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Lời tựa 
Con người đi trước – Công việc theo sau – Tiêu đề Chương 3 của cuốn Good to Great (Từ Tốt đến Vĩ đại) mà tác giả Jim Collins nói đến đã cho thấy “mọi khởi sự đều từ con người”. Con người (nhân sự) là đòn bẩy không thể thiếu trong việc xây dựng và phát triển doanh nghiệp.
Khi mong muốn xây dựng doanh nghiệp một cách bài bản, có định hướng gắn với Tầm Nhìn, Sứ Mệnh, Giá trị Văn hóa của doanh nghiệp… hầu hết các chủ doanh nghiệp đều hiểu rằng doanh nghiệp cần hội đủ các yếu tố: Hệ thống vận hành doanh nghiệp; Nhân sự vận hành hệ thống; Chủ doanh nghiệp dẫn dắt, huấn luyện, đào tạo nhân sự hiểu được giá trị này. Chúng tôi, những nhà huấn luyện của ActionCoach luôn định hướng, huấn luyện và phản biện nhằm giúp khách hàng xây dựng hệ thống vận hành doanh nghiệp hoàn chỉnh hơn, đồng thời giúp doanh nghiệp hoạt động một cách tự động và “vận hành hiệu quả mà không cần có chủ doanh nghiệp ở đó” thông qua việc xây dựng đội ngũ kế cận rồi chuyển giao cũng như tạo dựng văn hóa doanh nghiệp phát triển ổn định và bền vững. Tuy nhiên, việc thiếu kiến thức, thời gian, thiếu tính khách quan và chuyên nghiệp trong kế hoạch xây dựng đội ngũ một cách bài bản, có chiều sâu, dài hạn khiến nhiều doanh nghiệp hoạt động cầm chừng, thường tập trung vào lợi ích trước mắt: dùng tưởng thưởng để làm mồi câu, chỉ số đo lường kết quả hoạt động (Key Performance Indicator – KPI) để khích lệ, v.v... Cuốn sách Đội ngũ tuyệt đỉnh của Bradley J. Sugars này sẽ là cuốn cẩm nang không thể thiếu đối với các chủ doanh nghiệp – những người có tư duy tích cực về việc xây dựng doanh nghiệp có tính chuẩn mực; mong muốn xây dựng doanh nghiệp trên nền móng nhân sự vững chắc với các kỹ thuật và giải pháp đo lường cụ thể.
Chúc mừng các anh chị đã sở hữu được cuốn sách tuyệt diệu này!
ĐOÀN QUANG THẮNG
Huấn luyện doanh nghiệp ActionCoach Giám đốc BNI KV Hoàn Kiếm – BNIHN6



Lời giới thiệu 
Chắc chắn bạn đã nghe mãi câu nói quen thuộc này rồi: “Con người là vốn quý nhất của doanh nghiệp.” Trong nhiều trường hợp, nó đúng.
Hẳn bạn cũng rất quen với câu: “Độ mạnh của dây xích nằm ở mắt xích yếu nhất.” Lại một phát ngôn quá đúng nữa.
Nhưng, còn một điều hiển nhiên khác mà có lẽ bạn chưa từng nghe đến. Đó là điều mà bố tôi đã nói nhiều năm trước khi tôi đang vật lộn tìm kiếm nhân viên phù hợp với công ty mới thành lập của mình. Bố nói: “Con chỉ có được nhân viên xứng với mình thôi.” Ngày hôm ấy, bố đã giúp tôi hiểu rằng mọi thứ liên quan trong sự nghiệp đều phản ánh hoặc là năng lực, hoặc là sự bất lực của tôi.
Cho đến tận lúc này, việc một doanh nghiệp là sự phản chiếu người chủ của nó vẫn còn khiến tôi ngạc nhiên. Nhiều ông chủ muốn kiểm soát tất cả mọi thứ và luôn lấy làm ngạc nhiên tại sao không nhân viên nào muốn đưa ra sáng kiến. Một số người thì ghét chuyện mua bán và thích việc giấy tờ, nên sổ sách lúc nào cũng ổn, nhưng dường như bán chẳng được bao nhiêu… Có cảm tưởng như doanh nghiệp của bạn được lập ra chính là để dạy bạn những gì bạn không biết.
Và như bố tôi đã chỉ ra, những người mà bạn thu hút được cũng là tấm gương khác phản chiếu vị trí của bạn trong cuộc đời này, nồi nào sẽ úp vào vung đó. Phải đến khi đã là một người thành đạt, một doanh nhân thành công và là lãnh đạo lớn, tôi mới thu hút được những người tuyệt vời.
Khi đã đến tầm mức này, bạn hiếm khi phải tìm kiếm người khác, người khác thường sẽ tìm đến bạn.
Dường như vấn đề kinh niên mà các ông chủ phải đối mặt là nhân viên kém năng lực, nhưng điều đó có phản ánh đúng hiện trạng của thị trường lao động không? Hay có điều gì cơ bản hơn trong tình trạng chung đang chưa được ổn? Có lý nào trong số hàng nghìn người tìm việc mà các chủ doanh nghiệp lại không tìm được ứng viên phù hợp cho mình?
Có lẽ vấn đề nằm ở phía người chủ chứ không phải ứng viên. Có lẽ cung cách tìm kiếm và lựa chọn của họ có vấn đề. Có lẽ họ đã đặt ra các tiêu chuẩn sai lầm.
Nhưng để lập ra được một đội ngũ trong mơ có phải chỉ vậy thôi? May mắn có đóng vai trò gì không? Còn bản thân doanh nghiệp thì sao? Có đúng là doanh nghiệp thành công thu hút được người tài, còn doanh nghiệp tầm tầm chỉ hút được nhân viên tầm tầm mà thôi? Hay là ngược lại?
Nếu bạn thấy tất cả những điều trên quen quen, vậy hãy đọc tiếp. Cuốn sách này được thiết kế nhằm trao cho bạn lợi thế trong mọi chuyện cần biết để thành lập một đội ngũ đúng như mong muốn. Mục đích của nó là cung cấp phương thức tức thời chắc chắn giúp bạn chọn đúng người. Đọc cuốn sách này, bạn sẽ biết chính xác phải làm gì để đảm bảo không rơi vào tình trạng nồi tròn vung méo như vẫn thường xảy ra.
Chúc bạn tiến bước trên con đường phát triển doanh nghiệp của mình. Cuốn sách này là bước tiếp theo trong câu chuyện thành công của doanh nghiệp bạn. Từ giây phút này, bạn sẽ không còn phải mơ mộng tới ngày được công nhận là nhà lãnh đạo trong lĩnh vực của mình nữa. Bởi bạn sẽ biết chính xác làm thế nào để được như vậy. Bạn cũng sẽ biết chính xác làm thế nào đảm bảo mình có được trong tay những người giỏi nhất trên đời – những người hoàn hảo cho các cộng sự và cho cả doanh nghiệp của bạn.



Đôi lời về cuốn sách 
Cuốn sách này được chia làm nhiều phần, mỗi phần bàn về một nhân tố quan trọng đóng góp vào việc tìm kiếm và giữ vững đội ngũ hoàn hảo.
Bạn có thể làm theo từ đầu tới cuối để có ưu thế trong việc tìm kiếm ứng viên cho doanh nghiệp của mình, thậm chí còn hơn cả các trung tâm tuyển dụng chuyên nghiệp. Hoặc bạn cũng có thể chọn phần mà mình quan tâm nhất và thực hành thông qua các bước cơ bản. Dù thế nào đi nữa, bạn sẽ thấy rằng nâng tầm doanh nghiệp về năng lực, niềm vui và khả năng sinh lợi không khó như vẫn tưởng.
Mỗi phần trong cuốn sách dễ hiểu này đề cập đến một khía cạnh quan trọng của việc xây dựng một đội ngũ bách chiến bách thắng. Bạn biết đấy, có nhiều thứ bạn phải suy xét cẩn trọng trước khi nhảy vào tuyển dụng ngay dựa trên sự thuyết phục trong hồ sơ xin việc và một cuộc phỏng vấn hời hợt.
Bạn có thể quyết định sẽ làm theo mọi ý tưởng trong cuốn sách này cùng một lúc, hoặc cũng có thể làm từng cái một. Nhưng dù định thế nào đi nữa thì quan trọng là bạn sẽ không còn phải mò mẫm, không chắc những thứ đang làm có cơ hội giúp bạn đạt được một trong những mục tiêu khó nắm bắt nhất của doanh nghiệp – thành lập một đội ngũ đáng mơ ước – hay không.
Chúng ta sẽ bắt đầu bằng việc gặp gỡ Charlie, ông chủ gara đáng tin cậy của tôi. Charlie luôn khổ sở trong việc tìm thuê nhân viên giỏi, thậm chí thuê được rồi còn khiến anh khổ hơn. Đây là một trường hợp điển hình. Hãy cùng xem anh giải quyết các thách thức ấy như thế nào.
Sau đó, hãy đọc nốt những chương còn lại và khám phá những điều có lẽ bạn chưa từng biết về vấn đề tối quan trọng và sống động này. Bạn có lẽ cũng cực kỳ ngạc nhiên khi biết nó sẽ bộc lộ bao nhiêu điều về doanh nghiệp của chính mình. Có lẽ bạn sẽ phải suy nghĩ về những vấn đề trước đó chưa từng nghĩ đến. Đừng bận tâm nếu một số thông tin nào đó quá mới mẻ với bạn – bắt đầu ngay từ bây giờ không hề muộn.
Giờ là thời điểm để bắt đầu. Hành động thôi, ngay và luôn!



Đội ngũ mơ ước của Charlie 
Tôi biết Charlie luôn khổ sở về vấn đề nhân viên. Mỗi lần tới xưởng là tôi lại gặp vài khuôn mặt mới. Dường như quanh năm suốt tháng lúc nào anh cũng phải lao tâm khổ tứ đào tạo người mới; họ cứ đến rồi lại đi.
Anh khẳng định rằng trong ngành này chuyện đó là bình thường. Tôi lại nghĩ khác; hoặc ít nhất tôi nghĩ không một ai cần phải chịu tình trạng này nếu anh ta không muốn. Nhưng thực sự là phần lớn mọi người đều cam chịu, đơn giản vì họ không nghĩ khác đi. Cả Charlie cũng thế.
Tôi đã nói điều này với anh rất nhiều trong lần gặp mới đây, và Charlie có vẻ chết điếng. “Tôi biết lẽ ra mình không nên bất ngờ đâu, Brad à, vì mọi thứ anh nói đến giờ cho thấy anh luôn tiếp cận việc kinh doanh theo hướng khác. Tuy nhiên trong ngành công nghiệp ô tô, tôi không nghĩ có thể điều hành khác đi được.”
Tôi cười và đề nghị giải thích tất cả vào hôm khác nếu anh muốn.
Charlie đồng ý và tôi định ngày vào sổ hẹn.
Vậy là với sự phấn khích, tôi đỗ xe bên ngoài gara, hướng tới văn phòng của Charlie. Tôi biết đây sẽ là cuộc nói chuyện đầy hứng thú, vì tôi thực sự thích dạy người khác cách thiết lập được đội ngũ đáng mơ ước. Bạn thấy đấy, những điều cơ bản thực ra đều là lẽ thông thường, nhưng vì lý do nào đó, những lẽ thông thường dần dà lại bị bỏ qua. Nói cho cùng, kinh doanh thực sự chẳng phải là giao dịch buôn bán với con người sao? Vậy mà rất ít nhà kinh doanh nhận thức được điều đó.
“Chào Charlie! Thế nào, khỏe không?” Tôi chào Charlie khi anh đứng lên đón tôi trong văn phòng bề bộn.
“Chào Brad! Rất vui khi gặp lại anh. Mời ngồi!”
“Hôm nay bận quá hả?” Tuy hỏi nhưng tôi đã biết chắc câu trả lời, thường thì anh đón tôi ngoài gara chứ không như hôm nay. Tôi nhận ra ngay được sự bất bình thường bởi anh luôn muốn xem tôi đến bằng chiếc xe nào.
“Ừ, nói anh không tin chứ sáng nay, một nhân viên của tôi gọi đến báo nghỉ hẳn. Anh ta được một đại lý chính trên phố mời chào. Đúng vào ngày chúng ta sẽ bàn về chuyện xây dựng đội ngũ, chết cười!”
Tôi cười và ngay lập tức nghĩ đến hoạt động của hệ thống lưới lọc kích hoạt não bộ (Reticular Activating System – RAS) trong não bộ mỗi người.
“Anh biết không Charlie?” Tôi đáp lại, “với những gì tôi biết về hệ lưới hoạt hóa thần kinh thì chuyện đó chẳng có gì bất thường cả. Chúng ta đã nói về nó rồi mà, anh nhớ chứ?”
“Ờ thì tôi có nhớ mang máng. Anh có thể nói lại không? Anh biết tôi đấy…”
“Được thôi. Chuyện bắt đầu vào năm 1949, khi hai nhà thần kinh học Magoun và Moruzzi phát hiện ra trong não bộ chúng ta có cái gọi là RAS.”
Để Charlie dễ nắm bắt và ghi nhớ, tôi dùng lối kể chuyện, kể lại sự phát hiện đó đã diễn ra thế nào và những ảnh hưởng của nó đến người làm kinh doanh.
“Họ phát hiện ra nếu một phần ngay trung tâm cuống não của một con vật bị kích thích, việc đó ngay lập tức sẽ dẫn đến sự kích thích ở vỏ não, khiến con vật trở nên cảnh giác và xác định hoàn cảnh của mình. Nếu đang mơ màng ngủ, nó sẽ ngay lập tức trở nên tỉnh táo đề phòng. Đi sâu hơn nữa, họ khám phá ra khu vực này của não bộ là khởi đầu của một hệ thống mở rộng tập trung vào nhiều khía cạnh của ý thức. Họ nhận thấy rằng thực sự có thể kiểm soát quá trình này thông qua một loạt các xử lý khác nhau của não bộ để đảm bảo chỉ cái quan trọng nhất lúc đó mới được tập trung vào. Anh vẫn nghe đấy chứ?”
“Có, anh cứ nói tiếp đi.”
“Đây là điều mà tôi quan tâm nhất. Anh thấy đấy, ví dụ hay nhất về nó là ta dựng tóc gáy khi có cảm giác ai đó đứng hay nấp đằng sau mình trong bóng tối. Nó khiến ta ngay lập tức ý thức về cái gì đó mà thậm chí ta không biết nó đang hiện hữu. Tương tự, khi phải tập trung để chơi một bản nhạc khó, não bộ của ta có khả năng chối bỏ mọi âm thanh phiền nhiễu từ khán giả có thể khiến ta đánh sai.”
“Hay nhỉ, nhưng điều này liên quan gì đến những thợ máy của tôi?”
Hình như Charlie hơi rối nhưng vẫn lắng nghe. Đó chính là điều tôi muốn, vì hôm nay, anh ấy sẽ phải nghe rất nhiều.
“Anh sẽ thấy ngay đây thôi, Charlie! Qua nghiên cứu cũng như kinh nghiệm của mình, tôi biết chúng ta có thể kiểm soát ý nghĩ của bản thân, và nhờ thế có thể tác động hoặc kiểm soát cuộc đời mình.”
Charlie bắt đầu có vẻ hoang mang.
“Để tôi giải thích nhé. Hãy nhớ lại lần cuối anh mua một chiếc xe hơi. Đột nhiên sau đó, anh thấy cả trăm chiếc giống của mình trên phố. Hệ lưới hoạt hóa thần kinh của anh sẽ tìm được bằng chứng chứng minh rằng các thợ giỏi rất khó kiếm và giữ chân, nếu anh đã tin thế.”
“À, tôi bắt đầu hiểu anh muốn nói gì rồi, Brad!”
Tôi đưa ra thêm một ví dụ nữa có lẽ liên quan tới Charlie.
“Nhớ lại hồi bé đi, một hôm, mẹ anh sai anh ra cửa hàng mua mấy thứ. Bà nói: ‘Con đừng quên mua sữa nhé!’ Và anh đã làm gì? Anh quên béng luôn sữa!”
Nụ cười hiện trên khuôn mặt Charlie. Tôi biết anh đã từng gặp chuyện như thế.
“Phải rồi, Brad. Sao vậy nhỉ?”
“Vì sự thật là não bộ của anh không hoạt động theo hướng phủ định. Nó không ghi từ ‘đừng’ vào bộ nhớ hành động. Thứ mà nó để ý đến là các từ ‘quên’ và ‘sữa’. Rồi nó tiếp tục xoáy vào ‘quên’ và ‘sữa’ khi anh đến nơi, đi dọc quầy hàng, tự hỏi không biết mình phải mua cái gì.”
“Cũng giống như khi anh liên tục tự nhủ: ‘Không được quên, không được quên, không được quên.’ Và sau đó thì sao? Anh quên tiệt. Đáng ra anh phải đổi từ ngữ của mình thành ‘nhớ’. Hãy khẳng định. Và mẹ anh lẽ ra nên nói thế này: ‘Nhớ mua sữa đấy!’”
Charlie quả thật đã tự cười thầm khi tôi nói thế. Nhưng tôi không quan tâm vì biết anh ấy hiểu những gì tôi nói. Anh ấy thực sự hiểu, và có thể liên hệ thông điệp của tôi với bản thân.
“Charlie! Nên nhớ rằng hãy yêu cầu những gì anh muốn, đừng cố gạt đi những gì anh không muốn. Công việc làm ăn hằng ngày của anh là kết quả của những gì anh mong đợi. Nói cách khác, nếu anh nghĩ phải làm việc cật lực để có tiền thì điều đó sẽ thành hiện thực. Nếu anh tin người giỏi không làm việc cho anh thì sẽ đúng như thế. Hãy nhớ rằng anh thường làm đúng theo những gì mà anh tin là như vậy. Thậm chí trong thành ngữ còn nhắc nữa mà, cầu được ước thấy. Thú vị đấy chứ?”
“Chuẩn không cần chỉnh. Anh nói hay thật đấy. Tiếp đi.”
“Thứ mà tôi muốn anh nhận thức được trong hoàn cảnh này là hệ lưới hoạt hóa thần kinh trong não anh, và nó rất quyền năng, có thể biến giấc mơ của anh thành hiện thực. Và đó là lý do nhân viên của anh bỏ việc nhiều thế lại không khiến tôi ngạc nhiên chút nào. Đơn giản chỉ vì anh đã luôn nghĩ đến điều đó, Charlie ạ! Nhưng nó không buộc phải như thế. Và chúng ta sẽ bàn về nguyên nhân liền đây.”
Charlie dựa lưng vào ghế, thở dài một tiếng.
“Brad này, tôi rất mừng vì nó không buộc phải như thế. Tôi muốn biết mình phải làm gì, ngay và luôn.”
“Để tuyển được đúng người không đơn giản, Charlie ạ! Anh biết không, theo quan điểm của tôi, phần lớn các doanh nghiệp đang làm sai hoàn toàn. Họ tiếp cận ứng viên dựa vào các tiêu chuẩn sai lầm cùng quy trình tuyển chọn của họ – nói thật, phải tôi thì tôi sẽ làm theo cách khác. Tôi có một quy trình loại bỏ tại công ty của mình và lần nào cũng đem lại kết quả trên cả tuyệt vời. Tôi tiến hành tìm kiếm và chọn lựa thành viên cho đội ngũ của mình theo cách ngược lại với cách phần lớn các doanh nghiệp đang làm.”
Có vẻ như Charlie muốn nuốt lấy từng lời tôi nói.
“Như thường lệ, Charlie, tôi sẽ nói từ đầu chí cuối để anh hiểu rành rẽ mọi thứ anh cần để thiết lập đội ngũ đáng mơ ước cho mình. Thế nào?”
“Quá đỉnh. Ta nghỉ uống chút nước, hay tiếp tục luôn?”
“Tiếp luôn đi. Tôi biết anh muốn thế mà!”



Phần 1 
Tầm nhìn, sứ mệnh và văn hóa 
Điểm đầu tiên phải tính tới khi khởi sự thiết lập đội ngũ đáng mơ ước chính là công ty của bạn. Có nhớ tôi đã nói rằng bạn chỉ có được nhân viên xứng với mình không? Nếu muốn lôi kéo nhân viên chất lượng hơn những người hiện có thì công ty bạn phải thay đổi một số thứ.
Chuyện này cũng giống như việc nướng bánh vậy. Nếu trước nay bạn luôn nướng bánh sô-cô-la nhưng giờ lại muốn thử bánh táo, vậy thì không thể dùng công thức dành cho món bánh sô-cô-la. Bạn phải kiếm được bí quyết làm bánh táo, còn không thì quên đi, sẽ lại thành bánh sô-cô-la thôi. Chỉ đơn giản là vậy.
Thế thì công ty của bạn phải thay đổi thế nào để thu hút được người như mong muốn? Hãy quay lại với các nền tảng và đánh giá tầm nhìn, sứ mệnh cũng như văn hóa của công ty bạn.
Đúng là thế đấy. Bạn cần kiểm tra lại những thứ rất cơ bản của doanh nghiệp. Bạn cần nhìn vào những giá trị và ý tưởng cốt lõi, sau đó thay đổi hoặc điều chỉnh những thứ sẽ khiến các thành viên trong đội ngũ tương lai nản lòng.
Làm thế nào bây giờ?
Hãy bắt đầu với tầm nhìn của công ty. Sẵn đây nói luôn, có lẽ bạn sẽ ngạc nhiên khi biết rằng rất, rất nhiều doanh nghiệp không hề có Tuyên bố Tầm nhìn. Người chủ có thể có ý tưởng đại khái về mục tiêu hay mong muốn của công ty đấy, nhưng điểm mấu chốt là hầu hết đều không suy nghĩ thấu đáo và chuẩn chỉ, để thảo ra được Tuyên bố Tầm nhìn thành văn cho mọi người cùng biết.
Và còn điều nữa làm bạn ngạc nhiên đây: Ở những công ty có Tuyên bố Tầm nhìn, phần lớn lại có vẻ như coi đó là bí mật. Đúng thế đấy. Ngoài một nhóm nhân viên cao cấp thì chẳng ai biết gì về nó cả. Khi đến thăm một doanh nghiệp, tôi thường hỏi người đầu tiên mình gặp – thường là nhân viên tiếp tân – về tầm nhìn của công ty là gì. Và bạn biết sao không? Họ chẳng biết phải nói gì. Tôi thấy choáng luôn. Người của công ty mà lại không biết mục tiêu công ty hướng tới thì làm sao biết phải hướng về đâu? Ai mà biết họ đang đưa công ty tiến gần hơn hay ngày càng rời xa tầm nhìn?
Tôi cực kỳ tin tưởng vào chuyện cho mọi người biết từ đầu tới cuối tầm nhìn của doanh nghiệp, qua đó tất cả sẽ cùng phấn đấu vì một thứ. Họ sẽ có giá trị như nhau và cùng chia sẻ lý tưởng chung. Họ sẽ đồng nhất với doanh nghiệp và với từng thành viên khác trong đội ngũ.
Vậy Tuyên bố Tầm nhìn của một công ty sẽ chứa đựng điều gì? Và, quan trọng là, thế nào là Tuyên bố Tầm nhìn?
Tôi sẽ trả lời vấn đề này bằng cách dẫn ra một ví dụ, từ một công ty của tôi, Công ty ActionCOACH.
Khi khởi sự xây dựng công ty này, tôi xây dựng nó dựa trên kết cục trong tâm trí; nói cách khác, tôi tạo dựng theo những gì mình hình dung khi nó hoàn thành. Điều này rất quan trọng, vì nó ảnh hưởng tới mọi thứ trong giai đoạn xây dựng. Tầm nhìn, sứ mệnh và mục tiêu của bạn đều phải tính đến điều này.
Với ActionCOACH, tầm nhìn của tôi là:
Tạo ra Thế giới Thịnh vượng thông qua hoạt động Tái Đào tạo Doanh nghiệp
Lưu ý là thế giới thịnh vượng, chứ không phải Australia hay Southeast Queensland1 thịnh vượng nhé. Điều này xác định bản sắc cho toàn công ty và hướng đi của nó, đồng thời xác lập hình ảnh công ty trong mắt người khác.
1. Khu vực địa lý, chính trị và hành chính của tiểu bang Queensland – Australia, nơi có 3,5 triệu người trong tổng số 4,8 triệu dân của tiểu bang, thường chỉ ba thành phố lớn nhất của Queensland: Brisbane, Gold Coast và Sunshine Coast. (BTV)
Tuyên bố Tầm nhìn là mục tiêu lâu dài của doanh nghiệp. Và lâu dài với tôi phải là 100 năm. Đừng nhầm với các mục tiêu trước mắt ở đây nhé. Ta đang nói tới bức tranh tổng thể doanh nghiệp của bạn khi hoàn thành. Hãy coi nó như mục tiêu chiến lược của doanh nghiệp.
Tuyên bố Tầm nhìn đúng phải là tài liệu sống được viết ra thành câu thành chữ. Tức là, theo ý tôi, ta không chỉ treo nó trong phòng họp hay vài nơi trang trọng khác – những chỗ chẳng mấy ai ngó tới. Nó phải đập vào mắt mọi người ở bất kỳ đâu. Và mấu chốt là toàn bộ đội ngũ của bạn cũng đồng cảm với Tuyên bố Tầm nhìn, chấp nhận nó là tầm nhìn của cả đội ngũ. Mỗi lần tuyển nhân viên mới, điều trước nhất tôi nói với họ là tầm nhìn của chúng tôi. Tôi muốn họ biết chúng tôi đang phấn đấu cho cái gì. Nếu thấy không hợp, họ có thể bỏ đi ngay lập tức.
Giờ hãy nói về Tuyên bố Sứ mệnh.
Một lần nữa, nhiều doanh nghiệp đơn giản chẳng hề có cái gọi là Tuyên bố Sứ mệnh. Nếu doanh nghiệp của bạn cũng thế thì trước hết hãy dành chút thời gian để thảo cho ra đã; và hỏi thật, bạn có biết Tuyên bố Sứ mệnh là gì không?
Tuyên bố Sứ mệnh là lời tuyên bố về cách đạt được tầm nhìn của doanh nghiệp. Hiển nhiên nó phải chi tiết hơn Tuyên bố Tầm nhìn nhiều. Nó nên xác định rõ như sau:`
• Bạn là ai?
• Doanh nghiệp của bạn làm gì?
• Khách hàng của bạn là ai?
• Điều gì khiến bạn khác biệt so với đối thủ cạnh tranh.
Điểm cuối cùng này rất quan trọng. Bạn cần suy tính rõ ràng trong đầu mình trước. Khi đã khác biệt với phần còn lại, bạn sẽ khỏi lo cạnh tranh về giá nữa. Đó là lý do vì sao áo của Giorgo Armani lại đắt gấp bội chiếc mua trong siêu thị làng nhàng. Cho dù có lẽ cả hai có cùng loại vải, được may từ cùng một nhà máy, nhưng hàng của Armani cao giá hơn chính ở sự khác biệt trong đường hướng tiếp thị.
Để minh họa cho những gì tôi đang nói, hãy xem xét Tuyên bố Sứ mệnh của ActionCOACH nhé!
Với đội ngũ tận tâm, tích cực và thành công, ActionCOACH làm việc dựa trên nền tảng “14 Giá trị Văn hóa” nhằm đảm bảo người học được tiếp xúc với các nhà huấn luyện của ActionCOACH. Qua đó, tạo ra những thành tựu to lớn trong hoạt động kinh doanh, tiến gần hơn tới việc đạt được mục tiêu theo mong muốn và định hướng của doanh nghiệp.
Chúng tôi luôn làm việc theo phương châm “hợp tác” với tất cả những ai nghĩ họ đang cạnh tranh với chúng tôi.
Chúng tôi hoạt động trong lĩnh vực “Giáo dục giải trí”. Chúng tôi giáo dục bản thân, khách hàng và tất cả những ai làm việc cùng, đồng thời khiến họ thỏa mãn và tạo ra môi trường học tập vui vẻ. Chúng tôi mang đến cho khách hàng các phương pháp phát triển doanh nghiệp và tiếp thị đẳng cấp thế giới bằng audio, video, CD và các công nghệ khác, cũng như cùng các tài liệu, hội thảo và hội nghị chuyên đề.
Sản phẩm và dịch vụ của chúng ta luôn có chất lượng cao nhất, đáng tiền, và dù xuất phát từ trong hay ngoài công ty thì cũng luôn gia tăng giá trị lớn nhất, sử dụng các phương pháp đào tạo tiên tiến và hiệu quả nhất hiện nay.
Khách hàng của ActionCOACH, dù quy mô lớn nhỏ thế nào, cũng sẽ mong muốn nhận được sự trợ giúp từ chúng ta nhằm đạt được các mục tiêu của họ, và chấp nhận gắn bó với chúng ta. Họ sẽ có tư duy cầu tiến, ham học hỏi và phát triển, đồng thời mong muốn hành động như những người đồng đội vì sự phát triển của tổ chức “những con người”.
Chúng ta lựa chọn khách hàng dựa trên quan điểm thay vì là quy mô, và họ sẽ muốn giao dịch với ActionCOACH, vì chúng ta hiểu rõ con người là quan trọng, và chúng ta cũng hiểu rõ các hệ thống cần thiết để vận hành công ty. Chúng ta đưa ra những gì thực tiễn nhất, phù hợp nhất cùng các chiến lược nhanh nhất để phát triển; và quan trọng nhất, chúng ta nói đi đôi với làm.
Chúng ta sẽ trả lại cho con người tinh thần và sự tự do thông qua việc phát triển doanh nghiệp.
Tôi trao đổi một cách chi tiết với từng ứng viên về Tuyên bố Sứ mệnh khi phỏng vấn họ. Các ứng viên được trao cơ hội đặt câu hỏi và nói lên tâm tư nguyện vọng. Nếu không đồng tình hay không thấy ấn tượng, họ sẽ được đi tìm kiếm công ty khác phù hợp hơn.
Sau đây là một vài câu hỏi chất lượng bạn cần tự hỏi khi soạn thảo Tầm nhìn Sứ mệnh cho mình:
1. Bạn, với tư cách một đội ngũ, muốn có thêm điều gì?
2. Bạn, với tư cách một đội ngũ, muốn giảm bớt điều gì?
3. Bạn mong có được mối quan hệ thế nào với:
• Khách hàng
• Nhà cung cấp
• Cổ đông
• Đối thủ cạnh tranh
• Cộng đồng
• Nhân viên
Sau khi viết ra Tuyên bố Sứ mệnh, hãy đối chiếu với các câu hỏi bên dưới xem có đúng không:
_____Tuyên bố Sứ mệnh có hướng tới tương lai không?
_____Tuyên bố Sứ mệnh có đưa tới tương lai tốt hơn cho tổ chức không?
_____Tuyên bố Sứ mệnh có phù hợp với các giá trị của tổ chức không?
_____Tuyên bố Sứ mệnh có đặt ra các chuẩn mực vượt trội không?
_____Tuyên bố Sứ mệnh có làm rõ được mục tiêu và định hướng không?
_____Tuyên bố Sứ mệnh có truyền được sự hăng hái và khuyến khích sự gắn kết không?
_____Tuyên bố Sứ mệnh có giúp công ty tránh khỏi sự cạnh tranh không?
_____Tuyên bố Sứ mệnh có đủ tham vọng không?
_____Tôi có hào hứng với Tuyên bố Sứ mệnh không?
Bạn phải hiểu rằng một Tuyên bố Sứ mệnh toàn diện hỗ trợ cho một Tuyên bố Tầm nhìn tốt là cực kỳ quan trọng. Nhưng thế thôi chưa đủ, vì cũng giống như các quốc gia, doanh nghiệp cần vận hành cùng văn hóa đặc thù. Bạn biết đấy, các quốc gia có những luật lệ và quy tắc được công dân nhất trí lập ra (thông qua các biện pháp dân chủ ở hầu hết các nước văn minh), tuy nhiên cuộc sống thường nhật của họ lại diễn ra theo văn hóa từng nơi. Vì thế, dù Ý và Anh có luật lệ khá tương đồng nhưng cuộc sống hằng ngày của người dân ở hai nơi lại khác hẳn. Ăn uống khác nhau, ngôn ngữ khác nhau và những quy tắc đạo đức trong hành xử cũng khác nhau. Chẳng hạn, nếu người Anh coi việc nói to ở nơi công cộng là khiếm nhã thì với người Ý, đó lại là điều hoàn toàn bình thường. Hay như khi nói chuyện, người Tây Ban Nha hay “nhảy vào mồm nhau”, còn ở Anh thì không làm vậy đâu.
Văn hóa công ty cũng tương tự như vậy. Đó là cách các thành viên trong công ty thống nhất với nhau về những mục tiêu của họ. Đó là sự chỉ dẫn về những vấn đề ứng xử bất thành văn nhưng rất quan trọng, giúp tạo nên đặc điểm của doanh nghiệp. Qua đó, các thành viên biết được điều gì là được phép, điều gì không. Đó là tổng hòa những giá trị, định hướng cách đối nhân xử thế của mọi thành viên.
Có một điều khác bạn cần phải ghi nhớ, là hầu hết các công ty không có văn hóa thành văn để mọi người nắm rõ.
Bạn phải biết rằng mọi công ty đều có văn hóa của mình, cho dù có thể không có Tuyên bố Tầm nhìn và Tuyên bố Sứ mệnh.
Nếu bạn không chủ động xác lập văn hóa công ty thì các thành viên trong đội ngũ sẽ tự làm, và tự phát triển nó theo thời gian. Thế nên, tôi muốn nói là bạn cần nắm quyền kiểm soát và định ra văn hóa công ty, với sự giúp đỡ từ các thành viên. Điều này tối quan trọng nếu bạn muốn mọi người đều đồng tình với văn hóa công ty.
Vậy bạn sẽ viết gì trong Tuyên bố Văn hóa của công ty? Nhìn chung nó sẽ gồm 12 điểm cơ bản sau đây:
• Ba giá trị quan trọng nhất của lãnh đạo công ty.
• Ba giá trị quan trọng nhất của đội ngũ công ty.
• Ba giá trị quan trọng nhất của khách hàng.
• Ba giá trị quan trọng nhất của công ty.
Dưới đây là những gì chúng tôi làm ở ActionCOACH. Và một lần nữa, nó cũng được tôi thảo luận kỹ với các ứng viên trong buổi tuyển dụng. Nhờ thế, công ty tiết kiệm được nhiều thời gian và tìm được người phù hợp với đội ngũ. Chúng tôi luôn tìm được đúng người ngay trong ngày đầu tiên.
Tuyên ngôn Văn hóa của chúng tôi:
14 Trọng điểm Văn hóa của ActionCOACH
1. Cam kết
Tôi cam kết dành mọi thứ mình có được và 100% nỗ lực của bản thân mình cho đến khi đạt đến thành công. Tôi cam kết luôn luôn gắn bó với Tầm nhìn, Sứ mệnh, Văn hóa và thành công của ActionCOACH, với đội ngũ ActionCOACH hiện tại và tương lai, và với khách hàng của ActionCOACH. Tôi luôn luôn ưu tiên sản phẩm và dịch vụ của ActionCOACH trước mọi sản phẩm và dịch vụ khác.
2. Làm chủ
Tôi hoàn toàn chịu trách nhiệm về mọi hành động, kết quả, và làm chủ mọi việc đang diễn ra trong công việc cũng như trong cuộc đời của mình. Tôi chịu trách nhiệm cho những kết quả mà mình đã tạo ra và tôi biết rằng để thay đổi mọi việc thì bản thân mình phải thay đổi trước tiên.
3. Chính trực
Chính trực Tôi luôn nói sự thật. Tôi luôn làm những gì mình đã hứa. Tôi chỉ cam kết với bản thân và những người khác những điều mà tôi đã sẵn sàng và có ý định thực hiện. Tôi thông báo ngay khi biết có những cam kết có thể không thực hiện được và có giải pháp xử lý vấn đề ngay lập tức.
4. Xuất sắc
Chỉ tốt thôi vẫn chưa đủ. Tôi luôn mang đến những hàng hóa và dịch vụ với chất lượng vượt trội để gia tăng giá trị cho các bên liên quan một cách dài hạn. Tôi tìm cách để đạt kết quả cao hơn với mức đầu tư ít hơn, và luôn kiên định trên con đường cải tiến và sáng tạo không ngừng.
5. Giao tiếp
Tôi giao tiếp một cách tích cực với những thành viên thân thiết trong đội của mình, với khách hàng và với ActionCOACH cả khi đông người lẫn trong quá trình trao đổi riêng. Tôi nói chuyện với mục đích tốt đẹp thông qua những cuộc trao đổi tích cực và có sức ảnh hưởng. Tôi không bao giờ nói, nghe những lời chế nhạo hay những câu chuyện tầm phào. Tôi thừa nhận những điều mình nói là sự thật xét tại thời điểm phát ngôn và tôi chịu trách nhiệm trước những phản hồi từ những người khác. Tôi gọi tên khi chào đón và tạm biệt mọi người để thể hiện tình cảm thân mật. Tôi luôn xin lỗi về bất kỳ sai sót nào trước tiên và sau đó tìm cách giải quyết. Tôi chỉ thảo luận riêng các vấn đề cá nhân với người có liên quan.
6. Thành công
Tôi hoàn toàn tập trung vào suy nghĩ, năng lượng và chú ý đến kết quả thắng lợi của mọi việc mà tôi đang làm. Tôi sẵn sàng chiến thắng và giúp mọi người cùng chiến thắng: tư duy Win/ Win. Tôi luôn thể hiện lòng tự trọng, thành công, năng lực và sự tự tin từ sâu bên trong bản thân mình. Tôi là một người thành công.
7. Đào tạo
Tôi học từ những sai lầm của bản thân. Tôi luôn quyết tâm học hỏi, phát triển và hiểu biết để có thể giúp cho những thành viên thân thiết trong đội của mình và khách hàng của mình cũng có cơ hội học hỏi, phát triển và hiểu biết. Tôi là một nhà đào tạo và để cho khách hàng ra các quyết định thông minh về tương lai của họ với ý thức rằng đó là tương lai của chính họ. Tôi phổ biến các kiến thức mang tính thực tiễn và có ích hơn là lí thuyết suông.
8. Đội nhóm
Tôi là một thành viên trong đội và cũng là trưởng nhóm. Tôi làm bất cứ điều gì để gắn kết cùng nhau và đạt được mục tiêu của đội. Tôi tập trung vào việc hợp tác và luôn nghĩ cách giải quyết, chứ không phải là thỏa hiệp. Tôi linh động trong công việc và có thể thay đổi nếu những điều tôi đang làm không hiệu quả. Tôi nhờ giúp đỡ khi cần và tôi thông cảm với những người cần mình giúp đỡ.
9. Cân bằng
Tôi có cách nhìn nhận cân bằng về cuộc sống, đời sống tinh thần, xã hội, thể chất và gia đình đều quan trọng đối với tôi cũng như tài chính và tri thức. Tôi hoàn thành công việc và các nhiệm vụ quan trọng nhất trước để có thể dành thời gian quý báu cho bản thân, gia đình và làm mới bản thân mình.
10. Niềm vui
Tôi xem cuộc sống của mình là một hành trình để tận hưởng và tôi tạo ra không gian vui vẻ và hạnh phúc để tất cả những người xung quanh tôi cũng đều tận hưởng được điều đó.
11. Hệ thống
Tôi luôn luôn sử dụng hệ thống để tìm kiếm giải pháp xử lý. Nếu có phát sinh khó khăn, tôi sử dụng hệ thống để xử lý trước khi nhờ đến nhân sự giải quyết. Tôi sử dụng các giải pháp hệ thống hơn là giải pháp nhân sự trong các sáng tạo của mình. Tôi tuân thủ hệ thống một cách chính xác cho đến khi có được một hệ thống mới. Tôi ưu tiên đề xuất cải tiến hệ thống ngay khi có hội.
12. Nhất quán
Tôi nhất quán trong hành động để khách hàng và đội của mình có thể luôn cảm thấy thoải mái khi làm việc với tôi. Tôi đảm bảo kỷ luật trong công việc để đạt kết quả, phát triển và thành công một cách nhất quán.
13. Thái độ
Tôi thực sự là một người biết ơn người khác. Tôi nói cảm ơn và thường xuyên biểu lộ lòng biết ơn của mình theo nhiều cách để những người xung quanh tôi biết được tôi luôn đánh giá cao mọi thứ và mọi người tôi gặp trong cuộc sống. Tôi ăn mừng chiến thắng của mình cũng như chiến thắng của khách hàng, và đội của tôi. Tôi luôn kiên định đảm bảo bản thân mình và những người khác làm những việc đúng đắn.
14. Giàu có
Tôi là một người giàu có, tôi xứng đáng giàu có và có khả năng dễ dàng cho đi và nhận lại. Tôi cho phép mình giàu có ở tất cả các lĩnh vực trong cuộc sống bằng cách tôn trọng giá trị của bản thân và của những người khác. Tôi được ban tặng một khả năng để mang đến sự giàu có cho những người khác và tôi thừa nhận rằng mức độ giàu có của tôi sẽ tương ứng với mức độ dấn thân của tôi trong cuộc đời.
Khi nghĩ về những giá trị mà bạn muốn thúc đẩy trong doanh nghiệp của mình, hãy dành thời gian trả lời các câu hỏi sau:
1. Để đáp ứng được Sứ mệnh của công ty, tính cách quan trọng nhất mà mỗi thành viên phải có là gì?
2. Tập thể chúng ta phải tập trung vào điều gì để trở nên tốt nhất?
3. Người mà chúng ta tuyển dụng phải có những phẩm chất nào? Bạn đánh giá phẩm chất nào cao nhất?
4. Tính cách nào có thể xung đột với tập thể trong quá trình thực hiện Sứ mệnh?
Bạn đã bắt đầu thấy tầm quan trọng và giá trị khi có Tầm nhìn, Sứ mệnh và Văn hóa đúng đắn chưa? Và bạn đã có thể thấy chúng tạo ra sự hòa hợp trong doanh nghiệp và tác động lên kiểu người mà bạn muốn tuyển dụng cho doanh nghiệp mình như thế nào rồi chứ?



Phần 2 
Hợp thành đội ngũ hoàn hảo 
Trước khi xem xét những cách thức đảm bảo bạn có được đội ngũ nhân sự mơ ước, hãy nghĩ một chút đã, xem đội ngũ là gì. Theo định nghĩa, đội ngũ là “một nhóm người đứng cùng một phía”. Đồng thời nó cũng là “một nhóm có tổ chức để làm việc cùng nhau”. Trong tiếng Anh cổ, đội ngũ còn để chỉ họ hàng con cháu hay gia đình, dòng họ. Thú vị đấy chứ?
Với tôi, đội ngũ trong công ty được coi là một phần của gia đình. Bạn cũng nên xem xét điều này. Nếu coi thành viên trong đội ngũ như người thân của mình, bạn sẽ đối xử với họ hoàn toàn khác so với nếu chỉ coi họ là “nhân viên”. Nghĩ mà xem. Tôi chưa từng coi người của mình chỉ là nhân viên; họ là thành viên trong đội ngũ của tôi.
Và tôi định nghĩa đội ngũ là: Together Everyone Achieves More – TEAM (Cùng nhau mọi người đạt được nhiều thành công hơn nữa).
Một người vì mọi người – mọi người vì một người. Nó gợi lên ấn tượng về tính toàn diện. Và nó rất quan trọng. Một khi bạn đã thực sự nghĩ như thế, mọi người trong công ty đều có tầm quan trọng đặc biệt ngang bằng nhau. Không người nào quan trọng hơn người nào. Tất cả đều có ý nghĩa nhất định, đóng vai trò quan trọng cho sự thịnh vượng của doanh nghiệp. Nếu họ không như thế, có nghĩa cấu trúc của bạn không ổn rồi. Bạn biết đấy, một doanh nghiệp không cần những kẻ ăn bám, mà ai cũng phải đóng góp phần riêng của mình để đạt được Mục tiêu, Sứ mệnh và Tầm nhìn. Đơn giản vậy thôi.
Nhưng có một khía cạnh khác cần được nhấn mạnh. Thành viên đội ngũ không chỉ phải phù hợp với một nhiệm vụ nào đó trong tập thể, mà còn phải hòa hợp với những người còn lại. Cổ nhân có câu “con sâu làm rầu nồi canh”, điều đó cũng đúng trong doanh nghiệp. Chuyện này dẫn tới văn hóa của công ty. Điều tối quan trọng khi tuyển chọn thành viên đội ngũ là tìm đúng “cạ”. Vì vậy, tôi thường lôi kéo cả đội vào mỗi khi tuyển thành viên mới, bởi vì nói cho cùng, họ mới chính là người sẽ sống và làm việc cùng thành viên mới, chứ không phải tôi.
Vậy làm sao để bạn bảo đảm sẽ ghép được các thành viên phù hợp với nhau? Đầu tiên cần xem xét đến các lối sống khác nhau. Tôi thực hiện điều đó bằng cách dùng Trắc nghiệm tính cách theo thuyết DISC (Dominance – Influence – Steadiness – Compliance) (Người quyền lực – Người ảnh hưởng – Người điềm tĩnh – Người tuân thủ).
TRẮC NGHIỆM TÍNH CÁCH THEO THUYẾT DISC
Nếu chúng ta có thể nắm được – theo nghĩa rộng – cách con người xử sự với nhau thì sẽ giúp ích rất nhiều. Có như vậy thì khi sống và làm việc chung với họ, cuộc sống của chúng ta sẽ dễ dàng hơn hẳn.
Một phương pháp mà tôi đề xuất là Trắc nghiệm tính cách theo thuyết DISC. Nhà tâm lý học người Mỹ, Tiến sĩ William Moulton Marsden đã thiết kế ra phương pháp này từ thập niên 1920. Nó phân chia mỗi người vào một trong bốn kiểu tính cách khác nhau: D – Dominance (Quyền lực); I – Influence (Ảnh hưởng); S – Steadiness (Điềm tĩnh); và C – Compliance (Tuân thủ).
Trắc nghiệm tính cách theo thuyết DISC là sự phân tích tính cách khá chính xác, qua đó có thể dự đoán được cách hành xử của một cá nhân khi làm việc một mình và khi làm việc cùng người khác. Tuy nhiên, phương pháp này cũng có hạn chế. Thiếu sót của nó nằm ở chỗ con người ta hiếm khi chỉ có một tính cách, mà thường là kết hợp cả bốn loại, chỉ khác nhau nhiều ít. Mỗi cá nhân có một kiểu tính cách chi phối, nhưng các kiểu khác có thể cũng không thua kém là bao.
Trắc nghiệm tính cách theo thuyết DISC nêu bật điểm mạnh của một người ở một trong bốn lĩnh vực – Hướng ngoại hay Hướng nội, Tập trung vào Công việc hay Tập trung vào Con người. Lĩnh vực nào đạt điểm cao nhất sẽ là tính cách chi phối của người đó.
Các kiểu Tính cách
[image: a1]
Kết quả không phải lúc nào cũng chính xác, nhất là khi người được kiểm tra ý thức được sự “lệch tâm” của mình và chủ động nhấn mạnh thêm nét tính cách đó. Thế mạnh đạt điểm càng cao trong bài trắc nghiệm, mô tả càng phù hợp. Đừng coi đây là phương thức chắc chắn để đánh giá một con người, mà hãy chỉ coi như là sự chỉ dẫn để giao tiếp với họ.
Ai cũng có điểm yếu, và phương pháp này nên được dùng để nhận diện chúng. Hãy nhớ rằng, nếu bạn vui vẻ, hạnh phúc với chính mình là tuyệt nhất.
Khi đọc vị được những loại tính cách khác nhau, bạn sẽ biết cách hành xử của họ khi tương tác.
Tính cách I trội
Là người thích vui vẻ và thích được yêu mến. Bạn nhận ra họ vì bản tính hướng ngoại và cực kỳ thân thiện. Họ là mẫu người quảng giao, thích kết bạn, hiếm khi làm mất lòng ai. Nếu có giận dữ mà buông lời nặng nề, sau đó họ sẽ không muốn bị nhắc lại, vì chuyện đã qua và họ thực sự không cố tình nói thế.
Người có tính cách I không thích đi vào tiểu tiết vì không thấy hứng thú. Họ thích làm việc với người khác trong môi trường năng động. Khi nói chuyện, họ thường nhìn vào mắt bạn và hay thay đổi âm điệu câu nói.
Họ ăn to nói lớn hơn những loại tính cách khác, trừ người có tính cách D trội – những người cũng ăn nói tự tin và lớn giọng. Đây là dấu hiệu của tính cách hướng ngoại. Điểm khác nhau giữa họ là người có tính cách I thì thân thiện; khi bạn đùa, người I sẽ hưởng ứng còn người D thì không.
Người có tính cách I hòa hợp nhanh vì nghĩ ai cũng như mình, do đó họ sẽ thân thiện với bạn.
Sự tương tác
Người có tính cách I có mối quan hệ tốt với hầu hết mọi kiểu tính cách. Họ có thể khiến những người thiên về nhiệm vụ, công việc như C và D bực mình, vì những người này muốn hoàn thành công việc gọn gàng, không “rườm rà” cảm xúc. Kiểu người I cũng có thể bị cho là quá tự nhiên thoải mái. Có thể họ sẽ bị nói: “Nghiêm túc chút đi. Anh đang quá lố và làm phiền mọi người đấy. Đừng tự nhiên thân thiết quá thế.”
Tính cách I là người lãnh đạo tạo động lực nhiệt tình, dù sẽ không thích ép thành viên làm việc theo khuôn khổ.
Quản lý người có tính cách I trội
Để quản lý người thuộc tính cách I, bạn phải chinh phục được và kết bạn với họ. Nếu bạn không cho thấy được sự quan tâm đến họ hay yêu thích họ, họ sẽ không muốn làm việc với bạn.
Bạn phải cho thấy mình có tính hài hước, thích vui vẻ và thích nói chuyện với họ ngay. Trong công việc, bạn có thể nghiêm khắc một chút nhưng không được quá nghiêm trọng.
Người có tính cách I trội thích những công việc được nhiều người ưa chuộng. Họ không thích những việc tỉ mỉ mất nhiều thời gian. Nếu công việc đó với họ là buồn tẻ, họ sẽ không muốn làm. Khi này, điều tốt nhất bạn có thể nói với họ đó là công việc sẽ rất vui.
Họ hợp tác tốt với người có bản tính tương tự. Vậy nên hãy vui vẻ và thoải mái, cùng nói những chuyện trên trời dưới đất không liên quan đến công việc, tán gẫu trước, trong và cả khi hoàn thành công việc. Đôi khi họ sẽ đổi chủ đề đột ngột, nhưng không sao cả, hãy cứ để họ nói là chính, vì họ thích nói mà, nhất là những chuyện về người khác.
Làm bạn với họ và đưa ra những lời khuyên mà bạn nghĩ tốt cho họ. Hãy chân thành, giống họ và họ sẽ yêu mến bạn.
Nếu bạn là người mẫu D trội thì đừng nói quá nhiều. Hãy để người có tính cách I tự quyết định rằng họ muốn phương pháp này, nó có vẻ là một ý tưởng phổ biến và hợp lý. Bạn cần thân thiện hơn bình thường khi ở chỗ làm.
Còn nếu không thể quá thân thiện với người có tính cách I thì cũng không sao, miễn bạn vẫn chân thành. Họ là con người của công chúng, có kỹ năng giao tiếp tuyệt vời. Họ ghét sự giả dối.
Tính cách người I hơi ngoa ngôn, một tấc tới giời. Họ thích kể lể cà kê và bạn cũng có thể hưởng ứng khi làm việc với họ. Nhưng nếu bạn đang “chém” thì hãy cho họ hay.
Những điểm họ cần cố gắng thêm
Người có tính cách I trội cần cố gắng hoàn thành công việc và không để người khác làm sao lãng. Họ cần chú tâm đến công việc hơn. Họ cần cố tỉ mỉ hơn, vì đó là thứ họ không thích làm.
Họ cần bớt quảng giao với người khác, nhất là những người có tính cách S và C trội. Khi tương tác với người có tính cách C trội, những người thuộc tính cách I trội nghĩ rằng họ không nhất thiết phải làm bạn với nhau.
Tính cách I trội cũng hơi quá thân thiện đối với người S trội, mặc dù người S trội có thể đọc vị được và không mấy bận tâm tới họ. Người có tính I cần biết rằng những người có tính cách khác không giống họ. Họ cũng phải hiểu hoàn cảnh hơn khi giao thiệp.
Tính cách D trội
Tính cách D trội thích kiểm soát. Họ muốn cầm đầu và ra lệnh. Họ khó tiếp thu chỉ đạo vì cho rằng cách của mình luôn tốt hơn. Người D thường lên đến vị trí quản lý, tự làm chủ, hoặc phụ trách một mảng (bộ phận) ít bị kiểm soát.
Họ thích kiểm soát cuộc sống của mình và tự đưa ra quyết định. Với người khác, người D có vẻ quá mạnh mẽ hay cứng rắn. Họ tự tin, trực tính và nghĩ sao nói vậy, có thể khiến người khác mất lòng hay nghĩ họ kiêu ngạo. Họ khác người; và đó chỉ là cách họ thể hiện bản thân.
Người D trội có đầu óc năng động, thích được kích thích. Họ thích làm nhiều việc một lúc; nhưng khi làm như vậy, chất lượng công việc có thể suy giảm. Họ có thể gặp khó khăn trong việc theo đuổi tới cùng. Họ cảm thấy có nhu cầu mạnh mẽ phải luôn chân luôn tay. Nếu bạn muốn một công việc gì đó phải hoàn thành nhanh chóng, hãy giao cho người có tính cách D trội.
Sự tương tác
Tính cách D trội tương tác với người khác không tốt. Việc họ thích ra lệnh và nắm quyền kiểm soát có thể khiến các mối quan hệ trở nên xấu đi.
Người D trội có thể phá ngầm hay làm giảm uy tín của người I trội, và hoàn toàn không lo ngại gì về hậu quả với chính bản thân khi làm thế. Trong khi người I trội thích vui vẻ làm việc với nhóm thì người D trội không quan tâm tới chuyện đó, hay ít nhất là không tỏ ra thích thú. Nhưng thường thì trong con người D trội có nhiều tính I, chỉ cần chịu khó một chút là có thể hợp với người I trội.
Người D trội cũng có thể làm việc ăn ý với người C trội. Cả hai đều không cần phải tỏ ra thân thiện, vì thế chỉ chăm chăm làm cho xong việc. Hai cá tính hợp nhau hết ý. Người D trội tương tác tốt nhất với người C trội. Người D trội thích thể hiện, và người thích hợp nhất để họ thể hiện là người C trội.
Tuy nhiên, do người D trội không chú trọng đến tiểu tiết như người C trội nên vấn đề có thể nảy sinh. Người C trội cần được chỉ dẫn chi tiết công việc, nhưng đó lại chính là thứ mà người D trội không muốn dính đến. Người C trội cũng thích làm đi làm lại một công việc. Họ thích những gì họ nắm vững, làm hoàn hảo việc gì đó là cách để họ thấy mình quan trọng và có ý nghĩa.
Tính cách D trội cũng tương đối hợp với tính cách S trội, vì S trội điềm tĩnh, kín đáo. Người S trội không cần được chỉ dẫn cặn kẽ như người C trội, chỉ cần giao việc là họ sẽ làm. Người S trội biết người D trội thích kiểm soát và không bận lòng về việc đó. Người D trội không nghĩ đến chuyện thay đổi cung cách trong tương tác, như cần chỉ bảo cặn kẽ hơn cho người C trội, hay thân thiện hơn với người I trội, vì lẽ đó người có tính S là đối tác làm việc hợp nhất với người có tính D.
Có thể người có tính D trội dễ đánh giá thấp người có tính S trội vì lầm tưởng bản tính kín đáo và điềm tĩnh của mẫu người này là thiếu tự tin. Nhưng thực sự người có tính S thường rất tự tin; đơn giản là họ không phô ra như người D mà thôi. Người D thích những người tự tin, vì cảm thấy đồng cảm hơn với họ.
Quản lý người có tính cách D trội
Người có tính cách D trội thích làm lãnh đạo. Họ thích làm những điều không ai làm. Họ thích là nhà cải cách tiên phong. Cách tốt nhất để làm việc cùng họ là yêu cầu ở họ sự hiệu quả, có ích và thành công hơn nữa, và là nhà lãnh đạo dẫn dắt người khác.
Hãy tôn trọng và đừng bao giờ để họ nghĩ mình bị đánh giá thấp. Họ muốn người khác tôn trọng người quản lý. Và quan trọng nhất, họ cần tin bạn nói được làm được. Họ cần được cho biết các dữ kiện, thực tế và nguyên do. Và cũng đừng cố tỏ ra hay quá thân thiện với họ.
Họ muốn bản tóm tắt đặc điểm của bất kỳ giải pháp mới nào, nhưng không cần chi tiết, vì việc chi tiết làm họ khó chịu. Chỉ cần đưa một bản sơ lược các nét chính là đủ. Họ muốn là người hiệu quả, vì thế hãy nói những gì bạn có thể giúp họ. Hãy nói rằng họ sẽ thành công hơn với giải pháp mới này. Đó là thứ họ muốn biết.
Hãy cho họ giải pháp hay cách thức tốt hơn để thực hiện. Hãy nói thẳng luôn ra nếu phải thế; họ không mấy để tâm đâu – nhưng chỉ khi bạn tôn trọng họ.
Những điểm họ cần cố gắng thêm
Quan trọng nhất, người D trội cần cải thiện kỹ năng mềm và khả năng giao tiếp với người khác. Họ cần thân thiện hơn với đồng nghiệp, cần truyền đạt cụ thể hơn với người C trội.
Họ cũng cần chậm lại để đánh giá công việc mình làm, cần một phương pháp đánh giá công việc. Công việc họ làm đã được hoàn thành chưa, nếu rồi thì chất lượng thế nào? Họ cần ngừng lại, lên kế hoạch và suy nghĩ nhiều hơn trước khi bắt tay vào làm cũng như trong khi đang thực hiện.
Tính cách S trội
Người có tính cách S trội kiên định, điềm tĩnh. Họ không thích nhắm mắt lao ào ào vào việc. Khi người khác bị căng thẳng, họ vẫn giữ được sự điềm tĩnh. Họ thích từ tốn, suy nghĩ kỹ càng rồi mới làm. Họ không thích vội vàng đưa ra quyết định.
Họ hòa thuận với tất cả mọi người vì họ thân thiện, dễ gần và không làm hại người khác. Người khác ngưỡng mộ vẻ lạnh lùng bình ổn của họ. Họ sẽ chỉ chú tâm đến việc hoàn thành công việc, mặc dù thường không được nhanh cho lắm.
Trong khi người có tính cách D trội cứ nhắm mắt nhắm mũi mà làm, không cần biết mình làm đúng hay sai; người có tính cách I trội thích lôi kéo người khác cùng làm, cùng vui; người có tính cách C trội lên kế hoạch chi tiết trước khi làm thì người có tính cách S trội phải suy tính hoàn tất rồi mới từ tốn bắt đầu.
Sự tương tác
Người có tính cách S trội hợp với người có tính cách D trội vì những người này có thể hiểu họ, và họ không thấy ức chế khi bị người D trội chỉ đạo. Sự điềm đạm, bình tĩnh của người S trội cũng giúp nhiều cho người D trội. Người S trội có thể lên kế hoạch, điều này giúp ích cho người D. Họ kéo người D chậm lại, điều có thể vừa tốt lại vừa xấu. Người D trội cuối cùng thường kết hôn với người S trội.
Người S trội cũng hòa thuận với người I trội, bởi cả hai đều quan tâm hướng về con người. Có thể nói tính cách S là phiên bản điềm đạm và kín đáo hơn của tính cách I. Người S trội có thể nói với người I trội thế này: “Từ từ thôi, cậu hăng quá rồi. Và cũng thân thiết tùy tiện quá.” Còn người I trội sẽ đáp lại: “Cậu hăng lên chút đi.”
Cả hai đều sống vui vẻ, hay cố sống vui vẻ. Người S trội quan tâm nhiều đến người khác và cố gắng để hiểu họ. Khi cùng làm với người S trội, người I trội thường dễ thấy vui hơn, vì họ không phải mẫu người chỉ chăm chăm vào công việc như cá tính D và C. Cả hai thường không làm được nhiều như hai mẫu người kia.
Cá tính S và C là kiểu người hướng nội. Họ thích dành thời gian suy nghĩ trước khi quyết định. Họ kết hợp tốt trong công việc, mặc dù không hoàn thành nhanh bằng cặp D và I. Trước tiên, lúc nào cũng phải là suy tính, người S cho rằng không cần vội vàng lao vào công việc, và người C sẽ nhất trí ngay. Người C sẽ vạch ra phương hướng hoàn hảo, và dù có mất bao lâu đi nữa thì người S cũng mặc, vì cả hai đều không muốn làm mất lòng nhau. Tuy nhiên, cả hai cá tính này sẽ luôn cùng nhau hoàn thành công việc, với kết quả không chê vào đâu được.
Người D và S kết hợp cũng hoàn thành tốt công việc và khen nhau hết lời. Người S kiềm chế tính tự cao của người D, giúp họ thực tế và ổn định hơn. Trong khi đó, vì ảnh hưởng của người D, người S sẽ phải ra quyết định nhanh hơn, điều mà đôi khi rất cần thiết.
Người S thán phục năng lực lãnh đạo của người D, ngược lại người D lại tán thưởng – dù không phải lúc nào cũng vậy – sự điềm tĩnh chín chắn của người S. Vì người S giữ kẽ trong khi người D lại hướng ngoại, họ học hỏi lẫn nhau.
Quản lý người có tính cách S trội
Những người có tính cách này làm việc chăm chỉ hơn người D hay I trội. Họ thích đưa ra quyết định chắc chắn, thích có thời gian suy nghĩ trước, không thích ào ào. Họ không thích ép buộc hoặc miễn cưỡng ai.
Bạn cần làm bạn và xây dựng mối quan hệ chân thành với họ. Hãy dè dặt nhưng tự nhiên, không câu chấp như họ. Hãy nói qua công việc mà bạn muốn họ làm, rồi đi vào chi tiết, đưa ra dữ liệu để họ suy tính và thời hạn cần để hoàn thành.
Tuy vậy, đừng trông đợi họ sẽ đưa ra quyết định ngay lập tức. Hãy giao mọi thứ họ muốn và giải thích luôn mục tiêu của bạn, rồi nếu hai bên đồng ý, bạn sẽ vạch ra các bước để thực hiện suôn sẻ. Và nếu bạn có thể, hãy khiến họ cam kết đưa ra quyết định.
Đôi khi người S trội sẽ không đưa ra bất cứ quyết định nào ngay trong ngày hôm đó. Đừng bực mình, vì chuyện đó thường xảy ra. Hãy cho họ thời gian và quay lại sau. Bạn hãy làm rõ rằng mình muốn nhận được quyết định sớm (hoặc trong hôm nay), nhưng đừng quá thúc ép.
Hãy dè dặt như họ, người S trội không thích thay đổi. Hãy quan tâm tới họ, giao tiếp bằng ánh mắt, xây dựng mối quan hệ và làm bạn với họ.
Những điểm họ cần cố gắng thêm
Người S trội cần cải thiện để thay đổi nhanh hơn. Rồi họ sẽ thay đổi, nhưng là mẫu người khó thay đổi nhất. Người D sẽ thay đổi trước khi bạn chỉ ra lý do phải thế; người I thì thấy việc thay đổi chẳng có vấn đề gì, còn vui là đằng khác, họ thích thay đổi vì muốn cuộc sống đa dạng hơn. Người C thì không muốn thay đổi thường xuyên, bởi họ chỉ mới học được cách giải quyết công việc tốt nhất, và chỉ muốn tiếp tục như thế. Họ thích làm việc theo lề thói ổn định và giữ nguyên như thế. Làm sao bạn có thể đạt được sự hoàn hảo trong bất kỳ chuyện gì nếu không gắn bó với nó đủ lâu?
Người có tính cách S cần luyện tập đưa ra quyết định nhanh và một khi đã đưa ra quyết định rồi thì không loay hoay nghĩ lại. Họ cần hiểu rằng, một quyết định nhanh thường tốt hơn là không dám quyết.
Tính cách C trội
Người có tính cách C trội khá thú vị. Họ có thói quen thu thập dữ liệu, thông tin và số liệu. Họ có thể nói lắp, do căng thẳng hoặc đang nghĩ cách trình bày thế nào cho tốt nhất. Họ là mẫu người dễ bị lúng túng khi nói năng nhất.
Người C trội thích làm mọi chuyện đâu ra đấy, nếu không nói là hoàn hảo. Thế nhưng, họ không tham chiếu những tiêu chuẩn của mình với người khác – điều rất đáng giá bởi sau đó họ sẽ nhận ra tiêu chuẩn của mình cao hơn người khác nhiều. Vì muốn cố gắng để mọi thứ đạt được đến chuẩn hoàn hảo riêng nên họ thường tự khiến mình căng thẳng trong cuộc sống. Họ có thể không thấy được cái nhìn toàn cục vì mải mê trong chi tiết.
Họ muốn tự làm, vì cảm thấy chỉ có mình làm tốt nhất. Người có tính cách C trội kín đáo và chăm chú vào công việc, cũng đồng nghĩa họ không mấy thân thiện, không giỏi trong giao tiếp với người khác, nhất là nếu người đó không phải là người thân hay bạn bè.
Khi giao tiếp, họ thường đưa ra rất nhiều thông tin vì cho rằng người khác muốn vậy.
Có thể họ bị áp lực nặng nề vì hiếm khi đạt đến được những tiêu chuẩn cao của chính mình. Họ muốn biết thật tỉ mỉ trước khi đưa ra quyết định, gần như không khi nào vội vàng lao vào bất kỳ chuyện gì, đặc biệt khi chưa cân nhắc hết mọi dữ kiện, sự kiện và ngẫm nghĩ thật nhiều.
Họ không thích bị thúc đằng sau khi làm việc vì cho rằng cách của mình gần như đã là tốt nhất. Họ thích lên kế hoạch hết trước khi động chân động tay, mọi điều kiện thường phải hoàn hảo trước khi họ hành động.
Sự tương tác
Người có tính cách C trội bổ sung hoàn hảo cho tính cách D trội, vì cả hai hoàn toàn trái ngược nhau: một người hướng ngoại còn người kia hướng nội. Người C dè dặt thu mình trong khi người D vô tư thoải mái. Cả hai đều là mẫu người tập trung vào công việc.
Mẫu người C thường tự hài lòng và hãnh diện khi làm gì đó cho người khác. Tuy nhiên, nếu họ không hiểu những yêu cầu của người D thì rắc rối to. Người có tính cách C cần chỉ dẫn cụ thể để làm việc, trong khi người D chỉ nói chung chung, vậy nên rất dễ nảy sinh vấn đề về giao tiếp. Để cặp đôi này có thể làm việc ăn ý, người D cần giải thích cụ thể hơn những mong muốn của mình.
Cặp C và I lại là sự kết hợp thú vị. Họ có thể cùng nhau làm tốt, tuy thường sẽ có rắc rối, do tính cách đối lập. Người I trội hướng ngoại trong khi người C trội lại hướng nội. Người I trội tập trung vào con người trong khi người C trội tập trung vào công việc. Những tính cách đối lập này có thể dẫn tới nhiều mâu thuẫn. Người I sẽ cho rằng người C quá mất thì giờ vào những chuyện vớ vẩn. Ngược lại, người C đánh giá người I chỉ chém gió, không làm việc gì ra hồn.
Người C sẽ muốn người I bớt thân thiện đi mà tập trung vào công việc hơn, trong khi người I thì nghĩ ngược lại. Khi làm việc chung, cả hai sẽ hỗ trợ cho nhau tốt nếu biết gạt đi những bất đồng. Người I sẽ giúp người C bớt hướng nội, trở nên vui vẻ hơn và hợp tác với người khác. Người C sẽ ngăn người I bốc đồng, buộc họ thực tế hơn và làm những việc tỉ mỉ. Khi làm chung trong doanh nghiệp, họ sẽ kết hợp tốt với nhau.
Quản lý người có tính cách C trội
Việc này là một thách thức thực sự. Họ ngờ vực những người chỉ đạo, cho rằng mình đã biết hết rồi. Họ cũng thường khó thay đổi khi đã có cách làm riêng. Họ sẽ không nghĩ tới những cách khác biệt tốt hơn, trừ phi bạn đưa ra được chứng cứ – mà phải là rất nhiều chứng cứ vững chắc.
Hãy chuẩn bị tinh thần là bạn sẽ tốn rất nhiều thời gian với họ. Họ sẽ đặt ra cả trăm câu hỏi, và kiếm cớ câu giờ vì phân vân không biết đã tường tận đủ mọi thứ cần biết hay chưa. Họ cũng sẽ cảnh giác trước những tác nhân thay đổi. Họ đã học cách làm mọi thứ mà không có sự giúp đỡ của người khác, và làm cách mới có nghĩa là họ phải học lại từ đầu. Họ thích làm những gì mình đã biết rõ hơn.
Họ không thoải mái, thân thiện như mẫu người I và S trội. Không như với người D trội, bạn không thể bảo người C trội làm cái này cái kia theo cách của bạn. Họ chỉ muốn một thứ thôi – dữ kiện, vậy nên hãy cho họ nhiều dữ kiện nhất có thể, dưới dạng biểu đồ, bảng biểu, bài viết hay thông tin tập hợp.
Họ thích biện hộ cho quyết định theo logic. Và dù bạn có là bạn thân của họ đi nữa thì cũng vậy thôi – với mẫu người này, không gì hơn được thực tế.
Đừng mong họ đưa ra quyết định nhanh chóng. Họ thích có thời gian suy nghĩ, vậy nên cứ cho họ thời gian. Hãy nói về các dữ kiện hợp lý. Và gặp lại họ vào ngày khác, với điều kiện bạn nói với họ rằng bạn đã cho họ mọi thứ họ cần để ra quyết định.
Họ tự tin vào năng lực của mình và dùng nó để tự quyết định. Họ sẽ nói về công việc một cách một cách chắc chắn vì quá hiểu việc mình làm và tự hào về điều đó. Nếu bạn nói có cách giúp họ làm việc tốt và hiệu quả hơn hẳn, họ sẽ quan tâm. Họ thích bất cứ thứ gì có thể giúp họ nâng cao trình độ hay hiệu quả. Hãy nói với họ rằng họ có thể làm tốt hơn thế.
Những điểm họ cần cố gắng thêm
Các tiêu chuẩn của người C trội có thể quá cao so với những người khác, có thể khiến người khác ức chế vì luôn cảm thấy cần làm mọi chuyện thật hoàn hảo. Đó là tiêu chuẩn mà họ luôn hướng đến. Họ không nhận ra các tiêu chuẩn của mình vốn đã vượt xa người khác rồi.
Họ cần tiếp thu ý kiến của người làm việc cùng mình và chấp nhận các tiêu chuẩn của người này. Người C trội cần hướng tới sự tuyệt vời, chứ không phải sự hoàn hảo. Người C trội cần hợp tác nhiều hơn với người khác để quen dần với chuẩn tốt của người khác, và từ đó chấp nhận nó.
Đa số người C trội nghĩ họ có thể làm tốt hơn, và đúng là họ thường làm được. Tuy nhiên, tiêu chuẩn mà người C hướng tới thường là một chuẩn mực đơn độc, họ mải miết theo đuổi sự hoàn hảo trong khi số đông còn lại đã chấp nhận mức tốt hay tuyệt vời. Vậy nên, người C cần biết đến điểm dừng này.
Người C cần tự tin hơn trong việc ra quyết định, không sợ quyết định sai. Thực tế, người có tính cách D đưa ra quyết định nhanh hơn người C nhiều, và khả năng thành công cũng lớn hơn nhiều. Vì thế, người C cần tập thói quen ra quyết định nhanh chóng để khai thác sức lực của mình tốt hơn, mạnh mẽ và nhiều cảm xúc hơn.
Người C cũng cần làm những việc mới mẻ hay khác lạ. Họ cần tạm quên đi những lịch trình của mình, trong một ngày, quên hết, để làm gì đó bộc phát, không bị gò bó. Họ cần tự nhủ rằng thay đổi một chút cũng vui, việc đó tốt mà. Họ cần thoải mái hơn khi làm việc.
Họ cũng cần nhận sự giúp đỡ từ người khác nhiều hơn. Họ cần đánh giá lại xem việc mình đang làm đã là quan trọng nhất chưa, bỏ công ra để làm cho thật hoàn hảo có thực sự có lợi cho họ hay người khác không, hay nên “Thế này là tuyệt vời rồi. Mình làm gì tiếp theo đây?”
Tính cách C cần năng động hơn. Họ cũng cần gắn bó và trải lòng với người khác nhiều hơn. Một nhà thông thái từng nói: “Dễ tổn thương là sức mạnh bởi ta tự trải mình ra để thay đổi và tiến bộ.”
Người C cần bớt gò bó hơn. Họ cần gánh vác nhiều hơn nữa, giống như người D. Họ cần làm nhiều thứ một lúc để không mất công sức vào những tiểu tiết vốn không phải lúc nào cũng quan trọng.
CON NGƯỜI DƯỚI ÁP LỰC
Để hiểu rõ hơn phần này, hãy nhớ kỹ bốn loại tính cách chính: D – Quyền lực; I – Ảnh hưởng; S – Điềm tĩnh; và C – Tuân thủ.
Dưới áp lực, con người có thể thay đổi. Khi chịu áp lực, tính cách I trội có thể trở thành tính cách S trội, từ tốn và chịu khó sử dụng đầu óc hơn, trở nên kín đáo hơn. Tính cách I trội cũng có thể chuyển thành D trội, nghĩa là thay vì thân thiện thì họ bắt đầu sai phái, không thèm để ý đến cảm giác của người khác. Mọi người sẽ tự hỏi chuyện gì đã xảy ra với con người thân thiện trước đây.
Người có tính cách D trội có thể trở thành C trội vì áp lực. Họ sẽ để ý tới chi tiết nhiều hơn và suy nghĩ cẩn thận trước khi đưa ra quyết định. Tính cách này cũng có thể biến thành S trội – chậm lại và điềm tĩnh hơn. Họ cũng để ý đến người xung quanh hơn.
Đối với người có tính cách S trội, vì áp lực, họ có thể suy nghĩ và hành động nhanh hơn – những đặc điểm của tính cách D trội. Họ bắt đầu gằn giọng ra lệnh, ăn nói bốp chát trong khi bình thường lại thân thiện, dè dặt và bình tĩnh.
Đến cả tính cách C trội cũng vì áp lực mà có thể chuyển thành D trội. Họ suy nghĩ và hành động nhanh hơn nhiều, ra quyết định nhanh chóng mà không bận tâm đến các chi tiết nữa. Bạn từng nghe người khác nói rằng họ làm việc hiệu quả nhất dưới áp lực rồi phải không; có lẽ họ đã trở thành D trội do áp lực để hoàn thành nhiều hơn.
Tuy nhiên, áp lực sẽ khó làm người C trội chuyển sang tính cách I hay S trội; hay tính cách I trội không biến thành C trội, vì hai tính cách này quá khác nhau.
Thông thường, người ta sẽ giữ nguyên tính cách của mình khi gặp áp lực. Người D vẫn giữ tính cách D trội, người S vẫn sẽ là S trội… Không phải ai cũng thay đổi vì áp lực. Bạn sẽ biết ngay khi ai đó thay đổi tính cách, nó khá rõ ràng.
Ý NGHĨA CỦA TRẮC NGHIỆM TÍNH CÁCH THEO THUYẾT DISC
Trắc nghiệm tính cách theo thuyết DISC cung cấp cho bạn những chỉ dẫn rất tốt về các cách hành xử của mọi người trong công việc. Nó rất thích hợp để đánh giá đội ngũ hiện tại của bạn, cũng như thành viên mới trong tương lai, nhằm giúp bạn hiểu hơn về các mẫu người khác nhau mà bạn sẽ tiếp xúc và có thể gắn bó.
Ý tưởng ở đây là thử kết hợp một ứng viên mới có tính cách vượt trội với đội ngũ hiện tại. Bạn thấy đấy, chờ đợi hai người có tính cách không phù hợp làm việc ăn ý với nhau không khác nào đang mời gọi rắc rối cả. Tốt hơn là hãy nhắm tới sự hòa hợp ngay từ đầu.
Tất nhiên, điều này còn phụ thuộc nhiều vào loại công việc mà người mới sẽ đảm nhận – quản lý hay hỗ trợ, hoặc có nhiều tương tác với đội ngũ hay không. Thế nên, hãy chú ý tới thuyết DISC của người xin việc, dựa vào đó, bạn có thể đưa ra đánh giá chất lượng hơn.
Bạn cũng sẽ có ý tưởng rõ ràng về mẫu người phù hợp với vai trò mà bạn muốn; ví dụ bạn sẽ muốn một người hướng ngoại cho việc bán hàng. Bằng cách yêu cầu người xin việc thực hiện trắc nghiệm tính cách theo thuyết DISC, bạn sẽ có ý tưởng sử dụng phù hợp đối với họ.
Nhưng không phải chỉ có tính cách con người trong công việc là quan trọng, bạn cần xem xét tới toàn bộ tính cách của họ nữa. Nghĩa là bạn phải chú ý tới Phong cách Sống không kém gì so với Phong cách Làm việc. Con người có hai “tính cách” khác biệt – một là cái họ muốn phô ra khi làm việc (phong cách chuyên nghiệp) và một là phong cách họ có ở nhà. Một ví dụ điển hình cho điều này là giọng điệu “văn phòng” của nhân viên tiếp tân. Bạn có bao giờ để ý thấy những người này có hai giọng điệu khác hẳn không? Khi trả lời điện thoại công việc, giọng họ khác hoàn toàn so với khi tán chuyện với bạn bè, cũng trên điện thoại. Điều này hoàn toàn tự nhiên, nhưng nếu muốn xây dựng một đội ngũ đáng mơ ước, bạn cần biết rõ con người cả trong cuộc sống riêng lẫn trong môi trường chuyên nghiệp.
Ở đây, tôi không bảo bạn soi mói cuộc sống cá nhân của người khác, mà ý là, cuộc sống cá nhân mới bộc lộ cá tính “thật” của họ. Phải hiểu rằng, trong công việc, người ta chỉ phô bày nhân vật của mình thôi, không phải cá tính thật. Tìm kiếm các thành viên phù hợp là phải gắn kết họ theo những cá tính thật chứ không phải nhân vật của họ.
Tôi sẽ làm rõ ý thêm.
Con người có những Phong cách Sống khác nhau dựa vào việc họ nằm ở đâu trên thước đo bốn đặc tính, lòng tự trọng cao hay thấp, và tôn trọng người khác nhiều hay ít. Đơn giản thế thôi. Họ phù hợp với vị trí nào trong bảng này sẽ chỉ ra quan hệ của họ với người khác trong cuộc sống cá nhân. Ý tôi là thế này: (xem bảng sau)
Phong cách Sống
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Phong cách Làm việc cũng dựa trên cùng các đặc tính như vậy, nhưng là ở chỗ làm. Vị trí của họ trên bảng sẽ chỉ ra quan hệ với đồng nghiệp ở chỗ làm. Ý tôi là thế này:
Phong cách Làm việc
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Vậy bạn đánh giá Phong cách Sống và Làm việc của một người như thế nào? Thật đơn giản. Bạn sẽ đánh giá theo hai tiêu chuẩn chính, cứ thử đi và bạn sẽ thấy không hề khó khăn gì. Bạn có thể dễ dàng và nhanh chóng có được đánh giá sơ bộ trong khi chuyện phiếm với họ, biết được họ nhìn chung có mức độ tôn trọng bản thân và người khác cao hay thấp. Càng thực hiện nhiều lần, bạn càng có được nhận định tốt hơn.
Sau khi đã làm xong phần việc này, hãy so sánh ba kết quả với nhau. Xem xét kết quả rút ra được từ Trắc nghiệm tính cách theo thuyết DISC với Phong cách Sống và Phong cách Làm việc, bạn sẽ có hình dung rõ nét về người khác. Đến đây thì việc xác định người nào phù hợp với phần còn lại trong đội ngũ của bạn khá đơn giản.
Hãy nhớ rằng lối sống của một người ở chốn riêng tư và chỗ làm là tấm gương phản chiếu lẫn nhau – bạn chỉ lôi kéo được người xứng với mình.



Phần 3 
Sáu chìa khóa của một đội ngũ chiến thắng 
Chọn đúng người chỉ là bước khởi đầu xây dựng đội ngũ thành công cho doanh nghiệp của bạn. Nó chỉ là một trong nhiều thành phần để tạo nên đội ngũ mơ ước mà thôi.
Có những con người tuyệt vời làm việc cho bạn là một chuyện; tiếp theo là phải có đủ mọi yếu tố quan trọng khác được đặt đúng chỗ để đội ngũ này trở thành đội ngũ chiến thắng.
Bạn không thể chỉ trông chờ vào mỗi đội ngũ mà thay đổi được cả doanh nghiệp của minh. Có nhiều nhân tố khác tham gia vào đó. Rất may là những nhân tố này có thể được kiểm soát. Tất cả tùy thuộc vào bạn mà thôi.
Vậy những nhân tố khác là gì? Tôi sẽ lần lượt cho bạn biết ngay bây giờ.
KHẢ NĂNG LÃNH ĐẠO MẠNH MẼ
Nếu đội ngũ của bạn không được hỗ trợ và dẫn dắt bằng sự lãnh đạo mạnh mẽ, kết quả sẽ giống như con tàu ra khơi mà không có thuyền trưởng vậy. Lãnh đạo mạnh mẽ là điều cốt tử. Tất nhiên, lãnh đạo mạnh mẽ ở đây không có nghĩa là chuyên quyền hay độc tài. Có lẽ cũng có lúc kiểu lãnh đạo như này là phù hợp, như khi tiếp quản hay sáp nhập hai công ty. Nhưng nói chung, lãnh đạo mạnh mẽ là một kiểu khác hẳn. Và hãy hiểu là ở đây, tôi không chỉ đề cập đến phong cách lãnh đạo, sẽ nói nhiều hơn về phẩm chất lãnh đạo.
Hãy xem nào!
Các phong cách lãnh đạo
Trước hết, hãy xem xét hai mẫu lãnh đạo cơ bản, chung nhất. Bạn nghĩ ngay đến hai mẫu như thế nào?
Hầu hết mọi người sẽ nói đến mẫu lãnh đạo cứng rắn, không có tình người và mẫu thoải mái dễ dãi. Đúng quá rồi. Chắc chắn bạn cũng từng gặp qua nhiều người như thế.
Khía cạnh đầu tiên trong phong cách lãnh đạo được xác định trong khoảng từ dân chủ tới chuyên quyền. Lãnh đạo kiểu dân chủ cho phép người khác cùng tham gia đưa ra quyết định, còn kiểu chuyên quyền thì không. Phần lớn lãnh đạo rơi vào khoảng giữa hai thái cực này.
Tất nhiên, đây chỉ là cái nhìn đơn giản về phong cách lãnh đạo. Đời đâu có đơn giản như thế. Còn có những đặc điểm nào khác để xác định các mẫu lãnh đạo không? Còn khía cạnh nào ta cần xem xét? Các đặc điểm, khía cạnh này tùy vào mức độ ưu tiên của họ với công việc hay với tình cảm.
Nghĩa là sao?
Nếu người lãnh đạo nói cho các thành viên trong đội ngũ biết chính xác phải làm gì và khi nào, làm như thế nào và kết quả cần ra sao, thì đó là mẫu người của công việc. Mối bận tâm chính của kiểu lãnh đạo này là công việc đâu ra đấy. Ngược lại, lãnh đạo tình cảm tập trung hơn vào việc giải thích, lắng nghe, khuyến khích, cổ vũ và nói chung là tạo điều kiện cho các thành viên của đội ngũ khi họ xử lý công việc. Bạn có thấy sự khác nhau không?
Các phong cách lãnh đạo có thể được hình dung rõ hơn bằng cách xem xét cả bốn loại cùng nhau, hoặc theo biểu đồ dưới đây:
Phong cách Lãnh đạo
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Từ biểu đồ này, bạn có thể thấy rằng một số nhà quản lý tập trung vào cung cách trách nhiệm, không ưu tiên tình cảm (Kiểu 1), trong khi những người có đặc điểm như Kiểu 2 cho thấy trách nhiệm cao nhưng cũng nặng tình cảm. Lãnh đạo theo Kiểu 3 thể hiện cung cách nặng tình cảm và ít trách nhiệm, trong khi Kiểu 4 lại không vì cả tình cảm lẫn trách nhiệm.
Bạn nên biết rằng không có kiểu lãnh đạo nào là sai hay đúng. Bạn không cần phải thay đổi chỉ vì là lãnh đạo Kiểu 4. Trong kinh doanh, kiểu nào cũng có chỗ phát huy. Hãy xét đến tình cảnh khi bạn có một quản lý cửa hàng hiệu quả, giàu kinh nghiệm mà bạn có thể hoàn toàn tin cậy. Trong trường hợp này, chẳng phải Kiểu 4 là hoàn toàn phù hợp sao? Việc can thiệp quá nhiều (chẳng hạn nếu làm theo Kiểu 1) sẽ không hiệu quả, phản tác dụng, vì sẽ khiến người quản lý cảm thấy bạn không tin tưởng vào chất lượng công việc của họ. Họ sẽ cho là bạn đang can thiệp vào công việc của họ đấy.
Điểm quan trọng ở đây là bạn cần vận dụng phong cách lãnh đạo phù hợp không chỉ trong hoàn cảnh hiện tại mà còn cả trong tương lai, khi mọi sự phát triển. Ví dụ, bạn có thể theo Kiểu 1 khi mới khởi sự gây doanh nghiệp, và chuyển sang Kiểu 2 khi doanh nghiệp đã ổn định. Đó là lúc các thành viên đội ngũ đã dần tự tin và thoải mái với công việc của họ hơn, nhưng vẫn cần phải được đốc thúc bằng cung cách trách nhiệm cao từ bạn. Lúc này, họ cũng cần nhận được nhiều tình cảm hơn nữa. Họ sẽ cảm kích trước những lời động viên tinh thần, nhận xét tích cực và sự khuyến khích. Và khi đã thành thạo công việc, họ sẽ khởi sắc vì được phép “làm theo cách của mình” mà không bị can thiệp. Tuy nhiên, họ vẫn muốn nhận được tình cảm từ bạn. Điều này sẽ tạo nên điều kỳ diệu cho sự tự tin của họ, rồi chính điều này sẽ tạo ra sự phát triển bền vững của bạn. Cuối cùng, Kiểu 4 thích hợp khi doanh nghiệp và đội ngũ của bạn có thể được coi là đã trưởng thành, không mấy cần bạn nâng đỡ nữa. Người chủ khi này đứng sang một bên, để doanh nghiệp tự hoạt động.
Người lãnh đạo phải đánh giá hoàn cảnh và đưa ra cách tiếp cận với hoàn cảnh đó. Ví dụ, nếu doanh nghiệp của bạn đã cứng cáp và nhìn chung bạn theo Kiểu 4, khi muốn áp dụng các phương pháp mới để điều hành doanh nghiệp, bạn có thể đổi sang Kiểu 2 trong thời gian mới áp dụng, rồi quay lại với Kiểu 4 khi đội ngũ đã được sắp xếp, kiểm nghiệm và đánh giá thích đáng, và họ hoàn toàn thoải mái với sự lãnh đạo.
Nhiệt huyết và trách nhiệm
Đây là hai tiêu chuẩn của một nhà lãnh đạo mạnh mẽ, giúp họ tách biệt, vượt qua những lãnh đạo bình thường hay lãnh đạo tình thế. Mọi người luôn có cảm tình và đáp lại những lãnh đạo nhiệt huyết với công việc, doanh nghiệp hay cuộc sống. Nhiệt huyết của lãnh đạo sẽ lan tỏa, khích lệ các thành viên của đội ngũ, khiến họ làm việc hết mình.
Cần phải có nhiệt huyết với công việc, nhưng tất nhiên, chỉ nhiệt huyết thôi không đủ làm nên một nhà lãnh đạo mạnh mẽ. Một phẩm chất khác nhất định phải đi cùng với đó là trách nhiệm. Một lãnh đạo mạnh mẽ sẽ luôn nhận trách nhiệm cho hoạt động của toàn đội ngũ. Điều thực sự quan trọng là người lãnh đạo phải có khả năng ra quyết định một cách dứt khoát, đồng nghĩa với phải chịu trách nhiệm cho các quyết định này cùng những hệ quả phát sinh. Ngoài ra, phải kể đến khả năng theo đuổi tới cùng nữa – nghĩa là thấy được kết quả tối hậu của các quyết định quản lý và chịu trách nhiệm hoàn toàn với chúng.
Công suất tối đa
Ở đây, tôi muốn giới thiệu một quan điểm mới về định nghĩa của lãnh đạo mạnh mẽ. Tôi gọi là Công suất tối đa. Hãy tưởng tượng những người mà bạn sắp lãnh đạo, mỗi người là một cỗ máy khổng lồ 16 xi-lanh. Hãy tự hỏi bản thân xem mỗi người đang sử dụng bao nhiêu xi-lanh trong số đó. Một số dùng 4, số khác là 8. Bây giờ, để mỗi người đều sử dụng toàn bộ 16 xi-lanh, ta cần hiểu cấu tạo của con người.
Tất cả chúng ta đều có bốn phần chính: cơ thể, trí tuệ, tình cảm và tinh thần.
Một tổ chức bình thường chỉ nhận ra được hai phần đầu ở người lãnh đạo. Một số thậm chí còn nói rằng đừng mang theo cảm xúc tới công ty. Nhưng cần hiểu là cơ thể và trí tuệ, theo so sánh của tôi, mỗi thứ chỉ có 3 xi-lanh. Có nghĩa là trong các tổ chức kiểu này, lãnh đạo chỉ kích hoạt 6 chứ không phải toàn bộ 16 xi-lanh. Nhưng bạn cứ nghĩ đi, tình cảm và tinh thần mới là những thứ quan trọng hơn, và theo tôi thì mỗi thứ có đến 5 xi- lanh. Chúng cho bạn biết một người có động lực, nhiệt huyết và sẵn sàng cho công việc hay không.
Nếu có một người lãnh đạo hoạt động hết 16 xi-lanh, bạn sẽ thực sự kinh ngạc với kết quả đạt được. Vì giờ đây có sự đồng sức đồng lòng trong đội ngũ. Hãy hiểu như thế này: Đồng sức đồng lòng là một trong những thứ sẽ đẩy doanh nghiệp của bạn tới tầm mức mà bạn không ngờ tới. Chúng ta sẽ nói thêm sau.
Sự bồn chồn
Các nhà quản lý có khuynh hướng tập trung nhiều hơn vào mặt kỹ thuật của doanh nghiệp, chỉ đạo người khác trong công việc, đảm bảo công việc hoàn thành theo tiêu chuẩn đã định hay đáp ứng mong đợi, và đảm bảo đúng thời hạn. Vì thế tôi gọi họ là nhà kỹ trị. Bạn thấy đấy, họ lưu tâm nhất đến những khía cạnh mà tôi xếp vào loại cơ thể và trí tuệ. Điều họ quan tâm là năng lực và kỹ năng của các thành viên trong đội ngũ của mình, vốn chỉ đốt nổi 3 xi-lanh mỗi thứ trong so sánh của tôi. Nghĩa là những nhà quản lý này chỉ kích hoạt được 6 xi-lanh trong tổng số 16 xi-lanh sẵn có.
Tuy nhiên, khi họ phát triển và trưởng thành – trở thành nhà lãnh đạo – họ sẽ thấy vai trò của mình thay đổi đáng kể. Họ không còn điều hành theo lối kỹ trị nữa mà sẽ phải giao trách nhiệm đó cho người khác. Và điều này thực sự không dễ. Đầu tiên, họ sẽ phải học cách buông tay – để tin tưởng người khác. “Vùng xám”, một nơi không chắc chắn mà họ sẽ tiến vào rõ ràng nằm ngoài vùng an toàn quen thuộc của họ. Họ sẽ rơi vào tâm trạng lo lắng, khốn khổ, bồn chồn. Theo quan điểm của họ, ít ra vào lúc đầu, đó gần như là sự ép buộc.
Triệu chứng của việc chuyển từ nhà quản lý sang nhà lãnh đạo là sự bồn chồn.
Sự khác biệt giữa nhà quản lý và nhà lãnh đạo thực ra ở chỗ nhà lãnh đạo chú trọng hơn rất nhiều vào những cái mà tôi gọi là tình cảm và tinh thần. Chúng thuộc về lĩnh vực cảm xúc của các thành viên đội ngũ, chiếm đến 5 xi-lanh mỗi thứ trong tổng số 16 xi-lanh theo giả định của tôi. Nhà lãnh đạo mạnh mẽ kích hoạt toàn bộ 16 xi-lanh này.
Vòng tròn doanh nghiệp
Doanh nghiệp của bạn có cần thực sự quan tâm tới những điều này? Có chứ, tất cả luôn. Bạn thấy đấy, khả năng lãnh đạo mạnh mẽ là điều bắt buộc. Rất khó đạt được điều gì đáng kể nếu không có sự hợp tác với nhau. Là người lãnh đạo, bạn phải tạo nên những con người tuyệt vời trong doanh nghiệp của mình. Bạn phải giúp họ phát triển để doanh nghiệp có thể phát triển. Được truyền cảm hứng và cổ vũ, các thành viên trong đội ngũ của bạn sẽ tiếp tục truyền cảm hứng và cổ vũ đến các khách hàng, những người sẽ nuôi sống doanh nghiệp.
Hãy luôn cập nhật tình hình đội ngũ, và bản thân bạn phải bỏ công sức hơn nữa. Hãy nhớ rằng bạn luôn có được người xứng với mình. Trở thành người lãnh đạo tuyệt vời và bạn sẽ có những con người tuyệt vời. Hãy học cách suy nghĩ vượt ra ngoài khuôn khổ. Hãy hành động, đừng chỉ nói suông.
MỤC TIÊU CHUNG
Tiếp theo bạn cần đặt ra một mục tiêu chung. Bạn cần cho đội ngũ của mình biết mục tiêu của doanh nghiệp là gì. Bạn không thể chờ mong họ đạt được kết quả khi không biết mục tiêu tổng thể là gì để hướng tới.
Tất cả bắt đầu từ Tầm nhìn của bạn. Tầm nhìn phải được coi là mục tiêu trung tâm, thu hút sự ủng hộ của mọi thành viên trong đội ngũ. Nó truyền cảm hứng cho họ để thực hiện những việc phải làm nhằm đạt được các mục tiêu riêng của chính họ.
Từ Tầm nhìn, bạn sẽ phát triển Tuyên bố Sứ mệnh. Các mục tiêu của bạn phải là những hành động rất cụ thể, để khi đạt được, sẽ giúp bạn hoàn thành sứ mệnh và đáp ứng tầm nhìn.
Nhờ định ra các mục tiêu, bạn trao cho doanh nghiệp của mình phương hướng và trọng tâm, cũng như phong trào và khí thế. Những thứ đó sẽ làm doanh nghiệp chuyển mình. Mọi người phải có các mục tiêu mà khi tổng hợp lại sẽ giúp doanh nghiệp phát triển đúng hướng. Các mục tiêu cá nhân cho từng thành viên đội ngũ không được trái ngược với nhau – việc này vốn rất dễ xảy ra. Ví dụ, một ông chủ nhà máy đặt mục tiêu cho người quản lý sản xuất là không được để tăng ca, nhưng lại yêu cầu nhân viên bán hàng phải tăng gấp đôi số lượng bán ra, mặc dù chỉ có thể có được phần tăng thêm đó bằng cách tăng ca sản xuất.
Vậy nên bạn phải đặt ra các mục tiêu thông minh. Đó là gì? Đó là các mục tiêu Cụ thể, Vừa sức, Có thể Đạt được và Chú trọng Kết quả trong một Khung Thời gian. Nếu các mục tiêu không phù hợp với những tiêu chuẩn trên, chúng sẽ không mang lại nhiều tác dụng. Bạn và đội ngũ có lẽ sẽ không đạt được. Chúng là những mục tiêu phi thực tế và lãng phí thời gian.
CÁC QUY TẮC CỦA CUỘC CHƠI
Bạn phải đặt ra các quy tắc của cuộc chơi. Bạn phải cho các thành viên trong đội biết những gì họ có thể làm và không được làm. Bạn cần tạo ra sân chơi. Các quy tắc này phải được viết ra và có hiệu lực để toàn đội ngũ biết và tuân thủ. Nếu bạn không đưa ra các quy tắc, họ có thể sẽ vượt quá khuôn khổ.
Bản quy tắc này cụ thể hóa các tiêu chuẩn và quy định. Và nên nhớ là các quy tắc của bạn tác động đến văn hóa của bạn và ngược lại.
Bạn cũng phải nhắm đến việc thiết lập các vấn đề văn hóa mấu chốt – hay giới hạn – xuyên suốt mà thành viên đội ngũ không được phép vi phạm. Họ được thoải mái trong giới hạn. Tôi gọi đó là Văn hóa Lỏng/Chặt. Hãy coi nó như một trận bóng đá: Miễn vẫn đúng theo luật thì bạn di chuyển thế nào tùy bạn. Bạn được kiểm soát một cách lỏng lẻo bên trong giới hạn chặt chẽ của sân chơi.
Doanh nghiệp nào có những quy định này sẽ rất tuyệt, nhưng bạn sẽ ngạc nhiên khi biết rằng nhiều doanh nghiệp còn chưa hề biết nó mặt mũi ra sao. Họ phải ký vô số hợp đồng lao động cá nhân để kiểm soát từng thành viên, nếu không, doanh nghiệp của họ sẽ hỗn loạn ngay. Thế nhưng khi làm vậy, hầu hết các doanh nghiệp phải hy sinh sự đồng điệu, sáng tạo và tinh thần đồng đội bên trong doanh nghiệp. Tình cảnh dựa vào chính sách thế này chắc chắn kém lý tưởng hơn nhiều so với dựa trên sự tin cậy.
Cần nhớ là nếu bạn không thiết lập văn hóa công ty, đội ngũ của bạn sẽ tự làm việc đó thay bạn. Và bạn sẽ có văn hóa mặc nhiên gần như chắc chắn không như mong muốn, hay không vì lợi ích tốt nhất của công ty.
KẾ HOẠCH HÀNH ĐỘNG
Mọi doanh nghiệp đều cần một kế hoạch Hành động. Đầu tiên, bạn phải mô tả vị trí công việc cho từng thành viên. Họ phải biết công việc của họ đòi hỏi điều gì và gánh vác trách nhiệm gì. Điều quan trọng là phải nói cho họ biết họ phải làm những gì. Hãy nói rõ ràng cụ thể. Không gì làm nản lòng thành viên mới hơn việc ngày đầu tiên đi làm mà không rõ mình sẽ phải làm gì. Dù không thế thì họ cũng đã đủ lo âu lắm rồi.
Việc ký hợp đồng vị trí công việc ngay từ đầu cũng sẽ giúp bạn tránh mệt đầu nhức óc bởi những rắc rối và tranh chấp bột phát có thể nảy sinh vì sự lẫn lộn trong công việc của từng người. Điều này càng thực tế khi mọi việc không như ý và mọi người bắt đầu chỉ trỏ đổ lỗi lẫn nhau.
Điều thứ hai cần làm là xây dựng một chiến lược, ấn định các kết quả phải đạt được và lý do thực hiện một số việc gì đó.
Thứ ba, bạn cần giải pháp giúp đạt được kết quả.
Sau khi làm xong những việc trên, bạn cần xây dựng các phương án để đội ngũ của mình có thể đạt được kết quả, và phải nói với họ rằng ai sẽ làm gì vào lúc nào. Cuốn Instant Systems (tạm dịch: Các giải pháp tức thời) của tôi đề cập cụ thể hơn về vấn đề này.
Hãy bắt đầu bằng việc ghi lại chính xác công việc của mỗi người trên cơ sở mỗi ngày, mỗi tuần và mỗi tháng. Tôi sẽ nói kỹ hơn vấn đề này ở Phần V.
Khi đã xong xuôi, bạn có thể tổng hợp các ghi chép, phân loại chúng theo chức năng hay bộ phận, và bạn sẽ có cuốn sổ tay các giải pháp hoàn chỉnh cho doanh nghiệp của bạn. Tôi cũng sẽ hướng dẫn kỹ hơn cho bạn cách viết sổ tay giải pháp trong Phần V.
Cần biết rằng chơi cho một đội vô địch có nghĩa bạn phải đảm bảo đúng vị trí. Suy cho cùng, đó là trách nhiệm của bạn mà, đúng không? Nó không có nghĩa bạn sẽ từ chối khi có người cần giúp đỡ, mà là phải có biện pháp để bạn vẫn tiếp tục làm được việc của mình trong khi trợ giúp người kia tìm kiếm giải pháp cho vấn đề của anh ta.
ỦNG HỘ MẠO HIỂM
Bạn phải sẵn sàng chấp nhận mạo hiểm, nếu không thì đội ngũ của bạn mãi tụt lại phía sau và không mở mang thêm được. Doanh nghiệp của bạn cũng giống như một cái cây, nếu không vươn lên thì sẽ chết dần, không có chuyện nhập nhằng, không thể dậm chân tại chỗ.
Phần lớn mọi người không thích mạo hiểm. Họ sợ rủi ro. Tại sao thế? Lý do giải thích liên quan nhiều đến các thói quen của chúng ta, chúng ta làm nhiều việc vì các thói quen thâm căn cố đế. Thói quen là cái mà ta làm một cách tự động. Nhưng thói quen có thể thay đổi. Chỉ mất 21 ngày để tạo ra một thói quen mới – thế thôi. Chỉ cần tập trung làm một việc gì đó khác thói thường trong 21 ngày là sẽ thành thói quen. Hoặc chủ định không làm gì đó trong 21 ngày là bạn sẽ mất thói quen. Hãy nhớ rằng đột phá thường theo sau sự cắt đứt, phá tan, kết thúc hay thất bại. Đôi khi chúng ta cần một thứ như thế để có thể tạo nên đột phá thay đổi chính mình.
Và cũng đúng là mỗi người có những mức độ chấp nhận mạo hiểm khác nhau. Mức độ này khác nhau ở mỗi người, tùy vào tình huống và hoàn cảnh. Đó có thể liên quan tới đầu tư, trò đỏ đen hay tìm việc. Thực tế, nhiều người sẽ nói với bạn rằng cuộc sống tự nó đã là một sự mạo hiểm rồi.
Mạo hiểm trong doanh nghiệp hơi khác ở chỗ nó thường gắn liền với văn hóa của công ty. Nếu người chủ không khuyến khích các thành viên chấp nhận mạo hiểm trong kinh doanh, doanh nghiệp đó sẽ tiếp cận mục tiêu một cách thận trọng, sự tiến bộ diễn ra rất chậm chạp, không có gì đặc biệt. Điều này rất có thể sẽ tạo ra một hình ảnh doanh nghiệp mờ nhạt. Các thành viên sẽ cư xử theo cách phù hợp, không muốn vượt khỏi bất cứ giới hạn nào. Công ty sẽ hầu như không thể phát triển bất cứ thứ gì độc đáo, và sẽ tránh né việc mạo hiểm dẫn đầu… Đó không phải là suy nghĩ của nhà cải cách.
Một số công ty thực sự khuyến khích các thành viên thử nghiệm những cách làm mới. Họ khen thưởng các thành viên đội ngũ vì những đổi mới hay cải tiến cách làm. Kết quả là những người làm trong các công ty như vậy cảm thấy thêm hăng hái, được kích thích và trọng dụng. Họ sẽ vui vẻ đi làm mỗi ngày vì cực kỳ thỏa mãn với công việc. Nhiều khả năng họ cũng sẽ sẵn sàng đi xa hơn mà không phải chờ yêu cầu. Họ sẵn sàng cống hiến hết mình. Họ sẽ thể hiện, qua hành động và phản ứng của mình, bộ mặt hạnh phúc và đầy sinh lực của công ty. Điều đó sẽ được khách hàng của họ – những người sẵn lòng làm ăn với công ty – đón nhận.
Mọi người đều thích kết giao với kẻ thắng, trong kinh doanh cũng thế. Kaizen, quan điểm của người Nhật về sự cải tiến không ngừng, sẽ là quan điểm sống động trong doanh nghiệp, khi các thành viên đội ngũ không ngừng cải tiến cách làm của họ. Mức hiệu quả sẽ tăng kịch trần, cùng với đó là sự gia tăng rõ ràng tương ứng của thu nhập ròng. Thành công sẽ là điều cầu được ước thấy.
TRĂM PHẦN TRĂM
Điều cuối cùng của việc kết hợp một đội ngũ chiến thắng kết nối tất cả những điều đã nhắc đến. Và nếu được thực hiện đúng đắn, nó sẽ diễn ra một cách tự nhiên.
Vấn đề là mọi thành viên trong đội ngũ của bạn phải cống hiến tất cả sự tập trung, nỗ lực và gắn bó của mình cho doanh nghiệp. Bạn cần đảm bảo mọi người trong đội ngũ đều tham dự. Và sự tham dự này phải là 100% của 100% thành viên đội ngũ. Tất cả phải kích hoạt toàn bộ 16 xi-lanh, hoạt động hết công suất.
Bạn cũng cần phải thực hiện một cách nghệ thuật. Tôi sẽ làm rõ điểm này bằng cách nói về việc phá hoại ngầm: Nếu người làm thuê âm thầm phá hoại tổ chức của bạn, họ có thể thực hiện dễ dàng bằng cách không tham gia vào công việc. Và bạn có thể ngăn chặn bằng cách hỏi quan điểm của họ, nghe xem họ nói gì. Mặt khác, nếu muốn công khai gây hại cho doanh nghiệp của bạn, họ có thể làm việc đó bằng cách tiếm quyền. Đây là chướng ngại lớn nhất trong đội ngũ.
Nhân nói về kiểm soát, hãy suy xét điều này: Nếu người chủ doanh nghiệp muốn tự mình kiểm soát mọi thứ thì cuối cùng họ sẽ mất kiểm soát, vì không ai có thể kiểm soát bất kỳ gì ngoài chính bản thân họ. Khuynh hướng kiểm soát đó cuối cùng sẽ phá hỏng doanh nghiệp. Là người chủ, chúng ta phải tự hỏi làm sao mình điều hành được doanh nghiệp nếu không thể kiểm soát nó.



Phần 4 
Chỉnh đốn môi trường làm việc 
Con người thật kỳ lạ – họ sẽ đạt được những kết quả vượt trội nếu được phép. Đồng đội của bạn sẽ hiệu quả hơn hẳn nếu bạn tạo ra môi trường làm việc mà ở đó mọi người hỗ trợ lẫn nhau, tạo nên sức mạnh tổng hòa. Nếu không có những con người có thể vận hành doanh nghiệp của bạn, bạn sẽ mãi mãi mắc kẹt.
Giờ có vài thứ khiến bạn ngạc nhiên đây: Tôi mong đợi người của mình tốt hơn cả bản thân mình.
Khó hiểu à? Đơn giản mà. Đây là lý do.
Hầu hết mọi người được dạy dỗ từ sớm để chuyên môn hóa, tuân lệnh, thích ứng, phù hợp và kiếm được công việc tốt với mức lương cao, chúng ta đã tạo ra con quái vật ngăn cản họ bắt đầu tự kinh doanh riêng.
Bạn thấy đấy, chúng ta được dạy để làm ngược lại suy nghĩ của chính mình, để giàu có và trong phần lớn trường hợp là học để trở thành nhà lãnh đạo mạnh mẽ, một doanh nhân thực thụ.
Đây, tôi sẽ đưa ra một ví dụ.
Hầu như ai cũng thừa nhận Henry Ford là nhà lãnh đạo mạnh mẽ, một doanh nhân thực thụ. Câu chuyện tôi sắp nói đã thay đổi một chút sau nhiều năm, nhưng mức độ chân thực của nó thì không thể nghi ngờ. Chuyện là một tờ báo lớn đã đăng bài nói xấu ông Ford, vẽ lên hình ảnh của một kẻ dốt nát. Ông Ford khởi kiện, và trước tòa, ông đã phải đáp lại những chất vấn từ cố vấn pháp lý của tờ báo đó. Hết câu hỏi này đến câu hỏi khác được đặt ra, và ông chỉ trả lời vài câu. Vì thế bên bị cáo khẳng định chắc nịch: “Ông Ford dốt đặc cán mai.”
Đến lượt mình, luật sư của Ford hỏi ông:
“Ông Ford, khi cần câu trả lời cho bất kỳ câu hỏi nào vừa được đặt ra kia, ông sẽ làm gì?”
Câu trả lời của Ford dạy cho chúng ta về một bí quyết thành công của doanh nhân thực thụ. Đó là bí quyết hết sức bình thường, hoàn toàn ngược lại với những gì chúng ta được dạy với tư cách là nhân viên chuyên môn.
“Khi cần biết về tài chính, tôi sẽ gọi phụ trách tài chính của mình và hỏi tất cả những câu cần biết. Với những việc như bán hàng, sản xuất hay bất kỳ vấn đề nào khác cũng tương tự,” Ford trả lời. “Tôi nhấc điện thoại lên gọi phụ trách bán hàng, phụ trách sản xuất hay chuyên gia về vấn đề nào đó mà mình cần câu trả lời.”
Nói cách khác, những nhà lãnh đạo khôn ngoan nhất thế giới thuê những chuyên gia giỏi giang hơn họ.
Henry Ford biết điều mà mọi lãnh đạo giỏi đều biết: Làm nhà lãnh đạo giỏi chứ không phải nhà quản lý giỏi, phải là người tổng quát (generalist) chứ không phải người chuyên sâu (specialist).
Người chuyên sâu có thể thay thế được dễ dàng, họ được dạy để làm theo, làm việc vì mưu sinh chứ không vì thỏa mãn cuộc sống.
Ngược lại, người tổng quát suy nghĩ cho chính họ. Họ là những nhà lãnh đạo vĩ đại, chấp nhận mạo hiểm và thu được thành quả. Quan trọng hơn, họ kiếm được thu nhập dài hạn từ công việc đang làm hiện tại.
Các nhà lãnh đạo chính là những người tổng quát. Họ sống theo quan niệm rằng có được 1% nỗ lực của 100 người hơn là 100% nỗ lực của chỉ một mình họ. Trở thành người tổng quát là “bài tập” lớn đầu tiên cho những ai muốn đi vào con đường kinh doanh. Đó là sự thay đổi tư duy lớn nhất mà những người muốn khởi nghiệp phải thực hiện. Là người giỏi nhất trong nghề, chuyên môn của bạn không có nghĩa bạn sẽ là doanh nhân thành công.
Được rồi, vậy nếu bạn là người tổng quát, đã đưa ra quyết định giao phó – buông tay và tín nhiệm đội ngũ của mình, để họ quyết định và làm cái họ phải làm. Rồi sao nữa?
Bạn sẽ phải đặt một vài viên gạch rất quan trọng để tạo dựng môi trường mới mẻ, hứng thú và tích cực cho doanh nghiệp của mình. Như đã nói ở trên, điều này sẽ được phản ánh trong văn hóa công ty, nhưng có lẽ còn quan trọng hơn thế, nó tạo nên tiền lệ tác động mạnh mẽ tới niềm tin của từng thành viên trong đội ngũ.
Chính xác thì điều này có nghĩa là gì? Bạn biết là trong phần lớn doanh nghiệp, mọi người theo gương các sếp cao nhất. Hay nói cách khác, người chủ phải trở thành hình mẫu. Các nhân viên nhìn vào người chủ để biết học theo cái gì và không được làm gì. Chắc bạn đã nghe câu “Nhập gia tùy tục” hay “Đi với bụt mặc áo cà sa, đi với ma mặc áo giấy” rồi. Trong doanh nghiệp cũng thế thôi.
Niềm tin là nền tảng của con người, giúp định hình bản sắc của họ. Tôi khá thích so sánh nó với núi băng.
Núi băng bản sắc
[image: a5]
Khi xem xét đánh giá người khác, ở nơi làm việc hay ở nhà, bạn chỉ thấy một phần con người họ, là phần bên ngoài được phản ánh qua những hành động và quyết định của họ. Đó là phần có thể mục kích sở thị, cũng như ta chỉ có thể nhìn thấy đỉnh của núi băng – phần nhô lên khỏi mặt nước.
Phần còn lại của núi băng, lớn hơn rất nhiều, chìm dưới nước nên tất nhiên là không ai nhìn thấy. Với con người cũng vậy. Họ chỉ phô bày một phần rất nhỏ con người họ cho thế giới. Phần còn lại không thấy được. Tuy nhiên, phần vô hình ấy có ảnh hưởng rất lớn tới phần hữu hình.
Ví dụ, chúng ta không thấy được trình độ kỹ năng của người khác, nhưng chúng được phản ánh qua những việc họ có thể làm, là điều rất rõ ràng. Với một người đi trên đường, bạn không thể biết người đó là một nghệ sĩ tài năng, cho đến khi bạn được xem tác phẩm của người đó, hoặc đến khi bạn thấy người đó làm việc. Sau đấy, và chỉ sau đấy, bạn mới biết người đó quả thật là một nghệ sĩ lớn, vì nó đột nhiên trở nên rõ rành rành thông qua hành động, hành vi của họ.
Bên dưới phần kỹ năng là một thứ vô hình khác mang tên niềm tin, niềm tin bên trong mỗi người về mọi thứ. Và nó ảnh hưởng sâu sắc đến suy nghĩ hay hành động của mỗi người.
Hai mức khác còn vô hình hơn là giá trị chuẩn mực và bản sắc. Bạn có biết kỹ năng, niềm tin và chuẩn mực tác động đến bản sắc con người như thế nào không? Nếu biết, rồi bạn sẽ nhận thấy rằng thay đổi kỹ năng, niềm tin và giá trị có thể thực sự dẫn tới thay đổi bản sắc của bạn.
Thú vị đấy chứ?
Và tất nhiên, nhờ thay đổi bản sắc – trở thành con người như bạn mong muốn – hành vi của bạn cũng sẽ thay đổi.
Giờ hãy nhớ rằng núi băng kia trôi nổi trong một môi trường chứ không tồn tại trong hư vô. Môi trường này ảnh hưởng tới núi băng và ngược lại. Bạn biết đấy, nếu môi trường đó là đại dương ấm áp, núi băng sẽ bắt đầu tan chảy. Nhưng nếu nước biển rất lạnh, núi băng sẽ càng đông cứng và tăng kích thước. Núi băng cũng ảnh hưởng tới môi trường nước biển quanh nó vì làm nhiệt độ hạ xuống.
Trong doanh nghiệp cũng thế. Chắc chắn bạn có ảnh hưởng tới doanh nghiệp của mình – cả về thực thể thấy được lẫn tinh thần, thái độ – và qua đó ảnh hưởng tới các thành viên trong đội ngũ, giúp họ thay đổi niềm tin về công việc nói chung và doanh nghiệp của bạn nói riêng. Nhờ cho họ thấy, qua tấm gương chính bạn, rằng doanh nghiệp của bạn (và môi trường làm việc của họ) là nơi tuyệt vời để họ bỏ công sức vào, bạn sẽ tác động nhiều tới tinh thần hăng hái, năng suất lao động và sự hiệu quả của họ. Bạn sẽ giúp họ nhận ra, một cách ấn tượng và trực tiếp nhất, rằng họ phải lựa chọn để trở thành người chiến thắng chứ không phải nạn nhân. Bạn sẽ giúp họ hiểu và chịu trách nhiệm về cuộc sống của chính mình.
Tôi sẽ nói kỹ hơn về người chiến thắng và nạn nhân sau. Còn bây giờ, đừng sợ trao trọng trách về công việc cho các thành viên đội ngũ. Điều này có nghĩa là bạn phải để họ nắm dây cương. Để họ tự điều hành nơi làm việc hay công việc theo cách họ thấy phù hợp – tất nhiên là vẫn luôn phải ở trong ranh giới của bạn. Còn nhớ văn hóa Lỏng/Chặt mà tôi đã đề cập ở phần trước không? Đây chính là lúc nó thể hiện. Hãy học cách buông tay và tin tưởng vào đội ngũ của mình; nói cho cùng, bạn thuê họ về để làm việc cơ mà. Và không phải chính bạn đã chọn lựa từng cá nhân trong số người ứng tuyển sao? Nghĩa là bạn đã chọn những người tốt nhất có thể rồi. Và nếu bạn chỉ bảo đúng đắn, sẽ không có gì phải ngạc nhiên khi họ giỏi hơn bạn rất nhiều trong từng công việc cụ thể. Trong mọi trường hợp, bạn nên tự hào rằng mình là một người tổng quát chứ không phải người chuyên sâu. Chính các thành viên đội ngũ mới là những người chuyên sâu – chứ không phải bạn – vì thế hãy để họ tiếp tục chuyên sâu.
Tất nhiên, để các thành viên phụ trách toàn bộ công việc của họ là con dao hai lưỡi. Bạn cũng cần phải giao cho họ trách nhiệm giải trình nữa. Họ xứng đáng được khen thưởng vì những hành động và quyết định của mình. Hãy trao cơ hội cho họ. Chính vì thế, tôi luôn đề nghị áp dụng hệ thống khen thưởng dựa trên thành tích với Chỉ số Đo lường Hiệu quả công việc (Key Performance Indicators – KPI).
Điều khiến chúng ta phải quan tâm ở đây là những cung cách tích cực mà bạn có thể nuôi dưỡng hay phát triển môi trường tích cực trong doanh nghiệp. Đó là những thứ bạn có thể chủ động thực hiện để tác động tới môi trường làm việc hay văn phòng. Nhưng có nhiều thứ khác nữa.
Những hành vi của các thành viên đội ngũ cũng sẽ tác động đến môi trường của họ. Như cách họ hành xử với nhau. Tất nhiên, điều này phải được đề cập đến trong các Điểm nhấn Văn hóa của bạn. Nhờ thế, doanh nghiệp của bạn có thể trở thành một nơi tích cực, hạnh phúc và đầy hứng thú, nơi mà mọi thành viên tận hưởng niềm vui. Nhờ ra những quyết định như không nhân nhượng với chuyện ngồi lê đôi mách, ngăn ngừa tình trạng kẻ mạnh bắt nạt kẻ yếu, hay nhấn mạnh việc loại bỏ mọi thái độ phân biệt đối xử về chủng tộc, giới tính, tuổi tác hay thể chất, môi trường doanh nghiệp của bạn sẽ trở thành nơi được mọi người nói đến và ước ao.
Và khi các nhân tố đạo đức hay thái độ đã được đặt đúng chỗ để tạo ra môi trường chiến thắng, bạn cần làm thêm một việc nữa. Bạn cần một cái van an toàn, vì nói cho cùng, chúng ta cũng chỉ là con người mà thôi.
Vì đội ngũ của bạn có thể xây dựng hay phá hủy doanh nghiệp, bạn cần đặt ra những cơ chế nuôi dưỡng tinh thần cho họ và văn hóa thúc đẩy các giá trị được định ra trong Tuyên bố Tầm nhìn. Một cách để thực hiện điều này là tổ chức các buổi “Tôi Muốn Nói” hằng tuần, ở đó mọi thành viên được thoải mái nói lên suy nghĩ mà không sợ bị trù dập. Đây thực sự là chiếc van an toàn cực kỳ hữu hiệu đã được tôi đã giới thiệu cho hàng nghìn doanh nghiệp trên khắp thế giới.
Bạn có lẽ cũng sẽ muốn cải thiện môi trường vật lý của doanh nghiệp mình. Đừng lo tốn tiền, bởi nó chẳng đáng bao nhiêu đâu. Vài bông hoa ở khu vực tiếp tân hay dăm chậu cây cảnh đặt ở vài nơi sẽ tạo nên một thế giới khác hẳn. Tất nhiên, nếu xông xênh hơn, bạn có thể làm những thứ hoành tráng hơn một chút, như sơn lại văn phòng, nhà xưởng, nâng cấp đồ nội thất. Thêm chút nhạc hay tranh ảnh cũng có thể biến đổi môi trường làm việc của bạn. Đừng nghi ngờ gì về việc con người thực sự sẽ làm việc tốt hơn khi họ cảm thấy sảng khoái hơn.
Có thể bạn cũng muốn suy xét đến vấn đề phong thủy – hãy tìm một chuyên gia hay mua sách về đọc. Đây là một lĩnh vực rất chuyên sâu, và tôi đảm bảo những chỗ làm việc của tôi hợp phong thủy vì chúng thực sự đem lại điều khác biệt.
Vậy phong thủy là gì? Đó là một hệ thống của người Trung Quốc nhằm tìm cách hài hòa mối quan hệ của chúng ta với môi trường làm việc hoặc ở nhà của chúng ta. Nghĩa đen của cụm từ này có nghĩa là “gió” và “nước”.
Sự thể hiện của các thành viên đội ngũ sẽ thay đổi tốt hơn nếu họ thoải mái hơn trong công việc. Chúng ta mới chỉ nói về vấn đề tạo môi trường làm việc thoải mái hơn ở khía cạnh vật lý, nhưng bạn cũng có thể trang bị thêm kiến thức cho các thành viên, nhờ đó giúp họ yên tâm với công việc hơn. Tôi nghĩ bạn có thể cung cấp cho họ một số hình thức đào tạo liên tục để cải thiện kỹ năng. Bạn biết đấy, doanh nghiệp của bạn chỉ phát triển khi người của bạn trưởng thành hơn, vì thế hãy lên kế hoạch cho một hệ thống đào tạo liên tục để họ đáp ứng được những kiến thức mới trong mọi thời điểm.
Nhưng quan trọng nhất là quan tâm đến những người làm việc cho bạn, khiến họ cảm thấy là một phần của đại gia đình. Bạn có thể xem xét một số điều sau:
• Tổ chức các buổi kỹ năng nhóm.
• Triển khai Câu lạc bộ Xã hội.
• Đặt mua các tập san giáo dục và tạp chí kinh doanh để cả đội đều có thể đọc. Các thành viên sẽ theo kịp với sự phát triển và cảm thấy được thông tin kịp thời.
• Quan tâm đến những người mới ngay khi họ gia nhập công ty bằng chương trình đào tạo nhập môn tại chỗ.
• Đảm bảo tiến hành thường xuyên các chương trình đào tạo xây dựng và gắn kết đội ngũ.
• Xây dựng kế hoạch nghề nghiệp trong công ty.
• Đặt mục tiêu cho công ty và từng thành viên cụ thể.
• Tiến hành đào tạo quản lý thời gian.
• Đảm bảo có một bộ đầy đủ sổ tay hướng dẫn và khuyến khích mọi người tham khảo thường xuyên. Nếu bạn cần giúp đỡ để viết thì hãy tham khảo cuốn Instant Systems (tạm dịch: Hệ thống tức thì) của tôi.
• Khi giao tiếp với người khác, sẽ có nguy cơ xảy ra bất đồng, vì thế hãy xây dựng một giải pháp giải quyết bất đồng.
• Xây dựng và công bố các Quy tắc của công ty – chúng sẽ giúp giảm thiểu nguy cơ mâu thuẫn nội bộ.
• Vận hành hệ thống giải quyết tình trạng nhàn rỗi công việc một cách công bằng và bình đẳng.
• Hoàn thiện hệ thống tuyển dụng nhất quán.
• Xây dựng các kế hoạch nhân sự dự phòng.
• Thường xuyên tổ chức các cuộc họp nhóm.
• Xây dựng hệ thống khen thưởng.
• Sử dụng các Phân tích Hành vi, Nhân cách và Giao tiếp với mọi thành viên đội ngũ.
Đội ngũ có thể xây dựng hay phá hủy doanh nghiệp của bạn. Hãy xây dựng môi trường thích đáng và nuôi dưỡng người của mình bằng cách triển khai các phương án và kế hoạch nhân sự hiệu quả, có tầm nhìn xa. Cần nhớ rằng, bạn có thể đào tạo nhân sự và nhờ đó ít mất người vào tay các công ty khác, hoặc bạn bỏ bê đào tạo họ và mất luôn doanh nghiệp của mình. Bạn thích thế nào hơn?



Phần 5 
Các cơ chế hợp lý hiệu quả 
Cơ chế là một trong những lĩnh vực dễ bị hiểu sai nhất trong kinh doanh ngày nay. Tôi thấy điều này rất lạ, vì nó là một thứ rất dễ thực hiện, sẽ làm cho cuộc sống của bạn cùng các thành viên đội ngũ của bạn thoải mái hơn rất nhiều, và cũng là thứ giúp doanh nghiệp của bạn hoạt động nhịp nhàng, hiệu quả và sinh lợi hơn rất nhiều.
Tôi còn thích mê cơ chế vì một lý do quan trọng khác: Chúng cho phép doanh nghiệp của bạn tiếp tục hoạt động mà không cần bạn động chân động tay.
Đúng là thế – cơ chế cho phép bạn được sống đúng như mơ ước, làm những điều bạn muốn, dành thời gian cho những mưu cầu khác, các mục tiêu có lợi hơn, chẳng hạn như gia tăng tài sản.
Hãy nghĩ sâu hơn một chút!
Nó trái ngược hoàn toàn với những gì bạn được dạy trước đây. Tại sao lại phải dựng việc cho chính mình trong khi bạn có thể tạo ra nguồn thu nhập không ngừng tăng trưởng, bất kể bạn có mặt ở đó hay không? Cần nhớ một sự thật đơn giản sau: Bạn gây dựng một doanh nghiệp là để có thể bán nó vào một thời điểm nào đó. Doanh nghiệp là sản phẩm của bạn, là cái bạn đang xây dựng, và giúp bạn kiếm được lợi nhuận khi bán đi.
Rất ít người phát tài trong thời gian điều hành doanh nghiệp, nhưng rất nhiều người lại trở thành đại gia khi bán nó. Lấy ví dụ như Bill Gates. Chắc chắn việc bán phần mềm đã đem lại nhiều tiền rồi, nhưng phải đến khi bán cổ phần trong công ty mình, Microsoft, ông mới trở thành người giàu nhất thế giới.
Bạn không dứt ra nổi những sự vụ của doanh nghiệp? Bạn có thể nhấc điện thoại lên và nói với ai đó – bất kỳ ai đã nhận cuộc điện thoại này: “Này, mấy cậu trông coi mọi chuyện nhé. Tôi nghỉ ba tháng đây”? Nếu bạn giống như phần lớn các chủ doanh nghiệp khác, câu trả lời của bạn chắc chắn là “không dám đâu”.
Tại sao vậy? Vì doanh nghiệp của bạn không có cơ chế để vận hành dễ dàng mà không cần đến bạn.
Hãy nhìn từ khía cạnh khác. Có lẽ bạn không tin tưởng đội ngũ của mình có thể tiếp tục và tự mình hoàn thành công việc. Hoặc bạn không thể ngừng chăm sóc “đứa con của mình”. Hoặc không ai có thể làm tốt như bạn. Nếu những điều vừa kể ở đây quen thuộc với bạn, hãy tự hỏi bản thân: Lý do đầu tiên khiến bạn mua, hay khởi sự một doanh nghiệp là gì? Hãy nghĩ kỹ, và hãy trung thực với chính mình. Không phải bạn muốn mua cho mình một công việc đúng không?
Đó không phải là làm chủ đúng nghĩa. Nếu bạn cứ tiếp tục chỉ nhìn ngang rồi lao vào làm thay vì bao quát từ trên xuống trước, thì doanh nghiệp của bạn muôn đời sẽ không thể lớn mạnh và thịnh vượng nổi cũng như phát huy hết tiềm năng của nó.
Vì cái lẽ rất thuyết phục này, bạn phải tự dứt khỏi những thói quen điều hành ngày qua ngày. Đừng miệt mài từ sáng tới tối với những sự vụ của doanh nghiệp, chẳng khác nào các ông thợ đục chỉ biết có đinh với búa mà thôi.
Khi khởi sự doanh nghiệp của mình, trước tiên bạn mường tượng về nó, phác ra hình ảnh của nó khi hoàn thành. Đúng vậy, bạn phải hoàn thiện nó ở một mức nào đó và sẵn sàng bán đi.
Giả sử tôi bán cuốn sách này khi mới chỉ phác thảo các nét chính của từng chương chứ chưa hoàn thành, bạn sẽ mua với giá bao nhiêu? Tất nhiên chỉ với giá rất nhỏ so với giá khi đã hoàn chỉnh đúng không? Với doanh nghiệp cũng thế. Khi người ta cố bán một doanh nghiệp chưa hoàn thiện, cái họ bán chỉ là công ăn việc làm. Tất nhiên, trong trường hợp này, họ cũng chỉ thu được một phần nhỏ giá trị của nó thôi.
Một khi đã hoàn thiện chắc chắn bức tranh doanh nghiệp trong tâm trí rồi, bạn mới tiến hành công việc xây dựng nó. Có nghĩa là bạn làm chủ doanh nghiệp của mình, chứ không phải làm việc cho nó.
Thực tế là bạn đang kiến thiết doanh nghiệp để nó có thể hoạt động dù có bạn ở đó hay không. Sau đó, bạn mới có lựa chọn, và với tôi, được lựa chọn là tự do. Bạn có thể giữ lại doanh nghiệp hoặc bán nó. Bạn có thể làm việc cho doanh nghiệp hoặc có thể dùng thời gian một cách sáng tạo hơn.
Giờ hãy nghĩ về kiểu doanh nghiệp mà bạn không phải động chân động tay. Doanh nghiệp đó sẽ tiếp tục HOẠT ĐỘNG được chứ? Ý tôi là nó có vận hành đàng hoàng được không? Các cơ chế và con người của nó có hợp thành một thể thống nhất để đạt được kết quả mà bạn mong muốn, kết quả mà khách hàng của bạn mong muốn không? Tất nhiên nó sẽ làm được.
Hầu hết những chủ doanh nghiệp mà tôi từng gặp đều rất vất vả (quá vất là khác) chính vì lý do này. Doanh nghiệp của họ không hoạt động – thay vào đó, chính họ mới là người hoạt động. Tất tần tật mọi thứ về doanh nghiệp đều nằm trong đầu họ, họ là người duy nhất làm được việc, thế nên họ bị mắc kẹt. Nghĩ lại ví dụ về cuốn sách của tôi xem, tôi sẽ phải vất vả cỡ nào nếu các kiến thức này chỉ nằm trong đầu tôi.
Phần lớn những người chủ thích làm vậy vì họ không tin tưởng bất kỳ ai khác trong công việc. Vì một số lý do, họ tin rằng không ai làm được như họ. Họ phải kiểm soát thì mới xong. Nhưng mọi lãnh đạo vĩ đại đều giỏi trong việc giao quyền giao việc, vì thế hãy ủy thác một số trách nhiệm của bạn ngay bây giờ!
Nhân đây cũng nói luôn, một khi bạn đã giao việc cho các thành viên đội ngũ của mình, hãy để họ tự làm. Đừng nhảy vào giúp họ; như thế họ sẽ không bao giờ biết làm thế nào để hoàn thành. Điều mà họ biết khi đó sẽ chỉ là bạn là người trên thông thiên văn dưới tường địa lý, cái gì cũng biết cũng hay, thế nên lúc nào họ cũng trông chờ vào bạn. Cần nhớ là đôi khi bạn phải để họ ngã khỏi lưng ngựa thì mới học được cách ngồi vững trên yên.
Điều bạn sẽ nhắm tới là hệ thống hóa doanh nghiệp của mình để nó hoạt động nhờ các cơ chế, chứ không phải con người. Nhờ thế nó sẽ luôn hoạt động trơn tru theo đúng kế hoạch, nhất quán trước sau như một. Nghĩa là nó sẽ hoạt động như thường lệ từ ngày này sang tháng khác. Chất lượng dịch vụ mà đội ngũ của bạn cung cấp sẽ không đổi; chất lượng sản phẩm mà bạn làm ra sẽ không đổi; và mức độ hiệu quả của doanh nghiệp sẽ không đổi.
Vậy người của bạn sẽ làm gì? Họ sẽ vận hành các cơ chế.
Như thế, khi có cái gì đó không đúng (mà tất nhiên thôi, chẳng có gì mãi đứng yên một chỗ cả), họ sẽ chỉ cần sửa chữa hay cải tiến cơ chế.
Vấn đề là bạn sẽ hệ thống hóa doanh nghiệp của mình như thế nào?
LÔI KÉO TOÀN BỘ ĐỘI NGŨ
Việc giải thích chính xác cho toàn bộ thành viên đội ngũ về những gì bạn sẽ làm, lý do và kết quả mong đợi trước khi đưa ra dẫn chứng tài liệu hay nhận xét công việc của họ là vô cùng quan trọng. Đừng nên để họ vội vã kết luận sai lầm – tin đồn thất thiệt sẽ tuôn ra và những ý định tốt đẹp của bạn sẽ phản tác dụng. Hãy giải thích cho mọi người hiểu rằng đó không phải là “bới lông tìm vết”, rằng bạn không tìm cách loại bỏ họ hay công ăn việc làm của họ, rằng bạn không dìm người này nâng người khác.
Bạn cần đảm bảo toàn bộ đội ngũ bên mình để thực hiện hoạt động như thế này, nếu vậy bạn sẽ có được sự trợ giúp khổng lồ, còn không, bạn sẽ kết thúc với thất bại cầm chắc. Vì thế, hãy thảo luận một cách cởi mở và chân thành. Lôi kéo họ trong mọi bước của thử nghiệm. Hãy nói hết, không giấu giếm gì. Hãy cho biết kết quả bạn hướng đến là gì – làm cho doanh nghiệp hoạt động nhịp nhàng hơn, sinh lợi hơn và hiệu quả hơn – mà lợi ích lớn nhất là vì bản thân họ, công việc của họ và mức độ thỏa mãn với công việc của họ.
Khi làm đúng, bạn sẽ có được một bài học xây dựng đội ngũ quan trọng, mang lại lợi ích to lớn miễn là tinh thần đội ngũ được quan tâm đến. Nếu bạn lôi kéo tất cả thành viên đội ngũ ngay từ đầu, họ sẽ tin tưởng, ủng hộ và chung tay thực hiện. Công việc của bạn trở nên cực kỳ dễ dàng, kết quả cuối cùng sẽ vô cùng ấn tượng và thành quả chung cuộc sẽ vượt xa mọi mong đợi.
SOẠN THẢO CÔNG VIỆC CỦA TỪNG THÀNH VIÊN ĐỘI NGŨ
Tiếp theo, bạn cần nắm vững và soạn thảo một cách chính xác về công việc của từng thành viên hằng ngày, hằng tuần và hằng tháng.
Đây là nhiệm vụ rất chi tiết và bạn sẽ mất kha khá thời gian để hoàn thành. Nhưng bởi nó hết sức cần thiết nên bạn không được phép làm chung chung, rút gọn hay bỏ sót. Mục tiêu ở đây là có được bức tranh rõ ràng và chính xác về những gì diễn ra trong tổ chức của bạn. Từ đó, bạn sẽ có được dữ liệu chính xác để hình thành cơ chế, cũng như cung cấp thông tin cho phép hợp lý hóa quá trình hoạt động, tăng hiệu quả ở từng vị trí.
Có nhiều phương pháp khác nhau để bạn đạt được điều trên, bao gồm:
• Phỏng vấn các thành viên đội ngũ.
• Đề nghị các thành viên viết báo cáo chi tiết công việc họ làm.
• Quan sát các thành viên.
• Ghi âm, ghi hình chi tiết công việc của các thành viên đội ngũ.
Khi bạn đã mô tả chi tiết về công việc của từng thành viên đội ngũ, hãy sắp xếp chúng cho gọn gàng dễ đọc; sau đó đưa cho từng thành viên có liên quan nhận xét những gì bạn viết, để họ xem có chấp thuận hay đề nghị sửa chữa gì không, sao cho kết quả cuối cùng phản ánh chính xác những gì diễn ra trong phận sự của họ tại đúng thời điểm này.
Hãy nhớ rằng đừng vội vã bỏ qua giai đoạn và bắt đầu thay đổi luôn những gì người khác làm chỉ vì bạn phát hiện ra cách làm hiệu quả hoặc kinh tế hơn sau khi kiểm tra. Mục đích không phải thế. Điều bạn cần quan tâm vào lúc này là có được bản đồ chi tiết các hoạt động của doanh nghiệp tại đúng thời điểm này.
Bạn không thể phỏng đoán hay khẳng định bất kỳ điều gì ở đây. Mọi thứ phải trải qua kiểm nghiệm và đánh giá kỹ càng để đảm bảo nó sẽ hoạt động chính xác sau này. Còn nếu không được như ý, ít ra bạn cũng có biện pháp an toàn để dự phòng.
Lần lượt thực hiện thử nghiệm này với mọi thành viên trong từng lĩnh vực hay bộ phận chuyên môn, và sau đó là trong toàn tổ chức. So sánh các tài liệu với nhau và kết quả cuối cùng sẽ thể hiện cụ thể những gì đang diễn ra trong tổ chức của bạn theo đúng trình tự. Bạn có thể coi nó là bản hướng dẫn các hoạt động tổng hợp. Hãy xếp nó vào hồ sơ và tạm để sang một bên.
Quan trọng là bạn phải luôn nghĩ rằng mục tiêu mình hướng đến ở đây hoàn toàn không phải là một bộ mô tả công việc khác hay KPI. Đừng vội vã đi tắt đón đầu bằng cách dùng ngay những bản mô tả công việc sẵn có. Bạn biết đấy, những gì một người thực sự làm khác xa những gì họ được trông đợi sẽ làm. Xa hơn, chúng ta đang nhắm đến việc soạn ra một hồ sơ chi tiết về những gì đang diễn ra hằng ngày, hằng tuần hay hằng tháng chứ không phải tìm nhiệm vụ nào cần được xem xét. Khác nhau hoàn toàn, nhé?
Điều này là quan trọng vì khi soạn thảo cơ chế, bạn sẽ phải tìm ra cái gì đang hoạt động hiệu quả và cái gì không trong từng công việc của doanh nghiệp. Bạn sẽ phải tìm kiếm các cách thức quản lý tốt hơn, hiệu quả hơn và kinh tế hơn cho doanh nghiệp, mang lại lợi ích trong mọi mặt, từ sự hài lòng của khách hàng cho tới sự hài lòng của đội ngũ, từ gia tăng lợi nhuận cho tới hoạt động doanh nghiệp hiệu quả hơn. Các bản mô tả công việc sẽ chẳng có tác dụng gì ở đây.
Sau khi đã có bản mô tả chi tiết công việc của các thành viên trong đội ngũ hằng ngày, hằng tuần hay hằng tháng, việc tiếp theo của bạn là kiểm nghiệm và đánh giá những việc họ làm có đem lại kết quả như yêu cầu hay không.
Giờ mới là lúc so sánh những hoạt động này với bản mô tả công việc và KPI của họ. Mục đích không phải là tìm người để đổ lỗi hay âm thầm buộc ai phải làm việc vất vả hơn, mà là tìm ra các cách thức làm việc hiệu quả hơn.
Người Nhật có một từ rất hay, rất súc tích nói về điều này, đó là Kaizen – “tiến bộ liên tục, không ngừng nghỉ”. Hãy coi những truy cầu tiến bộ của bạn như một vòng tròn – không có khởi đầu, không có kết thúc. Bạn cần phải liên tục tốt hơn theo thời gian. Mỗi khi đạt được thành quả mong muốn, hãy nâng mức lên một chút để phấn đấu thêm. Cứ như thế mà tiếp tục.
Hãy kiểm nghiệm công việc của từng người một. Bắt đầu từ việc so sánh những gì thực sự hoàn thành với các chỉ số KPI. KPI có đạt được không? Tất cả đều đạt đúng hạn hay chỉ một số? Lý do tại sao? Có công đoạn nào phải sắp xếp lại cho đúng không?
Khi đã chắc chắn về kết quả từng công việc, giờ bạn cần lôi kéo các thành viên đội ngũ của mình vào, yêu cầu họ làm như sau:
• Liệt kê 10 nhiệm vụ tốn thời gian nhất.
• Liệt kê 10 nhiệm vụ áp lực nhất.
• Liệt kê 10 nhiệm vụ ảnh hưởng tới năng suất nhất.
• Liệt kê 10 nhiệm vụ khiến họ hài lòng nhất.
Xem nào, bạn có thể điều tiết bốn danh sách trên trong công việc thường làm hằng ngày, hằng tuần, hằng tháng của họ được không? Bạn có thể hợp lý hóa, chỉnh lý, sửa đổi hay thêm vào điều gì mới mẻ không? Hãy hỏi các thành viên xem có vướng mắc nào đang tồn tại không? Yêu cầu họ liệt kê ba vấn đề chính gây trở ngại cho khách hàng hay kết quả kinh doanh của bạn. Bạn sẽ ngạc nhiên với những gì họ thực sự biết về hoạt động của bạn đấy – nói cho cùng, họ phải tiếp xúc với nó hằng ngày, hằng giờ. Hãy cố gắng loại bỏ hoàn toàn những vấn đề đó càng sớm càng tốt, sau đó phải đảm bảo 40 trọng điểm của các thành viên đội ngũ được tính đến. Bạn không chỉ ghi nhận các mối lo ngại của nhân viên, mà còn được nhìn nhận là đang tích cực giải quyết những vấn đề liên quan tới công việc mà họ phải đối mặt. Có được sự thỏa mãn hay hài lòng của các thành viên đội ngũ đồng nghĩa với doanh nghiệp của bạn sẽ vận hành hiệu quả và kinh tế nhất. Kết quả đạt được sẽ đi cùng niềm tự hào thực sự có ý nghĩa, và khách hàng của bạn sẽ nhận ra điều đó.
Giờ đã đến lúc bạn viết lại các bản mô tả nhiệm vụ hàng hằng ngày, hàng hằng tuần và hàng hằng tháng, với sự giúp đỡ từ mỗi thành viên đội ngũ của mình. Sửa lại các bản mô tả công việc và KPI cho phù hợp. Kiểm tra xem chúng được thực hiện và xử lý như thế nào trong một tháng, sau đó so sánh và đánh giá bản mô tả công việc với KPI một lần nữa. Bạn sẽ thấy được sự khác biệt rõ ràng trong mức độ thể hiện, sự hài lòng với công việc và các kết quả đạt được.
VIẾT HƯỚNG DẪN CƠ CHẾ
Viết hướng dẫn như thế nào bây giờ? Việc này không khó như bạn nghĩ đâu, dưới đây là một số điểm mà bạn có thể cân nhắc:
• Bắt đầu bằng mô tả quy trình công tác.
• Sử dụng gạch đầu dòng và tiêu đề ngắn gọn.
• Bắt đầu với những nhiệm vụ đầu tiên, quan trọng nhất hay đều đặn nhất.
• Ghi rõ từng hành động cần thiết để xử lý hay hoàn thành từng nhiệm vụ, tóm tắt những gì phải hoàn thành.
• Đưa ra kết quả cần có và những gì tiếp theo.
• Đưa ra quy trình xử lý khi có gì đó sai sót hay cần một hành động khác hỗ trợ.
Giờ đây, khi bạn đã có một bộ cơ chế cơ bản đúng kiểu và khá hài lòng vì chúng đang hoạt động, đã đến lúc tập trung viết hoặc phát triển các cơ chế sẽ tác động đến toàn bộ doanh nghiệp – các cơ chế sẽ đặt doanh nghiệp của bạn lên bệ phóng nhanh nhất để vận hành nhịp nhàng, hiệu quả như một chiếc đồng hồ suốt cả ngày. Các cơ chế mà chúng ta sẽ thảo ra bây giờ không đi vào công việc riêng lẻ, mà hướng đến mức cao hơn nhiều –- ở mức độ công ty. Chúng đồng bộ, tập trung vào việc vận hành toàn bộ doanh nghiệp.
Khi xem xét bất kỳ doanh nghiệp nào trong bối cảnh tổng thể, có bốn lĩnh vực then chốt chi phối hay bao quát mỗi và mọi cơ chế mà bạn có. Có vài cơ chế chung cho tất cả, vì thế không cần lặp đi lặp lại trong các lĩnh vực chuyên môn khác nhau mà chỉ cần nhóm lại với nhau theo các tiêu chí tổng thể.
Vậy bốn lĩnh vực then chốt của doanh nghiệp là gì? Đó là:
1. Nhân sự và Đào tạo
2. Giao nhận và Phân phối
3. Kiểm tra và Đánh giá
4. Hệ thống và Công nghệ
Bằng cách thảo ra cơ chế cho bốn lĩnh vực phổ quát này, bạn sẽ có được đúng cách làm cho doanh nghiệp của mình hoạt động năng suất và hiệu quả hơn. Những thông tin chi tiết hơn về vấn đề này đã được đề cập trong cuốn Instant Systems của tôi.



Phần 6 
Tuyển chọn thành viên cho đội ngũ 
Khi đã có các cơ chế tốt cho doanh nghiệp, tiếp theo bạn cần quan tâm tới việc tìm đúng người để vận hành chúng. Tất nhiên, ở đây tôi đang nói đơn giản hóa đến mức thái quá, vì phần lớn độc giả của cuốn sách này đều đã có sẵn những người làm việc cho mình. Bạn không thể cho tất cả nghỉ hết và bắt đầu lại từ đầu. Rõ ràng là không thể.
Các thành viên đội ngũ hiện tại tất nhiên có thể được uốn nắn và phát triển theo những kế hoạch và tham vọng xuyên suốt của bạn. Đây cũng là toàn bộ những gì cuốn sách này hướng tới. Nhưng sẽ có lúc bạn cần kết nạp thêm thành viên mới.
Mục đích của phần này là đề cập sơ lược về cách thức mà tôi thực hiện việc tuyển chọn đó. Tôi sẽ sử dụng những ví dụ từ chính cơ chế tuyển dụng của mình tại ActionCOACH.
Khi thuê một thành viên mới, bạn có lợi thế vì có thể gây ấn tượng với họ, ngay từ khi bắt đầu, về những gì mà bạn kỳ vọng ở họ, về các quy định của doanh nghiệp và về việc họ phải thực hiện các nhiệm vụ của mình thế nào. Họ sẽ thổi luồng gió mới vào tổ chức của bạn; họ hoàn toàn không biết gì về tình trạng trước đây, trước khi bạn thay đổi công ty của mình để theo đuổi những mục tiêu mới.
Kinh nghiệm từ những doanh nghiệp mà tôi từng hợp tác cho thấy, khi những cơ chế mới mẻ hay cách thức thông minh hơn được đưa vào áp dụng, nhiều thành viên cũ sẽ rời bỏ. Họ không thoải mái và không thích phải học cái mới hay phải rời bỏ vùng an toàn quen thuộc của mình.
Thế nên cần phải tuyển dụng các thành viên mới.
Điều này không phải lúc nào cũng quá tệ, vì các thành viên mới sẽ thấy hoàn cảnh lúc đó là bình thường, và do đó, làm việc với họ thường cũng dễ dàng hơn nhiều.
Đội ngũ tuyệt vời là một trong những tài sản tốt nhất mà người chủ hay nhà điều hành có thể đầu tư. Cách thức tổ chức tìm kiếm hay tuyển chọn thành viên mới quan trọng, vì những người xuất sắc sẽ nâng tầm doanh nghiệp của bạn.
Vậy bạn sẽ tìm kiếm người xuất sắc như thế nào đây?
Quy trình Tuyển dụng Action được chia thành bốn phần, và tôi sẽ đề cập lần lượt từng phần. Cơ chế này được thiết kế đủ linh hoạt để có thể sử dụng lâu dài, ngoài ra cũng để loại bỏ căng thẳng và rắc rối cho người tuyển dụng. Bốn phần đó là:
QUẢNG CÁO TUYỂN DỤNG
Trước khi bạn thảo ra một quảng cáo tuyển dụng cụ thể, có một số vấn đề quan trọng cần làm rõ.
Bạn cần phải suy nghĩ về kiểu người mà mình muốn thu hút. Người mà bạn muốn thuê là ai? Bạn muốn họ có những kỹ năng và cá tính nào? Họ có cần thêm điều gì nữa không? Bạn có thể hình dung ra những người như vậy trong đầu không?
Phần đông chủ lao động chỉ tập trung vào những kỹ năng cần có cho công việc, chứ không để ý đến những thứ khác như nhân cách, đam mê dành cho công việc nào đó, hay có thể đóng góp được gì cho doanh nghiệp. Điều này thật đáng buồn, vì theo tôi, khía cạnh “tình cảm” và “tinh thần” của người xin việc thực sự rất quan trọng. Các kỹ năng luôn có thể học hỏi, nâng cao hay đạt được, nhưng đam mê, nhân cách và tình cảm là những thứ sẽ trao cho bất kỳ đội ngũ nào ưu thế chiến thắng.
Bạn đã biết mình muốn thu hút kiểu người như thế nào, vậy làm sao để viết một quảng cáo tuyển dụng không chỉ khiến đối tượng của mình phải chú ý, mà còn thực sự muốn gọi điện cho bạn?
Nhiều người suy nghĩ sai lầm rằng quảng cáo tuyển dụng tốt thì phải hài hước, văn vẻ hay gây ấn tượng thị giác. Nhưng sự thật là những quảng cáo tốt nhất đạt hiệu quả vì chiến lược ẩn sau đó.
Có một so sánh thú vị: Nếu bạn chuẩn bị một bữa ăn thơm ngon và các vị khách đã đói mềm, họ sẽ không quan tâm xem bạn dùng loại đĩa gì. Nói cách khác, nếu thông điệp của bạn hấp dẫn những người mà bạn muốn hướng đến, thì việc bạn trình bày như thế nào không thành vấn đề.
Tất nhiên, bạn có thể làm cho quảng cáo tuyển dụng của mình mạch lạc, rõ ràng và thú vị hơn. Nhưng đó chỉ là phần phụ. Nếu chiến lược của bạn sai lầm thì văn vẻ đến mấy cũng chẳng ích gì.
Hãy hình dung bạn chào mời mấy cô cậu thanh thiếu niên đầu tư 400 đô-la mỗi tuần để có khoản tiền hưu xông xênh khi về già. Mới nghe thì có vẻ có lý đấy, nhưng thực tế, phải may mắn lắm bạn mới “lùa” được một “con gà” bằng cách này. Chiến lược của bạn sai lầm hoàn toàn. Thứ nhất, bạn theo đuổi sai đối tượng, và thứ hai, số tiền bạn yêu cầu vượt quá khả năng của họ.
Ví dụ trên tuy có hơi quá nhưng lại rất tốt để nêu bật vấn đề đang tồn tại trong phần lớn các quảng cáo tuyển dụng – nói sai vấn đề cho sai người. Và qua đó, hy vọng bạn nhận thức được rằng khía cạnh quan trọng nhất khi viết bất kỳ quảng cáo nào là xác định đúng mục tiêu. Bạn phải có ý tưởng rõ ràng về mẫu người có thể phù hợp với vị trí còn trống của mình. Thứ quan trọng nhất với mọi quảng cáo là mục tiêu – người mà quảng cáo nhắm đến.
Những điều bạn cần phải tính đến khi viết một mẫu quảng cáo là:
• Quảng cáo của bạn nhắm đến những người mà bạn muốn tiếp cận như thế nào?
• Điều gì sẽ khiến họ hồi đáp lại?
• Cách nào tốt nhất để truyền đạt điều đó qua quảng cáo của bạn?
Sau đây là vài điều bạn nên nhớ khi viết quảng cáo:
• Phải cụ thể.
• Phải kích thích.
• Tập trung vào lợi ích của công việc.
• Viết như nói (văn nói).
• Viết ở thì hiện tại.
• Viết đơn giản, gãy gọn.
• Viết theo công thức AUDA – Attention (Chú ý), Interest (Quan tâm), Desire (Mong muốn) và Action (Hành động). Nó phải lôi kéo sự chú ý, khiến họ quan tâm mà đọc thêm, và nhen nhóm trong họ mong muốn hành động và ứng tuyển.
• Phải đáng tin.
• Sử dụng tiêu đề tốt, dễ hiểu, tiêu đề dài hiệu quả hơn tiêu đề cụt ngủn.
• Tiêu đề cần là câu hỏi, vì đó là kiểu tiêu đề thành công nhất.
• Có yếu tố gây tò mò.
• Kén chọn người đọc.
• Sử dụng từ ngữ có liên quan đến người đọc.
• Đi thẳng vào vấn đề ngay khi có thể.
• Câu cú ngắn gọn.
• Thúc đẩy hành động.
• Có thông tin liên lạc cụ thể.
Bạn có thể tìm hiểu thêm về cách viết quảng cáo thành công trong cuốn Instant Advertising (Quảng cáo ấn tượng) của tôi.
Sau đây là vài mẫu quảng cáo mà tôi từng sử dụng. Hãy điều chỉnh lại cho phù hợp với tổ chức của bạn, sau đó đăng lên tờ báo hay tạp chí mà bạn muốn.
NẾU BẠN LÀ KẾ TOÁN
MÀ CHÚNG TÔI ĐANG TÌM KIẾM… BẠN…
Thân thiện, dễ mến, nhiệt tình và tận tâm… Bạn có trình độ cao và được đánh giá là người lịch thiệp, trưởng thành và là thành viên dễ chịu của đội ngũ…
Bạn sẽ đảm nhiệm bốn công việc quan trọng tại chi nhánh ActionCOACH ở Milton – giao dịch ngân hàng hằng ngày, kế toán thu – chi, cũng như hoàn thành báo cáo hằng ngày…
Bạn cần thể hiện tốt, đáng tin cậy, đúng giờ và hay cười. Bạn sẽ háo hức nắm lấy cơ hội để học tập, phát triển và đạt được những kết quả cùng mức thù lao khả quan.
Bạn sẽ sử dụng những kỹ năng của mình vào các thông lệ kế toán và chương trình kế toán. Các kỹ năng này cần thiết nhưng không phải 100% cốt yếu.
Nếu bạn tin mình đáp ứng những điều này, hãy sẵn sàng thể hiện cho chúng tôi. Liên hệ với chúng tôi trước 17h thứ Sáu này theo số 07 99673367 1555. Hãy liên hệ với chúng tôi NGAY VÀ LUÔN.
NẾU BẠN LÀ THÀNH VIÊN MỚI
MÀ CHÚNG TÔI ĐANG TÌM KIẾM… BẠN…
Thân thiện, dễ mến, nhiệt tình và tận tâm… Bạn có trình độ cao và được đánh giá là người lịch thiệp, trưởng thành và là thành viên dễ chịu của đội ngũ…
Bạn sẽ đảm nhiệm bốn công việc quan trọng tại chi nhánh ActionCOACH ở Milton. Đó là nhập dữ liệu, trả lời điện thoại từ khách hàng và khách hàng tiềm năng, nhận đơn hàng và thư tiếp thị, đảm bảo liên lạc thông suốt trong văn phòng.
Bạn cần thể hiện tốt, đáng tin cậy, đúng giờ và hay cười. Bạn sẽ háo hức nắm lấy cơ hội để học tập, phát triển và đạt được những kết quả cùng mức thù lao khả quan.
Bạn sẽ sử dụng các kỹ năng của mình vào việc nhập dữ liệu, các chương trình trên nền tảng Windows, và phải có kinh nghiệm từng làm ở vị trí tương tự.
Nếu bạn tin mình đáp ứng những điều này, hãy sẵn sàng thể hiện cho chúng tôi. Liên hệ với chúng tôi trước 17h thứ Sáu này theo số 07 99673367 1555. Hãy liên hệ với chúng tôi NGAY VÀ LUÔN.
BẠN đã sẵn sàng BÁN HÀNG cho Công ty Đào tạo và Tư vấn Marketing hàng đầu ở Australia?
Là người chào hàng, chúng tôi đang tìm kiếm có nghĩa bạn có động lực, tự phấn đấu, thành công và thành đạt ở vị trí bán hàng qua điện thoại, muốn kiếm thu nhập ít nhất 75.000 đô-la một năm.
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Brad Sugar
Bạn sẽ được thúc đẩy, đòi hỏi đạt những kết quả choáng ngợp, được học về tiếp thị kinh doanh và cuối cùng được đào tạo để trở thành nhà tư vấn kinh doanh. Bạn sẽ giao dịch với hàng chục người kinh doanh mỗi ngày. Bạn sẽ chỉ chấp nhận những kết quả tốt nhất của chính mình và của đội ngũ, đồng thời sẵn sàng tiếp nhận những thách thức lâu dài để đem lại thành công cho chính mình, cũng như đại gia đình ActionCOACH của Brad Sugar. Bạn sẽ đầy cảm hứng, đam mê, động lực và trên hết, sẵn sàng học hỏi, bán, và thúc đẩy bản thân để đạt được thành quả không ngờ.
Nếu quảng cáo này đang mô tả chính bạn thì hãy sẵn sàng để “bán” bản thân và liên hệ với chúng tôi trước 17h thứ Tư theo số 07 993367 1555.
PHẢN HỒI
Ngày nay, bất kỳ quảng cáo tuyển dụng nào cũng có thể dẫn tới một dòng lũ phản hồi, vì vậy bạn thật sự sẽ cần cả một hệ thống để đối phó khi chuông điện thoại bắt đầu reo. Tôi thì tôi thích những cuộc điện thoại trực tiếp hơn là gửi hồ sơ qua bưu điện như nhiều công ty khác. Lý do là một bộ hồ sơ tuyệt hảo có thể được tạo ra cho bất kỳ ai, nhưng lại chẳng nói lên được con người thực sự tạo ra nó.
Bạn thấy đấy, cái bạn cần ở đây là “thể xác” và “tâm hồn” của người xin việc, chứ không phải là kỹ năng và kinh nghiệm của họ. Điều này hoàn toàn không thích hợp, vì họ đang ứng tuyển vào một công ty khác, có những thuộc tính, kỳ vọng và cung cách làm việc khác. Bạn muốn tìm người tốt nhất có thể cho công việc chứ không phải bất kỳ ai làm được công việc đó. Mục đích tối hậu của bạn là tìm được người khao khát công việc đó hơn bất kỳ điều gì khác. Bạn muốn tìm người đam mê với công việc đó.
Số người phù hợp chắc chắn sẽ rất lớn, nên bạn cần quy trình loại bỏ hơn là quy trình chọn vào. Bạn sẽ muốn loại bỏ tất cả những người chỉ thể hiện thường thường – những người chỉ muốn có công ăn việc làm – và bạn muốn họ tự loại mình. Đúng thế – những người thể hiện thường thường sẽ tự loại họ khỏi cuộc cạnh tranh. Và quá trình đó bắt đầu ngay từ lúc họ gọi lại cho bạn.
Bạn có hai lựa chọn đối với các phản hồi trên điện thoại: trực tiếp (hoặc để một người trong đội ngũ thay mình) trả lời điện thoại, hoặc sử dụng thiết bị trả lời tự động và yêu cầu ứng viên để lại lời nhắn.
Ta nói về trả lời trực tiếp trước nhé.
Trả lời trực tiếp
Kịch bản trả lời trực tiếp trên điện thoại rất quan trọng, vì có những thông tin quan trọng bạn cần nắm bắt. Kịch bản này viết ra không khó. Bạn chỉ cần nhớ quy tắc chính: giữ trọng điểm và không à ơi quá lâu.
Sau đó, hãy đọc kịch bản một cách tự nhiên, đừng để lộ qua giọng nói đều đều, thiếu tự nhiên. Bạn sẽ cần một cây bút trên tay và ghi lại các câu trả lời cho câu hỏi có liên quan, để không sợ quên khi gặp mặt trực tiếp ứng viên. Nó cũng sẽ giúp bạn ghi lại mức độ ấn tượng ban đầu, thứ rất hữu ích khi bạn nhận được nhiều cuộc gọi phản hồi.
Phải nhớ là bạn có thể tìm hiểu được rất nhiều từ cuộc nói chuyện trên điện thoại. Hãy lắng nghe để rút ra được ấn tượng ban đầu về cá tính của người xin việc. Họ sôi nổi, buồn tẻ hay nhiệt tình? Thậm chí bạn có thể biết họ có đang mỉm cười khi nói chuyện với bạn hay không. Họ có thân thiện không? Họ có tự tin không? Họ ăn nói có rõ ràng không? Đó là những manh mối quan trọng cho thấy suy nghĩ của người nói được sắp xếp trật tự thế nào. Người tư duy logic có xu hướng ăn nói cũng logic. Ngoài ra, bạn cũng có thể biết ứng viên có dễ hòa hợp với người lạ – chính là bạn đó – không?
Bạn đã thấy tầm quan trọng của việc có được những thông tin kiểu này trước khi đưa ra quyết định cuối cùng chưa? Bạn hiểu rõ giá trị của những thứ không có trong hồ sơ xin việc chưa?
Vậy, một kịch bản thực sự sẽ như thế nào? Cho bạn một gợi ý, đây là kịch bản điện thoại mà tôi đã sử dụng ở ActionCOACH:
Trả lời trực tiếp
Xin chào! Cảm ơn bạn đã gọi tới ActionCOACH. Tôi là… Rất hân hạnh. Để bắt đầu, xin cho biết thông tin chi tiết để liên lạc với bạn.
(TÊN), như bạn đã thấy trong quảng cáo tuyển dụng, chúng tôi có cách làm hơi khác tại doanh nghiệp của mình. Bởi số người nộp đơn vào vị trí này, và để đảm bảo bạn được trực tiếp nghe ngài Chủ tịch nói về công ty, chúng tôi sẽ gặp trực tiếp các ứng viên tại… vào ngày… từ 18h đến 22h. Ở đó, bạn sẽ biết được rõ hơn về công ty của chúng tôi và vị trí bạn đang ứng tuyển.
Nhưng (TÊN) này, trước khi đi vào chi tiết cụ thể, xin được hỏi điều gì trong quảng cáo tuyển dụng khiến bạn khẳng định vị trí này phù hợp với mình?
Bạn có sẵn giấy bút ở đó để ghi lại những chi tiết về cuộc gặp sắp tới chứ?
Tuyệt vời, (TÊN), tôi sẽ gửi thêm một số thông tin về chúng tôi qua e-mail cho bạn ngay hôm nay. Bạn có thể mang nó theo cùng bản sao hồ sơ xin việc của mình vào buổi gặp tới được chứ? Rất mong được nói chuyện trực tiếp với bạn.
Ấn tượng ban đầu …/10
Họ tên: ………………..
Địa chỉ: ……………….
Số điện thoại: ……..
[__]
Kiểm tra Phỏng vấn
Giới tính: Nam …….. Nữ ……..
Điều gì trong quảng cáo tuyển dụng khiến bạn khẳng định vị trí này phù hợp với mình?
……………………………….............................................
……………………………….............................................
……………………………….............................................
Nhận xét
……………………………….............................................
……………………………….............................................
D I S C V A K (Visual – Thị giác; Audition – Thính giác; Kinesthetic – Cảm xúc Vận động)
Người này có cười không: Có/Không
Ấn tượng cuối cùng: ..…/10
Người lập: …………………..
Thời gian: ….. ngày ….. tháng ….. năm …..
Máy trả lời tự động
Trong nhiều trường hợp, việc trực tiếp nhận điện thoại là không thể; chẳng hạn bạn phải lường trước nguy cơ cả đội ngũ bị quá tải do lượng phản hồi quá lớn. Một số quảng cáo tuyển dụng có thể thu hút đến cả trăm ứng viên, làm sao để đối phó bây giờ?
Trong những trường hợp như thế này, giải pháp là đặt máy trả lời tự động trên đường dây riêng.
Một lần nữa, bạn sẽ dùng kịch bản khi ghi âm thông điệp của mình. Tôi thấy cách tốt nhất là bạn hãy sửa đổi lại cho thích hợp từ kịch bản dùng khi trả lời trực tiếp.
Điều bạn cần hướng tới trong trường hợp này là nhận được những câu trả lời cho bạn hiểu về đối tượng, cũng như những thông tin liên hệ chi tiết để có thể tiếp cận nếu thấy tiềm năng.
Tôi luôn yêu cầu người trả lời cho biết ba tính cách nổi bật của họ, tại sao họ nghĩ mình phù hợp với vị trí tuyển dụng, và thành công lớn nhất của họ cho đến lúc này là gì. Nhiều người cảm thấy những câu hỏi trên khá đáng sợ và một đi không trở lại. Họ đã tự loại bỏ chính mình, hoàn thành mục đích của bài tập này.
Bạn thấy đấy, khi gọi điện, thường chẳng ai nghĩ phải trả lời những câu hỏi có tính thăm dò và tìm hiểu sâu. Và họ không có nhiều thời gian để suy nghĩ. Họ phải vừa nghĩ vừa trả lời, từ đó sẽ cho bạn biết được động lực và đam mê của họ, cũng như những biểu hiện chính xác về tính cách của họ.
Sau khi nghe vào mỗi sáng, tôi ghi lại những phản hồi cần tìm hiểu tiếp, và từ đó, tôi có điều kiện để ra quyết định về người sẽ đi tiếp vào vòng sau – phỏng vấn.
Kịch bản cho máy trả lời tự động của tôi như thế này:
Máy trả lời tự động
Ấn tượng ban đầu: …../10
Họ tên: ………………………………
Địa chỉ: ……………………...………
Số điện thoại: ……………………….
Giới tính: Nam……. Nữ …...
Ba tính cách nổi bật của bạn là gì?
…………………………………….………………………
………………………….…………………………………
……………….……………………………………………
……………….……………………………………………
Lý do bạn phù hợp với vị trí này là gì?
………………………………………...……………………
……………………….……………………………………
…………….………………………………………………..
.……………….……………………………………………
Thành công lớn nhất của bạn là gì?
…………………………………...…………………………
……………………...………………………………………
………...……………..…………………………………...…
……………….……………………………………………
D I S C V A K
Người này có cười khi trả lời: Có/Không
Ấn tượng cuối cùng: …../10
Có nên mời người này tới phỏng vấn không?
Có/Không
Lý do:
……………………………………………...………………
……………….……………………………………………...
Gọi từ: ………...…..
Thời gian ……… ngày ….. tháng ….. năm …..
Phỏng vấn
Sau khi đã nhận được tất cả phản hồi, bạn sẽ duyệt lại theo đánh giá tổng hợp từng ứng viên đã làm trước đó. Giờ bạn cần làm một danh sách rút gọn (khoảng từ bốn – sáu ứng viên là lý tưởng nhất) dựa trên mức độ đánh giá.
Tiếp theo là xếp lịch phỏng vấn. Tôi thấy rằng để tiết kiệm thời gian, bạn nên tổ chức phỏng vấn nhóm cùng toàn bộ thành viên đội ngũ của mình (tùy vào quy mô của đội ngũ) và danh sách ứng viên rút gọn. Liên hệ với từng người trong danh sách rút gọn và mời họ tham gia phỏng vấn. Bạn có thể gọi điện hay gửi thư mời. Sau đây là minh họa cho hai trường hợp:
Ngày: …..
Người nhận: ….
Địa chỉ: …….
Xin chào TÊN và hoan nghênh bạn đến với ….
Thư này là lời giới thiệu về đội ngũ ActionCOACH của chúng tôi.
Hẳn bạn đã nhận thấy cách làm của chúng tôi hơi khác phần đông trong kinh doanh, lý do là bởi chúng tôi hoạt động với một số niềm tin hoàn toàn khác về công việc.
Chúng tôi tin rằng:
• Mỗi ngày đi làm nên là một niềm vui.
• Bạn sẽ thích đến sớm và về muộn.
• Việc cố gắng hoàn thiện bản thân quan trọng không kém gì cố gắng hoàn thành công việc.
• Sai lầm không là gì… miễn bạn nhận trách nhiệm và rút ra bài học từ chúng.
• Bạn sẽ luôn vui sướng vì là một phần của đội ngũ… nếu đội ngũ chiến thắng, tất cả chúng ta đều chiến thắng.
Và do vậy,
Bạn có thể tìm hiểu thêm về văn hóa của chúng tôi và những gì chúng tôi phấn đấu đạt được khi đọc Tầm nhìn, Sứ mệnh và Văn hóa Chiến lược của công ty được gửi kèm theo thư này. Bạn cũng sẽ hiểu thêm kỳ vọng chúng tôi đặt vào bạn với tư cách một thành viên đội ngũ khi đọc phần Nỗ lực đặc biệt.
Như đã biết, bạn được chọn tham gia cùng chúng tôi tại Khách sạn Parkroyal, nằm ở góc giao giữa phố Albert và phố Alice từ… đến… ngày… . Buổi gặp có thể kéo dài thêm đôi chút nếu chúng tôi cần tìm hiểu thêm về bạn.
Tôi biết việc sử dụng phòng Hội nghị trong một khách sạn đẹp như vậy có vẻ khác thường, nhưng thời gian của chúng ta thực sự quý giá, vì thế rất mong được gặp bạn và tất cả những người được lựa chọn đến cuộc phỏng vấn cùng một lúc.
Đến lúc đó, chúng tôi sẽ cho bạn biết tất cả về công ty, vị trí bạn ứng cử vào, và trả lời mọi câu hỏi bạn nêu ra. Vui lòng ăn mặc chỉn chu và mang theo bản sao hồ sơ xin việc để chúng tôi có thể cân nhắc đối chiếu.
Mong được gặp bạn.
Chúc bạn thành công.
Brad Sugars
Chủ tịch
P/S. Nếu bạn có câu hỏi nào trước buổi gặp, vui lòng liên hệ với chúng tôi qua số máy 07 3368 2525.
 
Kịch bản mời phỏng vấn thành viên tiềm năng lần 1
Xin chào (tên ứng viên), tôi là (tên bạn) gọi tới từ ActionCOACH, vì bạn đã để lại tin nhắn ứng cử vào vị trí… của chúng tôi.
(Tên ứng viên) thân mến, tôi gọi lại để mời bạn tới tham dự buổi phỏng vấn của chúng tôi. Như bạn đã thấy, chúng tôi tiến hành phỏng vấn hơi khác đôi chút, vì thế vào lúc… ngày… tại… bạn có tham dự được không?
KHÔNG… Thật không may, nhưng đó là thời điểm duy nhất chúng tôi thực hiện được cuộc phỏng vấn vòng 1, vì thế trừ khi bạn có thể sắp xếp để có mặt, chúng tôi đành xin lỗi và bỏ qua trường hợp của bạn.
CÓ… Tuyệt vời. Bạn có sẵn giấy bút để ghi lại thông tin chi tiết không?
Chúng tôi tổ chức buổi phỏng vấn từ 18h đến 22h tối (ngày tháng) tại (nơi tổ chức), (địa chỉ).
Bạn cần mang theo hồ sơ xin việc và mặc trang phục đi làm.
(Tên ứng viên), tôi có thể kiểm tra lại địa chỉ của bạn được không? Địa chỉ của bạn là (địa chỉ của ứng viên).
Tuyệt vời. Rất mong gặp lại bạn vào lúc 18h tối ngày……….
Tạm biệt.
Mục tiêu của cuộc phỏng vấn này là để giới thiệu các ứng viên với tổ chức của bạn, cho họ biết vai trò sẽ đảm nhận cũng như vai trò đó quan trọng với bộ máy tổ chức như thế nào. Nhưng có lẽ quan trọng nhất, tại đây bạn sẽ phải nhắm xem ai là người phù hợp nhất với nhu cầu của công ty.
Lý do tôi yêu cầu toàn bộ đội ngũ của mình tham gia là vì chính họ, nói cho cùng, những người sẽ sống và làm việc với người mới này mới là người cần có tiếng nói cuối cùng. Mọi thành viên của đội ngũ đều có tiếng nói như nhau trong việc chọn người.
Hầu hết các ứng viên đều cảm thấy quy trình tuyển chọn này rất áp lực (thậm chí là đáng sợ), vì họ đã quen kiểu phỏng vấn một – một. Nhưng không phải vô cớ mà chúng tôi làm như vậy, đó chính là quy trình loại bỏ. Chúng tôi thực sự không muốn dọa dẫm ai, luôn muốn họ cảm thấy thoải mái, và cho họ thấy quả thực công ty này khác hoàn toàn những chỗ họ từng làm lúc trước. Đây là cách tốt nhất để họ nắm bắt được phần nào văn hóa công ty và môi trường làm việc của chúng tôi, và cách này hiệu quả với chúng tôi. Bạn thấy đấy, mục đích chính ở đây là tìm được người hoàn toàn phù hợp. Chúng tôi tìm kiếm khả năng tương thích.
Buổi phỏng vấn được thực hiện theo kịch bản đã định. Sau đây là một ví dụ:
Kịch bản buổi phỏng vấn dài 4 tiếng đồng hồ dành cho đội ngũ mới
18:00 Gặp gỡ và chào đón, đảm bảo mọi người trong danh sách đều đến dự.
18:10 Brad giới thiệu Tầm nhìn, Sứ mệnh và Văn hóa của công ty, cái đích mà công ty hướng đến, đồng thời cũng bàn về “Nỗ lực đặc biệt”.
19:00 Các thành viên đội ngũ chia sẻ với nhóm về những kinh nghiệm của mình trong công việc và sự khác biệt tại Action.
19:35 Brad mô tả vị thế hiện tại của Action và lịch sử công ty từ trước tới nay.
19:50 Brad đưa ra mô tả công việc.
19:55 Brad giới thiệu phần còn lại của buổi phỏng vấn và đề nghị giải lao 15 phút.
20:00 Giải lao và tán chuyện.
20:15 Các ứng viên tự giới thiệu về mình.
20:40 Tất cả điền vào bảng câu hỏi.
20:55 Đánh giá DISC.
21:10 Đánh giá VAK.
21:25 Brad trả lời các câu hỏi của ứng viên.
22:00 Kết thúc. Kiểm tra lại số điện thoại liên lạc của các ứng viên.
 
Những điều cần tìm trong Hồ sơ ứng viên
Ghi chú vào bản phỏng vấn
1. Đạt điểm cao môn Toán và Ngữ văn.
2. Ứng viên đã từng tham gia hoạt động tập thể nào chưa?
3. Nhận xét của các giáo viên.
4. Biểu hiện và nỗ lực.
5. Những thứ bị bỏ qua trong hồ sơ.
Những câu hỏi dành cho ứng viên
Từng người lần lượt trả lời từng câu hỏi.
Ghi chú vào bản phỏng vấn.
1. Bạn đã từng nộp đơn vào những dạng công việc nào? Lý do?
2. Kiểu công việc bạn muốn làm? Lý do?
3. Bạn muốn đạt được gì trong cuộc đời?
4. Action có khả năng giúp bạn đạt được điều đó như thế nào?
5. Hãy nói một điều khiến bạn nộp đơn vào vị trí này?
6. Bạn nghĩ sao về công việc này?
Chúng tôi cũng dựa vào một danh mục để chuẩn bị và thực hiện buổi phỏng vấn cho suôn sẻ. Nó như thế này:
Danh mục chuẩn bị
cho buổi phỏng vấn của Action
Địa điểm:
[ ] Đặt chỗ và xác nhận. [ ] Sắp xếp chỗ ngồi.
[ ] Thuê máy chiếu.
[ ] Các biển chỉ dẫn.
[ ] Sổ tay và bút cho mỗi người.
Các thứ kèm theo:
[ ] Nước uống.
[ ] Kẹo bạc hà tại mỗi bàn.
[ ] Tài liệu phát tay.
[ ] Các bản “Nỗ lực đặc biệt”.
[ ] Các ấn phẩm.
[ ] Các phiếu phỏng vấn sẽ được phân phát.
Với các ứng viên:
[ ] Thông báo ngày, giờ và địa điểm.
[ ] Xác nhận việc tham gia vào ngày hôm trước.
[ ] Những thứ cần mang theo, ví dụ Hồ sơ cá nhân/Hồ sơ xin việc
[ ] Thẻ tên
Khi mọi người đã ngồi vào chỗ, chúng tôi phân phát các bản Tầm nhìn, Sứ mệnh và Văn hóa Chiến lược, vì chúng sẽ được thảo luận kỹ trong quá trình phỏng vấn. Thành viên đội ngũ cũng được phát Mẫu Đánh giá phỏng vấn như sau:
Phỏng vấn
Họ tên: ……………………………
Ấn tượng ban đầu: ……./10
Thể hiện:………………………………………………………………...............
Hồ sơ cá nhân: ............................................................................
………..................................................................................................
Trả lời phỏng vấn: …………………………………………………………..........
....................................................................................
[image: a7]
Nhận xét chung: ...............................................................................................
.........................................................................................
Ưu điểm: .................................................................................................
...................................................................................................
Nhược điểm: ..................................................................................................
............................................................................................
Ấn tượng cuối cùng: ……./10
Kết luận: ………. Đồng ý/Không đồng ý
Vào cuối buổi phỏng vấn, các ứng viên được phát bản đăng ký để điền và trao lại cho thành viên đội ngũ trước khi ra về. Chúng tôi cũng nói với các ứng viên rằng sẽ sớm báo kết quả trực tiếp cho từng người, buổi phỏng vấn vòng 2 sẽ được sắp xếp cho hai ứng viên thích hợp nhất, và mọi người sẽ được gọi điện thông báo kết quả vào hôm sau.
Đây là mẫu bản đăng ký ứng tuyển:
Bản đăng ký gia nhập đội ngũ
tại ActionCOACH
Họ tên:.................................................................
Địa chỉ:.................................................................
Điện thoại:............................................................
Giới tính:............ Nam/Nữ...................................
Xin bạn dành vài phút để trả lời một số câu hỏi sau đây:
Có điều gì nghe được hôm nay chạm được đến bạn?
................................................................................................
...............................................................................................
...............................................................................................
...............................................................................................
Có việc gì bạn từng làm trước đây khiến bạn tin mình có thể tăng thêm giá trị câu chuyện mà tôi đã kể?
................................................................................................
...............................................................................................
...............................................................................................
Bạn đã vượt qua trở ngại khó khăn nào để tin rằng mình là người “không bỏ cuộc”?
................................................................................................
...............................................................................................
................................................................................................
Vị trí này có gì hấp dẫn bạn?
................................................................................................
...............................................................................................
................................................................................................
Bạn muốn nói thêm gì không?
................................................................................................
...............................................................................................
................................................................................................
Sau những gì được chứng kiến và nghe, bạn có muốn tiếp tục quá trình phỏng vấn không…........
Có/Không...........
Quyết định và Các bước tiếp theo
Sau khi gặp các ứng viên, đọc hồ sơ và các câu trả lời của họ, quyết định lựa chọn trở nên dễ dàng hơn. Tất nhiên quyết định của bạn cần dựa trên phản hồi của các thành viên đội ngũ. Họ cần đánh giá màn thể hiện của các ứng viên cũng như bất kỳ thông tin nào qua các lời giới thiệu (từ các chủ lao động trước, nếu cần thiết) có trong hồ sơ.
Đây là một ví dụ cho kịch bản sử dụng khi có lời giới thiệu:
Tham khảo qua điện thoại
Kịch bản này nhằm mục đích tìm hiểu về công việc trước đó của một người, nên cần đưa ra một số câu hỏi phù hợp, qua đó biết được thái độ của họ trong công việc.
Tên ứng viên:_______________________
Mở trang 2 trong hồ sơ ứng viên trước mặt và làm theo kịch bản sau:
Tên người sử dụng lao động cũ (hoặc người có trách nhiệm):_______________________
Số điện thoại:_______________________
1. Bấm số
2. Mỉm cười khi bên kia nhấc máy
3. Nói “Chào anh/chị”
“Tôi là (nói tên của bạn)
ở (tên công ty/tổ chức)
Anh/chị có phải là (tên người sử dụng lao động cũ ở trên)
4. Trước khi tiếp tục, xác nhận lại cuộc nói chuyện là về ứng viên.
5. Nói “Anh/chị được_________(tên ứng viên) nhắc tới, vì thế nên có sự tham khảo qua điện thoại này. Anh/chị ấy đang ứng tuyển vào công ty chúng tôi. Tôi có thể hỏi anh/chị vài câu về___________ (tên ứng viên) được không?
Các câu hỏi gồm:
a) Thời gian ứng viên làm ở chỗ cũ?
b) Vị trí?
c) Lý do nghỉ việc?
d) Anh/chị (tên ứng viên) có trung thực trong vấn đề tiền bạc?
e) Anh/chị (tên ứng viên) có chính xác về vấn đề tiền bạc?
f ) Anh/chị có cơ chế nào để đánh giá sự trung thực và chính xác về vấn đề tiền bạc?
g) Anh/chị (tên ứng viên) có thường xuyên đúng hẹn không?
h) Và có thể tin tưởng không?
i) Anh/chị (tên ứng viên) có nghỉ ốm không? Nếu có, anh/chị ấy có báo trước không?
j) Anh/chị (tên ứng viên) có nghỉ phép ngày nào không?
k) Anh/chị (tên ứng viên) có đi muộn hay về sớm không?
l) Anh/chị có định thuê lại anh/chị (tên ứng viên) lần nữa không? Tại sao?
m) Anh/chị đánh giá thế nào về anh/chị_________(tên ứng viên) trong thời gian làm việc cho mình (giỏi, trung bình, kém)?
n) Tại sao anh/chị lại đánh giá như vậy?
Nói “Cảm ơn vì đã dành thời gian trả lời tất cả những câu hỏi của tôi về (tên ứng viên)!”
Tên của bạn:_______________________
Ngày_________ Giờ__________
Đừng ra quyết định chỉ dựa trên trình độ kỹ năng của các ứng viên – bạn cần lưu ý tới tính cách, cái mà tôi gọi là nhân tố tình cảm và tâm hồn – cũng như mức độ nhiệt tình nói chung của họ nữa. Hãy thử đánh giá xem ai phù hợp với những thành viên còn lại trong đội ngũ. Liệu có khả năng nảy sinh xích mích do khác biệt tính cách không? Ứng viên đó sẽ đem lại điều gì cho doanh nghiệp của bạn?
Khi bạn đã chọn được thành viên mới, hãy thông báo sớm nhất có thể để đảm bảo họ chưa gia nhập chỗ khác. Sau đó, bố trí một cuộc gặp trước khi họ bắt đầu đi làm để bàn chi tiết về mức lương cũng như các vấn đề quản lý, giờ giấc làm việc, trang phục hay quy định ở văn phòng. Bạn cũng có thể thực hiện việc này qua điện thoại nếu vì lý do nào đó mà ứng viên không thể đến được.
Việc thông báo cho những ứng viên không được thông qua cũng quan trọng không kém, bởi họ cũng cần biết tình trạng của mình để tiếp tục tìm kiếm công việc khác. Có thể họ đã được mời chào công việc khác, và sẽ muốn nhận ngay lập tức kẻo bị lỡ cơ hội trong khi chờ quyết định từ bạn.
Bạn có thể thông báo kết quả bằng cách gọi điện thoại hay gửi thư. Sau đây là một kịch bản qua điện thoại mà bạn có thể sử dụng:
KỊCH BẢN GỌI ĐIỆN THOẠI CHO ỨNG VIÊN KHÔNG MAY MẮN
Cảm ơn bạn đã nộp đơn vào vị trí………. trong công ty chúng tôi, và cũng cảm ơn bạn đã tham dự vòng phỏng vấn vừa qua, nó hơi khác lạ một chút đúng không?
Chúng tôi thực sự hài lòng với buổi phỏng vấn và tôi muốn chúc bạn mọi điều tốt đẹp nhất trong tương lai. Mặc dù năng lực của bạn là điều không thể phủ nhận nhưng chúng tôi cảm thấy vị trí đó không thực sự là công việc bạn đang tìm kiếm.
Bạn sẽ sớm tìm được công việc phù hợp hơn.
Tạm biệt và chúc bạn mọi điều tốt lành.



Phần 7 
Tin sao cho đúng 
Niềm tin sâu thẳm trong tâm trí con người là nhận thức nền tảng mà họ coi là thật. Hay nói cách khác, chúng là những kết quả về mặt tâm lý của nhận thức, học hỏi và lý luận. Thứ mà chúng ta đang nói ở đây là tri thức theo nghĩa thuần túy nhất.
Nếu bạn “biết” một cái gì đó là thật, nó sẽ hình thành nên một phần niềm tin trong bạn. Bạn sẽ “tin” rằng nó là như vậy.
Khi nói tới niềm tin là nói tới những thứ cốt lõi nhất trong sự tồn tại của chúng ta. Bạn thấy đấy, chúng ta xây dựng toàn bộ hệ thống giá trị của mình dựa trên niềm tin. Và nhìn chung, toàn bộ quan hệ xã hội của chúng ta dựa trên sự chia sẻ những giá trị đó. Tự do ngôn luận, tự do hội họp và tự do tín ngưỡng chỉ là những phần nền tảng trong lối sống của chúng ta. Chúng là những giá trị cơ bản phải được trân trọng vì những gì chúng ta tin tưởng, với tư cách một quốc gia.
Không phải niềm tin của tất cả mọi người đều có những nguyên tắc cơ bản như nhau. Vì thế, thế giới mới có đủ các kiểu nhà nước và “xã hội” khác nhau. Niềm tin, những giá trị và kỹ năng mà của chúng ta tạo nên con người chúng ta. Kết hợp lại, chúng tạo nên bản sắc của chúng ta.
Rõ ràng, nếu bạn muốn thay đổi hành vi ứng xử của mình, trước nhất bạn cần xem xét lại hoặc thay đổi niềm tin. Đó là cách chắc chắn nhất để có sự thay đổi lâu dài và có ý nghĩa. Khi thay đổi niềm tin, về cơ bản, bạn cũng thay đổi chính mình. Và con người “mới” của bạn sẽ hành động khác hẳn con người “cũ”.
Nghe cũng có lý đấy chứ?
Tất cả nằm ở tâm trí của bạn thôi, vì nó chính là thứ chi phối niềm tin, và là nơi ẩn chứa tư duy của bạn.
Giờ tôi sẽ nói một chút về não bộ và cách nó hoạt động, vì một khi đã hiểu biết cơ bản về nó, bạn sẽ thấy cực dễ làm việc với những người khác khi phát triển đội ngũ của mình.
Tôi muốn chắc chắn bạn có quan điểm đúng về cuộc sống, sự tồn tại và doanh nghiệp của mình. Nó là cốt lõi của suy nghĩ tích cực. Nó là nền tảng của những điều mà chúng ta làm nếu muốn thành công.
Bạn vẫn chưa hoàn toàn đồng ý với tôi? Hãy tự hỏi bản thân: Trong tay bạn là cốc nước đựng một nửa lượng nước, bạn sẽ nói chiếc cốc đầy một nửa? Hay vơi một nửa?
Câu hỏi này không đơn giản chỉ là về tinh thần lạc quan hay bi quan. Ẩn sâu phía sau là một thứ gì đó hết sức cơ bản và thâm thúy. Bạn cần đi thẳng vào cốt lõi con người mình, chuẩn bị đón nhận những thách thức sẽ đến trên bước đường đời sắp tới. Điều tôi đang nói chính là biến ước mơ thành sự thật nhờ sức mạnh của tinh thần.
Nào, chúng ta bắt đầu được chưa?
BẠN LÀ NGƯỜI CHIẾN THẮNG HAY KẺ THẤT BẠI?
Trước hết, chúng ta cần luyện não một chút, hãy dành một phút cho trí tưởng tượng.
Tưởng tượng rằng thế giới bao gồm hai nhóm người khác hẳn nhau, nhóm thấy ly nước đầy một nửa và nhóm thấy ly nước bị vơi một nửa. Giữa họ là một phân tuyến rõ ràng, một nhóm phía trên và một nhóm phía dưới. Tôi gọi đó là nhóm chiến thắng và nhóm thất bại.
Ai cũng hoặc là người chiến thắng hoặc là kẻ thất bại. Không có nhập nhằng ở giữa. Họ tham gia vào cuộc chơi (có thể là bất kỳ cuộc chơi nào, như trò chơi cuộc đời, kinh doanh, thể thao hay làm cha mẹ), có thể ở trên, hoặc ở dưới.
[image: a8]
Việc đầu tiên mà những người ở bên dưới phân tuyến làm là tìm cách đổ lỗi. Họ viện cớ này nọ. Họ chối bỏ những gì đang làm hay đang diễn ra. Họ đổ lỗi cho nền kinh tế về năng lực yếu kém của bản thân trong kinh doanh, viện cớ quản lý khó khăn để bào chữa cho việc kinh doanh thụt lùi, hay không chịu thừa nhận hôn nhân thất bại là do mình có gì sai sót. Nếu bạn biết người nào như vậy, họ chính là những kẻ thất bại.
Trong khi đó, những người ở phía trên sẽ nói: “Được thôi, hãy làm chủ hoàn cảnh của mình, chịu trách nhiệm với những hành động của mình. Hãy là người có bổn phận.” Nếu là người ở phía trên, về cơ bản, bạn chịu trách nhiệm cho cuộc đời mình, và có bổn phận đối với những thành quả của mình. Bạn không phải là kẻ thất bại, bạn là người chiến thắng. Bạn chịu trách nhiệm về cuộc đời của mình.
Có tới gần 95% số người đang sống cuộc đời bên dưới phân tuyến đấy – bạn có tin nổi không?
Hầu hết mọi người chỉ gặp thất bại, đổ lỗi cho người khác vì nhiều thứ trong cuộc đời họ. Họ đi qua cuộc đời với sự chối bỏ. Họ luôn tìm được lý do xác đáng cho việc không thể làm gì nên hồn.
Nếu những muốn thành công, những người ở bên dưới phân tuyến phải chuyển lên khu vực trên. Họ phải có sự chuyển biến cực lớn về niềm tin. Nó cũng đòi hỏi họ phải thay đổi quan điểm về cuộc sống. Họ phải làm bất kỳ điều gì cần thiết nếu muốn kiểm soát cuộc sống của mình. Một khi đã nhận trách nhiệm, họ sẽ bất ngờ nhận thấy mọi chuyện thay đổi theo hướng tốt đẹp hơn hẳn, nếu là trước đây thì chỉ có trong mơ – và bạn cũng có thể như thế.
Tất cả chúng ta đều là con người, “ai nên khôn mà chẳng dại đôi lần.” Nói chung, sự khác biệt giữa người chiến thắng và kẻ thất bại không nằm ở số lần vấp ngã mà ở cách đối phó với chúng. Người chiến thắng kiểm soát cuộc sống trong khi kẻ thất bại để cuộc sống kiểm soát mình.
Cần nhớ rằng, sự hoàn hảo dẫn tới sự khổ đau và trạng thái đứng yên tại chỗ. Thay vào đó, hãy nỗ lực vì sự xuất sắc. Hãy trở thành người chiến thắng và tận hưởng sự sung túc tài chính mà thái độ chiến thắng của bạn mang lại.
Thành công là liên tục tiến tới những mục tiêu, mặc kệ mọi trắc trở trên đường. Hãy kiểm soát tương lai, và biến nó trở thành hiện thực.
NÃO TRÁI, NÃO PHẢI VÀ QUÁ TRÌNH HỌC HỎI
Giờ thì nói đến cách cơ bản nhất bạn cần sử dụng tâm trí để đảm bảo sẽ nhận trách nhiệm về những hành động của mình. Chúng ta cần dành thời gian tìm hiểu về não bộ cũng như cách thức chúng ta có thể sử dụng nó để đạt được các mục tiêu của mình. Bạn thấy đấy, thứ mà chúng ta đang nói đến là tìm hiểu xem sử dụng tâm trí thế nào để nhìn đời một cách tích cực và tạo nên một điểm lợi thế bên trên phân tuyến. Và một khi đã biết, chúng ta có thể ngay lập tức, không chút vất vả, chế ngự tâm trí của mình để tự động biến những giấc mơ thành sự thực. Thật vậy sao? Hãy đọc tiếp! Bước đầu hãy tìm hiểu, một cách rất sơ lược, về não bộ của chúng ta và cách thức nó hoạt động.
Não bộ của chúng ta chia làm ba phần chính: não sau, não giữa và não trước, theo thứ tự dọc theo cuống não. Toàn bộ não bộ chiếm khoảng 2% khối lượng cơ thể và khoảng 15% tổng lượng trao đổi chất. Ngay cả khi nghỉ ngơi thì não bộ vẫn hoạt động, bơm ion điện qua màng để tạo nên những tín hiệu điện thần kinh.
Phần lớn mọi người không sử dụng cùng lúc cả hai bán cầu não, tuy rằng ai cũng có khả năng đó. Vậy tại sao chúng ta phải sử dụng cả hai? Là vì thế này: Não trái phụ trách các con số, từ ngữ và logic; nhưng bạn cần đến não phải – phần sáng tạo – để tìm cách kết nối chúng với nhau, để thấy được những gì mà người khác không thấy. Việc này cần phải luyện tập.
Với đại đa số mọi người, khi cả não phải và não trái cùng hoạt động, chúng ta sẽ học hỏi và ra quyết định một cách nhanh chóng. Tuy vậy, thường thì trước khi học hỏi điều gì đó mới mẻ, chúng ta cần trải qua một vài mức độ mơ hồ. Sự mơ hồ ở đây không hề tệ chút nào, bởi nó khiến não bộ chúng ta hoạt động ở một trạng thái cao hơn – ngoài việc thực hiện các quy trình và nhiệm vụ thông thường thì nó phải luận ra được điều gì sẽ diễn ra tiếp theo.
Vấn đề là với đa số mọi người khi trải qua sự mơ hồ, họ thường nói: “Tôi không biết”. Nếu muốn thành công, bạn phải hiểu rằng mơ hồ có nghĩa là đã đến lúc đặt ra một câu hỏi mới – thật xác đáng, để rồi tiến lên. Giả sử câu hỏi là: “Não bộ của chúng ta mạnh mẽ tới đâu?”, phần đông sẽ giơ tay đầu hàng. Họ mơ hồ, thậm chí không biết phải đi tìm câu trả lời ở nơi đâu. Nhưng nếu họ lập tức đặt ra một câu hỏi khác thì sao? Một câu hỏi hay. Nếu họ hỏi: “Từ ‘não’ này có nghĩa là gì?” thì sao? Rồi tiếp tục: “Hãy cho rằng chúng ta chỉ đang nói về phương diện thể chất thôi. Vậy thì, các phần của não được gọi là gì, chiếm tỷ lệ bao nhiêu, chức năng như thế nào?” Lập tức họ sẽ có thêm nhiều thông tin để tiếp tục. Khi đã thu được câu trả lời cho những câu hỏi này và không thể đi quá xa để rồi lại gặp những câu hỏi nhức óc hơn, họ sẽ hỏi: “Trước giờ đã có ai trả lời được câu hỏi này chưa?” để mở ra khả năng tìm hiểu được những gì các nhà nghiên cứu khác đã tìm ra. Và từ đó, họ có thể tiếp tục: “Ai đã từng nghiên cứu về não bộ?” Bạn thấy chứ? Càng đặt nhiều câu hỏi, bạn càng tiến gần tới được câu trả lời cho câu hỏi đầu tiên.
Nhưng ở đây, chúng ta cần nói lại một chút. Phần lớn kiến thức mà chúng ta đã biết, được học trong năm năm đầu đời. Chúng ta học mọi thứ, từ học ăn học nói, học đi học đứng cho tới khám phá thật nhiều môi trường xung quanh. Chúng ta học nhìn nhận người khác, học cách phản ứng trước một vấn đề nào đó, học cách phân biệt tốt xấu. Kể từ đó, cho đến năm 16 tuổi, chúng ta củng cố những suy nghĩ và hành vi sẽ đi cùng mình suốt cuộc đời. Chúng ta phát triển những thói quen mà rất khó – nhưng không phải là không thể – thay đổi sau này.
Nhưng, chúng ta phải thay đổi thói quen. Nếu định thay đổi niềm tin, bạn phải học hỏi những thứ khác hẳn, suy nghĩ theo lối khác hẳn và vì thế, làm những điều khác hẳn.
Bạn không thể thay đổi niềm tin nếu không học hỏi những thứ mới lạ.
Vậy chúng ta học những điều mới lạ như thế nào?
Chỉ vì không thành công ở một số việc không có nghĩa bạn là kẻ thất bại. Thất bại thực sự duy nhất chính là không nỗ lực.
Bạn còn nhớ hồi tập đi xe đạp không? Chắc chắn lúc mới bắt đầu, có ai đó chạy theo giữ xe thăng bằng cho bạn. Bạn có thể loạng choạng đi được cả đoạn đường, tưởng vẫn có người giữ đằng sau. Nhưng đến đoạn khó hoặc muốn dừng lại, bạn chợt nhận ra chẳng có ai đằng sau cả, người đó đã dừng ở tít xa dõi theo cùng nụ cười trên môi. Thế là bạn mất hết tự tin, rồi xòe!
Bạn có bỏ cuộc không? Tất nhiên là không rồi. Bạn lại trèo lên xe và chiến tiếp, có điều lần này sẽ bảo đảm có người vịn chắc xe và chạy theo sau bạn. Và rồi cũng đến lúc người đó buông tay mà bạn vẫn có thể tự xoay xở một mình. Nghĩ mà xem! Bạn có nhớ nổi chính xác mình đã “bị” buông ra lúc nào không? Hẳn là không rồi. Tất cả những gì bạn nhớ được chỉ là sự phấn khích rằng mình đã biết đạp xe. Vui sướng làm sao! Từ giờ bạn có thể tự đi xe được rồi. Và đó là giây phút không thể nào quên.
Học những thứ khác cũng như thế thôi. Bạn phải hành động. Bạn phải làm gì đó. Đó không phải là một quy trình bị động. Tôi có thể trao cho bạn kiến thức thông qua cuốn sách này, nhưng bạn phải thực hành. Hãy hiểu như thế này: Đưa cho người khác một con cá là nuôi người đó một bữa; dạy họ cách câu cá là nuôi họ cả đời.
Theo tôi, ba từ đáng sợ nhất trên đời là: “Tôi biết rồi.”
Khi ai đó nói với bạn về điều gì đó, và bạn đáp lại bằng câu “Tôi biết rồi”, não bộ của bạn lập tức chuyển sang trạng thái lọc bỏ. Do lượng thông tin ào ào tuôn vào, não bộ phải ngăn chặn tình trạng quá tải, nên sẽ lọc ra và loại bỏ những gì đã biết. Vấn đề ở đây là, nói chung những thứ bạn đã “biết” chưa hẳn đúng, và chúng chặn đường thành công của bạn.
Đã có thời con người thực sự “biết” Mặt Trời quay xung quanh Trái Đất. Họ hoàn toàn tin đó là “sự thật”, mọi kiến thức và lẽ phải của họ dựa trên chân lý đó. Cho đến khi Galileo (1564 - 1642) xuất hiện. Triết gia đi trước thời đại này trở nên nổi tiếng vì suy nghĩ vượt ngoài khuôn khổ. Năm 1630, ông công bố quan điểm quỹ đạo chuyển động của Trái Đất quanh Mặt Trời. Và nó đã thay đổi thế giới mãi mãi.
Tôi khuyên bạn nên bỏ câu “Tôi biết rồi” và thay bằng “Theo tôi hiểu lúc này” hoặc “Hiện giờ tôi tin rằng”. Điều này tạo nên hai sự cải thiện: não bộ của bạn hoạt động ở mức cao hơn, và nếu như sau này có thấy mình không hẳn đúng, bạn cũng sẽ không đến nỗi rơi vào tình trạng tự hủy hoại – bạn chỉ cần thay đổi niềm tin hoặc tăng cường tri thức của mình.
Giờ chúng ta hãy xem xét đến hai từ “kiến thức” và “trí tuệ”. Chúng có gì khác nhau?
Có kiến thức nghĩa là bạn có thể liên hệ thứ mình mới nghe với thứ mình đã hiểu. Còn trí tuệ là hiểu mình sẽ áp dụng kiến thức đó khi nào và như thế nào.
Có thể hiểu thế này: Bạn có thể biết hết mọi thứ trên thế gian, nhưng nếu không làm gì với những hiểu biết đó thì kiến thức cũng không đáng giá gì. Bạn cần phải áp dụng nó, phải hành động để đạt được kết quả.
Để thực sự học cách thay đổi niềm tin, bạn phải thêm vào đó những gì mình biết, và trong hầu hết mọi trường hợp, phải sửa lại toàn bộ (cũng có nghĩa là vứt bỏ) một vài suy nghĩ cũ, thay vào đó là những suy nghĩ hoàn toàn mới.
Tất cả là ở thái độ; suy nghĩ của chính bạn. Nếu bạn sa sút, thì chỉ vì bạn đã sa sút trong tâm trí. Nếu bạn giàu có, trước nhất bạn phải giàu có trong tâm trí. Một số người không tin điều này, nhưng nếu bạn tin, nó sẽ tạo ra sự khác biệt rất lớn.
Bạn phải hiểu tâm trí của mình cực kỳ mạnh mẽ và nó sẽ trao cho bạn mọi thứ bạn muốn trên đời. Thách thức với phần đông mọi người là ở chỗ họ không tin điều đó. Họ không biết cách sử dụng năng lực trí óc để đem lợi về cho bản thân.
Vậy tại sao điều đó lại quan trọng? Quá đơn giản. Hầu hết những giao dịch mà tôi thực hiện, bất kỳ ai cũng có thể làm được. Chỉ là họ nghĩ nghèo nên không thấy được những thương vụ giàu có mà thôi.
Bạn đã từng nghe rằng suy nghĩ tích cực dẫn đến hành động tích cực chưa? Đúng là như thế đấy. Suy nghĩ giàu có dẫn đến hành động giàu có, hay nói thẳng ra là bạn cần nghĩ giàu để thành người giàu.
Tại sao đầu tiên lại cần nghĩ giàu? Sao không chỉ tập trung vào việc trở thành giàu có cho xong?
Một câu hỏi thật thú vị – và nó liên quan tới hoạt động của não bộ. Đây là lúc hệ lưới hoạt hóa thần kinh vào cuộc. Hãy đọc thật kỹ phần này, vì có thể nó là thông tin có tác động mạnh nhất mà bạn từng biết đấy.
HỆ LƯỚI HOẠT HÓA THẦN KINH
Theo tôi, một trong những đặc tính dễ nhận thấy nhất của não bộ là nó xử lý vấn đề về nhận thức cũng huyền bí không kém. Mà thực ra thì nhận thức là gì? Câu hỏi này nghe chừng quá đơn giản – thậm chí ngô nghê – nhưng cứ nghĩ chút đi, bạn sẽ chợt nhận ra khó mà trả lời được. Ví dụ, chúng ta biết nhận thức là vấn đề rất riêng. Bạn “biết” mình có ý thức, bởi vì bạn đang tỉnh táo. Bạn có thể suy nghĩ, lý luận, lên kế hoạch mọi thứ, làm và cảm nhận mọi thứ, đồng thời trải qua các cung bậc cảm xúc. Nhưng bạn có thể làm những chuyện đó trong giấc ngủ, khi không tỉnh táo. Khi tỉnh giấc, bạn “biết” mình đã mơ, một giấc mơ không có thật mặc dù đúng là khi đó bạn cảm thấy nó rất chân thực. Và đây, mọi chuyện lại càng phức tạp hơn. Làm sao bạn “biết” người khác có tỉnh táo (có ý thức) hay không? Có thể bạn tin người đó như vậy, nhưng rất khó để chứng minh. Và đó là điều các nhà triết học gọi là “vấn đề của những tâm trí khác”.
Vậy thì ý thức là gì? Nó có thể được định nghĩa là “trạng thái nhận thức tỉnh táo, trong đó bạn ý thức được bản thân và tình trạng của mình”. Đấy, từ điển nói thế đấy, nhưng có nhất thiết vậy không? Về mặt triết học, nó được coi là vấn đề thuộc về chủ quan – tồn tại vượt ngoài phạm vi cơ thể. Nhưng một lần nữa, chúng ta lại sa vào con đường chủ quan thực ra không mấy hữu ích, bởi đó là chủ quan của tôi chứ có lẽ không phải của bạn.
Các nhà thần kinh học đã phải học hỏi rất nhiều về giải phẫu và sinh lý của não bộ – họ biết não bộ gồm nhiều phần khác nhau, chức năng của chúng và cách chúng tác động qua lại lẫn nhau – nhưng họ biết rất ít về tâm trí. Họ hết sức mù mờ về sự liên quan giữa bộ não thực thể và ý thức. Họ thấy cực khó gắn tâm trí với não bộ. Một số cho rằng đó là hai vấn đề độc lập, trong khi số khác lại cho là kết quả của một sức mạnh gì đó chưa biết.
Chúng ta đều biết tư tưởng thuộc về tâm trí. Nhưng chúng có thể tồn tại độc lập với tâm trí không? Quả thực, tôi cũng không biết. Nhưng tôi biết qua nghiên cứu và kinh nghiệm của mình rằng chúng ta có thể kiểm soát tư tưởng, và qua đó có thể tác động đến hay kiểm soát sự tồn tại của mình.
Hãy để tôi giải thích.
Bạn nhớ chiếc xe mình vừa mua chứ? Rồi đột nhiên, bạn thấy trên đường có hàng trăm chiếc cùng kiểu như thế. Hay một ví dụ khác: Ngay lúc này, hãy cố không nghĩ tới hình ảnh một con voi màu hồng có cánh. Não bộ của bạn có năng lực đáng kinh ngạc, tạo ra hay tìm kiếm bất kỳ thứ gì bạn đang tập trung vào. Đây là chức năng của hệ lưới hoạt hóa thần kinh, thứ có thể coi là kim chỉ nam của cá nhân bạn.
Nếu bạn muốn Trái Đất phẳng, hệ lưới hoạt hóa thần kinh của bạn sẽ tìm chứng cứ chứng minh rằng Trái Đất phẳng. Thực tế, nó sẽ tìm chứng cứ rằng tháng 11 đúng là một tháng chậm chạp lê thê đối với công việc làm ăn của bạn nếu bạn muốn như thế. Nói cách khác, sự chú ý quyết định phương hướng.
Lại thêm một ví dụ nữa: Nếu bạn hỏi một người rằng ngày hôm đó của anh ta thế nào, và anh ta nói “Không tệ,” vậy tiêu chuẩn cuộc sống của anh ta là gì? TỆ, và hôm nay không như thế. Não bộ của bạn là một công cụ kỳ lạ và nó tìm kiếm bất kỳ thứ gì bạn yêu cầu, vì vậy tốt nhất bạn nên đảm bảo những yêu cầu của mình hết sức tích cực.
Hãy nhớ yêu cầu những gì bạn muốn, chứ đừng gạt bỏ những gì bạn không muốn.
Hằng ngày, công việc làm ăn của bạn đạt đúng những gì bạn thực sự trông đợi. Nói cách khác, nếu bạn tin phải đổ mồ hôi sôi nước mắt mới có tiền thì quả thực sẽ phải đổ mồ hôi sôi nước mắt. Nếu bạn tin không thể tìm được người nào tốt làm việc cho mình thì sẽ đúng như thế. Hãy nhớ là nhìn chung, chúng ta sẽ biến những gì mình tin tưởng thành sự thật. Cái đó gọi là “cầu được ước thấy”. Thú vị đấy chứ?
Điều tôi muốn bạn nhận thức được lúc này là có thứ gọi là hệ lưới hoạt hóa thần kinh trong não bộ, và nó rất quyền năng, nên bạn có thể sử dụng nó để biến giấc mơ của mình thành hiện thực. Sau đây là một ví dụ tuyệt vời.
Steve Leach, một trong các huấn luyện viên của Action kể lại chuyện anh tình cờ có được khách hàng mới. Nó diễn ra hoàn toàn bất ngờ vào một ngày cách đây một vài năm trước.
“Nhà chúng tôi bị thấm nước,” Steve kể, “nước trong phòng tắm thấm ra làm ố và tróc sơn phòng ngoài. Vợ tôi đã nhắc mấy lần nên việc này nằm trong danh sách việc cần làm tiềm thức của tôi.”
“Cuối tuần đó, tôi tình cờ trông thấy một chiếc xe thùng quảng cáo ‘chống thấm’, nhưng chưa kịp lấy giấy bút ghi lại số điện thoại thì chiếc xe đã chạy mất. Tôi đã ghi nhớ trong đầu về vấn đề nước nôi nên tôi để ý ngay. Ngày hôm sau, tôi phải đến một công ty nọ để tiến hành đào tạo và lại thấy một chiếc xe khác với dòng chữ ‘xử lý các vấn đề về nước’ chạy bên cạnh. Tôi vội vàng ghi lại số điện thoại, giờ thì điều đó có thể coi là một ‘nghiệp báo’.”
“Sau buổi đào tạo, tôi trở về và thật không tin nổi, lại chạy ngay cạnh đúng chiếc xe ấy. Chắc chắn anh tài xế kia cũng nhận ra tôi cứ nhìn xe anh ta chằm chằm, tự hỏi không biết có phải tôi đã bám theo anh ta cả ngày hôm đó hay không.”
“Sang hôm sau, tôi nhận được một cuộc gọi ở văn phòng. Một công ty hỏi xem tôi có thể giúp họ hay không. Tôi hỏi họ là công ty gì và nhận được câu trả lời – giải pháp chống thấm! Công ty này hoàn toàn khác với hai nơi mà tôi đã bắt gặp mấy ngày trước nhé. ‘Tôi chờ anh gọi cả ngày rồi,’ tôi đáp lại, ‘Sao lâu thế?’ Chúng tôi ký hợp đồng và tôi bắt đầu làm việc với họ ngay. Đó hóa ra là một hợp đồng rất có lợi, và tất nhiên, vấn đề thấm nước của nhà tôi được giải quyết không mất một xu.”
Trường hợp này chỉ là sự tình cờ may mắn? Không đâu, bạn biết đấy, hệ lưới hoạt hóa thần kinh của Steve đã ghi nhận vấn đề nước nôi nên anh ấy đã bắt đúng sóng. Anh nhạy với cơ hội khi nó xuất hiện. Và như anh nói, cơ may không gì khác là sự sẵn sàng chờ đón cơ hội.
BẠN ĐÚNG NHƯ MÌNH NGHĨ
Nếu đã đồng ý rằng tư tưởng của bạn hình thành nên con người bạn, thì nếu có thể thay đổi suy nghĩ của bản thân, bạn cũng có thể thay đổi chính mình. Đây là một thứ rất quyền năng. Hãy nghĩ về nó trong ít phút.
Bằng suy nghĩ, bạn có sức mạnh để thay đổi thực tại của bản thân.
Nhưng nếu vậy, tại sao đa số mọi người vẫn bằng lòng sống cuộc đời nhạt nhẽo vô vị?
NHỮNG YẾU TỐ NGĂN CẢN BẠN THAY ĐỔI BẢN THÂN
Điều gì đã ngăn giữa 95% số người (những người sống dưới phân tuyến) với cuộc đời họ mong muốn?
Nếu đã biết nguyên nhân, liệu bạn có khả năng làm được gì không? Bạn nghĩ mình có cơ hội tốt đảm bảo mình không thuộc 95% kia khi cần đưa ra một quyết định quan trọng cho cuộc đời không? Đánh cược đi!
Nếu tôi nói rằng có tám yếu tố chủ chốt ngăn cản bạn có cuộc sống như mong muốn, bạn nghĩ mình có thể làm gì đó không?
Đây, tám nhân tố đó bao gồm:
1. Thói quen
Chúng ta làm điều chúng ta đang làm do thói quen đã ăn vào máu. Thói quen là điều chúng ta làm một cách tự động, máy móc. Nhưng thói quen có thể thay đổi. Chỉ cần 21 ngày để tạo thành một thói quen mới, chỉ cần chuyên chú làm một việc gì đó khác thói thường trong 21 ngày là nó trở thành thói quen. Hoặc ngược lại, quyết tâm không làm việc gì đó trong 21 ngày là bạn sẽ mất thói quen. Nên nhớ rằng một sự đột phá thường theo sau sự từ bỏ, phá vỡ, kết thúc hay đạp đổ. Đôi khi, chúng ta cần một trong những điều này xảy ra với mình trước khi có thể thực hiện một sự đột phá trong thay đổi thói quen. Luôn thay thế một thói quen xấu bằng một thói quen tốt có lợi hơn cho bạn.
2. Truyền thống
Những gì bạn thường làm trước đây sẽ không có tác dụng trong tương lai. Những suy nghĩ và hành động trước đây có thể hiệu quả vào lúc đó, nhưng không chắc sẽ hiệu quả với những yêu cầu của tương lai. Nếu muốn cuộc đời mình có gì đó thay đổi thì bạn phải thay đổi. Thế thôi. Hãy nhớ rằng, nếu không chịu thay đổi thì bạn sẽ chỉ nhận được những kết quả như hiện tại.
3. Chạy theo áp lực đám đông
Đã bao nhiêu lần bạn quyết định dựa theo suy nghĩ của người khác? Theo suy nghĩ của người thân hoặc bạn bè? Phải biết điều này: Nếu để người khác ra quyết định cho mình, kết quả bạn nhận sẽ giống như 95% số người kia. Hoặc bạn phải thay đổi người mà mình giao du, hoặc phải nhớ rằng: Người khác nghĩ gì về tôi không phải là chuyện của tôi.
4. Thiếu kiến thức
Hãy học mỗi ngày. Nếu bạn nghĩ chuyện học hành là xa xỉ, hãy bỏ ngay suy nghĩ đó. Học là quá trình gồm bốn bước. Khi bạn nhìn nhận theo cách này thì sẽ thấy nó rất dễ dàng. Bốn bước đó như sau:
1. Kém năng lực vô thức: Đó là khi bạn thậm chí không biết rằng mình không biết. Tất cả chúng ta đều từng trải qua bước này. Làm sao bạn có thể học hỏi một vấn đề nào đó nếu không biết rằng nó có tồn tại?
2. Kém năng lực có ý thức: Sau khi trải qua chuyện gì đó, bạn nhận ra mình thiếu kiến thức. Ít ra giờ bạn đã có lựa chọn làm gì đó với sự thiếu kiến thức của mình.
3. Có năng lực có ý thức: Giờ bạn có thể đã biết, nhưng bạn phải tập trung hoàn toàn vào đó. Còn nhớ lần đầu bạn tập xe đạp không?
4. Có năng lực vô thức: Khi đã làm chủ một vấn đề gì đó, bạn có thể làm nó mà không cần suy nghĩ, giống như cứ ngồi lên xe là đi thôi. Khi đã có kinh nghiệm rồi, bạn có thể vừa đi xe vừa nghe nhạc hay tán chuyện, không cần phải hoàn toàn chú tâm vào mỗi việc lái xe nữa.
Khi lần đầu biết về quá trình học bốn bước này, tôi tin mình phải lùi lại về bước thứ hai – biết mình không biết – để học một cách làm mới. Nói thật là nó cực kỳ khó, vì bản năng của tôi là hướng về trước chứ không phải lùi lại. Giờ thì tôi biết rằng đường vẫn còn dài, và tôi phải tiếp tục học hỏi dù nghĩ mình đã biết hết những thứ cần học. Có rất nhiều thứ chúng ta thậm chí còn không biết rằng mình không biết.
5. Nỗi sợ hãi
Nếu để nỗi sợ ngăn cản mình sống cuộc đời mong ước, bạn đang hướng đến một cuộc đời “hàng dạt”. Tôi nói điều này vì bạn cố tình đưa ra quyết định dẫn tới cuộc sống và niềm vui bị hạn chế, vì bạn để cho cảm xúc tiêu cực kiểm soát cuộc đời. Bạn có thể không kiểm soát được số mệnh của mình, nhưng bạn có trách nhiệm với những quyết định của mình. Nếu hiểu nỗi sợ hãi là gì, bạn sẽ cảm thấy như mình bị lừa vậy: Dùng phép chiết tự trong tiếng Anh, từ fear có nghĩa là “False expectations appearing real – kỳ vọng dối lừa có vẻ như là thật”. Nỗi sợ chỉ là ảo, mà đã ảo thì rất dễ đối phó. Tuy nhiên, nó gây ra sự căng thẳng.
Hãy ghi nhớ điều này: Nếu bạn không có ảnh hưởng gì tới nó thì không nên bận tâm về nó. Tất cả chúng ta đều có những mối bận tâm – sức khỏe, công việc, các mối quan hệ, môi trường, nền kinh tế hay lớp trẻ ngày nay. Có một số điều chúng ta có thể can thiệp, và một số thì không thể. Nếu cứ trải qua hằng ngày, hằng giờ lo lắng cho những thứ mình không thể làm gì được, cuộc sống của chúng ta sẽ luôn bị động.
Tuy vậy, có vài thứ rơi vào cái mà tôi gọi là “Phạm vi Quan tâm” của chúng ta, chúng ta có thể có tác động tới chúng. Sức khỏe và công việc là những thứ chúng ta có thể tác động. Chúng sẽ rơi vào Phạm vi Tác động của chúng ta. Nếu chúng ta tập trung vào những thứ có thể tác động, cuộc sống của chúng ta sẽ chủ động hơn. Bí quyết ở đây là hãy từ từ mở rộng Phạm vi Tác động để bao gồm một số thứ mà trước đây chúng ta chỉ quan tâm. Nếu có thể làm như vậy, chúng ta sẽ trưởng thành.
Vậy làm thế nào để đối phó với căng thẳng? Nếu cảm thấy khá căng thẳng, hãy tự vấn hai câu: Vấn đề đó đang đe dọa cuộc sống ở mức nào trên thang điểm 10? Và cũng trên thang điểm đó, mình đã làm tốt nhất có thể chưa? Nếu điểm ở câu thứ nhất dưới 5 thì có thể bỏ qua. Còn nếu cao hơn, rõ ràng bạn phải làm điều cần làm để đảm bảo sống được đủ lâu để đương đầu với câu thứ hai. Nếu điểm số câu thứ hai dưới 5 thì đừng phí thời gian lăn tăn về nó nữa. Còn nếu trên 5, hãy tiếp tục làm tốt nhất có thể. Bạn sẽ thấy, cho tới lúc này, bạn đã luôn ứng phó tốt, không lẽ tương lai lại không làm được? Chỉ cần cứ như thế và làm việc phải làm. Lo âu sẽ chẳng đưa bạn đi đến đâu cả. Căng thẳng cũng thế.
6. Sự thờ ơ
Sự thờ ơ có thể là trở ngại cực lớn ngăn cản bạn thay đổi. Để hiểu về sự thờ ơ, hãy xem điều gì là động lực của chúng ta. Có ba động lực chính: nỗi sợ, ham muốn và lòng tham. Nỗi sợ hãi là động lực rất phổ biến. Nào là sợ lương hưu không đủ sống, sợ thất bại hay thậm chí là sợ chết. Tất nhiên, chúng ta biết lòng tham thúc đẩy nhiều người, nhưng đó là động lực tiêu cực vì nó khiến bạn không nhìn thấy những vấn đề hay nguy cơ thực sự. Lòng tham thực ra chính là nỗi sợ ngụy trang mà nên, bản thân nỗi sợ không có gì. Chúng ta ham muốn mọi thứ, và khi có đủ ham muốn thì có thể tập trung để đạt được nó. Chúng ta sẽ nóng lòng hành động.
Để vượt qua sự thờ ơ, bạn cần thay đổi hành vi và suy nghĩ của mình. Bạn cần quyết định tỉnh táo để thay đổi bản thân. Tôi có một công thức như sau:
K x T + B > C
Nghĩa là Không thỏa mãn nhân với Tầm nhìn, cộng thêm Bước đầu tiên sẽ phải lớn hơn Sức ỳ của bạn.
Nếu muốn thay đổi, bạn phải rất không thỏa mãn hoặc nhờ ai đó giúp nâng cao tầm nhìn của mình. Bạn cũng cần nhờ ai đó giúp những bước đi đầu tiên hoặc giảm bớt sức ỳ của bản thân.
Nhiều người nói rằng bạn phải “ngã sấp mặt” thì mới có thể thay đổi. Thật vớ vẩn. Tôi từng bị sức ỳ không nhỏ ngăn cản thay đổi vì trước đó mọi chuyện không đến nỗi quá tệ. Bạn thấy đấy, thay đổi thứ mà bạn đang làm không có nghĩa trước hết phải ngừng không làm chuyện đó.
Phần đông mọi người thường thử, rồi khi thấy không như ý thì từ bỏ luôn và tập trung vào việc thay đổi từ đầu đến cuối. Họ cố phát triển một cơ chế hoàn toàn mới thay vì chỉ điều chỉnh lại nỗ lực ban đầu và thử lại lần nữa. Điều mà họ cần là tiếp tục thử tiếp cận theo các hướng khác cho đến khi được như mong muốn.
Để thay đổi cuộc đời mình, bạn không cần phải hoàn toàn không thỏa mãn. Thứ bạn cần là một tầm nhìn, một vài chỉ dẫn và quan trọng nhất, bạn cần vượt qua sức ỳ để thay đổi. Bạn cần thay đổi tư duy của mình.
7. Thể diện
Nhiều người khoái trông có vẻ giàu hơn là thực sự giàu. Lấy một ví dụ như sau: Một người mua căn nhà đầu tiên với giá 100.000 đô-la và phải trả nợ tiền vay mua nhà mỗi tháng 600 đô-la. Ba năm sau, anh ta bán nhà được 120.000 đô-la, trả vài khoản nợ và mua căn nhà lớn hơn với giá 150.000 đô-la với khoản phí mỗi tháng phải trả là 900 đô-la. Ba năm sau, anh ta lại muốn lên đời nên bán căn nhà với giá 180.000 đô-la, trả hết tiền vay mua xe hơi và mua căn nhà khác với giá 200.000 đô-la. Giờ, mỗi tháng anh ta phải trả khoản vay mua nhà 1.200 đô-la. Ba năm sau nữa, thấy có lời hỏi mua nhà với giá 250.000 đô-la, anh ta bán luôn và nghĩ mình đã làm quá tốt, lên đời từ căn nhà 100.000 đô-la sau chín năm thành căn nhà 250.000 đô-la. Thực tế, anh ta đang nợ ngân hàng 200.000 đô-la, và chỉ có 50.000 đô-la tiền tươi thóc thật.
Điều này nghe quen quen? Hẳn rồi, chúng ta ai cũng làm thế.
Nhưng nếu tập trung vào việc làm giàu đúng đắn ngay từ đầu, khi mua căn nhà đầu tiên, anh ta sẽ phải giữ rịt lấy căn nhà đó và kìm chế sự tự phụ của mình, tăng số tiền trả nợ vay thành 900 đô-la mỗi tháng sau ba năm và 1.200 đô-la sau sáu năm. Như thế, sau chín năm, anh ta trả được hết nợ vay mua nhà và căn nhà có thể được giá gấp đôi. Vậy là anh ta sẽ có một tài sản trị giá 200.000 đô-la mà hoàn toàn hết nợ nần.
Trong trường hợp thứ nhất, anh bạn của chúng ta có vẻ giàu có với căn nhà trị giá 250.000 đô-la. Nhưng trường hợp thứ hai mới thực sự là giàu với căn nhà 200.000 đô-la không nợ nần gì cùng 50.000 đô-la gửi ngân hàng.
8. Nhận diện
Bạn thấy bản thân thế nào? Bạn nghĩ mình giàu: một nhà đầu tư giàu có, thông minh và thành công? Điều này rất quan trọng.
Bạn thấy đấy, vốn quý nhất của bạn là tư duy.
Bạn cần suy nghĩ về những tính cách nói lên con người mình. Chúng có thể là liêm chính, đam mê, sáng tạo, phóng khoáng, quyết đoán, kỷ luật, dám mạo hiểm, thích ứng tốt, có động lực, tập trung, tự tin, kiên trì, hiểu biết và chủ động.
Chúng có thể trở thành đặc điểm nhận diện của bạn không? Tại sao không? Chẳng có lý do nào mà không thể. Đơn giản chỉ là hãy để tư duy của bạn theo kịp mà thôi. Chỉ cần bạn rõ ràng về kết quả mình muốn đạt được. Trước tiên, có lẽ bạn cần thay đổi vài thứ, như sự lo lắng về đánh giá của người khác. Quyết định là ở bạn. Việc này có thể thực hiện được.
Để tôi cho bạn thấy:
LỰA CHỌN ĐẶC ĐIỂM NHẬN DIỆN MỚI
Ngay bây giờ, hãy ghi lại tất cả những tính cách mà bạn nghĩ mình có. Sau đó lấy một tờ giấy khác, ghi lại những gì bạn cần làm để có được nhận diện mới đúng ý. Đúng vậy, hãy thảo ra Hồ sơ Nhận diện của người mà bạn muốn trở thành.
Hồ sơ đó sẽ như thế nào? Loại tính cách nào bạn cần có cho đặc điểm nhận diện mới của mình? Bạn muốn kiểu cá tính nào? Hãy xem câu hỏi cuối cùng trước.
Hãy xác định nét nhận diện mà bạn muốn có. Đây là đặc điểm cá nhân sẽ giúp bạn nắm bắt được một thực tế mới. Nét nhận diện mà bạn muốn có thể là một trong những loại sau:
• Thành viên của một đội ngũ thành công.
• Trùm kinh doanh.
• Lãnh đạo doanh nghiệp thành công, được kính trọng và là người đàn ông của gia đình.
• Chính khách quyền lực.
• Nhân vật đổi mới nổi bật trong cộng đồng.
• Nhà văn thành công.
Danh sách này dài vô tận, tùy vào thực tế mới mà bạn mong muốn tạo ra cho mình. Tôi hy vọng bạn hiểu rồi.
Giờ thì hãy xem xét các tính cách bạn cần để trở thành con người mới. Chúng có thể gồm:
• Tôi sáng tạo.
• Tôi đủ khả năng.
• Tôi am hiểu.
• Tôi có động lực.
• Tôi luôn học hỏi.
• Tôi tận tâm.
• Tôi quả quyết.
• Tôi có tổ chức.
• Tôi cầu thị.
• Tôi tích cực.
• Tôi đàm phán tốt.
• Tôi khỏe mạnh.
• Tôi lương thiện.
• Tôi là nhà đầu tư tài ba.
• Tôi nghĩ giàu.
Sau khi đã soạn xong danh sách, hãy thường xuyên xem lại nó để nhắc nhở bản thân về con người mà bạn muốn trở thành. Và hãy chuẩn bị tư tưởng rằng sẽ có những người ngáng đường và làm bạn bối rối; nếu chuyện đó xảy ra, hãy tránh xa. Hãy chỉ giao thiệp với những ai cùng chí hướng và tích cực. Nếu không tập trung hết sức mình để đạt được điều này, bạn sẽ trượt trở lại con người cũ – các kết quả bạn đạt được sẽ vẫn giống như trước đây. Bạn phải liên tục vươn lên thành con người mình mong muốn, giống như một cái cây – hoặc vươn lên, hoặc chết.
Một điều quan trọng là phải nhận thức được rằng không phải cứ thay đổi thực tế và môi trường xung quanh sẽ quyết định bạn thành công hay không. Không phải sự thay đổi về tình trạng kinh tế và tài chính, mà chính những thay đổi trong tư duy của bạn sẽ tạo nên mọi khác biệt. Đây là tôi đang nói đến những thứ như tầm kiến thức và quá trình tư duy của bạn. Tôi muốn nói thế này: Những gì bạn tự nói với chính mình, về chính mình, khi ở một mình sẽ tác động đến bạn nhiều nhất. Đây là điều duy nhất – vào cuối ngày – sẽ xác định bạn trở nên giàu có ra sao. Có được thái độ đúng, bạn sẽ tạo ra cuộc sống đúng đắn cho chính mình. Thật ra đơn giản vậy thôi. Bất kỳ ai cũng làm được – vấn đề là họ có muốn làm hay không.
Ai cũng muốn có nhiều, một số người hiểu rằng phải làm gì đó để có được thứ mình muốn. Rất ít người hiểu được rằng họ phải là người có thể làm điều cần làm, để có được thứ họ cần.
Nói cách khác, bạn là một con người sống, không phải con người làm lụng hay con người sở hữu, vì thế hãy tập trung vào chính mình, hoàn thiện mình. Hãy là con người tốt nhất trong khả năng.
XÂY DỰNG THỰC TẾ MỚI CHO MÌNH
Sau khi đã quyết định những đặc điểm cho con người mới của mình, bạn hãy thử hình dung về thực tế mới mong muốn. Bạn cần có một hình ảnh tương đối rõ nét trong đầu.
Chớ coi thường việc này, bởi thứ bạn tập trung suy nghĩ có khuynh hướng sẽ mở rộng ra. Tâm trí cũng giống như các cơ bắp trên cơ thể, nếu bạn luyện tập thường xuyên, nó sẽ vững mạnh. Nó sẽ phát triển. Tư duy – những hạt giống trong tâm trí bạn – sẽ phát triển để trở thành bản chất của bạn, nếu bạn rèn luyện nó.
Để bắt đầu, bạn cần tạo ra một tâm trí giàu – giàu trong suy nghĩ, trong thái độ, trong sự tự trọng, tự tôn. Nên nhớ, bạn chỉ giàu sau khi có tư duy giàu. Bạn phải nghĩ mình là người lãnh đạo tốt trước khi có thể là người lãnh đạo tốt.
Điều tiếp theo cần làm là mở rộng hình ảnh bản thân và thực tế mới của mình trong tâm trí. Bạn cần quan tâm đến bước này ngay từ bây giờ, cho dù vẫn chưa xác định được thực tế mới của mình ra sao. Khó hiểu à? Để tôi giải thích.
Hãy xem xét tầm nhìn của bạn hiện tại. Nếu bạn chưa có tầm nhìn thì cũng đừng lo; có thể gọi nó bằng một cái tên khác, là mơ ước. Giờ thì chắc chắn bạn có rồi nhé. Ai mà chẳng có mơ ước. Chúng ta mơ mình sẽ trở thành người như thế nào, sống cuộc đời ra sao và sẽ tuyệt vời biết bao khi giàu có và thành công.
Hãy nghĩ về tầm nhìn của bạn nào! Vẽ nó trong tâm trí. Ngắm nhìn nó trong màu sắc sống động. Đắm mình trong những hình ảnh nối tiếp. Hãy buông thả tâm trí bạn, để nó được tự do.
Giờ, hãy mở rộng hình ảnh này.
Đúng thế – thậm chí làm cho nó trở nên thật lớn. Mơ ước lớn lên. Hãy nghĩ về và, chứ không phải hoặc. Mơ ước có một căn nhà mới và chiếc xe sang trọng, không phải căn nhà mới hoặc chiếc xe sang trọng. Bạn phải rèn luyện cho tâm trí của mình chấp nhận lựa chọn và thay vì mặc định chọn hoặc. Tại sao lại cứ phải tốt nhì? Đã mơ thì cho ra mơ chứ! Người khác đã mơ lớn như vậy, tại sao bạn lại không? Nó có sẵn ở đó mà, chỉ chờ người nắm lấy thôi.
Hãy nhắm tới những vì sao, nếu bạn không thể tới được ngay trong lần đầu thì ít nhất cũng tới được mặt trăng.
Khi bạn đã tạo ra tầm nhìn mới – một tầm nhìn rộng mở – giờ là lúc gieo những hạt giống để tầm nhìn trở thành hiện thực. Phần này rất thú vị. Cứ làm theo ba bước sau, bạn sẽ không thể đi sai được.
1. Thiết lập một danh sách khẳng định. Dùng từ ngữ khẳng định bản thân và những mô tả thật tích cực. Chúng có lẽ cũng giống như những gì bạn viết ra khi muốn tạo một bản sắc mới. Có thể là như này:
• Tôi sáng tạo.
• Tôi đủ khả năng.
• Tôi am hiểu.
• Tôi có động lực.
• Tôi luôn học hỏi.
• Tôi tận tâm.
• Tôi quả quyết.
• Tôi có tổ chức.
• Tôi cầu thị.
• Tôi tích cực.
• Tôi đàm phán tốt.
• Tôi khỏe mạnh.
• Tôi lương thiện.
• Tôi là nhà đầu tư tài ba.
• Tôi nghĩ giàu.
Hãy viết ra danh sách này, có thể bôi đậm và dùng cỡ chữ lớn rồi dán vào vị trí nổi bật để bạn thường xuyên nhìn thấy được mỗi ngày, có thể là trên bảng ghi nhớ ở văn phòng, trên gương soi trong phòng tắm, hay cạnh màn hình máy tính... Hằng ngày, đọc to danh sách ít nhất một lần, vào lúc nào cũng được, miễn bạn có làm. Đấy là cách để gắn các đặc tính mới của bạn lên hệ lưới hoạt hóa thần kinh. Chúng sẽ trở thành một phần trong hoạt động của tâm trí bạn.
2. Thiết lập biểu đồ mơ ước. Việc này cũng thú vị không kém. Bạn hãy kiếm một chồng tạp chí – khoảng 15-20 cuốn, không cần biết là tạp chí gì, chỉ cần nhiều ảnh nhiều chữ là được. Lật xem từng tờ, đặc biệt chú ý vào những bức ảnh. Thứ bạn đang tìm là những hình ảnh hay câu chữ đánh thức ý tưởng về một cuộc sống lý tưởng. Đó có thể là một chiếc du thuyền sang trọng, một chiếc tivi màn hình khủng hoặc một ngôi nhà hoành tráng bên bãi biển. Đó cũng có thể là những ngày ườn ã trên một bãi biển đầy nắng, cuộc sống hào nhoáng ban đêm ở Paris diễm lệ, v.v.. Cắt chúng ra rồi dán lên một tấm bìa lớn để tạo thành một bức tranh ghép thể hiện mơ ước về cuộc sống của bạn. Sau khi đã hoàn toàn thỏa mãn với bức tranh ghép này, hãy treo nó lên chỗ mà bạn sẽ nhìn thấy mỗi sáng.
3. Mường tượng thực tế. Đây là bước quan trọng nhất. Mỗi sáng, hãy dành nửa tiếng đồng hồ để mường tượng ra thực tế mới của mình. Đây là khoảng thời gian riêng tư, bạn đừng để ai hay điều gì làm mình bị gián đoạn. Nào, hãy tắt điện thoại, tivi hay radio đi, hãy giao con cho chồng/vợ trông lẫn nhau, hãy xua chó mèo ra khỏi phòng rồi nhắm mắt lại và tập trung vào mọi thứ bạn đã vẽ ra cho thực tế mới của mình. Nghĩ sâu và súc tích. Hãy tưởng tượng mình đang sống cuộc sống đúng như ý. Chính bạn đang ở đó. Hãy để tâm trí bay bổng, tận hưởng thực tế này. Tưởng tượng bạn cùng gia đình và bạn bè đang ngao du trên du thuyền. Tưởng tượng bạn đang ngồi trong một quán sang trọng ở Paris. Tưởng tượng bạn đang sống trong ngôi nhà hoành tráng bên bãi biển. Hãy đắm mình vào không khí và hương vị của cuộc sống sang chảnh. Việc bạn đang làm đó chính là gieo hạt giống cho thực tế mới. Hãy gieo mỗi sáng. Hãy khiến nó thành thói quen mỗi ngày.
Điều quan trọng là bạn phải hiểu rằng những gì đang làm đây là cực kỳ cần thiết để tạo ra thực tế mới. Hiện giờ, bạn đang trong quá trình thay đổi thành con người khác. Khi đã hoàn toàn trở thành con người khác, bạn sẽ hành động khác đi và đạt những kết quả khác hẳn. Điều này là thực, vì bạn chỉ có thể làm những điều phù hợp với con người mình; nên nếu muốn làm khác đi, trước nhất chính bạn phải khác đi đã.
Một vấn đề quan trọng nữa phải luôn giữ trong tâm trí đó là: Tiềm thức của bạn chỉ gắn kết với tư duy, nó không thể phân biệt được sự khác nhau giữa mơ ước và thực tế. Vậy nên bạn phải thường xuyên nuôi dưỡng ước mơ của mình. Nhờ thế, hệ lưới hoạt hóa thần kinh của bạn sẽ khóa lấy chúng và mọi thứ sẽ bắt đầu xảy ra. Bạn thấy mình dịch chuyển mạnh mẽ hướng đến thực tế như mong muốn.
Nếu bạn tạo ra hình ảnh lớn hơn về lối sống hay thực tế mong muốn, rồi sử dụng thủ thuật ba bước ở trên để ghi dấu ấn lên tiềm thức, bạn sẽ kinh ngạc thấy thực tế mới của mình bắt đầu hiện thực hóa. Vì đã thay đổi con người mình, bạn sẽ thay đổi những gì bạn làm, và nó sẽ thay đổi những gì bạn có.
Thực tế mới của bạn sẽ bộc lộ ra trước mắt bạn.
Và nó diễn ra không cần tốn chút công sức nào. Bạn không cần phải làm cật lực, không cần bon chen giành giật, không cần đấu đá gì. Đó là cách thức của tự nhiên và vũ trụ. Tự nhiên luôn đi theo con đường dễ dàng nhất. Các luật tự nhiên chi phối mọi sự trong vũ trụ không hề rối rắm hay phức tạp; chúng đơn giản, không chút quanh co. Bạn cứ nghĩ chút đi thì sẽ hiểu ý tôi. Ví dụ như định luật hấp dẫn nói rằng mọi tác động đều có một phản tác động ngang bằng theo hướng ngược lại. Hay còn gọi là luật hấp dẫn.
Nếu bạn hiểu rồi thì cũng sẽ hiểu tại sao tôi khẳng định việc chúng ta sống cuộc sống dư dật là hợp tự nhiên. Chúng ta nên có tất cả những thứ mình ham muốn – và càng nhiều càng tốt. Nói cho cùng, xung quanh chúng ta đủ đầy mọi thứ. Tôi say mê nó đến độ đưa nó thành tầm nhìn chiến lược của doanh nghiệp chính của mình luôn, ActionCOACH.
Và bạn cũng sẽ hiểu tại sao tôi nói chìa khóa của thành công là sự lười biếng. Nhiều người có thể thấy tôi nói thế này không ổn, nhưng tôi thà có 1% thu nhập của 100 người còn hơn là 100% của chính mình. Nếu bạn nghĩ mình sẽ thành công nếu chịu vất vả thêm một chút, bỏ nhiều thời gian hơn một chút, hoặc làm việc đang làm nhiều hơn một chút, thì hãy ngẩng đầu lên nhìn xung quanh.
Hàng triệu người đang làm việc cật lực đấy, nhưng đi được đến đâu?
Mục tiêu của cuộc chơi này không phải là làm việc vất vả hơn mà là có được kết quả tốt hơn với ít công sức hơn – thu được nhiều hơn mà bỏ ra ít hơn. Nói cách khác, hãy liên tục tận dụng thời gian, nỗ lực, tiền bạc và kiến thức của bạn.
Nếu được trả lương theo giờ, bạn sẽ không bao giờ kiếm được nhiều hơn số giờ mình làm việc. Nhưng nếu bạn và doanh nghiệp của bạn được thiết lập để bạn nhận được tiền bất kể có làm việc hay không, thì các bạn đã hiểu được một trong những nguyên tắc cơ bản của thành công, và đó là tận dụng để có nhiều hơn. Tôi có niềm tin mạnh mẽ vào nguyên tắc tận dụng, thậm chí còn nghĩ ra trò chơi cờ gọi là “Tận dụng” để dạy người khác ứng dụng nó vào doanh nghiệp của họ một cách vui vẻ.
Tận dụng đơn giản là khả năng làm nhiều hơn và mất ít công sức. Bạn biết đấy, người làm thuê kiếm được tiền còn người chủ doanh nghiệp làm ra tiền. Và xa hơn nữa là các doanh nhân và nhà đầu tư gom tiền.
Tôi đã dành cả đời để dạy các chủ doanh nghiệp cách tạo ra dòng thu nhập liên tục dù họ có làm việc hay không.
HỌC THEO CÁC TẤM GƯƠNG
Khi bạn đã thay đổi niềm tin về bản thân thành công và đã trở thành con người như mong muốn, những người khác nhất định sẽ chú ý. Họ sẽ thấy những thay đổi diễn ra ngay trước mắt họ vì hành động, hành vi và quyết định của bạn đã hoàn toàn khác.
Và cả những kết quả bạn đạt được cũng thế.
Bạn sẽ bắt đầu ảnh hưởng tới các thành viên trong đội ngũ của mình, vì thành công dễ lây lan. Họ sẽ muốn bắt chước thành công của bạn vì hai lý do đơn giản: được truyền cảm hứng từ những gì trông thấy và lĩnh hội những tiêu chuẩn mới về thành công thích đáng. Bạn đang tạo ra bầu không khí tích cực quanh mình. Đây chính là một người tập trung vào thành công và đạt được kết quả cho mọi người. Các thành viên đội ngũ của bạn sẽ cảm nhận kết quả theo cách rất chân thực, vì họ sẽ đạt được nhiều hơn trong khi phải bỏ ra ít hơn – và vui vẻ thực hiện. Điều đó, nói cho cùng, chẳng phải chính là một trong những mục tiêu tối thượng của nghề kinh doanh sao?
Thành công của họ sẽ là của bạn, và ngược lại. Đó chính là nhà lãnh đạo mạnh mẽ chính hiệu.



Phần 8 
Sự hợp lực 
Sự hợp lực là gì? Vì sao ngày nay nó lại có tầm quan trọng đặc biệt trong kinh doanh, và làm sao bạn có thể đảm bảo đội ngũ của mình sở hữu nó?
Sự hợp lực có thể được định nghĩa là “nỗ lực kết hợp của hai bên để tạo nên kết quả lớn hơn nhiều so với tổng của từng bên đơn lẻ”. Nói một cách đơn giản, nó giống như 1 + 1 = 4 vậy.
Nghĩ một chút đi và bạn sẽ hiểu nó là thế nào. Tôi sẽ minh họa bằng một trường hợp cụ thể.
Câu chuyện này liên quan đến Greg Albert, một chuyên gia huấn luyện doanh nghiệp của tôi, và khách hàng của anh ấy – DK Design Kitchens ở Harbord, New South Wales. Tôi sẽ để họ tự lên tiếng.
THÁCH THỨC
Nếu từng sống ở một con phố đông đúc náo nhiệt, bạn hẳn biết rằng sau một thời gian, bạn sẽ bị “điếc” trước tiếng ồn. Bạn trở nên miễn nhiễm với những thứ có thể làm người khác bực bội đến phát điên. Bạn sẽ nhận ra mình bắt đầu tập trung vào những thứ khác, như là bầu không khí, sự thuận tiện và lối sống như một lời biện minh cho lý do chọn sống ở nơi đây.
Bạn sẽ viện ra vô số lý do để trụ lại, trong khi người khác cũng viện ra vô số lý do để rời đi. Họ sẽ nói rằng ở đây ồn ào, không có chỗ để xe, rồi thì không có sự riêng tư này, do đó nên tìm chỗ nào yên tĩnh hơn mà sống.
Nghe quen quá phải không? Trong kinh doanh cũng tương tự như vậy đấy.
Không phải vì chủ doanh nghiệp mải mê với công việc mà những người khác cũng phải như vậy. Gia đình họ có thể bực bội vì họ mải làm từ sáng đến tối, không quan tâm đến các mối quan hệ xã hội, trong khi người chủ lại nhìn sự việc dưới con mắt khác hẳn. Và không khách quan.
Lấy trường hợp của DK Design Kitchens làm ví dụ.
Doanh nghiệp này phát triển vững chắc kể từ khi ra đời, nhưng là nhờ nỗ lực của họ hơn là vì có kế hoạch tốt – nhờ may mắn và công sức vất vả.
Cả Jakob Gamborg và Preben Lemming đều đã có kinh nghiệm trong ngành trước khi hợp tác với nhau. Jakob chuyên về thiết kế và bán hàng, còn Preben chuyên về mảng sản xuất. Cả hai cảm thấy mình có thể làm tốt hơn các công ty mà họ đã đầu quân. Bạn biết rồi đấy – “Tôi phải dưới trướng một lão sếp đã dốt lại còn tinh tướng, trước khi chuyển ra tự làm.” Và nếu đã đọc cuốn The E-Myth Revisited (Để xây dựng doanh nghiệp hiệu quả)1 của Michael Gerber, bạn sẽ hiểu ý tôi khi tôi nói Jakob và Preben là những nhà chuyên môn điển hình. Mối quan tâm của họ khi mới lập công ty là làm sao tồn tại và kiếm đủ tiền chi trả.
1. Cuốn sách đã được Alpha Books mua bản quyền và xuất bản năm 2010. (BTV)
DK Design Kitchens trở thành công ty thiết kế, sản xuất và bán sản phẩm ở duyên hải phía bắc Sydney, với mục tiêu trở thành doanh nghiệp đồ nội thất uy tín nhất vùng.
Preben phụ trách sản xuất còn Jakob thiết kế và bán sản phẩm. Pernille – vợ của Preben trông coi phần quản trị và kế toán.
Mọi việc có vẻ đâu vào đấy – đúng không?
CÂU CHUYỆN CỦA PERNILLE
Chúng tôi nghe về ActionCOACH lần đầu là khi được chào mời – qua thư gửi trực tiếp – đánh giá doanh nghiệp miễn phí. Chúng tôi nắm lấy cơ hội và thấy rằng ActionCOACH có thể còn mang lại nhiều hiệu quả hơn nữa, mặc dù vẫn không nghĩ một người ngoài có thể giúp được gì cho công ty.
Ở thời điểm gặp Greg Albert của ActionCOACH, công ty chúng tôi có 15 nhân công. Việc bán hàng của chúng tôi khá tốt – tuy không được tuyệt vời – nhưng quy trình làm việc và tiến độ sản xuất hết sức lộn xộn. Nói một cách nhẹ nhàng thì đội ngũ của chúng tôi khốn khổ, chúng tôi thường mất nhiều công sức “sửa lại”, và một số khách hàng không hài lòng.
Khi mới gặp Greg, Jakob không mấy tin tưởng: “Gã này làm sao dạy tôi về bán hàng được. Tôi đã bán 12 năm nay rồi và biết phải làm thế nào.”
Tuy nhiên, tôi biết có gì đó phải thay đổi, khi giờ làm việc quá dài mà lợi nhuận lại không đáng, và có nhiều lời ca thán trong công ty.
Preben thì nghĩ mấy anh chàng nhân viên đã hết thuốc chữa, “Bó tay với đám ấy rồi, chẳng thể dạy dỗ gì được đâu,” anh ấy nói thế. “Họ không thèm nghe đâu.”
Nhưng anh ấy cũng biết không thể tiếp tục như thế được.
Greg đã đến và trò chuyện cùng chúng tôi. Mọi người đều nhận thấy nên ký hợp đồng. Chúng tôi đồng ý rằng Greg nên đến và làm Báo cáo Tổng hợp cho chúng tôi. Việc này hóa ra rất có lợi, vì nó đã khiến chúng tôi phải suy nghĩ về tương lai. Thực tế là tôi thực sự đã thúc đẩy nó vì biết Jakob và Preben cần làm khác đi.
Nhưng rồi, chúng tôi cũng không ký với Action ngay lúc đó, vì sắp tới Giáng sinh và mọi người rất bận, và có lẽ cũng vì hơi sợ nữa.
THỜI KHẮC CỦA SỰ THẬT
Chuyện xảy ra chỉ vài ngày trước Giáng sinh. Preben đã quá nản với đám “trẻ trâu” ở xưởng nên đến gặp Jakob: “Đủ lắm rồi, tôi không chịu nổi nữa!”
Điều đầu tiên mà tôi nghĩ tới là gọi cho Greg và bàn về những gì chúng tôi có thể làm để Preben quay lại vui vẻ như trước đây.
Đó là lúc chúng tôi ký hợp đồng và bắt đầu chương trình tập huấn với Greg.
Một trong những yêu cầu đầu tiên của Greg đối với chúng tôi là đọc cuốn The E-Myth Revisited, cuốn sách đã dạy chúng tôi rằng trong mọi doanh nghiệp đều có một nhà chuyên môn, một doanh nhân và một quản lý. Và chúng tôi cũng được chỉ ra rằng những kiểu người khác nhau nhìn nhận sự việc theo các cách khác nhau.
Nhờ đọc cuốn sách đó, chúng tôi tự nhận ra vai trò của từng người. Jakob là một doanh nhân, nhìn về tương lai. Preben là nhà chuyên môn và nhìn vào hiện tại. Còn tôi là nhà quản lý nhìn về quá khứ.
Rồi Greg hỏi chúng tôi về doanh số bán hằng tuần/hằng tháng. Chúng tôi thực sự không thể nói. Chúng tôi cũng không thể cung cấp bất kỳ chỉ số KPI nào mà anh ấy yêu cầu. Và điều đó đã thực sự thức tỉnh chúng tôi. Chúng tôi biết mình phải làm gì nhưng không biết kiếm đâu ra thời gian để thực hiện.
Greg đề xuất lập ra Bản Hướng dẫn Quy trình.
Vì chúng tôi không có Tuyên bố Tầm nhìn, Tuyên bố Sứ mệnh và Văn hóa công ty, thậm chí không có cả sơ đồ tổ chức, rõ ràng chúng tôi có rất nhiều việc phải làm. Chúng tôi mất khá nhiều thời gian mới tiêu hóa được những ý tưởng và đề xuất do Greg đưa ra. Dần dần tất cả những thứ đó kết hợp lại. Greg rất kiên nhẫn nhưng luôn thúc đẩy chúng tôi. Rồi đến lúc chúng tôi thực sự mong đợi các yêu cầu đào tạo đã đặt ra. Khi chúng tôi bắt đầu có được những hình dung mình cần, việc tiến lên trở nên rất dễ dàng. Chúng tôi cũng thấy rõ nhiều thứ cần phải siết chặt.
CÂU CHUYỆN CỦA GCHUYÊN GIA HUẤN LUYỆN
DK Design Kitchens là một ca khá lạ đối với tôi, bởi người liên hệ là vợ của một trong hai ông chủ (Pernille), chứ không phải chính ông chủ (Preben); xuất phát từ sự bực dọc của anh này, mà chị biết là cần được giúp đỡ, cũng như bởi công việc kinh doanh đang khiến họ quá đuối rồi.
Vấn đề càng thêm phức tạp khi công ty có tới hai người chủ, và Preben không phải là người “nặng ký” hơn.
Vậy nên hai người chủ công ty không hòa hợp lắm khi việc huấn luyện bắt đầu.
Preben thì muốn thử, bởi lẽ không biết phải làm gì khác, trong khi Jakob chỉ “Ừ thì thử”. Rõ ràng, hai người không có chung mục đích và Jakob có vẻ miễn cưỡng.
Thực sự lúc đó, tôi chỉ muốn từ chối nhưng Pernille cứ năn nỉ mãi.
Vậy là tôi chấp nhận.
Tôi yêu cầu một cuộc họp quản lý dài bốn tiếng, liều thôi, bởi “kiểu gì chả chết”. Tôi dành thời gian nói về tâm lý học thành công ở con người và trong doanh nghiệp, và thực tế là đả thông cho Jakob, hy vọng anh ấy hiểu được. Thực sự rất căng thẳng.
Nhưng rồi Jakob cũng hiểu. Hai ngày sau, anh ấy gọi lại cho tôi và nói: “Được rồi. Tôi biết mình phải thay đổi. Tôi sẵn sàng rồi.” Việc huấn luyện đi vào đúng lộ trình từ thời điểm đó.
Tình trạng công ty lúc ấy là đang hoạt động nhưng không hề có những thứ quan trọng như văn hóa, đội ngũ hay những nỗ lực đặc biệt. Tôi dùng phần lớn thời gian đầu để giúp Jakob và Preben hiểu về cơ bản rằng để trở thành những nhà lãnh đạo thực thụ thì phải truyền cảm hứng cho người khác theo mình thay vì chỉ sai phái!
Chúng tôi đã dành thời gian triển khai các trọng điểm tinh thần quan trọng của doanh nghiệp – Văn hóa, Tầm nhìn, Sứ mệnh, Quy tắc… Sau đó, mọi người cùng tái khởi động công ty như một Đội ngũ.
Sau khi làm xong những thứ này, chúng tôi bắt tay vào phát triển đội ngũ bán hàng và các hoạt động tiếp thị. Phải nói là tôi không thể nhớ được bất kỳ điều gì thực sự không hiệu quả, bởi giờ đây, Kiểm tra và Đánh giá đã là văn hóa gắn liền với mọi thứ chúng tôi làm. Chúng tôi cố gắng làm thử theo nhiều cách thức khác nhau cho đến khi đạt hiệu quả.
Có một điều thú vị là chúng tôi đặt được một khẩu hiệu: “Dám khác biệt”. Chúng tôi thử một mẫu quảng cáo có thể nói là không hề giống bất kỳ mẫu quảng cáo nào khác – một hình chữ nhật trắng chân phương chỉ với dòng chữ “Dám khác biệt” ở giữa. Tên công ty được viết nhỏ xíu ở góc dưới. Chỉ thế thôi. Bạn có thể tưởng tượng trông nó dị thế nào giữa một loạt quảng cáo nhà bếp bình thường khác vốn đầy những từ ngữ cùng hình ảnh. Và nó đã thành công! Không chỉ số lượng hàng bán ra tăng lên mà chúng tôi còn lôi kéo được những khách hàng cao cấp hơn. Giờ đây, phân khúc thị trường của họ là những căn bếp có trị giá 15.000 đô-la trở lên.
Khi những thứ này đã tỏ rõ hiệu quả, chúng tôi thiết lập KPI cùng các công cụ quản lý khác, đồng thời dành nhiều thời gian hơn cho mảng quản lý tài chính doanh nghiệp. Chẳng mấy chốc, chúng tôi đã có bảng biểu cho mọi thứ, từ Dòng tiền và Doanh số cho tới Sự chuyển đổi và Năng suất Sản xuất… thực sự giúp họ hiểu rõ và kiểm soát được doanh nghiệp của mình.
KẾT QUẢ
Nhờ có các cơ chế và báo cáo KPI, công việc kinh doanh của DK Design Kitchens giờ đây đã vững chắc, đến độ mua được trụ sở riêng, rời khỏi những nơi đang thuê để bắt đầu giai đoạn tăng trưởng tiếp theo.
“Thành quả lớn nhất của chúng tôi là đưa ra bảng giá mới, thay đổi cơ cấu hoa hồng và phương pháp định giá,” Pernille cho biết. “Chúng tôi mất một số nhân viên bán hàng và tuyển thêm vài người mới, rồi giờ kiếm được hơn trước rất nhiều. Greg đã thực sự khiến chúng tôi tập trung vào lợi nhuận chứ không phải doanh số. Thế đấy, chúng tôi thu lời nhiều hơn mà chỉ phải bỏ ít công sức hơn trước.”
Lôi kéo phần còn lại của đội ngũ tham gia là thách thức tiếp theo.
“Chúng tôi nhờ Greg đào tạo và thúc đẩy các thành viên đội ngũ để giữ sự tập trung của họ. Chúng tôi cũng đặt ra KPI cho họ. Chúng tôi còn nhờ Greg tái khởi động công ty trong buổi lễ Giáng sinh của mình. Nhân dịp này, anh ấy đã giới thiệu Tầm nhìn, Sứ mệnh, Văn hóa và các quy tắc mới của công ty cho các thành viên còn lại trong đội ngũ. Chúng tôi thực sự nhận được thành quả với ít rắc rối hơn, và bầu không khí trong công ty đã vui vẻ trở lại.”
Có niềm vui trong công việc thực sự rất quan trọng, tuy nhiên nhiều người không nhận thức được điều đó.
“Mục tiêu của chúng tôi là loại bỏ các ‘con sâu’ trong đội ngũ và tiếp nhận những người mới hiệu quả hơn. Việc này được chúng tôi tiến hành bằng cách để họ tự loại bỏ chính mình từ văn hóa và quy tắc mới của công ty. Tuy vẫn còn những quy trình chưa được viết ra rõ ràng nhưng công ty đã hoạt động hiệu quả hơn nhiều so với trước khi chúng tôi gặp Greg Albert.”
Tất nhiên, con người là động lực quan trọng trong bất kỳ doanh nghiệp nào. Theo lẽ thường tình, họ đến rồi đi. Nhưng khi điều đó xảy ra, nhiều doanh nghiệp không có khả năng thích ứng. Đó là lý do vì sao việc có những cơ chế thích hợp lại quan trọng đến thế.
“Nhân viên bán hàng hàng đầu của chúng tôi quyết định nghỉ việc để kinh doanh riêng,” Pernille tiếp tục. “Nếu là trước đây, việc này sẽ là thảm họa. Nhưng giờ thì nhờ các cơ chế thích hợp – một quy trình tuyển dụng chính xác và hệ thống quản lý KPI – chúng tôi không chỉ có thể thay thế người đó mà còn thuê được người khác để phát triển doanh nghiệp.”
Preben tiếp tục trông coi việc sản xuất, nhưng giờ công ty có thêm một quản đốc để kiểm tra, đánh giá và lập danh sách tổng thể. Anh cũng thuê cho mình những thợ lắp ráp phù hợp với văn hóa của công ty. Jakob giờ chuyên tâm vào thiết kế và bán hàng. Anh trông coi và hỗ trợ đội ngũ của mình, cũng như tập trung vào việc thiết lập và quản lý các KPI.
Sau 12 tháng, doanh số của công ty tăng 30%, nhưng quan trọng hơn, lợi nhuận của họ vững chắc hơn nhiều. Dù mới thua lỗ nhẹ trước đó, DK Design Kitchens vẫn có lãi ròng 250.000 đô-la. Doanh thu của công ty đã đạt mức 3 triệu đô-la.
Pernille tiếp tục phụ trách mảng quản lý, nhờ công ty hoạt động xuôi chèo mát mái hơn, các tài khoản, dòng tiền lưu thông cũng như các khoản lỗ lãi được xét duyệt hằng tháng. Các thành viên đã biết rõ mục tiêu của mình.
Pernille nói rằng hiện tại họ có một đội ngũ hạnh phúc và bầu không khí “làm việc” trên cả tuyệt vời. “Đi làm việc rất vui. Chúng tôi họp nhóm bán hàng/quản lý hằng tuần và nhà máy cũng có buổi “Tôi Muốn Nói” hằng tuần để các thành viên nói lên tâm tư của họ. Điều đó giúp loại bỏ những yếu tố tiêu cực, và giờ chúng tôi có một đội ngũ tích cực.”
Thống kê so sánh hằng tuần/hằng tháng được thực hiện, chọn ra Người bán hàng của tháng để khen thưởng. Mục tiêu được đặt ra và giám sát sát sao.
“Tới giờ, chúng tôi cảm thấy mình đã kiểm soát được doanh nghiệp, chứ không phải ngược lại nữa. Nụ cười thường xuyên xuất hiện trên gương mặt của Preben và Jakob. Vẻ ủ ê ngày càng hiếm hoi. Anh có thể cảm nhận được bầu không khí sôi động và điều này tác động mạnh đến khách hàng. Các đơn hàng của chúng tôi giờ được đặt trước hằng tháng đấy!”
Tất nhiên, công ty vẫn còn nhiều thách thức trước mắt, và đang được nỗ lực giải quyết ngay khi chúng xuất hiện. Điều khác biệt hiện giờ là mọi thách thức được phân tích và nắm rõ để chúng sẽ không lặp lại.
“Nhưng ai cũng biết, trong doanh nghiệp nhỏ, mọi chuyện đều có lúc lên lúc xuống. Chúng tôi đã xử lý vấn đề theo cách hoàn toàn khác trước,” Pernille nói tiếp. “Chúng tôi tìm kiếm giải pháp và cách thức có thể bổ sung cơ chế vào hệ thống hiện có. Thật thần kỳ, chúng tôi vừa mua được nhà máy, văn phòng cùng cửa hàng mới, và sẽ thiết lập theo quy trình làm việc và sản xuất hoàn hảo. Thực tế là làm theo những gì học được từ Greg và Action. Chúng tôi rất hồ hởi vì những gì đạt được cho đến giờ. Chúng tôi đang hướng tới tương lai và cảm ơn cái ngày định mệnh đã gọi cho Greg nhờ giúp đỡ!”
Bạn thấy mọi yếu tố mà chúng ta đã bàn tới kết hợp với nhau và đem lại kết quả hợp lực như thế nào chưa? Thật bất ngờ, doanh nghiệp đã thay da đổi thịt khác hẳn ngày trước. Và kết quả cuối cùng cũng thế.
Sự hợp lực là sự kết hợp của những “thứ” riêng lẻ với nhau tạo ra một kết quả đáng kinh ngạc. Những gì tham gia vào việc tạo ra sức mạnh tổng hợp sẽ tùy thuộc nhiều vào hoàn cảnh riêng của bạn, nhưng như ví dụ thực tế ở trên đã chỉ ra, nó là một hiện tượng rất phức tạp. Nó là sự hòa trộn tinh vi của các yếu tố cảm xúc và thể chất có thể đơn giản hoặc phức tạp. Nói thế không có nghĩa là khó thực hiện – ngược lại là đằng khác. Bạn có thể bắt đầu rất dễ dàng bằng cách tạo ra môi trường đúng đắn cho các thành viên đội ngũ khi họ đến nơi làm việc. Bạn cũng có thể thay đổi cách đối xử với họ qua việc nhìn nhận và đánh giá đóng góp của cá nhân từng người cho tổng thể của doanh nghiệp.
Các buổi đào tạo nhóm xây dựng sự hợp lực từ đội ngũ và có hiệu quả trong việc nâng cao kỹ năng của từng thành viên. Con người sẽ tiếp thu tốt hơn khi học theo nhóm, vì họ có trình độ tri thức và kỹ năng xã hội khác nhau. Các cá nhân thường học hỏi được nhiều từ các buổi hỏi – đáp nhóm hơn là tự học ở nhà. Động lực từ các buổi học nhóm như này rất mạnh mẽ, và cũng tạo ra được nhiều điều kỳ diệu cho việc xây dựng đội ngũ.
Một trong những lý do chính để tổ chức các buổi đào tạo kỹ năng cơ bản là tác động tích cực lên tinh thần đội ngũ. Kết hợp mọi người lại làm việc như một đội ngũ để hoàn thành các nhiệm vụ khó khăn là cách tốt nhất có được sự liên kết gắn bó. Các buổi đào tạo này có thể là về thể chất hoặc tinh thần. Ví dụ như dùng việc đánh trận giả với súng sơn, leo núi hay thi vượt chướng ngại vật để đáng giá sức chịu đựng và sự khéo léo. Ngoài ra, các hoạt động nhóm như những buổi thi đố vui hay chơi trò chơi cũng hiệu quả.
Sự hợp lực đơn giản là kết quả cuối cùng của các chiến lược xây dựng đội ngũ của bạn. Nó là cái gì đó rất thần kỳ đột nhiên xuất hiện khi đội ngũ của bạn tâm đầu hợp ý với nhau.
Nó làm nên sự khác biệt giữa một đội ngũ tầm thường với một đội ngũ mơ ước.
Sau đây là một ví dụ thực về điều tôi đang nói. Chuyện này liên quan đến những nỗ lực của Glen Gregory, một doanh nhân tài năng, điều hành một chi nhánh Harvey Norman cùng đội ngũ hết mình của anh ấy. Và nó cũng liên quan tới Graham Dunkley, một những chuyên gia huấn luyện của chúng tôi. Một lần nữa, tôi sẽ dùng chính lời của Glen và Graham để thuật lại câu chuyện có thật đầy cảm hứng của họ.
Glen là đối tác nhượng quyền của Harvey Norman Computer Store ở Maitland, bang New South Wales (Australia). Cửa hàng này đã hoạt động được – khoảng 8-9 năm, qua hai đời chủ và mới đổi địa điểm từ ba năm trước khi Graham đảm nhận việc huấn luyện.
Cửa hàng là một phần của tổ hợp Harvey Norman, nằm cùng tòa nhà với mảng chuyên Đồ điện và Đồ nội thất, tất cả có chung lối vào.
Tuy chỉ là cửa hàng máy tính nhỏ nhất trong tập đoàn nhưng nó luôn làm ăn có lãi. Vị trí đắc địa. Nhân viên phần đông không được đào tạo, ít kinh nghiệm bán hàng, được tuyển vào từ nhiều đời chủ trước. Chỉ một số ít người có kiến thức tốt về những lĩnh vực liên quan đến máy tính.
Không ai trong số họ, kể cả Glen, có chút khái niệm gì về quy trình bán hàng theo khuôn mẫu nhất quán, công tác chăm sóc khách hàng hậu mãi, cũng như dịch vụ cần thiết cao cấp để tạo ra lượng người hâm mộ cuồng nhiệt lâu dài, hay tạo ra được yếu tố nổi bật cho cửa hàng.
Cho đến khi họ thuê một chuyên gia huấn luyện doanh nghiệp.
CÂU CHUYỆN CỦA GLEN
Với tính cách D điển hình, Glen có một thời trai trẻ hăng hái và đầy cạnh tranh. Anh có khiếu kinh doanh, danh tiếng tốt trong Tập đoàn Harvey Norman, và niềm đam mê cháy bỏng muốn được như Gerry Harvey (người sáng lập tập đoàn)! Nhưng anh gặp khó khăn do tài chính không nhiều.
“Có cơ hội trở thành đối tác nhượng quyền của Harvey Norman giống như được thức dậy với giấc mơ mỗi sáng,” Glen nói. “Gerry Harvey đề nghị bạn nắm một đại lý nhượng quyền, để từ đó xây dựng đế chế của chính mình. Mọi doanh nhân đều muốn là số 1, đồng thời tất cả chúng tôi cũng muốn cùng chung sức và giúp đỡ lẫn nhau để biến Harvey Norman trở thành công ty bán lẻ hàng đầu ở Australia và trên thế giới.”
THỜI KHẮC CỦA SỰ THẬT
Glen chưa từng trải qua thời khắc nào như thế – hoặc điều gì đó nói cho anh biết mình cần giúp đỡ. Anh ấy đúng kiểu thanh niên hăng hái cho rằng mình đã biết tất cả, không gì không làm được.
“Tôi đã đạt được thành công lớn với hai đại lý đầu tiên, dù không có chút kinh nghiệm hay chuyên môn nào, nhưng tôi muốn nhiều hơn thế. Tôi muốn là số 1. Tôi biết mình phải mở rộng tầm mắt và kiến thức về bán lẻ để có thể làm tốt hơn,” Glen nói.
“Cầu được ước thấy, một nhân viên của tôi và bố anh ta là chuyên gia huấn luyện doanh nghiệp, và đó có vẻ đúng là thứ tôi cần, tuy tôi vẫn không tin lắm về hiệu quả. Nhưng tôi phải chấp nhận để tiếp tục hoàn thiện bản thân và doanh nghiệp.”
Graham thuyết phục anh chấp nhận việc huấn luyện. Nhưng, như sau này Glen thú nhận, lúc đầu anh rất hoài nghi – không biết một gã chuyên ngành dược thì biết gì về công nghệ thông tin hay bán máy tính mà đòi dạy cho mình!
Anh miễn cưỡng chấp nhận đề nghị của Graham chỉ vì quý mến. “Cũng có mất gì đâu!” Glen cười lớn. “Nếu tay này không bốc phét thì có lẽ mình cũng học thêm được vài chiêu và điều đó cũng chẳng hại gì!”
Graham bắt đầu nói về cuộc sống bên trên phân tuyến, về kiểm nghiệm và đánh giá, về phong cách lãnh đạo và yêu cầu Glen đọc sách.
Glen ghét đọc sách! Nhưng anh vẫn chúi đầu đọc các cuốn sách và video do Graham gợi ý. Anh đọc về những truyền thuyết mà chúng ta đều tin, về các doanh nhân và về kinh doanh, và về lý do vì sao cuối cùng chúng ta thường ghét những việc mà mình từng thích làm. Anh hiểu được vì sao khi bí ý tưởng, chúng ta lại cứ tiếp tục làm những điều quen thuộc khiến chúng ta muốn phát điên. Và anh đọc các cuốn sách về thành công.
“Graham đoán chắc tôi có thể đạt được những kết quả lớn hơn, nhưng tất cả tùy thuộc vào bản thân tôi. Tôi phải làm hết sức mình, và Graham sẽ trao cho tôi những công cụ để phát triển doanh nghiệp.”
Rồi Graham thuyết phục Glen cho toàn bộ đội ngũ trải qua một khóa huấn luyện bán hàng kéo dài một ngày. Khỏi phải nói, đội ngũ này bao gồm cả Glen. Bùm! Họ nhận ra mình có thể làm nhiều thứ khác, chứ không chỉ nhăm nhăm giảm giá!
Đội ngũ quay trở lại với nhiệt huyết bừng bừng.
Sau đó, Glen nhờ chuyên gia đào tạo đội ngũ của mình, và như trước, anh cũng tham gia như một học viên. Nhờ các khóa đào tạo, anh hiểu rằng ai cũng có thể quản lý được, nhưng để làm lãnh đạo và giao tiếp tốt thì cần rất nhiều kỹ năng.
Anh bắt đầu học về đòn bẩy trong doanh nghiệp.
Glen và đội ngũ được dạy rằng quảng cáo chỉ đưa cơ hội đến trước cửa. Những gì đội ngũ làm kể từ thời điểm đó, khiến nó trở thành một trải nghiệm mua bán không thể quên, mới là thứ sẽ thổi bùng doanh nghiệp và đưa nó lên hàng đầu.
Họ học được rằng đối xử với khách hàng bằng sự trọng thị, ấm áp, đồng cảm sẽ tạo nên mối quan hệ tin cậy lâu dài, và tạo ra cơ hội lớn thu về lợi nhuận bán hàng hơn là liên tục giảm giá bán – chiêu trò cũ kỹ trong các quảng cáo trên truyền hình.
Và rồi tỷ lệ giao dịch, lưu thông hàng hóa cũng như lợi nhuận của họ tăng lên một cách bất ngờ, và quan trọng hơn, toàn thể đội ngũ đã tìm thấy sự hứng khởi.
"Sau 12 tháng đào tạo với cố vấn Graham, tôi có thể học được những giá trị của một đội ngũ và cách sử dụng đội ngũ của mình để đạt được hiệu quả tốt hơn. Tôi bắt đầu hiểu về vòng tròn doanh nghiệp, nơi ông chủ chăm lo cho nhân viên, nhân viên chăm lo khách hàng, Khách hàng chăm lo cho doanh nghiệp và doanh nghiệp chăm lo cho ông chủ. Đơn giản, nhưng chắc chắn!” Glen nói tiếp.
“Theo dõi mấy cuốn băng hội nghị của Action, đọc vài cuốn sách được đề nghị, nghiên cứu các phương pháp tiếp thị trực tiếp, nghiền ngẫm và theo đuổi các ý tưởng từ Graham – mỗi tuần, tôi lại học được điều gì đó mới mẻ. Tôi bắt đầu nhìn doanh nghiệp của mình bằng con mắt khác.”
BÌNH LUẬN CỦA CHUYÊN GIA
Glen vốn luôn là một quản lý tốt nên nhanh chóng trở thành một trong những ngôi sao sáng của Tập đoàn Harvey Norman, đội ngũ của anh cũng được các nhà quản lý tài khoản của ngành công nhận là một đội ngũ đặc biệt. Nhờ đó, Ban Điều hành Quốc gia đã chọn Glen để gửi gắm một cửa hàng còn khá mới, làm ăn không được tốt ở vùng ngoại ô Perth.
Vì thế tám tháng sau, tôi và Glen chia tay khi công việc ở Maitland chưa hoàn tất. Maitland để mất một ngôi sao vào tay Perth – chỉ trong vòng một năm rưỡi, cửa hàng mới của Glen đã trở thành một trong ba cửa hàng hàng đầu của bang.
Glen trở thành thỏi nam châm thu hút trên tư cách nhà quản lý và lãnh đạo tài năng, nên chẳng bao lâu, ba người từ đội ngũ ở Maitland cũng theo về dưới trướng anh.
KẾT QUẢ
Từ thái độ miễn cưỡng, thậm chí là hoài nghi lúc đầu, Glen giờ luôn khát khao các ý tưởng mới và nhanh chóng áp dụng chúng. Anh đã chế ngự được các điểm yếu về lãnh đạo và giao tiếp của mình, nhanh chóng đạt được sự khôn ngoan để hiểu được các tính cách khác trong đội ngũ để nhận lại những gì tốt nhất từ đó.
Chỉ trong vòng tám tháng, anh đã tăng được doanh thu lên gần 18%, từ 9,2 triệu đô-la lên hơn 11 triệu đô-la, lợi nhuận cũng tăng từ 10,1% lên gần 17%. Giá trị trung bình của một đơn hàng tăng 16%, lên khoảng 193 đô-la. Giao dịch khách hàng hằng năm tăng 7%. Và quan trọng hơn, anh đạt được những thành quả này trong thời điểm việc tiêu thụ máy tính trên toàn quốc ở mức thấp nhất, nhiều nhà bán lẻ bị tăng trưởng âm.
Nỗ lực của đội ngũ Glen, được khích lệ bởi sự nhiệt tình của anh, đã biến cửa hàng Maitland (bạn nhớ chứ, có diện tích kinh doanh nhỏ nhất) thành cửa hàng có lợi nhuận lớn thứ ba trong Tập đoàn.
Theo bất kỳ tiêu chí nào thì đây cũng là một kết quả tuyệt vời. Và cho dù Glen làm việc trong một hệ thống đại lý ủy quyền được tổ chức tốt, thì việc có một cố vấn độc lập, khách quan là rất đáng đồng tiền.
“Là đại lý ủy quyền của Harvey Norman, khi phải tìm kiếm sự cải thiện bên trong doanh nghiệp, chúng ta thường nhìn vào các đại lý khác trong tập đoàn, hoặc thậm chí là đối thủ cạnh tranh. Với việc ActionCOACH đang gắn bó với hàng nghìn doanh nghiệp, tôi thấy rằng làm việc với Graham cho phép mình rút ra được nhiều ý tưởng hay từ các công ty thuộc các ngành khác để áp dụng cho doanh nghiệp của mình,” Glen giải thích.
“Không còn nghi ngờ gì nữa, 12 tháng hợp tác với Graham đã củng cố năng lực của tôi là đại lý Số 1 của Harvey Norman. Đội ngũ chúng tôi tại Maitland đúng là một đội ngũ đích thực. Tất cả đều muốn là Số 1. Chúng tôi ai cũng muốn tạo ra tổng lợi nhuận lớn hơn. Chúng tôi ai cũng muốn bán được nhiều hơn. Chúng tôi ai cũng muốn cung cấp cho khách hàng những dịch vụ cao nhất có thể. Toàn bộ đội ngũ được tham gia đào tạo và sẵn sàng thử thách cải thiện bản thân.”
Dù Glen đã là một doanh nhân thành công, nhưng sau khi trải qua huấn luyện, anh đã vươn lên một tầm mức mới cao hơn nhiều.
“Tôi đã có những kết quả tốt trước khi gặp Action International nhưng tôi không hài lòng với hiểu biết của mình và muốn bước lên cấp độ khác. Giờ đây, tôi là một nghiệp chủ Harvey Norman tốt hơn và một doanh nhân thành đạt hơn. Tôi tin là tất cả doanh nhân chúng tôi trong Harvey Norman đều có thể thành đạt hơn nữa.”



Lời kết 
Cuốn sách này là về các thành viên trong đội ngũ của bạn: những con người đặc biệt đang vận hành doanh nghiệp của bạn từng ngày, từng giờ. Đó là những con người bằng xương bằng thịt đóng góp giá trị cho sinh kế của bạn. Không có họ, hẳn là sẽ không có bạn ngày hôm nay.
Tôi biết đây là câu sáo ngữ cũ mèm trong kinh doanh, nhưng đội ngũ thực sự chính là tài sản quý giá nhất của bạn. Bạn đã đối xử coi trọng họ như vậy chưa? Họ đã làm việc hết công suất chưa? Doanh nghiệp của bạn đã cảm nhận được toàn bộ ảnh hưởng từ tiềm năng thực sự của họ chưa?
Bỏ mặc đội ngũ là một trong những bi kịch của doanh nghiệp thời buổi này. Hãy chú trọng đến nó và bạn sẽ được đền đáp cực lớn. Mọi người sẽ ghen tị với doanh nghiệp của bạn. Nhất định sẽ như thế.
Chỉ cần nhìn tình trạng của các doanh nghiệp hiện nay là bạn sẽ sớm hiểu rằng vận hành đội ngũ là một trong những lĩnh vực cuối cùng chưa được khai phá mà bất kỳ doanh nhân nào quan tâm cũng đều sẽ nhanh chóng khai thác được những điều kỳ diệu để phát triển bền vững theo nhiều cách. Một cuộc khảo sát ở Australia mới đây cho thấy có tới 85% lao động bị bắt nạt ở nơi làm việc. Điều đó thật sốc và chẳng hay ho gì! Hãy nghĩ về tác động của nó trên thực tế tới năng suất, sự sụt giảm và động lực trong kinh doanh nói chung.
Sau khi đã đọc hết cuốn sách, bạn sẽ không còn rơi vào cái bẫy lùng nhùng trong việc đối xử với người của mình như phần lớn các doanh nhân khác nữa. Bạn sẽ có mọi kiến thức cần thiết để biến đội ngũ của mình thành đội ngũ mơ ước. Bạn sẽ có khả năng khiến các thành viên đội ngũ cảm thấy không chỉ như là một phần của gia đình, mà còn tự hào được là một phần trong tổ chức của bạn. Thậm chí họ sẽ bắt đầu có ý thức sở hữu, làm chủ công việc của mình.
Bạn sẽ biết mọi điều cần biết để hợp thành một đội ngũ mơ ước. Bạn sẽ biết chính xác những gì cần thiết để có môi trường làm việc đúng đắn. Bạn cũng biết cách thức phản ứng của não bộ và làm sao để khai thác tiềm năng thực sự của nó, không chỉ vì lợi ích của bạn mà còn cho toàn thể đội ngũ. Bạn sẽ chứng kiến tác động của các đòn bẩy trong doanh nghiệp – có thể là lần đầu tiên – khi đội ngũ của bạn bắt đầu gắn kết với nhau. Bạn sẽ ngạc nhiên về sức mạnh của sự hợp lực tập thể, và tự hỏi tại sao trước đây mình lại không cố gắng để đạt được điều này.
Khi buông cuốn sách này xuống, bạn sẽ biết phải đối xử với người của mình theo đúng nghĩa. Bạn thấy đấy, từ đầu đến giờ, tôi không hề gọi người của mình là nhân viên. Tôi gọi họ là đội ngũ của tôi. Tất cả chúng tôi đều có vai trò quan trọng, không ai thua kém ai – kể cả với tôi. Vì thế, tôi không bao giờ coi họ là “nguồn tài nguyên con người”. Họ không phải là tài nguyên. Họ là những con người bằng xương bằng thịt có nhân phẩm, xứng đáng được tôn trọng và đối xử công bằng.
Hãy chăm lo cho thành viên đội ngũ của mình, và họ sẽ chăm lo cho bạn.



Bắt tay vào hành động 
VẬY, KHI NÀO LÀ THỜI ĐIỂM TỐT NHẤT ĐỂ BẮT ĐẦU
Bây giờ – chính là bây giờ – hãy để tôi giới thiệu cho bạn một phương pháp từng bước để đi tới thành công tương tự như nhiều khách hàng của tôi và nhiều khách hàng của nhóm ActionCOACH.
Hãy bắt đầu thử nghiệm và đo lường ngay bây giờ.
Bạn sẽ muốn hỏi khách hàng và khách hàng tiềm năng về cách họ phát hiện ra bạn và doanh nghiệp của bạn. Điều này sẽ cung cấp cho bạn một ý tưởng về những gì hiệu quả và những gì không hiệu quả. Bạn cũng muốn tập trung vào năm khía cạnh của khung kinh doanh. Hãy nhớ:
1. Số lượng khách hàng tiềm năng từ mỗi chiến dịch.
2. Tỷ lệ chuyển đổi khách hàng từ mỗi và mọi chiến dịch.
3. Số lần giao dịch trung bình mỗi năm trên mỗi khách hàng.
4. Doanh thu trung bình một lần mua từ mỗi chiến dịch.
5. Tỷ suất lợi nhuận ròng trên mỗi sản phẩm hoặc dịch vụ.
Để đo số lượng khách hàng tiềm năng rất đơn giản; chỉ cần thực hiện một lần đo lường trong bốn tuần, tính trung bình và nhân với 50 tuần làm việc trong năm. Tất nhiên, bạn sẽ phải hỏi từng khách hàng tiềm năng họ đến từ đâu để có đủ thông tin trước khi đưa ra quyết định quảng cáo.
Tỷ lệ chuyển đổi phức tạp hơn một chút, không phải vì nó khó đo lường, mà vì chúng ta muốn biết thêm một vài chi tiết. Bạn muốn biết mức độ chuyển đổi bạn có từ mỗi loại chiến lược marketing bạn sử dụng. Hãy nhớ rằng một số khách hàng không bao giờ mua ngay lập tức, vì vậy hãy giữ hồ sơ chính xác về từng khách hàng tiềm năng.
Để tìm ra số lần giao dịch, bạn sẽ phải xem lại sổ sách của mình. Hy vọng bạn sẽ tìm thấy lịch sử giao dịch của ít nhất 50 khách hàng trong quá khứ và sau đó tính trung bình các giao dịch hằng năm của họ.
Tính doanh thu trung bình một lần mua đơn giản như tên gọi của nó. Tổng số tiền bán được chia cho số lượng bán hàng. Thông tin tốt nhất bạn có thể thu thập là mức trung bình từ mỗi chiến dịch marketing bạn chạy, để bạn biết lợi nhuận thực sự đến từ đâu.
Và, tất nhiên, bạn phải tính tỷ suất lợi nhuận ròng. Việc biết và đo lường được mức tỷ suất lợi nhuận ròng trung bình là tốt, nhưng tỷ suất lợi nhuận ròng trên tất cả mọi thứ bạn bán là số liệu tốt nhất bạn có thể thu thập.
Nếu bạn có bất kỳ khó khăn nào với việc thử nghiệm và đo lường, hãy nhớ liên hệ với Huấn luyện viên kinh doanh tại ActionCOACH gần nhất. Họ sẽ có thể giúp bạn thông qua và cho bạn xem các tài liệu chuyên ngành để sử dụng.
Nếu bạn tình cờ nghĩ đến việc vượt lên dẫn đầu trước khi thử nghiệm và đo lường, hãy nhớ điều này. Bạn không thể cải thiện một điểm số khi bạn không biết nó là gì.
Bạn đã biết điểm bắt đầu của mình. Bạn biết chính xác những gì đang diễn ra trong doanh nghiệp của mình ngay bây giờ. Trên thực tế, bạn biết nhiều hơn về không chỉ những gì xảy ra ngay bây giờ, mà còn cả những yếu tố sẽ tạo ra ngày mai.
Bước tiếp theo để phát triển kinh doanh rất đơn giản.
Hãy xác định những gì bạn muốn đạt được từ công việc kinh doanh của doanh nghiệp – nói cách khác, xác định mục tiêu của bạn. Dưới đây là những điểm chính tôi muốn bạn lên kế hoạch.
Bạn muốn làm việc bao nhiêu giờ mỗi tuần? Bạn muốn kiếm được bao nhiêu tiền mỗi tháng? Và quan trọng nhất, khi nào bạn muốn hoàn thành doanh nghiệp?
“Hoàn thành” doanh nghiệp có nghĩa là khi nó được hệ thống hóa để có thể vận hành mà không cần bạn phải ở đó. Hãy nhớ điều này về kinh doanh; các kế hoạch sẽ giúp bạn đi một chặng đường dài, nhưng để lập một kế hoạch bạn phải có một đích đến.
Một lần nữa, nếu bạn gặp bất cứ khó khăn nào, hãy nói chuyện với một Huấn luyện viên kinh doanh ActionCOACH. Anh ấy sẽ biết cách giúp bạn tìm ra thứ bạn muốn đạt được trong công việc kinh doanh và trong cuộc sống.
Bây giờ, hãy bắt tay vào những việc làm cụ thể.
Hãy nhớ rằng, mục tiêu của chúng ta là đạt được 10% tăng trưởng trong từng lĩnh vực trong khoảng thời gian 12 tháng tiếp theo. Hãy lựa chọn khôn ngoan, vì tôi phải cảnh báo bạn một điều mà tôi cam đoan sẽ xảy ra.
8/10 chiến dịch bạn triển khai sẽ không mang lại hiệu quả.
Đó là lý do tại sao khi lựa chọn việc chạy một chiến dịch quảng cáo trên tờ báo địa phương, bạn phải chạy ít nhất 10 quảng cáo khác nhau. Khi lựa chọn một chiến dịch gửi thư trực tiếp, bạn phải gửi ít nhất 10 phiên bản thư khác nhau để kiểm nghiệm, v.v…
Đảm bảo bạn có ít nhất năm chiến thuật cho mỗi tiêu đề của từng chiến dịch và lên kế hoạch triển khai ít nhất một, hoặc hai, trong ít nhất mỗi tháng trong 12 tháng tiếp theo.
Đừng chỉ làm việc riêng biệt với một trong số năm mảng. Hãy kết hợp chúng để tạo nên nguồn năng lượng chung.
Và bây giờ, đây là lời khuyên quan trọng nhất mà tôi có thể nói với bạn:
Hãy học cách khiến mỗi chiến thuật trở nên hiệu quả. Đừng nghĩ bạn biết phải làm gì; hãy xem những gợi ý và lời khuyên của tôi, đọc nhiều sách hơn, nghe nhiều băng hơn, xem nhiều video hơn, nói chuyện với các chuyên gia, và đảm bảo bạn có được lợi thế nhiều nhất trước khi đầu tư rất nhiều tiền.
Trong 12 tháng tiếp theo, bạn sẽ phải chạy chỉ tiêu, chạy các chiến dịch, thử nghiệm các tiêu đề, các đợi khuyến mại, giá cả, và tất nhiên, đo lường kết quả.
Cuối cùng, bạn phải có ít nhất năm chiến lược cho mỗi một trong năm khía cạnh cần thực hiện để tạo ra kết quả tốt nhất.
Một lần nữa, tôi cần nhấn mạnh là việc này chỉ mang lại hiệu quả và khiến doanh nghiệp của bạn phát triển khi bạn thực hiện nó.
Việc này có đơn giản không? Có.
Việc này có dễ dàng không? Không.
Bạn sẽ phải làm việc rất chăm chỉ. Nếu bạn được ai đó đi trước hướng dẫn, hãy tìm đến họ.
Hãy bắt đầu làm ngay hôm nay, và quan trọng nhất là, làm hết mình mỗi ngày. Quá khứ của bạn không giống với tương lai, bạn quyết định tương lai của mình ngay bây giờ và ở đây.
Hãy là người bạn muốn trở thành, làm việc bạn muốn làm, để có được thứ bạn muốn có.
Suy nghĩ tích cực mà không hành động tích cực cũng chỉ dẫn bạn đến con số 0. Tôi gọi công ty của mình là ActionCOACH cũng vì lý do này.
Hãy đi bước đầu tiên – và bắt tay vào hành động.
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1. Vậy ActionCOACH là ai?
ActionCOACH là một Thương hiệu Huấn luyện và Tư vấn Doanh nghiệp được thành lập năm 1993 bởi doanh nhân, tác giả sách Brad Sugars. Với hệ thống văn phòng hiện diện trên toàn cầu, từ Las Vegas, Singapore, Sydney,… đến Hà Nội, Thành phố Hồ Chí Minh, Vientiane, Phnom Penh, được xây dựng với bạn, người chủ doanh nghiệp làm trung tâm.
Không giống như các công ty tư vấn truyền thống, ActionCOACH ra đời nhằm giúp đỡ các chủ doanh nghiệp thực hiện những khóa huấn luyện dài hạn thông qua hình thức định hướng dẫn dắt 1:1 (một huấn luyện viên định hướng cho một chủ doanh nghiệp); hoặc định hướng dẫn dắt nhóm (một hoặc nhiều huấn luyện viên định hướng cho nhóm 5-20 chủ doanh nghiệp); hoặc các khóa huấn luyện ngắn hạn như: lập kế hoạch 90 ngày, tài chính, marketing, bán hàng, dịch vụ, xây dựng hệ thống, xây dựng đội nhóm, v.v...
Với thương hiệu gần 30 năm, với hàng trăm nghìn khách hàng đã tham gia các chương trình huấn luyện, và hàng triệu người đã tham gia hội thảo của ActionCOACH trên toàn thế giới, đã chứng thực cho sức mạnh hiệu quả của chương trình.
Dựa trên hệ thống quản trị kinh doanh, marketing và bán hàng được Brad Sugars tạo ra, các Huấn luyện viên ActionCOACH không chỉ hướng dẫn bạn về các chiến lược gia tăng doanh thu và lợi nhuận, mà còn giúp bạn xây dựng, vận hành và phát triển doanh nghiệp, để bạn có thể làm việc ít thời gian hơn, có thêm nhiều thời gian cho bản thân và gia đình.
ActionCOACH là tổ chức nhượng quyền thương hiệu, mỗi công ty bạn gặp là một đơn vị nhượng quyền. Mỗi người Coach là một Huấn luyện viên, đầu tư thời gian, tiền bạc và năng lượng để giúp các chủ doanh nghiệp thành công. Ở ActionCOACH, thành công của bạn quyết định thành công của chúng tôi.
2. Tại sao tôi cần một huấn luyện viên kinh doanh?
Xung quanh những vận động viên thể thao xuất sắc, các ngôi sao nổi tiếng hay những nhà kinh doanh tài ba đều luôn có những Huấn luyện viên và các nhà tư vấn.
Thế giới kinh doanh đang thay đổi quá nhanh, đối thủ cạnh tranh mỗi ngày mỗi nhiều thêm. Các chủ doanh nghiệp thật khó khăn khi vừa phải cố gắng bắt nhịp với sự thay đổi của ngành, lại vừa phải liên tục cập nhật sáng tạo đổi mới về tiếp thị, bán hàng và các chiến lược quản trị. Vì vậy, sở hữu một Huấn luyện viên đồng hành cùng chủ doanh nghiệp không còn là nhu cầu xa xỉ nữa, mà thực sự là nhu cầu thiết yếu.
Về cơ bản, khó có một câu trả lời khách quan nếu bạn vừa tự hỏi, vừa tự trả lời. Tất nhiên, doanh nghiệp của bạn vẫn có thể tồn tại và phát triển mà không cần một Huấn luyện viên, nhưng rất khó để bứt phá mạnh mẽ.
Vì đang ở trong doanh nghiệp của mình, nên bạn chỉ nhìn thấy “cây”, còn Huấn luyện viên đứng ở ngoài doanh nghiệp của bạn, nên có thể nhìn thấy cả “rừng cây”. Huấn luyện viên giúp bạn chú tâm vào trò chơi vận hành doanh nghiệp, thúc đẩy bạn chạy nhiều vòng hơn số vòng mà bạn nghĩ là đủ rồi. Huấn luyện viên chỉ nói sự thật. Huấn luyện viên luôn là người lắng nghe bạn; là Giám đốc Marketing, Giám đốc Kinh doanh của bạn; là chuyên gia đào tạo của bạn; là đối tác, người bạn có thể tâm sự; là người dẫn dắt, người bạn tri kỷ của bạn. Một Huấn luyện viên kinh doanh ActionCOACH sẽ giúp bạn BIẾN GIẤC MƠ THÀNH HIỆN THỰC.
3. Buổi tư vấn Hợp nhất mục tiêu (Alignment) là gì?
Câu hỏi rất tuyệt! Đây là phần mà ActionCOACH thực hiện với mọi khách hàng mới bắt đầu huấn luyện 1:1. Bạn sẽ dành khoảng 5-16 giờ cho bước quy trình này, tùy vào quy mô doanh nghiệp. Huấn luyện viên sẽ cùng bạn tìm hiểu về công việc kinh doanh của bạn, về mục tiêu, thách thức, bán hàng, tiếp thị, tài chính và vô số những điều khác nữa.
Huấn luyện viên sẽ tập trung hướng tới ba mục tiêu chính:
Xác định tình trạng hiện tại của doanh nghiệp bạn.
Xác định rõ mục tiêu cá nhân và mục tiêu doanh nghiệp.
Thu nhập những thông tin quan trọng cần thiết để lập KẾ HOẠCH HÀNH ĐỘNG cho doanh nghiệp của bạn theo sự dẫn dắt của ActionCOACH cho 12 tháng tiếp theo.
Đây không phải là kế hoạch kinh doanh truyền thống, mà là kế hoạch từng bước mà bạn sẽ đồng hành huấn luyện với ActionCOACH.
4. Vậy chương trình Mentor là gì?
Đây là chương trình ActionCOACH sẽ làm việc với bạn trong thời gian tối thiểu 12 tháng nhằm giúp bạn hiện thực hóa mục tiêu đề ra. Hằng tuần, ActionCOACH sẽ làm việc với bạn, từ việc xác lập mục tiêu, xây dựng các chiến dịch marketing, phát triển những chiến lược bán hàng mới, xây dựng đội ngũ, phát triển hệ thống doanh nghiệp tự động hóa để bạn được làm việc ít hơn, kiếm được nhiều tiền hơn, huấn luyện mọi thứ mà bạn cần để biến giấc mơ của mình thành hiện thực.
Đặc biệt, Huấn luyện viên ActionCOACH sẽ chú trọng đến thực hành nhiều hơn, không hướng dẫn lý thuyết suông. Họ sẽ đưa ra những lý do tuyệt vời để bạn nắm bắt cơ hội phát triển, nhanh chóng nâng tầm doanh nghiệp và hợp nhất với các mục tiêu cá nhân mà bạn mong muốn.
Không giống như những nhà tư vấn, Huấn luyện viên ActionCOACH sẽ luôn sát cánh cùng bạn từ khi hình thành ý tưởng chiến lược cho đến khi thực hiện, khi bạn cần lời khuyên để hành động, khi bạn cần ai đó để trò chuyện hoặc khi bạn đối mặt với những thử thách, khi bạn mất định hướng, không biết phải bắt đầu từ đâu và làm gì tiếp theo. Huấn luyện viên ActionCOACH đồng hành cùng với bạn trên mỗi bước đường dẫn tới thành công.
5. Tại sao phải làm việc với Huấn luyện viên kinh doanh ít nhất 12 tháng trở lên?
Nếu chỉ mới kinh doanh được vài tháng, bạn sẽ thấy ít nhất một hoặc hai lỗi cần điều chỉnh.
Hầu hết các nhà tư vấn đều cho thấy như thể họ có thể giải quyết được tất cả vấn đề chỉ trong vài giờ hoặc vài ngày. Tại ActionCOACH, chúng tôi tin rằng thành công trong dài hạn không thể chỉ bằng việc giải quyết các vấn đề bề nổi và làm hộ bạn; Thay vì thế, Huấn luyện viên ActionCOACH sẽ đồng hành, hướng dẫn bạn cách thực hiện, luôn sát cánh bên bạn, thúc đẩy bạn, từng bước cùng nhau chạm đến mục tiêu và gặt hái thành công.
Trong suốt 12 tháng, chúng ta sẽ cùng làm việc trên tất cả các lĩnh vực khác nhau của công việc kinh doanh. Và qua từng tháng, bạn sẽ không chỉ thấy mục tiêu của mình dần được hiện thực hóa, mà còn trở nên tự tin hơn, hiểu biết hơn, liên tục biến những điều bạn mong muốn trở thành hiện thực – ngay cả khi bạn đã vượt qua 12 tháng làm việc với Huấn luyện viên. Rất nhiều doanh nghiệp trên thế giới đã đồng hành với Huấn luyện viên trong 3, 5, 10 năm, và gặt hái kết quả lớn hơn sau mỗi vòng quay vận hành tăng trưởng quy mô cũng như kết quả đi lên của doanh nghiệp.
6. Điều gì đảm bảo ActionCOACH sẽ hiệu quả đối với lĩnh vực kinh doanh hay ngành nghề của tôi?
Quá dễ hiểu. Tại ActionCOACH, chúng tôi là chuyên gia trong các lĩnh vực bán hàng, marketing, quản trị doanh nghiệp, xây dựng đội ngũ, xây dựng hệ thống… Với hơn 300 chiến lược gia tăng lợi nhuận, bạn sẽ nhanh chóng nhận thấy sức mạnh có được từ hệ thống huấn luyện của chúng tôi.
Mặt khác, BẠN chính là chuyên gia trong lĩnh vực kinh doanh của chính mình, và chúng ta sẽ cùng nhau ứng dụng hệ thống của ActionCOACH để giúp công việc kinh doanh của bạn cất cánh.
Chúng tôi có diễn đàn thảo luận giữa 1.500 huấn luyện viên trên toàn thế giới, và mỗi huấn luyện viên có hàng chục khách hàng đủ mọi ngành nghề, do đó ít nhất có một Huấn luyện viên đã làm việc cùng, quản lý, trải nghiệm hoặc thậm chí sở hữu doanh nghiệp trong cùng lĩnh vực hoặc tương tự như của bạn.
Khi bạn làm việc với một Huấn luyện viên ActionCOACH có nghĩa là hàng trăm chuyên gia của ActionCOACH sẵn sàng hỗ trợ bạn, cùng tìm ra giải pháp cho những vấn đề, thách thức mà bạn đang phải đối mặt.
7. Tôi sẽ phải làm việc nhiều hơn khi tham gia ActionCOACH?
Khi lập kế hoạch làm việc với ActionCOACH, dường như bạn cảm thấy việc gì mình cũng thiếu và có hàng núi công việc phải làm; tuy nhiên, chưa từng một ai nói rằng đạt mục tiêu của mình là việc dễ dàng.
Trong vài tháng đầu, bạn sẽ có một số việc cần làm để điều chỉnh thích ứng với kế hoạch mới của chính mình. Tuy nhiên, sau một thời gian, khi đã làm việc theo lộ trình, bạn sẽ thấy mình có ít việc phải làm hơn. Bạn sẽ thực sự ngạc nhiên với chính bản thân rằng mình đã tập trung cao độ như thế nào và những công việc đã làm có kết quả tuyệt vời ra sao.
Với sự tập trung nỗ lực của bạn, với sự tận tâm của Huấn luyện viên cùng đồng hành và tối quan trọng là với hệ thống của ActionCOACH, bạn chắc chắn gặt nhiều thành tựu hơn với thời gian và công sức ít hơn.
8. Làm thế nào tôi sắp xếp được thời gian, để làm việc với ActionCOACH?
Mấy tháng đầu tiên là khoảng thời gian vất vả nhất đối với bạn, không phải bởi khối lượng công việc phát sinh, mà chính bạn sẽ làm việc với một sự khác biệt so với trước đây. Huấn luyện viên sẽ chỉ ra cho bạn cách để từng ngày có thể làm được nhiều việc hơn, đạt hiệu quả cao hơn với thời gian và công sức bỏ ra ít hơn.
Nói cách khác, sau vài tháng đầu tiên, bạn sẽ nhận thấy những thay đổi tích cực từ chính mình thông qua các cải tiến về cách thức và thói quen làm việc. Ví dụ: bạn không phải làm thêm việc mà chỉ là làm việc theo một cách khác. Tùy thuộc vào mục tiêu của bạn, từ tháng thứ sáu trở đi, bạn bắt đầu nhận thấy được thành quả của những việc bạn đã nỗ lực làm. Và nếu muốn, bạn có thể bắt đầu làm ít hơn so với trước đây.
Hãy nhớ rằng, việc bạn có thời gian sẽ tùy thuộc vào cách bạn sử dụng thời gian, chứ không phải ít hay nhiều việc hơn.
9. Tôi cần đầu tư phí huấn luyện ActionCOACH bao nhiêu?
0 đồng, nếu bạn xem huấn luyện là một khoản đầu tư thay vì là khoản chi phí, như cách chúng tôi nhìn. Các chương trình đồng hành với Huấn luyện viên thực sự là một khoản đầu tư có giá trị thiết thực cho tương lai doanh nghiệp của bạn.
Không chỉ là kết quả đột phá trong hoạt động kinh doanh, Bạn còn được đào tạo tư duy nền tảng của một doanh nhân và kỹ năng kinh doanh để có thể áp dụng nhiều lần, đồng thời gặt hái thành công to lớn trong nhiều lĩnh vực kinh doanh khác nhau.
Thông thường, bạn sẽ cần đầu tư 35 triệu đồng cho một ngày Huấn luyện Hợp nhất mục tiêu, và 19-199 triệu đồng/ tháng cho 12 tháng huấn luyện*, phụ thuộc vào quy mô của doanh nghiệp, số người tham gia huấn luyện, mục tiêu và thời gian đạt được mục tiêu mà mình mong muốn.
Bạn sẽ tìm thấy ở Huấn luyện viên ActionCOACH với nhiều vai trò trong một: nhà quản lý marketing, trưởng nhóm bán hàng, chuyên gia đào tạo, tuyển dụng và một nhà cố vấn chiến lược. Rõ ràng, đây là một khoản đầu tư đáng tiền.
*Chưa bao gồm 10% VAT
10. Liệu tôi có phải trả thêm chi phí phát sinh nếu triển khai các chiến lược?
Xin nhấn mạnh một lần nữa, chỉ cần nửa giờ với Huấn luyện viên, bạn sẽ biết cách để biến marketing thành khoản đầu tư cho bán hàng và gia tăng lợi nhuận, chứ không phải là khoản chi phí đơn thuần.
Hầu hết trong mọi trường hợp, thực tế Huấn luyện viên sẽ tiết kiệm cho bạn khi tìm ra những mảng kinh doanh không mang lại lợi ích. Nhưng tất nhiên, trong một số chương trình marketing, bạn cần chi tiền để kiếm tiền.
Khi tuân thủ theo nguyên tắc thử nghiệm và đo lường đơn giản của ActionCOACH, bạn sẽ không bao giờ phải chịu rủi ro với tiền của mình cho mỗi chương trình marketing. Khi biết được chương trình nào hiệu quả, ActionCOACH đảm bảo bạn có lợi nhuận đều đặn và sẽ lặp đi lặp lại nhiều lần.
Lưu ý rằng, nếu đề cao việc tiết kiệm chi phí theo kiểu kế toán, bạn chỉ tiết kiệm được vài phần trăm. Theo công thức của ActionCOACH, từ Marketing và Bán hàng cũng như tăng trưởng doanh thu, lợi nhuận của bạn sẽ tăng theo cấp số nhân, không có giới hạn.
11. ActionCOACH có điều khoản cam kết gì không?
Bạn sẽ nhận được kết quả xứng đáng sau 17 tuần huấn luyện nếu cam kết nỗ lực hết mình để thực hiện những nhiệm vụ được giao, chẳng hạn như tham dự các buổi huấn luyện, tham gia vào các sự kiện, hội thảo và nộp bài tập đúng hạn. Nếu vẫn chưa hài lòng, chúng tôi sẵn sàng huấn luyện MIỄN PHÍ cho đến khi bạn thực sự hài lòng!
Xem thêm 17 tuần huấn luyện/7 cam kết của ActionCOACH
12. Các chủ doanh nghiệp khác đã đạt được những kết quả nào khi tham gia ActionCOACH?
Tất cả những điều từ việc người chủ doanh nghiệp trước đây phải làm 60 giờ mỗi tuần nay giảm xuống 10 giờ cho đến doanh thu tăng đến 100, 1.000%, chính kết quả tự nói lên tất cả và được minh chứng bằng những con người cụ thể với các công việc cụ thể đã và đang đạt được những thành tựu tuyệt vời.
Có ba lý do chính để giải thích tại sao điều này có thể áp dụng cho bạn hay việc kinh doanh của bạn:
Thứ nhất, Huấn luyện viên sẽ giúp bạn tập trung 100% vào mục tiêu và tiến hành từng bước để đưa bạn đến gần mục tiêu. Sự tập trung cao độ này sẽ mang lại hiệu quả và kết quả kỳ diệu cho bạn cũng như trong công việc.
Thứ hai, Huấn luyện viên sẽ yêu cầu bạn có trách nhiệm kết thúc công việc, không chỉ những việc vận hành doanh nghiệp thường ngày, mà cả những việc mang lại sự phát triển đột phá cho doanh nghiệp. Bạn đang đầu tư vào chính sự thành công của mình và ActionCOACH sẽ đưa bạn đến đó.
Thứ ba, Huấn luyện viên sẽ huấn luyện cho bạn thật nhiều các chiến lược bạn cần trong hơn 300 chiến lược gia tăng lợi nhuận của ActionCOACH. Vậy nên, dù mục tiêu của bạn là kiếm thêm lợi nhuận hay làm việc ít đi, hay cả hai, thì trong vòng 12 tháng, mục tiêu của bạn sẽ trở thành hiện thực. Tuy nhiên, đừng quá chú ý đến lời nói, mà hãy hỏi bất kỳ ai trong hàng nghìn khách hàng của ActionCOACH, kiểm tra trên trang web của chúng tôi hoặc yêu cầu Huấn luyện viên cung cấp cho bạn video “Hành động có tiếng vang hơn lời nói”, hay các Testimonial/Lời chứng thực của khách hàng ActionCOACH.
13. ActionCOACH sẽ huấn luyện cho tôi những lĩnh vực gì?
ActionCOACH sẽ cùng làm việc với bạn trong 5 lĩnh vực chính, mức độ của từng phần tùy thuộc vào bạn, doanh nghiệp và mục tiêu của bạn. Những lĩnh vực đó là:
Tiếp thị và Quảng cáo – Nếu bạn muốn bán một mặt hàng, việc đầu tiên là phải tìm được khách hàng tiềm năng. Qua 12 tháng, Nhà huấn luyện ActionCOACH sẽ hướng dẫn bạn những chiêu thức marketing đơn giản nhưng hiệu quả, marketing giúp gia tăng được nhiều lợi nhuận.
Bán hàng – Xương sống để tạo ra lợi nhuận cho kinh doanh và là một lĩnh vực mà chúng tôi sẽ giúp bạn có được kết quả khả quan nhất.
Xây dựng Đội ngũ và Tuyển dụng – Bạn sẽ không còn phải ước ao tìm được nhân sự phù hợp nữa. Bạn sẽ động viên, khuyến khích nhân viên làm việc với lòng đam mê, nhiệt tình và lòng trung thành. Khi làm việc cùng Huấn luyện viên, chúng tôi sẽ hướng dẫn bạn cách làm đó.
Hệ thống và Phát triển kinh doanh – sẽ kết thúc vòng quay tuyệt vọng “công việc cứ cuốn tôi đi” và bạn sẽ “chủ động vận hành doanh nghiệp” của mình. Chúng tôi sẽ chỉ cho bạn những bí quyết để việc kinh doanh của bạn hiệu quả nhất… mà không cần sự có mặt của bạn.
Dịch vụ khách hàng – Khám phá cách thức để dịch vụ được duy trì một cách nhất quán, việc mua hàng được thuận tiện và khách hàng hài lòng về dịch vụ mà doanh nghiệp của bạn mang lại. Học những cách thức khuyến khích khách hàng trở lại, giới thiệu dịch vụ/doanh nghiệp của bạn cho bạn bè, và thậm chí trở thành người hâm mộ, đi bán hàng cho bạn. Đó mới chỉ là hai trong rất nhiều chiến lược mà ActionCOACH sẽ huấn luyện cho bạn.
14. Huấn luyện viên có thể đào tạo nhân sự của tôi không?
Có. Thực tế, ActionCOACH hiểu rằng đào tạo nhân sự cho doanh nghiệp của bạn cũng quan trọng như việc huấn luyện bạn vậy.
Chương trình đào tạo cho doanh nghiệp có phí đầu tư từ 35 triệu/ngày. Chuyên gia huấn luyện có thể cung cấp cho doanh nghiệp của bạn nhiều chương trình đào tạo, trong đó bao gồm các chương trình Đọc vị phong cách hành vi (DISC); Xây dựng và Phát triển đội nhóm (TeamRICH); Phát triển Kỹ năng bán hàng (SalesRICH); và Kỹ năng Dịch vụ Khách hàng (ServiceRICH). Bạn sẽ thấy sự nhiệt tâm và tính cam kết đến từ nhân sự của doanh nghiệp bạn sau khi trải nghiệm các chương trình đào tạo hiệu quả từ ActionCOACH.
15. Chuyên gia huấn luyện có viết quảng cáo, viết bài và triển khai các mảng tiếp thị giúp tôi không?
Có. Chuyên gia huấn luyện của ActionCOACH có thể làm việc đó. Huấn luyện viên có thể hướng dẫn bạn cách tự mình làm hoặc đơn giản là góp ý cho những phần marketing mà doanh nghiệp bạn đang sử dụng hiện nay, hoặc gợi ý chuyên gia sẽ giúp bạn.
Nếu bạn cần chúng tôi làm cho bạn, sẽ có một khoản phí đầu tư. ActionCOACH sẽ thiết kế một vài mẫu thử nghiệm cho bạn mang ra thị trường để kiểm tra cái nào sẽ phù hợp nhất. Nếu có những góp ý sau đó, chúng tôi sẽ xem lại và đưa ra ý kiến phản hồi về các phần cần thay đổi, thay đổi như thế nào và bạn có thể làm gì khác để mang lại hiệu quả tốt nhất. Sau cùng, ActionCOACH có thể đưa ra những gợi ý về một vài cuốn sách hoặc công cụ tìm kiếm có thể giúp tăng cơ hội làm “mẫu quảng cáo, marketing” mà qua đó, bạn sẽ biết cách tự làm cho những lần tiếp theo.
16. Tại sao ActionCOACH lại khuyên tôi đọc sách và xem video?
ActionCOACH làm vậy để tiết kiệm thời gian và tiền bạc cho bạn. Bạn có thể học phần cơ bản trong thời gian của mình và khi gặp nhau, chúng ta sẽ làm những phần khó khăn hơn là mất thời gian cho những kiến thức cơ bản… Những cuốn sách và DVD đó cũng là cách hữu ích nhất để quá trình huấn luyện đi nhanh hơn và có được kết quả tuyệt vời.
17. Thời điểm nào là thích hợp nhất để bắt đầu làm việc với ActionCOACH?
Ngay phút giây này! Trước khi bạn làm việc gì, mất thêm tiền bạc, mất thêm khách hàng, làm quá nhiều giờ/tuần, bỏ lỡ thêm những sự kiện đáng nhớ của gia đình, hoặc quên một ngày kỷ niệm đặc biệt nào đó. Bạn hãy gọi Huấn luyện viên ActionCOACH ngay hôm nay.
Quá nhiều chủ doanh nghiệp sai lầm khi suy nghĩ rằng nếu làm việc một cách chăm chỉ, mọi thứ sẽ trở nên tốt đẹp hơn. Hãy nhớ rằng, những gì bạn biết đưa bạn đến nơi bạn đến. Để đến với những gì bạn muốn đến, bạn cần phải thay đổi bản thân và học nhiều điều mới…
Không có thời gian nào tốt hơn CHÍNH LÚC NÀY để bắt đầu cho thực hiện ước mơ và mục tiêu của bạn.
18. Vậy, chúng ta sẽ bắt đầu như thế nào?
Trước tiên, bạn hãy liên hệ với Huấn luyện ActionCOACH của bạn… có một số thủ tục hợp đồng bạn cần phải thực hiện.
Tiếp đó, bạn sẽ cần đầu tư thời gian để chỉ cho Huấn luyện viên mọi điều về công việc của bạn. Cùng nhau lập kế hoạch và sau đó công việc thực sự bắt đầu! Hãy nhớ rằng, dường như khối lượng công việc rất lớn khi khởi động, nhưng với huấn luyện viên ActionCOACH, bạn sẽ được chia sẻ. Cùng nhau, chúng ta sẽ đạt được những điều tuyệt vời nhất!



Về tác giả Bradley J. Sugars 
Brad Sugars là doanh nhân, tác giả và chuyên gia đào tạo kinh doanh nổi tiếng người Australia, đã giúp hơn một triệu khách hàng trên thế giới thành công trong kinh doanh và cuộc sống.
Tuy được đào tạo về kế toán, nhưng như Brad tâm sự, phần lớn kinh nghiệm của anh đến từ các công ty của chính mình. Brad bắt tay tự lập kinh doanh từ năm mới 15 tuổi, theo cách này hay cách khác; nhưng theo lời bố anh, ngay từ năm 7 tuổi anh đã kiếm được những đồng tiền đầu tiên khi bán các món quà Giáng sinh của mình cho anh trai. Anh làm chủ và điều hành hơn 20 công ty, từ bán pizza cho đến thời trang nữ, từ bất động sản cho tới bảo hiểm...
Công ty chính của anh, ActionCOACH, khởi đầu khiêm tốn trong phòng ngủ phụ của một ngôi nhà ngoại ô vào năm 1993, khi Brad bắt đầu dạy cho các chủ doanh nghiệp cách gia tăng doanh số và kết quả tiếp thị. Hiện tại, ActionCOACH có trên 1.000 đại lý ủy quyền tại 26 quốc gia và được lọt vào 100 thương hiệu ủy quyền hàng đầu thế giới.
Brad Sugars được đánh giá ngang tầm với Tom Hopkins, Brian Tracy, John Maxwell, Robert Kiyosaki và Allen Pease, cộng tác viết sách với những người như Anthony Robbins, Jim Rohn và Mark Victor Hansen, xuất hiện trên vô số chương trình truyền hình và radio cùng hàng trăm bài báo được đăng tải khắp thế giới. Brad được độc giả tạp chí E-Spy bầu chọn là một trong những Doanh nhân được ngưỡng mộ nhất – theo chân những nhân vật như Rupert Murdoch, Henry Ford, Richard Branson và Anita Roddick.
Hiện nay, ActionCOACH có các chuyên gia huấn luyện trên toàn cầu và được xếp vào 25 thương hiệu nhượng quyền phát triển nhanh nhất, đồng thời là thương hiệu nhượng quyền tư vấn doanh nghiệp số 1. Thành công của ActionCOACH nằm ở chỗ áp dụng những chiến lược mà các chuyên gia của họ sử dụng với những chủ doanh nghiệp.
Brad còn là một người cha và người chồng đáng tự hào, chủ tịch của một tổ chức từ thiện lớn dành cho trẻ em, và như anh nói, là “một golf thủ đúng nghĩa.”
Hãy vào trang web của Brad www.bradsugars.com để xem hàng trăm lời chứng thực của những người đã đi trước bạn.



Danh sách những tác phẩm khuyên đọc 
Điểm khác biệt duy nhất giữa bạn bây giờ và bạn của năm năm sau sẽ là những người bạn gặp và những cuốn sách bạn đọc.” – Charlie “Tremendous” Jones
“Và, điểm khác biệt duy nhất giữa thu nhập của bạn bây giờ và của bạn năm năm tới chính là những người bạn gặp, những cuốn sách bạn đọc, những cuốn băng bạn nghe, và cách bạn áp dụng tất cả những điều kể trên.” – Brad Sugars
• The E-Myth Revisited (Để xây dựng doanh nghiệp hiệu quả)1 của Michael E. Gerber
• My Life in Advertising & Scientific Advertising (tạm dịch: Câu chuyện của tôi trong nghành quảng cáo & khoa học quảng cáo)2 của Claude Hopkins
• Tested Advertising Methods (tạm dịch: Phương pháp quảng cáo thực nghiệm) của John Caples
• Building the Happiness Centered Business (tạm dịch: Xây dựng doanh nghiệp tập trung vào hạnh phúc) của Dr. Paddi Lund
• Write Language (tạm dịch: Ngôn ngữ viết) của Paul Dunn và Alan Pease
1. Cuốn sách đã được Alpha Books mua bản quyền và xuất bản năm 2018. (BTV)
2. Cuốn sách đã được Alpha Books mua bản quyền và xuất bản năm 2016. (BTV)
• 7 Habits of Highly Effective People (tạm dịch: 7 thói quen hiệu quả) của Steven Covey
• First Things First (Tư duy tối ưu) của Steven Covey
• Awaken the Giant Within (Đánh thức con người phi thường trong bạn) của Anthony Robbins
• Unlimited Power (Đánh thức năng lực vô hạn) của Anthony Robbins
• 22 Immutable Laws of Marketing (tạm dịch: 22 Quy luật bất biến trong marketing) của Al Ries và Jack Trout
• 21 Ways to Build a Referral Based Business (tạm dịch: 21 cách xây dựng một doanh nghiệp dựa trên sự giới thiệu) của Brad Sugars
• 21 Ways to Increase Your Advertising Response (tạm dịch: 21 cách tăng phản hồi cho quảng cáo của bạn) của Mark Tier
• The One Minute Salesperson (Người bán hàng một phút) của Spencer Johnson & Larry Wilson
• The One Minute Manager (Vị giám đốc một phút) của Spencer Johnson và Kenneth Blanchard
• The Great Sales Book (tạm dịch: Cuốn sách bán hàng vĩ đại) của Jack Collis
• Way of the Peaceful Warrior (Con đường tâm linh) của Dan Millman
• How to Build a Championship Team (tạm dịch: Làm thế nào để xây dựng một nhóm làm việc thành công) – Sáu băng audio của Blair Singer
• Introduction to Sales & Marketing (tạm dịch: Nhập môn Bán hàng và Marketing) – Video dài 3 tiếng của Brad Sugars
• Đòn bẩy – Trò chơi cờ bàn của Brad Sugars
• 17 Ways to Increase Your Business Profits (tạm dịch: 17 Cách để tăng lợi nhuận kinh doanh) – booklet và băng audio của Brad Sugars, MIỄN PHÍ cho các chủ doanh nghiệp.
.................................................................................................................
Cách tốt nhất để lường trước tương lai là tạo ra nó.
- Peter Drucker
.................................................................................................................
“Bắt đầu từ nơi bạn đứng. Sử dụng những gì bạn có. Làm những gì bạn có thể.”
– Arthur Ashe
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Cudi cung, t6i ciing c6 y tudng
“dang” va toi biét diéu do. N6 c6
thé dén tir vo 8 y tudng hoac tir
mot vai y tudng ma toi c6 niém tin
manh liét nhat.

Téi khong thé dam bao cac chinh
séch, cdu tric van hanh va cac
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ding dén.
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d6i mat.
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BANG DANH GIA CHi SO NGUGI CO TAM NHIN
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t4m nhin cda doanh nghigp.
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déng I6n.
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sat cong viéc tif dau dén khi két
thic. Toi khdng ¢é hing thu khi
phai hoan thanh nhing y tuéng
mdi. Toi khong dd kién nhan hay
quan tam dén chi tiét. Téi hy vong
moi ngudi sé dat dugc két qua du
kién. Toi rdt dé cam thdy budn
chan va phan tam.

T6i don nhan va s&n sang vai tro 1
la “bugi clia doanh nghiép”, mang
lai niém dam mé va cam hiing.

T6i don nhan va s&n sang vai tro 1
nghién cuu va trién khai cac san
pham, dich vy mdi.
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Toi don nhan va sin sang vai 1
trd dan dat cach thdc hoc hdi va
kham pha gitp cai thién bo may

16 chitc.

DEM: Téng s6 Iugt danh gia

x1

x2

x3

x4

x5

TGNG: Nhan vsi cic hé 6 & trén
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