mạnh để làm như vậy.
Microsoft vẫn đang thu được lợi nhuận khổng lồ. Nhưng khoản lợi nhuận đó chỉ đến từ việc kinh doanh độc quyền các sản phẩm Windows và Office; chúng tạo ra đến hơn 100% số lợi nhuận hiện tại của Microsoft, vì họ vẫn đang chịu thua lỗ nặng nề ở mảng dịch vụ trực tuyến. Vào năm 2009, Ballmer đã thừa nhận sai lầm của mình trong trường hợp của Overture và LinkExchange. “Tôi nghĩ sai lầm lớn nhất mà tôi mắc phải là đã thiếu kiên nhẫn. Lúc đó chúng ta chưa có gì trong tay cả, chúng ta đáng lẽ ra đã phải kiên nhẫn hơn”, ông nói. “Nếu chúng ta kiên trì với những ý tưởng mà Microsoft đưa ra hồi năm 1999, có lẽ giờ đây chúng ta đã đặt chân vào được thị trường tìm kiếm tính phí”.
Đối với Google, Microsoft vẫn luôn được coi như một mối đe dọa, như từ những ngày đầu tiên, thậm chí giờ đây kẻ thù này còn đáng ngại hơn nữa. Thứ vũ khí mà đối thủ đó sử dụng giờ không còn chỉ là quy mô của họ nữa. “Ngày nay, có một điểm khác của Microsoft là họ rất giỏi sử dụng luật lệ”, một nhân viên của Google với chức vụ có liên quan nhiều đến việc tiếp xúc với các đối thủ cạnh tranh đã kể với tôi. “Thêm vào đó là những chiêu trò bán hàng kiểu FUD nữa” (viết tắt của sợ hãi, không chắc chắn và nghi ngờ, được nhồi vào trong tâm trí của khách hàng khiến họ chọn trung thành với nhà cung cấp sản phẩm hiện tại của mình).
Điều khiến các nhân viên làm việc tại Google cảm thấy khó chịu nhất là giờ đây, Microsoft đã bắt đầu “chơi bẩn”: thay vì tìm cách sáng tạo ra một thuật toán tối ưu, viết một phần mềm lập chỉ mục web tốt hơn, điều chỉnh thủ công hệ thống điều hành và trải rộng hệ thống phần cứng của mình để chiến thắng trận chiến giành sự quan tâm của người sử dụng cũng như các công ty quảng cáo thì họ lại bắt đầu kêu gọi sự giúp đỡ từ chính quyền. “Thành thật mà nói thì trong bất cứ không gian doanh nghiệp nào, cách tiếp cận của Ballmer cũng là chính xác, cũng giống như văn hóa bán hàng - đặc biệt là trong các doanh nghiệp lớn - rất mang đậm tính cá nhân, phụ thuộc rất nhiều vào các mối quan hệ mà bạn có”, nhân viên Google đó thừa nhận. Nhưng, anh ta nói tiếp, Google không hoạt động theo cách đó, vì họ chưa từng bao giờ sống trong môi trường kinh doanh tương tác trực tiếp mặt - đối - mặt. “Mô hình quảng cáo của Google phần lớn là để cho các công ty quảng cáo “tự phục vụ”, nhưng chúng tôi vẫn có những đội để làm việc cùng các khách hàng quảng cáo lớn hơn”. Google không chỉ được sinh ra trong thế giới mạng; tham vọng của họ là phát triển quy mô song hành với thế giới mạng. Nhưng những mối quan hệ giữa người với người thì không thể mở rộng quy mô; một công ty sẽ không thể phát triển lớn được nếu việc quản lý mạng - hay ứng phó với tất cả các khách hàng quảng cáo - bằng cách thủ công. Chiến thuật của Ballmer dường như đã quá lỗi thời với Google. Nhưng đôi khi, chiến thuật này cũng khá hiệu quả.
So sánh nó với góc nhìn của Google về một đối thủ quan trọng khác:
Khi bạn so sánh Apple với Microsoft, Apple rất hiếm khi tham gia vào một trận chiến pháp lý với đối thủ của mình. Thôi được, đôi lúc thì họ có, nhưng rất hiếm khi. Và tôi nghĩ, cách nhìn nhận vấn đề của họ là “Ừ thì chúng ta có thể sẽ gặp vải một vài trở ngại, nhưng vậy thì hãy thử tạo ra một sản phẩm mới tốt hơn nữa đi”. Còn về phần Microsoft, đối với tôi, đó là một công ty đang bỏ ra một lượng lớn tài nguyên để cố gắng bảo về những gì mình đã có. Đối với họ, tạo ra một sản phẩm tốt mới khó hơn nhiều việc cạnh tranh sống chết với Google hay Apple ở Washington DC, hoặc Brussel, hoặc ở trên tòa, hoặc tranh giành cật lực để có một hợp đồng thỏa thuận.
Vẫn là kẻ yếu thế
Vào tháng 7 năm 2011, Microsoft đã thông báo kết quả hoạt động quý 2 cùng năm. Bộ phận phát triển dịch vụ trực tuyến, nơi phụ trách Bing, vẫn có kết quả hoạt động tồi tệ như mọi khi, thua lỗ 728 triệu đô la trên doanh thu 662 triệu đô. Dịch vụ trực tuyến đã đặt vững vị trí của bộ phận hoạt động tệ nhất trong công ty của mình: họ đã không đem lại chút lợi nhuận nào kể từ quý 3 năm 2005, khi họ quyết định ngừng sử dụng dịch vụ do Overture cung cấp và chuyển sang hệ thống tìm kiếm và quảng cáo tự sản xuất theo ý kiến của Gates và Ballmer. Trong suốt 5 năm hoạt động kể từ đó, doanh thu hàng quý của họ hầu như không có chút tăng trưởng nào, giữ nguyên quanh mức trung bình vào khoảng 620 triệu đô, trong khi doanh thu hàng quý của Google đã tăng trưởng gấp 4 lần từ 1.9 tỷ đô la vào quý thứ 4 của năm 2005 lên đến 8.6 tỷ đô la vào đầu năm 2011. Số tiền thua lỗ bình quân hàng quý của Bing nằm ở mức 360 triệu đô. Kể từ đầu năm 2006, bộ vận Dịch vụ Trực Tuyến của Microsoft đã gây thua lỗ 8.7 tỷ đô la. Cũng trong khoảng thời gian đó, Google đã thu được tổng lợi nhuận là 31.2 tỉ đô la - cũng là tổng số tiền mặt đã tăng lên trong tài khoản của họ.
Henry Blodget là một nhà phân tích tài chính làm việc cho Merrill Lynch trong thời kỳ bong bóng “chấm com” vào những năm 1990, nhưng giờ đã dành trọn tài năng của mình cho việc phân tích các bản cân đối tài chính và thị trường cho trang web bản tin tài chính và công nghệ của ông, Business Insider (tạm dịch: nội bộ doanh nghiệp – cái tên mỉa mai quá khứ “trong nội bộ doanh nghiệp” của ông).
Trong một phần của trang web nói về các ví dụ điển hình của các kết quả tồi tệ nhất trong quý đầu tiên của năm, Blodget đã nêu ý kiến rằng mảng dịch vụ tìm kiếm của Bing và Microsoft đơn giản là chẳng có cơ hội nào để có một tương lai kiếm ra lợi nhuận cả. “Kết quả hoạt động của Bing không tốt chút nào. Nó thật quá mức tồi tệ là khác.” Blodget đã viết. Sự thật là, theo ông đã viết, “Công cụ tìm kiếm Bing của Microsoft thực ra cũng đang giành được một số thị phần trong thị trường tìm kiếm ở Mỹ (xét trên toàn thế giới thì Bing hoàn toàn không có chỗ đứng). Nhưng để có được thu hoạch đó, họ đã phải bỏ ra một cái giá quá lớn. Cụ thể thì Microsoft đang giành thị phần cho Bing qua việc ký kết các hợp đồng phân phối đặc biệt đắt đỏ, những hợp đồng mà chắc sẽ chẳng bao giờ hòa vốn được với mức doanh thu mà nó đem lại”. Theo ông tính toán, công ty này đang phải trả cái giá gấp ba lần cho mỗi “lệnh tìm kiếm gia tăng” - có nghĩa là lưu lượng truy cập từ các trang web khác được chuyển hướng đến trang web của họ - vì trang web này kiếm doanh thu qua các lượt truy vấn. Và bạn sẽ không bao giờ có thể thu được lợi nhuận nếu bạn phải bỏ ra đến 3 đô la mới thu lại được 1 đô la.
Nguồn gốc của vấn đề này, theo ông chỉ ra, nằm ở chính thỏa thuận mà Ballmer đã hết lời ca ngợi: thỏa thuận tiếp quản hệ thống tìm kiếm của Yahoo. Microsoft đang phải trả cho Yahoo 90 cent trên mỗi 1 đô la mà họ thu được từ những truy vấn tìm kiếm được chuyển sang từ Yahoo.
Mehdi, người vẫn đang điều hành bộ phận Dịch Vụ Trực Tuyến của Microsoft trong suốt quãng thời gian đó, đã cam đoan với Blodget trong một cuộc phỏng vấn vào tháng 3 năm 2010 rằng tất cả những gì họ cần là thu được từ 40 đến 50% thị phần tìm kiếm trực tuyến của Hoa Kỳ, và rồi những mảnh ghép sẽ trở về đúng vị trí: Hiệu ứng kinh tế quy mô sẽ được kích hoạt (thế có nghĩa là) Bing và bộ phận Dịch Vụ Trực Tuyến của Microsoft sẽ lại mang về lợi nhuận. Ngoại trừ một việc, như Blodget đã chỉ ra, việc này sẽ không thể xảy ra nếu thị phần mà họ giành được không phải là thị phần tự nhiên. Nếu Microsoft phải trả 90 cent trên 1 đô la họ kiếm được trên mỗi lượt tìm kiếm thì họ sẽ chỉ thu về 1% của một đơn vị thị phần tự nhiên với mỗi 10% Yahoo nhận được. Nói một cách khác, kể cả khi tính chung hai con số đó với nhau, và họ chiếm được 35% thị phần của thị trường tìm kiếm trực tuyến Hoa Kỳ đi chăng nữa thì vẫn là chưa đủ, và có lẽ họ sẽ chẳng bao giờ đạt đến mức đủ được cả. Chỉ khi Microsoft hoàn toàn sở hữu Yahoo, để tất cả các lưu lượng truy cập mà Bing nhận được đều là “tự nhiên”, thì họ mới có thể đạt đến mốc hòa vốn. Và kể cả như vậy, nếu muốn thu được lợi nhuận, họ cũng sẽ phải tiếp tục tranh giành thị phần từ tay Google, vào lúc đó đang chiếm 65% thị phần của thị trường tìm kiếm trực tuyến ở Hoa Kỳ. Và đấy là còn chưa tính đến thị trường trên toàn thế giới. Đấy là đã giả thiết rằng Ballmer sẵn sàng bỏ ra thêm 44.6 tỷ đô để mua lại Yahoo (khoản tiền tương đương với khoản lỗ trong 5 năm rưỡi của bộ phận Dịch vụ Trực tuyến). Từ đó, bạn có thể hiểu sơ qua được cái nhìn dài hạn của ông ta.
Nhưng ông ta cũng chưa từng nói trong suốt cuộc trả giá mua lại Yahoo rằng thị phần tìm kiếm tự nhiên của công ty đó sẽ là chìa khóa mở ra tương lai cho Microsoft. Ông chỉ nói rằng Google đang sở hữu một vị thế quá mức ưu việt, và theo ông thì đó là một điều không tốt. Quả là đáng mỉa mai khi giám đốc điều hành của một công ty đang nắm trong tay vị thế độc quyền ở không chỉ một, mà là hai thị trường (Hệ điều hành máy tính và các ứng dụng dành cho văn phòng) lại đi phàn nàn về sự độc quyền của một công ty khác.
Vì vậy, sự thật phũ phàng là kể cả khi họ sở hữu nghiệp vụ tìm kiếm trực tuyến của Yahoo thì bộ phận Dịch Vụ Trực Tuyến của Microsoft cũng không thể tạo ra lợi nhuận được, Blodget lập luận.
Tổng thị phần của Bing và Yahoo hiện tại đang dần đạt tới con số 30% của thị trường Hoa Kỳ. Điều này có nghĩa là Bing cũng đã phát triển đến một quy mô nhất định. Nhưng dù vậy thì tình hình kinh tế của họ vẫn ngày càng tệ hại… quả thật khó mà tin nổi rằng nếu họ giành được thêm chỉ 10% thị phần nữa thôi thì tình hình kinh tế của họ sẽ có khả năng thay đổi nhiều đến mức với mỗi lượt truy vấn họ sẽ thu được lượng doanh thu gấp đôi hiện tại - con số mà họ phải đạt đến để đạt mức hòa vốn (ngay cả khi họ không tiêu thêm một xu nào nữa để thu được 10% thị phần đó, dù họ chắc chắn sẽ chi thêm). Và trên thực tế thì không còn hợp đồng phân phối nào đủ lớn để họ ký nữa rồi, vậy nên số tiền họ phải bỏ ra để đạt được 10% thị phần này sẽ cao hơn rất nhiều so với số tiền họ đã bỏ ra để đạt được 5% gần nhất mà họ vừa thu được. Và điều đó cũng có nghĩa là tăng gấp đôi doanh thu cho mỗi lượt truy vấn cũng còn lâu mới đủ để biến nó thành một doanh nghiệp “đủ khả năng tự hoạt động”.
Trên máy tính thì còn có thể. Nhưng còn trên điện thoại di động thì sao? Liệu Bing có tương lai trong thị trường đó không? Vào tháng 4 năm 2011, Nokia - công ty sản xuất điện thoại di động độc lập lớn nhất thế giới (cho dù, tại thời điểm đó, đã bị Apple vượt mặt về cả quy mô lẫn lợi nhuận trong thị trường điện thoại di động) - cuối cùng cũng quyết định ký một thỏa thuận với Microsoft, đồng ý rằng họ sẽ sử dụng hệ điều hành trên điện thoại di động Windows Phone của Microsoft cho sản phẩm điện thoại thông minh hàng đầu của họ, sẽ ra mắt vào năm 2012. Bing sẽ trở thành công cụ tìm kiếm mặc định của những người sử dụng sản phẩm điện thoại đó. Không thể nghi ngờ là việc này là cứu cánh cho họ, nhưng với một phi vụ kinh doanh dịch vụ tìm kiếm cho điện thoại di động trị giá hàng triệu bảng sao?
Không cần thiết: phần ghi chú in trong hợp đồng có đoạn “vì tính chất độc nhất của thỏa thuận giữa Nokia và Microsoft và những đóng góp từ phía Nokia, Nokia sẽ được thanh toán số tiền được tính bằng tỷ đô la”. Và kể cả khi việc hợp tác với Nokia có thể giúp họ chiếm được thêm một lượng thị phần đáng kể (một dự đoán mà tại thời điểm viết vẫn là chưa chắc chắn), Bing vẫn sẽ vướng phải một khoản chi phí thu lượng truy cập (TACs) nữa. BlackBerry cũng đã đồng ý cài đặt Bing làm công cụ tìm kiếm mặc định cho dòng sản phẩm điện thoại thông minh chạy trên nền hệ điều hành QNX sắp ra mắt vào năm 2012 của họ. Các điều khoản của thỏa thuận vẫn chưa được công bố, nhưng gần như chắc chắn là Microsoft đã phải bỏ ra một khoản tiền kha khá để chiếm được vị trí này. Tuy nhiên, cả 2 sản phẩm đó (của Nokia và BlackBerry) đều chẳng có mấy tiếng tăm trong làng điện thoại thông minh. Sản phẩm điện thoại Android của Google và iPhone của Apple (dòng sản phẩm này cũng cài đặt Google là công cụ tìm kiếm mặc định) đã chiếm hết 90% thị phần của thị trường điện thoại thông minh rồi.
Trong khi đó, tương lai của thị trường tìm kiếm trực tuyến vẫn đang là một bí ẩn. Vào khoảng đầu năm 2005, Gates đã dự đoán là tiêu điểm và phương pháp tìm kiếm sẽ sớm thay đổi: người sử dụng sẽ dần chuyển sang tìm kiếm ngay từ phần mềm Word hoặc Excel, và khái niệm “lên mạng” và gõ những từ hoặc cụm từ rời rạc vào các thanh tìm kiếm sẽ sớm chìm vào quên lãng. Quãng thời gian từ khi điều đó được viết ra - 8 năm - là chưa đủ dài để chứng minh được liệu ông có đúng hay không. Nhưng suy nghĩ của ông là: “Việc bạn phải nhập những từ rời rạc thậm chí còn không phải là một câu (vào thanh tìm kiếm) để rồi chẳng nhận được câu trả lời chính xác – tất cả những gì bạn nhận lại được chỉ là một đống đường dẫn mà bạn phải truy cập - đã quá cổ lỗ sĩ rồi”, ông tâm sự với tạp chí Fortune . Và sau đó, ông nói thêm: “chúng ta cần phải đưa việc tìm kiếm trực tuyến lên một tầm cao vượt xa khỏi những gì người ta nghĩ về nó hiện giờ và đưa nó vào đời sống một cách tự nhiên, dựa trên hành động mà họ muốn thực hiện”.
Mặc dù các dấu hiệu là như vậy, nhưng những mộng tưởng của Gates còn cách hiện thực khá xa. Và Google thì đã đang thí nghiệm Google Now - một ứng dụng dành cho điện thoại di động sẽ theo dõi các chuyển động, hành vi và vị trí của chủ sở hữu và đưa ra các đề xuất thích hợp. Ví dụ như nó sẽ ghi chép thói quen đón chuyến tàu vào lúc 8 giờ 10 phút sáng của bạn, và thông báo cho bạn nếu chuyến tàu đó đến trễ giờ, hoặc tự động tìm kiếm các khách sạn trong khu vực cho bạn khi bạn lần đầu đến một địa điểm xa lạ.
Trong lúc đó, Microsoft lại đang thực hiện một chiến thuật khác: đưa tìm kiếm vào làm một phần của các sản phẩm của họ, tỉ dụ như Windows, Xbox, Windows Phone, và Office (như đội ngũ này đã muốn từ lâu) và cung cấp một gói sản phẩm được liên kết chặt chẽ, chứ không phải là từng sản phẩm rời rạc lần lượt được ghép vào như trước nữa. Dự đoán của Gates có vẻ như sắp thành hiện thực.
Tuy nhiên, những khoản tổn thất khổng lồ đến từ Bing vẫn tiếp tục gia tăng. Vào tháng 8 năm 2013, khi Steve Ballmer tuyên bố rằng ông sẽ từ chức giám đốc điều hành của Microsoft trong vòng 12 tháng tới (ông đã ẩn ý là mình đưa ra quyết định này do phải chịu sức ép từ bên ngoài), một ý nghĩ lóe lên trong đầu đội ngũ nhân viên của Microsoft rằng vị lãnh đạo mới sẽ xem xét lại cái giá của Bing.
“Chuyện gì sẽ xảy ra nếu giám đốc điều hành tiếp theo quyết định dừng hoạt động của Bing?”, một nhân viên làm việc cho Microsoft nói với tôi bằng giọng trầm ngâm. “Tôi không nói là họ sẽ làm như vậy. Tôi chỉ đang tự hỏi nếu họ làm vậy thì mọi chuyện sẽ ra sao”.
Trớ trêu là, vì đây là một động thái có thể gây rắc rối lớn nhất tới Google, và tương lai có thể sẽ trở thành một dịch vụ tiện ích công cộng tại châu Âu và Hoa Kỳ, nên nó còn được chú trọng nghiên cứu hơn. Nhưng nỗi lo rằng Microsoft có thể sẽ đánh lén và hủy hoại kế hoạch của Google đã không còn nữa. Mặc dù họ cũng đã giải quyết được vấn đề này trước đây - với trình xử lý văn bản, bảng tính và dĩ nhiên cả những trình duyệt quyết định đó nữa - và cạnh tranh thành công để trở thành một cái tên đáng gờm trong lĩnh vực sản xuất máy trò chơi điện tử, Google luôn chuẩn bị sẵn sàng để đối đầu với đối thủ này trên sân nhà của mình: mạng Internet. Suy nghĩ về sự khác biệt thế hệ giữa bộ máy lãnh đạo của Google và Microsoft của Spolsky cũng đã được giải thích ở đây. Google đã chiến thắng trên mặt trận của công cụ tìm kiếm trực tuyến; và Microsoft đã bại trận vì phải chiến đấu trên một mặt trận xa lạ, và đã đưa ra nhiều quyết định sai lầm, đặc biệt là trong trường hợp khi họ phải quyết định liệu có nên mua lại Overture. Đối với họ, Google không chỉ là một phiền toái nho nhỏ, công ty này có sức mạnh để đe dọa đến sự sinh tồn của rất nhiều lĩnh vực kinh doanh mà Microsoft đang sở hữu, như Gates đã e ngại từ năm 2005. Bill Gates đã tốn hơn 15 năm để xây dựng và biến Microsoft trở thành doanh nghiệp lớn nhất thế giới tính theo giá trị vốn hóa thị trường. Và chỉ 10 năm sau, một lũ nhóc trong ga-ra ô tô đã bắt đầu đủ khả năng để phá hoại nền móng của ngôi nhà khổng lồ vẫn che phủ chúng bấy lâu nay.
Vào năm 2006, Berkowwitz, với tư cách một người vừa chuyển công tác từ công ty tìm kiếm đứng thứ 3 trên bảng xếp hạng (Ask Jeeves) sang làm việc cho công ty đứng hạng 4 (Microsoft), đã phát biểu như sau: “Chiến thắng không đến từ 90% đầu tiên (của những gì bạn làm). Điều thực sự quan trọng đối với con người là tình cảm gắn bó. Và tôi nghĩ đó chính là 10% cuối cùng, 10% có thể đem lại thắng lợi.”
Nhưng có vẻ như mọi dấu hiệu đều chỉ ra rằng Google có tất cả những điều trên.



Chương 4 
Âm nhạc kỹ thuật số: Trận chiến giữa Apple và Microsoft 
Vào thứ 6 ngày 1 tháng 12 năm 2000, tôi được dẫn vào một phòng khách sạn không mấy đặc sắc ở London để gặp Koji Hase, vào lúc đó là phó chủ tịch phụ trách các liên minh chiến lược của tập đoàn Toshiba của Nhật Bản. Ông có rất nhiều ý tưởng và máy móc mới lạ để đưa ra trước báo chí nhằm tăng vị thế của Toshiba trên mặt báo, và nếu có thể thì tìm cách lọt vào tầm ngắm hợp tác của một lãnh đạo công ty nào đó.
Hase đã có một bảng thành tích khá ấn tượng trong quá khứ: trước đây ông làm việc về mảng phát triển đĩa CD ROM và đĩa DVD, một vài năm sau đó, một lần, ông gặp mặt và có một bữa tối kiểu Nhật Bản (sushi) với John Sculley, vào lúc đó đang giữ chức giám đốc điều hành của Apple, và họ đã cùng nghĩ ra một ý tưởng về một loại máy với cái tên “trợ lý kỹ thuật số cá nhân” (PDA - Personal Digital Assistant) có thể mang được theo người để ghi chép những điều cần chú ý. (Biệt danh “PDA” đã gắn liền cùng thiết bị này suốt nhiều năm trời, kể cả khi sản phẩm Newton của Sculley không sử dụng nó trong tên chính thức). “Ông ấy đã nói rằng thiết bị này làm nhiệm vụ giống như một thư ký cá nhân vậy, dưới dạng kỹ thuật số”, Hase nói. “Chúng tôi đã suýt chút nữa đặt tên cho nó là thư ký kỹ thuật số cá nhân”.
Hase rút ra từ va li của mình một tấm thẻ nhỏ bằng móng tay cái và đưa cho tôi. “Bộ nhớ flash”, ông nói. Dĩ nhiên là tôi đã từng nghe về nó: nó vẫn có khả năng lưu trữ được dữ liệu kể cả khi ngừng cung cấp điện, và với nó, máy tính có thể đọc và viết dữ liệu nhanh hơn cả khi sử dụng ổ cứng thông thường (lưu trữ dữ liệu trên bề mặt các tấm đĩa tròn phủ vật liệu từ tính) vì nó chỉ bao gồm các bóng bán dẫn, chứ không có bộ phận chuyển động nào cả. “Hiện giờ thì chúng tôi mới chỉ sản xuất được những con chip có bộ nhớ lưu trữ tối đa là 64 Mb”, Hase nói. “Chúng được sử dụng chủ yếu trong máy ảnh kỹ thuật số và máy nghe nhạc MP3. Nhưng đến năm 2002, chúng tôi sẽ có thể sản xuất được số lượng lớn chip với bộ nhớ lên tới 1 gigabyte”. Dòng sản phẩm máy nghe nhạc MP3 Rio (mà tôi đã từng dùng thử) đã chứng minh được điều này: bộ nhớ flash của nó đã chứng minh được rằng họ đã thực hiện được điều đó. Nhưng có một vấn đề là giá của nó quá cao. Hase cũng đã dự đoán rằng bộ nhớ flash sẽ có thể giúp chúng ta tải và lưu trữ được các đoạn video và các clip có âm thanh từ mạng Internet, nhiều khả năng là thông qua đường dây điện thoại, hoặc thậm chí là liên kết vệ tinh.
Ông nghĩ rằng dạng ứng dụng lý tưởng cho kỹ thuật này là trong một chiếc đồng hồ đeo tay. “1 gigabyte nghe thì có vẻ là một con số to, nhưng thực ra thì cũng chẳng đủ để chứa quá nhiều dữ liệu đâu”, ông giải thích. “Bạn phải cần đến 5 gigabyte mới nén được một bộ phim vào đĩa DVD. Nhưng chúng tôi nghĩ rằng một gygabyte là đủ cho những clip tin tức. Chúng ta đâu cần quá nhiều chi tiết trong một bản tin, phải không nào”.
Vậy thì: một chiếc TV ở trong đồng hồ của tôi ư. Tôi đã cố để không nói lên quan điểm của mình, rằng tôi nghĩ ý tưởng này không được khả thi cho lắm, vì vào lúc đó đã sớm xuất hiện những chiếc TV di động cỡ bằng lòng bàn tay, và cũng đã có khá nhiều người sử dụng chúng. Đấy là chưa nhắc đến những tờ báo.
Hase chuyển sang phần kế tiếp của bài thuyết trình, và tiết lộ rằng Toshiba đang kết hợp cùng một số công ty khác để phát triển một loại ổ cứng siêu nhỏ rộng chừng 4.5 cm (1.8 inch), nhỏ hơn hẳn so với ổ cứng thông thường sử dụng trong máy tính xách tay với chiều rộng 8.9 cm (3.5 inch). “Chúng tôi đã bắt đầu bán phiên bản có dung lượng bộ nhớ 2 GB của ổ cứng này tại Mỹ”, Hase nói. “Chúng tôi nghĩ rằng đến tháng 2 năm sau, chúng tôi sẽ có thể tung ra thị trường phiên bản 5 GB, đủ dung lượng để chứa một bộ phim”.
Theo tính toán của ông, bằng cách thiết lập sản phẩm này để khách hàng chỉ có thể sử dụng để đọc dữ liệu trong đó, họ có thể dùng nó vào việc kinh doanh các bộ phim được nén sẵn để xem trên máy tính, mặc dù ông cũng đã nhận ra rằng cũng trong chính năm đó, sản phẩm đầu đĩa DVD có thể được sử dụng để đọc và ghi dữ liệu trên đĩa DVD sẽ được cho ra mắt trên thị trường - và rằng chúng sẽ chiếm lĩnh thị trường này trên toàn thế giới, và rất có thể sẽ đè bẹp ý tưởng về việc truy cập internet qua một chiếc đồng hồ đeo tay, hay là một ổ cứng tí hon dùng để xem phim.
Vẫn trong căn phòng khách sạn đó, tôi lật đi lật lại chiếc đĩa nguyên bản trong tay mình và tự hỏi mình sẽ thực sự muốn làm gì với bằng ấy dữ liệu trong một chiếc đĩa nhỏ bé như vậy. Và không hiểu sao nhưng tôi chẳng thấy ý tưởng truy cập internet bằng đồng hồ đeo tay hấp dẫn cho lắm.
Khởi đầu của iTunes
Năm ngày sau, Apple chính thức thông báo tình trạng thua lỗ trong quý này, bởi vì sự sụt giảm lượng tiêu thụ của sản phẩm máy tính: trong khi lượng tiêu thụ của máy tính thông thường tăng trưởng 10% (được coi là chậm so với các năm trước, nhưng vẫn là tăng trưởng), lượng tiêu thụ sản phẩm máy tính của Apple đã giảm 1/3 so với năm trước. Mấu chốt của thất bại này là vì hệ thống của nó không được lắp đặt ổ đĩa quang: cuộc cách mạng âm nhạc kỹ thuật số đang dần bắt đầu, và tất cả mọi người đều đang sử dụng (dịch vụ âm nhạc trực tuyến) Napster để trao đổi các tệp âm nhạc (bất hợp pháp) qua kết nối mạng của trường đại học cũng như doanh nghiệp, nhanh hơn nhiều kết nối qua đường truyền điện thoại chậm đến phát sợ của thời đó. Họ cũng muốn tải được những tệp MP3 có sẵn trên máy tính vào đĩa CD. Jobs - người vẫn luôn cảnh báo các nhà phân tích về sự thiếu hụt số lượng trong tương lai gần, thừa nhận rằng công ty của ông đã “hoàn toàn bỏ lỡ mất cơ hội này”. “Chúng tôi đã thất bại lần này”, ông nói, nhưng bổ sung ngay sau đó “Nhưng thiếu hụt này sẽ nhanh chóng được khắc phục thôi”, và rằng sẽ có “một phần cứng tuyệt vời mới đang được nghiên cứu và phát triển, chắc chắn sẽ tái khẳng định vai trò dẫn đầu của Apple với một số dòng sản phẩm chính”.
Nhìn lại thì có vẻ như Jobs đã biết trước được rằng sự xuất hiện của iPod sẽ là cứu cánh cho Apple. Nhưng sự thực thì không phải như vậy, dự án phát triển sản phẩm iPod thậm chí còn chưa từng được cân nhắc. Jobs đang nói về các sản phẩm máy tính xách tay mới, và cập nhật bổ sung ổ đĩa quang vào các dòng sản phẩm cũ.
Việc thiếu hụt ổ đĩa này là một ví dụ tiêu biểu cho thiếu sót trong thu thập ý kiến khách hàng của văn hóa doanh nghiệp Apple thời bấy giờ. Máy tính có khả năng ghi đĩa CD đang là sản phẩm được ưa chuộng nhất trong năm đó, vì các nhà sản xuất máy tính đều đổ xô vào phục vụ mong muốn được tạo ra đĩa CD âm nhạc riêng của người tiêu dùng; trong khi đó, các khách hàng doanh nghiệp cũng rất thích thú với ý tưởng có khả năng sao lưu dự phòng dữ liệu với giá thành thấp vào một công cụ trung gian có thể tồn tại lâu đến gần như vĩnh viễn.
Jobs đến từ những thành công của Pixar - một công ty sản xuất phim hoạt hình do ông giữ chức giám đốc điều hành. Ông chắc chắn rằng thứ mà người ta thực sự muốn là xem phim - vì vậy, tất cả các cỗ máy của Apple đều được tích hợp ổ đọc đĩa DVD. Đây là một thiếu sót nghiêm trọng. Tuy vậy, trong nội bộ công ty vẫn không có dấu hiệu phản đối nào đối với phương hướng phát triển đã được đặt ra. Một trong những nhân viên làm việc tại Apple tại thời điểm đó đã từng nói với tôi rằng: “Tôi không nghĩ rằng không có ổ đĩa CD lại là một điểm yếu. Theo tôi nhớ thì, chúng tôi hoàn toàn có thể phát triển một loại ổ đĩa kết hợp, một loại ổ đĩa DVD có thể đọc và ghi được đĩa CD”. Thực tế đã chứng minh được rằng anh ta đã nhớ nhầm. Apple đã bỏ lỡ mất cơ hội này một phần vì vào năm 1998, Jobs đã bác bỏ ý tưởng lắp đặt khay đĩa có thể chạy được cả CD và DVD vào sản phẩm máy tính iMac mà chọn một loại “khe nuốt đĩa” DVD kiểu dáng đẹp. Jon Rubinsten - trưởng bộ phận phát triển sản phẩm phần cứng - đã từng cảnh báo ông rằng quyết định này có thể khiến hệ thống Macintosh của Apple bị lạc hậu so với máy tính thông thường ở chứng năng ổ đĩa CD, nhưng ý kiến này đã bị Jobs phớt lờ.
Gayle Laakmann, người đã từng làm việc ở cả ba tổ chức (Microsoft, Apple và Google) đã từng nhận xét rằng Apple là công ty thiếu tổ chức nhất trong cả ba công ty đó, kể cả khi những nhà phát triển sản phẩm (những người viết mã) có ảnh hưởng nhiều nhất đến chiều hướng hoạt động của họ. “Những nhà phát triển sản phẩm sẽ làm việc với quản lý để chọn ra phương hướng phát triển cho sản phẩm, nhưng chúng tôi cũng bị ảnh hưởng rất nhiều từ Steve Jobs cũng như một số nhà thiết kế giao diện sử dụng”, cô giải thích. Các nhà phát triển sản phẩm và các quản lý thường xuyên có những buổi họp định kỳ với Jobs để trình bày ý tưởng và lắng nghe nhận xét từ ông. “Trong những buổi họp định kỳ với Steve Jobs, thường thì bạn sẽ không tranh cãi với ông ta, vì ông ấy rất giỏi trong công việc của mình, và một phần thì ông ấy cũng khá đáng sợ”, Laakmann nói.
Jobs đã không nhận ra được tầm quan trọng của ổ đĩa CD, và thế là Apple đã thua lỗ nặng nề. Trong tất cả các sản phẩm được ra mắt vào năm 2000 của họ, chỉ có Cube - được ra mắt vào tháng 7, có lượng tiêu thụ rất kém và đã bị đóng băng sau khoảng 1 năm - là có ổ đĩa CD. Nhưng chính điều này cũng đã thúc đẩy các đội ngũ cao cấp nhìn nhận lại thị trường âm nhạc. Vào mùa thu năm đó, họ đã quyết định tập trung phát triển về âm nhạc - một mảng thị trường có tầm ảnh hưởng lớn nhất, lớn hơn cả máy ảnh hay phim truyện, và cũng có tiềm năng phát triển lớn nhất. Bước đầu, Apple đã mua lại Soundjam - một loại máy nghe nhạc có thể chơi được các tệp MP3 và đọc được đĩa CD - và bắt đầu cải tiến lại sản phẩm này.
Vào tháng 1 năm 2001, Jobs đã tiết lộ chiến lược phát triển mới của Google: Mac sẽ trở thành một loại “trung tâm kết nối kỹ thuật số”, một loại trung tâm xử lý các nội dung được nhập vào bởi người sử dụng. Họ sẽ có thể nhập và lưu trữ âm nhạc kỹ thuật số và video của mình vào đó, và cũng có thể dùng nó để tự tạo ra đĩa DVD của riêng mình. Họ vẫn giữ lại những chức năng tập trung vào phim ảnh. Ông cũng công bố sản phẩm “iTunes”, một phiên bản đã được cải tiến của thiết bị SoundJam, là một công cụ quản lý âm nhạc kỹ thuật số mới nhất của Apple: nó có thể chuyển nội dung của đĩa CD thành dạng tệp MP3 và tự động đặt tên cho bài hát, cho phép bạn sắp xếp và tìm kiếm trên thư viện kết quả, và thậm chí còn có thể cho phép bạn tự ghi đĩa CD từ các tệp MP3 đó, hoặc ghi đĩa âm thanh cho trình đọc đĩa CD. Apple đã bắt đầu lắng nghe nhu cầu của người sử dụng.
Thiết bị nhỏ từ Tokyo
Ngay cả khi chiến lược về trung tâm kết nối kỹ thuật số được công bố, các lãnh đạo của Apple vẫn nhận thức được là mình phải gấp rút xây dựng nên một thứ gì đó để thúc giục thêm càng nhiều khách hàng mua sản phẩm Mac – nguồn doanh thu chính của Apple. Mới chỉ có 659.000 sản phẩm được bán ra vào quý tư. Đây là con số thấp nhất kể từ năm 1998, và là một bước trượt dài nếu so sành với những năm phát triển mạnh mẽ nhất của họ. Họ cần phải tiến vào một chiến trường mới.
Ngoại trừ nhà thiết kế trưởng Jonathan Ive và giám đốc tài chính của họ - Fred Anderson, thì toàn bộ đội ngũ cấp cao của Apple vào thời điểm đó đều đến từ NeXT Computer cùng Jobs, hoặc được ông thuê sau khi trở lại. Họ là một nhóm khá chặt chẽ, và là những người hiểu được cần những gì để có thể làm việc với Jobs. Đáng chú ý là các thành viên này sẽ không thay đổi trong khoảng 1 thập kỷ nữa. Vào đầu năm 2001, họ đã cùng nhau bàn bạc để tìm ra câu trả lời cho câu hỏi: chúng ta cần những gì? Và câu trả lời là: một thiết bị nhỏ gọn có thể kết nối được với trung tâm kỹ thuật số của họ - Mac (và chỉ Mac mà thôi) - và đưa ra một dịch vụ mà ai cũng sẽ mong muốn. Chỉ cần họ mua thiết bị đó, họ sẽ mua máy Mac. Đồng thời, họ cũng sẽ bị trói chặt vào nền tảng của Apple, vì thiết bị này sẽ không hoạt động trên hệ điều hành Windows. Thiết bị mới này sẽ trở thành một phần của hệ sinh thái Mac.
Và giờ tất cả những gì họ cần phải làm là phát minh ra thiết bị đó. Nhưng là cái gì bây giờ?
Vào tháng 2 năm 2001, triển lãm Macworld đã đến với Tokyo, và Rubinstein đã có cơ hội gặp mặt các kỹ sư của Toshiba. Rubinstein là một người sinh ra ở New York và kém Jobs một tuổi. Ông từng phụ trách bộ phận phát triển phần cứng ở NeXT, và là một kỹ sư đã qua đào tạo, một người luôn cân nhắc kỹ lưỡng lời nói, cũng như đối tượng trò chuyện của mình. Là một cựu nhân viên của Hewlwtt-Packard, ông cũng am hiểu sâu sắc về công nghệ được ứng dụng trong các thiết bị tiêu dùng, từ khâu thiết kế chip trở đi.
Toshiba đã giới thiệu với ông ổ cứng siêu nhỏ mà ông đã giới thiệu cho tôi trong phòng khách sạn ở London ngày hôm đó, và đưa ra lời đề xuất tương tự. Những video được đóng gói sẵn ư? Đồng hồ đeo tay ư? Rubinstein đã ngay lập tức thấy được rằng nó có thể được sử dụng để làm nên một thiết bị nghe nhạc - một thiết bị có thể kết nối với Mac và tận dụng được tối đa trung tâm kỹ thuật số của họ. Ngay tối hôm đó, ông đã tìm đến gặp Jobs và nói rằng tất cả những gì ông cần hiện giờ là một khoản ngân sách, rồi ông có thể sáng tạo ra thiết bị điện tử tiêu dùng lớn đầu tiên của Apple.
Khi Apple đánh giá về các đối thủ tiềm năng trong thị trường máy nghe nhạc MP3, không có dấu hiệu xuất hiện nào của Sony - công ty đã tạo ra dòng máy nghe nhạc cầm tay Walkman - một đối thủ mà ông vô cùng kính trọng, và có phần sợ hãi. Và còn một điều nữa: Greg Joswiak (sau này là trường bộ phận tiếp thị sản phẩm iPod) đã nói “các sản phẩm của đối thủ đều quá tồi”. Các sản phẩm đang có mặt trên thị trường vào thời điểm đó đều hoặc là cồng kềnh và khó sử dụng, hoặc là nhỏ và hạn chế, chỉ có dung lượng khoảng 32 đến 64 MB dữ liệu - nghĩa là chỉ đủ cho khoảng 30 đến 60 phút nghe nhạc - và được lưu trữ trong bộ nhớ flash với giá thành quá cao. Việc đổi bài hát lưu trữ trong máy cũng rất chậm chạp và tẻ nhạt, vì tốc độ truyền USB 1.1 phải mất ít nhất 1 phút để truyền 20 MB dữ liệu - tương đương với 4 hoặc 5 bài hát. Những thiết bị nghe nhạc lớn hơn thì ít cần đổi mới nhạc hơn, nhưng tốc độ truyền quá chậm cũng sẽ dẫn đến việc bạn sẽ chẳng hứng thú gì khi phải làm điều đó: truyền 1 gigabyte dữ liệu (tương đương với 200 bài hát) sẽ phải mất ít nhất là 1 tiếng. Một khi chạy, ổ cứng cồng kềnh của chúng có thể hút cạn trữ lượng pin trong khoảng nhiều nhất là 1 tiếng đồng hồ. Bất cứ ai đã từng chạy một vài đĩa CD trên các chương trình như Windows Media Player hoặc iTunes (có thể chuyển dữ liệu trong một đĩa CD sang dạng tệp MP3 trong khoảng thời gian ngắn hơn ít nhất là 5 lần thời gian chơi nhạc) sẽ thấy những chiếc máy nghe nhạc nhỏ thì quá hạn chế, và những chiếc máy nghe nhạc cỡ lớn thì truyền dữ liệu quá mức chậm chạp.
Tuy nhiên, Apple lại có cách để giải quyết vấn đề về tốc độ truyền dữ liệu này: họ đã phát triển một công nghệ gọi là FireWire, dùng để truyền dữ liệu dạng video từ các máy quay phim kỹ thuật số chuyên nghiệp. FireWire có tốc độ truyền dữ liệu nhanh gấp 30 lần USB 1.1.
Rubinstein đã dần đầu một chương trình cấp tốc để sản xuất ra sản phẩm iPod, với sự giúp đỡ của Tony Fadell - một kỹ sư đã theo đuổi ý tưởng về thiết bị máy nghe nhạc cầm tay và thử rao bán nó cho hầu hết các công ty ở thung lũng Silicon, nhưng không thành công; ông cũng mua phần mềm từ các công ty bên ngoài. Apple đã ký một hợp đồng với Toshiba cho họ quyền sử dụng độc quyền những ổ cứng tí hon đó trong một khoảng thời gian nhất định sau khi ra mắt sản phẩm mới; như vậy, không ai có thể bắt chước được họ. Điều khoản này được đưa ra dựa trên nhận thức của họ rằng điều làm cho iPod trở nên đặc biệt không phải là khả năng hay tính năng kỹ thuật, mà là kích thước của nó.
Thiết kế của iPod
Quá trình thiết kế iPod được góp sức bởi rất nhiều thành phần trong công ty. Một ví dụ nổi bật nhất của việc này chính là chiếc bánh trượt cảm ứng nổi tiếng. Đây là một ý tướng được đưa ra bởi Phil Schiller, trưởng bộ phận tiếp thị của họ - một người hòa nhã, lịch thiệp và có ngoại hình hơi giống một con gấu - ông cũng là người đã giải quyết được vấn đề làm sao để điều hướng giữa một số lượng bài hát khổng lồ mà ổ cứng của thiết bị này có thể lưu trữ được. Ông và đội ngũ của mình đã nghĩ ra ý tưởng “bánh trượt cảm ứng” - một thiết bị không chỉ có thể giúp bạn liên tục di động trong danh sách một cách tùy ý (vì ngón cái có thể chuyển động vòng tròn liên tục), mà còn có phần mềm tăng tốc mỗi khi bạn muốn lướt nhanh qua một danh sách. Ông đã mang theo một bản nguyên mẫu đến buổi họp bàn về thiết kế, nơi ông đã tuyên bố chắc như đinh đóng cột: “Bánh trượt cảm ứng là giao diện sử dụng hoàn hảo cho sản phẩm này”. Ý tưởng sử dụng bánh trượt cảm ứng để điều khiển không phải chỉ riêng Apple mới có; ý tưởng này đã từng được sử dụng bởi công ty chuyên thiết kế thiết bị âm thanh của Đan Mạch Bang & Olufsen cũng như Hewlwtt-Packard (HP). Nhưng Apple đã điều chỉnh lại giao diện của thiết bị này - và khả năng tăng tốc của bánh trượt cảm ứng đã trở nên nổi tiếng nhờ tính hữu dụng của mình.
Vai trò của Schiller trong quá trình thiết kế giao diện người dùng của iPod đã nêu bật được sự khác biệt giữa Apple và các công ty khác. Thật khó có thể tưởng tượng là lại có nhiều, hay nói đúng hơn là bất kì công ty nào khác nơi mà trưởng bộ phận tiếp thị quốc tế lại có thể nghĩ ra và chế tạo được một mô hình thiết kế giao diện hiệu quả đến vậy - hoặc nơi mà một người như vậy lại đi để tâm đến chuyện đó.
Hầu hết phần còn lại của quá trình thiết kế, như Jonathan Ive - thiết kế sư trưởng của Apple - nhớ lại, tập trung vào việc “cố không làm quá nhiều thứ với thiết bị này nữa. Làm như vậy sẽ khiến thiết bị này trở nên quá phức tạp, và nếu như thế thì nó sẽ thất bại… mấu chốt là phải lược bớt chi tiết đi”. Do vậy, iPod sẽ không có bộ thu sóng FM, Bluetooth, Wi-fi, một cục pin có thể thay thế được, hiệu ứng làm mờ dần âm thanh khi chuyển bài hát, chức năng tạo danh sách nhạc khi đang hoạt động, hay rất nhiều những tính năng khác mà các “chuyên gia” có thể sẽ cho là những đặc tính kỹ thuật “cần thiết”. Thiết bị iPod chắc chắn sẽ không thể thắng cuộc trong một trận tranh tài về số lượng tính năng. Đội ngũ thiết kế của Ive tập trung giúp nó chiến thắng trong một trận tranh tài khác: về tính khả dụng. Chi tiết đáng chú ý nhất chính là cảm giác của người sử dụng. Và ông biết rằng mình chỉ có một cơ hội. Một năm sau khi iPod được tung ra thị trường, tôi đã hỏi ông rằng ông thích kiểu nhà thiết kế như thế nào nhất. Và câu trả lời của ông là: những người làm ra vệ tinh“. Khi bạn nhìn vào cách thức để chế tạo vệ tinh - một thiết kế chính thức phải đảm bảo thỏa mãn được rất nhiều đòi hỏi vô cùng khắt khe, cái gì được thêm vào, cái gì thì không, và làm cách nào để bạn kết hợp tất cả chúng lại được với nhau - có quá nhiều thứ mà chẳng mấy ai nghĩ là đã được cố ý thiết kế”. iPod cũng vậy. Nó cũng sẽ được phóng vào một khoảng không chẳng mấy hữu hảo, và có thể chỉ có một cơ hội thành công.
Một khi bộ tính năng đã được xác định, nhiệm vụ tiếp theo là chế tạo được sản phẩm. Đội ngũ của Ive phải suy nghĩ và làm việc thật thực tế; một sản phẩm không thể sản xuất hàng loạt được thì không có bất cứ giá trị nào với một công ty sản xuất thiết bị điện tử tiêu dùng cả. “Đội ngũ thiết kế của Apple dành 10% thời gian của mình để làm công việc thiết kế kiểu truyền thống: nghĩ ra ý tưởng, vẽ, làm mô hình, thảo luận nhóm”, Robert Brunner, cựu trưởng nhóm thiết kế của Apple cho biết. “Họ dành 90% thời gian còn lại của mình để làm việc với bộ phận sản xuất để tìm cách biến ý tưởng của mình thành hiện thực”. Có một điều mà Ive chắc chắn: sẽ không có kẽ hở nào trên thân máy - không có nắp mở để thay pin, không có khoảng trống. Ive muốn sáng tạo ra một thiết bị càng nguyên khối càng tốt, cảm giác khi cầm trơn nhẵn như chất lỏng. Người sử dụng sẽ không thể thay pin khi, giống như mọi thiết bị có thể sạc khác, pin của thiết bị này không trữ được điện nữa. Nhưng theo tính toán của họ thì trước khi việc đó trở thành một vấn đề thì họ sẽ đã ra mắt một sản phẩm mới để thu hút lượt tiêu thụ mới rồi. Ông chỉ duy nhất nhượng bộ ở một điểm, là một miếng nhựa có thể lật lên được ở phía trên cổng FireWire, để giữ cho điểm tiếp xúc kim loại không bị bẩn. Ông cũng yêu cầu phải có tai nghe và dây sạc màu trắng để đồng bộ với ngoại hình của thiết bị này, mặc dù điều này sẽ làm tăng giá thành sản phẩm; tai nghe và dây sạc màu đen phổ thông sẽ rẻ hơn nhiều. Những đòi hỏi này thường xuyên gây ra xung đột giữa Ive và Rubinstein - một người khá thực dụng và luôn quan tâm đến vấn đề giá cả - và cũng là người chịu trách nhiệm thực thi các thiết kế của Ive. Tuy nhiên, Jobs lại coi Ive gần như là tri kỷ của mình, và luôn ủng hộ các ý tưởng của ông, dù chúng có thể làm mích lòng đội ngũ sản xuất phần cứng.
Tiếp thị sản phẩm mới
Vào ngày 15 tháng 10 năm 2001, Apple đã gửi lời mời rất nhiều phóng viên đến tham dự một sự kiện của mình tổ chức ngay tại trụ sở chính ở thành phố Cupertino. Lời mời đó có nội dung như sau: “Thứ 3 tới (ngày 23 tháng 10), Apple trân trọng mời bạn đến tham dự buổi ra mắt của một thiết bị kỹ thuật số mới mang tính đột phá. (Bật mí: đó không phải là một sản phẩm Mac)”.
Dĩ nhiên, nội dung lời mời đó đã bị rò rỉ ra ngoài, và đặt những người hâm mộ trung thành của dòng sản phẩm Mac - một nhóm người tuy nhỏ nhưng khá cuồng nhiệt - vào một trạng thái kích động. Không phải là một sản phẩm Mac ư? Vậy thì đó sẽ là cái gì được đây? Những lời dự đoán đi từ một thiết bị điều khiển không dây cho phòng khách của bạn (mở rộng từ ý tưởng trung tâm liên kết kỹ thuật số) đến một thứ gì đó bao gồm tính năng nhận dạng chữ viết tay (lấy ý tưởng từ sản phẩm Newton đã sớm chìm vào quên lãng của họ) và kết nối mạng tốc độ cao. Tạp chí Wires đã viết một câu chuyện về cái tên này - được phát hiện từ đơn đăng ký nhãn hiệu thương mại nộp ngày 2 tháng 10 - nhưng đã dự đoán sai rằng chắc chắn thiết bị này sẽ có kết nối mạng không dây.
Một vài năm trước, một Apple cũ rất có thể sẽ để một vài thông tin rò rỉ ra ngoài. Nhưng Jobs đã phổ cập châm ngôn “nói lắm thì tàu đắm” của mình trên toàn công ty; họ biết được rằng bất cứ ai để lộ thông tin chi tiết về sản phẩm sắp tới đều sẽ bị sa thải. Với một công ty sản xuất sản phẩm tiêu dùng, bí mật quan trọng hơn bất cứ điều gì, Jobs đã từng nói: “Lời tiết lộ của một ảo thuật gia sau khi hoàn thành trò ma thuật của mình sẽ tạo nên được tác động lớn hơn nhiều một lời giải thích cặn kẽ về những việc mình sẽ làm từ hàng tháng trước”. Microsoft thì ngược lại, họ phải giúp khách hàng của mình biết trước hàng tháng trời về những tính năng mà sản phẩm của mình sẽ cung cấp: khách hàng của họ cần phải biết để chuẩn bị kế hoạch sử dụng.
Thiết kế của iPod chứa đầy đầy ấn của Jobs, ví dụ như yêu cầu phải mở được bất kỳ bài hát nào trong danh sách chỉ với ba lần bấm. Vì toàn bộ tương lai của Apple đều phụ thuộc vào việc sản phẩm này có thành công hay không, ông đã liên tục thúc đẩy các kỹ sư của mình phải chế tạo ra một thiết bị tốt nhất có thể. Mike Evangelist, một nhân viên của Apple làm việc ở mảng phát triển phần mềm chạy đĩa DVD có tên iDVD, luôn giữ trong ký ức cái ngày ngay trước khi ra mắt sản phẩm. Jobs không hài lòng vì tai nghe đồng bộ của sản phẩm này cứ kêu lách cách khi ông cắm nó vào ổ của sản phẩm mẫu. “Tất cả những giắc cắm tai nghe này đều phải được thay mới trước ngày mai”, Jobs đã nói với một trong những kỹ sư. “Hãy tìm cách sửa nó lại đi”. Kỹ sư đó đã giải quyết vấn đề này, theo như Evangelist đoán, bằng cách cặm cụi đánh bóng từng đầu giắc cắm sẽ được cung cấp cho bên báo chí một đến khi tất cả đều đạt chuẩn. Ngay sau đó, Jobs quay lại với việc nghiên cứu kỹ lưỡng từng chi tiết nhỏ của bài thuyết trình mà ông sẽ đọc trong khoảng 24 tiếng nữa, ví dụ như cách giải quyết vấn đề phần thân màu trắng của iPod đánh lừa công cụ đo độ phơi sáng trên máy ảnh, mà cách giải thích tập trung vào màn hình màu tối của sản phẩm này. Buổi tổng duyệt kéo dài cả ngày hôm đó, và lặp lại một lần nữa vào ngày diễn ra sự kiện - một kịch bản diễn tập điển hình, tất cả các bài thuyết trình của ông đều được tách ra thành từng phút một để biên đạo và tập luyện.
Vào ngày 23 tháng 10, trước sự chứng kiến của rất nhiều phóng viên tò mò cách đó chỉ vài bước chân, Jobs đã xuất hiện trên một sân khấu đặt phía trước một căn phòng nhỏ. Ông bắt đầu phần diễn thuyết của mình bằng cách giới thiệu về bốn lĩnh vực chính trong khái niệm về “trung tâm liên kết kỹ thuật số” (ảnh, phim, DVD và cuối cùng là âm nhạc), và tuyên bố rằng Apple đã nghiên cứu kỹ lưỡng cả bốn trước khi quyết định nên phát triển sản phẩm nào. “Lĩnh vực mà chúng tôi quyết định phát triển, lựa chọn của chúng tôi, là âm nhạc”, ông nói. “Vậy tại sao lại là âm nhạc? Ừm, chúng tôi đều yêu âm nhạc, và làm việc mình thích thì bao giờ cũng tốt hơn phải không nào”.
Quan trọng hơn nữa, ông giải thích, ngành kinh doanh âm nhạc kỹ thuật số đang phát triển mạnh mẽ, nhưng vẫn chưa có người đứng ra với tư cách dẫn đầu: “Đã có những công ty nhỏ như Creative hay Sonic Blue, và rồi cả những công ty lớn như Sony, nhưng họ vẫn chưa thể thành công. Họ vẫn chưa tìm ra được công thức chính xác. Chưa từng có ai tìm ra công thức chính xác để chiếm lĩnh thị trường âm nhạc kỹ thuật số”. “Apple”, ông nói, đã làm được điều đó. “Chúng tôi nghĩ rằng thương hiệu Apple sẽ trở nên tuyệt vời, vì người tiêu dùng tin rằng nhãn hiệu Apple chính là nơi để họ tìm thấy những thiết bị điện tử kỹ thuật số tốt nhất”.
Vào thời điểm đó, đây là một tuyên bố hoàn toàn không có cơ sở. Apple vẫn chỉ là một tên tuổi nhỏ bé trên sân chơi này, một công ty vừa mới hồi phục lại khỏi nguy cơ phá sản; nhưng Jobs lại nói như thể họ đã trở thành một lựa chọn thông thái trong mắt người tiêu dùng rất lâu rồi.
Logic của sản phẩm iPod được giải thích qua một slide so sánh giữa một máy nghe nhạc CD giá 75 đô la (trị giá 75 đô la, có thể chạy được một đĩa CD chứa 10 đến 15 bài hát: như vậy 1 bài hát trị giá 5 đô la), một máy nghe nhạc dựa trên ổ cứng flash (giá 150 đô, 10 đến 15 bài hát: khoảng 10 đô la 1 bài hát), một máy nghe nhạc CD có khả năng chạy tệp MP3 (150 đô la, 150 bài hát, 1 đô la 1 bài hát) và cuối cùng, một “máy hát tự động” có ổ cứng (300 đô la, 1000 bài hát, 30 cent 1 bài hát).
“Thế là chúng tôi đã nghiên cứu kỹ lưỡng tất cả các sản phẩm trên, và đây là vị trí mà chúng tôi muốn đạt đến”, ông vừa nói vừa chỉ vào mục “máy hát tự động” trên bảng. “Và hôm nay, chúng tôi xin được giới thiệu một sản phẩm sẽ đưa chúng tôi đến đúng với mục tiêu mong muốn. Và sản phẩm đó có tên là iPod”.
Cũng như với tất cả các sản phẩm khác của Apple, ông không hề có một bài giải thích kỹ lưỡng về cái tên đó. Bạn sẽ không bao giờ được nghe một nhân viên của Apple - hoặc ít nhất là một người có am hiểu sâu sắc về họ - nói về cái tên iMac hay iPad. Những sản phẩm này không được đặt tên như đồ vật - cái cửa, cái cửa sổ - mà được đặt tên như trẻ con vậy: Bob, Steve, iPod, iMac.
Jobs hơi ngừng lại, “iMac, iBook, iPod” ông nói tiếp. Một số phóng viên bắt đầu cất tiếng cười. iPod? Cái kiểu tên gì vậy?
“Điểm mạnh nhất của iPod là nó có thể lưu trữ được đến 1000 bài hát. Đây chính là một bước tiến rất lớn, vì với hầu hết mọi người thì đó đã là toàn bộ thư viện âm nhạc của họ rồi”, Jobs nói. “Đây là một con số khổng lồ”.
Ông tiếp tục bằng cách nhấn mạnh vào bản chất “siêu di động” của thiết bị này, về cách mà FireWire có thể lấp đầy bộ nhớ của nó chỉ trong vòng chưa đến 10 phút (so với mất đến 5 tiếng nếu sử dụng USB 1.1), và thời lượng pin. Nhân lúc đó ông cũng đề cập qua đến việc nó cũng có thể được sử dụng để lưu trữ dữ liệu, một cái gật đầu khẳng định cho bất cứ ai trong nội bộ công ty còn đang nghi ngờ rằng liệu một chiếc máy nghe nhạc đơn thuần có cơ hội thành công không. Cũng giống như Hase và Toshiba, một số người trong đội ngũ cảm thấy rằng khách hàng chắc chắn sẽ thích sử dụng đĩa CD làm công cụ lưu trữ dữ liệu di động hơn. Giá của sản phẩm này là 399 đô la (nghĩa là 40 cent cho 1 bài hát). Đồng thời, iTunes cũng có một cập nhật mới: nó sẽ nhận ra mỗi khi có một thiết bị iPod kết nối vào hệ thống, và tự động đồng bộ hóa danh sách bài hát, lịch cũng như danh bạ liên lạc.
Kết cấu mượt mà và thiết kế gọn gàng của iPod đã khiến các thiết bị nghe nhạc khác như Archos 6GB hay Creative Labs Nomad có vẻ thật cồng kềnh và nghiệp dư. Phần mềm - vào lúc đó chỉ dành cho Mac - hoạt động rất mượt mà, và tính năng tự động cập nhật cũng rất trơn tru. Tuy nhiên, nếu Jobs đã mong đợi một sự đón chào nồng nhiệt đến thiết kế của iPod từ các báo công nghệ, thì có lẽ ông sẽ phải thất vọng. Các kỹ thuật viên cao cấp có phản ứng không hề tích cực với sản phẩm này. Phản hồi của CmdrTaco - tên thật là Rob Malda - người đứng đầu trang web “tin tức dành cho dân mọt sách” Slashdot, một trong những trang web bàn luận về công nghệ có ảnh hưởng lớn nhất thời bấy giờ, như sau: “Không có kết nối mạng không dây. Có ít trữ lượng bộ nhớ hơn Nomad. Nhàm chán”. Tuy nhiên, các thành viên của Slashdot lại khá thích ý tưởng về một ổ cứng siêu di động có thể bổ trợ cho máy Mac. Một số người bắt đầu coi iPod như một máy tính cá nhân siêu hiện đại có thể lưu trữ dữ liệu cá nhân mang theo người, kết nối vào bất cứ máy tính nào bạn muốn - miễn là máy Mac - và bắt đầu làm việc. Dù một vài trong số họ đã tính đến chuyện liệu mình có thể định dạng lại ổ đĩa thành một phiên bản chạy trên nền Windows không. Các nhà bình luận khác, theo quy chuẩn hơn, đã chỉ ra cơ sở người dùng tiềm năng của họ. Cài đặt FireWire và iTunes đã tương đương với việc họ đã có sẵn hàng triệu khách hàng tiềm năng. Tất cả những gì Apple cần làm là thuyết phục được họ chịu bỏ tiền ra.
Phản ứng của các nhà phân tích thì khá đa chiều: Bryan Ma của IDC nghĩ rằng nếu sản phẩm này thành công thì nó hoàn toàn có thể đạt được hiệu quả mong muốn của Apple là thúc đẩy nhiều người mua sản phẩm Mac hơn nữa. Và, ông bổ sung, rằng việc iPod có ít dung lượng bộ nhớ hơn Nomad chẳng hề nhàm chán chút nào: “Họ đã chế tạo được một sản phẩm tuyệt vời. Nếu tôi là một kỹ sư của Creative Labs, tôi chắc hẳn sẽ quỳ sát đất trước sản phẩm này.” Tim Deal của công ty Technology Business Research (nghiên cứu kinh doanh công nghệ) đã thấy được rằng Apple đang dần đuổi kịp Sony, nhưng nhấn mạnh rằng thiết bị iPod có giá quá cao: “Apple không có được sự đa dạng về sản phẩm như Sony. Và giới thiệu một sản phẩm tiêu dùng mới vào lúc này - khi mà cả thế giới còn chưa hồi phục lại từ dư chấn của cuộc tần công khủng bố ngày 11 tháng 9 vào Washington và New York - là hơi quá mạo hiểm, nhất là khi mức giá của nó lại không được hấp dẫn cho lắm”.
Trong khí đó, Paul Griffin lại cảm nhận được một cơ hội mới. Griffin Technology, doanh nghiệp của riêng ông, nơi sản xuất giắc cắm và đầu dây nối cho các thiết bị của Apple, đã tồn tại qua được thời kỳ đen tối nhất của Apple và đang phát triển mạnh từ ngày ra mắt sản phẩm iMac đầu tiên (vì người sử dụng phải mua chuột máy tính mới, hoặc giắc cắm mới để kết nối thiết bị cũ vào máy Mac). Ông nghĩ rằng thiết bị máy nghe nhạc đã đem đến một cơ hội lớn, miễn là ông có thể nghĩ ra được công ty mình nên chế tạo những kiểu thiết bị gì để đi kèm với iPod:
“Tôi biết chắc rằng sản phẩm đó sẽ là hiện tượng tiếp theo, vì tôi đã từng thử dùng máy nghe nhạc MP3, và thực sự thì không có mấy lựa chọn hợp ý. Tôi đã từng sở hữu một chiếc máy Diamond Rio, và nếu bạn cũng từng có một chiếc thì bạn sẽ hiểu được vấn đề nằm ở đâu: dung lượng bộ nhớ của nó quá nhỏ, chỉ chứa được khoảng 10 bài hát, và chuyển dữ liệu thì lâu vô cùng - 10 bài hát trong vòng 30 phút. Ý tôi là quá trình giao tiếp nối tiếp chậm đến kỳ lạ. Và rồi Apple đã đưa ra một thiết bị thật hoàn hảo: nó có kết nối FireWire, một thứ mà dường như chỉ những kẻ ngốc mới lắp đặt vào thời đó vì tốc độ của nó quá nhanh so với cần thiết, nhưng chính nó đã cho iPod tốc độ tải nhạc thực sự ưu việt. Từ ngày mà thiết bị đó mới được giới thiệu, tôi đã ngay lập tức biết được rằng nó sẽ là một thành công lớn. Vào lúc đó vẫn chưa có thị trường nào cho nó cả, và chúng tôi thì đang sản xuất những thiết bị dành cho một sản phẩm mà thậm chí còn chưa có thị trường tiêu thụ, nhưng bạn lại biết được rằng mọi việc chắc chắn sẽ đâu vào đó - vì một khi bạn đã từng sử dụng máy nghe nhạc Rio rồi thì bạn sẽ hiểu được rằng (âm nhạc dưới dạng MP3) mới chính là thứ công nghệ mà bạn cần. Máy nghe nhạc iPod chắc chắn sẽ thắng lớn khi được chính thức tung ra thị trường”.
Vào thời kỳ đầu, họ đã không đạt được thành quả quá mức rõ rệt. Trong báo cáo kết quả hàng quý được công bố vào tháng 1 năm 2002, Apple thậm chí còn không coi iPod là một sản phẩm riêng biệt, và cũng không thông báo số lượng sản phẩm tiêu thụ được. Con số này chỉ được tiết lộ trong các số liệu so sánh khoảng 1 năm sau đó: khoảng xấp xỉ 125.000. Apple cũng không đưa ra con số cụ thể cho lượng tiêu thụ của iPod cho đến tận sau quý hè năm 2003: trên bề mặt thì đó là một ví dụ kinh điển của việc tránh thu hút các câu hỏi gây lúng túng về lượng tiêu thụ sản phẩm tương đối thấp. Nhưng cũng có một cách nghĩ khác: lượng tiêu thụ của iPod tăng quá nhanh đến nỗi Apple, cũng giống như Google, phải cố gắng hết sức để không “khiêu khích gã khổng lồ” - có nghĩa là thu hút sự chú ý của Microsoft bằng việc quảng cáo rằng mình đã hoạt động tốt như thế nào trong một thị trường giàu tiềm năng. Giữa đàn cá mập thì bạn nên bơi trong im lặng.
Trong khi đó, tại Redmond: Microsoft
Microsoft đã nhận thức sâu sắc được tầm quan trọng của việc tiếp cận những sản phẩm mới của mình đến với người tiêu dùng. Trong khi đưa nhà báo Jay Greene đi thăm quan khuôn viên trụ sở của Microsoft vào tháng 1 năm 2001, Robbie Bach, vào lúc đó là người phụ trách của nhóm phát triển sản phẩm Xbox, đã nhấn mạnh: “Cuộc cách mạng công nghệ đã thay đổi cách mà người ta kinh doanh. Khoảng thời gian 5 đến 10 năm tới sẽ xảy ra một cuộc cách mạng giải trí kỹ thuật số”.
Điều này nghe có vẻ khá viển vông. Đối với các công ty trong lĩnh vực kinh doanh âm nhạc - nơi mà doanh thu hàng năm đến từ việc tiêu thụ đĩa CD lên tới 15 tỷ đô la Mỹ (mặc dù lần đầu tiên trong lịch sử vào năm 2000, doanh thu đến từ lĩnh vực này đã giảm so với cùng kỳ năm trước), thì lĩnh vực tải âm nhạc kỹ thuật số là một con số quá nhỏ. Bên cạnh rạp chiếu bóng và TV thì cách duy nhất để xem phim là qua các băng video của VHS và đĩa DVD; hầu như không có gia đình nào có đường truyền băng thông rộng ở nhà cả.
Trong khi đó, đội ngũ nhân viên của Microsoft đang dành ra một nhóm hoạt động nghiên cứu khoa học đặc thù - một phòng thực nghiệm của những dự án thí nghiệm không chính thức - trong tòa nhà số 50 mới toanh của họ, nơi mà bộ phận eHome mới được sáng lập cùng 200 kỹ sư của họ đang cố gắng để biến Microsoft trở thành, như Greene nói, “một Sony của thế kỷ 21”.
J Allard, người đã mang lại cho Bill Gates ý tưởng về internet qua một bản ghi chú từ năm 1994, hiện đang là kỹ thuật viên hàng đầu về công nghệ Xbox. Ông đã giải thích: “Đây chính là cách để xây dựng nên một Microsoft hoàn toàn mới”. Ông và Bach có chung viễn cảnh về một “ngôi nhà kỹ thuật số”, nơi mà tất cả mọi thứ đều được kết nối lại với nhau thông qua phần mềm của Microsoft: TV, máy trò chơi điện tử, máy tính, và tất cả các vật dụng kỹ thuật số khác trong căn nhà đều được liên kết với nhau. Nó cũng giống như ý tưởng “trung tâm liên kết kỹ thuật số” của Jobs, nhưng ở quy mô lớn hơn; và máy trò chơi Xbox, chứ không phải máy tính, lại là mục tiêu phát triển chủ chốt của dự án này.
Theo quan sát của Greene thì Microsoft “đã quên mất việc thu thập ý kiến người tiêu dùng nhiều năm rồi”, lấy ví dụ là dự án truyền hình trực tuyến đã bị đình trệ có tên WebTV (bị kẹt ở mức 1 triệu người sử dụng dù đã đổ vào đó hàng triệu đô la để phát triển công nghệ và nhiều năm trời nỗ lực tiếp thị quảng cáo) và việc bỏ dở dự án điện thoại trực tuyến vào năm 1999, chỉ 1 năm sau khi ra mắt. Trong lĩnh vực khách hàng, Minoru Arakawa, vào lúc đó vừa mới nghỉ hưu từ vị trí chủ tịch tập đoàn Nintendo America, đã nhận xét về Microsoft như sau: “Microsoft đang đổ ra rất nhiều tiền, nhưng họ vẫn chỉ là những tay mơ”.
Nguồn gốc của mong muốn tiếp cận với người tiêu dùng của Microsoft đến từ trước đó rất lâu. Vào tháng 3 năm 1999, Microsoft tổ chức một cuộc họp mặt như họ vẫn thường làm, và tại đó, Gates, Ballmer và Bach đã cùng bàn luận về ý tưởng tiếp cận với người sử dụng qua các thiết bị dựa trên công nghệ máy tính cá nhân. Logic ở đây rất đơn giản: số lượng người tiêu dùng luôn nhiều hơn số các doanh nghiệp, và bạn hoàn toàn có thể bán nhiều loại thiết bị cho cùng một người tiêu dùng cá nhân. Vì vậy, thị trường người tiêu dùng cá nhân lớn hơn rất nhiều so với thị trường của các doanh nghiệp. Phát hiện và kiếm lợi nhuận từ điều đó, và tương lai của bạn sẽ được củng cố vững chắc. Chính vì vậy, các kỹ sư của Microsoft đã tập trung lại ở tòa nhà số 50 và cố gắng hết sức để củng cố tương lai của Microsoft qua dự án ngôi nhà kỹ thuật số. Sản phẩm Xbox chính là một phần của dự án này; dù nó có đi ngược lại với chiến lược thông thường của Microsoft - chế tạo phần mềm, chứ không phải phần cứng - Allard đã thành công trong việc thuyết phục Gates và Ballmer theo đuổi ý tưởng này. Để làm được điều đó, đầu tiên, ông đã phải thuyết phục họ rằng mô hình kinh tế liên kết theo chiều ngang (Microsoft viết phần mềm và một công ty khác sản xuất phần cứng) sẽ không thể hoạt động trong lĩnh vực máy trò chơi điện tử, mặt hàng được bán với giá thấp hơn giá thành sản xuất, và sau đó thu hồi dần lại vốn thông qua phí trò chơi của nhà sản xuất. Mô hình kinh tế liên kết theo chiều ngang sẽ không bao giờ phá vỡ được quy tắc này. Sau đó, Gates và Ballmer đề xuất rằng sẽ đơn giản hơn nhiều nếu họ bỏ tiền ra mua lại Nintendo. Lại một lần nữa, Allard đã thuyết phục được họ bỏ ý tưởng này; và thế là dự án Xbox ra đời. Cho đến giờ thì dự án này đã tiêu tốn của họ hàng tỷ đô mà vẫn chưa cho thấy hi vọng thu được lợi nhuận. Nhưng máy trò chơi điện tử vẫn luôn là người dẫn đầu trong danh sách những phần cứng gây thua lỗ nhiều nhất; lợi nhuận thực sự nằm ở mảng viết phần mềm.
Mặc dù thiết bị iPod mới ra đời được 1 tháng, nhưng đến năm 2002, Griffin Technology đã bắt đầu tung ra thị trường những phụ kiện đi kèm cho thiết bị này. Griffin đã giao nhiệm vụ cho đội ngũ nhân viên của mình phải nghiên cứu thật kỹ sản phẩm này và nghĩ ra những phụ kiện cần bổ sung. “Chúng tôi đã suy nghĩ về việc ‘Chúng tôi sẽ muốn làm gì? Tôi đã mua chiếc máy nghe nhạc mới này, và bây giờ tôi muốn mình có thể … nghe nó trong ô tô’. Đó là ý tưởng đầu tiên của chúng tôi: máy phát sóng FM”. Máy phát này sẽ nhận âm nhạc phát ra từ ổ cắm tai nghe của thiết bị iPod, dẫn nó qua một máy phát sóng FM mini lấy năng lượng từ ổ cắm bật lửa trên xe; và tín hiệu sau đó có thể thu được bởi đài phát thanh trong xe. Griffin rất tự hào về phát minh này, và đặt tên cho nó là iTrip: “Chưa có ai từng làm một điều như thế trước đây với một thiết bị cá nhân như thế, đó là một ý tưởng tuyệt vời. Tôi rất tự hào về việc đó, và tôi cũng rất tự hào về thiết kế của sản phẩm này nữa. Tôi cảm thấy tự hào về mọi thứ mà chúng tôi đã làm với thiết bị mới này. Tôi nghĩ là chúng tôi đã đặt ra cái tên này vào cái đêm ngay trước khi diễn ra triển lãm (Macworld). Nó thật tuyệt vời”. Ông nhún vai. “Bạn sẽ làm những điều mà bạn cảm thấy là bạn phải làm, và bạn sẽ muốn làm tốt nhất có thể, vậy nên, chúng tôi đã thiết kế sản phẩm này vừa kịp lúc để tham dự triển lãm, tung nó ra thị trường vài tháng sau đó và nó đã là một thành công lớn”.
iPod và Windows
Nhưng thiết bị iPod sẽ không thể thực sự trở thành một hiện tượng nết nó bị gắn chặt vào hệ điều hành Mac. Điều mà Apple cần phải làm là tìm cách để cho sản phẩm này có thể chạy được trên hệ điều hành Windows. Tuy nhiên, việc chuyển iTunes sang hoạt động trên nền tảng Windows là khá khó khăn, và nếu làm vậy thì sẽ đi ngược lại ý tưởng ban đầu để chế tạo ra sản phẩm này: thu hút ngày càng nhiều người đến với hệ điều hành Mac. Thứ mà Apple cần bây giờ là một loại vật dẫn trung gian.
Và MusicMatch đã mở rộng cánh cửa chào đón họ - nếu đó là một cụm từ phù hợp cho một công ty hoạt động trực tuyến - vào năm 1997. Bob Ohlweiler tham gia công ty đó vào năm 1999, khi hiệu ứng bong bóng “chấm com” vẫn còn, và nguồn vốn đầu tư mạo hiểm ở khắp mọi nơi. MusicMatch trên Windows sẽ cho phép người sử dụng tải nhạc từ đĩa CD vào máy tính và chuyển các bài hát đó sang máy nghe nhạc MP3 - hồi đó vừa mới xuất hiện. Bộ mã hóa MP3 của họ được liên kết với một hệ thống quản lý thư viện âm nhạc, và hoạt động tốt hơn rất nhiều các bộ mã hóa/ hệ thống thư viện nghiệp dư khác mới xuất hiện trên nền tảng Windows.
Nhưng hiệu ứng bong bóng đã vỡ vào tháng 3 năm 2000. MusicMatch đã sống sót nhờ quản lý nguồn tài nguyên vô cùng cẩn thận. “Tất cả mọi người đều nghĩ rằng chỉ cần còn được mọi người chú ý (vào trang web của mình) thì mọi chuyện vẫn sẽ ổn”. Ohweiler nói. Giám đốc điều hành của MusicMatch, Dennis Mudd, lại nghĩ khác: tiền mặt trong tài khoản ngân hàng quan trọng hơn nhiều.
Khách hàng vẫn sẽ luôn sẵn sàng trả tiền để mua được một phần mềm chuyển đổi dữ liệu từ đĩa CD trên nền tảng Windows. Họ bỏ tiền ra để mua lấy sự chắc chắn”.
Sự ra mắt của iPod đã thu hút sự chú ý của đội ngũ này, những người đã sớm đàm phán với Apple về việc điều chỉnh phần mềm MusicMatch để hàng triệu người sử dụng Windows - một thị trường lớn mà iPod vẫn chưa khai thác được - có thể sử dụng nó trên máy tính của họ.
Đầu tiên, Apple không đồng ý với đề nghị này: mục đích sản xuất ra iPod là để bán được nhiều máy tính Mac hơn. Trong nội bộ công ty, các nhà lãnh đạo của Apple đã sớm tranh cãi về vấn đề này: tại sao lại phải nhường cơ hội này cho Windows cơ chứ? Liệu khách hàng có mua iPod không nếu họ không sở hữu một chiếc máy tính Mac? Liệu họ còn muốn mua máy tính Mac nữa không nếu họ đã có thể dùng iPod trên Windows rồi? Và Jobs đã tuyên bố: người sử dụng Windows mà muốn sử dụng nó thì phải “bước qua xác tôi trước”. Nhưng Fadell thì kiên quyết rằng “sản phẩm này cần phải đến được với người sử dụng máy tính thông thường”. Cuối cùng thì triển vọng mở rộng được thị trường cho iPod gấp 20 lần có sức thuyết phục cao hơn. Cuộc suy thoái kinh tế đang diễn ra. Mọi điều có thể giúp Apple bán được nhiều sản phẩm hơn đều là chính xác.
Vào tháng 7 năm 2002, Apple giới thiệu thế hệ thứ 2 của iPod, với trữ lượng bộ nhớ lên đến 20 GB - và cùng với đó là dịch vụ “iPod cho nền Windows”, sử dụng phần mềm của MusicMatch để kết nối thiết bị iPod với máy tính cá nhân thông thường. Ohlweiler biết rằng mối quan hệ này với Apple chỉ là tạm bợ: “Chúng tôi có thể nhận ra được là mọi thứ sẽ trở về con số không nếu họ viết một phiên bản iTunes cho hệ điều hành Windows, và đá chúng tôi ra rìa”. Nỗi lo đó là về việc phiên bản iTunes cho hệ điều hành Windows rất có thể sẽ phá hoại khả năng bán phần mềm nâng cấp của họ trước khi họ kịp biến người sử dụng thành lượng đăng ký mua nhạc định kỳ và doanh thu bán hàng. Ông đã có một vài cuộc nói chuyện với Apple về chi tiết của sản phẩm sắp tới, hầu hết là dưới góc độ của một kỹ sư hoặc một nhà quản lý.
Ohlweiler đã thấy trước được rằng sẽ có một cuộc đụng độ giữa tham vọng của Apple, những sản phẩm máy nghe nhạc chạy trên hệ điều hành Windows và các công ty sản xuất máy tính như Dell - những công ty coi đây là một thị trường có thể thúc đẩy hoạt động kinh doanh kém hiệu quả của họ. Điều mà những công ty sản xuất máy tính cần là một phần mềm có thể giúp họ tiết kiệm được những khoản chi phí phải bỏ ra để tự phát triển cài đặt vào máy tính của mình - việc viết một phần mềm có thể hoạt động với Windows Media Player là khá vô nghĩa và tốn công nếu Microsoft đã đang làm điều đó rồi.
Và hóa ra là Mcrosoft đang làm điều đó thật. Tất cả những gì các công ty sản xuất máy tính cần làm bây giờ chỉ là cung cấp phần cứng máy nghe nhạc. Mô hình hợp tác kinh tế chiều ngang đã sẵn sàng để được áp dụng vào thị trường máy nghe nhạc MP3. Apple và các công ty phần mềm bên thứ 3 như MusicMatch gần như đã nắm chắc án tử hình: Microsoft và các công ty sản xuất máy tính sẽ tiến vào và chiếm lấy thị trường này, vẫn sử dụng chiến lược kinh tế quy mô để đè bẹp phe đối lập.
Các công ty thu âm cũng rất thích thú với việc này, đặc biệt là nếu Microsoft có thể viết ra một phần mềm bảo vệ được tài sản của họ: những bài hát đã bị tách ra khỏi đĩa CD. Dù họ đã đánh bại công ty dịch vụ chia sẻ dữ liệu trực tuyến Napster tại tòa án, ngay lập tức đã có một loại hình chia sẻ dữ liệu còn nguy hiểm hơn thế vào chỗ đó, sử dụng những hệ thống mạng ngang hàng thực sự như LimeWire hay Grokster, những hệ thống mà không có một công ty nào ở trung tâm để điều hành cả. Trong tương lai, các hãng thu âm sẽ phải chạy theo đuôi những người dùng đang vi phạm bản quyền tài liệu của họ - một viễn cảnh mà họ không thích chút nào, dù họ cảm thấy rằng sau khi xử lý một vài trường hợp vi phạm để làm gương thì vấn đề sẽ nhanh chóng được giải quyết, và để lại thị trường cho các dịch vụ tải nhạc hợp pháp - và như thế, họ sẽ có thể nắm lại quyền kiểm soát giá cả.
Microsoft đã đáp lại lời kêu gọi của các hãng thu âm đó. Chiến lược của họ là chuyển các bài hát về dạng tệp Windows Media Audio (WMA) của họ, một dạng tệp mà theo các bài kiểm tra độc lập cho thấy là có chất lượng âm thanh tốt hơn MP3, dù các tệp này chiếm ít dung lượng hơn. Những tệp được chuyển vào máy tính bằng Windows Media Player - hệ thống mặc định - sẽ được chuyển hóa bằng công nghệ bản quyền nội dung số (DRM) - một loại khóa kỹ thuật số - thành tệp nghe nhạc, để ngăn chặn việc sao chép nhạc từ máy này sang máy khác. Các tệp WMA được bảo vệ theo cách đó và đăng tải lên các mạng chia sẻ dữ liệu sẽ không thể hoạt động trên máy tính của bất kỳ ai khác muốn tải chúng về.
Đây là một ý tưởng tuyệt vời - chỉ ngoại trừ 2 điểm. Thứ nhất, trên hệ điều hành Windows, việc chuyển hóa dữ liệu từ đĩa CD vào thời đó chưa được phổ biến và chỉ được hạn chế trong một số nhỏ những người hiểu được cách thức và mục đích của điều đó; và chính vì thế, họ đặc biệt hiểu biết về mưu đồ của Microsoft, đặc biệt là với DRM. Tiền án của Microsoft trong vụ kiện chống độc quyền đã làm giảm bớt niềm tin mà khách hàng đặt vào họ, và khiến người tiêu dùng nghĩ rằng chính lợi ích của các công ty đối tác, chứ không phải của họ, là thứ được Microsoft đặt lên vị trí ưu tiên. Vì vậy, họ đã lựa chọn sử dụng những phần mềm khác, ví dụ như MusicMatch, vừa để mở tệp WMA, vừa để chuyển bài hát về dạng tệp MP3.
Vấn đề thứ hai là Microsoft đã hơi quá tay với phần mềm này, Ohlweiler nói: “Nó quá nặng đối với phần cứng. Nó không thể hoạt động bình thường được. Sẽ có lỗi xảy ra, và trình điều khiển sẽ không thể hoạt động bình thường. Hơn thế nữa, tốc độ chuyển dữ liệu lại quá chậm”. Đó là bởi vì họ sử dụng kết nối USB 1.1; Phiên bản USB 2.0 với tốc độ nhanh hơn - có thể sánh ngang được với FireWire - sẽ chưa xuất hiện cho tới tận 2003, và sẽ mất một thời gian nữa để nó có thể trở nên phổ biến với các thiết bị điện tử tiêu dùng, đặc biệt là máy nghe nhạc kỹ thuật số.
Và còn một vấn đề nữa: đó chính là kiểu dáng công nghiệp. Ohlweiler nhớ đã từng có lần nhìn thấy nguyên mẫu của sản phẩm iPod đời thứ 3 trong một cuộc thảo luận cùng ban lãnh đạo của Apple. Và đội ngũ MusicMatch đã học thêm được một số điều về thói quen của Jobs: các kỹ sư của Apple kể lại rằng ông sẽ bước vào, chê sản phẩm này chẳng khác gì một đống rác, và đi thẳng ra ngoài. “Hoặc là ông ta sẽ nói ‘Nó quá to và cồng kềnh’. Và rồi ông ta sẽ đi thẳng ra ngoài”. Bức tranh đang được vẽ lên là cảnh Jobs phải di chuyển liên tục trên các hành lang của Apple, đi từ cuộc họp này đến cuộc họp khác mà trong đó, ông đã đưa ra những lời khuyên ngắn gọn nhưng rất hữu ích, và rồi tiếp tục di chuyển sang chỗ khác. Không thể phớt lờ được sự tập trung không ngừng nghỉ vào việc cải thiện chất lượng sản phẩm và trải nghiệm người dùng, cùng với cố gắng không ngừng của đội ngũ kỹ sư trong nội bộ Apple.
Khoảng 1 tháng sau đó, Ohlwerler đã đến thăm trụ sở hoạt động của công ty sản xuất máy tính Dell Computer tại thành phố Austin bang Texas. Dell rất hào hứng muốn được tham gia vào thị trường đang phát triển mạnh mẽ này, với lý do là họ có thể sử dụng phần mềm của Microsoft, tự thiết kế phần cứng (như những gì họ làm với máy tính) và sử dụng sức tiêu thụ sản phẩm mạnh của mình để giảm giá sản phẩm và đánh bại Apple. Doanh thu của Dell vào thời điểm đó cao hơn Apple tới 6 lần. Mọi chuyện sẽ rất dễ dàng. Thị trường này như được dâng lên đến tận cửa của họ vậy.
Hoặc có thể là không phải thế. Ohlweiler nhớ rằng đã được cầm tận tay vào chiếc máy nghe nhạc Dell DJ, một thiết bị cũng sử dụng ổ cứng 1.8inch như của iPod. “Nó to quá!”, ông nghĩ. Trên thực tế, lời lẽ của ông thì ôn hòa hơn thế: “Tôi khá ngạc nhiên về kích cỡ của nó”, ông nhấn mạnh. “Liệu nó có cần phải to đến mức ấy không?”.
Nó lớn hơn rõ ràng so với thiết bị iPod hiện tại của Apple, và lớn hơn nhiều so với sản phẩm iPod đời kế tiếp. Dĩ nhiên, đội ngũ MusicMatch đã thề rằng sẽ đảm bảo bí mật về thiết kế của sản phẩm iPod sắp tới, dưới sự giám sát của một số điều khoản hợp đồng khá đắt đỏ, và nguy cơ chắc chắn sẽ bị từ bỏ. Apple trước đây đã nổi tiếng với việc cắt hợp đồng với những nhà cung cấp để rò rỉ thông tin về thiết kế sản phẩm của họ, ngay cả khi đó là 1 ngày trước khi chính thức tung sản phẩm ra thị trường. Dell thì đã hoàn thành phần việc của mình trong mô hình liên kết chiều ngang: họ đã giảm được giá thành sản phẩm bằng cách nhập nguồn linh kiện song song từ cả Hitachi và Toshiba. Vì thế nên kết quả là một thiết bị khá cồng kềnh: “Một trong các kỹ sư của Dell đã giải thích việc đó là vì phiên bản ổ cứng của Toshiba có ổ kết nối ở bên cạnh, và phiên bản của Hitachi thì ở dưới đáy. Tuy nhiên, vì họ đã nhập linh kiện song song từ cả 2 hãng nên giá thành cho mỗi sản phẩm đã hạ xuống được 40 cent”, Ohlweiler nhớ lại. “Đó chính là bản chất sự khác biệt giữa họ. Apple thì tập trung vào kiểu dáng công nghiệp và khả năng hoạt động. Còn Dell thì chỉ nghĩ về lợi nhuận”.
Âm nhạc, đã được lưu trữ
Vào tháng 4 năm 2003, Apple đã giới thiệu sản phẩm iPod đời thứ 3 của mình, thế chỗ cho phiên bản iPod mà các kỹ sư của Dell đã đem ra để so sánh về thiết kế. Phiên bản này có một tính năng đặc biệt rất đáng lưu ý: một cổng kết nối 30-pin1 độc quyền ở dưới chân thiết bị. Nó cho phép thiết bị này kết nối được với cả cổng FireWire lẫn USB 2.0 qua một dây cáp. Người sử dụng sẽ phải lựa chọn loại dây cáp mà họ muốn.
1 Một trong những dây sạc thế hệ đầu tiên của Apple dùng đầu cắm gồm 30 pin.
Cổng kết nối này hóa ra lại là sự khởi đầu của một nền công nghiệp trị giá cả tỷ đô la mà Apple có thể kiểm soát và thu lợi từ đó, mặc dù vào thời điểm ấy, họ chỉ nhìn vào sự tiện dụng của nó khi cho người sử dụng quyền lựa chọn giữa các loại dây cáp kết nối. Trên thực tế, mục đích này được lên kế hoạch một cách kỹ càng hơn nhiều: nó sẽ là một cánh cổng nối liền iPod và thế giới. Và Apple sẽ thu một khoản phí mỗi khi có ai muốn chuyển dữ liệu gì vào trong hoặc ra ngoài.
Một nhân tố nữa có tác động lớn hơn nhiều lên các hãng thu âm, Apple, Microsoft và cách tất cả mọi người nghĩ về âm nhạc trong tương lai, chính là Cửa hàng Âm nhạc iTunes. Đây chính là ước mơ của Jobs về iPod được hiện thực hóa: mua sắm thuần túy qua mạng Internet. Ông đã công khai ý tưởng này của mình từ tận năm 1995, khi ông còn làm việc ở Pixar và NeXT, và nói với Gary Wolf của tạp chí Wired rằng trong tương lai, mạng internet sẽ là công cụ được sử dụng để bán hàng, hoặc những món hàng “phi vật thể”: những thứ chỉ tồn tại dưới dạng kỹ thuật số. “Khách hàng sẽ dần dần không còn lui tới những cửa hàng “có thực thể” nữa, họ sẽ chuyển hết sang mua sắm trực tuyến”. Ông nói, sau đó bổ sung: “Cách tốt nhất để hình dung mạng internet là một kênh phân phối hàng hóa trực tiếp đến với người sử dụng, dù thứ “hàng hóa” đó là thông tin hay sản phẩm thương mại. Nó sẽ vượt mặt tất cả cách loại kênh phân phối trung gian”. Việc loại bỏ sự tồn tại của các kênh phân phối trung gian là một việc có tầm ảnh hưởng rất “sâu sắc”. Ông yêu thích khả năng “dân chủ hóa” của mạng internet để tạo nên sự cân bằng giữa những thứ vô cùng lớn và vô cùng nhỏ: “Đó là một việc rất tốt và mang ý nghĩa rất sâu sắc”.
Trong khi vào năm 2002, các hãng thu âm đã rất đau đầu về trường hợp của Grokster và LimeWire, Jobs đã bắt đầu thuyết phục họ chung tay vào kế hoạch bán âm nhạc trực tuyến để tải về với dịch vụ của Apple.
Ngay từ đầu, những thương hiệu này không bị thuyết phục.
Vào tháng 1 năm 2002, họ đã cho ra mắt những dịch vụ tải nhạc theo thuê bao của chính mình, có tên là PressPlay và MusicNet. Tổng cộng, họ nắm trong tay bản quyền sáng tác (tương đương với quyền bán và quyền cấp phép sử dụng) của 80% lượng âm nhạc được ghi âm có trên thị trường. PressPlay là một sản phẩm liên doanh của Sony và Universal/Vivendi; MusicNet thì có sự hậu thuẫn của EMI, BMG, Time Warner và Real Networks. Một vài hãng thu âm, đáng chú ý nhất là Sony, cũng đã giới thiệu công nghệ quản lý quyền kỹ thuật số (DRM) với các đĩa CD âm nhạc, và đã biến việc ăn cắp nội dung từ đĩa của họ thành một việc bất khả thi.
Nhưng quả thực việc sử dụng PressPlay và MusicNet là một cơn ác mộng. PressPlay yêu cầu phí thuê bao là 15 đô la một tháng - tương đương với mỗi tháng khách hàng sẽ phải mua 1 đến 2 đĩa CD - để được thưởng thức âm nhạc trực tuyến chất lượng thấp, vào một thời kỳ mà chỉ có một nửa dân số Hoa Kỳ là được kết nối với mạng Internet, và đến 4/5 trong số đó không được sử dụng đường truyền băng thông rộng mà phải sử dụng đường truyền điện thoại. MusicNet thì yêu cầu khách hàng phải đóng phí dịch vụ 10 đô la mỗi tháng để nghe và tải nhạc trực tuyến. Không phải bài hát nào trên PressPlay cũng có thể được tải về; và không phải bài hát nào tải về rồi cũng có thể được ghi vào đĩa CD; khách hàng không thể ghi vào đĩa CD nhiều hơn 2 bài hát của cùng một nghệ sĩ mỗi tháng. Với MusicNet, khách hàng sẽ không thể mở những bài hát được tải về từ bất cứ máy tính nào khác ngoài chiếc máy đã mua chúng về; và bạn sẽ không thể ghi nhạc vào đĩa CD. Họ sử dụng hai công nghệ DRM khác nhau: Công nghệ của MusicNet đến từ Real Networks, lãnh đạo bởi Rob Glazer - một cựu nhân viên của Microsoft đã tự chuyển ra ngoài thành lập công ty riêng. PressPlay thì dùng công nghệ DRM của Microsoft.
Tất cả những bài đánh giá từ người dùng đều ghét họ. Những dịch vụ này chẳng có lợi cho khách hàng chút nào - với giá đó, bạn sẽ sử dụng một dịch vụ chẳng khác gì nghe nhạc trên đài phát thanh cả - và chắc chắn là sẽ không thể sánh ngang với việc chỉ cần đơn giản truy cập vào một mạng lưới chia sẻ dữ liệu và tải về (bất hợp pháp) bất cứ thứ gì mà bạn muốn, hoàn toàn miễn phí.
Tuy nhiên những nhà phân tích lại cho đánh giá rất lạc quan. Jupiter Research cho rằng đến năm 2006, ngành công nghiệp âm nhạc ở Mỹ sẽ có doanh thu trực tuyến lên tới 5.5 tỷ đô la, tương đương với 30% tổng doanh thu của toàn bộ thị trường âm nhạc được thu âm. Vào thời điểm đó thì vẫn chưa ai tưởng tượng ra nổi làm cách nào để họ có thể đạt được đến con số như vậy.
Trong cuộc đàm phán với các hãng thu âm, Jobs đã không nêu ra một kỳ vọng quá cao. “Mục tiêu của Apple là, có tin hay không thì tùy, bán được 1 triệu ca khúc trong năm đầu tiên. Đó chính là kỳ vọng mà Apple đã đặt ra với các hãng thu âm. Bạn có tin được không?” Cringely nói với tôi. Cho dù vào thời điểm đó thì đấy là một mục tiêu rất khiêm tốn, tương đương với 7 bài hát mỗi năm trên mỗi sản phẩm iPod được bán ra (và tỉ lệ còn nhỏ hơn khi đặt trên lượng phiên bản của iTunes được sử dụng). Tuy nhiên, Jobs đã bắt đầu cuộc đàm phán này từ trước cả sự ra đời của iPod, khi mà iTunes vẫn là toàn bộ trung tâm liên kết kỹ thuật số của họ với hàng triệu bản đã được cài đặt và sử dụng. Bạn chẳng cần phải sở hữu 1 chiếc iPod để có thể sử dụng cửa hàng âm nhạc iTunes Music Store của họ.
Jobs đã đưa ra cho các hãng thu âm một cái giá khá thấp, vì vị thế của Apple trên thị trường lúc đó còn chưa mạnh - với đề nghị rằng kể cả khi mọi việc đi quá xa và iTunes Store của Apple trở thành cửa ngõ cho việc vi phạm bản quyền, thì “chỉ có 5% số máy tính là bị ảnh hưởng”.
Hợp đồng quyết định là với hãng Universal, “con mãnh thú” của làng thu âm. Jobs đã nói chuyện cùng Doug Morris, giám đốc điều hành của họ, người trước đó đã nói chuyện cùng Jimmy Iovine, người đứng đầu của nhac hiệu Interscope của Universal. Iovine có thể nhận thấy được mối nguy hiểm đang đe dọa thương vụ này, nhưng đồng thời, ông cũng thấy được tiềm năng hoạt động trực tuyến của nó. Iovine đã có một buổi gặp mặt với Jobs, và thế là thỏa thuận được đạt thành. Kể từ đó, mọi chuyện bắt đầu suôn sẻ.
Các hãng thu âm đã chấp nhận thỏa thuận của Apple - tuy nhiên, họ cũng yêu cầu Apple phải có công nghệ DRM. Ohlweiler đã bổ sung thêm một số nội dung tự đặt ra để DRM được cài đặt ở tất cả mọi nơi: “Trong ngành công nghiệp thu âm, mọi người đều nghĩ rằng mình bị thiệt trong bản thỏa thuận trước đó. Vậy nên, vào thỏa thuận sau, họ đều luôn muốn đạt được kết quả mà họ nghĩ đáng lẽ ra lần trước phải có. Các hãng thu âm và các nhà phát hành lại không làm việc trực tiếp. Đó là công thức cho sự bất hòa, và bạn cần phải có cả hai yếu tố trên”. Đó cũng chính là công thức để dẫn đến sự bế tắc. Công nghệ DRM ra đời một phần để tránh tình trạng chia sẻ dữ liệu tùy ý, nhưng đồng thời nó cũng là để ngăn việc âm nhạc bị truyền bá và phân phối đến những nơi mà nó không được cấp phép để bán, hoặc sao chép. Các hãng phim đã đạt được hiệu quả tuyệt vời với “mã vùng” cho đĩa DVD - không cho phép các đĩa DVD sản xuất ở Mỹ được phát hành ở châu Âu. Và các hãng thu âm cũng mong muốn có được hiệu quả như vậy.
Các mạng lưới chia sẻ dữ liệu dĩ nhiên là không biết và cũng chẳng quan tâm chút nào đến ranh giới giữa các quốc gia, hay khu vực được cấp phép. Nhưng dù vậy, một số quy trình vẫn đã được tạo ra dựa trên tiêu chuẩn toàn cầu dành cho đĩa CD: “Sony đã rất thành công ở Nhật Bản với dạng thức MiniDics - một cách để ngăn chặn việc sao chép liên tục các ca khúc”, Ohlweiler nói. “Cùng với Sony Music, có vẻ như họ đã có được một phương trình hoàn chỉnh. Và vào thời đó, Sony Electronics là một thế lực khổng lồ”. Vì vậy, các hãng thu âm đã áp dụng công nghệ chống sao chép tương tự vào sản phẩm máy nghe nhạc và phần mềm chuyển dạng thức dữ liệu.
Apple đồng ý với kiến nghị này - nhưng họ không thể làm theo cách của sản phẩm Window Media được chấp nhận rộng rãi (và cấp phép miễn phí) của Microsoft được. Thay vào đó, Jobs đã yêu cầu cho các kỹ sư của mình cài đặt một hệ thống hoàn toàn mới, được đặt tên là FairPlay: nó gắn kết mỗi thiết bị iPod với một máy tính Mac nhất định, vì thế, các ca khúc trên thiết bị iPod này không thể được chuyển sang một máy tính Mac khác (mặc dù các phần mềm bên thứ ba đã nhanh chóng xuất hiện để giải quyết vấn đề này), và cho phép các ca khúc đã được mua (và được bảo vệ bởi công nghệ DRM) có thể được sử dụng trên 3 máy tính “được ủy quyền”; cách thức ủy quyền rất đơn giản, chỉ cần người sử dụng nhập vào tên đăng nhập và mật mã đã được dùng để mua bài hát trên cửa hàng âm nhạc iTunes Music Store. Và quan trọng nhất là các ca khúc này có thể được ghi vào đĩa CD - điều này sẽ xé nát hoàn toàn lớp vỏ bọc của DRM và cho phép người sử dụng tạo tệp MP3 của ca khúc, và nếu họ muốn, họ có thể đăng tải lên các mạng lưới chia sẻ dữ liệu tùy ý. Một nghiên cứu đã chỉ ra rằng việc này xảy ra chỉ sau vài phút kể từ khi một ca khúc mới xuất hiện trên cửa hàng âm nhạc iTunes. Phần mềm của Microsoft không cho phép chuyện này xảy ra. Chính điểm mù trong công nghệ trước đây của Jobs và đội ngũ của ông - công nghệ ghi đĩa CD - giờ đây lại trở thành điểm mạnh, vì họ có thể đưa ra cho những người không thích công nghệ DRM (gần như là tất cả mọi người) một câu trả lời rất đơn giản: ghi tập tin vào đĩa CD và tái định dạng nó.
Ohlweiler đã chỉ ra rằng cách tiếp cận nặng về công nghệ DRM mà Microsoft sử dụng đồng nghĩa với việc nhà cung cấp phải kiểm soát được sự bảo vệ của công nghệ DRM cho từng phần nội dung được tung ra - mãi mãi. “Với giá 99 cent trên 1 ca khúc, bạn sẽ chỉ thu được khoảng 10 cent lợi nhuận. Thử tưởng tượng mà xem, bạn sẽ phải cung cấp dịch vụ hỗ trợ công nghệ trọn đời cho 1 ca khúc chỉ để kiếm được 10 cent lợi nhuận đó. Mô hình “máy tính ủy quyền” của Apple thì đơn giản hơn thế nhiều”, ông giải thích. “Chỉ khi nào ngành công nghiệp này chuyển hết sang sử dụng định dạng MP3 và không còn áp dụng công nghệ DRM nữa thì các nhà cung cấp kỹ thuật số mới có thể kinh doanh dài hạn”.
So với mô hình của Microsoft, iTunes Music Store của Apple còn có một điểm khác biệt nữa. Các hãng thu âm không chấp nhận việc sử dụng định dạng tập tin MP3 (vì không thể bảo vệ được). Và Apple thì sẽ không chấp nhận việc sử dụng định dạng WMA của Microsoft. Mặc dù bộ chip của iPod có thể giải mã được tệp WMA nhưng tính năng này không bao giờ được sử dụng. Thay vào đó, iTunes trên Mac nén các ca khúc dưới định dạng MP3 hoặc Advanced Audio Code (AAC).
AAC là một nhân tố kỳ lạ trong số các trình phát âm thanh trên máy vi tính. Vào thời điểm iPod được tung ra thị trường, nó là thiết bị nghe nhạc duy nhất sử dụng định dạng AAC; gần như tất cả mọi người đều sử dụng WMA (iPod không chấp nhận định dạng này) và MP3 (định dạng này được chấp nhận).
Sau biết bao mưu toan, đàm phán và rắc rối, cuối cùng, vào ngày 29 tháng 4 năm 2009, iTunes Music Store đã chính thức mở cửa để bán âm nhạc trực tuyến - nhưng chỉ cho các máy tính của Apple. Thành công của nó đã làm kinh ngạc các hãng thu âm: mục tiêu 1 triệu ca khúc được bán và tải miễn phí (một cách hợp pháp) đã được đạt đến chỉ trong tuần đầu tiên, giúp Apple ngay lập tức trở thành trang web tải nhạc được cấp phép lớn nhất trên toàn lãnh thổ Hoa Kỳ, và trên thế giới. Chỉ trong vòng 3 tháng, họ đã có 3 triệu bài hát được tải về.
Quảng cáo qua người nổi tiếng
Có một điều làm cho âm nhạc có một địa vị khác biệt hẳn trong lòng Steve Jobs so với các lĩnh vực kinh doanh con người khác: ông rất ngưỡng mộ những nghệ sĩ đã làm ra chúng. Người hùng của ông là Bob Dylan. Bạn gái cũ của ông là Joan Baez. Ông rất thích nhạc của nhóm The Beatles và Johnny Cash. Âm nhạc có một dấu ấn khá đặc trưng: những người làm ra nó đều là người nổi tiếng. Những lời nhấn mạnh được lặp đi lặp lại của ông về tình yêu với âm nhạc hoàn toàn là sự thật; ông có lẽ đã không để tâm đến máy ảnh hay video nếu không có bản phân tích vào năm 2001 của đội ngũ của Rubinstein, đã chỉ ra rằng đó là những cách hiệu quả nhất để tận dụng ổ cứng siêu nhỏ mới của Toshiba.
Nhưng nếu những nghệ sĩ âm nhạc đó đã là những người nổi tiếng và được Jobs ngưỡng mộ, thì có thể thiết bị mới này sẽ tìm được cách để chia sẻ phần nào hào quang của họ. Cuối cùng, đây hóa ra lại là một chiến lược đúng đắn mà Apple cần ngay lúc này.
Đầu tiên, Apple cần iPod phải xuất hiện được trong mắt công chúng. Vấn đề này đang trở nên ngày càng cấp bách. Vào năm 2002, lượng tiêu thụ máy tính của Apple đang tuột dốc; trong 3 tháng đầu năm 2003, họ đang dần quay trở lại tình trạng “hấp hối” của mình hồi năm 1998, và 78.000 chiếc iPod được bán ra cũng không thể hâm nóng lại thị trường (ngoại trừ việc họ vẫn đạt tăng trưởng 37% so với cùng kỳ năm trước.)
Và rồi một việc rất đặc biệt - và cũng rất tình cờ - đã xảy ra. Vào tháng 5 năm 2003, Oprah Winfrey, vào lúc đó là một trong những tên tuổi đình đám nhất trên truyền hình Mỹ, đã giới thiệu một chương trình về “Những vật dụng được yêu thích nhất” trong từng thời kỳ của bà, trong đó, bà sẽ cho khán giả trong trường quay biết về những món quà yêu thích nhất mà mình từng được tặng. Với lượng khán giả lên đến hàng triệu người, và được giới thiệu bởi một trong những nhân vật biểu tượng được công chúng yêu thích nhất trên toàn nước Mỹ, việc có được một sản phẩm xuất hiện trong chương trình này sẽ là đường tắt nhanh nhất để đến với sự nổi tiếng. Nếu Oprah đã thích nó, thì gần như chắc chắn là bạn cũng sẽ thích nó.
Vào tháng 5 năm 2003, không lâu sau quý làm việc thảm hại đó của Apple, Oprah đã công bố một danh sách bao gồm một chiếc máy ảnh lấy liền của Hewlett-Packard, một chiếc máy hút bụi tự động hiệu Roomba, một chiếc áo lót Le Mystere Tisha Bra, một chiếc bếp nướng - xe đẩy Weber Q, và một chiếc iPod 15 GB.
Liệu đó có phải là một sắp đặt của Apple không à? Chính thức thì không có cách nào để lọt vào danh sách “ưa thích” của Oprah trừ khi là một trong, ừm, các vật dụng ưa thích của bà (mặc dù các công ty có sản phẩm được nêu danh trong chương trình này đều phải trả một khoản tiền - cho món đồ rồi sẽ được tặng cho khán giả trường quay - một chi phí quảng cáo có thể chấp nhận được). Một nguồn tin trong nội bộ Apple thời đó đã khẳng định với tôi rằng không bao giờ có chuyện công ty này trả phí để được xuất hiện trong một chương trình truyền hình hay một bộ phim.
Trong quãng thời gian từ tháng 4 đến tháng 6 năm đó, Apple đã bán được 304.000 chiếc iPod - một con số lớn gấp 5 lần lượng tiêu thụ cùng kỳ năm trước. Điều này không tệ chút nào - nhưng vẫn chỉ chiếm chưa đến 10% trong doanh thu của họ, là khoảng 1.5 tỷ đô la một quý. Với một công ty chủ yếu kiếm tiền từ việc bán máy tính như vậy thì iPod dường như vẫn chỉ là một dòng sản phẩm phụ. Họ cần một điều gì đó hơn thế nữa. Jobs đã chuyển đến 75 triệu đô la từ kinh phí quảng cáo của dòng máy tính Macinosh của Apple sang cho iPod - mặc dù sau đó ông thừa nhận là doanh thu của sản phẩm này đã không thể bù lại cho con số đó.
Các nhà tiếp thị quảng cáo biết một điều rằng nếu bạn muốn được chú ý, bạn phải tìm được một người nhận được nhiều sự chú ý để sử dụng sản phẩm của mình. Vì vậy, Apple đã áp dụng một chiến lược mà Sony đã từng sử dụng để quảng cáo cho iPod, Don Norman - một nhân viên làm việc ở đó từ trước khi Jobs quay lại - giải thích.
Norman là một chuyên gia về tính khả dụng của sản phẩm - người đã nghiên cứu về cách thức mà chúng ta tương tác với mọi loại đối tượng, và ông đặc biệt ưa thích chủ để về việc cảm xúc của chúng ta ảnh hưởng đến các lựa chọn mua và sử dụng sản phẩm cũng như dịch vụ như thế nào.
Chiến dịch quảng cáo của Sony khi cho ra mắt sản phẩm Walkman quả thực là một trường hợp kinh điển - “nó đáng được ghi vào sách giáo khoa của các trường kinh tế”, Norman nói.
Thay vì cách giới thiệu về mặt công nghệ như bình thường, họ đã đưa sản phẩm Walkman tới tay của các ngôi sao điện ảnh, những người trong làng kinh doanh âm nhạc đại chúng, các diễn viên, nhạc sĩ, và rất nhiều người nổi tiếng không thuộc lĩnh vực công nghệ mà xã hội kính trọng khác. Và những người đó rất thích sản phẩm này, và (Sony) đã tung ra rất nhiều những tấm ảnh của họ đang nói “Ồ, thứ này đã thay đổi cuộc đời tôi, tôi có thể giữ nó bên mình cả ngày”, và đại loại thế.
Ông ngừng lại một lúc rồi nói tiếp. “Đó cũng chính là điều mà Apple đã làm”.
Thực sự, Apple đã có một kế hoạch để khiến những người nổi tiếng sử dụng sản phẩm iPod của mình. Nó không tốn nhiều tiền (điều này khá quan trọng với một công ty vào thời điểm đó có kinh phí quảng cáo thấp hơn hẳn so với các đối thủ cạnh tranh như họ) nhưng lại có thể tạo nên tác động to lớn. Đội ngũ tiếp thị của Apple bắt đầu sử dụng mối quan hệ của mình để liên lạc với thật nhiều tên tuổi nổi tiếng. Ngày càng xuất hiện nhiều những tấm ảnh của những người nổi tiếng đang đeo đôi tai nghe màu trắng. Bạn thậm chí còn chẳng cần tận mắt nhìn thấy thiết bị này; bộ tai nghe trắng có một không hai đã ngay lập tức chỉ ra rằng họ đang sử dụng iPod. Apple đã đón được một làn sóng lớn: ở Mỹ và Vương quốc Anh, người nổi tiếng chính là tin tức, họ tạo nên những câu chuyện có thể lan rộng trên khắp thế giới, và các tạp chí chuyên săn đón thông tin từ những chuyến du lịch, hay những tấm ảnh và nhận xét chưa được xuất bản của họ, thì đang rộ lên. Việc những người nổi tiếng này đang sử dụng iPod ngay lập tức trở thành những tin tức mới nhất. Cũng đã có 1 tấm ảnh chụp David và Victoria Beckham (được biết đến ở Anh với biệt danh Posh ‘n’ Becks do các tờ báo lá cải đặt cho) đang nắm chặt thiết bị này. “Beckham chính là nhân tố chủ chốt làm nên việc này. Tin đó đã lan truyền khắp thế giới”, một trong những nhân viên của Apple vào thời điểm đó nhớ lại. Các nhạc sĩ như Craig David, Fatboy Slim, Robbie Williams và P Diddy cũng sở hữu nó. Dường như là ai nổi tiếng cũng sẽ có cho mình một chiếc iPod.
Thôi được, cũng không hẳn là tất cả mọi người. Vào tháng 8 năm 2003, tờ Sun, tờ báo lá cải thường nhật bán chạy nhất ở Anh, đã có một tiêu đề mang tính châm biếm: “Tôi không (iCan’t, một cách chơi chữ với cái tên iPod, iTunes) thể tin được Geri vẫn chưa có lấy một chiếc iPod”. Cột Showbiz (giới nghệ sĩ nổi tiếng) của báo này đã đặt một câu hỏi khá khoa trương, được viết xen lẫn bằng cả chữ thường và chữ viết hoa: “Liệu GERI HALLIWELL có phải người nổi tiếng duy nhất KHÔNG mắc phải cơn sốt iPod?” Nó cũng bổ sung: “Tôi có một tấm ảnh cho thấy cựu thành viên của nhóm nhạc Spice Girl đang chuẩn bị cất cánh từ sân bay Heathrow đi miền Nam nước Pháp cùng chiếc máy nghe nhạc CD Walkman của cô ta”.
Chiếc CD Walkman của cô ta à? Ồ, châm biếm thật.
Vậy là thiết bị iPod bắt đầu nhận được nhiều sự chú ý hơn. Trong lúc đó, các nhà phê bình vẫn đang chờ đợi sự xuất hiện của thiết bị Dell DJ và các dòng máy nghe nhạc khác. Nhưng có vẻ như chúng sẽ không xuất hiện. Vào tháng 7, chương trình “Những vật dụng được ưa thích nhất” của Oprah được phát sóng lại, sau đó, một số người xem đã nhận xét là Oprah có vẻ như không được quen thuộc lắm với thiết bị này: “trông bà ta có vẻ như thậm chí chẳng biết nó hoạt động như thế nào nữa”. Một thành viên đã bình luận trên một diễn đàn thảo luận.
Bà ấy còn không biết phải làm gì để nó bắt đầu chơi nhạc. Khi cố vấn kỹ thuật của bà chỉ vào nút khởi động bà ấy mới biết cách bật nó lên. Bà ta nhảy nhót vài giây rồi quay sang anh chàng và hỏi bằng giọng ngờ vực “Nhạc phát ra từ cái này ấy hả?” Bà ấy còn không biết làm cách nào để đưa nhạc vào trong đó nữa. Dường như bà ấy chẳng biết tí gì về thiết bị này cả, điều đó làm tôi cảm thấy khá thất vọng.
Vào năm 2005, một lần nữa Winfrey lại nhắc đến iPod - lần này còn kèm cả video - trong danh sách “Những vật dụng được ưa thích” của mình.
Trong quý 3 năm đó, Apple đã bán được 336.000 chiếc iPod, hơn cả gấp đôi so với năm trước. Vào tháng 9, Apple đã nâng cấp iPod lần nữa, và mở rộng dung lượng bộ nhớ của nó. Cũng trong tháng đó, tôi đã có một cuộc gặp gỡ cùng Jobs tại Paris; ông vẫn thường rất lạc quan về những thành tựu mà iTunes Music Store đạt được lúc đó. “Thành lập một cửa hàng như vậy chẳng dễ dàng chút nào, anh biết đấy. Trông thì có vẻ dễ đấy - nhưng thực ra thì không đâu”, ông nói. “Chúng tôi phải viết ra một phần mềm riêng để cài đặt vào máy của người sử dụng, vì trình duyệt web không đủ sức để chạy nó. Và nó còn phải có đủ khả năng để hoàn thành rất nhiều giao dịch nữa. Trước đây chúng tôi đã có một cửa hàng trực tuyến như vậy (để bán máy tính của Apple) với doanh thu từ 1 đến 2 tỷ đô mỗi năm. Chúng tôi còn phải có đủ khả năng để tải rất nhiều thông tin lên mạng nữa. Và rồi chúng tôi có iPod - một sản phẩm đứng đầu về cả lượng tiêu thụ và doanh số bán hàng. Chúng tôi là công ty duy nhất làm tất cả những việc này một lúc. Làm gì có công ty nào khác lại sản xuất cả máy nghe nhạc và phần mềm nghe nhạc, phải không? Chúng tôi là công ty duy nhất tụ họp tất cả những công việc này lại dưới một mái nhà chung. Những công ty khác thì đang cố, và cũng đang nhận ra được là việc này khó hơn họ tưởng nhiều”.
Giao diện khách hàng khá đơn giản của iTunes Music Store giấu sau lưng mình một quá trình xử lý dữ liệu vô cùng phức tạp. Việc Apple đã có kinh nghiệm trong việc điều hành một cửa hàng trực tuyến cũng đồng nghĩa với việc họ biết về việc xử lý nhu cầu của khách hàng. Việc bán các ca khúc cũng có nghĩa là họ sẽ phải xác nhận thẻ tín dụng, xử lý các giao dịch một cách an toàn rồi truyền một gói dữ liệu có khối lượng lớn. Sau khi bán xong, các bài hát phải được mã hóa một cách chính xác để chỉ iTunes mới có thể tháo được lớp vỏ bảo vệ DRM quanh chúng. Và mọi thứ phải được diễn ra một cách thật trôi chảy và dễ dàng.
Apple cũng có cung cấp dịch vụ đám mây. Họ chỉ không gọi tên nó như vậy. Nhưng họ thực sự cũng đang trau dồi kinh nghiệm về chính loại điện toán đám mây mà Google, Microsoft (và, một cách riêng biệt, Amazon) đang tìm hiểu. Và còn một điều nữa: họ đang nhận được hàng trăm ngàn, và sẽ sớm thôi là hàng triệu số thẻ tín dụng, và đang xây dựng mối quan hệ vững chắc với khách hàng qua từng ca khúc.
Itunes trên hệ điều hành Windows
Chỉ hơn 1 tháng sau đó, vào ngày 27 tháng 10 năm 2003, sản phẩm Dell DJ được ra mắt. Dell đã nhiều lần nêu ý tưởng rằng họ cũng sẽ cung cấp dịch vụ cửa hàng âm nhạc trực tuyến; nhưng dù họ đã nắm trong tay một trong những cửa hàng trực tuyến lớn nhất (để bán máy tính của họ), các nhà quan sát vẫn tỏ thái độ nghi ngờ, vì họ chưa bao giờ viết phần mềm tiêu dùng cả. Tất cả những cửa hàng âm nhạc trực tuyến trên nền Windows thì đều khiến người dùng khó chịu. Vấn đề mấu chốt là phải chắc chắn được rằng trình phát nhạc của bạn có thể chạy được bất cứ ca khúc bị mã hóa bởi DRM nào: người sử dụng rất dễ gặp phải trường hợp không thể nghe nhạc vì họ “chưa có phiên bản phần mềm thích hợp” để nghe hay chuyển một ca khúc.
Và máy nghe nhạc Dell DJ đã chậm chân trong cuộc chơi này.
11 ngày trước đó, Jobs đã bước lên sân khấu và công bố rằng sẽ có “một tính năng nữa” được bổ sung vào phần mềm iTunes. “Rất nhiều người đã nghĩ rằng chúng tôi sẽ không bao giờ có thêm tính năng này, cho đến khi chuyện đó thực sự xảy ra,” ông nói, và trình chiếu một slide với hàng chữ “Sự chờ đợi đáng sợ đó đã kết thúc”. “Và, tôi có mặt ở đây ngày hôm nay để thông báo cho các bạn rằng nó đã chính thức xảy đến”, ông nói, và chỉ tay về hướng màn hình. “Hôm nay, chúng tôi xin được chính thức thông báo rằng thế hệ thứ 2 của iTunes sẽ không chỉ có thể chạy trên hệ điều hành Mac; giờ nó đã có thể hoạt động trên nền hệ điều hành Windows… đây không phải là một phiên bản thử nghiệm. Đây chính là phiên bản chính thức của chúng tôi.” Jobs đã loại bỏ MusicMatch, cáo buộc rằng họ đã làm tê liệt việc mã hóa và hạn chế ghi đĩa vì muốn ép người dùng phải bỏ ra 20 đô để mua phiên bản phần mềm nâng cấp. “Đây là trò chơi mà họ đang chơi, và chúng tôi thì không muốn chơi trò đó”, Jobs nói. “Tất cả đều được đóng gói trọn bộ; và tất cả đều miễn phí”. Tuy nhiên, như Ohlweiler đã chỉ ra, Apple đã bỏ ra vài năm đầu tiên để cung cấp miễn phí hệ thống xem video QuickTime, và rồi thu của người sử dụng một khoản phí nâng cấp để có thể sử dụng các tính năng tính phí - giống y hệt như cách mà MusicMatch đã làm.
Apple có thể làm điều đó vì họ sở hữu toàn bộ hệ thống. Họ có thể tự quyết định xem mình muốn kiếm tiền từ phần nào: phần cứng, phần mềm hay ca khúc. Các đối thủ cạnh tranh thì hoặc là không sản xuất phần cứng, hoặc không viết phần mềm, hoặc là không bán ca khúc, và phải dựa vào sự trợ giúp từ một công ty khác.
Có một điều mà Jobs vẫn chưa tiết lộ, đó là ông phản đối ý tưởng iTunes trên nền Windows này; nó đã phá vỡ ý tưởng về Mac như một dòng máy tính thuộc giai cấp thượng lưu và hoàn toàn tách biệt khỏi Windows. Tuy nhiên, Schiller và Rubinstein đã liên tục gây sức ép lên Jobs: thật là vô lý khi cứ nhất thiết bắt một thiết bị trị giá 300 đô la chỉ có thể hoạt động với một loại máy tính đặc biệt trị giá 1.500 đô, một loại máy tính chỉ chiếm nhiều nhất là 5% trong tổng số máy tính đang được sử dụng. Sự chênh lệch ở đây là quá lớn. Theo lời kể lại trong cuốn Điên cuồng Thiết kế của Max Chafkin, người đã phỏng vấn Rubinstein và các nhân viên khác, cuộc họp chính về chủ đề này đã khép lại bằng việc Jobs cuối cùng cũng nói với họ rằng “cứ làm những gì mà các ông muốn. Kể từ giờ các ông là người chịu trách nhiệm” và đi thẳng ra khỏi phòng họp.
Chỉ trong 3 ngày, 1 triệu bản iTunes cho nền Windows đã được tải về. Đây chính xác là điều mà đội ngũ của MusicMatch đã e sợ. Họ đã cảnh báo người dùng của mình phải cẩn thận với việc iTunes sẽ chiếm lấy quyền kiểm soát iPod của họ trên Windows, vì một khi chuyện đó xảy ra mọi chuyện sẽ không thể quay trở lại như cũ được nữa. Thật không may là MusicMatch lại không thể đem lại cho người sử dụng Hoa Kỳ bất cứ dịch vụ nào sánh ngang được với iTunes Music Store, một dịch vụ đang ngày càng thu hút người sử dụng.
Jobs đã dự đoán rằng iTunes Music Store trên hệ điều hành Windows sẽ mở rộng thị trường nhanh đến nỗi chỉ cần đến sinh nhật 1 năm tuổi của cửa hàng, nghĩa là vào tháng 8 tới, nó sẽ bán được đến 100 triệu ca khúc. Họ cũng có một chiến dịch khuyến mại hợp tác cùng Pepsi: người sử dụng sẽ nhận được những lượt tải nhạc miễn phí qua các chai và lon nước ngọt.
Đến tháng 10 năm đó, Apple đã chiếm được đến 70% thị phần của thị trường máy nghe nhạc kỹ thuật số. Đến cuối năm, họ đã bán được đến hơn 25 triệu ca khúc, tăng thêm 10 triệu so với kết quả vào cuối tháng 9. Lời khẳng định mà Jobs từng nói với tạp chí Fortune trước khi ra mắt thiết bị này - “Đây sẽ là một bước ngoặt lịch sử của ngành công nghiệp âm nhạc… Đây là một cột mốc. Tôi không hề đánh giá nó quá cao.” - bắt đầu giống một lời tiên đoán hơn là chỉ nói suông. Và có vẻ như ngành công nghiệp âm nhạc sẽ được cứu không phải bởi sức mạnh của Microsoft, mà bởi một công ty nhỏ chiếm rất ít thị phần trên thị trường máy tính, và cho đến tận 2 năm trước đó thì vẫn chỉ là một cái tên không đáng kể trong ngành công nghiệp điện tử tiêu dùng.
Đã đến lúc Microsoft phải ra quyết định tấn công, và Dave Fester, tổng giám đốc bộ phận Phương tiện truyền thông Kỹ thuật số của họ đã thực sự làm như vậy. Vào cuối tháng 10 năm 2003, trang web của công ty đã tổ chức một phiên hỏi đáp với ông. Ông đã nhận được một câu hỏi là: Liệu phiên bản iTunes trên hệ điều hành Windows có thể gây ảnh hưởng đến hoạt động của Napster (giờ đã được hợp pháp hóa) và các dịch vụ chạy trên nền Windows khác?
Câu trả lời của Fester là: “iTunes có thể đã sớm thu được sự quan tâm của giới truyền thông với cửa hàng của họ trên hệ điều hành Mac, nhưng tôi nghĩ rằng nền tảng Windows sẽ là một thử thách đáng gờm với họ. Trừ khi Apple chịu thực hiện một số thay đổi căn bản với mô hình dịch vụ của họ, nếu không thì phiên bản trên hệ điều hành Windows của iTunes sẽ mãi mãi là một hệ thống khép kín, nơi người sử dụng iPod không thể kết nối với nội dung của các dịch vụ khác”.
Vậy tại sao điều này lại là một vấn đề cho người sử dụng iPod? Bởi vì, ông giải thích, “Người sử dụng Windows… muốn được lựa chọn dịch vụ âm nhạc của mình, được lựa chọn về thiết bị, và được lựa chọn âm nhạc từ một lượng lớn các dịch vụ âm nhạc để ghi lại vào đĩa CD và chuyển vào một thiết bị di động”. Lý luận của ông là: nếu bạn mua nhạc từ iTunes, bạn sẽ không thể bật nó trên bất cứ lựa chọn nào trong 40 máy nghe nhạc kỹ thuật số khác sử dụng công nghệ DRM của Windows.
Dĩ nhiên là ngoại trừ việc bạn có thể làm vậy, bằng cách ghi nhạc vào 1 đĩa CD rồi tải lại vào máy tính. Fester đang hình dung ra một thị trường nơi mà người sử dụng sẽ cẩn thận lựa chọn ra những nhân tố tối ưu ở từng bước của chuỗi giá trị - máy tính, hệ điều hành, phần mềm thư viện âm nhạc, và máy nghe nhạc - giống như một nhóm người đam mê âm thanh sống động chú tâm chọn lựa các thiết bị âm thanh. Tuy nhiên, phần lớn người sử dụng chấp nhận cả gói sản phẩm có sẵn; họ sẽ mua máy nghe nhạc và sử dụng đi kèm với nó; họ sẽ mua một chiếc máy tính và chấp nhận hệ điều hành có sẵn trong máy. Microsoft đã sử dụng một phiên hỏi đáp giả với Fester hòng định hướng suy nghĩ của người tiêu dùng theo chiều hướng về độ đa dạng của “lựa chọn” và “dịch vụ”, giống như những khái niệm đã thúc đẩy thị trường máy tính cá nhân. Chỉ trừ có điều là những thứ đó đã, không, và chưa từng bao giờ là như vậy.
Mặc dù, xét về mặt tài chính mà nói thì 25 triệu lượt tải về tương đương với khoảng 25 triệu đô: với Microsoft thì con số này chẳng nhiều nhặn gì hơn một lỗi làm tròn số lẻ trong bảng cân đối kế toán của mình, một vài vụ hợp tác hoặc hợp đồng với chính phủ. Thị trường đó vẫn còn quá non trẻ, và Microsoft thừa đủ khả năng để giúp mô hình liên kết kinh tế chiều ngang của họ chiếm lĩnh lấy nó.
Tuy nhiên họ cũng đã có một sự trả đũa nho nhỏ. Phiên bản Windows Media Player dành cho hệ điều hành Mac được ra mắt vào năm 2003 không thể chơi được các bản nhạc bị mã hóa bởi phiên bản thứ 9 của công nghệ DRM cho tập tin WMA của Microsoft. Và họ đã ngừng phát hành bất kỳ phiên bản nào khác cho tới tận năm 2006. Và những người sử dụng hệ điều hành Mac - chiếm khoảng vài phần trăm trên thị trường - đã bị chặn khỏi Napster và các dịch vụ khác sử dụng công nghệ DRM của WMA.
Trong khi phiên vấn đáp của Fester được chuẩn bị, thì nhà lãnh đạo đầy tâm huyết của Hewlett-Packard, Carly Fiorina, đang xem xét kết quả thử nghiệm thiết kế máy nghe nhạc riêng của họ. HP là một tập đoàn khổng lồ, là công ty sản xuất máy tính lớn nhất trên thế giới, công ty sáng lập ra máy in la-de, và cũng bắt đầu từ một công ty khởi nghiệp trong một ga ra ô tô. Tuy nhiên, nhóm tập trung lại có vẻ không mấy ấn tượng với sản phẩm này; họ thích thiết bị iPod hơn. Vì vậy, Fiorina đã liên hệ với Jobs. Và một thỏa thuận đã được thành lập: HP sẽ tuyên bố ở Triển lãm Hàng điện tử Tiêu dùng vào tháng 1 năm 2004 rằng họ sẽ bắt đầu bán iPod với nhãn hiệu của chính mình trên đó. Khi tuyên bố này được đưa ra, một vài nhà bình luận đã cho rằng HP sẽ - không giống như Apple - hỗ trợ định dạng WMA và công nghệ DRM của Windows, vì HP có những mối liên hệ khá mật thiết với Microsoft. Khi HP cho ra mắt chiếc iPod của họ vào giữa năm 2004, hóa ra nó vẫn chỉ là một chiếc iPod bình thường, được đổi sang màu xanh dương.
Fester không thấy ấn tượng: “Windows chú trọng vào các lựa chọn. Bạn có thể kết hợp và trộn lẫn giữa tất cả những thứ này (phần mềm mã hóa và trình phát nhạc)”, ông nói sau khi nghe thông báo của HP. “Chúng tôi tin rằng bạn nên có nhiều lựa chọn như vậy với các dịch vụ âm nhạc”. Ông vẫn là một Fester mà vào tháng 4 năm 2001 đã kiên quyết bảo vệ ý kiến rằng Microsoft nên cài đặt WMA, chứ không phải MP3, làm trình mã hóa mặc định của hệ điều hành Windows XP: “Chúng tôi nghĩ rằng, suy cho cùng thì khách hàng không thực sự quan tâm đến việc những tập tin đó được ghi lại ở định dạng nào”. Nhưng bây giờ, khi sự thiếu quan tâm đó của khách hàng dẫn tới với việc họ sẽ sử dụng định dạng của Apple thì ông đã có vẻ lo lắng hơn.
“Có một số chuyện ở tầng sâu hơn cũng đang diễn ra. Sau sự ra mắt của iTunes dành cho hệ điều hành Windows, tôi ngày càng thấy nhiều doanh nghiệp cạnh tranh để giành quyền cung cấp iPod - và họ đã nói với tôi rằng đó là một cách rất hiệu quả để thu hút sự quan tâm của khách hàng. Một thiết bị tổng hợp được các yếu tố như tính dễ di động, phong cách và dễ sử dụng như vậy thật là khó để cưỡng lại được. iTunes Music Store đã hấp dẫn được người dùng vì nó có thể biến mạng internet thành một máy phát nhạc tự động; và các doanh nghiệp hoạt động trong lĩnh vực âm nhạc đã bắt đầu nhìn thấy tiềm năng của nó như một vị cứu tinh đầy tiềm năng, tựa như lĩnh vực nhạc chờ trên điện thoại di động vậy (vào thời ấy đó là một lĩnh vực kinh doanh đầy hứa hẹn)”.
Những người điều hành các trang web tin tức tồn tại dựa trên lượt truy cập của người đọc (để họ có thể phục vụ dịch vụ quảng cáo) đã nhận ra một điều rằng, chỉ cần bạn viết một câu chuyện có tựa đề chứa “Apple” hoặc “iPod”, bạn sẽ thu hút được lượng người xem khổng lồ. Và lượng người đọc khổng lồ này không chỉ là những người hâm mộ Apple cứng cựa. Có một điều gì đó khác đang diễn ra: iPod đang đần để lại dấu ấn đặc sắc riêng của mình, và bản chất của yếu tố đó là “sành điệu”. Vào tháng 12 năm 2003, tờ báo Observer ở Anh đã nhận xét rằng: “iPod có thể chỉ là một thiết bị có bộ nhớ lưu trữ trên ổ cứng, nhưng nó đã dần trở thành một món quà được người tiêu dùng tôn sùng, và đã được chào đón nhiệt liệt suốt vài ngày qua: thiết bị này đã trở thành sản phẩm được bán chạy nhất và nhanh nhất trên mạng internet”. Một số cửa hàng thậm chí còn không thể đáp ứng được đủ lượng đơn đặt hàng trong dịp lễ giáng sinh. iPod đã đi từ “không gì cả” đến mức vô cùng nổi tiếng.
Vào ngày 2 tháng 1 năm 2004, mục G2 của tờ báo The Guardian đã dành riêng cả trang nhất và mục chính của mình để phân tích về sức lôi cuốn của iPod, và gọi nó là “điều sành điệu nhất bắt nguồn từ California kể từ nhóm nhạc Beach Boys”. Bài báo này đã trích lời của một người phụ nữ có tên là Hannah, người đã tham dự một bữa ăn gồm 6 người, và 3 người trong số đó sở hữu một chếc iPod riêng. “Tôi đang ngồi đối diện với một người dùng máy nghe nhạc MiniDics của Sony - tôi cảm thấy thật tội cho những người như vậy”, cô ta nói. Nếu bất cứ ai trong ngành công nghiệp âm nhạc hi vọng rằng chiếc MiniDics, với hệ thống DRM khắt khe của mình, có thể cứu được sự nghiệp kinh doanh của họ, thì những trích dẫn như vậy có lẽ sẽ làm họ rất thất vọng. Thiết bị iPod là quá sành điệu. Còn MiniDisc thì không. Nó giống như phải lựa chọn giữa Coke và Pepsi, trong khi iPod thì đeo rất đẹp vậy. Đây là lần đầu tiên kể từ năm 1995 khi Microsoft đã hoàn toàn làm Apple bị lu mờ với sự ra mắt toàn cầu của hệ điều hành Windows 95, mà Apple thu hút được sự quan tâm nhờ sản phẩm, chứ không phải nhờ các vấn đề của mình.
iPod mini
Jobs đã khiến Fiorina mất cảnh giác sau khi kí hợp đồng cùng bà. Hai ngày sau khi bà thông báo sẽ bán sản phẩm iPod tại Triển lãm Hàng điện tử Tiêu dùng, ông đã công bố một hình thái hoàn toàn mới của thiết bị iPod - sản phẩm iPod mini. Nó có trữ lượng ổ cứng 4 GB, ít hơn iPod thông thường, nhưng lại nhỏ hơn rất nhiều, và nhẹ hơn bất cứ sản phẩm nào đang được bán ngoài thị trường. Và nó sử dụng giắc cắm 30 pin, vì thiết bị này quá mỏng cho ổ tiếp nối USB hay FireWire. Jobs đã trích dẫn một số liệu thống kê rằng Apple đang chiếm được 70% thị phần của thị trường máy phát nhạc trên toàn nước Mỹ: “Cảm giác thật tuyệt khi chiếm được trên 5% thị phần, phải không nào?” Jobs đã bông đùa với các khán giả đang nhìn lên đầy ngưỡng mộ ở triển lãm Macworld.
Bắt đầu được bán từ tháng 2 năm 2004, thiết bị iPod mini đã phát triển với một tốc độ chóng mặt. Rất nhiều người ưa chuộng nó vì kích cỡ nhỏ gọn và màu sắc đa dạng - một thủ thuật về phong cách đã phần nào có tác dụng với iMac, nhưng phổ biến hơn nhiều với iPod. Phản ứng của các đối thủ cạnh tranh của họ vẫn khá tùy tiện. “Họ chỉ có mỗi một chiêu trò đó thôi”, Hideki Komiyama, chủ tịch của tập đoàn Sony Electronics, đã nói với tờ BusinessWeek. Jobs ngay lập tức phản hồi: “Không có một công ty nào khác trên thế giới có thể làm tốt (hơn chúng tôi) trong việc khiến những công nghệ phức tạp trở nên đơn giản. Đó là kỹ năng chính của Apple, và kỹ năng đó chưa bao giờ có giá hơn lúc này”.
Các phụ kiện cho thiết bị này nhanh chóng xuất hiện theo; Apple đang bồi dưỡng nên một hệ sinh thái phần cứng, nhưng không giống như Microsoft - một công ty đã yêu cầu các công ty sản xuất máy tính để chạy hệ điều hành Windows, thì Apple có được hệ sinh thái trên mà không phải cố gắng. Giắc cắm 30-pin dưới đáy và một thiết bị điều khiển từ xa 9-pin trên đỉnh của thiết bị iPod mới đã cho các công ty sản xuất phần cứng một mục tiêu để nhắm vào. Bạn có thể chế tạo một máy điều chỉnh sóng FM như Griffin, hoặc tìm cách để chơi nhạc bằng một thiết bị gắn kèm.
Dù vậy, các nhà thiết kế phần cứng bên thứ ba vẫn cảm thấy không thoải mái. Microsoft thì vẫn tiếp tục cung cấp phần mềm hỗ trợ cho các phần cứng đã cũ (ví dụ như máy PS/2 của IBM hay ổ nối tiếp chuột) vì các khách hàng tiêu dùng hoặc doanh nghiệp có thể sẽ luôn tiếp tục cập nhật phiên bản mới của hệ điều hành Windows vào các cỗ máy đã cũ; về mặt kinh doanh mà nói thì điều này cũng khá có lý. Vậy là các mã đó đã được viết ra, và không như phần cứng, chúng rất khó bị mất giá.
Trong khi đó, Apple lại coi lĩnh vực điện tử tiêu dùng giống như ngành công nghiệp thời trang vậy. Chiếc máy tính iMac đầu tiên vào năm 1998 đã hoàn toàn nhảy ra khỏi những thiết kế phần cứng của Apple trong quá khứ, và thẳng thừng từ bỏ ổ kết nối độc quyền cho các đầu USB cỡ lớn của họ. (Đó cũng là cú đẩy mạnh đầu tiên cho doanh nghiệp của Griffin). Vào năm 2001, họ đã cắt giảm một trong những hệ sinh thái phần mềm của mình bằng cách chuyển sang sử dụng Mac OS X, một hệ điều hành dựa trên nền Unix do NeXT thiết kế.
Vì thế, các nhà sản xuất phụ kiện cũng phải tự đặt ra câu hỏi, liệu những ổ cắm iPod này có tồn tại lâu dài được không, hay đó chỉ là một trong những thay đổi thử nghiệm của Apple. Griffin cũng đã tự mình tìm đến các nhà lãnh đạo tầm trung của Apple và liên tục hỏi họ về những dự định trong tương lai xa của Apple với các ổ tiếp nối điều khiển từ xa và ổ sạc của họ, Vì nếu một trong hai ý tưởng đó bị loại bỏ thì công ty của ông sẽ bị tồn kho rất nhiều hàng hóa khó có thể thanh lý hết được - vì thường thì trước khi ra mắt sản phẩm iPod mới, Apple sẽ cắt dần nguồn cung cấp các sản phẩm cũ, nhưng lại không thông báo gì với các công ty trong cùng hệ sinh thái cả. “Từ trước đến nay đó vẫn là một vấn đề nan giải”, Griffin nói một cách đơn giản. “Ý tôi là, họ sẽ giữ liên hệ với bạn, và giúp đỡ bạn bằng mọi cách mà họ có thể, nhưng đây là một phần mà họ không thể (tiết lộ cho bạn) làm thế được, vì quy tắc của họ là không bao giờ tiết lộ trước về các kế hoạch trong tương lai”. Kể cả khi bạn có yêu cầu họ làm vậy ư? “Họ sẽ lắng nghe, nhưng họ sẽ không làm thế chỉ vì bạn yêu cầu đâu”, Griffin nói.
Ông không bao giờ nhận được một câu trả lời chắc chắn cả, tất cả chỉ là một vài “định hướng” nhất định. Là một người đã quá quen thuộc với các tinh chỉnh nhỏ và liên tục với các mô hình sản phẩm iPod, iPhone, và iPad trong suốt nhiều năm qua, Griffin luôn sẵn sàng từ bỏ những cái cũ dựa trên ý muốn của Apple. “Tôi nghĩ rằng nếu bạn cứ mãi cố gắng tìm cách để những thiết bị lỗi thời hoạt động, thì bạn đang tự giới hạn mình theo nhiều cách”, ông nói. “Hãy nhớ lại về ổ kết nối trên đỉnh của iPod vào những ngày đầu mà xem” (được giới thiệu vào tháng 4 năm 2003, nhưng đã bị từ bỏ vào tháng 9 năm 2005 với sự ra đời của iPod nano). “Nếu cứ giữ nó đến tận bây giờ thì họ đã bị giới hạn rất nhiều; nhưng thay vì thế, giờ đây, họ có thêm rất nhiều lựa chọn khác”.
Theo quan điểm của ông thì:
“Tôi nghĩ rằng họ đã đúng khi không cố gắng phát triển sản phẩm theo hướng cố gắng hỗ trợ những thiết bị (ổ nối tiếp) cũ, và nếu như họ đã thông báo với chúng tôi từ trước, thì họ sẽ bị giới hạn trong việc giữ lấy, hoặc không giữ lấy, một cái gì đó, trong khi họ hoàn toàn có thể phát triển theo một hướng khác; điều đó sẽ kìm hãm kế hoạch phát triển trong tương lai của họ. Vậy nên tôi nghĩ rằng họ đã khá thông minh khi chỉ nói là chúng tôi ghi nhận, nhưng chúng tôi cũng không thể hứa trước bất cứ điều gì”.
Sự phát triển của iTunes Music Store
Trong khi đó, cửa hàng âm nhạc trực tuyến iTunes Music Store vẫn liên tục phát triển. Vào tháng 3 năm 2004, nó đã vượt qua một cột mốc đáng nhớ nữa: đã có 50 triệu bài hát được tải về. Đến hơn một nửa số iPod trên thị trường là được kết nối với một cỗ máy chạy hệ điều hành Windows, và hơn một nửa số phiên bản của phần mềm iTunes là được cài đặt trên hệ điều hành Windows. Apple đang sử dụng chính nền tảng Windows đã nghiền nát họ vào những năm 1990 để tự xây dựng nên nền tảng của riêng mình. Vào tháng 4 năm đó, cửa hàng iTunes đã đón mừng lễ sinh nhật đầu tiên của mình với thành quả là 70 triệu ca khúc đã được tải về - và một khoản lợi nhuận nhỏ, nhưng là một chiến công không nhỏ chút nào vì phần lớn trong số 99 cent thu được qua mỗi ca khúc bán ra đều được chuyển về cho các công ty thẻ tín dụng và các thương hiệu âm nhạc. Thông báo về cột mốc quan trọng này, Jobs một lần nữa khẳng định rằng sẽ không có một khoản phí dịch vụ nào cả: người sử dụng muốn được sở hữu âm nhạc hơn là thuê chúng.
Apple đang chứng minh, một cách mạnh mẽ, về giá trị của quy mô trong thành công của một doanh nghiệp mạng. Các công ty nhỏ đang muốn nhúng tay vào thị trường phân phối âm nhạc - chẳng hạn như Napster (được tái cơ cấu lại), cung cấp dịch vụ đăng ký và tải nhạc hợp pháp, hoặc eMusic, một công ty cung cấp dịch vụ tương tự như âm nhạc mã hóa dưới định dạng MP3 - sẽ không thể thu hút được sự chú ý của công chúng bằng một công ty đã có 30 năm hoạt động, một nhà lãnh đạo đầy sức lôi cuốn, một dòng máy nghe nhạc riêng, hàng tỷ đô la doanh thu, một lượng khán giả trên mạng luôn theo dõi sát sao từng động thái của họ, và một nguồn kinh phí quảng cáo ngày càng tăng. Apple có thể biến lĩnh vực tải nhạc kỹ thuật số thành điểm nhấn trên bản tin vì họ đã có sẵn danh tiếng và những sản phẩm của riêng mình.
Nhưng vẻ ngoài hào nhoáng đó chưa hẳn đã thể hiện được tất cả. Mặc dù Apple đã đạt được những con số khổng lồ - 1 triệu ca khúc được bán chỉ trong 5 ngày, 25 triệu ca khúc trong 7 tháng và 70 triệu ca khúc trong 1 năm - đó vẫn không phải là giải pháp cứu cánh mà ngành công nghiệp âm nhạc thu âm đang tìm kiếm. Phương pháp bán hàng này cũng vẫn không phải là thứ mà các hãng thu âm thực sự cần.
iPod không hẳn là kênh thông tin kỳ diệu mà qua đó âm nhạc kỹ thuật số có thể bùng nổ. Mặc dù tại triển lãm thương mại Macworld Expo vào tháng 1 năm 2004, Jobs đã công bố rằng có một người (giấu tên) đã mua một lượng âm nhạc trị giá đến 29,500 đô la từ cửa hàng của họ, nhưng nhân vật đó vẫn chỉ là một trong những trường hợp ngoại lệ hiếm hoi. Tính đến kỷ niệm 1 tuổi của Cửa hàng Âm nhạc vào tháng 4 năm 2004 (và vẫn chỉ có mặt trên thị trường Hoa Kỳ), khi 70 triệu ca khúc đã được tải về, đã có khoảng 2.8 triệu chiếc iPod đã được bán ra - và 2 triệu trong số đó được bán vào năm cửa hàng được khai trương. Vì thị trường Hoa Kỳ đã chiếm khoảng một nửa công việc kinh doanh của Apple rồi, nên hoàn toàn có căn cứ khi suy đoán là 2 triệu chiếc iPod đó trên con số tổng cộng 2.8 triệu chiếc được bán ra đã được kết nối với cửa hàng âm nhạc iTunes ngay từ năm đầu tiên.
Nói theo một cách khác thì 35 là số bài hát trung bình được tải về trên mỗi thiết bị iPod trong 1 năm - tương đương với việc mua 3.5 đĩa CD trong cùng khoảng thời gian đó. Con số này chỉ hơi cao hơn một chút so với lượng tiêu thụ trung bình tính trên đầu người trên toàn nước Mỹ. Nếu giả thiết rằng một số người trong số đó chỉ tải ca khúc về phần mềm iTunes, thì con số tính trên mỗi chiếc iPod sẽ còn giảm nhiều hơn nữa”.
“Đó chỉ là 1% trên tổng số ca khúc được tiêu thụ hợp pháp (ở Hoa Kỳ)”, Rob Schoeben, trưởng bộ phận tiếp thị sản phẩm của Apple, nói. “Tuy nhiên, nó cũng thể hiện được rằng đây là một bước đột phá mới về công nghệ, chúng tôi đã kiếm được 1% tăng trưởng đó chỉ trong 1 năm. Và, bạn biết đấy, chúng tôi còn rất nhiều khoảng không để phát triển”.
Nhưng liệu họ có thực sự là một món hàng gây nghiện đến mức không có họ, khách hàng sẽ không mua nhạc, và trong trường hợp đó, có thực sự là Apple đang hỗ trợ nền công nghiệp âm nhạc không? Hoặc liệu khách hàng có đang trộn lẫn nội dung của 10 đĩa CD âm nhạc lên để tuyển ra cho mình một danh sách ưa thích riêng không? Các hãng thu âm ngày càng nảy sinh nhiều nghi vấn, nhất là về vấn đề thứ hai. Các đĩa CD, trước đây là chủ lực của nền kinh doanh âm nhạc, giờ đã bị xé nhỏ ra vì khả năng lựa chọn một danh sách nhạc riêng của khách hàng. Trong khi đó, nạn đánh cắp bản quyền và sự thờ ơ của người mua đồng nghĩa với việc vào năm 2003, nền kinh doanh âm nhạc toàn cầu đã trượt dốc một lần nữa, giảm gần 8% so với năm trước, đưa tổng giá trị về con số 32 tỷ đô la. Cả vấn đề về xu hướng và về giá trị sản phẩm đều rất đáng lo ngại. Và, nếu mỗi bản nhạc trên iTunes được bán với giá 99 cent đều đồng nghĩa với việc khái niệm một cái đĩa CD có giá 10 đô la không còn, thì đó là một tin vô cùng xấu.
Vào năm 2004, lượng tiêu thụ của iPod tăng lên đáng kể. Trong 3 tháng đầu năm, lượng tiêu thụ đã tăng gấp 10 lần so với cùng kỳ năm trước. Quý tiếp theo thì chỉ tăng gấp 3 lần (nhưng dĩ nhiên vì 1 năm trước cũng là lúc họ nhận được sự hỗ trợ tăng cường từ Oprah). Doanh thu của Apple chỉ tăng 17%, từ 2 tỷ đô la lên 2.35 tỷ đô la, nhưng lợi nhuận của họ đã tăng vọt đến 74%, từ 61 triệu đô lên đến 106 triệu đô. Có một chuyện gì đó đã diễn ra. Sản phẩm iPod đã đem về lợi nhuận khá cao. iTunes Music Store đã có quy mô đủ lớn để thu về lợi nhuận từ mỗi bài hát được bán ra. Apple cũng thu được tiền bản quyền từ các công ty dựa vào giắc cắm 30-pin của họ để sản xuất các bộ chỉnh âm và các thiết bị nối tiếp để phát nhạc.
Vào tháng 6 năm đó, Jobs đã cho ra mắt cửa hàng iTunes Music Store tại châu Âu - Vương quốc Anh, Pháp và Đức. Ngay trong tuần đầu tiên, 800.000 ca khúc đã được tải về, trong đó có 450.000 bài được tải ở Anh. Các công ty ở Anh mà tôi đã nói chuyện cùng, ví dụ như OD2, một công ty đã hoạt động nhiều năm trong lĩnh vực tải dữ liệu kỹ thuật số - với định dạng tập tin Windows Media được bảo vệ bởi công nghệ DRM - và đã tận mắt chứng kiến mình bị Apple đẩy từ vị trí đứng đầu thị trường xuống mức “chỉ còn đang hoạt động” chỉ trong 1 tuần, đã hoàn toàn từ bỏ: họ có thể nhận ra rằng không có một thương hiệu nào xứng tầm để cạnh tranh cùng mình. Tuy vậy, họ vẫn nghĩ là việc cho ra mắt cửa hàng iTunes sẽ làm hồ sơ của mình đẹp hơn nữa.
Các nhà cung cấp đĩa CD cũng có lý do để lo lắng. Trước đó, các cửa hàng trên lãnh thổ Vương quốc Anh có thể bán được từ 500.000 đến 700.000 đĩa đơn mỗi tuần. Cửa hàng âm nhạc iTunes Music Store đã cân bằng con số ấy khi chỉ vừa mới khai trương. Âm nhạc đang thay đổi mỗi ngày, và với mạng internet, thì gần như nó đã hoàn toàn chuyển sang một hình thái khác.
Apple và điện thoại di động
Vào cuối tháng 7 năm 2004, Jobs đã thông báo với các nhân viên trong nội bộ Apple qua thư điện tử, rằng ông đang trong quá trình điều trị của một dạng ung thư tuyến tụy thể hiếm. Hầu hết các trường hợp mắc ung thư tuyến tụy đều khó mà sống được quá 6 tháng. Nhưng căn bệnh mà Jobs mắc phải là ung thư tuyến thần kinh nội tiết, một dạng hiếm, và có thể điều trị được (và có tỷ lệ sống sót), nếu được điều trị đúng cách. Nhưng Jobs đã không tiết lộ rằng thực ra ông đã không điều trị đúng hướng; ông được chẩn đoán mắc bệnh ung thư từ tháng 10 năm trước, nhưng ông đã từ chối phẫu thuật cho đến tận tháng 6 năm sau. Jobs làm việc tại nhà sau khi hoàn tất trị liệu một thời gian, và vào mùa hè năm đó thỉnh thoảng qua lại văn phòng một cách ngẫu nhiên, trước khi quay lại làm việc toàn thời gian vào tháng 10.
Trong quãng thời gian đó, ông đã ấp ủ một kế hoạch chế tạo nên một chiếc điện thoại di động hoàn toàn do Apple thiết kế, mặc dù một dự án song song hợp tác với Motorola để chế tạo ra một loại điện thoại di động sử dụng bộ nhớ flash để lưu trữ nhạc, đã gần hoàn thành. Jobs đã cố tình để rò rỉ thông tin về kế hoạch với Motorola này vào đầu tháng 7, khi ông nói với khán giả tại một sự kiện của Motorola rằng Apple sẽ cho phép người sử dụng “chuyển nhạc của iTunes” sang một thiết bị cầm tay thế hệ tiếp theo. Apple sẽ tạo ra một trình phát nhạc iTunes cho thiết bị di động mới, và đó sẽ là “tiêu chuẩn” cho hàng loạt các dòng điện thoại nghe nhạc của Motorola. Điều này giống như một sự thừa nhận rõ ràng về sức mạnh của điện thoại di động, với lượng tiêu thụ đã đạt tới con số 520 triệu trên toàn thế giới. So sánh với đó thì iPod - với lượng tiêu thụ mới gần 6 triệu từ lúc mới được ra mắt đến lúc đó - chỉ là một giợt nước giữa đại dương. Tuy nhiên, con số ấy vẫn đang tiếp tục tăng trưởng, từ tháng 7 đến tháng 9 năm 2004, đã có thêm 2 triệu chiếc iPod được bán ra. Sản phẩm iPod đã chính thức chứng minh được sự thành công của mình. Nhưng Microsoft và mô hình liên kết kinh tế chiều ngang của họ thì vẫn chưa. Mô hình kinh doanh máy tính cá nhân áp dụng lên thị trường máy nghe nhạc hiện đang ở đâu? “Sát thủ iPod” - một cụm từ đã bắt đầu được lặp đi lặp lại mỗi tuần về mỗi thiết bị nghe nhạc mới ra đời (lần đầu tiên xuất hiện vào tháng 10 năm 2002, trong bài nhận xét về một sản phẩm máy nghe nhạc MP3 của Creative Technology) - giờ đang ở đâu? Các nhà bình luận chắc chắn rằng rồi một ngày, một thiết bị như vậy sẽ xuất hiện. Trong khi Microsoft thì, dựa trên suy luận của những người như Fester, cho rằng sẽ có không chỉ một, mà là rất nhiều thiết bị như vậy - cũng giống như trong lĩnh vực điện toán, không có một nhãn hiệu máy tính nào là “đứng đầu” cả, mà có rất nhiều ứng cử viên cùng tranh giành vị trí đó.
Năm 2004 đã đánh dấu sự xuất hiện của rất nhiều thiết bị cạnh tranh. Nhưng Apple vẫn giữ vững vị trí đầu bảng và nắm vững trong tay phần lớn thị phần của thị trường này.
Trộm cắp!
Vào chủ nhật ngày mùng 3 tháng 10 năm 2004, Steve Ballmer đã ghé thăm London trong cuộc hành trình vòng quanh châu Âu của mình. Lịch làm việc của ông chật kín những buổi họp, trong đó có cả một số sự kiện truyền thông - một cuộc gặp gỡ đơn độc với phóng viên của báo Financial Times và một cuộc họp mặt bàn tròn khác với các phóng viên công nghệ đến từ các tờ báo và các trang tin tức trực tuyến nổi bật.
Ông có rất nhiều suy nghĩ và tính toán. Oracle đã đấu thầu thành công gói thầu trị giá 9.4 tỷ đô với PeopleSoft - một công ty cung cấp nhân lực quản lý và hệ thống quản lý quan hệ khách hàng - chính là một thị trường mà Microsoft có thể sẽ muốn nhúng tay vào cạnh tranh. Tuy nhiên, Ballmer đã khẳng định với báo Financial Times rằng Microsoft sẽ không tham gia cuộc đấu thầu này. Nếu Microsoft muốn mua một thứ gì đó, ông ám chỉ, thì đó sẽ là công ty SAP của Đức - một công ty hàng đầu trong lĩnh vực sản xuất phần mềm quản lý quan hệ khách hàng. Oracle đã tiết lộ vào tháng 6 năm đó rằng Microsoft đã bí mật tiến hành đấu thầu với công ty đó vào tháng 6 năm 2003.
Sau khi cuộc thỏa thuận về một thương vụ trị giá cả tỷ đô la này kết thúc, Ballmer tiếp tục với việc tham dự vào buổi họp bàn tròn. Ông đã quá quen thuộc với những cuộc gặp gỡ kiểu này, và rất khó xuất hiện trường hợp mà ông lại đụng độ một người biết nhiều hơn về hầu hết mọi chủ đề như ông, về mặt công nghiệp thông tin lại càng không. Ông có lý do để tự tin.
Ballmer bắt đầu bằng việc tuyên bố rằng ông “căn bản là lạc quan” về tương lai của ngành công nghệ thông tin và vai trò của Microsoft trong đó, và đặc biệt là các “thiết bị tích hợp”: “Lượng điện thoại thông minh được bán ra (hiện tại) vẫn còn khá nhỏ”, ông nói. “Con số đó sẽ còn tiếp tục tăng lên”.
Vào lúc đó có một câu hỏi vẫn đang quanh quẩn quanh vụ điều tra chống độc quyền của Ủy ban Châu Âu (tổ chức này vẫn đang băn khoăn về việc Microsoft đã gắn liền trình âm nhạc Windows Media Player vào hệ điều hành Windows, và quyền truy cập của hệ thống Windows), về vấn đề đảm bảo an toàn của Windows (có rất nhiều tin tặc trong thế giới mạng, và chúng sẽ không bao giờ hoàn toàn biến mất), với trình duyệt mạng, sự cạnh tranh và các tin rác.
Và một câu hỏi đã nảy sinh. “Chẳng phải hành động đánh cắp bản quyền vẫn tràn lan, mặc kệ các biện pháp quản lý quyền kỹ thuật số hay sao?”
Một bản ghi lại của Jack Schofield của báo Guardian, một trong những người tham dự buổi họp mặt này, đã cho thấy câu trả lời của Ballmer cho câu hỏi nêu trên:
Ballmer: Đầu tiên, tôi xin được nói về công nghệ DRM. Tính đến giờ, chúng tôi đã sở hữu công nghệ DRM trên Windows được nhiều năm rồi, và không có tin gì mới về lĩnh vực này cả…
Phóng viên: (Ngắt lời) Nếu nói như vậy thì, điều đó vẫn chưa ngăn chặn được, ngài biết đấy, tình trạng đánh cắp bản quyền hiện đang lan tràn…
Ballmer: Dĩ nhiên là không rồi: không có gì có thể ngăn chặn được việc đó cả! Ý tôi là, thử nghĩ xem định dạng nhạc nào đang được nghe nhiều nhất trên iPod?
Phóng viên: Trên iPod thì…
Ballmer: Loại nhạc ăn cắp! Ăn cắp!
Phóng viên: (Bối rối) Trên iPod sao?
Ballmer: Đúng vậy. Hầu như ai cũng ăn cắp nhạc. (cười lớn). Sự thật rằng bạn có thể mua nó, và rằng nó đã được bảo vệ chẳng ảnh hưởng gì đến sự thật rằng hầu hết tất cả mọi người đều đang ăn cắp (âm nhạc) cả. Tôi rất muốn được nói là tất cả các vấn đề đều đã được giải quyết, dù cho đó có là iPod/iTunes - Apple đã làm rất tốt, không nghi ngờ gì về việc đó - nhưng sự thật về vấn đề này là dù chúng ta có thể viết những chương trình bảo vệ tốt đến mức nào đi chăng nữa thì chỉ cần còn những hình thái thay thế khác để thu nhận âm nhạc thì có nghĩa là vẫn còn cách để người sử dụng có thể ăn trộm âm nhạc.
Điều mà Ballmer, năm đó 48 tuổi, nói có nghĩa là không có cách nào tin được một người chưa đến 25 tuổi, như hầu hết các chủ nhân của thiết bị iPod, có thể sở hữu đến 8.000 ca khúc để lấp đầy dung lượng bộ nhớ 40 GB của chiếc iPod mới nhất được ra mắt vào tháng 7 năm đó cả; vào thời điểm đó, iPod vẫn chưa thể hiển thị hình ảnh trực tiếp. Từ đó suy luận ra thì phần lớn trong số họ chắc hẳn đã “ăn trộm” - tải nhạc từ các hệ thống chia sẻ dữ liệu.
Trên bề mặt thì điều đó là hoàn toàn đúng. Nhưng nếu là giám đốc điều hành của một tổ chức hoạt động trực tiếp với người tiêu dùng chắc hẳn ông sẽ nhận ra và tránh được hai lỗ hổng trong câu nói này. Đầu tiên, việc buộc tội các chủ nhân của thiết bị iPod là kẻ trộm (một việc mà các kênh tin tức sẽ sẵn sàng chộp lấy, và đặt ra các tiêu đề như “người sử dụng iPod đều là những kẻ trộm, theo lời Ballmer”) không phải là một cách hay để quảng cáo, đặc biệt là khi bạn đang muốn thu hút chính những người đó mua và sử dụng sản phẩm sắp ra mắt của mình.
Tiếp theo, phần lớn chủ nhân của những chiếc iPod đó sử dụng máy tính chạy trên nền hệ điều hành Windows. Jobs đã khẳng định điều này trong buổi ra mắt iTunes ở châu Âu. Trong trường hợp đó, những người bị Ballmer xúc phạm bằng cách gán cho tội danh trộm cắp đều đang sử dụng phần mềm của công ty ông - và rất có thể sẽ cảm thấy khó chịu gấp đôi. So sánh câu nói này với những lời của Jobs tại buổi ra mắt cửa hàng ở châu Âu, ta có thể thấy được một sự tương phản thú vị: “Bảo mật là thị trường lớn nhất trong lĩnh vực tải dữ liệu - chúng tôi bắt buộc phải hiểu rõ điều này và cung cấp những sản phẩm tốt hơn nữa”, ông nói. Ông đã chọn biện pháp ôn hòa thay vì cứng rắn đối chọi.
Dù vậy, nhưng sai lầm lớn nhất của Ballmer là đã đánh giá thấp mức độ trung thành của người sử dụng iPod. Người phụ nữ đã tỏ ra thương hại bạn mình vì sở hữu một chiếc MiniDics được nhắc đến trong mục tin tức nổi bật của tờ Guardian đã liên tục tự ca tụng bản thân một cách vô thức vì đã sở hữu một chiếc iPod. Ballmer đã không nhận thức rõ được về tình cảm gắn bó của họ với thiết bị này cũng như cách thức mà họ sẽ đáp trả khi bạn công kích một thứ gì đó mà họ có cảm tình.
Thái độ này của ông hoàn toàn phù hợp với một người đã quen giao dịch với khách hàng là các doanh nghiệp, những người sẽ tỏ ra phẫn nộ vì hành vi trộm cắp nội dung thông qua các mạng lưới chia sẻ dữ liệu đó. Nếu như trong căn phòng đó toàn bộ là các nhà lãnh đạo từ các công ty hoạt động trong lĩnh vực âm nhạc thì chắc hẳn họ đã lắng nghe thật kỹ như thể muốn nuốt lấy từng chữ một trong câu nói của ông, và kiên nhẫn chờ đợi một ý tưởng đột phá nào đó mà các lập trình viên của Microsoft nghĩ ra để ngăn chặn tình trạng đánh cắp bản quyền này. Nhưng với một nhóm phóng viên chuyên viết bài để phục vụ độc giả là người tiêu dùng bình thường thì hành động của ông lại có vẻ như vô cùng vụng về, lóng ngóng.
“Một phần lý do mà người sử dụng sử dụng trộm nhạc là vì vấn đề tiền bạc, nhưng phần nào cũng bởi vì các công nghệ DRM trên thị trường hiện nay quá khó sử dụng”, Ballmer nói. “Chúng tôi sẽ tiếp tục phát triển công nghệ DRM của mình để khiến nó khó bị phá vỡ hơn, và dễ dàng sử dụng hơn nhiều nhiều lần”. Ông cũng đồng ý rằng việc này sẽ không đơn giản, và lấy ngay ví dụ là con trai mình: “Đứa con trai 12 tuổi của tôi chắc cũng chẳng thích thú gì khi nghe tin rằng nó sẽ không thể cài đặt tất cả mọi bài hát mà nó thích vào tất cả mọi nơi mà nó muốn”.
Một cách hào hứng, một phóng viên khác đặt ra câu hỏi: liệu họ đã gần đạt đến điểm giới hạn của các thiết bị truyền thông kỹ thuật số và giải trí gia đình chưa?
“Tôi nghĩ rằng chúng ta đang ở rất gần với điểm đó rồi, đến một mức độ mà chúng ta sẽ cần một thiết bị có thể đạt đến được số lượng tới hạn”, Ballmer đồng ý. “Sẽ có một cuộc bùng nổ về lượng cầu trên thị trường. Và vẫn chưa ai biết được nên đặt những thiết bị mới này ở vị trí nào. Khoảng 200 đô, có thể, nhưng một loại thiết bị với mức giá vào khoảng 300 đến 400 đô la thì thật khó để tiến vào trạng thái này”. Ông ngừng một lát rồi tiếp tục:
“Các bạn đã nhắc đến Apple, và với tất cả lòng kính trọng dành cho Apple, tôi không nghĩ là bạn lại có thể… không có cách nào để Apple đạt được số lượng tới hạn với sản phẩm của mình cả, vì Apple không có số lượng. Họ không có đủ lượng sản phẩm ở bất cứ đâu trên thế giới; tại một số quốc gia nhất định, sản phẩm của họ thậm chí còn chưa xuất hiện… Số lượng tới hạn chắc chắn sẽ được đạt tới bởi máy tính cá nhân, hoặc một thiết bị ghi hình thế hệ tiếp theo”.
Ông cũng đưa ra một lời bình luận nữa, trong đó, ông đã rút ra một bài học kinh nghiệm khá thú vị từ quá khứ. Một phóng viên đã hỏi: “Sản phẩm điện thoại thông minh của Microsoft được tiêu thụ khá chậm (thiết bị điện thoại Pocket PC của họ đã có lượng tiêu thụ ít đến nỗi Microsoft đã giữ kín không công bố về các các con số về nó cho đến tận năm 2005, khi lượng tiêu thụ của thiết bị này gần đạt đến con số 6 triệu), trong khi Apple và các doanh nghiệp khác đã chiếm lấy vị trí dẫn đầu trong thị trường thiết bị nghe nhạc di động. Vậy Microsoft sẽ khắc phục vấn đề đó bằng cách nào?”.
Câu trả lời của Ballmer như sau:
“Dần dần theo thời gian, rồi hầu hết tất cả mọi người ai cũng sẽ mang theo mình một chiếc điện thoại với một ổ cứng nho nhỏ chứa đầy nhạc. Lượng tiêu thụ của điện thoại di động là khoảng 600 triệu chiếc mỗi năm. Bây giờ, câu hỏi được đặt ra là bạn muốn mang trong mình đến bao nhiêu thiết bị điện tử? Chúng ta cần phải có một đề xuất giá trị hấp dẫn hơn. Chiếc điện thoại BlackBerry (của Research In Motion) có một vị trí khá thích hợp trên thị trường (vào thời điểm đó, có khoảng 2 triệu người sử dụng thiết bị này trên toàn thế giới) nhưng nó không phải là một thiết bị “liền tay” cho lắm. Khả năng gọi điện của thiết bị này khá tồi, nhưng họ lại là một khách hàng khá tốt của Exchange. Rồi chúng ta sẽ được chứng kiến một cuộc bùng nổ các thiết bị với bàn phím lớn”.
Điều thú vị về nhận xét này là - ngoài việc nó minh họa được rất rõ ràng cách mà Ballmer cùng cái đầu của một người bán hàng đầy tính châm chọc của ông đã lướt qua chủ đề đang được thảo luận một cách ngoạn mục để chuyển sang thuyết phục người nghe mua một thiết bị tích hợp được cả hai chức năng gọi điện thoại và phát nhạc - nó không hề mang góc nhìn về mặt công nghệ. Đầu tiên là việc hầu hết mọi người ai cũng sẽ mang trong mình một chiếc điện thoại với “một ổ cứng nho nhỏ”. Apple đã sớm mua hết toàn bộ nguồn cung của bộ nhớ flash thể rắn để chế tạo nên thiết bị iPod - hoàn toàn không có bộ phận nào tháo rời được, và khi gặp tôi hồi 4 năm trước, Hase đã giới thiệu cho tôi về ý tưởng của một con chip bộ nhớ flash có trữ lượng bộ nhớ lên tới 1GB - đủ để chứa đến 250 ca khúc. Chiếc điện thoại mà Motorola và Apple đang hợp tác để phát triển cũng sẽ lưu trữ nhạc trong bộ nhớ flash; và bất cứ kỹ sư công nghệ nào cũng biết rằng giá của bộ nhớ flash, cũng như giá của bộ lưu trữ bộ cứng, cứ mỗi năm lại giảm đi một nửa.
Thứ hai là, ý tưởng về sự bùng nổ của các thiết bị với bàn phím lớn là một suy nghĩ ngắn hạn kinh điển, đồng thời người có suy nghĩ như vậy chắc chắn đã phớt lờ đi sự tiến bộ không ngừng của sức mạnh xử lý điện toán. Mặc dù công nghệ điện toán cảm ứng hầu như vẫn chỉ còn đang nằm trong phòng thí nghiệm, nhưng nó đã hoàn toàn có thể tưởng tượng ra được: vào năm đó, Nokia đã chế tạo một bản mẫu của điện thoại với màn hình cảm ứng, một công ty nhỏ có tên FingerWork cũng đã nghiên cứu từ năm 2001 đến năm 2005 về hệ thống “cảm ứng bề mặt đa điểm chạm” và đã bắt đầu thuyết trình về nghiên cứu của mình tại các hội nghị. Một kỹ sư công nghệ hiểu được về tương lai của ngành công nghiệp này chắc hẳn phải biết được về nó cũng như nhận thấy được hướng phát triển của nó trong tương lai.
Nhưng chính những nhận xét của Ballmer về iPod và sự vi phạm bản quyền mới là thứ thu hút được sự chú ý. Mạng iternet đã sớm chìm trong biển lửa khi các nhận xét này được lan rộng từ trang tin tức này sang trang tin tức khác; bản thân câu chuyện gần như chẳng có nghĩa lý gì cả. Không ai thích bị gọi là một kẻ xâm phạm tác quyền, nhất là bởi những người cực kỳ giàu có.
Trong những cuộc phỏng vấn tiếp theo cũng vào tuần đó, Ballmer dần nhận ra rằng mình có thể đã mắc phải một sai lầm nghiêm trọng. “Tôi không nhớ chính xác mình đã nói những gì, nhưng kết quả của nó thật tồi tệ,” ông nói với một số phóng viên đến từ châu Âu. Nhưng chẳng bao lâu sau, có một khoảng cách đã xuất hiện và trở nên ngày càng lớn giữa những gì mà iPod cung cấp - một hệ thống đơn giản để người sử dụng có thể chuyển âm nhạc từ máy tính sang thiết bị nghe nhạc - và nỗ lực xây dựng một hệ thống DRM có tên “Janus” của Microsoft, với mục tiêu là trở thành một Windows của thế giới thiết bị nghe nhạc.
Hai mặt
Trong trụ sở của Microsoft ở Redmond, các thành viên của họ đang ngày càng nhận rõ rằng họ cần phải làm một điều gì đó trước sự thống trị ngày càng lớn của Apple trong thị trường thiết bị nghe nhạc kỹ thuật số. Mối quan tâm này càng được khuếch đại khi họ nhận được lời ủy thác từ hệ thống bán lẻ hàng đầu Hoa Kỳ, Wal-Mart, và nhà phân phối thiết bị điện tử lớn nhất của họ, Best Buy: họ khẩn thiết yêu cầu Microsoft phải cung cấp được một sản phẩm nào đó để cạnh tranh lại với Apple. Apple không cho phép họ bán iPod, nên họ cần phải có một thứ gì đó, nếu không phải là một “sát thủ iPod” thì ít nhất cũng sánh ngang được với thiết bị này. Và Microsoft không dự định lãng phí lời mời đó.
Quyết định không bán hàng thông qua hai chuỗi phân phối sản phẩm khổng lồ kia, trên bề mặt, chẳng khác nào tự sát: chẳng phải là nếu bán hàng thông qua hai kênh phân phối khổng lồ như vậy sẽ nhân doanh thu và lượng tiêu thụ lên gấp nhiều lần ư? Tuy nhiên, Jobs và Schiller đã sớm suy nghĩ kỹ về vấn đề này. Trông thì có vẻ điên rồ, nhưng đó là một hỗn hợp thông minh của một chiến lược phân phối sản phẩm cùng việc xây dựng thương hiệu một cách thận trọng. Đầu tiên, như cách mà Apple vẫn luôn làm, là xây dựng thương hiệu. Vị trí của iPod là một thiết bị cao cấp, chứ không phải là một sản phẩm điện tử “ăn liền” như vậy. Trong quá trình thiết kế thiết bị này, Ive đã mong muốn rằng người sử dụng sẽ có cảm xúc và phát triển thành một mỗi quan hệ thân mật với nó, để họ có cảm nhận như thể đó là chiếc iPod của riêng họ vậy. Một khi họ đã sở hữu nó rồi thì việc bổ sung vào đó những bài hát của riêng họ sẽ càng đẩy mối quan hệ này đi xa hơn nữa.
Nhưng các nhà lãnh đạo của Apple biết rõ về số phận của những thiết bị điện tử tiêu dùng được bán qua Wal-Mart, làm như vậy cũng có nghĩa là chúng sẽ được bán đi thật rẻ và thật nhanh chóng. Lúc đó, những chiếc iPod sẽ bị xếp thành một dãy trong một góc tầm thường nào đó trong cửa hàng và không được chăm sóc kỹ lưỡng bởi nhân viên, một nơi mà các khách hàng sẽ ngẫu nhiên lướt qua và lật xem một cách thô bạo những mẫu được trưng bày, lúc đó chắc hẳn đã trông hao mòn và nhàm chán. Và quyết định lựa chọn iPod hay một sản phẩm khác sẽ dựa trên chỉ một thoáng so sánh giá cả, hoặc theo bảng liệt kê tính năng được in trên một tấm bìa. iPod sẽ có nguy cơ bị gạt ra khỏi danh sách mua sắm chỉ vì có quá ít dấu tích xanh, hay có quá nhiều dấu gạch đỏ trên bảng đánh giá tính năng, hoặc vì đắt hơn 10 đô so với một đối thủ kém hơn rõ ràng. Lí do tương tự cũng được áp dụng cho trường hợp với Best Buy. Các nhân viên của Apple cho rằng chỉ nhìn thấy thiết bị này đặt trên giá trưng bày là hoàn toàn không đủ; những bảng đánh giá tính năng không thể cho bạn thấy được thiết bị này có thể đồng bộ hóa ca khúc, hay giúp bạn mua nhạc dễ dàng đến mức nào.
Vì vậy, thay vì mua lấy một vị trí trưng bày trong cửa hàng của các chuỗi phân phối lớn đó, “ở Mỹ, Apple đã quảng cáo rầm rộ cho sản phẩm iTunes và iPod, đặc biệt là trên TV, trong khi các đối thủ cạnh tranh của họ không quảng cáo chút nào trên TV cả”, theo như Joe Wilcox, vào thời điểm đó làm việc cho Jupiter Research, quan sát và nhận xét. “Nhờ vào sự quảng cáo thông minh của Apple, những người tiêu dùng thấy sản phẩm của họ xuất hiện ít nhất là vài lần trong giờ vàng truyền hình thì dường như iPod đang trở thành lựa chọn duy nhất”.
Việc tránh xa khỏi các chuỗi phân phối lớn, nơi mà các thiết bị nghe nhạc MP3 cạnh tranh với họ được bày bán, còn đem lại một lợi ích nữa: bằng việc từ chối để iPod bị đem ra so sánh cùng các thiết bị nghe nhạc khác, Apple đã khiến các đối thủ cạnh tranh của mình trông như hàng bình dân. Tất cả những người muốn sở hữu một chiếc máy nghe nhạc đều đã từng nghe danh của iPod; những người nổi tiếng sử dụng nó, nó là một trong những “vật dụng ưa thích” của Oprah. Một người đi mua sắm và không tìm thấy iPod trên kệ hàng dành cho máy nghe nhạc sẽ kết luận rằng chẳng có thiết bị nào trong số đó tốt được như iPod. Rất tinh tế; và Apple đã trở nên vượt trội khỏi các đối thủ cạnh tranh khác chính nhờ những thông điệp và cách xây dựng thương hiệu tinh tế như vậy.
Đồng thời, họ cũng có một chiến lược phân phối sản phẩm riêng: ngoài việc bán hàng thông qua trang web và một số nhà phân phối đã được chọn lựa cẩn thận ra, thì từ năm 2001, họ đã mở một loạt các cửa hàng bán lẻ của riêng mình, nơi iPod được trưng bày cạnh những chiếc máy tính Apple Mac, một cách sắp đặt để nhấn mạnh vào trải nghiệm tận tay của khách hàng như một thông điệp bán hàng trực tiếp. Bạn có thể dạo chơi trong một cửa hàng của Apple bao lâu tùy thích. Ở đó cũng không hề có sự xuất hiện những tấm áp phích khổng lồ thông báo khuyến mại hạ giá. Nó giống như một phòng trưng bày xe hơi cao cấp, nếu những chiếc xe hơi trong đó đều màu trắng và có kích cỡ không quá một chiếc máy vi tính. Cho khách hàng cơ hội chơi đùa cùng chiếc iPod cũng có nghĩa là đang tự cho mình nhiều cơ hội bán được hàng hơn - và việc không cho bất kỳ lựa chọn thay thế nào lọt vào mắt họ cũng có nghĩa là đang loại ra khỏi phương trình cân nhắc mua sắm vấn đề về giá cả và so sánh tính năng. Khi Apple mới cho ra mắt chuỗi cửa hàng này, các chuyên gia phân tích bán lẻ đã cho rằng đây là một hành động dại dột của niềm tin bị đặt nhầm chỗ; nhưng Jobs tin rằng Ron Johnson, người mà ông đã thuê lại từ chuỗi bán lẻ khổng lồ Target, sẽ thực hiện thành công kế hoạch này. Johnson đã phải hoạt động dưới tên giả trong quãng thời gian trước khi chuỗi cửa hàng được ra mắt để các đối thủ cạnh tranh không nắm được tình hình hoạt động của họ: cách tiếp cận âm thầm điển hình của Apple.
Chuỗi cửa hàng của Apple cũng đã góp phần tạo thêm danh tiếng cho họ. Nhân viên của họ không chỉ làm vì phần trăm hoa hồng. “Đây không phải là kiểu công việc nhàm chán, nặng nề, tôi - phải - bê - vác - máy - móc và xử lý các rắc rối đến từ khách hàng”, Johnson đã giải thích vào năm 2005. “Nó thuộc dạng ‘Đột nhiên, tôi đã trở thành người làm phong phú thêm cho cuộc sống của người khác’. Và đó chính là cách mà chúng tôi tuyển chọn, tạo cảm hứng và đào tạo nhân viên của mình”. Jobs tổ chức một cuộc họp ban lãnh đạo vào tất cả mọi ngày trong tuần, vào khoảng 9 giờ sáng cho đến trưa; số liệu từ các cửa hàng, bao gồm cả về lượt người ghé thăm, được chuyển về trụ sở cứ mỗi 15 phút đồng hồ. Theo một cách nào đó, chuỗi cửa hàng của Apple đã thể hiện được toàn vẹn châm ngôn làm việc của họ: chế tạo sản phẩm, và đưa chúng trực tiếp đến với tay người tiêu dùng, không qua một bước trung gian nào hết. Chỉ cần một tiếng bước chân vang lên sau cánh cửa thôi cũng được nghe rõ từ phòng họp.
Và cuối cùng, Wal-Mart và Best Buy đã không hề hỗ trợ Apple khi họ gặp khó khăn; và như một công ty thì họ cũng biết cách để luôn nhớ mối thù này. Tuy nhiên, tất cả những hận thù đó đều có thể bị gạt bỏ qua một bên nếu một trong hai chuỗi phân phối đó phù hợp với thương hiệu của họ. Nhưng cả hai đều không như vậy. HP được cấp phép để bán thiết bị iPod mang nhãn hiệu của mình tại Wal-Mart vào khoảng giữa năm 2004, nhưng đến tận tháng 1 năm 2005 thì Wal-Mart mới bắt đầu được phép bán sản phẩm iPod mini.
Tại Microsoft, sự thúc giục từ những lời yêu cầu khẩn khoản của những chuỗi bán lẻ này đã dẫn đến sự ra đời của kế hoạch đầu tiên hướng đến sự thống trị trong thị trường này của họ: nhảy vọt qua Apple để chiếm lấy vị trí đầu bảng bằng cách cung cấp không chỉ âm nhạc, mà còn cả video. Sản phẩm đầu tiên mà họ đưa ra là Trung tâm Truyền thông Di động (Portable Media Center - PMC) - dù có cái tên giống như một phần cứng, nhưng thực ra lại là phần mềm với chức năng giúp các công ty có thể chế tạo nên một thiết bị cầm tay với khả năng lưu trữ phim và các loại video khác, như âm nhạc và hình ảnh. Vào tháng 9 năm 2004, các sản phẩm PMC của các công ty Creative, Samsung và iRiver (rất ít được biết đến trên thị trường Hoa Kỳ, nhưng chiếm vị trí là công ty sản xuất thiết bị nghe nhạc MP3 lớn thứ hai thế giới nhờ thành công ở miền Viễn Đông) bắt đầu xuất hiện.
Brian King, một trong những nhà đồng phát triển hệ thống của Microsoft, nêu kiến nghị rằng đó là “một cơ hội tuyệt vời, và chúng ta nên nắm lấy nó”. Thông cáo báo chí của Microsoft đã báo trước “một kỷ nguyên mới của thiết bị kỹ thuật số, cho phép người sử dụng có thể sử dụng các dịch vụ giải trí dù ở nhà hay đang trên đường di chuyển”, với một thương hiệu mới: PlaysForSure. Thị trường mà sản phẩm này nhắm tới là những người đi làm bằng phương tiện công cộng, hay những người hay có những chuyến đi dài - họ sẽ cần một thiết bị PMC để giải khuây trên những chuyến xe, xe buýt, máy bay hay tàu hỏa dài lê thê. Những thiết bị này có giá khoảng 500 đô la, mặc dù chắc chắn là thị trường kinh tế theo chiều ngang sẽ khiến giá thành giảm dần, như cách mà nó đã làm với máy tính cá nhân, ngay khi những công ty khác đạt được quy mô cũng như nguồn lực cần thiết. Nó là một tổ hợp của cả phần mềm và phần cứng. Vậy giờ thì nội dung trong đó từ đâu mà ra?
Câu trả lời của Microsoft là: ngay ở đó, bên trong chiếc máy tính chạy hệ điều hành Windows XP của bạn. Và hóa ra đó không phải là câu trả lời chính xác. Không có nhiều người lưu trữ nội dung dạng video trong máy tính của họ, và nếu có thì rất nhiều khả năng là họ sẽ không muốn chuyển chúng sang một thiết bị cầm tay, hoặc sẽ không xem đến chúng nhiều: những video quay bằng máy quay gia đình không phải là một lựa chọn tuyệt vời cho một chuyến đi dài. Microsoft đã phải ký một thỏa thuận với Liên đoàn Bóng chày Hoa Kỳ và CinemaNow, một dịch vụ cho thuê phim trực tuyến mà vào thời điểm đó cung cấp tổng cộng 200 bộ phim và chương trình truyền hình được mã hóa dưới định dạng phù hợp cho những thiết bị này. Con số này chỉ tương đương với lượng sản phẩm trong 4 tháng của một năm trung bình của Hollywood. Ngay cả Bruce Eisen, phó chủ tịch điều hành của CinemaNow, cũng phải thừa nhận với tờ New York Times rằng “vào thời gian đầu thì mọi thứ sẽ hơi bất tiện một chút”. Todd Warren, vào lúc đó là phó chủ tịch bộ phận Windows Mobile của Microsoft, đã nói với phóng viên của tờ báo này rằng “kể cả chúng tôi cũng không hoàn toàn hiểu rõ được liệu (hạng mục tính năng) của sản phẩm này sẽ phát triển bằng cách nào nữa”.
Và nó sẽ không được phát triển. Thay vào đó, PMC đã trở nên tuyệt chủng. King, Warren và đội ngũ của họ đã quên mất một việc là người sử dụng luôn có thể mua cho mình một thiết bị chuyên dùng cho video để xem các đoạn video dài một cách hợp pháp và với giá cả phải chăng: một máy xem DVD cầm tay chỉ có giá khoảng 100 đô la, và giá đĩa DVD thì ngày càng rẻ. Và, một điều nữa là phần mềm PMC ngăn không cho người sử dụng sao chép một tệp video từ máy tính này và tải nó lên một máy tính khác, nhưng đĩa DVD thì lại có thể được sử dụng trên bất kỳ thiết bị tương thích nào. Đĩa DVD cung cấp cho người sử dụng mọi tiện lợi mà PMC không thể, như thời lượng dài, giá rẻ, nhiều sự lựa chọn, không có hạn chế trực tiếp khi muốn phát lại. Đây là một trường hợp kinh điển của việc phát triển một công nghệ mà không quan tâm đến tính ứng dụng của nó. Người sử dụng thật ra rất muốn được xem video trên đường đi (và sau đó Apple cũng sẽ cho ra đời thiết bị iPod hỗ trợ xem video), nhưng tính dễ sử dụng và đa dạng về lựa chọn mới là điều thực sự quan trọng; chỉ một môn thể thao duy nhất cùng với 200 bộ phim sẽ không bao giờ là đủ. Thêm vào đó, người sử dụng muốn sử dụng tiện ích đó một cách dễ dàng. Rất dễ để đặt một chiếc đĩa DVD vào một máy phát di động, nhưng để chuyển một bộ phim vào thiết bị PMC thì lại chẳng dễ dàng chút nào.
Điều đó khiến âm nhạc lại trở thành chiến trường chính. Microsoft đã phát triển một phần mềm với cái tên Janus (được đặt theo tên vị thần canh cổng có 2 bộ mặt trong thần thoại La Mã) , được ra mắt vào giữa năm 2004, dành cho các công ty sản xuất máy nghe nhạc và phần mềm, cũng trong khoảng thời gian diễn ra buổi phỏng vấn đáng xấu hổ của Ballmer.
Janus chạy trên hệ điều hành Windows và cho phép người sử dụng đăng ký sử dụng các dịch vụ thuê bao giống như như PressPlay và MusicNet từng xuất hiện khoảng vài năm về trước. Những dịch vụ này đã biến mất trong thầm lặng kể từ khi iTune Music Store ra đời. Nếu bạn vẫn trả đều phí dịch vụ hàng tháng, bạn sẽ được nghe nhạc; nếu bạn hủy đăng ký, bạn sẽ không được nghe nhạc nữa. Các công ty sản xuất máy nghe nhạc và các dịch vụ thuê bao đều phải cài đặt Janus; bạn sẽ không thể sử dụng lại những bài hát đó nếu bạn không cài đặt phần mềm thích hợp trên trang web, máy nghe nhạc hay máy tính của bạn. Những hệ thống sử dụng Janus cũng mang thương hiệu PlaysForSure.
Stephen Wildstrom, vào lúc đó là phóng viên chuyên viết mảng công nghệ của tờ BusinessWeek, đã phát biểu vào tháng 11 năm 2004 rằng chính “mê cung của các loại tiêu chuẩn không tương thích” giữa iTunes Music Store và tất cả các dịch vụ khác sẽ là một mối đe dọa đến tương lai của tất cả bọn họ. FairPlay của Apple, Helix của RealNetworks, và giờ lại có thêm Janus của Microsoft: “chẳng chuẩn nào trong số chúng có thể chơi được các ca khúc được bảo vệ bởi công nghệ DRM của các công ty còn lại cả”. Nhưng ông cảm thấy chắc chắn rằng Microsoft sẽ, sau một thời gian, chiếm lĩnh được thị trường này. “Với sự ra mắt của (định dạng) Windows Media 10 và Janus vào đầu tháng 10, Microsoft đã tiến một bước dài bằng cách đơn giản hóa quy trình sử dụng cho khách hàng”, ông viết. “Chính việc đó đã dán một nhãn hiệu mang tên “PlaysForSure” lên trên các trang web cũng như các thiết bị nghe nhạc có thể sử dụng chúng”. Ông đã liệt kê ra một danh sách những công ty và trang web bán những sản phẩm như thể: Napster, MusicMatch, Wal-Mart, Dell, Creative, iRiver, Gateway và (một công ty mới bước chân vào thị trường này) Virgin Electronics.
“Không có bất kỳ thiết bị nghe nhạc nào trong những cái tên kể trên dễ sử dụng như iPod, cũng không một trang web nào trong số đó dễ sử dụng như cửa hàng trực tuyến iTunes, và cũng không có đối thủ cạnh tranh nào có được chiến lược tiếp thị tuyệt vời như của Apple cả”, Wildstrom viết. “Nhưng khoảng cách đang dần được thu hẹp… cuối cùng thì, điều mà người tiêu dùng quan tâm nhất vẫn là làm cách nào để có thứ âm nhạc - và trong một tương lai không xa, là những bộ phim và video - họ muốn và nghe chúng mà không gặp phải rắc rối nào trên thiết bị nghe nhạc ưa thích của mình. Lối tiếp cận mở cửa của Microsoft đã chỉ ra một lối thoát khỏi vũng lầy này cho tất cả mọi người”, ông bổ sung, trước khi kết luận một cách đầy nguy hiểm với phần “trừ khi nếu Apple có thể sẽ…”.
Nhưng có một vài vấn đề với cách tiếp cận “mở cửa” này: người sử dụng không thích nội dung đằng sau cánh cửa đó. PlaysForSure nhanh chóng trở thành một thảm họa tiếp thị. Các trình phát nhạc không hoạt động. Việc chuyển nhạc có thể dễ dàng dẫn đến máy bị ngừng hoạt động. Các nhà phân tích về công nghệ có ảnh hưởng lớn như Michael Gartenberg, vào lúc đó đang làm việc cho Jupiter Search, và những nhà phân tích khác đều phàn nàn trên blog của mình về việc họ ghét trải nghiệm sử dụng của sản phẩm này như thế nào. Một trong số đó là Jason Dunn, một nhà văn và nhà tư vấn đã từng được chính Microsoft trao giải “MVP” - có nghĩa là “một chuyên viên có giá trị nhất” vì “những cống hiến đặc biệt cho cộng đồng kỹ thuật trên toàn thế giới”; về một MVP, công ty đó nói, bạn “có thể tin rằng thông tin được chia sẻ bởi một MVP là ở tầm cỡ cao nhất, và có thể giúp người sử dụng tận dụng tối đa được một công nghệ”.
Và đây là thông tin mà Dunn đã chia sẻ: PlaysForeSure đã làm ông khó chịu tới cực điểm. Ông đã tả lại việc nhạc trong hệ thống của mình - Napster sử dụng PlaysForSure trên máy tính của ông chạy định dạng Windows Media 10 - ngừng phát và yêu cầu xác thực lại “khoảng 8 đến 10 lần mỗi tuần, mặc dù tôi luôn để chế độ lưu trữ mật khẩu”. Thêm vào đó, “nó chậm chạp và dễ sập tới mức làm tôi phát khóc lên được. Và dịch vụ khách hàng của Napster thì gần như là vô dụng. Họ chẳng giải quyết được vấn đề nào mà tôi mắc phải khi tôi liên hệ với họ cả”. Sau “một vài trục trặc”, ông đã xoay sở để tải hết được nhạc của mình sang một máy nghe nhạc Creative Zen - nhưng cuối cùng, ông vẫn nghĩ rằng tốt nhất là nên quay lại với việc tải nhạc vào từ đĩa CD. Trường hợp mà Dunn gặp phải không hề hiếm thấy, vì thế, các dịch vụ thuê bao đó không thể phát triển mạnh được (bằng chứng là họ đã từ chối công bố số lượng người đăng ký trong bất kỳ trường hợp nào, kể cả riêng tư). Napster, dù có danh tiếng lớn nhất trong làng âm nhạc kỹ thuật số chỉ sau Apple, cũng đã hoàn toàn thất bại.
Tuy nhiên, Microsoft vẫn tiếp tục công kích Apple với chủ đề về những “lựa chọn”. Trong bài phát biểu tại Triển lãm Sản phẩm Điện tử Tiêu dùng tại Las Vegas vào tháng 1 năm 2005 (với màn mở đầu là một tiết mục của diễn viên hài Conan O’Brien), Gates đã công bố rằng đã có chính thức hơn 50 thiết bị nghe nhạc Kỹ thuật số mang nhãn hiệu PlaysForSure. Trong một câu đùa, O’Brien đã đưa ra một lời thách thức tới ông: “Đôi khi người ta nghĩ là Microsoft không hiểu được những vấn đề của người tiêu dùng. Ngài nghĩ như vậy có công bằng không?” Gates đã chỉ vào Windows, và Halo - một trò chơi điện tử đang rất ăn khách. Sản phẩm Creative Zen Micro và Rio Carbon đã bán hết sạch hàng trong dịp giáng sinh, ông nói. Kích hoạt đăng ký thông qua một khoản phí hàng tháng là một lĩnh vực mà “chúng tôi sẽ xem xét xem liệu có thể có thành tựu nào lớn không”.
Điều này thật mỉa mai vì, dù không mấy khi được đề cập đến, Gates đại diện cho một công ty mà trước Xbox thì sản phẩm điện tử tiêu dùng duy nhất mà họ cung cấp là những con chuột máy tính và bàn phím đã được đổi thương hiệu thành của họ, và thu nhập của họ chủ yếu đến từ mảng khách hàng doanh nghiệp; vậy mà đã nhiều năm rồi, năm nào ông cũng xuất hiện tại Triển Lãm sản phẩm Điện tử Tiêu dùng (CES) để nói với các công ty thực sự sản xuất hàng điện tử tiêu dùng về việc ông muốn tương lai của họ phải phát triển như thế nào. Và thường thì việc này chẳng đi đến đâu. Vào thời của mình, Gates đã cho ra mắt chiếc đồng hồ đeo tay SPOT (đó là một máy tính đeo trên cổ tay có thể cho bạn biết về tình hình thời tiết) và ý tưởng tích hợp một “ngôi nhà của tương lai” nơi phòng khách, phòng ngủ và nhà bếp đều được kết nối với nhau. Sự châm biếm này đã không kết thúc khi Gates về hưu vào năm 2008; Steve Ballmer đã tiếp tục thói quen này cho đến tận năm 2012 cũng là lần xuất hiện cuối cùng của Microsoft tại triển lãm này.
Gartenberg, vào lúc đó đang làm việc tại Jupiter Research, đã nhận xét sau khi nghe bài thuyết trình của Gates: “Thật không may là trong cả 50 thiết bị nghe nhạc được nhắc đến đó, chẳng có cái nào tên là iPod cả, vậy nên tôi không dám chắc là điều ấy thực sự quan trọng vào lúc này”. Ông cũng đã chỉ ra sự phức tạp trong sử dụng của PlaysForSure: một số thiết bị chỉ nghe được những ca khúc được tải về, một số khác lại chỉ nghe được với tài khoản đã đăng ký. Một số ca khúc lại chỉ cho phép thành viên đăng ký mới được nghe. Bạn sẽ phải mất khá nhiều công sức để có thể phân biệt được chúng. “Theo ý kiến khiêm tốn của tôi thì việc họ phải cần đến một hệ thống mã hóa riêng để giúp phân biệt các nội dung, đến từ nguồn nào, sử dụng công nghệ DRM gì và sẽ hoạt động được trên thiết bị nào là một điều vô cùng bất tiện”, Gartenberg viết. Sau đó không lâu, ông bắt đầu thử nghiệm các thiết bị đối thủ của iPod, và đã viết:
“Trong một cuộc thử nghiệm, tôi đã thử dùng một thiết bị nghe nhạc khá xuất sắc, đó là SanDisk Sansa e100. Vấn đề ở đây là mặc dù nó cũng mang thương hiệu PlaysForSure, nó lại không thể chơi được các ca khúc đăng ký. Và tôi chỉ tốn vài phút đã đã nhận ra lý do tại sao. Khi nhìn thật kỹ, tôi nhận ra nhãn hiệu PlaysForSure trên sản phẩm này đã chỉ ra rằng nó chỉ hoạt động với các nội dung được tải về, và không hoạt động được trên các nội dung đăng ký. Ôi chào…”
“Thực sự thì tôi đang làm việc cho một công ty rất tốt”, ông trầm ngâm nói. “Mùa hè năm ngoái, khi tôi vẫn còn làm việc tại Microsoft, một trong những lãnh đạo cao cấp cũng đã mắc một lỗi tương tự, trước một dàn các nhà phân tích và phóng viên đang cười khúc khích”. Tuy nhiên, vấn đề là “điều nãy cũng rất có thể sẽ xảy đến với các khách hàng không đủ cẩn thận để nhận ra sự khác biệt về nội dung tải về cũng như đăng ký được ghi trên đó. Sau cùng thì chẳng phải tôi vừa mới tải ca khúc này về hay sao? Và giờ nó không thể nghe được trên chiếc máy nghe nhạc tôi vừa mới mua. Nhất là khi nhãn hiệu trên chúng lại trông hoàn toàn giống nhau”.
Đây là một ví dụ của sự phức tạp không đang có, và nếu như vậy thì nó sẽ không thể đủ khả năng cạnh tranh được. Những gì mà Apple cung cấp thì hoàn toàn ngược lại - hãy mua nhạc của chúng tôi, và bạn có thể nghe chúng ở bất cứ đâu, trên máy tính hoặc iPod của bạn, không cần phải hỏi thêm gì nữa - là hình mẫu của sự đơn giản.
Tôi đã nói chuyện với Wildstrom vào năm 2010 và hỏi ông rằng ông nghĩ thế nào khi dự đoán về việc Microsoft sẽ chiếm lĩnh thị trường thiết bị nghe nhạc đã không trở thành hiện thực:
“Tôi và Microsoft cùng mắc phải một sai lầm giống nhau. Chúng tôi cùng tin rằng thị trường âm nhạc thuê bao sẽ phát triển hơn nhiều so với thực tế (ít nhất là cho đến hiện tại). Một phần của vấn đề là vì ngành công nghiệp âm nhạc đã đẩy giá cả lên quá cao - 15 đô la 1 tháng cho một thiết bị di động. Tôi - và tôi nghĩ là cả Microsoft nữa - cũng đều đã đánh giá thấp tốc độ đổi mới của Apple trong việc khai thác lợi thế ban đầu của họ với iTunes/iPod và những lợi thế của việc cung cấp một hệ thống trải nghiệm người dùng khép kín qua việc nắm trong tay thiết bị nghe nhạc (iPod), phần mềm giao diện (iTunes) và hệ thống bán lẻ (iTunes Music Store)”.
“Tuy nhiên, Microsoft cũng đã làm tôi khá thất vọng”, ông nhận xét.
PlaysForSure là một ý tưởng hay, nhưng đã bị hủy hoại bởi sự thực hiện quá tồi tệ. Nó chưa bao giờ hoàn thành được lời hứa hẹn về khả năng tương thích chéo, một vấn đề thường gây khó khăn cho các hệ thống quản lý quyền kỹ thuật số đa thiết bị. Rất nhiều trong số các thiết bị nghe nhạc được đưa ra bởi các đối tác của Microsoft không thực sự tốt, hoặc ít nhất là chúng vẫn chưa đạt được tới đẳng cấp của iPod. Dell và Gateway thì không mấy thiết tha với thương vụ này, và Virgin Electronics thì chưa từng thực sự tiến vào thị trường.
Nhưng tại sao công đoạn thực hiện ý tưởng của Janus lại tồi đến vậy? Dù sao thì Microsoft cũng là một công ty với nhân viên là những lập trình viên rất có năng lực, và hoàn toàn đủ khả năng để tạo ra (và họ đã làm như vậy) một phần mềm có thể thực hiện nhiệm vụ này. Tuy nhiên, người sử dụng Windows đã không thể tải về phần mềm Janus như họ đã làm với iTunes; nó đã được gắn liền vào các thiết bị nghe nhạc, phần mềm phát nhạc, và các ca khúc mà họ mua. Nếu nó không hợp với họ, giải pháp duy nhất của họ là phải từ bỏ toàn bộ hệ sinh thái xung quanh Janus, bao gồm Windows Media Player cũng như các nhà sản xuất thiết bị nghe nhạc và dịch vụ đăng ký.Nếu bất kì nhân tố nào trong 3 nhân tố đó xảy ra lỗi - vì chương trình của thiết bị nghe nhạc không hoạt động tốt, trình phát nhạc cập nhật chậm 1 đến 2 phiên bản, hay một phiên bản mới hơn của Janus đã mã hóa nhạc trên các trang web cung cấp dịch vụ đăng ký - thì nó sẽ không thể hoạt động. Không có ai quản lý toàn bộ quy trình, không có ai đứng ra chịu trách nhiệm cuối cùng cả.
Nếu Microsoft để xảy ra một lỗi nào đó trong Janus, cả người sử dụng và các công ty sản xuất thiết bị nghe nhạc sẽ là người phải chịu hậu quả nặng nhất, nhưng thiệt hại của Microsoft sẽ chỉ là phải chia ra một phần doanh thu của các sản phẩm Windows Server để bù cho các trang web bán ca khúc được mã hóa bởi Janus. Chẳng có mấy khả năng mà một người sử dụng nào đó lại không sử dụng Windows nữa chỉ vì trình phát nhạc của họ không hoạt động cả. Họ sẽ chỉ tải về phần mềm iTunes để thay thế vào đó. Ảnh hưởng của việc này đến hoạt động kinh doanh căn bản của Microsoft là rất nhỏ. Tuy nhiên, đối với các đối tác khác của họ thì đó quả là một thảm họa.
Ngược lại, Apple có đủ mọi lý do để coi trọng những vấn đề xảy ra với iPod, iTunes hay iTunes Music Store: nếu bất cứ khâu nào trong đó xảy ra lỗi, người sử dụng sẽ cho họ biết điều đó bằng cách ngừng mua hoặc tải về sản phẩm, và điều này sẽ ngay lập tức xuất hiện trên bảng kết quả kinh doanh của Apple - và rất có thể sẽ được đưa ra giải quyết trong cuộc họp vào thứ 2 của các trưởng bộ phận. Và dĩ nhiên là còn có cả những cập nhật mỗi 15 phút về thông tin lượng khách ra vào và lượng tiêu thụ sản phẩm đến từ chuỗi cửa hàng của họ nữa.
Ngược lại với Apple, các lỗi của Janus phải mất hàng tháng trời mới được nhận ra sau khi đã được lọc qua cả một hệ thống, từ khi các công ty sản xuất thiết bị nghe nhạc (họ chắc chắn sẽ thử nghiệm sản phẩm, nhưng không thể đối chiếu nó với cả một hệ sinh thái phần cứng và phần mềm khổng lồ của hệ điều hành và các thiết bị Windows được) chuyển chúng đến với các cửa hàng phân phối, và sau đó được mua bởi người sử dụng, rồi sau đó họ mới thử sử dụng chúng. Bất cứ lỗi nào muốn được khắc phục cũng cần phải đi qua cả một danh sách dài: Liệu nó nằm ở phiên bản hệ điều hành Windows này, hay ở phiên bản của Windows Media Player, ở máy tính và các phần mềm trong đó, phần mềm và vi chương trình của thiết bị nghe nhạc kỹ thuật số, hay - cuối cùng là - ở Janus? Việc dò xét lỗi xảy ra trong chuỗi cung cấp đó cần phải có sự hợp lực của hai bộ phận của Microsoft (bộ phận Khách hàng, cho Windows và bộ phận Thiết Bị, cho Janus), cùng với công ty cung cấp âm nhạc, công ty sản xuất máy tính, và công ty sản xuất thiết bị nghe nhạc. Nếu bạn may mắn thì hai nhân tố sau cùng có thể sẽ đến từ cùng một công ty, nhưng ít nhất là vẫn có đến ba công ty cùng phải tham dự vào quá trình này, và mỗi công ty trong số đó đều cố đổ lỗi cho những công ty còn lại. Nói một cách ngắn gọn thì hệ thống Janus thiếu mất một vòng lặp phản hồi chặt chẽ cần có để làm nên một sản phẩm điện tử tiêu dùng thành công. Vậy với người sử dụng thì, đề xuất mà các công ty cung cấp các công ty cung cấp sản phẩm của Janus, ví dụ như Napster, đưa ra là gì? Ngay cả chính bản thân các công ty đó cùng không thể quyết định được. Một cựu nhân viên của Napster từng nói với tôi là ban đầu, họ nghĩ rằng câu trả lời cho câu hỏi này khá đơn giản: “Toàn bộ thư viện âm nhạc trên thế giới sẽ nằm gọn trong túi của bạn - chỉ với 10 đô la một tháng”.
Tuy nhiên, dường như điều đó đã không thể khiến người sử dụng động tâm. “Nhìn lại thì, tôi không nghĩ rằng người ta lại muốn nắm trong tay toàn bộ âm nhạc trên thế giới”, người đó nói. “Ngoại trừ một số người khá đặc biệt, thường thì người sử dụng có sở thích âm nhạc khá giới hạn. Điều đó cũng có nghĩa là rất khó để bán dịch vụ đăng ký âm nhạc cho họ. Trong khi đó, mô hình của iTunes lại đơn giản hơn nhiều: bạn mua chúng, và bạn có thể nghe chúng bao nhiêu lần tùy thích”. Và, dĩ nhiên, người sử dụng cũng có thể tải nhạc từ những đĩa CD mình có vào đó để nghe, hoặc có thể tải lượng lớn ca khúc về từ các mạng lưới chia sẻ dữ liệu, chúng vẫn còn tồn tại, thậm chí còn phát triển khá mạnh.
Các nội dung được đăng ký trên thiết bị nghe nhạc còn tồn tại một khả năng - hay nói đúng hơn là sự đe dọa - nữa, đó là sự hết hạn. Các dịch vụ đăng ký nhạc kỹ thuật số thì nói: “Trả phí, hoặc là bạn sẽ không được nghe nhạc”. Trừ khi bạn là Mafia, nếu không thì sẽ thật khó để xây dựng một doanh nghiệp dựa trên những lời dọa nạt. Nếu không có sự phổ biến của đường truyền internet di động, thì chắc các dịch vụ đăng ký âm nhạc sẽ không bao giờ có thể có đủ đà phát triển. Điều đó cũng gây ra những vấn đề khác cho Napster: để có được doanh thu, họ sẽ phải thu hút được nhiều khách hàng hơn nữa, nhưng nếu khách hàng không thích thú với ý tưởng “thế giới nằm trong túi áo” thì họ sẽ thích điều gì? Công ty này đã phải tổ chức nhiều cuộc họp với sự góp mặt của những bộ óc thông thái nhất của họ để tìm cách đưa ra một gói dịch vụ mới phù hợp với đặc trưng sản phẩm (USP) của Napster - hoặc đưa ra một USP mới - trong khi các công ty quảng cáo tiếp tục phải chờ đợi chỉ dẫn tiếp theo với một thái độ không mấy kiên nhẫn.
Hóa ra ý kiến của Gartenberg lại là chính xác. PlaysForSure chắc chắn sẽ thất bại. Để biết được lý do của việc này, chúng ta hãy nhìn lai vào ý kiến mà Jobs dùng để thuyết phục các hãng thu âm cấp phép cho iTunes Music Store: người sử dụng không hề thích thú với việc phải trả tiền thuê bao để được nghe nhạc.
Và còn một yếu tố nữa. Các nhà phân phối rất thích bán iPod vì các phụ kiện của nó, ví dụ như iTrip của Griffin, hay là ốp, hoặc là thiết bị loa có thể kết nối với thiết bị này. Thông thường, lợi nhuận của các nhà phân phối có 15% đến từ giá bán của iPod, nhưng đến 25% đến từ các thiết bị điện tử bổ sung, và 50% đến từ ốp. Bán một chiếc iPod giá 100 đô la kèm theo một thiết bị loa giá 60 đô, và một chiếc ốp giá 30 đô, thế là bạn đã kiếm được gấp 3 lần lợi nhuận từ sản phẩm gốc. Thậm chí còn hơn cả thế, bạn không nhất thiết phải bán iPod để thu được lợi nhuận: một số cửa hàng khác có thể phải chịu chi phí trả trước để mua và lưu trữ chúng, trong khi bạn có thể dễ dàng thu được lợi nhuận cao hơn từ việc bán hàng cho các khách hàng đi ngang qua bằng cách bán các sản phẩm có giá nhập vào thấp hơn như loa, dây và chân sạc, bộ chuyển đổi sóng FM và ốp.
Điều này đã tạo nên một vòng tuần hoàn tích cực trong hệ sinh thái phần cứng, và vào năm 2005, nó đã phát triển đủ lớn để thu hút sự chú ý của các nhà phân tích. Steve Baker của NPD Group đã ước lượng rằng đến thời điểm đó, cứ mỗi 3 đô la được bỏ ra cho mỗi chiếc iPod thì có 1 đô la được bỏ ra cho một thiết bị phụ kiện, và tổng doanh thu từ việc bán tại - cửa - hàng của những mặt hàng như ốp, sạc trên ô tô và bộ chuyển đổi sóng ( được sao chép từ bản gốc của Griffin ra hàng trăm loại bản sao khác nhau) đã lên đến 850 triệu đô la. Nhưng, ông nói thêm, ông cũng không biết được thị trường trên internet sẽ có thể lớn đến mức nào. Nhưng cũng có lý do để kết luận rằng ít nhất nó đã phát triển hơn gấp rưỡi so với trước đây. Đến hơn một phần tư lượng doanh thu đó đến từ ốp, có giá từ khoảng 10 đến 30 đô la. Và Baker đã tính được rằng số tiền được chi ra cho sản phẩm này đã tăng gấp đôi từ năm 2005 đến năm 2006. Apple biết được rằng đó là một dấu hiệu tốt. “Với chúng tôi, điều này thật tuyệt vời, vì quyết định mua một thiết bị iPod đã được củng cố khi khách hàng nhìn thấy tất cả số phụ kiện đó”, Greg Joswiak, phó chủ tịch phụ trách mảng tiếp thị iPod toàn cầu vào thời điểm đó, nói.
Ngược lại thì các đối thủ nhỏ hơn không có một hệ sinh thái hỗ trợ nào cả: họ không bao giờ có đủ thị phần để hấp dẫn các công ty sản xuất chế tạo chúng, hoặc để các công ty phân phối lưu trữ chúng. “Lựa chọn” đã huỷ hoại lòng trung thành thương hiệu. Nếu tất cả các thiết bị đó đều giống nhau và có thể đổi chỗ được, thì việc gì bạn phải trung thành sử dụng bất cứ thiết bị nào trong số đó?
Bạn chỉ việc chọn lấy cho mình thiết bị rẻ nhất mà có thể làm được những gì bạn muốn. Nguồn lợi nhuận của các nhà sản xuất sẽ bị hủy hoại cũng giống như những gì đã xảy ra với thị trường máy tính, nơi khách hàng lựa chọn sản phẩm chủ yếu dựa trên giá cả.
Trong thị trường thiết bị nghe nhạc kỹ thuật số, cấu trúc thị trường chiều ngang hoạt động đối lập với chứ không phải vì lợi ích của các công ty sản xuất phần cứng. Microsoft, một công ty được trả tiền cấp phép từ các công ty sản xuất và các công ty bán âm nhạc của PlaysForSure, gần như không nhận ra được ảnh hưởng này; nó không ảnh hưởng chút nào đến hoạt động kinh doanh căn bản của họ, vì khách hàng vẫn cần một chiếc máy tính để đồng bộ hóa với iPod của họ, vậy nên Windows vẫn tiếp tục bán được sản phẩm (vào năm 2004, thị trường máy tính đã tăng trưởng 17%), và các khách hàng doanh nghiệp vẫn tiếp tục mua phần mềm Office. So với lợi nhuận hàng tỷ đô la đến từ các thị trường độc quyền đó thì việc chuyện gì xảy ra, hay không xảy ra, với bộ phận Giải trí và Thiết bị nhỏ bé chỉ giống như một hạt cát giữa sa mạc.
iPod lên ngôi
Đến tháng 8 năm 2005, Microsoft và các cộng sự của mình vẫn không đạt được bất cứ tiến triển nào trong thị trường âm nhạc kỹ thuật số. Trong khi đó vào quý 2 năm 2005, Apple đã bán được 6.1 triệu chiếc iPod, nhiều hơn 7 lần so với con số cùng quý năm trước, thu được doanh thu 1.1 tỷ đô la. Lượng tiêu thụ tăng hơn 1 triệu chiếc mỗi quý. Cửa hàng trực tuyến iTunes đã vượt qua mốc 500 triệu bài hát được bán ra, và cứ mỗi tháng họ lại bán thêm được 50 triệu ca khúc. Nếu tính cả doanh thu từ iTunes Store và các sản phẩm khác, máy tính giờ đây chỉ chiếm chưa đến 1 nửa lượng doanh thu của Apple. Sản phẩm iPod đang phát triển vô cùng mạnh mẽ.
Gartenberg đã nhận xét rằng: “Vấn đề của Microsoft là họ vẫn tiếp tục tập trung vào các thông điệp phức tạp về ‘tính năng’, trong khi Apple thì tập trung vào âm nhạc”. Sản phẩm điện thoại thông minh của Microsoft, như ông đã chỉ ra là đã sớm có mặt trên thị trường, có thể chạy các tệp MP3, sử dụng dịch vụ thuê bao của Napster, Real hay Yahoo, có thể chơi điện tử và thậm chí còn có thể xem TV trực tiếp, “trình đọc web RSS, tính năng sử dụng thư điện tử, trò chơi, GPS (chức năng định vị) và bản đồ, và rất nhiều các chức năng khác nữa”. Vậy có đủ không? Không: quá nhiều và quá dễ gây rối loạn, ông nói: “Vào thời điểm này thì âm nhạc mới là chủ đề chính, và tất cả những thứ mà bạn cần là iPod, iTunes và giờ có thể là thêm một chiếc điện thoại di động có hỗ trợ phần mềm iTunes mới nữa”.
Ông nghĩ rằng vấn đề nằm ở thứ mà Gates, Fester và những người còn lại trong đội ngũ đó nghĩ là giải pháp: mô hình kinh tế liên kết chiều ngang. “Có quá nhiều bộ phận trong hệ sinh thái này, từ phần cứng đến phần mềm cho thiết bị nghe nhạc, và được phân phối bởi các cửa hàng âm nhạc, các dịch vụ và các nhà mạng mà không có ai dẫn dắt cả. Một lần nữa, có vẻ như Apple sẽ lại chiếm ưu thế và đẩy Microsoft và các cộng sự của họ vào thế bị động”.
Apple cũng không hề dậm chân tại chỗ. Họ đã quyết định bắt đầu bán trò chơi điện tử trên iPod. Đó là khởi đầu của một thứ mà sau này, trên iPhone, sẽ trở thành một mô hình kinh doanh đầy đủ.
Hệ sinh thái: phần cứng và các ứng dụng
Vào tháng 11 năm 2004, tôi đã hỏi Dania Cleary, vào lúc đó đang giữ chức vụ trưởng bộ phận tiếp thị sản phẩm iPod trên toàn cầu, rằng liệu công ty của họ có chấp nhận cho một nhà phát triển bên thứ ba viết phần mềm để chạy trên thiết bị của họ. (Về mặt kỹ thuật, việc này được gọi là “phơi bày API” - trong đó “API” là chữ viết tắt của “giao diện lập trình ứng dụng”. Một API cũng giống như một đầu bếp tự do được thuê để làm các món ăn trong một thực đơn vậy: hãy gửi cho chúng tôi những nguyên liệu cần thiết, họ nói, và đây là thứ mà bạn nhận lại được. Vì vậy, một danh bạ địa chỉ API có thể tiếp nhận các truy vấn như “Tên bắt đầu bằng DA”; và nó sẽ đưa ra kết quả là một danh sách của các địa chỉ liên lạc phù hợp, và các phần mềm bên thứ 3 có thể sử dụng chúng theo một cách nào đó mà họ muốn.)
Ngay từ đầu, iPod rõ ràng có thể làm được nhiều hơn là chỉ giải mã các tệp MP3; trong đó có cả chức năng đồng hồ, lịch báo thức, và sắp xếp danh bạ. Và nó cũng có thể, họ đã phát hiện ra, chạy trò chơi điện tử - nếu Apple cài đặt thêm chúng. Thiết bị iPod gốc cũng có chứa, được giấu rất cẩn thận nhưng cũng bị khám phá rất nhanh, một phiên bản của trò chơi Breakout, cũng được biết đến với cái tên “Brick”, nhưng trên iPod, nó chỉ được đặt tên là “Game”. Chiếc “gậy” để đập quả bóng vào tường, để phá vỡ gạch, được điều khiển bởi bánh trượt cảm ứng. Thế hệ iPod thứ 3 ra mắt vào khoảng giữa năm 2003 còn có thêm trò chơi xếp bài “Solitaire, và một trò chơi nữa có tên là “Parachute”: người chơi phải bắn hạ những tên lính đang nhảy dù xuống.
Sự có mặt của “trò chơi điện tử” đồng nghĩa với việc phải có một hệ điều hành làm nền cho chúng - và việc đó tạo ra thêm nhiều khoảng trống mới, nơi mà các nhà phát triển có thể viết phần mềm lên (và thậm chí là bán chúng?). Dù sao đi nữa thì họ cũng đã sở hữu cửa hàng trực tuyến quốc tế iTunes Store; vậy tại sao lại không bán trò chơi điện tử trên đó nhỉ?
Vậy thì Apple có cân nhắc quyết định phơi bày API không? Cleary đã tiết lộ rằng ý tưởng này đã trở thành chủ đề cho “một số cuộc bàn luận” trong nội bộ công ty (một cụm từ mà tôi dùng để thay thế cho “cuộc tranh cãi”). “Nhưng lập trường của chúng tôi là giữ cho iPod đơn giản nhất có thể, và hoạt động như nhau với tất cả mọi người. Chúng tôi đã quyết định không phơi bày nó, và giữ nó nguyên vẹn như lúc ban đầu”, cô ta nói với tôi. Tại sao ư? “Về mặt cơ bản, đó là một thiết bị nghe nhạc”, cô nói. “Chúng tôi không muốn phá hỏng trải nghiệm của người sử dụng. Thành công của iPod là dựa trên sự đơn giản và dễ sử dụng của nó”.
Apple đã có cơ hội để vượt lên dẫn trước tất cả các công ty khác: vào thời điểm đó, không có thiết bị cầm tay nào khác lại được hỗ trợ bởi một cửa hàng trực tuyến nơi bạn có thể trực tiếp tải trò chơi cũng như ứng dụng về cả. Nhưng đã không có gì xảy ra cho đến tận tháng 9 năm 2006, khi họ bắt đầu cung cấp 9 trò chơi điện tử có thể mua, và có thể tải về cho thiết bị iPod cổ điển, với giá từ 4.99 đô, được sản xuất bởi Electronic Arts, Namco và Fresh Games. Cuối cùng, cho đến năm 2009, danh sách này đã có lên tới 50 trò chơi, đến từ 18 công ty khác nhau, kể cả Apple.
Vậy thì tại sao Apple lại từ bỏ cơ hội xây dựng một hệ sinh thái phần mềm xung quanh iPod? Matt Drance, người giữ chức danh “developer evangelist” (tạm dịch: nhân viên truyền bá phát triển phần mềm) của Apple vào lúc đó, với trách nhiệm tạo thúc đẩy và tạo cảm hứng cho những lập trình viên sẽ viết lên những ứng dụng đó, nói với tôi rằng lý do cho việc này khá đơn giản. “Apple sẽ không làm một điều gì đó trừ khi họ biết chắc được nó sẽ đem lại cho người dùng những trải nghiệm tốt nhất”, ông giải thích. “Rõ ràng là họ đã có hứng thú với các phần mềm bên thứ 3 vì họ đã thêm chúng vào danh sách đầu tiên”. Nhưng, ông nói, việc phơi bày API thông qua bộ công cụ phát triển phần mềm (SDK) của các công ty phát triển phần mềm sẽ làm mọi thứ trở nên phức tạp.
Họ đã giữ rất kín ý định này, vì tôi nghĩ là họ đang thực hiện những thay đổi vô cùng nhanh với SDK của iPod. Nếu bạn có ít đối tác thì bạn sẽ có thể kiểm soát công việc tốt hơn để không xảy ra vấn đề. Bạn sẽ chỉ việc gọi cho một trong 5 công ty phát triển phần mềm đó, ví dụ như (công ty phát triển phần mềm trò chơi điện tử) Electronic Arts và nói “Này, chúng ta cần hâm nóng mọi thứ lại một chút. Các bạn có thể tham gia được không, và chúng tôi sẽ giúp các bạn chuẩn bị mọi thứ sẵn sàng cho đợt ra mắt sản phẩm mới?” Chuyện đó không thể xảy ra, ông giải thích, với một nhóm lớn hơn bao gồm các nhà phát triển phần mềm. “Giả sử như bạn có một hệ sinh thái gồm 100.000 nhà phát triển phần mềm, sẽ rất khó để hành động một cách nhanh chóng. Đó có lẽ là một cách để nhìn nhận về quyết định này”.
Một cách khác, ông nói, là thử nghĩ xem App Store sẽ hoạt động như thế nào trong bối cảnh những năm 2004, 2005. Kể cả đến tận tháng 4 năm 2005, trên toàn bộ Hoa Kỳ và Vương quốc Anh mới có hơn một nửa số người sử dụng Internet là có đường truyền băng thông rộng. Youtube ra đời vào tháng 2 năm 2005, nhưng trước đó thì hầu hết mọi người chỉ đơn giản là không có kết nối mạng đủ mạnh để sử dụng một trang web xem video trực tuyến. Drance nói:
“Nếu bạn nhìn vào những gì mà App Store đang có bây giờ - không chỉ nói về thư viện ứng dụng, mà là toàn bộ trải nghiệm sử dụng, việc được cài đặt không dây, tốc độ tải nhanh chóng, và rất dễ sử dụng - tất cả những thứ đó sẽ không thể thực hiện được vào năm 2004. Hồi đó, chúng ta không có kết nối mạng không dây tốc độ cao ở tất cả mọi nơi như bây giờ. Tôi nghĩ đó cũng là một phần nguyên nhân của quyết định này. Chắc hẳn vào lúc đó cũng đã nghĩ như vậy: ‘Liệu trải nghiệm khách hàng sẽ như thế nào nếu chúng ta mở ra thị trường này vào thời điểm hiện tại? Liệu người sử dụng sẽ cảm nhận về nó như thế nào?’”.
Dĩ nhiên là nếu thế thì việc cài đặt sẽ được thực hiện qua đường truyền băng thông rộng có dây. Nhưng ông ta đã nói thêm một cách đầy ẩn ý: “Họ đã tính toán về ý tưởng App Store từ rất, rất lâu trước đây rồi”. Bao nhiêu lâu ư? “Tôi nghĩ rằng chúng ta có lý do để nhìn lại vào những gì đã xảy ra với iPod - chúng tôi gọi đó là một chương trình thí điểm cho các phần mềm bên thứ ba”.
Vết xước!
Thiệp mời tham dự “sự kiện đặc biệt” của Apple vào tháng 9 năm 2005 được thiết kế khá đặc biệt: nổi bật lên trên đó là hình ảnh của một chiếc quần bò xanh, tập trung đặc biệt vào ngăn túi đựng tiền lẻ bên phải. Việc này thật khó hiểu, và các diễn đàn trực tuyến cũng không thể tìm ra được lời giải thích cho nó cho dù có cố gắng đến đâu. Trong suốt buổi thuyết trình, ông vẫn tỏ ra háo hức như thường lệ - nhưng đến lúc giới thiệu một thiết bị điện thoại di động mới của Motorola có tên là ROKR, có thể dùng để lưu trữ và nghe nhạc theo phong cách iPod, ông đã mất đi sự bình tĩnh thường ngày: màn giới thiệu dần trở nên tồi tệ khi ông loay hoay không biết phải bấm vào nút nào. Các phóng viên có mặt tại sự kiện hôm đó ngạc nhiên tự hỏi rằng liệu đó đã là toàn bộ những gì ông có hay chưa - và chờ đợi câu trả lời là không; suy cho cùng thì Jobs đã nổi tiếng với câu nói “và còn một điều nữa” của mình - giống như con thỏ được lôi ra từ chiếc mũ của nhà ảo thuật vậy. Chắc chắn rồi, sản phẩm iTunes của ông đã chiếm đến 82% thị phần của thị trường tải về trực tuyến, hơn 20 triệu thiết bị iPod đã được bán và thiết bị này cũng chiếm đến 74% thị phần trên thị trường toàn Hoa Kỳ. Nhưng thế thì tin tức lớn hôm nay là gì vậy?
Hoặc, trong trường hợp này, là tin tức “tí hon”. “Bạn đã bao giờ tự hỏi chiếc túi này được dùng để làm gì chưa?” Jobs bất ngờ nói. “Tôi thì luôn băn khoăn mãi về điều đó. Và, bây giờ thì chúng ta đã có được câu trả lời”. Ông rút ra một chiếc iPod nano từ trong chiêc túi đựng tiền lẻ của mình. Dù đang xem chương trình trực tiếp qua đường truyền vệ tinh từ London, tôi cũng có thể cảm nhận được đám đông đang vỡ òa lên. Jobs có vẻ rất hài lòng. Đó dường như là lần tiết lộ táo bạo nhất của ông từ trước đến nay. Thiết bị iPod nano này rất đặc biệt: một thiết bị tí hon với bộ nhớ flash có dung lượng 2 hoặc 4 GB, đủ để chứa từ 400 đến 800 bài hát. Đồng thời, thiết bị hoạt động dựa trên ổ cứng iPod mini, được ra mắt 21 tháng trước và là sản phẩm thành công nhất của Apple, đã bị loại bỏ để nhường chỗ cho thiết bị này.
Apple đã cho tôi mượn một bản dùng thử của iPod nano. Tôi đã bị ấn tượng mạnh về kích cỡ nhỏ bé, trọng lượng cực nhẹ, và màn hình tuy nhỏ nhưng rất dễ đọc của nó. Chỉ trừ có một điều… Tôi nhận ra rằng màn hình của thiết bị này rất dễ bị trầy xước - với các dấu vết không thể xóa đi được. Điểm khác biệt đó giữa iPod nano và thiết bị iPod cổ điển mà tôi vẫn dùng trước đây có vẻ lớn đến mức đáng kinh ngạc, dù: màn hình của iPod cổ điển rất khó bị xước. iPod nano, bất chấp - hoặc có lẽ chính là bởi vì - màn hình có màu sáng của mình, lộ rõ tất cả những vết xước.
Khoảng một tuần sau đó, Jobs đã có một bài thuyết trình quan trọng tại triển lãm Macworld Paris Expo, và sau đó gặp mặt một số phóng viên, trong đó có tôi. Jobs đang rất vui vẻ, có lẽ vì vừa mới ra mắt thành công sản phẩm iPod nano. Và ông cũng tiết lộ cho chúng tôi về thái độ dứt khoát của Apple với các sản phẩm của mình. Thiết bị iPod mini mới được ra mắt vào tháng 2 đã bị tuyên án tử hình dù trước đây ông đã hết lời ca tụng nó:
“Chúng tôi đã lên kế hoạch từ khoảng 1 năm trước - chúng tôi bắt đầu nghiên cứu chế tạo chiếc iPod nano còn trước cả lúc đó, nhưng chúng tôi đã lập nên một kế hoạch để chiếc iPod nano thế chỗ của iPod mini. Đó là một bước tiến khổng lồ, dựa trên thành công trên toàn thế giới của thiết bị iPod mini. Chúng tôi gọi đó là một cuộc phẫu thuật ghép tim - ngay trước mùa lễ hội, khoảng thời gian quan trọng nhất trong năm đối với một sản phẩm như thế này. Và tất cả mọi người chắc hẳn sẽ nghĩ là chúng tôi bị điên, vì như vậy có nghĩa là chúng tôi phải quyết định dừng việc sản xuất linh kiện cho iPod mini từ 6 tháng trước rồi, đồng thời phải chắc chắn là sản phẩm này sẽ phải được hoàn thành đúng thời hạn - bởi vì quá trình sản xuất rất khó và mất rất nhiều thời gian. Và chúng tôi đã thành công, và sẵn sàng để bước tiếp”.
Ông như đang tỏa sáng rạng rỡ với niềm vui vì cuộc lật đổ thành công này. Vậy tại sao ông lại không đợi khoảng một tuần để công bố nó trong buổi thuyết trình ở cuộc triển lãm tại Paris này? “Mỗi tuần trước kỳ nghỉ lễ đều rất quan trọng, và chúng tôi không muốn lãng phí mất hàng tuần trời như vậy, vì mỗi tuần đều tương đương với một lượng tiêu thụ rất lớn.”
Khuôn mặt của ông tràn đầy hào hứng khi kể cho chúng tôi nghe về chuyện một trang web - Ars Technica - đã thử cố phá hỏng một chiếc iPod nano như thế nào, bao gồm việc thả nó rơi xuống một bề mặt cứng; đặt nó xuống đất, đặt một chiếc ghế lên trên rồi ngồi lên đó; ném nó ra khỏi một chiếc xe hơi đang chạy với tốc độ cao, và cuối cùng, quá tuyệt vọng vì nó vẫn hoạt động sau biết bao trò tra tấn đó, họ đã thử lái xe chèn qua nó (vẫn không hỏng) và ném nó lên trên cao 40 feet so với mặt đất rồi để rơi xuống nền bê tông. Đến mức đó thì họ mới có thể hoàn toàn phá hỏng thiết bị này.
Một số người vẫn chưa hiểu rõ vấn đề. “Vậy tại sao ngài lại ngừng sản xuất iPod mini?” một người trong số đó hỏi. Jobs kiên nhẫn trả lời, “Vì giờ chúng tôi đã có chiếc iPod nano rồi”.
Sự thật đã chứng minh là “Khá nhiều người cảm thấy ROKR chẳng thú vị chút nào”: tại sao một chiếc điện thoại lại chỉ chứa được 190 ca khúc? “Chúng tôi đã thử góp phần tạo ra một khách hàng của iTunes và chúng tôi nghĩ rằng mình có thể học được một số điều từ việc này để giúp cải thiện iTunes”, Jobs trả lời một cách khó hiểu. “Motorola đã chế tạo ra chiếc điện thoại này, nhìn vào đó, tôi có thể hình dung ra được những sản phẩm tương tự sẽ xuất hiện trong tương lai. Đó là một cách để chúng tôi thử nghiệm tìm hiểu thị trường này, và có thể sẽ học hỏi được một điều gì đó”. Bây giờ nhìn lại thì lúc đó ông đang ám chỉ về chiếc điện thoại iPhone, vào thời điểm đó đang trong quá trình phát triển, nhưng cố tránh để lộ thông tin là còn khoảng hơn 1 năm nữa nó mới được hoàn thiện.
Ông thậm chí còn tham gia thử thách thiết kế “quảng cáo thang máy” - một lời giới thiệu ngắn gọn trong vòng 30 giây về công ty - cho Apple. “Cái này là dành cho ai vậy, một nhà phân tích ư?” ông hỏi. Và câu trả lời là: “Không, cho người sao Hỏa đấy”.
“Về mặt cốt lõi, Apple” ông ngay lập tức bắt đầu, “có kỹ nghệ rất tuyệt, chỉ đơn giản là xuất sắc, nhưng”, ông dừng lại một chút để tìm kiếm từ ngữ thích hợp. “Năng lực đặc biệt mà chúng tôi có được, và theo tôi là nó đã đẩy chúng tôi vượt xa khỏi các công ty khác trên thế giới, đó là Apple đã luôn luôn có khả năng tiếp nhận các công nghệ thực sự vô cùng phức tạp và biến chúng trở nên dễ hiểu và dễ sử dụng cho khách hàng. Chúng tôi đã làm điều đó với máy tính, khá nhiều lần, và giờ chúng tôi cũng đã làm được điều đó với thiết bị nghe nhạc, cũng như hệ sinh thái âm nhạc.
Và nhu cầu đó đang ngày một lớn hơn, lớn hơn bao giờ hết, khi mà công nghệ đang trở nên ngày một tinh vi hơn, ngày một phức tạp hơn. Chính vì vậy, nhu cầu về một công ty có khả năng thiết kế ra những công nghệ phức tạp đó, nhưng lại có thể làm cho nó trở nên đơn giản và dễ hiểu, đang là lớn hơn bao giờ hết. Tôi nghĩ rằng Apple làm điều đó tốt hơn bất kỳ công ty nào khác trên thế giới. Và tôi nghĩ rằng nhu cầu về việc đó đang ngày một tăng”.
Mặc dù vào thời điểm đó, thông tin về iPhone và iPad vẫn chưa được tiết lộ - dù chúng đều đang trong những giai đoạn khác nhau của quá trình phát triển - việc nhìn lại những gì ông đã nói cũng thật thú vị: “thiết kế những công nghệ phức tạp và làm cho chúng trở nên đơn giản”. Đó là một châm ngôn hoạt động của Apple, mặc dù vào thời điểm đó chỉ có những ví dụ duy nhất là sản phẩm máy tính của họ - mà chỉ có một tỷ lệ nhỏ người sử dụng - và iPod, một thiết bị có vẻ không giống biểu tượng cho một công nghệ đặc biệt phức tạp cho lắm, cho đến khi bạn so sánh chúng với những hệ thống chạy trên nền Janus.
Không lâu sau khi kết thúc buổi phỏng vấn, tôi gặp Rubinstein và Schiller. Ngay từ khi mới bước vào phòng, tôi đã nhắc đến việc tôi đang thử sử dụng iPod nano. “Anh có thích nó không?” Rubinstein hỏi.
“Dễ bị xước quá”, tôi trả lời.
“Không”, Rubinstein nói. “Anh không thực sự nghĩ như vậy đó chứ? Nó được làm từ hơp chất gồm nhựa polycarbonate cứng nhất và thép đấy”.
“Mới vài ngày mà tôi đã làm xước nó rồi”, tôi trả lời.
“Anh để nó cạnh chìa khóa trong túi à?” Rubinstein hỏi, như một thám tử đang cố tìm ra manh mối vụ án.
“Cũng có thể,” tôi trả lời, “những người khác cũng nói vậy”. Rubinstein nhún vai, và chúng tôi chuyển sang một chủ đề khác, cụ thể là về việc Apple đã chọn các tính năng để cài đặt vào cũng như loại bỏ khỏi thiết bị iPod này như thế nào, và nó có ý nghĩa gì với việc kinh doanh Mac.
“Vậy chuyện gì sẽ xảy ra khi giờ đây doanh thu của iPod đã vượt qua Mac, và chính một sản phẩm phụ gia như vậy lại đang quyết định hướng đi của cả công ty?” Tôi hỏi.
“Ồ!” Schiller nói. Ông và Rubinstein trả lời bằng cách bắt đầu nhấn mạnh về việc họ đang cố gắng thay đổi và phát triển dòng sản phẩm Mac cùng những phần mềm của nó, và rằng Apple sẽ không bỏ mặc nguồn gốc của mình như vậy.
Và rồi Schiller, cũng như Jobs, bắt đầu nói đến ý niệm cốt lõi trong triết lý sản phẩm của Apple - một điều mà, ông nói, sẽ không thay đổi dù sản phẩm ấy là máy tính hay là iPod. “Chúng tôi vô cùng cẩn thận với các công nghệ được đưa vào trong sản phẩm của mình,” ông nói. “Chúng tôi cũng nên đưa vào đó thêm những tính năng mới, vì điều đó là có lợi cho người sử dụng, và một tỷ lệ khá lớn người sử dụng sẽ muốn như vậy. Rất nhiều đối thủ cạnh tranh của chúng tôi đã quan tâm đến số lượng tính năng hơn là chất lượng: bán một cái bảng liệt kê thì dễ hơn hẳn bán một sản phẩm thực sự tốt. Nhưng chúng tôi sẽ không chấp nhận cài đặt thêm một tính năng nào đó cho sản phẩm của mình nếu chúng tôi nhận thấy nó chưa thực sự tốt.
Rubinstein cũng nói ngắn gọn: “Điều thú vị ở đây là giới báo chí và các nhà phân tích lại có những quan điểm khác nhau từ phía người tiêu dùng (về việc điều gì mới là quan trọng). Các bạn (giới báo chí) nhìn nhận theo một các khác; người tiêu dùng lại nhìn thế giới theo một cách khác”. Schiller nói thêm rằng họ có một cơ sở khách hàng “rất có tiếng nói”, và đó chính là thứ đã giúp các nhà lãnh đạo của Apple luôn luôn gắn kết với khách hàng của mình: “Khách hàng kể với chúng tôi về mọi thứ. Và có lẽ phương thức liên lạc tiện dụng nhất là qua thư điện tử - chúng tôi nhận được cả tấn thư điện tử mỗi ngày”. “Đúng vậy”, Rubinstein đồng tình.
Về quá trình thiết kế sản phẩm, Schiller nói, “Nó rất tự nhiên, và thí nghiệm được lặp lại rất nhiều lần để cho ra sản phẩm tốt nhất”. Apple là một công ty rất chú trọng về chất lượng sản phẩm. Chúng tôi thích việc tạo ra những sản phẩm tốt nhất thế giới, và chúng tôi cũng có một văn hóa doanh nghiệp đầy tính sáng tạo.
Sự im lặng của Apple
Nhưng hóa ra trải nghiệm của tôi lại là một tiền đề để Apple có thể nếm thử được mùi vị thực sự của khế ước với ma quỷ và chứng kiến một sản phẩm sắp thành công lại vuột mất khỏi tầm tay: sự dễ nhận diện.
Màn hình của thiết bị iPod nano, như đã được nhắc đến trước đây, là rất dễ bị xước. Ngay trong ngày mà tôi gặp Rubinstein và Schiller, một người bạn cũng sở hữu một chiếc iPod nano đã liên lạc với tôi và phàn nàn về việc màn hình của thiết bị này “dễ xước kinh khủng” và cho tôi xem một mục trên một diễn đàn hỗ trợ Apple, và đã có đến 188 bài viết về vấn đề này trên đó. Khách hàng không hề hài lòng với thiết bị này. Một chủ sở hữu iPod nano khác, ông Matthew Peterson (sau đó được miêu tả trên kênh BBC như một “người hâm mộ trung thành của Apple”), đã phản ánh rằng màn hình của chiếc iPod nano của ông đã dễ dàng bị vỡ chỉ sau 4 ngày sử dụng “vô cùng cẩn thận”. Vào ngày 15 tháng 9 - chỉ một tuần sau khi thiết bị này được ra mắt - ông đã thành lập trang web ipodnanoflaw.com (nhanh chóng được đổi tên thành flawedmusicplayer.com vì lí do thương hiệu), với tiêu đề là “iPod Nano = Sản phẩm Lỗi”. Một số nhà báo, trong đó có tôi, viết về những vết xước trên thiết bị này, còn những người khác đã chọn trang web của Peterson làm chủ đề cho bài báo của mình. Chủ đề này nhanh chóng lan truyền trên các trang web, và cũng rất nhanh đến tai của các tổ chức tin tức tầm cỡ quốc gia, bao gồm BBC - kênh này đã đưa vấn đề đó lên bàn luận trong chương trình trò chuyện buổi sáng Talk nổi tiếng của họ. Tờ Washington Post cũng đã đạt ra một câu hỏi khá khoa trương: “Liệu vấn đề với màn hình có phải là lỗ hổng trí mạng trong thiết kế của iPod nano?”.
Apple từ chối đưa ra bất kỳ lời nhận xét nào. Trong một thế giới mà tất cả các tổ chức khác đều luôn sẵn sàng đưa ra một phát ngôn viên để có thể ngay lập tức cập nhật tin tức về bất cứ vấn đề phát sinh nào cho giới truyền thông, thì hành động này có vẻ khá lạ lùng. Một số người nghĩ rằng đó là một sự ngầm thừa nhận về lỗi lầm của họ, hoặc là một biểu hiện của sự kiêu ngạo - một từ thường được sử dụng để nói về Apple.
Đây là lần đầu tiên Apple bị rơi vào tầm ngắm của giới truyền thông ngoài ý muốn của mình, một tình huống khiến cho họ không thể áp dụng lối ra mắt sản phẩm tỉ mỉ và biện pháp kiểm soát truyền thông mà mình vẫn hay sử dụng được nữa. Sự im lặng khi họ cố gắng tìm ra chiến lược, và đặc biệt là thông điệp của mình đã trở thành một khuôn mẫu đặc trưng cho cách mà họ xử lý những trường hợp hỗn loạn như vậy - ngày càng thường xuyên xảy ra hơn sau sự ra mắt của iPhone và rồi đến iPad, đã đẩy họ tiến sâu hơn vào tầm mắt của công chúng. Họ đã giữ in lặng tuyệt đối trong vòng 5 ngày kể từ khi câu chuyện này lan rộng, không có lấy một phát biểu nào được đưa ra, dù chỉ là “Xin hãy kiên nhẫn chờ đợi, chúng tôi đang trong quá trình điều tra trường hợp này”.
Trong nội bộ công ty, một đội ngũ xử lý khủng hoảng có tên là “Hội đồng quản lý Chất lượng” - vốn có ở Apple còn trước cả Jobs - đã được triệu hồi. Đây là một vấn đề mang tính cơ mật. Và họ đã họp mặt lại để cùng nhau đưa ra giải pháp, đầu tiên, là đánh giá mức độ nghiêm trọng của vấn đề. Sau khi đã phát hiện ra vấn đề này chỉ xảy đến với một lượng nhỏ các sản phẩm thuộc nhóm được tung ra thị trường đầu tiên, đội ngũ này đã tìm ra được phương pháp phản hồi hợp lý. Schiller và các phát ngôn viên khác của Apple ngay lập tức bắt tay vào việc nghĩ ra một câu trả lời cho vấn đề này để gửi đến các kênh truyền thông. Schiller đã thừa nhận với báo chí là đã có vấn đề với một lô sản phẩm, dẫn đến việc màn hình của thiết bị này rất dễ bị vỡ, tuy nhiên, trường hợp này chỉ xảy ra với không đến 0.1% số sản phẩm đã được tung ra thị trường. Về những vết xước đó, ông nói “Chúng tôi đã nhận được một vài cuộc gọi từ khách hàng, phản ánh về vấn đề này - chúng tôi không nghĩ rằng đây là một vấn đề xảy ra trên diện rộng”. Ông cũng đề nghị rằng các khách hàng “lo lắng về vấn đề” (chú ý, không phải là “gặp phải vấn đề”) xước màn hình nên mua “một trong rất nhiều loại ốp dành cho iPod để bảo vệ thiết bị iPod của mình”.
Điều này, dĩ nhiên là hợp ý các nhà phân phối, đồng thời, nó cũng giúp củng cố địa vị của thương hiệu - và cả của thiết bị mới này - thậm chí còn hiệu quả hơn. Ông chắc chắn, cũng giống như Rubinstein đã nói, rằng màn hình của thiết bị này được làm từ chất liệu nhựa polycarbonate rất cứng, cũng giống như sản phẩm iPod đời thứ tư vậy (thiết bị với màn hình có nhiều màu, được ra mắt vào tháng 6 và bị ngừng sản xuất ngay một tháng sau đó với sự ra mắt của thiết bị iPod hỗ trợ tính năng xem video).
Thông điệp - có lỗi xảy ra với một lô sản phẩm, không có nhiều cuộc gọi phản ánh, chất liệu tương tự, người lo lắng nên mua một chiếc ốp - là thông cáo duy nhất được Apple đưa ra. Không chút mập mờ hay lưỡng lự. Apple đã đưa ra thông điệp của mình, và họ sẽ giữ vững lập trường của mình. Sau đó một thời gian, vào tháng 10, trong trong cuộc họp thông báo kết quả hàng quý của Apple, giám đốc điều hành của họ - Tim Cook - đã được hỏi về vấn đề vết xước trên màn hình. Ông nhắc lại y nguyên khuôn mẫu: “Chúng tôi nhận được rất, rất ít cuộc gọi phản ánh từ khách hàng”, ông nói. “Chúng tôi không tin rằng đây là một vấn đề phổ biến trên diện rộng. Thiết bị này được làm từ cùng chất liệu với iPod thế hệ thứ tư. Với những khách hàng lo lắng về vấn đề này, chúng tôi khuyên họ nên sử dụng những sản phẩm ốp iPod đang được bán trên thị trường”. Tất cả mọi thứ chỉ có vậy: 1 lô sản phẩm lỗi, không nhận được nhiều phản ánh, chất liệu, ốp. Cook cũng lưu ý rằng một tháng sau khi ra mắt, nguồn cung của iPod nano vẫn “không đáp ứng đủ nhu cầu của thị trường”.
Phản ứng của họ với cơn bão truyền thông này - dù quy mô của nó là to hay nhỏ - là khá thú vị. Apple không hề bị bối rối trước quy mô của nó (một vấn đề đôi khi xảy ra với Microsoft khi họ cố gắng tìm ra cách phản hồi cho một câu hỏi). Tuy nhiên, cách tiếp cận chậm rãi mà chắc chắn của họ lại hoàn toàn trái ngược với cách thức của Google - cho dù Larry Page không mấy yêu thích các phương tiện truyền thông - nhân viên PR của họ luôn nhanh chóng liên hệ với các phóng viên và nhà báo ngay khi cảm nhận được câu chuyện xoay quanh Google hay thị trường tìm kiếm bắt đầu có xu hướng trở nên bất lợi với họ. Những cuộc gọi của họ cũng luôn được thực hiện trong bí mật - cũng giống với cách tiếp cận giấu mặt của các chính trị gia khi muốn thể hiện quan điểm của mình mà không cần phải ra mặt trên diễn đàn.
Apple có một cách tiếp cận truyền thống khác hẳn. Trong phạm vi mà Apple phản ánh cách nhìn của Jobs, và như chúng ta đã biết là chuyện đó luôn xảy ra, cách tiếp cận của họ mang một quan điểm thống nhất: mọi thứ đều rất tuyệt, và sản phẩm mới này là sản phẩm tốt nhất mà Apple từng chế tạo. Những câu hỏi mang tính tiêu cực đều bị chặn lại trước một bức tường kiên cố: “miễn bình luận”. Sau nhiều năm, cùng với việc giá trị cũng như thu nhập của họ ngày càng cao, các nhân viên của Apple cũng trở nên ngày càng kín tiếng: cái giá phải trả cho việc rò rỉ thông tin đang tăng theo cấp số nhân. (Việc để rò rỉ thông tin sẽ phải trả giá bằng sự sa thải, một quy tắc mà Jobs đã đặt ra từ năm 1997). Không bao giờ có những cuộc gặp mặt bí mật giữa họ với giới báo chí. Thông tin được giữ rất chặt và chỉ được chia sẻ cho những người đã chứng minh được độ tin cậy. Các cộng tác đến từ ngoài công ty cũng không được biết thêm tin tức gì cho đến tận phút cuối cùng có thể - thường thì họ sẽ chỉ được biết thông tin về sản phẩm mới cùng lúc với tất cả mọi người khác. Jobs chưa bao giờ cảm thấy nghĩa vụ của mình là phải chiều lòng giới truyền thông; sự tương tác giữa ông với họ đã chứng tỏ một điều rằng ông coi đó là một sự khó chịu cần phải có, và rõ ràng là không có gì đáng lo sợ hay cần phải ăn mừng. Đối với một số người, đó là biểu hiện của sự ngạo mạn. Nhưng đối với Apple, đó là kinh doanh.
Kết quả tốt nhất của Apple
Những báo cáo tài chính vào tháng 10 năm 2005 đã mang đến một số tin vui cho Apple. Năm tài chính này của họ, tính đến cuối tháng 9, là năm thành công nhất từ trước đến nay, với doanh thu đạt đến 13.9 tỷ đô la và lợi nhuận là 1.3 tỷ đô, trong đó doanh thu của quý thứ tư là 3.7 tỷ đô la - cũng là một kỷ lục. Cuối cùng thì họ cũng đã thoát được khỏi cái bóng của năm 1995, năm thành công nhất trong lịch sử của họ trước đây, khi mà quyền hành còn nằm trong tay của Michael Spindler, dù với doanh thu là 11 tỷ đô nhưng họ chỉ thu được 424 triệu đô la lợi nhuận. Đã từng gần như phá sản và nằm ngoài tầm mắt của tất cả mọi người, Apple đã lội ngược dòng thành công để quay trở lại và thành công hơn bao giờ hết.
Hơn thế, sự khác biệt này được đem lại hầu hết từ một phần trong dòng sản phẩm của họ. Sản phẩm máy tính chỉ chiếm không đến một nửa, trong khi doanh thu đến từ iPod đã là 1/3 tổng doanh thu của họ. Phần còn lại, rơi vào khoảng 3 tỷ đô la, đến từ phần mềm và các “dịch vụ” - ví dụ như iTunes Music Store, dịch vụ nhỏ nhất nhưng cũng phát triển nhanh nhất, và đã một mình đem về gần 1 tỷ đô la doanh thu.
Zune
Thị trường kỹ thuật số trị giá hàng tỷ đô la có vẻ như đã thu hút sự chú ý của Steve Ballmer - đặc biệt là khi Microsoft không chiếm được phần nhiều trong đó. Trong nội bộ Microsoft vào đầu năm 2006, sự phát triển mạnh mẽ của iPod, và quan trọng hơn là sự thất bại liên tục của PlaysForSure và các dịch vụ thuê bao được xây dựng xung quanh nó trong việc tranh giành sự quan tâm của khách hàng với “những cái hộp bé xíu” của Apple, đã khơi lên một mối quan ngại. “Đã có một cuộc tranh luận gay gắt về việc chúng tôi nên tập trung vào việc xây dựng (tính năng nghe nhạc) trong sản phẩm điện thoại di động hay nên dồn toàn lực vào cuộc chiến với iPod”, Pieter Knook, một nhân viên đã làm việc tại Microsoft được gần 20 năm và điều hành đội Windows Mobile từ năm 2001 đến mùa xuân năm 2008, nhớ lại. “Steve (Ballmer ) và Robie (Bach, trưởng bộ phận Giải trí và Thiết bị, bao gồm Xbox và các sản phẩm Windows Mobile) rất thích điều này. Bill (Gates) thì không. Nhưng đến thời điểm đó, Gates đã gần như hoàn toàn rời khỏi công ty. Gates rất tránh những việc liên quan tới quyết định của công ty, Knook nói.
Microsoft đã không còn có thể đáp ứng được nhu cầu của Wal- Mart và Best Buy; mô hình liên kết chiều ngang đã sụp đổ. Ballmer đã phải triệu tập một cuộc hội nghị chiến lược với những người đứng đầu bộ phận Giải trí và Thiết bị. Mục tiêu và lộ trình của chiến lược cho tình trạng hiện tại đã quá rõ ràng: iPod đang tiêu diệt dần các đối thủ cạnh tranh, và PlaysForSure đang không hoạt động hiệu quả. “Chúng ta cần một thứ gì đó đủ sức cạnh tranh với họ!” Ballmer nói, giọng ông cao dần trong cơn bực tức. “Chúng ta cần phải có một thiết bị nghe nhạc, một thiết bị của riêng mình!”, ông nói, và búng tay.
Ông xác định rằng điều mà Microsoft cần, trong thời gian ngắn hạn, là một đối thủ cạnh tranh với iPod, với một thương hiệu mạnh mẽ. Dài hạn hơn, thì một chiếc điện thoại di động có thể nghe nhạc, giống như ông đã nói vào năm 2004. Sẽ là lựa chọn hợp lý. Và Microsoft có đủ tiền để thực hiện cả hai.
Thông điệp này được chuyển xuống, và trách nhiệm được giao vào trong tay những người đã chứng minh được rằng có thể đánh giá sự phát triển trong tương lai của thị trường và đủ khả năng để ứng phó với điều đó. Vào tháng 3 năm 2006, “Dự án Argo là tên chính thức của dự án, đã được đặt dưới quyền phụ trách của Allard.
Ông nghĩ rằng với 500 triệu đô la kinh phí đầu tư, Microsoft sẽ có thể tự chế tạo ra thiết bị nghe nhạc của riêng mình và đánh bại Apple sử dụng chất lượng phần mềm, thương hiệu và sức phân phối mạnh mẽ của Microsoft. Theo một góc độ nào đó, nó khá giống với dự án của Chris Payne với thị trường tìm kiếm khoảng vài năm trước - dù với số kinh phí cao hơn nhiều và hướng tới một thị trường hẹp hơn, cũng như tuổi thọ ngắn hơn, so với thị trường tìm kiếm. Dù sao đi nữa thì chính miệng Ballmer đã nói với giới báo chí vào năm 2004 rằng “Sau một thời gian, hầu hết mọi người đều sẽ mang theo mình một chiếc điện thoại với một ổ cứng tí hon chứa đầy nhạc”.
Trong cuộc tranh luận trong nội bộ của bộ phận Giải trí và Thiết bị, Knook đã nói rằng thiết bị nghe nhạc của Microsoft sẽ là một sai lầm khổng lồ và đắt đỏ. “Tất cả chúng tôi, những người thuộc bộ phận (Windows Mobile) đều nói: ‘Hãy nhìn xem, anh đã đánh giá thấp cái giá của việc cố gắng nhúng tay vào tất cả các thị trường phần cứng rồi đây’” - ông chỉ vào sản phẩm Xbox, đã tiêu tốn đến 21 tỷ đô la mà vẫn chưa đem lại chút lợi nhuận nào.
Nếu bạn nói rằng mình có thể đánh bại Apple trong lĩnh vực này chỉ với 500 triệu đô la, bạn đang mơ mộng hão huyền đấy. Không có cách nào bạn có thể thực hiện điều đó được cả. Bạn đã không tính đến giá trị thị trường, và vì bạn cần phải làm cho thương hiệu mới này được biết đến, bạn sẽ phải thông báo với tất cả mọi người về nó. Và bạn sẽ không thể trông cậy vào ai khác cả, vì các ODM (các nhà sản xuất thiết bị gốc, những công ty chịu trách nhiệm chế tạo và sản xuất sản phẩm rồi in logo thương hiệu của Microsoft lên đó) sẽ không đầu tư vào việc quảng bá sản phẩm này. Vì thế, chính bạn sẽ là người phải làm điều đó.
Knook nói rằng ông đã chỉ ra rằng thiết bị nghe nhạc của Microsoft ban đầu có lẽ sẽ kiếm được một số lợi nhuận biên nào đó. “Nhưng thử đoán xem - khi Apple bắt đầu nhằm vào bạn, và khi bạn không có một hệ thống sản phẩm hoàn thiện như họ, họ sẽ giảm giá sản phẩm nào của mình nhỉ? Chính là sản phẩm mà bạn đang kinh doanh”.
Nhưng những người có quyền lực hơn ở Microsoft đã khăng khăng đòi hỏi một “trận chiến toàn diện”. Ý tưởng này đã được lan truyền rộng rãi khắp công ty, và đã, một cách trùng hợp, lại vừa chính thức tái khởi động lại nỗ lực trên lĩnh vực tìm kiếm trong cuộc chiến với Google, công ty giữ vị trí thống trị trên thị trường tìm kiếm, cũng giống với Apple và thị trường thiết bị nghe nhạc vào lúc này vậy. “Đây là một ví dụ kinh điển của việc Microsoft nhìn lại vào lịch sử của mình và nói ‘Chúng ta đã đánh bại Lotus trong một cuộc chiến toàn diện, và chúng ta cũng đã đánh bại WordPerfect trong một trận chiến toàn diện; chúng ta đánh bại Novell cũng với một trận chiến toàn diện; Tại sao chúng ta lại không lặp lại những chiến tích đó một lần nữa nhỉ?’” Knook lắc đầu và nói: “Chuyện này sẽ không xảy ra với Apple đâu”.
Gắn liền Zune với Xbox
Allard cùng đội ngũ của ông tập trung trả lời câu hỏi làm cách nào để đưa Microsoft trở lại với cuộc đua âm nhạc kỹ thuật số, và làm thế nào để đánh bại iPod, iTunes Store và Apple. Họ đã đưa ra một quyết định mấu chốt: thiết bị nghe nhạc của họ - Zune - sẽ không sử dụng PlaysForSure. Điều này cũng có nghĩa là tất cả những khách hàng từng mua nhạc của PlaysForSure sẽ không thể sử dụng chúng trên Zune. Có quá nhiều lựa chọn, nhưng ý định của Allard là sẽ gắn liền sản phẩm này với một sản phẩm thiết bị tiêu dùng thành công khác của Microsoft: thiết bị Xbox 360 thế hệ thứ 2, ra mắt vào tháng 11 năm 2005 và được đón nhận nhiệt liệt, đã chiếm lấy toàn bộ thị trường máy chơi điện tử thế hệ tiếp theo; đối thủ chủ chốt của nó, Sony và Nintendo, vẫn chưa xuất hiện trên thị trường này.
Đội ngũ này đã quyết định bổ sung vào đó một tính năng mà iPod không có. Đó là kết nối mạng không dây, sẽ giúp bạn chia sẻ các ca khúc và hình ảnh (nhưng không thể chia sẻ video) với những người sử dụng Zune khác. Khi có đủ số người sử dụng, một bài hát sẽ có thể được lan truyền rộng rãi - nhưng dĩ nhiên bạn không để để cho người khác có cơ hội sao chép các ca khúc của mình được, vì các hãng thu âm sẽ không thích điều đó. Vì vậy, công nghệ DRM đã được tích hợp vào đó: một bài hát (kể cả khi đó là sáng tác của riêng bạn) được chia sẻ cho một thiết bị khác sẽ tự động bị xóa sau 3 lượt nghe. Bây giờ, nó cần phải được cấp phép sử dụng âm nhạc để có thể bán các ca khúc trên cửa hàng của mình.
Các hãng thu âm đã nhận ra nhược điểm của Microsoft và chộp ngay lấy cơ hội này. Lãnh đạo của các công ty này, từ Howard Stringer của Sony đến Edgar Bronfman của Warner Music, hay cả giám đốc điều hành của Universal Doug Morris, đã càu nhàu ít nhiều rằng thiết bị nghe nhạc của Apple đã được sử dụng để lưu trữ các ca khúc mà họ đã cấp phép (cho các đĩa CD, rồi bị chuyển từ đó sang), và đến giờ họ vẫn chưa thu được xu nào từ đó cả. Vậy nên, khi Allard tìm đến họ để xin cấp phép bán ca khúc cho thiết bị Zune, Universal đã yêu cầu - và đã nhận được - phí bản quyền là 1 đô la cho mỗi thiết bị được bán ra. Cuối cùng thì họ cũng thu lại được chút gì đó. Thành công với yêu sách này, sau đó, Universal cũng định thực hiện lại điều này với Jobs, vào giữa năm 2007, họ đã đe dọa sẽ rút bản quyền cho phép bán các bài hát của họ trên iTunes Music Store nếu Apple không cho họ một cái giá tốt hơn. Jobs đã coi lời đe dọa này là sự lừa phỉnh: rút lại toàn bộ các ca khúc đó sẽ tiêu tốn của họ khoảng 200 triệu đô la mỗi năm. Universal đã không tái ký hợp đồng với Apple - nhưng các ca khúc trên đó vẫn được duy trì trạng thái.
Những lời đồn đại về dự án này bắt đầu bị rò rỉ ra ngoài vào tháng 6 năm đó. Vì sản phẩm này có tính năng Wi-Fi, họ đã phải nộp một đơn xin kiểm tra về thủ tục và tiêu chuẩn lên Ủy ban Truyền thông Liên bang Hoa Kỳ (FCC) vào tháng 8 năm 2006, và giới truyền thông cũng nhanh chóng nắm được thông tin này. Trên SlashDot, thông tin về tính năng của thiết bị này đã nhận được một bình luận khá trào phúng: “Kết nối không dây. Bộ nhớ lưu trữ lớn hơn Nomad. Nhàm chán”.
Các nhà đánh giá công nghệ khá thích một số ý tưởng của Zune, nhưng cũng khá mơ hồ về màu sắc - nâu - cũng như các hạn chế của thiết bị này. Đặc biệt là hạn chế trong chia sẻ đã khiến nhiều người cảm thấy không vừa lòng. Bất chấp tình trạng bất ổn ngấm ngầm - và sự thật là Apple đã bán được 8 triệu chiếc iPod trong mỗi quý của 3 quý đầu năm 2006 - Allard tiếp tục thúc giục đội ngũ của mình phải cố gắng hơn nữa. Vào tháng 10 năm 2006, ông đã gửi môt thư điện tử cho đội ngũ - hiện đã có 230 người - đang phát triển sản phẩm Zune, kèm theo một đường dẫn đến một video trên Youtube ghi lại cảnh Steve Jobs đang bàn luận về, trong một phim tài liệu vào những năm 1980, việc Microsoft thiếu khả năng để tạo ra được một sản phẩm có thể hấp dẫn khách hàng. “Vấn đề duy nhất của Microsoft là họ đơn giản là không biết chút nào về thị hiếu của khách hàng cả, và tôi đang không nói theo nghĩa hẹp; tôi nói theo nghĩa rộng đấy, có nghĩa là,” Jobs ngừng lại vài giây để suy nghĩ. “Họ không có những ý tưởng cốt lõi, và sản phẩm của họ không có nhiều giá trị văn hóa… Tôi cảm thấy khá buồn phiền… nhưng không phải bởi thành công của Microsoft; tôi không có vấn đề gì với thành công của họ cả; họ đã giành được điều đó bằng chính sức của mình. Ít nhất phần lớn là như vậy”. (Một câu châm chọc rất tinh tế). “Tôi có vấn đề với việc những gì mà họ làm ra đều chỉ là những sản phẩm hạng ba”. Sau đó, Jobs đã gọi điện cho Gates để nói: “Tôi rất xin lỗi. Đáng lẽ ra tôi không nên nói như vậy trước công chúng. Tôi cảm thấy rất tệ vì việc đó”. Gates đã cảm ơn ông vì lời xin lỗi đó, nhưng ngay lúc ấy, Jobs đã buột miệng. “Nhưng, anh biết đấy, điều đó đúng mà!”.
Allard nói rằng ông muốn thấy Jobs phải ‘tự vả vào mặt mình’, vì rằng “Đó là những lời gây chiến. Ông ta đang nói với tất cả chúng ta và muốn nói rằng chúng ta sẽ không thành công”.
Một tháng sau đó, Zune đã có mặt tại các cửa hàng, sau chỉ có 8 tháng chuẩn bị- một khoảng thời gian quá ngắn cho bất kỳ sản phẩm phần cứng nào, bằng với thiết bị iPod nguyên bản, và là một khoảng thời gian ngắn đến kinh ngạc cho một sản phẩm của Microsoft. Tốc độ này rất đáng khen ngợi, nhưng kết quả của nó thì không. Các nhà phân tích đánh giá rằng họ sẽ bán được khoảng 3 triệu sản phẩm trong năm đầu tiên. Họ cũng đánh giá rằng - như Knook đã cảnh báo từ đầu - rằng sản phẩm này sẽ thua lỗ, ít nhất là trong khoảng tương lai mà họ có thể dự đoán được.
Trong một cuộc phỏng vấn với một thông điệp dễ bỏ qua, Allard đã cố gắng hạ thấp đi tham vọng của họ dành cho thiết bị này, miêu tả nó như một “bước đệm”: nó sẽ là một bước đệm vào lúc này, để chờ đến khi công nghệ điện toán đám mây cho phép bạn có thể lưu trữ toàn bộ thư viện âm nhạc của mình trên “bộ nhớ đám mây” và truy cập vào đó bất cứ khi nào bạn muốn, và bằng bất cứ thiết bị nào mà bạn muốn. Thiết bị Zune chỉ là hiện thân cần thiết vào lúc này của một thứ gì đó hoàn thiện hơn nhiều. Trong khi đó, Ballmer đã nói đùa rằng ông đã phải rất cố gắng để không nhúng tay vào thương hiệu của sản phẩm này và đổi tên nó thành “Xbox Music Machine” (tạm dịch: máy nghe nhạc Xbox).
Cùng với nhau, họ đã nêu lên một ẩn ý về tương lai mà họ thực sự chờ mong ở Zune: tích hợp với Xbox - đã luôn là sản phẩm cho phòng khách nổi tiếng của họ - và được kết nối với bộ nhớ đám mây trực tuyến.
Những công ty được cấp phép sử dụng PlaysForSure, bị đâm sau lưng bởi quyết định của Microsoft, đã cảm thấy khó chịu với Zune. Jonathan Sasse, tổng giám đốc của iRiver, đã cố ám chỉ rằng việc bắt buộc phải cạnh tranh cùng nhà cung cấp phần mềm của mình cũng không hẳn là tồi tệ lắm - mặc dù ông cũng thừa nhận rằng “(Zune) có khả năng sẽ xảy ra cạnh tranh trực tiếp với những thiết bị đã tồn tại sẵn trên thị trường.” Tuy nhiên, sức mạnh kinh khủng của iTunes Music Store - với doanh thu mỗi quý lên đến 600 triệu đô la từ việc bán âm nhạc - cùng với việc Zune không hỗ trợ phần mềm PlaysForSure đã dẫn đến sự thất bại của các trang web sử dụng phần mềm này. Cả công ty đang dẫn đầu thị trường lẫn các nhà cung cấp phần mềm đều không thể tin tưởng được điều này. Rồi lần lượt, họ bắt đầu dừng sử dụng nó. Napster - dịch vụ cuối cùng còn sử dụng phần mềm này - cũng đã từ bỏ nó vào khoảng giữa năm 2010.
Giáng sinh trắng
Giáng sinh năm 2006 đã đánh dấu mùa lễ hội đầu tiên của Zune. Nhìn bề ngoài thì dấu hiệu có vẻ khá tích cực: trong tuần đầu tiên, sản phẩm này đã đứng thứ 2 trên toàn nước Mỹ về doanh số bán lẻ - không tính đến chuỗi cửa hàng của Apple và các nhà phân phối trực tuyến như Amazon. Nhưng kể cả khi không có những dấu hiệu nguy hiểm thì Zune cũng không được thành công cho lắm. Theo tính toán của NPD, thiết bị Zune chiếm 9% trên tổng lượng tiêu thụ, và 13% tổng giá trị của các sản phẩm thiết bị nghe nhạc được bán ra trên thị trường. Trong cùng lĩnh vực đó, thiết bị iPod chiếm đến 63% lượng sản phẩm tiêu thụ, và 72.5% giá trị. Mặc dù giá trị tính trên mỗi thiết bị của Zune là cao hơn so với iPod - nhưng phạm vi sản phẩm của Apple rộng hơn rất nhiều, trải dài từ dòng sản phẩm cao cấp đến dòng sản phẩm giá rẻ. Cùng với đó, đến một nửa số iPod được bán ra là ở các quốc gia khác ngoài Hoa Kỳ, nơi mà thậm chí còn chẳng ai biết đến cái tên Zune.
Đến đầu tháng 12 năm đó, Microsoft đã dự kiến lượng tiêu thụ cho năm tài chính tới là 1 triệu sản phẩm (còn 7 tháng nữa từ lúc đó đến cuối tháng 6 năm 2007). Jason Reindrop, giám đốc tiếp thị của Zune, nói thêm: “Chúng tôi cảm thấy khá hài lòng với con số đó”. Các dự báo khác cho rằng con số 1 triệu sản phẩm đó sẽ mang lại cho Zune khoảng từ 10 đến 15% thị phần của thị trường thiết bị nghe nhạc MP3 với ổ cứng từ 30GB trở lên, và nếu như vậy, cùng với Apple, họ sẽ chiếm tổng cộng là 98% của thị trường này. Việc này gợi lại chuyến viếng thăm Gates của Jobs vào năm 1997 và cố thuyết phục ông rằng cùng với nhau, họ có thể thống trị cả thị trường máy tính để bàn.
Ý định của Allard về việc biến Zune thành một thiết bị trung gian giữa người sử dụng và một dịch vụ kết nối với bộ lưu trữ đám mây đã không thể thực hiện được vì tính đến lúc đó vẫn chưa có dịch vụ nào với một kết nối như vậy. Phần lớn chúng không thể theo được chiến lược dài hạn phía sau Zune. Và vì là một phần cứng nên Zune không thể tự làm điều đó một mình được. John Sculley, người đã dạy cho Jobs về tầm quan trọng của việc, cũng như cách thức để khiến khách hàng chọn một sản phẩm không có bất cứ đặc điểm nào nổi trội thay vì một sản phẩm khác, không mấy ngạc nhiêm về việc này. “...tôi vẫn nhớ mình đã tham dự Triển lãm Sản phẩm điện tử Tiêu dùng (vào tháng 1 năm 2007), khi Microsoft cho ra mắt thiết bị June, và buổi ra mắt đó thực sự là quá nhàm chán, đến nỗi chẳng mấy người thèm đi qua để mà xem xét nữa”, ông nói. “Zunes về mặt cơ bản là đã chết. Nó giống như việc bạn đặt một mớ rau đã quá hạn vào bày bán trong siêu thị vậy. Chẳng ai muốn lại gần nó cả”. Và rồi ông cân nhắc về lý do của việc này:
“Tôi biết rằng họ là những người rất thông minh (trong bộ phận phát triển thiết bị Zune), nhưng phải nói là thiết bị này đã được xây dựng trên một châm ngôn sai lầm. Có một nhận xét huyền thoại về Microsoft, mà hầu hết các trường hợp đều chính xác, là chỉ đến lần thứ ba thì họ mới có thể thành công. Châm ngôn làm việc của Microsoft là cứ tung sản phẩm ra thị trường và dần dần sửa chữa các lỗi của nó. Steve (Jobs) sẽ không bao giờ làm như vậy.
Ông không bao giờ chấp nhận việc tung một sản phẩm ra ngoài thị trường trừ khi ông đã chắc chắn được rằng nó là hoàn hảo”.
Nhưng đó không phải là cách mà Ballmer nhìn nhận mọi việc. Trong một buổi phỏng vấn với CNBC Business News vào tháng 1 năm 2007, ngay sau khi Steve Jobs đã hoàn toàn khuấy đảo thị trường điện thoại thông minh với sự ra mắt của iPhone, Steve Ballmer đã được hỏi về hiệu quả tiêu thụ của Zune. “Cùng với những kế hoạch khác mà chúng tôi đang thực hiện”, ông ám chỉ, và nói “chúng tôi chiếm được, tôi cũng không biết nữa, nhưng tôi nghĩ một ước lượng chính xác nhất là vào khoảng 20 đến 25% thị phần của thị trường sản phẩm cao cấp. Chúng tôi không tham dự vào thị trường của những sản phẩm có giá thấp hơn, nhưng trong thị trường của những sản phẩm có giá từ 249 đô trở lên, chúng tôi có, anh biết đấy, hãy cứ tạm nói là khoảng 20% thị phần”. Sự hạ thấp về số thị phần mà họ nắm giữ thể hiện ra giữa hai câu nói này là khá lớn. “Vì vậy, tôi nghĩ là chúng tôi đã chính thức bước chân vào lĩnh vực này, chúng tôi đang hết sức thúc đẩy để đổi mới, ừm, và, ừm, thôi được, hiện giờ thì chúng tôi không phải là người đang chiếm ưu thế, ông ta mới đang chiếm lĩnh thị trường này, nhưng, ừm, rồi sẽ đến một ngày, ông ta sẽ phải chạy theo, ừm, một xu hướng mà chúng tôi sẽ là người dẫn đầu”.
Knook đã tiên đoán rằng Apple có thể hạ gục Zune bất cứ lúc nào mà họ muốn bằng cách hạ giá sản phẩm. Tuy nhiên, Apple lại hoàn toàn phớt lờ sự tồn tại của thiết bị này. Một phần nguyên nhân của việc đó là vì họ cảm thấy không có gì đàng lo ngại cả: các số liệu của NPD đã cho thấy rằng Zune chỉ chiếm khoảng 2% thị phần của thị trường Hoa Kỳ, và gần như chẳng là gì cả trên thị trường thế giới. Cửa hàng âm nhạc Zune Music Store của họ cũng chưa làm được điều gì đáng chú ý, trong khi đó, vào năm 2006, cửa hàng iTune Music Store của Apple đã bán được 1.15 tỷ ca khúc và thu về 2 tỷ đô la doanh thu.
Có lẽ đáng ngạc nhiên hơn cả là Microsoft, một công ty khai thác tốt nhất sự kết hợp mạnh mẽ của hệ sinh thái kết hợp giữa phần cứng và phần mềm để duy trì vị thế độc quyền của mình, lại không cố gắng xây dựng một hệ sinh thái phần cứng xung quanh Zune. Griffin đã nhớ lại rằng: “Chúng tôi cũng có hợp tác một chút với Zune. Họ cũng muốn xây dựng một hệ sinh thái kiểu như vậy, và như vậy đồng nghĩa với việc sẽ có những cơ hội phát triển các thiết bị phụ kiện cũng giống như với iPod. Chẳng ai có thể từ chối điều đó được. Thỏa thuận này nghe khá ổn. Bản thân tôi thì không thích thiết bị nghe nhạc này lắm, nhưng chúng tôi đã nghĩ ‘Đó là Microsoft cơ mà, kiểu gì họ chẳng giành được một lượng thị phần nhất định’”.
Nhưng, Griffin cũng kể rằng, thay vì nuôi dưỡng hệ sinh thái này, Microsoft đã dẫm nát nó. “Họ sẽ bảo chúng tôi rằng: các anh hãy chế tạo thiết bị phụ kiện này”. Griffin nghĩ rằng đó là một sắp xếp độc quyền của riêng họ. “Nhưng rồi họ lại cho phép tất cả các công ty khác sản xuất thiết bị đó. Họ không bao giờ tỏ ra hoàn toàn thẳng thắn và thành thật với chúng tôi, và rất nhiều người đã nắm lấy cơ hội dựa trên những gì họ được bảo, những gì được chuyển tiếp cho họ qua lời nói - và rồi họ đã bị mất rất nhiều tiền. Và tôi nghĩ là (Microsoft) đã tự tay hủy hoại hệ sinh thái xoay quanh sản phẩm của họ”.
Vậy liệu cách làm đó có tệ hơn cách tiếp cận của Apple, khi họ giữ bí mật với tất cả các công ty sản xuất phụ kiện cho đến tận - hoặc thậm chí là sau - khi họ chuyển sang kinh doanh một sản phẩm mới không? “Tôi rất tôn trọng cách tiếp cận đó!”. Griffin nói “Tôi cũng sẽ làm như vậy nếu tôi ở vào địa vị của họ”.
Ông tỏ ra không mấy thiện cảm với Zune: “Quá hào nhoáng, quá Microsoft. Có quá nhiều thứ di chuyển xung quanh, và rồi tất cả mọi thứ khác nữa, nhưng sản phẩm của Apple thì tinh tế hơn nhiều, và cũng dễ sử dụng hơn nhiều, thật đấy. Apple rất chú trọng vào tính dễ sử dụng của sản phẩm, và đó là một yếu tố quan trọng, nhất là khi bạn đang dùng một thiết bị có màn hình rất nhỏ”.
Thời kỳ thoái trào
Vào tháng 7 năm 2009, Apple đã công bố kết quả tài chính của mình trong khoảng từ tháng 4 đến tháng 6 cùng năm. Tình hình tốt hơn bao giờ hết, chỉ trừ một chuyện: sau 26 quý liên tiếp mà lượng tiêu thụ của iPod tăng đều khoảng 10 lần mỗi năm, vào mùa xuân năm 2009, con số đó đã lần đầu tiên đi xuống. Peter Oppenheimer, giám đốc tài chính của họ, đã gạt phăng nó đi: “Chúng tôi đã biết trước về sự đi xuống của sản phẩm thiết bị nghe nhạc MP3 truyền thống, vì chính chúng tôi đã thay thế nó bằng thiết bị iPod Touch (về mặt chức năng thì giống hệt như iPhone, chỉ không có tính năng nghe và gọi điện thoại) và iPhone”. Ông cũng nói thêm: “Chúng tôi có một công việc kinh doanh tuyệt vời và chúng tôi tin rằng nó có thể tồn tại thêm rất rất nhiều năm nữa, và chúng tôi sẽ tiếp tục quản lý nó thật hiệu quả”.
Sự sụt giảm này tiếp tục xảy ra ở quý sau, và quý sau nữa. Thời đại của iPod đã qua; mặc dù iPod vẫn giữ trong tay lượng thị phần như cũ, nhưng cả thị trường đó đang dần co rút lại. Như Steve Ballmer đã dự đoán từ 5 năm trước, giờ đây, người sử dụng nghe và lưu trữ nhạc bằng điện thoại của họ.
Các số liệu bán hàng cho thấy rằng sự tăng trưởng về lượng tiêu thụ của iPod thực sự bắt đầu từ tháng đầu tiên của năm 2004, rồi tiếp tục trong hai năm và bắt đầu lắng lại vào năm 2006, khi mà hệ số nhân (giữa lượng tiêu thụ mỗi quý với cùng quý của năm trước đó) giảm về bằng 1. Trong suốt quãng thời gian đó, Microsoft đã dành hết niềm tin của mình cho mô hình kinh doanh phân khúc theo chiều ngang; và đến khi Allard cuối cùng cũng vượt qua hết được mọi trở ngại, thì thời kỳ phát triển bùng phát của thị trường nãy cũng đã đi đến hồi kết. Allard đang cố gắng xây dựng tiếng vang cho thương hiệu của mình trong một thị trường đã qua mất thời kỳ bùng nổ tăng trưởng. Việc này cũng giống như một vận động viên lướt sóng cố gắng cưỡi lên một con sóng khi nó đã sớm đi qua mất vậy, như vậy cũng có nghĩa là Microsoft đã phải cố gắng hết sức mình để thu về được lợi nhuận tối thiểu.
Tính đến thời điểm con sóng này hoàn toàn đi qua, Apple đã bán được 208 triệu chiếc iPod. Và doanh số của họ vẫn tiếp tục tăng: đến tháng 6 năm 2013, tổng cộng đã có 378 sản phẩm được bán ra. Họ bán được khoảng 40 triệu sản phẩm mỗi năm, với tỷ lệ sụt giảm doanh số thường niên vào khoảng 10%. Nếu Apple muốn mọi thứ trở nên khó xử thì họ có thể tiếp tục kéo dài hơi tàn cho sản phẩm này thêm một thập kỷ nữa, nghĩa là đến sinh nhật lần thứ 20 của nó vào năm 2021, trước khi hoàn toàn dừng sản xuất. Nhưng thay vào đó, hoạt động tiếp thị của họ đã chuyển hướng để tập trung vào sản phẩm iPod Touch (có kết nối internet) - chiếm lên đến một nửa doanh số của họ vào khoảng giữa năm 2011 - và iPod nano. Sản phẩm iPod “kinh điển”, giờ đã có bộ nhớ lưu trữ lên đến 160 GB, và iPod shuffle, với bộ nhớ 2GB, đã bị bỏ qua (mặc dù vẫn đang tiếp tục được bán trên thị trường).
Trong khi đó, iTunes đã trở thành một nền tảng để bán âm nhạc, phim truyện, các chương trình và sê-ri phim truyền hình, và để cung cấp bưu thiếp, bài giảng của trường đại học, và trò chơi điện tử cho iPod nguyên bản, và sau đó là các ứng dụng cho iPhone, iPod Touch và iPad. Trong suốt quãng thời gian hoạt động của mình, iPod đã mang lại cho các nhà phân phối cũng như các công ty sản xuất tiện ích bổ sung hàng triệu bảng. Ngoài ra, nó cũng gây ra hai hiệu ứng khá ấn tượng khác.
Hiệu ứng đầu tiên là với các hãng thu âm - xuất hiện từ những năm 1990, và làm giàu từ việc sản xuất các đĩa CD mà thường là xuất bản lại các album mà khách hàng đã mua dưới dạng đĩa than từ nhiều năm trước. Họ phát hiện ra mô hình của mình không thể hoạt động trên thế giới mạng; đặc tính của mạng internet là phân giải mọi thứ ra thành từng phần cơ bản nhất. Album - một hình thái vốn tập hợp của nhiều bản thu dài trên đĩa than, với 20 phút trên mỗi mặt, và một thời gian sau là của nhiều đĩa CD, với thời lượng phát dài tới 74 phút - sẽ không thể tồn tại được trên mạng internet: nó sẽ bị tách nhỏ thành từng bản nhạc đơn lẻ, và với rất nhiều người, “iTunes” cũng đồng nghĩa với một cửa hàng bán băng đĩa. Đây là một điều may mắn với họ, vì hiệu ứng thứ hai của nó là lên các cửa hàng băng đĩa, một hình thức kinh doanh đang dần tàn lụi vì không thể chống chọi lại được với sự tác động đồng thời của các nhà phân phối đĩa CD trực tuyến có giá thấp, và chiến lược của Apple - công ty này đưa ra một lời đề nghị đầy hấp dẫn với khách hàng rằng họ có thể nghe thử 30 giây trước khi chọn mua bất cứ bài hát nào từ bất kỳ album nào, và vào bất cứ lúc nào, dù là đêm hay ngày.
Nhưng dù là như vậy, các hãng thu âm vẫn có thể tự nhận là mình đã may mắn. Chuyện gì sẽ xảy ra nếu Apple không xuất hiện và khiến việc mua nhạc trở nên vô cùng dễ dàng? Khi Jobs tìm đến để đàm phán với họ, chưa có công ty nào (hoặc ít nhất là xấp xỉ như vậy) từng sử dụng những dịch vụ trực tuyến đã tồn tại, ví dụ như PressPlay. Rất nhiều người chỉ mua CD, hoặc sử dụng các mạng lưới chia sẻ dữ liệu, nơi họ có thể tải miễn phí bất cứ thứ gì họ muốn. Hãy thử tưởng tượng nếu iPod chưa từng xuất hiện. Việc này sẽ khiến các hãng thu âm chỉ còn biết trông cậy vào Microsoft, và vào những thiết bị nghe nhạc kỹ thuật số và các bản nhạc được bảo hộ kín kẽ bởi công nghệ DRM, để có thể tìm được đầu ra cho sản phẩm của mình. Dù vậy, đến tận năm 2004, với sự khuyến khích từ một đối thủ đã chứng minh được tiềm năng của thị trường này, Microsoft vẫn không thể khiến ứng dụng DRM đa phương tiện hoạt động mượt mà được.
Vì vậy, dù các hãng thu âm đã thua lỗ do sự phân tách của các album, họ lại đạt được một thứ khác, đó là sự kết nối và hiện diện của bản thân trên thế giới mạng. Thực tế, họ còn tìm được cách để có thêm được nhiều nguồn thu khác. Vào tháng 6 năm 2011, Steve Jobs đã cho ra mắt một dịch vụ tính phí mới như một phần của dịch vụ miễn phí “iCloud”, sẽ giúp đồng bộ hóa các văn bản và dữ liệu giữa các thiết bị khác nhau. Chỉ với 25 đô một năm, iTunes Match sẽ rà soát khắp thư viện iTunes của bạn, và cho phép bạn chia sẻ bất cứ bài hát nào cùng xuất hiện trên đó và trên iTunes Music Store (tính đến thời điểm đó có đến 14 tỷ ca khúc), đến bất cứ thiết bị nào khác mà bạn sở hữu. Nếu thiết bị đó không lưu trữ ca khúc này thì nó sẽ được đăng tải lên iCloud. Có nhiều tin đồn - chưa được kiểm định nhưng đến từ nhiều nguồn khác nhau - cho rằng Apple đã trả cho các hãng thu âm khoảng 100 triệu đô là để có được thỏa thuận này, và đó là kết quả cả 2 bên cùng có lợi. Các hãng thu âm cuối cùng thì cũng được chia sẻ một phần lợi nhuận từ những bài hát, mà theo Ballmer nói, là bị đánh cắp, này; và cũng thấy được sự ra đời của một mô hình kinh doanh dịch vụ thuê bao. Và Apple cũng đã vượt lên dẫn trước cả Google và Amazon, hai công ty cũng đang dự định cho ra mắt “tủ lưu trữ âm nhạc” của riêng mình, nhưng không có được tính dễ sử dụng - cũng như sự hợp tác của các hãng thu âm - như Apple.
Một bài thuyết trình bí mật trong nội bộ Google vào năm 2010, được tung ra như một phần của thử nghiệm tranh chấp bằng sáng chế với Oracle, đã tiết lộ rằng đến năm 2013, họ dự đoán rằng sẽ có khoảng 10 đến 15% số thiết bị hoạt động trên nền Android sử dụng một dịch vụ tải dữ liệu tính phí, hứa hẹn doanh thu khoảng 300 triệu đô la mỗi năm (Google chưa bao giờ thu được doanh thu đột phá từ việc kinh doanh âm nhạc).
Tuy nhiên, sự phát triển của đường truyền internet nhanh hơn, cả cho gia đình và cho thiết bị di động, đã đem lại một viễn cảnh mới cho các dịch vụ thuê bao, loại hình dịch vụ đã thất bại thảm hại vào khoảng một thập kỷ trước đây. Tính đến năm 2013, trên thị trường đã có sự xuất hiện của hàng loạt các dịch vụ âm nhạc như Pandora hay Spotify, cung cấp dịch vụ stream tính phí hoặc hỗ trợ quảng cáo: bạn không thực sự sở hữu những ca khúc mà bạn nghe, bạn chỉ đơn giản là sử dụng chúng, và sau đó rời khỏi đó. Dịch vụ stream này sẽ giống như một dòng sông âm nhạc, nếu coi mô hình iTune giống như việc sở hữu một chai nước. Vào tháng 5 năm 2013, Google đã tiến quân vào lĩnh vực kinh doanh truyền thông stream với dịch vụ “Google Play Music All Access” của mình. Đó là một dịch vụ tính phí, khá lạ lùng với một công ty thường cung cấp các dịch vụ miễn phí để tối đa hóa lưu lượng truy cập như họ. Apple cũng sớm theo bước Google ở thị trường Hoa Kỳ với iTunes Radio, một dịch vụ truyền thông stream trên iPhone và máy tính. Các dịch vụ thuê bao - dưới dạng stream, dạng thức hoạt động dễ phai mờ nhất - có vẻ như đã quay trở lại.
Dù vậy nhưng việc này vẫn có một nhược điểm: dịch vụ stream không hề đem lại cho họ chút lợi nhuận nào. Pandora, Napster, Spotify - tất cả những công ty đó đều thua lỗ. Google cũng phải bù tiền cho All Access. Cuộc đàm phán của Apple về iTunes Radio đã bị kéo dài ra đến 1 năm; và tất cả các cố gắng đó chỉ để đưa dịch vụ này vào thị trường Hoa Kỳ. Tuy nhiên, chỉ trong 1 tuần, nó đã có 50 triệu người sử dụng, đến từ cơ sở khách hàng khổng lồ của họ tại Mỹ - có vẻ ít hơn con số 200 triệu của Pandora tại cùng thời điểm, nhưng cũng là một cú đòn bất ngờ giáng vào các đối thủ cạnh tranh của họ.
Thất bại hay chiến lược?
Ở bên ngoài Microsoft, sự đổi thương hiệu, đối với các nhà quan sát, cũng đồng nghĩa với việc một sản phẩm đã qua đi thời kỳ đỉnh cao, và kể từ đó thứ duy nhất đối diện với nó sẽ là thất bại và suy sụp. Bing là một ngoại lệ, nó đã vượt qua được quãng thời kỳ đen tối với cái tên “Windows Live Search” và trở lại với một cái tên, cũng như mục tiêu, thu hút khách hàng hơn. Vào tháng 12 năm 2007, Microsoft đã đổi tên thương hiệu của PlaysForSure, nhằm mở rộng phạm vi hoạt động tới nhiều loại phương tiện truyền thông hơn, thành “Certified for Windows Vista” (tạm dịch: được chứng nhận dành cho Windows Vista). Các nhà quan sát bắt đầu đếm ngược. Cuối cùng, vào tháng 4 năm 2008, Microsoft đã tuyên bố rằng kể từ cuối tháng 8 năm đó, họ sẽ ngừng hoạt động các máy chủ xác nhận của PlaysForSure cho các ca khúc được mua ở MSN Music Store. PlaysForSure đã chính thức bị khai tử.
Cho đến đầu năm 2011, sản phẩm Zune vẫn chưa được ra mắt ở thị trường bên ngoài Bắc Mỹ. Sau đó, các nhà quan sát bắt đầu phát hiện ra rằng dù logo hình thoi của nó vẫn còn được xuất hiện trên các slide của Microsoft, nhưng cái tên của nó đã dần biến mất. Họ nhận ra rằng Microsoft đang cố tình giảm dần tầm quan trọng của sản phẩm này và đẩy nó ra khỏi tầm mắt của công chúng - một dấu hiệu của việc “đổi thương hiệu”, và cuối cùng dẫn đến diệt vong. Thương hiệu Xbox trở nên nổi bật hơn bên cạnh logo này. Câu đùa của Ballmer rằng ông đã suýt đổi tên nó thành “Xbox Music Machine” bắt đầu bớt buồn cười đi và nghe thật hơn. Zune Store, nơi bạn đã từng mua nhạc, được đổi tên thành “Xbox Live Music Marketplace” (Thị trường nhạc sống Xbox) trên Xbox và Windows Phone. Zune sao? Toàn bộ khái niệm đó đã được thay thế bằng ý tưởng của Allard về âm nhạc được lưu trữ trên bộ nhớ đám mây.
Cringely đã nhận xét với tôi vào khoảng giữa năm 2011: “Microsoft cũng giống như General Electric ở một điểm, đó là đã tham gia thị trường nào thì họ cũng phải chiếm được lượng thị phần ít nhất là đứng thứ hai, hoặc là họ sẽ không để ý đến nó. Nếu nói theo cách đó thì Zune cũng có thể được coi là một thành công. Nhưng Microsoft thực sự không hề giỏi trong một trò chơi đuổi bắt như thế này. Apple đơn giản là vượt qua họ quá xa. Tôi chưa từng thấy ai ở Apple coi Zune như một đối thủ có khả năng cạnh tranh với mình. Họ luôn e ngại Sony hơn, vì Steve rất thích Sony, mà không nhận ra rằng Sony đã không còn là Sony từ rất lâu rồi”.
Microsoft buộc phải đối mặt với một số sự thật không mấy dễ chịu: họ đã bị Apple vượt qua trong lĩnh vực phát triển phần mềm, một công ty có thể có lợi thế nhờ một hệ thống phần cứng chặt chẽ và được kiểm soát tốt hơn, những cùng với đó thì họ cũng có đội ngũ nhỏ hơn, ít kinh phí hơn và thời hạn làm việc gấp gáp hơn nhiều. Microsoft là công ty đầu tiên phát triển được một công nghệ DRM để chiều lòng các hãng thu âm, nhưng Apple mới là công ty đầu tiên phát triển được công nghệ DRM có thể làm vừa lòng người sử dụng. Đó không phải là công nghệ DRM tốt nhất trên thế giới, nhưng thực sự thì nó cũng không nhất thiết phải là như vậy. Tất cả những gì nó cần phải làm là không khiến người sử dụng cảm thấy bất tiện - một điều mà nó gần như đã hoàn toàn thành công. Và phần thưởng mà điều đó mang lại cho Jobs thì thật quá tuyệt vời: một chiến thắng trước Bill Gates - đối thủ cũ của ông, thêm vào đó là thị trường kinh doanh âm nhạc trị giá hàng tỷ đô la, và một vị trí hoàn toàn mới trên sân khấu toàn cầu.
Cuối cùng, Microsoft đã chính thức chấm dứt sự tồn tại của Zune vào tháng 6 năm 2012. Không có một thiết bị thay thế nào cả; thay vào đó, nó được chuyển thành một dịch vụ bán nhạc và stream trực tuyến với cái tên “Xbox Music”, có mặt trên nền ứng dụng di động của Windows Phone, máy chơi điện tử Xbox và các thiết bị chạy hệ điều hành Windows. Apple đã thắng trong trận đấu bằng sản phẩm iPod. Nhưng cuộc chiến vẫn còn tiếp diễn.



Chương 5 
Điện thoại thông minh 
Điện thoại di động và Microsoft
Pieter Knook bắt đầu làm việc tại Microsoft vào tháng 10 năm 1990. Trước đó, ông điều hành một công ty nhỏ ở Anh, cung cấp dịch vụ mạng liên kết địa phương, cho phép các máy tính (chạy hệ điều hành MS-DOS; vào lúc đó, Windows 3.0 vừa mới được giới thiệu, và vẫn chưa được sử dụng rộng rãi) kết nối được với nhau. Doanh nghiệp phát triển khá tốt, và sau đó được bán lại: “Hồi đó, tôi đã có thể chọn ở lại, nhưng tôi đã bị hấp dẫn bởi mục tiêu táo bạo một cách điên cuồng của Microsoft vào thời đó, để đưa máy tính xuất hiện trên mỗi chiếc bàn làm việc, cũng như mỗi căn nhà”, ông nói. “Phần ‘mỗi chiếc bàn làm việc’ còn có vẻ hợp lý, nhưng phần ‘mỗi căn nhà’ thì quả thật là hoàn toàn ngu ngốc, vì vào thời đó chúng quá đắt đỏ, và việc này là hoàn toàn phi thực tế. Giá của một chiếc máy tính là 5 nghìn bảng; chúng là công cụ của những tên mọt sách”. Thêm vào đó, chưa có người bạn nào của ông từng nghe nói đến Microsoft cả, họ chỉ biết đến Lotus, hay WordPerfect, hay chương trình xử lý văn bản WordStar. “Tôi đã chọn gia nhập Microsoft, vì tôi nghĩ chúng tôi có thể thay đổi cả thế giới”.
Vào năm 1997, ông được giao trách nhiệm điều hành việc kinh doanh của Microsoft ở châu Á, và đã sống bốn năm tại Tokyo, nơi mà ông đã bị kinh ngạc bởi tác động mà điện thoại di động mang lại. Nhật Bản vào thời đó đã có i-mode, một dịch vụ internet di động có đường truyền dữ liệu rất nhanh; với một số người Nhật, cuộc sống của họ chỉ xoay quanh việc cập nhật internet liên tục trên chiếc điện thoại i-mode của họ.
Knook rất hăng hái với ý tưởng này, và khi ông quay trở lại trụ sở của Microsoft vào năm 2001, Steve Ballmer đã giao cho ông nhiệm vụ thành lập nên một đội ngũ bán các sản phẩm di động của Microsoft, được gọi chung là Windows Mobile. Cơ hội ở đây rất rõ ràng: “điện thoại di động cũng có tiềm năng để trở thành một nền tảng giống như máy tính - chúng ta sẽ bán một phần mềm có thể chạy trên nhiều loại phần cứng khác nhau, trên nền đó bạn sẽ có một lớp phần mềm khác , như Office cho điện thoại di động, hoặc cơ sở dữ liệu, hoặc bất kỳ loại phần mềm nào”.
Có thể ban đầu Microsoft đã thất bại trong việc tiếp cận thị trường internet với máy tính, nhưng giờ họ đã sẵn sàng để tiếp tục với điện thoại di động.
Mô hình bán hàng của điện thoại di động không hề giống với máy tính, bởi vì hệ thống cơ sở hạ tầng cần thiết để thực hiện các cuộc gọi di động - mạng lưới thiết bị di động, hệ thống xác thực, hình thức thanh toán - cần phải được thực hiện bởi một nhà điều hành mạng di động. Họ giống như một người canh cổng trước bất cứ thứ gì muốn lọt vào mạng lưới của họ: nếu nhà mạng chặn số IMEI (số nhận dạng thiết bị di động trên toàn cầu) của chiếc điện thoại của bạn, bạn sẽ không bao giờ có thể gọi bất kỳ cú điện thoại nào. Tương tự, với các nhà sản xuất điện thoại di động, nếu các mạng di động không chấp nhận sản phẩm của họ, họ sẽ không bao giờ có được hệ thống cơ sở khách hàng. Ngược lại, mô hình máy tính cá nhân, với việc bán hàng trực tiếp, phân phối bán lẻ và tài khoản doanh nghiệp được đặt cạnh nhau, có rất nhiều cách để tiếp cận được với khách hàng.
Cho đến tháng 1 năm 2007 thì công ty làm tốt nhất trong việc chiều lòng các nhà điều hành mạng di động vẫn là Nokia của Phần Lan. Họ là công ty sản xuất điện thoại di động lớn nhất thế giới tính theo lượng sản phẩm tiêu thụ cũng như doanh thu: trong 3 tháng cuối năm 2006, doanh thu đến từ điện thoại di động của họ lên đến 7.1 tỷ ơ-rô, chiếm 60% doanh thu của thị trường kinh doanh điện thoại di động, và bán được 106 triệu sản phẩm trên toàn thế giới. Trong cả năm đó, họ đã bán được đến 347 triệu chiếc điện thoại di động.
Họ cũng là người tiên phong cho ý tưởng “điện thoại thông minh” - một chiếc điện thoại di động có nhiều chức năng hơn là chỉ nghe và gọi, nó có thể hoạt động như một chiếc máy tính cầm tay, chạy các chương trình riêng của mình, truy cập mạng internet và xử lý thư điện tử. Chiếc Nokia Communicator là cố gắng đầu tiên của họ trong lĩnh vực này, ra mắt vào năm 1996, và đến đầu năm 1997, thiết bị này đã chiếm lĩnh toàn bộ thị trường, chiếm doanh số 39 triệu trên tổng số 80 triệu chiếc điện thoại thông minh được bán vào năm đó; đó là một thị trường gần như tăng trưởng gấp đôi mỗi năm.
Họ cũng có những đối thủ cạnh tranh: chủ yếu nhất là Palm, một công ty vốn chỉ sản xuất máy tính, nhưng sau đó bổ sung thêm sản phẩm điện thoại di động - tiếp cận vấn đề bằng một cách hoàn toàn trái ngược với Nokia. Cho đến năm 2005, Palm đã bị tách ra làm hai công ty riêng biệt (Palm và Handspring, sau đó lại sát nhập vào làm một, rồi lại chia đôi ra thành hai công ty một chuyên về sản xuất phần cứng và một chuyên về phần mềm, rồi lại sát nhập vào với nhau một lần nữa. Sản phẩm điện thoại thông minh Treo của họ rất nổi tiếng ở Mỹ, nhưng những trục trặc đến từ hệ điều hành lỗi thời của họ (OS) - một hệ điều hành đã từng hoạt động rất ổn với các thiết bị kỹ thuật số hỗ trợ cá nhân (PDA) không có kết nối với mạng điện thoại, ví dụ như thiết bị Palm Pilot - đồng nghĩa với việc, đến tháng 1 năm 2004, Ed Collidan, người đứng đầu của Palm, đã quyết định họ không thể tiếp tục phát triển hệ điều hành được nữa; và hệ điều hành OS cho điện thoại di động của Palm đã bị gạt sang một bên. Thị trường cho thiết bị PDA không có kết nối với mạng di động đang co lại; các thiết bị điện thoại di động tiêu chuẩn đang bắt đầu hấp thu các tính năng của PDA, ví dụ như lịch hay thậm chí là thư điện tử, và thế chỗ của chúng. Và thế là điện thoại thông minh ra đời.
Sau nhiều cuộc gặp mặt cũng như trao đổi qua thư điện tử, Colligan đã đàm phán thành công để được cấp phép sử dụng Windows Mobile của Microsoft ( trong đó, có vẻ không phù hợp với độ tuổi của các kỹ sư cùng đi đến thỏa thuận này cho lắm, nhưng Microsoft có biệt danh là “Woodstock”, Palm là “Purple Haze” và thiết bị Treo chạy hệ điều hành Windows Mobile là “Hendrix”). Tuy nhiên, Colligan nhất quyết muốn bổ sung một điều khoản rằng Palm sẽ có quyền có những thay đổi và điều chỉnh với hệ điều hành theo cách mà chưa đối tác nào khác của Microsoft của Microsoft được phép làm.
Thỏa thuận này được công bố vào tháng 9 năm 2005. “Với Microsoft, hợp tác được với Palm là một bước tiến đáng kể trong hành trình dài đến hơn một thập kỷ cố gắng thâm nhập vào thị trường điện thoại di động của họ”, theo lời của Ina Fried, vào thời điểm đó là phóng viên đưa tin về mảng thị trường này của trang thông tin CNET. Như một phần của thỏa thuận, Palm được phép thay đổi giao diện và một số tính năng của Windows Mobile - như có thể không nghe máy và phớt lờ cuộc gọi đến thay vì gửi tin nhắn lại cho người gọi, và có thể định hướng thư thoại dễ dàng hơn. Vì ở thị trường Mỹ, thiết bị này sẽ phải sử dụng mạng dữ liệu 3G EV- DO - một tiện ích bổ sung cho mạng CDMA (đa truy cập phân chia theo mã) - điều này dẫn đến việc giá của những thiết bị này sẽ cao hơn so với mặt bằng chung của các dòng sản phẩm điện thoại thông minh Treo 650 đang có mặt trên thị trường với giá khoảng 500 đô la trên 1 thiết bị.
Colligan cũng tuyên bố rằng Windows Mobile sẽ là ưu tiên phát triển hàng đầu của họ; họ không có hứng thú với việc sử dụng hệ điều hành mã nguồn mở Symbian (như Nokia và các công ty đối thủ khác, bao gồm cả Sony Ericsson, đang làm), hay bất cứ phiên bản nào của hệ điều hành mã nguồn mở miễn phí Linux (một hệ điều hành được coi là chưa phát triển hoàn thiện trong lĩnh vực điện thoại di động vì chưa có sản phẩm nào đặc biết đột phá trong mảng này cả). Trong buổi công bố thỏa thuận này, ông đã nói: “Chúng tôi sẽ tập trung vào những gì chúng tôi đang nắm trong tay hiện giờ. Và mục tiêu của chúng tôi là nhắm vào các khách hàng muốn có được cảm giác quen thuộc khi sử dụng hệ điều hành Windows. Chúng tôi sẽ có thể đuổi kịp và vượt qua rất nhiều công ty khác với thiết bị này”.
Các nhà phân tích cũng đồng ý với nhận định này: vào tháng 2 năm 2006, Nick Jones, một nhà phân tích của công ty nghiên cứu thị trường Gartner, đã cho biết rằng có đến hơn 10.000 nhân viên nghiên cứu và phát triển các phần mềm ứng dụng tại Windows Mobile, “nhiều hơn nhiều các công ty sản xuất hệ điều hành cho điện thoại di động khác”, vượt qua cả Symbian (và Nokia) và Research In Motion (RIM) - một công ty đến từ Canada và đã sản xuất ra dòng điện thoại BlackBerry.
Android
Thông cáo vào tháng 9 năm 2005 về sự hợp tác giữa Microsoft và Palm đã thu hút sự quan tâm của một nhân viên làm việc tại Google: Andy Rubin, một cựu nhân viên của Apple, và có một công ty khởi nghiệp (lần thứ hai) về lĩnh vực điện thoại di động tên là Android vừa được Google mua lại một tháng trước. Ông đã bỏ rơi doanh nghiệp khởi nghiệp đầu tiên của mình, Danger, công ty này đã sản xuất ra chiếc điện thoại Hiptop - sau này được mua lại bởi Microsoft. Larry Page đặc biệt coi trọng tương lai của lĩnh vực điện thoại di động, trong khi Eric Schmidt lại không mấy bị thuyết phục bởi ý tưởng này. Vì vậy, Page, cùng với người đồng sáng lập là Sergey Brin, đã cùng ra quyết định mua lại An- droid mà không thông qua ý kiến của Schmidt.
Cũng giống như Knook, họ có thể thấy được rằng thị trường điện thoại di động có sức mạnh điện toán sẽ sớm vượt qua thị trường máy tính. Khả năng điện toán của các thiết bị di động cũng đang tăng trưởng rất nhanh theo định luật Moore - tăng gấp đôi sau mỗi 18 tháng - và ngày càng có nhiều người mua và sử dụng loại sản phẩm này. Đã có 680 triệu chiếc điện thoại di động (chứ không phải điện thoại thông minh) được bán ra vào năm 2004, tăng trưởng 15% mỗi năm, và được dự đoán bởi công ty Gartner rằng sẽ cán mốc 1 tỷ vào năm 2009. Cộng thêm kỳ vọng về việc kết nối mạng không dây sẽ ngày càng rẻ và phổ biến, và bạn đã nhìn ra được đâu là lĩnh vực tiếp theo mà Google cần phải chinh phục: thị trường điện thoại di động.
Page, Brin và Rubin biết rằng chỉ cần suy luận từ các điểm trên biểu đồ, bạn có thể dễ dàng nhận ra được rằng không chỉ sẽ có nhiều lượt truy vấn từ điện thoại thông minh hơn là máy tính, mà người sử dụng còn sử dụng chúng thường xuyên hơn, và ở nhiều địa điểm đa dạng hơn. Và vì họ sẽ không bị cố định tại một chỗ như người sử dụng máy tính để bàn, hay thậm chí là máy tính xách tay, bạn sẽ có thể thu được nhiều dữ liệu về khách hàng hơn về vị trí của họ khi họ tìm kiếm hoặc truy cập internet. Và nhiều dữ liệu khách hàng hơn có nghĩa là các kết quả tìm kiếm và quảng cáo được xác định chính xác hơn với mỗi người sử dụng, từ đó củng cố địa vị dẫn đầu của Google trong thị trường tìm kiếm.
Vì vậy, cả Google và Microsoft đều đã thấy được tiềm năng của thị trường mạng trên điện thoại di động. Nhưng cách thức mà họ nhìn nhận về tiềm năng đó lại khác nhau: Microsoft muốn sử dụng nó để bổ trợ cho các phần mềm hỗ trợ có lợi nhuận của họ như Exchange. Tuy nhiên, Google lại không thể chắc chắn rằng những người sử dụng thiết bị điện thoại di động sẽ tự động sử dụng công cụ tìm kiếm của họ được: các công ty sản xuất điện thoại chắc chắn sẽ thu một khoản phí khổng lồ từ các đối thủ cạnh tranh của họ (nhất là Microsoft) để đặt công cụ tìm kiếm của các công ty đó ở chế độ mặc định. Google cũng đã từng khai thác khía cạnh này bằng cách trả hàng triệu đô la một năm để được sử dụng làm trình tìm kiếm mặc định cho trình duyệt FireFox của Mozilla và trình duyệt Safari của Apple.
Điều đó sẽ là một cơn ác mộng với họ. Tham vọng vô cùng rõ ràng của Microsoft cùng với một thỏa thuận hợp tác như vậy với Palm sẽ đưa công cụ tìm kiếm của Microsoft (vào lúc đó được gọi là Windows Live) trở thành mặc định trên hàng triệu thiết bị điện thoại di động. Dù cho Google luôn có thể khiếu nại với các cơ quan quản lý chống độc quyền trong trường hợp Microsoft sử dụng hàng tỷ đô la tiền sẵn có trong tay để mua thẳng con đường lên đỉnh dẫn đầu; thì Google vẫn luôn ở thế rượt đuổi. Và nếu nói đến nguy cơ rằng Microsoft rất có thể sẽ bị đưa ra tòa, thì Google cũng phải đối diện với nguy cơ bị đánh bại trên một nền tảng điện toán mới nhất và quan trọng nhất - một nền tảng sẽ ảnh hưởng đến tương lai của cả thế giới trong một tương lai có thể nhìn thấy được. Và đến lúc đó thì kết quả của vụ kiện chống độc quyền cũng chẳng có ích gì.
Cách duy nhất để Google có thể đảm bảo được tương lai của mình là cung cấp được cho những nhà sản xuất điện thoại một thứ khiến họ cảm thấy thích thú: một phần mềm miễn phí để chạy các sản phẩm điện thoại của họ. Và việc hệ điều hành đó được cài đặt mặc định trình tìm kiếm Google sẽ chỉ là “tình cờ”.
ROKR và hoàn cảnh khó khăn
Vào tháng 1 năm 2004, Steve Jobs đã liên lạc với Ed Zander, tổng giám đốc mới của Motorola; hai người đã từng gặp mặt khi Zander còn làm việc cho Sun Microsystem. Jobs đã đưa ra một lời đề nghị hợp tác: Motorola sẽ chế tạo thiết bị điện thoại di động và thỏa thuận với Cingular, nhà mạng di động lớn nhất thời bấy giờ; và Apple sẽ lo việc phát triển phần mềm âm nhạc.
Đây là lần duy nhất trong lịch sử mà Apple chấp nhận để khâu thiết kế thiết bị ra ngoài tầm kiểm soát. Nhưng họ đã buộc phải làm như vậy; vì dù đã rất thành công với thiết bị iPod, nhưng Apple vẫn chỉ là một tên tuổi rất mờ nhạt trong mắt người tiêu dùng, mà thị trường kinh doanh điện thoại di động thì lại quá rộng lớn và phức tạp. Apple chưa từng tham dự vào đó, và cũng chưa có đủ nguồn lực để tự mình tiến vào đó.
Zander đã được kéo vào để thay đổi cục diện này của họ. Ông biết rằng đã có một vài dòng sản phẩm với thiết kế khá nổi bật và có tiềm năng, như dòng điện thoại siêu mỏng RAZR được bắt đầu thiết kế từ tháng 7 năm 2003, dưới thời của cựu tổng giám đốc Chris Galvin. Zander nghĩ rằng sự góp mặt của Apple, một công ty vốn nổi tiếng về năng lực thiết kế, sẽ có thể mang lại cho họ khá nhiều trợ giúp.
Tuy nhiên, sự phát triển của ROKR lại trở thành một vụ hợp tác thiết kế đa công ty thất bại kinh điển. Các nguồn tin trong nội bộ Motorola đã cho tôi biết rằng chính bộ máy quan liêu đã gây trở ngại cho việc thiết kế sản phẩm; họ không hề chuẩn bị dành toàn bộ tâm trí của mình để tập trung cải thiện trải nghiệm của người sử dụng như Apple đã làm một cách hoàn toàn tự nhiên. Việc quản lý hướng phát triển cho sản phẩm dần dựa vào quyết định chung của cả một ủy ban với những cuộc họp dài lê thê, và sản phẩm của họ là ROKR - một kết quả đáng chán của sự thỏa hiệp, trông giống như một chiếc iPod rất xấu và được gắn thêm bàn phím điện thoại. Đó hoàn toàn không phải là một thiết bị ra đời vì lợi ích của người tiêu dùng. Ví dụ, chiếc điện thoại này có thể chứa được bao nhiêu bài hát? Và câu trả lời sẽ là: nhiều nhất là 100 bài - vì Apple không muốn thiết bị mới này chiếm hết doanh số tiêu thụ của iPod. Vậy thì bạn sẽ chuyển chúng vào chiếc điện thoại này bằng cách nào? Qua dây cáp có cổng USB nối nới một máy tính có cài đặt iTunes, vì Jobs không muốn nhường số lợi nhuận dù là rất nhỏ này lại cho các mạng di động (bán các ca khúc qua mạng không dây với giá 3 đô la). Đội ngũ thiết kế của Jonathan Ive tại Apple không được tham dự vào quá trình thiết kế sản phẩm này, mà chỉ được quyền thiết kế giao diện của phần mềm iTunes.
Dù sau nhiều lần thỏa hiệp như vậy nhưng chiếc điện thoại này vẫn kịp ra mắt vào tháng 3 năm 2005. Sau đó, bộ phận dữ liệu của Cingular đã phát hiện ra vấn đề về cổng nối USB và đe dọa sẽ ngừng thỏa thuận với sản phẩm điện thoại này: họ muốn được bán ca khúc qua mạng dữ liệu. Cuối cùng, Cingular cũng bị thuyết phục rằng kết hợp với iTunes sẽ giúp họ mang về nhiều lợi nhuận hơn. Tuy nhiên, ROKR không được đưa vào các gói khuyến mãi - có nghĩa là người mua sẽ phải trả nguyên giá là 250 đô la cũng như đăng ký một gói hợp đồng theo tháng.
Tất cả những sự trì hoãn, thỏa hiệp cũng như tranh chấp này đã khiến Jobs, người đang cảm thấy cơ hội tiến quân vào thị trường điện thoại di động của mình dần biến mất, phát bực. Ông đã từng biểu lộ sự khó chịu này khi phát biểu trong một hội nghị vào tháng 5 năm 2005, rằng “Như các bạn đã biết, với sản phẩm máy tính của mình, chúng tôi chưa bao giờ lọt vào danh sách 500 công ty lớn nhất Hoa Kỳ của tạp chí Fortune. Điều đó cũng có thể chứng tỏ rằng Apple không hề giỏi trong việc tiếp cận khách hàng thông qua việc hợp tác cùng các doanh nghiệp khác. Và khi mà chúng tôi không thể chen chân vào giữa 500 công ty, thì hãy thử tưởng tượng xem mọi thứ sẽ khó khăn đến thế nào khi con số đó rút lại chỉ còn bốn. (Chỉ có 4 nhà mạng di động chính ở Mỹ: Cingular - sau này là AT & T, Verizon, T-Mobile và Sprint).
Câu nói đó đã tổng kết lại đặc tính của Apple rõ ràng hơn bất cứ điều gì: cắt bỏ khâu trung gian và làm việc trực tiếp với khách hàng. Điều này được lặp đi lặp lại rất nhiều lần. Apple không ngại gì việc khởi động một thị trường sau phát hành - kể cả phần cứng lẫn phần mềm - nhưng mục tiêu chung nhất mà tất cả các nhân viên của họ đều hiểu được là nếu họ đưa được tận tay những thiết bị cũng như phần mềm mà mình sản xuất đến với người tiêu dùng thì thu nhập của cả công ty nói chung và từng người nói riêng cũng sẽ cao hơn với việc phải trải qua các bước trung gian rất nhiều. Đó cũng là một trong những mục tiêu chính của việc có một chuỗi cửa hàng bán lẻ: để có thể cung cấp sản phẩm trực tiếp đến tay người tiêu dùng.
Thiết kế của thiết bị ROKR - cuối cùng cũng được tiết lộ vào tháng 9 năm 2005 (cùng thời điểm với iPod nano - một sản phẩm thú vị hơn gấp nhiều lần) - không tạo được nhiều ấn tượng tốt. Tại sao khách hàng lại muốn mua một chiếc điện thoại có hình dáng chẳng ra gì và là một tổ hợp tất cả các phương diện tệ nhất của một chiếc điện thoại di động pha với một chiếc iPod cơ chứ? Chẳng có ai trả lời được câu hỏi đó cả. Ít nhất là người tiêu dùng không thể tìm ra một lý do nào cả - nhất là khi Jobs còn không chú trọng vào ROKR trong bài thuyết trình của mình. Ông đã biểu diễn cách sử dụng thiết bị này - và nhanh chóng gặp trục trặc khi trình phát âm nhạc không tự động bật tiếp sau khi nhận cuộc gọi. “Ừm… tôi nghĩ rằng đáng lẽ ra nhạc phải tự động tiếp tục phát từ đúng giây bị ngừng”, ông nói, rồi bổ sung: “Ôi chao! Tôi bấm nhầm nút mất rồi!”. 
Nút. Có quá nhiều nút bấm. Và không có đủ tính năng. Chỉ trong 1 tháng, tỷ lệ trả hàng của ROKR đã tăng cao gấp 6 lần chỉ số trung bình của một sản phẩm điện thoại mới thông thường. “Khách hàng đang mong chờ một chiếc iPod, và thiết bị này lại không phải là như vậy. Thông điệp quảng cáo của chúng tôi có thể đã bỏ lỡ mất điều đó”, Zander nói trong một buổi phỏng vấn. Câu hỏi về việc ROKR chính xác là loại thiết bị gì vẫn chưa tìm ra lời giải đáp. Nếu nó không phải là một chiếc iPod - mà chính xác là nó hoàn toàn không phải - thì nó là cái gì? Chỉ đơn giản là một loại điện thoại di động khác sao?
Và cũng không phải là không có đối thủ cạnh tranh trên thị trường. Chiếc điện thoại Nokia N91 sắp được ra mắt vào đầu năm 2006 - có giá khoảng 700 đô la - với bộ nhớ trong 4GB, đủ chỗ chứa 1.000 bài hát. Giống như iPod mini. Nếu Nokia có được những thỏa thuận giống như của iTunes với các nhãn hiệu âm nhạc thì có lẽ họ đã tạo được ấn tượng lớn trong mắt những khách hàng muốn sở hữu một chiếc điện thoại có thể dùng để nghe nhạc.
Tuy nhiên, sở thích của Nokia lại không nằm ở những người sẽ sử dụng sản phẩm của họ, mà là những người sẽ trả tiền cho họ cho những chiếc điện thoại đó - các nhà cung cấp mạng di động. Dù nắm trong tay sức ảnh hưởng rất mạnh trong thị trường điện thoại di động, nhưng Nokia lại không thể đưa thiết bị của mình tiến vào thị trường âm nhạc. Các nhà mạng ở Mỹ không tạo điều kiện cho họ, và không có ai trong công ty này có được khả năng thương thuyết của Jobs. Trong khi các hãng thu âm đã sẵn sàng tìm thêm những đối tác mới.
Những cố gắng tiến công đầu tiên vào thị trường điện thoại di động của Apple đã thất bại thảm hại, bị từ chối bởi cả người tiêu dùng lẫn nhà mạng di động, và đã đánh dấu thời kỳ xuống dốc của Motorola trong lĩnh vực này. Zander đã từng chính miệng đả kích việc Jobs đã hạ thấp sản phẩm ROKR (vì đã đặt hết chú ý vào sản phẩm iPod nano vào ngày ra mắt chung của cả hai): “’iPod nano cái gì chứ. Ipod nano thì làm được cái quái gì? Ai lại muốn đi nghe đến 1.000 bài hát cơ chứ?”. Ông phát biểu một cách giận dữ trên một diễn đàn lãnh đạo sau đó khoảng vài tuần. Thay vào đó, ông nghĩ rằng người sử dụng sẽ muốn sở hữu một thiết bị có thể làm được nhiều nhiệm vụ hơn là chỉ để nghe nhạc, bằng chứng có thể được thấy rất rõ ràng ở những nước có mạng lưới di động phát triển hơn. Knook có thể đã nghĩ tới Nhật Bản. Các nhân viên quan hệ công chúng của Motorola đã cố hết sức để giải thích rằng Zander chỉ đang nói đùa. Nhưng tất nhiên là chẳng ai tin điều đó cả.
ROKR là một bài học đau đớn và thấm thía cho đội ngũ của Apple; họ đã học được nhiều thứ mình cần phải làm cho sản phẩm điện thoại trong tương lai của mình hơn là Motorola đã học được về thiết bị máy nghe nhạc. Bài học trọng yếu nhất cho họ là các công ty sản xuất thiết bị cầm tay khác - dù có được sự giúp đỡ và hỗ trợ từ các nhà mạng - cũng sẽ chẳng làm nên trò trống gì cả. Bạn chỉ có thể tin vào chính mình.
iPhone, đó chính là câu trả lời
Jobs đã biết trước cả khi ROKR ra mắt - kể cả khi Cingular tỏ ra bất mãn về việc truyền tải dữ liệu - rằng đó không phải là cách mà ông muốn để tiến quân vào ngành công nghiệp điện thoại di động. Vào tháng 2 năm 2005, theo phóng viên Fred Vogelstein của tạp chí Wired, Jobs đã trình bày kế hoạch muốn chế tạo nên một chiếc điện thoại hoàn toàn mới của mình với Stan Sigman, giám đốc của Cingular, vào thời điểm đó là nhà điều hành mạng di động lớn nhất nước Mỹ. Apple, ông nói, có thể làm nên một thứ hoàn toàn mang tính đột phá - và sẽ ký một thỏa thuận độc quyền để bắt đầu kinh doanh trong thị trường này. Sigman đã đồng ý. Jobs quay trở lại với đội ngũ nhân viên của mình, những người vốn đã đang tập trung phát triển một máy tính bảng màn hình cảm ứng (lấy cảm hứng từ một sản phẩm mà Bill Gates đã đưa ra tại triển lãm máy tính Comdex vào tháng 11 năm 2000), và đề nghị họ đổi hướng hoạt động.
Đến cuối năm 2006, các tin đồn đã dậy lên, và ngày một nghiêm túc, xoay quanh việc Apple sắp cho ra mắt một chiếc điện thoại di động mới - và rằng lần này sản phẩm mới có thể sẽ không đến nỗi tệ như ROKR.
Colligan không bị ấn tượng về điều này. Khi gặp gỡ với các phóng viên vào tháng 11 năm 2006, ông đã cười nhạo vào ý tưởng rằng có thể Apple sẽ tái hiện lịch sử của thiết bị iPod lên thị trường điện thoại di động. “Chúng tôi đã phải học hỏi và trải qua rất nhiều khó khăn trong nhiều năm chỉ để biết cách chế tạo ra một chiếc điện thoại tốt,” ông nói. “Những người chỉ biết sản xuất máy tính đó sẽ không bao giờ có thể hiểu được điều đó. Họ sẽ không thể cứ dễ dàng thế mà bước chân vào được đâu”. Sau tất cả những khó khăn mà Palm đã trải qua thì ông có đủ lý do để nói như vậy. Và ông cũng đủ lý do để cảm thấy tự tin. Vào quý cuối cùng của năm hành chính kết thúc vào ngày 2 tháng 12 năm 2006, lợi nhuận ròng của Palm là 13 triệu đô la, doanh thu của họ lên đến 393 triệu đô, và họ đã bán được 617.000 chiếc điện thoại thông minh - tăng trưởng 42% so với cùng kỳ năm trước, và 8% so với quý trước. Lần đầu tiên trong suốt nhiều năm ròng, ông có thể cảm nhận được thành công đang nghiêng về phía mình.
Cũng có một công ty nữa cũng đang thuận buồm xuôi gió là RIM, một công ty đến từ Canada nổi tiếng nhất với dòng điện thoại BlackBerry. BlackBerry được phát triển bắt đầu từ hệ thống máy nhắn tin cầm tay; và RIM đã tìm ra được cách để bổ sung vào đó chức năng gửi và nhận thư điện tử từ những công ty lớn (phải cài đặt một hệ thống máy chủ đắt tiền và một bộ thiết bị cầm tay độc quyền riêng); nói về mặt hiệu quả thì thực tế thư điện tử và các tin nhắn từ máy nhắn tin khá giống nhau, chỉ khác là thư điện tử có lợi thế do được mã hóa mạnh hơn. Tính năng thư điện tử, khả năng truy cập dễ dàng khi đang di chuyển và bàn phím liền dạng QWERTY đã đem lại cho BlackBerry vị trí là chiếc điện thoại thông minh thực sự hữu dụng đầu tiên trên thị trường; theo ngay sau đó là Treo của Palm. Hệ thống mã hóa của BlackBerry giúp các công ty tài chính (những khách hàng đầu tiên của dòng sản phẩm này) có thể yên tâm rằng các thông tin có giá trị lớn về các hợp đồng trị giá hàng triệu đô la sẽ không bị rò rỉ thông tin, vì hệ thống mật mã bảo vệ và chế độ xóa thông tin trong máy từ xa đồng nghĩa với việc dù chiếc máy bị mất thì cũng sẽ không có bí mật gì bị tiết lộ ra ngoài. Trong ba tháng từ tháng 7 đến cuối tháng 9 năm 2006, doanh thu của RIM là 835 triệu đô la, cao gấp 2 lần Palm, và lợi nhuận của họ lên đến 176 triệu đô, cao gấp 10 lần Palm; họ đã bán được 1.8 triệu chiếc điện thoại trong khoảng thời gian đó.
Cho đến cuối năm 2006 thì Microsoft đã ở trong ngành công nghiệp điện thoại di động được nhiều năm rồi và vẫn giữ hi vọng muốn lũng đoạn toàn bộ thị trường này. Cũng giống như với hệ điều hành Windows trên máy tính, các nhà sản xuất điện thoại có thể trả tiền để được cấp phép sử dụng hệ điều hành Windows Mobile và cài đặt nó lên sản phẩm của mình (sau đó bán cho các công ty khai thác hoặc bán lẻ để bán hoặc cho thuê chúng cho người sử dụng.) Microsoft sẽ cung cấp những loại trợ giúp như hỗ trợ phát triển sản phẩm hay thậm chí là hỗ trợ tài chính trực tiếp. Trong khoảng thời gian từ tháng 7 năm 2005 đến cuối tháng 6 năm 2006 (năm tài chính 2006 của họ), họ đã bán được 5.95 lượt cấp phép. Trong năm tiếp theo, từ tháng 7 năm 2006 đến cuối tháng 6 năm 2007, họ đã bán được 11 triệu lượt cấp phép. Windows Mobile đang trên đà phát triển mãnh liệt.
Trong số các hệ điều hành cho điện thoại trên thị trường, Windows Mobile dễ dàng chiếm được vị trí có nhiều tính năng nhất, được thiết kế ngay từ đàu để có thể xử lý các định dạng thư điện tử của Microsoft, trình dyệt mạng và kết nối internet. Nó cũng có thể được sử dụng để chỉnh sửa và đăng tải các văn bản dưới định dạng Office. Bill Gates đã sớm thấy được tiềm năng của thị trường mạng internet cho điện thoại di động, và muốn kiểm soát được cánh cổng dẫn đến các sản phẩm trước đây của họ, ví dụ như Office.
Tuy nhiên, các công ty hoạt động trên thị trường này đã sớm cảnh giác: họ đã thấy được kết quả xảy ra với các công ty sản xuất máy tính, phải tranh giành lẫn nhau phần lợi nhuận nhỏ trong khi Microsoft hưởng hết phần lớn lợi nhuận với vị thế độc quyền của mình. Họ không muốn bị rơi vào tình trạng tương tự.
Tại Google, Rubin đã phát hiện ra rằng những công ty sản xuất thiết bị cầm tay từng cười nhạo ông khi còn là một doanh nghiệp độc lập giờ đã quan tâm đến ông hơn nhiều với tấm danh thiếp in hình logo của Google trên đó. Ông bắt đầu lên kế hoạch phát triển phần mềm dành cho điện thoại thông minh - những thiết bị cầm tay có bàn phím như Treo và BlackBerry.
Vừa mới bắt đầu
Horace Dediu bắt đầu làm việc tại Nokia từ năm 2001 với chức vụ quản lý công nghệ phụ trách mảng phân phối nội dung của họ: kế hoạch là đem bán các nội dung ví dụ như sách báo điện tử (một kế hoạch đã bị từ bỏ) hoặc âm nhạc. Sau đó, đội ngũ của ông được hấp thu vào đội phát triển phần mềm cho điện thoại di động để phát triển phần mềm Symbian S60, với hy vọng có thể kinh doanh cấp phép sử dụng giống như Microsoft đã làm với Windows Mobile. “Tôi là một nhà phân tích về Microsoft”, ông nói. “Công việc của tôi là nghiên cứu để hiểu được cách thức lên kế hoạch chiếm lĩnh thị trường điện thoại di động của Microsoft”.
Ông nhớ lại rằng “tất cả mọi người đều sợ hãi - kể cả các công ty điều hành mạng di động - việc Microsoft có thể sẽ ‘lặp lại’ lịch sử của hệ điều hành Windows trên thị trường điện thoại di động. Tôi chính là một trong những người lo sợ nhất về điều đó vào khoảng năm 2003 đến năm 2005”. Một phần là vì các nhà mạng lo ngại về Microsoft, một phần vì sự thiếu sức mạnh điện toán trên thiết bị điện thoại di động cùng với ý định khai thác kiệt quệ đến từng xu từ các nhà mạng này, nên vào khoảng thời gian đó, sản phẩm điện thoại di động dựa trên dữ liệu vẫn chưa có khởi sắc.
Vì đã có nhiều kinh nghiệm từ việc nghiên cứu về Microsoft, Dediu đã được giao trách nhiệm phân tích cạnh tranh, nghiên cứu việc thị trường điện thoại di động sẽ phát triển ra sao trong 10 năm tới: sẽ có mặt những hệ điều hành cho điện thoại di động nào, và nhân tố gì sẽ phân định chúng? “Chúng tôi dự đoán rằng trong tương lai sẽ có sự góp mặt của Microsoft, Linux và Symbian (hệ điều hành mã nguồn mở nhưng được kiểm soát rất chặt chẽ của Nokia) ”Đó là một dự đoán khá chính xác - hệ điều hành Android của Google về mặt cơ bản chính là một phiên bản của Linux. Chúng tôi đã vẽ một biểu đồ để dự đoán về thị hiếu của người sử dụng cũng như về lượng điện thoại sẽ tiêu thụ được”. Ông ngừng lại một lát rồi nói: “Về mặt ngắn hạn, chúng tôi đã hơi quá lạc quan, trong khi lại quá bi quan về dài hạn”.
Vào khoảng năm 2004-2005, ông lại chuyển công tác một lần nữa, lần này là sang bộ phận kinh doanh, “nghiên cứu về sự gián đoạn cũng như các công ty điều hành mạng di động xung quanh lĩnh vực VOIP (điện thoại qua mạng internet, một dịch vụ mã hóa các tín hiệu âm thanh lại thành một gói dữ liệu và gửi đi qua mạng internet; trên một thiết bị điện thoại di động có đăng ký gói dữ liệu, việc này sẽ có chi phí rẻ hơn một cuộc gọi thông thường rất nhiều, điều này sẽ gây gián đoạn kế hoạch kinh doanh của các nhà mạng di động).
Đến cuối năm 2006, tin đồn về việc Apple sẽ cho ra mắt một dòng điện thoại di động mới đã trở nên không thể phớt lờ. Dù không có điều động chính thức, nhưng Dediu đã tự mình nghiên cứu và phân tích về Apple - để tìm hiểu xem công ty này có thể, và sẽ, tác động thế nào lên thị trường này, và việc đó sẽ ảnh hưởng như thế nào tới hoạt động kinh doanh của Nokia.
Trong nội bộ Apple, đúng là họ đang tập trung phát triển một loại điện thoại di động. Nó sẽ được gọi là iPhone, và nó chưa sẵn sàng để được tung ra thị trường. Một đội ngũ gồm khoảng 200 người đã bắt đầu nghiên cứu phát triển sản phẩm này từ khoảng giữa năm 2005, và họ đang mắc phải một vấn đề lớn. Công việc được thực hiện với tính bảo mật rất cao - một đội chuyên phát triển phần cứng và một đội chuyên phát triển phần mềm; và rất hiếm khi có người thấy hai đội ngũ này họp mặt trước khi tổng kết lần cuối cùng.
Đội phát triển phần cứng được chia làm hai đội nhỏ hơn: một nhóm cố gắng sử dụng một bánh trượt cảm ứng kiểu giống của iPod để quay số, đội còn lại thì phát triển kỹ thuật màn hình cảm ứng. Đội phát triển phần mềm cũng trong tình trạng tương tự: Fadell dẫn đầu đội để nâng cấp hệ điều hành của iPod để dành cho điện thoại, trong khi đội còn lại - với khoảng gần 15 thành viên - được dẫn đầu bởi Scott Forstall, người đã từng đứng đầu dự án phát triển phiên bản “Leopard” của hệ điều hành Mac OSX. Đội phát triển phần mềm của Forstall đã thắng; theo tạp chí BusinessWeek, lúc đó ông đã áp dụng phương pháp tiếp cận bí mật của Jobs, dẫn đến sự khó chịu của tất cả các lãnh đạo cũng như các đội khác. Về mặt phần cứng thì màn hình cảm ứng đã chiến thắng; bánh trượt cảm ứng quá khó sử dụng, kể cả cho việc quay số.
Và giờ, điều họ cần phải làm là chế tạo được nó. Thách thức ở đây là Apple, không giống như các công ty sản xuất điện thoại di động khác trên thị trường, không giống như Microsoft, và cũng không giống như Rubin của Google, họ không có chút kinh nghiệm nào trong việc viết phần mềm cho điện thoại di động và xử lý các nhu cầu cạnh tranh cần thiết cho một thiết bị vừa là radio vừa là máy thu phát tín hiệu truyền thông - thêm nữa họ còn muốn thiết bị này là một máy tính cầm tay độc lập với một giao diện khác thường. Và họ biết hạn cuối cho việc này sẽ là tháng 1: Jobs muốn nó được ra mắt trước công chúng trên sân khấu của triển lãm Macworld. Việc phải chế tạo một sản phẩm mang tính đột phá trong một khoảng thời gian gấp gáp như vậy thật chẳng dễ chịu chút nào. Kỳ hạn bốn tháng từ lúc đó cho đến ngày công bố ở triển lãm Macworld đã khiến áp lực công việc bị đẩy lên một mức chưa từng có với các thành viên của đội phát triển sản phẩm. Phóng viên Fred Vogelstein của tạp chí Wired đã viết:
“Những tiếng la hét cãi vã vang lên thường xuyên trên khắp hành lang. Các kỹ sư phần mềm, bận rộn làm việc thâu đêm suốt sáng, nghỉ ngơi để ngủ bù được vài hôm rồi lại đâm đầu vào công việc. Một nhân viên quản lý sản phẩm đã đóng sập cửa phòng làm việc quá mạnh đến nỗi bị kẹt trong phòng; các đồng nghiệp của cô ta phải mất đến hơn một tiếng đồng hồ nện cửa bằng một cây gậy bóng chày mới giải thoát được cô ra ngoài”.
Jobs muốn iPhone phải là một sản phẩm thật đặc biệt. Ông yêu cầu trên cả thiết bị chỉ được có một nút bấm duy nhất. Các kỹ sư của Apple đã cố gắng nghiên cứu chế tạo máy tính bảng màn hình cảm ứng được vài năm rồi, nhưng chi phí sản xuất là quá cao để có thể chấp nhận. Tuy nhiên, một chiếc điện thoại màn hình cảm ứng thì vẫn nằm trong khoảng giá cho phép. Và cuối cùng thì hệ thống cảm ứng cũng có thể chính thức bước ra khỏi phòng thí nghiệm. Apple đã mua lại một công ty tên là FingerWork - đang phát triển hệ thống cảm ứng đa điểm chạm, trong đó sử dụng loại màn hình điện dung (gồm hai tấm phim cách nhau một khoảng rất nhỏ có điện áp; mỗi khi có một vật dẫn điện, ví dụ như ngón tay, đến gần, điện tích trên màn hình sẽ thay đổi. Vị trí của vật đó được xác định bởi một ma trận gồm những dây chạy vòng quanh mép màn hình, đó là lý do tại sao các màn hình cảm ứng lại thường có viền đen).
Nhìn chung, iPhone là một nỗ lực kỹ thuật vĩ đại, vì các kỹ sư phần mềm của Apple đã không chỉ viết một phần mềm màn hình cảm ứng - một điều mà họ chưa từng làm trước đây - mà họ còn phải tìm cách để giảm trọng tải của hệ điều hành Mac OSX dùng trên máy tính của Apple xuống để vừa với bộ nhớ hạn chế hơn nhiều của một chiếc điện thoại. Không giống với iPod, Apple lựa chọn sẽ tự làm mọi thứ từ đầu đến cuối. Và ý định này nảy ra ngay sau khi đội ngũ phát triển phần mềm của họ vừa hoàn thành nhiệm vụ viết lại hệ điều hành Mac OSX để chạy trên chip Intel thay vì chip PowerPC RISC của các dòng máy tính Mac trước đây. Bản viết lại này sau đó còn phải được biên dịch lại để chạy được trên những con chip nền ARM vốn được sử dụng rộng rãi trong các thiết bị điện thoại di động cũng như điện thoại thông minh vì có mức tiêu hao năng lượng thấp.
Bằng cách nào đó, cuối cũng mọi việc cũng được hoàn thành trót lọt. Sau hơn 100 mẫu thử nghiệm được chế tạo và thử nghiệm cạnh tranh lẫn nhau, vào thứ ba ngày 9 tháng 1 năm 2007, Steve Jobs đã cho ra mắt sản phẩm mới này trước công chúng tại thành phố San Francisco. Đã dự đoán trước được về thông báo này (iMac, iPod, iPhone - những cái tên sản phẩm mà giờ nhìn lại ta sẽ thấy có những điểm tương đồng mang tính thương hiệu), rất nhiều phóng viên đã chọn đến buổi công bố này thay vì ngày đầu tiên của Triển lãm hàng Điện tử Tiêu dùng tại Las Vegas.
Khá trớ trêu là đúng vào thời điểm mà Jobs bước lên sân khấu, đối thủ tiềm năng một thời của ông, Michael Dell, cũng đang phát biểu trên sân khấu của Triển lãm hàng Điện tử Tiêu dùng để giới thiệu về một chiếc máy tính xách tay “lý tưởng” với màn hình rộng 20 inch và, với sự trợ giúp của Mike Myers (đóng lại vai diễn Tiến sỹ Evil của ông trong bộ phim Austin Powers), một dịch vụ sao lưu dữ liệu đám mây. Vào thời điểm đó, tổng giá trị của Dell là 30 tỷ đô la, và Apple là 73 tỷ đô. Apple đã gần như bắt kịp họ về tổng giá trị công ty vào tháng 1, và hoàn toàn vượt qua họ vào tháng 7 năm trước - cũng vì thế, Jobs đã gửi 1 thư điện tử cho cả công ty với nội dung: “Hóa ra Michael Dell không giỏi dự đoán tương lai cho lắm. Theo như kết quả cuối phiên giao dịch hôm nay của thị trường chứng khoán thì Apple đã vượt qua Dell về mặt giá trị”. Tại Las Vegas, màn trình diễn của Dell không hề suôn sẻ chút nào. “Điều này có thể sẽ khá hài hước nếu được đặt vào khoảng nửa thập kỷ trước, khi mà nhân vật này còn có một ý nghĩa nào đó,” một người xem chương trình này nhận xét - nhiều khả năng là về Myers.
Tại San Francisco, Jobs đã bước lên sân khấu và mở màn bằng một lời chào rất đơn giản: “Cảm ơn tất cả các bạn vì đã có mặt tại đây. Ngày hôm nay, chúng ta sẽ cũng nhau làm nên lịch sử”. Sau đó, ông đưa ra một vài thông báo: cửa hàng âm nhạc iTunes Music Store đến giờ đã chính thức bán được 2 tỷ ca khúc, tốc độ tiêu thụ ngày càng tăng, với khoảng 5 triệu ca khúc được bán ra mỗi ngày; Apple hiện đang là đại lý bán lẻ âm nhạc lớn thứ tư Hoa Kỳ, dù là trên thực tế hay trên mạng (lớn hơn cả Amazon), và rằng họ cũng sẽ bán thêm cả phim của hãng Paramount. Ông cũng dành ra một phút để châm chọc vị thế hiện tại của Zune - chiếm 2% thị phần trên thị trường Hoa Kỳ theo con số vào tháng 11, so với 62% của iPod. Ông cũng giới thiệu về Apple TV, một thiết bị có thể truyền phát phim ảnh trực tiếp lên TV.
Và sau 26 phút thuyết trình, ông tạm dừng lại một chút. “Cứ sau một thời gian, lại có một sản phẩm mang tính cách mạng xuất hiện và thay đổi tất cả”, ông bắt đầu nói tiếp. “Và Apple đã - ừm, đầu tiên tôi phải nói, rằng một người sẽ thật là may mắn nếu có cơ hội dù chỉ một lần được góp sức tạo ra một sản phẩm như vậy trong cả sự nghiệp của mình”.
Để giới thiệu về sản phẩm iPhone, Jobs nói: “Vâng, và hôm nay, chúng tôi xin trân trọng được giới thiệu 3 sản phẩm mang tính đột phá. Đầu tiên là một thiết bị iPod mới với màn hình rộng và điều khiển bằng cảm ứng”. Đám đông, như mọi lần, ồ lên kinh ngạc. “Sản phẩm thứ hai là một chiếc điện thoại di động mang tính cách mạng”. Đám đông gần như đứng nhỏm hết dậy - nhưng một phần cũng thở phào nhẹ nhõm vì chiếc điện thoại được đồn đại bấy lâu nay cuối cùng cũng xuất hiện. “Và sản phẩm thứ ba là một thiết bị liên lạc qua mạng internet hoàn toàn đột phá.” Ông ngừng lại một chút. “Nhưng… chúng lại không phải là ba thiết bị riêng lẻ.” Ông lại ngừng lại trước sự reo hò của khán giả. “Các bạn đã hiểu rõ được chưa? Chúng không phải là ba thiết bị riêng lẻ. Tất cả chỉ được gói gọn trong một thiết bị duy nhất. Và chúng tôi gọi nó là iPhone! Ngày hôm nay, Apple sẽ thay đổi định nghĩa về điện thoại”.
Sau đó, ông liệt kê ra những điểm tương đồng đáng lưu ý của những thiết bị điện thoại thông minh đã tồn tại trên thị trường - tất cả đều được điều khiển bằng nút bấm, thường được cố định ngay phía dưới màn hình. “Tất cả các ứng dụng đều cần có những giao diện hơi khác biệt, và cách sắp xếp nút bấm cũng không hoàn toàn giống nhau. Và điều gì sẽ xảy ra nếu sáu tháng sau khi cho ra mắt một chiếc điện thoại bạn lại có thêm một ý tưởng tuyệt vời nào đó? Bạn không thể chạy khắp nơi để lắp thêm một nút nữa vào từng bàn phím điện thoại được. Chúng đã bị bán đi mất rồi”. Ông lại ngừng lại một chút nữa. “Vâng, vậy thì bạn phải xử lý vấn đề này bằng cách nào? Không cần nữa, vì chúng tôi đã làm được điều đó. Chúng tôi đã từng giải quyết được vấn đề tương tự cách đây hai mươi năm với máy tính. Và chúng tôi đã giải quyết nó bằng một màn hình bitmap có thể hiển thị mọi thứ chúng tôi muốn - cùng với một thiết bị trỏ”.
Đây là cách thức dẫn dắt vấn đề kinh điển của Jobs: đóng khung chủ đề tranh luận tập trung vào tính tương tác, và không nhắc đến bất kỳ yếu tố nào khác như thời lượng pin, chất lượng cuộc gọi, độ nhạy máy thu, trữ lượng bộ nhớ, kích thước màn hình. Sản phẩm điện thoại của Apple tạo dựng nên đẳng cấp của mình qua tính tương tác.
“Điều mà chúng tôi sẽ làm là xoá sổ sự tồn tại của những nút bấm đó đi và chỉ cần có một chiếc màn hình khổng lồ mà thôi. Một màn hình khổng lồ”.
Và làm cách ồn ào để điều khiển ư? Dĩ nhiên là không phải với một cái bút cảm ứng: “bạn sẽ phải mua nó, và sau khi sử dụng sẽ phải cất nó đi đâu đó, rồi bạn đánh mất nó. Đúng vậy. Chẳng ai muốn sử dụng bút cảm ứng cả… Chúng ta sẽ sử dụng một thiết bị trỏ mà mỗi người chúng ta đều sở hữu ngay từ khi sinh ra. Chúng ta sẽ dùng chính ngón tay của mình”.
Ông nói tóm tắt lại một lần nữa, nhấn mạnh về chỗ đứng của sản phẩm này trong lịch sử phát triển của Apple. “Chúng tôi đã rất may mắn được mang đến cho thị trường một vài dạng thức giao diện người dùng mang tính đột phá - con chuột máy tính, bánh xe bấm (trên iPod) và giờ là công nghệ cảm ứng đa điểm chạm”, ông nói. “Mỗi một giao diện trong số đó lại giúp mang đến một sản phẩm mang tính cách mạng - máy tính Mac, iPod, và giờ đây là iPhone. Chúng tôi sẽ xây dựng trên đó những hệ thống phần mềm riêng. Thường thì phần mềm cho điện thoại di động giống như những đứa trẻ trong thế giới phần mềm vậy. Chúng không được quá mạnh mẽ. Và hôm nay, chúng tôi xin được giới thiệu với các bạn một cú đột phá trong lĩnh vực phần mềm. Một hệ thống phần mềm đi trước ít nhất là năm năm so với bất cứ hệ thống nào trên một chiếc điện thoại nào khác”.
Ông tiếp tục với việc giới thiệu về các tính năng của chiếc điện thoại này - đặc biệt là về phần trình duyệt mạng, thư điện tử, bản đồ Google Maps, tính năng kéo vào để xem các chương trình mình đang sử dụng, và nhấn hai lần liên tiếp để phóng to vào chữ viết. Phát trực tiếp sự kiện này, Ryan Block của trang blog công nghệ Engadget đã nói: “Tất cả mọi người đều đang hoàn toàn bị cuốn hút. Họ thực sự, theo nghĩa đen, đã ngả hẳn về phía trước và chỉ còn ngồi trên mép ghế của mình. Chúng tôi chưa từng được chứng kiến một bài thuyết trình nào tương tự như vậy trước đây”.
Sau đó, Eric Schmidt, đại diện cho Google đã nói, với một vẻ mặt rạng rỡ: “Chúng ta có thể kết hợp giữa khả năng của đội ngũ làm việc của Apple và các giao thức mở của những công ty như Google để cùng nhau tạo nên một môi trường hoàn hảo cho người sử dụng”, Schmidt nói. “Theo quan điểm của Google, chúng tôi rất mong muốn được hợp tác với Apple và cùng thực hiện rất nhiều dịch vụ dữ liệu... Đây là một bước đầu tiên cho một kỷ nguyên hoàn toàn mới… Steve, tôi xin được gửi lời chúc mừng đến anh, sản phẩm này chắc chắn sẽ rất nổi”. Và ông thực sự mong muốn điều đó; Google đã được cài đặt làm phần mềm tìm kiếm, nhà cung cấp bản đồ cũng như nguồn video mặc định trên thiết bị này.
Một lát sau, Jobs quay trở lại sân khấu. “Vậy đấy, một thiết bị truyền thông internet, một chiếc iPod và một chiếc điện thoại di động. Hãy thử kết hợp chúng lại với nhau và xem kết quả thực tế của bạn sẽ ra sao”. Ông bắt đầu chơi nhạc trên điện thoại. “Giờ chúng ta hãy thử xem điều gì sẽ xảy ra khi có một cuộc điện thoại gọi đến giữa lúc đang nghe nhạc - tiếng nhạc nhỏ dần và cuộc gọi được thay thế vào đó”. Jobs và Schiller đã trao đổi một vài bức ảnh qua thư điện tử trong lúc gọi điện, và rồi kết thúc cuộc gọi.
Tiếng nhạc lại dần nổi lên, và Jobs chẳng phải bấm thêm một nút nào cả. Đây là kết quả đỉnh cao sau nhiều năm nỗ lực của họ, và cũng là một cú trả thù cho sự thất bại thảm hại của thiết bị ROKR.
“Sau ngày hôm nay”, Jobs nhấn mạnh, “tôi không nghĩ rằng sẽ có ai có thể nhìn nhận điện thoại di động theo cách trước đây được nữa”. Sau đó, ông giới thiệu về giá của sản phẩm này cho một hợp đồng hai năm - 499 đô la cho phiên bản có lưu lượng bộ nhớ 4GB và 599 đô cho phiên bản có bộ nhớ 8 GB.
Stan Sigma, tổng giám đốc điều hành của Cingular thời đó đã nói với khán giả rằng ông đã chấp nhận ký hợp đồng với Apple ngay cả khi ông chưa bao giờ được thấy chiếc điện thoại này cả: “Đó là vì tôi cảm thấy tự tin vì khả năng biến tầm nhìn trở thành hiện thực của Steve”.
Mặc dù những lời ông nói là hoàn toàn đúng, nhưng ông đã cố tình phớt lờ một sự thật là ông cùng với công ty của mình là Cingular, đã trải qua nhiều phen đàm phán và thương lượng kịch liệt với Apple trong suốt hơn một năm trời, liên tục nhấn mạnh vấn đề rằng họ đã phải từ bỏ quá nhiều thứ cho thỏa thuận này. Từ trường hợp về độ nổi tiếng của chiếc điện thoại RAZR, ông đã hiểu được rằng một chiếc điện thoại di động nổi tiếng sẽ có thể giúp mang lại hàng triệu khách hàng sử dụng dịch vụ cho nhà mạng; và trong một thị trường đang dần trở nên bão hòa như thế này, ông thực sự cần một thứ gì đó có thể giúp công ty của mình thu hút được khách hàng từ ba nhà mạng còn lại trên thị trường Hoa Kỳ. Ông cũng muốn dần chuyển sang mô hình hoạt động dựa trên dữ liệu. Nhưng vấn đề là Jobs lại đòi hỏi một mức độ kiểm soát chưa từng thấy. Ông ta muốn được kiểm soát lúc nào sẽ ra mắt phiên bản cập nhật cho phần mềm. Ông không chấp nhận in logo của Cingular lên sản phẩm điện thoại của mình. Và ông ta cũng sẽ kiểm soát về phần giá cả.
Và kể cả nếu Sigman có muốn xem thử sản phẩm này sẽ hoạt động như thế nào trước khi ký hợp đồng, thì ông cũng không được phép. Lẫn trong đám đông khán giả là các nhân viên của Apple đang thấp thỏm theo dõi - vì họ đều biết được rằng hệ thống phần mềm trên thiết bị này vẫn còn rất nhiều lỗi. Jobs đã nhất quyết cho giới thiệu sản phẩm này vào tháng 1, nghĩa là sáu tháng trước khi chính thức ra mắt sản phẩm trên thị trường vì trước khi một sản phẩm được bán, họ phải đăng ký với Ủy ban Truyền thông Liên bang Hoa Kỳ (FCC) để thử nghiệm chất lượng - và như thế cũng có nghĩa là thông tin chắc chắn sẽ bị rò rỉ ra ngoài. Và không đời nào Jobs lại để cho FCC cướp mất danh tiếng này của mình.
Và thế là đội ngũ của họ đã nghĩ ra một cách mà họ gọi là “con đường hoàng kim”, để tránh xảy ra các lỗi đáng xấu hổ trên sân khấu - theo chính xác một trình tự, tỷ dụ như mở một bức ảnh, rồi gọi một cuộc điện thoại, rồi truy cập vào đúng trang web nào đó, và không được làm khác đi. Trong cuốn sách Cuộc hỗn chiến của mình, nhà báo Fred Vogelstein đã kể về những nỗ lực miệt mài, những buổi diễn tập đầy mệt mỏi, và tất cả những sự sắp xếp thiết lập đến từng phần của các thiết bị cần sử dụng, mà đội ngũ của họ đã phải trải qua để có một buổi biểu diễn hoàn mỹ. Khi buổi biểu diễn diễn ra, họ đều lo lắng hồi hộp và liên tục nhấp rượu từ bình rượu di động họ mang bên hông. Cuối cùng, họ đều say mèm, và đều vui sướng tột độ. Buổi trình diễn đã diễn ra một cách hoàn hảo. Jobs đã đánh cược vận mệnh của cả công ty trên một phiên bản điện thoại còn đang trong giai đoạn thử nghiệm chưa được hoàn thiện và còn rất nhiều lỗi kỹ thuật - và ông đã thắng.
Sự ra mắt của iPhone cũng đánh dấu thời kỳ đỉnh cao trong hợp tác giữa Apple và Google. Vogelstein nghĩ rằng đó là một kiểu thời khắc sinh tử của Apple, giống như của Google và hợp đồng với Yahoo vậy; họ sẽ không có bất kỳ “thứ gì khác” để giới thiệu nếu những nhà thiết kế iPhone không thể hoàn thành đúng hạn.
Nếu suy xét kỹ thì điều này là khá thú vị. Kiểu gì thì Jobs cũng sẽ kiếm được một thứ gì đó để bù đắp vào chỗ trống đó - có thể sẽ là một bài thuyết trình ngắn hơn với mở đầu về bộ giải mã set-top box mới của Apple TV, giới thiệu về những thành công trong doanh số bán hàng, và những thứ tương tự như vậy. Người xem có thể sẽ cảm thấy khó hiểu về sự vắng mặt của sản phẩm này, nhưng Apple vẫn luôn có thể cho ra mắt nó khoảng một vài tháng sau đó - vì Jobs và đội ngũ điều hành của công ty có thể nhận thấy được sự đi xuống không thể tránh nổi của iPod. Việc cho xuất hiện sản phẩm iPhone là vô cùng cần thiết với Apple nếu họ không muốn chìm dần vào trong quên lãng và chỉ được nhắc lại như “cái công ty mà làm ra mấy cái máy nghe nhạc MP3 kia kìa”.
Vậy Apple nghĩ rằng iPhone có thể phát triển lớn mạnh đến đâu? Jobs đã đưa ra một slide về doanh số tiêu thụ của nhiều thiết bị trong năm 2006: đã có 26 triệu máy chơi điện tử được bán ra thị trường; với máy ảnh kỹ thuật số là 94 triệu chiếc; máy nghe nhạc MP3 là 135 triệu; máy tính cá nhân là 209 triệu. Và cuối cùng là điện thoại di động:
“Khoảng trên dưới 1 tỷ chiếc trên toàn thế giới. Vậy điều này đã cho bạn thấy gì? Rằng 1% thị phần của thị trường này cũng tương đương với 10 triệu đơn vị sản phẩm. Đó là một thị trường khổng lồ. Nếu bạn chỉ chiếm được 1% thị phần, bạn cũng sẽ bán được 10 triệu chiếc điện thoại. Và đây chính xác là mục tiêu mà chúng tôi hướng đến trong năm 2008, năm hoàn chỉnh đầu tiên của chúng tôi trong thị trường này, đó chính là nắm giữ được 1% thị phần, và bắt đầu phát triển từ đó”.
Nhưng thực chất thì thị trường điện thoại thông minh chỉ có doanh số khoảng 80 triệu sản phẩm, vậy nên điều đó có nghĩa là 10 triệu sản phẩm sẽ tương đương với 12.5% thị phần. Apple đang không phải cạnh tranh với tất cả các công ty sản xuất điện thoại, mà chỉ với những công ty sản xuất điện thoại thông minh hàng đầu, nổi bật nhất trong đó là RIM, Nokia và các công ty được cấp phép hệ điều hành Symbian, và các công ty được cấp phép hệ điều hành Windows Mobile. Kể cả khi thị trường điện thoại thông minh có tăng trưởng gấp đôi mỗi năm đi chăng nữa, thì Apple vẫn đang chỉ cố gắng đuổi theo con số trong khoảng 3 đến 10% thị phần của phần đó của thị trường vào năm 2008. Mục đích của Jobs lớn hơn nhiều những gì mà ông nói. Apple đang thực sự đánh cược một cú lớn. Jobs có thể nhìn ra được một thị trường đầy tiềm năng để trở nên khổng lồ, và ông muốn tham gia vào đó ngay từ lúc khởi đầu. Đến tháng 10 năm 2006 - cũng đúng vào lúc mà công cuộc phát triển iPhone đang ở vào giai đoạn căng thẳng nhất - công ty nghiên cứu Gartner đã tiên đoán rằng thị trường điện thoại thông minh có thể đạt tới con số 81 triệu sản phẩm được bán ra vào năm 2006, tăng trưởng 66% so với năm trước. Cũng giống như với iPod, Apple đang nhắm vào các thị trường có tốc độ tăng trưởng nhanh ngay từ khi chúng bắt đầu khởi sắc. Với việc Microsoft cấp phép cho 11 triệu thiết bị sử dụng hệ điều hành Windows Mobile mỗi năm, tuyên bố của Jobs có nghĩa là ông muốn đặt Apple ngang hàng với Microsoft trong thị trường mới nhất mà công ty của ông tham gia.
Quan sát việc này, Matt Drance đã vô cùng ngạc nhiên.
“Ngay từ giây đầu tiên mà ông ta tuyên bố về sản phẩm đó, tôi đã nghĩ “tôi không thể tin được rằng tôi lại không có chút thông tin nào từ nội bộ công ty”. Tôi không thấy tức giận, tôi thấy vừa sợ hãi vừa ngạc nhiên, vì trên sân khấu, Steve đã nói rằng ông ta đã chờ đợi điều này đến 2 năm rưỡi rồi. Thật sao? 2 năm rưỡi, và tôi chẳng nghe được bất cứ phong thanh nào ư? Và để chế tạo một thiết bị như vậy thì chắc chắn sẽ cần phải có một đội ngũ nhân viên khá lớn nữa. Vậy nên đúng vậy, Apple thực sự rất giỏi trong việc giữ bí mật”.
Vậy công ty dẫn đầu trong thị trường điện thoại di động Nokia nghĩ như thế nào về đối thủ cạnh tranh mới này của mình? Giám đốc phụ trách công nghệ của họ, ông Tero Ojanpera đã nói rằng ông sẽ không nhận xét gì về iPhone cho đến khi ông được tận tay sử dụng, nhưng cũng ám chỉ rằng sẽ chẳng có gì mới lạ cả: “Chúng tôi đã giới thiệu những tính năng như truy cập mạng internet từ vài năm trước đây rồi”, ông nhận xét một cách miễn cưỡng. “Tính năng màn hình cảm ứng khá thú vị, nhưng cũng đã có một vài nhà cung cấp có những thiết bị có tính năng màn hình cảm ứng như vậy rồi. Tất cả những dòng sản phẩm của Nokia cho ra mắt vào năm 2007, được giới thiệu khoảng vài tuần sau đó tại Helsinki, đều có bàn phím đã được cố định sẵn”.
Tomi Ahonen, cựu trưởng bộ phận Tư vấn Kinh doanh 3G của Nokia, và bây giờ hiện đang là một nhân viên tư vấn viễn thông làm việc độc lập, nghĩ rằng giao diện người sử dụng này rất “trực quan và mang tính cách mạng”, nhưng cũng nói rằng chiếc điện thoại này “mắc nhiều lỗi rất nghiêm trọng”: máy ảnh có độ phân giải quá thấp (2 megapixel), không có đèn flash, không có 3G, pin không thay thế được. Mặc dù, ông nói thêm:
“Tôi rất thích chiếc điện thoại iPhone. Và tôi đang không cố bắt bẻ tìm lỗi của Apple. Họ đã phải phát minh ra nó trong bí mật, và không thể xin cố vấn từ các công ty điều hành mạng điện thoại, phải tự dự kiến về các đặc điểm kỹ thuật cần thiết của thiết bị từ 18 tháng trước, khi họ bắt đầu thiết kế , phải tự đoán ra kích thước màn hình phù hợp, về các giải pháp cho máy ảnh, về công nghệ vô tuyến, tốc độ xử lý, độ bền của pin… Cho đến giờ, một chiếc điện thoại thông minh là thiết bị phức tạp nhất mà Apple từng thiết kế. Và họ phải tìm cách để thiết kế nó hoàn mỹ nhất có thể ngay từ lần thử đầu tiên đó. Apple không thể chịu đựng nổi một thất bại giống như Newton được, nhất là khi họ đã đổi tên từ Apple Computer - công ty Máy tính Apple - sang Apple Inc - tập đoàn Apple”.
Tuy nhiên, ông nói tiếp, “Đó là một thiết bị mang tính dấu mốc, và sẽ thổi một làn gió mới vào ngành công nghiệp này”.
Trong nội bộ Nokia, Dediu, sau khi xem bài thuyết trình của Jobs, đã quyết định rằng Apple chắc chắn sẽ đem lại một khác biệt khổng lồ cho công việc kinh doanh của Nokia - theo nghĩa tiêu cực, nếu họ không chịu tự đổi mới chính mình.
“Tôi đã phải đi vòng quanh căng tin và nói với tất cả mọi người
‘Bạn biết đấy, sản phẩm này sẽ là trở thành một thứ gì đó rất lớn; nó sẽ làm nên một sự khác biệt’”, ông nói với tôi. Nhưng không một ai để ý đến những lời ông nói cả. Không hài lòng với việc này, Dediu đã đưa ra một dự báo về việc Nokia - công ty hiện đang dẫn đầu thị trường, và đã chế tạo một chiếc điện thoại màn hình cảm ứng mới một năm trước - sẽ phải ứng đối với sự xâm nhập của Apple vào thị trường điện thoại di động như thế nào. Hiện ông đang giữ nó ở vị trí đầu tiên trên blog của mình ở trang asymco.com, với tựa đề “Đánh giá phản ứng cạnh tranh của Nokia”. Dự đoán của ông cho năm 2007 là “Không có phản ứng nào trong năm đầu tiên. Quy trình hoạt động không có gì thay đổi. Lộ trình phát triển cũng không có gì khác và không có đánh giá hoạt động kinh doanh. Apple vẫn chưa được coi là một đối thủ cạnh tranh”.
Thật vậy, chẳng có mấy người nghĩ rằng Apple sẽ là một đối thủ nguy hiểm. Vào ngày 10 tháng 1 năm 2007, một ngày sau buổi giới thiệu của Jobs, Steve Ballmer đã được phỏng vấn bởi Scott Wapner của trang CNBC cho mục Tin tức kinh doanh. Wapner đã bắt đầu bằng câu hỏi: “Steve, tôi xin mạn phép hỏi ngài một số câu hỏi về iPhone và Zune. Zune đang bắt đầu thu hút được một lượng quan tâm nhất định, và rồi đột nhiên, Steve Jobs xuất hiện ở triển lãm Macworld và hô biến ra chiếc điện thoại iPhone này. Vậy phản ứng đầu tiên của ngài khi biết tin đó là gì?”.
Ballmer phá ra cười:
“500 đô la? Cước trả trước hoàn toàn? Có gói dịch vụ hạn mức tối đa? Tôi phải nói rằng ‘Đó chính là chiếc điện thoại đắt nhất trên thế giới này!’ Và nó còn không mấy hấp dẫn với các khách hàng doanh nghiệp nữa, vì nó không có bàn phím, điều này sẽ khiến cho nó không phải là một thiết bị sử dụng thư điện tử lý tưởng. Giờ thì, tôi không biết họ có thể bán được nhiều sản phẩm này không, bạn biết đấy. Nhưng chúng tôi có chiến lược của riêng mình; chúng tôi sở hữu những chiếc điện thoại trên nền hệ điều hành Windows Mobile rất tốt đang được bán trên thị trường hiện nay. Bạn có thể mua, ừm, một chiếc điện thoại Motorola Q ngay ngày hôm nay chỉ với 99 đô. Đó là một cỗ máy có đầy đủ tính năng. Nó có thể chơi nhạc. Nó có mạng Internet. Nó cũng có thể xử lý thư điện tử. Và nó cũng có thể sử dụng để trò chuyện trực tuyến nữa. Vậy nên, khi tôi nhìn vào đó, tôi nghĩ rằng, ừm, tôi thích chiến lược của chúng tôi; tôi thích nó vô cùng”.
Ballmer không phải là người duy nhất hoài nghi về nó. “Chiếc điện thoại iPhone chẳng là gì hơn là một món trang sức xa xỉ cho những kẻ cuồng công nghệ cả”, Matthew Lynn, một nhà bình luận của công ty Bloomberg, đã viết vào khoảng một tuần sau đó. Ông đã trích lời của Charles Golvin, một nhà phân tích tại công ty nghiên cứu thị trường Forrester. Người đã viết trong một bản báo cáo vào tháng đó như sau: “Chiếc điện thoại iPhone sẽ không thể thay đổi về mặt cấu trúc cơ bản, hay đem đến một thách thức nào đó cho ngành công nghiệp điện thoại di động hiện tại”. Lynn đã đưa ra ý kiến rằng chiếc iPhone đã xuất hiện quá muộn để tham gia vào cuộc chơi, và rằng Apple đã không quen làm việc với các nhà mạng: “Nhà cung cấp đã mua các gói cước với các sản phẩm ở Vương quốc Anh, và mong rằng sẽ thu lại được vốn qua mức phí đắt đỏ một cách lố bịch cho các cuộc gọi và dữ liệu. Tuy nhiên, Apple chưa bao giờ giỏi trong việc làm việc cùng các doanh nghiệp khác. Nếu họ biết cách làm điều đó, họ đã là Microsoft rồi”. Và cuối cùng, ông nghĩ rằng các đối thủ cạnh tranh, ví dụ như Nokia, sẽ tấn công iPhone bằng cách đưa ra các thỏa thuận với các nhà mạng để họ không bán iPhone nữa - mà vốn thiết bị này đã là “một sản phẩm thụ động chủ yếu được tạo ra để bảo vệ vị thế của iPod trước sự cạnh tranh dữ dội của các hãng sản xuất điện thoại di động đang thêm chức năng nghe nhạc vào thiết bị điện thoại của mình”. Tuy nhiên, Lynn cũng lưu ý rằng ngành công nghiệp điện thoại di động cũng cần có một vài sự thay đổi: ngành công nghiệp này đang trở thành “một cộng đồng hợp tác ấm cúng và thoải mái từ sự hợp tác giữa các công ty điều hành mạng di động và một lượng nhất định các doanh nghiệp sản xuất điện thoại. Cần phải có một sự cạnh tranh mới đến từ một công ty bên ngoài lĩnh vực này”. 
Và Apple chắc chắn chính là kẻ ngoại lai đó. Như Sigman đã nhận ra, và các nhà mạng khác cũng sắp nhận ra, họ đơn giản là có lối suy nghĩ không giống với bất kỳ một công ty nào khác. Nhưng cả một thế hệ mới của người sử dụng cũng sắp phải định nghĩa lại về cách mà họ sẽ tương tác với màn hình điện thoại.
Như Don Norman đã giải thích, chính là yếu tố của ngón tay chạm vào màn hình đã làm nên toàn bộ sự khác biệt. “Xúc giác là một giác quan rất quan trọng”, ông nói.
“Phần nhiều trong số các cảm xúc của con người được thành lập xung quanh việc động chạm, vào các sự vật khác, hay người khác, hay chạm vào bất cứ thứ gì. Tôi nghĩ rằng chúng ta đã đánh mất rất nhiều thứ khi tập trung vào sự trừu tượng của bàn phím và chuột máy tính. Chúng không hề thật. Và với điện thoại di động cũng vậy: chúng có quá nhiều danh sách các mục, và người sử dụng bị lạc lối trong các danh sách, cũng như các nút phải bấm đó. Chúng giống như một mảnh của công nghệ vậy, trong khi iPhone thì cảm giác như...”
Ông dừng lại một chút và cố gắng tìm ra một từ thích hợp. “Nó là một mảnh của sự thích thú. Thật là thoải mái khi ta có thể di chuyển từ trang này qua trang khác, không phải bằng một nút bấm, mà bằng cách lướt tay ngang qua màn hình. Từ ngữ chính xác phải dùng ở đây là ‘sự thân mật’”. Ông nói thêm. “Đừng nghĩ về nó như một cú lướt tay. Hãy nghĩ về nó giống như một cử chỉ vuốt ve vậy”.
Sự thay đổi này giống như một trận đại kiến tạo, một cơn động đất trong lĩnh vực điện thoại di động. Các nhà mạng sắp đến lúc nhận ra rằng sẽ có một công ty trở nên còn quan trọng hơn cả họ, và thứ tự lựa chọn thiết bị điện thoại để hấp dẫn khách hàng trước đây sẽ bị đảo lộn hoàn toàn. Giờ đây, khách hàng sẽ lựa chọn nhà mạng dựa trên việc nhà mạng đó cung cấp những mẫu điện thoại nào. Đó chính là điều mà Sigman đã mong muốn iPhone có thể làm được. Nhưng ông vẫn chưa chuẩn bị đủ trước hiệu quả không ngờ của nó.
Apple sắp sửa làm với các nhà mạng điện thoại chính xác điều mà họ đã làm với các hãng thu âm: thuyết phục những công ty này rằng mô hình kinh doanh của Apple (thông dụng hóa dữ liệu và thu lợi nhuận từ việc bán phần cứng) không phải là một mối đe dọa, rằng họ sẽ mãi chỉ là một cái tên không đáng kể thôi, và rằng triển vọng là rất lớn, nhưng những hiểm họa từ việc thất bại sẽ (lại một lần nữa) được gánh chịu bởi Apple. Và rồi xáo trộn hoàn toàn công việc kinh doanh của họ.
Khi cuối cùng thì chiếc điện thoại iPhone cũng xuất hiện trên thị trường vào mùa hè năm đó, những người nhận xét đã so sánh nó với bảng đánh giá các tính năng công nghệ của họ, và chẳng tìm thấy gì mà họ muốn cả. “Apple gần như chẳng cung cấp bất cứ thông tin nào về tính năng máy ảnh của iPhone cả - và đó là vì lý do tốt”, Shawn King viết trên tạp chí PC World, đánh giá về chiếc điện thoại này vào tháng 6 năm 2007. “Nó có một chiếc máy ảnh 2 megapixel (2MP) với tất cả các hạn chế của mọi chiếc máy ảnh trên điện thoại khác. Không có đèn flash, không có chức năng phóng to, và… nó hoạt động rất tồi trong việc chụp những hình ảnh động hoặc trong điều kiện ít ánh sáng. Trong lúc mà rất nhiều nhà sản xuất đã đang cung cấp những chiếc điện thoại có máy ảnh có độ phân giải lên tới 5 MP với chức năng phóng to kỹ thuật số, và quay video thì chiếc iPhone vẫn chỉ có thể chụp ảnh nguyên cỡ và chỉ chụp được hình khi đứng yên”. Trên tờ báo Australian, Ian Grayson đã gọi chiếc máy ảnh này là “quá tầm thường”, nhận xét về độ phân giải 2MP của nó là “quá thấp so với rất nhiều chiếc điện thoại khác”. Nó cũng không có tính năng 3G và chuyển tiếp tin nhắn văn bản.
Những nhà đánh giá cũng đã lưu ý rằng thiết kế của chiếc điện thoại này mang đậm màu sắc của thiết kế mà Ive đã mang đến chiếc iPod nguyên bản: đường viền nối vô hình, lưng máy bằng kim loại mượt mà và phẳng lì, không thể thay pin (vì việc tháo lưng máy ra để thay pin sẽ làm cong những đường viền, và phá hủy ý tưởng về một sản phẩm nguyên khối của họ). Phần lớn những chiếc điện thoại khác, vì muốn giảm giá thành sản xuất, nên đã được làm vỏ máy bằng nhựa sơn giả kim loại, và đường viền nối ở khắp mọi nơi. Chiếc iPhone thực sự khá đắt đỏ, nhưng nó cũng mang lại cảm giác rất xứng đáng. Màn hình của nó phản ứng rất nhạy, và thiết lập thư điện tử - một lỗi xảy ra ở rất nhiều điện thoại khác - thì lại rất đơn giản. Tính năng bàn phím ảo mang lại một trải nghiệm hoàn toàn mới, và khả năng tự sửa lỗi chính tả của nó (là cần thiết, vì việc đánh máy trên bàn phím ảo có độ chính xác không cao) thì tốt đến đáng ngạc nhiên. Thật khó, dù là nhiều năm sau, để nhận ra được nó khác biệt với những chiếc điện thoại đi trước đến mức nào. Và người tiêu dùng thì thích được kết nối với internet ngay từ lòng bàn tay của mình, bất cứ nơi nào mà họ muốn, chỉ với một cú chạm hoặc vuốt nhẹ.
Gián đoạn
Trong nội bộ Microsoft, Knook nhớ lại:
“Một số công ty điều hành mạng di động đã phát hoảng lên và nói: ‘Chúng tôi cần có một sản phẩm gì đó để cạnh tranh lại với iPhone; hãy cho chúng tôi một thứ gì đó, bất cứ thứ gì’. Họ sẽ đến và nói: ‘Chúng tôi cần các anh chế tạo một thiết bị với cái này, cái này và thông số như thế này’. Dĩ nhiên, điều đó sẽ đảo lộn hoàn toàn lộ trình phát triển của chúng tôi. Chúng tôi không thực sự tập trung vào phục vụ khách hàng người tiêu dùng - đó là vấn đề chính ở đây. Và chúng tôi sẽ không thể đơn giản tìm ra và sửa chữa nó trong một sớm một chiều được”.
Knook đã từ chối những yêu cầu đó. Windows Mobile là dành cho khách hàng doanh nghiệp, và iPhone thì không.
Với RIM, sự xuất hiện của iPhone hoàn toàn là một bất ngờ.
Những cựu nhân viên của họ kể lại rằng thời đó, cả công ty đang sa vào một tình trạng tự mãn. Trước sự xuất hiện của iPhone, một trong số họ đã nói:
“Tất cả những công ty đó đều đang chạy theo một thứ tương tự như một thiết bị kỹ thuật số hỗ trợ cá nhân bị phát triển quá đà được thêm tính năng kết nối mạng không dây. Tất cả mọi người đều nghĩ rằng mật độ năng lượng (lượng năng lượng dự trữ trong pin ở một kích cỡ nhất định) là không hề đủ cho hoạt động điện toán thông thường, và rằng họ không thể cung cấp một trình duyệt có đầy đủ tính năng và một dịch vụ internet công suất cao vì lí do băng thông (mạng lưới) và độ trễ của đường truyền… kể cả Danger (công ty mà Andy Rubin đã sáng lập rồi rời đi) cũng chỉ đang cố tạo ra một chiếc BlackBerry tốt hơn mà thôi”.
Một người khác thì nói với tôi rằng cuộc họp định kỳ hàng quý bàn về ý tưởng phát triển được tổ chức bởi đồng giám đốc điều hành của họ - ông Mike Lazaridis - là “thường thì không mấy đặc sắc… Chúng hầu hết đều mang một chủ đề chung ‘Chúng ta không cần phải làm thêm điều gì quá đặc biệt nữa, vì khách hàng yêu chúng ta, và khao khát được sở hữu sản phẩm của chúng ta’”. Trước khi iPhone được ra mắt, Lazadiris đã cho giới thiệu một chiếc điện thoại mới - vẫn là một chiếc điện thoại với bàn phím cố định. Và rồi “chiếc iPhone ra đời, và chúng tôi chìm trong hỗn loạn”. người cựu nhân viên đó nói. Mặc dù, ông ta nói thêm, công ty này sở hữu “một số trong những cái đầu thông minh nhất mà tôi từng biết”.
Người cựu nhân viên đầu tiên của RIM được nhắc đến phía trên nói rằng các kỹ sư của họ không hề tin vào màn biểu diễn của iPhone. Cũng dễ hiểu thôi, vì các bản diễn thử thế này thường rất dễ để làm giả. Họ chắc chắn rằng chiếc máy đó không thể làm những gì mà Jobs đã biểu diễn mà không cần đến một nguồn năng lượng khổng lồ, và vì vậy thời lượng pin của nó sẽ chẳng được bao nhiêu.
“Cứ thử tưởng tượng mà xem họ đã ngạc nhiên đến mức nào khi tháo rời một chiếc iPhone lần đầu tiên và phát hiện ra rằng cả chiếc điện thoại chỉ là một cục pin lớn được bao quanh bởi một hệ thống bo mạch chủ”, người đó nói.
“Thật là trớ trêu. Chiếc điện thoại đó thật tuyệt vời. Tôi thực sự không nghĩ rằng (người ta) đã khen ngợi Apple đủ nhiều. Họ đã làm được một điều đáng kinh ngạc mà rất nhiều công ty nổi bật nhất trong ngành công nghiệp này nghĩ rằng là không thể, hoặc ít nhất là phải một thập kỷ nữa công nghệ như thế mới có thể xuất hiện. Và họ đã hoàn thành việc đó trong một khoảng thời gian ngắn đến kinh khủng. Đối với tôi, điều đáng lưu ý nhất là cách mà họ đã chứng minh được cho tất cả mọi người thấy rằng những nhận định đó (về khả năng xử lý cũng như năng lượng) là hoàn toàn sai lầm, dù những nghi ngờ đó có cơ sở hợp lý đến thế nào đi chăng nữa. Apple gần như đã chứng tỏ một cách thẳng thừng cho họ thấy rằng ‘Chúng tôi có thể chế tạo ra thứ mà các người gọi là một tương lai xa không tưởng, ngay ngày hôm nay’”.
Ngay sau ngày ra mắt chiếc điện thoại iPhone, Lazadiris đã giới thiệu một thiết bị sắp tới tại buổi họp về “tầm nhìn tương lai” của họ, một thiết bị mà “có rất nhiều tính năng mà thậm chí chúng ta còn chưa bao giờ từng nghĩ là sẽ có mặt trên bất kỳ thiết bị nào trước đây”, một cựu nhân viên khác nhớ lại, “và mỗi tính năng trong số đó đều được gắn thêm cái mác là ‘tốt hơn của iPhone’”. Lazadiris đã cố khẳng định với đội ngũ nhân viên rằng “Chúng ta không phải đang chế tạo ra một sản phẩm kiểu ‘tôi cũng vậy’”. Ít ra, họ cũng đồng tình với điều này: “Khi sản phẩm ra đời, nó hoàn toàn không phải là một sản phẩm bắt chước tương tự kiểu ‘tôi cũng vậy’. Nó tệ hơn thế nhiều”.
Vào mùa hè năm 2007, công ty viễn thông của Mỹ Verizon, cùng cộng sự của mình, công ty viễn thông đa quốc gia Vodaphone, đã thất bại trong việc tìm kiếm hợp đồng độc quyền bán iPhone tại Mỹ và Châu Âu, và họ đã liên hệ với Lazadiris và nói với ông rằng RIM cần ngay lập tức phát triển một thiết bị có thể cạnh tranh với iPhone, vì họ cần có một thứ gì đó để đưa ra thị trường và cạnh tranh với chiếc điện thoại này. RIM đã phải phát triển một giao diện cảm ứng hoàn toàn mới, điều mà Apple phải tốn mất nhiều năm để làm, chỉ trong vài tháng. Vào cuối năm 2008, chiếc điện thoại BlackBerry Storm đời đầu tiên cuối cùng cũng đã xuất hiện trên thị trường ở Mỹ và Châu Âu, với một màn hình “cảm ứng” mà người sử dụng phải ấn mạnh đến nỗi gần như một cú nhấn nút bình thường mới sử dụng được - một cảm giác khá kỳ lạ - nhưng lại không có kết nối mạng không dây Wi-Fi (Lazadiris nói rằng điều đó là vì “không có đủ chỗ” trên bo mạch chủ). Tuy nhiên, thiết bị này lại có máy ảnh hơi tốt hơn một chút và hơi nhiều trữ lượng bộ nhớ hơn, và có cùng kích cỡ cũng như cân nặng, và có thời lượng pin (được cho là) tốt hơn so với chiếc điện thoại iPhoone 3G thế hệ thứ hai, đối thủ cạnh tranh chính của nó hiện giờ. Trên cơ sở so sánh thông số kỹ thuật, chiếc Storm đã thắng thế.
Tuy nhiên, phần trải nghiệm người dùng thì thật tồi tệ. Chiếc điện thoại Storm là một thất bại hoàn toàn, trước sự ngỡ ngàng của RIM. “Điều này lại một lần nữa thể hiện rõ được đặc tính của RIM vào thời điểm đó,” một cựu nhân viên của họ giải thích, “rằng chỉ cần chúng tôi chế tạo một sản phẩm, khách hàng sẽ mua nó vì nó có lượng lớn các thông số kỹ thuật, và người ta sẽ không quan tâm về khả năng sử dụng hay chức năng của nó, miễn là đó là một chiếc BlackBerry, và bạn bè của họ vẫn chưa sở hữu nó. Với RIM, điều gây ngạc nhiên nhất là người sử dụng đã thực sự thích thú với màn hình cảm ứng dễ sử dụng của iPhone”.
Mặc dù công việc kinh doanh của RIM vẫn đang tiến triển, nhưng sự có mặt của iPhone cũng đã mang lại nhiều tác động rõ rệt, vì nó đã mở ra thời kỳ của mạng dữ liệu di động. Trái ngược lại với iPhone, trình duyệt mạng của BlackBerry hoạt động rất tệ; các trang web trên đó hoặc là không tải được, hoặc là sẽ không hoạt động suôn sẻ. Với iPhone thì hoàn toàn khác, việc lướt web trên trình duyệt đã trở nên thực sự hữu dụng. Và việc người sử dụng có thể “kéo” hoặc nhấn vào màn hình để phóng to hình ảnh quả thực là một chân trời mới. Dĩ nhiên, chiếc điện thoại BlackBerry với bàn phím cố định vẫn là một lựa chọn tuyệt vời cho ứng dụng thư điện tử. Tuy nhiên, Apple đã mang lại một góc nhìn hoàn toàn mới.
Trong nội bộ Nokia, như Dediu đã dự đoán từ trước, không nhiều phản ứng như vậy. Không có ai ngoài ông nhìn ra được mối hiểm họa nào cả.
Đối với Google, sự xuất hiện của iPhone đã gây ra nhiều phản ứng hơn nhiều. Bản kế hoạch phát triển một thiết bị có bàn phím mới đã sớm được đề xướng. Đội ngũ của Rubin đã nhận thấy được rằng sự xuất hiện của iPhone đã đặt ra một tiêu chuẩn mới cho điện thoại di động. Đội ngũ này ngay lập tức đình chỉ việc phát triển các giao diện Android dựa trên bàn phím (mặc dù giao diện đang được phát triển vẫn sẽ được tiếp tục duy trì) và bắt đầu chú tâm vào phát triển một giao diện cảm ứng - được đặt biệt danh là “Sooner”. Rubin đã nhận ra được cảm ứng chính là tương lai của ngành công nghiệp này. Apple thực sự đã thay đổi mọi thứ. Chưa có ai từng có thể làm như vậy trước đây.
Sự xuất hiện của iPhone còn gây ra xáo trộn trong nội bộ các công ty mạng điện thoại. Họ là thế lực trung gian đứng giữa các công ty sản xuất điện thoại và người sử dụng: họ điều khiển giá sản phẩm điện thoại cũng như các hợp đồng dữ liệu, về thời gian cập nhật phần mềm, thương hiệu của thiết bị, và mọi thứ khác nữa. Nokia hay kể cả các công ty sản xuất điện thoại khác đều dần quen với lối suy nghĩ làm vừa lòng các nhà điều hành mạng di động hơn là các khách hàng sử dụng sản phẩm của mình. Còn Jobs thì luôn ủng hộ việc từ bỏ các bước trung gian. Hợp đồng mà ông đã ký với Cingular (sẽ sớm được đổi tên thành AT&T) là chưa từng có trước đây trong lịch sử các mạng di động: Apple sẽ kiểm soát hoàn toàn về thương hiệu, quảng cáo tiếp thị cũng như thời gian cập nhật phần mềm. Đó là một biểu hiện của mong muốn được kiểm soát mọi sản phẩm của mình được bán ra của Jobs - bạn không thể để cho ai cũng bán bộ mặt của mình đi được.
Dữ liệu không hạn chế.
Có một phương diện khá quan trọng nữa về iPhone mà Steve Jobs đã không nói ra trong bài diễn thuyết tại hội nghị Macworld vào tháng 1, vì thỏa thuận về nó vẫn chưa được đạt thành, đó là về hạn ngạch dữ liệu của chiếc điện thoại này: một người sử dụng sẽ được dùng bao nhiêu dữ liệu trong một tháng với hợp đồng của họ. Các nhà mạng vốn coi hợp đồng dữ liệu là một con gà đẻ trứng vàng quan trọng chỉ sau cước phí gọi điện thoại, dịch vụ tin nhắn văn bản (SMS), và dịch vụ tin nhắn đa phương tiện (MMS). Tuy nhiên sự ra đời của dịch vụ dữ liệu 3G (với kết nối có tốc độ cao hơn) đã không nhận được sự đón chào nhiệt liệt của người tiêu dùng. Người sử dụng vẫn e ngại về mức phí quá cao mà các nhà mạng đánh vào kết nối dữ liệu. Với những người giờ đã có đường truyền băng thông rộng tại nhà, phí sử dụng 3G khiến họ cảm thấy giống như quay trở lại thời xưa khi vẫn còn phải sử dụng mạng internet qua đường truyền điện thoại, và cứ phút nào kết nối trực tuyến là bạn sẽ mất tiền phút ấy. Nhưng phí dữ liệu còn tệ hơn cả internet đường truyền điện thoại, vì bạn sẽ không thể biết chắc được nó có đủ mạnh để tải trang web, hay lá thư điện tử mà bạn sắp mở ra hay không.
Và sau một loạt các cuộc đàm phán với Cingular, Apple đã giải quyết được vấn đề này: iPhone sẽ đi kèm gói dữ liệu không giới hạn. Cước phí không hề rẻ chút nào, nhưng - không giới hạn sao? “Ôi trời đất ơi. Như vậy là quá rẻ”, Shaun Parvez, một nhà phân tích của Cowen & Co, đã buột miệng thốt lên khi hay tin gói dữ liệu này mới được công bố, với dữ liệu không giới hạn và giá chỉ cao hơn gói cước điện thoại tầm hơn 20 đô la một tháng. Theo Vogelstein, Apple và AT&T có một hệ thống chia sẻ lợi nhuận khá phức tạp: AT&T nhận được một khoản tiền từ các lượt tải về từ iTunes, và Apple sẽ được chia hoa hồng từ khoản chi hàng tháng từ các hợp đồng của người sử dụng iPhone.
Hai mươi đô la đó hóa ra lại là cái giá mà họ nhận được cho sự gián đoạn hoàn toàn của cả mạng lưới. Dù Sigman không biết, nhưng ông đã khởi đầu sự biến chuyển của các nhà mạng di động, từ người canh gác cánh cổng dẫn đến thế giới di động trở thành một “mạng câm” - nghĩa là một đường truyền đơn thuần để đưa một dịch vụ hoặc hàng hóa (các gói dữ liệu internet) đến tay khách hàng, mà họ rất khó có thể trích xuất được chút giá trị bổ sung nào. Đó là một vị thế mà họ đã phải tốn nhiều năm trời cố gắng để thoát khỏi. Với đầy đủ dữ liệu, tại sao bạn lại phải mua dịch vụ bản đồ từ nhà mạng của mình, trong khi bạn có thể dễ dàng tải được bản đồ của Google trên mạng hoàn toàn miễn phí - giống như người sử dụng iPhone với gói dữ liệu không giới hạn của họ có thể, và sẽ làm vậy. Kể cả khi những chiếc iPhone thế hệ đầu tiên không có chip định vị (GPS), người sử dụng cũng có thể dễ dàng đoán được vị trí của mình bằng cách gõ lên Google Maps tên đường gần với mình nhất.
Với những nhà mạng muốn kiếm tiền từ việc thu phí người sử dụng cho dịch vụ bản đồ điện tử, tổ hợp iPhone, Google Maps, và gói dữ liệu này cũng đồng nghĩa với thảm họa. Nguồn thu lợi nhuận của họ đã bị cắt đi mất một phần lớn, từ việc bán gói dữ liệu và bản đồ, giờ đây họ chỉ còn bán mỗi gói dữ liệu. Với Nokia, tình hình còn tồi tệ hơn nhiều; họ đã mua lại công ty bản đồ Navteq với giá 8.1 tỷ đô la Mỹ vào tháng 10 năm 2007, với ý định sẽ bán lại dịch vụ này với giá 1 đô la 1 tháng trên một người sử dụng cho các nhà mạng trên toàn thế giới. Mọi thứ còn trở nên tồi tệ hơn thế nhiều lần khi những chiếc điện thoại Android của Google bắt đầu xuất hiện.
Dù như vậy, các nhà phân tích, cũng như Ballmer, vẫn còn rất hồ nghi về cái giá 599 đô của iPhone, chỉ ra rằng chỉ có 15% số người sử dụng điện thoại trên toàn nước Mỹ là chịu bỏ ra hơn 100 đô la cho một chiếc điện thoại mới. Parvez dự đoán rắng Apple sẽ bán được 3 triệu chiếc iPhone vào năm 2007, và 10 triệu chiếc trong năm 2008; trên thực tế, họ đã bán được 1.3 triệu chiếc trong năm 2007, và 15.3 triệu chiếc trong năm 2008. Cũng giống như Dediu, ông đã quá lạc quan về tương lai ngắn hạn và quá bi quan về tương lai dài hạn. Thực tế đã chứng minh là họ đúng: vào ngày mùng 5 tháng 9 năm 2007 - khởi đầu của quý tài chính mới - Apple đã đặt dấu chấm hết cho phiên bản iPhone 4GB và giảm giá của phiên bản 8GB từ 599 đô xuống còn 399 đô - khiến 1/4 triệu người đã mua chúng đột nhiên trông như những kẻ ngốc. “Vào tháng 7, họ gọi nó là ‘Chiếc điện thoại thần thánh’”, tờ New York Times cho biết. “Và ngày hôm qua, nó đã được đổi tên thành Chiếc điện thoại của kẻ ngốc”.
Ngày hôm sau, để đáp trả lại “hàng trăm” lá thư điện tử đầy giận dữ của những người đã mua iPhone với giá cao trong quý vừa qua, Jobs đã viết một thông cáo “phản công” tuyệt diệu: “Đây chính là quy luật của công nghệ. Nếu bạn cứ mãi chờ đợi lần giảm giá tiếp theo cho một sản phẩm, hay chờ đợi để mua được phiên bản cải tiến mới nhất, bạn sẽ không bao giờ có thể mua được một sản phẩm công nghệ nào cả, vì sẽ luôn xuất hiện một sản phẩm nào đó tốt hơn và có giá rẻ hơn”. Ông cũng đưa ra lời xin lỗi và một sự nhượng bộ: giảm giá 100 đô la cho họ khi mua sản phẩm tiếp theo của Apple. Đó là một mẹo PR (quan hệ công chúng) khá rẻ tiền, chỉ tốn có 27 triệu đô la, trong khi Apple đã có hàng tỷ đô trong tài khoản ngân hàng. Tuy nhiên, việc này cũng khiến nhiều người cảnh giác không đổ xô đi mua iPhone nữa, trước khi Apple thuyết phục được họ rằng công ty này sẽ không hạ giá bất ngờ khiến họ chao đảo một lần nữa. Đến đầu năm 2008, khi không còn bất ngờ gì về giá cả nữa, và cũng không có đợt hạ giá sau Giáng Sinh nào, những lo ngại này đã lắng xuống.
Sự xuất hiện của iPhone đã trở thành mấu chốt cho sự thay đổi của ngành công nghiệp điện thoại di động, cũng như của Google.
Sản phẩm iPhone đã trở thành một điểm tựa, và từ đó, Apple đã đẩy mạnh hết sức để thay đổi cả ngành công nghiệp này theo cách riêng của mình - đủ nhiều để đến năm 2010, thực tế là các nhà mạng đã phải cúi đầu trước họ. Một nhà lãnh đạo của một công ty điều hành mạng di động ở Vương quốc Anh đã từng nói với tôi: “Apple giống như đứa trẻ to xác nhất ở sân chơi vậy, ai cũng muốn làm bạn của họ. Và đến một ngày, khi họ không còn thích thú với bạn nữa, bạn sẽ bị gạt ra ngoài, trong khi những công ty khác được hưởng sự ưu đãi từ họ - được giảm giá, cung cấp thêm sản phẩm, hay bất cứ thứ gì“.
Một người khác thì nói rằng sự xuất hiện của iPhone đã chứng minh được hiệu quả của tất cả những khoản đầu tư của họ từ đầu thế kỷ này vào dịch vụ 3G. “Các doanh nghiệp đã - hãy thử ví von như thế này - đang mang trong bụng đứa con nặng trĩu, đó chính là dịch vụ dữ liệu”, ông nhận xét. Các mạng lưới luôn sẵn sàng để cung cấp dữ liệu, nhưng không ai tìm được cách để thu hút người dùng mua dịch vụ đó. Đối với một người bình thường, việc viết một bức thư điện tử, hay truy cập vào một trang web trên một chiếc điện thoại thông thường có tính năng này quả thực là ác mộng, với đủ kiểu thiết lập, tên điểm truy cập (APN) và mật khẩu. Với một chiếc điện thoại thông minh, mọi việc đã có thể được thực hiện dễ dàng.
Chiếc điện thoại iPhone đã làm hoàn hảo công việc của một bà đỡ cho “đứa con dữ liệu” này. Các mạng di động ở Anh, đã bỏ ra đến 22.5 tỷ ơ rô vào năm 2001 để mua quyền truy cập hệ thống dữ liệu 3G đang thực sự cần một chiếc điện thoại có thể thu hút lượng lớn khách hàng vào gói dịch vụ dữ liệu.
Tuy nhiên liệu đó có phải là điều mà BlackBerry vẫn đang làm được không? Hoặc những chiếc điện thoại của Nokia thì sao? Hay những chiếc điện thoại trên nền Windows Mobile chẳng hạn? Dĩ nhiên là không, một người làm việc trong ngành công nghiệp này trả lời (người này đề nghị được giấu tên vì việc tiết lộ danh tính có thể gây ảnh hưởng đến những mối quan hệ công việc của công ty của ông). Nhưng iPhone thì có thể.
Điểm mấu chốt chính là trải nghiệm sử dụng. Đó chính là điều làm nên sự khác biệt. Nếu bạn đang xem một trang web, và bạn không thể đọc được vì chữ quá nhỏ, vậy cũng chẳng sao. iPhone đã mang đến công nghệ kéo vào để phóng to chữ, và điều đó đã làm nên toàn bộ sự khác biệt. Điều đó, và các ứng dụng nữa. Thêm vào đó, iPhone là chiếc điện thoại duy nhất không cần hướng dẫn sử dụng đi kèm. Apple rất thông minh: họ có thể tìm cách bán dịch vụ cho bạn mà bạn thậm chí còn không nhận ra rằng mình đang mua chúng.
Khoảng cách giữa tính khả dụng và mức độ đáng khao khát của sản phẩm đã định hình suy nghĩ của họ đến nỗi vào cuối năm 2007, dưới sự sắp xếp của Nokia và được dẫn dắt bởi Olli-Pekka Kallasvuo, một nhà điều hành mạng di động đã ghé thăm Nokia, và nhận xét rằng chiếc điện thoại iPoone đã làm được một điều rất đáng ghi nhận cho thị trường này. “Nhìn này”, ông nói, “tôi thậm chí có thể đưa nó cho đứa con trai mới 3 tuổi của tôi, và nó vẫn sẽ biết cách dùng chiếc điện thoại này”.
“Chúng tôi không sản xuất điện thoại thông minh cho trẻ con 3 tuổi”, Kallasvuo đáp trả một cách xem thường. Người khách đó đã rời khỏi và hoàn toàn bị thuyết phục rằng Nokia đang vướng phải một vấn đề nghiêm trọng: không chỉ đang có một đối thủ cạnh tranh đang giành lấy thị trường tiềm năng của họ, mà họ còn không nhận thức được về sự nguy hiểm của đối thủ đó nữa. Dediu đã cố gắng khơi dậy sự quan tâm trong nội bộ công ty về vấn đề này, nhưng cũng không thành công lắm.
Trong lúc đó, Apple đã bắt đầu đưa tay ra tìm kiếm sự hợp tác, và nhận được sự đón chào nhiệt liệt, thậm chí còn là tranh giành của các nhà mạng di động ở khắp nơi trên thế giới. Và cuộc chiến giành sự chú ý của Apple này đòi hỏi tổ hợp của không chỉ tính năng sử dụng, mức độ sẵn lòng, mà còn cần có cả độ phù hợp với văn hóa khu vực. Trong thị trường Châu Âu, hãng điều hành mạng viễn thông O2 , với sự giúp đỡ xử lý những cuộc đàm phán chính của công ty mẹ lớn mạnh và rất có sức ảnh hưởng trên toàn Châu Âu là Telefónica, cùng với cách tiếp cận tập trung vào lợi ích khách hàng của mình, đã giành được cơ hội hợp tác này.
Với bất cứ ai chưa từng làm việc trong ngành công nghiệp điện thoại di động thì thật khó mà diễn tả cho hết được ý nghĩa của sự chuyển biến này, khi mà từ năm 2007 trở về trước, chưa có một công ty sản xuất điện thoại nào dám áp đặt điều kiện với một nhà điều hành mạng. Nokia, công ty duy nhất có thể có khả năng làm như vậy, đã học được một bài học nhớ đời khi thử giới thiệu một chiếc điện thoại có khả năng nghe nhạc ở thị trường Hoa Kỳ và cố gắng qua mặt các nhà mạng và thu thập dữ liệu của người sử dụng điện thoại để tự thành lập một hệ thống của riêng mình. Các nhà mạng đã ra điều kiện khiến họ phải ngay lập tức dừng hành động này lại. Nokia đã phải hoàn toàn khuất phục, chuyển sang phát triển một số cải tiến gia tăng với những sản phẩm từ trước, và thắt chặt chuỗi cung ứng với bất cứ trường hợp nào có thể. Và họ thấy hai việc đó đã là quá đủ.
Ngăn kéo chứa những giấc mơ tan vỡ
Vào cuối tháng 7 năm 2007, Bill Gates đã trò chuyện với tờ New York Times nhân dịp ông chuẩn bị rời khỏi cương vị nắm quyền của công ty. Ông đã bác bỏ ý tưởng rằng Google đã thành công trong lĩnh vực kinh doanh điện thoại di động với những phần mềm và dịch vụ của riêng mình. Cũng khá giống như quan điểm của Ballmer với iPhone, ông đồng ý với ý tưởng, nhưng bác bỏ triển vọng thành công của họ. “Có bao nhiêu sản phẩm, trong số tất cả các sản phẩm mà Google đã giới thiệu, có bao nhiêu trong số chúng có thể thực sự mang lại lợi nhuận?” Gates hỏi một cách khoa trương. “Họ đã cho giới thiệu khoảng 30 sản phẩm khác nhau; và chỉ có một trong số đó là có thể sản sinh lợi nhuận”. Nếu nói một cách nghiêm khắc thì là hai: AdWords, trong lĩnh vực tìm kiếm, và AdSense, trong các lĩnh vực ‘phi tìm kiếm’ khác ví dụ như Blogger - một hệ thống phát hành blog. Và giờ bạn sẽ không đoán, dù chưa thấy phần mềm đó bao giờ, rằng họ sẽ lại sáng chế ra một chiếc điện thoại tốt nhất thế giới, và cung cấp nó miễn phí chứ?
Lại là từ đó: miễn phí. Theo quan niệm của Microsoft, không có phần mềm nào là miễn phí cả. Nhưng theo quan niệm của Google thì có; họ sẽ đóng vai trò của một người bồi bàn đứng bên cạnh, và được trả tiền bởi những nhà bán lẻ rao bán những dịch vụ hấp dẫn bên cạnh món chính mà họ cung cấp.
Gates cũng nhấn mạnh về tầm quan trọng của chất lượng phần mềm với sự thành công của một doanh nghiệp. “Tại sao bạn lại thích chiếc iPod, iPhone, chiếc Xbox 360, hay dịch vụ tìm kiếm của Google mà bạn đang sử dụng?” ông hỏi. “Điểm mấu chốt không phải là ở phần vỏ ngoài mà chúng tôi chế tạo nên chiếc Xbox, hay của Apple chế tạo nên chiếc iPhone, mà chính là phần mềm ở bên trong đó”.
Và điện thoại di động sẽ còn đòi hỏi những phần mềm ưu việt hơn nhiều. “Sản phẩm điện thoại di động đang đòi hỏi chất lượng phần mềm ngày càng cao,” ông nói. “Và tôi không nghĩ rằng chúng tôi sẽ vấp phải trở ngại gì đáng kể khi nhắc đến chất lượng phần mềm.” Hay nói một cách khác, công việc kinh doanh của Microsoft sẽ không gặp khó khăn: Windows Mobile có thể đối phó được với bất kỳ trường hợp nào có thể xảy đến.
Tuy nhiên, kể cả như vậy thì vẫn còn rất nhiều tranh cãi, như Knook nói, xoay quanh vấn đề liệu Microsoft có nên tiếp tục theo đuổi chiến lược kinh doanh tích hợp chiều dọc, như họ đã làm với Zune và Xbox, và cố gắng sở hữu (theo lời của Jobs) toàn bộ sản phẩm hay không. “Robbie (Bach), J Allard (người đã thúc đẩy sự ra đời của Zune) và Steve (Ballmer ) vô cùng thích thú cách thức này. Bill thì không, nhưng vào thời điểm đó, Bill đã chuẩn bị rời khỏi vị trí nắm quyền rồi”.
Có một vấn đề đang ngày càng nghiêm trọng với Windows Mobile: mỗi khi một nhà sản xuất điện thoại nào muốn thêm một nút bấm, hay một tính năng vào chiếc điện thoại của mình, Knook đều sẵn sàng đồng ý và chỉ đạo đội ngũ nhân viên của mình cùng hợp tác và điều chỉnh sản phẩm mới của họ. Khả năng điều chỉnh cao hơn cũng có nghĩa là doanh số lớn hơn, đặc biệt là với các khách hàng doanh nghiệp, phải không nào?
Tuy nhiên, điều đó cũng đồng nghĩa với việc giữ cho cơ sở mã của Windows Mobile được đồng bộ, vì mỗi đơn vị lưu kho (SKU) - hoặc mỗi phiên bản tồn tại và có thể nhận diện được khác nhau - đều sẽ đặt một lượng lớn gánh nặng công việc lên những kỹ sư phát triển phần mềm ở Redmond. Chẳng mấy chốc đã xuất hiện đến hàng trăm SKU cho Windows Mobile, mà mỗi phiên bản cập nhật lại cần phải thông qua quá trình kiểm tra hồi quy để chắc chắn rằng mã mới sẽ không phá vỡ những tính năng sẵn có, chưa kể đến việc liên lụy tới nhiều hơn nữa những điều chỉnh có thể đã từng tồn tại trước đây.
“Không có một tiêu chuẩn nhất định cho kích cỡ màn hình, nên các nhà sản xuất điện thoại đã tự định ra tiêu chuẩn của riêng mình, theo đủ loại kiểu dáng khác nhau”, một cựu nhân viên của Microsoft từng nói với tôi. “Có đủ loại bộ nhớ cũng như mức độ sức mạnh xử lý khác nhau. Điều này đặc biệt khó chịu. Hơn thế nữa, rất nhiều công ty sản xuất điện thoại coi các ứng dụng chỉ là tính năng phụ được bổ sung, do vậy, họ chọn sử dụng các bộ xử lý cấp thấp và rẻ tiền, cùng với bộ nhớ khả biến (RAM) tối thiểu. Điều này khiến cho các ứng dụng thường chạy rất chậm”.
Tất cả những yếu tố trên đã dẫn đến sự đa dạng sản phẩm đến khủng khiếp, mỗi sản phẩm đều là một phiên bản hợp lệ của một thiết bị chạy trên nền Windows Mobile, nhưng không sản phẩm nào giống với sản phẩm nào. “Có một nơi ở Redmond mà người ta để riêng ra một chiếc ngăn kéo chứa đầy các phiên bản khác nhau của các thiết bị sử dụng hệ điều hành Windows Mobile”, vị cựu nhân viên đó nhớ lại. “Nó được gọi là ‘ngăn kéo của những giấc mơ tan vỡ’”.
Việc phải chọn lựa giữa những phiên bản đó cũng khiến các nhà điều hành mạng không thích thú chút nào; các nhân viên bán hàng của họ bắt đầu lảng tránh các sản phẩm của Windows Mobile. Và các vấn đề về mã cũng đã dẫn đến khá nhiều lục đục trong nội bộ bộ phận Giải trí và Thiết bị (E&D) của Microsoft.
Đó là một vấn đề. Một vấn đề khác, như Ballmer và một đội ngũ trong bộ phận đó đã nhận ra, rằng họ đơn giản đang không cung cấp dù chỉ một dịch vụ tiêu dùng cho điện thoại di động. Windows Mobile có thể sẽ thành công trong việc ký kết các hợp đồng hợp tác, nhưng họ sẽ không bao giờ có thể giành được sự quan tâm của người tiêu dùng. Và giống như năm 1999, họ lại một lần nữa nhận ra rằng mình nên dành nhiều sự tập trung hơn vào người tiêu dùng.
Ý tưởng xuất phát từ bộ phận E&D đã khiến Microsoft nảy ra ý định chế tạo một chiếc điện thoại tập trung vào thu hút người tiêu dùng của riêng mình. J Allard cũng rất thích thú với việc thúc đẩy sự phát triển của ý tưởng về một thiết bị hoạt động trên nền công nghệ điện toán đám mây có thể có nhiều chức năng hơn là chỉ để nghe nhạc - bắt đầu với thiết bị Zune. Vào năm 2007, Rick Thompson - quản lý kinh doanh của Zune - và Allard đã cùng nhau bắt đầu một dự án có tên là “Pink”, nhằm chế tạo một chiếc điện thoại thông minh có thể truy cập vào kho âm nhạc được lưu trữ trên “đám mây”. Hệ điều hành cơ bản của nó vẫn sẽ là Windows Mobile, nhưng được chú trọng phát triển để nhắm vào tầng lớp người tiêu dùng trẻ tuổi và “thời thượng”, và sẽ có cửa hàng âm nhạc của riêng mình, giống như iPod của Apple (và giờ là iPhone).
Vấn đề ở đây, theo Knook nói, là Ballmer và Allard đã đánh giá thấp một cách nghiêm trọng chi phí, độ khó cũng như thời gian mà họ phải bỏ ra nếu muốn chen chân vào lĩnh vực kinh doanh điện thoại thông minh - cũng giống như những gì mà họ đã từng làm với Xbox, thị trường tìm kiếm, và gần nhất là vào 2006 với thiết bị máy nghe nhạc MP3 Zune. “Trong trường hợp của Zune, kế hoạch đã bị thu nhỏ dần dần, từ việc ra mắt sản phẩm trên toàn thế giới, đến còn Bắc Mỹ, và cuối cùng chỉ còn trong nội bộ Hoa Kỳ”, Knook nói, “vì họ đã nhận ra được rằng số vốn lưu động cần có và chi phí sản xuất sẽ vọt lên cao tới mức nào”. Ông chỉ vào thất bại của nhãn hiệu Zune - không tương thích được với tất cả số âm nhạc mà người sử dụng đã chuyển sang dạng Windows Media Player, và với các cửa hàng âm nhạc mà Microsoft đã hợp tác cùng - và nói rằng ông cảm giác được rằng ông, cùng với Melvyn Flowers, trưởng phòng tài chính của bộ phận Windows Mobile, có đủ lý lẽ để chiến thắng Ballmer trong cuộc tranh luận để ngăn việc bật đèn xanh cho dự án Pink.
Tuy nhiên, Knook và Flowers đã thất bại. Allard, giờ là người đứng đầu bộ phận Trải nghiệm Di động Cao cấp (PMX) mới được thành lập, đã sớm để mắt đến Danger, một công ty mà Rubin đã thành lập vào năm 1998 (trước khi rời bỏ để thành lập nên Android). Sản phẩm điện thoại SideKick và Hiptop của Danger cũng khá thành công: cộng đồng người sử dụng những sản phẩm này có khá nhiều người nổi tiếng, ví dụ như Paris Hilton. Allard muốn mua lại Danger vì họ có những mối quan hệ vứng chắc với các nhà điều hành mạng, cũng như đã sở hữu kinh nghiệm và kiến thức trong việc thanh toán tiền cho các nhà mạng, điều mà đội ngũ của ông không có; và đội ngũ nhân viên của Danger cũng biết cách để chế tạo phần cứng điện thoại - một kỹ năng mà nhóm phát triển Xbox đã nhận ra là không phải ai cũng có khi cố gắng chế tạo thiết bị Zune.
Allard nghĩ rằng Microsoft cần phải có một hệ sinh thái của riêng mình trong lĩnh vực điện thoại di động - một ý tưởng đã thành công với sản phẩm Xbox - và quan trọng nhất, họ cần phải bán được phần cứng, vì chính chúng, chứ không phải phần mềm, mới là nơi sản sinh ra lợi nhuận trong lĩnh vực kinh doanh điện thoại di động. Hãy mua lại Danger, ông nói với Ballmer.
Knook và Flowers không đồng ý với ý kiến này: nó quá đắt đỏ, nó yêu cầu sự phối hợp đầy khó khăn của cả công ty, và chế tạo phần cứng không phải là điểm mạnh của Microsoft. Ngoài ra, kế hoạch của Allard sẽ dẫn đến sự không tương thích trong trải nghiệm người dùng giữa Pink và Windows Mobile, dù cho các phần mềm cơ bản của cả hai là như nhau. Nếu như Microsoft quyết định đầu tư đến bằng ấy tiền vào lĩnh vực điện thoại di động, thì tại sao họ lại không tập trung vào việc phát triển hệ thống nền tảng cốt lõi chứ? Và Ballmer đã đồng ý với ý kiến của Allard.
Các nhà phát triển phần mềm và chiếc điện thoại iPhone
Trong khi đó, các nhà phát triển phần mềm đã đang nhìn chiếc điện thoại iPhone một cách thèm thuồng.
Việc viết ứng dụng cho iPod chỉ được coi là một ý tưởng thú vị, tuy nhiên, iPhone lại hoàn toàn khác. Đó rõ ràng là một nền tảng điện toán. Các “ứng dụng” riêng biệt - Mail (thư điện tử), Safari (trình duyệt mạng), danh bạ điện thoại, Calendar (theo dõi lịch), Google Maps (bản đồ), YouTube, và rất nhiều các ứng dụng khác - đồng nghĩa với việc nó có một hệ điều hành riêng, và bạn có thể viết ra các chương trình chạy trên đó, cũng giống như điều mà các bên thứ ba đã làm theo một cách khá hạn chế khi viết phần mềm trò chơi trên nền iPod.
Và thật sự nó là như vậy: một thiết bị máy tính cầm tay có kết nối mạng có thể chạy một chương trình một lúc và đồng thời có tính năng gọi và nghe điện thoại, và đôi khi có thể sử dụng chính mạng lưới điện thoại đó để truy cập vào internet. Mail, Safari: chúng chỉ đơn giản là những chương trình máy tính. Đây chính là một điểm khác biệt lớn nhất khi so sánh iPhone với các thiết bị trước đây như các dòng sản phẩm của Nokia, hay là BlackBerry.
Các nhà phát triển phần mềm đó cũng muốn được tham gia vào sản phẩm này. Mong muốn này mãnh liệt hơn nhiều so với những gì mà họ cảm thấy với iPod. Họ bắt đầu ra câu hỏi về bộ công cụ phát triển phần mềm (SDK), về hướng dẫn về giao diện lập trình ứng dụng (API), để họ có thể bắt đầu lên ý tưởng về những ứng dụng mới cho cỗ máy tuyệt vời này. Chỉ sử dụng những gì vốn có trên đó thật chẳng khác gì sử dụng những chiếc điện thoại nhiều tính năng khác đang có cả - thật hạn chế và buồn tẻ.
Các nền tảng khác đã bắt đầu cung cấp các ứng dụng từ lâu: những chiếc điện thoại chạy trên nền Symbian đã có ứng dụng đo ca-lo, đếm bước chân, cảnh báo khẩn cấp, chương trình kiểm soát việc tập thể dục, ứng dụng đo sinh trắc học, chế độ nhận diện tính danh và khuôn mặt, ví điện tử, và - để kết thúc - 6GB trữ lượng âm nhạc.
Jobs vẫn giữ thái độ hoài nghi. Vào tháng 1 năm 2007, ngay sau khi ra mắt sản phẩm iPhone, ông đã nói với tờ Newsweek: “Bạn sẽ không muốn chiếc điện thoại của mình trở thành một nền tảng mở đâu… Cingular cũng sẽ không muốn thấy cảnh hệ thống mạng West Coast của họ bị rối loạn chỉ vì một số ứng dụng xảy ra rắc rối”. Tuy nhiên, sau đó, đến tháng năm thì ông cũng hơi dịu xuống một chút, ông nói: “Chúng tôi sẽ tìm ra một cách nào đó để các bên thứ ba có thể viết ứng dụng mà chúng tôi vẫn giữ được tính bảo mật của iPhone. Nhưng cho đến khi chúng tôi tìm ra cách đó thì chúng tôi vẫn không thể nhân nhượng được, khi vấn đề liên quan đến tính bảo mật của chiếc điện thoại này”.
Drance, với vai trò “nhà truyền bá trong phát triển phần mềm”, đã nhận xét rằng phản ứng trước và sau thông báo ra mắt iPhone khác nhau giống như một trời một vực vậy.
“Trong suốt 5 năm rưỡi đầu tiên trong sự nghiệp làm việc của tôi tại Apple, tôi không thể khiến bất kỳ ai hứng thú với Objective - C (ngôn ngữ lập trình để phát triển các ứng dụng trên Mac) cả. Chẳng có ai muốn bàn đến chuyện phát triển phần mềm cho Mac; chẳng có ai muốn học thứ ngôn ngữ lập trình mới tối nghĩa này cả - tối nghĩa là từ mà họ dùng, không phải tôi. Đó quả là một công việc rất khó khăn. Và rồi, đột nhiên, iPhone xuất hiện, và mọt người bắt đầu phát hoảng lên vì mình không thể viết ứng dụng bằng Cocoa (ngôn ngữ lập trình được sử dụng để viết các chương trình trên máy tính Mactinosh của Apple)”.
“Yêu cầu chính thức đầu tiên để được làm bên thứ ba phát triển phần mềm cho iPhone đã được đặt ra trước cả khi Jobs kịp hoàn thành bài thuyết trình về iPhone đầu tiên vào tháng 1”, Drance cho hay.
Vào tháng 6, Jobs tuyên bố rằng ông đã tìm ra được giải pháp cho vấn đề này. Tại Hội nghị Các nhà phát triển Toàn cầu (WWDC) của Apple tổ chức tại San Francisco, nhiều ngày trước khi iPhone chính thức được bày bán trên thị trường, ông đã phát biểu với các nhà phát triển phần mềm đang ngồi tại khán phòng:
“Chúng tôi đã cố gắng rất nhiều để có thể tìm ra giải pháp cho việc mở rộng tính năng của iPhone, để các nhà phát triển phần mềm có thể viết ra những ứng dụng tuyệt vời dành cho chiếc điện thoại này, mà chúng tôi vẫn giữ vững được tính bảo mật của nó. Và chúng tôi đã tìm ra một giải pháp rất… ngọt ngào. Xin cho phép tôi được giới thiệu với tất cả các bạn về giải pháp đó. Một cách thức đầy sáng tạo để tạo ra ứng dụng cho các thiết bị điện thoại di động… tất cả đều dựa trên việc chúng ta đã có sẵn công cụ trình duyệt Safari trên iPhone”.
Các nhà phát triển phần mềm vẫn kiên nhẫn chờ đợi.
Những ứng dụng tuyệt vời đó, Jobs giải thích, sẽ nằm trên mạng internet, và người sử dụng sẽ truy cập vào chúng qua ứng dụng trình duyệt:
“Các bạn có thể viết những ứng dụng Web 2.0 và AJAX trông giống hệt và cũng hoạt động y hệt như các ứng dụng trên iPhone, và chúng có thể tích hợp hoàn hảo với các dịch vụ của iPhone. Chúng có thể gọi điện thoại, kiểm tra thư điện tử, kiểm tra định vị trên bản đồ (Google Maps)… đừng lo lắng về vấn đề phân phối, chỉ cần đặt chúng lên một máy chủ trên internet là được. Và việc cập nhật chúng cũng rất dễ dàng; chỉ cần cập nhật ngay trên máy chủ của bạn”.
Bầu không khí im lặng đến đáng sợ bao trùm toàn bộ khán phòng. Các khán giả giờ đã nhận ra là mình đều đã bị lừa phỉnh. Các nhà phát triển phần mềm của Apple chắc chắn đã viết ra rất nhiều ứng dụng cho iPhone, vì Jobs đã khoe mẽ về những phần mềm này. Vậy thì chắc chắn là có tồn tại một giao diện lập trình ứng dụng. Một bộ công cụ phát triển phần mềm chắc hẳn cũng phải tồn tại để các nhà phát triển có thể viết nên các ứng dụng đó. Sau đó, John Gruber, một tác giả blog độc lập (và chuyên nghiệp), người sở hữu trang web Daring Fireball - được coi là trang trung tâm tin tức mới về Apple (cùng các hãng điện thoại khác) - đã gọi kiến nghị này của ông là “một sự sỉ nhục, vì đó không phải là cách để viết ra ứng dụng cho iPhone”, và nói rằng họ không thể coi các nhà phát triển phần mềm như lũ ngốc vậy được. Về phần Jobs, theo ý kiến của anh, ông nên nói rằng họ vẫn đang nghiên cứu về phần đó và chưa có gì để thông báo cả, hơn là nói như vậy. Nhưng trên thực tế, Jobs vẫn đang được Schiller và Forstall - những người nghĩ rằng sự tồn tại của các ứng dụng là một điều thiết yếu - thuyết phục để chấp nhận điều này; về phần ông, ông vẫn nghĩ rằng các ứng dụng là một sự xâm nhập không đáng có, và chúng có thể dễ dàng làm hỏng thiết bị.
Drance cũng là một trong những khán giả tại khán phòng WWDC ngày hôm đó. “Sau vụ đó, tôi cũng đã bị chỉ trích khá nhiều”, ông cười và nói. Nhưng rồi, mọi chuyện bắt đầu trở nên tồi tệ hơn: sau đó ông phải ra mặt và khuyến khích các nhà phát triển phần mềm viết những ứng dụng web đó. Vậy liệu ông có biết rằng Apple đang trong quá trình xây dựng một bộ công cụ phát triển phần mềm (SDK) để cho phép các bên thứ 3 tham gia viết ứng dụng không? “Tôi đã phải vắt óc suy nghĩ rất nhiều. Đó là một năm điên khùng”, ông thoái thác. Vậy thì một câu hỏi khác thì sao: ông đã nhận ra rằng họ đang chuẩn bị một bộ công cụ phát triển phần mềm từ khi nào?
“Tôi nghĩ là tôi không nên trả lời câu hỏi này”, ông nói, và cười. “Tôi không chắc là mình có thể trả lời câu hỏi này mà không để lộ quá nhiều thông tin về mặt thời gian. Nhưng hãy cứ cho rằng tôi biết điều đó trước khi công bố được đưa ra đi”.
Vào tháng 10 năm đó, Jobs đã đăng một thông cáo lên trang chủ của Apple: “Tôi sẽ nói thẳng ra thế này: chúng tôi muốn có những ứng dụng bên thứ ba được viết riêng cho iPhone, và chúng tôi dự định sẽ đưa một bộ SDK đến với tay của các nhà phát triển phần mềm vào tháng 2 (năm 2008)”. Ông đã giải thích rằng sự chậm trễ này “là do chúng tôi đang cố gắng làm hai việc hoàn toàn trái ngược nhau cùng một lúc - cung cấp một nền tảng mở và tiên tiến cho các nhà phát triển phần mềm, cùng lúc đó vẫn bảo vệ được người sử dụng iPhone khỏi virus, các phần mềm độc hại và các vấn để liên quan đến bảo mật, vân vân. Đây không phải là một nhiệm vụ dễ dàng chút nào”. Nokia, như ông đã lưu ý, đã có một số hành động nhằm ngăn chặn bất cứ ứng dụng ngoại lai nào được tải vào một chiếc điện thoại chạy trên nền Symbian. Apple cũng sẽ chỉ cung cấp một số giao diện lập trình ứng dụng nhất định cho iPhone (và iPod Touch), để các phần mềm độc hại không thể xâm nhập và phá hoại iPhone như chúng đã làm với các máy tính chạy trên nền Windows. “Mặc dù điều này khiến iPhone không được cởi mở cho lắm, nhưng chúng tôi tin tưởng rằng đây là một bước đi đúng đắn”, ông viết. “Chúng tôi cũng nghĩ rằng chỉ cần vài tháng kiên nhẫn vào lúc này thôi, và phần thưởng mà chúng ta nhận được sẽ là rất nhiều năm sau được yên tâm sử dụng các ứng dụng bên thứ ba tuyệt vời, chạy trên nền tảng iPhone an toàn và đáng tin cậy”.
Nhưng thông báo tháng 10 này cũng không làm giảm được bao nhiêu sự khó chịu trong lòng họ: đây chỉ là một thông báo về một bộ SDK sắp ra đời, chứ chưa phải thực sự là bộ công cụ đó. “Và giờ chúng tôi sẽ vẫn tiếp tục với ý tưởng ứng dụng Web kia, và chúng tôi sẽ nói với họ rằng vâng, đúng vậy, chúng tôi sẽ cho ra mắt một bộ công cụ phát triển phần mềm trong tương lai, nhưng giờ đây, chúng tôi chỉ quan tâm đến Safari. Rồi tất cả mọi người sẽ ồ lên thông cảm”, Drance nhớ lại. “Đó là một tháng khá thú vị”.
Trong khi các nhà phát triển phần mềm vẫn đang chờ đợi bộ công cụ SDK cho iPhone, thì hệ sinh thái phần cứng vốn được xây dựng xung quanh sản phẩm iPod đã kịp chuyển hướng sang hoạt động xoay quanh sản phẩm mới này. Griffin, và các nhà sản xuất phụ kiện khác, nhanh chóng cho ra mắt những sản phẩm đã thêm một lần nữa khơi dậy một làn sóng quảng cáo tiếp thị cho Apple, đưa nhãn hiệu này tiến vào tầm nhìn của người tiêu dùng: kể cả khi bạn không hứng thú gì với việc mua cho mình một chiếc iPhone đi chăng nữa thì bạn vẫn luôn có thể bắt gặp một thiết bị bút laze dành cho nó ở bất kỳ cửa hàng nào, dành cho điện thoại hay không.
Bữa trưa miễn phí
Vào tháng 11 năm 2007, Google đã sáng lập Liên minh Thiết bị cầm tay Mở (OHA) - một cái tên khá hào nhoáng, đã phần nào che khuất đi sự thật là Google đang đề xuất cung cấp hệ điều hành trên điện thoại di động hoàn toàn miễn phí cho bất kỳ nhà sản xuất điện thoại di động nào. Có tổng cộng 34 công ty ủng hộ ý tưởng này, bao gồm cả HTC (công ty trước đây đã độc quyền hợp tác cùng Microsoft để tạo ra phần lớn các thiết bị cầm tay chạy trên nền Windows Mobile), Motorola, T-Mobile và Qualcomm (bản chất là một công ty viết phần mềm cho điện thoại di động), cùng tuyên bố là họ rất hài lòng với ý tưởng này. Phó chủ tịch của China Mobile - nhà điều hành mạng di động lớn nhất thế giới - cũng đã nhận xét rằng một nền tảng di động mở sẽ giúp đẩy mạnh sự phát triển của dòng sản phẩm điện thoại thông minh trên thị trường Trung Quốc.
Page và Brin nhấn mạnh rằng đây không phải là một chiếc “điện thoại của Google”: đây là một nền tảng điện thoại của Google. “Vậy liệu có một chiếc điện thoại nào của Google sắp được ra mắt trên thị trường không?”, một nhà báo của tờ USA Today hỏi. Andy Rubin trả lời: “hãy nghĩ về chiếc điện thoại Google theo một cách khác, rằng sẽ có hàng ngàn chiếc điện thoại Google khác nhau trên thị trường - một phần trong số đó bạn sẽ thích, phần còn lại thì có thể là không”.
OHA mang đến một phương thức chế tạo điện thoại mà trong đó Google là thành phần cốt lõi - trong tìm kiếm, ứng dụng, và nhiều phần khác. Đây là một chiến lược kép trên điện thoại di động: đưa các ứng dụng ví dụ như bản đồ Google Maps vào điện thoại thông qua các “đối tác trong lĩnh vực sản xuất điện thoại di động” (chủ yếu là Apple); và cung cấp cho người sử dụng một trải nghiệm di động hoàn toàn mới. Việc cấp phép sẽ được tạo điều kiện để “mở nhất có thể”: các nhà sản xuất điện thoại di động sẽ được phép truy cập vào mã nguồn hệ điều hành, thứ được Apple và Google bảo vệ nghiêm ngặt nhất. Và phần đầu tiên được giao đến tay họ là một bộ công cụ phát triển phần mềm, vào khoảng 1 tuần sau khi thông cáo báo chí được đưa ra.
Marc Hedlund, một doanh nhân khởi nghiệp chuyên viết blog trên trang O’Reilly vào thời điểm đó, đã nhận xét rằng đây sẽ là một vụ lịch sử lặp lại kinh điển: Apple sẽ bị đè sập bởi một nền tảng mở - một thứ có liên hệ trực tiếp nhất với các nhà phát triển phần mềm. “Tôi nghĩ rằng Apple sẽ lặp lại lịch sử - họ đã đang trên còn đường lặp lại những gì đã từng xảy ra trước đây - bằng cách không cố gắng hết sức để đưa nền tảng cần thiết đến với tay của các nhà phát triển phần mềm. Tôi tự hỏi liệu Google sẽ là người dạy cho họ bài học mà đáng lẽ ra họ đã phải học được từ Microsoft”.
Các nhà phân tích thì có đánh giá rất dè dặt. “Tôi nghĩ là những nỗ lực của Liên minh Thiết bị cầm tay Mở sẽ mang lại nhiều ảnh hưởng quan trọng tới thị trường này, nhưng những ảnh hưởng đó sẽ không đến một cách nhanh chóng, mà sẽ được xây dựng từ từ theo thời gian”, Golvin của công ty Forrester Research đã phát biểu với trang CNET. “Kể cả khi có một làn sóng mới của các sản phẩm sử dụng nền tảng Android đang ập đến, thì con số đó vẫn sẽ chỉ chiếm một phần rất nhỏ của cả thị trường tổng thể”.
Vậy Microsoft nghĩ như thế nào về OHA? Vào tháng 11 năm đó, Ballmer đã đánh giá như sau: “Được thôi, dĩ nhiên là những nỗ lực đó giờ vẫn chỉ còn đang nằm trên lý thuyết. Thật khó để so sánh được một cách rõ ràng”.
“Windows Mobile đã có mặt trên hơn 150 chủng loại thiết bị cầm tay, được sử dụng bởi hơn 100 nhà điều hành mạng di động khác nhau trên toàn thế giới. Chúng tôi có thể sẽ cấp phép được cho khoảng 20 triệu thiết bị sử dụng Windows Mobile vào năm nay - một con số khá đáng kể, ít nhất là trên thị trường điện thoại thông minh - vậy nên, có thể nói chúng tôi đang trên đà phát triển rất mạnh… Chúng ta sẽ cần nhìn thấy được Google có thể làm gì trước đã. Ngay bây giờ, họ đang có một thông cáo báo chí. Chúng tôi thì có nhiều triệu khách hàng trên toàn thế giới, một hệ thống phần mềm tuyệt vời, và rất nhiều thiết bị phần cứng, và họ thì… chúng tôi luôn chào mừng họ bước vào thế giới của chúng tôi!”
Như ông đã nói, việc cấp phép hệ điều hành Windows Mobile đang phát triển với một tốc độ nhanh chóng: trong năm tài chính đó (kết thúc vào tháng 6 năm 2007) Microsoft đã bán được 11 triệu sản phẩm, gần như gấp đôi con số 5.96 triệu của năm tài chính trước đó. Theo tính toán của tôi, dựa trên những con số được Microsoft công bố, cho biết rằng vào tháng 10 năm 2007 có hơn 1.4 triệu lượt cấp phép Windows Mobile được bán ra, tăng trưởng 77.000 lượt mỗi tháng. Knook cũng không hề phản đối khi tôi đưa những con số tính toán của mình cho ông xem. Doanh số tổng cộng 20 triệu lượt một năm là hoàn toàn trong tầm với, và tốc độ tăng trưởng của việc kinh doanh cấp phép cho Windows Mobile còn đang cao hơn tốc độ phát triển của cả thị trường điện thoại thông minh. Microsoft đang trên đà chiềm lĩnh thị trường internet di động và giành quyền kiểm soát toàn bộ hệ sinh thái, cũng giống điều họ đã làm với thị trường máy tính để bàn. Nokia và Symbian vẫn chiếm thị phần lớn nhất trên thị trường, nhưng Microsoft cũng đã chiếm được lợi thế nhờ các nhà phát triển phần mềm bên thứ ba, xây dựng nên những ứng dụng để kết nối với hệ thống các doanh nghiệp.
Các công ty sản xuất điện thoại di động thì đang ngày càng lo lắng. Knook nhớ lại rằng ngay từ năm 2002, họ đã e ngại rằng Microsoft sẽ thắng, và họ sẽ bại trận. Kể về một cuộc viếng thăm Motorola, ông đã nói: “Chúng tôi đã sa vào một cuộc tranh luận kinh điển mà chúng tôi đã có với hầu như tất cả các nhà sản xuất thiết bị khác, đó là: làm cách nào để chúng tôi có thể kiểm soát vận mệnh của mình? Làm cách nào để chúng tôi không biến thị trường kinh doanh điện thoại di động của minh - nơi mà chúng tôi có thể thu được rất nhiều lợi nhuận từ việc bán các thiết bị điện thoại di động - thành giống như thị trường máy tính, nơi mà chúng tôi đã thấy rõ được những gì đã xảy ra với Dell và HP? Và chúng tôi chẳng thích thú gì điều đó cả”. Knook đã chuẩn bị sẵn một câu trả lời cho họ: “Điều đầu tiên tôi nói với họ là, được thôi, vậy thì hãy cho tôi xem một sản phẩm của anh, nếu anh nghĩ anh có thể tự mình làm được tất cả những điều này. Nhưng nếu anh nghĩ rằng mình cần một giải pháp thay thế - tại sao chúng ta lại không cùng nhau bắt đầu một dự án, và cùng tạo dựng nên một thứ gì đó nhỉ?” Symbian không phải là một giải pháp thay thế hấp dẫn với các công ty sản xuất thiết bị di động, vì Nokia nắm hoàn toàn quyền kiểm soát nó. Với họ, trong một thị trường đang bùng nổ thế này, lựa chọn duy nhất còn lại là Linux, nhưng hệ điều hành này lại quá rắc rối - mặc dù nó có vẻ phù hợp với một số nhà sản xuất đến từ Trung Quốc.
Và trong đống hỗn độn của sự nghi ngờ giữa Microsoft và các công ty sản xuất điện thoại di động này, đột nhiên xuất hiện sự góp mặt của Google và Android. Mô hình hoạt động mà họ đưa ra ngay lập tức thu hút được sự chú ý: không cần chi phí cấp phép, không cần xác nhận về số lượng thiết bị được chế tạo. Chỉ cần tạo ra một bản mẫu, đạt được sự chấp thuận của Google, và thế là họ có thể sản xuất và bán cho các chuỗi bán lẻ, nhà mạng hoặc người tiêu dùng bao nhiêu tùy thích. Mã nguồn cũng là mở, vậy nên họ có thể chỉnh sửa giao diện sử dụng, thêm hoặc bớt các tính năng tùy ý để tạo ra sự khác biệt cho sản phẩm của mình. Google đang thông dụng hóa những gì mà Microsoft tính phí. Dù Ballmer đã nói như vậy, nhưng sự thực vẫn là các nhà sản xuất thiết bị di động đang dần lảng tránh khỏi Windows Mobile. Họ chưa từng thực sự nhắc đến việc này trước đây. Mặc dù, Microsoft đã để lộ ra một phần sự thực vào tháng 2 năm 2009, khi Andy Lees tuyên bố trước Triển lãm Di động Toàn cầu rằng Windows Mobile đã thành công cấp phép cho hơn 50 triệu thiết bị; rồi ngay sau đó, tổng giấm đốc của HTC - Peter Chou - đã lên sân khấu cũng với ông và tuyên bố rằng HTC đã bán được hơn 40 triệu thiết bị điện thoại trên nền Windows Mobile trên toàn thế giới. Rõ ràng, Samsung, Palm, Motorola và các công ty khác đã chiếm phần còn lại trong con số đó, cũng có nghĩa là sự phụ thuộc của họ vào Windows Mobile là ở mức tối thiểu. Và lượt cấp phép được bán ra cũng sẽ không hoàn toàn chuyển hóa được thành lượng sản phẩm được tiêu thụ.
Điều này đã được khẳng định bởi Mary Jo Foley, một phóng viên đã theo dõi và cập nhật những thông tin nóng hổi nhất về Microsoft trong suốt nhiều năm trời, và những kinh nghiệm của cô với Windows Mobile - hay nói một cách chính xác hơn, là sự thiếu kinh nghiệm của cô với Windows Mobile. Mặc dù nó là đề tài mà cô theo đuổi và gắn liền với cô trong một thời gian rất dài, nhưng cô chưa từng bao giờ thực sự sở hữu một chiếc điện thoại Windows Mobile cả. “Tôi đã từng suýt mua một cái”, cô nói. “Và lý do mà tôi chưa bao giờ mua lấy một chiếc là cứ lần nào tôi đến gặp nhà mạng của mình và nói ‘tôi nghĩ tôi muốn mua một chiếc điện thoại Windows Mobile’, họ sẽ ngay lập tức trả lời: ‘Không, cô không muốn đâu… chúng hoạt động không được tốt, đã có hàng triệu chiếc bị khách hàng trả về rồi, và chúng quá phức tạp. Chúng còn không làm được những chức năng mà chúng đáng lẽ ra phải làm nữa’. Danh sách (những vấn đề) cứ kéo dài mãi, và lần nào tôi định mua một chiếc điện thoại như vậy, họ cũng cố gắng hết sức để thuyết phục tôi bỏ đi ý định của mình. (Nhà mạng được nhắc đến trên đây là Verizon, nhà điều hành mạng di động lớn thứ hai Hoa Kỳ). Mặc dù họ có được sự ủng hộ của một cơ sở những nhà phát triển phần mềm và người sử dụng trung thành và yêu mến nền tảng di động này, và những người đang phát triển phần mềm trên đó và trung thành với nó, nhưng họ chưa từng bao giờ thực sự bước ra được khỏi khu vực an toàn đó”.
Cuối cùng, thay vì vậy, cô đã mua một chiếc điện thoại phổ thông (“chủ yếu là của LG”). Cô nhớ lại về cảnh những nhân viên của Verizon khuyên cô rằng việc sử dụng điện thoại thông minh thật vô nghĩa: “Họ sẽ nói, ‘Việc bạn có thể viết thư điện tử và đủ loại chức năng khác nữa cũng thú vị đấy, nhưng chúng không hoạt động được đâu’. Họ liên tục khuyên tôi đừng làm như vậy, rằng kiểu gì tôi cũng sẽ gửi trả lại chiếc điện thoại đó, và rằng tôi sẽ ghét cay ghét đắng nó cho mà xem’”.
Sự bất mãn này lan tỏa ngay cả trong nội bộ Microsoft, cô nói: “Kể cả khi tôi nói chuyện với những người bạn đang làm việc trong Microsoft và đang sử dụng chiếc điện thoại này, họ đều nói theo kiểu ‘Chúng cũng tạm ổn. Chúng không được tốt lắm. Tôi không thực sự thích chúng. Tôi ước gì mình có thể vứt chúng đi’”. Điều này đã làm cô cảm thấy khá bối rối: “Tôi không biết phải nghĩ thế nào, thôi được, chắc chắn là họ phải biết rằng người ta không hề thích thú gì với nền tảng này chứ, không chỉ Verizon mà còn là tất cả mọi người khác nữa. Tôi nghĩ ‘Chắc chắn họ đã từng được nghe những nhận xét như vậy rồi, vì họ luôn thích làm các cuộc khảo sát, đi ra ngoài và hỏi tất cả mọi người về việc họ nghĩ gì về sản phẩm của Microsoft’”.
Tuy nhiên, cô cũng nghĩ là Knook vẫn chưa được biết điều đó: “Năm nào cũng vậy, ông ta sẽ lên trước Hội nghị Đối tác của Microsoft, và diễn đàn TechEd, và tất cả các sự kiện khác của Microsoft, và khoe khoang về những sản phẩm của mình: ‘Hãy nhìn vào tất cả những thiết bị di động mà chúng tôi có mà xem. Chúng tôi có rất nhiều, và đó chính là lý do để khẳng định rằng tất cả mọi người đều yêu thích Windows Mobile!’ Nhưng dường như năm nào họ cũng khoe đi khoe lại những thứ y hệt nhau - chẳng có dấu hiệu tiến triển nào cả, hay bất cứ dấu hiệu nào cho thấy họ đã đạt được thêm tiến bộ nào về mặt số lượng hay chất lượng của các tính năng, hay về độ dễ sử dụng cả’”.
Vào ngày 11 tháng 2 năm 2008, Microsoft đưa ra một thông báo về việc họ đã chính thức ký hợp đồng mua lại Danger. Allard đã bắt đầu bắt tay vào kế hoạch của mình. Cũng cùng lúc đó, Knook đã công bố một vài tin vui tại buổi Triển lãm Di động Toàn cầu (MWC) tại Barcelona: “Tính đến ngày 31 tháng 12, chúng tôi đã bán được 14.3 triệu đơn vị sản phẩm Windows Mobile, hoàn thành chỉ tiêu vượt lên dẫn trước RIM, và cả iPhone của Apple, với một khoảng cách đáng kể”, ông nói. “Điều này đã góp phần quan trọng trong việc hoàn thành mục tiêu đạt được doanh số 20 triệu đơn vị sản phẩm trong năm tài chính, và tôi cũng rất hào hứng khi được chia sẻ con số này cùng các bạn”.
Dĩ nhiên đó chỉ là con số thống kê của năm dương lịch (trong đó đã có 14.3 triệu sản phẩm được bán ra) và năm tài chính đó (biểu hiện có vẻ rất tốt, nhưng không có gì chắc chắn được là Microsoft đã thực sự bán được 14.3 triệu lượt cấp phép trong vòng 6 tháng - có nghĩa là trung bình hơn 2 triệu lượt một tháng, và khoảng 25 triệu lượt một năm).
Thời điểm mà Knook phát biểu cũng là thời điểm mà Windows Mobile đạt đỉnh cao nhất - theo ước lượng của tôi là vào khoảng 1.75 triệu lượt cấp phép một tháng. Sau đó, con số bắt đầu hạ dần. Trên thực tế, vào năm tài chính 2007/08, Microsoft đã bán được 17.8 triệu giấy phép sử dụng.
Gần đây, tôi có hỏi Knook là tại sao mà những con số lại dừng lại ở đấy và không thể tăng thêm được nữa. Và ông đã có một câu trả lời rất đơn giản: Steve Ballmer.
Không lâu sau Triển lãm Di động Toàn cầu 2008, Ballmer đã có một cuộc gặp mặt riêng với Knook. “Cho đến lúc đó, tôi đã làm việc trong lĩnh vực kinh doanh điện thoại di động được khoảng 6 năm rồi. Và Steve nói ‘Xem này, anh đã làm việc rất tốt. Tôi nghĩ giờ đã đến lúc anh nghĩ về những thứ khác. Hãy thử chuyển sang quản lý bộ phận Windows, hoặc quản lý bộ phận Dịch vụ chẳng hạn’. Ông ta có đủ loại ý tưởng về việc ông ta muốn tôi làm gì tiếp theo”.
Nhưng Knook lại không có những ý định giống như vậy, hoặc là có, nhưng không phải theo lịch trình mà Ballmer muốn: “Tôi đã nói với ông ta, rằng tôi thích làm việc trong lĩnh vực điện thoại di động. Tôi cảm thấy lĩnh vực này rất thú vị. Nó làm tôi cảm thấy rất hào hứng. Nó đã phát triển rất nhiều. Và tôi đã góp phần ảnh hưởng không nhỏ trong đó”. Knook đang phải gánh chịu sự vỡ mộng hậu thành công tại Microsoft:
“Một trong những thách thức mà tôi đã phải đối mặt tại Microsoft là khi đã thành công phát triển Windows Mobile từ con số không tròn trĩnh lên tới một lĩnh vực với doanh số gần 20 triệu đơn vị một năm, bạn sẽ thu hút rất nhiều chú ý từ những người khác trong doanh nghiệp. Và thế là tôi bắt đầu có những cuộc họp đánh giá thường xuyên với Steve, Bill (Gates), Craig Mundie (Giám đốc công nghệ đa bộ phận) và Robbie Bach (Trưởng bộ phận Giải trí và Thiết bị, bộ phận của Knook đã bị sát nhập vào bộ phận này), và tất cả mọi người đều có quyền lên tiếng. Chúng tôi đã từ những người chỉ biết tiêu hết doanh thu của họ trở thành những người là đối tượng của câu ‘Giờ thì chúng tôi muốn chỉ đạo công việc của các anh’, và có đến 15 giọng nói khác nhau chỉ đạo chúng tôi phải làm gì cùng một lúc. Nếu là bạn thì chắc bạn cũng không thể ứng phó với tất cả những điều đó được. Ngay cả Steve và Gates nhiều khi cũng bất đồng ý kiến với nhau. Mọi việc sẽ như thế này, bạn đến tham dự một buổi họp đánh giá, và rồi Bill sẽ phải ra khỏi phòng vì một cuộc điện thoại nào đó, và Steve sẽ nói với bạn một điều, sau đó, Steve sẽ nghe một cuộc điện thoại và ra khỏi phòng, đến lúc đó, Bill sẽ quay trở lại và nói với bạn một điều ngược lại hoàn toàn. Cả đội của tôi chỉ biết ngồi đó và nói: ‘Chúng tôi chẳng biết họ muốn chúng tôi làm cái gì nữa’. Và cuối cùng, chúng tôi lại phải tự đưa ra quyết định của riêng mình”.
Trong khi đó, thương vụ mua lại Danger đã có rất nhiều tiến triển, và thế có nghĩa là ông đang đứng trước một thách thức khác, đó là phải tìm cách để Allard và đội ngũ nhân viên mới này hòa nhập và hợp tác tốt với đội ngũ Windows Mobile, ngay cả khi họ đang muốn phát triển một sản phẩm độc lập, riêng lẻ, và sản phẩm đó còn có khả năng sẽ cạnh tranh trực tiếp với dòng sản phẩm chính hiện tại của ông nữa. Quả là một cơn ác mộng nếu ông tiếp tục ở lại đây. Nhưng cùng với đó, ông cũng không hề muốn chuyển công tác sang bộ phận khác chút nào.
Với Knook, việc Ballmer đề nghị ông từ bỏ lĩnh vực kinh doanh điện thoại di động là một bước ngoặt lớn. Vào tháng 3 năm 2008, không lâu sau buổi họp đó, ông đã thôi việc và chuyển sang làm việc cho Vodafone, một trong những công ty thông tin di động đa quốc gia lớn nhất thế giới; họ đang cần một người có kinh nghiệm giống như ông để phát triển thêm về lĩnh vực phần mềm.
Vào thời điểm đó, việc kinh doanh cấp phép của Windows Mobile đã bắt đầu chững lại - và bắt đầu quá trình sụt giảm và không bao giờ hồi phục được nữa, dù vị trí của Knook được thay thế gần như là ngay lập tức. Đó là Andy Lees, mặc dù ông chỉ có thể phần nào giúp làm gián đoạn quá trình suy giảm này. Ông đã dành bốn năm để dẫn đầu nhóm tiếp thị và giải pháp của bộ phận Máy chủ và Thiết bị của Microsoft; điện thoại di động không phải là lĩnh vực chuyên môn của ông. Và mối quan tâm của Lees, được định hướng bởi Ballmer, là khác với Knook. Để phù hợp với mục đích của Ballmer, ông đã quyết định rằng giờ đây Windows Mobile sẽ tập trung đánh vào đối tượng khách hàng tiêu dùng - với số lượng vượt xa đối tượng khách hàng doanh nghiệp mà họ đã tập trung nhắm đến trước đây.
“Đó là một sự tái thiết lập khá lớn”, Knook nói. “Tất cả đội ngũ lãnh đạo cấp cao đều đã bị thay đổi, và tôi nghĩ đó là lý do chủ yếu nhất dẫn đến sự đình trệ trong phát triển, vì kể từ đó, doanh số bán hàng bắt đầu trượt dốc”.
Những nhà sản xuất điện thoại cũng đã cảm nhận được một sự thiếu định hướng rõ rệt, dẫn đến việc cơ hội được mở ra cho một bên khác - Google. Trước đây, Knook nói, những nhà sản xuất thiết bị có thể tìm đến ông để xin lời khuyên và hướng dẫn. Giờ đây thì, ông nói, thái độ của họ là “Người phụ trách mới chẳng nói được với chúng tôi bất cứ điều gì hết, vì ông ta nói rằng ông ta còn phải tìm xem ông ta muốn làm gì đã. Vậy còn thiết bị mà tôi sắp cho ra mắt thì sao? Hay là tôi nên cứ cho qua và thôi không ra mắt sản phẩm này nữa?”. “Vì thế”, ông nói, “kết quả dĩ nhiên của tất cả những thay đổi này là các nhà sản xuất thiết bị gốc (ODM) sẽ bắt đầu chùn chân, các nhà điều hành mạng cũng bắt đầu chùn chân, ai ai cũng bắt đầu chùn bước, và đó là kết quả mà chúng ta nhận được. Không phải là vấn đề nếu đó là tôi, hay là bất cứ ai khác, thì mọi chuyện sẽ khác được. Đó chỉ đơn giản là vì mọi thứ đã thay đổi”.
Và thế là sự xuất hiện của Android, chứ không phải iPhone, đã đặt dấu chấm hết cho Windows Mobile. Google đã một lần nữa khiến Microsoft lâm vào tình thế khó xử, và lần này bằng phương thức tấn công vào giá. Làm sao mà bạn có thể cạnh tranh với mức giá miễn phí được cơ chứ? Apple cũng được lợi từ việc này. Trong năm hoàng kim của Windows Mobile - từ tháng 7 năm 2007 đến tháng 6 năm 2008 - Apple chỉ bán được 5.41 triệu sản phẩm iPhone. Trong quãng thời gian từ tháng 7 đến tháng 6 năm sau ngay sau đó, họ đã bán được đến 20.25 triệu chiếc iPhone, Vượt qua Windows Mobile đến 2 triệu đơn vị sản phẩm.
Các trang web cũng bắt đầu nhận ra rằng, về mặt số lượng, có thể sản phẩm iPhone của Apple chẳng là gì cả so với rất nhiều những dòng điện thoại khác, nhưng bù lại, những người sử dụng iPhone lại truy cập vào internet qua điện thoại di động rất nhiều. Kể cả so với con số hàng chục triệu người sử dụng của BlackBerry, hay là những dòng điện thoại sử dụng hệ điều hành Windows Mobile, thì những người sử dụng iPhone vẫn được coi là dành một lượng thời gian khổng lồ để “lướt web”. Thị trường internet cho điện thoại di động đang bắt đầu phát triển mạnh mẽ - và Apple chính là người cầm lái dẫn đầu làn sóng mới này. Thỏa thuận của Google với Apple để được đặt làm công cụ tìm kiếm mặc định cho trình duyệt Safari cho điện thoại di động chẳng mấy chốc đã có biểu hiện sẽ trở thành một trong những quyết định thông minh nhất của họ: Vào ngày lễ Giáng Sinh năm 2007, những món quà là những chiếc iPhone và iPod Touch có kết nối internet được mở ra như những món quà giáng sinh và bắt đầu được sử dụng. Và trong 24 giờ sau đó, mặc dù chỉ có một số rất ít thiết bị được sử dụng, nhưng họ đã đem lại nhiều lượt truy vấn tìm kiếm cho Google hơn so với người sử dụng của bất cứ dòng điện thoại nào khác. Đối với Google - nơi mà thông tin là điều quý trọng hơn cả - đó là một sự khẳng định mạnh mẽ hơn hết về sức mạnh của một nền tảng di động. Và điều đó cũng có nghĩa là dự án Android của Rubin trở nên có ý nghĩa trong nội bộ Google hơn bao giờ hết.
Và cũng chính điều này đã gây nên sự xung đột giữa Apple và Google.
Ứng dụng cho tất cả mọi người
Thông báo về sự ra đời của bộ công cụ hỗ trợ lập trình cho iPhone đã gây ra một cơn bão hứng khởi trong cộng đồng những nhà phát triển phần mềm. Tuy nhiên, ban đầu, tin tức rằng Apple sẽ phân phối các ứng dụng thông qua một phân khúc mới của iTunes Music Store - được gọi là iTunes App Store (cửa hàng ứng dụng iTunes) - và rằng họ sẽ đánh giá mỗi ứng dụng trước khi bày bán và thu 30% chi phí của mỗi giao dịch, không được quan tâm nhiều cho lắm. Tuy nhiên, phương án thay thế duy nhất lại là phải tự tạo ra một trang web, và bạn sẽ phải cầu mong là nó hiển thị đủ tốt và hoạt động đủ nhanh so với khi sử dụng mã gốc, và đồng thời (nếu bạn muốn kiếm tiền từ đó) phải có cả một hệ thống thanh toán hiệu quả nữa. Các nhà phát triển phần mềm biết rõ rằng mình không muốn phải phát triển một trang web chút nào; đó là lí do tại sao họ cần bộ công cụ phát triển phần mềm đến vậy ngay từ đầu. Ngoài ra, tốc độ tải của một trang web sẽ phải phụ thuộc vào kết nối mạng, trong khi một ứng dụng có thể cất giữ và lưu trữ hình ảnh tại máy và chỉ cần tải dữ liệu về khi cần thiết - mặc dù rất nhiều trò chơi điện tử không cần kết nối mạng (và rất nhiều nhà phát triển phần mềm rất thích viết trò chơi điện tử). Thường thì các nhà phát triển phần mềm luôn muốn viết phần mềm bằng loại mã có thể chạy trực tiếp trên bộ xử lý mà không cần phải qua một phần mềm phiên dịch trung gian nào cả, và các nhà phát triển phần mềm trên iPhone cũng vậy. Vậy nên, tỷ lệ chia doanh thu 70/30 chỉ được coi là “tạm ổn”, chứ không thể được gọi là hấp dẫn.
Ưu điểm nổi trội nhất của App Store là khả năng hiển thị: đó là nơi duy nhất để tìm kiếm ứng dụng, và bất cứ ai từng đăng ký để mua âm nhạc hoặc video ở đó đều sẽ có thể mua ứng dụng tại đó mà không cần trải qua thủ tục gì cả; họ thậm chí còn có thể làm điều đó trực tiếp trên điện thoại qua kết nối không dây, mà không cần phải kết nối thông qua một máy tính nào hết. Chi phí để bắt đầu là 99 đô, và phần mềm phát triển chỉ dành cho máy tính Mac (điều này giúp gia tăng doanh số bán ra của Mac; và dòng máy này bắt đầu phát triển với một tốc độ nhanh chóng, vượt qua phần còn lại của thị trường máy tính cá nhân, nhờ sự thúc đẩy của những nhà phát triển phần mềm tương lai).
Các ứng dụng phải đối mặt với rất nhiều hạn chế: chúng không thể tiếp tục chạy nếu chúng đang không được hiển thị trực tiếp trên màn hình - một quy định nhằm tiết kiệm bộ nhớ và pin (nhưng đồng thời cũng để ngăn chặn các ứng dụng “gián điệp” có thể sẽ đánh cắp tổ hợp phím của bạn và chuyển tới một trang web khác). Người sử dụng không có quyền kiểm soát về chuyện nhiệm vụ, hoặc ứng dụng nào được sử dụng, vì chắc chắn chỉ có một ứng dụng - ứng dụng mà người sử dụng đang nhìn thấy trực tiếp trên màn hình - là đang hoạt động, dù trong bất cứ trường hợp nào. Về mặt lý thuyết, bạn sẽ muốn một chiếc điện thoại thông minh có thể làm được càng nhiều việc một lúc càng tốt. Nhưng đây là thực tế, như Gruber đã quan sát và nhận xét:
“iPhone bị hạn chế nghiêm trọng về mặt tài nguyên. Pin, RAM và chu kỳ CPU đều bị hạn chế nghiêm trọng. Và nếu các ứng dụng bên thứ ba còn có thể chạy trên nền điện thoại nữa thì cả ba thứ đó đều sẽ phải chịu ảnh hưởng xấu. RAM chắc chắn sẽ phải chịu ảnh hưởng; tất cả các ứng dụng khi chạy đều chiếm một phần bộ nhớ. Và RAM của iPhone chỉ có 128 MB, và không có RAM ảo. Hiệu suất của CPU và thời lượng pin cũng sẽ bị ảnh hưởng nếu các ứng dụng nền làm bất cứ thứ gì - và nếu chúng không làm gì cả, thì việc gì phải giữ chúng tiếp tục hoạt động?”
Các nhà phát triển phần mềm tương lai không hề nản chí trước điều đó. Nguồn tin trong nội bộ Apple của Gruber đã cho ông biết rằng chỉ trong 2 tuần lễ đầu tiên, đã có 10.000 người và công ty khác nhau đăng ký để trở thành nhà phát triển ứng dụng cho iPhone. Và chắc chắn là chưa từng có bất cứ điều gì như là 10.000 “ứng dụng web” được tạo ra trong 2 tuần đầu tiên iPhone được bày bán trên thị trường - hay kể từ đó đến giờ.
Android cũng đã thu hút được sự quan tâm rộng rãi của các nhà phát triển phần mềm thông qua một quỹ ươm mầm ý tưởng phát triển trị giá 10 triệu đô la; cho đến tháng 4 năm 2008, họ đã nhận được gần 2.000 đơn đăng ký, và 2/3 trong số đó đến từ ngoài lãnh thổ Hoa Kỳ. Họ sử dụng kết nối Android - một biểu hiện cho niềm tin của Google rằng “đám mây” điện toán internet sẽ luôn tồn tại - để cung cấp dịch vụ hỗ trợ lái xe bằng hình ảnh, kết nối với bản đồ và giám sát thụ động về vị trí của gia đình bạn. Mặc dù vẫn chưa có một chiếc điện thoại chạy trên nền hệ điều hành Android nào được bán trên thị trường cả, nhưng họ đã có số lượng ứng dụng bằng một nửa số ứng dụng trên BlackBerry của RIM, và gấp 10 lần lượng ứng dụng cho Windows Mobile trên trang tải về Handango. Android đã lớn mạnh ngay cả khi họ còn chưa thực sự bắt đầu.
Kiếm tiền từ ứng dụng
Các ứng dụng cho iPhone bắt đầu xuất hiện vào tháng 7 năm 2008, và nhanh chóng khẳng định rằng đây là một lĩnh vực có thể mang lại rất nhiều tiền. Trò chơi Super Monkey Ball của Sega, sử dụng kỹ thuật tích hợp gia tốc kế hai trục để cảm nhận được độ nghiêng của iPhone, đã có 11.000 lượt tải về ngay trong ngày đầu tiên - mang lại doanh thu 110.000 đô la (trong đó 76.000 đô sẽ thuộc về Sega, và 34.000 đô thuộc về Apple). Các nhà phát triển phần mềm dường như có thể nhìn thấy tận mắt tương lai tiền chảy vào túi mình, nhưng, đột nhiên, việc kiểm soát ứng dụng được bán ra bỗng trở nên vô cùng khắt khe, và Apple bắt đầu hành xử một cách kỳ lạ: họ sẽ cấm các ứng dụng với những lý do ngẫu nhiên, ví dụ như “trùng lặp với chức năng của các ứng dụng có sẵn trên iPhone”. Các chương trình thư điện tử, trình duyệt mạng, phần mềm tải podcast - đó là những loại ứng dụng sẽ bị từ chối. Các nhà phát triển phần mềm vô cùng bất mãn, và thậm chí, họ còn bất mãn hơn khi biết rằng mình không thể biểu lộ sự bất mãn của mình một cách công khai, theo thỏa thuận giữ bí mật khi bị từ chối của họ với Apple.
Tuy vậy, nhưng sự cám dỗ của tiền bạc vẫn hấp dẫn được rất nhiều nhà phát triển phần mềm khác gia nhập. Vào tháng 7 năm 2008, Apple đã cho ra mắt sản phẩm iPhone 3G, giảm giá sản phẩm còn một nửa, đồng thời gia tăng kết nối dữ liệu 3G (tương đương với tốc độ truy cập dữ liệu nhanh hơn) và tính năng định vị GPS. Mục tiêu của họ - là giành thị phần - đã hoàn toàn đạt được: từ tháng 7 năm 2008 đến tháng 6 năm 2009 - giai đoạn trong đó có sự ra đời của iPhone 3GS và các ứng dụng trên iTunes App Store - doanh số bán hàng của iPhone đã tăng lên gấp 4 lần so với giai đoạn tương tự của năm 2007/08, đạt đến con số 20.25 triệu sản phẩm bán ra, trong khi đó, thị trường điện thoại thông minh chỉ tăng trưởng chưa đến 20% (và thực sự, trong bối cảnh khủng hoảng tín dụng, cả thị trường điện thoại di động nói chung đang bị thu hẹp lại). Đến tháng 7 năm 2009, 65.000 ứng dụng của họ đã có đến 1.5 tỷ lượt tải về. Khoản đầu tư xây dựng cửa hàng âm nhạc iTunes Music Store bao năm qua giờ đã được đền đáp xứng đáng; dịch vụ tải về ứng dụng đang hoạt động với tỷ lệ gần như tương đương với dịch vụ tải âm nhạc, và mặc dù còn rất nhiều nguồn phải giải quyết, cũng như lượng công việc tăng mạnh khi Apple phải đánh giá và phê duyệt xem ứng dụng nào được phép phát hành hay không (một nhiệm vụ không hề nhỏ, và đã chiếm hết toàn bộ thời gian của một đội ngũ nhân viên 40 người của họ), chúng cũng mang lại nhiều lợi ích rõ rệt. Điện thoại thông minh không còn chỉ có tác dụng lướt web và xử lý thư điện tử nữa; giờ đây, chúng đã có rất nhiều tính năng và được sử dụng vào rất nhiều mục đích khác. Nếu như nói điện thoại phổ thông có thể hấp thu tính năng của các loại thiết bị khác - máy tính, đèn pin, máy ảnh, máy ghi âm, máy nghe nhạc, lịch - thì có thể nói điện thoại thông minh có thể hấp thu và sử dụng bất cứ tính năng nào có thể được lập trình. Bản đồ chỉ là sự khởi đầu.
Flash? Ra vậy
Có một đặc điểm của iPhone nhanh chóng được nhận ra: thiết bị này không thể chạy được các video định dạng Flash - một định dạng được sử dụng cho rất nhiều quảng cáo cũng như trò chơi điện tử trên mạng. (Những quảng cáo thường xuyên hiện lên trên trình duyệt trên máy tính của bạn là những hình hảnh động định dạng Flash). Những trò chơi hấp dẫn trên máy tính, có thể khiến người chơi chăm chú hàng giờ liền, trên iPhone sẽ chỉ hiển thị ra một khối xanh bất động hoặc màn hình đen kịt. Flash là một định dạng thuộc sở hữu của Adobe, và chính cố gắng không ngừng nghỉ của công ty này đã làm nên độ phổ biến của nó trên các trình duyệt máy tính: 99% số máy tính để bàn được sử dụng có cài đặt định dạng Flash (không nên nhầm lẫn nó với bộ nhớ flash - thuộc về phần cứng). Và bởi vì hầu hết các máy tính để bàn đều sử dụng hệ điều hành Windows, Adobe cũng đã lập trình để Flash có thể hoạt động tốt trên đó. Phần mềm trên trình duyệt được cung cấp miễn phí, và Adobe thu phí phần mềm được sử dụng để chế tạo và lưu trữ các nội dung dưới định dạng Flash - một mô hình giống như chiến lược về Windows Media Audio của Microsoft.
Nhưng trên điện thoại thông minh thì câu chuyện lại diễn ra theo một hướng hoàn toàn khác. Định dạng Flash rất phức tạp - điều đó có nghĩa là nó sẽ rất tốn pin. Đội ngũ phần mềm của Apple cũng phát hiện được, thông qua các báo cáo sự cố tự động nhận được từ người dùng, rằng rất nhiều trong số các sự cố xảy ra trên trình duyệt mạng - đặc biệt là lỗi ngừng hoạt động và khóa màn hình - đều có nguyên nhân bắt nguồn từ các trang web sử dụng định dạng Flash, xảy ra ngay cả trên các máy tính để bàn có sức tính toán rất mạnh. Trên điện thoại di động, với bộ xử lý yếu hơn nhiều, thì những lỗi đó có thể dẫn đến thảm họa, và cũng đồng nghĩa với việc trải nghiệm người dùng sẽ trở nên vô cùng tồi tệ (đặc biệt là theo quan niệm của Steve Jobs). Cùng với đó, một công ty mới chế tạo chiếc điện thoại đầu tiên của mình như Apple sẽ không muốn sử dụng các chương trình có thể tốn quá nhiều pin. Định dạng Flash sẽ được sử dụng trên iPhone chỉ khi nó có thể trở nên mạnh mẽ và hiệu quả hơn thế nhiều lần. Và vào thời điểm năm 2006 thì rõ ràng là việc đó sẽ không thể xảy ra kịp lúc cho đợt ra mắt đầu tiên của iPhone trên thị trường.
Apple cũng có những bất mãn riêng với Adobe và định dạng Flash: Adobe nắm quyền kiểm soát hoàn toàn sự phát triển của nó. Jobs đã từng rất tức giận với sự ngoan cố của Adobe trong việc chỉnh sửa Photoshop và các phần mềm khác của họ để có thể hoạt động được trên hệ điều hành Mac OSX: các nhà thiết kế đồ họa, một thị trường cốt lõi, không nâng cấp máy tính cho đến khi nó thực sự sẵn sàng. Điều tương tự cũng xảy ra với Flash. Nếu iPhone chấp nhận cài đặt định dạng Flash và kết quả hoạt động không tốt, Apple sẽ rơi vào tình cảnh vô cùng khó khăn. Nhưng, khi đó, Adobe rất có thể sẽ lựa chọn bỏ qua việc đó và tập trung vào nâng cấp và phát triển định dạng Flash trên các nền tảng lớn hơn - có thể là Symbian hoặc Windows Mobile - thay vì iPhone. Như vậy, iPhone sẽ bị ràng buộc rất nhiều bởi Adobe.
Văn hóa doanh nghiệp của Apple không chấp nhận việc bị ràng buộc bởi bất cứ công ty nào khác. Khi Jobs quay trở lại Apple vào năm 1997 và hủy bỏ các dự án nội bộ, ông đã tán thành việc xây dựng một dự án nguồn mở chứ không phải là đi lại con đường cũ. “Trí tuệ thực sự là nhận ra được đâu là 10% sản phẩm mà chúng ta nên sáng tạo, và rằng những thứ chúng ta cần dùng lúc nào cũng sẵn có ở quanh mình”. Ông đã từng phát biểu tại hội nghị WWDC năm đó, và khiến các nhà phát triển phần mềm ngoài công ty phải sững sờ vì trước đó họ đã quá quen với một Apple chuyên phát triển những công nghệ đáng giá nhưng chỉ dành cho thiểu số và không bao giờ được sử dụng rộng rãi. “Quan niệm độc quyền về mọi mặt này đã thực sự làm tổn thương đến lợi ích của chúng tôi”, Jobs tiếp tục nói, tập trung vào vấn đề mà ông cho là điểm khác biệt mấu chốt:
“Tôi không nghĩ rằng việc Apple được coi là khác biệt quá quan trọng - tôi muốn chúng tôi, sản phẩm của chúng tôi, được coi là tốt, tốt hơn nhiều so với bất cứ công ty nào khác”.
Việc từ bỏ định dạng Flash cũng đã gây ra khá nhiều rắc rối: hầu hết các video trên mạng, nhất là các video trên trang web lưu trữ video được ưa chuộng nhất, YouTube, được mã hóa dưới định dạng này. Và nếu iPhone không thể chạy được video YouTube thì nó sẽ mất đi một phần thiết yếu của sức hấp dẫn với người dùng.
Tuy nhiên, Eric Schmidt, tổng giám đốc điều hành của Google, lại đồng thời là một thành viên trong hội đồng quản trị của Apple. Và mặc dù dự án Android đang tiến triển rất nhanh chóng, nhưng ông cũng nhận ra được rằng bản thân iPhone đã dự báo một biến chuyển to lớn trong việc sử dụng điện thoại thông minh. Vậy là YouTube bắt đầu một dự án khổng lồ để chuyển toàn bộ nội dung của mình sang sử dụng định dạng video H.264 - một định dạng được cấp phép rộng rãi, do Apple giữ bằng sáng chế - để chúng có thể hoạt động trực tiếp được trên trình duyệt của iPhone.
Một số nhà bình luận đã lên tiếng chỉ trích việc iPhone không có định dạng Flash. Các nhà quảng cáo trực tuyến cũng đã nhận ra một vấn đề: nếu họ xây dựng quảng cáo của mình sử dụng định dạng Flash, những người sử dụng thiết bị của Apple sẽ không thể thấy chúng. Trong khi đó, Apple khuyến khích các nhà phát triển phần mềm sử dụng ngôn ngữ lập trình HTML5 - một phiên bản thế hệ tiếp theo mới nổi của ngôn ngữ lập trình web nổi tiếng HTML. HTML5 cung cấp rất nhiều tính năng giống như Flash - ảnh động, video, âm thanh, các góc uốn cong, đổ bóng - nhưng lại không hề có tính độc quyền. Đồng thời, Google cũng đẩy mạnh phát triển tính tương thích của HTML5 với trình duyệt Chrome mới của mình.
Gruber đã từng ám chỉ rằng Apple sẽ không bao giờ cài đặt định dạng Flash vào iPhone. “Thị trường điện thoại di dộng đang mở rộng theo một cách hoàn toàn khác với thị trường máy tính để bàn”, anh đã viết trên trang Daring Fireball.
Trên thị trường hệ điều hành cho điện thoại di động, Microsoft thậm chí còn không phải là công ty dẫn đầu, chứ đừng nói đến độc quyền. Và, trong thế giới điện thoại di động, định dạng Flash rất hiếm gặp, chứ không được phổ biến như với máy tính để bàn. Vậy tại sao Apple lại phải giúp Adobe tiếp tục biến Flash trở thành một tiêu chuẩn trong làng điện thoai di động? Nếu sau này Flash có thể trở thành một thế lực lớn trong thế giới điện thoại di động, Apple luôn có thể lựa chọn cài đặt nó sau. Nhưng giờ đây, tại sao Apple lại không góp phần thúc đẩy một tương lai không có Flash cho lĩnh vực điện thoại di động nhỉ?
Apple kiểm soát toàn bộ ngăn xếp phần mềm (stack); và nếu Google chịu chuyển sang cung cấp video dưới định dạng H.264, điều mà họ đã làm, thì trở ngại lớn nhất trong việc xem video của iPhone đã không còn nữa. Giờ đây, câu hỏi được đặt ra chỉ còn là mất bao nhiêu lâu nữa để các trang web với nội dung chứa video còn lại sẽ chuyển đổi nội dung của họ sang định dạng H.264 - một định dạng tương thích rất cao với ngôn ngữ lập trình HTML5 - mà thôi.
Rắc rối với Flash có thể là một trong những yếu tố quan trọng nhất quyết định về hướng đi của lĩnh vực “internet trên điện thoại di động”, và về việc cán cân quyền lực sẽ xoay chuyển về hướng nào. Những chiếc điện thoại chạy trên nền Android cũng sử dụng Flash: Rubin, Page và Brin đã cho rằng với tốc độ phát triển của sức mạnh điện toán của ổ cứng điện thoại - gần như tăng gấp đôi sau mỗi 18 tháng, giống như định luật Moore - sẽ sớm giải quyết được những vấn đề gặp phải ban đầu. Điều này không chỉ được áp dụng với Flash; rất nhiều hệ thống phần mềm phụ khác trong Android, như tính năng “cuộn nhanh”, một tính năng hoạt động rất kém trên các dòng điện thoại đời đầu, đã trở nên rất hiệu quả khi phần cứng dần được nâng cấp theo thời gian.
Quyết định của Apple được dựa trên một lựa chọn cơ bản: họ có thể hoặc nắm chặt trong tay toàn quyền kiểm soát về trải nghiệm người dùng, hoặc mở cửa hệ điều hành cho bất cứ ai muốn cải thiện nó theo một cách nào đó. Lựa chọn đầu tiên chính là quyết định của Apple hồi những năm 1980 với Macintosh; và lựa chọn thứ hai chính là điều mà Microsoft đã làm với Windows. Hai lựa chọn này là hoàn toàn trái ngược với nhau. Điều đó cũng có nghĩa là Apple đã hạn chế trải nghiệm người dùng trên iPhone và iPad bằng cách quyết định không sử dụng định dạng Flash. Trong khi đó, lựa chọn của Windows và Android lại mang ý nghĩa là chắc chắn không phải người sử dụng nào cũng sẽ có những trải nghiệm tốt nhất với thiết bị điện thoại hoặc máy tính của họ, nhưng điều đó cũng có nghĩa là họ sẽ bán được nhiều sản phẩm hơn, và tự người tiêu dùng có thể lựa chọn được (với sự giúp đỡ từ quảng cáo, các đánh giá, lời khuyên của bạn bè và nhiều cách khác) đâu là sản phẩm tốt nhất.
Chiếc điện thoại Android đầu tiên hỗ trợ định dạng Flash trên trình duyệt, chứ không phải cài đặt nó như một ứng dụng riêng biệt, là chiếc HTC Hero, ra mắt vào tháng 7 năm 2009; và theo những đánh giá về thiết bị này trên trang web Engadget thì nó mang lại một trải nghiệm sử dụng không mấy dễ chịu. Không được gia tốc phần cứng - có nghĩa là có thể sử dụng sức mạnh xử lý dự phòng trên chip đồ họa để tính toán - phần mềm Flash phải chạy trên CPU chính, giành giật thời gian xử lý quý báu với các quy trình khác, ví dụ như định dạng của trang web đang được hiển thị. “Tốc độ tải trang web quá chậm khiến tôi gần như phát điên lên được”, Joshua Topolsky, một nhà phê bình, đã đánh giá.
Tại Vương quốc Anh, tập đoàn truyền thông BBC cũng đã lựa chọn theo hướng “mở”, phát triển một phiên bản dịch vụ xem lại TV và đài phát thanh iPlayer dựa trên định dạng H.264 phù hợp cho iPhone, được ra mắt vào tháng 12 năm 2007, trong khi vẫn giữ phiên bản chạy định dạng Flash cho hệ thống máy tính để bàn. iPhone rõ ràng đã được đối xử rất đặc biệt, nhưng đó là bởi vì chiếc điện thoại này được sử dụng đặc biệt nhiều cho việc truy cập mạng internet trên điện thoại di động. Trong khi đó, chủ sở hữu của những chiếc điện thoại Android khá bất mãn vì họ không có được đặc quyền tương tự; đến tận tháng 2 năm 2011, phiên bản ứng dụng iPlayer dành cho Android mới xuất hiện.
Google lảng tránh việc trả lời câu hỏi tại sao. Họ rất hứng thú với việc áp dụng các tiêu chuẩn mở và phần mềm mở trong rất nhiều lĩnh vực (nhất là các máy chủ và trình duyệt Chrome của họ), và họ cũng rất sẵn lòng sử dụng định dạng Flash như nền tảng video cho những sản phẩm điện thoại di động của mình - cũng có nghĩa là nhường lại quyền kiểm soát tiến trình của họ. Điều này được dựa trên một sự thật là phần mềm codec video (phần mềm dùng để mã hóa cũng như giải mã video) được sử dụng rộng rãi nhất trong các video viết bằng ngôn ngữ HTLM5, được gọi là H.264, đã được cấp bằng sáng chế, và phải được cấp phép sử dụng bởi những công ty kiểm soát nó - một trong số đó là Apple. Google không thuộc nhóm những công ty đó.
Google đã dự đoán trước được thành công của Android, nhưng nếu điều đó xảy ra, và mọi thiết bị điện thoại di động đều sử dụng định dạng H.264 viết bằng ngôn ngữ HTML5, chứ không phải là Flash, thì việc đó sẽ có nghĩa là các công ty sản xuất điện thoại di động đều sẽ phải chịu phí bản quyền sáng chế cho định dạng H.264; và nếu việc giải mã H.264 được bao gồm trong phần mềm thì thậm chí Google cũng sẽ phải thanh toán chi phí cấp phép tính trên mỗi chiếc điện thoại. Vậy nên tốt hơn hết là đẩy vấn đề sang cho Adobe. Trong khi đó, họ đã tìm được phần mềm mã hóa-giải mã (codec) không phải chịu phí cấp phép của riêng mình, bằng cách mua lại một công ty có tên là WebM - sở hữu một phần mềm codec riêng có tên là VP8 - để tránh phải thanh toán chí phí cấp phép của H.264. Họ cũng đưa ra tuyên bố sẽ ngừng việc cài đặt trình phát H.264 trong trình duyệt Chrome của họ - một cách nhanh chóng để cắt giảm chi phí. Vào tháng 5 năm 2010, họ đã tuyên bố rằng sẽ biến WebM thành một nguồn mở.
Tuy nhiên, trải nghiệm của Apple với định dạng Flash trên máy tính để bàn đã chỉ ra rằng việc có một codec có thể hoạt động dưới công suất của một máy tính chuyên dụng cũng không tương đương với việc tạo ra được trải nghiệm tốt đẹp trên điện thoại di động. WebM vẫn chưa sẵn sàng hoạt động trên máy tính để bàn. Cũng không có cách nào để nó có thể hoạt động tốt trên nền điện thoại di động được. Vì vậy, Flash vẫn giữ vững vị thế của mình – và tiếp tục tăng trưởng theo định luật Moore.
Vào tháng 4 năm 2010, cuộc chiến tranh lạnh đã nóng dần lên khi Jobs viết một bài bình luận đăng trên mục “Tin tức Nóng hổi” của Apple trên trang chủ của họ. Bài bình luận được viết bằng giọng điệu điển hình của Jobs. Ông đã cố gắng hết sức, nhưng Adobe không chịu hợp tác:
“Chúng tôi đã liên tục yêu cầu Adobe chứng tỏ được rằng Flash có thể hoạt động tốt trên nền điện thoại di động, bất cứ thiết bị di động nào, được vài năm rồi. Và chúng tôi vẫn chưa bao giờ thấy họ làm được điều đó. Adobe đã tuyên bố công khai rằng sẽ có một phiên bản của Flash hoạt động tốt trên điện thoại thông minh vào đầu năm 2009, rồi đến nửa sau của năm 2009, rồi nửa đầu năm 2010, và giờ họ lại nói là đến nửa cuối năm 2010. Chúng tôi nghĩ rằng cuối cũng thì họ cũng làm được điều đó thôi, nhưng chúng tôi cũng mừng là mình đã không tốn công hồi hộp chờ đợi điều đó. Ai mà biết được nó sẽ hoạt động như thế nào”.
Đoạn mấu chốt có nội dung như sau:
“Chúng tôi đã học được từ những kinh nghiệm xương máu rằng việc để một lớp phần mềm bên thứ ba nằm chen giữa nền tảng và các nhà phát triển phần mềm cuối cùng sẽ chỉ mang lại kết quả là các ứng dụng dưới mức tiêu chuẩn và sự trì trệ trong cải tiến và phát triển của chính nền tảng đó. Nếu các nhà phát triển phần mềm bị phụ thuộc vào các thư viện và công cụ phát triển bên thứ ba, họ sẽ chỉ có thể thu được lợi ích từ việc phát triển nền tảng nếu, và chỉ khi bên thứ ba đó quyết định gia tăng một tính năng mới. Và chúng tôi không thể chấp nhận việc một bên thứ ba lại nắm quyền quyết định liệu chúng tôi có thể đưa những phát triển đến tay của những nhà phát triển của chúng tôi không, và khi nào thì việc đó xảy ra”.
Sau đó, Apple cũng đã loại bỏ Flash khỏi sản phẩm máy tính của mình: nếu bạn cần chạy một nội dung định dạng Flash nào đó, bạn sẽ phải tải trình phát này về. Điều này cũng giống như hồi năm 1995, khi mà cứ mỗi tuần lại có một phần mềm bổ trợ cho trình duyệt Netscape mới (luôn đòi hỏi phải tải về và khởi động lại máy) xuất hiện.
Về mặt chiến lược, việc từ chối Flash là một phần trong quan điểm của Apple về phương hướng phát triển của lĩnh vực mạng internet trên điện thoại di động: mọi thứ sẽ tập trung vào sự phát triển của các ứng dụng, tuy nhiên, những ứng dụng này sẽ được xây dựng trên tiêu chuẩn của họ.
Đối với một số người, lựa chọn HTML5 thay vì Flash của Apple đã chỉ ra rằng họ là một nền tảng khép kín. Jobs, và Apple, phản đối và nói rằng họ làm vậy là để tất cả mọi người có cơ hội được tiếp xúc với một tiêu chuẩn lập trình web mở (cũng giống như bài phát biểu của Jobs với các nhà phát triển phần mềm hồi giữa năm 1997). Hệ quả của cuộc tranh chấp này là một câu hỏi đã được đưa ra: liệu tương lai của điện thoại thông minh nằm ở ứng dụng phổ thông hay ứng dụng web (các trang web cung cấp những tính năng tương tự như một ứng dụng đượng cài đặt trong điện thoại).
Các nhà phát triển phần mềm cũng đã phải đối mặt với một sự xung đột khi cố gắng trả lời câu hỏi này. Nếu họ chọn con đường phát triển ứng dụng phổ thông, họ sẽ phải tìm cách để viết các ứng dụng tương thích với nhiều nền tảng, phải thay đổi, thậm chí là viết lại mã của mình để có thể hoạt động trên tất cả các hệ điều hành như iOS, Android, Windows Phone, và hệ điều hành BB6 hoặc 7 và QNX của RIM. Lợi thế của một ứng dụng gốc là có thể lợi dụng được toàn bộ sức tính toán của một chiếc điện thoại, đồng thời mang lại cảm giác thích hợp hơn. Một ứng dụng web - một trang web được truy cập thông qua phần mềm trình duyệt - sẽ có lợi thế là có thể hiển thị giống nhau (hoặc tương tự) trên mọi nền tảng, nhưng lại không có được những tính năng như ứng dụng gốc. Không ai đưa ra được câu trả lời thích đáng cả. Matt Gemmell, một nhà phát triển phần mềm người Anh, đã tổng kết về xung đột này trong một bài đăng trên blog của mình vào tháng 7 năm 2011: Vấn đề luôn luôn là ở chỗ, ông lưu ý “Các ứng dụng, hoạt động dưới dạng kỹ thuật số trên các thiết bị mà chúng ta tương tác với trong thế giới thực, luôn có 2 khung tương tác: ứng dụng, và thiết bị. Bạn luôn phải thông qua một ô cửa trung gian để làm bất cứ điều gì trên đó”. Ông cũng so sánh việc sử dụng một ứng dụng máy tính gốc (chạy trên nền thiết bị) và việc sử dụng một ứng dụng máy tính trên web (chạy trên nền một cửa sổ trình duyệt): trong trường hợp thứ nhất, bạn làm việc gần như trực tiếp với ứng dụng này; còn trong trường hợp thứ hai, bạn phải thông qua một ô cửa nữa mới có thể tương tác với ứng dụng. “Dù máy tính có trở nên thông dụng và gắn liền với đời sống con người đến mức nào, thì cuối cùng chúng ta vẫn đang sống trong thế giới thực - và kinh nghiệm của chúng ta đã dạy cho chúng ta một điều rằng một công cụ có tính năng chuyên biệt luôn là công cụ hoạt động tốt nhất,” ông lưu ý, trước khi kết luận: “Các ứng dụng gốc chính là vận mệnh của một hệ sinh thái, và của một nền tảng”.
Với Apple, một công ty đã cải biến vận mệnh của mình bằng cách tự tay xây dựng nên một hệ sinh thái xung quanh hai nền tảng mới nhất của họ, đó chính là một bài học cần được áp dụng: các ứng dụng gốc chính là thứ sẽ thu hút người sử dụng đến với nền tảng của họ. Đến giữa năm 2011, họ đã có hơn 450.000 ứng dụng được bán trên App Store. Không thể tính toán được số lượng ứng dụng web, nhưng nếu xét về mặt doanh thu thu được trên điện thoại di động, không có dấu hiệu nào cho thấy chúng có thể bắt kịp được với các ứng dụng gốc cả.
Vào tháng 11 năm 2011, cùng lúc với thông báo sẽ cắt giảm 750 việc làm trong công ty, Adobe cũng tuyên bố là họ sẽ ngừng việc phát triển định dạng Flash cho nền điện thoại di động. Mike Chambers từ Adobe đã phát biểu một cách thẳng thừng: “Vì công ty đang giữ vị trí đứng đầu trong các nền tảng trên điện thoại di động (iOS của Apple) không chấp nhận cài đặt định dạng Flash Player trên trình duyệt của họ, giờ đây, Flash Player đã không còn đi đúng hướng để đạt được đến bất cứ đâu gần với độ phổ biến của định dạng Flash trên máy tính để bàn”.
Ngược lại với đó, ông nói, ngôn ngữ lập trình HTML5 “đã đạt được mức độ phổ biến trên nền điện thoại di động tương đương với định dạng Flash trên máy tính để bàn”. Và việc tiếp tục cập nhật phiên bản Flash cho điện thoại di động đang tiêu tốn của họ rất nhiều tài nguyên và nguồn lực để giải quyết các vấn đề liên quan tới các công ty sản xuất điện thoại di động, các công ty sản xuất hệ điều hành và các công ty sản xuất thẻ đồ họa. Adobe không muốn phân tán sự tập trung của mình nữa. Định dạng Flash trên nền điện thoại di động đã chết. Apple đã thắng trong trận chiến này.
Ghen tỵ
Có một điều đáng chú ý nữa về độ bao phủ của Apple và iPhone. Họ đã từng trong tình thế phải chịu đựng sự thờ ơ của dư luận - Michael Dell đã từng đưa ra một nhận định ngắn gọn về trường hợp này là “chỉ việc đóng cửa công ty lại là xong” - và giờ đây, Apple đã trở thành mục tiêu của hai luồng tư tưởng hoàn toàn trái ngược nhau trong cộng đồng: ham muốn và ghét bỏ. Bạn có thể nghĩ rằng iPhone thật tuyệt vời, hoặc cho rằng đó chỉ là một chiếc điện thoại dành cho những kẻ khoe mẽ. Bạn có thể ngợi khen Apple rằng họ đã tạo ra một điều kì diệu, hoặc cũng có thể nghĩ rằng đơn giản họ chỉ là những kẻ lừa gạt. Tôi đã từng hỏi Don Norman về sự phân cực kì lạ, có vẻ giống trường hợp xảy ra với các đội bóng đá và người sử dụng máy chơi điện tử, này (cũng có những tranh chấp tương tự xảy ra giữa người sử dụng Xbox của Microsoft và PlayStaytion của Sony). Ông ngay lập tức nhận ra gốc rễ của vấn đề này. “Tôi gặp vấn đề trong việc thuyết phục các công ty tin vào điều đó”, ông giải thích. “Một thiết kế tuyệt vời có thể sẽ đem lại cho bạn rất nhiều người hâm mộ, nhưng đồng thời cũng sẽ đẩy những người khác ra xa bạn hơn, một số người. Vậy nên, bạn phải sẵn sàng là bạn sẽ phải làm mất lòng một bộ phận khách hàng, và tạo ra một sản phẩm mà chắc chắn rất nhiều người sẽ không thích. Rất nhiều công ty đã từng thử chế tạo ra một sản phẩm mà tất cả mọi người đều yêu thích. Microsoft là một ví dụ điển hình. Nếu bạn muốn tạo ra một sản phẩm mà ai cũng thích - bạn sẽ phải thực hiện rất nhiều cuộc khảo sát thị trường, và khi có bất cứ ai không thích một phần nào đó của sản phẩm của bạn, bạn sẽ phải thay đổi nó - và cuối cùng, kết quả của bạn sẽ là một sản phẩm nhạt nhẽo mà tất cả mọi người đều chấp nhận, nhưng không một ai là thực sự yêu thích nó cả”.
Apple thì khác, ông giải thích. “Apple nói ‘chúng tôi còn chẳng quan tâm về điều đó. Chúng tôi sẽ chế tạo ra một thứ phù hợp với sở thích của bản thân chúng tôi. Và chúng tôi nhận định là nếu chúng tôi thực sự ưa thích nó, thì cũng sẽ có rất nhiều người khác cũng yêu thích nó như vậy. Và nếu những người khác có không ưa hay căm ghét nó thì cũng có sao đâu chứ? Tùy họ thôi’”.
Đó không chỉ riêng là vấn đề thiết kế; mong muốn được kiểm soát toàn bộ thị trường ứng dụng của Apple, để có được một phần doanh thu cũng như để ngăn cản các công ty khác khỏi việc nắm một phần quyền quyết định ngoại hình của chiếc điện thoại iPhone sẽ ra sao (bằng cách thêm logo của mình lên đó, điều mà các nhà mạng luôn mong muốn) được coi là một minh chứng rõ rệt của cách tiếp cận quá mức độc đoán, và cũng là một lý do nữa để ghét bỏ sản phẩm cũng như công ty này. Tấy cả mọi người trong công ty, kể cả Jobs, chỉ đơn giản là lặp lại mục tiêu của họ: chế tạo ra một sản phẩm có thể mang đến cho người sử dụng những trải nghiệm tốt nhất. Trở nên “cởi mở”, sở hữu một danh sách thông số kỹ thuật dài nhất, khuyến khích nhân viên công bố về mọi động thái của công ty - có thể những điều đó là một ý kiến hay cho một số công ty khác, nhưng Apple thì không thấy việc đó có chút ý nghĩa nào nếu nó đi ngược lại với mục đích chính của họ.
Những kẻ thua cuộc.
Và thật khó để phản bác lại những kết quả hiển nhiên. Bắt đầu từ năm 2008, chiếc điện thoại iPhone nhanh chóng nắm bắt phần lớn lợi nhuận - kể cả khi không tính về doanh số - của thị trường điện thoại thông minh. Sản phẩm này giống như một chiếc máy cắt cỏ, cắt sạch phần ngọn của thị trường khỏi tầm với của các đối thủ cạnh tranh còn lại bằng cách thu hút hết các khách hàng sẵn sàng bỏ ra 600 đô la (trở lên) để mua một chiếc điện thoại. Nokia không phải là nạn nhân duy nhất của họ. Sony Ericsson (cũng sử dụng hệ điều hành Symbian) và Motorola, hai công ty sản xuất điện thoại di động lớn nhất trong thị trường ngoài châu Á, đã phải đón nhận sự sụt giảm trông thấy về mặt doanh thu kể từ khi iPhone xuất hiện. Vào cuối năm 2007, Sony Ericsson bắt đầu thua lỗ, và giá cả trung bình của các sản phẩm thiết bị cầm tay của họ sụt mạnh. Họ bắt đầu mất đi tiền, lợi nhuận và cả doanh số.
Dediu đã từng lưu ý rằng việc bắt đầu thua lỗ là một dấu hiệu nguy hiểm cho một công ty kinh doanh điện thoại di động. “Bất kỳ công ty nào hoạt động trong lĩnh vực điện thoại di động đã bị thua lỗ đều không thể phục hồi lại vị thế của mình xét về phương diện thị phần cũng như lợi nhuận”. Tại sao lại như vậy?
Lợi nhuận là một biểu hiện rõ ràng của việc một công ty có đang trong tình trạng nguy hiểm hay không. Nó có thể làm xấu đi hình ảnh của một thương hiệu trong mắt của các nhà phân phối, những người mà, vì vấn đề thời gian của các chu kỳ bán hàng, rất nhạy cảm với hàng hóa tồn kho quá thời hạn. Một công ty sản xuất thua lỗ, trong mắt họ, cũng có nghĩa là một công ty sản xuất ra hàng hóa chất lượng kém. Từ đó, họ sẽ ngừng cung cấp ưu đãi, khuyến mại cũng như ngừng việc đưa hình ảnh của thương hiệu này đến với người tiêu dùng. Đây là một vòng luẩn quẩn mà rất ít công ty (trong trường hợp có bất cứ công ty nào) có thể thoát ra và phục hồi như cũ. Vinh quang trong quá khứ cũng không thể giúp đỡ gì trong trường hợp này.
Sony và Ericsson, hai người đồng sở hữu của công ty, buộc phải rót hàng triệu ơ rô kinh phí vào để giữ công ty tiếp tục hoạt động, đồng thời sa thải hàng ngàn công nhân viên. Đến quý đầu tiên của năm 2011, tổng thiệt hại của họ trong vòng 15 quý kể từ khi iPhone ra mắt trên thị trường đã đạt đến con số 169 triệu ơ rô. Bộ phận điện thoại di động của Motorola cũng đang phải tồn tại dựa vào sự trợ giúp tài chính của công ty mẹ.
Doanh thu và lợi nhuận của Palm cũng đang bị thiệt hại nặng nề. Kể từ khi iPhone xuất hiện trên thị trường vào tháng 6 năm 2007, dù cho doanh số trong mảng điện thoại thông minh của họ vẫn tăng, nhưng doanh thu đã bắt đầu có xu hướng suy giảm. Đến tháng 12 năm 2008, họ đã bị thua lỗ trong 6 quý liên tiếp và đang dần đốt sạch tiền của mình. Colligan – người đã có phát biểu “một công ty sản xuất máy tính sẽ không - dàng chen chân vào thị trường này như vậy đâu” vào cuối năm 2006 - đã phải tuyên bố rằng cả về giá cả sản phẩm cũng như nhân sự của họ đều sụt giảm 20%. Và trong số những nhân sự bị cắt giảm đó có bao gồm chính ông ta: đến tháng 7 năm 2009, vị trí của ông đã bị thay thế bởi John Rubinstein, người đã gia nhập công ty từ năm 2007 (sau khi rời khỏi Apple vào tháng 3 năm 2006). Giờ đây, Palm đã đánh cược toàn bộ tương lai của mình vào một thiết kế điện thoại thông minh mới - Pre, sẽ được ra mắt vào mùa xuân năm 2009 - và một hệ điều hành mới, được đặt tên là webOS.
Trong khi đó, tại Microsoft, Ballmer vẫn đang gặp rất nhiều rắc rối trong việc sát nhập của bộ phận điện thoại di động. Rõ ràng là việc tích hợp Danger là không hề đơn giản: hấp thu một công ty chuyên sản xuất phần cứng vào một công ty mà toàn bộ tính chất đều được xây dựng xung quanh việc phát triển phần mềm sẽ đòi hỏi sự thay đổi trong văn hóa doanh nghiệp của một, hoặc cả hai bên. Mặc dù đội ngũ nhân viên của Danger đã được sắp xếp vào cạnh những người đã chế tạo ra Xbox, nhưng cả hai tổ chức vẫn phải chịu những biến động nhất định. Một thách thức khác với họ thuộc về mảng chính trị nội bộ: Lees theo lý mà nói đang nắm giữ chức vụ đứng đầu của bộ phận điện thoại di động; vậy thì tại sao Allard lại có quyền điều hành một dự án song song với nó ở cùng một chỗ với ông?
Chính những chuyện vụn vặt trong nội bộ tổ chức như vậy lại ảnh hưởng rất lớn đến việc thành công hay thất bại trong vụ sát nhập này của Microsoft. Có một sự xung đột về quyền lực đang diễn ra giữa Lees và Allard: một người muốn chiếm quyền kiểm soát Pink, và người kia giữ vững sự tồn tại của nó. Trong khi đó, đội ngũ nhân viên của Danger vẫn đang gặp phải rất nhiều khó khăn trong việc thực hiện các ưu tiên của tổ chức. Mặc dù vẫn đang có hàng triệu chiếc điện thoại Sidekick đang được sử dụng, nhưng đội ngũ của họ vẫn phải cố lập trình lại một giao diện để phù hợp với ý định của Allard. Ý tưởng của ông là phải có một sản phẩm nào đó được tung ra thị trường vào khoảng giữa năm 2009.
Sự trỗi dậy của Android
Lĩnh vực kinh doanh điện thoại di động bắt đầu tiến vào một giai đoạn phát triển nhanh chóng. Vào thời điểm đầu năm 2007, 5 nhà sản xuất điện thoại di động hàng đầu - Nokia, Motorola, Samsung, SonyEricsson và LG - chiếm đến 85% lượng điện thoại di động được bán ra trên thị trường. (“Điện thoại thông minh gần như chưa xuất hiện vào khoảng thời gian trước năm 2007,” Dediu nhận xét.) Ngay cả đến quý đầu tiên của năm 2009, sản phẩm điện thoại chạy trên nền Android cũng mới chỉ tạo được dấu
ấn rất nhỏ nhoi trên doanh số bán hàng toàn cầu; theo tính toán của Gartner thì mới có nửa triệu sản phẩm được bán ra. Tuy nhiên mặc dù hệ điều hành Symbian lúc đó đang thống trị thị trường điện thoại thông minh - với hơn 40% thị phần của thị trường này - có một điều rất đáng chú ý là các công ty sản xuất điện thoại, ví dụ như HTC, lại không tìm đến nó như một giải pháp khi các nhà mạng di động cần tìm kiếm một sản phẩm có thể cạnh tranh với iPhone. Tại sao lại thế? Symbian có chiến lược cấp phép tương tự như Android: nguồn mở, nhưng các công ty sử dụng nó đòi hỏi phải được thông qua bởi công ty mẹ để được cung cấp một dịch vụ nhất định (Nokia và dịch vụ bản đồ cho Symbian, Google và các dịch vụ của Google bao gồm quyền truy cập các ứng dụng trên Android Market cho Android) 
Dù vậy, nhưng thương hiệu Android lại được xây dựng trên danh tiếng khổng lồ của Google. Chiếc điện thoại Android đầu tiên, G1 (được chế tạo bởi công ty HTC chi nhánh Đài Loan), ra mắt vào tháng 10 năm 2008, không có gì đặc sắc về mặt phần cứng cả: một bàn phím trượt có phần giống một số mẫu điện thoại của Nokia; và tính năng cảm ứng khá hạn chế trên màn hình. Nhưng nó lại được gắn chặt với các dịch vụ của Google: đầu tiên, bạn cần phải tạo một tài khoản Google để kích hoạt nó, và sau đó, bạn sẽ được định hướng tới các dịch vụ của Google như tìm kiếm, bản đồ, thư điện tử, và lịch. “Đây là một chiếc điện thoại mà Steve Ballmer chắc chắn sẽ ghét”, tôi đã từng viết trong một đánh giá của mình. Số lượng ứng dụng ngày càng tăng lên với một tốc độ nhanh chóng của nó cũng khá thú vị.
Đến quý thứ tư của năm 2009, Android bắt đầu cuộc bứt phá của mình. Các con số thống kê của Gartner trên thị trường toàn cầu trong quý này cho thấy Android đã bán được 4 triệu sản phẩm - chỉ chiếm 7% của con số 53 triệu chiếc điện thoại thông minh được bán ra trong quý đó, nhưng đã gần như tương đương với Windows Mobile, hiện đang trong giai đoạn cao trào cuối cùng của mình trước khi bắt đầu suy thoái. (iPhone chiếm 16% tổng doanh số của các sản phẩm điện thoại thông minh được bán ra, gần như đuổi kịp con số 20% của RIM.)
Những chiếc điện thoại Android đã tìm được một thị trường đầu ra rất phù hợp, đó là ở Trung Quốc, nơi các khách hàng tầng lớp trung thượng rất thích sở hữu một chiếc điện thoại trông giống và có chức năng tương tự như iPhone, nhưng rẻ hơn; các nhà nhập khẩu “thị trường xám” của Trung Quốc - luôn sẵn sàng bỏ ra hàng trăm bảng (hoặc thường là đô la vì có tỉ giá hối đoái thuận lợi hơn) vào các cửa hàng Apple ở Vương quốc Anh và Hoa Kỳ để mua iPhone số lượng lớn - dường như cũng không đáp ứng hết được lượng nhu cầu khổng lồ này.
Vì Apple đã chiếm hết phân khúc cao nhất của thị trường, các sản phẩm điện thoại Android khác từ rất nhiều các nhà sản xuất khác nhau đã cùng gặm nhấm từ những phân khúc phía dưới. Đây không phải một vấn đề lớn với các nhà sản xuất đủ nhanh nhạy để thay đổi kế hoạch của mình và nhanh chóng chuyển sang sử dụng một hệ điều hành khác. LG, Motorola và Samsung cùng bắt đầu cung cấp những sản phẩm điện thoại sử dụng hệ điều hành Android vào năm 2009; Sony Ericsson thì không làm điều đó cho đến tận giữa năm 2010. Nhưng với các công ty bị gắn liền với hệ điều hành của riêng mình - Nokia và RIM - thì đây lại là một vấn đề khá nghiêm trọng. Trong trường hợp tệ nhất, nó thậm chí có thể đe dọa đến sự tồn tại của họ.
Apple cũng không hề thờ ơ trước mối đe dọa mà Android mang đến cho doanh nghiệp vẫn còn non trẻ của họ. Theo Vogelstein thuật lại thì ban đầu, Steve Jobs nghĩ rằng mối quan hệ tốt đẹp giữa mình và Larry Page, Eric Schmidt và Vic Gundotra - người điều phối việc hợp tác trong mảng kinh doanh điện thoại di động giữa Google và Apple - sẽ giúp ngăn việc họ sử dụng Android để cạnh tranh với Apple về tính năng, rằng iPhone sẽ được giữ nguyên các yếu tố đặc biệt trên giao diện của mình ví dụ như “kéo để phóng to”, nhấn hai lần liên tiếp để phóng to, và rằng Google sẽ ít nhất cung cấp cho họ những tính năng tương đương trên dịch vụ của mình.
Rubin không có ý định hợp tác, và khi Gundotra nhận ra được tiềm năng phát triển của Android, ông đã ngay lập tức chuyển từ thái độ thờ ơ sang thành ủng hộ hết mình, Vogelstein kể lại. Đến tháng 8 năm 2009, Eric Schmidt đã rời khỏi ban quản trị của Apple. Việc Google từ chối cung cấp dịch vụ chỉ đường bằng giọng nói trên bản đồ cho Apple, và sự phát triển của họ với tổ hợp tính năng giao diện mà các nhà lãnh đạo của Apple chắc chắn rằng họ đã sở hữu bằng sáng chế cho iPhone, đã đặt cả hai bên vào một xung đột không thể tránh khỏi. Chỉ trong vòng chưa đầy ba năm, Apple và Google đã đi từ quan hệ đối tác sang thành địch thủ một mất một còn. Một chiến trường mới đã được mở ra trong cuộc chiến kỹ thuật số.
Trong khi đó, trong nội bộ Microsoft, dự án Pink cũng gặp phải rất nhiều trắc trở. Lees đã nhận định rằng Windows Mobile không có đủ sức để cạnh tranh với những chiếc điện thoại thông minh thế hệ mới - những chiếc điện thoại cảm ứng iPhone và Android. Toàn bộ nền tảng đã được viết lại, sử dụng một bộ mã hoàn toàn mới - được gọi là Windows Phone - kết hợp với một giao diện cảm ứng, được đặt tên là Metro. Lees đã chiến thắng trong cuộc tranh giành quyền lực điều hành Pink: giờ đây, là một dự án về điện thoại di động, nó đã nằm dưới quyền kiểm soát của bộ phận của ông - và ông đã quyết định rằng nó cũng sẽ sử dụng các mã cơ bản giống như Windows Phone. Danger đã được viết bằng ngôn ngữ lập trình Java, một loại ngôn ngữ lập trình được phát triển bởi Sun; nhưng Microsoft nghĩ rằng sản phẩm của họ nên được áp dụng công nghệ của chính họ.
Đó là một chính sách đúng đắn với một công ty, có thể, tuy nhiên, nó đã có những ảnh hưởng rất lớn tới tiến độ hoàn thành của dự án. Việc viết lại Pink để có thể chạy trên Windows CE, một phiên bản “hệ điều hành nhúng” của Windows, đã khiến dự án này bị chậm tiến độ mất 18 tháng. Verizon, nhà mạng đối tác trong kế hoạch mà Lees và Allard đã vạch ra, bắt đầu trở nên thiếu kiên nhẫn. Họ đang mất dần khách hàng vào tay Cingular - giờ đã đổi tên thành AT&T - nhà mạng duy nhất của iPhone. Tại châu Âu, Vodafone cũng đã chấp nhận sử dụng điện thoại Pink: họ cũng cần có một sản phẩm mà giới thanh thiếu niên có đủ khả năng chi trả và có thể cạnh tranh được với iPhone.
Vấn đề ngày càng chồng chất khi năm 2009 dần kết thúc. Rất nhiều tính năng đã phải bị bỏ qua để sự ra đời của chiếc điện thoại này không bị chậm trễ quá lâu. Việc dự án Windows Phone bị chậm tiến độ quá lâu cũng buộc Lees phải phân ra một phần nhân viên trong đội ngũ của mình để phát triển một phiên bản cập nhật cho Windows Mobile để họ không bị tụt hậu quá xa so với các đối thủ cạnh tranh khác, đặc biệt là iPhone và Android. Và vì Pink phải được ra đời trước Windows Phone, để không làm mất lòng Verizon, nó đã được viết lại một cách vội vã trên nền hệ điều hành Windows CE, một nền tảng đã lỗi thời của Windows Mobile.
Tất cả mọi người bên ngoài Microsoft đều đang ngóng chờ một sự trả đũa từ họ tới mối đe dọa đến từ hai thế lực mới nổi trong thế giới điện thoại di động, Apple và Google. Nhưng thay vào đó, Windows Mobile thì đang ở trên bờ vực sụp đổ, và có vẻ như Microsoft sẽ không có bất cứ phản hồi nào cả.
Cuối cùng thì sự ra đời của Pink - giờ đã được đổi tên thành Kin - đã được công bố vào tháng 4 năm 2010: Verizon sẽ bắt đầu bán hai phiên bản của chiếc điện thoại này vào tháng 5 năm 2010. Khái niệm về một thiết bị hoàn toàn dựa vào điện toán đám mây giờ đã bị thu hẹp lại đáng kể: giờ đây, nó chỉ còn có tính năng nghe nhạc, thông qua một dịch vụ đăng ký thuê bao. Không có cách nào để cài đặt các ứng dụng bên thứ ba, không có cửa hàng ứng dụng và không có trò chơi điện tử trên chiếc điện thoại này. Danh bạ điện thoại chỉ có thể được sao chép từ một thiết bị điện thoại này sang thiết bị điện thoại khác bởi một nhân viên của Verizon. Không có ứng dụng xem lịch, và nó cũng không thể đồng bộ với các dịch vụ đám mây như Outlook của Microsoft hay Calendar của Google. Nó cũng không có chức năng trò chuyện trực tuyến - một trong những tính năng được sử dụng nhiều nhất bởi giới thanh thiếu niên Hoa Kỳ. Đồng thời, nó cũng không có bộ nhớ mở rộng, và không có tính năng định vị.
Verizon, tức giận vì sự chậm trễ và việc liên tục mất khách hàng vào tay chiếc điện thoại iPhone của AT&T, đã rút toàn bộ các khoản trợ cấp cho chiếc điện thoại này. Giờ đây, họ sẽ phải cố gắng tiêu thụ chúng dưới giá trị thực, với gói cước thoại giá 40 đô la một tháng và dịch vụ âm nhạc Zune Pass bổ sung có giá 15 đô la/tháng. So với những chiếc điện thoại Android đang ngày một gia tăng về mặt số lượng thì việc mua chiếc điện thoại đó quả thực là một thỏa thuận quá sức tồi tệ; chưa kể đến việc thu thêm chi phí bổ sung cho dữ liệu cũng đã khiến sức hút của chúng còn nhỏ hơn thế rất nhiều. Vào ngày 30 tháng 7, chỉ sau có 48 ngày chính thức bày bán trên thị trường, sản phẩm điện thoại Kin đã bị tuyên án tử hình.
Khi dự án này sụp đổ, Bach, người đứng đầu bộ phận Giải trí và Thiết bị, và Allard đồng loạt rời khỏi Microsoft. Sự ra đi của Allard phần nhiều là vì sự chán nản đối với sản phẩm máy tính bảng, mà ta sẽ nhắc đến sau. Vị trí của Bach không được thay thế; đội ngũ phát triển Xbox, và Lees cùng đội ngũ phát triển điện thoại di động, giờ báo cáo trực tiếp dưới sự điều hành của Ballmer.
Các cựu nhân viên tức giận của Danger cả ở trong và ngoài Microsoft đều tìm đến một trang blog được điều hành bởi Mini- Microsoft, một quản lý nặc danh, người có mong muốn về một Microsoft nhỏ hơn và ít quan liêu hơn, để bày tỏ sự giận dữ của mình, chủ yếu là về Lees. “Cá nhân tôi nghỉ việc chủ yếu là vì phong cách quản lý khó chịu và thái độ độc đoán của Terry Myerson (phó chủ tịch của tập đoàn kỹ thuật Windows Phone) và Andrew Lees”, một người trong đó viết. “Lãnh đạo duy nhất trong nhóm đó mà tôi và các đồng nghiệp khác thực sự kính trọng là Tom Gibbons (vào thời điểm đó là trưởng bộ phận Chiến lược và thương mại hóa Điện thoại di động), người mà bây giờ đã bị gạt ra khỏi dự án. Lees và Myerson chẳng biết gì về sản phẩm tiêu dùng hay điện thoại di động cả. Ít nhất thì Gibbons còn hiểu về việc phát triển sản phẩm tiêu dùng. Chúng tôi vẫn thường xuyên nói chuyện về việc làm cách nào mà Andrew Lees vẫn còn giữ được công việc của ông ta đến tận bây giờ, nhưng không sao cả vì thiệt hại của Microsoft chính là niềm vui của tất cả chúng tôi”.
Một người khác trong số họ thì viết về việc một đội ngũ vốn rất hào hứng với công việc như họ đã bị mất tinh thần đến mức nào:
“Khi chúng tôi mới được mua lại và sát nhập vào Microsoft, chúng tôi không hề nghỉ trưa và nghỉ giữa giờ lâu như vậy. Chúng tôi đã cống hiến hết mình cho dự án Pink, và cũng hết sức thể hiện khả năng của mình. Nhưng đến khi tất cả những ý tưởng tốt nhất của chúng tôi đều bị gạt bỏ, và chúng tôi bắt đầu nhận ra rằng mình sẽ không thể có cơ hội để tạo nên chút ảnh hưởng thực sự (nguyên văn) nào lên sản phẩm này, chúng tôi đã từ bỏ. Đến lúc đó, việc duy nhất mà chúng tôi để tâm đến là đếm ngược từng ngày cho đến hạn 2 năm, để chúng tôi có thể được nhận khoản tiền thưởng giữ chân, và rồi chúng tôi sẽ thôi việc.
Tôi rất tiếc vì các bạn đã phải chứng kiến một đội ngũ tuyệt vời đến thế lại cư xử một cách kém cỏi đến vậy. Nhưng hãy tin tôi, họ đã từng là (và vẫn luôn là) đội ngũ tuyệt vời nhất từng tập hợp lại để chiến đấu trong trận chiến của lĩnh vực điện thoại di động này. Nhưng khi phải làm việc dưới quyền của những người đứng đầu quá thiếu năng lực như vậy, điều duy nhất chúng tôi muốn chỉ là thoát khỏi đó”.
Những nhân viên còn lại cũng thừa nhận là họ đã không thể dành trọn tâm trí cho dự án đó. “Đội ngũ còn lại của Danger đã không thể hiện được độ chuyên nghiệp cũng như không chứng tỏ được những điều mà chúng tôi có và đã sử dụng để biến Danger thành một công ty tuyệt vời như vậy”, một người trong số họ đã viết.
“Nhưng lý do cho điều đó là vì cả tập thể chúng tôi đều nghĩ rằng mình đang làm việc ở một nơi thật tồi tệ. Đúng vậy, chúng tôi đã cố tình nghỉ trưa thật lâu, và chúng tôi ngồi lì trong phòng họp rồi đi nghỉ giữa giờ, và những câu chuyện của chúng tôi lúc đó luôn xoay quanh những chủ đề đại loại như… ‘Anh có tin được là họ muốn chúng ta làm như vậy không?’ Hay ‘Anh đã nghe tin rằng IM (tính năng nhắn tin trực tuyến), tính năng xem YouTube, và cả cửa hàng ứng dụng cũng đã bị cắt bỏ nữa chưa?’ Hoặc là ‘Anh có tin được nơi này vô tổ chức đến mức nào không?’. ‘Tại sao nơi này lại hỗn loạn như vậy nhỉ?’ … chúng tôi đã phải chuyển từ một tổ chức có hiệu suất hoạt động cao, tràn đầy nhiệt huyết và có định hướng vô cùng rõ ràng sang làm việc cho một tổ chức hỗn loạn, nơi mà các quyết định được đưa ra dựa trên những suy tính mưu mô xảo quyệt hơn là suy luận logic”.
Nhưng không chỉ vậy, nhân vật nặc danh này còn đưa ra những nhận định còn cay nghiệt hơn nhiều: rằng Danger đã làm được nhiều hơn, với nguồn lực ít hơn, và trong khoảng thời gian ngắn hơn tất cả những gì mà Microsoft đã làm được nhiều.
“Hãy thử nghĩ mà xem. Trong vòng chưa đến 10 năm, và với lượng kinh phí chỉ bằng 1/10 số tiền mà Microsoft đã đổ vào PMX (bộ phận được thành lập riêng cho sự án Pink), chúng tôi đã chế tạo được một hệ điều hành đa chức năng hoàn chỉnh, một dịch vụ đủ sức để hỗ trợ nó, 12 mẫu thiết bị khác nhau, và có được một lượng nhất định người hâm mộ trung thành luôn sẵn sàng ủng hộ chúng tôi. Mặc dù chúng tôi đã không thể làm rung chuyển cả thế giới điện thoại di động (như iPhone đã làm) nhưng chúng tôi cũng đã tạo ra được một sản phẩm rất tốt, và phần thưởng của việc đó là sự hỗ trợ khổng lồ đến từ cơ sở khách hàng của chúng tôi, cũng như cảm giác thành tựu về những gì chúng tôi đã đạt được. Nếu chúng tôi có nhiều thời gian cũng như nguồn lực hơn, có thể chúng tôi đã phát triển được những phiên bản mới hơn, hỗ trợ màn hình cảm ứng và ưu việt hóa được giao diện người dùng của chúng tôi. Nhưng chúng tôi đã hết thời gian, bị mua lại bởi một công ty khác, và hãy nhìn vào kết quả mà xem. Một chiếc điện thoại có thể được coi như một thất bại thảm hại và toàn diện. Chúng tôi (bao gồm các nhân viên của Microsoft) đều biết rằng đó là một sản phẩm mờ nhạt, không có những tính năng mà thị trường đòi hỏi, và hơn tất cả là có quá nhiều lỗi kỹ thuật”.
Thất bại trong dự án này, Microsoft vẫn không có một sản phẩm nào để cạnh tranh với iPhone, hay với những dòng điện thoại Android đa dạng đang liên tiếp xuất hiện. Hơn vậy, thách thức không chỉ đến từ mảng điện thoại di động: các ứng dụng giờ đây cũng đã trở thành một phần của mối quan tâm. Rất nhiều công ty phát triển phần mềm đã được thành lập chỉ để viết ứng dụng trên nền tảng iPhone. Sự xuất hiện của sản phẩm iPad mới của Apple vào tháng 4 năm 2010, sau khi được giới thiệu vào tháng 1, cho các nhà phát triển phần mềm một cơ hội viết lại các ứng dụng của mình để thích hợp sử dụng trên màn hình rộng hơn, đã gia tốc quá trình này. Android cũng đang thu hút ngày càng nhiều các nhà phát triển phần mềm cũng như ứng dụng, mặc dù công ty này gặp khá nhiều khó khăn trong việc tìm ra cách để họ có thể kiếm tiền trực tiếp. Google không có được sự giúp đỡ mạnh mẽ của iTunes Music Store, với hàng triệu người sử dụng đã tiết lộ thông tin tín dụng cho họ; thay vào đó, họ chỉ có thể dựa vào hệ thống thanh toán cho các nhà điều hành mạng di động Google Checkout của mình, nơi mà họ có rất ít đồng minh. Cuối cùng, họ đành phải dựa vào việc chia ra một phần lợi nhuận quảng cáo (được cung cấp bởi Google).
Trong nội bộ Nokia, đến năm 2010, tình hình chỉ tiến triển nhanh hơn theo dự đoán của Dediu (từ năm 2007) một chút, trong đó, dự đoán cho năm thứ 3 là: “Nhận ra rằng iPhone là một mối đe dọa trên một phương diện khác (trải nghiệm người dùng). Kế hoạch được bắt đầu bằng việc định hình lại cơ sở phần mềm như một tài sản (chu kỳ 5 năm) theo định hướng thị trường (chứ không phải theo định hướng công nghệ). Apple bắt đầu được nhìn nhận như một đối thủ cạnh tranh về cả dịch vụ và sản xuất thiết bị, mặc dù vẫn chưa tương xứng với các định nghĩa của thị trường hiện tại”.
Đáng khen ngợi là ban lãnh đạo của Nokia đã đi trước lịch trình dự đoán đó một bước. Họ đã nhận ra được thách thức mà mình gặp phải, đồng thời cũng hiểu được rằng những điều mà đánh giá phân khúc thị trường của họ nói cho họ biết - đặc biệt là kết luận tỷ lệ dân số sẵn sàng trả 600 đô la cho một chiếc điện thoại cảm ứng là quá nhỏ để chú tâm đến - là hoàn toàn sai. Lượng thị phần trong tay của Nokia đang trên đà sụt giảm mãnh liệt, trong khi Apple và tổ hợp các dòng điện thoại Android ngày một phát triển mạnh mẽ. Họ mắt đầu gây áp lực lên tổng giám đốc điều hành của họ, ông Olli- Pekka Kallasvuo, để đòi hỏi một sự thay đổi nhanh chóng hơn nữa. Đến mùa hè năm đó, ông đã quá căng thẳng và đưa ra tối hậu thư với hội đồng quản trị: ủng hộ tôi, hoặc sa thải tôi.
Vào tuần đầu tiên của tháng 9, họ đã sa thải ông. Các giám đốc mà tôi nói chuyện cùng sau đó đã từ chối lan rộng thông tin này qua báo chí và nói “đây là một thời điểm thích hợp để gia tốc sự đổi mới của công ty chúng tôi”. Theo nhận xét của Dediu, thất bại của Kallasvuo không trực tiếp bắt nguồn từ việc ông không thể ngăn chặn được hai đối thủ cạnh tranh kia, mà chính từ kế hoạch kinh doanh phức tạp và vòng vèo của ông. “Kế hoạch của Nokia là cung cấp cho các nhà mạng nhiều dịch vụ giá trị gia tăng có khả năng thu phí, và sẽ được kích hoạt thông qua các thiết bị của họ”. Các dịch vụ này bao gồm đăng ký thuê bao âm nhạc (Comes With Music), thư điện tử (dẫn đến rất nhiều vụ mua lại), chia sẻ hình ảnh và định vị. “Ý tưởng này bắt nguồn từ việc rất nhiều nhà điều hành mạng di động không thể tự mình triển khai các thương hiệu dịch vụ, và không thể tự mình hoàn thành nhiệm vụ nặng nề là lập trình phía máy chủ hoặc tích hợp với các thiết bị cầm tay, và nếu như vậy, họ sẽ có thể chen chân vào vị trí đó và cung cấp các sản phẩm nhãn trắng ra toàn thế giới. Các bên thứ ba cũng sẽ không thể ứng đối với trường hợp này, hơn thế nữa, họ còn không có mạng lưới quan hệ với các nhà mạng trên toàn thế giới như của Nokia.” Nokia sẽ giúp các nhà mạng cung cấp một vài dịch vụ khác, ví dụ như thư điện tử, với một chút chi phí, rồi sau đó họ có thể phân chia lợi nhuận. “Bất cứ ai cũng có thể thấy rằng đó là một kế hoạch kinh doanh quá mức phức tạp và rất khó có khả năng thành công. Nhưng điều khiến nó thất bại hoàn toàn là đại đa số người sử dụng sẽ không thích việc phải trả tiền cho nhiều dịch vụ đơn lẻ. 1 đô la một tháng cho thư điện tử, 2 đô la một tháng cho dịch vụ âm nhạc, 3 đô la một tháng cho dịch vụ bản đồ, vân vân, những thứ như vậy sẽ chỉ làm giảm mức độ thu hút khách hàng”. “Thay vào đó, người sử dụng sẽ chọn mua một gói dữ liệu không hạn chế, và một chiếc điện thoại thông minh - một thiết bị có thể thực hiện tất cả những chức năng trên qua mạng internet”.
Vị trí của Kallasvuo đã được thay thế bởi Stephen Elop, một người Canada, đã từng giữ chức vụ đứng đầu của bộ phận đã đem lại rất nhiều lợi nhuận cho Microsoft: Office; và trước đó, ông đã làm việc tại Macromedia (công ty đã sáng tạo ra định dạng Flash, sau đó bị mua lại bởi Adobe). Trước đây, Elop đã từng có một thỏa thuận với Nokia để cài đặt một phiên bản của phần mềm Office trên điện thoại của họ. Giờ đây, nhiệm vụ của ông là phải biến một công ty vô cùng hỗn loạn, cồng kềnh và thừa nhân viên nghiêm trọng thành một chiến binh gọn gàng, cân đối và đủ sức tồn tại trong một thế giới hoàn toàn mới. Theo một cách nào đó thì những khó khăn mà ông đang gặp phải cũng giống như tình cảnh của Jobs khi mới trở về Apple vào năm 1996, chỉ trừ một việc là công ty mà ông đang nắm quyền kiểm soát hiện vẫn đang dẫn đầu thị trường, và vẫn đang thu về rất nhiều lợi nhuận. Vấn đề ở đây là công ty này đang dần đi vào ngõ cụt. Thị trường điện thoại phổ thông đã bị giáng cấp xuống tương đương với thị trường hàng hóa, khi tất cả mọi sản phẩm đều cung cấp các tính năng gần như hoàn toàn tương tự nhau (máy ảnh, video và nghe nhạc, nhưng không có các tính năng thư điện tử, trình duyệt web hay các ứng dụng khác). Trong lĩnh vực kinh doanh điện thoại thông minh, việc chiếc điện thoại iPhone chiếm hết khách hàng ở phân khúc cao nhất khiến tất cả các đối thủ còn lại phải cố gắng tranh giành thị phần ở phân khúc giữa.
Tuy nhiên, Nokia còn đang phải đối mặt với một vấn đề còn nghiêm trọng hơn nhiều trong nội bộ của mình, một vấn đề mà bạn sẽ được nghe từ bất kỳ kỹ sư nào của họ mà bạn có cơ hội nói chuyện cùng: các đội ngũ phát triển phần mềm - những người chịu trách nhiệm thiết kế giao diện sử dụng và các hệ thống khác - lại đang phải hoạt động dựa trên quyết định của đội ngũ phát triển phần cứng - những người sẵn sàng cắt giảm đột ngột các thông số kỹ thuật của sản phẩm để đạt được giá bán mong muốn - mà không cần quan tâm đến hậu quả của việc đó lên hiệu suất làm việc của hệ thống phần mềm. Quan niệm rằng phần mềm chính là yếu tố mấu chốt để đem lại trải nghiệm tốt nhất trên một chiếc điện thoại di động - một điều mà Apple luôn tâm niệm - đã hoàn toàn bị bỏ qua.
Khi Elop được bổ nhiệm cũng là lúc Microsoft cuối cùng cùng đưa được Windows Phone vào đúng quỹ đạo hoạt động: vào đầu tháng 9 năm đó, phiên bản mã hoàn thiện của nó đã sẵn sàng và được đưa đến tay các nhà sản xuất điện thoại. Đội ngũ phát triển Windows Phone đã ăn mừng việc này bằng cách tổ chức một cuộc “diễu hành tang lễ” cho BlackBerry và iPhone tại trụ sở của Microsoft, một hành động có vẻ như hơi quá ngạo mạn. “Tôi nhớ rằng mình đã co rúm cả người lại”, một cựu nhân viên của Microsoft chia sẻ. Những thành viên cùng hợp tác với họ bao gồm công ty sản xuất điện thoại di động nổi tiếng HTC, Asus, LG và Samsung - và cả Dell nữa, công ty này đã quyết định nhúng tay vào thị trường điện thoại thông minh (thông qua các công ty sản xuất theo hợp đồng), và họ cũng quyết định cung cấp cả các dòng điện thoại Android nữa. Các nhà mạng thì đã dần nản chí trước sự trì hoãn của Microsoft, cùng với sự thiếu quan tâm của họ đến Windows Mobile - chỉ bán được có 3 triệu lượt cấp phép trong quý hè. Sự suy thoái đã là một kết quả không thể tránh khỏi.
Buổi ra mắt vào tháng 10 của sản phẩm mới này được công bố trên phạm vi quốc tế, thu hút được rất nhiều sự quan tâm của giới truyền thông, và các nhà mạng - bị hấp dẫn bởi các điều khoản của Microsoft - đã sẵn sàng để giới thiệu các thiết bị điện thoại mới chạy trên nền hệ điều hành này. Tất cả mọi người đều đồng ý rằng giao diện của Metro rất hấp dẫn và khác biệt: nó hiển thị trên màn hình điện thoại 8 “mục” lớn, thay vì theo tiêu chuẩn thông thường được đặt ra bởi iPhone và Android (gồm 20 biểu tượng được hiển thị trên màn hình, 4 trong số đó là biểu tượng cố định). Tuy nhiên, người tiêu dùng lại dường như không mấy hứng thú với những thiết bị mới này; chúng được tiêu thụ rất chậm. Đến cuối năm đó, Microsoft tuyên bố rằng đã có 2 triệu thiết bị được “gửi đi”; trong đó, theo ước lượng của Gartner thì chỉ có 700.000 sản phẩm đã thực sự được bán ra, và 1.6 triệu sản phẩm còn lại thuộc về doanh số của quý từ tháng 1 đến tháng 3 năm sau. Microsoft, những người biết được con số thực tế, thì kiên quyết không phát biểu gì hơn ngoài tuyên bố “2 triệu sản phẩm được gửi đi” kia. Vào tháng 1, Ballmer đã tô điểm thêm cho tuyên bố này bằng một tuyên bố khác, rằng thiết bị điện thoại chạy trên nền Windows Phone là dòng sản phẩm điện thoại thông minh có tỷ lệ hài lòng cao nhất trên thị trường. Vào tháng 5 năm đó, Achim Berg, phó chủ tịch mảng tiếp thị của Windows Phone, đã bổ sung bằng cách phát biểu rằng ở thị trường Vương quốc Anh, đây là hệ điều hành điện thoại thông minh có tỷ lệ trả lại sản phẩm thấp nhất. Theo điều tra của tôi thì điều này có thể đúng dưới góc nhìn tổng thể, nhưng lại không đúng nếu xét riêng trên từng nhà mạng ở Anh.
Trên thực tế, tương lai phát triển của Windows Phone có vẻ như đã hoàn toàn thất bại từ trong trứng nước: Android đã chiếm trọn thị trường phương Tây, trong khi Apple đang cướp dần thị phần của RIM ở mọi nơi.
Tuy nhiên, Ballmer vẫn còn một con át chủ bài nữa. Vào tháng 10 năm 2010, vào khoảng thời gian mà Ballmer vẫn đang quảng cáo về lợi ích của kiểu giao diện “lướt qua” của Windows Phone, Stephen Elop đã đưa ra một quyết định quan trọng. Ông đã kết luận rằng Symbian không thể tiếp tục hoạt động được nữa: nó sẽ không bao giờ có thể thu hút đủ nhiều nhà phát triển phần mềm để cạnh tranh với iOS (hệ điều hành của iPhone, iPod Touch và sản phẩm iPad mới ra đời) hay Android. Theo ông dự đoán, điện thoại phổ thông sẽ dần biến mất theo thời gian, điện thoại thông minh sẽ chiếm lĩnh thị trường, và chỉ có một hệ sinh thái, được xây dựng bởi các lập trình viên, đủ mạnh mới có thể đảm bảo được cho một thành công bền vững. Symbian đơn giản là không có đủ sức để cạnh tranh trong một kỷ nguyên mới của những hệ điều hành hỗ trợ màn hình cảm ứng. Đây cũng là quyết định mà Lees đã có từ 2 năm rưỡi trước, cũng tầm trong khoảng thời gian ông ở vị trí lãnh đạo bộ phận điện thoại di động của Microsoft.
Một hệ điều hành nội bộ với cái tên MeeGo, được phát triển với sự hợp tác của Intel, đã mang lại cho họ một số hy vọng - cho đến khi Elop đặt ra câu hỏi cho họ về tình trạng chuẩn bị của hệ điều hành này, và nhận ra nó chưa hề sẵn sàng, hay đủ cứng cáp để đưa ra cạnh tranh trên thị trường, và vì thế không thể trở thành nền tảng cho chiến lược phát triển điện thoại thông minh trong tương lai của Nokia được.
Họ chỉ còn lại một lựa chọn duy nhất: tìm cho mình một hệ điều hành bên thứ ba. Apple và RIM chắc chắn sẽ không nhường ra hệ điều hành của họ, vậy nên Nokia chỉ còn có thể chọn giữa Android và Windows Phone. Ông đã liên lạc với Ballmer và nói rằng ông đã sẵn sàng khám phá các “lựa chọn chiến lược”. Đồng thời, ông cũng liên hệ với Schmidt của Google, người đã chỉ ông đến gặp Rubin.
Ballmer biết rõ rằng nếu Elop đã liên lạc với Microsoft có nghĩa là ông ta cũng đang đàm phán với Google. Tuy vậy, cuộc đàm phán giữa họ cũng suýt chút nữa đã đổ bể, Elop kể lại một thời gian sau đó, vì kể cả đến tháng 1 năm 2011, Microsoft vẫn cố đối xử với Nokia - hãng sản xuất điện thoại di động lớn nhất thế giới, cái tên đã từng một thời trở thành danh từ để chỉ “điện thoại di động” nói chung trên khắp các châu lục - như một nhà sản xuất đối tác bất kỳ. Cuộc chơi của Nokia trong vụ cá cược này lớn hơn nhiều, và Elop cố ý cho Ballmer biết điều đó. Nếu Nokia lựa chọn hợp tác với Android, đó sẽ là dấu chấm hết của Windows Phone; họ sẽ bị gạt ra khỏi trận chiến giành thị phần trên thị trường hệ điều hành cho điện thoại di động, và rơi vào lĩnh vực của những hệ điều hành bị lãng quên, ví dụ như Linux dành cho điện thoại di động. Hoặc, theo cách nói của Elop, “Đến lúc đó thì cuộc đua đã kết thúc”.
Với bản năng của một nhà giao dịch, Ballmer đã nhanh chóng tìm ra những điều khoản có thể hấp dẫn Nokia: một khoản tiền mặt lớn, cộng với một khoản chi phí nhượng quyền. Microsoft sẽ trả tiền để được cung cấp dịch vụ bản đồ Navteq của Nokia - một dịch vụ đã tiêu tốn của họ 8.1 tỷ đô la, nhưng hoàn toàn bị lãng phí bởi dịch vụ bản đồ miễn phí của Google. Từ khi được mua lại, Navteq đã thua lỗ tổng cộng 722 triệu ơ rô trên doanh thu chỉ lớn hơn đó có ba lần. Đó là một cái hố chôn tiền gần như tương đương với công cụ tìm kiếm Bing của Microsoft, nhưng Nokia lại không có lượng tiền mặt dự trữ lớn như Microsoft. Việc thu về được một khoản phí tính trên đầu điện thoại hoặc trên lượt tìm kiếm cho dịch vụ này - như kế hoạch mà Kallasvuo đã định ra từ rất lâu về trước - ít nhất cũng sẽ phần nào góp sức vào việc đẩy nhanh tốc độ lấp đầy cái hố đó.
Elop cũng biết được hai thông tin khá hữu ích khác. Theo ông được biết, Microsoft dự định sẽ mở một cuộc tấn công lớn nhằm vào Android trên lĩnh vực pháp lý: họ sẽ tuyên bố rằng việc cài đặt Android vào các thiết bị điện thoại di động đã vi phạm bản quyền sáng chế của họ. Khác với Google, các nhà sản xuất điện thoại di động không có đủ nguồn lực để đấu với họ trong một trận chiến pháp lý. Thứ hai, khi nhìn vào hành động của Google, ông đã nhận ra rằng Rubin sẽ chỉ tiếp tục cung cấp phiên bản đầu tiên của hệ điều hành Android mới ra mắt cho một số hãng sản xuất điện thoại nhất định để giúp xây dựng thương hiệu của họ, và có thể sẽ kéo dài thời hạn ra mắt mã nguồn, để cố gắng kiểm soát tốc độ xuất hiện chóng mặt của các công ty sản xuất điện thoại Android, đặc biệt là ở Trung Quốc. Một số công ty đã điều chỉnh những điện thoại này để chúng sử dụng công cụ tìm kiếm Baidu của Trung Quốc thay vì Google; điều này khiến chúng trở nên vô nghĩa với Google.
Thông tin Google không ký được hợp đồng này đã được làm rõ hai ngày trước thông cáo chính thức vào ngày 9 tháng 2 năm 2011, khi Vic Gundotra, một cựu nhân viên điều hành của Microsoft gia nhập Google vào năm 2007 với chức vụ phó chủ tịch cao cấp, đã đăng một bài viết ngắn trên Twitter: “Hai con gà tây cũng không thể trở thành một con đại bàng được”. Câu nói này khá giống với một bình luận trước đây của Anssi Vanjoki, một cự lãnh đạo của Nokia, về việc BenQ mua lại bộ phận kinh doanh điện thoại di động của Siemens hồi năm 2005 (BenQ đã nộp đơn xin xác nhận mất khả năng thanh toán khoảng một năm sau đó). Đó là một câu châm chọc tinh tế của Gundotra, hạ thấp cả hai đối thủ cạnh tranh này, đồng thời làm rõ một việc là thỏa thuận của Android đã thất bại. Cuộc đua đã bắt đầu.
Trong một buổi thuyết trình tại London, Elop đã chính thức xác nhận thỏa thuận này - và Ballmer cũng đã lên tiếng để nhấn mạnh về tầm quan trọng của nó. Elop tuyên bố những chiếc điện thoại Windows Phone của Nokia sẽ mở đầu cho một hệ sinh thái thứ ba trên thị trường điện thoại di động, bên cạnh Apple và Android. Vậy thì, tôi tự hỏi, rằng RIM ở đâu trong bức tranh toàn cảnh này? Và theo nhận định của Elop thì họ đã không còn ở trong cuộc đua nữa. Đồng thời, ông cũng công bố một sự cải tổ lớn bao gồm hàng ngàn nhân lực sẽ bị cắt giảm. Với một công ty gắn bó sâu sắc với xã hội Phần Lan như Nokia, công bố này đã tạo ra một ảnh hưởng không hề nhỏ. Họ đã không chỉ từ bỏ di sản của mình để chạy theo những phần mềm ngoại lai, mà còn làm mất đi công việc của hàng ngàn công nhân viên chức. Cái tên của Elop và Microsoft rất ít được nhắc đến trong vụ việc này. Tuy nhiên, phần lớn trách nhiệm đều thuộc về bộ máy lãnh đạo chậm chạp và đội ngũ nhân viên làm việc thiếu hiệu quả của Nokia, cùng với thách thức từ iPhone và Android - hai đối thủ cạnh tranh mới tham gia thị trường này được chưa đến 4 năm.
Thông tin Nokia sẽ không tham dự cuộc đua này trong một thời gian ngắn cũng nhanh chóng trở nên rõ ràng. Elop đã hứa hẹn về sự ra mắt của những sản phẩm điện thoại Windows Phone của họ “trong năm nay”. Thực sự, câu nói đó có nghĩa là “cho đến cuối năm nay”, và các sản phẩm sẽ chính thức được chuyển tới tay các nhà phân phối vào năm 2012. Doanh số của Symbian sụt giảm nghiêm trọng khi các nhà mạng nhận ra rằng Symbian đang chết dần, và đòi hỏi tỷ lệ chiết khấu rất cao. Nokia bắt đầu do dự. Lợi nhuận và doanh thu đang giảm sút liên tục. Elop đã phải thừa nhận rằng có thể bộ phận kinh doanh điện thoại di động của họ sẽ phải chịu lỗ. Vào tháng 7 năm đó, ông đã công bố rằng thực sự họ đang thua lỗ, khoảng 250 triệu ơ rô, và doanh thu quý giảm 20% so với cùng kỳ năm trước. Dediu, một lần nữa lưu ý về nhận xét trước đây của ông về việc thua lỗ là một con đường không thể quay đầu, đã nêu lên một quan điểm: “Chúng ta chắc chắn sẽ phải đặt ra dấu hỏi cho vận mệnh của họ với tư cách là một công ty độc lập”. Nhận định của ông rằng một công ty điện thoại độc lập gần như nhất định sẽ sụp đổ một khi bắt đầu thua lỗ đã trở thành một dạng tiên tri - thậm chí có thể được gọi là “định luật Dediu”; và sẽ trở thành một cột mốc quan trọng để tìm hiểu về ngành công nghiệp này.
Bằng sáng chế
Gần như ngay khi iPhone bắt đầu được bán trên thị trường, Nokia đã đệ trình một số đơn kiện họ về việc vi phạm bằng sáng chế. Apple bị buộc tội vi phạm quyền sở hữu trí tuệ của Nokia về công nghệ màn hình cảm ứng cũng như vô số các yếu tố khác trong việc sử dụng công nghệ di động. Nội dung của trường hợp tố tụng này rất phức tạp và căng thẳng, nhưng tất cả chỉ để nhằm vào một mục đích đơn giản: hoặc là Apple phải ngừng bán iPhone, hoặc là Nokia sẽ phải nhận được một khoản hoa hồng từ mỗi sản phẩm được bán ra.
Trong lĩnh vực kinh doanh điện thoại di động, bằng sáng chế - về những cách thức mới để hoàn thành một công việc, theo nhận định của các chuyên gia giữ nhiệm vụ kiểm tra và đánh giá các bằng sáng chế, là không “rõ ràng”, và cần được bảo vệ bởi pháp luật khỏi sự sao chép - đã trở thành một phương diện thiết yếu, vì các phát minh đó có giá trị quá lớn. Các cách thức tiết kiệm năng lượng, giao tiếp hiệu quả hơn thông qua cột ăng ten viễn thông, hoặc cách thức kết hợp nhiều tính năng - tất cả đều được đánh giá một cách công bằng. Và mỗi một thay đổi mới đều được cấp bằng sáng chế, vì nếu bạn nhận được một phần chia từ doanh thu của một đối thủ cạnh tranh, thì cũng chẳng khác gì bạn đã giành được một lượng thị phần nhất định từ tay họ cả.
Câu hỏi này trở nên nan giải hơn khi nhắc đến vấn đề phần mềm, khi một câu hỏi khác được đặt ra: liệu bạn có thể thực sự cấp bằng sáng chế cho quy trình lập trình phần mềm không? Trong những phép thử để cấp bằng sáng chế cho một cách thức mới, “tính hiển nhiên” là một yếu tố quan trọng. Trong ngành công nghiệp dược phẩm, nơi mà đầu ra liên quan đến phương diện phân tử, bằng sáng chế chỉ được châp nhận nếu sản phẩm cuối cùng có thể được tái tạo mà không cần phải qua các quy trình được đưa ra. Trong lĩnh vực phần mềm, có quá nhiều cách để đạt được cùng một kết quả, nhưng Văn phòng Sáng chế và Thương hiệu Hoa Kỳ lại chỉ ủng hộ phát bằng sáng chế cho sản phẩm đầu ra. Văn phòng sáng chế châu Âu thì chặt chẽ hơn nhiều, và không làm như vậy.
Các bằng sáng chế của Nokia chủ yếu là về phần cứng và các quy trình. Apple đã phản bác bằng những bằng sáng chế và luận điệu của chính mình, đồng thời tìm cách bác bỏ những cáo buộc của Nokia với lí do chúng không thích đáng, thậm chí những nội dung sáng chế của họ còn không đủ tiêu chuẩn để được cấp bằng. Trận chiến này kéo dài trong suốt gần 4 năm, trước khi thực sự khép lại vào tháng 6 năm 2011, với kết quả Apple đồng ý thanh toán một lần cho Nokia một khoản chi phí bản quyền, đồng thời chấp nhận cấp phép chéo một số bằng sáng chế với họ (“nhưng trong số đó không có phát minh nào liên quan đến những công nghệ độc nhất của iPhone cả”, Apple chỉ rõ).
Apple đã không thất bại hoàn toàn trước Nokia, vì mặc dù họ có lịch sử hoạt động rất ngắn ngủi trong lĩnh vực kinh doanh điện thoại di động, nhưng họ đã ghi nhớ sâu sắc bài học mà họ đã học được khi Creative Technologies đâm đơn kiện họ vì đã vi phạm bản quyền trên cơ sở công ty này đã được cấp bằng sáng chế cho thực đơn được sử dụng trên iPod: phải xin cấp bằng sáng chế sớm, và thường xuyên nhất có thể. (“Creative đã rất may mắn vì họ đã nhanh tay có được bằng sáng chế này”, Jobs nói một cách đầy khó chịu khi phải giao nộp tiền phạt 100 triệu đô la hồi tháng 8 năm 2006). Việc là một công ty phần cứng đã hoạt động 35 năm rồi cũng đã cho họ một lợi thế của việc có một hệ thống bằng sáng chế khá lớn. Trong lĩnh vực kinh doanh điện thoại di động, việc có thể tuyên bố quyền sở hữu với một tài sản trí tuệ nào đó khi có tranh chấp xảy ra là vô cùng quan trọng. Nếu không như vậy, chẳng mấy chốc bạn sẽ bị nghiền nát hoàn toàn.
Và Jobs cũng đã nhanh chóng sử dụng những bằng sáng chế đó khi ông nhận ra Android bắt đầu “sao chép” iPhone. Khi HTC cho ra mắt một chiếc điện thoại mới chạy phiên bản Android 2.1 vào tháng 1 năm 2010, bao gồm tính năng kéo để phóng to, và một số tính năng khác tương tự như iPhone, ông đã bùng nổ. “Tôi sẽ chiến đấu đến hơi thở cuối cùng, và tiêu đến xu cuối cùng trong 40 tỷ đô la trong ngân hàng của Apple để sửa lại sai lầm này”, Jobs nói với Walter Isaacson, người đang viết tiểu sử về ông. ”Tôi sẽ tìm mọi cách để hủy diệt Android, vì đó là một sản phẩm của sự trộm cắp. Tôi sẵn sàng cho một cuộc chiến tranh ở mức độ hạt nhân vì điều này”. Apple đã đâm đơn kiện HTC, và không bao lâu sau là một số nhà sản xuất điện thoại Android khác.
Schmidt đã được triệu tập đến một buổi gặp mặt với Jobs tại một quán cà phê ở Palo Alto vào tháng 3, khi mà ban đầu, Jobs vẫn rất lôi cuốn như thường ngày, rồi sau đó - theo như tiểu sử của ông đã viết - bắt đầu trở nên giận dữ. “Tôi không cần tiền của anh” ông nói với Schmidt. “Anh có đưa tôi 5 tỷ đô thì tôi cũng không nhận đâu. Tôi đã có quá nhiều tiền rồi. Tôi chỉ muốn các anh dừng việc sử dụng ý tưởng của chúng tôi vào Android; đó là tất cả những gì mà tôi muốn.” (Schmidt đã từ chối đưa ra bất cứ bình luận gì về buổi gặp mặt hôm ấy.) Các vụ kiện chống lại Motorola và Samsung được khởi tố ngay sau đó ít lâu. Tuy nhiên, các vụ tố tụng về bản quyền trí tuệ thường diễn biến rất chậm chạp; và Jobs đã không sống đủ lâu để chờ được đến ngày vụ kiện với Android chấm dứt. Cuối cùng, HTC đã đầu hàng vào tháng 11 năm 2012, và phải ký một hợp đồng cấp phép kéo dài 10 năm với Apple - các điều khoản trong đó không được công bố. Motorola đã chiến đấu được lâu hơn một chút, nhưng vụ kiện cũng lắng xuống và hai bên bắt đầu hòa giải vào tháng 11 năm 2010. Chỉ riêng Samsung đã chiến đấu qua được thời kỳ khó khăn nhất; khi bị bồi thẩm đoàn của bang California tuyên án phạt 1.05 tỷ đô la vì đã sao chép thiết kế của sản phẩm iPhone 3GS trong hàng loạt mẫu thiết kế, đồng thời sao chép một số cách thức hoạt động của Apple, họ đã phản đối kết quả của phiên tòa và cố ý trì hoãn thi hành án phạt. Không chỉ cho lợi ích của riêng mình; vào tháng 6 năm 2013, một lãnh đạo của Samsung đã ám chỉ với một lãnh đạo của Nokia rằng ông ta biết mọi thứ về các thỏa thuận giữa Apple và Nokia - những thông tin này đã được cung cấp, dưới sự giám sát của tòa án, cho một nhân viên giám định tại phiên tòa. Độ tin cậy của công ty này đã bị đưa ra xem xét, khi họ thừa nhận rằng nội dung chi tiết của thương vụ cấp phép này, được ghi chép dưới dạng thư điện tử, đã bị truy cập bởi rất nhiều người trong ban lãnh đạo của Samsung - những người đáng lẽ ra không được biết về chúng. Samsung, và các luật sư của mình, từ chối đã thực hiện hành vi sai trái này.
Trong khi đó, Microsoft đã bắt đầu xin cấp bằng sáng chế cho phần mềm của mình từ rất lâu về trước; đồng thời, họ cũng sở hữu Danger và những bằng sáng chế riêng của công ty này; họ cũng đã mua lại bản quyền sở hữu trí tuệ từ một số các công ty điện thoại khác. Vì vậy, khi Android bắt đầu nổi lên và làm lu mờ các thế lực còn lại trên thị trường điện thoại di động, và Windows Phone không thể thu hút được khách hàng, Microsoft đã chọn một phương thức khác để chiến thắng họ: họ bắt đầu khởi tố dựa trên cơ sở là Android đã vi phạm bản quyền sáng chế của họ qua việc mã hóa trực tiếp phần cứng.
Cho đến tháng 10 năm 2011, Microsoft đã đưa ra yêu cầu cho 10 công ty sản xuất điện thoại Android phải thanh toán cho họ một khoản phí cấp phép cho bằng sáng chế của mình. Có tin đồn rằng HTC phải trả cho Microsoft 5 đô la trên mỗi sản phẩm điện thoại Android được bán ra (HTC từ chối thông báo cho tôi biết con số cụ thể); Samsung đã ký với Microsoft một thỏa thuận vào tháng 9 năm 2011, theo một số tin đồn thì họ phải thanh toán khoảng 8 đô la trên mỗi thiết bị điện thoại Android (có những tin đồn nói rằng con số lên tới 15 đô la). Với mức giá sau, thì việc sản xuất một chiếc điện thoại Android kèm theo chi phí cấp phép sẽ đắt đỏ ngang với việc sản xuất một chiếc điện thoại Windows Phone. Google gọi vụ kiện cáo giữa Microsoft và các công ty sản xuất điện thoại di động này là một vụ “tống tiền”:“’Không thành công trên thị trường điện thoại thông minh, họ đã tìm cách sử dụng các biện pháp pháp lý để tống tiền và thu lấy lợi nhuận từ thành tựu của các công ty khác, đồng thời cản trở tốc độ phát triển của thị trường này”. (Frank Shaw, quản lý tiếp thị của Microsoft, đã chẳng khó chịu gì trước tuyên bố của Google, mà chỉ đưa ra một phiên bản của mình cho tuyên bố đó, “tuyên bố 48 chữ này đáng lẽ ra chỉ cần rút gọn xuống còn 1 từ duy nhất: ‘Waaaah’”).
Dĩ nhiên, đó là về mặt ý tưởng: Microsoft cung cấp bảo hộ sáng chế cho các công ty được cấp phép sử dụng Windows Phone; và nếu họ bị kiện, công ty này sẽ ra mặt trước tòa vì họ. Nhưng rõ ràng, Google không làm như vậy với Android. Microsoft có thể tránh khỏi các vụ kiện tụng như Apple vì họ luôn sẵn sàng cấp phép - miễn là được trả giá xứng đáng. Mỉa mai thay, là cách làm này lại hiệu quả hơn nhiều cách tiếp cận trực diện của Apple.
Trong khi đó, Google cũng đang phải đối đầu với một vấn đề nghiêm trọng về mặt pháp lý, với một vụ kiện khá phức tạp từ Oracle về việc liệu mã lập trình trong Android có phải được sao chép, vay mượn, cấp phép, hoặc lấy ý tưởng từ mã lập trình Java được phát triển bởi Sun Microsystem không. Sau khi mua lại Sun Microsystem vào giữa năm 2009, Oracle đã yêu cầu bồi thường 6.1 tỷ đô la tiền vi phạm bản quyền từ Google. (Vào lúc đó, Google vẫn còn 26 tỷ đô la trong tài khoản).
Android lúc này đang chịu tấn công từ hai hướng. Tuy nhiên, Google đã nhận ra một cơ hội để lấy lại vị thế của mình: một vụ đấu giá thanh lý tài sản gồm 6.000 bằng sáng chế của Nortel, một công ty công nghệ viễn thông từ Canada vừa tuyên bố phá sản. Rất nhiều trong số đó liên quan đến điện thoại di động cũng như công nghệ di động trong tương lai, bao gồm LTE (viết tắt của Tiến hóa Dài hạn), hay còn được biết đến với tên gọi 4G - một hệ thống kết nối dữ liệu điện thoại tốc độ cao thế hệ tiếp theo. Với chúng, Google có thể ngăn chặn được các cuộc tấn công vào các công ty sản xuất điện thoại di động từ Microsoft và Nokia; họ có thể chỉ cần từ chối cấp phép cho những sản phẩm điện thoại trong tương lai của những công ty kia, đặt ra chi phí cấp phép cực cao - hoặc đòi hỏi một thỏa thuận cấp phép chéo, và làm tất cả những vấn đề hiện tại họ đang gặp phải biến mất.
Phiên đấu giá chính thức mở cửa vào ngày 27 tháng 6 năm đó, và trong đó, Google sẽ phải đối đầu với một số đối thủ đáng gờm khác: Apple, Intel và một công ty có tên gọi Rockstar Bidco (thực chất là một vỏ bọc của RIM, Microsoft và Sony). Giá khởi điểm được đặt ở mức 900 triệu đô la, và nhanh chóng leo thang; sau 5 lượt trả giá, Rockstar Bidco đã rút lui, chỉ còn Apple, Google và công ty sản xuất chip điện tử Intel còn tiếp tục trong cuộc đua.
Sau đó, Apple đã mời bộ ba công ty đứng sau Rockstar Trio thành lập một liên minh để tiếp tục đấu giá. Một trong những lý do có thể là vì Bộ Tư pháp Hoa Kỳ có thể sẽ chú ý đến họ và thành lập một cuộc điều tra chống độc quyền nếu Apple có thể một mình hoàn toàn chiến thắng cuộc đấu giá này. Một vòng sau, Intel bỏ cuộc - và sau đó bắt tay liên kết với Google. Hai phe sau đó đã tăng số tiền gia tăng tối thiểu lên 50 triệu đô la - với đội Google lại một lần nữa đưa ra một trò đùa toán học với mức tiền 3.14159 tỷ đô (1 tỷ lần số pi). Trước đó, họ cũng đã đưa ra những mức giá chính xác một cách ký lạ, 1.902.160.540 và 2.614.972.128 đô la; thực sự, đó là các hằng số toán học liên quan tới số nguyên tố, nhân với 1 tỷ. Dần dần, mức đấu giá lên tới 4.5 tỷ đô la, đến lúc đó, Google và Intel cũng buông tay. Schmidt đã giải thích một cách hời hợt về kết quả này vào tuần sau đó rằng “cái giá này đã vượt qua ngưỡng giá trị của chúng tôi đặt ra”. (Google có một chuyên gia kinh tế toàn thời gian riêng - Hal Varian - để tư vấn về các chiến lược đấu giá).
Tuy nhiên, Rubin cũng nhận ra rằng Google thực sự cần một danh sách bằng sáng chế để bảo vệ được Android. Vài tuần sau đó, vào đầu tháng 7, Rubin và Page đã gặp gỡ với Sanjay Jha, tổng giám đốc điều hành của Motorola Mobility (MMI), một công ty vừa mới tách ra hoạt động độc lập từ tháng 1, để bàn về chuyện mua lại một lượng lớn bằng sáng chế của họ, rất nhiều trong số đó bao gồm những tính năng thiết yếu của điện thoại di động. (Motorola là công ty đầu tiên sáng tạo ra thiết bị điện thoại di động). Chủ đề của cuộc họp mặt này là về vệc “bảo vệ hệ sinh thái Android”. Dù vậy, Jha vẫn nghĩ rằng hành động bán đi những bằng sáng chế này là một hình thức mổ gà lấy trứng. Đến cuối tháng, 2 bên đã bắt đầu đàm phán về giá cả. Jha biết rằng ông là người nắm quyền chủ động trong tay: trong một buổi thảo luận từ xa vào cuối tháng đó, ông đã ám chỉ rằng MMI cũng có thể sẽ bắt đầu yêu cầu thanh toán chi phí vi phạm bản quyền sáng chế từ các công ty sản xuất điện thoại Android. Nếu Microsoft đã làm được thì tại sao họ lại không?
Động thái này đã buộc Google, vào ngày 1 tháng 8, phải ra giá mua lại MMI, với mức giá 30 đô la một cổ phiếu, định giá công ty này ở mức gần 9 tỷ đô la. Cao hơn 1/3 so với giá thị trường, và gần như gấp đôi số tiền phải trả để mua lại các bằng sáng chế của Nortel. Jha, chắc chắn rằng mình có thể kiếm được nhiều hơn thế, đã thuyết phục hội đồng quản trị từ chối thỏa thuận này. Frank Quattrone, một chủ ngân hàng đầu tư công nghệ, đại diện cho MMI vào thời điểm đó, đã ra cho Google mức giá là 43.50 đô la trên một cổ phiếu.
Sớm ngày thứ ba mùng 9 tháng 8, với việc đàm phán vẫn được giữ bí mật, một số chuyện sau đã diễn ra. Page quay lại với mức giá 37 đô la. Jha trả lời rằng ông sẽ chấp nhận mức giá 40.50 đô. Jha cũng có một bài phát biểu trước công chúng, nhắc lại một lần nữa về sức mạnh của những bằng sáng chế của Motorola, đe dọa sẽ khởi tố các công ty sản xuất điện thoại Android khác, đồng thời ám chỉ rằng MMI thậm chí có thể sẽ theo bước Nokia và hoàn toàn theo phe Windows Phone của Microsoft nếu họ nhận được một thỏa thuận tương tự - hàng tỷ đô la trả trước, hỗ trợ tiếp thị sản phẩm và xây dựng sản phẩm theo yêu cầu.
Page đã tăng giá lên 40 đô la, nhưng yêu cầu phải có chữ ký của Jha trước ngày 14 tháng 8. Việc hai lượt trả giá kia diễn ra trước hay sau khi Jha diễn thuyết vẫn chưa được làm rõ (Google từ chối tiết lộ cho tôi thông tin này), nhưng sự thật là Jha đã nhận ra được nhu cầu của Google và gây áp lực rất lớn lên họ. Và mặc dù giá trị của quyền mua 5 triệu cổ phiếu của ông đã tăng vọt chỉ sau 9 ngày, từ 112 triệu đô la lên tới 150 triệu, rồi đến 200 triệu đô, nhưng Jha vẫn không nóng vội. Ông vẫn trì hoãn thêm 6 ngày nữa trước khi chính thức ký thỏa thận vào sớm ngày 15 tháng 8. Toàn bộ quá trình này kéo dài 6 tuần, và tiêu tốn đến 12.5 tỷ đô la, nhưng cuối cùng thì Google đã sở hữu được những bằng sáng chế mà họ nghĩ là cần thiết để bảo vệ được Android.
Richard Windsor, vào thời điểm đó là nhân viên phân tích thị trường tại viện nghiên cứu Nomura Research, đã coi vụ thỏa thuận với MMI là một cột mốc đánh dấu hòa bình: “Những rắc rối liên quan đến bằng sáng chế của họ giờ đã được giải quyết. Những điều còn thiếu trong lĩnh vực sở hữu trí tuệ di động của Android đã được bù đắp bởi danh sách gồm 17.000 bằng sáng chế của Motorola”. Ông cũng nhận thấy rằng Google không thể hoạt động theo mô hình tích hợp chiều dọc như Apple hay RIM; nên tốt nhất là họ tiếp tục giúp đỡ Samsung và HTC, những công ty có lợi thế hơn nhiều trong lĩnh vực kinh doanh điện thoại Android, chống lại sự cạnh tranh, và xâm lấn, của Apple và Microsoft. “Giờ khi tất cả mọi người đều đã bình đẳng với nhau xét về mặt sở hữu trí tuệ, chúng tôi mong rằng sẽ có những biện pháp hòa giải và ít tranh cãi tố tụng hơn”.
Tuy nhiên, phân tích này đã bỏ qua một sự thật rằng rất nhiều trong số những bằng sáng chế của Motorola đều đòi hỏi “những tiêu chuẩn thiết yếu” (SEP) - có nghĩa là chúng đều là những sáng chế được xây dựng dựa trên một tiêu chuẩn công nghệ nào đó, ví dụ như công nghệ Wi-Fi không dây băng thông rộng, hoặc hệ thống mã hóa video H.264. Các chủ sở hữu của SEP, như đã được biết đến, phải cam kết cung cấp giấy phép sử dụng cho các bằng sáng chế của họ dựa trên nguyên tắc “công bằng, hợp lý, không phân biệt đối xử” (FRAND); họ không thể từ chối một người sẵn sàng được cấp phép. Và họ cũng không thể đòi hỏi chi phí quá khác biệt cho một bằng sáng chế từ những người được cấp phép khác nhau. Và, dựa trên các lý thuyết pháp lý được chấp nhận rộng rãi, họ cũng không thể thu những khoản phí ngoài định mức cho những phát minh này. Chúng chỉ có giá bằng đúng giá trị thực của chúng. Đó thực sự không phải điều gì nhiều nhặn cho lắm, nhất là khi rất nhiều SEP chỉ mô tả một hàm toán học cụ thể. Trong một phiên tòa kéo dài về vấn đề quyền sở hữu trí tuệ của công nghệ Wi-Fi và H.264 mà Motorola sở hữu, công ty này đã đòi hỏi mức phí thành toán tương đương với 4 tỷ đô la một năm từ Microsoft; và một thẩm phán tại tòa án cấp quận đã giảm con số ấy xuống còn có 1.8 triệu đô la, có nghĩa là chỉ còn 0.04% số tiền mà họ yêu cầu. Điều này đột nhiên khiến phương diện bằng sáng chế của Motorola có vẻ có giá trị thấp hơn nhiều con số 5 tỷ đô la mà Google đã định giá trong một hồ sơ niêm yết chứng khoán của họ vào tháng 7 năm 2012.
Google không tiết lộ dự định của họ với mảng kinh doanh điện thoại di động của mình. Bán nó? Hay là đóng cửa nó? Nhưng Page và Rubin đã có được thứ mà hai người bọn họ muốn - mặc dù Page cũng đã vô tình để lộ ra rằng anh rất dễ bị mất bình tĩnh trong các cuộc thương thảo.
Trong khi đó, Android bắt đầu càng ngày càng có vẻ giống một thương vụ béo bở hơn với Microsoft hơn là Windows Phone; họ thậm chí còn không cần phải viết mã lập trình. Một tính toán đã chỉ ra rằng với quỹ đạo phát triển hiện tại của Android, đến cuối năm 2012, chỉ riêng chi phí bản quyền cũng có thể trở thành một thương vụ trị giá cả tỷ đô la. Và hầu như toàn bộ số tiền đó là lợi nhuận thuần túy. Vào tháng 7 năm 2013, một báo cáo tài chính của Mrcrosoft đã chỉ ra rằng bộ phận Windows Phone của họ đã thu về được 1.2 tỷ đô la trong chu kỳ 12 tháng kết thúc vào tháng 6 năm 2013; nhưng trong khoảng thời gian đó, chỉ có 26 triệu chiếc điện thoại Windows Phone được bán ra. Với mức phí cấp phép 15 đô la trên một sản phẩm, doanh số đó chỉ tương đương với chưa đến 400 triệu đô la về mặt doanh thu - điều đó có nghĩa là khoản chi phí bản quyền từ các công ty sản xuất điện thoại Android đã giúp họ thu về khoảng 800 triệu đô la. Và thị trường điện thoại Android đang được mở rộng một cách nhanh chóng, với hơn 1 triệu thiết bị được kích hoạt mỗi ngày. Microsoft đã không thắng thế ở mảng thiết bị, nhưng chắc chắn họ đang thắng về phương diện bằng sáng chế.
Sự thất bại của Google trong việc đấu giá lại những phát minh của Nortel cũng đã mang lại cho họ hậu quả không mấy dễ chịu. Vào tháng 11 năm 2013, công ty Rockstar (giờ đã trở thành một công ty độc lập chuyên cấp phép bằng sáng chế với văn phòng làm việc đặt tại Ottawa, Canada và Pano, Texas) đã khởi tố Google tại tòa án bang Delaware, cáo buộc dịch vụ AdWords của họ đã vi phạm bản quyền của một phát minh được đăng ký năm 1997 của họ - trước cả khi công ty này xuất hiện. Việc này giống như lịch sử với Overture được lặp lại - nhưng lần này với một đối thủ khó chơi hơn nhiều.
Bằng sáng chế của các ứng dụng
Việc kinh doanh cấp phép cho các phát minh cũng giống như một con dao hai lưỡi. Khi thị trường điện thoại thông minh bắt đầu phát triển mạnh mẽ, đã có hai công ty Mỹ với một số bằng sáng chế về phần mềm được cấp tại Hoa Kỳ - Lodsys và MacroSolve - đã bắt đầu đâm đơn kiện các nhà phát triển phần mềm tại Mỹ và nhiều nước khác vì đã vi phạm quyền sở hữu trí tuệ của họ. Apple và Google đã được cấp quyền sử dụng những bằng sáng chế có liên quan - với Lodsys, nó liên quan đến công nghệ mua hàng trong ứng dụng, một chức năng chỉ có mặt trong bộ công cụ phát triển phần mềm riêng của Apple - và đã tuyên bố rằng quyền bảo hộ của họ được chia sẻ cho các nhà phát triển phần mềm của mình. Đến gữa tháng 7 năm 2011, các nhà phát triển phần mềm ở Anh bắt đầu rút hết các ứng dụng của mình đang được bán tại thị trường Hoa Kỳ trên mọi nền tảng. Shaun Austin, một nhà phát triển phần mềm ở Cheltenham, đã đăng trên Twitter: “Việc kinh doanh phần mềm ở Mỹ đã đạt tới điểm giới hạn”. Tuy vậy, nhưng Hoa Kỳ lại là thị trường “sử dụng tiếng Anh” lớn nhất thế giới; việc tự cắt mình ra khỏi thị trường đó cũng đồng nghĩa với đánh mất đi rất nhiều khách hàng tiềm năng. Nhưng các nhà phát triển phần mềm độc lập cũng bắt đầu nhìn nhận thị trường này như một khu vực đầy nguy cơ.
Nếu có một mối đe dọa nào đó cho tương lai phát triển của ngành công nghiệp điện thoại thông minh, thì đó chỉ có thể đến từ bản quyền sáng chế - nhất là bản quyền sáng chế phần mềm, một lĩnh vực mà bản quyền được cấp cho sản phẩm, chứ không phải cho quy trình chế tạo. Và nếu các nhà phát triển phần mềm quá e ngại để tiếp tục làm công việc của mình, thị trường ứng dụng sẽ chỉ còn lại những thế lực có kinh phí dồi dào và được bảo vệ kín kẽ về mặt pháp lý; phần lớn những nhà phát triển phần mềm còn lại cùng các ý tưởng tuyệt vời của họ sẽ không còn không gian phát triển. Cuộc chiến tranh bản quyền này sẽ không kết thúc trong vòng ít nhất là một, thậm chí là hai năm. Tuy nhiên, đối với Apple, Google và Microsoft, bất cứ thứ gì ngăn cản các nhà phát triển phần mềm khỏi việc viết các phần mềm mới trên nền tảng của họ (từ đó sẽ giảm số lượng ứng dụng, đồng nghĩa với việc làm giảm độ phụ thuộc của khách hàng vào hệ điều hành của họ) là không thể chấp nhận được. Cho dù các cuộc vận động hành lang có thể làm đổi ý các thế lực lớn trong làng bản quyền công nghệ hay không, nhưng việc những nhà phát triển phần mềm ứng dụng như Craig Hockernberry, người sáng tạo ra ứng dụng Twitterrific - lý do mà hàng ngàn người đã đăng ký tài khoản Twitter, bị nhắm vào bởi không chỉ một mà là hai công ty sở hữu bản quyền sáng chế, là một việc không hề đáng được khuyến khích. Anh đã từng phàn nàn trên Twitter: “Tôi đã chọn trở thành một nhà phát triển phần mềm độc lập để có thể tự nắm trong tay vận mệnh của mình. Giờ thì tôi đã mất cả cái quyền đó”. Bản quyền sáng chế bắt đầu có vẻ như đang đem lại nhiều gánh nặng hơn là lợi ích.
Bí ẩn lớn nhất của vấn đề này xoay quanh danh tính của những người đứng sau Lodsys và MacroSolve. Lodsys đã mua lại những bản quyền mà họ đang sở hữu từ Intellectual Ventures, một công ty được sáng lập bởi một cựu lãnh đạo của Microsoft - Nathan Myhrvod - với một mục đích duy nhất là mua lại và khai thác giá trị của chúng; công ty này đã nhận được hàng triệu đô la vốn đầu tư mạo hiểm để có thể khai thác danh sách đầu tư bằng sáng chế của mình. Trong trường hợp đó, câu hỏi được đặt ra là tại sao họ lại bán lại quyền sở hữu các bằng sáng chế rất có giá trị khai thác đó của mình cho một công ty (trong trường hợp của Lodsys) hoạt động đơn lẻ như vậy? Tại sao một công ty có kinh phí dồi dào, được thành lập để khai thác các phát minh mới, lại chuyển giao những bằng sáng chế giá trị như vậy cho một công ty có vẻ như là mới khởi nghiệp?
Những câu hỏi của tôi tới Intellectual Ventures về mối quan hệ về mặt tài chính hay bất cứ phương diện nào khác với Lodsys đã nhận được một câu trả lời khá kín kẽ như sau:
“Khi tình huống là có lợi cho công ty chúng tôi, chúng tôi sẽ bán các bằng sáng chế của mình - dù là cho những công ty sử dụng chúng cho mục đích tự vệ, hay những công ty sẽ kiếm tiền từ chúng. Đôi lúc, tùy theo tính chất của cuộc mua bán, chúng tôi sẽ thu về được những lợi ích nhất định từ kết quả sử dụng những bằng sáng chế đó từ khách hàng của mình, nhưng chúng tôi không bao giờ kiểm soát, hay có bất cứ liên quan gì với, cách thức mà các công ty đó kiếm tiền từ chúng sau khi cuộc mua bán đã hoàn thành cả”.
Theo một số ý kiến, Lodsys và MacroSolve là những vỏ bọc của Intellectual Ventures để kiếm lợi từ các cuộc tranh chấp pháp lý, để họ có thể tránh khỏi hậu quả có thể xảy đến nếu vụ việc vỡ lở. (Intellectual Ventures từ chối đưa ra bình luận về ý kiến này). Về mặt lâu dài, một số người lo ngại rằng những bằng sáng chế được cấp tại Hoa Kỳ có thể sẽ là lý do chính biến ngành công nghiệp phát triển ứng dụng từ một thị trường có tiềm năng phát triển to lớn trở thành một lĩnh vực chỉ dành cho các tập đoàn lớn.
Và các ứng dụng chiếm một vị trí vô cùng quan trọng. Theo tính toán của Dediu về các số liệu mà Apple đã công bố - rằng đến cuối tháng 6 năm 2013, tổng cộng 11 tỷ đô la đã được trả cho các nhà phát triển của họ - thì thị trường ứng dụng chẳng mấy chốc sẽ phát triển lớn mạnh hơn thị trường kinh doanh âm nhạc gấp nhiều lần. Đến tháng 6 năm 2013, ông đã hoàn toàn chắc chắn với dự đoán của mình: các số liệu của Apple chỉ ra trên 575 triệu người sử dụng iTunes của họ, trung bình mỗi người sẽ tiêu 12 đô la một năm vào việc mua nhạc - và 16 đô la một năm vào ứng dụng.
Đỉnh điểm
Đến cuối năm 2010, 5 công ty kinh doanh điện thoại di động mọi chủng loại lớn nhất thế giới bao gồm Nokia, Samsung, LG, RIM và Apple - nhưng họ chỉ chiếm tổng cộng 59% tổng thị phần của thị trường toàn cầu. Các công ty sản xuất điện thoại vô danh Trung Quốc cùng các công ty khác chiếm 30% trong số thị phần còn lại. Trật tự cũ, và quan trọng hơn là tính ưu việt của những công ty đứng đầu thị trường so với các công ty còn lại không còn lớn như trước. Sự hiện diện của 2 công ty chỉ sản xuất điện thoại thông minh (Apple và RIM) trong nhóm 5 công ty đứng đầu cũng là biểu hiện cho sự thật là thị trường này đang dần thay đổi.
Vào cuối tháng 4 năm 2011, Apple đã công bố kết quả kinh doanh của quý 3 tháng đầu tiên trong năm 2011: 18.6 triệu điện thoại iPhone đã được bán ra, thu về doanh thu là 12.3 tỷ đô la Mỹ. Sáng ngày hôm sau, Nokia cũng công bố kết quả kinh doanh của mình trong giai đoạn tương tự: 24.2 triệu sản phẩm điện thoại thông minh và 84.3 triệu sản phẩm điện thoại phổ thông đã được tiêu thụ - tuy nhiên, tổng doanh thu của họ chỉ có 7.1 tỷ ơ rô (tương đương với 10.3 tỷ đô la Mỹ). Chỉ trong chưa đầy 4 năm, Apple đã trở thành công ty kinh doanh điện thoại di động lớn nhất thế giới xét về mặt doanh thu, và cũng gần như chắc chắn là công ty thu về lợi nhuận cao nhất, với giá trung bình của một chiếc điện thoại iPhone rơi vào khoảng 660 đô la, so với mức giá trung bình cho một chiếc điện thoại thông minh của Nokia là 147 ơ rô (213 đô la), và vẫn đang trên đà giảm; hai năm trước, mức giá trung bình cho dòng sản phẩm đó của họ là khoảng 190 ơ rô (275 đô la). Ba tháng sau, Apple công bố rằng họ đã bán được hơn 20 triệu chiếc điện thoại iPhone; Nokia chỉ bán được chưa đến 17 triệu sản phẩm. Trong khi đó, theo tính toán của Gartner, các dòng điện thoại Android chiếm đến khoảng 40% thị phần của thị trường này (mặc dù trong số các công ty đó, chỉ có Samsung là gần đạt đến mức thị phần của Apple nói riêng).
Thị trường điện thoại thông minh đã phát triển đến một giai đoạn đỉnh điểm và bắt đầu trở nên không ổn định. Chiến lược tập trung nhắm vào phân khúc trên của Apple đã mang lại kết quả xứng đáng; và sự thống trị của các dòng điện thoại Android ở phân khúc dưới của thị trường đã làm lung lay vị trí của các thế lực mạnh mẽ trước đây. Mối đe dọa với RIM và Nokia là rõ ràng và nghiêm trọng hơn bao giờ hết. Bình luận về kết quả này, Chris Lawton, viết trên tờ Wall Street Journal, đã đưa ra nhận định rằng Nokia đang cố gắng thoát ra khỏi cái bóng của hệ điều hành Symbian quá mức lỗi thời, và nói thêm: “đất nước Phần Lan chắc hẳn phải rất thất vọng khi thấy viên kim cương của mình đang từ từ biến thành một đống than”. Tuy nhiên, Nokia vẫn còn cất giấu một con át chủ bài nữa. Sau những kết quả quá tồi tệ, họ đã tuyên bố đã thành công ký một thỏa thuận thay thế hệ điều hành Symbian bằng Windows Phone của Microsoft trên các dòng điện thoại cao cấp. Họ cũng nói thêm rằng thỏa thuận này sẽ có thể mang lại cho họ “hàng tỷ đô la”. Sự tồn tại của Symbian đang dần đi đến hồi kết, nhưng Windows Phone đã sẵn sàng thế vào chỗ đó và tiếp tục duy trì sự tồn tại của Nokia.
Tuy nhiên, dù sự thành công của Android là không thể phủ nhận, Paul Griffin vẫn nghĩ rằng chính sự đa dạng về nhà sản xuất (điều đã góp phần vào việc hạ thấp giá sản phẩm trên thị trường) và sự thiếu tính đồng nhất giữa các dòng điện thoại của họ sẽ trở thành một điểm trừ trong mắt người tiêu dùng. “Tôi nghĩ rằng nếu chúng có một điểm nào đó liên quan đến nhau, và nếu mọi thứ cùng hoạt động theo cùng một cách - kể cả khi có sự khác biệt nhỏ về yếu tố hình thức cũng như tính năng, nhưng chỉ cần phương thức hoat động nói chung của chúng tương tự với nhau, tôi nghĩ rằng họ sẽ phát triển được một hệ thống phụ kiện lớn hơn nhiều, và điều đó thực sự giúp ích rất nhiều cho sự phát triển của thị trường này”, ông nói. “Tôi nghĩ rằng Google tốt hơn hết nên có một tiêu chuẩn nhất định cho các dòng điện thoại Android, đủ để khiến các phụ kiện của chúng có thể hoạt động trên lẫn nhau. Có một số thứ không thể bị tiêu chuẩn hóa - như ốp điện thoại chẳng hạn - nhưng loa thì không nhất định phải thế”.
Sự tiêu chuẩn hóa của chân sạc 30 pin và cục sạc của gần như mọi phiên bản của thiết bị iPod cũng như iPhone kể từ năm 2003 đã giúp Apple xây dựng được một hệ sinh thái phần cứng, đem lại hàng tỷ đô la mỗi năm nhờ phí cấp phép cho các công ty sản xuất phụ kiện (một con chip đặc biệt cần thiết để kích hoạt ổ sạc). Ngược lại với đó, những dòng điện thoại Android có ổ sạc rất khác nhau kể từ vị trí, chúng có thể ở dưới đáy, hoặc ở hai cạnh trái phải của thiết bị. Hình dáng của cục sạc cũng rất đa dạng. Không có công ty sản xuất phụ kiện nào có thể nhận ủy thác sản xuất chân cắm loa cho điện thoại Android cả, vì họ có quá nhiều dòng điện thoại khác nhau. Vị trí chiếc điện thoại “tốt nhất” (có nghĩa là có bộ xử lý nhanh nhất, nhiều tính năng nhất, hoặc được quảng cáo thành công nhất) được thay phiên tiếp quản bởi nhiều hãng khác nhau, thay đổi từng tháng một, thậm chí từng tuần một. Cùng với đó, không có nhà sản xuất nào muốn tiêu chuẩn hóa quá mức tối thiểu mà họ phải làm cả (chủ yếu là đầu sạc USB) vì họ sợ thị trường phụ kiện mà họ đang có bị một đối thủ cạnh tranh khác chiếm lấy. Không có một hệ sinh thái phần cứng tương ứng, họ sẽ ít có khả năng dành được lòng trung thành của khách hàng với thiết bị của mình. Khi đó, gánh nặng giữ chân khách hàng lại với một hãng sản xuất nhất định chỉ còn phụ thuộc vào bản thân thiết bị đó - cùng với hệ sinh thái các phần mềm ứng dụng.
Nhưng kể cả như vậy thì số lượng điện thoại thông minh cũng vẫn đang tăng trưởng một cách nhanh chóng. Đến giữa năm 2011, chúng đã chiếm đến 25% số lượng điện thoại nói chung được bán ra trên toàn thế giới. Trong số 5.1 tỷ người sử dụng điện thoại toàn cầu, có 800 triệu người đã có kết nối internet di động. Số lượng người sử dụng dịch vụ internet cố định đã giảm từ 1.5 tỷ người từ giữa thập niên này xuống còn 1.2 tỷ người, khi người sử dụng bắt đầu chuyển dần sang sử dụng điện thoại nhiều hơn. Chỉ có Nhật Bản - đất nước sử dụng mạng dữ liệu 3G đầu tiên - là không mấy hứng thú với việc sử dụng điện thoại thông minh, và chỉ chiếm có 10% tổng doanh số bán ra trên thị trường. Điện thoại phổ thông ở đó có tất cả các tính năng có trên điện thoại thông minh được sử dụng ở phương Tây, chỉ trừ tính năng tải về ứng dụng. Nhật Bản hóa ra lại là vùng đất khô cằn nhất trên thị trường kinh doanh điện thoại thông minh.
Dediu gọi ngày mà số người sử dụng điện thoại thông minh chiếm đúng một nửa thị trường điện thoại di động là “điểm bùng phát”, và nghĩ rằng “đó là thời điểm mà chúng ta sẽ ngừng sử dụng từ ‘điện thoại thông minh’”.
Lạc hướng
Vào tháng 12 năm 2009, phiên bản 1.6 của Android đã giới thiệu một chức năng mới, đó là chỉ đường “theo từng ngã rẽ” với bản đồ Google Maps: bạn chỉ cần chọn một điểm đến, và màn hình sẽ hiển thị hướng đi cho bạn, được bổ trợ bằng chức năng chỉ đường qua giọng nói. Đó là một tính năng đòi hỏi một hệ thống định vị riêng qua vệ tinh, vốn sẽ tiêu tốn khoảng 100 bảng Anh hoặc hơn nhưng lại được cấp miễn phí. Trước đây, Google đã thương mại hóa một dịch vụ web khác, sử dụng nguồn vốn đầu tư của mình để phát triển hệ thống bản đồ và định hướng - dịch vụ này đã được cung cấp trên các trình duyệt máy tính từ tháng 2 năm 2005 (họ đã mua lại công ty chế tạo ra nó vào tháng 10 năm 2004).
Nhưng dù Apple đã cài đặt dịch vụ bản đồ của Google làm mặc định trên iPhone, kể cả dịch vụ định hướng, Google vẫn không cung cấp dịch vụ chỉ đường bằng giọng nói cho Apple hay người sử dụng sản phẩm của họ. Những hướng dẫn sẽ chỉ hiển thị một cách im ắng trên màn hình - không mấy hữu dụng, cũng như an toàn, cho người đang điều khiển phương tiện giao thông, phải vừa quan sát đường vừa đọc bản đồ trên điện thoại. Ban lãnh đạo của Apple, vốn đã rất tức giận về sự sao chép các tính năng giao diện của họ của Android (chức năng gõ vào để phóng to), đã bắt đầu liên tục gây áp lực lên Google để được sử dụng tính năng này; Google đã đáp trả bằng cách tuyên bố rằng họ sẽ không cung cấp nó trên API của mình (giao diện lập trình ứng dụng, được sử dụng bởi các phần mềm không thuộc công ty này để liên kết với dịch vụ của họ). Và Apple cũng không phải là một ngoại lệ.
Cuộc cạnh tranh giữa iPhone và các dòng điện thoại Android - vẫn đang ngày càng mở rộng - bắt đầu nóng dần lên. Google cũng đã thiết kế chiến lược xây dựng thương hiệu và quảng cáo trên ứng dụng bản đồ của họ trên iPhone. Họ cũng muốn triển khai hệ thống Latitude của mình, cho phép người sử dụng có thể định vị lẫn nhau (khi đã được cho phép) thông qua máy chủ định vị của Google. Apple đã từ chối đề nghị này.
Trong nội bộ Apple, sự tức giận với lời từ chối thẳng thừng của Google, khiến người sử dụng iPhone phải phụ thuộc vào các tiện ích bổ sung tốn kém, đã được đem ra so sánh với trường hợp của định dạng Flash. Apple không thể bị phụ thuộc vào sự thương hại của Google trong việc quyết định thời gian, cũng như cách thức, họ cung cấp dịch vụ bản đồ cho khách hàng của mình được. Một phần nào đó, Nokia đã làm đúng: dịch vụ bản đồ giờ đây đã là một phần không thể thiếu với người sử dụng điện thoại thông minh, gần như ở tầm quan trọng tương đương với hệ sinh thái ứng dụng. Cộng thêm vào đó là sự lo lắng khi Android đang giành được rất nhiều khách hàng từ tay họ, vì những thiết bị điện thoại Android sở hữu những tính năng tương tự như iPhone nhưng có giá rẻ hơn nhiều - và thế là một cuộc xung đột lớn đã xảy ra.
Khoảng cách giữa dịch vụ bản đồ của những thiết bị Android và iPhone ngày càng lớn. Vào tháng 12 năm 2010, Google đã gia tăng tính năng bản đồ thông minh vector cho Android. Một tệp dữ liệu vector sẽ lưu trữ tất cả những mối quan hệ giữa các yếu tố trên bản đồ - đường xá, địa điểm, giao lộ - dưới dạng một tập hợp toán học. Các phiên bản trước đó, và phiên bản đang được sử dụng trên iPhone, sử dụng hệ thống “raster”: mỗi màn hình hiển thị đều là một tấm ảnh nguyên vẹn, và phải được ghép với các tấm ảnh của các khu vực lân cận để tạo thành được một tấm bản đồ hoàn chỉnh. Một khác biệt mấu chốt giữa hai loại bản đồ này là: một tấm bản đồ vector sẽ vẫn hoạt động tốt dù không có kết nối dữ liệu một khi đã được tải về hoàn tất. Một hình ảnh raster sẽ chỉ hiển thị màn hình trống, và kể cả khi có kết nối mạng thì nó cũng tiêu tốn nhiều dữ liệu hơn nhiều.
Dịch vụ bản đồ đã trở thành một bức tường vô hình ngăn cách Apple và Google, cũng như iPhone và Android. Apple bắt đầu âm thầm mua lại các công ty bản đồ, bắt đầu từ tháng 7 năm 2009 với một công ty có tên Placebase (để chồng chất các tập hợp dữ liệu của chúng). Tốc độ của việc này được đẩy nhanh vào khoảng 2 năm 2010 và 2011. Có nhiều tin đồn đã được phát tán; và vào tháng 6 năm 2012, Apple đã khẳng định chúng bằng cách cho ra mắt hệ thống dịch vụ bản đồ của riêng mình tại Hội nghị Các nhà phát triển Toàn cầu. Google Maps sẽ bị xóa sổ khỏi iPhone và iPad khi hệ điều hành iOS6 ra mắt vào tháng 9 năm đó.
Tuy nhiên, các nhà phát triển phần mềm được truy cập vào phiên bản dùng thử của nó, chủ yếu đến từ công ty TomTom của Hà Lan, đã lưu ý rằng hệ thống bản đồ này không cung cấp dịch vụ chỉ đường khi tham gia giao thông bằng phương tiện công cộng. Phần hiển thị cũng không được rõ ràng như bản đồ của Google.
Nhưng dù vậy, Google cũng sẽ phải chịu thiệt hại rất lớn nếu Apple thực sự từ bỏ dịch vụ bản đồ của họ. Các dữ liệu về vị trí của người sử dụng là vô cùng hữu ích cho việc thu thập các loại dữ liệu, ví dụ như báo cáo tình hình giao thông, hoặc thiết lập tuyến đường chính xác cho người sử dụng: nếu vị trí điện thoại của một người bất kỳ (dĩ nhiên là được thu thập nặc danh và dưới sự cho phép của chủ sở hữu thiết bị) cho thấy họ đang ở trên đường, và họ đang không di chuyển, và các thiết bị điện thoại khác trong cùng khu vực đó cũng phản hồi tương tự, bạn có thể kết luận rằng ở khu vực đó đang xảy ra tắc đường, và dùng dữ liệu đó để tính toán cung đường thích hợp cho những người sử dụng khác vẫn chưa bắt đầu di chuyển. Những thiết bị điện thoại sử dụng hệ thống bản đồ của bạn, và đưa ra phản hồi về nó, là vô cùng hữu ích, nhất là với một công ty hoạt động dựa trên dữ liệu. Và nếu Apple từ bỏ dịch vụ này của Google, họ sẽ không thể có được các dữ liệu đó.
Và đó thực sự là một lượng dữ liệu vô cùng lớn. Vào tháng 4 năm 2012, các con số từ công ty phân tích ComScore, dựa trên nghiên cứu về các nhóm gồm hàng ngàn người sử dụng điện thoại, đã chỉ ra rằng trên thị trường Hoa Kỳ, có đến 31.4 triệu người sử dụng Google Maps trên iOS, và con số đó với hệ điều hành Android là 34.8 triệu người. Và những người sử dụng trên iOS sử dụng dịch vụ này rất nhiều - trung bình 9.7 triệu lượt một ngày, cao hơn hẳn so với con số 7.2 triệu của người sử dụng Android. Lượng thời gian sử dụng hàng tháng trung bình của một người sử dụng iOS là 75.5 phút, và với Android là 56.2 phút. Và cuối cùng, 90% người sử dụng iOS sử dụng dịch vụ này ít nhất một lần/tháng, trong khi với Android, tỷ lệ đó chỉ chiếm 71%.
Google sắp sửa mất đi những khách hàng nhiệt tình nhất của mình trên thị trường Hoa Kỳ, và thậm chí có thể là trên toàn thế giới, vì, nói chung thì tỷ lệ sử dụng dịch vụ này trên các nền tảng khác nhau ở các khu vực là gần như tương tự: vào tháng 3 năm 2012, ComScore đã chỉ ra rằng tại thị trường châu Âu, có 53% số người sử dụng iPhone truy cập vào ứng dụng bản đồ, trong khi với Android chỉ là 40%.
Trường hợp tốt nhất có thể xảy ra với Google lúc này là người sử dụng sẽ phản đối lại quyết định của Apple. Những nhà phát triển phần mềm của họ có thể nhận thấy được rằng hệ thống bản đồ của Apple không hoạt động tốt bằng Google Maps. Và nếu Apple đã thực sự quyết tâm làm như vậy, và Google tiếp tục giữ ý định không cung cấp cho họ dịch vụ định hướng “theo từng ngã rẽ”, có thể, khách hàng sẽ nhận ra được tầm quan trọng của sự khác biệt này - và quay về sử dụng ứng dụng của Google.
Trước ngày ra mắt hệ điều hành iOS 6, Google đã cấp cho Alexis Madrigal, một ký giả của tập chí The Atlantic, quyền truy cập vào chương trình vẽ bản đồ “Ground Truth” của họ. Trong đó giải thích kỹ càng về việc làm cách nào mà họ có thể kết hợp giữa những hình ảnh trên hệ thống camera đường phố Street View của họ với việc nhận dạng logo để định vị được vị trí của các cửa hàng gà rán KFC; và tại sao họ lại cần đến hàng trăm người làm công tác điều chỉnh và cải thiện bản đồ ở nhiều quốc gia khác nhau. “Lượng tài nguyên nhân lực khổng lồ mà Google đã đổ vào việc phát triển hệ thống bản đồ của họ thật không thể tin nổi”. Madrigal viết. Ông cũng bổ sung: “Không có một công ty nào khác trên thế giới có thể so sánh được với Google nếu nói đên những dữ liệu về mặt địa lý mà họ đã thu thập và tổng hợp được”. Ông cũng nhận xét rằng bí mật đằng sau thành công này là nguồn nhân lực khổng lồ mà họ đã chuẩn bị cho nhiệm vụ này. “Nếu bất cứ ai đang chờ đợi một lời cảnh báo, thì nó đây”.
Với sự ra mắt của hệ điều hành iOS 6 vào tháng 9 năm 2012, Apple đã chính thức từ bỏ Google. Họ đã giới thiệu hệ thống bản đồ vector, chỉ đường ở từng ngã rẽ bằng giọng nói, chế độ hình ảnh và sơ đồ 3D, tầm nhìn đơn giản hóa, tầm nhìn vệ tinh và tầm nhìn lai giữa hai chế độ trên. Nhưng đến khi hàng triệu người sử dụng iPhone và iPad bắt đầu sử dụng hệ thống bản đồ mới này, họ liên tục gặp phải các sự cố và lỗi khác nhau. Một trang trại trong thành phố ở Ai-Len có tên là “Airfield” lại được hiển thị với biểu tượng của một sân bay. Các tầm ảnh chụp vệ tinh thì hoặc thiếu, hoặc bị mây che phủ. Dù họ có một lượng rất lớn các nguồn hỗ trợ và đóng góp, nhưng không thể phủ định được một sự thật là hệ thống bản đồ của Apple vẫn là một sản phẩm chưa sẵn sàng để được sử dụng, và chỉ được đưa ra để kịp với ngày ra mắt hệ điều hành iOS 6. Và mặc dù phần lớn các tên đường trên thế giới được hiển thị trên đó là đúng, nhưng cũng vẫn còn rất nhiều những lỗi sai mà trong một số trường hợp rất buồn cười, nhưng trong một số trường hợp khác có thể dẫn đến những tai nạn chết người. Ví dụ cho trường hợp sau là một vụ việc xảy ra ở thị trấn Mildura, thuộc một vùng hẻo lánh của Úc. Thị trấn này đã bị hiển thị trên bản đồ cách rất xa vị trí thực của nó; cảnh sát Úc đã phải cảnh cáo người sử dụng không nên sử dụng bản đồ của Apple để tìm đường đến đây, để tránh trường hợp tử vong vì say nắng ở vùng hoang mạc. (Vấn đề này bắt nguồn từ hai khái niệm khác nhau trong từ điển địa dư chính thức của Úc, nơi ghi chép địa chỉ của các địa danh, về thị trấn “Mildura” và “Thành phố trung tâm vùng Mildura”, một vị trí trung tâm chỉ tồn tại trên doanh nghĩa của một khu vực rộng 22.000 ki lô mét vuông, trong đó có bao gồm thị trấn này. Apple đã sử dụng định nghĩa phía sau. Lỗi này được sửa chỉ vài ngày sau đó).
Một tuần sau buổi ra mắt, và sau khi hệ thống bản đồ của Apple đã trở thành một trò cười, Tim Cook - người đã nắm quyền kiểm soát tuyệt đối của Apple từ 1 năm trước - đã làm kinh ngạc giới truyền thông bằng một lời xin lỗi chân thành được đăng trên trang web chính thức của họ. Hệ thống bản đồ mới của họ đã “có thiếu sót” và ông “vô cùng xin lỗi về sự thất vọng” của người sử dụng. Ông cũng phác thảo sơ qua về những gì mà Apple muốn mang lại - “chế độ chỉ đường theo từng ngã rẽ, tích hợp giọng nói, tầm nhìn 3D và bản đồ vector. Để làm được những điều này, chúng tôi sẽ phải xây dựng lại từ đầu một phiên bản hệ thống bản đồ mới của mình”.
Nói một cách khác, ông đã chỉ thẳng ra rằng Google không chịu hợp tác với họ. Sau đó một thời gian, một lãnh đạo cấp cao của Apple từng nói với tôi - với vẻ rất tức giận - “họ (Google) đã nuốt lời” về việc cung cấp dịch vụ chỉ đường theo từng ngã rẽ. Tôi cũng đã hỏi riêng một lãnh đạo cấp cao của Google về vấn đề này. “Không phải chúng tôi!” ông ta phản bác.
Có một điều thậm chí còn đáng kinh ngạc hơn cả lời xin lỗi của Tim Cook, đó là những đoạn ngay sau đó, gợi ý rằng người sử dụng nên dùng các ứng dụng thay thế khác - Bing của Microsoft, Mapquest, Waze của công ty khởi nghiệp Israeli - hoặc dịch vụ của Google, hoặc Nokia, thông qua trình duyệt web. (Hai dịch vụ nhắc đến sau cùng cũng nhanh chóng phát triển ứng dụng của riêng mình, và ứng dụng bản đồ của Google nhanh chóng trở thành ứng dụng được tải về nhiều nhất trên App Store.) Apple lại gợi ý cho khách hàng của mình sử dụng sản phẩm của đối thủ sao? Đây quả thật là một bước tiến lớn so với họ trong quá khứ.
Có vẻ như Google đã chiến thắng trong cuộc chơi này. Chỉ trừ một điều là hệ thống bản đồ Apple Maps vẫn được đặt ở chế độ mặc định trên hàng triệu thiết bị iOS - và tiếp tục cung cấp các dữ liệu nặc danh cho Apple. Thêm vào đó, Cook đã có những động thái rõ rệt. Vào tháng 10, ông đã sa thải Scott Forstall, người đã đứng sau thúc đẩy sự phát triển của hệ điều hành iOS; trong một cuộc phỏng vấn sau đó với tạp chí BusinessWeek, ông đã nói rằng đó là kết quả của một tổ hợp giữa thất bại trong việc hợp tác và “chính trị”: “Tôi không chấp nhận sự tồn tại của suy nghĩ chính trị. Tôi khinh thường nó. Không có chỗ cho những suy nghĩ như vậy trong công ty này”, Cook nói. Không lâu sau đó, Richard Williamson, người đã được giao vào tay nhiệm vụ quan trọng (và gần như bất khả thi) là xây dựng cho Apple một hệ thống bản đồ mới sánh ngang được với Google Maps, cũng bị sa thải.
Một cách âm thầm và chậm rãi, hệ thống bản đồ của Apple được phát triển và cải thiện. Một năm sau đó, những thiếu sót nổi bật nhất (và rất nhiều các thiếu sót nhỏ hơn khác) của hệ thống này đã hoàn toàn được sửa chữa.
Nhưng bản đồ của Google vẫn chi tiết hơn nhiều, và giao diện của nó - phóng đại chiều rộng của đường xá được hiển thị - cũng thân thiện với người sử dụng hơn. Tuy nhiên, người dùng cũng đã nhận ra rằng Google đã bắt đầu chèn các kết quả tính phí vào danh sách tìm kiếm, và ở phía dưới màn hình bản đồ - hoặc theo lời của Google là “thêm nhiều cách để tương tác với các nội dung tính phí”.
Cuộc chiến tranh bản đồ đã mang lại kết quả thảm khốc cho cả hai phe. Apple phải chịu tổn thất nặng nề về mặt danh tiếng. Còn Google thì đã mất đi rất nhiều người sử dụng. Họ chưa bao giờ công bố lượng người sử dụng trên hệ điều hành Android của mình - nhưng chắc chắn họ phải biết rõ được mình đang nhận được bao nhiêu lệnh gọi API.
Những số liệu của ComScore cho thấy vào đầu tháng 12 năm 2012, lượng người sử dụng Google Maps trên thị trường Hoa Kỳ đã đạt đến con số 81.1 triệu người. Sau đó, iOS 6 ra đời: chỉ 1 tháng sau đó, lượng người sử dụng Google Maps đã giảm đi 9 triệu người, mặc dù tổng số người sử dụng các dòng điện thoại Android đã tăng thêm 2.5 triệu, và số người sử dụng các thiết bị iOS tăng thêm hơn 0.5 triệu.
Đến tháng 8 năm 2013, ComScore đã chỉ ra rằng lượng người sử dụng Google Maps trên điện thoại di dộng chỉ còn có 66.8 triệu - ít hơn năm trước đó - mặc dù số người sử dụng điện thoại Android đã tăng thêm 12.2 triệu, và số người sử dụng các thiết bị iOS đã tăng thêm 18.1 triệu, đưa tổng lượng người sử dụng các thiết bị chạy trên nền 2 hệ điều hành này lên tới con số 133.8 triệu.
Phần mềm bản đồ Maps của Apple, dù chỉ được sử dụng trên iPhone, vẫn đứng thứ 10 trên bảng xếp hạng những ứng dụng cho điện thoại thông minh được sử dụng nhiều nhất vào tháng đó; ComScore đã ước lượng rằng họ có tổng cộng 39.9 triệu người sử dụng. Tất cả đều là những khách hàng từng bị mất vào tay Google.
Các số liệu bổ sung mà ComScore cung cấp cho tôi cũng chỉ ra rằng đã từng có 7.8 triệu người sử dụng phần mềm bản đồ của Google được cài đặt sẵn trên iPhone - và sau đó chỉ có 2.6 triệu người là sử dụng nó một cách riêng lẻ. Người sử dụng thiết bị của Apple đã không phản kháng lại quyết định của Apple.
Và tổng số người sử dụng dịch vụ bản đồ trên cả hai nền tảng này ở thị trường Hoa Kỳ nói riêng là 101 triệu. Google đã có thể có được toàn bộ lượng khách hàng đó nếu họ chịu đồng ý cấp phép cho các sản phẩm của Apple quyền được truy cập vào dịch vụ chỉ đường theo từng ngã rẽ bằng giọng nói của họ. Lý do rằng giấy phép API của họ không cho phép việc đó xảy ra không thể hiện được điều gì cả. Các công ty lớn có thể, và vẫn luôn, có ngoại lệ.
Chẳng trách tại sao Google không nhắc đến việc ứng dụng bản đồ của mình đã thành công trên iPhone như thế nào; vì sự thật là không phải như vậy. Đối với một công ty hoạt động dựa trên dữ liệu, việc mất đi quyền truy cập vào tất cả số thông tin từ điện thoại thông minh của người sử dụng đó - và có lượng người sử dụng ít hơn năm trước đó - không thể gọi là thành công cho được. Tệ hơn thế, việc này còn khiến mâu thuẫn giữa họ và Apple - điều đồng thời cũng đang xảy ra trên phương diện pháp lý về quyền sở hữu trí tuệ - bị phơi bày trước công chúng. Apple đã thất bại trong cuộc chiến bản đồ số. Nhưng Google cũng đã mất đi một điều vô cùng quan trọng: người sử dụng và dữ liệu của họ.
Cuộc cách mạng trong tương lai sẽ thuộc về các thiết bị di động
Theo số liệu của cả IDC và Gartner, vào quý thứ tư của năm 2010, đã có tổng cộng 100 triệu thiết bị điện thoại thông minh được bán ra trên toàn thế giới. Đó là một con số vô cùng ấn tượng, nhưng điều ấn tượng hơn là lần đầu tiên trong lịch sử, tổng lượng sản phẩm tiêu thụ được của điện thoại thông minh đã vượt qua máy tính cá nhân, bán được khoảng 93 triệu sản phẩm trên toàn thế giới. (Số liệu của 2 công ty này hơi khác nhau, lần lượt là 93.5 triệu và 92.1 triệu sản phẩm). Xu hướng này tiếp tục kéo dài vào quý đầu tiên của năm 2011: rõ ràng là tốc độ tăng trưởng của thị trường máy tính cá nhân đang có dấu hiệu chậm lại, đặc biệt là ở Hoa Kỳ và các nước Tây Âu. Điểm sáng duy nhất là ở Trung Quốc, Ấn Độ và các nước Mỹ La Tinh. Trong 3 tháng đầu tiên của năm 2011, doanh số bán ra của sản phẩm máy tính cá nhân đã giảm 2% so với cùng kỳ năm trước, xuống còn 84 triệu sản phẩm; trong khi đó, thị trường điện thoại thông minh vẫn tiếp tục tăng trưởng mạnh mẽ, với thêm 100 triệu sản phẩm được bán ra. Đây là một bước ngoặt không thể đảo ngược được. Lượng sản phẩm máy tính cá nhân được bán ra đã đạt tới đỉnh điểm và quý 3 năm 2011, ở mốc 96.1 triệu, và rồi bắt đầu trượt dốc. Đến cuối năm 2013, con số này đã giảm trong 6 quý liên tiếp, và theo IDC và Gartner, chúng ta cũng sẽ không được chứng kiến sự hồi phục của thị trường này trong năm 2014.
Sự tăng trưởng của thị trường điện thoại thông minh là một tin tốt cho Apple, với lượng người sử dụng iPhone tăng mạnh theo từng quý; tương tự với Google - cơ sở khách hàng của các dòng điện thoại Android của họ gần như luôn luôn gắn liền với tài khoản Google và các dịch vụ của công ty này (chỉ trừ ở Trung Quốc, nơi họ bị cấm trên mọi thiết bị điện thoại di động; các dịch vụ địa phương hoàn toàn kiểm soát thị trường này). Tuy nhiên, đây lại là một tin xấu với Microsoft. Doanh thu từ việc kinh doanh máy tính cá nhân chiếm một phần rất quan trọng trong lợi nhuận của họ - phần còn lại đến từ Office và các sản phẩm dành cho hệ thống máy chủ. Nếu doanh số bán hàng của máy tính cá nhân giảm xuống thì có nghĩa là thu nhập từ Windows của họ cũng sẽ chịu chung số phận. Và nếu điện thoại thông minh chiếm lĩnh trước được các thị trường mà máy tính cá nhân vẫn chưa với tới - đặc biệt là thị trường các nước đang phát triển - thì doanh thu và lợi nhuận trong tương lai của Microsoft cũng sẽ bị đe dọa. Sự khác biệt giữa một giấy phép sử dụng hệ điều hành Windows (đem lại doanh thu 55 đô la, trong đó 40 đô la là lợi nhuận) và một giấy phép sử dụng hệ điều hành Windows Phone trên điện thoại di động (đem lại doanh thu 15 đô la, và lợi nhuận thu về ít hơn rất nhiều) là rất lớn - đủ lớn để Microsoft cảm thấy cần phải tìm cho mình một nguồn thu mới từ thị trường điện thoại di động để bù đắp lại cho bất cứ mất mát nào có thể xảy đến cho việc kinh doanh máy tính cá nhân cũng như các sản phẩm Office của họ.
Một trong số đó là thị trường tìm kiếm: vào năm 2011, họ đã ký thỏa thuận với RIM và Nokia để Bing được cài đặt làm công cụ tìm kiếm mặc định trên những sản phẩm thiết bị di động của hai công ty này. Nhưng chi phí mua lại lưu lượng truy cập mà họ phải bỏ ra trong lĩnh vực này sẽ mất rất nhiều thời gian để thu hồi. Cho đến giờ, Apple và Google có vẻ như vẫn là những người chiến thắng trận chiến này trong cuộc chiến kỹ thuật số. Apple có tiền, và Google nắm trong tay thị trường tìm kiếm. Trong khi đó, số phận của Microsoft phụ thuộc vào thành công trong tương lai của Nokia, một điều mà đến bây giờ vẫn chưa được khẳng định.
Nhưng tại sao thị trường điện thoại thông minh lại quan trọng đến vậy? Tại sao nó lại có thể quyết định về việc thành công hay thất bại của bất cứ công ty nào trong số đó? Câu hỏi đầu tiên không khó để trả lời. Điện thoại thông minh là một dạng tiến hóa của điện thoại di động thông thường. Với sự xuất hiện của máy tính bảng, chúng cũng sẽ là tương lai của thị trường máy vi tính. Đó chính là chiến trường cuối cùng cho cuộc chiến kỹ thuật số.
Những chiếc điện thoại di động đầu tiên đã thay đổi cách con người sống và làm việc. Với những người có lối sống lưu động - những nhân viên bán hàng hoặc giao dịch luôn phải di chuyển và triển vọng kiếm tiền sẽ tăng mạnh khi có khả năng liên lạc được với đối tác vào mọi lúc - thì điện thoại di động giống như một ân huệ của Chúa trời vậy. Điều này không chỉ được áp dụng ở các nước giàu; một nghiên cứu vào năm 2006 của trường đại học Uppsala đã chỉ ra rằng những ngư dân ở Tanzania - một quốc gia có thụ nhập của một nửa dân số dưới 1 đô la mỗi ngày - đã được lợi rất nhiều từ sự xuất hiện của điện thoại di động: họ có thể gọi điện thoại trước cho nhau để chuẩn bị cho các chuyến ra khơi đánh bắt, cũng như liên lạc với các khu chợ để xác định địa điểm họ sẽ bán những thu hoạch của mình từ chuyến ra khơi đó. Một ngư dân cho biết thu nhập của ông đã tăng hơn 30% kể từ khi có một chiếc điện thoại di động.
Điện thoại phổ thông - được trang bị thêm máy ảnh, và rồi khả năng thu âm cũng như quay video - cũng có hiệu quả tương tự, nhưng trên phạm vi rộng hơn. Những người đi mua sắm có thể gửi ảnh quần áo cho bạn bè của mình; ở London, phụ nữ khi vào taxi sẽ gửi một tin nhắn ảnh của biển số xe cho bạn bè của mình, để đề phòng trường hợp gặp nguy hiểm; việc sử dụng điện thoại để ghi lại những hành vi bạo lực của chính quyền đã trở thành một nét đặc trưng ở nhiều nơi. Thiết bị điện thoại phổ thông đã chứng minh được rằng một thiết bị có thể mang nhiều ý nghĩa hơn là chỉ là một sự tổng hòa của các bộ phận làm nên nó, dù những bộ phận đó chỉ có khả năng tương tác và giao tiếp đơn giản. Nó đã đã hoàn toàn thay đổi trải nghiệm sở hữu một chiếc điện thoại di động.
Thiết bị điện thoại thông minh đã đẩy điều này tiến thêm một bước nữa khi bao gồm thêm tính năng kết nối với mạng internet. Trước khi điện thoại thông minh xuất hiện, các thông tin chi tiết của bạn - số điện thoại của bạn bè, hình ảnh, tin nhắn, lưu trú - đều chỉ được lưu trữ trong điện thoại, trên thẻ SIM hoặc trong bộ nhớ của thiết bị. Nếu bạn có một chiếc điện thoại tân tiến hơn một chút, bạn có thể đồng bộ danh sách liên lạc của mình, và đôi khi là cả hình ảnh, với một máy tính nào đó, nhưng hầu hết những người đánh mất điện thoại của mình đều phải tốn đến vài tuần để nhập lại toàn bộ số điện thoại của bạn bè, và đôi khi phải thông báo với họ rằng mình đã có số điện thoại mới và gửi nó cho họ.
Sự ra đời của thiết bị điện thoại thông minh đã hoàn toàn thay đổi điều này. Bạn hoàn toàn có thể mượn một chiếc điện thoại thông minh của ai đó, xóa đi cài đặt của họ và thiết lập cài đặt của riêng mình - bằng cách tải chúng về từ internet. Apple, Android, RIM và Windows Phone đều cho phép việc này, vì hệ điều hành không phải là điểm cuối cùng, mà chỉ là nền tảng để dẫn đễn các dịch vụ được lưu trữ trên mạng bằng công nghệ điện toán đám mây. Thứ duy nhất không thay đổi là số điện thoại, được gắn liền với thẻ SIM. Nhờ vậy, bạn luôn có thể truy cập vào địa chỉ thư điện tử, các trang web được đánh dấu và ứng dụng của bạn từ bất cứ chiếc điện thoại thông minh nào. Quá trình này là tự động mỗi khi bạn đăng nhập vào một thiết bị điện thoại mới. Bất cứ sản phẩm điện thoại thông minh cá nhân nào - biểu hiện của công nghệ điện thoại di động cao cấp nhất - đều có khả năng bị thay thế cao hơn, chứ không phải thấp hơn, các hình thái trước đây của chúng. Nếu điện thoại của bạn bị đánh cắp, bạn có thể tự tay xóa hết nội dung trong đó - một điều mà trước đây phải nhờ đến sự can thiệp của các nhà mạng di động. Người tiêu dùng nắm quyền kiểm soát hoàn toàn thiết bị của mình, đúng như điều mà Ballmer và Lees đã dự đoán trước đây. (Dĩ nhiên là không đánh mất điện thoại thì vẫn tốt hơn; chiếc iPhone của nhà phát triển phần mềm trên hệ điều hành Mac - Cabel Sasser - từng bị đánh cắp trên đường ở San Francisco, Hai tuần sau đó, ông đã định vị được nó - ở Việt Nam.) Khi đã xóa hết nội dung trong chiếc điện thoại cũ, bạn có thể tải vào chiếc điện thoại mới danh sách liên lạc của mình - số điện thoại, địa chỉ thư điện tử - về chiếc điện thoại mới từ máy chủ của Apple, Google, RIM hoặc Microsoft (và có thể tải hình ảnh của mình về từ dịch vụ Flickr của Yahoo). Bạn cũng có thể tải lại hết các ứng dụng mà bạn đang sử dụng. Chỉ cần tốn nửa tiếng là chiếc điện thoại thông minh mới của bạn có thể hoàn toàn thay thế chiếc điện thoại cũ.
Với khả năng đó, những chiếc điện thoại thông minh đã đưa mạng internet lên một tầm quan trọng hoàn toàn mới; chúng có thể được coi là những chiếc máy tính cầm tay có thể kết nối với mạng internet (phần lớn thời gian, với sự cho phép của kết nối mạng dữ liệu di động). Ở khu vực châu Phi cận Sahara, cứ 14 người sở hữu điện thoại thông minh mới có một người sở hữu máy tính cá nhân; và theo thời gian, với giá bán của sản phẩm điện thoại thông minh ngày càng rẻ, tỷ lệ đó sẽ còn tiếp tục tăng lên. Kết nối mạng băng thông rộng cũng rẻ hơn nhiều khi được cung cấp không dây, qua các cột thu phát sóng di động, hơn là qua các đường dây cáp bằng đồng đắt đỏ được kết nối tới từng tòa nhà. Một điều nữa, thời lượng pin của một chiếc máy tính xách tay chỉ có thể duy trì cho thiết bị hoạt động liên tục không đến một ngày, trong khi một chiếc điện thoại thông minh có thể hoạt động liên tục ít nhất là bằng số thời gian đó, nhưng tiêu tốn ít năng lượng để sạc hơn nhiều. Cùng với đó, giá thành để sản xuất một chiếc điện thoại thông minh cũng thấp hơn nhiều so với một chiếc máy tính xách tay.
Một khi một xã hội đang phát triển nắm trong tay thiết bị điện thoại thông minh, nó có thể trở nên vô cùng hữu dụng. Cuộc gọi video, những ứng dụng tư vấn về các điều kiện y tế, thông tin tài chính, ngân hàng, giáo dục: tất cả đều nằm trong tầm với thông qua màn hình của một thiết bị liên tục được kết nối với mạng internet. Chức năng nghe và gọi điện thoại đã trở thành thứ yếu. Điều quan trọng nhất là nó mang lại cơ hội kết nối với các trang web cũng như phần còn lại của mạng internet.
Điều này đã khiến thiết bị điện thoại thông minh hoàn toàn khác biệt với các thiết bị điện thoại phổ thông trước đây. Tín hiệu rằng iPhone là thế hệ đầu tiên của sự thay đổi này đã được ghi vào nhật ký máy chủ của tất cả các trang web được báo hiệu mỗi khi có một sản phẩm mới được ra mắt trên thị trường.
Sự xuất hiện của chiếc điện thoại iPhone, đã khiến việc truy cập vào mạng internet trở nên đơn giản hơn bất kỳ thiết bị nào trước đây. StatCounter, một công cụ phân tích lưu lượng truy cập web, đã nhận định rằng hệ điều hành iOS của Apple (hệ điều hành trên các thiết bị iPhone và iPod Touch, một sản phẩm gần như hoàn toàn tương tự iPhone, nhưng không có máy ảnh và chức năng nghe gọi điện thoại, nhưng vẫn giữ lại kết nỗi mạng không dây Wi-Fi) là hệ điều hành được sử dụng cho mục đích truy cập vào mạng internet nhiều nhất trong khu vực Bắc Mỹ và Châu Âu kể từ năm 2007; và, khi kết hợp với lượng truy cập từ những thiết bị iPod Touch có tính năng kết nối Wi-Fi thì đến cuối năm 2008, iOS đã trở thành công cụ truy cập internet nhiều nhất trên thế giới, vượt qua cả trình duyệt web của Nokia, và được cài đặt bởi hàng triệu người sử dụng.
Đó là những ảnh hưởng của thế hệ điện thoại thông minh đầu tiên. Nhưng Google đặt ánh mắt của mình vào những khả năng lớn hơn nhiều trong tương lai. Marissa Mayer là một người từng tốt nghiệp đại học ngành công nghệ trí tuệ nhân tạo, và là 1 trong 20 thành viên đầu tiên của công ty – nơi cô từng dẫn đầu việc nghiên cứu phát triển các sản phẩm tìm kiếm, giao diện sử dụng, và gần đây nhất là tìm kiếm và quảng cáo các dịch vụ trong khu vực. Khi tôi nói chuyện với cô vào tháng 7 năm 2009, trước khi cô rời Google để chuyển sang làm việc cho Yahoo, cô đã dự tính về các loại dữ liệu và loại dịch vụ tìm kiếm mà điện thoại thông minh có thể cung cấp như sau: “Tôi nghĩ, rằng điện thoại thông minh đang giúp chúng tôi rất nhiều: với camera, chúng gần như đã có con mắt riêng của mình, với công nghệ định vị GPS, chúng biết được mình đang ở đâu; với những thứ như gia tốc kế, chúng biết được bạn đang cầm chúng như thế nào. Quan trọng là bạn phải tìm được cách thích hợp để thu thập dữ liệu.
Chúng tôi nghĩ rằng dịch vụ tìm kiếm dựa trên cơ sở thời gian thực là vô cùng quan trọng và những dữ liệu thời gian thực được thu thập trực tuyến có thể trở nên vô cùng hữu dụng trong việc giúp chúng tôi đưa ra được những kết quả mà bạn sẽ thích, bạn biết đấy, ví dụ như buổi hội nghị diễn ra ngày hôm nay có thú vị không? Liệu thời tiết ở San Francisco có ấm áp hơn ở thung lũng Sillicon không?
Có rất nhiều thông tin hữu dụng về thời gian thực cũng như các hoạt động của bạn, và chúng tôi nghĩ rằng chúng sẽ góp phần rất lớn vào việc thay đổi hoàn toàn ngành công nghiệp tìm kiếm”.
Công nghệ ra lệnh bằng giọng nói, theo cô, sắp được nghiên cứu thành công: công nghệ nhận diện giọng nói và chuyển hóa thành văn bản sắp được tích hợp vào bộ xử lý của điện thoại. Việc phát triển những công nghệ liên quan tới hình ảnh thì khó hơn nhiều - mặc dù vào năm 2010, Google đã đưa ra dịch vụ Google Goggles, một ứng dụng trên Android có thể so sánh những hình ảnh được chụp bằng máy ảnh điện thoại của bạn với các địa danh (dựa theo vị trí hiện tại của bạn), văn bản, sách báo, thông tin liên lạc, tác phẩm nghệ thuật, các hãng rượu vang, hoặc các logo thương hiệu. (Eric Schmidt nghĩ rằng họ nên tạm trì hoãn việc này lại để cân nhắc về các vấn đề bảo mật thông tin cá nhân). Các ứng dụng y tế cũng đã có mặt rất nhiều trên iPhone - ghi chép lượng đường trong máu, đo nhịp tim và đưa ra lời khuyên.
Corolina Milanesi, một nhân viên của Gartner phụ trách về sự phát triển của điện thoại thông minh, nghĩ rằng những hiệu quả mà chúng mang lại là vô cùng triệt để. “Đã từng có một sự khác biệt rất lớn giữa một chiếc điện thoại thông thường, chỉ có chức năng nghe và gọi, và một thiết bị có thể làm được nhiều điều hơn thế rất nhiều”, bà từng nói với tôi.
Nhưng trong tương lai, bạn sẽ còn chứng kiến nhiều mức độ khác của “trí thông minh” của điện thoại. Sẽ có những chiếc điện thoại thông minh với những hệ điều hành và hệ sinh thái mà chúng ta đã biết đến. Ngoài ra, sẽ còn có những dòng điện thoại thông minh khác, ở những mức giá khác và sẽ mang lại những tính năng cũng như trải nghiệm hoàn toàn khác biệt cho người sử dụng. Điều này cũng giống như với thị trường máy tính cá nhân, nơi mà bạn có thể lựa chọn giữa một chiếc máy tính để bàn với bộ xử lý rất mạnh và màn hình 27 inch, và một chiếc máy tính xách tay nhỏ với màn hình khoảng 10 đến 12 inch để có thể tiết kiệm pin một cách tối đa.
Bà cũng nói thêm: “Mọi người nhìn vào những dự đoán về thị trường điện thoại thông minh, rằng doanh số bán ra vào năm 2015 sẽ là khoảng 1.1 tỷ sản phẩm, và nghĩ rằng tất cả trong số chúng đề sẽ có giá 600 đô la. Nhưng trên thực tế, con số 1.1 tỷ sản phẩm đó cần sự đóng góp rất lớn của những chiếc điện thoại có giá chỉ 75 đô la”. Các công ty sản xuất điện thoại di động của Trung Quốc, ví dụ như ZTE, đã sản xuất những dòng điện thoại Android ở mức giá đó; một trong số chúng bắt đầu được bày bán trên thị trường Kenya vào cuối năm 2011.
Với những nhà sản xuất cạnh tranh trong một hoàn cảnh như vậy, câu hỏi được đặt ra là: định nghĩa thực sự của “chiến thắng” là gì? Khi Android trở thành nền tảng thống trị thị trường điện thoại di động, thì định nghĩa về “chiến thắng” của giới truyền thông, trong đó một công ty hoặc sản phẩm nào đó “thắng” và những đối thủ còn lại là những kẻ “thất bại” , giống như trong một sự kiện thi đấu thể thao Olympic, có một câu trả lời đơn giản. Android chính là người chiến thắng. Apple, RIM, Nokia và Microsoft đều là những kẻ thua cuộc.
Với bản thân những công ty đó, các tình huống như vậy mang ý nghĩa vô cùng to lớn, dĩ nhiên: việc rơi vào thời kỳ thoái trào trong thời đại mà ngành công nghiệp điện thoại di động có mối liên kết rất chặt chẽ với mạng internet như lúc này là một thất bại khủng khiếp, không chỉ về mặt quản lý, mà còn về mặt cơ hội. Thị trường điện thoại thông minh có thể mang lại những lợi ích ngoài sức tưởng tượng, không chỉ cho các nhà sản xuất và phát triển phần mềm, mà còn tới các nhà mạng cũng như khách hàng của họ là người tiêu dùng - những người sẽ trực tiếp thấy cuộc sống của mình được cải thiện bởi chúng.
Tuy vậy, nhưng liệu tiêu chuẩn nói trên về “người thắng cuộc” và “kẻ thua cuộc” có thực sự là một cách đúng đắn để nhìn nhận về một thế giới mà mỗi thành viên tham dự trong đó đều đang tìm kiếm một kết quả khác nhau không? Như đã được xác định gần đây, Google chỉ muốn thống trị thị trường tìm kiếm trên điện thoại di động; họ không thực sự quan tâm về việc nền tảng nào sẽ chiếm lĩnh thị trường này, miễn là công cụ tìm kiếm (và tất nhiên là cả hệ thống quảng cáo) của họ là công cụ được sử dụng nhiều nhất. Trong khi đó, Apple cũng không nhất thiết cần phải là công ty bán được nhiều điện thoại nhất, nếu họ vẫn có thể thu được lượng lớn lợi nhuận từ những sản phẩm của mình, và tiếp tục phát triển nhờ sự thúc đẩy từ các hệ sinh thái phần cứng cũng như phần mềm phát triển quanh những sản phẩm của họ. Và Microsoft - dù luôn mong muốn rằng thỏa thuận với Nokia sẽ biến hệ điều hành Windows Phone của họ thành nền tảng cho điện thoại di động được sử dụng rộng rãi nhất trên thế giới - vẫn có thể thu về lượng lớn lợi nhuận nếu người sử dụng điện thoại di động có một sự ràng buộc chặt chẽ với nền tảng Windows dành cho máy tính cá nhân cũng như dòng sản phẩm Offices của họ, với tỷ suất lợi nhuận cao đến 75%. (Cùng với đó, họ còn có một khoản thu từ chi phí bản quyền sở hữu trí tuệ từ Android).
Theo ý kiến của Dediu, kết luận rằng cuộc đua trong lĩnh vực điện thoại di động đã kết thúc với kết quả Android là người đến đích đầu tiên là còn quá sớm - và đi lệch khỏi trọng tâm của chủ đề:
Định nghĩa “chiến thắng” là gì, phụ thuộc vào việc một công ty có đủ số lượng người sử dụng hay không. Điều này không liên quan gì đến tỷ lệ thị phần mà họ nắm giữ cả. Một hệ sinh thái phải đạt đến một mức độ tối thiểu nào đó để có thể hấp dẫn được các nhà phát triển phần mềm. Vì vậy, một hệ điều hành vẫn có thể “chiến thắng” chỉ với 5% thị phần, chỉ cần hàng triệu người vẫn đang sử dụng nó. Sau cùng thì, Windows đã cần những gì để đạt tới quy mô cần thiết cho việc tồn tại và cạnh tranh trên thị trường máy tính cá nhân, so với Mactinosh? Nếu Apple chỉ làm theo đúng kịch bản, họ sẽ đạt tới mức nửa tỷ người sử dụng. Và Android có lẽ sẽ đạt tới con số 1 tỷ người sử dụng trước lúc đó. Nhưng điều đó cũng không có nghĩa là Apple sẽ thua. Nền tảng của họ là không thể tàn lụi.
Một ví dụ ngược lại với đó là Symbian của Nokia, với 250 triệu người sử dụng - nhưng con số đó đang dần giảm đi. Đó là một hệ điều hành không có đủ tính gắn kết với người sử dụng.
Symbian đã không thể xây lên một hàng rào bảo vệ - một tổ hợp của các phụ kiện phần cứng và một hệ sinh thái phần mềm - để giữ chân người sử dụng và ngăn họ không chuyển sang sử dụng các nền tảng khác. Thêm vào đó, dĩ nhiên, là vì Nokia đã không phản ứng đủ nhanh nhạy, như Dediu đã dự đoán. “Bạn phải xác định số lượng của các hiệu ứng mạng (của việc sử dụng một nền tảng nào đó),” ông nói tiếp. “Và hệ điều hành iOS của Apple là một nền tảng rất có sức gắn kết rất mạnh với người sử dụng”.
Và rằng đó chính là cách giải thích chính xác và đơn giản nhất của khái niệm “thắng” và “thua”. “Mỗi nền tảng lại có một vị trí khác nhau trên thị trường. Tôi nghĩ rằng Microsoft sẽ mua được vị trí của mình - 2 tỷ đô sẽ là đủ để mua lấy cho mình một vị trí.” Dediu nói. (Đó là số tiền tối thiểu mà Microsoft đã phải bỏ ra để mua lấy sự hợp tác của Nokia; chi phí thực sự có thể cao hơn thế rất nhiều).
Vị trí của Android là dẫn đầu xâm nhập vào các thị trường mới và đánh dấu chủ quyền của mình trên đó, và sau đó đến lượt Apple tiến vào và lựa chọn ra các khách hàng trên ở phân khúc cao nhất. Tôi không muốn làm cho điều này nghe có vẻ như một cuộc chiến “được ăn cả ngã về không”; trường hợp đó không xảy ra với thị trường điện thoại di động. Họ vẫn còn các yếu tố bổ sung khác. Apple và Google có cách thức không giống nhau trong việc thu lợi từ những hệ sinh thái của mình.
Thế giới này còn đủ chỗ cho rất nhiều thế lực khác nữa. Với dân số lên đến 5 tỷ người (đang sở hữu điện thoại di động) trước khi thập kỷ này kết thúc, và rồi 4 tỷ người trong số đó sẽ chuyển sang sử dụng điện thoại thông minh. Chỉ cần 25% của con số đó thôi đã là 1 tỷ người. Và chỉ cần khoảng 100 triệu người sử dụng đã là đủ để một công ty tồn tại. Và cũng không nên bỏ qua sự tồn tại của các hệ thống chính quyền địa phương. Chúng được bắt nguồn từ chính trị, và cách thức vận hành của ngành công nghiệp này dựa vào rất nhiều các cơ hội - một điều phụ thuộc vào quyết định của những người đã trưởng thành. Không phải đâu cũng là miền Tây hoang dã. Chúng ta sẽ được chứng kiến một sự cân bằng nhất định trên thị trường này. Ngay cả thị trường hàng hóa phổ thông cũng có những trở ngại riêng.
Ông cũng không nghĩ là sự tiến hóa của các thiết bị đầu vào - từ đó dẫn đến tính năng tương tác và các ứng dụng liên quan - sẽ không chỉ dừng lại ở công nghệ màn hình cảm ứng. “Hãy nhìn vào những gì mà Jobs miêu tả trên slide thuyết trình ngày hôm đó (tháng 1 năm 2007) khi giới thiệu về chiếc điện thoại iPhone: ông ấy đã nói ‘Chúng ta đã có ba cuộc cách mạng thiết bị đầu vào - con chuột máy tính, con lăn trên chuột máy tính, và giờ là màn hình cảm ứng.’ Đó là ba ngành công nghiệp hoàn toàn mới. Và theo tôi, công nghệ cảm ứng vẫn chưa phải là điểm cuối cùng.” Lời tiên đoán trước đây của ông về cách thức mà Nokia, công ty điện thoại di động lớn mạnh và vững chãi nhất trên thế giới, sẽ phản ứng lại với các biến động của thị trường trong 4 năm, chỉ sai số trong khoảng 6 tháng. Có không ít khả năng là ông sẽ lại đoán đúng một lần nữa.
Các thiết bị đầu vào mới sẽ xuất hiện, những giao diện sử dụng, hệ sinh thái và những thương hiệu khác cũng vậy. Tôi nghĩ nó sẽ đến từ Apple, và rất có thể Google sẽ là “người nhanh chân” theo bước ngay sau đó (cũng giống như lần họ áp dụng công nghệ cảm ứng đa điểm chạm vào Android trước đây). Liệu nó sẽ là gì? Liên quan đến hiệu lệnh bằng cử chỉ của người sử dụng? Có khả năng phát hiện chuyển động? Tương tác lại khi nhận diện được chủ nhân? Phỏng đoán được về ý định của người dùng? Tôi sẽ không đặt một dấu chấm hết và nói rằng “cái này” hay “cái kia” sẽ đánh dấu sự kết thúc của quá trình sáng tạo này.
Việc Apple gia tăng tính năng ra lệnh bằng giọng nói vào dòng sản phẩm iPhone 4S vào tháng 10 năm 2011, để cạnh tranh với hệ thống các thiết bị ngõ vào âm thanh của Google, đã chỉ ra một con đường phát triển trong tương lai cho hệ thống thiết bị đầu vào của điện thoại di động.
Knook cho rằng chính lòng kiêu hãnh, hơn bất cứ điều gì, là lí do để một số công ty vẫn tiếp tục chiến đấu trong những trận chiến dù họ biết rằng mình không thể chiến thắng. Hơn nữa, ông cũng nghĩ rằng không ai có thể kiếm tiền dựa vào việc chỉ kinh doanh hệ điều hành trên điện thoại di động một cách thuần túy. “Tôi nghĩ rằng thị trường này không đủ chỗ cho quá nhiều công ty cùng cạnh tranh”. Ông nói một cách thẳng thắn.
Thị trường này không giống với môi trường kinh doanh máy tính cá nhân, vì không công ty nào trong số đó có thể chỉ kiếm tiền từ hệ điều hành (trên điện thoại di động) nói riêng cả, vậy nên, nếu bạn đã từng làm một cuộc khảo sát hiệu quả kinh doanh của các hệ điều hành (trên điện thoại di động) đó, bạn sẽ biết được, từ rất lâu rồi, mọi người nên chấp nhận 1 điều rằng Apple đã đổ cả tấn tiền vào việc phát triển iOS, và chẳng thu lại được chút lợi nhuận nào cả - toàn bộ số lợi nhuận mà họ thu về đều đến từ việc kinh doanh phần cứng. Google cũng đã nhận được rất nhiều lượt tìm kiếm từ điện thoại di động - một tin rất tốt với họ, nhưng họ đã gần như mất trắng toàn bộ số tiền mình đã đầu tư vào đội ngũ phát triển Android. Microsoft cũng đang thua lỗ với Windows Mobile - vẫn luôn là thế, luôn sẽ như thế - nhưng không có công ty nào trong số họ có vẻ như muốn từ bỏ thị trường này cả.
Công ty đầu tiên bỏ cuộc là Nokia, đúng như tiên đoán của tôi, và HP vẫn còn trong cuộc đua với hệ điều hành webOS của mình - đây là một điều nằm ngoài dự đoán của tôi. (Chẳng bao lâu sau cuộc trò chuyện của chúng tôi, HP đã chính thức khai tử hệ điều hành webOS). Lý do mà các công ty tiếp tục ở lại và chiến đấu trong trận chiến của các hệ điều hành hoàn toàn không liên quan gì đến bản chất kinh doanh của thị trường đó cả. Nó hoàn toàn dựa trên câu hỏi “Bằng cách nào mà điều này có thể gúp tôi phát triển các lĩnh vực kinh doanh khác?” Và trong trường hợp của Google, câu hỏi đó là “Điều này có thể giúp tôi thu hút người sử dụng dịch vụ tìm kiếm của mình bằng cách nào?” Với Microsoft thì là “Làm cách nào để tôi có thể giữ Windows không bị gạt khỏi cuộc chơi?” Tất cả họ đều có những lý do và lựa chọn khác nhau. Không một công ty nào trong số đó sẽ dễ dàng từ bỏ cả.
Có một sự thật đã từng được Stephen Elop nói ra trong buổi tuyên bố về mối quan hệ hợp tác của Microsoft với Nokia, rằng “những chiếc điện thoại thông minh hôm nay chính là những chiếc điện thoại phổ thông trong tương lai” - có nghĩa là với sự tiến bộ của công nghệ điện toán, trong tương lai, tất cả mọi người sẽ đều sử dụng thứ mà hôm nay được xếp vào hàng điện thoại thông minh. Kể từ khi iPhone mới ra mắt trên thị trường, sức mạnh điện toán của một chiếc điện thoại iPhone đã tằng từ 7.75 megaflop (1 megaflop tương đương với 1 triệu con tính được hoàn thành trong 1 giây) vào năm 2007, đến khoảng 34 megaflop với sản phẩm iPhone 4 được ra mắt năm 2010, có tốc độ tăng trưởng vượt qua cả định luật Moore. Vào năm 2013, chiếc điện thoại iPhone 5s đã đưa con số này đạt tới mốc 171 megaflop, hoàn toàn phù hợp với biên độ tăng trưởng của cấp số nhân.
Với tốc độ thay đổi này, những tính năng mà chúng ta có thể cảm thấy rất xa lạ hiện nay - như định vị bằng GPS, nhận diện giọng nói, đồng bộ hóa với nền tảng đám mây, xem chương trình đang chiếu trực tiếp trên TV - sẽ trở nên phổ biến chỉ trong khoảng vài năm tới, và chỉ trong vòng khoảng 10 đến 15 năm, tất cả mọi người đều có thể dùng nó. Đến khi một ngư dân người Tanzania có thể gọi điện thoại video cho khách hàng của mình và giới thiệu về kích cỡ cũng như chất lượng của mẻ đánh bắt ngày hôm đó, chúng ta sẽ biết rằng điện thoại thông minh đã đạt tới mức giá trị cao nhất của mình. Và đến lúc đó, chúng ta mới có thể nói là thành công của mạng internet đã hoàn toàn trọn vẹn.
Thời kỳ thoái trào
Vào tháng 3 năm 2012, RIM đã có một động thái đáng kinh ngạc: họ đã tuyên bố rằng hoạt động kinh doanh của mình đã thua lỗ trong quý từ tháng 12 năm 2011 đến tháng 2 năm 2012. Trong quý trước đó, họ đã ghi nhận mất 485 triệu đô la từ 2 triệu sản phẩm PlayBooks bị tồn kho - tuy nhiên, họat động kinh doanh của họ vẫn có lãi. Nhưng họ đã vướng phải một số rắc rối trong khoảng thời gian quanh lễ Giáng Sinh, trong đó bao gồm một khoản ghi nhận lỗ nữa lên đến 267 triệu đô la, lần này là về thiết bị BB7 đã ra mắt trước đây của họ.
Thorsten Heins, giám đốc điều hành của RIM (cũng giống với chức vụ của Tim Cook khi làm việc dưới quyền của Steve Jobs), người đã thay thế vị trí của Balsillie và Lazaridis vào tháng 1 năm 2012, đã tuyên bố rằng mối quan tâm của họ trong tương lai sẽ là “sức mạnh nòng cốt” của mình. Balsillie cũng rút khỏi hội đồng quản trị của RIM. Sau đó một thời gian, ông đã tiết lộ rằng ông chính là người đã đấu tranh để biến BlackBerry Messenger - một ứng dụng cho phép những thiết bị điện thoại BlackBerry có thể gửi dữ liệu một cách nhanh chóng và ít tốn kém nhất cho lẫn nhau - thành một ứng dụng độc lập, đa nền tảng và có thể đem lại một khoản thu nhập cần thiết cho họ.
Nhưng lực lượng cốt lõi của kế hoạch này đã không còn nữa.
Sau vài tháng, Heins đã phải thừa nhận rằng công ty của họ sẽ phải chịu thua lỗ thêm 1 quý nữa. Có một điều đã được chứng minh rõ ràng, đó là Apple đang dần chiếm hết mảng khách hàng doanh nghiệp của họ, và Android cũng đã làm điều tương tự với những người tiêu dùng ở phân khúc dưới. Cộng với việc phần mềm BB10 của họ bị hoãn ra mắt tới tận một thời điểm nào đó trong năm 2013, công ty này đã chính thức rơi vào thời kỳ thoái trào. Họ liên tục mất đi các khách hàng cũ, và không thể thu hút thêm được khách hàng mới.
Trong khi đó, tình cảnh của Nokia cũng không dễ chịu hơn bao nhiêu. Quyết định của Elop về việc công bố ngừng hoạt động Symbian và tháng 1 năm 2011, nhưng vẫn chưa thể thay thế nó bằng bất cứ dòng sản phẩm Windows Phone nào, đã có những tác động rất lớn lên hệ thống khách hàng chính của công ty này - các nhà mạng di động. Sáu tháng sau khi đưa ra tuyên bố trên, và 3 tháng trước khi họ có thể cung cấp bất kỳ sản phẩm Windows Phone nào, lĩnh vực kinh doanh điện thoại di động của Nokia cũng bắt đầu thua lỗ. Hoạt động kinh doanh của họ có một chút khởi sắc và đem lại lợi nhuận trong hai quý tiếp theo, rồi sau đó lại quay trở lại tình trạng thua lỗ.
Đến cuối năm 2012, cả Nokia và RIM đều bị vướng phải khó khăn về tài chính. Theo định luật ngón tay cái của Dediu - một điều nhanh chóng được áp dụng như một định luật tự nhiên - rằng mọi thứ chỉ còn là vấn đề thời gian trước khi cả hai công ty này sẽ không thể tiếp tục kiên trì, và sẽ phải đứng trước nguy cơ bị mua lại, bị sáp nhập, hoặc bị chia tách ra làm những công ty nhỏ.
Giải pháp mà Nokia lựa chọn để tự kéo mình ra khỏi tình trạng này là cố gắng tạo ra sự khác biệt cho sản phẩm của mình thông qua các tính năng sản phẩm ví dụ như tính năng sạc không dây, và camera chất lượng cao. Vào ngày ra mắt sản phẩm, tôi đã hỏi Jo Harlow, trưởng bộ phận Windows Phone của họ, về lý do tại sao khách hàng nên chọn mua một thiết bị Lumia (thương hiệu điện thoại Windows Phone của họ) thay vì bất cứ nhãn hiệu nào khác. Câu trả lời của bà là theo những số liệu mà Nokia thu thập được, khách hàng mua sản phẩm của họ chủ yếu là vì tính năng ưu việt của camera - một chức năng mà họ đã dày công phát triển.
Sau đó, tôi từng một lần nhắc đến việc này với một quản lý cấp cao của Apple. Người đó đã tủm tỉm cười và nói: “Đó là vì họ chẳng có ứng dụng nào cả”. Đến tận 3 năm sau khi ra mắt, Windows Phone vẫn không có một số ứng dụng phổ biến nhất, và một số ứng dụng khác tuy ít phổ biến hơn nhưng cũng được sử dụng rất nhiều khác. Trong số đó có một phiên bản gốc của dịch vụ chia sẻ hình ảnh Instagram, hiện được sở hữu bởi Facebook, và Snapchat, một ứng dụng chia sẻ hình ảnh khác với một tính năng rất được ưa chuộng bởi giới thanh thiếu niên: bạn gửi một hình ảnh tới một người sử dụng khác, và sau đó hình ảnh đó sẽ tự động xóa. Windows Phone không có một phiên bản ứng dụng gốc nào cả. Họ hoàn toàn bị phụ thuộc vào các ứng dụng phụ trợ bên thứ ba.
Vậy nếu Nokia cho rằng ứng dụng chính của điện thoại thông minh là về mặt hình ảnh, thì quan điểm của Apple về chúng là như thế nào? “Một chiếc máy vi tính nằm gọn trong túi của bạn”, người quản lý đó trả lời ngay lập tức không hề có chút do dự.
Vào giữa tháng 7 năm đó, thành tựu của Nokia đã vượt qua một cột mốc quan trọng: trong 3 tháng từ tháng 4 đến tháng 6, doanh thu của dòng điện thoại Lumia đã vượt qua BlackBerry. Nhưng vẫn còn quá sớm để gọi Windows Phone là hệ sinh thái thứ ba trên thị trường này; BlackBerry (RIM đã đổi tên thành BlackBerry vào tháng 1 năm đó, và đã ra mắt một dòng sản phẩm điện thoại mới với một hệ thống phần mềm mới có nguồn gốc từ PlayBook) vẫn có khoảng 70 triệu người sử dụng. Nokia mới chỉ bán được chưa đến 27 triệu sản phẩm trong 7 quý; và lĩnh vực kinh doanh điện thoại di động của họ vẫn còn đang thua lỗ.
Tình huống ngày càng căng thẳng. Vào cuối tháng 8 năm 2013, Heins đã tuyên bố rằng hội đồng quản trị của BlackBerry đã phải thành lập một ủy ban đặc biệt để nghiên cứu về các lựa chọn giải pháp, bao gồm cả việc bán lại doanh nghiệp. Chủ tịch hội đồng quản trị của họ, ông Prem Watsa, đã từ chức để tổ chức một vụ đấu giá - diễn ra khoảng vài tuần sau đó, với giá trị dự kiến lên đến 4,9 tỷ đô la. Wasta có thời gian từ lúc đó đến ngày mùng 4 tháng 11 để cấp đủ vốn cho dự án này. Những người mua tiềm năng khác đều rất chú ý đến động thái này của họ - mặc dù không ai có thể đưa ra được một giải pháp tốt hơn là chia mảng điện thoại di động của họ ra làm nhiều mảnh và bán ra từng phần riêng lẻ. Cerberus, một công ty cổ phần tư nhân, và Levono - một tập đoàn công nghệ máy tính đa quốc gia đến từ Trung Quốc - đều tỏ ra hứng thú với thương vụ này.
Cùng lúc đó, Nokia cũng đang gặp phải vấn đề rất lớn. Vào tháng 9 năm đó, Microsoft đã đưa ra một công bố - vào lúc 4 giờ sáng - rằng họ sẽ mua lại mảng kinh doanh điện thoại di động của công ty Phần Lan này. Thỏa thuận này trị giá 5.4 tỷ ơ rô, và có nội dung khá phức tạp: đó là cấp phép cho Microsoft sử dụng thương hiệu “Nokia” , mua lại toàn bộ nhãn hiệu “Lumia”, và cấp phép cho Microsoft sử dụng danh sách bằng sáng chế của họ - theo nhiều nhà quan sát nhận xét, chúng sẽ được sử dụng để đối phó với các công ty sản xuất điện thoại Android, nhằm mục đích thu lấy nhiều phí cấp phép hơn từ họ. Microsoft cũng cung cấp một gói “trợ cấp tài chính cấp tốc” có thể hoàn trả trị giá 1.5 tỷ ơ rô cho Nokia vào đầu năm 2014 – với lí do vì họ đang gặp rắc rối nghiêm trọng trong việc lưu chuyển tiền tệ. Microsoft đã trở thành vị cứu tinh bất ngờ của họ và cứu họ ra khỏi tình thế tuyệt vọng. BlackBerry đã phải hứng chịu tất cả mọi thứ một mình, và cuối cùng chìm dần vào quên lãng. Tiên đoán của Dediu đã chính xác.
Trong khi đó, Apple và Google, đã đi từ quan hệ hợp tác sang đối đầu. Giữa họ thì rõ ràng Google đang là người thắng thế; và vị trí mặc định của công cụ tìm kiếm Google trên iPhone cũng đồng nghĩa với việc họ có được một lượng lượt tìm kiếm trên điện thoại di động khổng lồ, chiếm hầu như toàn bộ thị trường. Apple - và Microsoft, hiện đang cố gắng theo sau - cần có một chiến trường mới.



Chương 6 
Máy tính bảng 
“Trong vòng 5 năm”
Chỉ trong vòng 5 năm, tôi tin rằng thiết bị này sẽ trở thành dạng máy tính cá nhân được ưa chuộng và sử dụng phổ biến nhất trên toàn nước Mỹ”, một người đàn ông trung niên đeo một cặp kính mắt rất phổ thông nói; trên tay ông là một sản phẩm mới và khá lạ lẫm: một chiếc máy tính hoạt động dựa trên mệnh lệnh đầu vào từ màn hình cảm ứng thay vì bàn phím. Ông tiếp tục: “Chúng tôi vừa hoàn thiện một số sản phẩm mẫu của thiết bị này, và tôi phải nói rằng đã có nhiều cuộc cãi vã lớn để quyết định ai là người được sử dụng chúng, nhiều hơn với bất kỳ sản phẩm nào trước đây của chúng tôi. Tôi nghĩ rằng đó là một dấu hiệu tốt,” ông nói với khán giả, bổ sung thêm một điều rằng thiết kế này là “phiên bản tiến hóa chung cực của máy tính xách tay”.
Người đàn ông đó là Bill Gates, và hóa ra, ông đã nhầm.
Những khán giả có mặt tại triển lãm Comdex tại Las Vegas vào cái ngày trong tháng 11 năm 2000 đó, đã không thấy được viễn cảnh về tương lai đó - ít nhất là tương lai đó của Microsoft. Năm năm sau, những chiếc máy tính bảng hoạt động trên hệ điều hành Windows của họ vẫn là mảng yếu nhất trong toàn bộ lĩnh vực kinh doanh máy tính. Chúng quá nặng và đắt đỏ, và có thời lượng pin quá ngắn; chưa kể, bạn còn cần có một chiếc bút cảm ứng - một thiết bị rất dễ mất - để có thể sử dụng chúng. Một số ít người thề trung thành với chúng - một số nhiều người thì thề không thèm dùng chúng. Nhưng đại đa số khách hàng đều không mấy để tâm đến chúng.
Trong nội bộ Microsoft, nhiệm vụ thiết kế thiết bị máy tính bảng đã trở thành tiêu điểm của một cuộc tranh giành kịch liệt, trong đó có Richard Brass, người đã được Gates giao phó nhiệm vụ đưa máy tính bảng từ một ý tưởng chỉ tồn tại trong phòng thí nghiệm trở thành một thiết bị thế hệ mới, nhằm tạo ra một chỗ đứng cho dòng sản phẩm Windows và Offices của họ trong tương lai. Brass, người đã làm việc tại Microsoft từ năm 1997, đã được chỉ định làm phó chủ tịch mảng công nghệ mới nổi của họ, với trách nhiệm phát triển những khái niệm mới.
Vào tháng 3 năm 1999, Gates đã giao cho ông cùng đội ngũ của mình nhiệm vụ phát triển sản phẩm máy tính bảng - một ý tưởng đã tồn tại ở thung lũng Silicon trong suốt một thập kỷ: một chiếc máy tính có kích cỡ bằng một tờ giấy, và có thể viết văn bản trực tiếp mà không cần nhập lệnh thông qua bàn phím. (Tiền thân của nó là chiếc bảng vẽ đồ chơi Etch A Sketch, và một thiết bị xuất hiện trong loạt phim Star Trek). Như Gates đã giải thích cho phóng viên của tờ New York Times hồi tháng 8 năm đó, “Chúng tôi đang cố gắng để xem liệu mình có thể chế tạo ra được một chiếc máy tính cá nhân dạng bảng có đủ sức xử lý, tính trực quan, và giá thành đủ hợp lý để có thể chiếm lĩnh được thị trường, cũng như thỏa mãn được trí tưởng tượng của chính chúng tôi”. Ông cũng nghĩ rằng chữ viết tay và công nghệ nhận diện giọng nói sẽ sớm thay thế được bàn phím máy tính.
Brass biết rằng mình đang phải đối mặt với một thử thách lớn. Đó không chỉ là về vấn đề chất lượng của ý tưởng, mà là còn về việc tìm được sự hỗ trợ đúng đắn từ bên trong nội bộ công ty. Ông đã từng có kinh nghiệm về chuyện đó: khi ông và đội ngũ của mình sáng tạo ra một hệ thống giúp hiển thị văn bản một cách rõ ràng hơn, với tên gọi ClearType, bộ phận Windows đã nói với ông rằng một số màu sắc khiến hình hiển thị bị vỡ, trong khi đó nhóm phát triển sản phẩm Office lại nói với ông rằng phần mềm hiển thị chưa được rõ nét và hơi “mờ”. Trưởng bộ phận thiết bị bỏ túi đã đưa ra đề nghị hỗ trợ ClearType nếu độ ngũ của Brass chuyển sang làm việc cho ông. Brass đã từ chối. Không phải tự nhiên mà văn hóa doanh nghiệp của Microsoft được ví như Mafia; tất cả đến từ luật lệ và quy trình đề bạt nghiêm ngặt, cùng với văn hóa nội bộ “mạnh mẽ” của họ.
Brass là một người đến từ New York với phong cách khá hung hãn, được miêu tả trên tạp chí BusinessWeek như một “sức mạnh của tự nhiên”, một người “có thể thu hút sự chú ý của cả căn phòng ngay khi bước vào cửa”, và “thường xuyên gầm lên khi thể hiện quan điểm của mình, và ngắt lời người khác để thay đổi chủ đề của cuộc trò chuyện”, đã đứng lên chống lại quán tính của cả một tổ chức khổng lồ. Nhiệm vụ của ông là biến ý tưởng máy tính bảng trở thành hiện thực. Và nhiều thế lực rất mạnh trong nội bộ Microsoft không mấy hào hứng với việc này. Sau này, Brass đã thuật lại trong một bài báo trên tờ New York Times vào năm 2010 về việc phó chủ tịch phụ trách mảng Offices của Microsoft không thích ý tưởng về thiết bị trỏ ngoài để điều khiển thiết bị máy tính bảng, ông ta thích bàn phím hơn. Do đó, ông ta đã không dành ra nhân lực để phát triển một phiên bản của Offices có thể hoạt động trên nền thiết bị máy tính bảng. “Vì vậy, nếu bạn muốn nhập một số vào bảng tính hoặc sửa một từ trong một thư điện tử, bạn sẽ phải viết nó lên một khung đặc biệt riêng, rồi sau đó sao chép và dán nó vào tệp Office. Thật khó chịu, rườm rà và tốn thời gian,” Brass gầm gừ. Ông cảm thấy ý tưởng về thiết bị máy tính bảng đã bị phá hỏng hoàn toàn. Không có sự hỗ trợ từ bộ phận Office, sản phẩm máy tính bảng gần như đã chết ngay từ trong trứng nước. Đến tận năm 2001 thì máy tính xách tay mới bắt đầu trở nên phổ biến; và khi đó, 3/4 lượng doanh số của thị trường này vẫn phụ thuộc vào máy tính để bàn.
Theo tiểu sử của Jobs, Apple không mấy chú ý đến lĩnh vực này cho đến tận năm 2002, khi ông ăn tối cùng Gates và một nhà lãnh đạo cấp cao khác của Microsoft - một người đang làm việc trong mảng phát triển sản phẩm máy tính bảng. Ông ta đã cố gắng hết sức để chúng minh rằng thiết bị này sẽ cách mạng hóa thị trường máy tính nói chung, và thuyết phục Apple nên cấp phép sử dụng hệ thống phần mềm sử dụng thiết bị trỏ ngoài cho họ. Tuy nhiên, Jobs lại không thích thú với ý tưởng về một chiếc máy tính được điều khiển bằng bút cảm ứng: ông nghĩ rằng các ngón tay chính là công cụ tốt nhất, để làm điều đó một cách nhanh gọn nhất - và không giống như bút cảm ứng, một người rất hiếm khi đánh mất ngón tay của mình. Sau đó không lâu, đội ngũ thiết kế của Apple, được dẫn đầu bởi Jonathan Ive, đã được giao nhiệm vụ nghiên cứu và phát triển một thiết bị giống như vậy, được điều khiển bằng màn hình cảm ứng, và có thể thao tác bằng ngón tay.
Vấn đề lớn nhất vào lúc đó với việc chế tạo màn hình cảm ứng cho sản phẩm mới này là loại công nghệ cảm ứng điện trở mà họ nên sử dụng (trong đó áp lực từ một chiếc bút cảm ứng, ngón tay hoặc móng tay sẽ thay đổi điện trở giữa hai hoặc nhiều lớp màn hình; các bộ kết nối ở hai đầu và dọc hai bên màn hình sẽ cảm nhận được sự thay đổi, và chuyển thông tin đến bộ xử lý để tính toán vị trí của điểm tiếp xúc). Chúng chỉ có thể phản ứng lại với áp lực tại một điểm trong một lúc. Bạn sẽ không thể vuốt màn hình - tín hiệu áp lực của một chuyển động là không đều, và sẽ không thể được truyền lại - hoặc điều khiển thông qua bất cứ cử chỉ nào khác.
Cùng với đó, Jobs đã nhận ra rằng viết bằng bút là quá chậm: “Bạn sẽ không thể viết thư điện tử hoàn toàn bằng tay được. Nếu công việc của bạn liên quan đến việc gửi thư điện tử, dù với độ dài thế nào, bạn cũng sẽ cần phải có bàn phím. Chúng tôi nhìn vào sản phẩm máy tính bảng của Microsoft, và chúng tôi cảm thấy rằng sản phẩm này gần như chắc chắn sẽ thất bại”, ông nói, vào tháng 4 năm 2003. Nhưng ông cũng đồng ý rằng đó là một thiết bị có thể thích hợp cho việc dùng để đọc thông tin. “Nếu có một nhóm người đủ giàu có để sở hữu cho mình một chiếc máy tính thứ ba: họ đã có một chiếc máy tính để bàn, một chiếc máy tính xách tay, và giờ họ muốn có thêm một thiết bị như thế nữa dùng để đọc thông tin - đó chính là thị trường dành cho bạn.Và thế mà người ta bảo rằng chính chúng tôi mới là một công ty hoạt động tập trung vào mục tiêu thị trường ngách”.
Đội ngũ phát triển sản phẩm của Apple cũng nhận ra rằng đôi khi, người sử dụng muốn được chạm vào nhiều điểm trên màn hình cùng một lúc, cũng như vuốt nó giống như bạn đang trực tiếp điều khiển một con trỏ máy tính vậy (ví dụ như để di chuyển trong một trang web). Để làm được điều đó, bạn cần có một màn hình điện dung, chỉ có một lớp duy nhất, và có thể cảm nhận được điện dẫn của vật chạm vào nó; thường thì vật đó sẽ là ngón tay.
Sau một số thí nghiệm với những loại màn hình điện dung thuộc thế hệ mới nhất thời đó, đội ngũ này đã đi đến một ý tưởng thiết kế, mà họ nghĩ rằng có thể hoạt động tốt. Họ đã sử dụng một phiên bản của hệ điều hành Mac OSX để chứng minh độ khả thi của ý tưởng này. Tuy nhiên, vẫn còn một vấn đề nữa chưa được khắc phục: màn hình điện dung đắt hơn những 50% so với màn hình điện trở, và màn hình điện trở thôi đã khá đắt đỏ rồi. Bộ phận tiếp thị đánh giá rằng sẽ không thể có một thị trường nào phù hợp cho cái giá đó. Và thế là dự án máy tính bảng đã bị hoãn lại. Tuy thế, nhưng đội ngũ thiết kế của họ cũng đã học được những bài học rất giá trị về việc làm việc với màn hình cảm ứng. Và họ đã thành công sử dụng nó trên một sản phẩm khác - thiết bị iPhone.
Chỉ trong vòng 2 năm sau khi ra mắt sản phẩm điện thoại iPhone, Apple đã mua vào một lượng màn hình điện dung lớn đến nỗi giá của mặt hàng này đã giảm xuống thấp hơn rất nhiều. Họ đã có sẵn một phiên bản hệ điều hành nguyên thủy Mac OS dành cho màn hình cảm ứng (giờ có tên là iOS). Và thế là dự án máy tính bảng lại một lần nữa được cân nhắc. Nhưng lần này, nó có vẻ hứa hẹn hơn nhiều: họ đã tìm được cách để có thể ra lệnh bằng các cử chỉ khác nhau trên màn hình. Các phần mềm cũng đã có thể hoạt động tốt. Và còn có sẵn một lượng lớn ứng dụng cho thiết bị đó, lấy từ kho ứng dụng dành cho điện thoại. Tuy nhiên, có một điểm khác biệt giữa nó và thiết bị điện thoại di động: với khoảng cách giữa màn hình và người sử dụng chỉ bằng độ dài của cánh tay, thiết bị máy tính bảng sẽ có thể chiếm diện tích tầm nhìn nhiều như một màn hình TV vậy. Người sử dụng cũng có thể đánh máy trên đó, nhưng điều đó không quan trọng. Điểm mấu chốt tạo nên sự khác biệt ở đây là nội dung được chứa trong đó.
Apple bắt đầu phát triển sản phẩm mới này. Và đồng thời, họ cũng bắt đầu - một cách bí mật nhất có thể - đàm phán với các công ty truyền thông, ví dụ như Time Warner hay Liên đoàn Bóng chày Hoa Kỳ về việc sản xuất những nội dung tương thích với một chiếc iPhone… nhưng với kích cỡ màn hình lớn hơn rất nhiều. Tin đồn bắt đầu lan ra, cũng giống như với việc ra mắt iPhone hồi ba năm về trước, và đến cuối tháng 12 năm 2009, tin tức rằng Apple chuẩn bị tung ra thị trường một sản phẩm máy tính bảng mới gần như đã được dư luận khẳng định. Dĩ nhiên, do độ bảo mật chặt chẽ của Apple, không ai biết được bất cứ thông tin nào khác về sản phẩm này, dù là về tên, kích cỡ, cân nặng, thông số kỹ thuật hay giá cả.
Một số thông tin - về ước tính lô hàng và các đơn đặt hàng màn hình - đã bị rò rỉ bởi một nhân viên của Samsung, Suk-Joo Hwang, cho một giám đốc của một công ty nghiên cứu thị trường tại Mỹ và một quản lý quỹ phòng hộ trong một bữa trưa tại thành phố Mountain View, bang California. Một nhân viên của Apple gần đó đã nghe lỏm được cuộc trò chuyện này; và một cách thẳng thừng, Apple đã hủy hợp đồng mua màn hình của Samsung, và, không lâu sau đó, thay thế họ bằng Seiko, Epson và LG.
Nội bộ Microsoft cũng đã biết được thông tin về kế hoạch này của Apple. Cũng giống như trước đây, khi họ đã nhận ra, trước cả sự xuất hiện của iPhone, rằng họ cần có một sản phẩm điện thoại thông minh nhằm vào đối tượng khách hàng là người tiêu dùng, một đội ngũ, được dẫn dắt bởi J Allard, đã nhìn thấy được cơ hội trong thị trường máy tính bảng. Allard một lần nữa nhấn mạnh về lợi ích của mô hình kinh tế tích hợp theo chiều dọc: xây dựng tất cả mọi thứ; và kiểm soát hoàn toàn trải nghiệm của người sử dụng. Đội ngũ của ông đã chế tạo ra một thiết bị đọc điện tử giống như một cuốn sách với hai màn hình có kích thước 7 inch, và có thể được điều khiển bằng bút cảm ứng, hoặc bằng ngón tay với chế độ cảm ứng đa điểm chạm. Phần lớn “thiết bị” này vẫn còn nằm trong ý tưởng, trong đó còn rất nhiều công đoạn “kéo và thả”; nhưng những video ý tưởng của dự án này đã chứng tỏ một điều rằng nó hoạt động gần giống như một cặp iPhone được đặt cạnh nhau, với các ứng dụng, hình ảnh, tính năng bản đồ, danh bạ, lịch và các dự án.
Vào khoảng gần cuối năm 2009, Allard đã mang ý tưởng này, được đặt tên là Courier, trình lên Ballmer và ban lãnh đạo công ty để được thông qua. Mặc dù đó là một dự án mà Microsoft nhận toàn bộ các công đoạn từ sản xuất phần cứng đến viết phần mềm, nhưng ông đã thành công với sản phẩm Xbox, máy nghe nhạc MP3 Zune và dòng điện thoại Kin (đã được gia tăng sản xuất trước sự gia tăng dự đoán về nhu cầu sản phẩm), thì tại sao ông lại không thể thành công với máy tính bảng? Nhưng không giống với hai dự án trước, chỉ ảnh hưởng đến lợi ích của các dự án trong nội bộ bộ phận Giải trí và Thiết bị, dự án Courier đã ảnh hưởng đến tất cả mọi lĩnh vực: danh bạ, bản đồ số, hình ảnh.
Và logic tàn nhẫn về sự sinh tồn trong môi trường Microsoft đã chiến thắng. Thiết bị Courier không sử dụng hệ điều hành Windows, hay thậm chí, đội ngũ phát triển sản phẩm này cũng không có ý định để thiết bị này sử dụng hệ điều hành Windows Phone, hệ điều hành dành cho điện thoại di động thế hệ tiếp theo đang trong quá trình phát triển của Microsoft. Nếu nó không chạy trên nền Windows, nó sẽ không sử dụng dòng phần mềm Office, và điều đó đồng nghĩa với làm đánh mất cơ hội thu lợi nhuận từ việc cấp phép hệ điều hành Windows, cũng như dòng sản phẩm Office của công ty. Và việc nó không sử dụng hệ điều hành Windows Phone cũng không phù hợp với kế hoạch phát triển dài hạn trong thị trường điện thoại di động của họ. Cùng với đó, không sử dụng Windows cũng sẽ dẫn đến việc cần thêm chi phí để phát triển một hệ điều hành mới, và làm giảm doanh thu của công ty: trung bình, với mỗi sản phẩm máy tính cá nhân chạy trên nền Windows được bán ra, Microsoft thu về 56 đô la doanh thu, trong đó có 40 đô la là lợi nhuận. Trong trường hợp Courier được ưa chuộng, nhưng lại không được tính vào doanh số máy tính cá nhân, mỗi sản phẩm sẽ phải thu về được ít nhất là 40 đô la lợi nhuận để không làm ảnh hưởng đến kết quả kinh doanh (sau thuế) của Microsoft.
Ballmer nói với Allard rằng ông sẽ suy nghĩ về chuyện này. Tuy nhiên, ông vẫn không hề thích thú với việc Steve Jobs đã giành mất hào quang là người đầu tiên công bố sản phẩm máy tính bảng của mình. Một tuần trước công bố chính thức của Apple, trong một bài phát biểu quan trọng tại Triển lãm Sản phẩm Điện tử tiêu dùng (CES) vào tháng 1, ông đã ám chỉ rằng Dell và HP, 2 trong số những công ty sản xuất máy tính cá nhân lớn nhất thế giới, sẽ tung ra sản phẩm máy tính bảng của riêng mình vào năm 2010. Ông cũng nói rằng hệ điều hành Windows 7 của họ “có tích hợp tính năng cảm ứng” - một cụm từ khá hấp dẫn và gợi trí tò mò. Bạn có thể chạy hệ điều hành Windows 7 trên một máy tính bảng, nhưng trải nghiệm sử dụng thì thực sự không đáng khen chút nào: các biểu tượng trên màn hình là quá nhỏ, và ngón tay thì quá lớn để vận hành một giao diện Windows tiêu chuẩn.
Trước ngày ra mắt sản phẩm, những người không thích Apple đã không tiếc lời chỉ ra rằng Microsoft cũng đã từng thử nghiệm sản phẩm máy tính bảng, và họ chỉ bán được có khoảng 1 triệu sản phẩm một năm, vậy nên Apple - với lượng thị phần trong thị trường máy tính cá nhân ít hơn nhiều - cùng lắm là chỉ bán được vài nghìn sản phẩm. John Gruber, một “người kể chuyện” tự xưng (chính xác hơn là một người viết blog đến từ Philadelphia, anh có nhiều mối quan hệ rộng rãi và khá sâu sắc trong nội bộ cũng như xung quanh Apple), đã đáp trả những nhận xét đó như sau: “Điều quan trọng nhất ở đây không phải về việc Apple là công ty tung ra thị trường những chiếc máy tính bảng đầu tiên; đó là việc họ là công ty tung ta thị trường những chiếc máy tính bảng thực sự tốt đầu tiên”.
Loại thiết bị thứ ba
Vài tuần sau đó, khi triển lãm CES kia đã chìm vào quên lãng, Steve Jobs đã bước lên sân khấu tại trung tâm nghệ thuật Yerba Buea thành phố San Francisco để công bố một sản phẩm mới - thiết bị iPad. Nhưng ngược lại với iPhone và iPod, thiết bị iPad lại không có tính lưu động cao. Trên sân khấu có một chiếc ghế bành lớn, và Jobs đã ngồi trên đó trong phần lớn thời gian của buổi thuyết trình. Ông lướt web, viết thư điện tử, và lật đi lật lại các hình ảnh trên màn hình. Ông không có vẻ gì giống như đang làm việc trên máy tính một cách nghiêm túc. Lúc đó trông ông giống như đang nghỉ ngơi và thư giãn hơn. Dù trên đó vẫn có những ứng dụng dành cho công việc, nhưng những gì mà Jobs thể hiện đã ám chỉ rằng thiết bị này không nhất thiết phải được sử dụng cho công việc.
Ông đã chỉ ra rằng đây là một thiết bị thuộc “loại thứ ba”, và cũng nói rằng nó phải “thực sự vượt trội trong một số tính năng quan trọng - như lướt web chẳng hạn. Đó là một yêu cầu khá khó khăn,” ông nói. Thiết bị này cũng phải hoạt động tốt với một số tính năng khác như thư điện tử, nghe nhạc, chơi điện tử và đọc sách kỹ thuật số. “Nếu có một loại thiết bị thứ ba ngoài điện thoại thông minh và máy tính xách tay, thì nó sẽ phải có tính năng vượt trội trong việc hoàn thành một số nhiệm vụ hơn hai loại thiết bị kia; nếu không, sẽ chẳng có lý do gì để lại thiết bị này tồn tại cả”.
Theo một cách nào đó, nó cũng gần giống như lời giới thiệu của ông về thiết bị iPod hồi 8 năm trước: phân ra các loại thiết bị một cách rõ ràng; và xác định xem sản phẩm của mình thuộc vào loại nào trong số đó. Tuy nhiên vẫn còn các đối thủ cạnh tranh khác của thiết bị iPad - chủ yếu là netbook, một dòng sản phẩm được sáng tạo vào năm 2008 bởi một công ty sản xuất máy tính xách tay đến từ Đài Loan, với mục đích cố gắng để tăng doanh số bằng cách tạo ra một dòng máy tính xách tay giá rẻ, có kích thước nhỏ hơn và có tính di động cao hơn, và thời lượng pin dài hơn. Apple đã kiên quyết từ chối việc chế tạo netbook: trong một cuộc gọi hội đàm, Jobs đã từng nói rằng ông không biết phải làm thế nào để chế tạo một chiếc máy tính xách tay ở mức giá đó, mà không phải là đồ vứt đi cả.
Jobs tiếp tục giải thích về vị trí của thiết bị iPad: “Đến giờ, một số người có thể đã nghĩ rằng đây là một dạng netbook. Nhưng vấn đề ở đây là netbook không ưu việt về bất cứ phương diện nào cả. Chúng… chúng rất chậm chạp, có màn hình hiển thị chất lượng thấp, và chúng chạy những phần mềm máy tính cũ kỹ và lỗi thời. Vì thế, chúng chẳng tốt hơn một chiếc máy tính xách tay ở bất kỳ mặt nào cả - chúng chỉ đơn giản là rẻ hơn. Chính xác thì chúng chỉ là những chiếc máy tính xách tay rẻ tiền. Và chúng tôi thực sự không nghĩ rằng ta có thể gọi đó là loại thiết bị thứ ba được. Tuy nhiên, chúng tôi nghĩ rằng chúng ta đã có một dòng sản phẩm xứng đáng với tên gọi đó. Và hôm nay, chúng tôi rất hân hạnh được giới thiệu nó, lần đầu tiên, với các bạn”.
Và cũng giống như với iPod, ông cũng bắt đầu bằng cách giới thiệu cho khán giả về thiết bị này qua các khía cạnh khác trước khi đưa đến cho họ một góc nhìn trực diện, “Và chúng tôi gọi nó là… iPad”, ông nói.
Các nhà phân tích gặp rất nhiều khó khăn trong việc xác định liệu iPad có thể trở thành một hiện tượng giống như iPod và iPhone không, hay là nó sẽ giống như Cube - một dòng máy tính tối giản mà Jobs đã giới thiệu, một cách vô cùng tự hào, vào tháng 7 năm 2000, và khai tử chỉ sau một năm hoạt động vì doanh số quá thấp. Các dự đoán về thiết bị này cũng trải rộng từ “một thất bại thảm hại” đến “một thành công rực rỡ”. Anders Bylund của TMF Zahrim đã phát biểu: “Sản phẩm iPad của Apple không phải là độc nhất vô nhị, và cũng không nhất định là thiết bị tốt nhất trong lĩnh vực máy tính bảng mà nó đã mở ra. Và nó sẽ chẳng giúp được gì cho các cổ đông của Apple”. Horace Dediu, cựu giám đốc điều hành của Nokia, hiện đang điều hành một công ty cố vấn của riêng mình, đã dự đoán sau khi công bố được đưa ra rằng trong năm đầu tiên họ sẽ bán được 6 triệu sản phẩm. (Tôi cũng đã dự đoán họ sẽ bán được 5 triệu sản phẩm trong 9 tháng đầu tiên một vài ngày trước khi thiết bị này được giới thiệu.)
Có một điều mà những người nghi ngờ đã bỏ qua, đó là thiết bị iPad là kết quả của một quá trình làm việc rất cẩn thận của đội ngũ nhân viên Apple. Vào tháng 4 năm 2008, họ đã mua lại PA Semi, một công ty thiết kế chip chuyên thiết kế bộ vi xử lý sử dụng cấu trúc ARM - thường được sử dụng trong điện thoại thông minh vì đặc tính tiêu hao ít năng lượng. Bộ xử lý của iPad được thiết kế riêng, bởi một đội ngũ nhân viên nội bộ. Điều này đã khiến quá trình giải quyết vấn đề của họ trở nên dễ dàng hơn nhiều so với các công ty chỉ có thể sản xuất phần cứng và phải sử dụng bộ vi xử lý cũng như phần mềm của các công ty khác. Các nhóm nội bộ của họ đã phát triển và thử nghiệm nhiều mẫu sản phẩm khác nhau - với kích thước màn hình, trọng lượng pin và tỷ lệ khung hình khác nhau - rồi sau đó được đem ra để cạnh tranh lẫn nhau. Một cựu nhân viên của Apple từng nói với tôi rằng họ vẫn thường làm như vậy - nhưng sự cạnh tranh giữa các đội ngũ của họ hoàn toàn không mang tính thù địch; mục tiêu cuối cùng là để tìm ra được thiết kế tối ưu, chứ không phải để chiến thắng. Cuối cùng, Jobs và Ive đã quyết định lựa chọn màn hình rộng 10 inch, lượng pin đủ để sử dụng liên tục 10 tiếng đồng hồ, và tỷ lệ chiều cao so với chiều dài là 4:3. Trong khi đó, một nhóm gồm 12 người - quá nhỏ theo tiêu chuẩn của Microsoft, trung bình với Google và quá đông so với tiêu chuẩn bình thường của Apple - làm việc để chuyển hóa hệ điều hành cũng như các phần mềm, ví dụ như thư điện tử và trình duyệt web, của iPhone sang một dạng phù hợp để hoạt động trên màn hình rộng hơn.
Sản phẩm này bắt đầu được bán vào đầu tháng 4 năm đó. Khách hàng đã xếp hàng dài trước các cửa hàng của họ để đợi mua thiết bị mới này. Tuy nhiên, các công ty khác vẫn không thể hiểu được ý nghĩa của một thiết bị máy tính bảng chạy trên nền một hệ điều hành “giống điện thoại” - đặc điệt là Microsoft. Ballmer đã cân nhắc các trường hợp, và bộ phận Windows, dưới sự dẫn đầu của Steve Sinofsky, đã thắng thế. Vào giữa tháng 4 năm đó, Ballmer đã tự mình lái xe đến phòng thí nghiệm riêng biệt, nơi mà Allard và đội ngũ của ông đang nghiên cứu phát triển thiết bị Courier, và nói với ông rằng mọi thứ đã kết thúc, ngay khi thiết bị iPad của Apple trở nên nổi tiếng và nhận được sự đón chào nhiệt liệt của người tiêu dùng. Allard vô cùng tức giận về chuyện này. Không lâu sau đó, ông và vợ của mình, bà Rebbeca Norlander, đã rời khỏi Microsoft.
“Sự việc này đã chỉ ra một bài học quý giá, đó là công việc có thể sẽ dễ dàng hơn nếu bạn chui vào một góc yên tĩnh và ấp ủ ý định của riêng mình. Nhưng nếu bạn muốn đạt được thành tựu lớn hơn, và nhận được nhiều tài nguyên hơn, bạn sẽ phải nhận được sự ủng hộ và hợp tác từ những người khác”, một thành viên trong nhóm phát triển Courier đã nói với Jay Greene, một nhà báo đi sâu nghiên cứu về thất bại của dự án Courier: “Nếu có Sinofsky gia nhập ngay từ đầu thì có lẽ dự án này đã thành công và thiết bị này đã có mặt trên thị trường”.
Một sự kiện khác đã xảy ra gần như cùng một lúc với việc Allard nhận được tin dữ rằng dự án của mình đã bị hủy bỏ, đó là một nhóm đến từ bộ phận Windows đã có một bài thuyết trình trước một số công ty sản xuất máy tính lớn, trong đó có cả HP và Dell. Trong một slide trong bài thuyết trình đó có phần so sánh giữa họ và Apple, có tiêu đề là “Cách thức hoạt động của Apple: một vòng tuần hoàn tích cực”, trong đó có một số nhận xét như sau:
• “Apple đã tạo dựng được cho mình một hình ảnh như một thương hiệu của những sản phẩm chất lượng cao và không quá phức tạp, ‘chúng chỉ đơn giản là hoạt động tốt’”.
• “Trải nghiệm người dùng của những sản phẩm của họ được thiết kế nhằm giúp khách hàng nhận rõ được giá trị của chúng”.
• “Việc người dùng nhận rõ được giá trị của sản phẩm khiến gia tăng mức độ hài lòng của họ về chúng, từ đó giúp gia tăng mức độ trung thành với thương hiệu của khách hàng”.
• “Đó là thứ có thể khiến người ta bỏ tiền ra để mua”.
Việc Microsoft nhắc đến các lợi thế của Apple trong một cuộc thảo luận về tương lai của Windows đã chỉ rõ được sự khác biệt trong lối suy nghĩ của Sinofsky, người đã lên nắm quyền lãnh đạo của bộ phận Windows vào tháng 9 năm 2006, với những người tiền nhiệm. Sự thật trong nghành công nghiệp máy tính cá nhân hiện nay chính là Apple đang thu được nhiều lợi nhuận trên một sản phẩm máy tính được bán ra (được ước lượng là khoảng 370 đô la lợi nhuận trên một thiết bị trị giá 1300 đô la) hơn HP hoặc Dell (thu về 40 đô la lợi nhuận trên một thiết bị máy tính trị giá 800 đô la). Với tốc độ tăng trưởng trong doanh số máy tính cá nhân ngày càng chậm lại trên thị trường các nước phương Tây, và đang dần chuyển hướng phát triển sang các quốc gia ở vùng Viễn Đông, nơi nạn đánh cắp bản quyền diễn ra tràn lan, Microsoft có thể thấy được doanh thu và lợi nhuận trên từng sản phẩm máy tính của mình đang sụt giảm theo từng năm. Họ cần phải cung cấp cho các nhà sản xuất máy tính một dạng sản phẩm mới có khả năng gia tăng được độ trung thành của cách hàng như cách mà Apple đang làm, từ đó khôi phục được doanh số cũng như lợi nhuận của chính họ.
Sinofsky, sinh năm 1965, là một nhân viên kỳ cựu của Microsoft; ông gia nhập công ty dưới tư cách một kỹ sư phần mềm vào năm 1995 - sau Allard 4 năm, dù ông lớn hơn Allard vài tuổi - và phát triển sự nghiệp của mình từ bộ phận Office. Khác với Allard, là một người có tư tưởng khá cực đoan; Sinofsky là một người rất có đầu óc tổ chức. Ông từng kể lại rằng kinh nghiệm đầu tiên của mình tại Microsoft là làm việc trong một dự án phần mềm được coi là “một thất bại khổng lồ” trong suốt một năm - nhưng từ đó, ông cũng đã học được một điều, đó là “không bao giờ có sự đay nghiến về những lỗi lầm cũ ở Microsoft. Khi bạn mắc phải một sai phạm nào đó, cấp trên của bạn sẽ nói ‘Được rồi, anh đã mắc lỗi. Giờ thì tiếp tục làm việc thôi, và nhớ là đừng phạm phải sai lầm đó nữa đấy’”. Sau khi dẫn đầu dự án phát triển thanh giao diện Ribbon gốc của bộ phận Office vào năm 2007 (một điều chỉnh nhận được sự hưởng ứng và phản ứng trái chiều ở múc độ gần như tương đương nhau), ông được giao trách nhiệm dẫn đầu bộ phận Windows, lúc đó, bộ phận này đang gặp phải nhiều vấn đề với Vista, phiên bản tiếp theo của hệ điều hành Windows. Ông đã cố gắng để giải quyết những vấn đề này một cách tốt nhất có thể, sau đó chuyển hướng sang phát triển hệ điều hành Windows 7, một phiên bản hoàn hảo hơn của Windows, và sau khi hoàn thành nó, vào mùa hè năm 2009, ông đã bắt đầu một cuộc cải cách để “tái thiết lập” hình ảnh về hệ điều hành Windows.
Slide trình chiếu được đưa ra cho HP đã chỉ ra được dự định trong tương lai của Microsoft là phát triển một phiên bản của hệ điều hành Windows có thể hoạt động trên, không chỉ máy tính để bàn và máy tính xách tay, mà còn trên những thiết bị máy tính bảng không có bàn phím (giống như iPad). Đây không phải một điều quá mới mẻ; nhưng, trong nội bộ Microsoft, Sinofsky đã đang dẫn đầu một kế hoạch thay đổi triệt để, mà thất bại của Allard chỉ là sự bắt đầu. Nội dung của dự án này chủ yếu là thống nhất các phiên bản của hệ điều hành Windows trên tất cả các nền tảng - điện thoại, máy tính bảng, máy tính để bàn - thành một thể thống nhất. Mục tiêu chủ yếu của việc này là để bảo vệ cũng như duy trì được tài sản quý báu nhất của công ty - vị thế độc quyền của hệ điều hành Windows. Một phần việc này có nghĩa là họ sẽ phải khiến nó có thể hoạt động được trên ARM - một cấu trúc vi xử lý được sáng tạo bởi một công ty đến từ Anh với trụ sở ở Cambridge - một cấu trúc vi xử lý tiêu hao ít năng lượng được sử dụng trên iPad cũng như các dòng điện thoại thông minh.
Sự thống trị của Apple
Vào cuối năm 2010, Apple đã công bố rằng họ đã bán được 2 triệu chiếc iPad chỉ trong vòng chưa đến 60 ngày. Và đó mới chỉ là kết quả trên thị trường Hoa Kỳ; đến tận lúc đó, họ mới bắt đầu vận chuyển các sản phẩm này đến với các nhà phân phối ở các quốc gia khác - Nhật Bản, Đức, Pháp, Vương quốc Anh, Ý, Tây Ban Nha, Canada, Úc và Thụy Sĩ. Nhưng dù vậy, trong vòng chưa đến một quý, họ đã bán được nhiều sản phẩm hơn doanh số trong một năm của bất cứ dòng máy tính bảng nào trước đây.
Dù rất nhiều nhà bình luận đánh giá rằng iPad chỉ là một sản phẩm được ưa chuộng nhất thời, các đối thủ cạnh tranh của Apple vẫn cuống quýt chế tạo một dòng sản phẩm máy tính bảng của riêng mình. Nhưng họ đã vấp phải một vấn đề: họ nên chế tạo thiết bị đó dựa trên hệ điều hành nào? Windows 7, dù được giới thiệu là “hoàn toàn tương thích với các thiết bị có màn hình cảm ứng”, thực sự không phải là một lựa chọn phù hợp cho lắm: các biểu tượng trên màn hình quá nhỏ để người sử dụng có thể thao tác dễ dàng bằng ngón tay, và giao diện của hệ điều hành này thì quá khó sử dụng. Cùng với đó, các công ty sản xuất phần cứng, nếu muốn sử dụng Windows 7, đều phải trả một khoản phí cấp phép là 50 đô la trên một thiết bị. Một sản phẩm máy tính bảng, dù có thể bán chạy được như iPad, cũng sẽ tiêu tốn của họ 100 triệu đô la trước khi họ có thể bắt đầu thu được lợi nhuận.
Vậy còn Windows Phone thì sao? Mặc dù giao diện Metro của họ có vẻ là sự lựa chọn hoàn hảo cho một thiết bị máy tính bảng, và sẽ chỉ tiêu tốn của các nhà sản xuất 15 đô la phí cấp phép trên một thiết bị, nhưng đề nghị này đã bị Microsoft từ chối thẳng thừng. Họ không hề đưa ra lý do tại sao. Họ cũng không hề gợi ý rằng mình đang ấp ủ một dự đinh lớn hơn thế rất nhiều, và các nhân viên cấp thấp có nhiệm vụ tương tác với giới truyền thông cũng không hề được biết về kế hoạch này. Chỉ đơn giản là cánh cửa này đã bị đóng chặt.
Vì vậy, các nhà sản xuất đã chuyển sang một lựa chọn thay thế khác, đó chính là Android. Trong cuộc đua này, Samsung có được một lợi thế vượt trội hơn tất cả các đối thủ còn lại: họ đã biết được một số thông số kỹ thuật nhất định qua những thương vụ cung cấp màn hình máy tính bảng trước đây. Sản phẩm máy tính bảng đầu tiên của họ, chiếc Galaxy Tab, sử dụng hệ điều hành Android 2.2 - giống như rất nhiều dòng điện thoại di động - và màn hình 7 inch (một màn hình 7 inch có diện tích bằng một nửa màn hình 10 inch: thông số về kích thước được đưa ra dựa trên số đo đường chéo màn hình). Đến một nửa chi phí sản xuất của một thiết bị như vậy là dành cho màn hình, vì thế, giảm kích thước màn hình xuống còn một nửa như vậy sẽ giúp giảm chi phí sản xuất. Nhưng dù như vậy, những sản phẩm đó vẫn không thể đạt tới mốc giá của Apple; dù có kích thước nhỏ hơn, chiếc Galaxy Tab vẫn đắt hơn iPad.
Dù vẫn còn khoảng cách nhất định về mặt giá cả, nhưng với ngày càng nhiều công ty công bố sản phẩm máy tính bảng mới, thị trường máy tính bảng được kỳ vọng sẽ sớm giống như thị trường máy tính cá nhân, có nghĩa là mô hình kinh tế theo chiều ngang sẽ đánh bại mô hình tích hợp theo chiều dọc. Vào tháng 6 năm 2010, Shantanu Narayen, tổng giám đốc của Adobe, đã phát biểu về mong muốn của mình tại hội nghị AllThingsD như sau: “Thị trường điện thoại thông minh đã có một bước ngoặt lớn với sự xuất hiện của Android, và bạn sẽ được thấy điều tương tự xảy ra với thị trường máy tính bảng”, ông nói. “Đến cuối năm nay, sẽ có thêm 20 dòng máy tính bảng mới xuất hiện trên thị trường, và việc đó sẽ giúp đẩy ngành công nghiệp này sang một hướng đi khác.” Ông đưa ra ví dụ về sản phẩm máy tính bảng webOS của HP (kết quả của vụ mua lại Palm vào giữa năm 2010) và PlayBook của RIM - một thiết bị máy tính bảng có màn hình 7 inch được phát triển cấp tốc để bắt kịp với thị trường, cũng giống như chiếc điện thoại BlackBerry Storm, một sản phẩm với hệ thống phần cứng được gia công bởi Quanta, một công ty sản xuất máy tính đến từ Đài Loan - để chỉ ra rằng các sản phẩm khác cũng sẽ được các doanh nghiệp đón nhận. Sự thành công của sản phẩm máy tính cá nhân phần lớn được xây dựng trên nền tảng khách hàng doanh nghiệp. Nhiều khả năng thị trường máy tính bảng cũng sẽ tương tự.
Giống với trường hợp của iPhone, tầm quan trọng của định dạng Flash cũng được đưa ra cân nhắc và trở thành một chủ đề gây tranh cãi. Đó là yếu tố duy nhất tạo nên sự khác biệt giữa Apple và các đối thủ cạnh tranh khác, và sự thật là iPad đang rất được ưa chuộng và có doanh số bán hàng khổng lồ. Vậy Flash có thực sự quan trọng? Apple nói không. Adobe và các công ty sản xuất máy tính bảng khác thì lại bảo có: không có nó, thiết bị sẽ không thể chạy video trên rất nhiều trang tin tức, quảng cáo cũng sẽ không thể hoạt động, tuy nhiên, Youtube và hầu hết các trang web cung cấp dịch vụ xem video khác vẫn có thể hoạt động tốt, và các trang tin tức cũng đã bắt đầu chuyển đổi định dạng đầu ra video của mình để có thể hoạt động tương thích với iPad.
Đến cuối năm 2010, Apple đã hoàn toàn thống trị thị trường máy tính bảng; họ đã bán được tổng cộng 14.3 triệu sản phẩm, bổ sung thêm 9.5 tỷ đô la vào tổng doanh thu. Hệ sinh thái phụ kiện bổ sung cũng nhiệt liệt chào đón thiết bị này, với một loạt các sản phẩm như loa ngoài dành cho iPad, ốp, túi đựng, và rất nhiều các thiết bị tiện ích bổ sung khác. Trong khi đó, lượng sản phẩm máy tính bảng Android được phân phối ra ngoài (không tương đương với doanh số bán ra) được ước lượng vào khoảng 2.5 triệu. Đến tháng 1 năm 2011, Triển lãm Sản phẩm Điện tử Tiêu dùng tại Las Vegas - sự kiện mà một lần nữa Ballmer là người diễn thuyết chính - đã dành rất nhiều diện tích cho một số công ty đến từ Trung Quốc - những công ty gần như không sản xuất bất cứ thứ gì khác ngoài các thiết bị phụ kiện tương thích với iPad. Một trong số họ thậm chí còn có riêng một dòng sản phẩm (có lợi nhuận) mô hình iPad để trưng bày; và chúng có mặt ở khắp mọi nơi.
Luôn luôn sẵn sàng
Thiết bị iPad, và ý tưởng về máy tính bảng, quan trọng với không chỉ riêng Apple. Cùng với điện thoại thông minh, thiết bị này đã góp phần định hình cách thức các công cụ điện toán sẽ phát triển trong tương lai. Ngay cả một nghiên cứu ngẫu nhiên về vấn đề cách mà mọi người sử dụng iPad cũng đã chỉ ra rằng họ sử dụng thiết bị này ở những nơi và vào những lúc mà họ có mơ cũng không thể sử dụng máy tính xách tay được: trong khoảng thời gian nghỉ ngơi ngắn ngủi giữa các cuộc họp, trên những chuyến xe ngắn di chuyển từ địa điểm này sang địa điểm khác, hoặc đơn giản là lôi vội ra khỏi túi để kiểm tra một thông tin nào đó. Điểm mấu chốt tạo nên được sự khác biệt này là tính chất “luôn luôn sẵn sàng để sử dụng” (hoặc nói một cách chính xác hơn là “không bao giờ bị tắt hoàn toàn mà chỉ được đặt vào chế độ ngủ”) của nó, vì thiết bị này có thể giữ trạng thái này trong nhiều ngày, cũng giống như với điện thoại di động, và nó còn có thời lượng pin rất dài – khoảng 10 tiếng nếu được sử dụng liên tục. Phiên bản 3G của iPad trên thực tế cũng tương tự như một chiếc máy tính được kết nối với mạng internet vào mọi lúc vậy, nhưng có một điểm khác biệt là thiết bị này có tính lưu động cao hơn. Nó hoàn toàn phù hợp với những người phải luôn sẵn sàng làm việc.
Ngoài ra, có 3 yếu tố khác cũng đã góp phần vào sự phổ biến của sản phẩm này. Đầu tiên là số lượng khổng lồ các ứng dụng chất lượng, được thiết kế lại bởi các nhà phát triển phần mềm để phù hợp với màn hình rộng của iPad từ các ứng dụng dành cho iPhone (và sau đó họ đã được trả công xứng đáng với lượng người mua ứng dụng tăng mạnh). Yếu tố thứ hai là không có công ty sản xuất máy tính bảng Android nào có thể đưa ra mức giá cạnh tranh được với họ. Mặc dù một số công ty đến từ Trung Quốc vẫn tìm được cách để chế tạo ra những sản phẩm máy tính bảng Android - kể cả với màn hình 10 inch - có giá thấp hơn của iPad; nhưng trải nghiệm sử dụng của chúng lại quá mức tồi tệ: bộ xử lý lỗi thời và chậm chạp, màn hình cảm ứng không nhạy, các chương trình phần mềm liên tục gặp sự cố dừng hoạt động, và thời lượng pin chưa đến một tiếng đồng hồ. Ngay cả phiên bản hệ điều hành Android được cập nhật bởi Rubin và đội ngũ của ông, dành riêng cho máy tính bảng màn hình 10 inch, với cái tên Honeycomb (tên chính thức là phiên bản 3.0), cũng không tạo được dấu ấn gì. Và dù đã ra dáng một hệ điều hành được thiết kế dành cho máy tính bảng hơn nhiều, với các biểu tượng trên màn hình hiển thị lớn hơn, phiên bản này vẫn còn tồn đọng rất nhiều dấu ấn về nguồn gốc dành cho điện thoại của nó ở nhiều nơi (ví dụ như thông tin trên hệ thống thiết lập của sản phẩm này vẫn còn ghi là “Về chiếc điện thoại này”).
Dù vậy, nhưng lá bài tẩy của Apple lại nằm ở hệ thống nội dung khổng lồ mà người sử dụng có thể tải về trực tiếp từ cửa hàng trực tuyến của họ - ứng dụng, âm nhạc, phim ảnh, chương trình truyền hình, sách báo. Ngoài ra, họ cũng có thể đọc báo hoặc truy cập vào các trang web như Twitter bằng những phương thức mới lạ và trực quan hơn thông qua các ứng dụng được thiết kế dành riêng cho các mục đích đó. Các công ty sản xuất thiết bị Android khác, do không thể cung cấp những nội dung tương tự, đã phải biến định dạng Flash thành lợi điểm bán hàng độc nhất của mình; tuy nhiên, họ sẽ không thể làm điều đó với các nội dung truyền thông tính phí khác.
Lại một lần nữa, mô hình kinh tế tích hợp theo chiều ngang đã không thể hiện được những ưu điểm như trên lý thuyết đã nhắc đến. Một số ý kiến lại cho rằng lỗi nằm ở khâu thực hành, chứ không phải ở lý thuyết. Từ góc nhìn của một nhân viên công nghệ thông tin, thiết bị iPad có nhiều hạn chế rất lớn, ví dụ như không thể truy cập vào hệ thống tệp, không thể gắn thẻ nhớ SD, không có ổ kết nối USB, và không thể chạy các video định dạng Flash. Rõ ràng là địa vị của thiết bị này trong mắt khách hàng giống như một món “đồ chơi” hơn. Vào tháng 6 năm 2011, Aaron Habgrove, một nhà bình luận, đã phát biểu như sau:
“Trên thực tế, iPad có thể thành công vì thiết bị này cho phép bạn vẫn có thể lướt web ngay cả khi đang ngồi trong nhà vệ sinh, và chơi điện tử ngay cả khi đã nằm trên giường. Nó chính xác là một món đồ chơi. Bạn không thể tối giản hóa bất cứ thứ gì nếu nó vốn không hề phức tạp. Apple chỉ đơn giản là đã chế tạo ra một chiếc iPod Touch và một chiếc iPhone có màn hình 10 inch, và lần lượt gọi chúng là iPad và iPad 3G”.
Rõ ràng, nếu nói như vậy, thì thiết bị này được chế tạo không phải để dành cho các mục đích thực sự nghiêm túc.
Tuy nhiên, những bằng chứng đi ngược lại với nhận định đó liên tục xuất hiện. Có lần, tôi đã thử hỏi một người đàn ông mà tôi ngẫu nhiên gặp trên một chuyến tàu về mục đích sử dụng iPad của ông ta. Người đàn ông này giải thích rằng ông ta đang quản lý một chuỗi nhà hàng, và ông ta sử dụng iPad để đọc các bảng biểu về kết quả hoạt động kinh doanh của mình, sử dụng ứng dụng thư điện tử và lướt web - tất cả những “công việc nghiêm túc” mà ông làm trên máy tính xách tay tại văn phòng. Tuy nhiên, chẳng có lý do gì để ông mang cả hai thiết bị đó đi khắp nơi cả. Các hãng hàng không đã bắt đầu thử nghiệm để các phi công sử dụng nó trong buồng lái thay cho những tấm bản đồ định hướng cồng kềnh. Các trường học cũng đã bắt đầu mua iPad để thay cho sách giáo khoa và cho phép trẻ được truy cập trực tiếp vào trang web của trường. Vào khoảng thời gian đó, tại những cuộc gọi thu nhập của nội bộ Apple, Cook thường đưa ra số liệu về số lượng các công ty trong danh sách 500 công ty lớn nhất thế giới của tạp chí Fortune, cũng như các ngân hàng và công ty môi giới, đang “thử nghiệm và triển khai” việc áp dụng iPad trong công việc, và về các ứng dụng đang được phát triển cho mục đích đó. Một cách âm thầm, Apple đang dần tiến quân vào thị trường thiết bị điện toán dành cho khách hàng doanh nghiệp - một thị trường mà Microsoft đã chiếm lĩnh trong suốt nhiều năm.
Mức độ phổ biến và phạm vi ứng dụng rộng rãi của iPad được thể hiện rõ ràng nhất khi Hy Lạp - quốc gia đang phải đối mặt với một thảm họa kinh tế, đòi hỏi tái thương lượng về giá trị của 146 tỷ ơ rô trái phiếu, đã lựa chọn sử dụng thiết bị này để giải quyết vấn đề của mình. Mỗi chủ sở hữu trái phiếu sẽ được phát một chiếc iPad với một ứng dụng được thiết kế riêng bởi Bondcom, một công ty có trụ sở tại London.
Cuộc tái cấu trúc thị trường trái phiếu lớn nhất trước đó có thể so sánh với sự kiện này là trường hợp của Ác-hen-ti-na vào năm 2005: vụ việc này liên quan đến hơn 200.000 chủ đầu tư trái phiếu, và mất đến 90 ngày để các nhân viên văn thư có thể nhập hết các kết quả vào sổ sách (trên giấy) và tính toán ra được kết quả cần thiết.
Công cuộc tái cấu trúc của Hy Lạp khó khăn hơn thế rất nhiều. Họ có khoản công nợ cao gấp 3 lần, và chỉ có 30 ngày để hoàn thành tất cả mọi việc. Nếu sử dụng những bảng tính Excel tiêu chuẩn, “Sẽ phải có đến gần 100.000 hàng, và hàng chục cột… chiếm hơn 135 trang,” một đại diện của Bondcom đã nói với tôi.
Vì vậy, ý tưởng thực hiện cuộc tái cơ cấu này bằng máy tính đã bị loại bỏ. Chúng rất dễ bị virus xâm nhập; các ngân hàng sẽ không cho phép những người sử dụng chúng truy cập vào mạng lưới nội bộ của họ; và chúng không đủ tính lưu động để hỗ trợ các nhân viên ngân hàng phải di chuyển liên tục giữa các cuộc họp. Nhưng ngược lại, thiết bị iPad đã được mã hóa, cho phép người sử dụng xóa hết các thông tin lưu trữ trên máy từ xa, được kết nối với mạng lưới điện thoại di động, và có thể được định vị thông qua GPS.
Vì một số lí do chính trị, các nhà phát triển phần mềm đã có thêm bốn tháng để tinh chỉnh lại ứng dụng; và đến thời điểm cuộc khủng hoảng bắt đầu, tất cả các chủ đầu tư trái phiếu đều đã nắm trong tay một ứng dụng tương tác có thể hiển thị được chính xác lượng trái phiếu đã được tái cơ cấu thành công, lượng trái phiếu còn lại, và còn bao nhiêu thời gian đến khi mọi thứ kết thúc. Họ cũng có thể tổ chức các cuộc họp từ xa qua mạng. Cuối cùng, cuộc tái cơ cấu đã thành công tốt đẹp. Hy Lạp đã thoát khỏi một vụ khủng hoảng kinh tế khổng lồ, có thể sẽ lan đến nền kinh tế Châu Âu cũng như toàn thế giới. Cũng không tệ lắm với một món đồ chơi.
Không chỉ vậy, sản phẩm iPad cũng đang dần ăn mòn nền tảng của Microsoft theo một cách khác. Mỗi đô la trong khoản doanh thu 9.5 tỷ đô kia - chủ yếu đến từ các khách hàng tiêu dùng - cũng đồng nghĩa với 1 đô la sẽ không được tiêu vào dòng sản phẩm máy tính cá nhân. Việc Microsoft không có một sản phẩm máy tính bảng đủ khả năng cạnh tranh - một dự án đã phải khuất phục trước sức mạnh của bộ phận Office và bị gạt bỏ từ nhiều năm trước - đã khiến họ mất rất nhiều tiền vào tay Apple. Sự phát triển dữ dội trong doanh số của iPad đã khiến các nhóm nghiên cứu thị trường như IDC và Gartner đã phải thay đổi dự đoán của mình về doanh số của sản phẩm máy tính cá nhân, vốn đang trên chiều hướng đi xuống. Nhưng dù vậy, đến cuối năm 2010, số lượng sản phẩm được tiêu thụ của thị trường máy tính cả nhân vẫn thấp hơn đến 15.2 triệu so với dự đoán vào tháng 1. Với bộ phận Windows, dưới sự lãnh đạo của Sinofsky, thì điều đó cũng đồng nghĩa với 850 triệu đô la doanh thu, và 610 triệu đô la lợi nhuận, đã bị thất thoát.
Sinofsky đã hoàn toàn hiểu rõ nguy cơ mà mình đang phải đối mặt - tuy nhiên, ông vẫn không hề tỏ ra vội vã hay rối loạn. Trong năm 2010, ông đã chỉ đạo đội ngũ nhân viên của bộ phận Windows tập trung vào phát triển một phiên bản của hệ điều hành Windows có thể hoạt động trên nền thiết bị máy tính bảng sử dụng cấu trúc vi xử lý ARM. Các dòng chip của Intel gây hao pin quá nhanh; những nỗ lực của Intel nhằm thiết kế một con chip tiết kiệm điện năng để sánh với ARM đều không có kết quả. Vì thế, dù Intel đã hợp tác cũng như thiết kế chip cho các công ty sản xuất trong nhiều năm, nhưng hầu hết mọi thiết bị điện thoại thông minh lại đều sử dụng cấu trúc ARM.
Những sản phẩm máy tính hoạt động trên nền hệ điều hành Windows được thiết kế dựa trên cấu trúc vi xử lý ARM sẽ sử dụng giao diện Metro. Nhưng điểm quan trọng nhất là chúng sẽ sử dụng hệ điều hành Windows, ở mức nguyên giá - chứ không phải là hệ điều hành giá rẻ Windows Phone, hay một hệ điều hành Courier mới nào đó. Ý tưởng của Allard bị gạt bỏ vì nó đã đe dọa đến nguồn thu nhập từ Windows trong tương lai - một điều Microsoft sẽ không bao giờ chấp nhận. Nhưng kế hoạch của Sinofsky - chế tạo một hệ điều hành Windows có thể hoạt động tương thích với hai loại cấu trúc máy tính khác nhau - lại phải đối mặt với một vấn đề khác, đó là thể nào để hai phiên bản đó đồng bộ được với nhau.
Ballmer, trong một cuộc phỏng vấn vào tháng 10 năm 2010, đã được hỏi rằng sản phẩm nào là quyết định đầu tư mạo hiểm nhất của ông. Và câu trả lời của ông ta là: “Hệ điều hành Windows sắp được ra mắt”. Sau đó, ông không giải thích gì thêm.
Cuối cùng, vào tháng 1 năm 2011, tại Triển lãm Sản phẩm Điện tử Tiêu dùng, Sinofsky cũng công bố thành quả đầu tiên sau những nỗ lực của mình trước đám đông gồm vô số những nhà sản xuất vỏ, ốp cũng như những phụ kiện iPad khác, dù ông không có mặt trực tiếp tại đó mà đang ở một khách sạn cách đó rất xa. Bài thuyết trình của ông rất ngắn gọn, đi thẳng vào trọng tâm là biểu diễn khả năng hoạt động của hệ điều hành Windows và phần mềm Word trên một hệ thống được xây dựng theo cấu trúc ARM.
Windows 8 sẽ không xuất hiện trên thị trường cho đến tháng 10 năm 2012. Và song song với nó sẽ là sự ra mắt của một biến thể dành cho cấu trúc ARM, có tên là “Windows RT”. Mặc dù họ cũng sẽ phải điều chỉnh lại các ứng dụng của mình để có thể chạy trên bộ xử lý ARM thay vì Intel, nhưng Microsoft đã khẳng định với các nhà phát triển phần mềm của họ, rằng đây không phải là một việc quá khó khăn. Các thiết bị chạy hệ điều hành RT sẽ chỉ có thể mua ứng dụng qua cửa hàng ứng dụng của Microsoft - một ý tưởng mà họ đã khéo léo mượn từ thị trường điện thoại thông minh. Tuy nhiên, họ đã bỏ qua mất một điểm rất quan trọng: các cửa hàng ứng dụng phải có khả năng hỗ trợ cả người kiểm soát chúng, cũng như những người phát triển phần mềm cho chúng, nếu nhóm người phía sau là đủ lớn.
Về mặt lý thuyết, theo quan điểm của Microsoft, thì hệ điều hành Windows giờ sẽ có thể thâm nhập vào toàn bộ thị trường bộ xử lý, dù là của Intel hay ARM.
Nhưng sự thật không phải là như vậy. Các công ty sản xuất máy tính bán các sản phẩm máy tính với cấu trúc xử lý ARM chạy hệ điều hành RT nhanh chóng vấp phải rất nhiều khó khăn khi khách hàng không quan tâm tới hoặc trả hàng ngay khi họ phát hiện ra rằng những thiết bị này không thể chạy được các phần mềm máy tính thông thường. Vào tháng 1 năm 2013, tôi đã có cơ hội chứng kiến cảnh tượng trả lại một sản phẩm máy tính RT của một người đàn ông trung tuổi - đó là một thiết bị máy tính bảng Surface RT do Microsoft sản xuất.
Tại sao lại như vậy? “Nhân viên bán hàng đã nói với tôi rằng thiết bị này có thể chạy phần mềm iTunes”, ông ta phàn nàn. “Nhưng nó đã không thể”. Phần mềm từng khiến Steve Jobs phải do dự rất nhiều, iTunes dành cho hệ điều hành Windows, giờ đã có mặt trên hàng triệu máy tính trên khắp thế giới, và trở thành một chướng ngại khổng lồ ngăn cản nỗ lực thoát khỏi quá khứ của Microsoft. Apple không có bất cứ động tĩnh nào tỏ ra họ muốn viết lại một phần mềm iTunes để hoạt động trên hệ điều hành Windows RT cả. Google cũng như vậy với trình duyệt Chrome - một trình duyệt web vô cùng thành công và đang đe dọa vị trí trình duyệt được sử dụng nhiều nhất của Internet Explorer - của họ. RT đã cùng đường. Đến cuối năm 2013, doanh số của các thiết bị RT vẫn là thấp nhất - khoảng vài triệu sản phẩm - trên thị trường máy tính cá nhân, thấp hơn nhều so với con số 350 triệu của các thiết bị với bộ xử lý Intel (chưa nói đến sự thật rằng thị trường này đang trên đà suy thoái). Có vẻ như dự án RT đã đưa Microsoft vào ngõ cụt khá đắt đỏ: vào tháng 7 năm 2013, họ đã chính thức ghi nhận thua lỗ 900 triệu đô la từ các thiết bị máy tính bảng Surface RT tồn kho, và thừa nhận rằng mình chỉ thu về 833 triệu đô la doanh thu từ việc bán dòng sản phẩm này trong 9 tháng kể từ khi nó bắt đầu xuất hiện trên thị trường - tương đương với khoảng vài triệu sản phẩm (mặc dù không có con số chính xác nào được đưa ra).
Hermann Hauser, một trong những người đồng sáng lập của ARM, đã nhận xét rằng lĩnh vực kinh doanh bộ vi xử lí của Intel đã “xong đời”: “Nếu bạn nhìn vào lịch sử phát triển của các thiết bị điện toán, bạn sẽ thấy được rằng đầu tiên, thị trường máy tính lớn (mainframe) được thống trị bởi IBM, tiếp theo là sự xuất hiện của máy tính mini, với thị trường được thống trị bởi DEC; làn sóng thứ 3 là thiết bị máy trạm workstation, và dẫn đến thời đại của Sun và Apollo, rồi đến thiết bị máy tính cá nhân ra đời, và giờ đây, chính cấu trúc di động sẽ trở thành nền tảng điện toán mở ra thời đại tiếp theo,” ông nói. “Chưa từng có trường hợp nào trong lịch sử mà một công ty thống trị một làn sóng lại có thể tiếp tục thống trị làn sóng tiếp theo, và cũng chưa từng có trường hợp nào mà làn sóng sau lại không hoàn toàn dập tắt làn sóng trước cả - có nghĩa là mấthết toàn bộ dấu vết sự tồn tại của chúng.” Và, ông kết luận, “những người đang thống trị thị trường máy tính cá nhân chính là Intel và Microsoft”.
Hậu máy tính cá nhân
Vào tháng 3 năm 2011, Jobs xuất hiện - dù vẫn đang trong thời gian nghỉ phép để điều trị - trong buổi ra mắt một phiên bản cập nhật của iPad. Ông có thể tự tin về tiềm năng phát triển của thiết bị này hơn nhiều so với năm trước đó. Thông điệp mà ông muốn mang lại là đây là sự khởi đầu cho một làn sóng thay đổi mới trong lĩnh vực điện toán, và thiết bị iPad chính là người mở đường cho một thế giới “hậu máy tính cá nhân”, nơi mà khái niệm điện toán sẽ được giải phóng khỏi những hạn chế đã ràng buộc và đè nặng lên nó bấy lâu nay. Và hơn hết, ông kịch liệt phản đối nhận định rằng mọi thứ sẽ lại giống như hồi những năm 1980, khi mà bất cứ phần mềm, hoặc thiết bị phần cứng nào, cũng có cơ hội thành công.
“Những đối thủ cạnh tranh của chúng tôi đang coi thị trường này (thị trường máy tính bảng) như một thị trường máy tính cá nhân tiếp theo vậy. Và đó hoàn toàn không phải là một cách đúng đắn để tiếp cận vấn đề. Chúng là những thiết bị Hậu PC cần phải dễ sử dụng và trực quan hơn chiếc máy tính”, ông nói khi vẫn đang đi lại trên sân khấu. “Hệ thống phần cứng và phần mềm phải được kết hợp chặt chẽ hơn nhiều hơn so với trên máy tính cá nhân. Và chúng tôi nghĩ rằng mình đang đi đúng hướng”.
Trong lời nói của ông, như một người khác đã ghi lại trong một bản lưu chú cho toàn công ty, ẩn chứa cả hứa hẹn và thách thức. Ông đã luôn suy nghĩ về một thời đại sau kỷ nguyên của máy tính cá nhân, và từng nói:
Hãy thử tưởng tượng ra một thế giới “hậu máy tính cá nhân… Tại thời điểm này, sau tất cả những gì đã xảy ra với lĩnh vực điện toán và truyền thông, chúng ta thực sự cần phải làm chính xác một điều mà cuối cùng các đối thủ cạnh tranh, cũng như người tiêu dùng, của chúng ta cũng sẽ làm: nhắm mắt lại và tưởng tượng, một cách chân thực nhất có thể, về một thế giới sau thời đại của máy tính cá nhân. Trong tương lai, khách hàng sẽ thực hiện những việc mà họ vẫn làm bây giờ như thế nào? Theo cách nào thì tình hình có thể tốt lên? Và theo cách nào thì mọi thứ sẽ trở nên tồi tệ, hoặc đơn giản là chỉ khác đi?
Đó là những gì được viết trong một thư điện tử cho toàn công ty được gửi bởi Ray Ozzie khi ông từ chức kỹ sư phần mềm trưởng của Microsoft - chức vụ từng được đảm nhiệm bởi Bill Gates trước khi thuộc về ông - vào tháng 10 năm 2010. Rõ ràng là Ozzie đã quá mệt mỏi với những đấu đá chính trị luôn diễn ra mỗi khi có một thay đổi nào đó trong nội bộ công ty, trong một nền văn hóa doanh nghiệp mà Office và Windows là hai trụ cột lớn nhất tạo nền tảng cho thành công của họ trong lĩnh vực phần mềm. Ozzie đã từ chức, và Ballmer đã quyết định rằng sẽ không thay thế ông.
Trong năm 2011, Apple vẫn tiếp tục giữ vững được lợi thế của mình. Đến giữa năm, đã có gần 12 triệu sản phẩm iPad được bán ra, đem lại gần 9 tỷ đô la doanh thu. Trong khi đó, thiết bị PlayBook lừng danh của RIM chỉ phân phối được 500.000 chiếc trong quý đầu tiên, và 200.000 trong quý tiếp theo. Họ vẫn còn đến 700.000 sản phẩm máy tính bảng chưa được phân phối ra ngoài, và bắt đầu phải đưa ra chương trình khuyến mại giảm giá đến 40% cho khách hàng để có gắng cải thiện tình thế. HP cho ra mắt sản phẩm máy tính bảng TouchPad vào tháng 6 - và phải dừng bán vào tháng 8 năm đó, rõ ràng là do doanh số không mấy khả quan. HP đã phải thanh lý toàn bộ số sản phẩm còn lại với giá 99 đô la, mất vài tuần để bán hết được số hàng tồn đọng, chịu thua lỗ hàng triệu đô la. Samsung, đối thủ cạnh tranh hứa hẹn nhất của Apple, đã tham dự vào vô số các trận chiến pháp lý về bản quyền sáng chế với Apple trên toàn thế giới. Doanh số sản phẩm Galaxy Tab của họ hầu như vẫn chưa được kiểm chứng, tuy nhiên, một số nghiên cứu đã nhận định rằng sản phẩm này chiếm 6% thị phần của thị trường máy tính bảng, nhỏ hơn nhiều so với con số 75% của Apple. Dù như vậy nhưng họ vẫn là công ty thành công nhất trong số các nhà sản xuất thiết bị Android - với hàng chục công ty khác cùng nhau chia sẻ số thị phần ít ỏi còn lại.
Thị trường iPad đang dần trở nên giống với thị trường iPod hơn là thị trường máy tính cá nhân. Liệu Microsoft có thể thay đổi tình hình này không?
Lý thuyết thống nhất
Vào tháng 6 năm 2011, Sinofsky đã xuất hiện tại hội nghị AllThingsD, và được phỏng vấn bởi Walt Mossberg - một nhà báo kỳ cựu. “Các bạn đã bỏ lỡ làn sóng đầu tiên của các thiết bị siêu điện thoại thông minh, máy tính bảng dành cho khách hàng tiêu dùng, và rất nhiều các trường hợp tương tự khác. Chuyện gì đang xảy ra ở đây vậy? Tôi biết các anh là những người rất thông minh mà”, Mossberg nói.
“Luôn có những điều mà chúng tôi có thể làm rất tốt”, Sinofsky trả lời. “Đơn giản là anh đang nói về hai trong số các lĩnh vực mà chúng tôi không đặc biệt xuất sắc. Nhưng chúng tôi cũng chưa hoàn toàn bị gạt khỏi cuộc chơi đâu”. Ông phủ nhận ý kiến rằng Microsoft đang mắc phải một vấn đề mang tính hệ thống.
Sau đó, ông bắt đầu giới thiệu về giao diện mới cho hệ điều hành Windows 8 của họ, và hành động này ngay lập tức giải đáp được thắc mắc bấy lâu nay rằng tại sao họ lại không cấp phép sử dụng cho hệ điều hành Windows Phone trên thiết bị máy tính bảng. Sinofsky đã sử dụng giao diện Metro cho hệ điều hành Windows 8 trên nền máy tính bảng.
Theo lý thuyết thì chiến lược này sẽ không thể sai lầm được. Microsoft sẽ có thể giữ lại được nguồn doanh thu từ hoạt động cấp phép của mình; đồng thời, họ cũng sẽ có thể vươn tay đến thị trường của các thiết bị có tiêu chuẩn kích cỡ “hậu máy tính cá nhân” đang được Apple mở rộng phổ biến. Viết trên một trang blog của Microsoft, Sinofsky đã tuyên bố rằng Windows 8 đã được lên kế hoạch từ mùa hè năm 2009 - trước cả khi hệ điều hành tiền nhiệm là Windows 7 xuất hiện trên thị trường (mặc dù lúc đó nó đã được hoàn thành) - với mục tiêu “Định nghĩa lại khái niệm về Windows, và sẵn sàng xem xét lại từ những yếu tố cơ bản nhất của mô hình sử dụng - nền tảng và API - đến các loại cấu trúc thiết bị mà chúng tôi hỗ trợ. Mục tiêu cuối cùng của chúng tôi là một hệ điều hành không có bất cứ giới hạn nào”. Nhưng, dĩ nhiên là các giao diện sử dụng không bao giờ có thể tránh được khỏi một số giới hạn nhất định cả, và Windows 8, sẽ hoặc là bị giới hạn, hoặc là vô cùng phức tạp. Bạn không thể đối xử với một chiếc máy tính bảng y hệt như với một chiếc máy tính cá nhân. Ngay từ cách thức hoạt động của chúng cũng đã không giống nhau rồi: máy tính bảng được điều khiển bằng cảm ứng, trong khi máy tính được điều khiển bằng bàn phím. Vì vậy, vào tháng 9 năm 2011, trong một cuộc họp dành cho các nhà phát triển phần mềm cho Windows bên ngoài Microsoft, Sinofsky đã phải giải thích với họ rằng họ sẽ phải điều chỉnh, hoặc thậm chí là viết lại phần mềm của mình để hoạt động được trên các thiết bị máy tính bảng nền ARM chạy hệ điều hành Windows 8. Theo một nghĩa nào đó thì đây không còn là hệ điều hành Windows mà họ vẫn sử dụng bấy lâu nay, là nền tảng của hàng triệu phần mềm nữa. Tuy nhiên, ông ta cũng nói với họ rằng “những ứng dụng đó không tận dụng được những lợi thế đã biến ARM thành một sản phẩm độc nhất vô nhị”. Ông không giải thích rõ về những lợi thế đó - mặc dù có vẻ như ông đang ám chỉ về nhu cầu năng lượng thấp, từ đó dẫn đến thời lượng pin lâu hơn, cho một nguồn điện nhất định. Các thiết kế của ARM cũng theo sát Intel về khả năng xử lý.
Ông cũng công bố thêm một việc nữa: để đưa các ứng dụng của mình xuất hiện trên các thiết bị máy tính bảng Windows nền ARM này, đầu tiên, các nhà phát triển phần mềm sẽ phải gửi chúng cho Microsoft, sau đó, họ sẽ xem xét kỹ lưỡng chúng và đặt chúng lên một cửa hàng tải ứng dụng trực tuyến. Với các ứng dụng tính phí, Microsoft sẽ thu 30% hoa hồng trên mỗi lượt tải về. Và, cuối cùng, Dean Hachamocitch, người dẫn đầu đội ngũ phát triển Internet Explorer, đã lưu ý rằng phiên bản trình duyệt trên các thiết bị máy tính bảng nền ARM (và Intel) này sẽ không chạy bất kỳ trình cắm nào, kể cả Flash. Tất cả sẽ xoay quanh HTML5, vì ngôn ngữ này đang dần trở nên vô cùng phổ biến.
Một phiên bản dựa trên cấu trúc ARM của hệ điều hành chính của họ? Một cửa hàng ứng dụng được kiểm soát? Cấm sử dụng Flash? Đến cuối năm 2011, Microsoft, theo một cách nào đó, có vẻ như đang bắt đầu trở nên ngày càng giống Apple. Điều duy nhất mà họ không - chưa - có là sản phẩm: Windows 8 được mong đợi là sẽ ra mắt vào cuối năm 2012.
Các nhà phân tích cũng rất đau đầu trước câu hỏi làm cách nào để Microsoft có thể truyền tải được thông điệp của mình, rằng tại sao một dòng máy tính bảng của họ (với chip Intel) lại có thể sử dụng các ứng dụng cũ trên Windows, trong khi dòng sản phẩm còn lại (với cấu trúc ARM) lại không thể. Người tiêu dùng có thể làm gì với chúng? Chính sự thiếu chắc chắn này, cộng với sức mạnh khủng khiếp của Apple trên thị trường, đã khiến Carolina Milanesi của công ty nghiên cứu thị trường Gartner đã dự đoán rằng Apple sẽ tiếp tục thống trị thị trường này như với thị trường iPod cho đến tận năm 2015, và luôn giữ được trên 50% thị phần. “Apple đã cung cấp được trải nghiệm sử dụng thống nhất và có chất lượng vượt trội trên mọi thiết bị phần cứng, phần mềm cũng như dịch vụ của mình”, bà nhận xét. “Apple đã có tầm nhìn từ trước khi tạo ra thị trường này, và chuẩn bị trước đến cả nguồn cung cấp linh kiện, ví dụ như bộ nhớ và màn hình thiết bị”. Windows 8 đã xuất hiện quá muộn; và cơ hội lớn nhất dành cho họ là với nhóm đối tượng khách hàng doanh nghiệp.
Bà cũng đã dự đoán rằng doanh số máy tính bảng được bán ra trên thị trường sẽ tăng từ một lượng tương đương với 5% doanh số của sản phẩm máy tính cá nhân vào năm 2010, đến 60% của con số này vào năm 2015. Đến một nửa doanh số của thiết bị máy tính cá nhân đến từ các nước Bắc Mỹ và Châu Âu, và tốc độ tăng trưởng của thị trường này đang giảm đi một cách rõ rệt, vậy nên nếu những số liệu này là chính xác thì tại các nước phương Tây, doanh số của máy tính bảng sẽ cao hơn so với máy tính cá nhân, mặc dù theo mô hình của bà thì chỉ có chưa đến 10% trong số đó là các thiết bị Windows.
Đây chính xác là một kỷ nguyên “hậu máy tính cá nhân”. Lời tiên đoán của Gates đã trở thành sự thật - chỉ là xảy đến chậm hơn dự đoán khoảng 10 năm.
Nhưng cũng giống với các dự đoán khác, dự đoán của Milanesi cũng đã quá bi quan về một số phương diện, và quá lạc quan về một số phương diện khác. Doanh số của sản phẩm máy tính bảng đã tăng mạnh; trong quý cuối cùng của năm 2013, một công ty nghiên cứu thị trường khác, IDC, đã dự đoán rằng nó sẽ vượt qua doanh số của sản phẩm máy tính cá nhân, với con số lần lượt là 84.1 triệu và 83.1 triệu sản phẩm được bán ra. (Trên thực tế, 2 con số đó lần lượt là 76.9 triệu và 82.1 triệu, doanh số của máy tính bảng vẫn chưa thể vượt qua máy tính cá nhân). Apple cũng đã không giữ vững được tỷ lệ thị phần của mình; vào quý thứ 3 của năm đó, tỷ lệ thị phần của Apple đã giảm xuống còn 30% khi doanh số của các sản phẩm máy tính bảng kích cỡ nhỏ và giá rẻ của Android tăng mạnh ở Trung Quốc và một số nước châu Á khác.
Tuy nhiên, có vẻ như các thiết bị máy tính bảng đó vẫn chưa thay thế được vị trí của máy tính cá nhân, hay có doanh số vượt qua dòng thiết bị này. Dù vậy nhưng tốc độ tăng trưởng trong doanh số của sản phẩm máy tính cá nhân vẫn đang trên đà đi xuống, đặc biệt là ở các nước châu Á; có vẻ như chúng đã bị thay thế bởi những dòng điện thoại thông minh màn hình lớn - được gọi là “phablet” - với kích cỡ màn hình từ 5 inch trở lên. Rất nhiều trong số đó có giá thành sản xuất rất thấp - khoảng 50 đô la - và được bán ở các nước Viễn Đông. Và dù được xếp vào dòng thiết bị “Android”, nhưng chúng lại không hề sử dụng các dịch vụ của Google, vì chúng được bán ở Trung Quốc. Một tỷ lệ đáng kể các thiết bị đó được sử dụng chỉ vì các nội dung được cung cấp trên đó, giống với những gì đã được dự đoán trước đây.
Tuy nhiên, Apple và Microsoft đều có những dự tính lớn hơn cho tương lai của máy tính bảng. Microsoft muốn thiết bị này trở thành một nhánh của dòng sản phẩm máy tính cá nhân: dòng máy tính bảng Surface Pro của họ, hỗ trợ bộ phần mềm Office và sử dụng một phiên bản “trọn vẹn” của hệ điều hành Windows, được nhắm đến mục tiêu chiếm lĩnh thị trường của các khách hàng doanh nghiệp. Trong khi đó, iPad đang ngày càng có nhiều hơn các ứng dụng hỗ trợ cho hoạt động kinh doanh của doanh nghiệp cũng như phục vụ mục đích giáo dục. Các trường học bắt đầu mua iPad cho học sinh của mình; các hãng hàng không và các công ty bảo hiểm theo sát ngay sau đó. Các phi công có thể lưu trữ lượng lớn giấy tờ và tài liệu trên máy tính bảng của mình, các nhân viên giải quyết khiếu nại của các công ty bảo hiểm cũng có thể chụp ảnh về thiệt hại với thiết bị máy tính bảng và đăng tải khiếu nại lên hệ thống của công ty qua mạng di động chỉ trong vài phút. Theo một cách nào đó thì máy tính bảng không thể làm được nhiều thứ như máy tính cá nhân; nhưng theo một góc nhìn khác, đặc biệt là với máy ảnh và các tính năng di động, thiết bị này có thể trở nên hữu dụng hơn máy tính cá nhân rất nhiều. Và có một điều chắc chắn là thiết bị này sẽ không thể biến mất trên thị trường.



Chương 7 
Trung Quốc 
Trong suốt một quãng thời gian khá dài của thế kỷ 20, tại các nước phương Tây, Trung Quốc đã trở thành một biểu tượng cho các sản phẩm có giá rẻ và chất lượng kém: những món đồ chơi trẻ em giả sẽ hỏng chỉ sau vài giờ sử dụng và có chất liệu sơn độc hại hay có hàng giả. Suy nghĩ này bắt đầu thay đổi khi chính phủ Trung Quốc quyết định theo đuổi sự phát triển kinh tế, và sự gia tăng về mặt số lượng của các nhà máy cũng như thành phố bắt đầu tạo ra tầng lớp trung lưu, những người chuyển từ khu vực nông thôn lên sinh sống ở thành thị; cũng giống như điều đã xảy ra tại Anh và các nước châu Âu khác, cũng như tại Bắc Mỹ trong Cuộc cách mạng Công nghiệp.
Đến cuối thập niên 90 của thế kỷ 20, Trung Quốc đang trên đà phát triển mạnh mẽ ở một số lĩnh vực - cùng với đó là sự phát triển mạnh mẽ của tầng lớp trung lưu, đồng nghĩa với việc sẽ có rất nhiều người cần đến sức mạnh điện toán mạnh mẽ của thiết bị máy tính cá nhân. Ý tưởng mỗi người - và mỗi gia đình - đều sở hữu một chiếc máy tính cá nhân trong một quốc gia với dân số lên đến hơn 1 tỷ người là một cơ hội tuyệt vời đối với Microsoft. Và cũng như với mọi công ty đang tìm kiếm một động lực tăng trưởng mới khác, họ coi Trung Quốc là một thị trường đầy tiềm năng và vẫn chưa được khai phá.
Microsoft không phải là công ty phương Tây lớn đầu tiên nhận ra những lợi ích tiềm tàng to lớn của quốc gia này. Và họ cũng không phải là công ty đầu tiên vỡ mộng khi đứng trước thực tế phải đối mặt với một nền văn hóa, cũng như một hệ thống pháp luật hoàn toàn khác với ở các nước phương Tây. Tuy nhiên, họ chỉ bị tổn thất tài chính - không như hai công ty còn lại, phải gánh chịu hậu quả là sự căng thẳng trong nội bộ, cùng với thiệt hại nặng nề về mặt danh tiếng.
Microsoft
Nỗ lực thâm nhập thị trường Trung Quốc lần đầu tiên của Microsoft là vào năm 1992, cùng năm với sự xuất hiện của phiên bản ổn định đầu tiên của Windows 3.1. Tuy nhiên, họ đã phải mất một thập kỷ để nhận ra rằng cách tiếp cận mà họ sử dụng ở phương Tây - giá phần mềm cao, thái độ dửng dưng với chính quyền, bảo vệ chặt chẽ quyền sở hữu trí tuệ - không thể thành công được trên thị trường này. “Chúng tôi chỉ là một công ty Mỹ ngây thơ nào đó”, Bill Gates phát biểu trên tạp chí Fortune vào năm 2007, khi ông đến thăm quốc gia này.
Đến năm 2004, tiểu bang Washington nằm ở phía Đông bắc của Hoa Kỳ, là bang xuất khẩu sang thị trường Trung Quốc nhiều thứ hai trên toàn nước Mỹ - qua Microsoft, và sau đó là Boeing và Starbucks. Trung Quốc đã trở thành thị trường máy tính cá nhân lớn thứ hai trên thế giới, chỉ đứng sau Mỹ. Tuy nhiên, khi nói về doanh thu đến từ phần mềm, đất nước này lại chỉ đứng thứ 25, do nạn đánh cắp bản quyền diễn ra tràn lan - đặc biệt là với Windows và bộ sản phẩm Office. Nhưng kể cả như vậy, Gates và Ballmer vẫn tiếp tục đẩy mạnh phát triển trên thị trường này. Trong một cuộc viếng thăm trụ sở Microsoft và tư dinh của Gates vào năm 2006, chủ tịch nước của Trung Quốc vào lúc đó, ông Hu Jintao (Hồ Cẩm Đào) đã nói rằng ông là “một người bạn thân thiết của Microsoft”, và rằng “ngày nào ông cũng làm việc trên hệ điều hành được sản xuất bởi Microsoft”. Ở Trung Quốc, chính phủ của ông đã nói chuyện với bốn công ty sản xuất máy tính cá nhân trong nước, và không cho phép họ tiếp tục bán những thiết bị chưa được cài đặt sẵn hệ điều hành này.
Những chiếc “máy trơn” đã trở thành cơn ác mộng tồi tệ nhất của Microsoft, vì khách hàng có thể cài đặt bất cứ hệ điều hành nào lên chúng - thường thì sẽ là một bản sao của hệ điều hành Windows đã được phá khóa bảo mật, hoặc một bản sao đã được cấp phép qua một mã bản quyền trùng lặp, hoặc một mã bản quyền được cấp cho một tổ chức lớn (vì vậy có thể kích hoạt lượng lớn thiết bị mà không bị phát hiện). Nhưng việc thu hồi mã lại có thể gây ra nhiều rắc rối cho những người sử dụng hợp pháp. Vào năm 2005, Microsoft đã từng thử đưa ra cho những người đang sử dụng phiên bản Windows lậu một chương trình khuyến mại 50% để sử dụng phiên bản hợp pháp nếu họ có thể cung cấp thông tin về nơi mà họ lấy được phiên bản lậu này. Dự án này không được thành công cho lắm. Đến tận năm 2007, doanh thu của Microsoft trên thị trường Trung Quốc được ước lượng vào khoảng 700 triệu đô la - chỉ tương đương với 1.5% doanh thu của họ trên toàn thế giới. Tuy nhiên, về mặt thị phần thì họ lại làm khá tốt: hệ điều hành Windows được sử dụng trên khoảng 90% trên tổng số khoảng 120 triệu thiết bị máy tính cá nhân ở Trung Quốc. Nhưng Microsoft lại không thể thu được tiền từ việc đó, dù họ đã giảm giá cấp phép hệ điều hành Windows và bộ phần mềm Office cho sinh viên xuống còn có 3 đô la. Và dù như thế, các phiên bản Windows bất hợp pháp vẫn tìm được cách để xuất hiện trước cả khi chúng chính thức được ra mắt; và những phần mềm chính thức đắt hơn phiên bản bất hợp pháp của chúng đến 15 lần. Công ty này từng thử phát động một chiến dịch vào năm 2008, khiến màn hình của những người sử dụng bất hợp pháp hệ điều hành Windows XP chuyển sang màu đen mỗi tiếng một lần. Ngay lập tức, họ chuyển sang sử dụng các hệ thống phần mềm miễn phí khác, ví dụ như của Kingsoft, một công ty bắt đầu hoạt động từ năm 1989 và sớm trở thành đối thủ cạnh tranh của bộ phần Office của Microsoft.
Và vậy thì chính quyền Trung Quốc đã áp đặt những biện pháp kiểm duyệt nào lên người dân cũng như các ấn phẩm trong nước? Ký giả của tạp chí Fortune đó hỏi Gates. Không ai nói gì suốt một lúc lâu. Và rồi, ông nói: “Tôi không nghĩ là mình muốn trả lời câu hỏi này”.
Google: những thách thức đạo đức
Trong khi đó, Google đang gặp rắc rối với sự căng thẳng đang diễn ra trong chính nội bộ công ty về vấn đề thị trường Trung Quốc. Eric Schmidt, tổng giám đốc của họ vào thời điểm đó, nghĩ rằng đó là khu vực tiếp theo sẽ có sự tăng trưởng mạnh mẽ và rõ ràng nhất về lưu lượng truy cập internet. Về mặt logic mà nói thì một công ty luôn muốn thu thập, xử lý và biết được mọi điều về hoạt động sử dụng internet của mọi người như họ sẽ không thể nào bỏ qua được một quốc gia với số người gia nhập mạng Internet nhanh hơn bất cứ nơi nào trên thế giới. Tốc độ tăng trưởng nhanh chóng đến cực điểm đó khiến cho các khu vực khác chẳng khác nào rùa bò cả. Vào năm 2006, họ đã có đến 50 triệu người sử dụng mạng cố định băng thông rộng, nhiều hơn cả ở Vương quốc Anh, và có tổng cộng là 140 triệu người sử dụng internet nói chung.
Đến năm 2009, thị trường này đã cán mốc 384 triệu người sử dụng, và đang tăng trưởng với tốc độ trung bình 29% một năm. Gần như toàn bộ trong số họ đều truy cập qua máy tính để bàn. Trung Quốc giống như một mảnh đất màu mỡ đang đợi được khai phá.
Tuy nhiên vẫn còn một vấn đề: chính quyền Trung Quốc đã áp dụng một hệ thống kiểm duyệt vô cùng nghiêm ngặt về vấn đề thảo luận nội bộ cũng như trên các kết nối với nước ngoài. Hệ thống này của họ, được biết đến với cái tên “Phòng hỏa Trường thành” - do hàng ngàn thành viên phụ trách hoạt động - sử dụng một tổ hợp của những công vụ tìm kiếm tự động và quy trình quan sát thủ công để ngăn chặn tự do ngôn luận cũng như các ý định phản kháng. Sự khắt khe này và các nguy cơ với các công ty phương Tây đã được xác định rõ ràng: vào năm 2005, có tin rằng Yahoo đã tiết lộ thông tin cho chính quyền Trung Quốc để giúp họ xác định và bắt giữ Shi Tao, một ký giả người Trung Quốc, đã bị kết án 10 năm tù vì tội “tiết lộ bí mật quốc gia cho nước ngoài”. Tội của ông ta là đã công bố một tin nhắn được đánh dấu “tuyệt mật” được gửi từ chính quyền đến tòa soạn của ông, về những rủi ro có thể xảy ra từ cuộc kỷ niệm 15 năm vụ thảm sát ở quảng trường Thiên An Môn. Khi thông tin về vai trò của Yahoo trong vụ bắt giữ Shi Tao được tiết lộ, công ty này đã phải chịu sự chỉ trích kịch liệt và công khai bởi các chính trị gia Hoa Kỳ.
Trong một cơ chế như vậy, sự kiểm soát thông tin mang ý nghĩa vô cùng quan trọng. Và các công cụ tìm kiếm có nguy cơ đe dọa trực tiếp đến điều đó. Do đó, Google sẽ phải hoạt động dưới các quy định vô cùng nghiêm ngặt nếu muốn tồn tại ở Trung Quốc. Những người tìm kiếm những từ khóa “cấm kỵ” (ví dụ như “Pháp Luân Công”), sẽ nhận được một thông báo khá tối nghĩa rằng “kết nối này đã được thiết lập lại” - ở các nước phương Tây, thông báo này có nghĩa là đã xảy ra một vấn đề nghiêm trọng với hệ thống máy chủ. Và ở Trung Quốc, nó có nghĩa là “Phòng hỏa Trường thành” đã chặn kết nối này. Chính phủ Trung Quốc đã chặn trang web Google.com từ năm 2002, với mục đích rất rõ ràng là để ngăn chặn trường hợp người dân có thể tìm thấy và đọc được thông tin từ các trang web “phản động” được lưu trữ trên bộ nhớ cache của họ.
Nếu Google muốn đưa công cụ tìm kiếm đang thống trị toàn thế giới của mình vào thị trường Trung Quốc, họ sẽ phải chấp nhận thuận theo các quy định kiểm soát thông tin ngặt nghèo của đất nước này. Nhưng làm như vậy không giống với họ chút nào; thực tế, việc đó là hoàn toàn trái ngược với lý tưởng thành lập của công ty này ngay từ ban đầu, từ khi mà hai người sáng lập của họ vẫn chỉ còn là hai sinh viên trẻ đầy nhiệt huyết, trong một đất nước mà sự tôn vinh tự do ngôn luận đã được ghi vào hiến pháp. Việc kiểm duyệt thông tin như vậy là biểu tượng của sự chuyên quyền, độc đoán và phi dân chủ; và Google vẫn luôn cố gắng để hướng đến những điều hoàn toàn trái ngược.
Một trong ba người quyền lực nhất công ty, và là trưởng bộ phận cố vấn pháp lý của họ, ông David Drummond, đã phản đối kịch liệt ý định tiến vào thị trường Trung Quốc của họ. Được phỏng vấn vào năm 2004 (bởi tạp chí Playboy, bài báo này suýt chút nữa đã đảo lộn hoàn toàn kế hoạch ra mắt cổ phiếu của họ) về thị trường Trung Quốc, Brin đã gọi chủ đề này là “những câu hỏi khó về những vấn đề nan giải”.
Brin, xuất thân từ một gia đình gốc Do Thái có bố và mẹ đã từng bị buộc phải rời khỏi quê hương của mình - là bang Georgia - bởi nạn phân biệt chủng tộc, đã khăng khăng nhận định rằng công ty của họ không nên thỏa hiệp. Drummond, một người Mỹ gốc Phi, cũng đồng ý với ý kiến này. Schmidt, với thái độ ít kiên quyết hơn, lại nói rằng bỏ qua một cơ hội lớn như vậy thì thật vô lý; không có Google, thị trường tìm kiếm ở Trung Quốc vẫn có thể phát triển, và nhiều khả năng những đối thủ cạnh tranh có nguồn gốc địa phương sẽ có thể giành được quyền thống trị thị trường này từ tay họ. Page, người nắm giữ phiếu bầu quyết định, đã đồng ý với Schmidt. Google đã bắt đầu cung cấp dịch vụ công cụ tìm kiếm tại Trung Quốc vào tháng 1 năm 2006, với đường dẫn chính thức là Google.cn.
Vốn được biết đến với phương châm hoạt động “Không làm điều xấu”, Google đã bị dò hỏi gắt gao về quyết định này. “Chúng tôi nghĩ rằng có thể chúng tôi sẽ điều chỉnh các nguyên tắc của mình một chút , nhưng đồng thời, chúng tôi cũng sẽ có thể cung cấp nhiều thông tin hơn đến với người dân Trung Quốc… và, có thể, sẽ tạo ra được một sự khác biệt nào đó”, Brin đã nói trong một thông cáo báo chí sau đó.
Irene Khan, vào thời điểm đó giữ chức vụ tổng thư ký của Tổ chức Ân xá Quốc tế, không tỏ ra ấn tượng: “Dù là vì khuất phục trước các yêu cầu của chính phủ Trung Quốc, hay do lường trước được những lo ngại từ phía chính quyền, thì những công ty áp đặt lên dịch vụ của mình những hạn chế vi phạm nhân quyền đều đang tỏ ra vô cùng thiển cận”, bà nói, và tiếp tục: “Các công ty internet đang cố gắng tự biện minh cho hành động của mình bằng các quy định của Trung Quốc. Nhưng, trên thực tế, những thỏa thuận như vậy, và kết quả của chúng, là sự tự kiểm duyệt, đều đã vi phạm các quy ước quốc tế cũng như hiến pháp của chính Trung Quốc, đó là bảo vệ quyền tự do ngôn luận”.
Các nhà bình luận phương Tây đã từng làm một thí nghiệm để kiểm tra xem họ có thể tìm thấy những gì, và không tìm thấy những gì, với trên trang tìm kiếm Google.cn. Và các kết quả tìm kiếm bằng tiếng Trung cho từ khóa “Quảng trường Thiên An Môn”, theo như họ đã phát hiện ra, không có chút thông tin nào liên quan nào đến sự kiện xảy ra ở đó vào năm 1989, khi một cuộc biểu tình đòi dân chủ của giới sinh viên đã bị đàn áp. Các tìm kiếm hình ảnh về chủ đề này ở ngoài Trung Quốc đặc biệt làm nổi bật lên hình ảnh mang tính biểu tượng của một người đàn ông đơn độc đứng trước một hàng xe tăng; với những tìm kiếm trong Trung Quốc, kết quả nhận được cho từ khóa này sẽ chỉ là hình ảnh của các du khách đầy hạnh phúc đang du lịch tại địa điểm này.
Nhưng sự thỏa hiệp này của Google chỉ giống như mọi công cụ tìm kiếm khác hoạt động tại quốc gia đó mà thôi. Thậm chí họ còn từng thử khiêu khích gã khổng lồ này bằng cách cung cấp một đường dẫn văn bản để giải thích cho câu hỏi tại sao những người sử dụng dịch vụ tìm kiếm của họ tại đây lại đang nhận được những kết quả không hoàn chỉnh - và có vẻ như đã thành công trót lọt mà không bị vướng vào rắc rối nào cả.
Nhưng hóa ra chính quyền Trung Quốc đang có một ý định khác không liên quan gì đến kết quả tìm kiếm mà Google đang hoặc đang không cung cấp. Độ phổ biến cũng như tính bảo mật của hệ thống thư điện tử của họ (trong đó, kể từ năm 2008, tất cả các kết nối đến hệ thống máy chủ của dịch vụ thư điện tử sẽ được sử dụng một kết nối đã được mã hóa có độ bảo mật rất cao) có nghĩa là nó sẽ được sử dụng rộng rãi bởi những người bất đồng chính kiến đang tìm cách để thoát khỏi ánh mắt dò xét của chính quyền.
Trong khi Google còn đang mải bận rộn với các kết quả tìm kiếm của mình, một dự án được tài trợ bởi chính phủ đã được thành lập, trong đó, các tin tặc được họ thuê sẽ lợi dụng một lỗi trong trình duyệt Internet Explorer 6 của Microsoft - dù đã lỗi thời vào thời điểm đó nhưng vẫn được sử dụng rộng rãi - để đột nhập vào hệ thống của Google tại Trung Quốc. Từ đó, họ sẽ thâm nhập vào sâu trong hệ thống của công ty này để tìm ra được mã khóa tổng cho hệ thống máy chủ thư điện tử, nhờ vậy, họ có thể điều tra được các thông tin liên lạc của người dùng là mục tiêu của họ.
Cuộc tái thiết lập
Qua quy trình giám sát bảo mật thông thường, Google đã phát hiện được vụ đột nhập này. Nhưng với một công ty hoạt động dựa trên lòng tin của người dùng như họ, ý tưởng rằng mình vừa bị đột nhập với một mục tiêu quá mức rõ ràng như vậy bởi quốc gia sở tại là một điều không thể chấp nhận được. Sau này, Brin đã gọi sự việc này là “giọt nước đã làm tràn ly”.
Quyết định phải làm gì trong tình huống này đã trở thành giây phút quyết định trong mối quan hệ giữa bộ ba quyền lực của công ty này. Có thể cho rằng việc này đã đánh dấu thời điểm mà Brin và Page bắt đầu tin vào bản năng của nhau hơn là vào Schmidt, nhất là khi cách tiếp cận dựa trên lòng tin và thái độ “giám sát của người trưởng thành” - mà cặp đôi sáng lập của Google đã bị các nhà đầu tư mạo hiểm buộc phải chấp nhận - đã được chứng mình là sai lầm. Sự nghi ngờ của Brin ngay từ đầu đã đúng. Trung Quốc, ông nói với tờ Wall Street Journal vào tháng 3 năm 2010, đã “làm rất tốt trong công cuộc xóa đói giảm nghèo” nhưng “với hệ thống kiểm duyệt và giám sát chặt chẽ những người bất đồng ý kiến, tôi nghĩ rằng đây là biểu hiện của một chế độ chuyên chế”. Ông cũng nói rằng “cá nhân ông cảm thấy rất khó chịu với chuyện này”. Schmidt lại kiên quyết nghĩ rằng họ nên tiếp tục ở lại thị trường này; lợi ích mà thị trường này có thể đem lại vượt quá xa so với cái giá mà họ phải bỏ ra. Tuy nhiên, quan điểm của Brin đã thắng. Việc rời khỏi thị trường Trung Quốc có thể sẽ gây ra một vài tổn thất trong lĩnh vực tìm kiếm của họ, nhưng việc bắt tay với chính phủ Trung Quốc sẽ có thể gây ảnh hưởng lớn hơn nhiều lên danh tiếng của Google nếu xét về lâu dài.
Tuy nhiên, vẫn chưa có gì thực sự thay đổi trong mối quan hệ giữa Google và Trung Quốc; công ty này chỉ đơn giản đưa ra một tuyên bố rằng nước sở tại quá thiếu tôn trọng đối với tài sản cũng như quy định của công ty. Cũng không có gì thay đổi trong tiêu chuẩn kiểm duyệt; nhưng Brin đã tìm được đòn bẩy thích đáng để đưa ra một lý do cho quy trình từ bỏ thị trường này.
Vào ngày 12 tháng 1 năm 2010, Google bắt đầu định tuyến các lệnh tìm kiếm từ Trung Quốc đại lục đến công cụ tìm kiếm của mình ở Hồng Kông, nơi mà họ không phải tự kiểm duyệt nội dung dịch vụ của chính mình nữa. Tuy nhiên, chẳng bao lâu sau, những người sử dụng dịch vụ này lại gặp lại thông báo “Kết nối Đã được Thiết lập lại”.
Nhưng dù sao đi nữa thì sự thật là trên thị trường Trung Quốc, Google cũng không tiến được xa lắm. Tại thời điểm họ rời khỏi Trung Quốc và chuyển hướng tìm kiếm sang Hồng Kông, tỉ lệ thị phần mà họ nắm giữ là vào khoảng 12%, ít hơn nhiều so với trang tìm kiếm bản địa Baidu.com, nắm giữ 77% thị phần của thị trường này. Đến năm 2012, tình thế vẫn không có gì thay đổi: Baidu chiếm 78.6%, và Google chiếm 15.6% thị phần. Đến tháng 11 năm 2013, tỉ lệ thị phần của Baidu giảm xuống còn khoảng 63.6%, “360” (một đối thủ cạnh tranh bản địa khác) chiếm 21.8%, và Google chỉ còn chiếm 1.7% lượng thị phần của thị trường này.
Một đòn đánh vào danh tiếng của Apple
Là một công ty cần phải tìm cho mình những công ty sản xuất theo hợp đồng, Apple đã có nhiều kinh nghiệm làm việc trực tiếp với các doanh nghiệp Trung Quốc hơn bất kỳ đối thủ cạnh tranh lớn nào khác của họ. Đến năm 2000, Trung Quốc đã trở thành một thị trường rất trọng yếu đối với bất kỳ công ty nào có chuỗi cung ứng sản xuất liên quan đến linh kiện điện tử. Thị trường này đang phát triển rất nhanh chóng, nhưng quy trình kiểm soát chất lượng sản phẩm ở đây cũng là rất không đồng đều. Sự ra đời của iPod vào năm 2001 chủ yếu phụ thuộc vào các công ty sản xuất của Trung Quốc; và bất kỳ lỗi nào trong quy trình sản xuất một sản phẩm nguyên mẫu cũng đồng nghĩa với việc cả một lô thiết bị sẽ bị đào thải, và họ sẽ phải làm lại từ đầu một lô sản phẩm mới.
Như Napoleon đã nói, rằng một đội quân chiến đấu bằng dạ dày của họ; có nghĩa là nếu muốn chiến thắng, bạn sẽ phải giữ cho quân đoàn của mình lúc nào cũng no bụng; và một chiến lược quân sự có cao siêu đến đâu cũng sẽ trở nên vô dụng nếu bạn không thể giải quyết được vấn đề lương thực cho hàng trăm, thậm chí là hàng ngàn binh sĩ của mình trong suốt những cuộc hành quân mệt nhọc và dài vô tận ngày này qua ngày khác. Những Napoleon ngày nay thì điều hành các chuỗi cung ứng sản xuất thay vì quân đội, và họ cũng sẽ được đền đáp xứng đáng khi thành công trong công việc của mình. Như John Sculley (người mà trong quãng thời gian lãnh đạo Apple đã nhận ra rằng việc kiểm soát các chuỗi cung ứng là rất khó khăn) đã nhấn mạnh, “Nếu bạn nhìn vào tình trạng của thị trường iPod hiện giờ, với chuỗi cung ứng đến từ tận một nơi được gọi là ‘thành phố iPod’ ở Trung Quốc - bạn sẽ thấy mọi thứ cũng phức tạp chẳng khác gì thiết kế của chính thiết bị này cả. Những tiêu chuẩn về sự hoàn hảo đã trở thành một thách thức lớn với việc kiểm soát chuỗi cung ứng, cũng tương tự như với việc thiết kế trải nghiệm người dùng vậy. Họ có một phương thức nhìn nhận và đánh giá mọi thứ hoàn toàn khác”.
Theo Fred Vogelstein đã viết trong cuốn sách Cuộc hỗn chiến của mình, khi Steve giới thiệu về sản phẩm điện thoại iPhone vào tháng 1 năm 2007, Apple đã không thực sự có một dây chuyền sản xuất để chế tạo chúng. Các chuyên gia trong lĩnh vực chuỗi cung ứng đã theo dõi nỗ lực tiến quân vào thị trường mới này của Apple với thái độ đầy hào hứng. Họ biết rằng - trái với tuyên bố của Steve Ballmer vào cuối năm 2004 - Apple có đủ khả năng để cung cấp lượng lớn sản phẩm: sự thành công của sản phẩm iPod nano, khi mà họ đã chiếm hết phần lớn nguồn cung của thiết bị bộ nhớ thể rắn trên toàn thế giới, và sản xuất hàng triệu thiết bị để tung ra thị trường vừa kịp lúc cho lễ Giáng Sinh, đã chứng minh được điều này.
Nhưng điện thoại di động ư?
Do đó, họ đã xem xét kỹ lưỡng về chi phí sản xuất của iPhone và thông số kỹ thuật tương đối kém của thiết bị này - camera chỉ có độ phân giải 2 megapixel, không có kết nối 3G - và phải chấp nhận một số nhượng bộ nhất định.
Kevin Jefcoate đã có rất nhiều kinh nghiệm trong việc tìm kiếm nguồn cung ứng nguyên liệu cho sản xuất; vào đầu thập niên đó, ông đã đến Trung Quốc để tìm nguồn cung ứng cho một số bộ phận của một dòng máy nghe nhạc MP3 của Verbatim, một công ty công nghệ lưu trữ dữ liệu, và đã phát hiện ra được một số hệ thống sản xuất có thể lạc hậu đến mức nào. Lúc đó, ông đã nhìn thấy bảng mạch in được họ hàn thủ công thay vì sử dụng công nghệ dán bề mặt (SMT) để lắp ráp linh kiện nhanh chóng và chính xác hơn. Khi được hỏi về lý do tại sao họ lại chọn làm như vậy, chủ một nhà máy người Trung Quốc đã chỉ cười khẩy và nói: “SMT quá đắt đỏ và khó đoán trước”.
Việc chế tạo chiếc iPhone đầu tiên với bộ phận camera rẻ tiền và chất lượng kém thực ra là một quyết định khá thông minh, Jefcoate giải thích. “Tôi nghĩ rằng họ chỉ cần tìm đến một nguồn cung có đủ nhiều thiết bị camera độ phân giải thấp (2 megapixel) - một sản phẩm được sản xuất hàng loạt, đã thuộc về thế hệ trước, và có giá thành rất rẻ - và mua chúng với giá thanh lý”, Jefcoate nói. Điều đó cũng có nghĩa là sẽ không còn hạn chế trong nguồn cung của bộ phận camera - một bộ phận đã trở thành thiết yếu với một thiết bị điện thoại di động. Do đó, Apple có thể dành nhiều tâm sức hơn để tập trung vào các bộ phận khác trong chuỗi linh kiện, ví dụ như bộ phận màn hình cảm ứng điện dung.
“Người ta thường nghĩ rằng lúc nào cũng sẽ có rất nhiều những chuỗi cung ứng ngoài kia luôn sẵn sàng để chế tạo bất cứ thứ gì mà bạn muốn”, Jefcoate nói. “Nhưng thực tế không hề giống như vậy. Bạn sẽ phải đàm phán với họ về giá cả, và tôi đã từng chứng kiến rất nhiều trường hợp mà các nhà sản xuất cung ứng đưa ra yêu sách và buộc các công ty phải nhượng bộ nếu họ muốn sản xuất một thứ gì đó mới”. Nếu Apple đã chọn chế tạo một thiết bị với bộ phận camera chất lượng cao để cạnh tranh với các nhãn hiệu hàng đầu khác trong lĩnh vực này như Nokia hay Sony Ericsson, có lẽ họ đã bị loại khỏi cuộc chơi này, vì họ họ sẽ yêu cầu lượng sản phẩm ít hơn các đối thủ khác nhiều.
Việc chế tạo ra một thiết bị hoàn toàn mới và sản xuất nó trên quy mô công nghiệp cũng đòi hỏi ước lượng rất cẩn thận về mặt thời gian, Jefcoate giải thích. “Và một khi bạn đã quyết định đưa ra một đơn hàng, cứ nói là 2.000 sản phẩm đi, thì sau đó bạn sẽ không thể đổi ý và thay đổi con số đó thành 1.800 hay 2.200 được”. Hay ít nhất là bạn sẽ không thể làm như vậy mà không phải chịu một khoản phạt tài chính nhất định.
Các công ty sản xuất phần cứng phải dựa vào một công ty riêng biệt khác để sản xuất phần mềm cho thiết bị của mình luôn gặp phải rắc rối khi công ty phần mềm hợp tác với họ hoàn thành sản phẩm chậm hơn tiến độ đã được đặt ra: các công ty sản xuất điện thoại di động không thể yêu cầu các nhà máy phải dành trước một vị trí cho họ trong chuỗi sản xuất để hi vọng rằng một ngày nào đó công ty phần mềm kia sẽ có thể tìm được cách để giải quyết hết các lỗi trong sản phẩm của mình được. Chính điều này đã dẫn đến một sự xung đột cố hữu trong hệ sinh thái kinh tế tích hợp theo chiều ngang; trong khi các công ty như Griffin, chuyên sản xuất các thiết bị tiện ích bổ sung cho sản phẩm của Apple, có thể tự chuẩn bị và quyết định về chu kỳ sản phẩm của mình vì họ không có quá nhiều dòng sản phẩm cũng như SKU (đơn vị lưu kho; một nhà sinh vật học có thể coi chúng như các loài) phải quan tâm đến, hoạt động kinh doanh của một công ty sản xuất điện thoại di động phải phụ thuộc vào phần mềm từ một công ty khác sẽ hoàn toàn bị đông cứng nếu phần mềm dành cho thiết bị của họ không thể được hoàn thành đúng tiến độ. Và trong một hệ sinh thái kinh tế chiều ngang, các công ty sản xuất phần cứng không có một lợi thế gì đáng nói trước các công ty sản xuất phần mềm cả. Ví dụ, nếu phiên bản mới của Windows bị chậm tiến độ, điều này sẽ ảnh hưởng xấu đến cả Microsoft và các công ty sản xuất phụ tùng gốc cho máy tính (OEM), nhưng các công ty OEM này sẽ không có cách nào khác ngoài chấp nhận sự thật này.
“Bạn sẽ không muốn sản xuất một thiết bị điện thoại di động hoặc máy tính bảng với số lượng lớn mà không thử nghiệm trước hiệu quả hoạt động của phần mềm trên đó đâu”, Jefcoate nói. “Bản chất của phần mềm là lúc nào cũng sẽ có lỗi, lúc nào cũng vậy”.
Benedict Evans, một nhà phân tích về các sản phẩm công nghệ và viễn thông từng làm việc cho công ty Enders Analysis ở London, nhận xét rằng chiếc điện thoại iPhone thế hệ đầu tiên là một “sản phẩm khả dụng tối thiểu” - một sản phẩm với thông số kỹ thuật ở mức tối thiểu mà một công ty vẫn có thể bán được. Với Apple, và hàng triệu khách hàng đã mua chiếc điện thoại này mà không cần để ý tới việc nó không có kết nối 3G, chất lượng ảnh chụp kém và thực ra thì chất lượng cuộc gọi cũng không cao, thì tối thiểu đã là quá đủ. Và điều đó đã giúp Apple có thể hợp tác được với các nhà xưởng ở Trung Quốc.
Tại Trung Quốc, các nhà xưởng sản xuất không phải là những người duy nhất cảm thấy hứng thú với sản phẩm iPhone. Sự phát triển của giai cấp tư bản, cộng với sự gia tăng nhanh chóng trong số lượng triệu phú, mang ý nghĩa là có rất nhiều người Trung Quốc cảm thấy việc sở hữu một chiếc điện thoại iPhone là một điều thiết yếu. Sự thật là thiết bị này không tương thích với mạng lưới dữ liệu di động không phải là một điều quá quan trọng. Chỉ cần cái tên iPhone, với logo của Apple trên đó, đã mang lại đủ giá trị cho sản phẩm này.
Sự thật chết chóc
Vào ngày 26 tháng 7 năm 2009, một tháng sau ngày ra mắt của chiếc điện thoại iPhone 3GS, một câu chuyện đã được đăng trên tờ New York Times kể về Sun Danyong, 25 tuổi, một nhân viên làm việc tại Foxconn Technology, đã nhảy lầu tự sát từ tầng 12 của nhà xưởng của công ty này tại Trung Quốc. Nhưng điều làm cho câu chuyện này trở nên bất thường là Sun làm việc trong bộ phần logistic của công ty này, và hai tuần trước đó, anh đã trở thành nghi can trong một cuộc điều tra về sự biến mất của một bản nguyên mẫu của một thiết bị iPhone - gần như chắc chắn là iPhone 4, một sản phẩm sẽ không xuất hiện trên thị trường đến tận tháng 9 năm 2010. Sun đã được giao nhiệm vụ chuyển 16 chiếc iPhone nguyên mẫu đến bộ phận nghiên cứu và phát triển sản phẩm; và đến tận ba hôm sau anh ta mới báo cáo với công ty về việc một trong số đó đã bị mất. Sau này, công ty đó tiết lộ rằng Sun đã từng có tiền sử đánh mất sản phẩm trước đây, nhưng thường thì anh ta luôn tìm lại được chúng.
Trong một bản ghi chép, Sun đã kể lại rằng mình đã từng bị đánh đập bởi đội ngũ bảo vệ của công ty. “Anh đang gặp một số rắc rối”, một tin nhắn chia tay từ Sun đến bạn gái của mình có nội dung như vậy.
Ngoài Apple, Foxconn cũng sản xuất thiết bị cho Sony và Hewlett-Packard, bài báo này lưu ý. Nhưng chỉ có Apple thu hút sự chú ý của dư luận; dù sao thì họ mới là công ty có sản phẩm bị đánh cắp. Trong một thông báo, họ đã tuyên bố rằng họ rất tiếc vì “sự mất mát to lớn” này, và nói thêm rằng “Chúng tôi mong rằng những nhà cung cấp của chúng tôi tôn trọng và đối xử công bằng với nhân viên của mình”. Ngoài ra, họ không bình luận gì thêm về sự việc này.
Họ chưa từng tiết lộ về nguồn cung cấp của mình trước đây; Cook giữ rất kín bí mật này (mặc dù trong nội bộ ngành công nghiệp này biết rất rõ - thông qua việc tháo dỡ và nghiên cứu từng bộ phận của thiết bị). Một phần mục đích của việc này là để tránh đi sự dò xét của các đối thủ cạnh tranh khác, một phần khác là để tránh tiết lộ thông tin cho giới truyền thông về sản phẩm tiếp theo của Apple. Quy mô rộng lớn của thị trường Trung Quốc, nơi mà các nhà xưởng ở cấp thành phố có thể tồn tại được ở số lượng lớn, cùng với hàng loạt các dây chuyền sản xuất thiết bị và linh kiện, đã cho họ sự trợ giúp rất lớn trong việc này. Tuy nhiên, sự tăng trưởng trong quy mô của dây chuyền sản xuất iPhone, cùng với giá trị của việc biết được thông tin về hoạt động của họ ngày càng lớn trong mắt các đối thủ cạnh tranh, đã kéo theo sự gia tăng của nhiều mối nguy hiểm. Đối với các công ty sản xuất và lắp ráp thiết bị. Một Apple lo lắng luôn sẵn sàng bỏ rơi họ nếu bức tường bí mật bị phá vỡ, với lối tiếp cận cứng rắn với nhân viên - rất nhiều người trong số đó chỉ làm việc bán thời gian trong kỳ nghỉ hè, khi các công ty phải gia tăng sản xuất để kịp chuẩn bị cho mùa mua sắm lớn vào dịp Giáng Sinh - là tốt nhất cho tất cả mọi người.
Cơn bão truyền thông về cách đối xử với nhân viên ở Foxconn càng ngày càng dữ dội, với Apple trở thành tâm điểm của cơn bão. “Tại sao các vụ tự tử lại ngày càng tăng tại Foxconn - công ty cung ứng sản phẩm iPad cho Apple tại Trung Quốc?” tổ chức tin tức quốc tế Christian Science Monitor đã đặt ra câu hỏi này vào tháng 5 năm 2010. Chỉ riêng trong năm đó, tại công ty này đã xảy ra 9 vụ chết người, và 2 trường hợp tự tử bất thành. Đến lúc đó, Foxconn đã tuyển dụng 400.000 nhân viên làm việc tại các nhà máy của mình, có vị trí gần thành phố Thâm Quyến - một thành phố với dân số khoảng 13 triệu người, nằm ở phía đông nam của Trung Quốc. “Cuộc sống ở đây rất khó khăn, bạn phải rất mạnh mẽ thì mới có thể tồn tại được”, Geoffrey, đại diện của Bản tin Lao động Trung Quốc - một tổ chức phi chính phủ có trụ sở tại Hồng Kông chuyên bảo vệ quyền lợi của người lao động tại Trung Quốc, phát biểu. Terry Gou, đến từ Đài Loan, người sáng lập của Hon Hai Precision Industry, công ty sở hữu thương hiệu Foxconn, cố khẳng định một cách vô ích rằng đó “không phải là một nhà máy có môi trường làm việc khắc nghiệt và dã man đến vậy”. Giới truyền thông thì cho rằng đó là một nhà máy tử thần. Các tổ chức thông tin trong nước đã bắt đầu theo dõi câu chuyện này, và miêu tả nó với những cụm từ như “kiểm soát kiểu Orwell” (ẩn dụ của hệ thống chính trị độc tài được miêu tả trong tiểu thuyết của Goerge Orwell). Một nhân công 19 tuổi trong dây truyền lắp ráp máy tính iBook từng nói: “Chúng tôi cần một hệ thống kỷ luật nghiêm khắc vì các sản phẩm của Apple đều có giá trị rất cao, không có biên độ cho sai lầm nào cả”.
Song song với lúc đó là cuộc chiến pháp lý về quyền sở hữu trí tuệ của bằng phát minh sáng chế của Apple với Samsung; và một bức tranh toàn cảnh bắt đầu hiện lên, mà trong đó, Apple là nhân vật phản diện: một công ty đối xử với nhân viên một cách tàn bạo, và luôn cố hạ gục đối thủ của mình trên tòa, thay vì cạnh tranh lành mạnh. Giờ đây, vụ việc xảy ra tại Foxconn đã đặt ra cho Apple một câu hỏi mà họ không thể tìm ra cách trả lời thích đáng - “các bạn đã ngừng việc đánh đập công nhân của mình chưa?”
Tin tức này ngày càng lan rộng và với tốc độ ngày một nhanh, không có dấu hiệu suy giảm. Apple không có lấy một giây để hoàn hồn lại từ cú đánh trời giáng này. Một mặt, ở phương Tây, họ ra giá rất cao cho sản phẩm của mình. Mặt khác, họ lại thuê những nhân công ở Trung Quốc với mức giá rẻ mạt theo tiêu chuẩn phương Tây.
Trên thực tế, Apple đã trở thành nạn nhân của chủ nghĩa biệt lập của chính mình - và hình ảnh mà họ tự xây dựng cho mình trong mắt công chúng là một thương hiệu tốt đẹp về mọi mặt. Và hình ảnh những người công nhân đã phải chết chỉ để sản xuất ra một chiếc điện thoại iPhone là hoàn toàn tương phản với những lời lẽ bóng bẩy trên quảng cáo của họ.
Steve Jobs đã đưa ra phản hồi trước công chúng về việc này vào tháng 6 năm 2010. Ông tuyên bố rằng tỷ lệ tự tử tại Foxconn thấp hơn nhiều so với bất cứ nhà xưởng nào khác ở Trung Quốc; khi trả lời thư điện tử của một người sử dụng của Apple, ông đã nói: “Dù cho mỗi vụ tự sát đều là một thảm kịch, nhưng sự thật là tỷ lệ tự tử ở Foxconn thấp hơn rất nhiều so với mặt bằng chung ở Trung Quốc. Chúng tôi đang dồn toàn tâm toàn ý vào việc này”. Và để trả lời cho câu hỏi rằng liệu ông nói thế có phải có nghĩa là Apple đã bỏ qua và không quan tâm đến những cái chết này nữa không, Jobs đã nói: “Về vấn đề này, chúng tôi đã hành động nhiều hơn bất kỳ công ty nào trên thế giới”, và đưa ra những tài liệu về “trách nhiệm của nhà cung cấp”. Và với cụm từ “over this” (nguyên văn), theo ông giải thích, là “một cách diễn đạt của người Mỹ, mang ý nghĩa rằng chúng tôi đã dồn toàn bộ sự tập trung của mình vào vấn đề này”. Không lâu sau đó, Tim Cook đã đến thăm trụ sở của Foxconn, và đề nghị rằng công ty này nên thuê một số chuyên viên tư vấn tâm lý, và lắp đặt lưới sắt quanh nóc nhà (để tránh việc có người nhảy lầu tự vẫn) và thành lập một trung tâm chăm sóc hoạt động 24 giờ.
Đến tận lúc này cơn bão truyền thông đó mới suy giảm đi một chút. Sau đó, vào tháng 10 năm 2011, không lâu sau cái chết của Jobs, một tác gia kiêm diễn viên người Mỹ, Mike Daisey, đã bắt đầu một chuyến lưu diễn cho một tác phẩm của mình có tên “The Agony and Ecstacy of Steve Jobs” (tạm dịch: Những đau đớn và sự xuất thần của Steve Jobs). Tác phẩm của Daisey xoay quanh một câu chuyện đầy mê hoặc mà ông kể về chuyến viếng thăm Trung Quốc của mình, trong đó, ông đã đi đến các nhà máy sản xuất sản phẩm của Apple, và được chứng kiến tận mắt cảnh những công nhân phải làm việc trong môi trường đầy n-hexane - một hóa chất độc hại dùng để đánh bóng thủy tinh cũng như nhựa, có tính chất giống như acetone - và rất nhiều công nhân dưới tuổi vị thành niên đang làm việc. Có một người đàn ông lớn tuổi đã bị mất một bàn tay khi sản xuất iPad, Daisey nói. Vào tháng 1 năm 2012, một tập của chương trình This American Life - một chương trình rất được ưa chuộng của mạng truyền thông công cộng PBS - đã chiếu một đoạn hồi tưởng của Daisey về màn trình diễn của mình. Đó là một lời lên án mạnh mẽ đến nạn bóc lột và lạm dụng sức lao động.
Với tư cách là tổng giám đốc của Apple, Cook cho thấy một cách tiếp cận vấn đề khác hơn rất nhiều so với Steve Jobs, người chưa bao giờ được ghi nhận hoặc thấy là đã đến thăm các nhà máy khổng lồ nơi mà vô số công nhân phải làm việc suốt nhiều giờ đồng hồ dưới ánh sáng nhân tạo để sản xuất ra những sản phẩm giống hệt nhau của họ, chủ yếu là dành cho việc tiêu thụ tại thị trường các nước phương Tây. Cook đã ghé thăm các nhà xưởng này tại Trung Quốc trong một cuộc viếng thăm công khai, và chụp những bức ảnh với các công nhân hơi bối rối trong dây truyền lắp ráp của họ. Vào tháng 2 năm 2012, khi truyền thông lại tiếp tục phủ sóng mạnh mẽ về điều kiện lao động, Cook đã mời Hiệp hội Công bằng trong Lao động tổ chức một cuộc thanh tra về chất lượng môi trường lao động ở các nhà xưởng phụ trách “khâu lắp ráp cuối cùng” của họ: “Chúng tôi cho rằng công nhân, dù ở bất cứ đâu, cũng xứng đáng được có một môi trường làm việc an toàn và công bằng, và đó chính là lý do mà chúng tôi đã đề nghị FLA đánh giá một cách độc lập hoạt động của những nhà cung cấp lớn nhất của chúng tôi”, Cook nói trong một tuyên bố được lan truyền rộng rãi trong giới truyền thông.
Tuy vậy, cuộc viếng thăm của Cook không thể đem lại ảnh hưởng mạnh mẽ như câu chuyện của Daisey - về một công ty khủng khiếp và bóc lột công nhân của mình một cách tàn tệ - điều đã làm dấy lên một phong trào mạnh mẽ phản đối cách đối xử với công nhân của các nhà thầu của Apple. Một nhà báo khác sinh sống và làm việc tại Trung Quốc, Rob Schmitz, đã bắt đầu có những nghi ngờ về câu chuyện của Daisey khi vở kịch của anh xuất hiện trên chương trình This American Life, một chương trình được phát trên Đài phát thanh Công cộng Quốc gia (NPR) vốn được biết đến nhờ tính chính xác trong tin tức của mình và được rất nhiều người quan tâm theo dõi.
Schmitz bắt đầu điều tra, và phát hiện ra rằng cuộc viếng thăm và gặp gỡ trong câu chuyện của Daisey không thể diễn ra tại thời gian cũng như địa điểm mà anh ta đã đề cập. Việc môi trường làm việc bị nhiễm độc h-hexane đã thực sự diễn ra, nhưng không phải ở đó mà là ở một nhà máy cách nơi mà Daisey nói là anh ta đã đến cả nghìn dặm. Và Schmitz cũng đã tìm ra người phụ nữ từng làm thông dịch viên cho Daisey; cô ta nói rằng cuộc gặp gỡ với những công nhân dưới tuổi vị thành niên và người đàn ông bị mất một bàn tay đó chưa hề diễn ra. Cô ta cũng nói rằng những nhân viên bảo vệ của Foxconn không hề mang theo súng (như lời kể của Daisey); và anh ta cũng không hề nhìn thấy phòng trọ chật cứng người mà anh ta đã miêu tả trong chương trình đó.
Ira Glass, người dẫn chương trình của chương trình này, đã lầm tưởng rằng câu chuyện này là có thật. Trong một thông cáo báo chí vào tháng 3 năm 2012, ông đã nói: “Có quá nhiều chi tiết về những người mà anh ta nói là mình đã gặp đã khiến cho chúng tôi đánh giá sai về câu chuyện này và nghĩ rằng nó là chính xác. Tôi nghi ngờ rằng rất nhiều điều mà Daisey nói rằng đã chứng kiến tận mắt chưa từng thực sự xảy ra”.
Tâm điểm công kích của giới truyền thông đã ngay lập tức chuyển hướng từ Apple sang Daisey; có được một đối tượng khác để hướng tới, các chương trình tin tức đã không còn nói về những nhà cung cấp của Apple, và thay vào đó tập trung vào câu hỏi liệu những điều đã được bàn tán xôn xao suốt khoảng thời gian qua có phải là sự thật. Có thực sự là họ thuê những công nhân chưa đủ tuổi vị thành niên không? Đã từng có người thực sự bị thương khi làm việc tại nhà máy chưa? Các nhà báo nhanh chóng nhận ra rằng sự khác biệt, cũng như diện tích rộng lớn của Trung Quốc có thể gây ra rất nhiều khó khăn cho việc đưa tin. Rất khó để lần ra các nguồn tin.
Những câu chuyện cũng rất khó để kiểm chứng. Nhưng dù vậy, có một điều rõ ràng là đôi khi công nhân của những nhà máy đó phải làm việc trong tình trạng rất tồi tệ; và những điều đó còn có thể tệ hơn trong mùa hè, khi nhu cầu sản phẩm của Apple tăng mạnh để chuẩn bị cho mùa mua sắm vào dịp Giáng Sinh. Tuy nhiên, trường hợp của họ còn tốt hơn rất nhiều so với các công ty khác cũng sử dụng dịch vụ từ các nhà xưởng ở Trung Quốc. Trong thời gian đó, Samsung và Dell đã bị buộc tội hợp tác với các nhà thầu sử dụng nhân công chưa đến độ tuổi lao động, hoặc không đáp ứng đủ các yêu cầu về an toàn lao động. Trung Quốc đang trải qua một phiên bản của cuộc Cách mạng Công nghiệp của riêng mình. Nhưng khác với những gì diễn ra ở Anh vào thế kỷ 18, cuộc cách mạng này có sự tham gia của một hệ thống truyền thông luôn sẵn sàng để lan tỏa những câu chuyện xảy ra trong đó đi khắp thế giới.
Điều thực sự khác thường là sự chú ý tập trung vào Apple. Vào tháng 4 năm 2012, Nick Bilton của tờ báo New York Times đã lưu ý rằng Hewlett-Packard, Samsung, Microsoft, Lenovo và rất nhiều công ty khác cũng sử dụng các nhà xưởng ở Trung Quốc, và rằng có vẻ như dư luận không hề phàn nàn mấy về những công ty này - mặc dù họ không công bố một chút thông tin nào về tình trạng môi trường làm việc ở đó, nhưng lúc nào cũng có thể sản xuất được nhiều sản phẩm máy tính cá nhân hơn nữa, và thiết bị máy chơi điện tử Xbox (cũng được sản xuất lắp ráp bởi Foxconn) đang trở thành một nhãn hiệu nổi tiếng, đặc biệt là ở thị trường Hoa Kỳ.
Bilton đã gửi truy vấn tới các công ty này và hỏi về những chính sách liên quan của họ. Những câu trả lời mà ông nhận lại được không mấy hữu dụng; Samsung không hề phản hồi, chỉ có duy nhất một báo cáo được đăng lên trang web chính thức của họ từ hai năm trước. Tuy nhiên, từ góc độ quan hệ công chúng mà nói thì Apple cũng sẽ chẳng được lợi gì nếu đòi hỏi sự công bằng, hay phàn nàn về tiêu chuẩn kép của truyền thông.
Apple đã cam kết cung cấp báo cáo chính xác và minh bạch xung quanh hoạt động của các nhà cung cấp của mình, với những cuộc thanh tra thường xuyên. Đến giữa năm 2013, cơn bão truyền thông này đã tự tan biến; các nhà cung cấp của Apple đã có những cải thiện rõ rệt. Và một tầng lấp trung lưu mới đang dần xuất hiện, được tạo nên từ nguồn tiền đến từ những người tiêu dùng phương Tây. Chẳng bao lâu nữa, họ cũng sẽ trở thành những người tiêu dùng theo cách riêng của mình.
Điện thoại thông minh và máy tính bảng
Khi Apple, Google và Microsoft bắt đầu tranh giành thị trường điện thoại thông minh (và sau này là máy tính bảng) cũng là lúc tình hình kinh tế của Trung Quốc bắt đầu được chú ý đến.
Vào tháng 9 năm 2010. Niklas Savander, phó chủ tịch điều hành kiêm giám đốc phụ trách bán hàng và tiếp thị sản phẩm của Nokia (người đã vừa góp phần vào việc sa thải tổng giám đốc của họ vào thời điểm đó, ông Olli-Pekka Kallasvuo), đã nhấn mạnh rằng rằng sự sụt giảm trong giá bán trung bình của sản phẩm của họ không phải vì Apple và Android đã chiếm lĩnh toàn bộ những phân khúc thị trường đem lại lợi nhuận cao nhất, mà là vì các khách hàng ở những thị trường mới nổi, ví dụ như Ấn Độ và Trung Quốc đang bắt đầu mua những chiếc điện thoại đầu tiên của mình (một chiếc điện thoại Nokia dĩ nhiên). “Chính họ là những người đã làm giảm mức giá trung bình xuống”, ông giải thích,
Chiếc điện thoại iPhone của Apple đã trở thành biểu tượng của giai cấp thượng lưu ở Trung Quốc: có rất ít người có đủ tiền để mua một chiếc điện thoại như vậy, và việc sử dụng chúng cũng có nghĩa là chủ nhân của chiếc điện thoại này có thể bỏ qua sự thật rằng nó không thể hoạt động tương thích với hệ thống dữ liệu của mạng di động lớn nhất Trung Quốc, China Mobile - với những tiêu chuẩn 3G riêng. Dù vậy, mỗi lần một sản phẩm iPhone mới được ra mắt đều có rất nhiều người xếp thành từng hàng dài chờ đợi trước cửa hàng từ rất sớm. Rất nhiều người trong số họ mua rất nhiều chiếc điện thoại một lúc, trả bằng tiền mặt, sau đó đi đến một góc phố nào đó gần đó, chuyển hết số điện thoại này cho một người khác, rồi lại quay trở lại xếp hàng mua tiếp. Những chiếc điện thoại đó sẽ được chuyển đến bán ở những quốc gia khác, đó là một phần của “thị trường xám” xuất hiện chỉ dành riêng cho thương hiệu sản phẩm của Apple. Chính những thương vụ xuất nhập khẩu không chính thống như vậy đã thúc đẩy nhu cầu ở Trung Quốc cũng như một số quốc gia khác.
Định nghĩa của khái niệm “mở”
Vào năm 2010, ngay cả khi đã rút lui khỏi Trung Quốc đại lục và di chuyển hầu hết chức năng tìm kiếm của mình về Hồng Kông sau khi hệ thống bị xâm nhập bởi chính chính quyền sở tại, Google vẫn chưa cắt đứt hoàn toàn mọi mối quan hệ với Trung Quốc. Các dòng sản phẩm điện thoại Android đã bắt đầu xuất hiện trên thị trường này. Đối với sản phẩm điện thoại thông minh, Trung Quốc là một thị trường khổng lồ, và vẫn chưa được khai phá: China Mobile, một trong bốn nhà mạng di động lớn nhất ở đó, có 523 triệu thuê bao sử dụng dịch vụ dữ liệu di động 2G vào tháng 1 năm 2010, và gần 4 triệu thuê bao sử dụng dịch vụ 3G. Tổng cộng, cả quốc gia này có 11.5 triệu người sử dụng dịch vụ 3G. So với con số 35 triệu người ở Hoa Kỳ thì thị trường này vẫn chưa thể coi là phát triển.
Tuy nhiên, lượng người sử dụng 3G ở Trung Quốc đang tăng trưởng với tốc độ 3 triệu người một tháng - và chính con số đó cũng đang ngày một tăng lên, báo hiệu tiềm năng của hàng trăm triệu người sử dụng nữa sẽ còn xuất hiện trong tương lai. Hơn nữa, với phần lớn dân số Trung Quốc, điện thoại thông minh có thể là dạng máy tính đầu tiên mà họ được tiếp xúc cũng như sở hữu. Và so với máy tính cá nhân thì thiết bị này có những ưu thế vượt trội hơn hẳn về thời lượng pin, giá cả cũng như tính linh hoạt trong sử dụng: bạn có thể sử dụng chúng ngay cả trên cánh đồng, hay trên phố.
Đối với Google, một công ty luôn mong muốn khai thác lợi nhuận từ mạng di động, Trung Quốc là cả một đại lục mới sẵn sàng để hệ điều hành Android, với mức giá miễn phí và khả năng tùy chỉnh cao. Chính phủ Trung Quốc có thể cấm sử dụng công cụ tìm kiếm của Google trên máy tính để bàn. Nhưng còn trên điện thoại di động thì sao?
Tuy nhiên, chính quyền Trung Quốc đã lường trước được viễn cảnh đó, và ứng đối một cách rất khôn ngoan. Các thiết bị điện thoại di động có cung cấp dịch vụ của Google không thể được bán trên thị trường Trung Quốc nếu không được cấp phép bởi chính phủ. Ngay khi Google tuyên bố rút dịch vụ tìm kiếm của mình khỏi thị trường Trung Quốc đại lục, China Unicorn, công ty điều hành mạng di động lớn thứ hai Trung Quốc, đã tuyên bố sẽ ngừng việc cài đặt tính năng tìm kiếm của Google trên các thiết bị điện thoại di động mới của mình. Cùng với đó, các đối thủ cạnh tranh bản địa của họ, trong đó có Baidu, đã nhận ra được rằng họ có thể cạnh tranh với Google trực tiếp trên nền điện thoại thông minh bằng cách tùy chỉnh hệ điều hành Android. Và Google đã trao tận tay công cụ để làm điều đó cho các đối thủ cạnh tranh của mình: mã nguồn cho hệ điều hành Android - AOSP, hay còn gọi là Nền tảng Mã nguồn Mở Android - có thể được tải về trực tiếp từ hệ thống máy chủ của Google. Vào thàng 10 năm 2010, bài viết đầu tiên trên Twitter của Rubin là về cách mà ông định nghĩa về khái niệm “mở”: nó miêu tả các dòng mã hóa cần thiết để có thể tải mã AOSP về từ hệ thống máy chủ của Google.
Các nhà sản xuất điện thoại di động Trung Quốc - thường hứng thú với số lượng sản phẩm hơn là giá trị - đã ngay lập tức đón nhận và sử dụng mã AOSP. Vào năm 2010, các dòng sản phẩm điện thoại AOSP chỉ chiếm một phần nhỏ trên tổng số điện thoại trên toàn thế giới. Tuy nhiên, số lượng của chúng đang tăng lên một cách nhanh chóng, được thúc đẩy bởi các nhà sản xuất điện thoại di động không có nhãn hiệu đang chế tạo ra hàng triệu sản phẩm để thỏa mãn một thị trường đang phát triển cực kỳ nhanh chóng và cần một thứ gì đó có thể kết nối được với mạng internet nhưng lại không quá đắt đỏ như máy tính.
Công ty đầu tiên cảm nhận được những hiệu ứng này không phải là Apple, hay Google, mà là công ty khổng lồ đã thống trị thị trường điện thoại di động suốt một thời gian dài trước đây - Nokia. Sau khi đạt tới đỉnh điểm vào quý đầu tiên của năm 2011, với doanh thu thu được từ thị trường này chiếm đến 27% tổng doanh thu đến từ lĩnh vực điện thoại di động của Nokia, tương đương với 1.2 tỷ ơ rô, và chiếm đến 22% tổng số điện thoại di động mà họ bán được trên toàn thế giới vào quãng thời gian đó, tất cả các số liệu chính của hoạt động của Nokia tại Đại Trung Hoa đại lục - lượng sản phẩm được bán ra, giá bán trung bình, tổng doanh thu từ điện thoại di động - bắt đầu giảm xuống một cách nhanh chóng. Đến quý thứ tư của năm 2011, kể cả khi tổng doanh thu của Nokia đã giảm đi 1/3 so với năm trước đó, thị trường Trung Quốc cũng chỉ chiếm 16% doanh thu, và 13% doanh số, trên tổng số liệu kinh doanh của họ. Đến quý thứ ba năm 2013, khi sự suy thoái trong lĩnh vực kinh doanh điện thoại di động của Nokia đã chạm đáy và bắt đầu có những dấu hiệu tăng trưởng nhẹ, thị trường Trung Quốc chỉ chiếm 7% trên tổng doanh thu, và 6% trên tổng lượng tiêu thụ sản phẩm của họ - chỉ có 4 triệu sản phẩm, ít hơn rất nhiều so với thời kỳ đỉnh cao của họ với mức doanh số 24 triệu sản phẩm.
Sự sụp đổ này của Nokia có vẻ khá giống với dự đoán của Stephen Elop rằng Nokia sẽ khai tử hệ điều hành Symbian. Phần nhiều vấn đề đến từ việc các sản phẩm điện thoại Symbian đột nhiên phải cạnh tranh với các đối thủ mạnh hơn rất nhiều, và gần như có khả năng đáp ứng được mọi nhu cầu của người sử dụng. Chiếc điện thoại iPhone đã tước đi vương miện quyền lực của họ ở thị trường các nước phương Tây; và giờ đây, Android đang làm điều tương tự trên thị trường đơn độc lớn nhất thế giới. Thị phần của Symbian đã giảm mạnh từ 40% tổng doanh số điện thoại được tiêu thụ vào đầu năm 2011 xuống còn 19% vào cuối năm đó, theo số liệu của trang Analysis International.
Đến tháng 6 năm 2011, đã có 80 triệu người sử dụng dịch vụ dữ liệu 3G trên toàn lãnh thổ Trung Quốc; một năm sau, con số này đã tăng lên thành 175 triệu người, và phần lớn trong số các thiết bị điện thoại được bán ra đều là “điện thoại thông minh” theo định nghĩa tiêu chuẩn (có thể kết nối internet, có khả năng chạy các ứng dụng bên thứ ba, và được hỗ trợ bởi một cửa hàng ứng dụng nhất định). Đến thời điểm đó, tốc độ tăng trưởng trong số lượng người sử dụng mạng di động ở Trung Quốc là vào khoảng 10 triệu người một tháng, 9 triệu người trong số đó chọn mua điện thoại thông minh, thường thì có kèm theo một gói thuê bao dữ liệu. Tất cả những sản phẩm điện thoại Android - chiếm đại đa số các sản phẩm được bán ra - đó đều sử dụng AOSP, nhưng không có thiết bị nào trong số chúng được tính là “đã được kích hoạt” theo định nghĩa của Google vì chúng đều không đăng nhập vào dịch vụ của Google. Tuy vậy, chúng vẫn được tính vào dòng sản phẩm “Android” trên số liệu của các công ty nghiên cứu thị trường. Những thiết bị này đều có giá thành không cao, nhưng rất đầy đủ về mặt tính năng.
Với sự vắng bóng của Google, một thị trường ứng dụng vô cùng náo nhiệt đã được mở ra. Hàng chục cửa hàng ứng dụng bắt đầu cung cấp ứng dụng dành cho thiết bị Android và cạnh tranh mãnh liệt với nhau. Và trong một số trường hợp thì việc đó cũng đồng nghĩa với sự tràn lan của các phần mềm độc hại; Trung Quốc nhanh chóng trở thành cái nôi của vô số các phần mềm độc hại trên nền hệ điều hành Android ở đủ mọi mức độ khác nhau - thường thì sẽ dưới dạng dụ người sử dụng gửi những tin nhắn mất phí rất cao. Nhưng nếu xét trên phương diện tổng thể, Trung Quốc đã trở thành một thị trường với mức độ cạnh tranh trong lĩnh vực dịch vụ mạng di động mãnh liệt mà thị trường phương Tây không thể đạt tới - vì Google đã chiếm được vị thế độc quyền trong lĩnh vực tìm kiếm, và thôn tính thị trường này với các thiết bị điện thoại Android được gắn liền với nền tảng phân phối kỹ thuật số Google Play của họ. Ở Trung Quốc, không có Google, và cũng không có công ty nào giữ vị trí độc quyền trong lĩnh vực cửa hàng ứng dụng, một cuộc bùng nổ dữ dội về số lượng của các cửa hàng ứng dụng đã diễn ra.
Thị trường điện thoại di động ở Trung Quốc là vô cùng sôi động. Theo những số liệu được thu thập bởi Ben Bajarin, một nhà phân tích làm việc cho Creative Strategies tại Hoa Kỳ, các dòng điện thoại thông minh rẻ tiền - với mức giá cao nhất là 165 đô la trên một thiết bị - chiếm đến một nửa doanh số của các sản phẩm điện thoại di động được bán ra. Cộng thêm những dòng điện thoại với mức giá cao hơn một chút, đến khoảng 250 đô la trên một thiết bị, chúng ta sẽ có được 3/4 của toàn bộ thị trường này. Với những dòng điện thoại có giá trên 500 đô la, khách hàng thường lựa chọn các nhãn hiệu điện thoại cao cấp của nước ngoài - ví dụ như Apple hoặc Samsung. Người tiêu dùng Trung Quốc cũng mua điện thoại mới với mức độ thường xuyên hơn nhiều, với đủ loại lý do: báo cáo của Bajarin đã trích dẫn một khảo sát của Umeng, trong đó chỉ ra rằng trong 14 tháng, đã có 90% số chủ sở hữu điện thoại di động quyết định mua cho mình một chiếc điện thoại mới - thời gian này ngắn hơn nhiều so với con số 2 năm của người sử dụng ở các nước phương Tây. Một trong những nhân tố chủ chốt trong việc này là các nhà cung cấp bản địa, những công ty luôn cạnh tranh mãnh liệt với nhau trong việc đưa ra sản phẩm mới - và thường thì chúng được liên kết chặt chẽ với các ưu đãi, ứng dụng và các nhà phân phối lớn tại địa phương.
Trong khi đó, Apple đang nhìn thấy Trung Quốc dần trở thành một địa bàn thích hợp để tiêu thụ sản phẩm của họ. Trước đây, iPhone được phân phối độc quyền bởi một nhà mạng duy nhất - China Unicom - bắt đầu từ tháng 10 năm 2009 - nhưng họ vẫn chưa hợp tác với nhà mạng lớn nhất của quốc gia này, China Mobile. Nhà mạng này sử dụng TD-SCDMA, một tiêu chuẩn của riêng họ cho dịch vụ 3G, đòi hỏi một bộ chip khác để tiếp nhận dữ liệu. Để có thể hợp tác với China Mobile, Apple sẽ phải chế tạo ra một phiên bản iPhone mới chỉ dành riêng cho nhà mạng đó, hoặc bổ sung một bộ chip khác vào phiên bản tiêu chuẩn, một bộ phận mà chỉ hữu dụng với các thiết bị hoạt động trên địa phận Trung Quốc. Giữa hai lựa chọn đó, hoặc bổ sung một bộ phận nữa vào thiết bị điện thoại tiêu chuẩn, hoặc bổ sung một sản phẩm nữa vào danh sách sản phẩm của mình, họ đã chọn phương án thứ ba, đó là không làm gì cả. Một trong những yếu tố quan trọng dẫn đến quyết định này là dù Apple có chọn một trong hai lựa chọn trên hay không thì cũng không thể ảnh hưởng quá lớn đến doanh thu từ điện thoại hay doanh số bán ứng dụng của họ được.
Và thực sự là lựa chọn này không quan trọng. Đến giữa năm 2012, đã có 15 triệu người sử dụng iPhone trên mạng di động của China Mobile, dù bị kẹt với dịch vụ dữ liệu 2G với tốc độ đường truyền chỉ có 56 kilobit trên giây. Đến tháng 9 năm 2013, con số này được ước lượng là sẽ đạt mốc 42 triệu. Có một sự thật rõ ràng là việc được nhìn thấy đang sử dụng một chiếc điện thoại iPhone còn quan trọng với người sử dụng ở đây hơn nhiều việc thiết bị này có kết nối dữ liệu 3G hay không.
Nói không với Đạt-lai Lạt-ma
Với Apple, việc kinh doanh điện thoại ở Trung Quốc cũng phải đối mặt với mức độ kiểm duyệt tương tự như Google hay Microsoft đã phải gánh chịu. Trong trường hợp của họ, vấn đề được nảy sinh từ cửa hàng ứng dụng App Store. Kể cả khi người tiêu dùng Trung Quốc không thể truy cập trực tiếp vào cửa hàng trực tuyến này, phiên bản Trung Quốc của App Store vẫn phải chịu sự kiểm duyệt của chính quyền Trung Quốc. Vào tháng 12 năm 2009, một sự thật đã rõ là ở lãnh thổ Trung Quốc, bạn không thể tải về những ứng dụng có liên quan đến Đạt-lai Lạt-ma, một lãnh đạo tinh thần của Phật giáo Tây Tạng đã bị lưu đày, từ cửa hàng ứng dụng App Store - ông cũng là một biểu tượng nhân vật bị cấm bởi chính quyền Trung Quốc, và họ sẽ cắt đứt quan hệ ngoại giao với bất cứ quốc gia nào có mối liên hệ quá chặt chẽ với ông. Google cũng đã từng có nghĩa vụ phải chặn các tìm kiếm có liên quan đến chủ đề này; vụ xâm nhập vào hệ thống của họ xảy ra khoảng một năm sau đó cũng là để nhằm vào các tài khoản thư điện tử của các cộng sự thân cận của Đạt-lai Lạt-ma.
Trudy Miller, người phát ngôn của Apple, đã từng nói: “Chúng tôi chấp nhận tuân thủ luật lệ của nước sở tại. Không phải ứng dụng nào cũng có thể hoạt động ở tất cả các quốc gia”. Với Apple, đó là một câu trả lời khá vô trách nhiệm: chẳng khác gì họ đang ám chỉ, các ứng dụng không hoạt động được là do yêu cầu của chính phủ. So với những câu trả lời ngắn gọn và súc tích thường ngày của họ, tuyên bố này không khác gì sự im lặng của Gates trước phóng viên của tạp chí Forbes, hay lời phản đối Trung Quốc và “những dấu hiệu của một chế độ độc tài” muộn màng của Brin.
Dù vậy nhưng Apple lại có một lợi thế nho nhỏ so với Google và Microsoft trong việc kinh doanh ở thị trường Trung Quốc. Họ không phải hoàn toàn dựa vào một hệ thống phần mềm có thể dễ dàng bị sao chép, hay một dịch vụ mạng có thể bị kiểm duyệt. Thay vào đó, sản phẩm chính của họ là một thiết bị phần cứng riêng lẻ. Và trong một thị trường đầy rẫy các sản phẩm bắt chước iPhone (có ngoại hình gần như giống hệt, nhưng khi kiểm tra kỹ hơn thì sẽ thấy thiết bị đó đang chạy hệ điều hành Android), việc sở hữu một chiếc điện thoại iPhone chính hãng đã đảm bảo sự xuất hiện của những hàng dài khách hàng chờ đợi trước cửa hàng của họ vào ngày ra mắt phiên bản iPhone mới, cả ở các nước phương Tây cũng như ở Trung Quốc. Những câu chuyện đã xảy ra xung quanh chiếc iPhone nhiều lúc thật khó mà tin nổi: vào năm 2012, đã có một câu chuyện rộ lên về việc một thanh niên 22 tuổi đến từ tỉnh Hồ Nam đã bán đi một quả thận của mình để lấy 500 đô la mua iPhone 4S - phiên bản mới nhất của iPhone vào lúc đó - cho bạn gái.
Vậy điều gì đã khiến chiếc điện thoại iPhone trở nên hấp dẫn đến vậy? Đầu tiên, nó rất đắt - đồng nghĩa với việc bạn sẽ thể hiện được mình là một người giàu có khi sở hữu nó. Và trong một xã hội bị ám ảnh bởi sự phân tầng giai cấp như Trung Quốc thì ai lại không muốn mình trông có vẻ giàu có cơ chứ? Và với dân số nam giới ở Trung Quốc vượt xa nữ giới (vì chính sách kế hoạch hóa gia đình trong đó mỗi gia đình chỉ được có một con, và người dân Trung Quốc thường thích có con trai hơn con gái, dẫn đến tỷ lệ phá thai rất cao), việc trông có vẻ giàu sẽ có thể giúp bạn kiếm được bạn gái dễ dàng hơn nhiều.
Với Apple thì chuyện này chẳng có gì là xấu cả. Từ chỉ chiếm 8% trên tổng doanh thu vào quý Giáng Sinh năm 2011, vào năm 2012, hoạt động kinh doanh ở thị trường Trung Quốc của Apple đã phát triển mạnh mẽ, chiếm khoảng từ 12 đến 19% tổng doanh thu của công ty này trên toàn thế giới - gần như trái ngược hoàn toàn với trải nghiệm của Nokia. Họ không thống kê doanh số của sản phẩm iPhone cũng như iPad riêng lẻ trên từng quốc gia, nhưng riêng với thị trường Trung Quốc, họ đã làm thế, và con số đó lên tới hàng triệu sản phẩm. Google và Microsoft đã từng thử cố tiến vào thị trường Trung Quốc và bị phản kháng dữ dội. Tuy nhiên, Apple đã làm được điều này.
Nhưng dù vậy, tương lai của Apple cũng không mấy lạc quan. Số lượng các công ty, cả lớn và nhỏ, đang đưa ra những sản phẩm điện thoại di động mới trên thị trường Trung Quốc là rất lớn. Một ví dụ đặc biệt trong số đó, Xiaomi, rõ ràng là có tham vọng lớn hơn nhiều việc chỉ kinh doanh ở thị trường trong nước. Lenovo, Huawei và ZTE cũng đã đẩy mạnh phát triển ra ngoài lãnh thổ Trung Hoa và đưa sản phẩm của mình ra ngoài thế giới. Pieter Knook, cựu trưởng bộ phận điện thoại di động của Microsoft, đã tiên đoán về một tương lai mà sự cạnh tranh, vốn đang gây tổn hại rất nhiều đến hoạt động kinh doanh của Apple hiện nay tại các nước phương Tây, sẽ còn tiếp tục gia tăng.
“Tôi tự hỏi rằng liệu chúng ta có được thấy trong tương lai một thị trường năng động như thị trường máy tính cá nhân trước đây, khi mà một chiếc máy tính cá nhân có chất lượng vừa đủ tốt có giá bằng khoảng một nửa so với một chiếc máy tính Macintosh của Apple, hay không. Ngày đó, họ chỉ nắm trong tay khoảng 6 hay 7% thị phần gì đó, một con số không đáng để quan tâm cho lắm”, Knook nói. “Rõ ràng là hiện nay, Apple nắm trong tay tỷ lệ thị phần lớn hơn thế nhiều trên thị trường điện thoại di động, nhưng tôi không chắc chắn liệu họ có thể giữ vững được vị thế này của mình không trước sự tấn công dữ dội của Google - đặc biệt là vào thị trường Trung Quốc - như hiện nay”.
Theo quan điểm của ông, các công ty sản xuất điện thoại di động đến từ Trung Quốc sẽ là mối de dọa với những công ty sản xuất điện thoại đã tồn tại từ trước vốn không thể chỉ dựa vào thương hiệu nổi tiếng thế giới nào đó. “Tôi đang mường tượng ra một viễn cảnh, mà có thể bạn sẽ phản đối, về một tương lai trong vòng năm năm nữa, khi đó, sẽ không còn có sự tồn tại của cái tên Samsung, hay là Motorola, trong hệ sinh thái Android nữa, vì họ sẽ không thể cạnh tranh nổi với hệ số tổng lợi nhuận biên của Huawei và ZTE”, Knook nói. “Và nếu không phải là Huawei hay ZTE thì rất có thể đó sẽ là một công ty Trung Quốc nào đó khác thuê trả góp trụ sở ở một tỉnh nào đó của Trung Quốc, tuyển dụng lực lượng lao động được trả lương tính bằng nhân dân tệ từ Thành Đô, sản xuất và lắp ráp sản phẩm tại một nhà xưởng bẩn thỉu và rẻ tiền nào đó, sau đó được chuyển đi bán khắp Trung Quốc - trong những cửa hàng sang trọng - và rồi được đưa vào công-ten-nơ và chuyển sang bán ở các quốc gia khác với giá chỉ có khoảng 150 đô la”.
Thị trường lớn nhất thế giới, theo cách nào đó, có thể sẽ trở thành nơi sản sinh ra những mối đe dọa to lớn nhất tới các doanh nghiệp hiện đang hoạt động. Nhưng điện thoại thông minh cũng sẽ có khả năng thay đổi môi trường kiểm duyệt ở một quốc gia. Phát biểu vào tháng 1 năm 2014, Schmidt đã nhận định rằng sự kết nối cuối cùng rồi cũng sẽ đánh bại được hệ thống kiểm duyệt gắt gao của chính quyền Trung Quốc: “Bạn không thể lúc nào cũng theo dõi sát sao đến bằng ấy người được. Họ không hiểu được sức mạnh mà thiết bị này sẽ trao vào tay hàng trăm triệu người dân Trung Quốc, dù họ có đối xử tàn bạo với những blogger dám cất lên tiếng nói đến đâu đi chăng nữa”.
Trong trường hợp đó, trong tương lai, Trung Quốc có thể sẽ trở thành điểm bắt đầu của một làn sóng thay đổi lan rộng đến toàn thế giới - và tất cả những thay đổi đó đều bắt nguồn từ thiết bị điện thoại thông minh.
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Vào ngày mùng 9 tháng 8 năm 2011, giá trị vốn hóa thị trường của Apple đã đạt đến mốc 341.5 tỷ đô la Mỹ, vượt qua Exxon, và tính đến buổi sáng hôm đó, đã trở thành công ty có giá trị cao nhất thế giới. Một công ty sản xuất máy tính mà Steve Jobs từng là người đồng sáng lập, một công ty mà 14 năm trước Michael Dell từng nhận xét là nên tuyên bố phá sản và ngừng hoạt động vì họ hoàn toàn không có tương lai, giờ đây đã trở thành một công ty có giá trị cao hơn bất cứ công ty nào khác trên thế giới. Vào cuối ngày hôm đó, giá cổ phiếu của họ giảm xuống về giá trị ban đầu, nhưng họ đã thực sự tạo dựng được dấu ấn của mình; đánh dấu sự lột xác của Apple từ một công ty ở bên bờ vực phá sản thành một kẻ thống trị đã hoàn tất. Cuối cùng, giá trị của họ bình ổn lại ở mức 346.7 tỷ đô la; tại thời điểm đó, giá trị của Microsoft là 214.3 tỷ đô, và của Google là 185.1 tỷ đô.
So sánh với thời điểm cuối năm 1998 (Apple có giá 5.54 tỷ đô la, Microsoft có giá 344.6 tỷ đô và Google có giá 10 tỷ đô), tổng tài sản của ba công ty này đã tăng lên hơn gấp đôi. Giá trị của Microsoft đã giảm khoảng 40%, sau khi bị vượt mặt khá nhiều lần, đầu tiên là trong lĩnh vực tìm kiếm, sau đó là âm nhạc số, và cuối cùng là trong lĩnh vực điện thoại thông minh - ở lĩnh vực thứ ba, họ đã vị đánh bại bởi cả hai công ty kia.
Những công ty này đã có rất nhiều thay đổi. Chẳng bao lâu nữa, Google sẽ kỷ niệm sinh nhật lần thứ 13 của mình, sau một quá trình rất dài từ một công ty khởi nghiệp trong một ga-ra ô tô với chỉ có ba thành viên, trở thành một gã khổng lồ trên mạng internet; họ còn đang phải vật lộn với vấn đề có quá nhiều nhân viên, khoảng gần 29.000 nhân viên trên toàn thế giới. Lary Page, một lần nữa ngồi vào vị trí tổng giám đốc của Google, đã yêu cầu các bộ phận bảo vệ sự tồn tại của mình và buộc các trưởng bộ phận của họ phải tự giải thích về kế hoạch phát triển của bản thân một cách ngắn gọn và súc tích nhất có thể. Nỗi lo lắng lớn nhất của ông là về việc Google đang trở nên quá cồng kềnh và chậm chạp: “Các công ty lớn là kẻ thù tồi tệ nhất của chính bản thân họ”, ông từng nói vào tháng 9 năm đó. “Thực tế thì không có công ty nào có thể đưa ra các quyết định chậm mà đúng được cả. Chỉ có những công ty đưa ra các quyết định nhanh chóng và chính xác”.
Mười ba năm về trước, Apple còn chưa từng biết đến sự tồn tại của Google, và giờ đây, mối quan hệ giữa hai công ty này đã trải qua nhiều giai đoạn vô cùng phức tạp, từ bắt tay cùng chống lại kẻ thù chung là Microsoft, đến chỉ còn hợp tác đơn thuần, và rồi trở thành đối thủ không đội trời chung của nhau; Apple và Microsoft thậm chí từng bắt tay để chống lại Google trong một cuộc đấu giá cho một số bằng sáng chế trong lĩnh vực điện thoại di động. Apple đang cố gắng tìm cách thâm nhập và giành lấy một phần của thị trường tìm kiếm, vốn từ lâu được thống trị bởi Google, với công cụ tìm kiếm đám mây được điều khiển bằng giọng nói trên thiết bị điện thoại iPhone sắp ra mắt của mình. Giữa họ cũng liên tục xảy ra những xích mích trong lĩnh vực điện thoại thông minh cũng như máy tính bảng. Nhưng dù như vậy, tính đến tháng 9 năm 2011, đại đa số lượt tìm kiếm trên điện thoại di động vẫn đến từ người sử dụng iPhone, theo lời khai của Google với Thượng viện Hoa Kỳ.
Apple cũng đã thay đổi rất nhiều. Từ một công ty với chỉ chưa đến 10.000 nhân viên, cả toàn thời gian và bán thời gian, vào tháng 9 năm 1998, họ đã phát triển trở thành một công ty khổng lồ với 50.000 nhân viên, mặc dù 30.000 trong số đó làm việc tại các cửa hàng trong chuỗi phân phối của họ; lực lượng nòng cốt của công ty tại Cupertino vẫn giữ nguyên được quy mô nhỏ và mối liên kết chặt chẽ giữa các thành viên. Mâu thuẫn cũ với Microsoft thi thoảng vẫn được gợi lại, nhưng về mặt chiến lược, họ đã lựa chọn gần như phớt lờ sự tồn tại của nhau. Vị trí của Apple trong làng kinh doanh máy tính được xác định ở mức chiếm khoảng 5% thị phần. Họ đã thắng trong lĩnh vực kinh doanh âm nhạc số. Họ hầu như không dính dáng gì đến lĩnh vực tìm kiếm. Vị thế của họ trong làng điện thoại thông minh và máy tính bảng đã hoàn toàn vượt xa Microsoft; tuy nhiên, công ty có trụ sở tại Redmond này vẫn có chỗ dựa là con số khổng lồ lên đến 1.5 tỷ thiết bị máy tính cá nhân như một nguồn doanh số vững chắc cho dòng sản phẩm Office của mình. Apple đã vượt mặt đối thủ cũ này của mình về cả giá trị, doanh thu cũng như lợi nhuận. Hình ảnh của họ trong mắt thế giới đã hoàn toàn thay đổi, từ một cái tên không mấy nổi bật trong làng sản xuất máy tính cá nhân thành một thương hiệu hàng đầu thế giới. Ảnh hưởng mà Cook mang lại cho Apple được thể hiện rất rõ khi ta nhìn vào lượng hàng hóa dự trữ, với giá trị tương đương với doanh số phần cứng trong ba ngày của họ.
Microsoft thì ngược lại, đã bị đẩy ra khỏi vị trí của một công ty dẫn đầu về mọi mặt. Đội ngũ nhân viên của họ (lên đến 90.000 người trải rộng trên toàn thế giới, so với con số 27.000 vào mùa hè năm 1998) cũng đã trở nên khá mệt mỏi sau khi phải tham dự vào quá nhiều cuộc chiến khác nhau. Khi Steve Ballmer, vẫn giữ chức vị tổng giám đốc của công ty, phát biểu trước 20.000 nhân viên trong một cuộc họp nội bộ toàn công ty, một số người thậm chí đã đứng dậy và bỏ về do quá khó chịu với chiến lược “điện toán đám mây”, về tình trạng hàng hóa bị ứ đọng trong kho, hay chỉ đơn giản là cảm thấy không còn hào hứng gì với lãnh đạo của mình nữa. Phiên bản hệ điều hành Windows có thể thực sự hoạt động trên nền thiết bị máy tính bảng vẫn còn cần một năm nữa để hoàn thành. Microsoft dường như vẫn đang đắm chìm trong vinh quang quá khứ - nhưng sự thật là hiện tại, họ đang không dẫn đầu, hay là người khai sáng, trong lĩnh vực tìm kiếm, hay điện thoại, hay máy tính bảng, hay bất cứ thứ gì. Tin đồn bắt đầu lan truyền rằng Sinofsky, người đang thống trị “chính trường” nội bộ của công ty, và đã thành công trong việc định hướng tương lai của bộ phận Windows tập trung vào mảng phát triển máy tính bảng cũng như cấu trúc chip, sẽ là tổng giám đốc tiếp theo của Microsoft.
Vì vậy, nếu có một người xứng đáng được tận hưởng vinh quang chiến thắng thì đó không thể là ai khác ngoài Jobs. Apple đã thành công thống trị về mọi mặt. Các công ty khác và các chuyên gia tư vấn đã bắt đầu phải nghiên cứu, tìm hiểu và học theo cái được gọi là “bí mật Apple”, cách thức mà họ đã hoạt động để buộc Microsoft phải thay đổi hướng đi của mình không chỉ một, mà là những ba lần: trong lĩnh vực máy nghe nhạc, rồi sau đó đến thiết kế điện thoại, và cuối cùng là thiết kế giao diện của máy tính bảng. Cũng giống như Archimedes khi tìm ra nguyên lý đòn bẩy và nói rằng hãy cho ông ta một điểm tựa, và ông có thể nhấc bổng cả trái đất, Apple đã thực sự nhấc bổng cả ngành công nghiệp máy tính - và cả những ngành công nghiệp theo sau đó nữa. Lĩnh vực kinh doanh âm nhạc, lĩnh vực sản xuất điện thoại di động, lĩnh vực điều hành mạng di động, lĩnh vực máy tính bảng: tất cả đều đã hoàn toàn thay đổi. Ý tưởng rằng mô hình kinh tế tích hợp theo chiều ngang là phương thức hoạt động tối ưu không còn được coi trọng. Ý tưởng rằng có thể bạn sẽ muốn xây dựng một công ty có thể đồng thời thiết kế phần cứng và viết phần mềm để hoạt động trên đó không còn bị coi là một điều vô nghĩa. Khi Google mua lại Motorola Mobility vào tháng 8 năm đó, rất nhiều người đã nghĩ là hành động này của họ là nhằm mục đích bắt chước Apple và tạo ra mô hình kinh doanh tích hợp theo chiều dọc của riêng mình. Amazon, công ty phân phối bán lẻ qua internet từng được so sánh ngang hàng với Microsoft, đã theo bước Apple trên con đường kinh doanh tích hợp chiều dọc bằng cách chế tạo ra Kindle - một thiết bị đọc sách điện tử của riêng họ, và rồi theo sau đó là một dòng máy tính bảng riêng (dựa trên, mỉa mai thay, một phiên bản hệ điều hành Android không có sự chứng nhận bởi Google của riêng họ) vào cuối tháng 9 năm 2011. Trong lĩnh vực máy tính bảng, Amazon có vẻ như là đối thủ có khả năng thành công nhất của Apple.
Nhưng thành công này của Apple cũng không hoàn toàn được trọn vẹn. Jobs đang chết dần. Ông đã phải nghỉ việc vì lý do bệnh tật từ tháng 1 năm đó, và trong một bức thư mà ông gửi đến toàn bộ nhân viên của Apple, được công bố trước toàn thể giới truyền thông, ông đã nói rằng mình sẽ “tập trung vào sức khỏe” - và ông cũng nói thêm rằng “Tôi quá yêu Apple, và tôi mong muốn được quay trở lại làm việc sớm nhất có thể”. Ngay cả trong lúc đó, ông cũng thể hiện được sự chú ý tỉ mỉ đến từng chi tiết cũng như khả năng khơi dậy cảm xúc của mình: từ “yêu” khiến cho câu nói đó nghe giống như một cậu nhóc đang thổ lộ với mối tình đầu của mình vậy.
Dù cho ông vẫn xuất hiện trước công chúng một vài lần trong năm đó - trong buổi ra mắt sản phẩm iPad 2, buổi giới thiệu về phiên bản mới của hệ điều hành iOS, và cuối cùng là vào tháng 6 tại trụ sở của ủy ban thành phố Cupertino khi Apple tuyên bố chuyển địa điểm trụ sở, từ những tấm ảnh mà các phóng viên chụp được vào tháng 8 năm đó, ta có thể thấy được rằng căn bệnh ung thư đang khiến ông mất rất nhiều cơ bắp với tốc độ rất nhanh. Tuy vậy nhưng ông cũng không hề tỏ ra nóng vội. Một lần nữa ông đã cho thấy khả năng kiểm soát thời điểm hoàn hảo của mình khi đưa ra một tuyên bố trước hội đồng quản trị sau đó một thời gian ngắn với nội dung “Tôi đã luôn nói rằng nếu có một ngày nào đó mà tôi không thể tiếp tục đảm đương chức vị tổng giám đốc của Apple nữa thì tôi sẽ là người đầu tiên thông báo điều đó cho các vị. Thật không may là ngày đó đã đến”. Ông cũng “vô cùng mong muốn” hội đồng quản trị sẽ “thực kiện kế hoạch tìm người kế nhiệm ông, và đưa Tim Cook lên vị trí tổng giám đốc của Apple”. Việc Apple thực sự có một kế hoạch kế nhiệm đã làm sững sờ rất nhiều nhà phân tích cũng như cổ đông, những người đã liên tục đặt ra câu hỏi liệu công ty có kế hoạch nào để đề phòng trường hợp có bất cứ mệnh hệ gì xảy ra với Jobs không, và nếu có thì kế hoạch đó là gì; và chưa lần nào nhận được câu trả lời. Ông cũng yêu cầu được giữ chức vụ chủ tịch hội đồng quản trị của công ty (trong nội bộ Apple, đây gần như là một chức vụ “ngồi mát ăn bát vàng”). Hội đồng quản trị đã thông qua mọi đề nghị của ông.
“Tôi tin rằng những ngày tháng tươi đẹp cũng như đầy sáng tạo nhất của Apple vẫn còn đang ở phía trước”, Jobs viết. “Và tôi rất mong chờ được nhìn thấy, cũng như đóng góp vào thành công của công ty trong một vai trò khác. Tôi đã được gặp một số trong những người bạn thân thiết nhất trên đời ngay tại Apple, và tôi xin cảm ơn tất cả mọi người vì suốt bao năm mà chúng ta đã cùng làm việc sát cánh bên nhau”.
Không tự thán; không tự ái, cũng không tự ngạo. Một lần nữa, ông đã thể hiện được một bức tranh tổng quan về những phẩm chất đã làm nên thành công của mình.
Tất cả mọi người, dù chỉ biết ông sơ qua hay vô cùng quen thuộc với ông, đều bày tỏ lòng kính trọng với người đàn ông này. Rất nhiều người nghĩ đó là một lời dự báo rằng cái chết của ông sẽ đến ngay sau đó. Sự thực không phải là như vậy. Tuy nhiên, có vẻ như giới công nghệ, cũng như giới doanh nhân, sẽ không còn được chứng kiến những kỳ tích đến từ ông nữa. Một câu hỏi bắt đầu được đặt ra: liệu Apple còn có thể nhận ra những ý tưởng thực sự có tiềm năng và biến chúng thành những hiện tượng làm rúng động thế giới như họ đã từng làm trước đây nữa không? Và nếu Cook, Schiller, Forstall và Ive cùng hợp sức lại thì liệu họ có thể vượt qua được, hoặc ít nhất là sánh ngang với, cái bóng quá mức vĩ đại của Jobs?
Paul Griffin, người đã rất thành công trong lĩnh vực kinh doanh phụ kiện tiện ích mở rộng nhờ nương theo xu thế phát triển mạnh mẽ của Apple, đã nói với tôi rằng đến giờ thì kết quả đó đã là chắc chắn:
Nếu chúng ta cùng nhìn vào một bức tranh lớn hơn, tôi nghĩ rằng Jobs đã đưa ra những quyết định đúng đắn ngay từ đầu. Việc nắm quyền kiểm soát ở cả lĩnh vực phần cứng và phần mềm hóa ra lại là một mô hình kinh doanh hiệu quả hơn nhiều so với tình trạng mà một công ty chỉ tập trung vào sản xuất phần mềm và để việc chế tạo phần cứng cho tất cả các công ty còn lại. Nếu bạn làm như vậy, kết quả mà bạn nhận được sẽ là rất nhiều sản phẩm mà không thể hoạt động hoàn toàn tương thích với nhau… Theo quan điểm của tôi, Apple đã làm đúng khi kiểm soát cả 2 lĩnh vực này. Sau đó, ông dừng lại một lát và nói tiếp với một nụ cười trên môi: “Ít nhất thì chắc chắn là mô hình này đã hoạt động rất hiệu quả với họ”.
Jobs là một người rất đặc biệt, có thể nói là độc nhất vô nhị; tuy nhiên, rất nhiều trong số những điều ông làm đều có thể được sao chép - nếu bạn có đủ quyết tâm cũng như can đảm để làm như vậy. Và thực sự thì có rất ít người chọn làm như vậy. Nhận và trả lời trực tiếp thư điện tử của khách hàng (để hiểu được suy nghĩ của họ). Hoàn toàn loại bỏ các khâu trung gian. Tập trung vào lợi ích của khách hàng hơn bất cứ điều gì. Sẵn sàng bỏ qua định kiến để tiếp nhận những ý tưởng mới. Không chút do dự giết chết các sản phẩm cũ để thay thế chúng bằng những dòng sản phẩm mới tốt hơn trước khi các đối thủ cạnh tranh kịp hành động. Lược bỏ hết thảy những điều không cần thiết và cải thiện những gì còn lại đến mức tốt nhất có thể. Ngay từ trước khi Jobs rời đi, Apple đã bắt đầu một dự án khổng lồ, được đặt tên là Đại học Apple (Apple University), để đào tạo cho đội ngũ nhân viên của công ty về cách thức phổ biến, cải tiến cũng như mô phỏng lại những phẩm chất tiêu biểu nhất, cũng như hiệu quả nhất của công ty. Kể cả khi Jobs không còn nữa thì tinh thần của ông vẫn mãi sống tiếp trong Apple.
John Gruber đã từng phát biểu trong lời tiễn biệt người đồng sáng lập này của Apple như sau: “Phát minh vĩ đại nhất của Jobs không phải là bất cứ sản phẩm nào của Apple cả, mà là chính bản thân công ty này”.
Vào ngày mùng 5 tháng 10 năm đó, tin tức về cái chết của Jobs đã được công bố. Bill Gates là một trong những người đầu tiên bày tỏ lòng thương tiếc, đồng thời cũng đã ca ngợi di sản của người bạn lâu năm này của mình như sau: “Hiếm có ai, dù là trong lịch sử, có thể tạo nên những tác động sâu sắc đến vậy lên cả thế giới, và những ảnh hưởng từ điều đó sẽ còn kéo dài đến nhiều thế hệ tiếp theo. Với chúng ta, việc may mắn được sinh sống cùng thời đại, và được làm việc cùng với ông, là một vinh dự vô cùng to lớn. Về phần tôi, tôi sẽ rất nhớ Steve”. Tại Google, Page cũng đồng ý với Gates: “Dường như ông ấy luôn có thể hiểu được và nói ra những điều mà đáng lẽ ra bạn nên nghĩ tới, trước cả khi bạn kịp nghĩ đến điều đó, chỉ trong một vài lời. Thái độ coi trọng trải nghiệm của người sử dụng hơn hết thảy của ông đã, và sẽ luôn là một nguồn cảm hứng to lớn cho tôi”. Brin cũng cảm thấy vô cùng mất mát trước sự kiện này: “Ngay từ những ngày đầu tiên của Google, cứ mỗi khi tôi và Larry cần một nguồn cảm hứng về tầm nhìn cũng như khả năng lãnh đạo, chúng tôi đều không cần phải tìm ở đâu quá xa xôi mà chỉ cần hướng tầm mắt của mình về Cupertino”.
Ông sở hữu một tầm nhìn mà ít ai có được. Có một lần, sau buổi giới thiệu của một dòng sản phẩm iPod mới, tôi từng hỏi Jobs rằng liệu ông có thể dự đoán được rằng thị trường này sẽ phát triển theo hướng nào không - sau phát trình phát triển từ iTunes đến iPod, rồi đến cửa hàng âm nhạc iTunes Music Store. Hầu hết mọi người đều không thể nhìn xa quá đường chân trời đó của thế giới công nghệ. Vậy liệu ta đã có thể hiểu rõ được về cách thức mà họ sẽ dần nối tiếp nhau và phát triển theo phương hướng đó chưa?
Một nụ cười thoáng lướt qua khuôn mặt của Schiller, lúc đó đang ở bên cạnh ông. Jobs chăm chú nhìn tôi qua cặp kính tròn của mình, thái độ của ông lúc đó là một sự pha trộn giữa kiên nhẫn và thích thú. Rồi ông mỉm cười nhẹ.
“Dĩ nhiên rồi,” ông nói, rồi khẽ nâng tay, với lòng bàn tay hướng lên trên. “Dĩ nhiên là chúng tôi biết rồi”.
Steve Jobs luôn chắc chắn rằng mình sẽ thắng. Điều duy nhất mà ông cần chỉ là tìm cho mình một chiến trường phù hợp mà thôi.



Hồi kết 
Thời đại của những biến động 
Steve Jobs đã mất, và đó là điều duy nhất chắc chắn. Nhưng với sự bắt đầu của năm 2014, hơn hai năm sau khi ông mất, lĩnh vực kinh doanh công nghệ đã rơi vào một thời đại của những biến động không ngừng.
Vào năm 1998, khi Google mới bắt đầu được thành lập, Microsoft, Apple và Google có vẻ như hoạt động trên những quỹ đạo hoàn toàn khác nhau. Microsoft chủ yếu hoạt động trong lĩnh vực cấp phép cho phần mềm, nhưng không sản xuất phần cứng (chỉ trừ trường hợp của dòng máy chơi điện tử Xbox), và cũng không cung cấp bất cứ loại dịch vụ nào. Apple thì tạo ra máy tính và viết các phần mềm và hệ điều hành cho chúng. Họ gần như không tham dự vào thị trường mạng internet, và cũng không cung cấp các dịch vụ trực tuyến, dù họ đã sở hữu một cửa hàng trực tuyến từ năm 1997. Google thì lại hoàn toàn hoạt động trực tuyến; nhưng hoạt động duy nhất của họ là trong lĩnh vực tìm kiếm, với mục tiêu định hướng cho người sử dụng rời khỏi trang web của họ càng nhanh càng tốt.
Mười lăm năm sau đó, Microsoft đã trở thành một công ty sản xuất phần cứng - cung cấp một dòng sản phẩm máy tính bảng riêng: Surface - và đã tuyên bố rằng họ sẽ mua lại bộ phận kinh doanh điện thoại di động của Nokia với một thỏa thuận sẽ được hoàn thành vào khoảng đầu năm 2014. Họ cũng kinh doanh máy tính và có một cửa hàng ứng dụng trực tuyến. Họ cũng cung cấp dịch vụ thư điện tử, và có một công cụ tìm kiếm công cộng. Họ còn cung cấp các dịch vụ trực tuyến thông qua hệ điều hành đám mây Azure của mình, một hệ thống cho phép các cá nhân cũng như doanh nghiệp có thể thiết lập các dịch vụ cũng như ứng dụng trực tuyến. Và dĩ nhiên là họ vẫn tiếp tục hoạt động trong lĩnh vực cấp phép phần mềm hệ điều hành Windows cho máy tính và Windows Phone cho các thiết bị di động. Và họ cũng có một dịch vụ bản đồ số riêng, Bing Maps.
Trong khi đó, Apple kinh doanh máy tính để bàn, máy tính bảng, điện thoại thông minh, và viết phần mềm cho tất cả những dòng sản phẩm đó của mình. Họ cũng cung cấp các dịch vụ trực tuyến trên tất cả các thiết bị đó, ví dụ như dịch vụ đồng bộ hóa dữ liệu iCloud, và dịch vụ thư điện tử miễn phí. Họ có một cửa hàng ứng dụng trực tuyến khổng lồ dành cho máy tính cũng như các thiết bị di động. Họ sở hữu một dịch vụ bản đồ số riêng. Và họ cũng có một bộ phần mềm dành cho việc tạo bảng tính, bài thuyết trình cũng như tài liệu dạng văn bản - giống như bộ phần mềm Office của Microsoft.
Google thì vẫn hoạt động trong lĩnh vực tìm kiếm trực tuyến, nhưng thêm vào đó, họ cũng cung cấp phần mềm cho máy tính bảng và điện thoại thông minh (được cấp phép hoàn toàn miễn phí) cũng như hệ điều hành cho máy tính (hệ điều hành ChromeOS dành cho dòng máy tính xách tay “Chromebook” của riêng họ). Họ sở hữu dịch vụ bản đồ số hàng đầu trên thế giới. Đồng thời, họ cũng cung cấp những dịch vụ trực tuyến giúp các cá nhân và doanh nghiệp thiết lập những dịch vụ và ứng dụng của riêng mình. Họ cũng sở hữu một bộ phần mềm dành cho văn phòng riêng - QuickOffice - để cạnh tranh với bộ sản phẩm Office của Microsoft. Họ cũng có một cửa hàng ứng dụng dành cho thiết bị di động và máy tính được biết đến và truy cập rộng rãi trên toàn thế giới. Cùng với đó, họ cũng sở hữu một công ty sản xuất điện thoại di động, Motorola, với những dòng sản phẩm mới riêng. Và khi họ dự định bán công ty này, họ đã ngay lập tức mua lại Nest, một công ty chuyên chế tạo các hệ thống giám sát nhà ở.
Càng nghiên cứu kỹ lưỡng các công ty này, chúng ta càng có thể nhận ra được sự tương đồng giữa họ; điểm khác biệt duy nhất có lẽ là nguồn doanh thu cũng như lợi nhuận chính của từng công ty. Microsoft vẫn kiếm tiền chủ yếu từ hoạt động cấp phép phần mềm (và cả bằng sáng chế, đem lại mức lợi nhuận ngày càng tăng, nhất là đến từ các công ty sản xuất thiết bị Android với tổng lượng phí bản quyền càng ngày càng tiến gần đến con số 2 tỷ đô la một năm). Nguồn thu chính của Apple vẫn đến từ việc kinh doanh phần cứng thiết. Google thì vẫn hoạt động dựa trên kinh doanh dịch vụ quảng cáo, hầu hết qua công cụ tìm kiếm của mình. Trên phương diện đó thì cả ba trong số họ đều không mấy thay đổi sau 15 năm.
Ngoài ra còn có một số điểm tương đồng khác: Google là công ty duy nhất không có thay đổi về nhân sự tại vị trí tổng giám đốc. Jobs đã được thế chỗ bởi Tim Cook. Ballmer cũng sắp bị buộc phải rời khỏi cương vị này, do quyết định của hội đồng quản trị, được thúc đẩy bởi các cổ đông - những người không mấy hài lòng trước thực trạng rằng giá cổ phiếu của Microsoft gần như không tăng trưởng chút nào trong suốt một thập kỷ. Người thế chỗ ông, Satya Nadella, 46 tuổi, đã có rất nhiều kinh nghiệm làm việc cùng đối tượng khách hàng doanh nghiệp cũng như với các dịch vụ đám mây - và đã có thâm niên 22 năm làm việc tại công ty này.
Điều từng được khẳng định vô cùng chắc chắn trong quá khứ - rằng mô hình kinh tế tích hợp theo chiều ngang không thể nào thất bại - dường như đã trở nên ít chắc chắn hơn nhiều. Tính đến thời điểm đó, Android đang dẫn đầu trong cuộc đua giành vị trí nền tảng điện thoại thông minh được sử dụng nhiều nhất; mặc dù vào khoảng cuối năm 2013, tỷ lệ người sử dụng điện thoại thông minh trên tổng số người sử dụng điện thoại toàn cầu chỉ được ước lượng vào khoảng 20% (vì rất nhiều người ở các nước đang phát triển vẫn chưa có cơ hội tiếp xúc với sản phẩm này), vẫn luôn có cơ hội để một hệ điều hành “mở” khác - ví dụ như hệ điều hành FirefoxOS, đến từ tập đoàn Mozilla - có thể trỗi dậy và chiếm lĩnh hàng tỷ khách hàng còn chưa xuất hiện trên thị trường kia.
Có một điều đã được chắc chắn là mối quan hệ phức tạp giữa ba ông lớn trong làng công nghệ này sẽ vẫn còn tiếp diễn. Và có một điều ít chắc chắn hơn một chút là không biết liệu mặt trận nào trong số các chiến trường mà họ đang tranh giành nhau kia sẽ trở nên quan trọng. Liệu đó có phải là các dịch vụ trực tuyến, ví dụ như chia sẻ dữ liệu không? Điều gì sẽ là quan trọng hơn, quy mô của một cửa hàng ứng dụng hay độ linh hoạt để có thể sử dụng được trên nhiều nền tảng của các ứng dụng được bán trong đó? Hay điều sẽ thực sự đem lại sự khác biệt sẽ chính là số tiền được đầu tư vào việc tiếp thị sản phẩm từ các đối tác của họ, điều sẽ giúp thúc đẩy mạnh mẽ sự phát triển của hệ sinh thái xung quanh chúng?
Đối với những khách hàng phổ thông, câu trả lời cho những câu hỏi đó không mấy quan trọng. Điều quan trọng là người chiến thắng cuối cùng trong cuộc chiến đó sẽ thu bao nhiêu tiền từ họ cho việc truy cập vào những tiện ích kia.
Với Apple, mức phí này đã được tính gộp vào trong giá của thiết bị mà người tiêu dùng phải trả ngay từ đầu - và gần như họ không phải trả thêm gì. Như Apple đã nói trong một tuyên bố vào tháng 11 năm 2013 về những yêu cầu cung cấp dữ liệu từ chính phủ, “hoạt động kinh doanh của chúng tôi không dựa vào việc thu thập dữ liệu cá nhân. Chúng tôi không có hứng thú gì với việc thu thập và tích trữ thông tin cá nhân của khách hàng của mình cả.” Câu nói này nghe giống như một lời châm chọc đến Google - một doanh nghiệp được xây dựng hầu hết dựa trên việc thu thập và tích trữ dữ liệu của người sử dụng, để xây dựng một “mạng xã hội”, Google+, với mục tiêu (không được công bố) cuối cùng là trói buộc hoạt động trực tuyến của người sử dụng vào một tài khoản duy nhất.
Với Google, cái giá đó chính là việc bạn sẽ không còn “ẩn danh” trong hoạt động trực tuyến của mình nữa - vì thế, bạn đôi khi sẽ cảm thấy rằng dường như các quảng cáo về một số chủ đề cụ thể cứ đi theo bạn dù bạn đang truy cập vào bất cứ đâu, kết quả tìm kiếm của bạn sẽ được tùy chỉnh theo những yêu cầu mà bạn từng đặt ra trước đây, và bạn thường được gợi ý về một số thông tin khi mà bạn thậm chí còn chưa muốn biết về chúng. (Một số người cảm thấy những điều này không đáng để quan tâm chút nào.)
Với Microsoft, chi phí cấp phép của phần mềm thường được cộng chung vào chi phí của thiết bị cũng như dịch vụ, và bạn hầu như không bao giờ thấy chúng. Bản chất của dòng lợi nhuận của họ nằm ở quy mô; càng có nhiều người mua phần mềm thì chi phí gia tăng của công ty càng giảm xuống tiệm cận với 0, và lợi nhuận của công ty càng gia tăng.
Những người canh giữ các cánh cổng dẫn đến thế giới mạng đều thu phí theo những cách khác nhau; nhưng họ đều thu phí; và nếu nói theo cách đó thì họ đều giống nhau.
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