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Đôi nét về tác giả 
T
ác giả, diễn giả, nhà tư tưởng kinh doanh hàng đầu thế giới
Wall Street Journal xếp Gary Hamel là nhà tư tưởng kinh doanh ảnh hưởng nhất thế giới, và Fortune gọi ông là “chuyên gia về chiến lược kinh doanh hàng đầu thế giới.”
Những cuốn sách nổi tiếng của ông được dịch sang 20 thứ tiếng, trong đó có Viết lại luật chơi (Competing for the Future), Dẫn dắt cuộc cách mạng (Leading the Revolution), và Tương lai của Quản trị (The Future of Management), đặc biệt cuốn Tương lai của Quản trị đã được Amazon.com bình chọn là cuốn sách kinh doanh hay nhất năm 2007.
Suốt 20 năm qua, Hamel đã viết 17 bài báo trên Harvard Business Review và là tác giả có số lượng bài báo tái bản nhiều nhất trong lịch sử của Harvard Business Review. Ngoài ra, ông cũng viết cho Wall Street Journal, Fortune, The Financial Times và nhiều nhà xuất bản hàng đầu khác trên thế giới.
Từ năm 1983, Hamel làm việc tại Trường Kinh doanh London với tư cách là Giáo sư thỉnh giảng về Quản trị chiến lược và quốc tế.
Là một nhà tư vấn và nhà giáo dục về quản trị, Hamel đã làm việc cho nhiều công ty khác nhau như General Electric, Time Warner, Nestle, Shell, Best Buy, Procter & Gamble, 3M, IBM, và Microsoft. Các khái niệm tiên phong của ông như “mục đích chiến lược”, “năng lực cốt lõi”, “cách mạng ngành” và “đổi mới quản trị” đã thay đổi tập quán quản trị ở nhiều công ty trên thế giới.
Hamel diễn thuyết đều đặn ở các hội nghị về quản trị uy tín nhất thế giới, và cộng tác thường xuyên với CNBC, CNN và những kênh truyền thông lớn khác. Ông cũng đã cố vấn cho các vị lãnh đạo chính phủ về các vấn đề liên quan đến chính sách đổi mới, môi trường kinh doanh và sự cạnh tranh ngành.
Hiện tại, Hamel đi đầu trong nỗ lực tái tạo quản trị bằng việc khai thác sức mạnh của đổi mới mở. Cộng đồng Trao đổi Đổi mới Quản trị (Management Innovation Exchange - MIX) là một cộng đồng trực tuyến, nơi những nhà lãnh đạo kinh doanh năng nổ nhất thế giới chia sẻ ý kiến của họ về cách xây dựng tổ chức sao cho phù hợp với tương lai và phù hợp với nhân loại. MIX có được sự ủng hộ từ một mạng lưới những nhà cộng sự chiến lược như McKinsey & Company, Harvard Business Review và nhiều tổ chức khác.
Hamel là một thành viên của Diễn đàn Kinh tế Thế giới và Cộng đồng Quản trị Chiến lược. Ông hiện đang sống ở Bắc California.



Giới thiệu 
C
uốn sách khuyến khích các bạn trở thành một người mới lạ, một kẻ dị giáo, biến những gì không thể thành có thể, lướt qua mọi giáo điều và đưa ra những đánh giá không giới hạn về các vấn đề mà mọi công ty trên toàn thế giới đang phải đối mặt trong quá trình cạnh tranh sinh tồn.
Trong quá trình đọc cuốn sách này, độc giả sẽ không ít lần được "tự vấn" bản thân về tình trạng của chính công ty mình thông qua các mục "Tư nhủ" để từ đó nghiệm ra rằng những biện pháp thành công ngày nay có thể là mầm mống của hiểm họa ngày mai, vì thế không bao giờ được phép tự mãn với quá khứ và hiện tại. Hãy luôn sẵn sàng thay đổi nếu cần thiết, để tồn tại, để theo kịp và để "phát triển không ngừng" trong một thế giới luôn biến đổi.
Với ý tưởng bao trùm về đổi mới đi kèm với những phân tích có cơ sở và những ví dụ chân thực, độc giả sẽ tìm thấy chính mình ở vị trí các nhà lãnh đạo doanh nghiệp, bóng dáng chính tổ chức của mình ở đâu đó trong những câu chuyện, những ví dụ qua cuốn sách đầy bổ ích này để tìm được hướng đi đúng đắn nhất cho doanh nghiệp của bạn.



Nội dung 
CHƯƠNG 1 – HỒI KẾT CỦA KỶ NGUYÊN TIẾN BỘ
K
ỷ nguyên tiến bộ đã vĩnh viễn chấm hết. Nó ra đời trong thời kỳ Phục Hưng, phát triển mạnh mẽ trong suốt thời đại Khai sáng và đạt đến độ thịnh vượng nhất trong Kỷ nguyên công nghiệp, rồi lụi tàn khi ánh bình minh của thế kỷ XXI vừa ló rạng. Trong hàng ngàn thiên niên kỷ, sự tiến bộ không hề tồn tại, thay vào đó là những vòng tròn luẩn quẩn. Cuộc sống chẳng khá khẩm hơn, bế tắc trong một mô tuýp quen thuộc. Tương lai mờ mịt, chẳng có gì mới lạ so với quá khứ.
Sau đó, người ta tin rằng tiến bộ không những có thể xảy ra mà chắc chắn sẽ xảy ra. Tuổi thọ tăng lên. Sự thỏa mãn về vật chất được nâng cao. Kiến thức phát triển. Mọi thứ đều được cải thiện theo hướng tích cực.
Thế nhưng kỷ nguyên tiến bộ đã giữ vai trò của một đốc công nghiêm khắc trong những giai đoạn gần đây. Người lao động phải chật vật trải qua những khó khăn không hồi kết với các chương trình tăng hiệu suất – giảm biên chế, tái cơ cấu, cắt giảm chi phí sau sáp nhập, hoạch định nguồn lực cho doanh nghiệp đến việc hợp thức hóa chuỗi cung ứng, v.v… Người lao động nhận thấy họ càng ngày càng phải nỗ lực nhiều hơn, làm việc vất vả hơn nhưng lại nhận về ít hơn. Đó là thành quả có được sau những nỗ lực giảm biên chế, thuê ngoài, tái cấu trúc vốn đã bào mòn thứ bậc của các công ty trong kỷ nguyên công nghiệp hóa một cách thô bạo.
Phiên bản tiến bộ cuối thế kỷ XX đã khiến chúng ta trở nên yếm thế. Chúng ta được hứa hẹn về khả năng giảm thiểu tình trạng gây mệt mỏi; được trở thành “công chức”; được “tự quản” nhưng lại bị ràng buộc bởi hàng loạt các chính sách của tổ chức; được hứa hẹn về mục đích “đích thực”; nhưng lại bị bó hẹp trong sự chuyên quyền về những khoản lợi nhuận hàng quý; được hứa hẹn về cơ hội cống hiến nhưng lại bị kéo vào những cuộc họp liên miên; được gọi là “cộng sự” nhưng bị “khấu hao” chẳng khác nào những cỗ máy. Chúng ta nhàn rỗi hơn nhưng tư duy của chúng ta hoàn toàn tê liệt và tinh thần không lúc nào rời khỏi công việc.
“Kinh tế mới” được cho rằng sẽ kéo chúng ta ra khỏi sự gia tăng không ngừng về khả năng tê liệt tư duy trong thời kỳ tiến bộ. Hàng ngàn nhân công chán nản rời bỏ những công ty “thùng rỗng kêu to” để gia nhập các công ty mới khởi nghiệp. Hàng trăm “vườn ươm” kỷ nguyên số được hình thành với hy vọng sẽ sản sinh ra những mô hình kinh doanh ứng dụng quan trọng. Mặt khác, người tiêu dùng hài lòng chờ đợi một cơn lốc những chiến thuật và dịch vụ kinh tế mới. Thế nhưng, cuối cùng, kinh tế mới lại chỉ là một trò bịp bợm nhằm bán những công ty “tầm thường đến bẩn thỉu” cho những nhà đầu tư nhẹ dạ và hàng tá những “đồ trang sức” mang tên công nghệ thông tin cho những CEO đang lo sợ. Tất cả các chuyên gia kinh doanh số, các nhân viên ngân hàng đầu tư và các doanh nhân “tập sự” phải thừa nhận rằng Internet không phải là một mô hình kinh doanh mà thực chất là một công nghệ, ra đời và được “đo ni đóng giày” cho những nhiệm vụ thực tế như cắt giảm chi phí thủ tục trong kinh doanh, giảm thiểu hàng tồn kho và hạn chế lượng nhân viên dịch vụ khách hàng. Khác hẳn với quan điểm “thay đổi cuộc sống” như chúng ta biết, Internet hóa ra chẳng khác nào việc tái tổ chức lại các hệ thống tự nhiên. Mặc dù, người ta chưa đánh giá thỏa đáng về ảnh hưởng lâu dài của Internet nhưng có vẻ họ đang huyễn hoặc thái quá về những ảnh hưởng mang tính cạnh tranh ngắn hạn của nó.
Sự lây lan cơn nghiện dot-com không phải là một minh chứng cho sự tăng trưởng dần dần. Thứ mà mọi công ty đều phải đối mặt không phải là thách thức trong quá trình khai thác tiềm lực của “kỷ nguyên số” mà là học cách phát triển thịnh vượng trong một thế giới đầy rẫy những thay đổi gián đoạn liên tục và vô cùng khắc nghiệt. Thứ phân biệt tương lai với quá khứ không phải là thương mại điện tử mà là những biến động môi trường không thể tránh khỏi và có sức ảnh hưởng sâu rộng.
Rất nhiều những mô hình kiểu mẫu trong kỷ nguyên công nghiệp – từ AT&T, Motorola, Coca-Cola, British Telecom, DaimlerChrysler đến Merrill Lynch – hiện nay đều phải nỗ lực hết sức để có thể thích ứng với một thế giới mà sự thay đổi chẳng khác nào một diễn viên xiếc nhảy, xoay, nhào lộn và lật nghiêng.
CHƯƠNG 2 – ĐỐI MẶT VỚI SỰ MỤC RUỖNG VỀ CHIẾN LƯỢC
Thậm chí ở giữa thời kỳ bùng nổ thị trường chứng khoán, các công ty cũng không dễ phân chia lợi nhuận cổ đông ở mức cao nhất cho vài năm liên tục trong cùng một lúc – một thực tế rõ ràng xuất hiện ngay lập tức nếu ai đó nghiên cứu hiệu suất gần đây của các công ty thuộc nhóm S&P 500. Bởi S&P 500 là một danh sách các công ty có giá trị nhất của Mỹ, và số lượng các công ty này thường xuyên thay đổi – những công ty chậm chạp sẽ bị thế chỗ bởi những kẻ mới đến nhưng phát triển nhanh hơn. Đến cuối năm 2001, có 284 công ty giữ được vị trí của mình hàng năm kể từ năm 1991. Trong số các công ty này, có 15 công ty không thể phân chia lợi nhuận cổ đông ở mức cao nhất dù chỉ 1 năm trong 10 năm, 74 công ty đã đạt được kết quả cao nhất trong 1 trong 10 năm, 69 công ty đã đạt được kết quả cao nhất trong 2 trong 10 năm và 61 công ty thể hiện sự xuất sắc nhất trong 3 trong 10 năm. Chỉ có 2 công ty – Centex và Computer Associates – đã cung cấp những lợi nhuận cổ đông cao nhất trong 7 trong 10 năm và không công ty nào vượt ngưỡng này. General Electric, một trong những công ty đáng ngưỡng mộ nhất nước Mỹ, là một trong 40 công ty đã đạt được lợi nhuận cổ đông cao nhất trong 4 trong 10 năm. Tóm lại, chỉ có 25 công ty tương đương với ít hơn 10% các công ty thuộc S&P 500 chia sẻ lợi nhuận đầu tư cao nhất trong 5 năm hoặc hơn trong giai đoạn 10 năm. Công ty của bạn sẽ phải đối mặt với những khó khăn nếu muốn làm tốt hơn các đồng sự của mình. Khó khăn ở khắp nơi bởi mọi chiến lược đều thối nát – chúng dần đánh mất uy lực kinh tế theo thời gian – và bởi hiếm có công ty nào biết cách củng cố các chiến lược cũ và phát triển những chiến lược mới.
Vậy còn bao nhiêu sức sống trong chiến lược của công ty bạn? Bạn tự tin bao nhiêu rằng chiến lược của công ty sẽ giúp mang lại lợi nhuận cao hơn trong những năm tiếp theo? Không có công ty nào có thể bao quát được nguồn gốc của đổi mới triệt để trừ phi họ tin rằng sự lỗi thời của chiến lược chắc chắn sẽ xảy ra. Các công ty không chấp nhận thực tế chiến lược lỗi thời sẽ phải chịu số phận quá quen thuộc: Họ phải “điều chỉnh” để phù hợp với những cơ may đột ngột thu hẹp lại. Cam kết biến đổi mới triệt để trở thành năng lực trong toàn tổ chức nên được thực thi càng sớm càng tốt trước khi chiến lược của công ty bạn bắt đầu “xì hơi”. Vì thế bạn và các đồng nghiệp có thể muốn tự hỏi những câu hỏi sau:
▪ Mô hình kinh doanh hiện tại có thể tiết kiệm bao nhiêu chi phí cho công ty của bạn? Có phải chúng ta làm việc ngày càng vất vả hơn nhưng lợi nhuận thu về ngày càng nhỏ hơn?
▪ Mô hình kinh doanh hiện tại mang lại tỷ lệ tăng doanh thu như thế nào? Liệu công ty bạn có đang chi nhiều hơn để tăng những vụ mua lại-khách hàng và thị phần?
▪ Liệu công ty có thể tiếp tục hỗ trợ cho giá cổ phần thông qua hoạt động mua lại cổ phần, lợi tức và các dạng cơ cấu tài chính khác bao lâu nữa? Liệu ban quản lý cấp cao có đạt đến những giới hạn có thể thúc đẩy giá cổ phần mà không thực sự tạo ra của cải mới?
▪ Công ty mở rộng được thêm bao nhiêu quy mô nhờ những vụ mua lại và sáp nhập? Liệu các chi phí hợp nhất có đang bắt đầu vượt quá phần tiết kiệm được từ việc chia sẻ chi phí chung?
▪ Các chiến lược của 4 hoặc 5 đối thủ cạnh tranh lớn nhất trong ngành có gì khác biệt so với nhau và so với chiến lược của bạn? Việc tạo ra các sản phẩm và dịch vụ khác biệt so với các đối thủ cạnh tranh ngày càng trở nên khó khăn không?
▪ Ngân sách IT của công ty thực sự mang lại bao nhiêu sự khác biệt mang tính cạnh tranh? Liệu nó có gây cảm giác công ty bạn đang bị chốt chặt vào cuộc chạy đua chi tiêu cho IT với các đối thủ?
Nếu bạn trả lời “không nhiều” và “có” nhiều hơn hai lần, mô hình kinh doanh của công ty bạn đã cho thấy các dấu hiệu lỗi thời. Cách duy nhất giúp xác nhận những nghi ngờ này đó là đi tìm các bằng chứng.
CHƯƠNG 3 – ĐỔI MỚI MÔ THỨC KINH DOANH
Có hai lý do bạn phải phát triển một năng lực bản năng để vẽ ra bức tranh đổi mới dưới dạng các mô thức kinh doanh khác thường và cạnh tranh khốc liệt giữa các mô hình kinh doanh. (Hãy nhớ rằng các khối xây dựng nên mô thức kinh doanh và mô hình kinh doanh đều như nhau – một mô hình kinh doanh đơn giản là một mô thức kinh doanh được thực thi.) Đầu tiên, bạn có thể xây dựng một tình huống thực tế kinh doanh được phát triển hiệu quả xung quanh tầm nhìn hàng tỷ đô-la của bạn. Những ý tưởng nửa vời không được đầu tư. Thứ hai, bạn có thể trốn thoát khỏi việc giam cầm mà mô hình kinh doanh hiện tại đặt lên lên sự tưởng tượng và trung thành của bạn.
Một mô hình kinh doanh thành công tự tạo ra quyền bá chủ trí tuệ của chính nó. Trong Dealers of Lightning, một hồi chuông cảnh tỉnh cho các công ty vô cùng phát đạt, Michael Hiltzik đã đưa ra lý do Xerox thất bại một cách đau thương trong việc tư bản hóa dựa trên những đổi mới được tạo ra từ Trung tâm nghiên cứu Palo Alto của nó. Xerox tính phí theo trang sao chép. Số trang được tính bằng một người lên khuôn. Trong văn phòng điện tử tương lai, không có người lên khuôn nào – không có phí tính theo năm. Mỗi trang được thanh toán bằng cách nào? Quyền bá chủ mô hình kinh doanh tính theo trang quá rõ ràng đến mức đã khiến Xerox mờ mắt không thấy được chiếc hang cơ hội của Aladdin.
Rất nhiều lựa chọn định hình đươc mô hình kinh doanh của công ty bạn đã được thực hiện nhiều năm trước đây. Những lựa chọn này được hình thành bởi logic của kỷ nguyên khác. Trước ánh sáng đang mờ dần của thành công, chúng có vẻ là những điều tất yếu. Nhưng chúng không phải là những điều tất yếu. Nhiệm vụ của bạn là biến những điều tất yếu này trở thành những lựa chọn bằng cách xem xét mọi nhân tố của mô hình kinh doanh hiện tại một cách kỹ lưỡng: Những phương án thay thế là gì? Lựa chọn này còn giá trị hay không? Làm sao một công ty không có các định kiến của chúng ta giải quyết được vấn đề này? Trong quá trình phân tách mô hình kinh doanh hiện tại, bạn có thể tạo ra các cấp độ tự do ở những điểm mà truyền thống chi phối.
Nếu như bạn bị mắc kẹt hàng thập kỷ trong ống khói chức năng hoặc thừa hưởng một chiến lược từ những người lớn tuổi trong làng hay được dạy phải tôn sùng “biện pháp tốt nhất trong ngành”, thì việc nghĩ đến các mô hình kinh doanh sẽ không thể là một hành động tự nhiên đối với bạn.
Vì thế hãy bắt đầu luyện tập. Hãy nhặt nhạnh những trải nghiệm dịch vụ tồi nhất mà bạn đã gặp năm ngoái và nghĩ về mô hình kinh doanh không thể đáp ứng được các kỳ vọng của bạn. Làm sao bạn có thể thay đổi được nó – từng nhân tố một? Tìm kiếm một ngành nơi mọi người dường như cũng bị mắc kẹt trong ngõ cụt và tìm ra một chiến lược lối thoát cho một trong các công ty này. Hãy chọn một công ty mà bạn quan tâm – một công ty bạn nghĩ nó xứng đáng thành công hơn hiện tại – và cố gắng hình dung ra một mô thức kinh doanh đột phá. Lợi thế tuyệt vời của mô thức kinh doanh đó là nó có thể điều chỉnh vô hạn. Ban đầu, nó chỉ là công trình xây dựng mang tính trí tuệ. Vì thế hãy giả vờ là một đứa trẻ – với một bộ Lego lớn, thứ cho phép bạn tái tạo chính những nền tảng thương mại. Đó không phải là một bài tập vô nghĩa. Đó là sự rèn luyện tinh thần cho các nhà cách mạng ngành.
CHƯƠNG 4 – HÃY TRỞ THÀNH NHÀ TIÊN TRI CỦA CHÍNH BẠN
Bạn có một cái nhìn sáng suốt và thấu đáo về một cuộc cải cách? Hay bạn chỉ nhìn thấy những gì trước mắt? Nó là thực, không thể tránh khỏi và rõ ràng đối với bạn? Bạn có thấy được cơ hội thúc đẩy đổi mới mô thức kinh doanh? Nó quá hấp dẫn đến mức bạn thậm chí không thể hình dung ra việc “quay lưng” lại với nó?
Bạn có phải là tiếng nói cơ hội trong công ty không? Bạn có phải là quán quân của sự bất thường không? Bạn có biết cách phá vỡ sự phớt lờ và giáo điều trong công ty bạn để tìm được hàng loạt các cơ hội hay không? Bạn có phải là nguồn lực về sự đa dạng chiến lược không? Trong kỷ nguyên đổi mới, bạn phải tưởng tượng ra các phương án thay thế đổi mới cho tình trạng hiện tại.
Hãy nhìn quanh bạn. Hãy quan sát các cá nhân và các cơ quan từng là quán quân đổi mới mô thức kinh doanh. Hãy làm điều đó và bạn sẽ thấy đổi mới đột phá và tạo ra của cải không bắt nguồn từ việc hoạch định chiến lược của tổ chức. Nó không thường xuất phát từ bộ phận “vườn ươm” nào đó trong tổ chức. Nó không bắt nguồn từ quá trình phát triển sản phẩm. Và nó cũng không xuất phát từ việc nghiên cứu và phát triển phi thực tế. Đổi mới ngày càng không xuất phát từ thành công của khoa học vĩ đại mà từ thành công của sự trái ngược. Nhà “bác học” ngớ ngẩn đặt ra câu hỏi sau đó trả lời nó dựa trên những thứ đã tồn tại thường là tác giả của những thứ mới mẻ. Bởi đổi mới ngành là đổi mới mang tính khái niệm. Nó xuất phát từ tư duy và linh hồn của người bất mãn, người mơ ước, một kẻ thông minh chứ không phải xuất phát từ những nhà hoạch định đáng ngưỡng mộ và có vai trò quan trọng.
CHƯƠNG 5 – NHỮNG KẺ NỔI LOẠN TRONG TỔ CHỨC
Bạn hiểu nhu cầu cấp bách của cải cách. Bạn cảm nhận được nó từ trong xương tủy. Bạn run rẩy háo hức với suy nghĩ rằng sẽ làm một thứ gì đó mới mẻ, tạo ra một thứ gì đó thiết yếu và bạn không thôi nói về nó. Nhưng ông chủ kỷ-nguyên-công-nghiệp miễn nhiễm với lời nói huyên thuyên của bạn. Mỗi lần bắt đầu trình bày ý tưởng, bạn sẽ bắt gặp ánh mắt kiểu “ai thuê gã điên này thế?” Vậy bạn phải làm sao đây?
Một phụ nữ trung niên đã tiếp nhận chính thể đầu sỏ Marcos ở Philippines. Một đứa trẻ 12 tuổi lập nên một nhóm các nhà hoat động vì môi trường mà thu hút được 25.000 thành viên. Một nhà thơ của cộng hòa Séc đứng lên chống lại chế độ chuyên chế. Đây là những người đã thay đổi thế giới. Còn bạn không thể thay đổi công ty của chính mình?
Đương nhiên, không ai cho phép bạn làm điều đó. Bạn cũng không được “ủy quyền” từ cấp trên. Nhưng bạn phải quyết định. Bạn có phải là một “cận thần” làm răm rắp theo tổ chức hay là một “kẻ nổi loạn” thách thức tổ chức “thay da, đổi thịt”? Bạn ở đó để đánh bóng cái tôi “to đùng” của ban quản lý cấp cao hay để giúp công ty giữ được vị trí trong thế giới đổi mới? Nếu bạn lựa chọn phương án thứ hai, bạn sẽ phải học cách khuếch đại sức mạnh của bạn và gây ảnh hưởng rộng hơn nữa trên khắp tổ chức.
CHƯƠNG 6 – TIẾN LÊN NỔI DẬY
Các công ty đều bị tương lai “bịt mắt”. Mỗi ngày, hàng tá các tổ chức bỗng thấy họ ở thế phòng thủ, cố gắng thích nghi mô hình kinh doanh mục ruỗng của mình với đổi mới mô thức kinh doanh của ai đó. Thế nhưng không phải ai trong tổ chức cũng bị tương lai làm ngạc nhiên. Có ai đó ở một nơi nào đó đang chú ý. Đối với những kẻ dị giáo và những người “nghiện” đổi mới, các cơ hội của ngày mai luôn rõ ràng và thực tế như ánh sáng ngày hôm nay. Thế nhưng các nhà tiên tri thường xuyên bị cách ly và bất lực. Họ không biết khởi động phong trào nền tảng từ đâu, dù các nguyên tắc của chủ nghĩa hoạt động không được phân loại và cũng chẳng có cái bắt tay bí mật nào. Qua vài thập kỷ, các chiến dịch xã hội đủ loại đã xây dựng nên thuyết chủ nghĩa hoạt động có tính ứng dụng cao. Đáng buồn là các nguyên tắc của chủ nghĩa hoạt động thường không được các “công dân của vương quốc tổ chức” biết đến.
Mọi nhà điều hành cao cấp đều tuyên bố sẽ “thay đổi” và mọi CEO đều nghiêm túc cảnh báo rằng “thay đổi là thứ duy nhất không đổi.” Vậy có kỳ quặc không khi các nguyên tắc của chủ nghĩa hoạt động không bén rễ vào tư duy của mỗi nhân viên? Thế nhưng, phần lớn các hệ thống xã hội đều thay đổi bởi các nhà hoạt động thay vì các thành phần ưu tú. Thế nhưng tôi lại chưa bao giờ bắt gặp một chương trình đào tạo nào được công ty tài trợ lại dạy những người xếp hạng và tài liệu cách trở thành một nhà hoạt động. Hãy cùng nhau kết thúc sự thiếu sót lạ đời này! Chúng ta sẽ học được rất nhiều thứ từ Dave Grossman, John Patrick, và Ken Kuturagi, được nhắc đến trong chương trước về cách tổ chức một phong trào.
Cách kích động một cuộc nổi dậy
Bước 1: Cách đưa ra quan điểm
Bước 2: Viết tuyên ngôn
Bước 3: Tạo ra liên minh
Bước 4: Nắm chắc mục tiêu, chớp lấy thời cơ
Bước 5: Kết nạp và trung lập
Bước 6: Tìm một phiên dịch
Bước 7: Thắng nhỏ, thắng nhanh, thắng thường xuyên
Bước 8: Cô lập, thâm nhập, hợp nhất
CHƯƠNG 7 – NHỮNG NHÀ CÁCH MẠNG KỲ CỰU
Các nhà hoạt động không nên cần đến sự dũng cảm của Richard the Lion-Hearted, sự kiên nhẫn của Job hay bản năng chính trị của Machiavelli để tạo sự khác biệt trong tổ chức của mình. Các nhà hoạt động chân thành nhưng vụng về thường bị những người trung thành tuyệt đối với hiện tại đánh bại và lấn át. Trong kỷ nguyên đổi mới, chúng ta cần các tổ chức tôn vinh chủ nghĩa hoạt động. Điều đó có khả năng xảy ra không? Liệu ngọn lửa đổi mới có thể cháy ở khắp tổ chức hay lại chỉ le lói trong túi của những kẻ nổi loạn? Như bạn sẽ thấy, câu trả lời là “có thể”. Thực tế, trừ khi một công ty thể chế hóa được chủ nghĩa hành động, nếu không, nó không thể đáp ứng được những thách thức kép của thời kỳ đổi mới: làm mới bản thân và làm mới ngành mà nó đang hoạt động.
CHƯƠNG 8 – CÁC QUY TẮC ĐỔI MỚI CHO KIỂU MẪU
Hãy quan sát một đàn ngỗng trời sải cánh bất chấp gió, mưa, trở ngại và khoảng cách. Không có “ngỗng chúa”, không có ngỗng đầu đàn. Chúng không biết trước thời tiết, không đoán trước được những trở ngại có thể gặp phải. Chúng không biết có bao nhiêu con sẽ bỏ mạng trên đường đi. Nhưng bài học của chúng là sự thật. Và chúng là một đàn ngỗng. Các nhà lý luận về sự phức tạp đã mô tả điều này và rất nhiều ví dụ khác về sự hòa quyện tự nhiên trong thế giới quanh ta, như trật tự không sắp xếp hoặc trật tự tự do. Vai trò rối rắm của nhiều thị trường tạo nên nền kinh tế toàn cầu, sự đa dạng mạnh mẽ của Internet, hành vi của đàn kiến, đàn ngỗng bay theo hình mũi tên – chỉ là một vài ví dụ trong đó trật tự nổi lên song hành cùng sự vắng mặt của quyền lực trung tâm. Mọi ví dụ đều mang đến cho chúng ta bài học về cách thức các chiến lược đổi mới nên được hình thành trong thế giới chao đảo và đầy biến động như thế nào. Các nhà lý luận về sự phức tạp đã cho thấy bằng cách đưa ra một bộ tiền đề có thể kích thích sự ra đời của những thứ có trật tự hơn – có thể là những thứ như các chiến lược phá vỡ các quy tắc và tạo ra lợi nhuận.
Trật tự nổi lên từ những quy tắc sâu sắc nhưng khá đơn giản. Craig Reynolds đã chỉ ra rằng với ba quy tắc đơn giản, một người có thể học được cách ứng xử của đàn ngỗng đang bay. Quá nhiều nhà điều hành đã cố gắng đưa ra các kế hoạch bay cho đàn ngỗng đang bay tầm xa của họ thay vì cố gắng để tạo điều kiện giúp những chú ngỗng đang đậu cất cánh và tham gia vào hành trình đến với bờ biển xa xôi và mới mẻ. Họ dành quá nhiều thời gian để tập trung vào “chiến lược” và không đủ thời gian để tạo ra các tiền đề để từ đó tạo ra các chiến lược tạo ra lợi nhuận.
Tập hợp các chiến lược lớn trong tháp tổ chức là việc làm phù phiếm diễn ra trong kỷ nguyên đổi mới. Điều này không có nghĩa là ban quản lý cấp cao không liên quan. Nhưng công việc của ban quản lý không phải là xây dựng chiến lược. Công việc của họ là xây dựng một tổ chức có năng lực tạo ra các mô thức kinh doanh đổi mới và hấp dẫn đồng thời đổi mới hoạt động kinh doanh cốt lõi. Đóng góp của họ là thiết kế nội dung thay vì tạo ra nội dung. Vai trò của họ là vận hành các quy tắc kiểu mẫu để tạo ra một tổ chức đổi mới sâu sắc – các quy tắc kiểu mẫu mà chúng ta thấy ở công việc của những nhà đổi mới giàu kinh nghiệm.
Vì thế những quy tắc để xây dựng được các tổ chức đổi mới không ngừng và thường xuyên là gì?
Quy tắc 1: Những kỳ vọng vô lý.
Quy tắc 2: Khái niệm kinh doanh mềm dẻo.
Quy tắc 3: Một tổ chức vì xã hội thay vì một doanh nghiệp.
Quy tắc 4: Những tiếng nói mới (Hãy lắng nghe người trẻ, Lắng nghe những người ngoài cuộc và Hãy để những người mới đến lên tiếng).
Quy tắc 5: Thị trường để đổi mới (Thị trường ý tưởng, Thị trường vốn, Thị trường tài năng).
Quy tắc 6: Thử nghiệm rủi ro thấp.
Quy tắc 7: Phân chia tế bào.
Quy tắc 8: Khả năng kết nối.
CHƯƠNG 9 – GIẢI PHÁP ĐỔI MỚI SÁNG TẠO
KHUẤY ĐẢO CÁC NỀN TẢNG
Để nắm bắt được lịch trình đổi mới, bạn sẽ phải thách thức mọi giáo ý quản lý mà bạn được thừa hưởng từ kỷ nguyên tiến bộ. Từng bước từng bước một, bạn phải kiểm chứng các nền tảng tâm lý ủng hộ cho những lý lẽ của bạn về tài lãnh đạo, khả năng tạo ra của cải và năng lực cạnh tranh. Bất cứ khi nào bạn thấy một viên gạch đã cũ và vỡ, hãy kéo nó ra và đặt vào đó một viên mới.
HÃY CAM KẾT
Bạn phải tin 3 điều để cam kết tổ chức của bạn sẽ xây dựng năng lực cho đổi mới triệt để:
▪ Đầu tư để biến đổi mới thành năng lực sẽ mang về những thành quả lớn.
▪ Có rất nhiều sức tưởng tượng tiềm tàng và nhiệt huyết kinh doanh chưa được khám phá trong tổ chức của bạn.
Hoàn toàn có thể biến đổi mới thành năng lực tổ chức.
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