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Đôi điều về tác giả 
Chris Rabb là một nhà văn, nhà tư vấn, và phát thanh viên về giao thoa các lĩnh vực kinh doanh, truyền thông, công tác công dân và bản sắc xã hội. Ông đang làm học giả tham cứu tại trường chuyên nghiệpWoodrow Wilson School of Public and International Affairs thuộc Đại Học Princeton, và nghiên cứu sinh ở Demos, một trung tâm nghiên cứu và vận động các chính sách công cộng phi đảng phái ở Thành phố New York.



Giới thiệu 
Có rất ít khái niệm thâm căn cố đế ở Hoa Kỳ như là Giấc Mơ Mỹ. Siêng năng làm việc, lòng quyết tâm, sẵn sàng chấp nhận rủi ro – đó là những phẩm chất cần thiết để thành công, ít nhất là theo lý thuyết phổ biến. Tuy nhiên, theo tác giả Chriss Rabb, thực tế thì gần như không được lạc quan đến vậy. Chỉ có một phần nhỏ các doanh nghiệp thành công vượt qua được những năm đầu tiên, và còn lại ít doanh nghiệp hơn có thể thuê thêm nhân viên. Vậy tại sao lại có một sự tách biệt giữa thực tế và lời đồn về khởi sự kinh doanh đến vậy, và ta có thể làm được gì?
Trong cuốn Nguồn vốn vô hình, Rabb thảo luận những lời đồn, thực tiễn, và cơ hội đằng sau việc kinh doanh, giải thích từ đâu mà có những lời đồn và chúng có thể gây tổn hại đến thế nào cho những chủ doanh nghiệp tương lai. Theo Rabb, nguồn vốn vô hình là một tập hợp các yếu tố – như kĩ năng, trình độ học vấn, kinh nghiệm làm việc, mối quan hệ gia đình, và xã hội – mà mọi người đều có ở mức độ nhiều hay ít. Nguồn vốn vô hình đánh giá cách mà vốn vô hình có thể được xác định, tận dụng, và chia sẻ để tạo một sân chơi bình đẳng cho các doanh nghiệp.



Lời đồn và thực tiễn của kinh doanh 
Việc kinh doanh – được dịnh nghĩa đơn giản là hoạt động thành lập một doanh nghiệp – được coi là dành cho tất cả những người luôn sẵn sàng làm việc siêng năng và chấp nhận rủi ro. Có cả một ngành chuyên bán các bí quyết kinh doanh thành công, với những doanh nhân thành đạt như Donald Trump hay “Triệu phú bên cạnh nhà” đưa ra lời khuyên về những thứ cần thiết để thành công. Tuy nhiên, theo Rabb thì những bí quyết thành công này thường là lừa dối hoặc sai trái. Xét cho cùng, những doanh nhân thành đạt lại không hề mạo hiểm chút nào – họ là những cá nhân cực kỳ cẩn thận tính toán cơ hội tốt nhất để thành công và chỉ tiến lên phía trước nếu họ cảm nhận được cơ hội có khả năng lợi nhuận cao. Rất nhiều người làm việc siêng năng đã phải chứng kiến doanh nghiệp của họ trì trệ hoặc thất bại thay vì dẫn dắt nó đến thành công và sung túc.
Lời đồn lâu đời và phổ biến nhất trong kinh doanh là câu chuyện người đàn ông tự lập. Mặc dù Bill Gates có thể đã bỏ học để thành lập Microsoft, và Donal Trump có thể đã xây dựng được đế chế trên sàn bất động sản của mình, gạt bỏ đi lý thuyết này đã cho thấy rằng cả hai câu chuyện thành công trên của Mỹ đều gắn với quan niệm về nguồn vốn vô hình. Rốt cuộc, trường đại học mà Gates rời bỏ là Harvard, một nơi mà được nhiều người coi là một trong những trường đại học cạnh tranh nhất trên thế giới. Điều này cho thấy không những trình độ học vấn của ông (điều quyết định ông được nhận vào trường lúc đầu) mà còn cả mối quan hệ của ông với những đồng môn cực kỳ giỏi và thông minh.
Donal Trump cũng có lợi thế từ trường kinh doanh MBA cạnh tranh, với mọi thông tin và mạng lưới kèm theo. Nhưng quan trọng hơn cả trình độ học vấn, là Trump đã có cơ đồ xây dựng sàn bất động sản đầu tiên của mình từ những văn phòng của người cha tỷ phú, Fred Trump. Trên thực tế, không ai trong số “những người đàn ông tự lập” này có thể thành công mà không có một lượng vốn vô hình lớn.



Điều gì xác định cho doanh nghiệp thành công? 
Theo một khảo sát gần đây ở vài nghìn doanh nghiệp, cứ tám doanh nghiệp mới thì chỉ có một trong số đó tồn tại được ít nhất bốn năm, tạo ra thu nhập trên 25.000 đô-la, và thuê được ít nhất một nhân viên. Điều này có nghĩa là phần lớn các doanh nghiệp mới đều thất bại hoặc trở thành một nghề “kiếm thêm”, chỉ kiếm được một chút tiền mà không tạo ra được của cải hay việc làm.
Rabb kết luận rằng những thực tiễn này là rất quan trọng trong cân nhắc khi nào các nhà chính trị ở cả hai bên của con đường đều khoa trương rằng con đường doanh nghiệp chính là chìa khòa dẫn đến tăng trưởng kinh tế và Giấc Mơ Mỹ. Trên thực tế, rất ít công việc được tạo ra chỉ đơn giản bằng cách khuyến khích con người ta khởi sự kinh doanh. Rabb giải thích, công ăn việc làm được tạo ra trong những công ty hoạt động khoảng 20 năm – thực sự là, những công ty trưởng thành mà đã vượt qua được thử thách thời gian này, dù quy mô lớn hay nhỏ, mới chính là động cơ của tăng trưởng kinh tế. Nhưng bằng cách nào đó, trong nền văn hóa doanh nghiệp Mỹ, các nhà chính trị vẫn có thể ca tụng lợi thế kinh tế của những công ty mới mà không hề nhướn mày.
Các khái niệm chính
Trong Nguồn vốn vô hình, tác giả Chriss Rabb thảo luận những lời đồn, thực tiễn, và cơ hội kinh doanh.
• Những lời đồn về kinh doanh ở Mỹ là lừa dối; các doanh nhân thành đạt thường không phải những người “tự lập” hay mạo hiểm. 
• Những lời đồn này không chỉ ngu dốt mà còn nguy hiểm, vì nó dẫn dắt người ta tin tưởng rằng mọi thứ họ cần để khởi nghiệp thành công chỉ là một ý tưởng hay và một thái độ làm việc kiên quyết.
• Nguồn vốn vô hình nói đến tập hợp các tài sản (cả cố định và lưu động) có thể cải thiện cơ hội thành công của dự án kinh daonh. Nó bao gồm các kĩ năng, trình độ học vấn, kinh nghiệm làm việc, nền tảng gia đình, mạng lưới xã hội, ngôn ngữ thông thạo, và tương tự.
• Những nhân tố liên quan tới vốn vô hình có thể tạo nên sự khác biệt giữa thành công và thất bại.
• Trong khi các tầng lớp có ảnh hưởng lớn trong xã hội có thể có nhiều vốn vô hình hơn, phần lớn vốn vô hình là có thể đạt được một khi người ta biết họ cần gì.
Giấc mơ Mỹ vẫn rất phổ biến; những người mơ ước thành lập một doanh nghiệp thường cho rằng cuối cùng họ sẽ có một công ty với hàng tá nhân viên, đơn giản vì hầu hết mọi người đều làm việc trong những công ty lớn. Trên thực tế, những công ty với hơn 2500 nhân viên chiếm 64% lực lượng lao động Mỹ, mặc dù họ chỉ chiếm chưa đầy 1% số lượng các công ty của Mỹ. Điều này có nghĩa rằng quan điểm về doanh nghiệp được dựa trên một thứ mà, nói theo thống kê, hầu như không có doanh nhân nào có thể đạt được.
Trong khi duy trì kinh doanh là mục tiêu tất yếu và hệ trọng, nó không nhất thiết có nghĩa là doanh nghiệp đã thành công. Một doanh nghiệp bình quân mà không có nhân viên (chiếm ba phần tư các doanh nghiệp Mỹ) thu được khoảng 45.000 đô-la mỗi năm. Khi xem xét khối lượng thời gian mà đa số các chủ doanh nghiệp đầu tư vào công ty của họ, cho thấy một tỷ lệ giờ khá ảm đạm – và nó chắc chắn là khác xa với Doanh nghiệp của Trump.
Trong khi Rabb không sử dụng những số liệu thống kê ảm đạm này để chỉ trích các mục tiêu của kinh doanh, ông nhấn mạnh rằng những doanh nhân tương lai cần phải nắm rõ những rủi ro và các lợi ích tiềm năng trước khi đưa ra các quyết định mà có thể khiến họ phải trả giá đắt. Điều này không có nghĩa là tất cả các doanh nhân đều mong muốn mức lương rất cao hoặc công ty lớn; những lý do để thành lập một doanh nghiệp cũng nhiều như số người có thể trở thành chủ doanh nghiệp tương lai vậy: một lối sống linh hoạt, uy tín, kinh nghiệm, sự tham gia cộng đồng, và cải thiện thế giới, cùng với nhiều lý do khác. Cho dù vậy, đâm đầu một cách ngu dốt vào những rủi ro thực sự và tiềm năng bề nổi đã khiến nhiều doanh nghiệp thất bại ngay từ trước khi họ bắt đầu.



Những doanh nhân Mỹ là ai? 
Vậy ai là những doanh nhân khởi nghiệp, và doanh nghiệp của ai thành công nhiều (hay ít) hơn? Một vài câu trả lời của Rabb lần nữa thách thức những giả thiết thông thường. Theo nghiên cứu, một nhà doanh nhân bình quân là một người trung niên da trắng, được giáo dục đàng hoàng, có vợ con và có kinh nghiệm trong lĩnh vực mà ông ta định thành lập doanh nghiệp. Không phải hầu hết các doanh nhân đều được mô tả như vậy – như phần này sẽ cho thấy, các doanh nhân có mặt trên mọi lĩnh vực của xã hội Mỹ. tuy nhiên, khoảng cách giữa một doanh nhân “bình quân” với bất kỳ cá nhân cụ thể nào có thể được sử dụng để nắm được sự khác biệt giữa nguồn vốn vô hình của họ. Sự thật là các doanh nhân đến từ tất cả các màu da, tuổi tác, giới tính, và dân tộc, nhưng hình mẫu doanh nhân “bình quân” là phổ biển nhất cũng là sự thật. Đàn ông chiếm hơn 70% tất cả các chủ doanh nghiệp; số công dân sinh ra ở Mỹ chiếm hơn 90%, và các chủ doanh nghiệp da trắng vẫn chiếm đa số cho đến hiện nay. Người da đen và Mỹ latinh mỗi bộ phận chiếm khoảng gần 7% các chủ doanh nghiệp, mặc dù họ chiếm 13 đến 15% tương ứng trong tổng dân số. Hơn nữa, hơn 64% các chủ doanh nghiệp ít nhất là đã có một số kinh nghiệm ở đại học, và 56% các công ty với nhân viên có chủ sở hữu đạt trình độ sau đại học. 
Trong khi việc viết ra những con số thống kê này bằng cách giả thuyết rằng một số người sẽ có nhiều khả năng hơn để thành lập doanh nghiệp thì thật dễ dàng, nhưng câu chuyện không đơn giản chỉ có vậy. Ví dụ, như đã nói ở trên, những người Mỹ gốc Phi có tỉ lệ sở hữu doanh nghiệp thấp, và những doanh nghiệp mà họ có sở hữu có số lượng nhân viên và doanh thu thấp hơn mức trung bình. Tuy nhiên, họ lại là nhóm người dễ thành lập doanh nghiệp nhất, chứ không phải người da trắng. Rõ ràng là có một sự cách biệt lớn giữa ước muốn và kết quả. Rabb chỉ ra rằng sự phân cách này chính là vấn đề về vốn vô hình. Có một sự thật rất hiển nhiên trong kinh doanh: “Vận may là khi sự chuẩn bị gặp được cơ hội”. Với mức độ quan trọng của vốn vô hình đối với sự chuẩn bị của mỗi cá nhân, thật dễ dàng để nhìn thấy những nhà doanh nghiệp tương lai thiếu thứ gọi là “vận may” cần thiết để thành công như thế nào. Phần nào đó, Rabb giải thích, sự chuẩn bị tốt nhất cho việc trở thành một doanh nhân thành công là được sinh ra ở đúng địa điểm, đúng thời điểm, đúng gia đình. Sân chơi không hề công bình. Và để cho các doanh nhân thành công, họ phải nắm rõ về sân chơi để có thể tận dụng được các hình thức vốn vô hình của mình mà tiến lên phía trước.              



Homophily (Vật họp theo loài), Propinquity (Gần nhau sinh tình cảm), và Mạng lưới xã hội 
Trong khi thuật ngữ mạng lưới xã hội thường gợi ra hình ảnh của những trang web như Facebook hoặc gây chú ý xã hội, Rabb định nghĩa nó đơn giản là cách mà con người kết nối với nhau. Ngày nay, mạng kỹ thuật số cho phép người ta có hàng trăm hay thậm chí hàng nghìn “bạn bè” trong mạng lưới của mình. Tuy nhiên, Rabb chỉ ra rằng, những con số này là không thực tế và gần như rất ít liên quan đến hình thức mạng lưới cần thiết để khởi nghiệp. Điều quan trọng hơn nữa cần phải hiểu là những xu hướng mà người ta xây dựng mối quan hệ hay mạng lưới xã hội thực tế của họ, và những xu hướng này có thể xây dựng hoặc hạn chế nguốn vốn vô hình của họ như thế nào.
Rabb giải thích rằng homophily, hay sự ưu tiên tìm kiếm và kết nối với những người “giống” mình, là nhân tố chủ đạo trong những mạng lưới này. Thẳng thắn mà nói, người ta có xu hướng bị lôi cuốn với những người trông giống họ. Điều này nghĩa là những cá nhân có nền tảng kinh tế xã hội cao có xu hướng tìm kiếm và liên kết với những người có nền tảng kinh tế xã hội cao khác, và những người có địa vị thấp thường hướng về những người có địa vị thấp tương tự. 
Propinquity, một yếu tố tương quan, được định nghĩa là sự thân cận về thể chất hoặc tâm lý giữa con người với nhau. Rabb một lần nữa chỉ ra rằng Propinquity là một đặc tính cơ bản của mạng lưới và những nhóm doanh nhân tương lai. Theo lập luận này của ông, cực kì khó đối với những nhà doanh nghiệp địa vị thấp có thể thu hút các nhóm thành vên khác và sự chú ý mà có thể đưa doanh nghiệp của họ lên tầm cao mới.



Tổ hợp Kinh doanh - Công nghiệp 
Mặc dù Rabb giải thích rằng ông không tin vào lý thuyết thông đồng, nhưng ông vẫn thảo luận sự thúc đẩy đang diễn ra và có chủ ý của lời đồn về việc kinh doanh ở Mỹ. Lời đồn này, ông cho rằng, là ngu dốt và thậm chí nguy hiểm, vì nó truyền bá tư tưởng rằng một thái độ tích cực, sự siêng năng làm việc, và sự tự tin là tất cả những gì cần cho thành công. Bằng cách chào mời “miền đất cơ hội” và chối bỏ những khó khăn thực tế, lời đồn này có thể gây ra nguy hại đáng kể.
Rabb so sánh lời đồn này với việc thúc giục tất cả học sinh của một trường trung học đi học ở Harvard mà không thông báo cho chúng về những yêu cầu hoặc số liệu nhập học, hay thậm chí không cần biết liệu các học sinh có học tốt ở lớp hay không. Thực ra, các đặc tính ngoại lệ của người Mỹ - niềm tin rằng người Mỹ luôn chăm chỉ hơn, tài giỏi hơn, có trình độ học vấn cao hơn người khác – là một phần thách thức mà các doanh nhân tương lai phải đối mặt. Trong thực tiễn, Mỹ xếp thứ 25 trong danh sách những quốc gia nhiều doanh nghiệp nhất. Đó không phải là để nói rằng người Mỹ không dám nghĩ dám làm; nó chỉ đơn giản là, đã là một đất nước thì không có độc quyền.
Lời đồn về sự kinh doanh được truyền bá mỗi ngày, dù cố ý hay vô tình; Rabb khẳng định rằng mỗi khi một nhà chính trị gia công bố rằng “doanh nghiệp nhỏ là trụ cột của nền kinh tế của chúng ta”, ông ta hoặc bà ta đang truyền bá lời đồn. Những ngôn ngữ không chính xác và tình cảm cao cả như vậy không áp dụng cho hàng triệu doanh nghiệp “hầu như bị bỏ qua”, mà là dành cho các công ty 500 công nhân được coi là "các doanh nghiệp nhỏ" trong cách nói kinh doanh hiện đại. Trong khi các công ty này thực sự nhỏ hơn so với General Electric hay Google, chúng không phải là thứ, mà phần lớn các doanh nhân có thể xây dựng nên được.
Hơn nữa, thuật ngữ "doanh nghiệp nhỏ" là mang tính cố ý lừa dối khi áp dụng cho các tổ chức như Liên đoàn cá thể kinh doanh quốc gia (NFIB). Theo Rabb, nó chỉ đơn giản là một cách để các NFIB để vận động cho một chương trình nghị sự chính trị thời đại Reagan nhằm kiếm lợi cho các thành viên của mình (chủ yếu là các công ty với vài trăm nhân viên) nhưng không phải là cộng đồng các doanh nghiệp nhỏ mà hầu hết mọi người nghĩ đến khi họ nghe thấy thuật ngữ này. Trong khi NFIB có thể có tới 350.000 thành viên được hưởng lợi từ chương trình nghị sự của nó, nó không hề giúp đỡ cho 28 triệu người Mỹ đang điều hành những công ty có dưới 500 nhân viên. Rabb giải thích rằng, bằng cách sử dụng ngôn ngữ gây hiểu lầm khi nói chuyện với các khán giả là những nhà kinh doanh thiếu hiểu biết (bao gồm cả các thành viên của Quốc hội), các tổ chức vận động như NFIB có thể huy động vốn dựa trên sự thích thú với lời đồn về kinh doanh và giành được sự ủng hộ dành cho những chương trình “doanh nghiệp nhỏ” mà thực tế chúng không giúp gì được cho phần lớn các chủ doanh nghiệp.
Vốn vô hình là gì?
Vốn vô hình là gì? Rabb định nghĩa nó là “tập hợp các tài sản vô hình để cải thiện khả năng một kế hoạch kinh doanh sẽ tăng trưởng và phát triển". Nói một cách ngắn gọn, vốn vô hình là một tập hợp các yếu tố, bao gồm kỹ năng, kiến thức, ngôn ngữ, mạng lưới, trình độ giáo dục, và kinh nghiệm. Một số các yếu tố được cố định - ví dụ, không thể thay đổi được cha mẹ hoặc giới tính, hay màu sắc da của một người. Những yếu tố khác lại có thể kiểm soát được. Ví dụ, trong khi việc đạt được trình độ giáo dục cao hơn chắc chắn là dễ dàng hơn nhiều đối những người sinh ra trong các gia đình giàu có và có học thức hơn là đối với những người sinh ra trong nghèo đói, đó chính là một yếu tố có thể kiểm soát được. Theo Rabb, thử thách dành cho mỗi người là phải nẳm rõ vốn vô hình của họ để biết được họ đang có và không có những gì, họ cần những gì để làm cho doanh nghiệp của họ thành công, và làm thế nào để tận dụng nguồn vốn hiện có của họ để có được điều đó.
Rabb, một doanh nhân người Mỹ gốc Phi, nhanh chóng chỉ ra rằng trong khi Hoa Kỳ còn lâu mới trở thành một sân chơi bình đẳng, thì vốn vô hình không chỉ đại diện cho một môi trường ưu tiên cho nam giới da trắng nói tiếng Anh theo đạo Thiên chúa. Trong khi các yếu tố này chắc chắn là có những lợi thế trong nhiều tình huống (và chúng sẽ đại diện cho một phần của số vốn vô hình mà một cá nhân sở hữu), thì luôn có sẵn mạng lưới và hình thức vốn vô hình cho bất kỳ doanh nhân tương lai nào. Dưới cái nhìn của Rabb, thách thức ở đây là những người có ít nguồn lực xã hội và nhân lực nhất sẽ có ít khả năng biết được làm thế nào để tìm kiếm và tìm thấy những thông tin mà họ cần. Nói cách khác, "họ không biết những gì họ không biết". Và do đó, họ không có ý tưởng gì về việc làm thế nào để đi ra ngoài và tìm kiếm chúng. Để chỉ rõ sự sai lệch này, Rabb nghiên cứu sâu lời đồn về nghiệp kinh doanh và sự thành công, và thảo luận về sự thiếu hiểu biết về kinh doanh ở Mỹ.



Các hình thức vốn khác nhau 
Rabb thảo luận về các loại vốn mà những doanh nhân tương lai cần và có thể đạt được. "Vốn vô hình không phải là một, mà là một tập hợp các tài sản ngầm vô giá đối với các doanh nhân có tham vọng”. [Nó] bao gồm vốn kinh tế, vốn văn hóa, vốn xã hội, và những gì là thường được gọi là vốn con người, trong vòng tuần hoàn kinh tế vĩ mô và doanh nghiệp".
Lúc đầu, vốn có vẻ chỉ là một thuật ngữ khác của tiền bạc - nhưng nó không phải là như vậy. Thay vào đó, vốn là thứ có giá trị nằm trong khả năng có thể tạo ra của cải và tài sản đáng giá. Rõ ràng, vốn kinh tế là rất quan trọng, khi có vốn chủ sở hữu, đầu tư và tài sản tiền tệ khác có thể giúp doanh nghiệp đạt được đòn bẩy. Nhưng có nhiều hình thức khác của vốn cũng quan trọng không kém. Vốn văn hóa, xã hội và con người tất cả đều có thể đạt được, mặc dù rõ ràng là điều đó sẽ khó khăn hơn đối với một số người so với những người khác. Rabb giải thích rằng với các doanh nhân tham vọng thì để đạt được cơ hội thành công tốt hơn, họ phải hiểu được vai trò của vốn vô hình và định vị những tài sản của họ để hiểu được họ có những gì.
Khi quan sát hiện tượng vốn vô hình, Rabb chia nó thành ba phần. Đầu tiên, vốn văn hóa, liên quan đến trình độ bằng cấp học vấn, được coi là giá trị của tất cả những gì người ta học được, cả chính thức và không chính thức. Cơ sở giáo dục và bằng cấp đạt được là những điểm nổi bật dễ thấy nhất của vốn văn hóa. Vốn văn hóa có liên quan đến đặc điểm của một người, chẳng hạn như dân tộc và giới tính, không phải về mặt sinh học mà là tình trạng và lợi ích (hoặc thiếu sót về những mặt này) của vị thế xã hội mà một người nào đó sinh ra đã có. Bill Gates đã không được sinh ra để đi học ở Harvard, nhưng ông được sinh ra là một người đàn ông da trắng, và giàu có, và những đặc điểm đó đã giúp ông có được vốn văn hóa của mình bằng cách nhập học ở một trường thuộc loại các trường hạng nhất.
Rabb mô tả loại vốn thứ hai, vốn con người, như một công cụ hiện thực hóa của những kiến thức hoặc thông tin mà người ta đã học được, chính thức hoặc không chính thức. Vốn con người có thể đạt được bằng cách giao tiếp, làm việc trong các doanh nghiệp gia đình, hoặc đi học. Vốn con người hoàn toàn có thể đạt được chứ không tùy thuộc vào hoàn cảnh ra đời, nhưng vốn văn hóa của một người dù sao cũng có thể giới hạn khả năng tiếp cận những loại vốn con người cụ thể. Thông thường vấn đề là mọi người không hiểu thứ vốn văn hóa mà họ không có, hay làm như thế nào để bỏ qua thiếu sót đó để có thể tiếp cận vào loại vốn con người mà họ cần.
Thách thức này có liên quan đến những gì Rabb mô tả về vốn xã hội. Vốn xã hội đề cập đến các mạng lưới mà mọi người có, có thể là gia đình, cộng đồng tôn giáo, bạn học ở trường kinh doanh, các nhóm nhập cư, hoặc bất kỳ kết nối khác vào một nhóm người .
Nói tóm lại, có thể coi vốn con người là những gì bạn biết, vốn xã hội là những người bạn biết, và vốn văn hóa là cách thức tiếp cận những người và kiến thức mà bạn cần phải biết. Trong khi vốn văn hóa có thể được coi là một thứ gì đã có từ khi người ta được sinh ra, hai loại vốn xã hội và con người thì có thể phát triển được. Nói thế không có nghĩa là một số người sẽ khó khăn để phát triển các loại vốn này, nhưng thử thách này không phải là một điều bất khả thi.



Dân chủ hóa cơ hội kinh doanh 
Trong những năm qua, chính phủ Mỹ đã cố giải quyết một số thử thách mà sân chơi không bình đẳng đem lại cho các doanh nhân. Rất nhiều trong số những chương trình lãnh đạo Dân chủ này, theo như Rabb khẳng định, đã cố gắng tạo ra con đường dẫn tới cơ hội thông qua các chương trình của liên bang nhằm tạo ra sự đa dạng trong kinh doanh. Những chương trình này được sử dụng để lôi kéo nhiều Doanh nghiệp có chủ sở hữu thuộc nhóm thiểu số hoặc Doanh nghiệp có chủ sở hữu là phụ nữ vào trong các hợp đồng của chính phủ, mà những hợp đồng này thường mang lại lợi ích cho các công ty lớn như General Electric hay Lockheed Martin. Một số lượng lớn các chương trình liên bang đã được phát triển trong bối cảnh xã hội biến động năm 1960, nhưng trong khi mục tiêu của các chương trình này rất cao cả, chúng lại là thứ phức tạp hơn nhiều.
Chính phủ đã bắt đầu bằng cách tạo ra các loại Doanh nghiệp có chủ sở hữu thuộc nhóm thiểu số (MBEs), Doanh nghiệp kinh doanh có chủ sở hữu là phụ nữ (WBEs) và Doanh nghiệp có những bất lợi nhỏ (SDBEs) để đa dạng hóa các hợp đồng, đầu tiên là hợp đồng ở mức liên bang và sau đó là ở mức bang, địa phương và trong doanh nghiệp. Mục đích của các chương trình này rất rõ ràng: để cung cấp cho các cơ hội cho các doanh nghiệp mà có lịch sử ít cơ hội thành công do phân biệt chủng tộc và giới tính. Tuy nhiên, vấn đề là các chương trình được tạo ra mà không có dữ liệu chính xác của doanh nghiệp tại thời điểm đó, và do đó họ tạo ra một chính sách bảo hộ mà không làm được gì để đáp ứng sự chênh lệch lớn trong các doanh nghiệp thuộc nhóm thiểu số và doanh nghiệp của phụ nữ.
Ví dụ, người Mỹ gốc Ấn, người Mỹ gốc Nhật, người Mỹ gốc Trung Quốc, và người Mỹ gốc Hàn Quốc có tỷ lệ tự làm chủ và thành lập doanh nghiệp cao hơn nhiều so với con số trung bình toàn quốc và số Người Mỹ da trắng. Doanh nghiệp của họ có nhiều khả năng được kết hợp, có biên chế, và sử dụng hơn 500 công nhân. Vì vậy, các doanh nghiệp người Mỹ gốc Á thường được hưởng lợi từ các cơ hội dành cho các Doanh nghiệp có chủ sở hữu thuộc nhóm thiểu số mà lẽ ra nên được dành cho nơi khác. Đồng thời, doanh nghiệp Việt Nam và Lào có nhiều điểm chung với các chủ doanh nghiệp da đen và La tinh. Và thậm chí là trong số các doanh nghiệp La tinh, người dân Puerto Rico thường ở một vị trí rất khác so với số người Mỹ gốc Cuba. Rất khó để biết được cách tốt nhất để san bằng sân chơi bất bình đẳng. Vẫn có nhiều trường hợp phân biệt chủng tộc và giới tính, nhưng một chính sách về những cơ hội tập trung vào chủng tộc thì còn rất hạn chế và có nhiều vấn đề. Rabb đặt ra câu hỏi: Là một người da màu hay là một phụ nữ có đủ để đánh giá người đó bất lợi hay không? Và liệu có những lợi ích xã hội hay kinh tế nào không nếu như doanh nghiệp kinh doanh thiếu lợi thế đó được điều hảnh bởi một người da màu nhưng lại đưa công việc của nó ra nước ngoài thay vi phát triển trong nước? Nói cách khác, vấn đề chính ở đây không nên là liệu những chương trình này có mang tính xây dựng hay không, mà là liệu chúng có hữu ích hay không dựa theo định nghĩa về thành công của các nhà hoạch định chính sách. Theo số liệu, một phần nhỏ những Doanh nghiệp có chủ sở hữu thuộc nhóm thiểu số và Doanh nghiệp có bất lợi nhỏ đã đạt được thành công thông qua việc tham gia vào không gian hiếm có và hấp dẫn của các hợp đồng chính phủ. Các doanh nghiệp này đã đạt được vốn vô hình và một chỗ đứng vững chắc – nhưng không hề có bằng chứng cho thấy những thành công nhỏ này đã đóng vai trò gì trong việc giải quyết những sự lệch lạc lớn hơn mà những chương trình này nhằm vào. Tóm lại, chúng có giúp được một số ít cá thể, nhưng không giúp ích gì cho cộng đồng nói chung.



Nhà đầu tư và các cơ sở đào tạo doanh nhân 
Một trong những hình thức vốn vô hình khó đạt được hơn là khả năng huy động vốn. Như đã nói ở trên, homophily (sự quy tụ những người giống nhau) và propinquity (xu hướng thân cận của những người thường tiếp xúc với nhau) dẫn tới việc người ta thường gia nhập vào nhóm những người giống họ. Khi nói đến việc tìm kiếm các nhà đầu tư, những yếu tố này có tác dụng đối với tất cả ngoại trừ nhóm của các doanh nhân ưu tú. Rabb giải thích rằng hầu hết mọi người không quen thuộc với thuật ngữ "nhà đầu tư thiên thần", mà họ vẫn biết thuật ngữ này có nghĩa là một hình thức tiêu biểu của vốn văn hóa. Nếu không có nguồn vốn vô hình dùng để tiếp cận những người “sẽ là” nhà đầu tư này, thì những doanh nhân này sẽ thiệt thòi lớn.
Cơ sở đào tạo doanh nhân có thể là một cách tuyệt vời cho các doanh nghiệp tiếp cận được với các nhà đầu tư tiềm năng. Tuy vậy, mặc dù ở trong các cơ sở này, nguồn vốn vô hình vẫn có một vai trò nhất định. Cơ sở đào tạo doanh nhân là các đơn vị thành lập để giúp khởi động các doanh nghiệp, và họ làm như vậy theo nhiều cách khác nhau. Một số là phi lợi nhuận, một số là dựa vào cộng đồng, một số được bắt nguồn từ các trường đại học, và một số là được chính phủ hỗ trợ. Một số được mở công khai đại chúng, trong khi các cơ sở đào tạo doanh nhân khác tồn tại để phục vụ cho một nhóm cụ thể: cựu chiến binh về hưu, các doanh nhân công nghệ cao, và các nhóm tương tự.
Những cơ sở đào tạo doanh nhân cho phép các doanh nghiệp mới ra đời có thể chia sẻ tài nguyên và tiếp cận được các nhà đầu tư tiềm năng. Tuy nhiên, Rabb lập luận rằng những cơ sở thất bại trong đào tạo khách hàng của họ trong vai trò của nguồn vốn vô hình thì chính là một tai hại lớn cho khách hàng. Trong những trường hợp này, kết quả là những gì Rabb đã dự liệu: Các kế hoạch kinh doanh với các đạo diễn khôn khéo nhất (thường là những người có học thức cao nhất và có mối quan hệ xã hội tốt nhất) sẽ bám trụ tốt hơn, không phải vì họ có những ý tưởng kinh doanh khả thi nhất tốt nhất, mà là vì những ông chủ doanh nghiệp được đào tạo tốt hơn sẽ mang lại ấn tượng tốt hơn.
Rabb lập luận rằng các tổ chức này phải dạy các kiến thức về kinh doanh và giải thích cách mà nguồn vốn vô hình hoạt động. Bằng cách cung cấp cơ hội thực tập và nơi thực hành cách để huy động vốn, và các buổi học về mạng lưới xã hội và các kiến thức tương tự, các cơ sở đào tạo doanh nhân có thể thực sự trở thành một nơi mà các doanh nghiệp có thể phát triển.
Định nghĩa lại khái niệm Thành công và Thất bại
Khi nhìn vào các phương thức mà một doanh nghiệp có thể được xác định là thất bại hay thành công, các nhà kinh tế học và các nhà hoạch định chính sách thường có xu hướng nhìn vào 4 số liệu đo lường đã được công nhận chung sau đây:
1. Thu nhập (tổng doanh thu);
2. Lợi nhuận (lợi nhuận thuần);
3. Biên chế (số lượng nhân viên được trả lương);
4. Tuổi thọ (tỉ lệ duy trì).
Vậy thì những yếu tố nào có thẻ làm nên sự khác biệt giữa thành công và thất bại? Rabb chỉ ra một cuốn sách học thuyết “Chủng tộc và sự thành công trong kinh doanh: Các doanh nghiệp của người da đen, người châu Á, và người da trắng ở Mỹ” viết bởi hai nhà nghiên cứu Alicia Robb vầ Robert Fairlie. Trong cuốn sách, các tác giả xác định 5 dấu hiệu của khả năng của một doanh nghiệp:
1. Ngành mà doanh nhân đó quyết định kinh doanh;
2. Những kinh nghiệm mà họ đạt được trước đó trong các cơ sở kinh doanh gia đình;
3. Những kinh nghiệm họ đạt được trước đó trong một cơ sở kinh doanh cung cấp hàng hóa hoặc dịch vụ tương tự;
4. Trình độ học vấn của người thành lập doanh nghiệp;
5. Khả năng tiếp cận vốn ban đầu.
Theo Rabb, các yếu tố này nói chung và nói riêng đều liên quan đến vốn vô hình. Chúng cho thấy cách mà sự bất bình đẳng ảnh hưởng tới sự khởi đầu của một sự nghiệp kinh doanh, vì một số doanh nhân có những bối cảnh có thể cung cấp cho họ cách tiếp cận tới các loại vốn ban đầu có khả năng tạo ra sự khác biệt. Đồng thời, hầu hết các yếu tố này đều liên quan đến vốn con người và vốn xã hội mà cá nhân người doanh nhân có thể kiểm soát. Trong khi sự thật là một phả hệ giáo dục là dễ dàng hơn nhiều để đạt được nếu một cá nhân được sinh ra trong sự giàu có, có vô số người Mỹ ít giàu có hơn đã tự xoay sở để nâng mình lên và học đại học và cao hơn. Hơn nữa, với tầm quan trọng của những kinh nghiệm làm việc tương tự, các doanh nhân tương lai có thể xin tình nguyện hoặc xin thực tập để nhằm đạt được loại hình vốn con người có lợi cho công việc kinh doanh của họ trong tương lai.
Trong khi Rabb xem xét những yếu tố thành công này như là một điểm xuất phát tốt, ông đặt vấn đề về giá trị cuối cùng của chúng. Xét cho cùng, các doanh nhân đi vào con đường kinh doanh bởi vô khối lý do, bao gồm cả lối sống, tính linh hoạt, sự tham gia cộng đồng, và nhiều hơn nữa. Các yếu tố thành công truyền thống thường không phù hợp với những mục tiêu của nhà doanh nghiệp.
Thay vào đó, Rabb đề xuất những số liệu cập nhật sau đây:
• Thu nhập: Hoạt động tạo ra hiệu ứng cấp số nhân;
• Lợi nhuận: Xây dựng tài sản cộng đồng;
• Lượng nhân viên: Tạo công ăn việc làm chất lượng lâu dài cho người dân địa phương;
• Tuổi thọ: Tính bền vững (về mặt hoạt động và môi trường).



Các doanh nghiệp cộng đồng 
Rabb chê bai những phương pháp đánh giá sự thành công thông thường trong kinh doanh, cho thấy có cách tốt hơn. Theo Rabb, đó là kinh doanh cộng đồng: “sự hòa trộn giữa đổi mới và tạo ra tài sản cộng đồng mà thúc đẩy khả năng phát triển năng lực và phúc lợi tập thể.” Rabb tách khái niệm này ra khỏi khái niệm tương tự là kinh doanh xã hội bằng cách giải thích rằng các doanh nghiệp cộng đồng đã vượt qua việc thực hiện mô hình hoạt động mà có trách nhiệm xã hội; thay vào đó, họ cho thấy một kết quả mong đợi mà đáp ứng mục tiêu của họ. Theo như ông nói, nó phân biệt các ý định tốt với các kết quả có hiệu quả mong đợi. Các doanh nghiệp cộng đồng cân nhắc những câu hỏi cơ bản như là liệu doanh nghiệp đã cải thiện sự bền vững sâu rộng của cộng đồng mà nó hoạt động trong đó hay chưa, bao gồm tất cả các cổ đông và nhà đầu tư. Đánh giá những số liệu gần đây về kinh doanh, Rabb thấy có ba xu hướng đáng theo dõi:
1) Lợi nhuận cao: Các doanh nghiệp lợi nhuận cao là những doanh nghiệp mới có nhiều khả năng tạo ra ảnh hưởng với lượng lớn nhất lên kinh tế, xã hội, và môi trường. Một ví dụ điển hình đó là một doanh nghiệp được đặt trong một cộng đồng đô thị đổi mới thuê các cựu chiến binh địa phương để sản xuất những sản phẩm tái chế được bán thông qua hợp tác xã địa phương. Trong khi điều này có thể là một viễn cảnh khó có thể xảy ra, các doanh nghiệp lợi nhuận cao là tất cả những doanh nghiệp kinh doanh đem lại lợi ích cho cả cộng đồng lớn, chứ không chỉ riêng chủ sở hữu của chúng.
2) Quy mô nhanh: Quy mô nhanh khác với quy mô cao, mà thường chỉ các mô hình kinh doanh được nâng cao công nghệ mà có thể tăng trưởng theo cấp số nhân và nhanh chóng. Ngược lại, quy mô nhanh chỉ những doanh nghiệp quy mô thấp mà có thể tập hợp lại để đem đến cho các cổ đông những lợi ích mà không thể nhận thấy trong mô hình một – một. Các doanh nghiệp quy mô nhanh có thể là những cửa hàng tạp hóa nhỏ hoặc hiệu làm đầu mà có mặt trên khắp cộng đồng. Bằng cách tập hợp và củng cố lại, các doanh nghiệp này có thể chia sẻ chi phí, trả lương cao hơn, đủ khả năng cho đào tạo quản lý, v.v… Đa số các loại hình kinh doanh này thường có quy mô nhỏ và rất khó để tăng trưởng; đây là những doanh nghiệp mà hiếm khi có bảng lương nhân công và đem lại cho chủ sở hữu rất nhiều lợi nhuận. Nhưng với những cơ hội quy mô nhanh, các nhà kinh doanh này có thể đưa doanh nghiệp của họ lên tầm cao mới. 
3) Sau thay đổi: Rabb chỉ ra rằng thị trường tự do không có cách nào để đào tạo đầy đủ hàng loạt thành viên của lưc lượng lao động mà bị bỏ lại đằng sau trong khi các giao dịch diễn ra. Cho dù đó là sự suy thoái của một ngành kinh tế hay là sự xuống cấp của một chương trình của chính phủ, kết quả cuối cùng vẫn là lực lượng lao động không có việc làm. Các doanh nghiệp sau thay đổi sẽ được thành lập có chủ ý để đào tạo lại và tuyển dụng lại những công nhân này bằng cách cung cấp những cơ hội tại các thị trường mới nổi. Rabb coi các doanh nghiệp sau thay đổi như những mô hình mà được sử dùng ở những nơi như vùng Bờ biển Vịnh sau vụ tràn dầu, nơi mà hàng loạt thế hệ ngư dân và những người nuôi tôm sẽ có thể không bao giờ có cơ hội trở lại với công việc trước đây của họ nữa.
Mặc dù sân chơi là không bình đẳng, Rabb coi những ví dụ trên đây như là những cách thức mà Giấc mơ Mỹ có thể được thực hiện. Ông nói rằng cách tốt nhất để đảm bảo được điều này là phải làm rõ vấn đề vốn vô hình và khiến nó trở nên hữu hình, giúp đào tạo và giáo dục cho các doanh nhân tương lai về thứ họ cần và làm thế nào để có được nó. Bằng cách hiểu được nguồn vốn vô hình, Rabb cho biết, các doanh nhân có thể thành công không những cho bản thân họ mà còn cho cả cộng đồng ngày nay và mai sau. 
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