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  NHÀ XUẤT BẢN THÀNH PHỐ HỒ CHÍ MINH 1998




  LỜI NHÀ XUẤT BẢN


  Kiếm được tiền bằng sức lao động của mình đã khó, giữ được nó và hơn thế nữa, làm cho đồng tiền đó tiếp tục sinh lợi còn khó hơn nhiều. Cơ man nào là trường lớp, sách vở dạy cho ta cách kiếm đồng tiền chính đáng, vậy mà khó thay khi tìm cuốn sách dạy ta cách giữ gìn và làm cho những đồng tiền quý giá vừa tìm ra được tiếp tục sinh lợi. 


  Trân trọng giới thiệu với các bạn 12 quy tắc thiết thực của chuyên gia kiệt xuất về tổ chức và thực hiện kinh doanh, nhà báo, nhà văn Herbert N. Casson thông qua tập sách “12 quy tắc sinh lợi đồng tiền”. 


  Trong sách có thể có những điều chưa phù hợp với thực tế xã hội nước ta. Chúng tôi cho dịch và xuất bản tập sách với hy vọng cung cấp cho bạn đọc những tài liệu tham khảo để mỗi người tự rút ra những điều cần thiết cho mình.


  Trong quá trình chuẩn bị cho việc xuất bản, chúng tôi đã nhận được những ý kiến quí báu của ông Bùi Nguyên Hoàn - Trưởng đại diện Ủy ban Chứng khoán Nhà nước tại TP. Hồ Chí Minh và GS. Đào Công Tiến - Phó Giám đốc Đại học Quốc gia TP. Hồ Chí Minh. Ngoài ra, chúng tôi còn nhận được sự giúp đỡ tận tình của Ngài Don Lam - chuyên gia về dịch vụ tư vấn cổ phần hóa và tài chính quốc tế.


  Kinh tế thị trường nói chung, đặc biệt là thị trường chứng khoán nói riêng là lĩnh vực mới mẻ đối với chúng ta, do vậy trong quá trình dịch thuật chắc hẳn sẽ có những điều chưa được như ý. Chúng tôi rất mong các chuyên gia trong lĩnh vực này cũng như bạn đọc gần xa góp ý để lần xuất bản sau nội dung cuốn sách này được hoàn thiện hơn.


  Chúc các bạn thành công!


  NHÀ XUẤT BẢN THÀNH PHỐ HỒ CHÍ MINH




  LỜI DẪN NHẬP


  Herbert Casson là chuyên gia nổi tiếng, thậm chí là kiệt xuất về tổ chức và thực hiện kinh doanh, là nhà báo và nhà văn. Ở nhiều nước, người ta gọi ông là “chuyên gia hiệu quả”.


  Ngay sau khi tốt nghiệp trường Đại học Tổng hợp ở Toronto ông đã rất nổi tiếng bởi những công trình nghiên cứu về kinh tế và hoạt động xã hội. Ông đã đọc nhiều bài giảng, đăng nhiều bài báo, nghiên cứu khả năng cải thiện điều kiện làm việc trong xí nghiệp, mở rộng sản xuất, nâng cao không ngừng hiệu quả kinh tế nhằm tăng lợi nhuận để làm lợi không chỉ cho chủ hãng mà cả những người công nhân.


  Một thời ông làm việc trong ban lãnh đạo của tờ báo nổi tiếng ở Hoa Kỳ “NewYork World”. Ông hợp tác với nhiều tờ báo khác, tích cực kiểm nghiệm tác dụng của những khuyến nghị do ông đề xuất trong thực tiễn kinh doanh ở các doanh nghiệp khác nhau. Cũng chính vì vậy, nhiều hãng đã trực tiếp yêu cầu ông giúp đỡ, trong số đó có Hãng Điện báo nổi tiếng ở Hoa Kỳ “Bell Telephone Co.” và Xanhđica dầu mỏ nổi tiếng “Standard Oil Co.”


  Sau đó, ông chuyển sang định cư ở Anh, không ngừng hoàn thiện và truyền bá “khoa học kinh doanh” của mình, đã xuất bản “Tạp chí hiệu quả”, lãnh đạo nhà xuất bản “Trường Báo chí Sheldon” và “Câu lạc bộ Công khai Luân Đôn”. Ông đã viết nhiều tác phẩm về kinh doanh, lịch sử kỹ thuật, tâm lý học giao tiếp.


  Herbert Casson là người ủng hộ nhiệt thành cho việc áp dụng phương pháp khoa học vào kinh doanh. Ông phê phán thái độ hời hợt, sự dốt nát, kém cỏi trong nghề nghiệp và không mệt mỏi tuyên bố rằng: cần tiến hành công việc trên cơ sở kiến thức nghiêm túc, chính xác và sâu sắc. Ông đã đóng góp không nhỏ cho việc phát triển nghệ thuật kinh doanh nghiêm túc. Ông đã nêu ra nhiều ý kiến đoán định trước các kết luận của các chuyên gia ngày nay về tổ chức, điều hành kinh tế, marketing và tâm lý giao tiếp kinh doanh.


  Sẽ là sai lầm nếu cho rằng, với sự phát triển của những lĩnh vực chuyên sâu về kinh doanh trong thời đại ngày nay thì những kiến nghị của Casson sẽ không còn nhiều ý nghĩa như trước nữa. Ngược lại, càng ngày những kiến nghị đó của ông càng có giá trị hơn, bổ sung đáng kể vào kho tàng thông tin chuyên môn, khắc phục tình trạng thiếu hụt trong giao tiếp thường ngày, đặc biệt trong giới kinh doanh. Ngoài ra, những lời khuyên của H.Casson còn mang tính phổ thông, dễ hiểu và điều quan trọng nhất là mang tính tổng hợp cao cho toàn bộ lĩnh vực kinh doanh. Đó là cả một kho tàng kinh nghiệm về thực tiễn nghề nghiệp và đời sống, được thể hiện ngắn gọn, dễ hiểu và dễ áp dụng.


  Công trình của H.Casson hàm chứa những kiến thức tinh tế về tâm lý con người. Ông đã miêu tả sâu sắc những sắc thái tâm lý đặc trưng trong quan hệ kinh doanh.


  H.Casson không chỉ là chuyên gia uyên bác về kinh doanh, nhà tâm lý mà còn là một nhà văn có tài. Ông sử dụng từ ngữ một cách điêu luyện. Văn phong nhuần nhuyễn, cách ngôn, nét hài hước độc đáo (mà chúng tôi cố gắng giữ lại khi chuyển ngữ) làm cho ta thấy gần gũi với suy nghĩ của ông, đưa lại cho ta không chỉ những nhận thức sâu sắc mà còn cả khoái cảm văn chương.


  Những lời khuyên của H.Casson có ích không chỉ cho nhà chuyên môn, mà còn cho cả giới kinh doanh nghiệp dư, đặc biệt là đối với doanh nhân trẻ trong những năm tháng đầu tiên trên bước đường kinh doanh của mình.


  Đối với những ai, tuy gặp phải biết bao ngang trái trong số phận, và tương lai mặc dù chưa rõ ràng, nhưng vẫn quyết định vượt qua mọi sợ hãi và mạo hiểm để bắt đầu sự nghiệp kinh doanh của mình thì chúng ta hãy cùng nhau chúc cho họ thành đạt!




  MỞ ĐẦU


  Quyển sách này là vũ khí sắc bén và lợi hại, không dành cho trẻ con và những người yếu bóng vía, không dùng để đọc lướt qua hoặc làm quen một cách hời hợt. Nó cần được xem xét cẩn thận và suy ngẫm nhiều lần.


  Thực chất, đây là cuốn sách của cá nhân viết cho bạn bè và vấn đề là ở chỗ, hiện tôi có hơn 10.000 nhà kinh doanh đang là độc giả của “Tạp chí hiệu quả” do tôi làm Tổng biên tập. Vì vậy quyển sách này như là món quà dành riêng cho họ. Đa số các quy tắc này đã được đăng tải trong tạp chí đó, nay được tập hợp lại và công bố trong một thể hoàn chỉnh với mục đích trợ giúp tối đa yếu tố thực tiễn trong lĩnh vực không chỉ kiếm ra tiền, mà cả đầu tư chúng để sản sinh ra những đồng tiền mới.


  Chắc hẳn bạn cũng đồng ý với tôi rằng: quyển sách này thật là độc đáo và không có quyển nào tương tự như vậy cả. Nội dung của nó là kết quả tổng hợp qua hơn 20 năm hoạt động ở thị trường chứng khoán. Nó phản ánh không chỉ kinh nghiệm quý giá của bản thân tôi mà còn cả những gì mà tôi tiếp thu được từ những người thông minh hơn.


  Không một suy nghĩ nào được đưa ra ở đây lại lấy từ sách vở hoặc từ trường lớp. Nội dung của nó liên quan với kinh nghiệm thực tiễn, ngoài phạm vi thế giới văn học và kinh viện.


  Bất kỳ nhà phê bình sách nào có lẽ cũng sẽ cho rằng đây không phải là cuốn sách, mà chỉ là cuốn nhật ký cá nhân của nhà tài chính tự học. Chân lý là ở chỗ, càng ngày chúng ta càng phạm phải nhiều sai lầm trong lĩnh vực tài chính, làm cho bất kỳ ai cũng không dám tự gọi mình là chuyên gia tầm cỡ cả.


  Những ý niệm như chân lý tuyệt đối, độ tin cậy tuyệt đối không tồn tại trong thực tế. Vì thế, mỗi người bố trí công việc theo cách của mình để cố đạt cho bằng được mục đích đã đề ra. Thật hiếm khi các ông bố bà mẹ lãnh đạo được con cái của mình và thế là mỗi thế hệ mới lại phải nện gót trên con đường sai lầm của ông cha mình trước đây.


  Trong lĩnh vực tài chính thì các định lý ít hơn so với kinh doanh và toán học, nhưng dù sao cũng có một số quy tắc nào đó. Và tôi dám mạo muội giới thiệu 12 quy tắc trong số đó cho các bạn, những người đã kiếm được cho bản thân một ít tiền và không muốn lại đánh mất chúng.


  Kết quả điều tra cho thấy, trong số 100 doanh nhân thì chỉ có 4 người là giữ được số tiền do mình làm ra và trở nên giàu có. Còn tuyệt đại đa số còn lại thì chịu để cho đồng vốn nhỏ nhoi của mình vừa kiếm ra được đội nón ra đi. Ở tuổi 35, trong số 100 người thì có 20 người là khá giả, nhưng sau đó thì vì một lý do nào đó 16 người đã để mất đi số của cải mà họ kiếm được trong bao nhiêu năm trời “đổ mồ hôi, sôi nước mắt”.


  Một doanh nhân trung bình kiếm được tiền cho tới 50 tuổi và sau đó thì dần dần đánh mất chúng. Vì sao lại như vậy? Phải chăng, anh ta học được kinh doanh - nghệ thuật làm ra tiền mà chưa học nghề tài chính - nghệ thuật gìn giữ tiền?


  Vì thế, trong cuốn sách này các bạn sẽ tìm được những gì cần thiết về tài chính tư nhân, đủ để cho bạn có thể tránh được mọi mất mát về tiền bạc. Ngoài ra, trong phần cuối cùng bạn sẽ tìm được hệ thống chính xác để đầu tư tiền, nhờ đó bạn có thể bắt những đồng tiền đó làm việc cho bạn, sản sinh ra những đồng tiền mới.


  Tôi không dám hứa đưa lại cho bạn nhiều của cải và cũng khuyên bạn không theo đuổi tham vọng đó. Nhưng nhờ vào hệ thống này, tôi đã nhận được 18% lãi ròng và điều đó chứng tỏ rằng, hệ thống của tôi cũng xứng đáng cho bạn quan tâm.


  Để kết luận, tôi muốn khuyên các bạn đừng đưa cuốn sách này cho bạn bè của mình một cách hời hợt và đừng xếp nó vào một xó nào đó trong thư viện.


  Cuốn sách này dành cho những ai có đủ trí tuệ, ý chí và tính kiên định để tiếp thu, áp dụng kiến thức thu nhận được vào công việc kinh doanh, tuy gian khổ, song ích lợi và đầy thú vị.




  Quy tắc 1: Chỉ kinh doanh những thứ mà ta biết


  Quy tắc đơn giản, ngắn gọn chỉ gồm 7 từ này có thể ngăn ngừa được 1/4 tổng mọi sự mất mát trong thế giới tài chính.


  Chắc hẳn là bất kỳ một thương gia nào, trong quá khứ của mình cũng gây nên những tổn thất không nhỏ vì không coi trọng quy tắc này. Cũng lạ lùng thay, hầu như mỗi thương gia, hễ bắt đầu sự nghiệp kinh doanh của mình là mua biết bao thứ vô bổ mà không hề nghĩ suy một tí nào cả! Người lính mới trong thương trường muốn thu món lời lớn, anh ta coi thường 6 và 7%, anh ta muốn 15% và còn nghe rằng ở đâu đó tới những 20%. Nhưng sự hoàn hảo thì chẳng bao giờ có được ngay trong nhà của mình cả và thế là anh ta đầu tư kinh doanh tới một chân trời xa lạ.


  Ở một mức độ nào đó, mỗi một nhà đầu tư nghiệp dư chính là kẻ đi săn tìm ảo vọng. Có một sự thật cay đắng mà tôi cần thú thật với các bạn là, so với lĩnh vực thương mại thì trong lĩnh vực tài chính, sự thật thà ít hơn nhiều.


  Ở nước nào cũng vậy, trên đỉnh cao của giới tài chính là lớp người có năng lực nhất, tin tưởng nhất của xã hội. Còn đáy của thế giới đó là cả một đạo quân đông đảo của mọi hình thức xỏ lá, vô liêm sỉ. Đa số họ không vi phạm pháp luật, họ vẫn thường đi nhà thờ… nhưng đối với công chúng thì họ lại nguy hiểm hơn nhiều so với những kẻ bẻ khóa và móc túi cộng lại.


  Nếu một thương gia “cố tình bán nhầm” cho bạn chiếc áo ngắn tay thay vì áo dài tay thì bạn có thể lôi cổ anh ta ra tòa và dĩ nhiên là anh ta sẽ bị phạt. Còn nhà tài chính suốt cả năm ròng kinh doanh tiền của người khác thì pháp luật chỉ có thể ngả mũ kính chào anh ta một cách trịnh trọng.


  Trong lĩnh vực tài chính, không bao giờ được tin vào những gì mà bạn nghe được. Cần phải tuân theo triết lý của Descartes là phải hoài nghi tất cả. Trong tất cả các lời khuyên thì có đến 9/10 lời khuyên mua được là từ người bán, còn 9/10 lời khuyên bán được lại là từ người mua. Cứ mỗi phút có tới hàng chục, hàng trăm vụ lừa đảo và phần nhiều là không cố ý. Đó là cái mà người ta có thể gọi là sự không chính xác tài chính và thế là khách hàng cứ thế mà mất tiền. Trong tài chính không một ai dửng dưng với tiền cả. Mỗi người theo đuổi mục đích vụ lợi cho riêng mình: Người bán thì muốn tăng giá, còn người mua thì lại muốn giảm giá.


  Về quảng cáo, thì phần sự thật trong đó cũng như trong truyện cổ tích Robinson Cruizơ. Còn chuyện thông báo thì có thể tin tưởng hơn. Nhưng bạn cũng nên nhớ rằng, nhà in và tòa soạn báo sẵn sàng in bất kỳ thứ gì mà chẳng cần thắc mắc một điều gì cả.


  Lúc nào cũng vậy, chỉ mua những thứ mà ta biết và nếu có thể thì hãy tham gia kinh doanh bên cạnh ta, trong thành phố nơi ta đang ở, chỉ kinh doanh những cái mà ta thấy được bằng chính mắt của mình. Những cánh đồng nhìn từ khoảng cách xa bao giờ cũng thấy xanh tươi hơn trên thực tế và thật là dại khờ nếu bạn đầu tư vào chân trời xa lạ đó tất cả món tiền lớn của riêng mình.


  Tốt hơn cả là hãy dùng số tiền vốn nhỏ nhoi đó của mình để kinh doanh theo hướng mà bạn am tường nhất và chỉ có theo hướng đó thì bạn mới ít bị lường gạt nhất. Vấn đề quan trọng là ở chỗ, khi đầu tư kinh doanh bạn cần là người sành sỏi và thông thạo, không nên cả tin. Sự không am hiểu của bạn luôn luôn là mối nguy hiểm đặc biệt.


  Tóm lại, trong hoạt động tài chính mà tôi xác định như là nghệ thuật giữ gìn tiền của mình và từ đó sinh lợi ra những đồng tiền mới, quy tắc thứ nhất là ở chỗ, hãy đầu tư kinh doanh vào việc nào mà bạn biết rõ, không phải là những gì mà người ta nói cho bạn nghe.


  Giữ gìn đồng tiền vừa kiếm được bao giờ cũng khó hơn là tìm ra nó. Bởi vậy, quy tắc thứ nhất: Hãy xem xét kỹ lưỡng, hãy kinh doanh những gì mà ta biết.




  Quy tắc 2: Không bao giờ bỏ tiền ra dưới áp lực


  Quy tắc này áp dụng tốt cho kinh doanh và cả trong hoạt động tài chính. Bản chất của nó là ở chỗ, bất kỳ ai, nếu có chút ít tiền thì nên theo đúng nguyên tắc: Không chi tiền, không cho vay, không đầu tư do ép buộc.


  Trên thế gian này có cơ man nào là kẻ gian xảo, những người họ hàng và người qua đường khốn khó… làm cho người có tiền cứ phải giữ nó thật chặt. Bất kỳ giờ phút nào anh ta cũng phải cẩn thận, phải biết tự bảo vệ đồng vốn nhỏ nhoi của mình vừa kiếm ra được bằng mồ hôi và có khi bằng nước mắt. Không để cho bọn tống tiền, những kẻ ăn bám, suốt đời sống bằng đồng tiền của người khác.


  Bất kể khi nào, nếu ai đó hỏi vay tiền của bạn thì hãy hẹn anh ta ngày mai sẽ trả lời. Công thức này sẽ giúp cho bạn tránh được nhiều mất mát. Trên đời này đầy rẫy những kẻ có khả năng thuyết phục bất kỳ ai trong bất kỳ việc gì và kết quả là ta không dễ dàng gì gìn giữ được những gì mà ta có. Do có sự “cố gắng” của những kẻ ăn bám, những tên vô lại và có khi cả nhà đương cục, nên ngày nay nghệ thuật tước đoạt đồng tiền của người khác rất phát triển.


  Trong lĩnh vực tài chính, nghệ thuật tấn công hoàn hảo hơn nghệ thuật tự vệ. Vì thế, tôi sẵn sàng chia sẻ với các bạn tất cả những gì cần thiết để lần đầu tiên tìm cho nghệ thuật tự vệ một chỗ đứng xứng đáng. Trong tài chính luôn luôn có sự gian lận, những tiểu xảo ranh ma cốt để làm sao tiền của bạn lọt vào túi của họ mà chẳng tốn chút sức lực nào cả. Ở nước Anh có một kẻ lừa đảo nổi tiếng tên là Botomlei, đã từng moi của biết bao người số tiền nhiều hơn hẳn số tiền mà hàng chục tên trộm cướp khác đã kiếm được.


  Trong 21 năm, hắn ta đã đổi chỗ làm việc tới 45 lần ở các công ty khác nhau. Thật là đáng buồn song đó lại là sự thật, một con người như vậy đã cho biết bao người ăn bánh vẽ những 21 năm trời. Giờ đây, hắn đang bóc lịch trong tù, nhưng đáng lẽ ra phải cho hắn ta vào đó sớm hơn 21 năm thì mới đúng.


  Ở trên đời này còn có vô số Botomlei nhỏ bé đang nhởn nhơ trong tự do. Chúng ở bất kỳ đâu và lẽ dĩ nhiên không phải là ở trong nhà tù. Tội gì chúng lọt vào đó, bởi vì chúng đang “bận” moi tiền của chúng ta đấy. Chúng sáng chế ra những dự án tuyệt hảo. Chúng chạy lung tung và say sưa hò hét: “Một dự án lừng danh! bạc triệu, bạc triệu! Ai muốn có túi tiền đầy? Nhanh lên, nhanh lên! Hãy đến đây mà nhận tiền!” Thế là đám đông tập họp lại và những đầu óc “minh mẫn” trong công việc của mình cứ lấy tiền ra đưa cho kẻ đang kêu gào kia.


  Vài tháng trôi qua, những kẻ lừa đảo thì nhận được tiền, những kẻ gian xảo thì tiền đầy túi, còn người dân thì nhận được dự án đầy ắp những mộng mơ. Thậm chí có khi những cơn mưa vàng phủ kín kẻ lừa đảo từ những đồng tiền của những người chẳng dư dả gì. Quả là trong thế giới tài chính, sự ngây thơ và vô liêm sỉ không bao giờ có giới hạn cả.


  Bởi vậy, muốn bảo toàn hay biết cách chi tiêu tiền của mình thì chúng ta phải học cách tự vệ. Chúng ta không bao giờ được nhượng bộ trước bất kỳ sự tấn công nào. Mỗi lần như thế, ta cần bình tĩnh lạnh lùng tự hỏi rằng: “Thế thì tôi sẽ được cái gì? Tôi nhận cái đó như thế nào?”.


  Mối quan tâm của riêng ta không phải là cái đáng làm cho ta xấu hổ. Chỉ có bọn ăn bám, những kẻ tham lam sống dựa vào sự hào hiệp hay thơ ngây của người khác mới đáng xấu hổ mà thôi. Triết lý lòng tin và vô tư là phát minh của những kẻ ăn xin và cũng được cả bọn ăn trộm thường xuyên sử dụng.


  Trước hết hãy kiếm cho mình một ít tiền, sau đó giữ gìn chúng theo cách của mình - đó là tiêu chuẩn của những suy nghĩ lành mạnh, danh dự và đạo đức. Càng nhiều kẻ ngốc thì bọn ăn trộm càng lắm. Không được ăn cắp - đó chỉ là một nửa của định luật và cần phải bổ sung thêm một nửa nữa: bạn không nên là người bị ăn cắp.


  Khi con người đã trở thành chủ tài sản thì anh ta không nên là kẻ dễ xúc động, anh ta luôn luôn phải có cái đầu sáng suốt và minh mẫn. Ngoài ra, anh ta thường xuyên phải đi về nhà và trao đổi ý kiến với vợ. Trong lĩnh vực tiền tệ thì phụ nữ ít cả tin hơn đàn ông. Chị ta thường cảnh giác hơn và cho rằng: có con chim sẻ trong tay hơn là có con sếu đang bay trên trời. Họ là những người sáng tạo hơn trong việc kiếm tiền và tin tưởng hơn trong khâu giữ tiền.


  Người đàn ông là người tham gia cuộc chơi của số phận một cách say sưa, do vậy khi đầu tư tiền thì anh ta cần tận dụng lời khuyên của vợ hoặc của mẹ mình. Không thể dễ dàng đưa tiền cho kẻ khác khi không trả lời được mọi lập luận liên quan đến những đồng tiền đó. Nếu không, bạn đưa tiền cho hắn ta chỉ vì bạn không thể chống lại được sự lôi kéo, ép buộc chăng?


  Trường hợp duy nhất có thể ký vào tấm séc là khi ta có thể nhận được toàn bộ giá trị của nó bằng tiền mặt. Khi chưa là thành viên của thị trường chứng khoán nào đó thì việc chi tiền ra để đổi lấy sự mạo hiểm là điều vô lý. Thành viên của thị trường chứng khoán biết được giá của sự mạo hiểm, còn bạn thì dĩ nhiên là không.


  Nếu có người nào đó xuất hiện và gào lên rằng: “Hãy nhanh lên! viết tấm séc 500 funt(*) và đưa cho tôi! Nếu hành động khẩn trương, chúng ta có thể mua được một con đường ô tô lớn” - thì bạn hãy bình tĩnh nói rằng “Hãy tự mua lấy con đường đó cho bản thân anh”.


  (*) - funt: đơn vị tiền của một số nước như Ai Cập, Li Băng, Xi Ri…ở Anh, 1 funt stecling bằng 100 peni (xu).


  Khi có người đến gặp bạn với một dự án tuyệt vời trong tay và lời lẽ thống thiết trên môi: “Khẩn trương lên! Hãy ký vào đây!” mà túi lại rỗng tuếch thì bạn hãy hướng dẫn anh ta biết được nguyên tắc của bạn là: “Những gì mà tôi đang có thì tôi sẽ giữ thật chặt”.


  Nếu có ai mời bạn mua cả một con đường sắt mà chỉ tốn có mẩu phomai thì tốt hơn hết là đừng đưa mẩu phomai ấy cho hắn ta. Trong tất cả mọi trường hợp về sự đầu tư tiền bạc của bạn, khi người ta nói với bạn rằng: “Bây giờ hay là không bao giờ?” thì bạn hãy trả lời: “Không bao giờ!” Bao giờ cũng vậy, khi người ta xô đẩy bạn đến sự nhanh chóng, khẩn trương trong việc tài chính thì hãy hết sức cảnh giác. Cảnh giác đến khi nào mà bạn chưa xác định được nguyên nhân, vì sao lại phải hành động vội vàng, khẩn trương đến như vậy!


  Hoãn công việc sang ngày mai thì quả thực bạn có thể để sổng mất một cơ hội quý giá, nhưng trong tất cả các trường hợp còn lại thì bạn đã giữ được cho mình số của cải mà bạn đang có. Khi chi tiêu tiền thì càng chậm càng tốt. Làm lụng tích trữ suốt cả năm ròng, nhưng nếu không cẩn thận có thể dễ dàng mất đi tất cả chỉ trong một phút.


  Đừng bao giờ mua; cho vay, đầu tư tiền dưới áp lực.




  Quy tắc 3: Chỉ kinh doanh tài sản, không kinh doanh dự án


  Trong lĩnh vực tài chính, người ta kinh doanh tất cả. Mọi người đều mạo hiểm và ai ai cũng có những ý tưởng của mình, nhưng khi thực hiện chúng thì hoặc là thắng hoặc là thua.


  Tất cả hoạt động tài chính gồm đầu tư và kinh doanh và nhà kinh doanh thông minh nhất cũng không thể nói được, cái thứ nhất kết thúc và cái thứ hai bắt đầu ở đâu.


  Nhiều người không hiểu được rằng: mỗi một nhà tài chính là người đỡ đầu tiền bạc cho những người khác và chính ông ta là người chịu trách nhiệm trước pháp luật việc sử dụng có hiệu quả đồng tiền của người khác. Đồng thời họ cũng không hiểu được rằng trong hoạt động tài chính thì sự an toàn và mạo hiểm đan chen vào nhau, không một ai và không bao giờ có thể tách biệt cái này với cái kia. Tất cả những người làm kinh doanh đều phải mạo hiểm; họ cần phải kinh doanh và phải tiên đoán cho tương lai.


  Không có quy tắc nào là tuyệt đối để có thể hành động một cách an toàn. Tuy vậy, có thể đưa ra vài lời khuyên cho phép phòng ngừa những tính toán mạo hiểm nhất. Một trong những lời khuyên đó là: Hãy kinh doanh tài sản, không kinh doanh dự án.


  Tài sản có một giá trị nhất định trong khi đó thì giá trị của dự án phụ thuộc vào việc thực hiện nó. Tài sản là những thứ tồn tại trong thực tế và nếu cần thì bao giờ cũng có thể bán được nó trong một thời gian nhất định; trong khi đó thì dự án chỉ là một ý tưởng, không tồn tại về mặt vật chất.


  Tài sản dù cho cũ hoặc hư hỏng đến mấy thì nó vẫn có giá trị bằng tiền, còn dự án dù cho hoàn hảo đến mấy thì nó có thể không đáng giá một đồng xu.


  Điều khó hiểu của bản chất con người là ở chỗ, đa số mọi người đều cho rằng dự án là tài sản.


  Có thể giải thích được điều đó là, bất kỳ một dự án nào cũng thường là rất hoàn hảo và ai cũng nghĩ rằng không thể không thành công. Nó làm rối sự tưởng tượng của chúng ta, loại trừ sự suy nghĩ của chúng ta khỏi những chi tiết về giá và việc thực hiện cụ thể của dự án. Dự án là hy vọng, lạc quan và lòng mong muốn; nó không mấy liên quan đến thực tế, khó khăn và thiệt hại. Dự án nói cho mọi người biết rằng, họ muốn tin cái gì chứ không phải là họ cần phải tin vào đâu. Vì vậy, dự án bao giờ cũng thường có nhiều và thế là mỗi thế hệ mới lại cứ quẳng tiền của mình cho việc đi tìm vàng… qua các dự án.


  Tôi hoàn toàn không muốn nói rằng tất cả các dự án là ngoài vòng pháp luật. Tôi chỉ muốn góp ý với các bạn rằng đầu tư tiền vào dự án là việc làm dành cho những ai cho phép mình tiêu xài tiền một cách xa hoa. Việc đó không dành cho những người có khả năng vật chất có hạn và kinh nghiệm không nhiều.


  Khả năng của thất bại ở đây thật là to lớn và chỉ khoảng 1 trong 50 dự án mang lại sự thành công. Ngoại trừ những người giàu có, còn thì tất cả không nên đầu tư vào những dự án mới. Thậm chí những người giàu có đi chăng nữa thì cũng chỉ nên đầu tư một phần không lớn vốn liếng của mình, thường thì không nhiều hơn 20% số của cải của mình vào một dự án mới.


  Dự án có nhiều loại rất khác nhau: tốt, kém, trung bình. Người thực hiện chúng có khi là người giỏi nhất và cũng có khi chỉ là những người kém cỏi trong xã hội.


  Tất cả những gì có thể làm được là nếu bạn muốn không để mất đi những đồng tiền của mình thì hãy tránh xa các dự án và chỉ nên đầu tư vào tài sản.


  Tài sản có thể thay hình đổi dạng, nhưng không thể biến mất hoàn toàn, không như dự án là cái có thể “hòa tan” vào không khí.


  Nếu tiên đoán tốt và biết kinh doanh, ta luôn luôn có thể biến tài sản thành tiền, mang lại lợi nhuận từ đó. Thường thì trong một tài sản mới có một phần là tài sản và một phần là dự án. Ở đây sự pha trộn giữa cái thực tế và cái không thực tế làm cho nhiều người nhầm lẫn và cũng chính vì vậy nhà sáng lập ra Ngân hàng Pherou hiện đang bóc lịch trong nhà tù. Ông ta không phải là một nhà tài chính, không phân biệt được sự khác nhau giữa tài sản và dự án.


  Ông ta đã dám mua một công trường khai thác mỏ lộ thiên với giá 20.000 funt, đồng thời nghĩ ra một dự án không tưởng và đầu tư tiếp tục vào đó thêm 100.000 funt nữa. Ông ta đã thất bại thảm hại vì đã hành động theo phương pháp tương tự.


  Trong bất kỳ doanh nghiệp thương mại nào cũng có tài sản và dự án. Sự nguy hiểm xuất hiện khi số lượng dự án lớn hơn thực lực tài chính của doanh nghiệp. Một doanh nghiệp bình thường tương tự như kim tự tháp: đáy lớn hơn đỉnh; trái lại, doanh nghiệp mạo hiểm tương tự kim tự tháp ngược: trọng tâm nằm ở trên cao nên dễ đổ và trong doanh nghiệp đó thường có quá nhiều dự án.


  Điểm khác biệt cơ bản giữa tài sản và dự án là tài sản luôn bảo toàn giá trị của nó dù cho nó thuộc về ai. Trong khi đó thì giá trị của dự án lại hoàn toàn phụ thuộc vào phẩm chất trung thực và hiệu quả công việc của người thực hiện nó.


  Một người càng thông minh thì anh ta càng hy vọng vào dự án; ngược lại, khả năng tư duy càng thấp thì anh ta càng dựa nhiều vào tài sản. Chính lời khuyên quý giá này đã cứu hàng trăm người khỏi bờ vực của sự phá sản.


  Những con chim sẻ không nên cố gắng trở thành đại bàng bay tít trên trời xanh. Ít ra thì trước hết chúng phải thử sức mình và xác định chính xác xem bản thân mình là chim sẻ hay đại bàng.


  Trong lĩnh vực tài chính, cái gì cũng có thời của nó cả. Lúc thì phải hết sức thận trọng, lúc khác lại phải có gan mạo hiểm. Nhưng lúc nào cũng phải nhớ rằng, hãy nghiên cứu tất cả mọi chi tiết của dự án, tài sản và ngay chính bản thân mình.


  Lời khuyên này chủ yếu giành cho người ngoài ngành tài chính, những doanh nhân, thương gia không có điều kiện đầu tư nhiều vốn liếng.


  Đừng cố gắng học chạy trước khi biết đi; chỉ nên đầu tư tiền bạc của mình cho dự án khi bản thân đã trải qua hàng chục năm kinh nghiệm làm việc với mọi loại tài sản.


  Bằng lời nói suông và lời hứa hão, khó có thể lừa được người biết kinh doanh tài sản. Người đã biết thế nào là nhà cửa, đất đai, máy móc… thì chẳng bao giờ lại đi săn đuổi những ảo vọng.


  Một chân lý vĩ đại cần phải luôn luôn nhớ là dự án về bản chất mà nói thì chẳng là cái gì cả. Đó chỉ là cách tiêu phí tiền bạc một cách nhanh chóng, nếu đứng sau dự án đó không phải là người có năng lực, kinh nghiệm, trung thực… đủ sức để đưa dự án đó tới thành công.




  Quy tắc 4: Chỉ mua những thứ có thể bán được


  Đừng dính líu gì với những thứ mà sau này không thể bán được - đó là nội dung của quy tắc 4. Nếu muốn hiểu giá trị của quy tắc này thì bạn hãy hỏi bất kỳ thương gia nổi tiếng nào.


  Nhà kinh doanh tầm cỡ nào cũng không ít hơn một lần rơi vào tình trạng chẳng mấy dễ chịu khi quên đi cốt lõi của quy tắc này và cũng vì lý do đó mà biết bao người đã dễ dàng đánh mất đi số tiền ít ỏi vừa kiếm ra được.


  Chừng nào mà bạn chưa trở thành giàu có tới mức có thể cho phép bản thân tự để mất đi một phần tiền bạc của mình và không lấy làm tiếc vì việc đó thì chớ mua bất kỳ cái gì với một lý do duy nhất là bạn thích nó.


  Hầu như ai vào thuở ban đầu cũng phạm sai lầm này. Anh ta mua những thứ mà anh ta thích và sau đó phát hiện ra rằng, ngoài anh ta ra thì chẳng có ai cần tới nó cả. Những món hàng đó nằm trơ trong tủ hàng của anh ta như một vật đã chết.


  Hàng ngàn người đã mắc phải sai lầm này khi mua đất và nhà. Họ len lỏi vào một vị trí vắng vẻ nào đó mua đất và xây nhà. Vài năm sau, khi anh ta muốn bán nhà thì mới phát hiện ra rằng, ngôi nhà đó chẳng cần cho ai cả. Nó không có giá trị trao đổi thực sự, vì vậy phải bán nó với giá rẻ hoặc phải đợi chờ năm tháng đến chừng nào chưa tìm được kẻ ngốc, dám chi ra khoản tiền không nhỏ để mua căn nhà đó.


  Một người dân Luân Đôn, có năng khiếu văn nghệ, nhưng lại không có năng khiếu kinh doanh đã xây một biệt thự ở ngoại ô hẻo lánh. Ông ta xây vào năm mà nguyên liệu lại rất đắt và ngôi nhà được xây cầu kỳ để thỏa mãn ý thích của chủ nhân - mái làm bằng rơm, còn nền thì lát bằng gỗ đẹp đủ các màu.


  Anh ta chi ra cho công việc đó những hơn 2.400 funt. Tôi đã đọc tờ báo chủ nhật và thấy thông báo nhà ấy bán với giá 1.200. Với thời giá thì chủ nhà sẽ rất mừng nếu nhận được 900 funt. Ông ta mất 1.500 funt vì đã quên khuấy mất quy tắc thứ 4.


  Một thương gia khác đã mua bằng phát minh cho một thiết bị. Nếu bằng phát minh đó không bị ai vi phạm, nếu thiết bị đó được sản xuất ra với giá thành hạ, nếu công chúng muốn mua thiết bị đó thì thương gia đó sẽ trở nên giàu có. Anh ta không nghĩ tới ba cái nếu đó khi mua nó và bây giờ thì muốn bán nó, song không có ai muốn mua bằng phát minh đó cả.


  Và cứ thế, những chuyện như vậy còn có thể kể ra rất nhiều, do đó, khi mua hàng cần nhớ tới mấy điểm sau:


  1. Sau này anh có thể có thái độ khác đi đối với vật đã mua. Ngôi nhà đã mua hôm nay biết đâu ngày mai anh lại chẳng thích nữa và nghiêm trọng hơn là vợ anh không thích ngôi nhà đó nữa.


  2. Không nên chi tiền để thỏa mãn tính đỏng đảnh của bản thân và luôn luôn cần nhớ rằng, mình đang đầu tư vốn. Dĩ nhiên là anh có thể mua để thỏa mãn nhu cầu của bản thân, song không thể sớm hơn thời điểm mà anh có thể làm cái việc ném tiền cho gió cuốn.


  3. Tài sản càng độc đáo và càng không bình thường thì càng ít khả năng tìm được kẻ mua. Vật dùng càng bình thường và quen biết bao nhiêu thì càng dễ tìm được nhiều kẻ muốn mua.


  4. Giá bán được xác định bởi quy luật cầu chứ không phải là giá trị của cung nó.


  Những con người bình thường đều muốn mua những tài sản bình thường và 9/10 số dân trên đời này là những người bình thường, thế mà nhiều người lại quên hoàn toàn chân lý hiển nhiên đó.


  Nói một cách khác, trên quan điểm tài chính cần hướng tới mục đích, sao cho hàng hóa của bạn càng giống tiền càng tốt. Cái quý giá vĩ đại của tiền là nó cần cho mọi người, và từ tiền bao giờ cũng có thể đổi sang hàng hóa.


  Nếu mua cổ phiếu của công ty “Shell” thì bạn có thể bán nó vào bất kỳ thời điểm nào. Trên thực tế dựa vào dịch vụ của công ty môi giới, bạn có thể bán nó trong vòng 10 phút. Điều đó chứng tỏ rằng, cổ phiếu của “Shell” có giá trị tương đương với tiền. Ngược lại, nếu mua cổ phiếu của một công ty dầu lửa khác không nổi tiếng thì thật là gian nan khi ta muốn bán lại cổ phiếu đó. Nó có thể có giá trị không kém hơn so với của hãng “Shell”, song vì không nổi tiếng nên không ai dám mua nó cả và thế là bạn đã rơi vào tình cảnh thật khó xử. Khi người ta không có nhu cầu đối với chúng thì chúng sẽ bị mất giá trị, thế là người ta sẽ chỉ mua chúng với giá rẻ mạt hoặc là không muốn mua.


  Có nhiều khả năng bán được - đó là một yếu tố hợp thành của giá bán. Chân lý này giúp cho ta làm ra tiền khi ta bán và giữ tiền cho ta khi ta mua.


  Một yếu tố có ý nghĩa to lớn và có mối quan hệ trực tiếp với quy tắc thứ 4 là uy tín. Còn liên quan đến uy tín là tính phổ biến. Từ đó ta càng thấm thía khi ta mua một món hàng không phổ biến, và thế là chắc chắn ta sẽ bị thua lỗ. Lý do chính là vì ta đã mua một món hàng mà ít người biết và chẳng một ai có nhu cầu đối với nó cả. Hiện nay, chân lý này càng có ý nghĩa lớn lao đối với bất kỳ doanh nhân nào, bất kể tầm cỡ của anh ta ra sao trong lĩnh vực kinh doanh. Cần phải buôn bán như thế nào đó để khi cần, chúng ta có thể nhanh chóng biến nó thành tiền và không có mất mát.


  Đó là điều lý tưởng mà chỉ số ít trong chúng ta mới có thể đạt được. Nhưng càng gần tới đích lý tưởng đó thì chúng ta càng tránh xa được sự phá sản. Kinh doanh là một quá trình gồm trao đổi hàng hóa thành tiền và tiền thành hàng hóa. Hàng - tiền - hàng - tiền, đó chính là kinh doanh nếu ở mỗi mắt xích đó có lợi nhuận. Ngược lại, nếu không có lợi nhuận thì đó không phải là kinh doanh, mà là sự phá tiền. Bởi vậy, khi mua bất kỳ thứ gì cũng hãy suy nghĩ: “Có thể nâng giá lên được không và có tìm được ai đó, cần cái này không? Nếu có thì hãy dũng cảm mà mua. Nếu bạn muốn tận mắt thấy được giá trị của quy tắc này thì hãy ghé vào xem một cuộc bán đấu giá và hãy chú ý xem giá cả lên xuống như thế nào.


  Một cái bàn tuyệt đẹp được đem bán đấu giá. Ai cũng cần tới nó cả và có tới 12 người đang mặc cả với nhau mặt hàng đó. Và thế là cái bàn đó đã được bán với giá 9,1 funt, trong khi giá thực của nó chỉ 8 funt mà thôi.


  Tiếp theo là bán đấu giá một cái gương lớn trong khung kim loại với hình dáng thật độc đáo. Nó chẳng cần cho ai cả cho nên người ta đã bán nó hết sức vất vả mặc dù có một thời nó đáng giá tới 40 funt.


  Tóm lại, giá bán của tài sản phần nào phụ thuộc vào khả năng bán được của nó. Loại trừ trường hợp bạn có tiền và đang sẵn sàng đánh mất chúng, thì chỉ nên mua những thứ gì có thể nhanh chóng bán được và có lời.




  Quy tắc 5: Không bỏ lỡ cơ hội


  Ta thường nghe: “Thật là tiếc, tôi đã bỏ lỡ cơ hội bán được đồ vật này”. Rất có thể là đã một lần nào đó, bạn đã nói những lời như vậy cho chính bản thân mình. Một số không nhiều những người thông minh đã bán những gì có thể bán được vào lúc thuận lợi, còn vô số những kẻ ngốc nghếch khác thì đã mua tất cả những gì mà họ không thể bán lại được.


  Nhiều người triền miên mua chính vào lúc mà giá cao nhất. Họ mua bởi vì rằng, xung quanh họ ai cũng mua cả. Còn nhiều người khác và không phải là ít đã có thể bán song lại “ngoan cố” không chịu bán! Nếu họ thông minh hơn thì họ đã bán cho đến cái kim sợi chỉ và sau đó một thời gian ngắn, chỉ tốn một nửa số tiền đã bán được họ có thể mua lại được tất cả. Vậy là chúng ta đang đi tới điều tôi muốn nói: trong kinh doanh cái chính yếu nhất là lợi nhuận, chứ không phải là chính quá trình, dù quá trình ấy như thế nào.


  Điều đó có nghĩa là, nếu thương gia có thể nhận được số tiền khi bán cửa hàng của mình nhiều hơn so với bán hàng hóa trong đó thì anh ta nên bán cửa hàng. Nếu người chủ xưởng sản xuất giầy có thể nhận được lợi nhuận khi bán xưởng lớn hơn so với bán giầy thì anh ta nên bán xưởng.


  Chúng ta thường quá gắn chặt vào tài sản của mình và đối xử với chúng như một cái gì đó không thể xa lìa, không thể bán được. Hãy xem xét một ví dụ cụ thể. Anh bạn trẻ đã mở một cửa hàng bán kẹo ở Luân Đôn. Anh ta mua cửa hàng đã bị phá sản với giá rất rẻ và đầu tư thêm vào đó 250 funt. Chủ cửa hàng là một thương gia chuyên nghiệp, học trò của trường “Sheldon”, rất có khả năng, quan hệ rộng rãi và rất có uy tín, hoạt động kinh doanh của anh ta mang lại lợi nhuận rất đáng khích lệ. Cách đây không lâu, có người muốn mua cửa hàng với giá 600 funt. Anh ta đã từ chối và đó chính là một sai lầm. Anh ta không nên bỏ lỡ cơ hội nhận được lợi nhuận.


  Lợi nhuận của anh ta trong một năm là 300 funt. Nếu bán cửa hàng của mình, anh ta nhận thêm 250 funt, vậy tổng lợi nhuận là 550 funt. Có 600 funt trong tay, sau đó anh ta có thể mua cửa hàng phá sản khác lớn hơn và lại lặp lại quá trình đó. Lại tu sửa hoàn thiện, điều hành kinh doanh một thời gian ngắn, lại bán chính cửa hàng đó đi thì anh ta có thể trở nên giàu có một cách nhanh chóng trong vòng 10 năm.


  Để nhận được 250 funt lợi nhuận từ bán kẹo, anh bạn trẻ phải làm việc cần mẫn suốt cả năm trời, phải chờ đợi và phục vụ khoảng 20.000 khách hàng, phải trả 25 funt tiền thuế; còn do bán cửa hàng thì chỉ đóng 5 funt tiền thuế và chẳng phải làm gì ngoài việc ngồi vài ngày làm thủ tục giấy tờ, ký vào là xong.


  Bạn có thể hỏi: “Vâng, vậy thì anh ta phải vĩnh biệt cửa hàng của mình và phải tự giải quyết là tiếp tục làm gì đây?”


  Tất nhiên là như vậy và đó chính là nguyên nhân làm cho nhiều người không bán và không nhận được lợi nhuận cho mình. Con người cần phải suy nghĩ.


  Chín trong số 10 người cho rằng, tốt hơn hết là bơi theo dòng nước, sống một cuộc sống nghèo đói thay vì phải suy nghĩ và làm giàu.


  Sản xuất ra tiền có chu trình công nghệ riêng mà tôi sẽ cố gắng làm rõ. Rất nhiều khi, con người lại có thể làm ra tiền bằng cách thực hiện một biện pháp nào đó không quy chuẩn.


  Tất cả chúng ta hay chí ít là đa số có thể trở thành giàu có nếu chúng ta sống được 1000 năm. Trên quan điểm tài chính, nhiệm vụ là ở chỗ, để làm ra tiền thì càng nhanh càng tốt. Trong tay chúng ta chỉ có 20 - 30 năm để có thể xoay xở mà thôi.


  Cách đây không lâu có người bạn đã viết cho tôi: “Tôi có thể làm ra được tiền, nhưng số lượng thì không nhiều”. Tất cả thực chất là ở chỗ đó. Để có thể tích lũy nhanh chóng được số tiền đủ lớn, cần phải đi bằng con đường ngắn nhất. Không được bỏ qua bất kỳ một cơ hội thuận lợi nào để nhận được lợi nhuận.


  Có thể lấy một ví dụ, một thương gia Luân Đôn mua 1.000 cổ phiếu của một hãng theo giá 18 funt. Sáu tháng sau, giá cổ phiếu tăng lên tới 23 funt. Anh ta đã có thể bán và nhận được số tiền lợi nhuận hoàn toàn không nhỏ, nhưng anh ta đã không muốn bán và còn nói rằng: “Không, tôi sẽ đợi chừng nào giá chưa tăng tới 28 funt và lúc đó tôi sẽ thu được 2 lần lớn hơn!”. Sau đó giá cổ phiếu chỉ còn 20 funt và thế là anh ta đã bỏ lỡ cơ hội tốt. Lẽ dĩ nhiên là với thời gian thì giá 20 funt đó có thể lên tới 28 funt song anh ta lại phải đợi năm khác. Đáng lẽ ra thì anh ta phải xử sự thông minh hơn, thu ngay lập tức số tiền lợi nhuận cho mình.


  Nếu tôi mua con bò với giá 20 funt và nếu trên đường về trang trại, có người bạn gặp tôi mà nói rằng: “Con bò đẹp quá nhỉ, tôi có thể trả cho anh 30 funt” thì tôi tức khắc sẽ trả lời ngay rằng: “Con bò này là của anh rồi đấy!” Sau đó thì tôi trở về nhà, tinh thần thật là phấn khởi, hài lòng với một ngày làm việc may mắn và có hiệu quả của mình.


  Có nhiều người thường quá cảnh giác khi có một người nào đó muốn mua món hàng của họ với giá cao. “Nếu có kẻ khát khao món hàng của ta với giá cao như vậy thì bản thân tôi cũng cần đến nó”. Họ nghĩ như vậy đấy và thật là sai trái. Vấn đề là ở chỗ, phải tận dụng từng cơ hội để có thể thu được lợi nhuận hiển nhiên một cách nhanh chóng.


  Cần coi trọng yếu tố thời gian, tốt hơn hết là làm được 100 funt trong một tháng hơn là 200 funt trong một năm. Hễ khi nào bạn nắm vững được chân lý này, bạn đã bắt đầu nện gót trên con đường để trở thành nhà tài chính rồi đấy. Hãy học cách kiếm ra tiền nhờ vào tính cách năng động: suy nghĩ, vạch kế hoạch, tận dụng cơ hội tốt do có sự dao động về giá cả.


  Một số người cho rằng: đó là sự bóc lột. Và thật là đáng tiếc, điều đó chẳng dính dáng gì tới bóc lột cả. Đó là năng lực sáng tạo, là phương pháp làm ra tiền hợp pháp có hiệu quả nhất và ít hại nhất so với các phương pháp đã biết của loài người.


  Để có thể làm ra tiền con người phải hành động nhanh gọn. Anh ta phải biết thích ứng với các hoàn cảnh khác nhau; phải hoạt động - hành động - chấp nhận giải pháp - tận dụng mọi cơ hội. Mỗi một lần, khi trước mặt ta có cơ may xuất hiện lợi nhuận thì chớ có bỏ lỡ cơ hội đó.


  Chắc hẳn các bạn còn nhớ câu chuyện về người đánh cá tối dạ. Anh ta câu được con cá không lớn lắm, thế mà lại thả cá ra và nói: “Tốt hơn hết là tao sẽ bắt mày vào năm tới”. Tốt hơn hết là hãy giữ gìn những gì đã tóm được! Thường thì khi vươn tới cái to lớn hơn, chúng ta lại bỏ mất những gì đang có.


  Có một sự thật rất đáng chú ý là nhiều người không thể xa rời số tài sản đã có trong 30 năm, sau đó đem bán lấy tiền mà số tiền đó họ có thể nhận được ngay từ đầu.


  Tốt hơn hết là nhận được lợi nhuận tuy không lớn lắm, còn hơn là chờ đợi thời gian để nhận lợi nhuận lớn hơn.


  Cuộc sống thật là ngắn ngủi và luôn luôn biến động. Do vậy, đừng bỏ lỡ cơ hội nào mà hiện tại ban thưởng cho ta.


  Hãy năng động hơn để nhận được lợi nhuận. Mỗi một chút nhỏ bé cộng thêm vào vốn tài sản - những gì đang có - dần dần sẽ làm cho ta giàu hơn lên.




  Quy tắc 6: Quay vòng vốn


  Nhà kinh doanh có hiệu quả nhất thế giới là chú bé bán báo. Chú ta làm ra 200% lợi nhuận/ngày. Làm thế nào có thể bắt tiền và hàng của mình luôn luôn trong trạng thái động? Chú bé vừa là nhà đầu tư vốn vừa là công nhân; không có người làm thuê, chú tự cấp vốn và nhận được phần thưởng phụ thuộc vào kết quả lao động.


  Buổi sáng có một Siling(*) trong tay, chú bé mua được 20 tờ báo và bán được 1 Siling và 160 xu và quá trình đó lặp đi lặp lại 3 lần trong ngày. Kết quả là cuối ngày, chú ta có trong tay 3 Siling. Bán được 60 tờ báo trong ngày, chú ta đã làm ra 2 Siling lợi nhuận mỗi ngày trong 3-4 giờ lao động. Chú ta không phải là nhà tư bản vì ngoài tiền ra thì chú cũng tự lao động, và cũng không phải là người góp vốn vì chú ta có thể nhận lại tiền từ số báo không bán hết.


  (*) - 1 Siling bằng 240 xu của Anh.


  Qua thí dụ nêu trên chúng ta thấy hoạt động của chú bé bán báo là sự thể hiện tuyệt vời của việc quay vòng vốn tiền hàng quan trọng đến mức nào.


  Người bán đồ lưu niệm - đá quý đòi hỏi số vốn lớn, nhưng quay vòng ít và phải hành nghề trong cả năm ròng. Trong khi đó chú bé bán báo quay vòng đồng tiền đến 600 lần. Cũng vì vậy, trong kinh doanh kim cương thì ánh lóng lánh nhiều hơn doanh lợi.


  Tóm lại quy tắc 6 dẫn chúng ta tới việc nắm vững một định luật vĩ đại của tài chính: Quay vòng vốn có ý nghĩa to lớn hơn nhiều so với qui mô của nó.


  Vốn của bạn có quay được một vòng trong một năm, một tháng hay là một tuần không?


  Có hai công ty ở kế nhau. Công ty thứ nhất có số vốn là 8 triệu funt và 1.800 công nhân; công ty kia có 0,8 triệu funt và 80 công nhân. Năm ngoái, cả hai công ty có số doanh lợi như nhau; như vậy là công ty bé làm ăn năng suất cao hơn và quay vòng vốn của mình tới 26 lần trong một năm.


  Nhà ngân hàng có thể kinh doanh tốt nhờ vốn liếng thậm chí ít hơn 10 lần so với nhà kinh doanh kim hoàn. Người sản xuất bánh mì biến rất nhanh từ bột thành bánh, từ bánh sang tiền. Hàng ngày anh ta bán hết số hàng hóa do mình làm ra.


  Một trong những nguyên nhân phổ biến làm cho các hãng nhận được lợi nhuận không cao là do quá nhiều tiền của họ nằm yên một chỗ, quá nhiều hàng hóa, nhiều nguyên liệu dự trữ nằm yên trong kho, quá nhiều máy móc, nhiều nhà xưởng chưa được sử dụng…


  Tất cả những cái đó cho ta thấy nguồn vốn không hoạt động gây nên sự què quặt và ảnh hưởng ra sao đối với doanh nghiệp. Có nhiều khi 2/3 số vốn là số chết và toàn bộ gánh nặng của doanh nghiệp đè nặng lên 1/3 vốn còn lại.


  Chẳng có lợi lộc gì khi giữ hàng hóa của mình lại, ngoại trừ trường hợp giá đang tăng. Giá trị của nhà xưởng và thiết bị phụ thuộc vào hệ số sử dụng chúng chứ không phải là chúng có giá bao nhiêu.


  Tốt hơn hết là có một động cơ công suất 1 “sức mèo” nhưng nó làm việc, còn hơn là có động cơ 1 “sức voi”, nhưng không làm việc.


  Bản chất của kinh doanh là trao đổi: tiền-hàng, hàng-tiền, tiền lại sang hàng và cần thực hiện thật nhanh. Đó chính là bí quyết của lợi nhuận lớn.


  Chúng ta hãy xem xét thí dụ về 2 cửa hàng bán đồ gỗ: một của người nhanh nhẹn tháo vát, còn chủ của cửa hàng kia thì lại là người chậm chạp, kém năng động.


  Mỗi người mua cho cửa hàng của mình một số ghế gỗ với số tiền 20 funt. Người chậm chạp bán hết số ghế đã mua trong 1 năm và thu về được 30 funt. Người nhanh nhẹn chỉ trong 3 tháng là bán hết và thu được 25 funt. Sau đó anh ta mua số ghế nhiều hơn và bán được 31 funt, lại mua tiếp và bán được 37 funt và lô hàng cuối cùng trong năm bán được 45 funt.


  Cuối năm tổng kết lại thì người chậm chạp chỉ thu được 10 funt lợi nhuận do định giá bán hơi cao và còn có nguy cơ mất khách hàng, còn người nhanh nhẹn đã thu được 25 funt lợi nhuận do đã biết định giá hợp lý, có lợi cho khách hàng.


  Thí dụ trên cho ta thấy việc kinh doanh của người nhanh nhẹn diễn ra năng động và thu được lợi nhuận xứng đáng như thế nào, trong khi đó thì công việc và kết quả kinh doanh của người chậm chạp chẳng có gì đáng nói, thậm chí sau khi trừ một số chi phí cần thiết, anh ta giỏi lắm cũng chỉ giữ được số vốn đã có của mình mà thôi.


  Người bán hàng chậm chạp mặc dù thu được số tiền lời bằng 50% số vốn đã bỏ ra nhưng số lợi nhuận thu được vẫn chỉ bằng non một nửa so với người nhanh nhẹn, đã bán hàng với số lời mỗi đợt chỉ bằng 25% vốn bỏ ra. Đó là điều mà chỉ số ít nào đó trong giới kinh doanh biết mà thôi.


  Mức của lợi nhuận phụ thuộc vào tốc độ bán hàng hơn là phụ thuộc vào mức cao của giá. Kiếm được 5% lợi nhuận trong tháng hơn là 30% trong năm.


  Tiền giống như trí tuệ của con người. Trước đây người ta cho rằng, cái đầu của con người càng lớn thì anh ta càng thông minh, nhưng nay mọi người đã biết rằng đó là một sự nhầm lẫn. Con người có thể có cái đầu lớn song nếu anh ta chậm chạp, lười biếng thì đó là kẻ ngốc nghếch. Điều quan trọng là ở chỗ, cái đầu đó làm việc như thế nào.


  Bất kỳ lúc nào, khi tôi hỏi các thương gia là họ cần cái gì hơn cả, họ trả lời: “Cần vốn nhiều hơn nữa” và dĩ nhiên là họ không đúng. Cái mà họ cần - đó là đẩy nhanh hơn nữa việc tận dụng vốn mà họ đang có. Bất kỳ ai cũng có thể tăng gấp đôi số vốn của mình mà không phải vay thêm một xu nào cả bằng cách đơn giản là tăng tốc độ quay vòng vốn lên gấp đôi.


  Quy tắc cho mỗi thương gia ăn nên làm ra là: “Mua xong - hãy bán nhanh, mua hôm nay - bán vào ngày mai”. Quy tắc này có lợi không những cho nhà tài chính mà cho cả nhà kinh doanh. Đừng mua và đừng xây dựng cái gì thừa. Hãy có nhiều khách hàng hơn nữa và cửa hàng chỉ là trạm trung chuyển chứ không phải là nhà kho quân sự. Đó là điều mà thật quá ít thương gia biết tới.


  Thường xuyên quay vòng vốn. Mỗi một xu như là một công nhân nhỏ bé. Anh ta cần làm việc chứ không phải để ngủ. Hãy để cho một đồng xu nhỏ bé ra đi và sau vài ngày - vài tuần, quay trở lại với ta, dắt theo về một đồng xu nhỏ bé mới!




  Quy tắc 7: Cần bao nhiêu vay bấy nhiêu


  Hãy dũng cảm mà đi vay - đó là lời khuyên cần thiết nhất cho đa số nhà kinh doanh. Nhiều doanh nhân cảm thấy khủng khiếp trước nợ nần. Họ kinh doanh với số vốn sẵn có trong tay, quá bảo hiểm cho bản thân mình. Họ lao ra biển cả trên con tàu nhỏ bé của mình và tên của con tàu đó là tiền mặt. Họ cố gắng giữ cho con tàu ở gần bờ và nếu sa cơ lỡ bước một chút là bị đánh bật lên bờ đá và thế là kết thúc mọi chuyện. Sau đó, họ mới nhận ra rằng ở gần bờ có nhiều mỏm đá, còn ở ngoài khơi thì tuy biển có sâu hơn song lại an toàn hơn so với nơi biển nông.


  Tôi muốn nói lên một sự thật là không thể trở thành nhà tài chính nếu cứ tiến hành công việc một cách an toàn và tránh được mọi mạo hiểm như vậy.


  Bạn có thể giữ gìn được số tiền do bố mình làm ra, nhưng bạn không bao giờ có thể kiếm được số tài sản riêng và lớn cho mình cả.


  Nhà tài chính hành nghề mà không mạo hiểm thì cũng như thợ săn sư tử đi săn ở những nơi tầm thường và nhà leo núi không sẵn sàng leo lên những đỉnh núi cao.


  Thế giới tài chính đầy rẫy những mạo hiểm mà cả tôi và không một ai có thể nói là nên tránh chúng như thế nào. Bạn đừng bao giờ nghi ngờ một sự thật là thợ săn sư tử dạn dày kinh nghiệm có thể cho thợ săn trẻ những lời khuyên quý giá, nhưng tất cả mọi thợ săn đều có trên thân thể mình những vết sẹo và cuối cùng thì trong kinh doanh, sự mạo hiểm thông minh thường mang lại cho ta doanh lợi lớn. Bạn cần có đủ lòng dũng cảm cho công việc của mình, phải có “máu” thể thao trên sân cỏ.


  Nếu cứ vay nợ xong để rồi hàng đêm không ngủ thì đừng gắng sức trở thành nhà tài chính. Tốt hơn hết anh ta chỉ nên làm một nhân viên quèn, bình tâm làm việc với đồng lương cơ bản và thế là đủ.


  Song hễ cảm thấy có thể kinh doanh đạt kết quả tốt nhờ tiền của kẻ khác thì bạn hãy bước tiếp và vay số tiền đủ cần để tiến hành công việc của mình.


  Enđriu Cacnheghi, người kinh doanh trong lĩnh vực luyện thép và gặt hái được 60 triệu funt, một lần đã nói với tôi rằng, khi bắt đầu công việc, ông đã vay nợ biết bao nhiêu!


  “Tôi là con nợ lớn nhất ở thành phố Penxinvania (Hoa Kỳ) - ông ta nói - một người bạn của tôi chỉ chuyên sải bước đến từng ngân hàng và vay bất kỳ ở đâu có thể vay được”.


  Hầu như mỗi nhà giàu đều nói rằng, anh ta giàu lên được là nhờ tiền vay cho mục đích thông minh. Cách đây không lâu tôi có gặp một thương gia và với tất cả lòng tự hào ông ta nói với tôi rằng: Trong suốt 27 năm trời ông ta không vay một xu nào cả. Với một xưởng nhỏ và 50 công nhân, ông ta kiếm được không quá 1.500 funt lợi nhuận. Điều đó tương đối tốt, nhưng vấn đề là ở chỗ, ông ta phải mất những 27 năm trời mới đưa được công việc kinh doanh của mình tới con số lợi nhuận 1.500 funt. Nếu như ngay từ đầu ông ta vay 5.000 funt thì sẽ đạt được doanh lợi đó, nhưng chỉ mất có 1/4 thời gian mà thôi. Không chú ý tới yếu tố thời gian, ông ta đã chi ra cả đời mình để làm một việc mà có thể hoàn thành trong 5 năm.


  Tiền và trí tuệ - đó là những gì cần cho con người làm ra tiền trong thế giới kinh doanh. Bởi vậy, nếu vững tâm rằng ta có trí tuệ thì bước tiếp theo cần hướng tới là làm sao để tìm cho được tiền vốn. Kiếm được tiền mà không cần phải đi vay thì đó là điều tốt nhất, còn nếu không thì ta phải đi vay.


  Vay ở đâu? Dĩ nhiên là không ở kẻ cho vay nặng lãi. Không một ai lại đến gần những kẻ đó, ngoại trừ trường hợp không có bạn bè hoặc giả ta đang trong hoàn cảnh bi đát. Tiền vay được ở kẻ cho vay nặng lãi không bao giờ mang lại lợi nhuận vì một lý do đơn giản là ta phải trả tới 10 % mỗi tháng. Hơn nữa, văn phòng của hắn ta thường là cái bẫy vắt cạn kiệt tất cả những gì có thể được của bất kỳ ai đang trong khốn khó.


  Cần vay tiền với lãi suất càng thấp càng tốt.


  Nếu có thể thì hãy vay ở ngân hàng, nơi có thể vay với những điều kiện thuận lợi nhất.


  Nếu không đủ điều kiện để vay tiền ở ngân hàng thì cần hiểu rằng, đó là minh chứng cho thấy ta không nên đi vay nữa. Chuyên gia ngân hàng là người có nhiều kinh nghiệm trong lĩnh vực cho vay, anh ta biết khi nào có thể và cần cho vay, còn khi nào thì nên từ chối.


  Lẽ dĩ nhiên là mỗi người cần phải có chút ít vốn liếng của riêng mình rồi sau đó mới có đủ lòng dũng cảm để vay tiền của người khác. Hễ lúc nào cảm thấy đã có thể sử dụng tiền có hiệu quả thì tốt hơn hết là hãy vay tiền.


  Nếu muốn kiếm nhiều tiền và nhanh hãy tuân theo quy tắc về quay vòng vốn và đồng thời chỉ vay số tiền vừa đủ cho việc kinh doanh có hiệu quả của mình.




  Quy tắc 8: Trao đổi với chuyên gia ngân hàng


  Trong rừng rậm tài chính không có bản đồ, không có lối đi. Đa số thời gian lặn lội ở đó chúng ta luôn cảm thấy rằng mình có thể đi lạc đường vào bất kỳ lúc nào.


  Tuy vậy, cũng có những người đã từng lặn lội cả đời trong những rừng rậm như vậy và vì thế họ biết được quy luật cùng mọi hiểm nguy của nó. Trong những trường hợp như vậy, hãy dựa vào chuyên gia ngân hàng, người giữ chìa khóa tài chính của mình. Quy tắc 8 có thể cứu chúng ta khỏi bị thua lỗ lớn.


  Chuyên gia ngân hàng là người giữ của, là người bảo vệ đồng tiền của bạn khỏi bị thua lỗ.


  Có biết bao người, tự bản thân đang lạc đường một cách tuyệt vọng trong rừng rậm lại sẵn sàng đưa bạn tới “núi vàng”. Chính vì thế, một trong những định luật huyền bí nhất của rừng rậm là: những kẻ thất bại đang sống lay lắt lại là những tên bợm gian xảo muốn làm cho bạn trở nên giàu có, mời chào bạn cả núi của cải, và khi hầu bao của bạn bắt đầu cạn kiệt thì những kẻ “dẫn lối đưa đường” và “cố vấn” ấy đã xa chạy cao bay.


  Trên thực tế thì trong rừng rậm không tồn tại những lời khuyên và sự giúp đỡ vô tư. Tốt hơn hết là nên hiểu và nhớ điều đó trước khi, chứ không phải là sau khi đặt chân vào chốn rừng xanh.


  Nếu người canh giữ tài chính của chúng ta không biết lối mòn trong rừng rậm thì chí ít anh ta biết nơi ẩn nấp, giúp ta tránh được mọi hiểm nguy đang rình rập đe dọa. Suốt đời anh ta nghiên cứu dấu hiệu của những mối nguy hiểm đó và khi cần anh ta có thể cứu chúng ta khỏi nhiều tai họa.


  Tham khảo ý kiến với chuyên gia ngân hàng của mình, ta sẽ được nhiều cái lợi. Trước hết là có cơ may nhận được lời khuyên thông minh. Cái lợi tiếp theo là làm cho bạn sáng giá hơn và tăng lòng tin vào bạn từ phía cộng sự, đặc biệt từ phía chuyên gia ngân hàng của mình.


  Anh ta không tự nhận là người dẫn đường, nhưng anh ta lại biết nhiều hơn cả những người dẫn đường. Không có lý do gì để anh ta tự lừa dối mình và lừa dối khách hàng. Chủ yếu là anh ta học làm việc chứ không chõ mũi vào việc người khác. Anh ta biết đủ nhiều về rừng rậm tài chính để có thể tự gọi mình là người đưa đường.


  Anh ta không thể nói làm thế nào để thu được 12% tiền lời hoặc làm thế nào để tăng vốn lên gấp đôi, nhưng anh ta có thể nói làm thế nào để kiếm được 6% tiền lời và làm sao để giữ được an toàn những gì đang có.


  Do làm việc tin tưởng nên kế toán trưởng là cố vấn tốt cho những doanh nhân trẻ. Rồi cũng đến lúc, con người trở nên vững vàng hơn trong công việc của mình, không cần đến lời khuyên của nhà tài chính. Song không phải lúc nào cũng sẽ như vậy, đặc biệt trong thời đại ngày nay, tôi muốn khuyên mỗi doanh nhân hãy luôn dựa vào chuyên gia ngân hàng của mình.


  Ngày nay, chuyên gia ngân hàng là nhân vật trung tâm, anh ta giữ cả thế giới trên đôi vai của mình. Cuối cùng thì tất cả các vấn đề tài chính trên thế gian này đều được giải quyết bởi các chuyên gia ngân hàng.


  Họ giữ gìn tiền cho mọi người nên họ có quyền xác lập quyền của mình. Chính họ là người phải xác định mọi quyết định do các chính khách thông qua. Anh ta không chỉ đơn giản là nhà tài chính, anh ta là lính canh, là người đỡ đầu, là thủ lĩnh… không phụ thuộc vào việc anh có muốn hay không.


  Tóm lại, quy tắc 8 nói rằng : hãy trao đổi - tham khảo ý kiến với chuyên gia ngân hàng - tay hòm chìa khóa của mình. Đừng trông chờ vào kinh nghiệm non kém của bản thân và lời khuyên của những kẻ chuyên sống nhờ vào sự thua lỗ của chúng ta.




  Quy tắc 9: Mua khi giá đã hạ bán khi giá đã lên


  Quy tắc 9 chỉ ngắn gọn thế thôi, thế mà ta có thể tăng tài sản lên 8 lần nếu chúng ta thực hành tốt quy tắc này trên thực tế.


  Nói lên điều đó thì dễ, song thật khó mà tìm được ai trong số ngàn người đủ lòng dũng cảm tự làm được việc đó. Hầu như tất cả, khi mua và bán thường nhìn vào đám đông và thậm chí thị trường chứng khoán cũng tuân theo đám đông, rồi ngay cả các nhà ngân hàng và những tay đầu cơ ở thị trường chứng khoán cũng không tự mình quyết định được mọi chuyện.


  Loại cổ phiếu này thì khan hiếm, còn loại khác thì chẳng ai đoái hoài tới cả. Ngành này thì đang trong cơn sốt, ngành khác thì lại đang trong thời đình đốn.


  Ở thị trường đầu tư vốn luôn có hai đám đông: đám người mua và đám người bán và khi tới đó, tự khắc ta nhập ngay vào đám nào đông hơn. Đó chính là một trong những nguyên nhân chính dẫn ta tới sự mất mát.


  Tất cả chúng ta hay chí ít đa số chúng ta thường tuân theo bản năng đàn bầy. Chúng ta đi theo đám đông, theo đám đông nào lớn hơn như muôn loài sinh vật vậy. Chúng ta làm những gì mà người khác làm, bởi vì như vậy thì đơn giản và thuận tiện hơn; chúng ta không muốn thể hiện rằng, mình là con người kỳ khôi khác người.


  Nói tóm lại là chúng ta bơi xuôi dòng. Là những chủ thể thụ động, chúng ta cho phép hàng xóm, bất kỳ ai, báo chí thống trị chúng ta, trong đó có vai trò lớn hơn cả là báo chí - thông tin. Chính thông tin làm cho đám đông trở nên hiện tượng bình thường. Những chủ bút cùng đội ngũ phóng viên của họ còn suy nghĩ ít hơn kẻ khác, nhưng họ lại có thể bán những gì do họ tạo ra.


  Sự tuyên truyền kiên trì hàng ngày đó đã ảnh hưởng tới đám đông. Đa số mọi người không suy nghĩ gì cả, họ đọc một cách thụ động và vì vậy họ càng dễ bị người khác mê hoặc.


  Thật là lạ kỳ, song lại là một sự thật: Đa số mọi người trong đường đời của mình từ vành nôi đến nơi an nghỉ ngàn thu không hề thực hiện được một hành động tự chủ nào cả. Suốt đời họ chuyên đi theo đám đông. Trong đầu óc của họ đã xác lập ý kiến chung rằng làm như vậy thì bình yên hơn. Và điều đó đúng trong chính trị, trong giao tiếp, chứ không phải đúng trong lĩnh vực tài chính.


  Trong tài chính thì đám đông bao giờ cũng thua cuộc. Thực tế này chỉ một số rất ít người biết mà thôi và ai đã biết thì họ giữ kín bí mật này. Chỉ một số rất ít là thắng cuộc và họ làm được như vậy bởi vì họ giám sát chặt chẽ giá cả chứ không phải là đám đông.


  Về phương diện đó, tài chính đối lập trực tiếp với chính trị và thật là ít doanh nhân biết được điều đó. Khi 10 người muốn bán cổ phiếu của một công ty nào đó, còn chỉ có 5 người muốn mua thì dĩ nhiên là giá cả của các cổ phiếu sẽ hạ. Ngược lại, nếu 20 người mua, mà chỉ có 5 người bán thì ắt hẳn là giá sẽ tăng lên. Người thông minh không bán và cũng không mua cùng với đám đông. Anh ta quan sát từ xa và lợi dụng sự dao động của giá cả.


  Trong chính trị, nếu sáp nhập vào đám đông hơn thì sẽ thắng; còn trong lĩnh vực tài chính thì lại cần đứng về phía đám người ít hơn nếu như chúng ta muốn nhận biết được sự nhọc nhằn cũng như chờ đợi niềm hân hoan khi gặt hái thành quả lao động trong đầu tư và kinh doanh.


  Đừng mua khi số người mua nhiều hơn số người bán, nếu không cẩn thận thì có thể ta phải chi số tiền nhiều hơn cần thiết đấy! Đừng bán khi số người bán nhiều hơn số người mua, nếu cứ bán thì ta chỉ kiếm được vài xu lời mà thôi. Cơn sốt và sự đình đốn bao giờ cũng xen kẽ nhau - sau cơn sốt là sự đình đốn và sau đình đốn thì bao giờ cũng lên cơn sốt. Điều đáng tiếc là đám đông không bao giờ nhìn lên phía trước. Như bị mê hoặc đến dại khờ, họ suy nghĩ tới hiện tại và hành động một cách thụ động. Cũng chính vì lẽ đó nên nhiều người đã mua với giá cao và bán với giá thấp.


  Hãy mua hàng ở kẻ bi quan và hãy bán hàng cho kẻ lạc quan. Đó thực chất là cách phát biểu khác của quy tắc này.


  Điều đó có nghĩa là phải đứng cách xa đám đông, tận dụng mọi khả năng dao động của giá cả. Có một số ít người đã dũng cảm hành động bằng cách đó, trở nên giàu có và xứng đáng được hưởng những gì họ nhận được. Họ là những người làm ổn định thị trường, phòng ngừa khả năng xấu khi đám đông trong cơn hoảng loạn quét sạch mọi thứ trên đường đi của mình - là hành động thường xảy ra đối với bất kỳ đám đông nào.


  Hãy thử gạt bỏ những nhà kinh doanh độc lập ở thị trường chứng khoán thì liệu thị trường chứng khoán có đứng vững nổi quá một năm không, bởi vì trong lúc thăng trầm liệu nó có trụ lại được với đám đông chăng?


  Sự thật vĩ đại này không phải ai cũng biết và họ không hiểu được rằng triều dâng của niềm hy vọng và vực thẳm của sự hoảng sợ luôn luân phiên nhau là một tất yếu nhưng nguy hiểm biết nhường nào.


  Vì vậy, nhiệm vụ của người lãnh đạo là phải ổn định cho được đám đông dù là ở thị trường chứng khoán hay trong hoạt động chính trị. Tương tự, mục đích của nhà kinh doanh tài ba và thông minh ở thị trường chứng khoán là làm tất cả những gì có thể để đám đông ở thị trường chứng khoán trở nên bình tâm và khôn ngoan hơn. Có khi, qua đó anh ta lại nhận được số tiền không đến nỗi tồi.


  Điều khó hiểu trong bản chất con người là ở chỗ, khi giá đang cao thì chúng ta cứ nhầm tưởng rằng giá đó sẽ còn tăng thêm nữa, còn khi giá đang thấp - chúng sẽ còn hạ thấp hơn nữa.


  Dĩ nhiên, sự thực thì lại là ngược lại. Nếu có một mặt hàng nào đó đang tăng giá thì đó là dấu hiệu báo trước cho chúng ta biết sắp tới nó sẽ rẻ. Còn nếu cái gì đó đang giảm giá thì chúng ta cần sẵn sàng đón nhận sự tăng giá của nó. Giá cả luôn dao động lên-xuống, xuống-lên và tác động lên giá hàng là tập hợp của mọi sự kiện, của sự hy vọng cũng như sợ hãi của cả thế gian này.


  Giá cả biến động, cao hơn hoặc thấp hơn giá trị, nhưng ít khi chúng biến mất hẳn. Thường thì niềm hy vọng cũng như sợ hãi đều được phóng đại thêm lên và khi nạn khan hiếm qua đi thì giá cả sẽ quay lại mức giá trị của nó.




  Quy tắc 10: Vay để phát triển chứ không để khoe mẽ


  Nhiều hãng thương mại đã bị phá sản chỉ vì chưa thấy được tầm quan trọng của quy tắc này. Họ không phân biệt được sự phát triển và việc cố làm cho oai.


  Sự phát triển là sự gia tăng thực tế về quy mô của sản xuất - kinh doanh, còn cố làm cho oai thì chỉ là sự phóng đại “tô son trát phấn” mà thôi. Sự phát triển là sự gia tăng về quy mô và hiệu quả của kinh doanh khi có hợp đồng cho tương lai, còn sự oai vệ thì nhằm tăng uy tín - thể diện và cố gây ấn tượng để người khác cảm thấy như vậy.


  Nếu chủ nhà in phát hiện ra rằng, hàng năm ông ta bị thiệt 4.000 funt do mất hợp đồng vì thiếu thông tin mới thì ông ta cần vay tiền và đầu tư cho tuyên truyền quảng cáo. Nhà kinh doanh đá quý có thể bán được nhiều hàng hơn nữa nếu anh ta có nguồn dự trữ, và trong trường hợp này cần phải vay tiền để mua thêm hàng.


  Hiện đang có một khái niệm về sự phát triển tất yếu. Sự kinh doanh đang phát triển cũng như đứa bé đang lớn. Chú bé không thể ở mãi trong nôi, nó cần phải có “chỗ ở” lớn hơn.


  Còn sự oai vệ thì khác hẳn. Thực chất thì đó chỉ là vẻ bề ngoài, là cái ta mong muốn chứ không phải là cái ta cần phải có. Mua cái ô - đó chính là sự cần thiết, còn việc bỏ tiền ra để mua gậy batoong với cái tay nắm bằng vàng thì đó chỉ là hành động chơi ngông mà thôi.


  Khoan hãy vay tiền, chừng nào chưa chắc chắn là những chi phí đó không chỉ hòa vốn mà còn mang lại cho ta lợi nhuận tốt.


  Nếu vay 10.000 funt với lãi suất 6% thì phải dùng tiền đó làm ra lợi nhuận không thấp hơn 16%.


  Nhiều khi tôi được đến thăm các công xưởng, cửa hàng làm ăn uể oải, trang bị máy móc ít ỏi… song chủ của họ thì lại mời tôi đi dùng bữa trưa bằng những chiếc xe lộng lẫy, sang trọng. Tôi chỉ muốn nói rằng, “tốt hơn hết là mua vài cỗ máy thay cho chiếc ôtô đó của bạn đi”.


  Rất nhiều khi tôi gặp những người sống trong các ngôi nhà tuyệt vời. Tủ thức ăn của họ chất đầy đồ đựng thức ăn bằng bạc, còn ở nhiệm sở của họ thì hệ thống lò sưởi - thông gió, ánh sáng bình thường, thậm chí cũng không có. Nếu tôi là chủ của những công xưởng như vậy, thì tôi sẽ bán nhà của tôi đi, tôi sẽ ở ngay trong nhà xưởng, ngủ trên tấm phản gỗ, gối đầu bằng chiếc túi giản đơn, dùng tấm vải thường thay cho chăn. Tôi sẽ tự nấu ăn… tiết kiệm chi tiêu và đầu tư số tiền đó cho sản xuất - kinh doanh. Sau đó, khi đã có số của cải nào đó thì tôi sẽ vay tối đa tiền ở ngân hàng và dùng tất cả số tiền đó cho công việc của mình. Chỉ có như vậy mới có thể bắt đầu một cách nghiêm túc sự nghiệp kinh doanh - tạo dựng nên doanh nghiệp ổn định, đầy sức sống và không thể sụp đổ khi có chấn động đầu tiên.


  Có quá nhiều người, do quá chú ý trang điểm hình thức nên đã làm cho sự nghiệp kinh doanh của mình đi đến chỗ chết yểu. Họ chi tiêu những khoản lớn cho vợ con và bạn bè cho đến khi nào mà doanh nghiệp của họ chưa sụp đổ hoàn toàn.


  Trong số hàng ngàn người, khó có thể tìm thấy một ai tương tự như Gian Makintosơ ở Galiphac, người có nhà máy sản xuất kẹo lớn trên thế giới mà vẫn sống khiêm tốn trong ngôi nhà nhỏ với giá thuê 30 funt/năm.


  Mỗi một thương gia nổi tiếng, khi bắt đầu sự nghiệp của mình, trước hết, thường nghĩ về công việc, rồi sau đó mới nghĩ đến bản thân. Có khi, những năm còn trẻ, các chủ xưởng thường ngủ trong xưởng; các thương nhân ngủ ở ngay trong cửa hàng, các chủ trang trại ngủ ở bất kỳ đâu có thể được - ngoài đồng, trong lều cỏ… Cũng như các vị tướng, trước hết họ nghĩ đến những người lính của mình, các doanh nhân trước hết hãy quan tâm tới công việc kinh doanh.


  Tóm lại, cần phải luyện rèn xông pha, chịu đựng khổ ải để có thể từ tay không, trong thời gian ngắn nhất tạo dựng nên của cải - tài sản cho bản thân. Con đường dễ dãi ở đây không bao giờ có, ngoại trừ trường hợp vận may hiếm hoi mỉm cười với nhà kinh doanh.


  Cần tránh sự khoe mẽ trong công việc, cũng như trong cuộc sống riêng tư.


  Trong kinh doanh, bất kỳ ở đâu, bất kỳ lúc nào, vấn đề không phải là đưa lại ấn tượng gì, mà là ở chỗ nó đưa lại cho ta lợi nhuận là bao nhiêu.


  Tốt hơn hết là có công việc ăn nên làm ra trên chiếc xe lu hay trong chuồng ngựa hơn là việc làm thua lỗ trong tòa nhà toàn là bêtông và cửa kính sang trọng.


  Tấm biển treo trước cổng xí nghiệp có làm to đến gấp đôi thì cũng không làm cho doanh số của doanh nghiệp tăng lên 2 lần. Chính những tòa nhà mới là cái đã thiêu rụi hàng chục doanh nghiệp.


  Lẽ dĩ nhiên là doanh nghiệp cần có mái che đường hoàng trên đầu, nhưng chân lý là ở chỗ, tòa nhà đó có ý nghĩa nhỏ hơn nhiều so với ta tưởng.


  Một công ty có tòa nhà lộng lẫy ở một đường phố trung tâm thì có khi cả năm ròng chẳng đưa lại tý lợi nhuận nào cả. Trong khi đó thì một ngôi nhà chẳng đẹp đẽ mấy, lại là nhiệm sở của một ngân hàng đang hoạt động có hiệu quả tốt. Phải chăng, bất kỳ ai trong số chúng ta lại không thể kể ra được vài xí nghiệp nào đó bị phá sản chỉ vì đã ném cả núi tiền để xây tòa nhà mới.


  Khi con gái của bạn xe duyên với anh chàng kiến trúc sư trẻ kiêu ngạo thì bạn hãy coi chừng. Chẳng bao lâu nữa căn bệnh tôn thờ nhà cửa sẽ hành hạ bạn và đó là căn bệnh nghiêm trọng đòi hỏi khá nhiều tiền để chữa đấy nhé.


  Hầu như thường xuyên tôi phát hiện ra rằng, doanh nghiệp chưa sử dụng hết mặt bằng nhiệm sở của mình, thế thì xây dựng mới để làm gì? Lẽ dĩ nhiên, ngôi nhà mới cần thiết cho mở rộng sản xuất thì cần phải xây dựng. Nhưng chí ít cũng phải tin chắc rằng, thực tế là như vậy chứ không phải là để “ném bụi vào mắt mình”.


  Một trong những sai lầm phổ biến ở Hoa Kỳ là người ta luôn luôn cố làm tăng sự oai vệ cho doanh nghiệp của mình. Và các công ty đua nhau xây những tòa nhà thật to để rồi sau đó phát hiện ra rằng: đó chính là viện bảo tàng của doanh nghiệp đã chết.


  Đồng thời hãy nhớ rằng không những ta đã tiêu tiền một cách lãng phí để xây dựng nhiệm sở, mà còn phải chi một khoản không nhỏ cho cả bộ máy hành chính cồng kềnh của nó nữa. Tất cả những cái đó đòi hỏi chi phí chứ không mang lại lợi nhuận như ta tưởng.


  Bất kỳ doanh nghiệp nào khi mở rộng cũng dẫn đến hiểm họa “tô son, điểm phấn” cho thượng tầng kiến trúc của mình.


  Doanh nghiệp nào cũng đầy rẫy sự dư thừa nhân lực - thiết bị và không nên vay tiền để nuôi sự dư thừa đó. Tất cả số tiền vay được cần phải sử dụng sao cho có lợi nhất và nếu không làm được như vậy thì những đồng tiền đó mang lại cái hại nhiều hơn cái lợi.


  Doanh nghiệp được kích thích bởi doanh lợi và danh tiếng. Nếu vay tiền để thu về doanh lợi thì có nghĩa là tất cả đều tốt đẹp. Nhưng nếu chỉ nhằm để tăng danh tiếng thì doanh nghiệp của bạn đang trong cơn hiểm nguy đấy! Tất cả số tiền vay được đó có thể làm cho tình hình tốt hơn lên, mà cũng có thể là sự tự sát. Điều đó phụ thuộc vào việc sử dụng nó như thế nào. Cũng vì vậy, chỉ nên vay tiền để phát triển chứ không phải để cho oai.




  Quy tắc 11: Cho nhưng không cho vay


  Cho dù có thể bị coi là người nhẫn tâm, trong nội dung của quy tắc này tôi muốn nêu ra vài điều về vấn đề: thật là nguy hiểm biết nhường nào khi cho vay mượn tiền.


  Nếu như có nhà văn nào đó chia sẻ những suy nghĩ này cho tôi khoảng 30 năm trước đây thì tôi đã giữ gìn được cho bản thân số tiền khá lớn và hàng tá bạn bè.


  Vấn đề là ở chỗ, hễ mọi người biết rằng bạn có tiền, thế là bạn bắt đầu gặp phải khó khăn. Sẽ xuất hiện những kẻ ăn bám. Về những kẻ ăn bám đó có thể viết được hàng pho bách khoa toàn thư dày cộp.


  Họ bao gồm các dạng và các cỡ khác nhau. Từ những kẻ nửa tỉnh nửa say ngoài phố than phiền về cuộc sống không thành đạt, cho đến các cha cố với những bộ áo che thân vô cùng sang trọng. Họ là bà con, họ hàng, bạn bè và cả những kẻ không quen biết. Họ là đàn ông, đàn bà, những kẻ trung thực và cả những kẻ vô lại. Họ xứng đáng và thậm chí không xứng đáng cho ta khinh bỉ.


  Nhưng tất cả họ được tập hợp lại bởi một mục đích: chiếm đoạt bằng được tiền bạc của bạn. Và bạn đừng nghi ngờ gì về vấn đề đó cả. Tất cả họ đều là những kẻ ăn bám! Những mụ đàn bà với gương mặt đáng vị nể; những đấng trượng phu đầy lòng tự trọng với cặp mắt, cử chỉ thèm khát tiền; những công nương quý tử, cháu chắt cô dì chú bác với đôi tay và cặp mắt đang hướng tới hầu bao của bạn.


  Không thể xác định được rằng, họ là những kẻ ăn bám, chừng nào họ chưa thực sự cởi mở và đòi hỏi chuyển một số tiền nào đó từ túi của bạn cho họ.


  Không có phương pháp nào để tránh được những kẻ ăn bám như vậy. Đối với nhiều thương gia thì quả là cú đấm “thôi sơn” khi phát hiện ra rằng người con trai duy nhất của ông ta là mầm non thiên định của một trong những kẻ ăn bám kiểu đó.


  Hạnh phúc thay cho những thương gia lấy được người vợ mà theo tư chất cũng là nhà sáng tạo. Anh ta hoàn toàn có thể an tâm: mọi thành đạt của anh ta sẽ được người vợ yêu quý tôn vinh và giữ gìn cẩn thận. Còn nếu không được may mắn như vậy thì hãy nhờ thượng đế phù hộ và dù tốn bao nhiêu công sức đi nữa thì sớm hay muộn anh ta thể nào cũng sẽ bị khuynh gia bại sản mà thôi.


  Những người sáng tạo phải biết tự bảo vệ mình trước những kẻ ăn bám - đó là ý nghĩa của quy tắc 11. Mở tài khoản ở ngân hàng xong, bạn không được trở thành người nhẫn tâm song bạn phải biết cách nói: “Không!”. Bất kỳ nhà kinh doanh có “máu mặt” nào cũng đều biết rằng giữ gìn được tiền cũng khó như là kiếm tiền vậy.


  Số của cải của bạn nhiều hay ít, điều đó không quan trọng; chưa kịp ngó gì, mất cảnh giác thế là chúng đã không cánh mà bay.


  Tôi có biết một người. Anh ta tìm được mỏ sắt và thu được khoản tiền rất lớn. Sau đó, chàng đến New York và chỉ trong 6 tuần là mất nhẵn số tiền có được.


  Sự tham lam không bao giờ có giới hạn. Được càng nhiều, những kẻ ăn bám đó càng đòi thêm nữa, cứ y như thể họ không bao giờ no cả.


  Nếu một người giàu có muốn giữ gìn của cải của mình thì anh ta cần giữ số vốn của mình nguyên vẹn. Dù tặng hay cho vay thì lập tức anh ta đã làm giảm ngay số của cải của mình. Anh ta không nên ký bất kỳ một đơn từ đề nghị nào của bất kỳ ai. Không được ký một tờ séc khống chỉ nào với bất kỳ lý do gì. Không được mở tài khoản cùng số ở ngân hàng với bất kỳ ai, thậm chí cả với vợ của mình. Cần tránh xa tất cả các vụ việc về tranh chấp tiền bạc, vì tiền là thứ thuốc màu nhiệm nhất, nhờ đó có thể phát hiện ra mặt xấu trong bản chất của con người. Ngân hàng và những kẻ cho vay nặng lãi cho mọi người vay tiền, họ biết làm việc đó như thế nào, còn bạn thì không. Họ biết tự bảo vệ còn bạn thì không biết. Cần phải nhấn mạnh rằng, những kẻ cho vay nặng lãi nhà nghề thường lấy 10%/tháng (có khi còn nhiều hơn); họ cần phải làm như vậy phải chăng để bù đắp những chi phí lớn và mọi thua lỗ do nhiều nguyên nhân khác nhau.


  Cho vay tiền, đó là một việc làm khó hiểu, đó không phải là quà tặng và cũng không phải là đầu tư. Việc đó không mang lại ơn huệ, cũng chẳng có cơ may nhận được lợi nhuận.


  Nếu có người đến vay tiền thì hãy hỏi anh ta: vì sao lại không vay ở ngân hàng? Nếu anh ta công nhận là đã tới đó rồi thì đừng cho anh ta vay. Tốt hơn hết, hãy đầu tư hơn là cho vay! Nếu trở thành đồng chủ doanh nghiệp, lập tức bạn sẽ có quyền đóng góp ý kiến, tham gia vào việc phân chia thu nhập. Nếu công việc tiến hành thuận lợi thì bạn sẽ nhận được một phần doanh lợi chứ không chỉ đơn thuần là lãi suất phần trăm đã thỏa thuận. Còn nếu anh ta bị sập tiệm, phá sản thì chí ít cũng lấy lại được phần tiền đầu tư của mình.


  Tin tưởng vào sự cố gắng của bản thân, con người không bao giờ muốn bạn bè biết được là người ấy đang cần tiền.


  Ở chốn thị thành thường gặp loại người vô lương tâm đối với các khoản nợ mà chính họ là tác giả. Họ sống mà chẳng lo lắng gì cả; tất cả những gì cần cho cuộc sống, họ đều với tới một cách dễ dàng.


  Họ có thể được giáo dục tốt, nhan sắc kiều diễm, nhưng tất cả họ đều là những kẻ ăn xin cả. Họ xin từ vài đồng, điếu thuốc hút cho đến cả lời mời đi nghỉ cuối tuần.


  Những kẻ ăn bám đó không đủ gan để trở thành kẻ trộm cắp. Họ cố giữ gìn bản thân trong vòng pháp luật nhưng họ cướp tiền bạc của bao người khác còn nhiều hơn cả những tên trộm cắp chuyên nghiệp.


  Thật là điều kỳ lạ song lại là sự thật rằng, khi đưa tiền cho một người đứng đắn nào đó vay thì thường có thể làm xấu đi mối quan hệ bạn bè. Thường xảy ra tình trạng là cho bạn bè vay tiền, có thể ta cũng sẽ mất bạn.


  Chưa có ai viết về tâm lý của sự vô ơn đó nhưng đó lại là một chủ đề lý thú, xứng đáng được chú ý quan tâm.


  Không bao giờ người ta yêu mến kẻ cho vay cả, điều đó thật là kỳ lạ! Hễ bạn đưa tiền cho bạn bè vay xong thì than ôi, bạn thôi không còn là người của anh ta nữa mà trở thành “người cho vay nặng lãi” vô lương tâm?!


  Nợ nần đè nén con người và kẻ mang nợ đó gán cho ta tội lỗi là ta đã khoác ách nặng nề đó lên vai hắn ta!? Mặc dù đó là một sự ngốc nghếch và thật là vô lý, nhưng trong đa số trường hợp đó là thực tế xảy ra trong nhận thức của những kẻ đi vay.


  Tình bạn dựa trên cơ sở bình đẳng và có đi có lại. Tình bạn đó bị huỷ hoại bởi lòng nhân ái. Nếu hai lần tôi mời bạn mình vào khách sạn và cả hai lần tôi tự trả tiền thì ắt sẽ có mối hiểm họa đang treo trên tình bạn đó. Không thể có tình bạn giữa “Sếp” và nhân viên và chúng ta không nên xem thường vấn đề này trong giao tiếp của công việc hằng ngày. Về phương diện đạo đức, khi ta đưa tiền cho người khác vay theo yêu cầu của anh ta thì bạn đã làm một việc tai hại là làm giảm lòng tự tin ở sức lực và lòng tự trọng của chính anh ta.


  Anh ta hỏi vay tiền nhưng xét cho cùng thì anh ta cần hoàn toàn không phải là vay tiền; không nên tự lừa dối mình về vấn đề này. Chân lý là ở chỗ, chúng ta quá thường xuyên cho vay và hiếm khi cho - tặng tiền. Rất ít trong số chúng ta làm được việc thứ hai với số tiền đáng kể.


  Cần cho - biếu thường xuyên hơn nữa, hãy biếu cho những người mà họ có thể tự làm được tất cả cho bản thân.




  Quy tắc 12: Mua cổ phiếu thường của doanh nghiệp tốt nhất thuộc lĩnh vực đang sa sút


  Người nào hiểu và áp dụng tốt quy tắc này thì sẽ đánh giá đúng giá trị của nó. Đã nhiều năm nay tôi áp dụng nó như là một cách kiếm tiền lương hưu cho mình và thực sự cảm thấy rằng, đây quả là một việc làm đầy hấp dẫn. Đó là quy tắc riêng của bản thân mà cho đến nay tôi chưa bao giờ công bố.


  Quy tắc 12 không chỉ đem lại tiền cho bất kỳ ai có gan áp dụng nó, mà còn đưa lại lợi ích cho xã hội, đẩy lùi sự suy giảm quá mức của sản xuất. Bản chất của quy tắc này có thể hiểu nôm na như sau.


  Bao giờ cũng có một ngành nghề nào đó đang trong thời kỳ sa sút. Có thể đó là ngành luyện thép, bông vải, lâm nghiệp, cao su, sợi đay và trong lĩnh vực đó bao giờ cũng có một doanh nghiệp đang trụ được tương đối vững vàng trên đôi chân của mình. Những doanh nghiệp như vậy có triển vọng ăn nên làm ra, biết điều hành nguồn vốn của mình và nhìn chung là có nguồn dự trữ tin cậy.


  Doanh nghiệp đó dĩ nhiên là có cổ phiếu thường và sẽ có lợi nếu ta mua những cổ phiếu đó, bởi vì chúng sẽ tăng cao hơn và sụt ít hơn so với các loại chứng khoán khác. Trong thời gian suy thoái, tất yếu là doanh nghiệp tốt nhất của ngành cùng với các doanh nghiệp khác còn lại cũng sẽ đi xuống và giá cổ phiếu của doanh nghiệp đó cũng sẽ rơi xuống đến mức thấp nhất. Vì vậy, nếu mua cổ phiếu thường của doanh nghiệp tốt nhất thuộc ngành đang sa sút thì ta vẫn có thể an tâm với nguồn lợi nhuận của mình.


  Bạn hãy ghi nhận rằng thông qua việc mua cổ phiếu, ta đang đặt niềm tin vào cả một ngành chứ không chỉ là một hãng cụ thể. Không có ngành nào lại mãi mãi ở trong tình trạng suy thoái. Lĩnh vực nào cũng có thời thịnh suy của nó cả và khi ngành của bạn bắt đầu đi lên thì cổ phiếu mà bạn đã mua bắt đầu lên giá.


  Lẽ dĩ nhiên là quy tắc này chỉ dành cho số ít người, những ai có tiền và thần kinh vững vàng khi bước chân tới thị trường chứng khoán.


  Tôi không bận tâm đến việc là sẽ có nhiều người tận dụng quy tắc này bởi vì nếu người thợ săn hổ có để lộ bí mật nghề nghiệp của mình như thế nào đi nữa thì số người đi săn chúa sơn lâm cũng chẳng tăng lên bao nhiêu trong chốn rừng xanh.


  Kiến thức trần trụi chẳng có nghĩa lý gì cả. Chỉ có thực tiễn sống động mới đưa lại cho ta kết quả. Song con người của hành động thì đáng tiếc lại là không nhiều.


  Nếu là báo hằng ngày thì tôi sẽ viết : “Hãy gửi tiền vào ngân hàng và hưởng lãi suất do ngân hàng quy định”. Nhưng quyển sách này thì lại hoàn toàn khác. Tôi viết cho những người xứng đáng, những độc giả trung thành và bạn bè quen biết của tôi với một mục đích là phổ biến cho họ những kinh nghiệm làm thế nào để kiếm tiền được nhiều, nhanh, dễ dàng và lý thú.


  Người ta thường hỏi tôi là kinh doanh ở thị trường chứng khoán (TTCK) như thế nào và tôi đã trả lời: “Để cho an toàn, hãy mua công trái của nhà nước; nếu muốn kinh doanh, hãy mua cổ phiếu ưu đãi và để tham gia với tinh thần thể thao thì chỉ cần mua cổ phiếu thường là đủ”.


  Quy tắc 12 có giá trị hơn cả những lời khuyên. Nó chỉ cho ta phương cách nhất định của trí tuệ - làm thế nào kiếm được tiền dựa vào sự dao động của giá cả ở TTCK.


  TTCK là hiện tượng ích lợi và độc đáo nhất trên thế gian này, là thành tựu bậc cao của văn minh tài chính. Những người tối dạ và những kẻ nhút nhát thường không thích TTCK; họ có lý do của họ và lẽ dĩ nhiên là lãnh địa đó không dành cho người kém hiểu biết và nhát gan.


  Những thợ viết tầm thường thường viết rằng: TTCK là nơi mà chó sói xơi không thương tiếc những chú cừu non, là chốn rừng rậm mà trên mỗi bước đi đầy rẫy cạm bẫy và hiểm nguy. Thậm chí một số người còn thét lên rằng: hãy tránh xa TTCK, tránh xa con quái vật ác độc, nơi chỉ có cướp bóc mà thôi!


  Tất nhiên là TTCK cũng có những mối nguy hiểm của nó và để tránh được những hiểm họa đó, bạn cần chú ý hơn, đừng cho trẻ con và những kẻ yếu bóng vía tới gần! Đó chính là nơi mà vừa có thể mua để rồi lại bán ngay những chứng khoán và nó cũng cần cho tất cả chúng ta tựa như đường sắt, xưởng đóng tàu… vậy. TTCK thậm chí còn cao hơn cả sự mua - bán, nó là hàn thử biểu của kinh doanh và thương mại, vì vậy mỗi doanh nhân cần nghiên cứu nó thông qua việc theo dõi hằng ngày một tờ báo tài chính nào đó.


  TTCK tập hợp mọi ý kiến của xã hội. Nó cho ta biết mọi thông tin - dấu hiệu của thời cuộc; nó hướng tới tương lai. Tại đây có thể nhận được những thông tin thời sự sốt dẻo nhất, nó luôn luôn là người tiên phong. Giá cả ở TTCK không phản ánh giá trị, nó phản ánh xu hướng hiện tại và viễn cảnh, niềm hy vọng cũng như sự sợ hãi của những người thông minh nhất trong thế giới tài chính. Không một ai có thể thông minh hơn, mạnh hơn TTCK.


  Không một ai có thể cố ý tạo ra được giá cả như người ta vẫn thường viết. Hễ có một người nào đó giở trò mánh khóe với giá cả thì thị trường lập tức đặt kẻ đó vào đúng chỗ của anh ta ngay.


  Giá cả luôn luôn trong trạng thái động và nó phụ thuộc vào biết bao là yếu tố như mùa màng, thời tiết, đình công, chiến tranh, bầu cử, lãi suất ngân hàng, ngân sách… - tất cả đều có thể đẩy giá lên hoặc xuống.


  Tóm lại, nếu ta phân biệt được sự khác biệt giữa giá cả hiện thời và giá trị thực tế thì tức là ta đã có năng lực làm ra tiền. Người nào biết nhiều về giá trị thực và dửng dưng với những gì mà xã hội đang lan truyền thì người đó sẽ gặt hái được nhiều thành công.


  Để giúp bạn có thể áp dụng thành công quy tắc này, tôi khuyên bạn những điều cụ thể sau đây:


  1. Lựa chọn 15-20 loại chứng khoán.


  2. Trong số đó, chọn lấy những loại mà bạn hiểu rõ hơn cả.


  3. Trước hết, hãy làm việc với loại chứng khoán có quan hệ trực tiếp với thành phố bạn đang ở.


  4. Hãy chọn những loại đang phổ biến - đang được mọi người mua, bán thường xuyên ở TTCK.


  5. Chọn những loại đã lưu hành không ít hơn 5 năm.


  6. Chọn cổ phiếu của những hãng nổi tiếng, việc sản xuất - kinh doanh của họ đang tiến hành thuận buồm xuôi gió.


  7. Hãy chọn cổ phiếu của không ít hơn 12 ngành khác nhau.


  8. Hãy chọn cổ phiếu của những hãng trong nước.


  Sau đó, lập bảng tổng hợp tất cả cổ phiếu và chú ý quan sát xem giá cả lên xuống như thế nào. Khi ở ngành nào đó trong số ta đã chọn có dấu hiệu đình đốn thì bạn sẽ thấy giá cổ phiếu thường của hãng đó đang đi xuống. Nếu vậy, bạn hãy mua và báo cho người kế toán của mình biết rằng, bạn đồng ý bán những cổ phiếu đó với giá cao hơn 25%.


  Sau đó thì bạn hãy quên đi cho đến khi nào người kế toán của mình thông báo là số cổ phiếu đó đã được bán hết.


  Phương cách này thật là khoa học, tin tưởng và luôn luôn thành công, do vậy nhìn chung có thể áp dụng tốt ở TTCK. Nếu ai biết điều gì đó có hiệu quả hơn thì chúc họ thành đạt. Còn phương pháp này do tôi đúc kết ra được trên cơ sở 20 năm kinh nghiệm lặn lội ở TTCK và tôi sẵn sàng chia sẻ cùng bạn để chúng ta cùng nhau áp dụng.
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