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 Tưởng nhớ ngài Ewing Marion Kauffman
M
ột doanh nhân vĩ đại người Mỹ, người đã sáng lập nên công ty riêng khi trong tay không có một tấm bằng đại học, một bản kế hoạch kinh doanh, một vườn ươm khởi nghiệp, một nhà cố vấn dày dạn kinh nghiệm hay một nhà đầu tư mạo hiểm. Ông luôn đi theo phương châm mà nhiều người nên đi theo ngày nay: “Tạo việc chứ không nhận việc”. Ông đã dùng cơ đồ của mình để giúp người khác thấy rằng khởi nghiệp là một lựa chọn ai cũng có thể có. Giống như nhiều nhân vật có tiếng tại Mỹ, Ewing Kauffman tự nhìn nhận cuộc đời của mình là một cuộc đời bình thường của một người Mỹ bình thường, xuất thân từ tầng lớp thấp, đạt được thành công nhờ vào sáng kiến cá nhân và chăm chỉ làm việc trong một đất nước tự do, luôn tạo động lực cho biết bao con người đi tìm kiếm, phát triển và áp dụng tài năng của mình vào trong kinh doanh. Tổ chức Kauffman chính là hiện thân cho chọn lựa vĩ đại của Kauffman khi ông muốn trả ơn cộng đồng bằng cách thắp sáng con đường cho những ai sẵn sàng đương đầu với những rủi ro cá nhân để tạo dựng nên các doanh nghiệp nhằm tạo ra cuộc sống tốt đẹp hơn cho những người khác. Chân thành cảm ơn, ngài Kauffman.

 Lời nói đầu
C
ác thông tin thực tế, thiết thực có thể hỗ trợ những người có tiềm năng khởi nghiệp bằng cách nào? Tôi đã mở nhiều công ty, quản lý các cơ quan lớn nhỏ khác nhau, là một nhà đầu tư mạo hiểm, thực hiện công việc tư vấn cho các công ty lớn, các chính phủ về đổi mới sáng tạo, đồng thời tôi cũng là một giáo sư. Trong 10 năm, tôi rất vinh dự khi là người đứng đầu Tổ chức Kauffman, “Tổ chức dành cho Khởi nghiệp” tại thành phố Kansas. Trong suốt quãng thời gian đó, tôi thấy mình thật may mắn khi được tiếp xúc với các doanh nhân thành đạt, những người khởi nghiệp mang trong mình khát vọng lớn, các nhà đầu tư và những người mang tầm nhìn kinh doanh.
Những trải nghiệm này đã giúp tôi đúc kết ra một điều là mọi ý nghĩ về cách thức, thời gian và lý do thành lập công ty mà chúng ta hay nghĩ tới có lẽ sai mất rồi. Là một người làm kinh tế, tôi bắt đầu đặt cái nhìn nghi ngờ của mình vào những quan niệm ẩn sâu nhưng lại có một sức ảnh hưởng to lớn, đặc biệt là các quan niệm áp dụng vào mô hình thành công mới trong kinh doanh. Các quan niệm trong kinh doanh dường như được đúc kết nên từ chính những câu chuyện và những tình huống đã xảy ra trong thế giới kinh doanh trước đó.
Đó là lý do vì sao trong năm 2002, tôi đã phải nắm lấy cơ hội điều hành Tổ chức Kauffman. Với nguồn vốn 2 tỷ đô, Ewing Marion Kauffman, nhà sáng lập của một công ty dược phẩm theo hướng đổi mới sáng tạo tại thành phố Kansas, đã thành lập nên tổ chức này. Tổ chức Kauffman là tổ chức phúc thiện lớn nhất thế giới, được thành lập với mục đích tăng cường thúc đẩy hoạt động khởi nghiệp. Đây là một thách thức mà chắc chắn tôi phải đối mặt: tôi biết khi các doanh nghiệp mới liên tiếp ra đời, xã hội của chúng ta sẽ phát triển và đi lên. Tôi cũng hiểu rằng những gì mà người khởi nghiệp đã làm là quá lớn và quan trọng, vậy nên chỉ bằng những đoạn văn nhỏ lẻ, không có dẫn chứng thì làm sao có thể miêu tả hết được cái lớn và cái quan trọng đó? Và sau cùng, các doanh nghiệp đổi mới sáng tạo mang đến cho chúng ta những sản phẩm và dịch vụ vượt ngoài sức tưởng tượng, tạo ra nhiều công việc mới cho nền kinh tế, thúc đẩy tăng trưởng và tạo ra các phúc lợi tốt hơn. Người khởi nghiệp chính là nguồn lực quốc gia, một nguồn lực vô cùng giá trị và họ không nên trở thành đề tài của những cách ngôn không được chứng minh và khoác lên mình cái vẻ giống như lời khuyên kinh doanh.
Tổ chức Kauffman cung cấp một nền tảng nhằm chiêu mộ một đội ngũ những người làm kinh tế. Những người này đóng vai trò là những người khởi tạo nghiên cứu chuyên sâu, giải quyết câu hỏi: Làm thế nào để các doanh nghiệp mới thực sự được tạo dựng và phát triển? Đội ngũ nghiên cứu tiến hành tìm hiểu rộng hơn về những công trình để lại của hai nhà kinh tế học có tầm ảnh hưởng lớn là Joseph Schumpeter và William Baumol. Họ chính là những người tiên phong trong lĩnh vực nghiên cứu khởi nghiệp, trước cả khi mọi người biết đánh vần hai chữ “khởi nghiệp”, chứ chưa nói đến ý nghĩa thực sự của hai chữ này. Dựa vào hoạt động nghiên cứu trong Tổ chức Kauffman và các suất học bổng được Kauffman tài trợ, hàng loạt các nghiên cứu thực nghiệm về những người khởi nghiệp đã ra đời, từ đó dẫn đến những “sự thật ngầm hiểu” mà mọi người giờ đây ai cũng nắm rõ. Ví dụ như trước đây, chúng ta không thể hiểu rõ lý do vì sao các công ty trẻ lại tạo ra được 80% các công việc mới trong nền kinh tế; hoặc lý do vì sao các doanh nghiệp mới đó lại đóng một vai trò quan trọng trong quá trình mở rộng nền kinh tế. Ngày nay, chúng ta phải lấy làm vui mừng khi chủ đề khởi nghiệp được nhắc đến trong mọi cuộc thảo luận về tăng trưởng kinh tế. Kauffman là nơi có những con người đầu tiên dùng hết chất xám cũng như kinh nghiệm của mình để nghiên cứu về cách thức khởi nghiệp mới. Nhờ vào đó nên chúng tôi hiểu rất rõ về cách các doanh nghiệp hình thành, phát triển và cần phải làm gì để cải tiến những cơ hội thành công.
Cuốn sách này sẽ hé lộ cho bạn những gì mà các nghiên cứu đã tìm ra; đi cùng với đó là những kinh nghiệm của những người khởi nghiệp mà tôi đã gặp, tập trung chủ yếu vào hướng dẫn thực tiễn và các bài học rút ra. Cuốn sách cũng giúp bạn thấy được cách thức hình thành một công ty thực sự là gì, và làm thế nào để công ty phát triển và đạt được sự thịnh vượng. Bốn chương đầu tiên sẽ nói về mọi thứ liên quan đến doanh nghiệp khởi nghiệp. Bốn chương tiếp theo sẽ là những bài học rút ra từ các bậc tiền bối đi trước. Phần cuối cùng sẽ dành cho những sự việc xảy ra trong thực tế, có dữ liệu chứng minh đi kèm, không phải là các câu chuyện đồn thổi. Ngoài ra trong phần cuối này tôi cũng sẽ đề cập đến những hướng dẫn thực tế từ những người khởi nghiệp thành công.

 Chương 1Kế hoạch kinh doanh ư? hãy đốt đi!!
C
ác cuộc thảo luận thực tế về khởi nghiệp có thể dễ dàng bị “thổi bay” khi có sự hiện diện của những tấm gương doanh nhân công nghệ thành đạt, được nhiều người biết đến. Và đương nhiên những tấm gương đó không có gì xa lạ chính là Bill Gates, Steve Jobs hay Mark Zuckerberg. Họ đều là những con người đã làm nên huyền thoại khi chấp nhận bỏ học, và rồi trở thành những nhà tỷ phú trước khi bước sang tuổi 30. Câu chuyện về họ là những câu chuyện đầy hấp dẫn, lôi cuốn và chúng ta nợ họ sự cảm kích vô bờ đối với những đóng góp mang tính thay đổi mà họ mang lại. Những câu chuyện đó ẩn chứa những bài học có ích cho hơn 95% những người muốn khởi nghiệp, sản xuất các sản phẩm và dịch vụ mang tính đổi mới sáng tạo, trở thành nhà cung cấp dịch vụ hoặc phát triển một doanh nghiệp nhượng quyền thương hiệu. Những con người này đều giống như tôi và bạn, họ đến từ mọi tầng lớp trong xã hội và là những người muốn khởi nghiệp.
Thực tế thì những câu chuyện mang tính tiểu thuyết về một thiên tài trẻ tuổi, thường là nam giới, có khả năng sử dụng công nghệ cao sẽ chỉ chiếm một phần rất nhỏ, khoảng từ 5% đến 7% trong cả vũ trụ rộng lớn này. Những doanh nghiệp khởi nghiệp mà họ tạo ra thường thu hút được quỹ đầu tư chất lượng cao đến từ các công ty đầu tư mạo hiểm hay được truyền thông nhắc tới. Đây cũng là những công ty nằm trong nhóm công ty khởi nghiệp có tỷ lệ sụp đổ cao nhất và ngạc nhiên hơn, theo một thống kê thì cứ mười doanh nghiệp khởi nghiệp thì có đến tám doanh nghiệp ra đi trong vòng năm năm.
Câu chuyện thực sự về những người khởi nghiệp và tỷ lệ thành công của họ lại cho chúng ta thấy có cái gì đó rất khác. Hầu hết những người khởi nghiệp đều không đi học đại học, và hầu hết sẽ không mở công ty khi họ chưa đạt được nhiều bước tiến trong sự nghiệp của mình. Thông thường, một người sẽ khởi nghiệp khi gần 40 tuổi. Hơn 80% các công ty được mở ra bởi các ông chủ trên 35 tuổi. Tuy nhiên, những người khởi nghiệp trong độ tuổi 45-55 lại nhiều hơn cả, và những người trên 55 tuổi lại mở ra nhiều công ty hơn những người 35 tuổi. Và, thêm một điều ngạc nhiên nữa cho các bạn đây, đó là: cơ hội “sống sót” cho một công ty mới sẽ tăng tương ứng với độ tuổi của người sáng lập công ty.
Do đó, việc bạn nhận ra rằng doanh nhân “trưởng thành” là một yếu tố quan trọng trong thế giới khởi nghiệp sẽ giúp bạn nhận thức được tầm ảnh hưởng khi bạn làm việc cho người khác trước khi bắt đầu làm việc cho công ty của chính bạn. Một doanh nhân thông thường sẽ phải làm nhân viên trong vòng 15 năm trước khi khởi nghiệp. Nghe thì có vẻ khác thường, tuy nhiên bạn cần phải biết rằng một công ty lớn chính là ngôi trường thực thụ mà tại đó bạn có thể học cách thực hiện (và đôi khi là để không thực hiện) các công việc liên quan đến thử nghiệm, sản xuất, định giá và bán sản phẩm; tổ chức, sắp xếp nguồn lực, làm việc với bên cung ứng; cấp kinh phí vào trang thiết bị và cơ sở vật chất; tuân thủ các yêu cầu của quy định và pháp luật. Nghiên cứu cũng chỉ ra cho chúng ta thấy một số lượng lớn những người khởi nghiệp mang tính đổi mới, sáng tạo đã mở ra các công ty lớn, và những người này đều không muốn phân bổ nguồn vốn của mình để đầu tư vào những thứ đi chệch hướng so với lĩnh vực cốt lõi mà họ đang theo đuổi. Một vài công ty thành công thậm chí đã nhượng lại quyền sở hữu những ý tưởng đổi mới sáng tạo cho nhân viên và tạm biệt những nhân viên này với lời chúc thành công trong tương lai.
Lên kế hoạch, rồi cứ thế lệ thuộc, lệ thuộc và lệ thuộc Khi Internet mới ra đời, hàng tá các công ty được mở ra từ tháng này qua tháng khác. Tất cả đều dựa trên một luận đề là thương mại sẽ dịch chuyển sang hình thức mà như chúng ta đã biết có tên gọi là “Mạng thông tin toàn cầu” (World Wide Web). Tại Thung lũng Silicon, hầu hết các công ty khởi nghiệp đều được gọi tắt bằng cái tên “B2C”, tức là doanh nghiệp thực hiện giao dịch với người tiêu dùng. Một doanh nghiệp B2C tiêu biểu là Amazon, được thành lập vào tháng 7/1994. Ngoài ra, một nhóm doanh nghiệp khác mang tên “B2B” cũng đã xuất hiện. Khác với B2C, B2B là các doanh nghiệp thực hiện giao dịch với các doanh nghiệp khác. Trong sân chơi của B2B, ta có thể thấy Michael Levin đã sẵn sàng.
Trước khi học MBA tại Havard, Levin đã từng học quan hệ quốc tế tại Đại học Wisconsin. Sau khi tốt nghiệp, ông vào làm việc trong một công ty mua bán thép quốc tế, và sau này ông đã mua lại toàn bộ công ty. Ngoài hoạt động mua bán thép, công ty của ông còn tham gia vào nhiều hoạt động khác, trong đó có việc mua các sản phẩm thép được sản xuất từ các nhà máy thép tại Trung Quốc và có kế hoạch bán công ty này trong một vài tháng với mức giá cao hơn các nhà máy sản xuất thép tại các quốc gia khác.
Khi thế giới thương mại trên Internet ngày càng phát triển một cách điên loạn (hay còn được nhớ tới với cái tên là “kỷ nguyên chấm com”), Levin đã xây dựng và phát triển ý tưởng về một thị trường thép online. Sau các cuộc nói chuyện với khách hàng về tính khả thi của việc trao đổi buôn bán qua mạng, Levin càng trở nên tin tưởng về ý tưởng cho ra đời doanh nghiệp B2B của mình. Tiếp đó, ông tới Thung lũng Silicon để bán câu chuyện của mình. Sau khi nghe Kevin trình bày về kinh nghiệm, các thành tựu đạt được trước đó và việc ông luôn sẵn sàng bỏ vốn đầu tư từ chính túi tiền của mình, các công ty đầu tư mạo hiểm rất hào hứng với câu chuyện của ông và ủng hộ ông rất nhiệt tình, ngay cả khi bài thuyết trình của ông chỉ vỏn vẹn vài slide.
Trong quá trình tổ chức công ty mới, các nhà đầu tư đã yêu cầu Levin lên một kế hoạch kinh doanh chi tiết, trong đó chỉ rõ ngân sách và doanh số dự kiến. Khi bắt đầu tiến hành công việc, trong các khu văn phòng đẹp đẽ với một đội ngũ lập trình viên và một trang web tân tiến nhất, đội ngũ khởi nghiệp của Levin dần phải đối mặt với một sự thật. Các nhà sản xuất thép trong vai trò là người bán và các khách hàng của nhà máy trong vai trò là người mua đều không muốn loại bỏ phương thức mua bán thép truyền thống. Họ thích được trực tiếp “cò cưa” các hợp đồng có giá trị hàng triệu đô la với nhau. Họ thích những bữa ăn tối với bít tết và những buổi đi chơi golf cùng nhau. Tất cả những hoạt động đó đều nằm trong cách thức mua bán truyền thống. Còn việc mua bán dựa trên nền tảng web như thế kia thì không thực tế cho lắm.
Tuy nhiên có một điều nằm ngoài kỳ vọng là mặc dù mô hình kinh doanh mua bán thép B2B không thành công, nhưng cả bên sản xuất thép và bên mua thép đều thể hiện sự hứng thú đặc biệt trong việc sử dụng một phần các mô hình máy tính của công ty mới nhằm dự báo giá cả. Hơn thế nữa, cả hai bên đều muốn mua quyền truy cập vào phần mềm chuỗi cung ứng đã được tùy chỉnh của công ty. Tuy nhiên các nhà đầu tư của Levin hoàn toàn không hứng thú. Tầm nhìn mà Levin vẽ ra trong bản kế hoạch trước đó đã thuyết phục các nhà đầu tư, khiến họ tin rằng thị trường thép rồi sẽ thấy được các ưu điểm nổi trội của mô hình B2B. Levin đã viết ra một bản kế hoạch quá thuyết phục và giờ đây ông nhận thấy mình không thể thuyết phục ban lãnh đạo rằng công ty nên thay đổi và trở thành một công ty cung ứng phần mềm. Levin cuối cùng đã mua lại toàn bộ cổ phiếu của công ty từ các nhà đầu tư và biến công ty trở thành doanh nghiệp khởi nghiệp trong lĩnh vực phần mềm, một trong số các công ty khởi nghiệp ít ỏi theo mô hình B2B còn tồn tại cho đến ngày hôm nay.
Ngược lại với B2B, mô hình B2C lại đạt được phát triển vượt bậc. Các công ty khởi nghiệp theo mô hình B2C ra đời mỗi ngày và bán cũng như cho thuê tất cả mọi thứ bạn có thể nghĩ tới, từ bộ váy cũ, áo lông vũ cho đến các căn phòng ngủ dùng chung.
Levin đã quay trở lại ngành nghề cũ của mình là buôn bán thép theo hợp đồng với các cuộc trao đổi qua điện thoại và gặp mặt trực tiếp. Ông đã rút ra được một bài học quý báu cho bản thân: “Các bản kế hoạch kinh doanh giống như lễ nghi tôn giáo. Nếu kế hoạch kinh doanh đến trước, thì người ta cho rằng thành công sẽ là thứ đến sau. Trong trường hợp về công ty khởi nghiệp của tôi, các nhà đầu tư đã thực sự tin vào bản kế hoạch. Do đó khi có bất kỳ điều chỉnh nào được đưa ra nhằm đáp ứng nhu cầu thực tế của khách hàng, như việc bán phần mềm chẳng hạn thì tất cả những điều chỉnh đó sẽ được coi là bước đi nguy hiểm, từ đó tương lai được vạch ra trong bản kế hoạch cũng sẽ rơi vào thế nguy hiểm.” Cũng theo Levin thì: “Một công ty muốn đến được thành công thì phải ‘nhạc nào cũng nhảy’, ‘nhảy’ theo ‘điệu nhạc’ mà khách hàng đưa ra, chứ không phải cứ chăm chăm thực hiện theo kế hoạch kinh doanh đã đề ra.”
Con đường làm kinh doanh của tôi bắt đầu khi tôi vừa mới trở thành giáo sư tại trường Đại học Johns Hopkins ở Baltimore. Chuyên ngành giảng dạy của tôi là kinh tế học sức khỏe, trong đó tôi đặc biệt yêu thích nghiên cứu về vấn đề liệu “độc quyền” bệnh viện - mà vào thời điểm đó được Ủy ban Thương mại Liên bang (FTC) định nghĩa là việc một doanh nghiệp sở hữu nhiều hơn một bệnh viện trong cùng một lĩnh vực - có là nguyên nhân dẫn đến việc ấn định giá hay không. Rõ ràng khi sử dụng từ “độc quyền” mang ý nghĩa tiêu cực như vậy thì FTC đã tin chắc câu trả lời cho nghi ngờ trên là “đúng”, có sự ấn định giá. FTC cũng khẳng định rằng những mức giá ấn định đó sẽ cao hơn các mức giá tại các bệnh viện mà bệnh nhân và các công ty bảo hiểm phải chi trả bởi mức giá này nằm trong một thị trường “độc quyền”. Mặt khác, các doanh nghiệp bệnh viện cũng khẳng định việc sở hữu nhiều hơn một bệnh viện có chuyên môn trong cùng một lĩnh vực sẽ làm tăng hiệu quả chi phí, tiết kiệm tiền cho bệnh nhân và các công ty bảo hiểm.
Dưới quan điểm của một nhà kinh tế học, tôi tập trung nghiên cứu vào các vấn đề chăm sóc sức khỏe mang tính định lượng. Cả doanh nghiệp bệnh viện và chính quyền liên bang đều yêu cầu tôi nghiên cứu và báo cáo kết quả về vấn đề này. Công việc này yêu cầu tôi phải thu thập các dữ liệu lâm sàng cũng như các dữ liệu kế toán, một công việc chưa từng được thực hiện trước đó. Tôi đã tiến hành thu thập các chứng từ thanh toán trong tất cả các bệnh viện trên khắp bốn bang, cũng như các dữ liệu từ hàng trăm trong hàng nghìn bệnh nhân giấu tên. Tôi đã gọi dự án của mình là “Dữ liệu lớn” (Big Data) trước khi thuật ngữ này chính thức được sử dụng.1 Trong quá trình phân tích dữ liệu, tôi đã nhận ra một sự thật không ngờ, hay có thể nói là gây sốc đối với tôi, đó là: ngay cả khi đã tiêu chuẩn hóa các mức thu nhập, bệnh nhân tại các bệnh viện thu phí thấp lại có các kết quả điều trị bệnh tốt hơn so với các bệnh nhân tại các bệnh viện thu phí cao. Và từ đây chúng ta có thể ngầm hiểu rằng, các bệnh nhân tại các bệnh viện thu phí thấp nhận được các điều trị chăm sóc sức khỏe tốt hơn.
Sau quá trình nghiên cứu và xử lý con số, các dữ liệu đều chỉ ra rằng các bệnh viện có thể vừa cắt giảm chi phí, vừa tăng cường chất lượng chăm sóc sức khỏe trong cùng một lúc. Và trên hết, các con số mà tôi đã thu thập được đều chỉ ra cách để các bệnh viện hoạt động hiệu quả hơn, và tôi có thể giải thích được điều này.
Phát hiện này đã làm đảo lộn hết kế hoạch về sự nghiệp của tôi. Tôi có thể viết thêm một báo cáo khoa học khác nhằm giải thích về những gì tôi đã tìm được mặc dù biết rằng dù báo cáo khoa học của tôi có được nhiều người trong trường cũng như trong ngành kinh tế học bệnh viện tìm đọc, thì các bệnh viện cũng sẽ không cảm thấy phải thiết kế và thực hiện các cơ chế, hay áp dụng các hệ thống thiết thực để cải thiện tình hình chăm sóc sức khỏe bệnh nhân, đồng thời cắt giảm chi phí.
Tôi thấy mình chỉ còn một lựa chọn khác là tự xây dựng, bán và áp dụng các hệ thống hỗ trợ việc ra quyết định vào các bệnh viện, từ đó giúp các bệnh viện đạt được các kết quả đôi bên cùng có lợi nếu có thể. Và tôi bị rơi vào tình thế tiến thoái lưỡng nan khi trường Đại học Hopkins siết chặt việc tham gia vào các hoạt động kinh doanh của những người trong khoa. Tôi đã phải từ bỏ danh hiệu giáo sư của mình. Tôi cảm thấy mình giống như người lữ khách đơn độc trong bài thơ The Road Not Taken (tạm dịch: Con đường chưa ai dám đi) của Robert Frost. Tôi không những rời bỏ một trường đại học lớn mà còn đang từng bước, nếu không muốn nói là nhanh chóng, rời bỏ sự ổn định về thu nhập của bản thân. Nếu tôi táo bạo chấp nhận sự thay đổi bất thình lình này, thì tôi sẽ phải tin rằng công ty nhỏ của tôi sẽ tạo ra doanh thu và thu nhập cho tôi. Để tăng thêm phần thách thức trong việc đưa ra quyết định, một tình thế khó khăn khác lại xuất hiện. Tôi và vợ tôi vừa mua một căn nhà mới và trở thành cha mẹ. Một vài năm sau đó, chỉ thi thoảng tôi mới có được một giấc ngủ ngon và tôi luôn phải cảm ơn vợ của mình vì là người chu cấp cho gia đình và có đủ khả năng chi trả cho các chi tiêu cần thiết nếu mọi thứ đổ bể.
Trong những năm đầu tiên, hầu hết những người khởi nghiệp đều phải đối mặt với áp lực tài chính. Khi một chút doanh thu ít ỏi của công ty không đủ để mua lại dữ liệu, mua máy tính, thuê nhân lực cần có (hầu hết là sinh viên của tôi tại Hopkins), ngân hàng đã cho tôi lời khuyên là tôi nên nói chuyện với một trong các công ty đầu tư vốn mạo hiểm mới thành lập trong khu vực. Cuộc gặp mặt diễn ra sau đó giống như một cảnh trong phim vậy. Sau khi nghe câu chuyện, nhà đầu tư gác hai chân lên bàn, châm điếu xì gà và bắt đầu thuyết giáo cho tôi nghe về việc một giáo sư đại học có thể tiến hành công việc kinh doanh tệ ra làm sao. Và vì đã dự liệu trước lời nói của tất cả các nhà đầu tư là giống nhau, chúng tôi đã phải thắt chặt chi tiêu. Chúng tôi không dám tiêu vượt mức doanh thu mà công ty kiếm ra. Về sau tôi mới biết rằng việc tự cấp vốn cho mình như vậy còn được gọi là “tự thân vận động”.
Cũng giống như những người khởi nghiệp lần đầu, tôi không hề có một chút kinh nghiệm liên quan nào cả. Tôi phải tự mò mẫm tìm đường mỗi ngày. Không một ai, kể cả ngân hàng của tôi, đã từng khuyên tôi là phải viết một bản kế hoạch kinh doanh. Mà kể cả khi có người làm như vậy thì chắc chắn bản kế hoạch đó cũng không giúp ích được gì.
Và cũng như những người khởi nghiệp lần đầu, tôi chắc chắn sản phẩm mà tôi tạo ra sẽ mang tính đột phá, khiến khách hàng phải đổ xô đi mua. Nhưng trước sự ngạc nhiên của tôi, doanh số thu về không hề dễ dàng chút nào và mức giá thị trường có thể trả thì thấp hơn rất nhiều so với mức giá mà tôi nghĩ. Về phía các bệnh viện, họ chẳng mặn mà với tính hiệu quả, hay nói thẳng ra là dường như các bệnh viện chẳng quan tâm đến việc có được các kết quả điều trị tốt hơn cho bệnh nhân. Tại thời điểm đó, mức phí ở bệnh viện được chính quyền liên bang và các công ty bảo hiểm xác định dựa theo phương pháp cộng thêm vào chi phí; do đó, đối với họ, tính hiệu quả của bệnh viện chỉ là một chủ đề tranh luận chính sách công thú vị, chứ trên thực tế chẳng đáng được các y bác sĩ, nhân viên y tế và các nhà quản trị lưu tâm. Tệ hơn nữa là khi nói chuyện với các luật sư, tôi nhận thấy là họ chẳng thoải mái một chút nào khi nắm giữ trong tay các kết quả điều trị của bệnh nhân. Về cơ bản, các bệnh viện và các luật sư cảm thấy dè chừng khi phải tập trung cải thiện chất lượng chăm sóc sức khỏe bởi chất lượng chăm sóc sức khỏe trên thực tế có thể được cải thiện. Sản phẩm của tôi, rõ ràng có thể tiết kiệm cho bệnh viện một khoản kha khá đồng thời nâng cao chất lượng chăm sóc sức khỏe, thì chỉ nhận được những cái nhìn thờ ơ, thậm chí là sự chủ động cưỡng lại từ những người đang vận hành các doanh nghiệp và đang cố gắng bảo vệ thể chế của họ.
Phản ứng của tôi là quay sang “đổ lỗi cho khách hàng” vì đã quá ngu ngốc khi chẳng biết thứ gì là tốt cho mình. Thế rồi tôi nhận ra một điều đáng lẽ tôi cần nhận ra sớm hơn, tôi không thể thuyết phục các bệnh viện mua sản phẩm dù có cải tiến thế nào đi chăng nữa; do đó, việc tôi cần làm là đi tìm khách hàng khác. May mắn thay, trong năm thứ hai kể từ khi công ty đi vào hoạt động, tôi đã chợt phát hiện ra rằng bệnh viện được xây dựng dựa trên các khoản vốn là các khoản vay nợ. Nguồn vốn dành vào việc xây dựng các bệnh viện mới đến từ các chủ đầu tư, thông qua các trái phiếu dài hạn có thời hạn thanh toán trong 30 năm. Ngoài ra, bệnh viện cũng phải trả lãi suất hằng năm cho các chủ đầu tư.
Tương tự như trái phiếu bệnh viện, trái phiếu chính quyền địa phương và các khoản nợ bệnh viện đều phải được bảo lãnh với mục đích bảo vệ các nhà đầu tư trong trường hợp bệnh viện phá sản. Trong trường hợp các công ty phát hành bảo lãnh trái phiếu bệnh viện biết được rằng Bệnh viện A hoạt động hiệu quả hơn Bệnh viện B, các công ty này sẽ có thể ước tính rủi ro giữa hai bệnh viện, từ đó đưa ra mức phí bảo hiểm cho hai bệnh viện.
Khi tôi xuất hiện trong buổi chào bán đầu tiên tại một công ty phát hành bảo lãnh trái phiếu bệnh viện, người ký phát hành bảo lãnh chính của công ty đó suýt chút nữa đã hôn tôi và nói rằng: “Tôi biết một ngày nào đó anh sẽ đến mà!” Dĩ nhiên “anh” ở đây không phải là cá nhân tôi, mà là một phương thức định lượng nhằm đánh giá độ mạnh tài chính của các bệnh viện cũng như nhằm dự đoán liệu một bệnh viện có gặp nhiều rủi ro về các kết quả điều trị cho bệnh nhân hay không, từ đó tăng khả năng dự đoán các rủi ro cho những đồng đô la bỏ vào.
Phiêu theo nhạc điệu thay vì đứng yên

Bất kỳ ai khi khởi nghiệp đều có nhận thức sâu sắc về những câu chuyện trên. Kinh doanh sẽ chẳng thể phát triển nếu cứ đi theo kế hoạch định sẵn. Ngay cả trong chiến tranh, Von Moltke* đã từng nói: “Chẳng có kế hoạch nào tồn tại sau cuộc chạm trán đầu tiên với kẻ thù.” Hiếm có ai nói rằng kế hoạch kinh doanh của anh ta rất có ích trong quá trình khởi nghiệp. Bởi đơn giản, bản chất của kinh doanh là dễ thay đổi; sự thay đổi khó lường của thị trường sẽ đặt ra phương hướng cho các “ông lớn”, cũng như các công ty khởi nghiệp. Những người khởi nghiệp cần phải học cách “phiêu theo bản nhạc” của thị trường dù cho “nhịp điệu” hay “giai điệu” thay đổi nhanh thế nào. Việc lên kế hoạch sẽ chẳng giúp ích gì, ngoài việc làm tốn thời gian của bạn.
* Bá tước Helmuth Karl Bernhard Graf von Moltke (26/10/1800 – 24/4/1891) là Tổng Tham mưu trưởng quân đội Phổ–Đức trong 30 năm (từ năm 1857 đến 1887), và được công nhận rộng rãi là "nhà quân sự xuất sắc nhất thế kỷ 19 sau Napoléon". (Nguồn: Wikipedia)

Tuy nhiên, bất cứ ai đang nghĩ về khởi nghiệp sẽ chạm trán với luật bất thành văn rằng hãy viết một bản kế hoạch kinh doanh. Bởi nếu anh ta muốn đạt được khoản vay cho doanh nghiệp nhỏ thì chính quyền sẽ yêu cầu anh ta viết một bản kế hoạch kinh doanh theo một mẫu cụ thể (mẫu này sẽ được phân tích chi tiết trong phần dưới). Tương tự như vậy, những người đứng đầu liên bang giờ đây cũng yêu cầu các ngân hàng phải lưu trữ các bản kế hoạch kinh doanh của những công ty thực hiện vay vốn tại ngân hàng. Nếu như không có bản kế hoạch kinh doanh thì một người bất kỳ, không có các mối quan hệ sẽ không thể tiếp cận và có cơ hội gặp gỡ các công ty đầu tư vốn mạo hiểm. Mọi nhà đầu tư thiên thần và cố vấn dày dạn kinh nghiệm sẽ muốn xem bản kế hoạch kinh doanh từ những người muốn thu hút sự chú ý của họ. Do đó, chỉ trong vòng chưa đến 30 năm, việc viết bản kế hoạch kinh doanh nổi lên như Phiến đá Rosetta,* hay như Levin đã từng nói “giống như là một phong tục” vậy.
* Phiến đá Rosetta là một tấm bia Ai Cập cổ đại làm bằng đá granodiorite có khắc một sắc lệnh ban hành ở Memphis năm 196 TCN nhân danh nhà vua Ptolemy V. (Nguồn: Wikipedia)

Ý nghĩ về một bản kế hoạch kinh doanh sẽ dẫn đến khởi nghiệp thành công quá là mạnh mẽ, mạnh đến nỗi mỗi năm có ít nhất 3 triệu bản kế hoạch được ra đời. Tại sao ư? Vì có hàng chục triệu người mơ ước được vào vai những người khởi nghiệp thành công tại Thung lũng Silicon. Các nghiên cứu của Tổ chức Kauffman chỉ ra rằng hơn một nửa số người trưởng thành và hơn 70% các sinh viên Đại học muốn khởi nghiệp.
Thật là khó để cưỡng lại sự mê hoặc của những người có khả năng biến ý tưởng của mình thành một công ty và trở nên giàu có sau vài năm. Các bộ phim về những người khởi nghiệp thì được sản xuất hằng năm, và có đến tận bốn bộ phim với thời lượng dài chỉ để nói về Steve Jobs. Các số tạp chí ra hằng tháng, bao gồm Entrepreneur, Inc., Wired và Fast Company đều kể về câu chuyện của các công ty khởi nghiệp như Dollar Shave Club. Công ty được thành lập vào năm 2011, chuyên bán các loại dao cạo với chất lượng tốt thông qua Internet. Các công ty lớn đã tranh nhau mua lại Dollar Shave Club và sau bốn năm, Unilever đã chi 1 tỷ đô la để mua lại công ty. Shark Tank là một chương trình truyền hình nổi tiếng với việc đánh bóng những nhà đầu tư muốn kiếm tiền bằng cách đấu giá các kế hoạch kinh doanh khởi nghiệp. Những người khởi nghiệp thành công trở thành những nhân vật có sức hút hơn bất kỳ ai. Họ có những mối quan hệ bạn bè với các ngôi sao điện ảnh hay các chính trị gia. Chính vì vậy cũng chẳng ngạc nhiên khi Giáo sư Robert Thompson tại Đại học Syracuse nói rằng khởi nghiệp “đang ngày càng đóng một vai trò to lớn trong cuộc sống của những người muốn có nhiều tiền và địa vị cao trong xã hội”.
Thường dân và hoàng tử

Cuốn sách này dành cho tất cả những ai đang có ý định khởi nghiệp trong một ngày không xa. Cuốn sách dành cho mọi Thường dân (một tên gọi dành cho những người bình thường trong thời trung cổ). Hầu hết những người khởi nghiệp đều giống bạn: chưa bao giờ có cơ hội tiếp cận, gặp gỡ nhà đầu tư mạo hiểm, không được học khởi nghiệp ở trường, chưa từng nghe tới vườm ươm doanh nghiệp, hay chưa bao giờ viết một bản kế hoạch kinh doanh cả.
95% những người khởi nghiệp Thường dân khác biệt so với những chàng Hoàng tử tại Thung lũng Silicon. Những chàng hoàng tử thường được coi là những thiên tài bởi không chỉ mang đến cho chúng ta công nghệ mới đáng kinh ngạc mà còn có khả năng phát triển các ý tưởng thành các doanh nghiệp hoành tráng. Và quan trọng hơn, dù chỉ là tác dụng đi kèm, các chàng hoàng tử một lần nữa thắp lên niềm yêu thích của những người Mỹ về khởi nghiệp.
Chúng ta có thể tìm lại năm khởi nguồn của những công ty do các chàng hoàng tử khởi nghiệp là năm 1947, khi chất bán dẫn được phát minh. Thiết bị đặc biệt này đã cho ra đời ngành điện tử học bán dẫn mà nhờ vào đó, 20 năm sau, chúng ta có thể chứng kiến những cuộc cách mạng trong ngành máy tính và phần mềm như vậy. Có thể là do định mệnh, hoặc cũng có thể là do trời đẹp nên cuộc cách mạng chất bán dẫn được diễn ra tại Thung lũng Silicon thuộc Bắc California. Đây cũng là nơi mà các ông lớn ra đời vào cuối những năm 1960 và những năm sau đó, trong đó phải kể đến những cái tên như Adobe, Apple, Cisco, Fairchild Semiconductor, Intel, Intuit, Oracle và Sun Microsystems. (Bill Gates và Paul Allen thành lập Microsoft tại Albuquerque).
Thế kỷ 20 là một thế kỷ mà người ta sẽ chẳng ngạc nhiên lắm khi bạn mở một cửa hàng hay một công ty sản xuất. Người ta sẽ chẳng chú ý lắm vào một doanh nghiệp mới mở, phần lớn bởi vì đã có quá nhiều doanh nghiệp độc lập và nhiều doanh nghiệp hơn đang được hình thành. Một ví dụ điển hình là gần một nửa số binh lính trở về sau Thế Chiến II đều mở công ty. Cụm từ “chủ doanh nghiệp” (bây giờ là “người khởi nghiệp”) xuất hiện ngày càng nhiều; và có lẽ là đến cả ông hàng xóm của bạn cũng có khả năng tự mở một công ty và làm việc cho chính mình nếu sống trong thời kỳ đó.
Vào những năm 1960, khi tôi còn đang theo học trong trường trung học, những người hùng trong kinh doanh đã xuất hiện như Alexander Graham Bell, người đã phát minh ra nhiều vật dụng mà chúng ta đang sử dụng hằng ngày. Trong số các người hùng chúng ta không thể quên những cái tên như Willis Carrier, George Eastman, Thomas Edison và hai anh em nhà Wright, những người đã đem đến cho chúng ta điều hòa không khí, máy ảnh, bóng đèn và máy bay. Họ là ông tổ của các phát minh, tuy đã mất nhưng họ vẫn luôn là nguồn cảm hứng cho các thế hệ sau. Người đời sau vẫn luôn nhớ đến và học tập những phát minh đó, chứ không phải những công ty mà các ông tổ này sáng lập nên như AT&T, Carrirer, Kodak, General Electric và Curtiss-Wright (nhiều máy bay trên thế giới đã được tạo ra ở đây).
Các nhà phát minh vĩ đại đều đưa công ty đi vào hoạt động trước khi có một đoàn các nhà tư vấn đến để tư vấn về công việc kinh doanh của công ty. Quả thực cho đến năm 1980, số lượng giáo sư giảng dạy trong các trường đại học về kinh doanh trên khắp nước Mỹ là không quá 10 người. Chủ đề kinh doanh dường như không nhận được nhiều quan tâm từ phía các học giả. Trước thời điểm đó, thậm chí chẳng có một ai vào đại học để học cách khởi nghiệp cả, cũng như chẳng ai thực sự quan tâm việc kinh doanh sẽ diễn ra như thế nào. Về sau, gần như tất cả các sinh viên theo học trong các trường kinh doanh đều lên kế hoạch tìm một công việc trong một tập đoàn lớn sau khi tốt nghiệp với hy vọng leo lên từng bậc, đến khi đạt được vị trí điều hành trong doanh nghiệp đó.
Tất cả những điều này đều thay đổi trong những năm 1980 khi sinh viên các trường kinh doanh đều mong muốn trở thành những người như Bill Gates và Steve Jobs. Nhận thấy các sinh viên có xu hướng không muốn trở thành những người quản lý trong các công ty lớn và thay vào đó muốn mở công ty cho riêng mình, các giáo sư đại học đã mở ra các khóa học như “Sáng tạo mạo hiểm” và “Những trường hợp điển hình tại các doanh nghiệp trẻ”, những cái tên nghe thật rườm rà và ngô nghê trong thời nay. Không có một khóa học nào về “Khởi nghiệp”. Cụm từ “người làm kinh doanh” chỉ được sử dụng rộng rãi vào những năm 1980.
Sự ra đời của bản kế hoạch kinh doanh

Ngày nay, một đội ngũ các học giả, khoảng 6.000 giáo sư và giảng viên các trường đang dạy về khởi nghiệp. Gần như tất cả các khóa học đều tập trung nghiên cứu về bản mô tả việc lập kế hoạch kinh doanh gồm hai phần mà nhiều người vẫn tin là yếu tố quan trọng để tạo nên một doanh nghiệp thành công. Phần thứ nhất trong học thuyết chỉ ra rằng mọi công ty mới nên bắt đầu bằng việc viết một bản mô tả ngắn gọn về công ty, nhằm thu hút các nhà đầu tư mạo hiểm. Phần thứ hai trong học thuyết là niềm tin về cơ hội thành công khi doanh nghiệp được ươm mầm trong một hệ sinh thái kinh doanh phụ trợ.
Khi bạn hiểu được học thuyết này thì bạn sẽ càng thấy được sự đối lập mà nó tạo ra trong thực tế: Càng áp dụng và đi theo học thuyết thì càng có ít các doanh nghiệp mới được tạo ra.
Các bản kế hoạch kinh doanh lần đầu tiên ra đời trong bối cảnh khởi nghiệp bùng nổ vào những năm 1980. Ý tưởng lập kế hoạch kinh doanh đã được lấy từ nghiên cứu chiến lược kinh doanh, một trong những môn học nguyên bản và cốt lõi trong chương trình đào tạo kinh doanh tại các trường.
Việc lên kế hoạch chiến lược thường tập trung vào việc hướng dẫn các doanh nghiệp lớn trong việc đưa ra các quyết định phức tạp như liệu có nên xây dựng nhà máy mới, toàn cầu hóa chuỗi cung ứng hay mua lại công ty khác hay không. Phương pháp nghiên cứu liên quan đến phân tích chi tiết các ý tưởng đó và xem liệu chúng có ảnh hưởng như thế nào đến tài chính của công ty cũng như tình trạng khỏe mạnh của công ty trong thời gian dài. Và thông thường trong giai đoạn này, các công cụ lên kế hoạch chiến lược không được áp dụng vào quá trình thành lập doanh nghiệp ngay từ điểm xuất phát, và việc này hoàn toàn có thể hiểu được.
Các doanh nghiệp lớn ở Mỹ chẳng bao giờ khởi đầu bằng các bản kế hoạch đã được lên sẵn cả. Trong danh sách 100 công ty lớn nhất do tạp chí Fortunexếp hạng, bao gồm những cái tên như American Airlines, Disney, Dupont, General Electric, General Motors, Exxon (tiền thân là công ty Standard Oil), Ford, IBM, Johnson & Johnson, Proter & Gamble, McKesson và Xerox, thì gần như tất cả các công ty đều bắt đầu mà không có các bản kế hoạch. Nếu bạn thấy một nhà sáng lập tiến hành viết lách hay vẽ ra thứ gì đó, thì những thứ đó thường xuất hiện trên mặt sau của những bao thư. Hay như trong trường hợp của Southwest Airlines thì những nét vẽ xuất hiện trên khăn lót ly. Và cho đến tận ngày hôm nay, những chiếc khăn lót ly được sử dụng trong các chuyến bay của Southwest đều có hình vẽ bản đồ chặng bay, bao gồm các thành phố hãng có dự định bay trong tương lai. Các hình vẽ này nhằm thể hiện lòng kính trọng cũng như ngưỡng mộ dành cho bức vẽ bản đồ đầu tiên của Herb Kelleher, nhà sáng lập Southwest Airlines.
Rồi các bạn sẽ thấy phương pháp lên kế hoạch chiến lược chẳng có nghĩa lý gì trong bối cảnh của những người khởi nghiệp cả. Tuy nhiên, một số giảng viên thế hệ trước vẫn rút ra một chút gì đó từ phương pháp này. Các giảng viên đã thay đổi lại mẫu kế hoạch cho doanh nghiệp, xác định ra 11 yếu tố mà theo họ là nên được biết tới trước khi thành lập công ty.2
Cách tiếp cận này ám chỉ cho chúng ta thấy rằng những người khởi nghiệp có thể đạt được thành công bằng cách đi theo một mô hình chỉ dẫn tuyến tính, hợp lý và quan trọng, một mô hình hoàn toàn chẳng liên quan đến quá trình thử nghiệm - phạm lỗi, một đặc tính không thể tránh khỏi của các công ty khởi nghiệp trong những ngày đầu. Lên kế hoạch không khác gì việc nỗ lực đưa thứ tự vào trong một quá trình rối loạn về bản chất. Lên kế hoạch chỉ là một kỹ thuật giúp đưa ra cấu trúc cho một bài tập trên lớp mà thôi.
Để thúc đẩy mô hình lập kế hoạch, các giảng viên dạy về kinh doanh thế hệ đầu thường bỏ qua thực tế quan trọng khác. Chẳng có một công ty khởi nghiệp công nghệ cao mới thành lập nào lại khởi đầu bằng các bản kế hoạch kinh doanh cả. Những người sáng lập nên Cisco, Hewlett-Packard, Google, Nike, Oracle, Walmart cũng giống như các tiền bối trong thế kỷ trước đó, chưa bao giờ lên kế hoạch kinh doanh trước khi khởi động công ty. Ngày nay, Microsoft bán phần mềm hỗ trợ việc lập kế hoạch kinh doanh, tuy nhiên Bill Gates và Paul Allen chưa bao giờ viết một bản kế hoạch khi thành lập Microsoft. Bản kế hoạch của Intel, hiện đang được lưu trữ trong bảo tàng của công ty, được nhiều người biết đến là chưa đầy một trang đánh máy. Bản kế hoạch như một lời tuyên bố nhiệm vụ của Intel. Không hề có các dự đoán, các đoạn phân tích về các sản phẩm cạnh tranh, cũng chẳng hề có các đoạn mô tả những rào cản sẽ gặp phải, thậm chí là chẳng một từ về cách thức làm ra tiền của công ty, những phần quan trọng trong một bản kế hoạch kinh doanh điển hình.
Bốn mươi năm sau khi các bản kế hoạch kinh doanh trở thành tâm điểm về kinh nghiệm khởi nghiệp trong các giáo trình, ta có thể thấy nhiều công ty khởi nghiệp với tốc độ tăng trưởng chóng mặt ngày nay như Facebook, Gilt Groupe hay Twitter đều bắt đầu mà không có một bản kế hoạch nào cả.
Kế hoạch là để cho các nhà đầu tư

Một lý do giúp các bản kế hoạch kinh doanh đứng vững như vậy, bên cạnh lí do chẳng có một dạng kế hoạch nào khác là các nhà đầu tư mạo hiểm muốn một thứ gì đó đảm bảo cho nguồn vốn mà họ bỏ ra. Hình thức đầu tư mạo hiểm ra đời vào những năm 1970, với mục đích giúp đỡ các công ty phần mềm và máy tính tại Thung lũng Silicon đi vào hoạt động. Được hình thành như các thực thể tài chính mới với tên gọi Quỹ đầu tư mạo hiểm, các quỹ này cung cấp vốn cho các công ty khởi nghiệp trong lĩnh vực công nghệ khi các ngân hàng thương mại và những nơi cho vay truyền thống chưa thực sự hiểu và cảm thấy rủi ro cao khi cho các công ty này vay vốn. Các quỹ đầu tư mạo hiểm có hoạt động kinh doanh giống với ngân hàng, sẵn sàng chấp nhận các rủi ro bởi nguồn vốn mà các quỹ này bỏ vào đầu tư đến từ các nhà đầu tư, trong đó có các khoản vốn dành cho các tổ chức và trường đại học. Các nhà đầu tư sẵn sàng chịu thua lỗ trong một thời gian ngắn với kỳ vọng thu được các khoản lợi tức lớn về sau.
Các khoản đầu tư mạo hiểm cho các công ty như Intel hay Apple đều thu về các khoản lợi tức nhân lên gấp bội so với số vốn đầu tư ban đầu khi các công ty này tiến hành bán cổ phiếu cho công chúng. Lợi tức thu về là rất lớn, thường đạt 30% trên vốn đầu tư, do đó chúng ta có thể thấy sự xuất hiện đông đảo của các quỹ đầu tư mạo hiểm tại Thung lũng Silicon. Đây chính là hiện tượng cộng sinh theo tự nhiên. Càng có nhiều công ty khởi nghiệp thì càng có nhiều cơ hội dành cho các nhà đầu tư. Những người làm trong các công ty khởi nghiệp cũng thường có xu hướng tự lập nên một công ty cho riêng mình.
Khi số lượng các quỹ đầu tư mạo hiểm tăng lên thì kế hoạch kinh doanh trở thành một mô hình tiện dụng, cũng giống như Common App, mẫu đơn cho phép học sinh nộp đơn vào nhiều trường đại học khác nhau cùng một lúc. Một mẫu kế hoạch đồng bộ sẽ giúp các nhà đầu tư thực hiện việc so sánh các ý tưởng khởi nghiệp được dễ dàng hơn; giống như là một loại tốc ký vậy. Dĩ nhiên, mối quan tâm đầu tiên của các nhà đầu tư mạo hiểm, những người luôn có suy nghĩ về việc thu được lợi tức trong thời gian ngắn, là một bản mô tả kế hoạch về thời gian công ty có “sự kiện thanh khoản”. Đây là khoảng thời gian mà công ty sẽ được mua lại hoặc bắt đầu bán cổ phiếu ra công chúng trong các đợt “Phát hành cổ phiếu ra công chúng lần đầu” (IPO). Được một công ty khác mua lại hoặc “lên sàn” là bước cuối cùng, là “Chiến lược rút lui khỏi thị trường” được yêu cầu phải trình bày trong bản kế hoạch kinh doanh.
Việc lên kế hoạch kinh doanh tập trung chủ yếu vào chiến lược rút lui khỏi thị trường đã làm thay đổi bản chất tạo ra một doanh nghiệp mới. Mọi kế hoạch giờ đây đều bắt đầu bằng việc mô tả một ý tưởng mới sẽ được đưa ra thị trường. Các bước trung gian cần thiết có nhiệm vụ điều hướng các công ty khởi nghiệp đi đến bước rút lui khỏi thị trường. Việc sử dụng các bản kế hoạch theo form mẫu đã làm thay đổi mục đích chính của rất nhiều công ty khởi nghiệp khi ban đầu các bản kế hoạch chính là động lực thực hiện các quá trình từ khi công ty đi vào hoạt động. Giờ đây, trong rất nhiều trường hợp, bản kế hoạch theo form mẫu đã biến công ty khởi nghiệp thành phương tiện thu hồi vốn và lợi tức sớm nhất có thể cho những người khởi nghiệp và các nhà đầu tư. Có một tác giả đã tranh luận rằng: “Cụm từ ’Gây dựng để mua bán’ không nên là một cụm từ xấu và phản tự nhiên. Bản thân tôi tin rằng để có được thành công trong ngày hôm nay, những người khởi nghiệp không những phải khao khát mong ước ngày rút ra khỏi thị trường mà còn phải đặt mục tiêu đó vào trong kết cấu cũng như tế bào của tổ chức.” Tác giả đó còn tranh luận thêm về việc một nhà sáng lập không nên giữ doanh nghiệp của mình quá bốn năm kể từ thời điểm bắt đầu đến khi kết thúc.3
Không một doanh nhân khởi nghiệp nằm trong danh sách Fortune 100 nào từng coi công ty mà mình sáng lập ra là một thứ dùng để mua qua bán lại nhằm sinh lời cả. Các công ty lớn được tạo ra không phải là những tài sản có thể dùng để giao dịch. Chúng được tạo ra để tồn tại trong hàng chục năm sau đó. Cương lĩnh của Johnson & Johnson, được khắc trên cột đá trong sảnh chính của trụ sở công ty, đã nêu lên mục đích của công ty bao gồm: phục vụ khách hàng vô thời hạn, tạo việc làm tốt cho nhân viên và kiếm một chút lợi tức cho các cổ đông của công ty.4
Cần cả làng để nuôi một doanh nghiệp

Được truyền cảm hứng bởi những nhà khởi nghiệp tài giỏi đi lên từ một gara nhỏ, những người đã biến Thung lũng Silicon trở thành cái nôi của nhiều công ty công nghệ, các nhà nghiên cứu lập luận rằng: Bên cạnh giá trị của việc lập bản kế hoạch kinh doanh theo form mẫu, những người khởi nghiệp sẽ thành công hơn nếu nhận được sụ hỗ trợ từ một “hệ sinh thái” địa phương. Luận điểm này được lãnh đạo các cấp ủng hộ, đặc biệt là tại các khu vực thành thị, nơi đang diễn ra tình trạng giảm và loại bỏ hoạt động sản xuất và được coi như một phương thức làm tái sinh nền kinh tế địa phương. Kết quả là các thành phố lớn bắt đầu khoe mẽ về một tập hợp các nguồn lực được lồng ghép vào trong các vườn ươm khởi nghiệp, với mục đích hỗ trợ và khuyến khích các doanh nghiệp khởi nghiệp tại địa phương. “Hệ sinh thái” này cần có một quỹ đầu tư mạo hiểm lấy địa phương làm trọng tâm, thường được góp vốn công khai và được quản lý chuyên nghiệp; được điều hành bởi các nhà đầu tư thiên thần hoặc nhà đầu tư nghiệp dư; một mạng lưới các doanh nhân có kinh nghiệm trong lĩnh vực khởi nghiệp, sẵn sàng đóng vai trò của những người cố vấn dày dạn kinh nghiệm; các khu vực có thể xây dựng các công ty mới, với giá thuê thấp hoặc không mất giá thuê, được “ươm mầm” trong quá trình phát triển của công ty.
Khi kết hợp hai tiêu chuẩn đo đếm thành công của khởi nghiệp là lên kế hoạch kinh doanh và tìm lối vào các hệ sinh thái hỗ trợ, truyền cảm hứng thì ta được một bản mô tả mang tên chu trình khởi nghiệp ngày nay. Một ngành nghề mới đang tồn tại với mục tiêu nỗ lực nâng cao bản mô tả này nhằm tăng số lượng các công ty mới, cũng như cải thiện năng suất cho công ty hướng tới thành công. Chính quyền liên bang đã chi ra ít nhất 2 tỷ đô hằng năm nhằm hỗ trợ những nỗ lực này, bao gồm các gói hỗ trợ cho các trường đại học giảng dạy về khởi nghiệp và giúp đỡ các hệ sinh thái tại địa phương. (Số tiền này vẫn còn tương đối thấp so với số tiền thực tế mà chính quyền đầu tư, tuy nhiên không ai biết chắc số tiền thực tế là bao nhiêu).
Tuy nhiên, một điều không may đã xảy ra là hiện đã có các bằng chứng định lượng chứng minh bản mô tả nêu trên và các hoạt động của những cơ sở nhận được số tiền lớn từ các quỹ liên bang, tiểu bang và địa phương hoạt động không hiệu quả. Trên thực tế, việc đi theo bản mô tả dường như lại đem đến những kết quả trái với dự kiến ban đầu: khi ngày càng có nhiều bản kế hoạch kinh doanh được viết ra, càng có nhiều hệ sinh thái được hình thành thì số lượng các công ty khởi nghiệp lại ngày càng giảm.
Quay trở lại năm 1980, dữ liệu được ghi lại đã chỉ ra rằng có khoảng 700.000 công ty mới đi vào hoạt động hằng năm. Con số đó bắt đầu giảm dần khi bản mô tả mà rõ ràng được lập ra với mục đích làm tăng số lượng những người khởi nghiệp và tăng cường các cơ hội thành công, bắt đầu được áp dụng. Bên cạnh đó, các bằng chứng còn chỉ ra một mối quan hệ nghịch đảo không thể chối cãi. Đó là: khi càng có nhiều giảng viên dạy về việc lập kế hoạch khởi nghiệp, càng có nhiều quỹ đầu tư mạo hiểm, càng có nhiều hệ sinh thái tại địa phương, xoay quanh các vườn ươm khởi nghiệp thì số lượng công ty khởi nghiệp lại càng giảm.
Năm 2016 chỉ chứng kiến sự ra đời của chưa đến 500.000 doanh nghiệp trẻ. Hơn nữa, tỷ lệ thất bại của các doanh nghiệp trẻ không thay đổi kể từ năm 1992, năm đầu tiên có các dữ liệu đáng tin cậy. Giống với tình trạng của năm 1992, ngày nay 1/4 các công ty khởi nghiệp không còn tồn tại sau một năm ra đời; hơn nửa số công ty ngừng hoạt động kinh doanh trong năm năm; chưa đến 20% các công ty tồn tại trong 10 năm. Dường như những gì chúng ta đang làm không những tạo ra những hướng dẫn sai lệch mà đôi khi còn gây hại cho những người khởi nghiệp.
Điều gì đã đi chệch hướng?

Quay ngược trở lại dòng thời gian, không hề ngạc nhiên khi những giáo sư đầu tiên giảng dạy về khởi nghiệp đã có những nhận định sai lầm khi coi bản kế hoạch kinh doanh và các hệ sinh thái khởi nghiệp đóng vai trò thiết yếu trong thành công của các công ty khởi nghiệp. Những nỗ lực đầu tiên trong việc giải thích một hiện tượng xã hội phức tạp trong hầu hết các lĩnh vực thì thường có những sự khởi đầu sai lầm.
Một ví dụ vào những năm 1930, nhiều nhà kinh tế học thời bấy giờ đã giải thích cuộc Đại Khủng hoảng thông qua phép ẩn dụ sinh học. Theo họ, nền kinh tế đã trưởng thành và chúng ta sẽ chẳng bao giờ nhìn thấy tốc độ tăng trưởng nhanh nữa. Cũng không thể trách được họ, chẳng có số liệu lịch sử nào đo lường tốc độ tăng trưởng, tỷ lệ thất nghiệp, mức thu nhập hay giá cả hàng hóa cả. Ngày nay, những phân tích kinh tế dựa trên kinh nghiệm đều được thực hiện trên máy tính với các dữ liệu được ghi lại theo từng mốc thời gian và những mô hình dự báo tinh vi. Và những phân tích này trong tương lai sẽ trở thành các dữ liệu ghi lại những gì đã xảy ra trong khoảng thời gian trước đó.
Khi nhu cầu bắt đầu dấy lên từ những sinh viên mong muốn được học hỏi thêm về cách thức thành lập một công ty thì những giảng viên ở đây dường như chẳng có một chút thông tin hay manh mối nào để giải thích những câu chuyện khởi nghiệp thần bí cho sinh viên của mình. Họ chỉ nắm được những ví dụ điển hình về các công ty lớn được thành lập trong những ngày đầu. Thậm chí ngay trong thế giới hiện tại - thế giới của dữ liệu - ngay cả chính quyền liên bang cũng không nắm được con số chính xác về số lượng công ty ra đời hằng năm.
Mặc dù không có đủ dữ liệu trong những năm 1980, tuy nhiên, việc mặc định coi mô hình lên kế hoạch kinh doanh sẽ dẫn dắt những người khởi nghiệp đầy khát vọng đi đến thành công là một việc làm chẳng logic chút nào, bởi nhiều nghi vấn đã được đặt vào quá trình lên kế hoạch kinh doanh. Vào cuối những năm 1970, hai nhà khoa khọc người Israel, Daniel Kahneman và Amos Tversky đã xác định ra cái gọi là “ảo tưởng kế hoạch”.6 Nói một cách đơn giản, nghiên cứu của hai ông đã đi đến kết luận rằng khi một ai đó lên kế hoạch thì mặc nhiên anh ta sẽ cảm thấy lạc quan về kế hoạch. Kahneman đã giành được giải thưởng Nobel năm 2002, một phần nhờ cái nhìn thực chất vào một lĩnh vực mà bây giờ người ta gọi là “kinh tế học hành vi” khi khẳng định sự mong manh của các mẫu kế hoạch kinh doanh khi phải đối mặt với những sự thay đổi thất thường của thị trường.
Phân tích của Robert Bruner về các vụ sáp nhập trong hàng thập kỷ qua đã lần nữa khẳng định các kết quả nghiên cứu của nhà kinh tế học tại Havard, Albert Hirschman rằng 80% các kế hoạch kinh doanh không đạt được mục tiêu đề ra khi đưa vào thực hiện.7 Bản thân các vụ sáp nhập cũng được dựa trên những bản kế hoạch kinh doanh hoành tráng, phức tạp. Bruner cũng chỉ ra 80% các vụ mua bán, chủ yếu là công ty lớn mua lại công ty bé, cũng không đáp ứng được kỳ vọng về việc tăng doanh thu cho công ty lớn. Phân tích tương tự về tính hiệu quả thực tế của việc lên kế hoạch kinh doanh và phân tích chất lượng cao cũng đã được thực hiện trên những lĩnh vực, khía cạnh liên quan khác.
Ví dụ, khi tôi tự phân tích về những người thắng cuộc trong các cuộc thi lập kế hoạch kinh doanh tại trường đại học thì kết quả còn tồi tệ hơn thế. Trong năm tôi thực hiện nghiên cứu thì chỉ có một trong tám doanh nghiệp đạt giải thực sự khởi nghiệp và trong số đó thì dưới 10% các doanh nghiệp tồn tại quá ba năm.
Các hệ sinh thái khởi nghiệp cũng chẳng giúp ích gì hơn so với các bản kế hoạch kinh doanh trong việc làm tăng số lượng công ty khởi nghiệp. Mặc dù hơn 200 thành phố đã xây dựng nên các quận mang dấu ấn “thân thiện với người khởi nghiệp”, tuy nhiên chẳng có một bằng chứng nào chỉ ra các hệ sinh thái nơi đây sản sinh ra nhiều người khởi nghiệp hơn số lượng người khởi nghiệp đã có từ trước đó. Số liệu đã được xác nhận chỉ ra rằng chỉ một trong 236 quỹ đầu tư mạo hiểm với thâm niên 20 năm, mới sản sinh ra lợi nhuận dương cho các nhà đầu tư.
Bất chấp mọi bằng chứng về khả năng thành công, bản mô tả việc lập kế hoạch kinh doanh hai phần tiếp tục tập trung vào hỗ trợ tài chính từ các nhà đầu tư mạo hiểm và tận dụng hết mức các hệ sinh thái tại địa phương. Tuy nhiên, có một nghịch lý là mặc dù phải đối mặt với một hệ thống mà 80% những người dùng hệ thống đó đều thất bại, nhưng dường như cũng chưa có bất kì ý tưởng nào giúp quá trình khởi nghiệp trở nên nhanh hơn, tốt hơn hay chắc chắn hơn cả.
Bạn có phải là người khởi nghiệp?

Trên thực tế, có bốn câu hỏi rất quan trọng dành cho những người khởi nghiệp. Tuy nhiên chẳng có khóa học nào về khởi nghiệp lại trả lời bốn câu hỏi này cả.
Câu hỏi đầu tiên: bạn có phải là người khởi nghiệp? Nếu đưa câu hỏi này cho các giáo sư giảng dạy về khởi nghiệp, các nhà đầu tư chuyên nghiệp hay các doanh nhân thành đạt thì câu hỏi này sẽ quay về một chủ đề thảo luận vô nghĩa, là liệu những người khởi nghiệp “sinh ra đã là như vậy” hay “được tạo thành như vậy”. Hay nói một cách rõ ràng hơn, liệu những người khởi nghiệp khi sinh ra đã sở hữu những tài năng thiên bẩm hay trên con đường mà họ đi, những người khởi nghiệp được ở trong môi trường giúp họ nuôi dưỡng các kỹ năng cần thiết để thiết lập nên một doanh nghiệp thành công. Một vài các chuyên gia còn đưa ra quan điểm có cũng như không, đó là những người khởi nghiệp là những người thoải mái với các rủi ro. Trong khi một số khác đưa ra các tuyên bố chắc nịch, nhưng chẳng giúp ích được gì nhiều, đó là những người khởi nghiệp là những người chắc chắn và luôn cẩn trọng về nhân phẩm của mình.
Như vậy, làm cách nào bạn có thể xác định được mình là một người khởi nghiệp? Trước hết bạn cần phải trân trọng những người khởi nghiệp bằng cách thấu hiểu những việc họ đang làm:
Nhà khởi nghiệp là người khai thác một ý tưởng mang tınh đoi mới sáng tạo (ý tưởng này có the do chınh người đó nghı ra, hoặc sao chép, nâng cao hoặc thuê lại) nham khởi lập một công ty tạo ra lợi nhuận và có khả năng mở rộng ve quy mô, đáp ứng tot các nhu cau cho một sản pham mới hoặc tot hơn.
Việc ai là nhà khởi nghiệp sẽ được xác định thông qua hành động, chứ không phải là ý định hay nguyện vọng của người đó, do đó định nghĩa trên chỉ trở nên có nghĩa với những người có kinh nghiệm. Những người chưa khởi nghiệp không thể biết được điều gì tạo nên một nhà khởi nghiệp. Và ba yếu tố được nêu trong định nghĩa trên sẽ giúp bạn có cái nhìn rõ hơn về người khởi nghiệp nếu bạn thực sự muốn làm những điều mà những nhà khởi nghiệp làm.
Thứ nhất, một doanh nghiệp mới phải sở hữu một sản phẩm hay dịch vụ “đủ lạ” hoặc phải khiến thị trường nhìn nhận sản phẩm/dịch vụ này mang tính ưu việt hơn những sản phẩm/dịch vụ đã có, khi đó thì cầu mới xuất hiện. Nếu bạn là một nhà khởi nghiệp – đổi mới sáng tạo, bạn sẽ là người tạo ra ý tưởng cho công ty của mình. Tuy nhiên, hầu hết những nhà khởi nghiệp hiện nay thường không tự đưa ra ý tưởng cho công ty của mình. Thay vào đó, những người này sẽ nhận thấy thị trường đang có nhu cầu về một sản phẩm/dịch vụ nào đó, từ đó cung cấp các sản phẩm/dịch vụ đã được nâng cấp; hoặc cung cấp các quy trình kinh doanh vượt trội hơn các quy trình hiện tại. Hay đơn giản là họ có thể mua hoặc bán quyền tiếp cận ý tưởng đổi mới sáng tạo của một người khác.
Thứ hai, những nhà khởi nghiệp sẽ tạo ra những công ty tìm kiếm lợi nhuận.8 Họ mở công ty với mục đích kiếm tiền và kỳ vọng giá trị vốn chủ sở hữu của công ty sẽ tăng dần trong tương lai. Nền kinh tế của chúng ta rất cần các công ty khởi nghiệp làm ra lợi nhuận. Các công ty này chính là nguồn lực chủ yếu góp phần vào tăng trưởng kinh tế. Khi các công ty ra đời và phát triển thì những công ty có tuổi đời dưới năm năm chính là những công ty tạo ra khoảng 80% việc làm trong tổng số những việc làm mới. Những việc làm này sẽ góp phần làm tăng năng lực đổi mới sáng tạo và tạo ra của cải của nền kinh tế trong tương lai. Và như bạn sẽ thấy, đổi mới sẽ sinh ra đổi mới; do đó rất nhiều công ty đi theo hướng đổi mới sáng tạo và có tốc độ tăng trưởng cao đều sinh ra thêm các doanh nghiệp khởi nghiệp.
Theo đuổi tăng trưởng chính là đặc điểm thứ ba của các công ty khởi nghiệp. Mọi sự mở rộng tổ chức, ngoại trừ của chính phủ, đều là một dấu hiệu cho thấy giá trị kinh tế và độ “khỏe mạnh” của tổ chức đó. Tất cả những nhà khởi nghiệp đều muốn “nâng tầm” công ty của mình, trở thành một công ty lớn hơn, hoạt động nhanh hơn, tốt hơn và thu về được nhiều lợi nhuận hơn.
Như vậy ta có thể thấy, về bản chất những nhà khởi nghiệp là những người có mong muốn xây dựng và phát triển công ty.
Bạn là kiểu nhà khởi nghiệp nào?

Câu hỏi thứ hai mà bạn cần trả lời là: Bạn muốn trở thành kiểu nhà khởi nghiệp nào? Như chúng ta đã biết, khi nhắc đến khởi nghiệp ngày nay, trong đầu chúng ta sẽ nghĩ đến các công ty khởi nghiệp công nghệ cao, ở đó những nhà khởi nghiệp được xem như những thiên tài sáng tạo theo hướng đổi mới. Những nhà khởi nghiệp – đổi mới sáng tạo là những người đã tạo nên các công ty mới, dựa trên các công nghệ mà họ sáng tạo ra.
Tuy nhiên, đây chỉ là một hình mẫu khởi nghiệp. Những hình mẫu khởi nghiệp khác thậm chí còn đạt được nhiều thành công hơn nữa. Khoảng 15% những nhà khởi nghiệp xuất phát từ vị trí nhân viên trong công ty khi công ty đang trong quá trình loại bỏ một nhánh kinh doanh mà công ty xác định không còn phù hợp với nhiệm vụ cốt lõi và không đáng để nhận thêm các khoản đầu tư phục vụ cho mục tiêu đạt được thành công và nâng tầm quy mô của công ty. Một số nhân viên cảm thấy bức bối khi ông chủ của mình tỏ ra không mấy ủng hộ cho ý tưởng, sản phẩm hay dịch vụ mà họ tin là có thể đưa công ty tới một tương lai tươi sáng. Từ đó họ quyết định bước ra khỏi công ty để có thể biến ý tưởng đã bị bác bỏ đó thành một dự án kinh doanh mới. Một vài người khác, với tên gọi nhà khởi nghiệp khám phá, điển hình là các nhà khoa học trong trường đại học, đã khởi nghiệp dựa trên các ý tưởng tích lũy trong nhiều năm làm nghiên cứu. Tỷ lệ thành công cho những nhà khởi nghiệp trong giai đoạn loại bỏ và những nhà khởi nghiệp khám phá rơi vào khoảng 40%.
80% những nhà khởi nghiệp là các “bản sao”. Giáo sư William Baumol là người đầu tiên sử dụng cụm từ này để miêu tả những người sao chép và phát triển các ý tưởng đã đạt được thành công trong hiện tại với mục tiêu làm chủ một doanh nghiệp thành công và có độ tăng trưởng tốt.9
Những người này không xây dựng doanh nghiệp dựa trên nhu cầu đưa ý tưởng đổi mới sáng tạo của mình ra thị trường dưới dạng một sản phẩm mới.
Một nửa trong số đó – khoảng 40% những nhà khởi nghiệp – là những người được sinh ra từ hoạt động nhượng quyền thương mại (franchise), tức là nhà khởi nghiệp sẽ tiến hành mua hoặc thuê ý tưởng kinh doanh từ một nhà khởi nghiệp khác (ý tưởng khởi nghiệp này yêu cầu một mạng lưới các nhà khởi nghiệp để mở rộng quy mô). Những ông chủ doanh nghiệp kinh doanh theo mô hình nhượng quyền thương mại như Holiday Inns, Jimmy John’s hay Dunkin’ Donuts là những doanh nghiệp có tỷ lệ thất bại thấp nhất trong kinh doanh. 95% doanh nghiệp kinh doanh theo hình thức này đã tồn tại trong vòng 10 năm. 30% là tỷ lệ tồn tại trong vòng năm năm của các doanh nghiệp kinh doanh theo hình thức nhượng quyền thương mại, dù là non trẻ hay là đã có chỗ đứng.
40% còn lại, dù theo bản chất vẫn là các công ty “bản sao”, tuy nhiên trên thực tế lại là những công ty bán lẻ không trực thuộc bất cứ một công ty nào. Các công ty này cung cấp đủ loại hàng hóa dịch vụ, từ sửa chữa ô tô cho đến khóa kéo. Những nhà khởi nghiệp kiêm thương nhân buôn bán là những người tìm kiếm trên thị trường những thứ mới mẻ, hoặc cho ra các cách thức mới nhằm thúc đẩy và bán các sản phẩm đã có trên thị trường.
Trong quá trình làm việc tại chuỗi cửa hàng thực phẩm vào năm 1980, John Mackey đã nghĩ ra cách bán thực phẩm hữu cơ cho đối tượng khách hàng là những người hippi và ông tin rằng mình có khả năng xây dựng một doanh nghiệp bằng cách nhắm đến nhóm khách mua hàng trẻ tuổi, có mối quan tâm đặc biệt đến nguồn gốc sản phẩm. Và Whole Foods được mở ra, ban đầu chỉ đơn thuần là một cửa hàng tạp hóa bán sản phẩm theo một cách khác biệt. Và giờ đây, sau khi được Amazon mua lại, Whole Foods sẽ bắt đầu với một hành trình hoàn toàn mới.
Mô hình khởi nghiệp hiện tại, được xây dựng trên hình mẫu của những nhà đổi mới sáng tạo công nghệ cao, dường như chẳng mấy quan tâm đến những nhà khởi nghiệp với các “cửa hàng”. Lý do cho hiện tượng này là những cửa hàng đơn lẻ như các nhà hàng trong vùng lân cận, các phòng tập gym hay các cửa hiệu quần áo có tỷ lệ thất bại đứng thứ hai, sau những nhà khởi nghiệp - đổi mới sáng tạo, với 30% các cửa hàng còn tồn tại sau năm năm. Tuy nhiên các thương nhân như Jeff Bezos, nhà sáng lập ra Amazon hay Bernie Marcus, nhà đồng sáng lập ra Home Depot đã làm thay đổi cách bán các ổ cứng, công cụ, sơn, gỗ xẻ, cây bụi hay các cây trong vườn, tạo ra các cửa hàng không chỉ đơn thuần là các cửa hàng. Hai nhà khởi nghiệp đóng một vai trò quan trọng trong việc cải thiện dịch vụ bán lẻ cho người tiêu dùng, quan trọng hơn cả là cho các sản phẩm và dịch vụ khi họ sử dụng các cửa hàng như các kênh tiếp cận đến những thị trường lớn khổng lồ.
Dù bạn là kiểu nhà khởi nghiệp nào đi chăng nữa (là người nhận quyền thương mại, tiến hành mua các mô hình kinh doanh đã được phát triển toàn diện hay là một thương nhân bắt đầu bằng một cửa hàng nhỏ), thì cuối cùng bạn cũng sẽ trở thành một người sáng tạo đổi mới. Bởi bản chất của khởi nghiệp là giải quyết vấn đề theo các cách sáng tạo. Tất cả những nhà khởi nghiệp đều cố gắng tìm kiếm giải pháp để nâng cấp sản phẩm của mình với quy trình nhanh hơn và chi phí rẻ hơn, từ đó biến các cửa hàng thành một nơi thu hút được nhiều khách hàng hơn, hoạt động hiệu quả hơn với lợi nhuận tăng lên, trở thành một doanh nghiệp đạt được nhiều thành công hơn nữa.
Làm sao để thành công?

Khi nhìn vào sự thật là cứ năm nhà khởi nghiệp thì có bốn người thất bại trong vòng 10 năm thì hầu hết chúng ta, những người đang có ý định khởi nghiệp cần phải tự đặt câu hỏi là làm thế nào để tránh được thất bại. Những nhà khởi nghiệp thành công thường có ba đặc điểm dưới đây. Điểm đầu tiên, họ phải mất một khoảng thời gian dài trước khi chính thức bắt đầu khởi nghiệp. Hầu hết những nhà khởi nghiệp luôn cảm thấy rằng họ sẽ trở thành những nhà khởi nghiệp trước cả khi họ thực sự khởi nghiệp. Có nhiều nhà khởi nghiệp hiện đang nắm giữ vị trí CEO, tuy nhiên 20 năm trước họ chỉ là những nhân viên bình thường với mong ước trở thành người nắm giữ chức vụ cao nhất trong công ty. Họ là những người có tham vọng. Tham vọng của họ được thể hiện rất rõ ràng rất lâu trước khi khởi nghiệp. Và đôi khi trong một số trường hợp, họ chăm chú quan sát quá trình ra quyết định của doanh nghiệp nơi họ đang làm việc. Họ tự đặt mình vào trường hợp của các sếp và suy nghĩ mình sẽ làm gì trong hoàn cảnh này.
Đó chính là câu chuyện khởi nghiệp “tình cờ” của Richard Branson. Branson thậm chí còn gọi công ty thu âm đầu tiên của mình là “Virgin” bởi khi khởi nghiệp, ông chẳng biết tẹo gì về kinh doanh cả. Trên thực tế, Branson bắt đầu làm việc trong ngành thu âm từ khi còn học cấp ba. Trong suốt quá trình đó, ông đã quan sát cách thức hoạt động trong ngành, từ đó học được cách thu âm, chi trả cho nghệ sĩ và bán các bản thu. Nói một cách ngắn gọn, trước khi chính thức mở công ty riêng, Branson đã xây dựng cho mình một cái nhìn toàn diện về ngành thu âm với mong muốn tạo ra một cuộc cách mạng trong ngành này. Ông có một cái nhìn rõ ràng về cách thức điều hành công ty thu âm đầy khác biệt.
Điểm thứ hai mà những nhà khởi nghiệp thành công sở hữu đó là một nhận thức linh hoạt - khả năng thích nghi với hoàn cảnh, trong khi vẫn giữ nguyên tầm nhìn, tiến thẳng tới mục tiêu xây dựng một doanh nghiệp thành công. Một bản kế hoạch kinh doanh khô cứng không thích hợp với thiên hướng tiếp nhận các cơ hội cũng như xoay chuyển được tình huống của các nhà khởi nghiệp.
Một công ty mới, dù có được lên kế hoạch kỹ càng thế nào đi chăng nữa, thì vẫn sẽ là nền tảng cho một sự đổi mới sáng tạo nằm ngoài dự tính. Và điều này đã được chứng minh ví dụ về công ty Ford. Tại thời điểm Henry Ford gần như phát điên khi không thể làm ra những chiếc xe với giá thành hợp túi tiền của người mua vì chỉ có thể sản xuất từng chiếc một. Ông đã áp dụng hình thức này với hai công ty trước đó, và cả hai công ty đều thất bại. Cuối cùng, ông đã mượn ý tưởng về quy trình sản xuất trong ngành đóng gói thịt. Từ đó công ty Ford đạt được sự hưng thịnh, trong khi hàng trăm công ty đối thủ cạnh tranh đều thất bại.
Khát vọng xây dựng một doanh nghiệp lớn chính là đặc điểm thứ ba của những nhà khởi nghiệp thành công. Danieal Burnman, một nhà quy hoạch đô thị, người thực hiện quy hoạch các khu vực sông hồ ở Chicago 100 năm về trước, đã từng có một câu nói rất nổi tiếng: “Đừng lập kế hoạch làm gì cả; vì kế hoạch sẽ chẳng làm bạn sục sôi khát vọng đâu.”
Tất cả những ai khởi nghiệp đều phải đối mặt với một quyết định lấy kinh tế làm nền tảng chính. Liệu khởi nghiệp có giúp bạn tối đa hóa thu nhập và trở nên giàu có? Tỷ lệ khởi nghiệp thất bại là quá cao, do đó, từng nhà khởi nghiệp cần cân nhắc rằng khi quyết định khởi nghiệp mức thu nhập và tài sản tích cóp của bạn thậm chí còn thấp hơn cả mức thu nhập và tài sản tích cóp của những người làm công ăn lương. Đây chính là thực tế khó khăn với đầy thách thức rủi ro mà những nhà khởi nghiệp phải đối mặt.
Thực tế chính là vậy, do đó những ai đang có ý định khởi nghiệp cần cân nhắc kỹ càng về việc có nên khởi nghiệp hay không. Tuy nhiên, một khi doanh nghiệp của bạn càng lớn mạnh thì nó sẽ càng có khả năng tồn tại và phát triển thịnh vượng. Rủi ro sẽ giảm đi khi doanh nghiệp lớn hơn. Các doanh nghiệp lớn sẽ tích cóp các nguồn lực và sử dụng những nguồn lực đó nhằm hỗ trợ những đổi mới sáng tạo kế tiếp cũng như nhằm đánh bại hoặc mua lại các công ty đối thủ cạnh tranh.
Kích thước của doanh nghiệp cũng cho phép doanh nghiệp đạt được những hiệu quả khác như tăng lợi nhuận. Chúng ta hãy cùng xem ví dụ về Sam Walton, người đã làm thay đổi cuộc sống của hàng triệu người với Walmart. Ông khởi đầu với mong muốn đem lại những mặt hàng có chất lượng tốt cho những người dân nghèo, đặc biệt là người dân ở khu vực nông thôn bởi ông tin rằng họ đang phải chi trả cho những sản phẩm kém chất lượng. Sự đổi mới vĩ đại của Walton nằm ở cách quản lý chuỗi cung ứng sản phẩm. Ông thực hiện điều này bằng cách kiểm soát các sản phẩm từ trong nhà máy của nhà sản xuất đến khi những sản phẩm đó xuất hiện trên kệ bán. Ông đã mở rộng kích thước của Walmart để đảm bảo cung cấp các mặt hàng quần áo, ti vi hay các mặt hàng nông sản với giá thành thấp hơn cho người dân. Đây chính là một cuộc cách mạng về giá. Và như chúng ta đã biết, nhờ cuộc cách mạng này mà các đối thủ cạnh tranh của Walmart phải giảm giá thành sản phẩm trên nhiều mặt hàng tiêu dùng, nâng mức tiết kiệm chung cho người mua hàng. Ước tính mỗi hộ gia đình tiết kiệm ít nhất 630 đô hằng năm10, dù họ có mua hàng ở Walmart hay không.
Bạn sẽ khởi nghiệp chứ?

Trong các trang tiếp theo, bạn sẽ được gặp gỡ những nhà khởi nghiệp. Chẳng có ai trong số họ sống ở Thung lũng Silicon cả. Chỉ có một số ít là những thiên tài. Họ đều là những con người bình thường, đều đi học và đi làm như bạn. Chỉ có một người trong số đó khởi nghiệp khi chưa đến 30, giai đoạn mà hầu hết những nhà khởi nghiệp thất bại. Năm người trong số đó đã từng lên kế hoạch kinh doanh; trong đó một bản kế hoạch dùng để miêu tả những gì đã đi vào hoạt động khi sản phẩm đã được thử nghiệm và đã sẵn sàng bán ra thị trường, và khi người lên bản kế hoạch này đang cần tiền.
Những nhà khởi nghiệp đều mang trong mình những lý do riêng để quyết định bước thêm một bước nữa với đầy rẫy những rủi ro, một con đường có khả năng làm thay đổi cuộc sống của họ. Khoảnh khắc khởi nghiệp sẽ xảy đến khi những người mang trong mình khát vọng khởi nghiệp đánh giá được lợi nhuận tiềm năng khi họ cống hiến cuộc đời của mình để khởi nghiệp. Và lợi nhuận này dĩ nhiên lớn hơn những rủi ro đi kèm đã được xác định. Chẳng một nhà khởi nghiệp nào lại có khả năng dự đoán được việc mình sẽ tạo ra một công ty và biết được đây là mục tiêu nghề nghiệp của mình cả. Thay vì vậy, toàn bộ quá trình khởi nghiệp là một bước tiến hết sức tự nhiên.
Nếu bạn thành công, bạn có thể trở thành người giàu có, thậm chí là nổi tiếng. Nhưng quan trọng hơn, bạn cũng có thể trở thành một người hạnh phúc. Một trăm năm trước, nhà tâm lý học nghiên cứu về hạnh phúc, Abraham Maslow, đã đưa ra một kết luận rằng: khi bạn có khả năng sáng tạo ra những giải pháp mới cho nhu cầu của con người và nhìn thấy giải pháp của mình đem đến những giá trị thì khi đó bạn đã chạm tới một loại hạnh phúc mang tên “tự thể hiện bản thân”. Những doanh nhân thành đạt thường tin tưởng rằng kinh nghiệm, kỹ năng và những gì họ được học trong trường sẽ được sử dụng tốt nhất khi họ xây dựng doanh nghiệp mới. Họ cho rằng tài năng của mình sẽ được sử dụng theo một cách đáng tin, có sự cộng hưởng với những mục đích lớn hơn trong cuộc sống.

 Chương 2Mười hai điều dành cho những ai khao khát khởi nghiệp
T
rong sự nghiệp của mình, tôi đã từng được tuyển vào vị trí CEO cho một công ty bảo hiểm y tế, một công ty con của một “gã khổng lồ” quốc tế. Và đây là một công việc khiến tôi bức bối nhất trong cuộc đời của mình. Tôi nhận thấy ngành bảo hiểm y tế là một ngành có thể chuyển đổi theo những công nghệ mới trong việc phân tích dữ liệu, đẩy mạnh phạm vi bảo hiểm theo hướng đổi mới sáng tạo, cũng như cải thiện quy trình đòi bồi thường bảo hiểm nhằm cung cấp dịch vụ tốt hơn, đơn giản hơn cho khách hàng, xử lý hiệu quả hơn trong việc chi trả cho các bệnh viện và các bác sĩ.
Thay vào đó, điều tôi nhận thấy đầu tiên khi vào đây là: thành công chính là kẻ thù của đổi mới sáng tạo. Ngài chủ tịch công ty mẹ luôn nhắc đi nhắc lại với tôi rằng: “Đừng có làm trái với công thức. Anh đang đứng đầu công ty thu được về nhiều lợi nhuận nhất. Cứ tiếp tục chi trả cho những yêu cầu đòi bồi thường bảo hiểm đi.”
Cuối cùng, tôi rời bỏ công ty đó và thành lập một công ty mà qua đó tôi có thể đầu tư vào những công ty khởi nghiệp với đầy hứa hẹn trong ngành tin học y tế và quản lý rủi ro. Không lâu sau, tôi bắt đầu tìm kiếm những công ty khởi nghiệp mới, theo hướng đổi mới sáng tạo cho những công ty lớn cũng như cho các quỹ đầu tư mạo hiểm tại Thung lũng Silicon. Có lẽ do tôi đã từng được đào tạo trong lĩnh vực nghiên cứu, nên tôi luôn tò mò về việc liệu các công ty khởi nghiệp mới và những nhà khởi nghiệp có những đặc tính hay đặc điểm nào rõ ràng giúp dự đoán thành công hay thất bại sau này hay không. Các nhà đầu tư mạo hiểm thì luôn nói chắc chắn về khả năng có thể nhận ra một ý tưởng khởi nghiệp tuyệt vời, chỉ bằng cách đọc bản kế hoạch kinh doanh và có cuộc nói chuyện với những nhà khởi nghiệp. Tuy nhiên khi được hỏi về những tiêu chuẩn dùng để đánh giá một ý tưởng hay và chưa hay thì tôi lại chỉ nhận được những câu trả lời công thức. Một trong số đó là “Sản phẩm của công ty có giống như thuốc giảm đau aspirin hay không?” có nghĩa là sản phẩm này có giúp giải quyết vấn đề hiện tại? Hay tạo ra một vấn đề mới?
Khi tôi trở thành đối tác hữu hạn trong một quỹ đầu tư mạo hiểm, tôi đã bối rối khi nhận ra rằng sau bao năm kinh nghiệm, các nhà đầu tư chỉ có được một công ty thực sự thành công, trong tổng số 10 công ty được đầu tư vốn. Trong 10 công ty mà các nhà đầu tư lựa chọn để đầu tư thì có năm hoặc sáu công ty thất bại ngay trong những ngày đầu. Một vài công ty khác thì tiến triển chậm chạp như zombie vậy, không phát triển nhưng cũng chẳng chết đi. Tôi muốn tìm ra câu trả lời cho câu hỏi làm thế nào các công ty khởi nghiệp có thể thành công. Tuy nhiên những tài liệu tôi tìm được lại làm tôi nhớ về những cuốn sách hướng dẫn màu mè như “Bám sát lấy kế hoạch kinh doanh”, “Hạnh phúc của nhà đầu tư được đo bằng thông tin mà bạn gửi”, “Hiểu biết khách hàng” và “Hãy đối xử tốt với nhân viên của bạn”.
Con người kinh tế học tò mò trong tôi đã thúc đẩy tôi tiếp tục đi tìm câu trả lời. Trong quá trình vận hành công ty của mình, tôi đã nhận một công việc bán thời gian không lương tại một trường giảng dạy về kinh doanh với tư cách như một nhà khởi nghiệp trong vùng. Sinh viên đến tìm xin lời khuyên của tôi đã chia sẻ những gì chúng được học để có thể khởi nghiệp. Nói một cách ngắn gọn, vẫn là lên kế hoạch kinh doanh và bán ý tưởng của mình cho nhà đầu tư mạo hiểm. Nhưng rõ ràng con đường chông gai mà tôi đã đi hay con đường mà nhiều nhà khởi nghiệp thành công khác đã đi không hề giống như vậy. Đây cũng chính là vấn đề hóc búa mà tôi đã đem ra thảo luận rất lâu cùng với hội đồng nhà trường và những nhà khởi nghiệp khác. Tôi không thể cưỡng lại cơ hội quay trở lại nghiên cứu và cố gắng phân biệt những điều khiến một công ty khởi nghiệp phát triển thịnh vượng.
Tại Tổ chức Kauffman, tôi đã có vinh dự được gặp gỡ và tiếp xúc với hàng nghìn nhà khởi nghiệp. Trong mỗi cuộc trò chuyện, gặp gỡ tôi đều hỏi về những gì mà họ đã học được trong quá trình lên các ý tưởng và khởi nghiệp. Những bài học giá trị nhất mà họ lượm lặt được từ thành công của mình cũng như từ những thất bại hay thoái trào của công ty là gì?
Những câu chuyện mà họ kể đều là về những khó khăn nằm ngoài dự tính, những khách hàng đột nhiên biến mất, những cánh cửa đóng sầm, những rào cản đầu tư, bị đánh bại bởi những nhà khởi nghiệp khác, bị gạt bỏ bởi những người tự xưng là chuyên gia. Đó là chưa kể đến những bữa ăn rẻ tiền, sự phản đối từ gia đình nhà vợ/chồng, những chuyến du lịch bị bỏ lỡ và đương nhiên cả những đêm thức trắng. Tôi cũng tự rút ra bài học từ thành công, thất bại, những nguồn cảm hứng và những lần phát điên của chính tôi. Dưới đây chính là những gì mà tôi đã chắt lọc từ những câu chuyện chi tiết của những doanh nhân, những nhà khởi nghiệp thành công, dày dạn kinh nghiệm.
1. Bạn chỉ có thể học thông qua thực hành
Ewing Kauffman, người đã dùng gia tài của mình để thành lập ra một tổ chức mang tên mình, đã bỏ qua tất cả những bài viết cá nhân, mang tính hướng dẫn và đôi khi là bí ẩn về xây dựng doanh nghiệp. Ông không tin là khởi nghiệp có thể được dạy, đồng thời cho rằng những bản kế hoạch kinh doanh chỉ dùng để xếp xó. Kauffman cũng nhận ra rằng những điều dẫn đến thành công của một công ty này thì chẳng có chút nào liên quan đến công ty khác. Khi được hỏi về bí quyết khởi nghiệp thành công, ông từng nói: “Bạn phải khởi nghiệp để học cách khởi nghiệp.”
Kauffman thành lập một trong những công ty dược phẩm thành công nhất vì ông nhận thức được rằng, để tạo đột phá trong một ngành đã phát triển thì cần có cách tiếp cận mới. Và lựa chọn của ông là tập trung vào bán hàng cũng như thiết lập các mối quan hệ thông qua khoa học và sản xuất. Kauffman đã nhận ra tầm quan trọng của việc làm chủ các mối quan hệ với khách hàng. Trong khi các công ty đối thủ xây dựng biết bao phòng thí nghiệm nghiên cứu thì Kauffman lại sản xuất ra các loại thuốc được bán trực tiếp tại quầy, không cần qua kê đơn. Và khi hầu hết các đối thủ quảng cáo về những sản phẩm thuốc không cần kê đơn, bán trực tiếp cho khách hàng thì Kauffman lúc này lại không tập trung vào khách hàng nữa. Thay vào đó, ông tập trung vào việc thuê và đào tạo những người bán hàng thành những người có khả năng thiết lập những mối quan hệ cá nhân và quan hệ nghề nghiệp đáng tin cậy với các y bác sĩ, các nhà thuốc và nhà bán buôn dược phẩm.
Cũng giống như Kauffman, Steve Jobs quyết định đưa ra một cách tiếp cận mới đối với việc bán hàng, khác biệt với các đối thủ cạnh tranh. Thay vì bán hàng thông qua các kênh bán lẻ được ủy quyền giống như các công ty máy tính khác, Jobs tự mở những cửa hàng riêng. Ông tin tưởng rằng các cửa hàng của Apple sẽ phục vụ tốt hơn cho khách hàng và hiểu rõ hơn những gì khách hàng cần từ các sản phẩm của Apple. Qua những trải nghiệm thực tế với khách hàng, Jobs đã học được cách biến sản phẩm hiện tại thành những sản phẩm thân thiện hơn với người dùng, có độ bền cao hơn với thiết kế đẹp mắt và thu hút. Chính những cửa hàng của ông đã tạo dựng nên lòng trung thành tuyệt đối trong các khách hàng.
2. Khởi nghiệp không dành cho những người non trẻ
Tại sao chúng ta luôn cho rằng nếu một người không khởi nghiệp trước 30 tuổi thì họ sẽ không bao giờ thành công? Điều này được củng cố mỗi năm khi có một, hai người khởi nghiệp thành công khi vừa chớm qua độ tuổi teen và thu hút được dư luận. Câu chuyện về hai anh em Patrick và John Collison là một câu chuyện điển hình khi vào năm 2010, hai anh em đã cho ra đời một dịch vụ thanh toán trực tuyến mang tên Stripe. Cả hai anh em đều bỏ học và trở thành triệu phú khi còn trong độ tuổi 20. Đây là một câu chuyện tuyệt vời. Chúng ta cần phải chúc mừng họ khi làm được điều như vậy. Tuy nhiên, câu chuyện của hai anh em nhà Collison lại không phải là câu chuyện mang tính đặc trưng cho khởi nghiệp và không phải bức tranh tổng thể về việc xây dựng và phát triển sản phẩm mới. Câu chuyện của hai anh em giống như những câu chuyện về kỳ lân hay các siêu tân tinh – những câu chuyện thật đẹp nhưng hiếm hoi.
Hiện thực khác xa với những câu chuyện đẹp đẽ đó. Những dữ liệu đầu tiên do Tổ chức Kauffman thu thập đã chỉ ra rằng, khoảng một nửa những nhà khởi nghiệp không học đại học, và đa phần đều khởi nghiệp khi họ trở nên thành thục trong công việc. Trung bình một người khởi nghiệp khi gần 40 tuổi, và có đến 80% các công ty khởi nghiệp được mở ra bởi những người trên 35 tuổi.
Hầu như phần lớn các sản phẩm đổi mới sáng tạo đều được tạo ra dưới bàn tay của những nhà khởi nghiệp có tuổi đời cao hơn, tuy nhiên những người trẻ tuổi cũng có thể tận dụng một vài lợi thế nhất định trong một vài lĩnh vực để tạo ra những sản phẩm đổi mới sáng tạo. Ví dụ, những người trẻ tuổi có khả năng sử dụng các công nghệ tân tiến thành thạo hơn so với những người đã có tuổi và họ cũng không bị gò ép bởi những định kiến cũ của xã hội.
3. Bạn sẽ học được nhiều điều từ một công ty hơn là trường đại học
Trong cuốn sách này bạn sẽ được gặp gỡ những nhà khởi nghiệp, và tất cả họ (chỉ trừ một trường hợp) đều làm việc cho một công ty đã có chỗ đứng trước khi bắt đầu khởi nghiệp. Kauffman đã từng làm ở vị trí sale trong một công ty dược phẩm, Jobs đã từng làm việc tại Atari, nhà đồng sáng lập ra Apple, Steve Wozniak đã từng làm việc tại Hewlett- Packard. Trung bình, một nhà khởi nghiệp sẽ làm việc cho người khác trong gần 15 năm trước khi tự thành lập công ty cho riêng mình.
Những ai đang có khao khát khởi nghiệp cháy bỏng thì nên làm việc cho một công ty lớn trong một khoảng thời gian nhất định. Điều này có vẻ trái với nhận định của nhiều người khi cho rằng một công ty lớn trên thực tế giống với một trường học, chỉ khác ở chỗ bạn được trả lương để học. Nhưng hãy cân nhắc những điều một nhân viên có thể học hỏi trong một công ty lớn. Cách thức thử nghiệm và sản xuất các sản phẩm của công ty là gì? Các yếu tố giúp định giá là gì? Làm thế nào để thiết lập kế hoạch marketing và kiểm nghiệm tính hiệu quả của kế hoạch đó? Cách thức tổ chức công ty, chi trả cho nhân viên cũng như các nhà cung cấp, tuân thủ các quy định về luật pháp? Cách thức đánh giá nhu cầu của công ty trang thiết bị, cơ sở vật chất? Ban giám đốc học/không học được gì từ những sai lầm và làm thế nào để công ty có thể đáp ứng được những thay đổi trên thị trường? Công ty đổi mới sáng tạo theo cách nào?
Một vài công ty lớn xứng đáng với “danh tiếng” quan liêu với bộ máy cồng kềnh. Tuy nhiên nhiều công ty lại là đối thủ cạnh tranh với các trường đại học nghiên cứu danh giá trong việc đưa ra những đổi mới sáng tạo. Thông thường, ban giám đốc trong công ty chính là đơn vị quyết định việc công ty tăng trưởng phát triển phải dựa trên đổi mới sáng tạo. Đổi mới sáng tạo ở đây có thể là đổi mới sáng tạo trong nội bộ công ty, là một điểm trong văn hóa doanh nghiệp của công ty, với mục tiêu khuyến khích các nhân viên trong công ty. Hoặc cũng có thể từ bên ngoài công ty, có lẽ dưới dạng một công ty nhỏ, còn non trẻ được một công ty lớn hơn mua lại. Những người quản lý tiền bạc và các quỹ phức tạp trong công ty sẽ đại diện thay mặt các cổ đông. Các cổ đông sẽ có quyền đánh giá công ty thông qua đổi mới sáng tạo và có quyền bắt công ty đổi mới sáng tạo bằng cách nêu lên sự không hài lòng của mình với tình trạng phát triển trì trệ của công ty, cũng như tiến hành phạt công ty nếu công ty không đổi mới sáng tạo.
Những “kẻ hủy diệt bằng sức sáng tạo” phải kể đến là Microsoft và Apple khi gần như san phẳng IBM với những sản phẩm máy tính cá nhân. Vận mệnh của Blockbluster cũng tương tự như IBM khi không nhận ra tiềm năng của Netflix. Nhờ có những biến động đó mà chúng ta mới có được một cuộc cách mạng trong tư duy quản lý. Trong 30 năm cuối thế kỷ 20, các công ty lớn đều là những nơi cho ra đời những công nghệ tiên tiến bậc nhất, giúp nhân đôi hoạt động sản xuất.
Đó cũng chính là lý do vì sao một vài công ty lớn đã nắm lấy các doanh nghiệp khởi nghiệp, đôi lúc xây dựng và phát triển mối quan hệ cộng sinh1 cũng như tìm ra những người đổi mới sáng tạo mang đầy hứa hẹn.2 Trong những năm 1980, các công ty khởi nghiệp được các nhà đầu tư mạo hiểm hỗ trợ có xu hướng lên sàn gấp 13 lần so với xu hướng bị một doanh nghiệp lớn mua lại. Tuy nhiên ngày nay thì ngược lại, các doanh nghiệp nhận được vốn hỗ trợ từ những nhà đầu tư mạo hiểm có xu hướng bị công ty lớn mua lại cao hơn gấp 7 lần so với xu hướng lên sàn.
Trong những chương tiếp theo, bạn sẽ nhận thấy một điều là những nhà khởi nghiệp với xuất phát điểm từ vị trí nhân viên làm việc trong các công ty lớn thì thường coi những công việc họ từng làm đóng một vai trò rất quan trọng trong những thành công mà họ đạt được sau này. Quan trọng nhất, khi ở trong một doanh nghiệp, họ đã học được văn hóa của doanh nghiệp, cách mà các công ty lớn phục vụ khách, cũng như các nhu cầu liên tục thay đổi của khách hàng.
4. Lựa chọn ngành học thật kỹ khi vào đại học
Ngành học tốt nhất dành cho những ai đang có khao khát khởi nghiệp là ngành kỹ thuật. Ngành học đứng ở vị trí thứ hai là khoa học vật lý bao gồm hóa học, sinh học, vật lý và khoa học máy tính.
Cách mà sinh viên ngành kỹ thuật được dạy trong các trường đại học thường tập trung chủ yếu vào cách thức giải quyết những vấn đề thực tế, xảy ra hằng ngày. Các sinh viên kỹ thuật cũng giống như các bác sĩ nội trú, tham gia vào một phần quá trình nghiên cứu vấn đề, làm việc trong các phòng thí nghiệm cùng với các giảng viên với mục tiêu xây dựng và thử nghiệm những ý tưởng mới, mang tính thực tiễn. Các bạn phải biết rằng trong các công ty được lập nên từ những người tốt nghiệp từ trường MIT, nếu đo lường dựa trên doanh thu gộp thì kỹ sư và nhà khoa học đại diện cho khu vực kinh tế đứng thứ 17 trên thế giới.3
Nhiều trường kỹ thuật như Cincinnati, Cornell, Drexel, Georgia Tech, Northeastern, Purdue và Đại học Southern California đã đưa các mô hình hợp tác (co-op) vào các chương trình sau tốt nghiệp. Mô hình này yêu cầu sinh viên làm việc toàn thời gian tại các công ty trong một khoảng thời gian nhất định. Trong quá trình đó sinh viên vẫn tiếp tục học để lấy bằng. Dean Kamen, nhà phát minh giành được nhiều sự kính trọng nhất trên nước Mỹ, cùng với Mary Barra, CEO của GM đều là hai sinh viên theo chương trình co-op tại Đại học Kettering.
Nếu không có kiến thức cũng như các trải nghiệm cho riêng mình, thì nhà khởi nghiệp sẽ không thể nhìn ra được nhu cầu cho một sản phẩm mới, đồng thời hiểu được cách thức kết hợp các nguồn lực với nhau nhằm phản hồi lại nhu cầu đó. Để xây dựng một doanh nghiệp hiệu quả thì chúng ta cần tận dụng tối đa kiến thức của mình nhằm cho ra một sản phẩm mới.
Các sinh viên chuyên ngành kỹ thuật và khoa học cũng được học cách ghép nối công việc của mình một cách chính xác và cô đọng nhất vào trong dạng bài viết hay bài nói. Điều này yêu cầu sinh viên phải ghi lại các kết quả cũng như thực hiện các quy trình. Các kỹ sư luôn có những điểm trái ngược so với những người yêu thích văn chương; tuy nhiên trong quá trình đào tạo, các sinh viên kỹ thuật cần phải xây dựng cho mình cách nói chuyện sao cho thật rõ ràng bởi đây là một tài sản không thể thiếu cho một nhà khởi nghiệp.
5. Khởi nghiệp là cả một quá trình
Ngày nay, do được tiếp xúc với quá nhiều câu chuyện khởi nghiệp thành công trên các phương tiện truyền thông, nhiều nhà khởi nghiệp có mơ ước thành lập một công ty như Instagram, được Facebook mua lại với giá 1 tỷ đô chỉ sau 18 tháng hoạt động; hay như WhatsApp, cũng được mua lại bởi Facebook với giá 19 tỷ đô sau năm năm hoạt động. Trên thực tế, điều cần nhất cho các nhà khởi nghiệp chính là những trải nghiệm.
Dựa trên những con số thống kê thì việc thành lập một công ty khởi nghiệp thành công sẽ mất rất nhiều thời gian. Khi nhìn lại những ngày khởi đầu, các nhà sáng lập công ty đều thẳng thắn thừa nhận là họ thực sự không biết mình đang làm gì. Quan sát này rất quan trọng khi chỉ ra một cái nhìn mới về các công ty khởi nghiệp. Trên thực tế, tất cả các công ty non trẻ đều tìm kiếm một sản phẩm giúp công ty có thể đạt được quy mô. Dĩ nhiên sản phẩm này phải được xây dựng, thiết kế thông qua quá trình lặp đi lặp lại và được đưa ra thị trường nhằm kiểm thử. Nhiều người với khát vọng khởi nghiệp cháy bỏng thì nghĩ rằng chỉ cần đưa ra một ý tưởng hay là có thể khởi nghiệp tuy nhiên trên thực tế, những nhà khởi nghiệp thành công đều hiểu rõ rằng những ý tưởng ban đầu là thứ gần như không dẫn đến thành công cho công ty. Cũng giống như trong các công ty lớn, các công ty khởi nghiệp cần phải cải tiến sản phẩm không ngừng nếu muốn tồn tại.
Google là một ví dụ điển hình. Ban đầu, Google bị chìm nghỉm trong một bể các công ty chuyên về công cụ tìm kiếm. Các nhà quan sát còn chẳng thèm ngó ngàng tới Google khi có quá nhiều công cụ tìm kiếm đang hiện diện như Excite, Webcrawler, Altavista, Infoseek và Yahoo (ngoài Yahoo ra, bạn có biết đến cái tên nào trong danh sách trên không?). Google chỉ tìm ra cách kiếm tiền khi những nhà sáng lập Larry Page và Sergey Brin thuê Eric Schmidt vào vị trí Giám đốc điều hành. Schimidt sau đó tiến hành thuê Hal Varian, một giáo sư kinh tế học tại Berkeley. Tại đây, Varian đã xây dựng và phát triển các thuật toán cho phép Google đưa ra quảng cáo nhắm đến các mục tiêu. Năng lực đó đã giúp Google phát triển nhanh chóng và trở thành công ty thống trị ngành công cụ tìm kiếm.4
Google đã phải mất bảy năm mới có thể thuyết phục các nhà đầu tư. Tương tự như vậy, nhiều công ty mà chúng ta thường nghĩ là thành công sau một đêm thực chất mất ít nhất 10 năm phát triển để có thể đưa ra những sản phẩm mang dấu ấn thương hiệu như ngày nay. GoPro mất 12 năm để đạt được vị thế vững chắc, từ đó thuyết phục các nhà đầu tư tiến hành đầu tư vào công ty. Microsoft và Oracle mất 11 năm. Amazon mất 10 năm. Một doanh nghiệp khởi nghiệp muốn có được mức doanh thu hấp dẫn các nhà đầu tư, để các nhà đầu tư tiến hành mua cổ phiếu của công ty, đưa công ty lên sàn thì trung bình mất 14 năm.
Những ví dụ trên đã cho chúng ta thấy một nền tảng không vững chãi của tiền đề mua và bán trong các kế hoạch khởi nghiệp. Thay vì, tiến hành bán cổ phiếu ra công chúng hoặc được một công ty lớn mua lại, hầu hết các công ty khởi nghiệp tiếp tục nằm dưới sự quản lý của các nhà sáng lập sau 10 năm thành lập. Từ năm 2006 đến 2016, mỗi năm trung bình dưới 100 công ty thực hiện bán cổ phiếu lần đầu; và dưới 1.000 công ty được các tập đoàn lớn mua lại. Nhìn vào hai con số này, chúng ta sẽ thấy chiến lược kỳ vọng mang tên “rút lui khỏi thị trường” được nêu ra trong các bản kế hoạch kinh doanh chỉ là một mộng tưởng. Trường hợp “rút lui khỏi thị trường” chỉ xảy ra đối với 0,005% các công ty khởi nghiệp.
Thực tế này hoàn toàn đối lập với quan điểm của nhiều người là những nhà khởi nghiệp sẽ tiến hành bán công ty nhanh nhất có thể, và rồi sau đó họ sẽ trở thành những nhà khởi nghiệp đi vào huyền thoại. Quan điểm này hoàn toàn sai lầm. Hầu hết những nhà khởi nghiệp chỉ thành lập một công ty. Nếu công ty đó thành công thì phần lớn những người sáng lập sẽ làm việc ở đó suốt cuộc đời và xây dựng các công ty con để vừa tăng thu nhập lại vừa tăng tài sản cá nhân.
6. Vốn đầu tư mạo hiểm dường như chẳng liên quan
Có lẽ lý luận dùng để biện hộ nhiều nhất cho việc lập kế hoạch kinh doanh là những người đầu tư mạo hiểm cần bản kế hoạch này. Có một điểm đúng là ai cũng cần tiền để khởi nghiệp. Bản kế hoạch kinh doanh mẫu thì luôn nói cho chúng ta biết chiến lược rút lui khỏi thị trường chính là đích đến cuối cùng, do đó đôi khi những người đang mang trong mình khát vọng khởi nghiệp luôn đùa rằng những nhà đầu tư mạo hiểm chính là những “khách hàng đầu tiên”. Việc hiểu sai ngay từ đầu sẽ dẫn đến quan điểm sai lầm khác. Đó là nếu một nhà đầu tư cấp vốn cho một công ty mới đầy mạo hiểm thì công ty đó khả năng cao sẽ thành công. Việc tập trung thái quá vào tầm quan trọng của vốn đầu tư mạo hiểm cho thấy những trải nghiệm của các công ty công nghệ lớn ở Thung lũng Silicon đã định hình quan điểm của công chúng về khởi nghiệp ra sao. Nhiều công ty công nghệ có tiếng hiện nay sẽ không thể nào đạt được vị thế như bây giờ nếu không có vốn đầu tư mạo hiểm. Tuy nhiên, đối với các công ty không thuộc ngành công nghệ thì chỉ có một số ít công ty nhận được, hay trên thực tế là cần tới sự hỗ trợ từ các nhà đầu tư mạo hiểm.
Có rất ít các công ty không thuộc ngành công nghệ có khả năng thu hút được các nhà đầu tư mạo hiểm. Mỗi năm, dưới 500 công ty khởi nghiệp nhận được vốn đầu tư từ các quỹ đầu tư mạo hiểm lớn, và dưới 1.000 công ty nhận được vốn từ các nhà đầu tư tư nhân, được biết đến với cái tên “nhà đầu tư mạo hiểm”. Tuy nhiên khi gộp hai con số này với nhau thì các công ty doanh nghiệp với vốn đầu tư nhận được từ nhà đầu tư mạo hiểm hay nhà đầu tư thiên thần chỉ chiếm một tỷ lệ rất nhỏ trong tổng số các công ty mới được thành lập mỗi năm. Khảo sát năm 2004 về 500 công ty có tốc độ tăng trưởng nhanh nhất tại Hoa Kỳ đã chỉ ra rằng chỉ có 7%, tức là 35 công ty, từng nhận được vốn đầu tư từ những nhà đầu tư chuyên nghiệp.5
Và trái ngược với quan điểm truyền thống, chẳng ai có thể đảm bảo chắc chắn một công ty sẽ thành công nếu công ty đó nhận được vốn từ các nhà đầu tư chuyên nghiệp. Cơ hội cho các công ty khởi nghiệp sống sót trong năm năm là dưới 50%, tương đương với cơ hội của những công ty khác dù cho những công ty đó có lấy nguồn vốn từ đâu đi chăng nữa. Trong một vài trường hợp cụ thể, chính những can thiệp hay yêu cầu của các bên liên quan có thể là lý do dẫn đến những chao đảo hay thất bại của công ty.6
May mắn thay là phần lớn các doanh nghiệp khởi nghiệp cần ít vốn hơn, trung bình dưới 3 triệu đô trong vòng đầu tư hạt giống đến từ các quỹ đầu tư mạo hiểm. Bản khảo sát đầu tiên của chính quyền liên bang về các công ty khởi nghiệp, dưới sự tài trợ của Tổ chức Kauffman, đã chỉ ra rằng một công ty khởi nghiệp trung bình cần 50.000 đô tiền vốn.7 Hầu hết những nhà khởi nghiệp lấy vốn từ các khoản tiết kiệm của mình, bao gồm cả quỹ hưu trí. 16% các công ty khởi nghiệp lấy vốn dựa trên các khoản nợ tín dụng cá nhân. Các khoản vay ngân hàng, được bảo đảm bằng tài sản cá nhân của chủ doanh nghiệp, chiếm 12% trong tổng số vốn cần có. Cuối cùng, 7% những nhà khởi nghiệp tiến hành thế chấp nhà cửa của mình. Một khi đi vào hoạt động, hầu hết các công ty sẽ tự cấp vốn, kích hoạt tăng trưởng dựa trên doanh thu hoặc quay trở lại ngân hàng thanh toán các khoản vay được thế chấp bằng tài sản tăng lên của công ty.
7. Mỗi doanh nghiệp khởi nghiệp đều cần có một CEO
Khi các trường đại học bắt đầu tiến hành giảng dạy kinh doanh vào những năm 1980, nhiều người bắt đầu tin rằng có thể tạo ra môi trường cộng hưởng đầy sáng tạo nếu mọi người cùng nhau chia sẻ, đóng góp và phát triển các ý tưởng, giúp đỡ nhau cũng như truyền cảm hứng cho nhau trong một môi trường làm việc chung. Khi ý tưởng về các vườn ươm khởi nghiệp ra đời và phát triển, quá trình khởi nghiệp mặc nhiên có liên quan đến các mối quan hệ xã hội. Điều này được thể hiện rõ ràng nhất trong quan điểm của nhiều người khi cho rằng công ty khởi nghiệp có tỷ lệ thành công cao hơn khi có hai nhà sáng lập.8 Paul Graham, nhà sáng lập ra Y Combinator, đưa ra ý kiến tranh luận rằng nếu một người không có bạn đồng hành trên con đường khởi nghiệp thì điều đó có nghĩa “chẳng ai tin vào ý tưởng” mà anh ta đề ra cả.9 Nhiều ý kiến khác cũng cho rằng những người đồng sáng lập sẽ tạo ra hình chữ thập. Thanh ngang chính là kỹ sư, còn thanh dọc chính là nhà trị liệu, hoặc ngược lại. Một người đem đến các kỹ năng chuyên môn cần có, người còn lại đem đến những hỗ trợ về mặt tâm lý khi mọi thứ trở nên tồi tệ.10
Tuy nhiên, nếu nhìn vào lịch sử về các công ty khởi nghiệp thì chúng ta có thể thấy tất cả các công ty, kể cả các công ty tuyên bố có nhiều nhà sáng lập, đều chỉ có một người giữ chức vụ “chủ doanh nghiệp”. Chủ doanh nghiệp sẽ là người khơi dậy ý tưởng, là người đầu tiên tuyên bố tầm nhìn cho toàn công ty, gắn kết mọi người với nhau, và là nhân tố động lực thúc đẩy công ty. Nếu như không có “chủ doanh nghiệp” thì công ty sẽ chẳng bao giờ ra đời. Trước đây, hầu hết các công ty đều là công trình của một người. George Eastman là người duy nhất kiến tạo Kodak. Edison chính là người khởi lập nên General Electric. Thomas Watson là người sáng tạo ra IBM. 56 năm sau ngày thành lập, khi Procter & Gamble trở thành công ty đại chúng, một trong hai nhà sáng lập là William Procter chính thức trở thành giám đốc điều hành, vị trí mà ông vẫn làm bấy lâu nay. Các nhà đầu tư công thường không thích ý tưởng có nhiều giám đốc điều hành trong một công ty hay công ty có nhiều mô hình quản lý. Họ kỳ vọng chỉ có một người ra quyết định trong công ty, và người đó sẽ chịu trách nhiệm về các hoạt động cũng như các kết quả của công ty đó.
Trên thực tế, các nhà đầu tư tại Thung lũng Silicon cũng phải suy nghĩ đôi chút về việc công ty có nhiều nhà sáng lập. Họ hiểu rằng các công ty có một nhà sáng lập sẽ hoạt động tốt hơn. Điều này đã được chứng minh qua một nghiên cứu theo chiều dọc, được tiến hành trong 20 năm. Bản nghiên cứu đã chỉ ra các công ty có một nhà sáng lập thì có tỷ lệ rút lui thành công ra khỏi thị trường cao đáng kể. Việc này sẽ đem lại một khoản lợi tức cho các quỹ đầu tư mạo hiểm.11
Ý tưởng về nhiều người đồng sáng lập công ty có lẽ là biểu tượng của môi trường cộng hưởng với năng suất cao và tràn đầy niềm hứng khởi, tuy nhiên trên thực tế thì hầu hết các quỹ đầu tư mạo hiểm đều muốn nhìn vào cơ cấu tổ chức của công ty để tìm ra ông chủ “thực sự” – người sẽ chịu trách nhiệm sau cùng đối với sự quản lý và thành công của công ty. Các công ty thành công đều có những người lãnh đạo thành công, và thường chỉ có một nhà lãnh đạo.
Ngày nay cũng vậy, ngay cả trong các công ty khởi nghiệp lớn nhất trong lĩnh vực công nghệ, lý do khiến các công ty tồn tại là có một người lãnh đạo. Elon Musk, người đã góp sức trong việc khởi tạo PayPal, đã trở thành nhà đồng sáng lập công ty Tesla khi ông cứu vớt công ty khỏi bờ vực thẳm, tiến hành thiết kế lại mẫu xe ô tô cũng như các phương thức sản xuất của công ty. Elon Musk chính là người xây dựng chiến lược marketing mới. Ông cũng chính là người nhìn ra sự cần thiết của quan hệ hợp tác công – tư trong việc cải tổ lại cơ sở hạ tầng trên toàn nước Mỹ. Hiện tại ông đang đảm nhiệm vị trí Giám đốc điều hành, đồng thời là Chủ tịch Hội đồng quản trị của Tesla.
Giống như những nhà khởi nghiệp khác, Elon Musk muốn làm chủ vận mệnh của công ty mình. “Làm việc cho bản thân”, là câu nói tạo động lực của tất cả những nhà khởi nghiệp làm trong mọi lĩnh vực thuộc nền kinh tế. Không phải ngẫu nhiên mà những nhà khởi nghiệp đều cho rằng khởi nghiệp, về bản chất, chính là một trải nghiệm đơn độc. Những nhà khởi nghiệp thường xuất hiện cùng với những nỗ lực cố gắng điên cuồng, mang tính xã hội cao, tuy nhiên hầu hết lại mang theo nỗi cô đơn, giống như nỗi cô đơn trong cuốn tiểu thuyết mang tên The Loneliness of Long Distance Runner (Tạm dịch: Nỗi cô đơn của người chạy đường dài) của tác giả Alan Sillitoe. Trong cuốn tiểu thuyết của mình, Sillitoe đã kể câu chuyện về một cậu bé tội phạm bị cô lập. Cậu bé đã tìm ra chính bản thân mình khi tham gia vào một cuộc chạy marathon, một môn thể thao với tên gọi khác là “chạy với chính mình”. Hầu hết những nhà khởi nghiệp đều nhận ra tầm quan trọng của việc tự “chạy” một mình.12 Paul Graham, một người ủng hộ ý tưởng về những người đồng sáng lập, cũng cho rằng đồng sáng lập có thể mang lại những rủi ro. Công ty có thể đi đến thất bại khi “các cuộc chiến giữa những người đồng sáng lập” xảy ra, mà điều này thì thường không thể tránh khỏi.
8. Khi bạn khởi nghiệp, bạn là ông chủ
Những người sáng lập công ty đều biết rằng một khi công ty ra đời thì mình chính là người tuyển dụng. Trên thực tế, một trong những thách thức đầu tiên dành cho người đứng đầu công ty là tuyển dụng nhân tài. Ở các công ty lớn, đã có vị thế trên thị trường, những người quản lý có thể thay thế các tư liệu sản xuất (như nhà máy, trang thiết bị, trong đó có cả robot) cho công nhân viên của họ. Tuy nhiên, ở các công ty khởi nghiệp, mô hình được sử dụng chính vẫn là thâm dụng lao động. Trong những ngày đầu thành lập công ty, những nhà khởi nghiệp cần sự chung tay góp sức của những người khác để có thể biến những ý tưởng của họ thành những sản phẩm có hình hài cụ thể. Một điểm lưu ý nữa là, trong khi các công ty lớn có thể mắc hàng loạt lỗi về nhân sự với tần suất thường xuyên mà không làm tổn hại đến công ty thì tại những công ty khởi nghiệp, một lỗi nhỏ trong khâu tuyển dụng cũng có thể làm công ty chết yểu. Thực tế này khiến những nhà khởi nghiệp phải học thật nhanh cách quản lý con người hiệu quả.
Hầu hết những nhà khởi nghiệp đều có thể cảm nhận được ba quy tắc hữu ích về tuyển dụng. Quy tắc đầu tiên, như đã nêu ở trên, một công ty sẽ gặp khó khăn trong việc quản lý nhân sự khi có nhiều nhà sáng lập. Quá trình ra quyết định chung giữa các nhà sáng lập sẽ xảy ra nhiều vấn đề. Và vấn đề hiện diện đầu tiên chính là việc xác định các kỹ năng cần có cho nhân viên và cách đánh giá hiệu suất làm việc của nhân viên. Những tranh cãi cá nhân ban đầu sẽ làm cơ sở cho những bất đồng quan điểm lớn hơn sau này liên quan đến định hướng cho công ty.
Quy tắc thứ hai, những nhà khởi nghiệp thường nghiêng về phương án thuê những người bạn vào làm việc cho mình bởi họ cho rằng bạn bè là những người mà họ biết rõ nhất. Một trong những phát hiện đáng lo ngại nhất dành cho các CEO mới là bạn bè có lẽ sẽ không phù hợp để làm việc cùng. Những mối quan hệ trong lao động không thể nào ngang bằng giống như những mối quan hệ trong bạn bè. CEO là người có quyền sa thải nhân viên, đồng thời là người nắm giữ chức vụ không ai ngang bằng trong công ty. Đúng là trong nhiều công ty khởi nghiệp, ta có thể thấy sự thân thiện, hòa đồng, không cầu kỳ trang trọng, không phân biệt thứ bậc, tuy nhiên CEO, người mang nhiều gánh nặng và rủi ro hơn bất kỳ ai khác trong công ty, luôn hiểu rõ ưu tiên hàng đầu của mình là tình trạng khỏe mạnh của công ty. Khi một nhân viên, đồng thời là người bạn của CEO không còn đem lại giá trị chiến lược cho công ty, thì việc sa thải người bạn đó cũng chính là dấu chấm hết cho tình bạn giữa hai người. Do vậy, đừng thuê bạn bè, và cũng đừng thuê người thân bởi người thân thậm chí có thể dẫn đến tình huống tồi tệ hơn cả bạn bè.
Quy tắc thứ ba, trừ khi không thể tránh được, sẽ là một sai lầm nếu như quyền sở hữu công ty, bao gồm cổ phần, quyền mua bán cổ phần hay các loại hình quyền lợi khác trong công ty, được sử dụng để trả thù lao cho nhân viên. Mọi công ty khởi nghiệp đều cố gắng đạt lấy cơ hội mở rộng quy mô cho công ty, do đó giá trị tương ứng của từng nhân viên cũng thay đổi theo. Trong các công ty khởi nghiệp, nếu cổ phần được trao vĩnh viễn vào tay những cá nhân mà qua thời gian mang đến ít giá trị cho công ty khi công ty ngày một đi lên, thì chính những cổ phần này sẽ làm giới hạn tính linh hoạt cho công ty khi đàm phán với những nhà đầu tư tiềm năng. Thậm chí, công ty còn bị giới hạn trong việc thuê thêm các nhân viên mới, cần thiết cho những nỗ lực mới. Những người chủ doanh nghiệp mạnh tay dùng vốn chủ sở hữu làm phần thưởng dành cho nhân viên khi chưa nhận được đầy đủ tư vấn thì thường rơi vào những cuộc chiến hỗn độn tranh quyền sở hữu. Những cuộc chiến này gần như chắc chắn tạo ra một vòng xoáy cuốn bay doanh nghiệp còn non trẻ. Trong trường hợp không tránh được các khoản phân chia vốn chủ sở hữu cho nhân viên thì đây chính là lúc những người chủ doanh nghiệp tiến hành thuê một luật sư dày dạn kinh nghiệm, có khả năng xây dựng cấu trúc phân chia quyền sở hữu, nhằm đem đến tính linh hoạt tối đa cho chủ doanh nghiệp.
9. Bán hàng là tất cả
Jeff Sandefer, doanh nhân thành đạt trong lĩnh vực dầu khí, là người mở ra Trường Kinh doanh Acton, trường học duy nhất tại Mỹ chỉ có một ngành đào tạo duy nhất là khởi nghiệp, đồng thời trọng tâm trong các khóa đào tạo tại Acton là hoạt động bán hàng và marketing, thay vì giảng dạy lý thuyết thông thường.14 Khác với các công ty khởi nghiệp của những nhà đầu tư giàu có, những người luôn đi kiếm tìm các doanh nghiệp mới với đầy hứa hẹn, Sanderfer không tiến hành đầu tư vào công ty mà các sinh viên lập ra, không thu lợi nhuận từ trường học và hoàn trả lại học phí nếu sinh viên không thành công trên con đường khởi nghiệp. Khi điều hành một ngôi trường hỗ trợ học phí, với đặc tính làm hài lòng sinh viên khi tham gia học tập tại trường, Sandefer luôn theo dõi sát sao từng bước đi của các sinh viên khi tốt nghiệp. Những con số thống kê sau đó đã chỉ ra cách tiếp cận khởi nghiệp của Sandefer đã không phụ lòng ông khi 63% sinh viên sau khi ra trường bắt đầu tự lập công ty cho riêng mình. Hầu hết các sinh viên đều đợi hai năm sau khi tốt nghiệp mới bắt đầu chuyển mình trỗi dậy. Hai năm đó là khoảng thời gian để các sinh viên thực hiện nghiên cứu và phát triển thêm, trong đó có hoạt động kiểm thử toàn diện các thị trường đích mà những đổi mới sáng tạo của họ nhắm đến.
Trước khi đăng ký học vào Acton, Sandefer yêu cầu tất cả các thí sinh dành ra ba tháng, đến gõ cửa từng nhà và bán trực tiếp các sản phẩm. Sản phẩm có thể là bất kỳ thứ gì, từ bộ dao, cho đến máy hút bụi hay thịt đông lạnh. Trải nghiệm này khiến các thí sinh với lòng nhiệt huyết khởi nghiệp biết được một điều mà mọi nhân viên bán hàng đều công nhận, đó là: bán hàng là một công việc khó khăn. Bán hàng là cách tốt nhất giúp các sinh viên tham gia đào tạo khởi nghiệp có thể học được cách cải thiện những sản phẩm mới. Chúng ta có thể thấy bài học này trong mô hình bán hàng mà Jobs đã xây dựng cho Apple: chia sẻ cũng như chăm chú lắng nghe các ý kiến từ khách hàng có thể là kim chỉ nam giúp tạo ra những thiết kế mới cho sản phẩm, cũng như cải tiến sản phẩm. Khi chúng ta biết khách hàng cần gì và muốn gì, thì việc bán hàng ắt sẽ thành công.
Khách hàng chính là những người nắm giữ tương lai của các công ty khởi nghiệp. Đã hơn một lần tôi nghe được những lời phàn nàn từ những nhà khởi nghiệp tin là mình có những ý tưởng “đi trước thời đại”, tuy nhiên vẫn thất bại. Hay nói một cách khác, những người này luôn đổ lỗi cho những khách hàng chưa bao giờ là của họ. Khách hàng biết rõ mình muốn gì, cần gì hay thích gì, và sẽ cho bạn biết đối với họ thứ gì mang lại giá trị. Một bài học tất yếu về nhu cầu của khách hàng sẽ cho bạn biết bạn đã tìm đúng thị trường hay chưa.
10. Bạn phải ở trong “Vòng tròn băng”
Ai ai cũng muốn khích lệ, chúc mừng những nhà khởi nghiệp với những khát khao cháy bỏng. Trong bài hát cao bồi miền Tây xưa mang tên Home on the Range (tạm dịch: Ngôi nhà trên thảo nguyên) có một câu điệp khúc như này: “Nhà là nơi bạn sẽ không phải nghe những từ ngữ gây nản lòng…” (Where never is heard a discouraging word…). Cũng giống như những gì được viết ra trong câu điệp khúc đó, những thành viên trong gia đình, bạn bè của bạn hay những người tư vấn tốt bụng thường sẽ không nói cho bạn nghe những sự thật trần trụi như những người lạ mặt. Bạn bè, người thân của bạn luôn muốn bạn thành công và sẽ không làm bạn phải nản lòng với những câu hỏi hóc búa. Ngay cả khi gia đình bạn, bạn bè của bạn thấy ý tưởng của bạn tồi tệ đến cỡ nào đi chăng nữa thì họ cũng sẽ không nói đâu bởi họ không muốn làm tổn hại đến mối quan hệ với bạn.
Billy Mann, người nhạc sĩ mà các bạn sẽ được gặp sau đây thôi, hiểu rõ rằng việc hỏi bạn bè của mình về ca khúc mới ra lò sẽ chỉ tốn thời gian: “Họ sẽ luôn nói bản nhạc mới là bản nhạc hay nhất mà bạn từng viết. Người thân hay bạn bè thường ủng hộ đam mê của bạn, do đó họ sẽ không thực sự lắng nghe bản nhạc đó một cách kỹ càng. Ngay cả trước khi bản nhạc mới ra đời, họ đã luôn nghĩ bạn thật tài năng làm sao; tất cả những gì bạn viết ra đều tuyệt vời. Những đóng góp, phản hồi từ người thân hay bạn bè của bạn chẳng mang lại lợi ích gì cho bạn trong việc đánh giá phản ứng từ thị trường.”
Cựu Bộ trưởng Kinh tế của Chile, ông Carlos Matus cũng có cùng chung quan điểm này khi luôn coi người thân, bạn bè và các thành viên trong nội các là những người tạo nên “vòng tròn nhiệt” xung quanh ông, tức là những người luôn ủng hộ và hỗ trợ ông. Và khi cần thử nghiệm những ý tưởng của mình, Matus thường đặt trọng tâm chú ý vào nhóm người “vòng tròn băng” bởi những người này sẽ cho ông những ý kiến công tâm, không thiên vị. Bạn sẽ thấy thật khó khăn khi phải nghe những ý kiến nghi ngờ ý tưởng mà bạn tin là tuyệt vời. Tuy nhiên, bạn lại có thể tiết kiệm được nhiều thời gian, tiền bạc, tránh được những đau lòng sau này nếu bạn đặt mình trong “vòng tròn băng” và lắng nghe ý kiến từ những người khác.
11. Khởi nghiệp đồng hành với việc kiếm ra tiền
Richard Branson là nhà sáng lập của hãng hàng không Virgin Atlantic Airways và nhiều công ty mang thương hiệu Virgin sau này. Ông đã từng ví khởi nghiệp là khi “bạn trèo lên một vách đá và chế tạo một chiếc máy bay để bay xuống”. Bất kỳ ai khi khởi nghiệp cũng đều hiểu phép ẩn dụ mà Branson sử dụng trong câu nói của mình. Khởi nghiệp sẽ làm náo loạn con đường sự nghiệp mà bạn đang đi, tạo ra những rủi ro trên các khoản tiết kiệm bạn có, bạn sẽ phải sống chung với nợ nần và rất có thể người thân và bạn bè của bạn sẽ chứng kiến bạn thất bại. Bạn cần phải có một tâm lý vững vàng trong suốt quá trình vật lộn với ý tưởng của mình để có thể đưa doanh nghiệp tiến tới thành công. Không phải ai cũng có thể chịu đựng tình trạng không ổn định, sự hy sinh cũng như nỗi cô độc trong suốt một khoảng thời gian dài.
Đó là lý do vì sao tiền lại đóng vai trò tạo động lực cho những nhà khởi nghiệp. Nếu bạn mở ra một công ty mà mục tiêu chính không phải là kiếm tiền thì hãy từ bỏ luôn đi. Kiếm tiền là việc làm thiết yếu giúp công ty bạn tồn tại, chứ chưa nói đến tăng trưởng. Kiếm tiền còn tạo ra một lực đẩy, giúp công ty bạn đạt được quy mô. Đây chính là công thức đạt được thành công trong lĩnh vực tài chính. Nếu bạn không có khả năng giành được núi vàng thì bạn có mở công ty không?
Dĩ nhiên, ngoài mong muốn kiếm được nhiều tiền, nhiều nhà khởi nghiệp còn được tiếp thêm động lực nhờ những phần thưởng tinh thần, phi vật chất. Nhiều nhà khởi nghiệp, trong đó có cả Bill Gates, từng nói về một trong số những phần thưởng to lớn nhất khi khởi nghiệp là có thể tạo được nhiều việc làm mới. Tất cả những nhà khởi nghiệp thành công sẽ nói với bạn rằng nếu họ bỏ qua cơ hội để khởi nghiệp thì họ ắt hẳn sẽ ân hận suốt đời.
Nhiều người xem việc kiếm tiền như một mục tiêu nghề nghiệp đáng ngờ, mang đậm tính tham lam và chỉ để tự phục vụ cho bản thân. Để phản ứng lại với điều này, nhiều người trở nên quan tâm hơn vào lĩnh vực “kinh doanh cho xã hội”, từ đó dẫn đến sự ra đời của hàng nghìn tổ chức phi lợi nhuận. Nhiều tổ chức hiện tại được biết đến với cái tên tổ chức phi chính phủ hay còn gọi là NGO.15 Hầu hết các tổ chức này ra đời nhằm đem lại dịch vụ mà trước kia được gọi là dịch vụ từ thiện cho những người quá nghèo, không có đủ khả năng tham gia vào thị trường. Và cũng chẳng ngạc nhiên khi các tổ chức kinh doanh cho xã hội có tỷ lệ thất bại rất cao.
Những nhà khởi nghiệp tham gia vào các hệ sinh thái tại địa phương còn phải đối mặt với một vật cản khác, khiến họ mất tập trung vào mục tiêu kiếm tiền của mình. Bạn hãy nhớ là bạn mở ra công ty không phải để giúp phục hồi nền kinh tế địa phương. Nhiều trường đại học, đặc biệt là các trường thuộc các tiểu bang đều khuyến khích sinh viên khởi nghiệp. Điều này giúp chứng minh cam kết của trường trong việc hỗ trợ địa phương. Tương tự như vậy, nhiều thành phố thực hiện hỗ trợ các vườn ươm khởi nghiệp với hy vọng thương mại của thành phố sẽ được thúc đẩy. Bạn phải biết rằng bản thân khởi nghiệp đã đủ khó rồi, chưa kể đến việc bạn phải thực hiện các công việc khác nhằm phục hồi kinh tế địa phương. Những nhà khởi nghiệp không nên cảm thấy mình có nghĩa vụ phải khôi phục nền kinh tế trong khu vực. Công việc của bạn là mở một công ty, giúp công ty đạt được tăng trưởng về quy mô, tối đa hóa khả năng thành công cho công ty.
12. Nếu cơ hội không gõ cửa, hãy tự tạo một cánh cửa

Tất cả những nhà khởi nghiệp đều có thể chỉ ra cho bạn thấy một hoặc hai sự kiện may mắn giúp họ có được thành công như ngày hôm nay. Thực tế thì chẳng có một bản kế hoạch kinh doanh nào nhắc đến sự may mắn cả. Chẳng một ai có thể dạy bạn cách để bạn cứ gặp may và tránh mọi xui xẻo cả.
Làm thế nào mà những nhà khởi nghiệp có thể đến đúng chỗ vào đúng thời điểm? Nhiều người tin rằng Thomas Jefferson đã tìm ra câu trả lời khi ông nói: “Tôi là một người có niềm tin mãnh liệt vào may mắn, và tôi đã phát hiện ra rằng khi tôi càng làm việc chăm chỉ thì tôi càng gặp nhiều may.” Trong khởi nghiệp, may mắn sẽ đến khi những nhà khởi nghiệp chăm chỉ làm ba công việc sau. Đầu tiên, đó là khả năng tạo ra đổi mới sáng tạo với những gì bạn có trong tay. Bạn càng biết nhiều thì tư duy của bạn càng sáng tạo. Theo Louis Pasteur: “May mắn chỉ đến với những ai đã có sự chuẩn bị kỹ càng”. Quan sát này của ông trong khám phá khoa học cũng thật đúng trong khởi nghiệp.
Thứ hai, bất kỳ ai khi khởi nghiệp cũng cần phải tích cực tạo dựng các mối quan hệ xã hội đem lại giá trị. Bạn càng hoàn thiện mạng lưới mối quan hệ bao nhiêu thì bạn càng có khả năng đón nhận nhiều cơ hội bấy nhiêu, từ đó nhiều ý tưởng mới sẽ ra đời, nhiều nhân viên giỏi sẽ vào làm việc cùng với đó
là nhiều doanh số bán hàng hơn. Đặc tính của thị trường lao động cũng giống như quy tắc trên. Hầu hết mọi người nhận được công việc mới thông qua hình thức truyền miệng, chứ không phải thông qua các đợt tuyển dụng hay nộp đơn xin việc vào các công ty. Và người giới thiệu bạn vào làm việc cũng không phải là bạn thân của bạn mà là người bạn quen biết thông qua một hoặc hai mối quan hệ khác.
Thứ ba, vận may sẽ đến khi bạn biết tạo ra cơ hội từ những sự kiện ngẫu nhiên. Những sự việc diễn ra hằng ngày, một thay đổi trong thiết kế sản phẩm, cho đến ý kiến thu được của khách hàng trong quá trình bán hàng qua điện thoại đều có thể mở ra một cánh cửa mà bạn không hề nghĩ ra trước đó. Bất kỳ ai khi khởi nghiệp cũng cần tự tạo ra may mắn cho bản thân, giống như danh hài Milton Berle đã từng nói: “Nếu cơ hội không gõ cửa, hãy tự tạo một cánh cửa.”
Trên đây là 12 điều dành cho những nhà khởi nghiệp. Nắm được 12 điều này sẽ giúp bạn tìm thấy nhiều giá trị hơn về con đường phía trước. Những bài học trên không phải là công thức thành công. Mỗi một điều trong 12 điều trên không phải là điều nhất thiết cần phải có. Bạn sẽ nhận ra điều gì là quan trọng nhất cho cuộc hành trình của bạn. Trong trường hợp bạn chưa trải nghiệm thì 12 điều trên khi kết hợp với nhau sẽ giúp bạn hiểu được mình cần làm gì để khởi nghiệp thành công, và tìm thấy những gì bạn cần có để hoàn thành nguyện vọng của mình.
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ỗi buổi sáng, bãi đỗ xe tại Tổ chức Kauffman lại vang lên tiếng gầm của chiếc xe đường trường Harley-Davidson Road King. Đó chính là lúc quản lý phòng đưa thư của chúng tôi xuất hiện. Trông Dan không hề giống với một người lái xe phân khối lớn: không áo khoác da, không hình xăm, không râu ria lởm chởm. Anh là một hình mẫu nhân viên trầm lặng, chuyên nghiệp. Dan bắt đầu vào làm việc cho Kauffman từ những ngày đầu khi tổ chức mới được thành lập, khoảng 10 năm về trước.
Dan có một niềm đam mê với động cơ xe máy. Anh thích thú khi được nhiều người biết đến với khả năng sửa chữa những hỏng hóc mà ngay cả những chuyên gia về cơ khí cũng không thể làm được. Vào một ngày nọ, Dan tiến đến chỗ tôi và nói cho tôi nghe về thứ làm anh ấy thấy hứng khởi. Sau nhiều năm tìm hiểu và tiếp xúc với xe máy, Dan cảm thấy bực mình với thiết kế của một số động cơ. Điều làm anh ấy cảm thấy bực mình nhất là nếu như muốn làm sạch một số bộ phận quan trọng trong động cơ thì bắt buộc phải tháo rời từng bộ phận ra. Để giải quyết vấn đề này, Dan đã tạo ra khớp nối cờ lê, cho phép thợ cơ khí chạm được vào những phần bên trong động cơ xe máy, tháo đinh ốc ở những bộ phận khó có thể chạm tới và tháo rời những bộ phận đó để phục vụ cho mục đích tiếp theo. Dan đã nộp đơn xin cấp bằng sáng chế cho khớp nối cờ lê của mình và hai công cụ khác nữa. Dan có cả một phân xưởng chuyên sản xuất các bộ phận và tiến hành lắp ráp các bộ phận trong gara của mình. Tin tức về phát minh của Dan lan truyền từ người này sang người khác, và những chiếc cờ lê của Dan giờ đây được giao đến những người đi xe máy trên toàn thế giới.
Khi Dan nói với tôi về quyết định rời khỏi Kauffman để tự thành lập công ty cho riêng mình, tôi đã hỏi là liệu anh có thực sự muốn từ bỏ một công việc an toàn hay không bởi anh đã 40 và còn có gia đình nữa. Một nụ cười tươi tắn xuất hiện trên khuôn mặt của anh. Dan nói với tôi doanh thu mà anh kiếm được từ những chiếc cờ lê gần bằng với mức lương anh nhận được tại Kauffman. Vợ của anh cũng có một công việc tốt và chính vợ anh là người đã khuyến khích anh đầu tư hết thời gian của mình vào công việc mình yêu thích. Giống như những nhà khởi nghiệp khác, trước mắt Dan là một chân trời mới.
Tin tức về Dan khiến tất cả mọi người kinh ngạc. Chẳng ai có thể ngờ rằng bên cạnh việc quản lý thư thì anh là một người chế tạo dụng cụ, và rồi chuyển mình thành một doanh nhân khởi nghiệp. Anh làm việc trong một doanh nghiệp khởi nghiệp, nhưng lại chẳng bao giờ để lộ ra một chút niềm yêu thích đặc biệt nào với khởi nghiệp, cũng như chẳng bao giờ dùng đến thư viện trong công ty, nơi cất chứa tiểu sử của hàng trăm doanh nhân khởi nghiệp cũng như những tập tài liệu về các công ty khởi nghiệp. Dan nói với tôi ngay cả bản thân anh cũng ngạc nhiên khi phát hiện ra anh là một nhà khởi nghiệp, bởi đơn giản là khi thấy vấn đề, tất cả những gì anh có thể làm là vận dụng những gì mình biết vào giải quyết vấn đề đó, vấn đề khiến anh cũng như các thợ cơ khí khác cảm thấy bực tức và tốn nhiều thời gian.
Bằng cách nào mà ý tưởng của Dan có thể biến anh ấy trở thành một doanh nhân khởi nghiệp, cho Dan cảm giác an toàn để anh có thể từ bỏ công việc ổn định của mình và giương cánh buồm khởi nghiệp ra khơi? Động lực nào thúc đẩy con người dám chấp nhận các rủi ro đồng thời kiên trì xây dựng công ty, đưa công ty lên tới thành công?
Sau nhiều năm tiếp xúc với các doanh nhân khởi nghiệp, tôi đã thấy được hàng loạt lý do cũng như hoàn cảnh rất thú vị làm chất xúc tác khiến mọi người bắt tay vào hành động. Mỗi người đều có cho mình những động lực riêng, vì vậy kết quả mà các doanh nghiệp đạt được sẽ có sự khác nhau.
Ý tưởng này sẽ khiến thế giới trở nên tốt đẹp hơn và ý tưởng đó là của tôi
Dan phát hiện ra rằng con người thật trong anh bắt rễ từ đam mê của anh dành cho cơ khí xe máy, chứ không phải là khả năng quản lý phòng thư ở Kauffman. Bằng cách xử lý những vấn đề mà chiếc xe của anh gặp phải, Dan nhận ra trên thực tế anh đã giải quyết vấn đề tương tự cho hàng nghìn người khác. Nếu ý tưởng của Dan có thể đem lại lợi ích cho những người yêu thích xe phân khối lớn khác thì Dan sẽ phải tìm cách nói chuyện với những người này về ý tưởng của anh. Đây là một ví dụ điển hình giúp chúng ta trả lời cho câu hỏi: làm thế nào mà những nhà khởi nghiệp lại có một tình yêu sâu sắc với những ý tưởng của họ đến như vậy? Những nhà khởi nghiệp tự hình thành tinh thần trách nhiệm với ý tưởng mình đề ra, cũng như có nghĩa vụ nuôi dưỡng, phát triển và chia sẻ ý tưởng đó cho những ai có được lợi ích từ ý tưởng đó. Nói một cách ngắn gọn, những nhà khởi nghiệp hiểu rõ rằng nếu họ không đưa ý tưởng của mình ra ngoài để người khác có thể hưởng lợi thì họ sẽ lãng phí một cơ hội được giúp đỡ người khác.
Ở một khía cạnh nào đó, tinh thần trách nhiệm và nghĩa vụ kiểu này thường là những dạng biến thể của ác mộng mà những nhà khởi nghiệp thường gặp phải. Cốt truyện thường là sau vài tháng hoặc vài năm, sẽ có một ai đó xuất hiện và mang ra thị trường một sản phẩm giống vậy nhưng lại có chất lượng kém hơn so với sản phẩm mà những người đang khát khao khởi nghiệp cất sang một bên nhằm đảm bảo độ an toàn và an ninh cho sản phẩm. Cơn ác mộng này luôn xảy ra trên các câu chuyện truyền thông, trong các video giới thiệu sản phẩm trên Youtube, trong các bản báo cáo doanh thu với những con số ấn tượng, có tốc độ lan truyền chóng mặt trên Internet. Và khi xem được những thứ này thì người đưa ra ý tưởng ban đầu chỉ có cách hét vào màn hình câu: “Đó là ý tưởng của mình mà!”. Câu chuyện này cho chúng ta một bài học là chính nỗi lo sợ đã trở thành động lực giúp chúng ta thành công trong khởi nghiệp.
Khởi nghiệp giúp tôi thỏa mãn sức sáng tạo
Sinh viên đại học, bao gồm sinh viên các trường kinh doanh, được sống trong một môi trường mà ở đó những người sáng tạo luôn được ca tụng. Chúng ta thường có xu hướng nghĩ những người sáng tạo là những người làm phim, vẽ tranh, sáng tác nhạc, thiết kế công trình, viết văn thơ. Kiểu người sáng tạo hấp dẫn chúng ta nhất là những người kiếm được nhiều tiền và trở nên nổi tiếng trong quá trình họ sống cũng như làm việc. Có lẽ đây chính là lý do giải thích cho con số đầy ấn tượng về các ngành điện ảnh trong các trường đại học trên toàn nước Mỹ.
Những số liệu thống kê chỉ ra rằng hầu hết các sinh viên sau khi tốt nghiệp đều tham gia vào lĩnh vực kinh doanh ngay cả khi bản chất của kinh doanh, cho dù quy mô lớn hay nhỏ, chính là sáng tạo. Tại sao chúng ta lại nghĩ sáng tạo gắn liền với nghệ thuật, trong khi sáng tạo cũng gắn liền với ý tưởng đổi mới mang tính đột phá, như bộ niềng răng trong suốt Invisalign, bao bì thực phẩm hút chân không, hay sách điện tử cho thuê? Như vậy việc phát triển hàng nghìn sản phẩm và dịch vụ nhằm tạo ra tính hiệu quả, tiện nghi, an toàn và hạnh phúc hơn trong cuộc sống cũng như trong công việc, cùng với hệ thống kinh doanh mang đến cho chúng ta những sản phẩm và dịch vụ chính là một loại hình sáng tạo.
Câu chuyện về một doanh nhân khởi nghiệp thành công dưới đây chính là một ví dụ tuyệt vời khi nghệ thuật và kinh doanh giao thoa với nhau. Billy Mann sinh ra và lớn lên tại một vùng quê Philadelphia nghèo khó. Để chi trả tiền học phí, ban ngày ông làm việc tại căn tin trường và điều khiển máy phát ảnh vào buổi tối. Với mong ước trở thành một nhạc sĩ, ông theo học chuyên ngành âm nhạc, tuy nhiên bản thân ông cũng nhận ra cơ hội để ông có thể kiếm sống từ việc viết nhạc là vô cùng nhỏ. Mẹ của ông cũng cùng chung suy nghĩ đó. Do vậy bà đã bắt ông theo học trường luật. Tuy nhiên Mann không thể từ bỏ ước mơ viết nhạc của mình. Để làm mẹ yên tâm hơn, cũng như giải quyết tình trạng tiến thoái lưỡng nan vào thời điểm đó, ông đã tự cho mình một năm để dấn thân vào ngành giải trí. Nếu thất bại, ông hứa với mẹ của mình sẽ tham gia thi LSAT và tiếp tục đi tiếp theo ngành luật.
Sau khi tốt nghiệp, Mann chuyển tới California. Trên chiếc xe cũ kỹ Nissan Sentra, Mann mất hai tháng để đi khắp nước Mỹ. Trên đường đi, ông đã phải làm những công việc vặt để có tiền mua thức ăn và đổ xăng. Khi đến San Francisco, Mann kiếm được một công việc trong cửa hàng bán đệm futon.* Một vài tuần sau đó, trong lúc “kiểm thử” sản phẩm, ông đã ngủ quên và bị đuổi ngay sau đó.
* Bộ giường truyền thống của người Nhật.

Không một xu dính túi, Mann phải mang cây ghi-ta của mình đến Fisherman’s Wharf (Bến Ngư phủ) và chơi nhạc kiếm chút tiền. Ngày đầu tiên, ông kiếm được chưa đến tám đô, chẳng đủ để ăn cũng như chẳng đủ để trả tiền phòng mà hai tuần nữa là đến hạn. Sáng sớm hôm sau, khi đang chơi một vài đoạn nhạc nhỏ trên chiếc ghi-ta của mình, Mann nhìn thấy một cặp đôi mới cưới đang tản bộ quanh đó. Trong đầu ông nảy ra một ý tưởng, và rồi ông hào hứng gọi cặp đôi mới cưới lại và nói: “Nếu tôi sáng tác một bài hát về anh chị mà chỉ mất 5 phút thì anh chị trả cho tôi 5 đô nhé?” Tại đó, ông đã sáng tác một bản tình ca ngọt ngào về nơi mà cặp đôi lớn lên, họ gặp gỡ và rơi vào lưới tình ra sao, tương lai của họ đẹp đến cỡ nào. Cặp đôi rất hạnh phúc khi nghe bản tình ca đó và đưa cho Mann 10 đô.
Mann phát hiện ra Bến Ngư phủ là một địa điểm yêu thích của các cặp đôi đi nghỉ tuần trăng mật, do đó ngày hôm sau ông vẫn đến đây, tiếp tục gảy những giai điệu chạm tới trái tim của mọi người, chơi ngẫu hứng các bài ca truyền thống. Cả ngày hôm đó ông đã kiếm được 318 đô. Mann cho tôi biết: “Đó chính là lúc tôi khởi nghiệp. Tôi đã nhìn thấy một ma trận khởi nghiệp theo ba chiều và tôi biết là mình có thể đưa đam mê âm nhạc của mình vào trong công việc.”
Kiếm sống trên đường phố là một việc khó khăn, không thể lường trước. Dần dần Mann cũng kiếm được đủ thu nhập khi chơi nhạc trong các quán bar hay các câu lạc bộ, ở đó ông sẽ hát những bài hát đang làm mưa làm gió trên thị trường theo yêu cầu của khán giả. “Tôi biết mình có thể sáng tác ra những bài hát hay hơn những bài mà tôi đang hát cho mọi người nghe”, ông từng nói như vậy. Ông bắt đầu thử chơi các bản nhạc do mình viết ra trong những buổi trình diễn tại các câu lạc bộ. Và đôi khi ông cũng bán được bài hát của mình cho công ty thu âm. Các bản hợp đồng mua bán bài hát sẽ thanh toán cho ông một khoản tiền trước và hứa hẹn thanh toán tiền bản quyền sau, tuy nhiên điều này dường như chưa bao giờ trở thành sự thật. Dần dần ông cảm thấy chán nản. Ngay khi ông có ý định từ bỏ để quay về học luật thì một khoản tiền bản quyền tác giả trị giá 136.000 đô được gửi đến.
Mann quyết định gắn chặt với nghề sáng tác nhạc. Ông bắt đầu viết nhiều bài hát hơn và những bài hát của ông trở nên hay hơn. Tuy nhiên rất nhanh sau đó ông cũng nhận ra là mình cần phải nắm được quá trình đưa nhạc ra thị trường và đến tai công chúng được thực hiện ra làm sao. Chỉ trong năm năm, kể từ buổi trình diễn 10 đô tại Bến Ngư phủ, Céline Dion đã hát hai ca khúc của ông, trong đó có một ca khúc chủ đề trong album bán chạy với hơn 1 triệu bản mang tên Let’s Talk About Love (tạm dịch: Hãy nói về tình yêu).
Tuy nhiên, Mann không muốn những bài hát của ông chỉ dừng lại trong các phòng thu. Ông xác định cách duy nhất để tạo nên đột phá là tự cho ra album của chính mình. Và khi có được tiếng tăm trong ngành, Mann bắt đầu tổ chức các buổi trình diễn cho những ca sĩ, những thành viên trong nhóm nhạc, tất cả đều là những người bạn tốt mà ông đã thuê vào làm việc trong studio của mình.
Đến một thời điểm, luật sư của Mann đã chỉ ra rằng bất cứ khi nào ông đưa bạn của mình lên sân khấu trình diễn thì chính những người đại diện, chứ không phải Mann, sẽ nhận được tiền. Sau đó Mann làm công việc đại diện cho các ngôi sao tài năng, cuối cùng ông thành lập Stealth, một công ty giải trí tại New York, tập hợp nhiều ngôi sao như P!nk, Art Garfunkel, Jessica Simpson, Sheryl Crow, Justin Timberlake, và Backstreet Boys.
Vào năm 2007, Mann đã bán công ty của mình cho EMI, một trong những công ty giải trí lớn nhất trên thế giới. Ban nhạc The Beatles đã thu âm tại phòng thu nổi tiếng mang tên Abbey Road Studios của công ty này. Mann sau đó chuyển đến London và cuối cùng nắm giữ chức vụ giám đốc Phòng Thu âm của EMI. Khi EMI được bán đi vào năm 2012, Mann quay trở lại Mỹ và mở một công ty giải trí khác. Ông vẫn như vậy, vẫn nắm giữ những ngôi sao tài năng, trong đó phải kể đến những cái tên được vinh danh trong Lễ trao giải Grammy 2015 như Sam Smith, Meghan Trainor hay Maroon 5.
Khi tôi hỏi Mann ông đã học được những gì để trở thành một doanh nhân khởi nghiệp, ông tóm gọn lại trong bảy chữ: “Một, sáng tạo; hai, bị đánh giá”. Ông giải thích thêm: “Chỉ có một cách duy nhất giúp anh xác định sản phẩm mới của mình có tốt hay không là đưa ra thử nghiệm trên thị trường.” Trong vai trò của một người doanh nhân, Mann đã tạo ra cải tiến mới trong ngành giải trí.
Từ chính kinh nghiệm của mình, ông luôn tự hỏi còn bao nhiêu nghệ sĩ tài năng chưa được phát hiện, đang phải vật lộn với những khó khăn để có thể tiến vào các công ty truyền thông lớn. Ông tin rằng ngoài kia vẫn còn rất nhiều ngôi sao chưa được công nhận bởi để thu hút được sự chú ý từ các hãng thu âm thì họ phải trải qua rất nhiều bước phức tạp từ việc tạo ra các đoạn băng demo đắt đỏ đến việc tranh giành để có thể tham gia vào các buổi thử giọng.
Vào năm 2014, Mann gặp gỡ Jacob Whitesides, một nhạc sĩ kiêm ca sĩ trẻ. Mặc cho những nỗ lực cố gắng, Whitesides vẫn không được tham gia vào các buổi thử giọng của các hãng thu âm lớn. Đó là một trải nghiệm không hề dễ một chút nào với Whitesides. Mann biết được điều này và muốn giúp đỡ Jacob bằng cách khuyến khích anh thử một cách tiếp cận mới mà Mann gọi là “chơi nhạc kiếm tiền trên Internet”. Ông đã xây dựng một chiến lược dành cho Whitesides, cho phép anh đi qua những người gác cổng nghiêm ngặt của các công ty và tiến thẳng vào thị trường để tận dụng tối đa các kênh mạng xã hội. Vào tháng 2 năm 2015, theo lộ trình mà Mann đã vẽ ra, Whitesides cho ra mắt một ca khúc mới mang tên “A Piece of Me” sau khi quảng bá trên một phương tiện duy nhất là Internet. Ca khúc đã chiếm được vị trí thuộc top 10 trên iTunes và leo lên vị trí thứ năm trên Billboard. Mann nói với giọng đầy tự hào: “Cùng với cộng đồng fan của mình, chính Whitesides đã tự mang lại cho mình một hợp đồng thu âm.”
Trong một bữa ăn tối với Mann tại Mexico, tôi đã có dịp trò chuyện với ông. Và trong suốt bữa ăn ông không thể xác định được giữa âm nhạc và kinh doanh, cái nào cần sáng tạo nhiều hơn. Những gì ông đã làm là vận dụng hết tài năng sáng tạo mà mình có, trong đó có cả những tài năng chính ông cũng không biết là mình có, vào công việc viết nhạc, quản lý phòng thu, đưa những nghệ sĩ khác ra công chúng thông qua các cách thức đổi mới sáng tạo. Ông cho rằng việc xây dựng những con đường mới trong ngành giải trí đã mang lại những giải thưởng sáng tạo cho chính ngành này.
Tôi muốn làm ông chủ của chính tôi
Các bản nghiên cứu nói với chúng ta rằng, vào một thời điểm nào đó trong cuộc đời, hầu hết tất cả mọi người đều khao khát có những công ty riêng và tự làm việc cho chính bản thân mình. Như chúng ta đã thấy, hơn 90% những nhà khởi nghiệp đều vào làm việc cho người khác khi mới đi làm. Tuy nhiên, khi ý tưởng dần được hình thành thì đó chính là lúc họ bắt đầu ra ngoài và mở công ty riêng. Đây như một cách thức giúp họ kiểm soát cuộc sống của chính mình, làm những điều khác lạ, những điều tốt đẹp hơn trên cương vị của một ông chủ, và làm việc vì mục tiêu yêu thích của mình.
Chẳng một ai có thể ngờ được rằng khi lớn lên Ewing Kauffman lại làm chủ một công ty dược phẩm lớn như vậy. Ông được sinh ra tại vùng quê Kansas vào năm 1916. Phần lớn thời gian cha ông không có mặt ở nhà. Để có đủ tiền trang trải cuộc sống, mẹ của ông đã phải chuyển lên thành phố Kansas và quản lý một nhà trọ ở đó. Kauffman khi còn bé là một cậu nhóc ốm yếu, bệnh tật. Trong suốt quãng thời gian đó, cậu nhóc sớm trở thành một người ham đọc và hay tự giải các bài toán phức tạp trong đầu.
Trước khi Kauffman nhận ra ước mơ được đi học đại học, ông đã bị bắt gia nhập Hải quân Mỹ trong Thế chiến thứ hai. Tại đây, ông được đánh giá là có các kỹ năng định lượng, từ đó ông được huấn luyện để trở thành hoa tiêu trên tàu. Vào một đêm, khi đang phục vụ trên chiếc chiến hạm vận chuyển khối lượng dầu cần thiết từ Nam Mỹ đến các nhà máy lọc dầu, Kauffman tỏ ra nghi ngờ với những phép tính mà sĩ quan hoa tiêu trưởng đã tính toán. Ông tin chắc rằng 20 con tàu của họ ở vùng biển nước sâu sẽ sớm đi vào những vùng nước nông nguy hiểm, điều này chắc chắn sẽ dẫn đến thảm họa.
Kauffman biết ông có thể xác định lại vị trí chính xác của đoàn tàu bằng cách sử dụng bản đồ về độ sâu của đại dương. Tuy nhiên để làm được điều này, ông cần phải sử dụng thiết bị định vị bằng sóng âm. Điều này là không thể bởi trên vùng biển này có thể có tàu ngầm của Đức. Nếu hải quân Đức nghe thấy tiếng ping dội lại đặc trưng của thiết bị định vị thì âm thanh tiếp theo mà ai cũng sẽ nghe thấy là âm thanh rền vang của ngư lôi đến từ hải quân Đức. Sau khi xin ý kiến cấp trên về việc cần điều chỉnh lại các phép tính toán, Kauffman đã bị từ chối. Và ông biết là mình cần phải làm một thứ gì đó.
Bằng sự liều lĩnh của mình, Kauffman đã kích hoạt thiết bị định vị bằng sóng âm và truyền đi một tiếng ping xuống đáy biển, từ đó ông biết đích xác vị trí của đoàn tàu. Sau đó, bỏ qua mọi mệnh lệnh chỉ huy, ông đánh thức thuyền trưởng bằng cách đập ầm ầm vào cánh cửa khoang tàu nơi thuyền trưởng đang nghỉ. Vị chỉ huy trưởng tức tối khi Kauffman đã phá vỡ mệnh lệnh, lớn tiếng tuyên bố nếu Kauffman sai thì ông sẽ phải chịu hành quyết của tòa án quân sự. Và ông đã rất may mắn khi những tính toán của ông hoàn toàn đúng, giúp đẩy lùi một thảm họa và ông đã được thăng cấp ngay đêm đó.
Kauffman đã mang theo những may mắn, quyết tâm kiên định và quay trở lại quê hương của mình. Ông trở thành một “trình dược viên”, một người bán dược phẩm. Công việc của ông là đến gặp các bác sĩ và thuyết phục họ mua những hộp thuốc do công ty sản xuất bằng cách chỉ ra những lợi ích mà thuốc mang lại. Ngay từ đầu, Kauffman đã thể hiện năng khiếu bán hàng khi trong năm đầu tiên, thu nhập bằng tiền hoa hồng của ông vượt cả mức lương của ông chủ công ty. Và phản ứng của vị CEO này là cắt bớt địa phận hoạt động của Kauffman. Trong năm tiếp theo, tuy không được gặp nhiều bác sĩ như trước kia, nhưng thu nhập của Kauffman vẫn vượt qua thu nhập của người đứng đầu công ty. Và lần này, vị CEO đã thực hiện một hành vi gian lận khi thay đổi công thức tính tiền hoa hồng. Kauffman rời khỏi nơi làm việc ngay sau đó và thề sẽ không làm việc cho bất kỳ một ai nữa. Ông hoàn toàn sẵn sàng thành lập một công ty ngay sau đó. Tất cả mọi thứ đã có, chỉ thiếu một ý tưởng hay.
Kauffman đến gặp những bác sĩ mà ông đã có cơ hội gặp gỡ tại Kansas và Missouri, và đưa ra câu hỏi về hợp chất cần thiết cho bệnh nhân, tuy nhiên lại khó để kiếm được. Thời kỳ bùng nổ trẻ sơ sinh sau chiến tranh đạt đến mức cực đỉnh, và nhiều bác sĩ tỏ ra quan ngại khi thấy có quá nhiều trẻ không đạt mức cân nặng tiêu chuẩn. Vấn đề này có thể được phòng tránh nếu các bà mẹ trong thời kỳ mang thai được bổ sung thêm canxi trong các bữa ăn của mình. Thật may cho Kauffman khi ông nhận ra không cần phải thực hiện nghiên cứu nhiều năm trong phòng thí nghiệm mới có thể tạo ra những viên canxi. Tất cả những gì ông cần làm là tìm ra cách tạo ra những viên canxi này.
Hằng đêm trong tầng hầm của mình, Kauffman miệt mài nạo những phần bên trong những chiếc vỏ sò để lấy canxi. Đây là những chiếc vỏ sò bị những nhà hàng ở Kansas vứt bỏ và được ông thu về. Những phần ông nạo ra sẽ được nghiền thành bột mịn và được nén thành hình viên. Ban ngày, ông đóng vai trò là trình dược viên, đi đến mọi nơi trong vùng để giới thiệu những viên canxi cho các bác sĩ. Các bác sĩ sẽ là người mang những viên canxi này đến những phụ nữ đang mang thai. Bởi vì ông muốn sản phẩm của mình phải đến từ một công ty nào đó, chứ không phải đến từ một tầng hầm với một người làm việc, do đó trên tấm danh thiếp của mình, ông ghi mình là đại diện đến từ Phòng thí nghiệm Marion. Marion là tên của mẹ ông.
Nhờ những viên canxi, Kauffman đã phát minh ra một loại hình công ty dược phẩm mới, tập trung chủ yếu vào nhu cầu của khách hàng và hoạt động bán hàng, thay vì tập trung vào phát triển thuốc trong các phòng thí nghiệm. Kauffman một lần nữa bỏ qua phương thức truyền thống khi ông quyết định tận dụng hệ thống phân phối mà ông đã xây dựng để bán loại thuốc canxi OsCal không cần qua kê đơn (đây là loại thuốc đã làm nên tên tuổi cho ông). Thay vì phải xây dựng các cơ sở thí nghiệm đắt đỏ, Kauffman cấp phép cho các phòng nghiên cứu trong các trường đại học và các công ty dược phẩm nước ngoài sản xuất loại thuốc này dựa trên công thức ông cung cấp.
Kauffman thực sự là một thiên tài trong việc khích lệ nhân viên bán hàng. Ông tạo ra những hệ thống giải thưởng khích lệ nhân viên đầy sáng tạo, trong đó được biết đến nhiều nhất là giải thưởng xe mui trần màu xanh nhạt giành cho nhân viên bán hàng xuất sắc, ban đầu là Chevrolets, về sau là Cadillacs khi công ty thu được nhiều lợi nhuận. Kauffman thực sự tin và làm cho nhân viên của mình tin rằng công ty đang cung cấp một dịch vụ cần thiết cho các bác sĩ cũng như các dược sĩ, thông qua việc cung cấp những dược phẩm giúp bệnh nhân hồi phục sức khỏe nhanh chóng.
Kauffman luôn tìm kiếm những ý tưởng mới để có thể làm tăng doanh số bán hàng. Một ý tưởng mà ông sử dụng đó là đối với dược phẩm thuộc phòng thí nghiệm Marion, ông sẽ sử dụng các nhãn dán sáng màu thay vì màu trắng đơn thuần trong ngành y. Các dược sĩ cũng khẳng định rằng những chiếc nhãn dán khác biệt này khiến các loại dược phẩm của công ty được nhận ra dễ dàng hơn khi họ kê đơn thuốc chung. Chính điều này đã giúp Phòng thí nghiệm Marion vượt qua các đối thủ cạnh tranh.
Có một cách tốt hơn để thực hiện việc này
Không lâu sau khi tôi nắm giữ cương vị chủ tịch của Tổ chức Kauffman, trang nhất tạp chí Fortune có đăng tải một câu chuyện với tựa đề “Vượt qua chứng khó đọc”. Câu chuyện kể về những công ty lớn đã làm nên các cuộc cách mạng; những công ty này đều được thành lập từ những người được cho là mắc chứng khó đọc.1 Bức hình trên trang bìa là của John Chambers, người sáng lập ra Cisco, Charles Schwab, người đưa ra khái niệm “môi giới giảm giá”, Ted Turner, người thành lập CNN. Trong số những nhà khởi nghiệp mắc chứng khó đọc thì có rất nhiều người thành lập công ty trong độ tuổi cuối 20 và trước 30 – trẻ hơn rất nhiều so với đa phần những nhà khởi nghiệp. Những nhà khởi nghiệp này dường như đặc biệt hào hứng với việc thành lập công ty để họ có thể giải quyết một vấn đề bằng những cách thức mới, và ở đó họ có thể đưa ra những quyết định kinh doanh phi truyền thống.
Từ những bằng chứng chưa được khoa học chứng minh trong bài viết trên tạp chí Forbes, các nhà nghiên cứu tại Tổ chức Kauffman bắt tay vào nghiên cứu, tìm hiểu mối quan hệ giữa một chứng bệnh mà chúng ta hay biết đến là chứng khó đọc và khởi nghiệp. Chúng tôi đã tiến hành tìm hiểu những câu chuyện của những nhà khởi nghiệp nổi tiếng nhất tại Mỹ bao gồm Alexander Graham Bell, Henry Ford, Thomas Edison, Frank Wollworth và nhà sáng lập IBM, Thomas Watson. Trong quá trình tìm hiểu, chúng tôi đã phát hiện những dấu hiệu chỉ ra những vĩ nhân này đều mắc một chứng bệnh mà bây giờ chúng ta gọi là chứng khó đọc. Mặc dù đương nhiên là tại thời đại mà những vĩ nhân này sống, các đặc tính của chứng khó đọc vẫn chưa được xác định, thậm chí chứng bệnh này còn chưa có tên.
Bài viết trong tạp chí Fortune cũng nhắc đến Ross Perot, nhà sáng lập Electronic Data Systems. Ông rất nổi tiếng với quy tắc “dưới một trang giấy” bởi ông là một người ghét đọc. Ông tin rằng một trang giấy là quá đủ để có thể tóm gọn một ý tưởng. Một lần, khi có dịp làm dự án với ông, tôi để ý thấy rằng nếu ai đó đưa cho ông một bản ghi nhớ được viết trên một trang giấy thì vài giờ đồng hồ tiếp theo một cuộc thảo luận hết sức có giá trị sẽ diễn ra. Trong cuộc thảo luận đó, Perot sẽ chăm chú lắng nghe, phân tích và phản biện mọi ý tưởng. Nếu thay bản ghi nhớ một trang đó bằng một tập tài liệu nhiều trang thì chắc chắn ông sẽ không đọc.
Chúng tôi đã quan sát được rằng những người khó đọc chiếm một tỷ lệ bất cân xứng trong hàng ngũ những doanh nhân khởi nghiệp thành công. Và để tìm hiểu cơ sở cho quan sát trên, Tổ chức Kauffman đã tiến hành nghiên cứu từ những học giả đáng kính. Chúng tôi đã tổ chức một cuộc hội thảo tại Phoenix vào năm 2009 nhằm thảo luận các kết quả mà chúng tôi đã tìm thấy. Hội thảo có sự góp mặt của các chuyên gia làm việc trong những lĩnh vực liên quan, cũng như các doanh nhân thành đạt, người tự nhận định mình bị mắc chứng khó đọc.
Tại hội thảo, Steve Walker, người sáng lập New England Wood Pellet, đã nhớ lại cơn ác mộng vô tận của mình khi còn là học sinh trong một ngôi trường công tại vùng ngoại ô Boston. Ông kể lại, hằng ngày khi đến trường các giáo viên luôn cố nói ông ngu ngốc ra làm sao. Dù có cố gắng thế nào đi chăng nữa, ông cũng không thể cải thiện khả năng đọc của mình. Chưa một lần nào ông qua bài kiểm tra môn toán. Cũng giống như những học sinh mắc chứng khó đọc khác, ông bị bạn học của mình gọi là một đứa ngu đần. Điều duy nhất khiến Walker yêu thích về ngôi trường của mình là những tiết học làm mộc. Bằng giọng điệu trìu mến, ông nhớ lại người thầy dạy làm mộc là người duy nhất, ngoài bố mẹ, đã “cứu vớt” ông. Thầy là người luôn để lại điện trong khu vực làm mộc cho Walker để ông có thể sử dụng máy móc vào ban đêm (đây là một việc làm vi phạm quy định tại trường học). “Thầy là người luôn khuyến khích tôi. Thầy từng nói tôi có thể làm những điều mà học sinh khác không làm được.”
Sau khi được vớt vào đại học và vật lộn trong đó một năm, Walker trở về nhà. Một ngày, ông nghe nói nhà trường nơi ông từng theo học sẽ đóng cửa xưởng làm mộc và bán các thiết bị. Walker và thầy giáo cũ của mình có nhiệm vụ bán các loại máy này tại một buổi đấu giá. Walker chỉ có 2.000 đô, ông muốn tham gia đấu giá, do đó ông đã đến hỏi xin ý kiến từ thầy của mình là nên mua máy nào. Người thầy đã đáp lại ông bằng một quy tắc cơ bản trong kinh doanh, đó là: “Người ta chỉ sẵn sàng chi trả cho một thứ khi thấy chúng có giá trị.” Và cuối cùng, không một ai khác tham gia vào buổi đấu giá, do đó Walker đã mua lại toàn bộ số máy móc.
Walker tạo ra một xưởng làm mộc dưới tầng hầm trong căn nhà của mình. Trong tuần tiếp theo, khi đến một cửa hàng bán đồ kim khí, Walker thấy cửa hàng có bày bán bếp lò sử dụng nguyên liệu là viên nén mùn cưa. Ông cũng chẳng có ý định mua một cái bếp, tuy nhiên thứ thu hút ánh nhìn của ông lại là những bao chứa viên nén mùn cưa, và trên nhãn các bao đó có ghi dòng chữ “Sản xuất tại Montana”. Ông tự hỏi tại sao mình đang sống bên cạnh những khu rừng rậm rạp của vùng Đông Bắc lại phải đi mua những viên nén mùn cưa được vận chuyển đến từ miền Tây?
Walker quay trở về và tiến hành thí nghiệm trong xưởng mộc của mình. Không lâu sau đó, ông đã tạo ra một loại máy có khả năng nén mùn cưa thành các viên nén. Người dân trong vùng hào hứng đón nhận sản phẩm được sản xuất tại địa phương với chất lượng cao hơn và giá thành thấp hơn. Tại hội thảo Kauffman, 19 năm sau khi New England Wood Pellet đi vào hoạt động, công ty đã trở thành nhà sản xuất nhiên liệu sinh khối có thể tái chế lớn nhất tại khu vực Đông Bắc. Trong các thành tựu mà ông đạt được, niềm tự hào lớn nhất của Walker là có thể thay thế hàng triệu thùng dầu đốt không thể tái chế mỗi năm bằng những sản phẩm của mình.
Theo các kết quả nghiên cứu của Kauffman, những gì mà Walker trải qua là một điều bình thường. Các nhà nghiên cứu đưa ra kết luận khoảng 35% những doanh nhân khởi nghiệp bị mắc chứng khó đọc, cao hơn rất nhiều so với con số 10% những người mắc chứng khó đọc trong tổng số dân. Lấy cảm hứng từ hội thảo Kauffman, đài truyền hình HBO đã làm bộ phim tài liệu số đặc biệt mang tên Journey into Dyslexia (tạm dịch: Hành trình tìm hiểu Chứng khó đọc). Bộ phim đi sâu vào tìm hiểu nguyên nhân vì sao mà những người mắc chứng khó đọc lại có xu hướng khởi nghiệp nhiều hơn những người bình thường.2 Năm 2014, năm đầu tiên tổ chức hội thảo của Mạng lưới các Doanh nhân mắc chứng khó đọc, doanh nhân trên khắp nước Mỹ đã đến và chia sẻ những câu chuyện mà họ đã từng trải qua.3 Tất cả đều đồng ý với nội dung mà bộ phim tài liệu do HBO thực hiện và cùng chung niềm tin rằng lý do họ thành lập công ty là để tránh những giới hạn và quy tắc họ không thích khi làm việc cho người khác.
Nghiên cứu của Đại học John Hopkins giúp chúng ta hiểu rõ hơn lý do vì sao số lượng các công ty được thành lập từ những người mắc chứng khó đọc lại chiếm một tỷ lệ bất cân xứng đến như vậy. Bằng cách quan sát nhóm được kiểm soát, các nhà nghiên cứu tiến hành so sánh nghề nghiệp của một nhóm nam giới không gặp vấn đề nào trong học tập và một nhóm nam giới bị mắc chứng khó đọc. Nhóm thứ nhất tham gia học tập tại một trường tư nằm ở vùng ngoại ô, trong khi đó nhóm thứ hai tham gia học tập tại một trường chuyên dạy các học sinh có những vấn đề trong học tập. Đến năm 40 tuổi, số lượng nam giới tốt nghiệp từ trường đầu tiên, có một công việc ổn định như bác sĩ, luật sư, giáo viên gấp hai lần so với số lượng nam giới tốt nghiệp từ trường thứ hai. Kết quả này cũng không có gì bất ngờ lắm. Điều khiến mọi người thực sự bất ngờ là số lượng nam giới tốt nghiệp từ trường thứ hai tiến hành mở công ty riêng cho mình cao gấp ba lần so với số lượng nam giới từ trường thứ nhất.4 Nghiên cứu đưa ra kết luận, những người mắc chứng khó đọc thường gặp khó khăn trong việc hấp thụ một khối lượng kiến thức lớn cũng như khó có thể chịu được các cơ chế kiểm tra liên miên, không ngừng để có thể gia nhập vào một ngành nghề nào đó. Do đó, thay vì cố gắng làm những ngành nghề thông thường, những người này sẽ tự mở ra các công ty mà ở đó họ có thể tìm thấy thành công và tự tạo ra các quy tắc. Nghiên cứu cũng chỉ ra, những người bị mắc chứng khó đọc có khả năng khởi nghiệp thành công bởi họ thấy những cơ hội đổi mới theo trực giác của mình. Khả năng nhìn nhận thế giới khác biệt thường được những người mắc chứng khó đọc nhắc tới. Đây là những người đã đạt được thành công trong môi trường chính tay họ tạo ra.
Thay đổi hay là chết: Doanh nghiệp gia đình chính là doanh nghiệp khởi nghiệp
Không ai nghĩ rằng chủ doanh nghiệp gia đình thế hệ thứ ba sẽ trở thành nhà khởi nghiệp. Những người thừa kế đôi khi sẽ tìm thấy máu kinh doanh trong mình khi họ đứng lên kế nhiệm và chịu trách nhiệm với doanh nghiệp của gia đình, ngay cả khi họ miễn cưỡng nhận trách nhiệm đó. Những kỳ vọng của tổ tiên có lẽ sẽ trở thành những gánh nặng đè lên những người thừa kế. Một trong những kỳ vọng đó là không được thay đổi cách thức hoạt động của mọi thứ trong doanh nghiệp. Điều gì xảy ra khi người quản lý thuộc thế hệ mới nhận ra văn hóa doanh nghiệp đã mất đi tính đổi mới sáng tạo? Anh ta nên cứu lấy doanh nghiệp hay để doanh nghiệp chết đi? Người kế nghiệp có thể nhìn thấy những cơ hội mới để tận dụng tối đa tài sản hiện có của doanh nghiệp, phát triển các sản phẩm mang tính đổi mới và theo đuổi tăng trưởng theo hướng tích cực. Đây chính là cách mà những người kế nghiệp vận hành doanh nghiệp gia đình như một doanh nghiệp khởi nghiệp, từ đó tạo ra một quỹ đạo mới cho doanh nghiệp.
Trong giai đoạn khó khăn nhất của cuộc Đại Khủng hoảng, Carrie Hawkins đã mở một sạp bán các mặt hàng nông sản tại một vùng nông thôn thuộc bang New York nhằm mục đích hỗ trợ gia đình. Vào năm 1934, bà cùng gia đình của mình đã chuyển sạp hàng hóa đến gần khu vực đường cao tốc có nhiều xe cộ qua lại hơn. Tại thời điểm đó bà không biết rằng sạp hàng nhỏ đầu tiên của mình, Green Hills Farms lại cho ra đời một cuộc cách mạng trong ngành bán lẻ các mặt hàng thực phẩm. Cuộc cách mạng đã ảnh hưởng đến tất cả các cửa hàng tạp hóa trên toàn cầu. Vào năm 2011, tạp chí Inc. đã gọi Green Hills là “Sạp hàng nhỏ tuyệt vời nhất tại Hoa Kỳ”.
Vào những năm 1990, cháu trai của Carrie, Gary Hawkins tỏ ra e ngại khi chuỗi cửa hàng tạp hóa lớn được mở ra gần đó. Hawkins đã nhìn thấy được một cuộc cạnh tranh khốc liệt sắp diễn ra, do đó ông bắt đầu tiến hành thu thập các dữ liệu chi tiết về khách hàng tại quầy thanh toán. Những kiến thức tự học về lập trình của Hawkins đã giúp ông thiết kế và xây dựng nên một phần mềm phân tích. Phần nềm này đã cho ra những kết quả nằm ngoài dự đoán của ông. Khoảng 30% khách hàng chiếm tới 80% lợi nhuận của cửa hàng. Ông cũng nhận ra những phiếu mua hàng được gửi đi hàng loạt hay những mẩu tin quảng cáo trên tờ báo phát hành tại địa phương đều không còn hiệu quả. Và nếu như thua cuộc, ông cùng với cửa hàng của gia đình sẽ bị đá ra khỏi ngành.
Hawkins quyết định tập trung vào những khách hàng hay mua hàng, bắt đầu tìm hiểu về họ, từ tên tuổi cho đến đời sống và gia đình của họ. Ông còn tìm hiểu xem những khách hàng này hay mua những gì, phản ứng như thế nào với hoạt động bán hàng, ngày nào là ngày họ đi mua đồ trong tuần. Ông quyết định sẽ cưng chiều khách hàng của mình. Vào dịp lễ Giáng sinh, những người mua hàng nhiều nhất tại cửa hàng của ông sẽ được tặng một cây thông xinh đẹp. Những khách hàng này còn được ông mời đến dự những bữa tối trang trọng trong cửa hàng mỗi năm một lần. Khi điện bị cắt trong nhiều giờ đồng hồ, Hawkins đưa ra những phiếu mua hàng đặc biệt, giúp khách hàng có thể bổ sung lại những thực phẩm đã bị hỏng trong tủ lạnh hay tủ đông.
Tỷ lệ giữ chân khách hàng và doanh thu trên mỗi mét vuông của cửa hàng Green Hills đạt mức kỷ lục trong ngành bán lẻ. Vào năm 2011, tạp chí Grocery Headquarters, đã bình chọn Hawkins là ông chủ bán lẻ của năm, một thành tựu đáng chú ý đối với một ông chủ của một cửa hàng. Các chương trình xây dựng lòng trung thành của khách hàng giờ đây trở thành một phần trong cuộc sống của chúng ta. Thật khó có thể tưởng tượng được mô hình xây dựng lòng trung thành của khách hàng chỉ mới được phát triển trong thời gian gần đây và lại được bắt nguồn từ một cửa hàng nho nhỏ nằm ngoài Syracuse.
Công cuộc đổi mới của Hawkin đã cứu cửa hàng của gia đình. Trên thực tế, công cuộc đổi mới này còn làm thay đổi tương lai của cửa hàng cũng như tương lai của Hawkins. Sau giải thưởng trong ngành mà cửa hàng nhận được, các cửa hàng trên khắp thế giới đều muốn xin Hawkins lời khuyên. Nhu cầu càng ngày càng nhiều, do vậy Hawkins đã quyết định thành lập một công ty mới, chuyên quản lý dữ liệu khách hàng và các chương trình xây dựng lòng trung thành của khách hàng. Năm 2010, Hawkins thành lập một công ty tư vấn mang tên Center for Advanced Retailing and Technology (Trung tâm tư vấn Bán lẻ và Công nghệ cao cấp) và nắm giữ chức vụ CEO tại đó. Công ty của ông hiện nay đang thực hiện tư vấn cho các nhà bán lẻ trên toàn cầu, trong đó có Unilever và Procter & Gamble.
Đừng khởi nghiệp nếu bạn muốn có danh xưng (và muốn giàu lên nhanh chóng)
Trong 30 năm qua, danh xưng khởi nghiệp càng ngày càng trở nên thời thượng. Điều này phản ánh một môi trường thay đổi về cách mà những người đổi mới sáng tạo được nhìn nhận trong nền văn hóa đương thời. Nền văn hóa này đã phản ánh bản chất thay đổi của công nghệ. Vào cuối thế kỷ 19, các doanh nhân với tên gọi “thủ lĩnh ngành công nghiệp”, những ông trùm hay nhà tài phiệt, đã tận dụng tối đa những công nghệ mới trong cuộc cách mạng công nghiệp để xây dựng các công ty lớn trong ngành thép, dầu và đường sắt. Tuy nhiên, những cái tên như Andrew Carnegie, Henry Frick, Hollis Collins, Jay Gould, và dĩ nhiên không thể thiếu John D. Rockefeller đều bị gọi là những “ông trùm cướp bóc”. Mặc dù giàu có bao nhiêu, lòng nhân ái có rộng lớn đến cỡ nào hay địa vị xã hội có cao như thế nào đi chăng nữa thì họ vẫn bị dân chúng coi khinh.
Ngược lại, ngày nay, những doanh nhân giàu có với địa vị cao trong xã hội lại nhận được sự mến mộ rất lớn từ tất cả chúng ta. Họ thường là những nhân vật được ca tụng trong các câu chuyện phát trên các kênh truyền thông. Tại sao lại như vậy?
Các trường cao đẳng và đại học cùng nhau tham gia vào công cuộc thay đổi nhận thức theo một hướng tích cực dành cho các doanh nhân khi xếp doanh nhân vào một nghề như bác sĩ, lập trình viên, dược sư hay kế toán. Để làm được điều này, các trường đại học, cao đẳng tổ chức ra các khóa học doanh nhân thành đạt cho sinh viên. Tuy nhiên không may thay, những khóa học này chỉ là những lời hứa rỗng tuếch khi chẳng có một minh chứng nào chỉ ra rằng một sinh viên có thể học được cách thành lập một doanh nghiệp giống như những gì các sinh viên đó được đào tạo để trở thành kỹ sư hay nhà động vật học cả.
Những sinh viên đi theo con đường này được coi là những người có khát vọng khởi nghiệp. Các sinh viên đều mong muốn trở thành một Mark Zuckerberg thứ hai ngay cả khi những gì họ biết về anh chỉ vọn vẹn ở hai điều: anh là nhà sáng lập Facebook và từ đó anh trở nên giàu có. Mặc dù đạt được thành công về mặt tài chính chắc chắn là động lực cho những nhà khởi nghiệp, một phần là do niềm tin rằng xã hội coi trọng những gì bạn mang tới, nhưng chúng ta biết rằng những ai khởi nghiệp với mục tiêu tiên quyết là kiếm tiền thì sẽ phải chịu tỷ lệ thất bại cao hơn. Bởi vì muốn kiếm tiền nhanh chóng, nên những ai mang khát vọng khởi nghiệp đều không màng lợi tức dài hạn từ việc xây dựng một công ty bền vững.
Vài năm trước, tôi đã gặp một sinh viên tên Jared trong một cuộc hội thảo. Cậu chàng đã quyết định sẽ trở thành một nhà khởi nghiệp. Một vài năm sau đó, Jared gọi cho tôi, thông báo đã khởi nghiệp thông qua hoạt động bán đệm online và hỏi ý kiến của tôi. Tôi nghĩ là thật kỳ lạ. Trên thực tế cũng đã có nhiều người hỏi tôi về hoạt động bán đệm trong năm trước đó. Một nghiên cứu nhỏ đã chỉ ra hoạt động mua bán đệm theo hình thức thương mại điện tử ngày càng tăng, khác xa so với ngày xưa khi những người mua đệm sẽ thử độ đàn hồi của đệm và đôi khi sẽ thấy hơi rợn người nếu chất lượng vệ sinh của đệm không được tốt. Vậy điều gì đã khiến hoạt động bán đệm trên Internet trở nên thu hút những nhà khởi nghiệp đến như vậy? Có phải nhu cầu về một giấc ngủ an lành là vô biên? Chẳng phải những cửa hàng đệm thất bại rất nhanh sao?
Khi Jared gọi cho tôi, tôi đã hỏi lý do vì sao mà cậu lại thích bán đệm, và cậu sẽ làm gì để có thể đương đầu với một thị trường có nhiều đối thủ cạnh tranh đến như vậy khi chỉ tính riêng trong nước Mỹ đã có khoảng 9.000 cửa hàng bán đệm. Trong khi đó, đệm là sản phẩm chúng ta mua 10 năm một lần. Câu trả lời của Jared về khởi nguồn cho ý tưởng bán đệm rất thú vị. Cậu kể là đã từng tham dự một sự kiện do Nhà Trắng tổ chức. Ở đó, các sinh viên mới tốt nghiệp được khuyến khích khởi nghiệp. Một quan chức Nhà Trắng chịu trách nhiệm quản lý các doanh nghiệp nhỏ đã đọc một danh sách về các ngành đang hot mà những người tham dự nên cân nhắc và bán đệm nằm trong số đó.
Jared nghĩ rằng đây là một ý tưởng mang đầy hứa hẹn. Cậu đã tiến hành tìm hiểu và quyết định thay vì nhắm tới các cặp đôi mới cưới, những người chủ nhà, hay các cặp vợ chồng có con nhỏ thì đối tượng mà cậu nhắm tới là sinh viên sống trong ký túc xá. Jared tập trung kinh doanh cho đối tượng sinh viên đại học, thuê ngoài sản xuất và thực hiện bán hàng bỏ qua khâu vận chuyển.*
* Hình thức bán hàng nhưng không giữ hàng trong kho. Khi khách hàng mua hàng, bạn sẽ qua bên nhà cung cấp của bạn mua hàng và yêu cầu nhà cung cấp vận chuyển hàng tới tay khách hàng.

Động lực khiến Jared thực hiện công việc này là ước muốn trở thành doanh nhân khởi nghiệp, cũng như kiếm được nhiều tiền. Hầu hết các doanh nhân khởi nghiệp đi trước, thậm chí một bộ phận không nhỏ những nhà khởi nghiệp thành công ngày nay có cách tiếp cận khác so với Jared. Việc đầu tiên họ làm là lên ý tưởng kinh doanh (thông thường ý tưởng đó dựa trên những gì họ yêu thích, đam mê), rồi sau đó mới thành lập doanh nghiệp. Jared thì ngược lại, quyết định đi vào kinh doanh, rồi sau đó mới tìm kiếm ý tưởng. Và ý tưởng mà cậu tìm thấy phải cho phép cậu có thể rút lui khỏi thị trường với nhiều lợi nhuận mang về trong một khoảng thời gian tương đối ngắn. Jared chắc chắn chẳng có một niềm yêu thích nào với đệm cả. Cũng chẳng có một chuyên môn nào hay một ý tưởng sáng tạo nào có thể dẫn lối cho cậu. Và cậu đang xây dựng nên một doanh nghiệp, nhưng không phải để tồn tại trong một thời gian dài, mà là để có thể được mua lại nhanh chóng, với lợi nhuận thu về cao.
Tôi mong mọi điều tốt lành nhất sẽ đến với Jared. Tôi cũng hy vọng kế hoạch mà cậu đặt ra sẽ có tác dụng và giúp cậu kiếm được nhiều tiền. Tuy nhiên cơ hội để cậu thành công là rất mong manh. Đầu tiên, Jared đang đi theo một cơ hội kinh doanh do chính phủ nhận định. Đây thực sự không hẳn là một ý tưởng tốt. Các nhà kinh tế học đã mất hàng chục năm để tìm hiểu những dự báo của chính phủ và họ đã thấy rằng những kết luận mang tính dự đoán của chính phủ về các ngành sẽ phát triển trong tương lai và nơi hứa hẹn mang lại nhiều cơ hội nghề nghiệp nhất thường sai.5
Jared có lẽ cần học thêm một vài điều từ Dan, người chế tạo ra chiếc cờ lê ở trên hay Billy Mann, Ewing Kauffman, Steve Walker và Gary Hawkins. Đúng là tất cả đều lấy thành công về tài chính làm động lực để khởi nghiệp, tuy nhiên đó không phải là tất cả. Việc thành lập một công ty đã trao cho họ một cơ hội để có thể tạo ra những sản phẩm hữu ích, giúp giải quyết các vấn đề thực tế, cơ hội để thỏa mãn tài năng sáng tạo, cơ hội được làm ông chủ của một công ty và cơ hội để đối đầu với những thách thức phát triển doanh nghiệp gia đình thành một doanh nghiệp sáng tạo và thịnh vượng. Dĩ nhiên họ cũng biết rằng, nếu họ làm đúng, cộng thêm với một chút may mắn thì việc hái được những trái ngọt thành công trong lĩnh vực tài chính là điều hoàn toàn có thể.

 Chương 4Động lực nào dành cho nhà khởi nghiệp
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ào mùa thu, các trường đại học đều tổ chức một hoạt động nào đó cho sinh viên của mình. Các sinh viên trường kinh doanh sẽ đi xung quanh, chăm chú quan sát mọi thứ từ những chiếc túi giao hàng được người bán pizza sử dụng, cho đến các sân chơi tennis, và tự hỏi liệu một ứng dụng điện thoại có thể quản lý hiệu quả việc đặt chỗ trước ở các khu thể thao hay không. Các sinh viên được giao nhiệm vụ tìm ra các vấn đề đang hiện hữu xung quanh và vấn đề này có thể làm tiền đề để khởi nghiệp. Các giáo trình về khởi nghiệp gọi đây là bước nhận diện cơ hội. Tất cả các sinh viên đều phải lên một bản kế hoạch kinh doanh để cho ra đời những công ty mới – là những công ty đáp ứng các nhu cầu đặc biệt mà từ trước đến nay chưa được đáp ứng. Các bản kế hoạch kinh doanh này cần phải khớp với các cơ hội kinh doanh mà sinh viên đã nhận diện được từ trước đó.
Các giáo sư chấm điểm các bản kế hoạch kinh doanh của sinh viên trong suốt cả kỳ đều nhận thấy một thực tế là các ý tưởng mà sinh viên nghĩ ra đều đã xuất hiện rất nhiều lần trước đó. Một vài ý tưởng hay được sinh viên sử dụng có thể kể ra ở đây như biến thức ăn thừa trong các quán ăn tự phục vụ thành thức ăn cho vật nuôi, sử dụng thiết bị bay không người lái để tối ưu hóa các vị trí đỗ xe trong bãi tại những thời điểm khác nhau trong ngày, hay mở ra các quán bar cho phép sinh viên vào mà không cần kiểm tra chứng minh. Những ý tưởng về các ứng dụng mới cũng được xào đi xào lại như ứng dụng theo dõi lượng tiêu thụ calo, sử dụng trò chơi để dạy vật lý, phân bổ vắc-xin hiệu quả tại châu Phi… Hầu hết chẳng có ý tưởng kinh doanh mới nào nảy lên từ quá trình đào tạo như vậy cả. Sinh viên không thể sáng tạo dựa trên yêu cầu hơn được nữa. Bức tranh về các sinh viên đi qua đi lại để tìm kiếm cơ hội kinh doanh trong ngày đầu tiên tham gia vào khóa học kinh doanh đã nói cho chúng ta rất nhiều về lý do vì sao các trường thất bại trong việc giảng dạy sinh viên kinh doanh khởi nghiệp. Nếu chúng ta không thực sự hiểu đổi mới sáng tạo diễn ra như thế nào thì sao chúng ta có thể dạy đây?
Những người sáng tạo là ai và vì sao phải đổi mới sáng tạo?
Một số ít các công ty khởi nghiệp thành công mở đầu bằng cách tự đi tìm kiếm cơ hội. Phần lớn là nhờ nhận ra vấn đề trước tiên, sau đó tò mò muốn tìm kiếm một câu trả lời và một bộ kỹ năng để có thể cho ra giải pháp giải quyết vấn đề. Một nhà khởi nghiệp, dù là tạo ra một sản phẩm mới, mua một công ty nhượng quyền thương hiệu hay tiếp quản một công ty đang hoạt động, thì đều sẽ tạo ra cách thức đưa sản phẩm hay dịch vụ đến tay người tiêu dùng nhanh hơn và hiệu quả hơn. Đổi mới sáng tạo chính là việc tạo ra các giải pháp hay các công cụ mới, được cải tiến nhằm giải quyết các nhu cầu hiện hữu hoặc các nhu cầu mới xuất hiện. Đổi mới sáng tạo là một quá trình trong đó có sự liên kết giữa công nghệ đang có với khuynh hướng nhận diện cơ hội và đưa ra giải pháp của một cá nhân.
Có một câu nói thế này: những phát minh về sản phẩm, dịch vụ hiện tại sẽ là bước đà cho những phát minh sau này. Bạn có thể thấy xe đạp chính là biểu tượng cho một bước nhảy vọt mang lại sự biến đổi, đóng vai trò cực kỳ quan trọng. Xe đạp còn đóng vai trò quan trọng hơn khi là một công cụ cho phép đổi mới và đẩy nhanh quá trình đổi mới trong rất nhiều lĩnh vực. Rất nhiều người thợ kim khí đã có những phát minh dựa trên xe đạp và những phát minh này là nằm ngoài dự kiến của họ.
Ra đời vào khoảng năm 1820, xe đạp là một phương tiện cơ học tuyệt vời giúp con người chuyển hóa năng lượng của mình vào chuyển động. Những người sử dụng xe đạp lần đầu đều cảm thấy đây như một món quà mà ông trời ban tặng khi giờ đây họ không cần tốn quá nhiều thời gian để đi đến các cửa hàng bánh vào mỗi ngày nữa. Và rồi Henry Ford cùng hai anh em nhà Wright xuất hiện. Những vĩ nhân này đã cải tiến kỹ thuật cơ học cơ bản của xe đạp thành những phương thức mới, đẩy nhanh tốc độ di chuyển cho con người.
Xe đạp có một tầm ảnh hưởng to lớn không thể chối bỏ. Ngày nay, những phát minh bắt nguồn từ công nghệ xe đạp chiếm ít nhất 1/5 hoạt động kinh tế trên thế giới. Steve Jobs đã từng nói: xe đạp chính là một phép ẩn dụ cho sự khám phá. Ông nghĩ lại chiếc máy tính cá nhân đầu tiên mà ông tạo ra chính là một công cụ giúp đẩy nhanh khả năng học tập của người dùng, và ông đã gọi chiếc máy tính này là “xe đạp cho khối óc”. Những chiếc máy tính mà ông tạo ra, rồi sau đó là iPhone, iPad đều là những khởi nguồn cho luồng đổi mới bất tận và diễn ra nhanh chóng sau này.
Trong khi tất cả những đổi mới sáng tạo được xây dựng trên nền tảng công nghệ không ngừng mở rộng thì việc tạo ra những sản phẩm mới lại phụ thuộc vào những cá nhân có đủ năng lực, được trí tò mò dẫn dắt đến việc giải quyết một vấn đề mà cá nhân đó thấy đáng để giải quyết. Do đó, đổi mới sáng tạo là một quy trình hữu cơ, trong đó người đổi mới sẽ áp dụng những gì mình có để giải quyết một vấn đề mà mình chọn.
Để có một cái nhìn rõ ràng hơn về những người sáng tạo, các bạn phải biết là những người này thường có những đặc điểm chung. Độ tuổi trung niên là độ tuổi mà hầu hết những người đổi mới sáng tạo tiến hành xây dựng và phát triển các giải pháp, tạo nguồn động lực để họ thành lập công ty mới. Độ tuổi trung bình nhận bằng sáng chế cho những đổi mới mà những người này tạo ra là 47 tuổi.
Một số người cảm thấy khó tiếp nhận sự thật về độ tuổi của những người thực hiện đổi mới sáng tạo, đặc biệt khi có khá nhiều câu chuyện về những người sáng tạo trẻ tuổi. Tuy nhiên, chúng ta hãy cùng xem ví dụ về những sĩ quan cảnh sát. Hầu hết trong mọi trường hợp, một sĩ quan phải mất nhiều năm làm việc trong vai trò cảnh sát đi tuần, rồi sau đó mới được thăng chức thành điều tra viên, đảm nhận nhiệm vụ điều tra và xử lý tội phạm.1 Các điều tra viên là những người có rất nhiều kinh nghiệm bởi trước đó họ đã chứng kiến cũng như học được rất nhiều về hành vi của con người. Họ cũng đã từng ở trong rất nhiều hoàn cảnh khác nhau, khó khăn có, bi thảm cũng có. Nếu cần thêm ví dụ khác nữa thì các bạn hãy nghĩ về độ tuổi trung bình của những người đoạt giải Nobel là 62 tuổi. Ngoại trừ một vài trường hợp ngoại lệ, nhưng nhìn chung giải thưởng thường được trao cho các công trình nghiên cứu được hoàn thành khi những người nghiên cứu trong độ tuổi 40.
Những người đổi mới sáng tạo còn mang một đặc điểm thú vị nữa mang tên nhận thức tình huống. Giống như những lính thủy đánh bộ, có tầm nhìn xa cho phép bắt được những cử động nhẹ có vẻ nguy hiểm từ đó phản ứng lại, thì những người đổi mới sáng tạo là những người có khả năng bắt được các tín hiệu, đưa ra phản hồi, thứ mà hầu hết chúng ta bỏ lỡ. Bạn đã bao giờ phát điên khi không bắt được chiếc taxi nào trong một đêm mưa gió chưa? Hầu như chúng ta sẽ cằn nhằn một chút nếu bị rơi vào tình huống đó; còn Travis Kalanick và Garrett Camp lại đưa ra ý tưởng mà chúng ta gọi là Uber ngày nay.
Rogers Hollingsworth, một nhà nghiên cứu lịch sử kinh tế, đồng thời là một nhà xã hội học đã quan sát thêm một đặc điểm nữa mà những người đổi mới sáng tạo sở hữu, đó là lòng ham muốn tự học hỏi, tìm hiểu các lĩnh vực khác.2 Về bản chất, những người đổi mới sáng tạo là những người tò mò về những thứ nằm ngoài lĩnh vực họ quan tâm. Hãy lấy ví dụ về một kỹ sư cơ khí khi vào phòng khám nhưng lại để quên laptop trên xe. Trong phòng chờ khám, anh có thể sẽ cầm tạp chí Better Homes and Gardens, vô thức ghi lại các thông tin nhỏ hữu ích và cơ bản về hệ thống thông gió trong phòng bếp hay hệ thống tưới tiêu trong vườn. Nhiều người tự học trở nên tài giỏi và thành thạo trong hai lĩnh vực hoặc hơn; đó là lý do vì sao nhiều bác sĩ nghiên cứu lại có khả năng thanh nhạc hoàn hảo đến như vậy.3 Hollingsworth lập luận rằng đổi mới sáng tạo là sự tổng hợp các ý tưởng mà trước đây chưa được tổng hợp với nhau. Tuy nhiên để làm được điều này, chúng ta phải biết một chút gì đó về những lĩnh vực không liên quan đến nhau.
Bên cạnh ham muốn tìm hiểu những kiến thức bên ngoài nhiều hơn, những người đổi mới sáng tạo thường mài giũa khuynh hướng trí óc hoài nghi, mà đôi khi gọi là “tư duy trái ngược”4. Tư duy trái ngược là hành vi có ý thức hoặc vô thức dựng lại các tình huống theo những cách mà người khác không thấy. Nhà sử học Herbert Butterfield khẳng định những đột phá trong khoa học được tạo ra bởi những người “nhìn thấy mặt khác của vấn đề”.5
Nhà đầu tư lừng danh Warren Buffet là một người có tư duy trái ngược. Ông trở nên giàu có vì luôn đi ngược lại với suy nghĩ của đám đông, và một trong số những suy nghĩ góp phần vào thành công của ông là: “Sợ hãi khi người khác tham lam và tham lam chỉ khi người khác sợ hãi.”
Khi bạn được người khác gọi là “người sinh ra để làm kinh doanh”, thì tức là người đó đang cố gắng miêu tả khả năng đổi mới sáng tạo trong bạn khi bạn có thể nhìn thế giới bằng một con mắt khác. Ai trong số chúng ta có lẽ đã từng hình dung ra Uber. Tất cả những yếu tố đều có sẵn, những người tuy đã có công ăn việc làm nhưng vẫn không đủ thu nhập, muốn làm thêm một việc nữa để kiếm nhiều tiền hơn, ai ai cũng sử dụng điện thoại di động, một nền tảng thanh toán qua điện thoại. Vậy tại sao chúng ta không nghĩ tới những thứ này như những người sáng lập ra Uber đã từng?
Những câu chuyện về các doanh nhân khởi nghiệp mà bạn đọc ở đây hay bất kỳ nơi nào khác, đều dẫn tới những ý tưởng mới và trở thành lý do để khởi nghiệp. Liệu có một bức tranh nào lớn hơn giúp giải thích đổi mới sáng tạo? Câu hỏi này đã được đặt ra trong nhiều thế kỷ. Câu trả lời nằm ở tinh thần sáng tạo của con người, trong bản năng cố hữu không thể kìm được của chúng ta là cần phải phát minh và cải thiện tình huống hiện tại.
An ninh và an toàn
Từ thời xa xưa, bản năng sinh tồn chính là động lực giúp con người đứng lên bảo vệ cuộc sống của mình, đẩy lùi động vật ăn thịt. Chúng ta biết được điều này không chỉ bởi những cuốn sách chúng ta đọc hay những hình thù điêu khắc chúng ta xem, mà còn bởi tất cả chúng ta đang ở đây, đang đọc và đang viết về vấn đề này. Là những cá nhân và công dân đang sống trong xã hội hiện đại, chúng ta tiếp tục tìm kiếm những hình thức bảo vệ mình khỏi những mối đe dọa về sinh tồn. Cơ quan Chỉ đạo các Dự án Nghiên cứu Quốc phòng Tiên tiến (DARPA) là cái nôi sản sinh ra rất nhiều đổi mới sáng tạo, cũng như là nơi khởi nguồn của bao công ty. Những đổi mới sáng tạo đó đã đem lại biết bao lợi ích cho người dân, tiếp thêm sức sống trên Trái Đất của chúng ta. Danh sách đổi mới sáng tạo dựa trên tính an toàn và an ninh dường như vẫn chưa kết thúc, trong đó ta không thể không nhắc đến Internet, công nghệ GPS, phần mềm nhận diện giọng nói hỗ trợ Siri và Alexa, công nghệ trình chiếu 3D đặt nền tảng cho công nghệ in 3D (có lẽ trong thời gian sớm thôi các bộ phận cần thay thế như gan và thận có thể được tạo ra nhờ công nghệ này).6
Sức khỏe
Con người ai cũng vậy, luôn mong muốn kéo dài tuổi thọ, giảm tình trạng ốm yếu, tàn tật của mình. Từ mong muốn đó của con người mà các tiến bộ trong y tế cũng như trong dinh dưỡng lần lượt ra đời, giúp nâng cao tuổi thọ cho con người, cũng như cho con người cuộc sống với chất lượng tốt hơn. Mỗi năm có hàng trăm công ty công nghệ sinh học và công nghệ nông nghiệp được mở ra trên toàn cầu. Tất cả đều vận hành theo hướng biến các phát minh khoa học thành các sản phẩm có thể phân phối đến tay người tiêu dùng. Tại Mỹ, các công ty làm trong hai lĩnh vực này thường nhận được vốn hỗ trợ từ Viện Sức khỏe Quốc gia Hoa Kỳ và Bộ Nông nghiệp Hoa Kỳ. Như vậy, chúng ta có thể thấy đây là một vấn đề được nêu ra trong chính sách công, và xã hội chúng ta đang sống đã xác định việc cải thiện tuổi thọ và chất lượng sống là một hàng hóa công.
Tốc độ
Xe đạp dẫn tới sự ra đời của ô tô, máy bay, tàu không gian. Tất cả đều nói lên ước muốn di chuyển nhanh hơn và hiệu quả hơn từ nơi này sang nơi khác của chúng ta. Không phải ngẫu nhiên mà khả năng liên lạc nhanh hơn với người khác cũng là một phép màu nhiệm của việc di chuyển nhanh hơn. Chúng ta hãy cùng nhớ lại những người liên lạc trong các cuộc chiến ngày xưa. Nhiệm vụ của họ là thông báo tin tức về hướng di chuyển cũng như tiến trình di chuyển của quân địch cho các tướng chỉ huy. Hoạt động này vẫn được tiếp tục trong cuộc Nội chiến Mỹ khi những mệnh lệnh bằng miệng hay bằng giấy đều được truyền đi thông qua những người lính. Những người lính này sẽ băng qua các chiến trường để đưa những thông tin quan trọng. Sau này, Mỹ và một số quốc gia khác bắt đầu sử dụng báo hiệu bằng khói từ xa. Đây là phương thức liên lạc bằng hình ảnh đầu tiên được sử dụng trong một khoảng cách xa. Tiếp nữa, sự ra đời của điện đàm và điện thoại đã tạo nên một cuộc cách mạng trong tốc độ truyền thông tin trong hai cuộc Chiến tranh Thế giới. Công cuộc cải tiến tốc độ liên lạc chưa bao giờ dừng lại. Jobs đã từng nói máy tính là phương tiện giúp não chúng ta làm việc nhanh hơn. Đó là lý do vì sao mà email lại được đón nhận nồng nhiệt, với tỷ lệ phổ biến trong người dùng và tần suất sử dụng tăng nhanh hơn bất kỳ những phát minh nào trong lịch sử loài người.
Giải trí thư giãn
Trong một thế giới phát triển, chúng ta không chỉ “sống”, chúng ta còn luôn tìm kiếm nhiều cách tiêu khiển khác nhau khi có thời gian rảnh. Phim ảnh là một trong những bước tiến công nghệ đầu tiên, được xây dựng trên nền tảng đổi mới sáng tạo ngành nhiếp ảnh. Kể từ đó, ta không ngừng chứng kiến những cải tiến mới trong các công cụ giải trí, và gần đây nhất là các trò chơi thực tế ảo, cho phép người chơi nhập vào một không gian và thời gian khác thông qua những chiếc kính được thiết kế đặc biệt. Công nghệ thực tế ảo đã giúp những người đổi mới sáng tạo trong ngành này trở thành những tỷ phú. Ở một cấp độ truyền thống hơn, nhưng lại thu về ít lợi nhuận hơn, những người tạo ra các giải đấu cho người xem giải trí như Giải bóng Bầu dục Quốc gia (NFL) hay giải đua xe địa hình do Hiệp hội đua xe địa hình của Mỹ tổ chức (hai môn thể theo phổ biến nhất tại Mỹ), hay thậm chí là Cirque du Soleil, đều là những người đổi mới sáng tạo đã gặt hái được rất nhiều trái ngọt. Gần như có một trong 20 công ty mới thành lập tập trung vào các sản phẩm và dịch vụ giải trí thư giãn.7
Tiện nghi và thoải mái
Chiếm phần lớn trong mục này chính là các thiết bị tạo ra sự thoải mái cho người dùng và tiết kiệm sức lao động. Máy rửa bát, thiết bị xử lý rác trong nhà bếp, điện thoại di động là những ví dụ đơn giản nhất mà chúng ta có thể thấy ngày nay. Tuy nhiên, hãy xem xét bức tranh lớn về sự thay đổi kinh tế và xã hội nhờ những đổi mới mà chúng ta coi là điều hiển nhiên, như hệ thống điều hòa không khí chẳng hạn. Hầu hết vùng Nam Mỹ, trong đó có những thành phố phát triển thịnh vượng như Dallas, các thành phố nằm trong vùng sa mạc khô nóng nhất trên thế giới, hay những vùng trũng ẩm ướt như Dubai và Singapore đều trở thành những trung tâm kinh tế hưng thịnh. Điều này sẽ chẳng bao giờ xảy ra nếu như người lao động không được sống trong khu vực thoải mái mà ở đó khí hậu được kiểm soát.
Nếu con người vẫn tiếp tục muốn được an toàn hơn, sống lâu hơn, di chuyển và liên lạc nhanh hơn, có nhiều thời gian để làm những việc khác hơn là vật lộn để sinh tồn thì chắc chắn vẫn còn vô số các cơ hội đổi mới sáng tạo nữa. Việc tạo ra các sản phẩm hay dịch vụ nhằm đáp ứng các nhu cầu trên là việc làm của những người đã có sự chuẩn bị và được tiếp thêm động lực để thử sức cố gắng. Nguồn động lực của những người này có thể đến từ những nơi mà họ không thể ngờ tới. Vậy còn bạn? Động lực của bạn đến từ đâu?
Khi bạn bè gặp khó khăn
Patrick Ambron là một nhà khởi nghiệp trẻ tuổi, một trường hợp ngoại lệ so với quy tắc khởi nghiệp khi đã có kinh nghiệm dày dạn. Ở Ambron, các yếu tố kinh doanh khởi nghiệp đã kết hợp với nhau vào đúng thời điểm. Và thời điểm đúng đó chính là lúc người bạn cùng phòng của anh gặp khó khăn và cần sự trợ giúp.
Người bạn cùng phòng được nhắc đến ở đây là Peter Kistler. Thời điểm đó Peter đang là một chàng sinh viên sắp tốt nghiệp từ trường Syracuse và đang đi xin việc làm. Không may thay, cái tên Peter Kistler bị trùng với tên của một tội phạm tình dục, người đang phải lĩnh án trong tù. Và kết quả tìm kiếm trên Google lại chỉ cho ra cái anh “Peter xấu”, do đó anh “Peter tốt” phải vật lộn với một vấn đề dường như không thể giải quyết được khi những ông chủ tiềm năng chỉ tìm kiếm sơ qua trên Internet về các ứng viên và sẽ nhầm lẫn anh với “bản sao” đang bị giam giữ trong tù kia. Kết cục cuối cùng đó là đơn xin việc của anh sẽ bị loại bỏ. Trên thực tế thì vấn đề này đã xảy ra nhiều lần.
Trong quá trình Ambron và Kistler làm việc cùng với nhau nhằm giải quyết vấn đề về thương hiệu cá nhân, cả hai đã phát hiện ra nhiều người khác cũng rơi vào hoàn cảnh tương tự. Bên cạnh đó, hai anh cũng tìm thấy một vài công ty cung cấp dịch vụ hỗ trợ giải quyết vấn đề này với mức giá cắt cổ. Một bác sĩ bị một bệnh nhân bôi xấu trên Internet có thể sẵn sàng vung tiền để có thể khôi phục lại danh tiếng của mình. Mức phí “tẩy trắng thương hiệu” tối thiểu công ty đưa ra là 25.000 đô (trong đó không cam kết kết quả đầu ra) – một khoản tiền mà chỉ có số ít các sinh viên sắp ra trường có khả năng chi trả.
Ambron, Kistler cùng một bạn học khác là Evan McGowan Watson đã suy đoán rằng nhiều sinh viên đại học đang phải đối mặt với những vấn đề về danh tiếng, gây ra nhiều hậu quả khi sinh viên mới chập chững bước vào cuộc sống đi làm của mình. Trong hồ sơ online có chứa những hình ảnh khôi hài của một bữa tiệc trên bãi biển? Xuất hiện những bài đăng với những lời lẽ tục tĩu từ người bị từ chối tình cảm? Hình ảnh đứng trên vỉa hè, tay cầm chai bia hoặc một đống giấy phạt đỗ xe đã được ghi lại? Trong số những sinh viên từng bị ảnh hưởng danh tiếng vì những hình ảnh nêu trên thì hầu hết các sinh viên đều không có khả năng chi trả cho các công ty trên thị trường để có thể làm sạch danh tiếng của mình trên công cụ kỹ thuật số.
Ambron từng là sinh viên theo học ngành báo chí. Sau khi tốt nghiệp anh có dự định sẽ vào làm việc trong một công ty truyền thông, quản lý các phương tiện truyền thông xã hội cho khối khách hàng doanh nghiệp. Để có thể thực hiện những gì như dự định, anh đã tham gia vào khóa học logic công cụ tìm kiếm tại Trường Thông tin thuộc Đại học Syracuse. Anh biết rằng danh tiếng của một cá nhân có thể được định hình lại bằng cách tối ưu hóa số lượng những câu chuyện tích cực về cá nhân đó. Tối ưu hóa ở đây nghĩa là làm tăng tần suất xuất hiện những câu chuyện tốt trên Internet, ví dụ như thắng cuộc thi chạy marathon, tham gia thực tập tại tổ chức phi lợi nhuận, từng tham gia vào chương trình cộng đồng trong vai trò là người hướng dẫn. Những câu chuyện này phải được kể lại rõ ràng, mạch lạc. Và những câu chuyện tích cực đó sẽ có thể đánh bại những câu chuyện tiêu cực, từ đó anh “Peter tốt” có thể đánh bại anh “Peter xấu”.
Trong khi cùng nhau tiến hành giải quyết vấn đề mà Kistler gặp phải, cả ba đã nhận ra nhu cầu về một công ty cung cấp dịch vụ quản lý thương hiệu cá nhân với một mức phí phù hợp. Và khoảnh khắc khởi nghiệp đã đến khi cả ba cùng nhìn thấy một cách thức đặc biệt có thể hợp nhất các công nghệ phần mềm đang có để cho ra một sản phẩm thực tế giúp giải quyết vấn đề này. Một điểm khác biệt trong giải pháp mà cả ba đưa ra là những sinh viên am hiểu về máy tính sẽ nhận được một lộ trình giúp quản lý các đặc điểm nhận dạng của mình trên Internet, thay vì đi đến tận từng người và giải quyết vấn đề cho người đó. Các khách hàng sinh viên có thể tiếp tục cải tiến và nâng cao hồ sơ cá nhân online của mình.
Thay vì sử dụng hình thức quảng cáo trên truyền hình với chi phí đắt đỏ giống như các đối thủ cạnh tranh, BrandYourself lại xây dựng một cách tiếp cận mới để có thể thu hút khách hàng. Ba nhà sáng lập công ty đã đến thẳng các trường đại học, bán các tài khoản quản lý để đăng ký cho dịch vụ mà BrandYourself cung cấp, đề xuất nhà trường nên giới thiệu dịch vụ này với các sinh viên năm cuối, những thành phần chuẩn bị bước vào thị trường việc làm. Và thành công đầu tiên đã đến khi hiệu trưởng Đại học Syracuse tiến hành đăng ký dịch vụ cho tất cả các sinh viên năm cuối. Không lâu sau đó, Đại học Johns Hopkins và Đại học Rochester cũng tiến hành đăng ký sử dụng dịch vụ của công ty. BrandYourself đạt được thành công nối tiếp thành công. Các trường đại học dễ dàng nhận thấy các dịch vụ mà BrandYourself cung cấp không những hỗ trợ hiệu quả các sinh viên đang theo học tại trường, mà dịch vụ này còn thể hiện thiện chí giúp đỡ các sinh viên năm cuối.
Sau khi có được doanh thu từ hợp đồng, Ambron cùng hai người bạn của mình tiếp tục nâng cấp website của công ty, tạo độ thân thiện cho người sử dụng, mở rộng phạm vi khách hàng sang những người có ít năng lực sử dụng máy tính hơn các sinh viên sắp ra trường. Và mục tiêu tiếp theo mà BrandYourself nhắm đến là khối doanh nghiệp trong đó có các công ty thường phải giải quyết những bình luận tiêu cực từ phía khách hàng. Trước kia các trường đại học là khối khách hàng chính của công ty thì giờ đây các doanh nghiệp lớn lại nắm lấy vai trò này. Trong số các doanh nghiệp lớn có sự xuất hiện của các công ty cung cấp dịch vụ cá nhân, ví dụ như cung cấp các vị trí quản lý tài chính chẳng hạn. Các công ty này luôn mong muốn nhân viên của mình có hồ sơ “sạch đẹp” để khách hàng có thêm độ tin tưởng vào dịch vụ của công ty.
Ambron đã tóm gọn giá trị khác biệt của BrandYourself như sau: “Việc bạn hướng dẫn khách hàng cách phòng tránh những tai tiếng ngay từ đầu, tức là đưa khách hàng vào thế tấn công thì rẻ hơn nhiều so với việc đưa khách hàng vào thế phòng thủ khi sự đã rồi. Hầu hết khách hàng của chúng tôi chẳng phải sửa chữa điều gì cả. BrandYourself đóng vai trò như một công cụ giúp khách hàng nâng cao thanh danh của mình trên Internet.”
Chắc chắn có cách tốt hơn
Giống như cái đêm mưa gió đã cho ra đời ý tưởng về Uber, nhiều sự kiện nằm ngoài dự đoán và khoảnh khắc bức bối chính là động lực thúc đẩy những người đổi mới sáng tạo tóm lấy những vấn đề mà họ nghĩ là đáng để giải quyết cho chính họ và cho những người khác. Khi bạn trả một khoản tiền đắt đỏ để đổi lấy thùng giữ lạnh YETI thì bạn biết rằng bạn đang trả tiền cho một sản phẩm có khả năng giữ lạnh vượt trội với độ bền và độ tin cậy cao. Và trong khoảnh khắc bạn ký tên vào hóa đơn mua hàng, bạn sẽ nhận thấy hơi bứt rứt một chút khi nghĩ: “Tại sao mình không nghĩ ra thứ như thế này nhỉ?”
Roy và Ryan Seiders chính là người đã nghĩ ra “thứ như thế này”. Hai anh em nhà Seiders là những người yêu thích hoạt động ngoài trời. Cả hai đều thích câu cá tại vùng nước nông ở Vịnh Texas trên chiếc xuồng nhỏ của mình. Giống với những người câu cá khác, hai anh em đều đứng trên một chiếc thùng giữ lạnh để có thể quăng cần câu đi xa hơn. Từ năm 1954, khi chiếc thùng giữ lạnh đầu tiên được ra đời, nó đã đóng một vai trò không thể thiếu trong bộ dụng cụ đi câu. Không những có tác dụng giữ cho đồ uống được mát mà thùng giữ lạnh còn giúp bảo quản những con cá trong cả một ngày dài. Những chiếc thùng giữ lạnh đầu tiên được làm bằng thép mạ kẽm, tuy nhiên vào giữa những năm 1960, các nhà sản xuất đã đổi sang chất liệu nhựa để có thể đáp ứng yêu cầu của khách hàng về một sản phẩm nhẹ hơn với giá thành thấp hơn. Tuy nhiên vào năm 2005, khi một chiếc thùng giữ lạnh nữa bị vỡ dưới chân của Ryan, cả hai anh em đã quyết định rằng một sản phẩm thay thế cần được tạo ra.
YETI giờ đây được biết đến là Maserati của thùng giữ lạnh (Maserati là tên một hãng xe tại Ý). Các khách hàng có một lòng trung thành vững chắc với YETI, như là những người sùng đạo vậy. Trong thị trường khi Igloo làm bá chủ, sản phẩm của Igloo có giá 30 đô, trong khi đó giá khởi điểm của YETI là 100 đô đối với sản phẩm có kích cỡ nhỏ nhất và lên tới hơn 1.400 đô đối với sản phẩm thuộc dòng Tundra, có thể tích 402 galong*, được quảng cáo là có khả năng chịu được sự tấn công từ loài gấu. Thương hiệu YETI được định vị nhờ vào khả năng chịu lực và khả năng giữ lạnh đến những mức giới hạn mà trước đây chưa từng có, ngay cả trong những ngày oi ả.
* 1 galong = 1,14 lít.

Hai anh em nhà Seider đã tạo ra một cuộc cách mạng trên thị trường khi cho ra đời một sản phẩm thực sự được cải tiến nâng cấp trong vòng 50 năm. Từ năm 2010, tăng trưởng hằng năm của YETI đạt mức 300%, và YETI vẫn luôn cố gắng để có thể đáp ứng được hết nhu cầu. Khi số lượng sản phẩm vẫn không đủ để đáp ứng nhu cầu, hai anh em lại bắt đầu cảm thấy gai gai trong người. Và rồi khoảnh khắc “Chắc chắn có cách tốt hơn” đến, để sau đó họ bắt đầu trở thành những chuyên gia về thùng giữ lạnh. Thành công của YETI ngày hôm nay có thể nói với chúng ta rằng hai anh em nhà Seider đã làm được.
Trên thực tế thì cả hai anh em đều không phải là những chuyên gia về công nghệ giữ lạnh, tuy nhiên họ là những chuyên gia sử dụng thùng giữ lạnh và là những người đã quyết định cần phải giải quyết vấn đề. Nhiều nhà khởi nghiệp khác cũng giống như vậy, khi họ thấy phát bực với sản phẩm, quy trình và dịch vụ hiện tại, hay các sản phẩm, quy trình và dịch vụ này chỉ thay đổi với một tốc độ chậm chạp, thì đó là lúc khoảnh khắc “Chắc chắn có cách tốt hơn” xuất hiện trong ngành nghề hay thị trường mà họ đã có thâm niên hoặc đó là ngành khơi lên sự bực tức trong họ.
Công việc đầu tiên của Leo Goodwin là một công việc trong công ty bảo hiểm mang tên Hiệp hội Dịch vụ Ô tô Mỹ, ngày nay hay được biết đến với cái tên USAA tại San Diego. USAA được thành lập vào năm 1922, với mục đích bán bảo hiểm cho các quân nhân đang phục vụ trong quân đội. Do không phải cư dân thường trú tại các bang đang đóng quân nên các quân nhân này khó có thể mua bảo hiểm từ những đơn vị cung cấp khác.
Khi Goodwin bước sang tuổi 50, ông nhận ra một điều là ông sẽ không nhận được thêm bất kỳ một quyết định thăng chức nào từ những người quản lý công ty là các sĩ quan quân đội đã nghỉ hưu. Đó chính là lý do khiến ông quyết định thành lập công ty riêng cho mình, dựa trên những kiến thức cũng như kinh nghiệm mà ông đã thu được. Là một người phát hành bảo hiểm với kinh nghiệm dày dạn, Goodwin kết luận rằng các nhân viên trong chính phủ cần đến bảo hiểm hơn các quân nhân đang phục vụ trong quân đội. Và ông có thể giảm giá bảo hiểm ô tô cho các công chức thông qua hình thức bán trực tiếp, không qua đại lý. Vào năm 1936, khi cả đất nước vẫn đang quằn quại trong cuộc Đại Khủng hoảng, Goodwin đã chuyển đến Washington và thành lập nên Công ty Bảo hiểm dành cho Nhân viên Chính phủ (GEICO). Và GEICO tăng trưởng rất nhanh. Công ty lên sàn vào năm 1948. Hiện nay công ty đang sở hữu hơn 14 triệu khách hàng trong cả hai khối là trong và ngoài chính phủ. Công ty cũng đưa ra đa dạng các gói bảo hiểm khác nhau.8
Câu chuyện tiếp theo về Morris Chang là câu chuyện về con đường đi đến đổi mới sáng tạo có sự kết hợp của hai yếu tố: kinh nghiệm dày dạn trong ngành công nghệ và khả năng nhìn thấy được đâu là nơi mà một doanh nghiệp khởi nghiệp có thể đáp ứng được nhu cầu của thị trường, tuy nhiên nhu cầu này chưa được phát hiện. Chang bắt đầu sự nghiệp của mình tại Texas Instruments (TI) và làm việc chung với Jack Kilby, nhà vật lý học được trao giải thưởng Nobel với phát minh về vi mạch điện tử. TI là công ty đầu tiên cho ra đời những chiếc máy tính bỏ túi, một trong những ứng dụng tiêu dùng đầu tiên về khả năng tính toán quy mô nhỏ. Máy tính hoạt động dựa trên một bảng mạch, các bóng bán dẫn được gắn với nhau trên một miếng nhựa nhỏ, được khắc ăn mòn và được phủ bằng các vật liệu tinh vi giúp kiểm soát những dòng điện tích nhỏ. Để chế tạo ra chip điện tử, Texas Instruments phải xây dựng một cơ sở chế tạo chuyên dụng có chi phí lên đến hàng trăm triệu đô la.
Phát minh của Kilby đã tạo ra một ngành việc làm mới: kỹ sư thiết kế mạch điện tử. Và từ đây, nhu cầu về bảng mạch tùy chỉnh xuất hiện và bùng nổ nhanh chóng. Tuy nhiên giờ đây, công nghệ đem đến thành công cho TI đang phải chịu một vấn đề. TI có thể mở rộng và trở thành nhà cung cấp chip điện tử lớn nhất trên thế giới, tuy nhiên chi phí để đáp ứng nhu cầu này lại quá cao và công ty không thể đáp ứng hết nhu cầu về các chip điện tử tùy chỉnh.
Chang nhận ra công ty không có khả năng điều chỉnh lại các cơ sở sản xuất trong một khoảng thời gian nhanh chóng và đó chính là những hạn chế của công ty. Chang quay trở lại quê hương và thành lập nên Công ty sản xuất chất bán dẫn Đài Loan. Tại đó, ông đã phát minh ra cách tái cấu trúc quy trình sản xuất chip điện tử, cho phép ông đáp ứng được nhu cầu đang bùng nổ trên toàn cầu. Nhà máy sản xuất vật liệu bán dẫn silic của ông đã tiếp thêm sức mạnh vào con sóng thủy triều của đổi mới sáng tạo. Đột nhiên, các sản phẩm tiêu dùng đều trở nên “thông minh”. Ti vi, máy giặt đều được lập trình, hệ thống quản lý cơ học trong xe hơi được thay thế bằng các máy tính có khả năng cải thiện chặng đường đi, giúp xe chạy trong một khoảng cách xa hơn, đồng thời làm giảm chi phí sửa chữa. Các hệ thống kiểm soát trên máy bay được cải tiến, mở ra kỷ nguyên công nghệ “glass cockpit” (buồng lái bằng kính), những chuyến bay cũng trở nên an toàn hơn. Một phần nhờ vào Chang mà các gia đình có con nhỏ đột nhiên có một hộp mạch điện tử, kết nối với các ti vi trong gia đình. Thời đại của các trò chơi dành cho bọn trẻ với đầy đủ các cần điều khiển đã chính thức bắt đầu.
“Sinh ra” doanh nghiệp kinh doanh
Giống như ba ông chủ của BrandYourself, Amy Upchurch chưa từng làm việc trong một công ty nào cả. Chính trải nghiệm cá nhân, động lực thúc đẩy giúp đỡ người khác trong những hoàn cảnh tương tự và tinh thần bền bỉ đã biến cô trở thành một nhà khởi nghiệp.
Khi Upchurch mang thai đứa con đầu lòng, cô đã phải chịu đựng những cơn ốm nghén đầy mệt mỏi vào mỗi buổi sáng. Những cơn ốm nghén ngày càng trở nên trầm trọng khiến cô tối ngày “đi ra đi vào” bệnh viện trong suốt thời kỳ mang thai. Vấn đề ốm nghén vẫn không dứt khi cô mang thai đứa con thứ hai và thứ ba. Là vợ của một sĩ quan Thủy quân Lục chiến Hoa Kỳ, do đó ở mỗi thời điểm mang thai khác nhau, cô lại đến sống ở những vùng khác nhau. Các bác sĩ luôn cố gắng giúp đỡ cô bằng một số loại thuốc hay các chế độ dinh dưỡng trong bữa ăn. Tuy nhiên chẳng một phương thuốc hay cách thức nào hiệu quả cả. Vào thời điểm Upchurch bắt đầu mang thai đứa con thứ tư, cô đã thề là lần mang thai này phải khác với những lần mang thai trước. Cô sẽ tìm ra cách để tránh được chứng nôn nghén dai dẳng, mà cả ba lần mang thai trước đó cô phải chịu đựng. Cô không thể lúc nào cũng ốm yếu như thế được khi cô còn ba con nhỏ và chồng cô thì thường xuyên vắng nhà.
Upchurch đã tìm hiểu được thủ phạm gây ra những cơn ốm nghén vào buổi sáng là một loại vi khuẩn dạ dày mang tên Helicobacter pylori. Loại vi khuẩn này có thể được xử lý bằng thuốc kháng sinh. Vi khuẩn H. pylori cư ngụ trong cơ thể của một nửa số dân trên thế giới, được biết đến là nguyên nhân chính gây ra viêm loét dạ dày. Ở một số phụ nữ, cụm khuẩn H. pylori sẽ bùng lên khi hoóc-môn thay đổi trong thời kỳ mang thai, dẫn đến chứng nôn nghén nghiêm trọng. Kháng sinh chỉ có hiệu quả với một nửa số phụ nữ, và vô hiệu với một nửa còn lại, trong đó có Upchurch.
Upchurch bắt tay vào tìm hiểu, nghiên cứu về những phương diện y học của chứng nôn nghén vào buổi sáng, đọc hàng nghìn bài viết trên các trang blog cá nhân của những bà mẹ gặp vấn đề tương tự, và rồi cô bắt đầu nghĩ đến một cách tiếp cận đa phương thức hơn, thông qua sử dụng thực phẩm chức năng. Đó có thể là câu trả lời mà cô đang tìm kiếm. Chắc chắn đây là việc làm đáng để thử sức. Sau những nỗ lực nghiên cứu và tự thí nghiệm trên bản thân mình, công thức của Upchurch bao gồm những lợi khuẩn tốt cho đường ruột, kết hợp với trà thảo dược và cocolaurin – chiết xuất alkaloid tự nhiên từ dừa giúp hạn chế vi khuẩn H. pylori đã có tác dụng. Lần mang thai thứ tư này đối với Upchurch thật nhẹ nhàng, và sau chín tháng mười ngày cô đã cho ra đời một bé trai vô cùng xinh xắn.
Upchurch muốn giúp đỡ những người phụ nữ khác thông qua việc chia sẻ những gì mà cô đã nghiên cứu, tìm hiểu được. Ban đầu, Upchurch phân vân, cân nhắc việc tạo một trang blog cá nhân và chia sẻ những kinh nghiệm của mình trên đó.
Rồi cuối cùng cô quyết định rằng nếu cô đưa sản phẩm này đến tay của những bà mẹ đang mang thai, những người đang mong chờ một sản phẩm trị chứng ốm nghén thì họ sẽ tin là những nghiên cứu, cũng như những lời khuyên mà từng có tác dụng với Upchurch sẽ có tác dụng với họ, và hơn hết là Upchurch có thể mang đến những giúp đỡ thực tế hơn cho người khác. Sau khi sinh được một vài tháng, Upchurch suy nghĩ trở thành một nhà khởi nghiệp. Vào mùa hè năm 2014, Pink Stork ra đời, trở thành nguồn bán hàng duy nhất cho sản phẩm trị chứng ốm nghén.
Trước khi đưa sản phẩm ra thị trường, Upchurch đã tiến hành thử nghiệm cũng như đánh giá nhiều giải pháp tinh chế hơn những gì cô đã làm trước đây khi sản phẩm chỉ để dành cho bản thân mình dùng. Để có thể kiểm soát những cơn nôn nghén, Upchurch quyết định lựa chọn khoáng chất magie dạng xịt, giúp cải thiện chức năng của hệ miễn dịch, đồng thời cung cấp thêm các chất dinh dưỡng cần thiết trong quá trình mang thai. Ngoài ra còn có các viên cocolaurin, giúp ngăn chặn vi khuẩn H. pylori phát triển. Upchurch tìm một cơ sở sản xuất để có thể cho ra các thực phẩm chức năng nêu trên. Việc làm tiếp theo của cô là tiến hành chiến lược xây dựng thương hiệu, trong đó cô đã thử nghiệm rất nhiều hình ảnh cho công ty cũng như cho từng sản phẩm. Cuối cùng cô quyết định sẽ bán trực tiếp sản phẩm thông qua Internet.
Mười hai tháng sau khi ý tưởng về Pink Stork ra đời, Upchurch đã sẵn sàng đưa công ty đi vào hoạt động. Đầu tiên, Upchurch cho ra mắt một trang web, và quảng cáo hoàn toàn dựa trên những dòng tweet hay những lượt thích trên các trang mạng xã hội. Doanh số bán hàng ban đầu không được tốt, tuy nhiên công ty dần đi vào quỹ đạo theo một hướng tích cực hơn khi một năm sau, doanh số bán hàng tăng gấp đôi qua các tháng, và Pink Stork bắt đầu kiếm ra tiền. Các đơn hàng tăng lên, Upchurch phải tiến hành thuê thêm một số người làm việc bán thời gian để có thể giúp cô xử lý những đơn hàng. Sau 15 tháng, Pink Stork đã đạt được mức doanh thu giúp Upchurch trả lại số vốn cho nhà đầu tư, không ai khác chính là cô và chồng. Dòng tiền tại Pink Stork lưu chuyển theo hướng tích cực; doanh thu vượt quá chi phí. Giờ đây, sản phẩm của Upchurch đã có mặt trong các chuỗi cửa hàng bán lẻ trên toàn quốc, trong đó có Walmart và Target.
Câu chuyện của Upchurch là một ví dụ về việc khởi nghiệp bắt nguồn từ hoàn cảnh. Cô có những trải nghiệm không hề dễ chịu chút nào trong thời gian mang thai và khi tìm hiểu, cô phát hiện ra không chỉ mình gặp phải vấn đề này. Cô muốn giúp đỡ người khác bằng những thông tin mà cô đã tìm thấy. Nhu cầu cho các sản phẩm của Pink Stork đến với Upchurch khi cô không có một dự tính nào cả. Nếu phải gọi Upchurch bằng một cái tên thì có lẽ cô là một nhà khởi nghiệp bất đắc dĩ. Trong vai trò của một người vợ quân nhân, người mẹ của bốn đứa con, Upchurch có một cuộc sống bận rộn và đầy màu sắc. Cô từng theo học ngành báo chí, chứ không phải ngành sinh học. Để có thể khởi nghiệp, không những cô cần nắm chắc nội hàm sản phẩm mình đem lại, mà cô cũng cần hiểu rõ cách quản lý chuỗi cung ứng, thiết kế trang web hay bán hàng qua Internet. May mắn cho Upchurch là cô không dừng lại để viết một bản kế hoạch kinh doanh.
Đổi mới đi kèm với những kiến thức tích lũy trên đường đi
Một vài năm trước, tôi đã có cơ hội gặp gỡ hai doanh nhân khởi nghiệp mà giờ đây công ty của họ đã vượt ra khỏi quy mô khởi nghiệp. Câu chuyện của họ không giống với bất kỳ ai. Nền tảng để họ khởi nghiệp là hoàn cảnh, kết hợp với kiến thức nền vừa đủ, cộng thêm một chút liều lĩnh. Đó chính là câu chuyện của hai nhà sáng lập Sheex - một công ty sản xuất bộ đồ giường sử dụng nguyên liệu là vải phi truyền thống, hướng đến chất lượng sử dụng. Sheex hiện đang có mặt trên khắp các cửa hàng bán lẻ, cung cấp các đệm trải giường và các bộ đồ ngủ có khả năng “điều chỉnh theo từng giai đoạn giấc ngủ”. Sheex sẽ hút hơi ẩm trên da của người khi ngủ, điều chỉnh nhiệt độ cơ thể phù hợp trong suốt ban đêm, duy trì nhiệt khi nhiệt độ cơ thể hạ thấp và giải phóng nhiệt khi cơ thể đủ ấm. Tất cả những điều này, cùng với yêu cầu về một cảm giác êm ái khi chạm tay chính là những yêu cầu đầu tiên trong quá trình phát triển sản phẩm của hai nhà sáng lập.
Tôi đã có dịp gặp gỡ Michelle Brooke-Marciniak và Susan Walvius vào năm 2010 khi một người bạn chung hỏi liệu tôi có muốn gặp gỡ họ để thảo luận về ý tưởng kinh doanh hay không. Cả hai đều là những người nổi tiếng trong giới bóng rổ nữ. Brooke-Marciniak đã từng chơi trong đội tuyển trường Tennessee, giúp đội tuyển giành chiến thắng trong Vòng Tứ kết vào năm 1996. Trong giải đấu đó, Brooke-Marciniak được phong chức danh tuyển thủ xuất sắc nhất. Còn Walvius lại là một trong những huấn luyện viên nổi tiếng nhất trên toàn nước Mỹ.
Vào một buổi chiều, khi đang cùng nhau huấn luyện tại Đại học South Carolina, Brooke-Marciniak để ý đến những bộ đồng phục mà đội bóng đang mặc ngày hôm ấy. Những bộ đồng phục này được làm từ chất liệu vải công nghệ cao, giúp đội bóng có thể thoải mái chơi bóng hơn rất nhiều so với chất liệu vải poly mà họ đã từng mặc để chơi trên sân. Walvius cũng đồng ý với điều này, bà nhận định thật là tiếc khi chúng ta không được ngủ trên loại vải như vậy. Thay vì nghĩ rằng đây là một câu đùa ngoài sân bóng thì Booke-Marciniak và Walvius lại bắt tay vào tìm hiểu. Phải chăng ai đó nên làm ra các tấm đệm dùng những nguyên liệu phi truyền thống? Họ có phải là người đó không? Và cuối cùng cả hai đã quyết định đi đến khoa hóa học trong trường đại học, ở đó họ nhận được sự giúp đỡ từ một vị giáo sư.
Cả hai đều không biết mình đang làm gì tại thời điểm đó, tuy nhiên họ đã tiến hành khởi động quá trình tìm hiểu các nguyên liệu để có thể cho ra một loại vải mới và một sản phẩm mới. Vốn đầu tư mà họ kêu gọi được là từ người thân và bạn bè. Họ còn ký kết hợp đồng với một nhà máy tại Trung Quốc, nơi đồng ý sản xuất ra các mẫu vải mới. Đây là một công việc không hề dễ dàng đối với những người chưa có kinh nghiệm trong ngành sản xuất vải luôn có tiếng là phức tạp. Một người thợ may tại địa phương đã làm ra hơn chục mẫu đệm để Brook- Marciniak và Walvius đưa cho những người bạn của mình dùng thử. Ai cũng hào hứng với mẫu đệm mới này, và trên cả tuyệt vời khi tất cả những người bạn này đều muốn mua chúng. Từ những kết quả thu được, giây phút quyết định khởi nghiệp đã đến với Brook-Marciniak và Walvius.
Cả Brook-Marciniak và Walvius đều yêu thích công việc huấn luyện viên của mình. Đối với họ, bóng rổ vừa là sở thích, vừa là cái nghề. Còn kinh doanh ư? Họ chẳng biết gì cả. Họ đã đi được một nửa chặng đường sự nghiệp và đang có một công việc an toàn. Ý tưởng làm kinh doanh sẽ yêu cầu họ phải quản lý sản xuất, các chuỗi cung ứng, cả việc bán hàng qua các kênh bán lẻ nữa, thật nản chí làm sao. Tuy nhiên, họ chắc chắn một điều là mọi người sẽ muốn sản phẩm mà họ cung cấp. Tại thời điểm cả hai mới chập chững bước vào kinh doanh, tôi đã hỏi họ về tương lai của Sheex. Câu trả lời của họ khiến tôi thấy được một quyết tâm đánh bại các đối thủ cạnh tranh, cũng như máu khởi nghiệp nồng cháy trong họ. Họ nói rằng: “Trong 10 năm nữa, chúng tôi muốn nhìn thấy quảng cáo của Sheex tại Super Bowl.”
Cả hai đều biết rằng trò chơi mới của họ là tạo ra một thị trường cho sản phẩm đệm mà họ làm ra, cũng như hiểu rằng bán hàng, và chỉ có bán hàng mới quyết định được tương lai cho Sheex. Thần kinh của cả hai được thả lỏng hơn rất nhiều khi một người quen sắp xếp cho họ cơ hội giới thiệu sản phẩm với Bed Bath & Beyond (BB&B), một trong những chuỗi cửa hàng chuyên bán các vật dụng dùng trong gia đình lớn nhất tại Mỹ. BB&B đã đồng ý bày bán sản phẩm đệm của cả hai trong một số cửa hàng thử nghiệm thị trường. Liệu những tấm đệm của họ có xứng đáng với một vị trí trong cửa hàng BB&B – tài sản có giá trị nhất với tất cả các nhà bán lẻ? Câu trả lời còn hơn cả thế khi chỉ trong vài tháng, Sheex xuất hiện tại mọi cửa hàng BB&B. Ngày nay, sản phẩm bộ đồ giường và quần áo ngủ Sheex còn được bày bán tại các cửa hàng bán lẻ đồ thể thao chuyên dụng như Dick’s Sporting Goods và một vài chuỗi cửa hàng bán lẻ khác như Target và Walmart. Bảy năm sau khi Sheex đi vào hoạt động, doanh số bán hàng đã tăng gấp đôi so với năm ngoái.
Khi tôi hỏi cuộc sống với vai trò tuyển thủ và huấn luyện viên bóng rổ đã giúp họ chuẩn bị những gì cho cuộc chạy đua kinh doanh, Walvius đã cho tôi thấy một bản chất khá thú vị: “Kinh doanh Sheex chẳng giống chơi bóng rổ một chút nào cả. Trong kinh doanh, kích thước sân chơi luôn thay đổi. Hiện tại góc này đang cao hơn, nhưng chỉ một phút sau lại hạ xuống. Có một lỗ hổng ở giữa sàn nhà. Có ba rổ trong một phút và năm rổ trong phút tiếp theo. Các tuyển thủ trong đội kia thì mặc những bộ đồng phục khác nhau. Kích thước bóng thay đổi không ngừng, chẳng có đồng hồ tính giờ, và trọng tài thì nhắm mắt làm ngơ.” Theo phép so sánh này thì chơi bóng rổ quả thực dễ dàng hơn nhiều. “Bạn chỉ cần luyện tập, vào chơi, kết thúc là sẽ giành chiến thắng hoặc thua cuộc.” Còn theo cô, làm kinh doanh thì giống như bạn bước vào một cuộc chơi mà không hề có tiếng còi kết thúc. “Chẳng bao giờ có quy tắc chỉ cần hết 40 phút này thôi.” Muốn thành công thì phải luôn đổi mới không ngừng và phải rèn luyện hàng năm trời.
“Cần giúp đỡ gì thì cứ nói nhé”
Ai mà không nói những lời này khi người trong gia đình mình hoặc bạn bè của mình bị ốm, bị thương hay khi người trông trẻ cảm thấy kiệt sức mệt mỏi chứ? Khi chúng ta nói hay viết những lời này thì mới thấy thật rỗng tuếch làm sao. Khi bạn sống cách người mà bạn yêu thương một khoảng cách xa thì việc bạn đưa đến cho người đó một suất lasagna hay thay phiên nhau lái xe khi cần là những điều bạn có thể dễ dàng thực hiện. Tuy nhiên nếu bạn không sống trong hoàn cảnh đó thì sao? Susan Bratton đã nghĩ về câu hỏi này theo một hướng hoàn toàn mới.
Bratton sinh ra và lớn lên tại vùng nông thôn Colorado, theo học ngành khoa học chính trị tại Duke và lấy được bằng thạc sĩ quản trị kinh doanh tại Đại học Virginia. Trong suốt 20 năm, Bratton làm việc tại thành phố New York trong lĩnh vực ngân hàng đầu tư với trọng tâm đặt vào ngành chăm sóc sức khỏe. Bà đã từng tham gia cấp vốn vào các vụ mua bán và sáp nhập doanh nghiệp lớn giữa các công ty dược phẩm, các bệnh viện, các Tổ chức duy trì sức khỏe (HMO) hay các viện dưỡng lão. Bratton cũng hỗ trợ nhiều công ty công nghệ sinh học còn non yếu trong việc kêu gọi vốn đầu tư ban đầu. Bà luôn cảm thấy bị thu hút bởi mối tương giao liên tục thay đổi giữa hai lĩnh vực: y tế và kinh doanh. Bà được coi là một trong những nhà đầu tư ngân hàng xuất sắc nhất trong lĩnh vực y tế.
Vào năm 2012, người bạn thân thiết của Bratton được chẩn đoán mắc bệnh ung thư não. Trong suốt thời gian người bạn của bà bị bệnh, Bratton ngạc nhiên khi thấy đội ngũ chăm sóc y tế chỉ dành ra một chút quan tâm đến chế độ dinh dưỡng của bạn bà. Điều gì có thể khiến ông ấy cảm thấy tốt hơn, mà không làm ảnh hưởng đến tác dụng của những thuốc được dùng trong điều trị? Bratton đã tiến hành tìm hiểu vấn đề này và phát hiện ra sự lưu tâm ít ỏi của các bác sĩ vào chế độ dinh dưỡng cho các bệnh nhân đang mắc một số bệnh cụ thể. Meals to Heal đã ra đời vì những lí do ấy. Theo như những gì Bratton chia sẻ: “Tôi quyết định là cần phải làm một điều gì đó. Và nếu tôi không đón nhận thách thức này thì sẽ chẳng có ai đón nhận cả.”
Bratton dùng hầu hết khoản tiền tiết kiệm của mình để đầu tư vào công ty, chuẩn bị một vài trang slide để thuyết trình về ý tưởng của mình trước các nhà đầu tư và bà đã làm được khi thuyết phục họ đầu tư vốn cho doanh nghiệp khởi nghiệp của mình. Chiến lược marketing đầu tiên của bà là thuyết phục những người tư vấn dinh dưỡng tại các bệnh viện trong thành phố New York, và những người này sẽ tiếp tục gợi ý cho các bệnh nhân nước ngoài sử dụng dịch vụ của Meals to Heal trong thời gian chữa bệnh ngoại trú. Các bệnh nhân này là những người dân tạm trú tại thành phố. Bratton cho xây dựng một căn bếp tại Los Angeles. Đây là nơi chuẩn bị những bữa ăn tùy chỉnh, phù hợp với chế độ ăn uống được khuyến cáo của từng bệnh nhân. Các bữa ăn sẽ được nấu riêng cho từng người, được làm lạnh và được chuyển đến khách sạn hay căn hộ nơi các bệnh nhân đang ở. Một vài phút hâm lại trong lò vi sóng có thể cho ra một bữa ăn nóng hổi và đầy dinh dưỡng.
Mặc dù được đón nhận tích cực từ rất nhiều bệnh nhân nước ngoài giàu có, gia tăng quy mô khách hàng là một việc khá khó khăn. Tuy nhiên, một đồn mười, mười đồn trăm, công ty dần trở nên nổi tiếng trong cộng đồng dinh dưỡng tại các bệnh viện, Bratton bắt đầu nhận được các cuộc gọi từ các nhà dinh dưỡng trên toàn nước Mỹ. Dẫu vậy thì quy mô kinh doanh vẫn không đủ lớn để có thể duy trì công ty. Bratton đi đến kết luận: cách tiếp cận bán hàng của công ty và chuỗi cung ứng cần có sự thay đổi.
Bratton đã làm một việc mà những nhà khởi nghiệp khác có thể sẽ chần chừ: bà thẳng tay vứt bỏ mô hình kinh doanh hiện tại và bắt đầu lại từ đầu. Khi còn là một nhà đầu tư ngân hàng, bà đã chứng kiến nhiều công ty thực hiện những bước đi triệt để tương tự như vậy, nên bà hiểu rõ tính cần thiết trong việc định hình lại doanh nghiệp từ gốc rễ để có thể tồn tại. Trong quá trình tái định hình, bà đã vứt bỏ cái tên Meals to Heal, thay vào đó là một thương hiệu mới mang tên Savor Health.
Bratton nhớ lại lý do khiến bà khởi nghiệp ngày trước là muốn giúp đỡ bạn của mình. Giờ đây bà tự hỏi liệu gia đình và bạn bè của người bệnh có thể làm đối tượng khách hàng mới và sử dụng hiệu quả dịch vụ mà công ty bà đem lại không. Bà đã tiến hành thử nghiệm bán các tấm thiệp quà tặng trong đó có chứa các bữa ăn thay thế đặc biệt cho người bệnh qua Internet. Những người nhận được thiệp quà tặng có thể mua các bữa ăn và gửi những bữa ăn đó đến các bệnh nhân để thể hiện sự quan tâm cũng như tình yêu thương của mình. Thị trường đã gần như phản ứng tức thì. Nhờ vào dịch vụ giao hàng đến tay người tiêu dùng mới xuất hiện, Savor Health có thể giao các bữa ăn đến tận nhà theo yêu cầu trong phạm vi toàn quốc, và thường chỉ mất vài giờ đồng hồ mà thôi. Tại thời điểm Bratton thành lập công ty, dịch vụ giao hàng này chưa xuất hiện.
Điều gì truyền cảm hứng hay tiếp động lực cho một người để giúp người đó khởi nghiệp? Những câu chuyện trên mở ra cho các bạn thấy hai thành tố dẫn đến quyết định khởi nghiệp. Một số người nhìn nhận mình là người đáp ứng nhu cầu của người khác thông qua việc phát minh ra một sản phẩm hay dịch vụ mới. Tạo ra một thứ gì đó mới để xem phản ứng của thị trường, là người đầu tiên làm việc này, bước vào một thế giới đầy lạ lẫm thông qua khởi nghiệp, kết quả là thất bại hoặc trở thành những người giàu có… tất cả những điều trên đều đặt ra thách thức làm khơi dậy máu khởi nghiệp trong những nhà khởi nghiệp. Tất cả những nhà khởi nghiệp đều đã từng có những khoảnh khắc trong sự nghiệp khi phải cân nhắc những kế hoạch mới cho cuộc sống và đón nhận những thách thức mà khởi nghiệp mang lại. Những nhà khởi nghiệp đều phải cân nhắc đến hoàn cảnh hiện tại của họ cũng như cân nhắc những triển vọng đang đợi họ nếu họ cứ để khoảnh khắc khởi nghiệp này trôi qua. Một vài người đã có nghề nghiệp ổn định, có tài sản thế chấp, những nghĩa vụ gia đình hay những lời mời việc làm đang xem xét. Người khác có thể bị níu chân khi cần phải cân nhắc những thứ nêu trên, còn nhà khởi nghiệp thì khác. Họ chọn con đường phiêu lưu thử thách. Họ bắt tay vào làm những cái mới, và nỗ lực cố gắng thay đổi cuộc sống cho những người khác.

 Chương 5Liệu bạn có sống sót vượt qua lời nguyền dành cho nhà khởi nghiệp?
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hiều doanh nhân khởi nghiệp thành công khi ngồi nhớ lại những ngày khởi đầu đều nhăn mặt. Hầu hết các công ty khởi nghiệp, trong đó có cả những công ty được xây dựng dựa trên những ý tưởng tuyệt vời và thực hiện thành công, đều phải mất một thời gian dài để có thể vươn mình. “Lời nguyền dành cho nhà khởi nghiệp” chính là sự tập trung dồn lực, đôi khi là ám ảnh, vào những đổi mới sáng tạo mà khởi nghiệp đem lại, trong khi đó nhà khởi nghiệp luôn phải sống trong sự nghi ngờ, và thậm chí là sợ hãi trong một khoảng thời gian nào đó, chờ đợi xem liệu tầm nhìn của mình có được thị trường coi trọng hay không.
Ván trượt tuyết thế hệ mới
Vào năm 1947, trong kỳ nghỉ kéo dài một tuần của mình, Howard đã tham gia học trượt tuyết tại đỉnh Mansfield, Vermount. Vào thời điểm đó, Head đang làm công việc của một kỹ sư máy bay tại Baltimore. Ông không phải là một người có năng khiếu trượt tuyết. Với chiều cao 1m95 và thân hình gầy gò, trông ông rất vụng về. Trên ván trượt, ông giống như “một con khỉ gầy gò với hai đầu gối thẳng tưng”. Đó là những gì mà một người bạn của ông đã từng nhận xét.
Một cảm giác thất bại hiện lên trong Head sau những buổi học trượt tuyết đầu tiên. Đôi ván trượt tuyết nặng nề dưới chân ông được làm từ gỗ nguyên miếng luôn không đi theo hướng mà ông muốn đi. Ông khao khát có thể trượt tuyết giống như các huấn luyện viên, dễ dàng lao xuống sườn núi và tận hưởng niềm sảng khoái mà lẽ ra trên thực tế Head có thể tận hưởng. Trên chuyến tàu về nhà, Head đã bắt đầu suy nghĩ và lên ý tưởng. Có lẽ ông có thể trượt tốt hơn nếu như đôi ván trượt thân thiện hơn với người sử dụng, nếu như đôi ván trượt nghe theo ông chứ không phải là chống lại ông.
Suy nghĩ này có lẽ được bắt nguồn từ công việc kỹ sư hàng không của ông. Công việc yêu cầu ông liên tục nghiên cứu, phát triển kỹ thuật sao cho giúp máy bay bay nhanh hơn, đồng thời giúp các phi công dễ dàng điều khiển máy bay hơn. Có lẽ, nếu đôi ván trượt được làm từ chất liệu nhẹ hơn gỗ hồ đào, sau đó là nhẹ hơn gỗ dán thì người trượt có thể dễ dàng điều khiển ván trượt cũng như có thể trượt với tốc độ nhanh hơn. Head kể với tôi về khoảnh khắc ông vẽ nguệch ngoạc những mặt cắt của ván trượt làm từ chất liệu nhôm và nhựa lên chiếc khăn giấy trong một quầy bar lưu động. Ông chia sẻ ý tưởng này với một người lính ngồi đối diện ông trong quầy bar và đã nhận được sự động viên từ người lính: “Anh đã thiết kế được những chiếc máy bay ném bom rồi thì việc làm ra ván trượt tuyết tốt hơn là một điều quá dễ dàng.”
Quay trở lại Công ty Glenn L. Martin Aircraft, Head bắt tay vào việc thu gom các mảnh nguyên vật liệu. Ban đêm và cuối tuần là lúc ông tiến hành nghiên cứu thử nghiệm ván trượt tuyết. Do kích thước của ván trượt là quá dài, nên ông đã phải thuê một vài gara ô tô cũ kỹ, nằm liền kề nhau trong khu đằng sau căn hộ mà ông ở. Nơi tù mù, lạnh lẽo đó chính là phân xưởng cho ra đời mẫu ván trượt tuyết hiện đại. Tuy nhiên, Head phải mất một khoảng thời gian tương đối dài để có thể cải tiến ván trượt tuyết.
Trong khoảng thời gian đó, ông không mấy dư dả do phải bỏ tiền ra mua dụng cụ, vật liệu và thuê gara. Và ông đã phải xoay tiền bằng cách đánh bạc khi ông cần tiền. Sau 11 tháng tham gia cá cược tại các chiếu bạc, đồng thời nghiên cứu điều chỉnh ván trượt tuyết sao cho phù hợp tại xưởng của mình, Head nghĩ đã đến lúc ông có thể công bố tương lai của bộ môn trượt tuyết. Ông quay trở lại đỉnh Mansfield. Vào một buổi sáng lạnh trời, ông đã mời các huấn luyện viên đến buổi gặp mặt trong một căn nhà gỗ tại trường học. Tại đó ông đã đưa ra năm đôi ván trượt đầu tiên được làm bằng nhôm và nhựa.
Vị huấn luyện viên đầu tiên cầm trên tay đôi ván trượt và lắc mạnh, các bộ phận của ván rời ra. Vị huấn luyện viên thứ hai dựng đầu ván trượt khác lên sàn nhà và ấn xuống, các bộ phận bong rời tức thì. Vị huấn luyện viên tiếp theo dùng tay bẻ cong các tấm ván, các lớp rời ra từng mảng. Chỉ còn một đôi ván cuối cùng và lần này Head yêu cầu các vị huấn luyện viên nhìn ông trượt thử để xem tác dụng của tấm ván khi ở trên tuyết. Sau khi mọi người tập trung tại một khu vực có sườn thoải, Head bắt đầu trượt xuống con dốc thoai thoải đó. Đôi ván rời rạc thành từng mảnh dưới chân ông, bỏ lại ông trong một mớ lộn xộn, nào là các mảnh nhôm xoắn với nhau và các mảnh nhựa vỡ rạn.
Mặc dù màn ra mắt khiến ông nản lòng, tuy nhiên Head vẫn quyết tâm làm ra những ván trượt tốt hơn. Rồi ông lại càng thoái chí hơn khi phát hiện ra mình có đối thủ cạnh tranh. Một nhóm kỹ sư đến từ một công ty chế tạo máy bay khác đã bắt đầu tung ra thị trường ván trượt tuyết được làm hoàn toàn bằng nhôm. Mùa đông năm sau đó, họ đã sản xuất ra hàng nghìn đôi ván trượt. Tuy nhiên những đôi ván này rất nặng và bề mặt nhôm khá trơn, không thể giữ sáp. Tệ hơn nữa là khi đi vào khu vực có băng thì người trượt tuyết không thể kiểm soát được ván trượt của mình. Những tiếng rít ghê rợn sẽ vang lên và người trượt tuyết sẽ bị hất văng xuống tuyết. Về phần Head, ông vẫn luôn duy trì sự lạc quan của mình. Ông chắc chắn tầm nhìn của ông về ván trượt tuyết làm bằng nhôm và nhựa sẽ có nhiều hứa hẹn.
Cuộc sống của Head giờ đây chỉ xoay quanh việc làm thế nào để có thể cho ra được ván trượt tuyết tốt hơn. Sau hai năm ròng rã thắp đèn làm việc vào ban đêm và chỉ ngủ ít giờ đồng hồ, ông đã từ bỏ công việc ban ngày của mình. Không công ăn việc làm ổn định, không còn những con “cá” béo bở trên chiếu bạc, ông quyết định chuyển đến sống trong một căn hộ dưới tầng hầm ẩm thấp. Vào những ngày giá lạnh, ông thường bước ra khỏi nhà trong chiếc áo măng tô cũ kỹ của cha ông. Ông vay tiền để có thể mua thức ăn và mua nguyên vật liệu, và rồi cũng đến lúc ông không còn khả năng trả lương cho hai kỹ sư cơ khí máy bay, những người đã đến giúp đỡ ông sau giờ làm. May mắn thay, cả hai đều có niềm tin vào ước mơ của ông, do đó họ vẫn ở lại. Họ ghi số giờ mà họ làm lên trên bức tường trong xưởng để nếu một ngày Head thành công thì ông sẽ trả lại họ số tiền công mà họ đã làm. (Và thực tế là ông đã thành công).
Head thử một công thức kết hợp khác bao gồm nhựa, kim loại và gỗ dán để có thể tạo ra độ chắc cũng như độ dẻo cần có. Ông đã tiến hành thử nghiệm nhiều loại nhựa khác nhau, đặt chúng dưới đáy ván trượt để có thể tránh được tình trạng đóng băng. Ông cũng dùng số tiền mình tích cóp được để mua ba lò nướng đã qua sử dụng tại các nhà hàng và hàn chúng lại với nhau. Sau đó ông tiến hành thử nghiệm cán mỏng nhựa và kim loại bằng nhiệt lượng cao, từ đó tạo độ bền chắc hơn cho ván trượt. Head quay trở lại Mansfield hết lần này đến lần khác, ở đó có một nhóm các huấn luyện viên có thể thử nghiệm các mẫu ván trượt mà Head tạo ra. Ban đầu các huấn luyện viên có thể thấy Head hơi ngớ ngẩn một chút, nhưng qua thời gian, họ dần đánh giá cao tinh thần sáng tạo không biết mệt mỏi của ông cũng như cống hiến của ông vào môn thể thao của họ.
Vào năm 1951, Head đã thành công khi làm ra ván trượt có chất lượng tốt hơn. Ván trượt “Head Standards” có trọng lượng nhẹ hơn rất nhiều so với ván trượt làm bằng gỗ. Sản phẩm ván trượt này đã đền đáp một nửa công sức mà Head bỏ ra. Head chất hàng trên chiếc xe, đậu xe trong các bãi dưới chân núi, mặc bộ đồ gấu trúc kỳ quặc để thu hút những người xung quanh đến xem hàng của mình. Trong năm đó, ông đã bán được 1.100 đôi ván trượt. Doanh số bán hàng tiếp tục tăng lên, tuy nhiên Head vẫn tiếp tục đổi mới sản phẩm của mình bằng cách chèn thêm cao su tổng hợp giữa các lớp kim loại để có thể làm giảm tiếng “lọc xọc” khi ván trượt băng qua những chỗ xóc. Mặc dù những đôi ván trượt của Head được đón nhận rộng rãi, tuy nhiên chúng lại không trở thành yếu tố thống trị môn thể thao này như những gì ông nghĩ.
Trong một khoảnh khắc cảm hứng bán hàng, Head đã thuyết phục được vận động viên trẻ tuổi, tài năng người Pháp tham gia thi đấu bộ môn trượt tuyết đổ dốc dùng thử ván trượt của mình. Trong Thế vận hội mùa đông năm 1968, Jean-Claude Killy đã giành huy chương vàng trong cả ba trận thi đấu trượt tuyết đổ dốc trên đôi ván trượt mà Head tạo ra. Doanh số bán hàng bùng nổ. Trong năm tiếp theo, hơn 80% các huấn luyện viên trượt tuyết và 1/3 những người tranh giải trong các cuộc thi đấu trượt tuyết quốc tế tìm đến sử dụng sản phẩm ván trượt của Head. Hai năm sau, 50% những người trượt tuyết ở Mỹ mua sản phẩm ván trượt này. Bốn trăm nghìn đôi ván đã được bán trên 17 quốc gia. Vào năm 1970, ở tuổi 54, 23 năm sau lần đầu tiên bị bẽ mặt tại đỉnh Mansfield, Head đã tiến hành bán công ty của mình cho AMF và nghỉ hưu.
Duy trì cuộc chơi
Sau khi về hưu, Head trở nên dư dả thời gian, dư dả tiền bạc, tuy nhiên ông vẫn chưa thỏa được mong ước trở thành một người chơi tốt các môn thể thao yêu thích, do đó ông đã cho xây dựng một sân chơi tennis trong nhà và thuê một huấn luyện viên chuyên nghiệp đến dạy. Head chơi tennis không hề tốt một chút nào. Huấn luyện viên tuyên bố sẽ ngừng việc dạy nếu như Head không tiến bộ. Ông đã phải mua một trong những chiếc máy đầu tiên có khả năng phát bóng qua lưới, giúp ông luyện tập không ngừng kỹ thuật đánh bóng của mình.
Cũng không ngạc nhiên lắm khi Head tỏ ra không hài lòng với cách thức máy phát bóng hoạt động. Ông không thể nào cưỡng lại được ý muốn sửa sang lại chiếc máy, và đương nhiên ông đã dành nhiều thời gian để cải tiến máy phát bóng hơn là luyện tập với thiết bị này. Trong quá trình thiết kế lại chiếc máy, ông đã đến thăm công ty Prince – cơ sở sản xuất máy phát bóng. Không lâu sau đó, ông đã tiến hành mua thật nhiều cổ phần của công ty để có thể nắm giữ quyền kiểm soát công ty. Ông chính là nhân vật đứng đằng sau công ty, giúp công ty cải tiến các dụng cụ thể thao.
Head cần đánh tennis tốt hơn, đó là một việc mang tính cấp bách. Tuy nhiên tại thời điểm đó ông lại có ít thời gian luyện tập hơn bao giờ hết. Không nằm ngoài dự đoán, Head bắt đầu tự hỏi liệu ông có thể cải thiện khả năng chơi bóng với một chiếc vợt được cải tiến hay không.
Head có cả một xưởng cơ khí, máy móc với đầy đủ trang thiết bị trong nhà của mình. Tại đây, ông đã làm ra một vài chiếc vợt tennis bằng nhôm. Tuy nhiên, khi đánh bóng bằng vợt nhôm, cán vợt vẫn bị quay giống như khi đánh bằng vợt gỗ truyền thống. Ông nghĩ đây chính là một phần nguyên nhân khiến ông không phát huy hết được các cú đánh của mình. Để vợt không bị quay, ông đã tiến hành gia cố lại cán vợt, đồng thời làm dày lên một số chỗ trên khung vợt. Tuy nhiên vợt vẫn bị quay và vặn lại khi đánh bóng. Sau sáu tháng thử nghiệm, vào một ngày khi ông đang nằm thư giãn trên ghế, nghe giai điệu du dương đến từ các bản nhạc của Bach, câu trả lời đã tìm đến ông: thay vì cố gắng điều chỉnh lại trọng lượng của cây vợt, những gì mà ông cần làm là tạo ra mặt vợt to hơn và rộng hơn.
Head sau đó phát hiện ra một vài thứ khiến ông kinh ngạc. Tennis là một bộ môn thể thao mang đầy tính cẩn trọng. Hàng trăm quy định về tennis đã được Liên đoàn Quần vợt Hoa Kỳ (tên sau này) ban hành, trong đó có cả những quy định về màu sắc quần áo mặc trên sân thi đấu, hay quy định về việc cần làm gì khi bóng rơi ra từ túi của bạn. Tuy nhiên, trong thế giới “kỹ tính” đó thì cây vợt lại chỉ được coi là “công cụ dùng để đánh bóng”. Bobby Rigs, cựu vô địch giải Wimbledon đã từng có một trận thắng khi dùng một cây chổi để đánh bóng. Sau khi phát hiện ra vợt có khung và mặt to hơn có thể giải quyết được vấn đề, Head đã tiến hành tạo ra một vài cây vợt như vậy. Ông đã thuê Kenneth Wright, một kỹ sư tại Princeton về để giúp ông phân tích chi tiết khí động lực học của cây vợt tennis. Những cây vợt thử nghiệm được cố định bằng các ê tô kẹp, bóng sẽ được phát đến vợt và từng cú đánh bóng sẽ được chụp lại liên tiếp. Bước tiếp theo, hai ông cùng nhau tiến hành nghiên cứu tốc độ bóng nảy lại từ mọi điểm trên mặt vợt. Họ muốn tìm kiếm vị trí chính xác mang tên “điểm ngọt” trên mặt vợt. Đó sẽ là điểm đánh lại bóng để bóng có thể đi với tốc độ cao nhất.
Ngày trước thì người ta luôn cho rằng điểm ngọt chính là điểm trung tâm, nằm chính giữa mặt vợt. Tuy nhiên hai ông lại tìm thấy vị trí của điểm này chính xác là gần với cán vợt. Đối với cây vợt có mặt to hơn thì điểm ngọt có thể rơi vào tâm vợt, từ đó người chơi có thể dễ dàng tạo ra các cú giao bóng và truyền bóng nhiều lực hơn. Những phát hiện mới này đã giúp Head thiết kế ra cây vợt lớn hơn, không bị quay khi đánh bóng, giúp người chơi có thể tung ra các cú đánh chuẩn chỉnh, gọn gàng và nhiều lực.
Kết quả giống như “một sự kết hợp giữa tên lửa và một loài cá nóc đang có nguy cơ tuyệt chủng”1. Những người cổ hủ thì cho rằng đây chỉ là một mánh khóe quảng cáo sản phẩm, tuy nhiên Head biết chính xác mình cần phải làm gì. Ông đảm bảo chắc chắn các tuyển thủ tennis có cơ hội dùng thử vợt Prince Oversize. Ông đã đi đến gặp Don Candy, một huấn luyện viên trong câu lạc bộ quần vợt tại Baltimore và thuyết phục vị huấn luyện viên này cho phép một vài học sinh dùng chiếc vợt mới này để chơi bóng. Huấn luyện viên Candy đã đưa chiếc vợt Prince Oversize cho cô bé 14 tuổi, Pam Shriver. Chiếc vợt cỡ lớn này rất phù hợp với cô bé, giúp cô bé tung ra những cú giao bóng và chuyền bóng mang đầy lực. Chiếc vợt cũng phù hợp với tính cách của cô bé nữa. Bỏ ngoài tai tất cả những tiếng cười chế nhạo từ những người chơi khác, Shriver bước vào sân thi đấu với “vũ khí kỳ dị” trên tay. Vào năm 1978, khi mới chỉ 16 tuổi, Shriver đã tạo nên cơn bão càn quét giải Quần vợt Mỹ mở rộng khi đánh bại hạt giống tiềm năng nhất mùa giải, Martina Navratilon trong trận đấu bán kết. Ở trận chung kết, Shriver suýt bị đánh bại bởi cây vợt Chris Evert. Từ đó cây vợt “bất thường” mà Shriver sử dụng dần xuất hiện trong các trận đấu tennis trên khắp cả nước. Chữ “P” (Prince) xuất hiện trên mặt vợt cho người xem biết cây vợt này đến từ đâu.
Đâu là thời điểm khởi nghiệp?
Head là doanh nhân khởi nghiệp đầu tiên mà tôi biết rõ. Khi vợ chồng tôi cùng với đứa con mới sinh của mình chuyển đến sống tại căn nhà mới, tôi đã được nghe mọi người kể về một người đàn ông nghỉ hưu sống ở dưới phố, người đã tạo nên cuộc cách mạng cho bộ môn trượt tuyết và quần vợt. Căn nhà nơi chúng tôi sống nằm ở khúc rẽ khuất tầm nhìn, và mỗi khi Head lái xe qua ngã rẽ đó, theo thói quen ông sẽ bấm còi liên thanh. Sau khi đứa con trai rất khó có thể ru ngủ của vợ chồng tôi bị giật mình thức giấc lần thứ mười, tôi quyết định bước xuống phố khi tôi nhìn thấy xe của Head đang tới và giơ tay của mình lên để ra hiệu. Khi ông dừng lại, tôi nói: “Chào ông, tôi biết ông là Howard Head và ông là một kỹ sư. Và ông cũng nên biết rằng không được bấm còi liên thanh khi đi qua ngã rẽ như vậy.” Khựng lại một chút rồi ông phá lên cười. Không lâu sau đó, cả nhà tôi được ông mời đến dự bữa tối và chúng tôi dần trở thành những người bạn tốt của nhau.
Head là một người đàn ông cao ráo, khiêm tốn, ham tìm hiểu những kiến thức mới. Ban đầu ông còn tỏ ra là một người khá rụt rè. Giống như nhiều người đổi mới sáng tạo khác, với tài năng và chí hướng tuyệt vời, Head nhanh chóng nói rằng ông chẳng có gì đặc biệt hơn so với người khác cả, và ông đủ may mắn để có thể thực hiện được mục tiêu của cuộc đời mình. Khoảng thời gian quen biết ông cũng chính là khoảng thời gian tôi đang xây dựng công ty đầu tiên của mình, do đó tôi luôn nói chuyện với ông bất cứ khi nào có thể. Câu hỏi lớn nhất mà tôi muốn dành cho ông, cũng chính là câu hỏi mà tôi hay hỏi những nhà khởi nghiệp ngày nay, “Làm thế nào để ông đi đến quyết định khởi nghiệp?” Câu trả lời mà Head đưa ra thật sâu sắc. Ông nói rằng ông không còn sự lựa chọn nào khác khi rơi vào trường hợp đó. Ông tự nhận thấy bản thân mình đã bị nguyền. Mỗi khi ông nhìn hoặc sử dụng một vật nào đó, ông luôn thấy vật đó cần phải được cải tiến. Giống như những gì mà tôi đã kể trong câu chuyện cải tiến chiếc máy phát bóng Prince, ông không thể nào ngồi yên khi không cải tiến một thứ gì đó.
Sau khi hồi tưởng lại câu chuyện của mình, bằng một giọng điệu trầm ngâm, ông cho rằng nếu một người có tính cách như ông thì khi bắt tay vào nghiên cứu một sản phẩm mới, người đó sẽ không biết công việc này sẽ kéo dài bao lâu và đâu mới là điểm dừng. Theo quan sát của Head thì kiểu người như vậy đang rơi vào “thời điểm khởi nghiệp”, một hệ quả của lời nguyền khởi nghiệp. Nhà khởi nghiệp sẽ xây lên một bức tường, ngăn cản áp lực thời gian làm phiền đến anh ta. Anh ta biết rằng dù có mất bao lâu đi chăng nữa, anh ta vẫn luôn cố hết mình để có thể cho ra đời sản phẩm đạt độ hoàn hảo nhất trong phạm vi khả năng của mình.
Head còn quan sát thêm mối quan hệ giữa thời gian và sản phẩm đổi mới sáng tạo. Ông chia sẻ rằng thời gian để một sản phẩm mới được thị trường chấp nhận sẽ gấp hai lần so với thời gian sáng tạo ra sản phẩm đó. Head đã phải mất hơn 10 năm sau khi phát triển sản phẩm ván trượt với tính năng tốt hơn để người dùng có thể hiểu được những gì ông đã làm. Đó cũng là khoảng thời gian tương tự, có lẽ ít hơn một chút, để sản phẩm vợt Prince có thể đánh thức giới chơi tennis.
Tôi tự hỏi nếu Head còn sống thì không biết ông có thay đổi lý thuyết của mình hay không. Bởi ngày nay nhờ các phương thức truyền thông với tốc độ ánh sáng, cùng các khả năng marketing trực tiếp tới người tiêu dùng thông qua Internet thì có lẽ tỷ lệ 2:1 không còn hợp lý nữa. Chu kỳ đã được rút ngắn lại. Mặc dù tốc độ tiếp nhận của thị trường đang dần được co lại, tuy nhiên lý thuyết của Head có lẽ vẫn đúng về mặt cơ bản: Tất cả đổi mới sáng tạo đều được bắt nguồn từ hoạt động đưa ý tưởng mới ra thị trường, tiếp thu phản hồi từ khách hàng, đưa ra những cải tiến dựa trên những phản hồi đó, lặp đi lặp lại quá trình đó cho đến khi thị trường chấp nhận sản phẩm2. Head lựa chọn giải pháp thay thế sản phẩm mà không ai nghĩ là cần thay thế. Ông luôn kiên định và chắc chắn với tầm nhìn của mình về việc con người cần những chiếc ván trượt tuyết tốt hơn và vợt tennis tốt hơn, tuy nhiên con người lại không biết đến nhu cầu này của mình. Tầm nhìn của Head cũng giống như những gì mà Henry Ford quan sát được: nếu ông hỏi con người đang cần gì thì những khách hàng tiềm năng của ông sẽ trả lời là “những con ngựa chạy nhanh hơn”. Steve Jobs cũng có suy nghĩ tương tự khi ông từng nói: “Các khách hàng đều không biết họ đang cần gì cho đến khi chúng tôi cho họ thấy thứ họ cần.”
Đổi mới thị trường và tăng trưởng vượt qua cả Apple
Năm 1979, thời điểm Paul Stebbins tốt nghiệp đại học cũng là thời điểm nền kinh tế Mỹ bắt đầu chìm xuống. Khi ông nhìn thấy triển vọng nghề nghiệp “bị giới hạn, thậm chí là bằng không”, ông quyết định quay về quê hương của mình ở Connecticut. Sống ngay cạnh nhà Stebbins là người hàng xóm Steve. Vào một ngày, Steve nhận được một yêu cầu từ ông anh họ của mình đang sống tại Hy Lạp. Người anh họ muốn nhờ Steve mua nhiên liệu chạy con tàu chở hàng duy nhất của ông ta. Đây là con tàu đầu tiên mang các mặt hàng từ châu Âu đến với New York, do đó người anh họ của Steve muốn một ai đó tại Mỹ có thể mua dầu để làm nhiên liệu. Steve được chọn bởi ông là một người trong gia đình, đảm bảo độ tin tưởng và bởi vì ông biết tiếng Hy Lạp. Steve vẫn tiếp tục công việc thường ngày của mình. Ông đã có cuộc nói chuyện qua điện thoại với người anh họ để thảo luận về cách thức mua nhiên liệu vào mỗi buổi tối, và việc này sẽ kéo dài trong vài tuần. Do đó Steve cần sự giúp đỡ.
Ông đã thuê Stebbins làm công việc bán thời gian. Nhiệm vụ của Stebbins là chạy qua chạy lại New York với các tập giấy tờ mua bán nhiên liệu dầu. Steve còn dặn dò Stebbins phải luôn chú ý đến mọi thứ xung quanh và học được những gì có thể. Thông qua việc đưa các tập giấy tờ, Stebbin đã có cơ hội đặt chân vào các phòng kỹ thuật trong các tàu chở hàng, đến các kho cảng dầu tại cầu tàu, đến những phòng điện báo, nơi tiếp nhận yêu cầu từ khác hàng tại các ngân hàng thế giới, và đôi khi là những văn phòng luật sư đẹp mắt tại Manhattan. Càng ngày Stebbins càng bị lôi cuốn vào những gì mà ông đã học được. Vào ban đêm, ông sẽ quay trở lại Connecticut để báo cáo cho Steve. Dần dà, cả hai bắt đầu mường tượng ra cách thức mua bán dầu. Stebbins theo học ngành ngoại giao trong trường đại học. Do đó những gì mà ông quan sát được dường như chính là hoạt động thương mại đã được hữu hình hóa và được thực hiện trong thời gian thực – những hoạt động mà trước kia ông từng được học qua sách vở.
Các hoạt động sôi nổi trong mua bán thương mại đã dẫn Stebbins đến New York. Tại đây, ông làm một công việc toàn thời gian tại một công ty môi giới. Công việc chính của ông là mua bán dầu. Ông rất giỏi thực hiện các vụ giao dịch ngoại hối giao ngay, từ đó kiếm được những khoản tiền mà đối với một chàng trai mới hơn 20 như ông là quá hậu hĩnh. Tuy nhiên, ông cũng tỏ rõ mối quan tâm của mình đến những thị trường dầu quốc tế. Theo như những gì ông nhớ lại: “Tôi có thể thấy một thứ gì đó đang lớn dần lên. Dần dần, số lượng các công ty bán dầu trên thế giới tăng lên. Nhiều công ty nhỏ vô danh cũng tiến hành sản xuất dầu. Những công ty này đang hoạt động ở mọi ngóc ngách trên thế giới. Thị trường nhiên liệu dầu sẽ trở nên hỗn loạn. Những thế lực cũ giúp bình ổn giá dầu đang dần bị loại bỏ.”
Michael Kasbar cũng tham gia vào hoạt động môi giới tại cùng thời điểm với Stebbins. Con đường đưa ông đến với hoạt động mua bán dầu cũng tình cờ giống như Stebbins vậy. Kasban đã từng kiếm được một công việc phụ tá giúp người làm bánh, tuy nhiên mẹ của ông không cho ông nhận công việc này. Bà nói với ông là bà kỳ vọng nhiều hơn vào người con trai có bằng cấp Đại học của bà. Do đó hành trình tìm kiếm việc làm của ông bắt đầu lại từ đầu. Vào một ngày, Kasbar đọc được một bài báo nói về tương lai phát triển của ngành dầu, đây sẽ là ngành đưa nền kinh tế vượt ra khỏi khủng hoảng, từ đó ông đã biết mình cần đến đâu để tìm việc. Thông qua danh sách số điện thoại của các doanh nghiệp đang hoạt động tại Manhattan, Kasbar nhấc máy và gọi cho các công ty tự nhận mình đang hoạt động trong ngành dầu. Cuối cùng, ông đã có được một việc làm tại một công ty môi giới nhiên liệu dành cho tàu thủy.
Kasbar và Stebbins đã tình cờ gặp nhau khi cả hai đã có năm năm tuổi nghề. Sau khi trò chuyện, chia sẻ những thứ mình quan sát được trong ngành, cả hai đều có chung một nhận định. Đó là các công ty lớn sản xuất ra nguồn dầu chất lượng dùng làm nhiên liệu chạy tàu thủy, như Exxon và Shell, luôn dành nhiều sự tập trung của mình vào hoạt động khai thác dầu, khoan dầu và lọc dầu, từ đó cho ra sản phẩm dầu với mức giá cao hơn. Kết quả là, nhiều nhà cung cấp dầu mới, chưa qua kiểm nghiệm lần lượt đi vào thị trường, và nguồn cung nhiên liệu dầu đáng tin cậy thì đang co lại. Các thương nhân buôn bán giờ đây không thể xác định được nguồn dầu đến từ đâu, do đó họ phải tiến hành lấy dầu từ một số nhà máy lọc dầu vô danh, pha lẫn với nhau để có thể hoàn thành các đơn hàng.
Cái bóng của thảm họa đang lờ mờ xuất hiện từ những thương vụ chắp vá như vậy. Khi dầu từ nhiều nhà máy lọc dầu khác nhau được pha vào nhau và bơm vào tàu thì không ai có thể xác định được nguồn dầu nào là nguồn dầu không chất lượng. Đây là một vấn đề rất nghiêm trọng. Tàu có thể bị mắc kẹt giữa biển do nhiên liệu dùng chạy tàu bị pha trộn với nhiên liệu kém chất lượng. Chi phí và những khoản tiền khác phải bỏ ra để giải cứu các con tàu chở hàng đang bị mắc kẹt ở ngoài biển khơi là rất lớn. Những con tàu khác sẽ phải ra khơi để đón lấy số hàng hóa bị mắc cạn, tàu dắt được huy động để kéo tàu đang bị mắc kẹt trên biển về cảng; công ty vận chuyển hàng hóa có thể phải chịu nhiều mức phạt lớn do giao hàng chậm trễ. Tồi tệ hơn cả là phải đưa con tàu bị hỏng đến các xưởng sửa chữa để thay mới các động cơ trên tàu. Quá trình sửa chữa có thể diễn ra vài tháng, ngốn biết bao tiền của. Do không thể truy xuất nguồn gốc của nhiên liệu dầu, chủ tàu không biết phải trông cậy vào cơ quan pháp lý nào khi thiệt hại xảy ra. Rủi ro mà các nhà cung cấp dầu mới bước vào thị trường đem lại đã vượt ra khỏi tầm kiểm soát.
Vào năm 1985, Kasbar và Stebbins đã bỏ công việc của mình để thành lập một công ty môi giới nhiên liệu dùng cho tàu thủy mang tên Trans- Tec Services sau khi hai người có những cuộc trò chuyện kéo dài với khách hàng và nhà cung cấp tiềm năng. Họ đã thuyết phục được một công ty vận tải ở Hy Lạp (dĩ nhiên không phải công ty của anh họ Steve) đầu tư vốn vào công ty của mình. Với một bảng cân đối kế toán đầy khả quan, công ty đã có thể mua được các bản hợp đồng tương lai từ những nguồn đáng tin cậy. Nhiều công ty vận tải lớn trở thành khách hàng của Trans-Tech bởi họ cần một sự đảm bảo đối với khối lượng, số lượng và độ tin cậy của nhiên liệu sử dụng. Nhờ vào hoạt động mua nhiên liệu với khối lượng lớn, cả Kasbar và Stebbins đều có thể nắm được hướng đi của thị trường dầu trên toàn cầu, từ đó hai ông đã thu về cho công ty những phần lợi nhuận lớn thông qua hoạt động mua và bán các bản hợp đồng tương lai.
Khi công ty ngày càng lớn mạnh, sức mạnh thị trường tăng lên, công ty đã thiết lập cũng như thực hiện các tiêu chuẩn mua bán và kiểm thử dầu nhằm đảm bảo chất lượng dầu từ các nhà máy lọc dầu cung cấp. Công ty cũng phát triển nhiều đổi mới sáng tạo mang tầm quan trọng, như xây dựng các điểm tiếp nhiên liệu trên biển. Trans-Tec đang trên con đường trở thành nhà cung cấp dịch vụ và cung cấp nhiên liệu cho tàu thủy lớn nhất trên thế giới.
Đôi khi, Kasbar và Stebbins cũng có những cân nhắc về việc mở rộng sang thị trường hàng không, tuy nhiên họ cần có nhiều nguồn lực để có thể thực hiện được điều này. Sau khi xác định được công ty IRC hoạt động trong lĩnh vực hàng không, Kasbar và Stebbins đã thực hiện một giao dịch mua bán, giúp họ trở thành những người quản lý của IRC. Dần dà, họ bắt tay vào việc tổ chức lại mô hình hoạt động của công ty, giúp công ty đạt được mức tăng trưởng vượt bậc theo cấp số nhân, theo những gì mà cả hai đã mường tượng. Công ty dần trở thành nhà cung cấp nhiên liệu tàu thủy và máy bay toàn cầu độc lập lớn nhất trên thế giới và được biết đến với cái tên World Fuel Services.
Chiến lược mà cả hai ông đưa ra đã thành công. Cung cấp nhiên liệu dùng trong ngành hàng không là thị trường lớn hơn nhiều so với cung cấp nhiên liệu cho tàu thủy. Việc thâm nhập vào ngành hàng không cho phép công ty phát triển thẻ tín dụng doanh nghiệp riêng biệt nhằm phục vụ ngành máy bay tư nhân, bắt tay vào cung cấp dịch vụ vận tải, trong đó có vận tải mặt đất. Hai mươi ba năm sau khi hai chàng trai trẻ thành lập Trans-Tec, khối khách hàng của World Fuel Services giờ đây bao gồm toàn bộ tàu trong hải quân, các đoàn tàu chở hàng và tàu chở khách, các tàu sân bay lớn trên thế giới và các công ty vận tải trên toàn cầu. Công ty hoạt động tại 200 quốc gia trên thế giới với số lượng nhân viên lên tới 4.000 người. Doanh thu hằng năm của công ty vượt quá 40 tỷ đô, lớn hơn nhiều so với doanh thu của các công ty danh tiếng được liệt kê trong danh sách Fortune 100. Trong vòng 10 năm, từ 2003 đến 2013, tốc độ tăng trưởng của World Fuel Services vượt qua cả Apple, mang lại lợi tức cao nhất cho những người mua cổ phiếu được giao dịch công khai.
Kasbar và Stebbins rất giống với Head. Họ đã nhìn ra cách thức để giải quyết một vấn đề mà bản thân người khác cũng chưa nhận ra. Từ việc hình dung ra cách thâm nhập vào chuỗi cung ứng nhiên liệu toàn cầu, đến việc tận dụng tối đa những kiến thức và kinh nghiệm mà mình có, Kasbar và Stebbins đã trở thành một lực thúc đẩy toàn cầu.
Khởi nghiệp là nền tảng của đổi mới sáng tạo 
Stebbins chia sẻ với tôi rằng để đem đến thành công cho Trans-Tec và World Fuel Services, cả ông và Kasbar đều phải tự xem mình là những người ngoài cuộc trong thế giới môi giới nhiên liệu. Tầm nhìn của họ về việc kiểm soát chất lượng dầu từ nhà máy lọc dầu đến khi giao tận tay cho khách hàng là một cách tiếp cận mới trong ngành. Họ đã nghe hàng tỷ lần câu nói “Không thể làm thế được đâu” từ những người lão luyện trong nghề, những người nhiều kinh nghiệm hơn họ, tuy nhiên họ vẫn tự đặt ra quy chuẩn cho riêng mình và tự đối chiếu với quy chuẩn đó.
Tất cả những nhà khởi nghiệp giống như Kasbar và Stebbins đều có chung một trải nghiệm là khi thành công chuẩn bị đến, tức là khi doanh nghiệp khởi nghiệp có thể đứng vững thì đó là lúc vai trò của những nhà khởi nghiệp thay đổi. Họ bước sang một vai trò mới: điều hành một công ty, một công việc hoàn toàn khác so với tổ chức công ty. Stebbins mô tả trải nghiệm này giống như “đưa đổi mới vào công ty, sau đó liên tục quay không ngừng, cũng như quản lý vòng tròn đổi mới sáng tạo để có thể đưa công ty lên những bước phát triển mới.” Nở một nụ cười, ông nói thêm: “Phía trước vẫn còn những ý tưởng đổi mới sáng tạo tốt hơn. Nhiệm vụ của người quản lý là đi tìm những ý tưởng đó.”
Head cũng học được bài học này, tuy nhiên theo một cách khó khăn, chứa đầy nỗi luyến tiếc. Khi tôi hỏi tại sao ông lại mua Prince thì câu trả lời ông dành cho tôi là: “Bán đi Head Skis là một sai lầm.” Ông tự nhận thấy bản thân là một nhà thiết kế giỏi, và ông không hề yêu thích công việc quản lý công ty. Tuy nhiên về sau, ông nhận ra rằng mình vẫn muốn tham gia vào công việc đó. “Nếu tôi có cơ hội làm lại, tôi sẽ chỉ tạm dừng việc quản lý công ty và tự phát triển mình lên vai trò nhà thiết kế chính trong công ty. Trong khoảng thời gian đó tôi có thể cố gắng học chơi tennis. Sẽ dễ dàng hơn cho tôi rất nhiều nếu tôi tìm ra điểm ngọt đó trên cây vợt mới khi vẫn ở trong công ty cũ của mình. Ở đó, những ý tưởng điên rồ của tôi sẽ được đưa ra trong văn hóa đổi mới sáng tạo mà tôi xây dựng cho công ty.”
Thực tế hay thay đổi có thể chính là lý do giải thích vì sao Head, Kasbar và Stebbins chưa bao giờ bắt đầu những nỗ lực của mình bằng một bản kế hoạch kinh doanh. Họ thậm chí còn không chắc những gì mà họ ngày đêm làm việc để chạm tới lại là một “công ty”. Họ chỉ biết chắc một điều là họ có những ý tưởng hay. Đối với Head, ông là người ghét lên kế hoạch, bởi ông nhận thấy hầu hết các quy định quản lý là “sai lầm, bởi đổi mới sáng tạo và lên kế hoạch là hai hoạt động đi theo hai ngả khác nhau”. Trong một cuộc trò chuyện về nghiên cứu tại nhà riêng của ông, giữa những phiên bản ván trượt đầu tiên được ông làm ra, ông đã chỉ cho tôi xem đôi ván đầu tiên có các mép làm bằng thép, giúp gắn chặt các lớp đã được cán mỏng lại với nhau. Sau khi mẫu ván trượt này được tung ra thị trường, Head đã thấy các mép này giúp người trượt tuyết đổi hướng dễ hơn rất nhiều đến nỗi họ còn đặt cho kiểu ván này cái tên “kẻ gian lận”. Đối với ông, việc tìm ra một đặc tính trong các đôi ván trượt mà ông không hình dung cũng như không có ý định thiết kế từ trước là một phép màu thuần thúy. “Phát minh là hoạt động rất thú vị. Trong quá trình anh đi tìm kiếm một thứ gì đó, anh có thể tình cờ phát hiện ra một thứ khác quan trọng hơn”. Ông còn nói thêm: “Đổi mới sáng tạo là một món quà dành cho những ai nỗ lực, kiên trì. Anh chỉ có thể cải tiến một sản phẩm khi anh đã có sản phẩm.”

 Chương 6Công ty lớn có thể là trường học cho những nhà khởi nghiệp
T
rong những ngày đầu của cuộc cách mạng công nghiệp, nhà sinh học Max Webber đã từng quan sát thấy rằng khi công ty càng phát triển và đạt đến độ chín thì sẽ xây dựng nên những thể chế quan liêu, luôn đưa ra các quy tắc. Những thể chế quan liêu này chính là trở ngại, ngăn cản những đổi mới sáng tạo trong công ty. Tuy nhiên, ở một vài công ty lớn đã có chỗ đứng trên thị trường, các sản phẩm đổi mới sáng tạo được ra đời hằng năm, trong đó chúng ta không thể không nhắc đến những cái tên như Amazon, Apple, BMW, GE, HP, IBM, Intel, Procter & Gamble, Medtronic, Nike và Toyota. Đây cũng là những công ty sản sinh ra nhiều nhà khởi nghiệp có khởi nguồn từ vị trí nhân viên trong công ty nhất. Những công ty này chính là trường học dành cho những nhà khởi nghiệp. Steve Wozniak luôn cảm thấy biết ơn những gì ông đã được học tại Hewlett-Packard, bởi nhờ đó mà Steve Jobs, người từng làm việc cho công ty game Atari, đã tha thiết khẩn cầu ông thôi việc để cùng ông tạo lập Apple. Webber biết thứ mà ông gọi là “tinh thần của chủ nghĩa tư bản” đã tạo ra lực phản kháng, chống lại quan liêu. Tinh thần của chủ nghĩa tư bản chính là nguyên nhân cho ra đời các công ty khởi nghiệp trong lòng các công ty lớn. Một vài công ty khởi nghiệp còn chứng minh được tiềm năng thành công lớn hơn so với công ty mẹ.
Những nhà khởi nghiệp mà bạn gặp dưới đây đều là những người tự thành lập công ty sau một khoảng thời gian làm việc trong các công ty lớn. Thông qua các câu chuyện, bạn sẽ thấy họ đã học được bao nhiêu về kinh doanh và những bài học đó quan trọng như thế nào khi đột nhiên họ phát hiện ra mình đang khởi nghiệp. Trong từng trường hợp, những nhà khởi nghiệp đã học được rất nhiều bài học và kinh nghiệm quý báu, có vai trò thiết yếu góp phần vào thành công mà họ đã đạt được.
Khi Art Ciocca đang đi kiểm tra nho tại vườn nho Thung lũng Napa, ông nhận được một cuộc gọi từ văn phòng công ty ở New York, cách ông hơn 4.000 cây số. Tại thời điểm đó, Ciocca đang nắm giữ cương vị chủ tịch của Tập đoàn The Wine, doanh nghiệp trực thuộc Công ty Coca-cola New York. Một người bạn của ông gọi tới và bảo rằng có tin đồn Coca-Cola sẽ bán đi doanh nghiệp mà Ciocca đang quản lý. Art không thể tin nổi, ông vừa có ba năm thu hồi vốn thuận lợi và hội đồng quản trị Coca-Cola thậm chí còn khen thưởng cũng như trao các khoản tiền thưởng cho Ciacco.
Vị CEO của Coca-cola xác nhận thông tin trên và cho Ciocca biết rằng ngày mai, hội đồng quản trị trong công ty sẽ tiến hành biểu quyết việc bán Tập đoàn The Wine. Bên cạnh cảm giác bị phản bội, Ciocca còn cảm thấy mọi thứ như sụp đổ. “Đội ngũ của tôi đã làm việc cật lực để có thể xoay chuyển tình thế. Chúng tôi vừa mới thành công thì công ty lại tiến hành loại bỏ chúng tôi. Đội ngũ tuyệt vời mà tôi đã cất công xây dựng sẽ không thể nào sống sót khi công ty bị mua lại bởi một nhà sản xuất lớn hơn.”
Đêm đó Ciocca đã bay đến New York. Ông đã có cuộc tranh luận với hội đồng quản trị. Luận điểm mà ông đưa ra là nhu cầu dành cho rượu vang sẽ tăng gấp đôi theo chu kỳ năm năm một lần. Còn thị trường nước giải khát thì không thể có được lời hứa hẹn này khi Coca-Cola đang phải đối mặt với cuộc cạnh tranh khốc liệt về các sản phẩm truyền thống của mình. Một vị giám đốc trong đó đã phát biểu rằng đáng lẽ ngay từ đầu Coca-Cola không nên triển khai hoạt động kinh doanh với sản phẩm rượu vang, và việc này thì không liên quan gì đến các sản phẩm nước giải khát. Khi đó, Ciocca đã nói một câu mà đến chính bản thân ông cũng thấy kinh ngạc: “Nếu các ông chỉ nghĩ như vậy về tương lai của Tập đoàn The Wine thì tôi sẽ mua lại tập đoàn.”
Cuộc họp kết thúc, Ciacco bay về San Francisco để gặp vị giám đốc ngân hàng duy nhất mà ông biết. Vị giám đốc đó đã kể với tôi về câu hỏi đầu tiên mà Ciacco hỏi trong bữa sáng ngày hôm sau là: “Ông nghĩ mua bằng hình thức vốn vay có được không?” Ciacco biết rằng ông sẽ phải thuyết phục các nhà đầu tư bỏ ra một số vốn đủ lớn để có thể đánh bại khoản đề nghị mua lại từ một doanh nghiệp khác với một bảng cân đối kế toán thể hiện sức mạnh của công ty. Đối với bất kỳ một doanh nghiệp nào, việc mua lại khối kinh doanh rượu vang của Coca-Cola chỉ là một vụ mua bán thông thường.
Tuy nhiên, Ciocca có một lợi thế. Ông chính là người cải tổ lại Tập đoàn The Wine. Ông nắm rõ từng ngóc ngách trong hoạt động kinh doanh của tập đoàn. Ông đã xây dựng được một đội nhóm tuyệt vời, thiết lập nên các mối quan hệ cung ứng và phân phối mạnh mẽ. Ông cũng là người chứng kiến sự tăng trưởng đáng kể của The Wine. Ciocca từng tuyên bố rằng ông sẽ rời khỏi The Wine nếu doanh nghiệp bị bán cho người khác. Cuối cùng ông đã nhận được vốn hỗ trợ từ những người cho vay và rồi ông tiến hành thương vụ mua bán.
Con đường khởi nghiệp
Ciocca sinh ra và lớn lên trong một gia đình mang hai dòng máu Ý và Mỹ tại Thung lũng Hudson. Thời niên thiếu, ông đã được ông của mình dạy cách chăm sóc nho và vào mùa thu, ông còn được học cách chưng cất rượu nho để dành cho năm sau uống. Ông theo học ngành sinh học trong trường đại học vì ông có dự định sẽ nối nghiệp cha mình, đó là làm bác sĩ. Tuy nhiên sau khi ra trường, ông bị gọi đi lính và đã phục vụ trong quân đội ba năm. Trong thời gian đó, ông đã tranh thủ học bằng Thạc sĩ Quản trị Kinh doanh vào ban đêm.
Công việc đầu tiên của ông tại General Foods đã đưa ông đến San Jose. Ciocca yêu say đắm California, đặc biệt là địa hạt vang xinh đẹp ở đây. Ông bỏ việc khi công ty muốn chuyển ông lên trụ sở tại New York. Sau đó ông nhận một công việc tại San Francisco. Ba năm sau, ông đến làm việc cho anh em nhà Gallo, một xưởng sản xuất rượu vang chuyên bán mặt hàng rượu vang đỏ pha trong các bình thủy tinh.
Vào những năm 1970, khoảng thời gian Ciocca vào làm trong Gallo, không phải người Mỹ nào cũng được thưởng thức vang trong các bữa ăn. Khác với thời nay, sản xuất vang tại California trước kia thường được thực hiện dưới hình thức nhỏ lẻ, theo hộ gia đình. Công việc của Ciocca là phát triển thị trường cho vang Gallo, tương đương với việc làm tăng lượng khách hàng sử dụng rượu vang. Ông nhớ lại khoảng thời gian ông may mắn được làm việc gần Ernest Gallo: “Gallo là một hình mẫu tuyệt vời nhất để tôi học tập. Ông là một nhà khởi nghiệp phi thường, dẫn dắt một xưởng sản xuất vang nhỏ lẻ với một tầm nhìn mà tại thời điểm đó không một ai khác ở California có thể nhìn ra. Ông làm việc ngày đêm miệt mài, đưa Gallo từ một loại vang chỉ được tiêu thụ trong thế giới của người Ý-Mỹ, trở thành một thức uống mà người Mỹ nào cũng muốn uống.”
Tuy nhiên mô hình kinh doanh của Gallo vẫn chỉ là kinh doanh gia đình. Mặc dù Ciocca giúp doanh số bán hàng của Gallo tăng gấp đôi, song ông cũng biết rằng triển vọng nghề nghiệp của mình đang bị giới hạn. Tầm nhìn của ông về ngành rượu vang ngày càng được mở rộng, giúp ông qua được vòng tuyển dụng của Coca-Cola New York, đến với vị trí quản lý khối sản xuất vang, Tập đoàn The Wine. “Hoạt động kinh doanh vang của Coca- Cola bị thua lỗ. Tôi biết mình phải tập trung toàn lực trong vòng ba năm, trong đó có cả việc đi tới đi lui California. Tôi chắc chắn một điều là mình có thể tạo ra lợi nhuận cho Tập đoàn The Wine. Nếu tôi thành công, tôi nghĩ, một ngày nào đó mình có thể điều hành toàn bộ hệ thống của Coca-Cola.”
Khi The Wine vừa thu về lợi nhuận thì Coca- Cola lại suy nghĩ lại về hoạt động kinh doanh vang khi các chuyên gia tư vấn cho rằng hoạt động này không nằm trong “năng lực cốt lõi” của công ty. Thị trường của Coca-Cola đang rơi vào tay Pepsi. Để cạnh tranh hiệu quả, Coca-Cola sẽ phải đầu tư vào những nhà máy mới, hiệu quả hơn, cùng với đó là tập trung toàn lực vào chiến lược quảng cáo. Và trong một khoảnh khắc, các nhà điều hành Coca- Cola nhận thấy hoạt động kinh doanh vang khiến họ bị sao nhãng, mất tập trung vào mục tiêu chính.
Ciocca biết một rủi ro lớn đang xuất hiện khi ông tiến hành mua Tập đoàn The Wine, tuy nhiên ông hoàn toàn không xác định được rủi ro đó sẽ là gì. Ngay sau khi thương vụ mua bán được hoàn thành, nền kinh tế Mỹ bắt đầu sụt giảm. Lãi suất tăng cao, lên đến 19%. Ciocca, khi đó đang ở giữa độ tuổi 40, sở hữu một công ty có tổng số nợ cao gấp 26 lần so với số thu nhập mà ông dự đoán sẽ đạt được trong năm đầu tiên. Điều tồi tệ hơn nữa là nhu cầu tiêu thụ vang tiếp tục giảm do nền kinh tế tiếp tục có chiều hướng đi xuống.
Tuy nhiên, trong năm đó vận may đã đến với ông, giúp ông thở phào đôi chút. Vụ mùa bội thu đã kéo giá nho giảm mạnh, xuống dưới mức ông dự kiến. Đây chính là cơ hội để tập đoàn The Wine kiếm tiền. Tuy nhiên, doanh nghiệp lại phải đối mặt với một vấn đề khác. Không mong chờ cạnh tranh nổ ra, tuy nhiên các công ty sản xuất vang khác lại chạy các chiến dịch quảng cáo gây hấn với mục đích dành thị phần của các sản phẩm The Wine. Doanh nghiệp của Ciocca khi đó chìm sâu trong nợ nần, do vậy ông không thể nào sử dụng cùng chiêu thức để cạnh tranh.
Ciocca biết rằng ông không thể nào tồn tại nếu chỉ làm ra sản phẩm vang ngon hơn nhưng giá thành lại rẻ hơn. Ông cần phải làm ra một sản phẩm vang mới, có khả năng thu hút thị trường đại chúng. Với một đội ngũ mà ông đã tổ chức, Ciocca đã đánh liều với một ý tưởng có thể làm thay đổi mọi thứ. Các loại rượu vang với mức giá mềm được pha với nước quả và được ướp lạnh trong tủ rượu vang. Thông qua cách thức như vậy, Tập đoàn The Wine đã trở thành thủ lĩnh trong một sân chơi chuẩn bị rơi vào lãng quên. Trong năm thứ hai, công ty đã xuất ra một triệu chai vang. Doanh số bán hàng tăng gấp đôi trong năm sau đó. Ciocca dùng các khoản lợi nhuận thu về để trả hết số nợ, cho phép ông tạo nền tảng để cho ra nhiều đổi mới sáng tạo hơn.
Ciocca nhớ lại bài học quan trọng nhất mà ông học được là duy trì hoạt động đổi mới sáng tạo thay vì đầu tư quá nhiều vào hoạt động marketing. “Đổi mới sáng tạo là yếu tố cốt lõi tạo nên thành công cho Tập đoàn The Wine. Hằng năm, 35% lợi nhuận đến từ những sản phẩm mà ba năm trước đó vẫn chưa ra đời”. Ba mươi năm trước, Ciacco đã mua và khởi động lại The Wine. Ba mươi năm sau, quy mô của The Wine đã tăng lên gấp 25 lần. The Wine sở hữu rất nhiều nhãn hiệu, bao gồm Franzia, Concannon, Almaden, Corbett Canyon, Inglenook, Foghorn cùng với nhiều nhãn hiệu khác. Ngày nay The Wine trở thành nhà sản xuất vang lớn thứ ba trên thế giới. Sản phẩm vang Cupcake dành cho những người phụ nữ trẻ, hiện đại đã trở thành mặt hàng rượu vang cao cấp bán chạy nhất tại thị trường Mỹ trong năm 2013.
Thổi bay Tương lai
Ở tuổi 54, Fred Valerino lần đầu tiên trở thành nhà khởi nghiệp. Giống như Ciocca, các tình huống đến với ông hoàn toàn bất ngờ. Kể từ khi còn là sinh viên, Valerino đã vào làm việc cho công ty Lamson Manufacturing. Vào cuối thế kỷ 19, công ty đã phát minh ra sản phẩm ống khí nén. Đây là phương tiện hiện đại nhất giúp di chuyển các hóa đơn bán hàng và tiền mặt quanh các cửa hàng bách hóa. Hầu hết các cửa hàng lớn đều cho lắp đặt hệ thống này của Lamson. Vào đầu thế kỷ 20, công ty đã cho lắp đặt đường ống dài gần 63 km tại Harrods, London. Tiền được gửi từ văn phòng của quản lý cửa hàng sẽ được để trong các hộp hình trụ. Khí nén sẽ đẩy các hộp này di chuyển trong các ống kim loại và đến điểm nhận.
Sau 25 năm Valerino làm việc tại Lamson, công ty sản xuất két sắt an toàn lớn nhất nước Mỹ, Diebold, đã mua lại công ty. Diebold chuyên cung cấp két sắt và công nghệ hiện đại cho các ngân hàng kể từ thời điểm 800 két sắt của Diebold không bị phá hủy trong vụ hỏa hoạn lớn tại Chicago vào năm 1871. Diebold quyết định sẽ sử dụng hệ thống của ống nén khí của Lamson cho dịch vụ ngân hàng mới: Khách sẽ ngồi trong xe của mình và lần lượt giao dịch với ngân hàng qua cửa sổ xe. Đây là một dịch vụ cải tiến mới, đi kèm với quá trình ngoại ô hóa.
Thông qua thương vụ mua bán Lamson, Diebold trở thành nhà cung cấp hệ thống ống khí nén lớn nhất cho các bệnh viện. Năm 1904, Lamson cho lắp đặt hệ thống ống khí nén đầu tiên tại Phòng khám Chuyên khoa Mayo, kết nối các phòng phẫu thuật đến các phòng xét nghiệm, cho phép thực hiện phân tích các mẫu xét nghiệm trong quá trình diễn ra các ca phẫu thuật. Kể từ đó, hàng trăm bệnh viện đã cho lắp đặt hệ thống ống khí nén để di chuyển thuốc, hồ sơ bệnh án, và thông tin hóa đơn. Sau vụ sáp nhập, Valerino được giao vị trí phụ trách khối khách hàng bệnh viện của Diebold.
Tuy nhiên, Diebold chưa bao giờ cảm thấy thoải mái khi phục vụ các bệnh viện. Ngân hàng mới là khối khách hàng ăn sâu vào máu của công ty. Khi Diebold quyết định trở thành kẻ thống lĩnh trong lĩnh vực sản xuất máy rút tiền tự động (ATM) và tiến hành quản lý 24/7 các liên lạc giữa cây ATM và ngân hàng thì cũng là lúc các hệ thống ống khí nén trong bệnh viện được xác định không còn nằm trong các năng lực cốt lõi của công ty. Trên thực tế, nhiều bệnh viện đang loại bỏ dần các hệ thống ống khí nén cũ kỹ, không còn hợp thời.
Giống như những gì mà Ciacco làm với Coca- Cola, Valerino khẩn nài Diebold hãy xem ngành chăm sóc sức khỏe như một cách chuyển đổi công ty sang một thị trường lớn hơn trong tương lai. Lập luận mà ông đưa ra là nhu cầu về dịch vụ chăm sóc sức khỏe sẽ tăng lên khi người dân già đi và độ phủ sóng dịch vụ chăm sóc sức khỏe sẽ ngày càng được mở rộng. Các bệnh viện, các viện dưỡng lão và các trung tâm phẫu thuật mới mở sẽ cần các ống khí nén để có thể di chuyển nhiều mẫu xét nghiệm hơn cũng như nhiều thuốc hơn.
Mặc cho những quan điểm lập luận của Valerino, Diebold vẫn quyết định khai tử hoạt động kinh doanh trong mảng y tế. Diebold đề xuất Valerino tiếp quản hoạt động này cho đến khi các bản hợp đồng cung cấp dịch vụ hết hạn. Công ty sẽ giao cho Valerino một doanh nghiệp đang hoạt động, đi kèm với đó là một chút thu nhập.
Tuy nhiên, doanh nghiệp khởi nghiệp “cho không” của Valerino lại đến với một mức giá mà chỉ cần nhìn vào thôi cũng thấy nản lòng. Mặc dù không có nợ nần, nhưng ông lại không có sản phẩm mang tính cạnh tranh. Trước khi đưa một vật vào ống khí nén, người dùng phải điều chỉnh số vòng làm bằng đồng trên các hộp hình trụ để có thể lái hướng đi của hộp sao cho rơi xuống đúng điểm cần đến. Cách thức di chuyển cơ học này đã được sử dụng trong suốt một thế kỷ, do đó cách thức này đương nhiên không thể nào gọi là hoàn hảo, thậm chí là kém hiệu quả. Xác suất gửi các mẫu máu, thuốc hay các loại giấy tờ đến đúng điểm cần đến trong lần gửi đầu tiên chỉ là 80%. Máy tính sẽ được sử dụng để chuyển kết quả xét nghiệm đến đội ngũ y tá, điều dưỡng, tuy nhiên các bệnh viện vẫn cần một công cụ khác để chuyển các mẫu phẩm đến các phòng xét nghiệm. Một vài bệnh viện quay trở lại sử dụng con người để đi đưa mẫu phẩm.
Vận may đã đến vào năm Valerino thành lập Pevco, công ty mới của ông. Các bệnh viện trở thành tâm điểm trong các cuộc chỉ trích khi để xảy ra những lỗi nghiêm trọng dẫn đến cái chết cho bao bệnh nhân. Một nghiên cứu làm náo động dư luận đã chỉ ra các lỗi gây nên 400 cái chết cho bệnh nhân mỗi ngày, trong đó có một lỗi trầm trọng là không phân tách các mẫu xét nghiệm rõ ràng, do đó thuốc không được đưa đến đúng bệnh nhân. Báo chí đã so sánh bi kịch này giống như bi kịch khi ba chiếc Boeing 747 gặp nạn trong hai ngày.2 Valerino biết rằng nếu ông có thể xây dựng được hệ thống ống khí nén không để xảy ra lỗi, có thể tách riêng các mẫu xét nghiệm khác nhau hoặc gửi đúng thuốc cho các y tá thì công ty của ông mới có thể tồn tại.
Valerino đi đến một bệnh viện trong vùng Maryland và đưa ra một lời đề nghị cho phép ông chỉ có thể thành công hoặc thất bại. Bệnh viện đồng ý lắp đặt hệ thống mới nếu Pevco có thể đảm bảo xác suất gửi đồ đến đúng vị trí cần chuyển là 98%. Nếu không thể, thì bệnh viện sẽ được lắp đặt miễn phí hệ thống. Valerino đã thiết kế ra một hệ thống hướng dẫn mới, sử dụng máy tính và các mã vạch trên mỗi hộp chuyển hàng, theo dõi hướng đi của các hộp chuyển hàng từ nơi này đến nơi khác. Hệ thống đầu tiên ông cho lắp đặt – hệ thống mà ông đặt cược tất cả những gì mình có – đã vận chuyển hàng đến đúng nơi nhận với độ chính xác 100%. Ông đã có được một khách hàng. Khách hàng này chính là nguồn tham khảo cho khách hàng khác. Valerino đã thổi một hồn mới vào công nghệ ống khí nén sử dụng trong lĩnh vực y tế.
Ông đã đánh cược đổi mới sáng tạo có thể làm hồi sinh lại một sản phẩm đã có tuổi đời là 100 năm. Ngày nay, Pevco sở hữu gần 100 bằng sáng chế, xây dựng hai nhà máy, một ở Baltimore, một ở Houston. Một phần tư trong tổng số 3.200 bệnh viện tại Mỹ đã cho lắp đặt hệ thống Pevco nhằm giảm sức lao động, đồng thời giảm thiểu trách nhiệm pháp lý tiềm ẩn liên quan đến lỗi trộn các mẫu phẩm và thuốc. Trong năm 2015, Pevco đã tiến hành lắp đặt hệ thống lớn nhất trên thế giới, liên kết sáu bệnh viện trong Houston lại với nhau.
Từ vũ trụ cho đến các kệ để hàng trong GNC
David Kyle làm việc trong phòng thí nghiệm công nghiệp tại Martin Marietta, một ông lớn trong ngành vũ trụ không gian. Giống như các nhà khoa học khác mà ông làm việc cùng, một tiến sĩ ngành hóa sinh như ông đã từ chối chức danh giáo sư đại học để nghiên cứu khoa học tiên tiến. Nhiệm vụ của ông trong phòng thí nghiệm là phát triển tảo thành chất xúc tác xử lý rác thải, làm nguồn cung cấp thức ăn và nguồn oxy để duy trì sự sống trên trạm vũ trụ.
Hai năm kể từ thời điểm tiến hành nghiên cứu, Martin Marietta quyết định quay lại lĩnh vực chuyên môn từ trước của công ty: sản xuất máy bay quân đội. Phòng thí nghiệm không gian không còn là một phần tương lai của công ty nữa. Vì lo sợ sẽ mất việc, nên Kyle đã đồng ý quay trở lại Cornell làm giáo sư đại học. Tuy nhiên Martin Marietta lại đưa ra một ý kiến làm thay đổi cả cuộc đời Kyle. Công ty đề xuất Kyle và hai vị đồng nghiệp khác thực hiện chuyển đổi phòng thí nghiệm thành một công ty độc lập. Theo như những gì mà ông nói thì “Martin Marietta đang chào tạm biệt chúng tôi bằng những lời ngọt ngào nhất có thể”. Toàn bộ trang thiết bị trong phòng thí nghiệm sẽ thuộc về ba người, ngoài ra họ còn nhận được số tiền lương trong vòng một năm.
Một vấn đề vướng mắc ở đây đó là họ sẽ bắt đầu vận hành một phòng thí nghiệm nghiên cứu mà không có khách hàng, cũng như chẳng có sản phẩm nào để bán. Kyle và đồng đội của ông sẽ phải tiến hành chuyển hướng nghiên cứu nhằm tìm kiếm ra những sản phẩm từ tảo có thể sử dụng được, từ đó có thể kiếm được tiền. Cả ba đều tin là có thể làm ra các sản phẩm thương mại từ tảo. Tuy nhiên họ cũng biết rõ, để tạo ra được các sản phẩm thì họ phải tiến hành thí nghiệm hàng nghìn loại tảo, một khối công việc rất lớn. Khoảnh khắc khởi nghiệp đã đến, cả ba cùng nhau góp một số vốn là 25.000 đô từ số tiền tiết kiệm mà mình có và thành lập nên Martek.
Ngay lập tức, cả ba tập trung thí nghiệm 50 giống tảo có khả năng cho ra các sản phẩm thương mại. Hợp đồng nghiên cứu đầu tiên của công ty là nghiên cứu tìm ra cách chuyển hóa các phần tử chất béo trong thức ăn cho gà, từ đó cho ra các quả trứng có lượng cholesterol thấp. Nghiên cứu trên loài gà đã giúp Martek cho ra một sản phẩm phụ, đặt nền móng cho sự ra đời của sản phẩm chính đầu tiên: dầu thực vật có độ ổn định cao hơn gấp nhiều lần so với dầu có nguồn gốc từ dầu thô. Dầu được bán với mức giá vài nghìn đô cho khoảng 30ml dầu, được sử dụng trong rất nhiều công việc, đơn cử như bôi trơn vòng bi trong các công cụ chính xác như con quay hồi chuyển. Ba ông còn thực hiện các thí nghiệm lên men từng loại tảo với các hỗn hợp từ ni-tơ-rát, phốt phát và các-bon đi-ô-xi. Không lâu sau đó, màu thực phẩm và các chất huỳnh quang sử dụng trong chẩn đoán y tế đã ra đời.
Ban đầu, Martek cố gắng xoay xở tình thế khó khăn của mình bằng cách làm ra các sản phẩm có tính năng đặc biệt cho một nhóm đối tượng khách hàng cụ thể và dựa vào số tiền trợ cấp nghiên cứu đến từ chính quyền liên bang. Martek cũng nhận được tiền trợ cấp từ các Giải thưởng Nghiên cứu đổi mới sáng tạo trong doanh nghiệp nhỏ - giải thưởng nhằm hỗ trợ các doanh nghiệp khởi nghiệp công nghệ cao phát triển các sản phẩm thương mại mang tính khả thi. Kyle cùng đội ngũ của mình đã sử dụng nguồn hỗ trợ này trong hoạt động nghiên cứu và đã phát hiện ra cách thức sản sinh docosahexaenoic acid (DHA) từ tảo. Được phát hiện vào những năm 1920, DHA là một trong các acid béo “tốt” cho cơ thể con người và cần thiết cho một trái tim khỏe mạnh. Trước khi DHA được tạo ra từ tảo, DHA được lấy từ cá và các loài động vật khác, luôn bị ô nhiễm, do đó những lợi ích mà DHA đem lại luôn bị điều chỉnh. Trên thị trường, càng ngày càng có nhiều người tiêu dùng mong muốn các sản phẩm hữu cơ. Chính những điều kiện này đã mở ra một thị trường cho Martek.
Để có thể sản xuất DHA và các chất bổ sung khác có nguồn gốc từ tảo với một quy mô lớn, Martek cần hệ thống cơ sở vật chất lớn hơn để có thể liên tục lên men sản phẩm của mình. Nhờ có vốn đầu tư từ một số quỹ đầu tư mạo hiểm, công ty có thể mua lại hai xưởng ủ bia đã bị bỏ. Sau tám năm đi vào hoạt động, vào năm 1993, công ty bắt đầu bán cổ phiếu của mình ra công chúng. Martek trở thành nhà sản xuất chính các thực phẩm chức năng có nguồn gốc từ tảo trên toàn thế giới. Martek cũng phát triển riêng nhãn hiệu sản phẩm của mình trong các cửa hàng của GNC (General Nutrition Centers), và các nhãn hiệu riêng trong các đại lý khác, trong đó có Walmart.
Vào năm 2010, 25 năm sau khi ba người đồng nghiệp cùng gây dựng công ty với số vốn 25.000 đô, họ đã bán Martek cho một công ty thực phẩm quốc tế với giá 1,1 tỷ đô.
Khi những người đổi mới sáng tạo doanh nghiệp cáu giận
Hình ảnh của Ciocca, Valerino và Kyle có lẽ không khớp lắm với hình ảnh mà ta hay hình dung về nhà khởi nghiệp. Họ đã được trao cho cơ hội sở hữu công ty mà mình đang làm việc vì lãnh đạo của công ty đó quyết định thay đổi chiến lược. Rõ ràng cả ba người có thể bỏ qua cơ hội này, vào làm việc trong một công ty khác hay giống như Kyle, quay trở lại công việc giảng dạy cùng với tấm bằng Tiến sĩ của mình. Tuy nhiên cả ba lại sẵn sàng đón nhận thách thức khởi nghiệp: phát triển tầm nhìn, đổi mới sáng tạo, gánh vác rủi ro cực kỳ lớn và nỗ lực hết mình để đạt tới thành công. Khởi động một doanh nghiệp nhỏ hay tinh gọn không phải là những gì mà họ hướng đến. Ciocca như một chàng David nhỏ bé, đứng lên chống lại gã khổng lồ Goliath trong ngành vang; Valerino tiếp quản một doanh nghiệp với một công nghệ cũ kỹ, lâu đời; Kyle biết rằng phòng thí nghiệm mà ông được “trao” cho sẽ không thể nào kiếm ra được tiền nếu chỉ có một khách hàng duy nhất là trạm không gian vũ trụ.
Ciocca từng nói với tôi: “Tôi chưa bao giờ nghĩ mình là một nhà khởi nghiệp. Thời điểm tôi bắt tay vào hoạt động của công ty, từ ‘khởi nghiệp’ vẫn chưa xuất hiện. Nhưng dù vậy tôi vẫn biết rằng người tạo ra sự khác biệt là người nhìn thấy được tầm quan trọng thiết yếu của việc chấp nhận rủi ro trong thành công. Đây là bài học mà tôi đã học được từ Earnest Gallo. Chấp nhận rủi ro chính là con dấu xác nhận cho những gì mà nhà khởi nghiệp làm. Tuy nhiên tôi nghĩ chúng ta cũng cần phải nắm được đâu là ranh giới của rủi ro, rồi sau đó hãy đặt niềm tin vào tầm nhìn có thể giúp công ty phát triển. Để làm được điều này, anh cần phải dấn thân vào những vùng chưa biết, điều đó có nghĩa là anh cần liên tục phát minh ra các sản phẩm giúp anh định hình công ty mình trên thị trường. Vậy nên, giống như các doanh nhân khởi nghiệp khác, tôi quản lý rủi ro bằng cách tập trung vào đổi mới sáng tạo.”
Những ngày đầu tiên Valerino thành lập Pevco cũng giống như những ngày đầu tiên của những nhà khởi nghiệp hình mẫu. Ông không có lương trong vòng ba năm. Ông dùng hết số tiền mình tiết kiệm được để thanh toán cho các nhà cung cấp. Ông tiếp quản một lực lượng lao động được tổ chức thành công đoàn. “Mỗi tháng tôi phải đóng phí công đoàn.
Nếu không công đoàn sẽ đến ‘thăm’ tôi.” Ông thuê một căn nhà nhỏ để làm văn phòng. Ông bật cười khi nhớ lại các đối thủ cạnh tranh đã đưa những bức ảnh về “trụ sở chính” của công ty cho các khách hàng tiềm năng để can ngăn khách hàng không sử dụng sản phẩm của công ty. “Nếu tôi không sống cuộc đời của một nhà khởi nghiệp thì tôi không biết là ai sẽ làm. Tôi cá với toàn công ty là tôi có thể xây dựng được một hệ thống hoàn hảo.”
Đối với Ciocca, Valerino và Kyle, cơ hội khởi nghiệp không phải do họ tự tạo ra. Giống với các công ty khác, Coca-Cola, Diebold và Martin Marietta luôn luôn cân nhắc đong đếm tầm quan trọng chiến lược của một số hoạt động trong công ty liên quan đến thay đổi hoàn cảnh. Dù đúng hay sai thì ban lãnh đạo công ty cũng tiến hành loại bỏ các hoạt động mà họ tin là không liên quan đến tương lai của công ty. Hằng năm, các công ty lớn bán đi hàng nghìn các đơn vị đang hoạt động, và nhiều lần là bán vào tay các nhân viên trong công ty.
Những công ty lớn còn tạo ra một kiểu nhà khởi nghiệp nữa. Đó là những nhân viên sẵn sàng rời công ty ngay tức thì để có thể thực hiện được ý tưởng đổi mới sáng tạo mà họ có trong quá trình làm việc tại công ty. Tuy nhiên những ý tưởng này lại không đánh thức được sự quan tâm từ ban quản lý. Thậm chí ban quản lý còn chẳng phản hồi lại một chút ít nào về những ý tưởng này. Họ trở nên cáu giận khi các ông chủ công ty không đánh giá cao tiềm năng phát triển của ý tưởng đổi mới mà họ đưa ra cũng như những gì họ đã nhìn thấu, từ đó họ sẵn sàng từ bỏ vị trí của mình trong công ty và khởi nghiệp.
Đổi mới sáng tạo đúng chỗ
Hai trong số các doanh nhân khởi nghiệp từng cáu giận khi phát hiện của họ không được những người lãnh đạo coi trọng là Robert Noyce và Gordon Moore. Cả hai bắt đầu con đường sự nghiệp của mình tại Bell Labs, cơ sở nghiên cứu công nghiệp nổi tiếng nhất trong lịch sử. Tại đó, hai ông làm việc cho William Shockley, nhà vật lý học đã giành giải Nobel cho phát minh về bóng bán dẫn. Qua một đêm, đèn điện tử chân không, phát minh khiến radio, tivi, ra-đa và máy tính trở nên lỗi thời. Noyce và Moore quyết định rời Bell, tham gia vào công ty do Shockley thành lập và tin tưởng vào lời cam kết của nhà vật lý này về việc nâng cấp và sản xuất chất bán dẫn. Sau hai năm, cả hai nhận ra rõ ràng Shockley chỉ muốn nghiên cứu thêm, ông chẳng có chút hứng thú nào đối với việc chớp lấy những cơ hội thành công trong lĩnh vực sản xuất chất bán dẫn mà Noyce và Moore đã nhìn ra.
Cả hai quyết định tự thành lập công ty mới mang tên Fairchild Semiconductor với sự chống lưng từ Tập đoàn Fairchild Camera. Công ty sẽ tập trung vào hoạt động sản xuất bóng bán dẫn và ghép chúng lại với nhau thành các siêu vi mạch. Công ty được đặt tại Moutain View, California. Xung quanh Noyce và Moore là các công ty khởi nghiệp khác, làm trong lĩnh vực ứng dụng siêu vi mạch vào tất cả các loại thiết bị, trong đó có máy tính. Noyce và Moore nhận thấy nhu cầu về siêu vi mạch lớn hơn rất nhiều so với những gì mà hai ông nghĩ. Cả hai đều dự đoán nhu cầu sẽ tăng lên gấp đôi theo chu kỳ hai năm một lần. Theo như tính toán, công ty của họ sẽ mang về các khoản lợi nhuận lớn cho Fairchild Camera nếu công ty của họ có một nhà máy đủ lớn. Tuy nhiên, Fairchild Camera lại chẳng mảy may quan tâm đến điều này và từ chối chấp nhận những rủi ro liên quan. Một lần nữa, Noyce và Moore lại từ bỏ công việc của mình, lần này họ tạo ra Intel, nhà sản xuất siêu vi mạch lớn nhất trên thế giới, “thâm nhập” vào máy tính cá nhân của nhiều người dùng trên toàn cầu. Giờ đây quy mô của Intel lớn hơn 75 lần so với Fairchild.
Có một công nghệ phổ biến khác cũng được cải tiến theo cách thức giống với siêu vi mạch. Gary Burrell, thiết kế trưởng trong công ty King Radio, thành phố Kansas đã thuê Min Kao, người vừa lấy được bằng tiến sĩ trong lĩnh vực kỹ thuật điện tử. Sử dụng các chất bán dẫn, cả hai đã cùng nhau thiết kế nên các hệ thống liên lạc và định vị trên các máy bay cỡ nhỏ do Cessa, Piper và Beechcraft sản xuất. Đây đều là các khách hàng của King Radio. Khi AlliedSignal (giờ đây là Honeywell) mua lại King, hai ông được giao nhiệm vụ tiếp tục phát triển các hệ thống dẫn hướng tuyệt mật cho các tên lửa mang đầu hạt nhân. Vào thời điểm đó, những hệ thống này đang được thiết kế lại nhằm sử dụng các tín hiệu vệ tinh mới, giúp định vị chính xác vị trí mục tiêu ở khắp mọi nơi trên thế giới.
Burrell và Kao phát hiện ra rằng hệ thống định vị toàn cầu (GPS) được sử dụng trong dẫn hướng tên lửa thì có thể được sử dụng nhằm tăng cường định vị cho tàu thuyền và máy bay. Cả hai đã cố gắng hết sức trong việc thuyết phục AlliedSignal về thị trường tiềm năng của tín hiệu GPS trong các ứng dụng thương mại, tuy nhiên AlliedSignal lại tin tưởng thành công trong tương lai của công ty sẽ gắn liền với hoạt động xây dựng các hệ thống vũ khí cho Bộ Quốc phòng. Vào năm 1989, chính phủ cho phép người dân sử dụng các tín hiệu định vị nhờ vào vệ tinh. Đó cũng là lúc Burrell và Kao rời AlliedSignal và tự thành lập công ty cho riêng mình.
Lấy hai chữ đầu tiên trong tên của mình và ghép vào làm tên công ty, Garmin đã cho ra mắt sản phẩm đầu tiên một năm sau đó trong cuộc Triển lãm Công nghệ Hàng hải năm 1990 tại Chicago. GPS 100, công nghệ hỗ trợ định vị cho các tàu thuyền là thành công tiếp theo của Garmin. Sản phẩm thu về cho công ty 5.000 đơn hàng. Garmin tiếp tục bỏ qua sản phẩm này để đến với một sản phẩm khác. Họ tin chắc là sản phẩm mới này sẽ thu hút được thị trường tiêu dùng đại chúng. Burrell và Kao bắt tay vào thiết kế thiết bị GPS cầm tay mang tên Garmin eTrex H. Sản phẩm được ra mắt vào năm 1991. Garmin thu được thị trường lớn sau đó, xuất hiện trong các bản tin thời sự khi báo chí lần lượt đưa tin về hai người lính sử dụng “Garmin” của riêng họ trong cuộc Chiến tranh Vùng vịnh. Ngày nay, tất cả chúng ta đều sử dụng công nghệ Garmin trong cuộc sống hằng ngày.
TRƯỚC KHI KHỞI NGHIỆP, HÃY VÀO LÀM VIỆC CHO MỘT CÔNG TY KHÁC
Gần 90% tất cả những nhà khởi nghiệp đều từng làm cho một công ty nào đó trước khi bắt đầu thành lập công ty cho riêng mình. Ở trong những công ty lớn, nhà khởi nghiệp tuy không thể giúp được nhiều cho công ty, nhưng lại có thể học được rất nhiều bài học. Nếu bạn là một người đang khao khát khởi nghiệp, bạn có thể làm gì để có thể tiếp thu những điều tốt nhất từ những trải nghiệm như vậy?
Làm việc cho công ty đổi mới sáng tạo
Ewing Kauffman thích thú khi nhận ra có ít nhất 15 công ty mới được thành lập từ những người nhân viên đã từng làm việc cho Marion Labs. Kauffman xem công ty của mình như một vườn trẻ, nuôi nấng và ươm mầm những nhà khởi nghiệp khác. Ông tin rằng, miễn là nhân viên khi bước ra khỏi công ty có mang trong mình những ý tưởng và những ý tưởng đó không cạnh tranh với Marion thì ông sẽ bồi dưỡng, thúc đẩy tinh thần khởi nghiệp của họ.
Học quá trình đổi mới sáng tạo
Tuy nhiên chỉ ở trong môi trường đổi mới sáng tạo thôi là chưa đủ. Một người khao khát khởi nghiệp cần tập trung chú ý vào quá trình công ty phát triển các sản phẩm mới. Nghiên cứu mà công ty thực hiện giúp định hình sản phẩm mới như thế nào? Phản hồi của thị trường từ đội ngũ bán hàng trong công ty giúp cải tiến thiết kế sản phẩm ra sao? Công ty đưa ra quyết định chi vốn vào máy móc mới, nhà máy mới như thế nào?
Bên cạnh đó, bạn cũng nên quan sát, tìm hiểu tốc độ tăng trưởng giữa các sản phẩm trong công ty. Vì đổi mới sáng tạo liên tục ra đời trong một dòng sản phẩm, do đó những sản phẩm hay các phòng ban có tốc độ tăng trưởng chậm hơn hoặc có rủi ro cao hơn sẽ thường bị bán đi. Ciocca và Valerino đã từng ở trong những tình huống như vậy. Là một nhân viên trong công ty, nếu quan sát thì bạn có thể hiểu được cách công ty đưa ra quyết định nâng cấp một sản phẩm và loại trừ các sản phẩm khác. Khi công ty thay đổi các dòng sản phẩm, đó chính là lúc bạn giành được những cơ hội và khởi nghiệp.
Nhận thức về quy mô
Khi chưa được trải nghiệm làm việc trong những công ty lớn, nhiều nhà khởi nghiệp sẽ vô thức giới hạn tham vọng của mình về quy mô mà công ty có thể đạt được. Lý do được đưa ra ở đây đó là họ chưa có cơ hội được nhìn thấy một nhà máy sản xuất lớn hay được đi vào bên trong một kho chứa hàng của công ty, những nơi này thể hiện quy mô của công ty.
Jeff Bezos, ông chủ của Amazon, giờ đây đang sở hữu các kho chứa hàng khổng lồ tại tất cả các bang. Trong khoảng thời gian làm việc trong một quỹ đầu cơ tại Phố Wall, ông đã đến thăm các công ty, tham quan các nhà máy và xem các công việc vận tải phức tạp, quy mô lớn được vận hành ra sao. Sau đó, ông đã thực hiện phân tích các bản báo cáo tài chính, từ đó thấy được phạm vi và quy mô của những công ty thực sự lớn. Trải nghiệm này cho phép Bezos mường tượng ra quy mô lớn của Amazon ngay từ bước khởi nghiệp.
Tiếp thu các kiến thức về ngành
Rất ít ai khởi nghiệp theo mô hình spin-out lại chọn những ngành không thuộc lĩnh vực mà mình đã có kinh nghiệm làm việc. Rõ ràng là bởi họ đã tích lũy những kiến thức chi tiết, đặc thù của ngành. Chúng ta có thể xem lại ví dụ về Ciacco. Sau 10 năm làm việc cho Gallo, làm chủ nhánh sản xuất vang cho Coca-Cola, Ciacco nắm được chi tiết từng hoạt động trong ngành này từ việc trồng nho, sản xuất vang, quản lý nhà máy đóng chai, phân phối và bán sản phẩm. Khi cơ hội xuất hiện, ông đã có những kinh nghiệm cần thiết để có thể tiến hành mua và quản lý Tập đoàn The Wine, hoạt động như một doanh nghiệp khởi nghiệp.
Sản phẩm, công nghệ liên quan và khách hàng mua sản phẩm chính là ba yếu tố định hình nên ngành. Các đối thủ cạnh tranh cũng sử dụng những nguyên liệu, quy trình và các kênh bán hàng tương tự như vậy. Những người làm việc cho một công ty trong một khoảng thời gian dài không chỉ học được cách thức vận hành của một công ty mà còn học được các quy tắc trong ngành. Những người nắm chức vụ quản lý thường chuyển từ công ty này sang công ty khác. Họ được thuê không phải bởi vì họ nắm giữ các bí mật của đối thủ cạnh tranh, mà bởi vì họ nắm được văn hóa chung trong ngành. Một người từng làm việc cho Macy có thể vào làm việc trong Target bởi anh ta nắm được các quy tắc trong ngành bán lẻ, anh ta không phải học từ đầu.
Đó cũng là lý do vì sao mà những nhà khởi nghiệp thường thuê những người đã có kinh nghiệm trong ngành về làm việc. Nếu bạn mở một công ty sản xuất thanh kẹo thì một người từng làm việc cho Mars sẽ biết được nguồn cacao lấy từ đâu, cách thức sản xuất kẹo quy mô lớn, các đặc trưng trong bán buôn là gì và chiến lược marketing có hiệu quả như thế nào trong việc đem khách hàng về cho sản phẩm công ty.
Xây dựng và phát triển mạng lưới trong ngành
Khi làm việc trong một công ty lớn, chắc chắn bạn sẽ có được những liên lạc và những người bạn trong cùng một công ty cũng như trong cùng ngành. Những nhà khởi nghiệp theo mô hình spin- out rất cần đến những mạng lưới này. Ciocca biết rất nhiều người làm việc trong từng nhánh nhỏ lẻ thuộc ngành sản xuất vang khi ông khởi nghiệp với tập đoàn The Wine, từ những người nông dân trồng nho, cho đến các ông chủ cửa hàng rượu. Thời điểm ông rời Coca-Cola với công ty mới của mình, ông có thể tận dụng những mạng lưới mà ông đã xây dựng và phát triển. Ông từng chia sẻ rằng: “Nếu như không có các mối liên kết trong ngành thì chắc tôi không thể làm nhiều việc dễ dàng như vậy, ngay cả việc mua nho có khi cũng gặp khó khăn.”
Kế hoạch kinh doanh và những nhà khởi nghiệp theo mô hình spin-out
Các công ty lớn đều có một đội ngũ MBA, chuyên lên các chiến lược cho công ty. Coca-Cola, Martin Marietta, Fairchild và Allied Signal đều có các bản kế hoạch kinh doanh luôn được cập nhật. Mỗi một bản kế hoạch đều đưa ra những dự tính về việc tận dụng những thành công trước đó của công ty ra sao, các năng lực cốt lõi như thế nào, góp phần đưa công ty đi theo hướng tăng trưởng trong tương lai. Tuy nhiên, không một bản kế hoạch nào dự đoán được các sự kiện khiến Ciocca, Valerino, Kyle, Burrell và Kao tách ra khỏi công ty, và thành lập công ty riêng. Một vài công ty trong số đó thậm chí còn có quy mô lớn hơn so với công ty mẹ. Ví dụ như AlliedSignal không thể nhìn thấy tiềm năng mà Burrell và Kao đã nói và tiềm năng này nằm ngoài chiến lược nghiên cứu và sản xuất vũ khí.
Chủ tịch của một công ty cổ phần đại chúng đã từng nói với tôi rằng: “Đương nhiên là chúng tôi có kế hoạch kinh doanh. Nếu ai đó đến để mua công ty thì tôi sẽ đưa bản kế hoạch đó ra. Còn không thì tôi cất nó vào trong ngăn bàn. Nếu tôi đưa bản kế hoạch này vào trong hoạt động của công ty thì nhân viên của tôi sẽ chỉ làm việc vì mục tiêu đề ra mà không nhìn thấy những cơ hội khách hàng mang đến cho chúng tôi. Và tôi không muốn một nhân viên nào có ý định từ bỏ công việc tại công ty để khởi nghiệp bởi vì ý tưởng mà anh ta đưa ra không được xem là ý tưởng đổi mới sáng tạo, có khả năng thay đổi tương lai cho công ty.”
Các ông chủ học được gì sau khi nhân viên rời đi để khởi nghiệp
Hầu hết những nhà khởi nghiệp theo mô hình spin-out đều không có ý định khởi nghiệp. Họ đưa ra những luận điểm như mở rộng dòng sản phẩm hoặc phát triển một ý tưởng đổi mới sáng tạo đặc biệt bởi họ muốn nhìn thấy các ông chủ của mình đạt được nhiều thanh công hơn và thu về được nhiều lợi nhuận hơn.
Nhà kinh tế học Albert Hirschman đã cố gắng tìm hiểu nguyên nhân do đâu mà một số công ty lại có tốc độ tăng trưởng nhanh hơn các công ty khác. Ông đã tiến hành nghiên cứu hành vi của những nhân viên có cái nhìn khác biệt về tương lai của công ty so với các ông chủ. Trong cuốn sách Exit, Voice and Loyalty (Tạm dịch: Lối thoát, tiếng nói, lòng trung thành), Hirschman đã lập luận rằng nhân viên rời bỏ công ty khi họ cảm thấy bực bội với ông chủ vì ông chủ không nhìn thấy tương lai xán lạn của công ty nếu công ty thực hiện tầm nhìn hay ý tưởng đổi mới sáng tạo mà họ đã đề xuất.3
Những nhân viên này mang một nỗi thất vọng khi công việc họ làm không thể đóng góp vào thành công trong tương lai của công ty.
Valerino vẫn tiếp tục giữ lòng trung thành của mình cho Diebold trong suốt ba năm sau. Ông nhớ lại cảm giác khiên cưỡng mà ông trải qua khi phải rời công ty. “Diebold là một công ty tuyệt vời. Lẽ ra tất cả số tiền tôi làm được là dành cho Diebold. Những gì mà Diebold cần làm là tin tưởng về một tương lai rộng mở của sản phẩm ống khí nén trong các bệnh viện”. Ciocca cũng nhớ lại về câu chuyện của mình, thoảng một chút nuối tiếc: “Coca-Cola không nhìn ra rượu vang chính là tương lai dành cho họ. Nếu không thì giờ đây Coca-Cola đã có thể trở thành công ty sản xuất vang lớn nhất thế giới”. Khi nhìn lại chúng ta đều thấy được Ciacco, Valerino, Kyle, Noyce, Moore, Burrell và Kao đều là những con người đổi mới sáng tạo, luôn cố gắng tìm ra con đường cho công ty trước đây của mình và từ đó đã trở thành những nhà khởi nghiệp.
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ào thời điểm năm 2008, Scott Norton và Mark Ramadan đang là hai sinh viên năm cuối tại Đại học Brown. Một người học về quan hệ quốc tế, còn một người học về kinh tế học. Cả hai đều chưa từng tham gia khóa học nào liên quan đến khởi nghiệp, do đó không phải chịu áp lực về việc lên một bản kế hoạch kinh doanh. Vào một buổi tối, bằng một cách nào đó, cuộc trò chuyện thường ngày đã biến thành chuyện khởi nghiệp.
Bài viết của Malcolm Gladwell trong tờ The New Yorker bốn năm trước chính là điểm khởi đầu, trong bài viết Malcolm Gladwell đưa ra những gì mà ông coi là những thách thức. Trong bài viết đó, Gladwell đã kể những câu chuyện về bản chất của hương vị. Một vài sản phẩm như Coca-Cola, Pepsi và Sara Lee Pound Cake đều có “biên độ”, chất lượng hiếm có, phản ánh cách kết hợp các hương vị trong sản phẩm. Những sản phẩm này sẽ cộng hưởng với vị giác của khách hàng, cho ra những hương vị độc đáo, từ đó khách hàng có thể tự phân biệt được sản phẩm này đến từ đâu. Ví dụ, đối với người Mỹ, khi nhắc đến Hellmann là nhắc đến mayonnaise.
Gladwell đưa ra một ví dụ khác về sốt cà chua của Heinz. Ông kể lại quá trình thai nghén sản phẩm của Henry J.Heinz trong căn bếp của mình tại Pittburge. Trước khi sản phẩm tương cà chua Heinz ra đời, tương cà chua thường được các bà nội trợ làm ở nhà. Cà chua được thái ra, nấu chín và làm thành sốt giúp tăng hương vị cho món súp, món cá và món thịt. Sản phẩm tương cà đầu tiên được Heinz đem ra thị trường vào năm 1906. Ông sử dụng những quả cà chua hoàn hảo, giúp tăng hương vị cho sản phẩm, cũng như giúp kéo dài thời hạn sử dụng được lâu hơn. Hương vị trong sản phẩm tương cà ngay lập tức trở thành điểm nóng, vừa ngọt lại vừa thơm. Công thức mà Heinz tạo ra là sốt đặc, khác hẳn so với sốt bõng nước tự làm ở nhà. Hương vị kết hợp với tính ổn định đã giúp Heinz trở thành sản phẩm định hình, nhắc đến tương cà là nhắc đến Heinz. Tương cà chua ở nhà dần dần không còn đúng hương vị nữa.
Gladwell cho rằng, nhờ vào phép màu của “biên độ” mà không một ai có thể đánh bại được hương vị tương cà chua của Heinz. Các công ty thực phẩm khác cũng đã thử trong hàng chục năm, tuy nhiên không một công ty nào có thể soán ngôi vị của Heinz trên thị trường.
Sau khi đọc xong bài viết trên, Norton và Ramadan cùng nhau trầm tư suy nghĩ về việc tạo ra một loại tương cà mới, cùng với đó là thử biến tấu chiến lược marketing cho Grey Poupon. Có lẽ họ có thể là người soán ngôi của Heinz trên thị trường tương cà chua. Sau khi tốt nghiệp, cả hai đi theo hai con đường riêng biệt. Một người vào làm việc trong ngân hàng, một người vào công ty môi giới. Tuy nhiên, họ vẫn đau đáu suy nghĩ về một công ty sản xuất tương cà chua. Hai năm sau, cả hai cùng nhau bỏ công việc mình đang làm và bắt tay vào nghiên cứu công thức để cho ra được sản phẩm tương cà đậm đặc hơn sản phẩm của Heinz.
Sau khi tạo ra được một sản phẩm độc đáo, cả hai bắt tay lên chiến lược quảng bá thương hiệu đổi mới sáng tạo. Mục tiêu của họ là xây dựng một cộng đồng khách hàng, những người trung thành với sản phẩm của họ theo cách mà những người lái xe trở nên trung thành với các hãng xe nhất định. Họ tạo ra một nhân vật hư cấu người Anh Quốc để đặt tên cho sản phẩm của mình và công ty. Nhân vật này có tên là Ngài Kensington, tốt nghiệp từ trường Đại học Oxford, và tham gia đóng quân trên khắp nước Anh. Ông được mọi người biết với sở thích thu thập các công thức nấu ăn độc và lạ. Theo những gì câu chuyện kể lại, một lần, khi tiếp đãi Nữ hoàng Catherine, ông đã tạo ra được một loại tương cà chua, chính là tiền thân của tương cà ngày nay. Norton và Ramadan là những chàng sinh viên may mắn khi tìm thấy được công thức “đã bị đánh mất lâu đời” tại thư viện Đại học Brown.
Hình ảnh về Ngài Kensington, một quý ông vô tư có ria mép, mặc một chiếc áo có cổ theo phong cách thời Vua Edward, đội một chiếc mũ chóp cao và đeo một chiếc kính với một bên mắt xuất hiện trên các lọ tương cà, bên dưới là khẩu hiệu của công ty “Sự lựa chọn thay thế tuyệt diệu”. Sản phẩm tương cà của công ty được bán trong các lọ thủy tinh đặc biệt. Người dùng sẽ không thể dốc tương cà ra mà phải dùng thìa. Câu chuyện về Ngài Kensington cũng được đăng tải trên trang web của công ty, gợi lại cho khách hàng câu chuyện phía sau sản phẩm này.
Norton và Ramadan cho ra mắt sản phẩm mang tên Sir Kensington’s lần đầu tiên tại Hội chợ ẩm thực New York Fancy Foods vào năm 2010. Hai công ty Williams-Sonoma và Dean & Deluca đã đặt hàng ngay tại đó. Một tháng sau Dean & Deluca quay lại và đặt hàng nhiều hơn. Sir Kensington’s sau đó đã xuất hiện trên các kệ bán hàng của Whole Foods, chuỗi siêu thị lớn tại Mỹ. Đây là một ước mơ mà không phải công ty thực phẩm mới thành lập nào cũng làm được. Norton và Ramanda cũng tiến hành bán trực tiếp sản phẩm của mình cho các nhà hàng và khách sạn tại New York, trong đó có Ritz-Carlton. Đây là một cách giới thiệu thương hiệu sản phẩm đến những khách nước ngoài có túi tiền rủng rỉnh. Những người này có thể hỏi về loại tương cà mà nhà hàng sử dụng và mang về đất nước của mình. Trong những năm đầu đi vào hoạt động, Sir Kensington’s đã bán được 10.000 lọ tương cà.
Bảy năm sau, Sir Kensington’s xuất hiện trong mọi cửa hàng bách hóa trên toàn nước Mỹ. Công ty cũng tiến hành phát triển thêm ba sản phẩm khác là sốt mayonnaise, mù tạc và một loại sốt giống với mayonnaise, nhưng dành cho người ăn chay mang tên Fabanaise, có thành phần là nước sử dụng trong quá trình chế biến đậu gà (một loại thực phẩm có nhiều chất dinh dưỡng quan trọng). Với doanh số bán hàng tăng gấp đôi hằng năm, Unilever đã mua lại công ty vào năm 2017.
Thành công của Sir Kensington’s là nhờ vào việc sao chép hai ý tưởng. Norton và Ramadan không phải là người làm ra tương cà đầu tiên; việc mà cả hai làm là tạo ra một công thức mới cho một mặt hàng thiết yếu, luôn xuất hiện trong các bữa ăn của người Mỹ. Tương tự như vậy, chiến lược marketing mà hai người sử dụng cũng được học từ Grey Poupon khoảng 40 năm về trước. Trong chương này, chúng ta sẽ cùng tìm hiểu làm thế nào mà những ý tưởng sao chép lại trở thành phương án thay thế cho ý tưởng đổi mới sáng tạo khi khởi nghiệp.
Sao chép ý tưởng
Trên thực tế, giống như Norton và Ramadan, hầu hết những nhà khởi nghiệp đều là các “bản sao”, tức là họ lấy một sản phẩm hoặc ý tưởng trong hiện tại và biến nó trở nên tốt hơn. Đó chính là nhũng gì Howard Head đã làm. Quá trình cải tiến lặp đi lặp lại hoặc gia tăng này chính là nền tảng cho mọi đổi mới sáng tạo. Đổi mới sáng tạo phát triển qua các giai đoạn; nhà khởi nghiệp sẽ kết hợp dần những đổi mới sáng tạo đó. Khi những thứ trong hiện tại được kết hợp với nhau theo cách chưa từng có trước đây thì đổi mới sáng tạo sẽ ra đời. Trước Google, có hàng chục công ty khởi nghiệp với lĩnh vực trọng tâm là phát triển công cụ tìm kiếm. Google đã sao chép từ những công ty này và đạt được sự thành công khi có khả năng phân tích các tìm kiếm của người dùng cũng như bán kết quả phân tích cho các nhà quảng cáo.
Nhiều người vẫn còn cảm thấy lạ lẫm với khái niệm sao chép, mô phỏng lại ý tưởng của người khác khi nghĩ đến khởi nghiệp. Phản ứng này chịu ảnh hưởng mạnh mẽ từ tư tưởng tại Thung lũng Silicon: bất kỳ nhà khởi nghiệp nào cũng phải phát minh ra một công nghệ khác biệt và độc nhất.
Tuy nhiên, không có một phát minh nào là độc lập. Chúng ta có thể nhìn thấy thực tế này rõ ràng nhất khi xem xét các bằng sáng chế được chính quyền liên bang cấp cho các sản phẩm mới. Phát minh cần phải đưa ra công chúng. Một trong những điều kiện để chính quyền công nhận sở hữu trí tuệ cho một ý tưởng, từ đó cấp quyền phát triển ý tưởng theo hướng thương mại trong vòng 20 năm cho người được cấp bằng sáng chế đó là tất cả đều phải được công khai.
Ngày nay, tất cả hồ sơ thuộc Văn phòng Bằng sáng chế đều được tìm thấy trên Internet. Những hồ sơ này lưu giữ lại toàn bộ quá trình công nghệ phát triển, ở đó bạn có thể nhìn thấy bước phát triển gần đây nhất là gì. Hầu hết thời gian dành cho việc bảo vệ bằng sáng chế thì liên quan đến hoạt động phân tách sự khác biệt giữa ý tưởng của người xin cấp bằng sáng chế và những ý tưởng đã được cấp bằng sáng chế trước đó. Bất kỳ ai khi xin cấp bằng sáng chế cũng đều phải nhìn lại danh sách những bằng sáng chế đã có để chứng minh rằng ý tưởng của mình là hoàn toàn mới. Hàng nghìn nhân viên làm việc trong các công ty quốc tế đều đọc các đơn xin cấp bằng sáng chế một cách chuyên nghiệp, cố gắng nhìn nhận rõ ràng quỹ đạo đang đi của những tiến bộ công nghệ mới. Những người này được thuê bởi vì các ông chủ biết rằng những kết quả mà nhân viên của mình tìm ra có thể cho ra những kết hợp mới lạ giữa các phát hiện mới và những công nghệ đang có, từ đó dẫn đến những đổi mới sáng tạo liên tục.
Về điểm này, bằng sáng chế còn mang một ý nghĩa xã hội rộng hơn. Ban đầu, bằng sáng chế ra đời như một công cụ bảo vệ quyền sở hữu trí tuệ của các nhà phát minh đối với ý tưởng và sản phẩm mà họ đưa ra, tuy nhiên quá trình cấp bằng sáng chế trên thực tế lại kích thích quá trình đổi mới sáng tạo. Điều này có thể được thấy dễ dàng trong quá khứ. Trước những năm 1920, mỗi đơn xin cấp bằng sáng chế phải đi kèm một mô hình phát minh. So với phát minh thật thì những mô hình này được thu nhỏ một cách tinh xảo đến từng chi tiết. Những mô hình này được coi như các tác phẩm nghệ thuật vậy. Một số mô hình bị giới hạn kích thước từ 20cm đến 30cm, do đó những mô hình này thường có khung gang bên ngoài dùng để giữ các bánh răng làm bằng thép hoặc đồng thau với kích thước bé hơn. Một vài mô hình khác có van hơi với kích thước nhỏ hơn nhưng vẫn có thể đóng và mở.
Sau khi bằng sáng chế được cấp, mô hình phát minh được trưng bày trong Văn phòng Bằng sáng chế tại Washington. Trong hàng chục năm, nơi đây là điểm dừng chân tham quan của nhiều người nhất trong thủ đô. Những người mong muốn phát minh một thứ gì đó trong tương lai có thể đến đây và tìm hiểu các mô hình thu nhỏ được làm bằng tay như mô hình phím gõ trên máy điện tín của Samuel Morse, máy cày làm từ thép của John Deere hay máy hát đĩa của Edison. Ở đó, khách tham quan còn có thể tìm hiểu các phát minh của George Westinghouse về phanh khí nén (phát minh này đặt nền tảng cho các phát minh sau về hệ thống phanh trong xe lửa trên toàn thế giới), cũng như các máy giao hạt giúp tự động hóa quá trình trồng ngô.
Bảo tàng Bằng sáng chế đóng vai trò như một ngôi trường dành cho những người phát minh. Nếu để ý quan sát thì khách tham quan sẽ thấy hầu hết các phát minh là những cải tiến liên tục từ những phát minh trước đó.
Đổi mới sáng tạo mô hình kinh doanh
Ngày nay tại Bảo tàng Smithsonian, khách tham quan chỉ còn được chiêm ngưỡng một số ít các mô hình phát minh. Hai mô hình phát minh mà bảo tàng lưu giữ là hai phát minh cực kỳ quan trọng: máy gặt của Cyrus MrCormick và máy may của Isaac Singer. Trên thực tế, cả hai loại máy này đều là các phát minh ra đời dựa trên sự kết hợp của các ý tưởng đã được cấp bằng sáng chế trước đó. Tất cả đều giúp cơ giới hóa hoạt động gặt và hoạt động may, từ đó giúp hoạt động sản xuất lương thực và sản xuất hàng may mặc được hiệu quả hơn. Lý do hai loại máy này được coi là biểu tượng mang tầm quan trọng kỹ thuật chính là mô hình kinh doanh mà McCormick và Singer đã phát triển. Mô hình kinh doanh chính là thứ tạo nên sự nổi bật cho cả hai công ty mà hai ông làm chủ.
Máy gặt của McCormick cho phép người nông dân hầu như không phải dùng tay để gặt lúa, giúp tăng năng suất lên gấp nhiều lần. Nhờ đó mà người nông dân có thể sở hữu những trang trại lớn hơn và tận hưởng những lợi thế kinh tế từ quy mô. Không những vậy, công việc gặt sẽ được thực hiện nhanh hơn, giảm phần nhiều rủi ro mất vụ mùa thu hoạch khi xảy ra thời tiết xấu. Tuy nhiên, giá thành cho một chiếc máy gặt lại không hề rẻ một chút nào, và phần lớn người nông dân không có đủ khả năng chi trả. Để đưa sản phẩm máy gặt đến tay khách hàng, McCormick đã nảy ra ý tưởng mua hàng trả góp. Ý tưởng của McCormick không phải là một ý tưởng mới bởi trước đó rất lâu nông dân đã dùng các tài sản thế chấp để mua đất và mua nhà. Công ty của McCormick, International Havester vận hành giống như một ngân hàng cho những người nông dân. Thanh toán có thể được thực hiện trong hàng chục năm, dựa trên cơ sở là niềm tin. Nhiều nông dân ngày nay vẫn rất trung thành với các sản phẩm của International Harvester bởi một lý do: công ty đã từng giúp đỡ tổ tiên ông bà của họ rất nhiều.
Với phát minh máy may hiện đại, Singer đã tạo nên một cuộc cách mạng trong ngành dệt may. Tuy nhiên nếu nhìn vào mô hình mẫu, ta có thể nhận ra những điểm gần như tương tự với các phát minh khác. Từ đó ta có thể nói rằng đột phá mà Singer tạo ra trên thực tế là một sự cải tiến nho nhỏ từ các phát minh đã được cấp bằng sáng chế trước đó. Chiếc máy may của Singer, giống như chiếc máy gặt của McCormick, có giá thành quá cao, chỉ có một số ít mới có khả năng mua. Khi máy may ra đời vào những năm 1850, mỗi một chiếc máy có thể tiêu tốn lương trung bình cả năm của một người thợ may. Và Singer đã mượn ý tưởng mua trả góp của McCormick. Nhờ vậy mà doanh số bán hàng của công ty tăng mạnh. Với nhu cầu càng ngày càng tăng, Singer đã liên tục phát minh ra các hiệu quả sản xuất, từ đó giá thành cho một chiếc máy may giảm rất nhanh, xuống mức tương đương với một tháng lương chỉ trong vòng vài năm.
Cộng sự trong kinh doanh
Tuy nhiên, để đến với thị trường đại chúng, Singer phải đối mặt với một vấn đề dữ dội hơn cả vấn đề về giá. Đó là phải thay đổi tư tưởng của khách hàng, đưa khách hàng đến với hoạt động may bằng máy. Trong suốt chiều dài lịch sử, quần áo chủ yếu được cắt may ở nhà và bằng tay. Trong các nhà giàu có thì những người hầu có kỹ nghệ chính là những người may vá. Đối với tầng lớp bình dân, kỹ năng may vá giỏi chính là kỹ năng cơ bản nhất cần phải có ở một người quản gia. Đây cũng là một trong những tiêu chuẩn giúp phái mạnh chọn vợ. Về phần máy may, đây là công cụ đầu tiên giúp may vá chưa từng có trước đó, giống với đồ vật được sử dụng trong gia đình. Tuy nhiên người dân vẫn chưa hiểu được ý tưởng ra đời của máy may, một thiết bị giúp tiết kiệm sức lao động ngoài nhà máy. Máy may ra đời trước máy hút bụi và máy giặt gần 60 năm. Đối với hầu hết phụ nữ, sử dụng một công cụ khác ngoài đôi tay để may vá là một việc không thể tưởng tượng nổi.
Để mở rộng thị trường, Singer phải phát minh ra mô hình kinh doanh mới. Mô hình này sẽ giải quyết được hai vấn đề mà trước đây ông chưa từng gặp phải. Đầu tiên, ông phải cho các bà, các mẹ, các cô thấy được những lợi ích của việc may bằng máy. Để làm được điều này, ông cần một mạng lưới các trường dạy may trên toàn nước Mỹ. Và nếu như những chiếc máy may hơi phức tạp của ông được các bà, các mẹ, các cô đón nhận thì ông sẽ phải đảm bảo có khả năng sửa chữa máy nhanh chóng khi cần. Máy may đạp chân của Singer chính là sản phẩm công nghệ đầu tiên cần có sự hỗ trợ về mặt kỹ thuật.
Singer không có đủ khả năng về tài chính để có thể xây dựng mạng lưới các trường dạy may và trung tâm dịch vụ trên toàn nước Mỹ, từ đó ông đã cho ra một ý tưởng vô cùng quan trọng và uyên thâm. Đối với những ai mang đầy tham vọng khi khởi nghiệp, ông sẽ kéo họ trở thành những cộng sự, cùng ông thiết lập một doanh nghiệp trong một môi trường hỗ trợ lẫn nhau. Singer tiến hành tuyển những nhà khởi nghiệp để quản lý các trường dạy may, bán các máy may và cung cấp dịch vụ sửa chữa cho khách hàng.
Các mối quan hệ với khách hàng giờ đây được Singer giao cho các cộng sự, để ông có thể tập trung nhiều hơn vào sản xuất. Những người có khát vọng khởi nghiệp sẽ chi trả cho Singer một mức phí bản quyền để bán các loại máy mà ông tạo ra. Đổi ngược lại, Singer sẽ phải nhượng lại cho họ những lãnh thổ bán hàng độc quyền. Bên cạnh đó, ông phải tiến hành hoạt động quảng bá thương hiệu thông qua các tin quảng cáo được in trong các tờ tạp chí dành cho phụ nữ.
Singer chính là người phát minh ra mô hình nhượng quyền thương mại hiện đại. Ông tiếp tục đẩy nhanh những tham vọng khởi nghiệp của mình thông qua hoạt động tuyển dụng và đào tạo những nhà khởi nghiệp. Đây sẽ là những người xây dựng hoạt động kinh doanh xung quanh sản phẩm mang tính cách mạng của ông. Năm mươi năm sau, Henry Ford đã sao chép lại mô hình phân phối của Singer. Ông tiến hành bán các cửa hàng độc quyền nhằm xây dựng một mạng lưới các nhà buôn, giúp ông bán và bảo dưỡng các sản phẩm ô tô do mình tạo ra.
Ông vua của hình thức nhượng quyền thương mại hiện đại, Ray Kroc đã làm lu mờ mối quan hệ có từ rất lâu đời này giữa những nhà khởi nghiệp- đổi mới sáng tạo như Singer và Ford. Kroc làm việc trong một công ty nhỏ tại Illinois, tại đây ông bán các máy có khả năng làm ra năm cốc sữa lắc trong một lần. Trong khi hầu hết các khách hàng chỉ mua một máy thì một nhà hàng tại San Bernerdino lại mua đến tám máy. Ông chủ của nhà hàng này là Dick và Mac McDonald. Quá tò mò, Kroc đã tìm đến San Bernardino, California để xem ai là người làm ra nhiều sữa lắc đến như vậy. Khi đến McDonald’s, Kroc nhìn thấy một thứ hoàn toàn khác biệt. Hai anh em nhà McDonald đã công nghiệp hóa việc sản xuất những chiếc hamburger, khoai tây chiên và sữa lắc. Ở đây một bữa ăn ngon miệng với giá cả phải chăng có thể ra lò chỉ trong một vài phút. Ngày nay chúng ta gọi những đồ ăn như vậy là đồ ăn nhanh.
Trong toàn vùng phía Nam California, McDonald’s đã trở thành một huyền thoại. Trước Kroc, Keith J.Kramer và Matthew Burns đã từng đến California để nghiên cứu về hệ thống của McDonald. Sau khi quay trở lại Jacksonville, Florida, cả hai đã bắt tay xây dựng Insta-Burger, một chuỗi cửa hàng mà sau này được đổi tên thành Burger King. Glen Bell, một cựu chiến binh trở về từ Thế chiến thứ hai, cư dân sống tại California, đã mở một quầy bán hot-dog và hamburger dưới con phố nơi có nhà hàng McDonald’s. Sau khi quan sát sự phát triển của McDonald’s, ông quyết định áp dụng hệ thống của McDonald vào một loại đồ ăn mà sau này đã trở thành một trào lưu ăn uống. Nhà hàng Taco Bell đầu tiên ra đời vào năm 1962. Khác với chiếc bánh hamburger của McDonald’s, Bell cho ra mắt một loại bánh mà nhiều người Mỹ gọi là “tay-kohs” (bánh taco). Trước khi bước sang năm hoạt động thứ bảy của Taco Bell, 325 cửa hàng Taco Bell đã có mặt trên khắp các bang thuộc miền Tây nước Mỹ.
Đồng khởi nghiệp
Giống như những người mua lại quyền thương hiệu những cửa hàng bán đồ ăn nhanh khác, Bob Carlucci trở thành một nhà khởi nghiệp dựa trên ý tưởng của người khác. Sinh ra và lớn lên tại Boston, Carlucci có một ước mơ duy nhất là trở thành nhạc công. Sau khi kết thúc những năm học phổ thông, ông đăng ký vào Nhạc viện New England. Sự qua đời đột ngột của cha đã khiến ông phải thôi học để về phụ giúp mẹ của mình, một người thợ may, nuôi nấng ba đứa em. Ông kiếm được một công việc làm vào ban đêm tại nhà máy General Electric (GE). Dần dần, ông mua được hai máy bán kẹo tự động và lắp đặt hai máy này trong phòng chơi bida mà ông quản lý.
Carlucci xác định nghiệp nhạc công cổ điển của mình đã đi tong, cùng với đó là sự chán ghét khi làm việc tại GE, do đó ông quyết định thành lập kinh doanh là con đường tốt nhất phía trước.
Công ty đầu tiên được ông xây dựng dựa trên kinh nghiệm duy nhất mà ông có: bán hàng tự động. Vào một buổi sáng, khi đang đọc tờ Boston Globe, ông phát hiện ra trung tâm thương mại Lechmere đang có kế hoạch mở 15 trung tâm dịch vụ ô tô. Carlucci đã viết thư cho Lechmere, đề xuất cung cấp dịch vụ bán hàng tự động trong các trung tâm mới mà công ty chuẩn bị mở. Kỳ lạ thay, vị giám đốc phụ trách mảng mua bán của Lechmere lại mời Carlucci đến gặp mặt. Carlucci in cho mình những tấm card, trên đó ghi chức danh của mình là giám đốc bán hàng của công ty R&R. Buổi gặp mặt kết thúc. Carlucci được yêu cầu về chuẩn bị hồ sơ thầu. Ông đã cung cấp một vài đoạn thông tin cho Lechmere, trong đó miêu tả một công ty không tồn tại trong thực tế.
Trong một buổi gặp mặt khác vài tuần sau đó, Carlucci được yêu cầu lắp đặt các máy bán cà phê và đồ uống có ga trong các trung tâm dịch vụ ô tô mới, các kho chứa hàng và khu vực ăn uống tự phục vụ dành cho nhân viên tại Lechmere. Lúc này, ông thực sự toát mồ hôi hột. Trên đường lái xe về nhà, ông đã tự nói: “Mình là kẻ lừa đảo”. Khi ấy ông mới chỉ 23 tuổi, tài sản mà “công ty” sở hữu chỉ là hai chiếc máy bán kẹo tự động và thứ mà mẹ ông sẽ gọi là “gan lì”.
Khi Carlucci giải thích tình hình hiện tại cho người chú đang làm kế toán của mình, người duy nhất trong gia đình biết về kinh doanh, ông đã có được bài học vỡ lòng đầu tiên về cách xây dựng bảng biểu dự đoán doanh số và chi phí. Sau đó, người chú này đã đưa Carlucci đến gặp vị chủ tịch của một ngân hàng trong khu vực. Và vị chủ tịch này đã đồng ý cho Carlucci vay vốn để có thể bắt đầu hoạt động kinh doanh sau khi nghe về cơ hội mà Carlucci có được. Quan trọng hơn cả, vị chủ tịch này đã nói với Carlucci: “Chú cháu ta sẽ gặp nhau tuần một lần và chú sẽ dạy cháu cách làm kinh doanh”.
Trong vòng 10 năm, Carlucci đã cung cấp các máy bán hàng tự động cho các doanh nghiệp. Phạm vi hoạt động của công ty đã vươn tới Washington D.C. Tuy nhiên khi nhìn vào tương lai, ông nhận ra không lâu nữa chính phủ sẽ cấm hoạt động bán thuốc lá từ các máy bán hàng tự động, một mặt hàng đem lại nhiều lợi nhuận nhất. Carlucci muốn bước chân ra khỏi ngành này, do đó ông bắt đầu tìm hiểu về lĩnh vực nhượng quyền thương hiệu. “Tôi biết là mình từng làm khá tốt công việc kinh doanh, tuy nhiên tôi lại không có một ý tưởng nào hoàn toàn mới mẻ, độc đáo cả. Việc phát minh ra một sản phẩm và xây dựng doanh nghiệp xung quanh sản phẩm đó sẽ đòi hỏi tôi phải chịu nhiều rủi ro. Mà tôi thì không muốn chịu nhiều rủi ro đến như vậy.”
Tại thời điểm đó, Taco Bell đang xây dựng một thị trường toàn quốc. Carlucci từng nói với tôi rằng: “Từ khi sinh ra tại Boston, tôi chưa một lần nào nếm thử vị của bánh taco cả. Và tôi nghĩ là mình cũng chưa từng nhìn thấy loại bánh này trước đó.” Carlucci tiếp cận Taco Bell và đưa ra đề xuất mua lại thương hiệu để mở rộng cửa hàng trên toàn bang Maryland. Tuy nhiên Taco Bell chỉ cho ông một địa điểm gần với Annapolis. Sau khi xây dựng và đưa cửa hàng đi vào hoạt động thành công, Carlucci có cơ hội sở hữu thêm một vài cửa hàng. Ông nhớ lại khoảnh khắc một vị giám đốc ngân hàng đã từ chối ông, ông ta nói rằng: “Tôi nghĩ thương vụ nhượng quyền thương hiệu này sẽ không thể nào tồn tại, taco chỉ khiến tôi xì hơi mà thôi”.
Ngày nay, Carlucci đã làm chủ 70 cửa hàng trong bảy bang và quận Columbia. Số lượng nhân viên mà ông sở hữu là 1.400 người. Khi tôi hỏi Carlucci về bí quyết thành công, ông đáp lại ngay: “Tôi đã sử dụng ý tưởng của Taco Bell và tôi thấy ý tưởng này sẽ đem lại hiệu quả. Tôi trở thành một nhà khởi nghiệp bởi Glen Bell đưa ra một ý tưởng tuyệt vời. Ông là người đã đưa ra ý tưởng về Taco Bell và tôi là một trong hàng trăm người được ông mời về hợp tác cùng.”
Hiệp lực khởi nghiệp
Các công ty nhượng quyền thương hiệu chiếm gần 40% tổng số các công ty mới thành lập mỗi năm. Những cửa hàng được nhượng quyền thương hiệu như bánh sandwich Jimmy John’s, Sport Clips Haircuts, hay bánh xoắn pretzel của Auntie Anne’s thường có tỷ lệ thành công cao. Gần như bất kỳ ai sở hữu một trong 200 thương hiệu được nhượng quyền mạnh nhất cũng sẽ thành công với tỷ lệ sống sót trong năm năm là 95%.
Tuy nhiên một điều kỳ lạ là rất ít trường kinh doanh mở ra một khóa học về nhượng quyền thương hiệu. Các sinh viên dù học chuyên về kinh doanh, khởi nghiệp nhưng có thể chưa bao giờ xem xét đến một công ty nhượng quyền thương hiệu. Thực trạng này phản ánh quan điểm của hầu hết các vị giáo sư đang giảng dạy về kinh doanh: họ không nghĩ những người mua thương hiệu là những nhà khởi nghiệp. Như chúng ta đã thấy, các vị giáo sư trong các trường đại học định nghĩa nhà khởi nghiệp là người chịu ảnh hưởng lớn từ các nhà đầu tư mạo hiểm, chủ yếu là những người đổi mới sáng tạo, là những người đưa ra ý tưởng cho công ty khởi nghiệp của mình. Theo nhiều giáo sư, thì hành động xây dựng kinh doanh dựa trên ý tưởng của người khác đã khiến những người mua lại thương hiệu không đủ phẩm chất để trở thành nhà khởi nghiệp.
Khi tôi hỏi Carlucci về vấn đề này, ông trả lời rằng những ai làm chủ một cửa hàng được nhượng quyền thương hiệu thì đều coi mình là những nhà khởi nghiệp. “Chúng tôi đều bắt đầu hoạt động kinh doanh. Điểm khác biệt duy nhất là chúng tôi xây dựng kinh doanh dựa trên ý tưởng của người khác. Tôi phải nghĩ ra cách làm thế nào cho công việc kinh doanh của mình đi lên. Giống như những nhà khởi nghiệp khác, nếu tôi thất bại thì vốn đầu tư của người khác cũng đi tong. Và tôi gọi đó là chấp nhận rủi ro. Một phần tôi vay vốn từ ngân hàng, một phần tôi đang chơi đùa với tiền của người khác. Nợ nần chồng chất. Nếu như cửa hàng Taco Bell đầu tiên của tôi không thành công thì tôi sẽ phá sản. Tôi phải giải quyết mọi vấn đề phát sinh như những nhà khởi nghiệp khác. Trong trường hợp của mình, tôi phải học nấu nướng, xây dựng, trở thành chuyên gia quản lý nước thải trong khu vực đỗ xe, cũng như chuyên gia truyền lửa, truyền động lực cho những nhân viên chưa thạo nghề, chỉ nhận được mức lương tối thiểu hằng tháng. Tôi cũng giải quyết những vấn đề lớn hơn chứ. Tôi đa dạng hóa các thương hiệu được mua lại, quản lý cả những thương hiệu nhà hàng hay khách sạn.”
Các công ty bán thương hiệu, nơi cho ra đời ý tưởng ban đầu làm nền tảng xây dựng nên công ty được nhượng quyền, đều hiểu rằng họ cần phải tạo ra những nhà khởi nghiệp giống như họ nếu muốn chạm đến thành công. Để đạt được quy mô tăng trưởng cho công ty, họ cần phải kết hợp chặt chẽ với mạng lưới những nhà khởi nghiệp khác. Những nhà khởi nghiệp tại các địa phương sẽ giúp các thương hiệu quản lý các điểm bán hàng, cũng như vận hành kinh doanh độc lập. Nếu như không có những người này thì các thương hiệu dành cho hộ gia đình như Holiday Inns, KFC, Dairy Queen, Domino’s Plaza, Jamba Juice, Mathnasium, Subway, Visiting Angels và Wendy’s sẽ không thể nào vươn xa trong thị trường toàn quốc và toàn cầu như vậy.
Công ty nhượng quyền thương hiệu: Con đường dẫn đến thành công
Có rất nhiều lý do giải thích cho tỷ lệ thành công cao ở những người mua quyền sử dụng các thương hiệu lớn. Những nhà khởi nghiệp theo cách thức mua quyền thương hiệu, hay thường được gọi là “những người vận hành” trong giới nhượng quyền thương hiệu, thường có tuổi đời nhiều hơn cũng như dày dạn kinh nghiệm hơn những nhà khởi nghiệp khác. Độ tuổi trung bình của một người mua thương hiệu là 46, chỉ 10% những người này có độ tuổi dưới 35, và chưa đến 10% trên 65 tuổi. Và trên hết, những người mua thương hiệu là những người có lịch sử làm kinh doanh hoặc làm nghề ấn tượng, hầu hết đều có các khoản tiết kiệm và các tài sản khác.
Tuy nhiên, để mua một thương hiệu lớn thì năng lực tài chính là chưa đủ. Hầu hết các công ty bán thương hiệu lớn đều kiểm tra rất kỹ càng những người muốn mua lại thương hiệu. Bên cạnh các đợt kiểm tra chi tiết và toàn diện về khả năng tài chính, quá trình thẩm định của các công ty bán thương hiệu còn có các cuộc phỏng vấn bạn bè, hàng xóm, thành viên trong gia đình của những người muốn mua thương hiệu, thậm chí một số công ty còn yêu cầu những người muốn mua thương hiệu tham gia một bài kiểm tra tâm lý. Rõ ràng là các công ty bán quyền sử dụng thương hiệu muốn chắc chắn về những cam kết cũng như tính phù hợp của người muốn mua thương hiệu đối với mô hình kinh doanh của họ. Các công ty này cũng cần phải biết các ứng viên có thể trở thành người đại diện đáng giá cho thương hiệu mà công ty đã vất vả tạo dựng cũng như duy trì hay không. Các công ty bán quyền sử dụng thương hiệu thành công thường cảm thấy tự hào về quy trình tuyển chọn kỹ lưỡng cũng như tự hào về thành công của những người vận hành thương hiệu sau này.
Những công ty nhượng quyền thương hiệu có lịch sử lâu đời luôn làm việc chăm chỉ để có thể hoàn thiện cũng như đổi mới các sản phẩm, dịch vụ cung cấp cũng như các thể thức kinh doanh. Ví dụ, các công ty nhượng quyền thương hiệu thường rất khắt khe trong việc chỉ định kích thước cũng như diện mạo của các cửa hàng có tên thương hiệu. Các công ty này luôn cung cấp những hỗ trợ, giúp người vận hành đàm phán địa điểm đặt cửa hàng, cũng như đàm phán với các nhà thầu xây dựng; tiến hành đào tạo chuyên sâu trước và trong quá trình hoạt động cho những người mua thương hiệu, các quản lý và những người giám sát; kiểm soát chặt chẽ các chuỗi cung ứng cho mọi thứ từ trang thiết bị, cho đến kích cỡ của khăn ăn hay thiết kế ghế ngồi cho thực khách. Thông thường sẽ có rất ít các trường hợp ngoại lệ. Đối với các công ty thuộc top 200 thương hiệu tại nước Mỹ thì không có trường hợp ngoại lệ. Đây chính xác là những gì mà các công ty nhượng quyền thương hiệu sẽ làm. Ví dụ, để đảm bảo Big Mac có hương vị giống nhau ở Seatlle và Savannah, những người vận hành McDonald và các nhân viên cốt lõi phải tham gia học tập tại “Đại học Hamburger” (cơ sở đào tạo của McDonald) và phải mua loại “Sốt Đặc biệt” của nhà cung cấp đã được phê duyệt.
Hàng loạt các công ty nhượng quyền sử dụng thương hiệu thành công đã phản ánh ý định của các nhà sáng lập trong việc tạo ra các mô hình kinh doanh thành công và được sao chép đồng loạt. Snap- On chuyên bán các công cụ, Panera chuyên về sản phẩm bánh mì, Aaron chuyên về các dịch vụ cho thuê đồ dùng trong gia đình, Servpro và 7-Eleven đều bắt đầu từ cách thức trên. Richard Melman mở nhà hàng lần đầu khi ông 29 tuổi. Hai mươi năm sau, ông mở thêm 10 nhà hàng nữa. Vào năm 1991, ông quyết định việc mình muốn xây một nhà hàng, và nếu thành công thì nhà hàng này sẽ được phát triển theo mô hình nhượng quyền thương hiệu.
Ông bắt tay mở một quán cà phê bánh ngọt theo phong cách cổ xưa trong trung tâm quận Chicago. Ngày nay, 200 cửa hàng Corner Bakery đã xuất hiện, nhiều cửa hàng được đặt tại các sân bay lớn.
Làm thế nào để biết nhượng quyền thương hiệu là một quyết định đúng đắn cho lần đầu kinh doanh của bạn?
Có lẽ giống như Bob Carlucci, bạn đang không chắc mình có thể phát minh ra một đổi mới sáng tạo đủ tốt để có thể biến nó trở thành một công ty. Do đó, bước đầu tiên mà bạn đi trong thế giới khởi nghiệp chính là quyết định cân nhắc mua quyền sử dụng một thương hiệu đang có trên thị trường và trở thành người vận hành cho thương hiệu đó. Vậy làm thế nào để bạn có thể tìm thấy đúng cơ hội?
Vế đầu tiên trong câu trả lời dành cho câu hỏi trên là bạn hãy chọn ngành mà mình có một chút quan tâm và có lẽ đã có một chút trải nghiệm. Bạn không cảm thấy có hứng thú với các đồ ăn? Vậy chắc chắn Burger King không phải câu trả lời. Có lẽ một phòng tập gym mới là câu trả lời dành cho bạn. Nếu bạn yêu thích ô tô? Jiffy Lube chính là điểm mà bạn có thể đến. Còn nếu bạn thích làm việc với trẻ con thì sao? Thì có lẽ bạn nên mua quyền sử dụng thương hiệu của Goddard School, nơi phát triển các chương trình chăm sóc trẻ nhỏ, hoặc bạn có thể tìm đến một công ty nhượng quyền thương hiệu, chuyên cung cấp dịch vụ dạy và học.
Một khi sở thích và kinh nghiệm giúp bạn thu hẹp được lĩnh vực hoạt động, nếu là một người mua quyền sử dụng tiềm năng thì bạn nên nhìn vào mảng có thể đem đến nhiều cơ hội nhất. Bạn sẽ phải thực hiện một nghiên cứu có sự kết hợp giữa đánh giá năng lực tài chính về khả năng mua quyền sử dụng thương hiệu và nhận các tư liệu được công ty cung cấp. Ví dụ, để có thể mua được quyền sử dụng của McDonald thì bạn sẽ phải bỏ ra một số tiền khá lớn. Theo như công ty thì số vốn một người cần phải bỏ ra có thể lên đến hơn 2 triệu đô, trong đó vốn luân chuyển là 750.000 đô và phí chuyển nhượng thương hiệu là 45.000 đô. Một số cơ hội mua quyền sử dụng thương hiệu khác, ngay cả với những thương hiệu lâu năm, đã có tiếng trên thị trường, thì rẻ hơn rất nhiều.
Bạn nên tìm cho mình một luật sư có kinh nghiệm để có thể hỗ trợ bạn trong việc kiểm tra các “Thỏa thuận nhượng quyền thương hiệu”. Thỏa thuận này nhằm kiểm soát mối quan hệ giữa bên mua và bên bán quyền sử dụng thương hiệu. Bạn cần phải hiểu và phân tích được thỏa thuận này thì mới có thể đưa ra được quyết định. Một thỏa thuận thường ràng buộc bạn và bên nhượng quyền trong vòng 10 đến 20 năm, nếu tình huống “ly hôn” xảy ra thì đó sẽ là cả một quá trình đau thương và đắt đỏ đối với bên nhượng quyền. Hầu hết tất cả các bang tại Mỹ đều yêu cầu các công ty nhượng quyền thương hiệu phải được cấp bằng trước khi bán quyền thương hiệu. Điều đó đồng nghĩa với việc các công ty này phải trình những bản thỏa thuận tiêu chuẩn lên các nhà điều hành bang để xem xét. Giống với sự giám sát của chính quyền lên hoạt động bán cổ phiếu của các công ty đại chúng, luật pháp của bang và liên bang đều yêu cầu thỏa thuận nhượng quyền thương hiệu phải chỉ rõ tất cả những điều khoản cũng như điều kiện quan trọng về mối quan hệ giữa hai bên. Tuy nhiên, thỏa thuận nhượng quyền thương hiệu là các văn bản rất phức tạp, do đó bạn cần phải hiểu là bạn đang mua cái gì. Một trong những điều khoản quan trọng nhất trong hợp đồng chính là phần định nghĩa về các quyền của bên nhận quyền chuyển nhượng thương hiệu đối với khu vực địa lý độc quyền, hay còn gọi là “lãnh thổ”. Từ đây ta thấy tầm quan trọng của những vị luật sư có kinh nghiệm trong lĩnh vực nhượng quyền thương hiệu.
Nếu bạn có khả năng nhận quyền chuyển nhượng thương hiệu, bạn cần phải thực hiện các nghiên cứu, tìm tòi, trong khi đó vẫn phải luôn để tâm vào mục tiêu của những công ty nhượng quyền: cố gắng chiêu mộ được các ứng cử viên có đầy đủ điều kiện tiêu chuẩn. Đối với ứng viên có sức hút, công ty nhượng quyền thương hiệu sẽ mở ra một cuộc chào bán thuyết phục và chắc chắn. Sau cùng, hoạt động kinh doanh của công ty mẹ không phải là làm hamburger hay giám sát các hỗ trợ chăm sóc sức khỏe tại nhà, mà là tạo ra các cơ sở khác theo mô hình nhượng quyền thương hiệu. Hãy tỏ ra hoài nghi và chuẩn bị thật tốt cho những cuộc đối thoại như vậy. Đừng vội vàng ra quyết định ngay. Những người có khao khát khởi nghiệp theo mô hình nhượng quyền thương hiệu thông thường mất từ ba đến bốn năm để đưa ra một quyết định dựa trên cơ hội phù hợp nhất với tài năng, tham vọng, kỳ vọng và mức giá mà mình có thể đưa ra.
Khi bạn so sánh các cơ hội với nhau, bạn hãy đặt mình vào vị trí làm chủ hoạt động tại cơ sở đó và tưởng tượng mình đi làm mỗi ngày. Thương hiệu đó sẽ trở thành thương hiệu của bạn. Bạn có cảm thấy thoải mái với các sản phẩm và dịch vụ, các giá trị, các mô hình kinh doanh của công ty nhượng quyền thương hiệu và bản thỏa thuận nhượng quyền bạn sẽ ký hay không? Sáu câu trả lời cho sáu câu hỏi trên sẽ giúp bạn đưa ra quyết định.
Những người nhận quyền thương hiệu khác nói gì?
Ngay khi bạn tập trung xây dựng và phát triển một hoặc hai cơ sở đã nhận quyền sử dụng thương hiệu, đó là lúc bạn nên có các cuộc trò chuyện với những người vận hành hiện tại ở các cơ sở khác. Hầu hết những người vận hành sẽ nắm được gần như tất cả mọi thứ, bao gồm cả lợi nhuận. Hãy hỏi kinh nghiệm của họ có phản ánh được bức tranh đầu tư cần có mà công ty nhượng quyền thương hiệu đã vẽ cho cơ sở của họ, cũng như hỏi thêm các câu hỏi về doanh số bán hàng dự kiến và lợi nhuận kỳ vọng. Nếu có những điểm khác nhau thì những người nhượng quyền thương hiệu sẽ giải thích ra sao? Người nhượng quyền thương hiệu có nhận được những hỗ trợ cần có hoặc theo như kỳ vọng đến từ công ty nhượng quyền thương hiệu hay chưa? Danh tiếng của công ty mẹ có ảnh hưởng tích cực hay tiêu cực đến doanh số bán hàng? Cam kết của công ty nhượng quyền thương hiệu về marketing và quảng cáo được thực hiện ra sao? Có đúng với lời hứa mà công ty đưa ra hay không? Tiếp theo, bạn hãy hỏi về mối quan hệ hiện tại giữa người nhượng quyền sử dụng thương hiệu và thương hiệu đó, cũng như với “doanh nghiệp”: Có dễ dàng nhận được hỗ trợ khi cần từ trụ sở công ty hay không? Công ty nhượng quyền thương hiệu có hỗ trợ giải quyết vấn đề hay không? Các chuỗi cung ứng cần thiết có được quản lý tốt? Chất lượng sản phẩm có tốt không?
Tôi kiếm tiền bằng cách nào và kiếm bao nhiêu?
Khác với những nhà khởi nghiệp tự lựa chọn hướng đi riêng cho mình, hoạt động mua quyền sử dụng thương hiệu cho người mua cơ hội tốt nhất để phân tích khoản đầu tư trước khi chính thức bước vào cuộc chơi. Các đơn vị đang hoạt động, thường được gọi là “cửa hàng” chính là những ví dụ hữu hình về hoạt động kinh doanh trong thời điểm hiện tại. Bạn có thể thấy được cách cửa hàng tạo ra lợi nhuận và tăng lợi nhuận không?
Một cơ sở thương hiệu nên được coi như một khoản đầu tư thử nghiệm. Lợi tức thu về trên các khoản vốn đầu tư, cộng với thời gian và áp lực khi phải quản lý một hoạt động kinh doanh mới sẽ mang về kết quả tốt? Theo quy luật chung thì sau ba năm đầu tiên, một cơ sở mua thương hiệu sẽ thu về được ít nhất 15% lợi nhuận mỗi năm. Vậy sau ba năm, bạn sẽ thu được mức lợi nhuận tối thiểu này nếu bạn vẫn liên tục đầu tư và tiếp tục làm công việc bình thường chứ?
Có rất nhiều yếu tố quan trọng đối với những phân tích về giá trị tương lai của các khoản đầu tư mua quyền sử dụng thương hiệu. Bạn không muốn công việc hằng ngày và khoản đầu tư của mình gặp nguy hiểm khi một cơ sở khác, cũng nhận quyền sử dụng thương hiệu xuất hiện trên góc phố. Những công ty nhượng quyền thương hiệu có danh tiếng thường coi trọng thương hiệu mà mình tạo ra cũng như các mối quan hệ với người vận hành. Đó chính là cách họ làm nên sự phát triển và thịnh vượng cho những doanh nghiệp vốn thu được nhiều lợi nhuận của họ; họ thường không tham gia vào hoạt động cắt giảm giá.
Thương hiệu hỗ trợ bạn theo cách nào?
Ở các công ty nhượng quyền thương hiệu lớn, bạn sẽ liên tục được đào tạo để có thể trở thành người vận hành thành công. Hình thức đào tạo thông thường sẽ dưới dạng chương trình giảng dạy hiện tại và đem đến giá trị. Nếu bạn tham gia vào các công ty nhượng quyền thương hiệu lớn, đã có chỗ đứng trên thị trường thì bạn sẽ tham gia vào các trường đào tạo như một bước bắt buộc. Công ty nhượng quyền thương hiệu mà bạn đang cân nhắc có các chương trình đào tạo hiệu quả hay không? Ngoài việc được học về cách thức vận hành một cửa hàng, bạn sẽ được học thêm cách thức làm tăng doanh số, cải thiện lợi nhuận thông qua các chương trình khác chứ?
Đối với các công ty nhượng quyền thương hiệu, địa điểm chính là chìa khóa thành công. Chính vì vậy các công ty này cần đưa ra phương hướng cũng như hỗ trợ các cơ sở mua thương hiệu về khía cạnh này. Ví dụ, cơ sở bán đồ ăn nhanh, cung cấp dịch vụ chăm sóc trẻ nhỏ hay các trung tâm y tế khẩn cấp cần phải đặt ở vị trí có nhiều người qua lại, không bị khuất tầm nhìn. Còn vị trí dành cho một cơ sở làm sạch thảm có thể nằm phía sau khu nhà kho trong các khu công nghiệp bởi thông thường doanh nghiệp sẽ đi tìm khách hàng chứ không ngược lại. Thông thường, các công ty nhượng quyền thương hiệu lớn sẽ là đơn vị xác định các địa điểm, xây dựng cơ sở để rao bán khi công ty có ý định mở rộng sang các khu vực khác.
Cấp vốn là một lĩnh vực khác, trong đó các công ty nhượng quyền thương hiệu thường hỗ trợ các cơ sở mua thương hiệu mới và những cơ sở mua thương hiệu lâu năm muốn mở rộng thị trường. Tất cả các công ty nhượng quyền thương hiệu có tiếng đều yêu cầu các ứng viên chứng minh mình có đủ vốn hoặc tài sản, hoặc có đủ khả năng thanh toán các khoản nợ để có thể mua hoặc thuê các khu đất, xây dựng cửa hàng và mua các trang thiết bị cho cửa hàng. Ngoài ra các ứng viên còn phải chứng minh mình có đủ tài chính để có thể bồi hoàn các khoản thất thu trong năm đầu tiên hoạt động. Nhiều công ty nhượng quyền thương hiệu thực hiện cấp vốn trực tiếp. Tuy nhiên bạn phải luôn thận trọng và tìm hiểu kỹ lưỡng vấn đề liên quan đến vốn vay: dựa trên tình hình tài chính và kinh nghiệm của bản thân, có thể bạn sẽ có khả năng đảm bảo các điều khoản cấp vốn từ một bên cho vay độc lập hơn là từ công ty nhượng quyền thương hiệu.
Ai sẽ tư vấn chuyên môn cho tôi?
Các công ty nhượng quyền thương hiệu lớn thường nổi tiếng về những hỗ trợ mà công ty dành cho những người mua quyền sử dụng thương hiệu cũng như thành công mà những người mua quyền sử dụng thương hiệu đã đạt được. Tuy nhiên, không phải công ty nhượng quyền thương hiệu nào cũng tận tâm hay chân thành như vậy. Hằng năm, có hàng trăm ý tưởng trong các lĩnh vực từ in ấn, kiểm soát sâu bệnh, thay máng nước đến các dịch vụ sửa chữa trong gia đình ra đời. Hiện nay tại Mỹ, có tới hơn 3.500 cơ hội nhượng quyền thương mại và con số này vẫn tăng lên theo từng ngày. Mặc dù chính quyền giám sát vấn đề này rất chặt chẽ nhằm bảo vệ bên mua thương hiệu, tuy nhiên bên mua đôi khi vẫn chốt thương vụ mua bán thương hiệu dựa trên những lời hứa sáo rỗng và những số liệu bịa đặt. Nếu bạn là một trong những người mua thương hiệu đầu tiên của các công ty có ý tưởng kinh doanh không rõ ràng thì chắc chắn đây sẽ là lựa chọn mang đầy rủi ro.
Nếu bạn chọn khởi nghiệp theo con đường mua quyền sử dụng thương hiệu thì đầu tiên bạn cần phải tự nghiên cứu và chỉ cân nhắc các công ty nhượng quyền thương hiệu lớn, tiếp theo bạn phải dành thời gian tham vấn luật sư có kinh nghiệm trong các vụ mua bán thương hiệu, và cuối cùng hãy trò chuyện với nhân viên cho vay am hiểu tường tận về các khoản vay vốn trong ngân hàng. Bạn càng bỏ ra nhiều giờ để tìm hiểu kỹ càng thì quyết định bạn đưa ra sẽ càng chính xác và tỷ lệ thành công của bạn sẽ càng cao.

 Chương 8Ngăn chặn thất bại xảy ra
N
hững người đang khát khao khởi nghiệp chắc chắn đã được nghe câu nói: “Thất bại là mẹ của thành công” hết lần này đến lần khác. Tuy nhiên, lời khuyên này nghe thật sáo rỗng. Cứ như thể chỉ bằng cách nói nhà khởi nghiệp đã học được nhiều bài học thì tất cả những đau thương, hữu hình khi kinh doanh thất bại, chưa kể đến một phần trong sự nghiệp bị phá hủy và các khoản tiết kiệm bị mất đi, sẽ hoàn toàn biến mất vậy.
Chẳng một ai khởi nghiệp để thu về kinh nghiệm học tập cả. Số lượng các cuốn sách cẩm nang, các cuốn viết về kinh doanh tán dương thất bại là rất ít, thậm chí còn ít hơn dòng sách viết về khởi nghiệp. Còn trong các cuốn sách ca ngợi thất bại, người đọc sẽ chỉ nhận được lời khuyên mượt mà như “Thất bại sớm” hay “Thất bại nhanh”.
Hiện tại, chưa có một bằng chứng nào ủng hộ cho giả thuyết: thất bại là mẹ của thành công cả. Đương nhiên cái gì cũng sẽ có ngoại lệ: Bill Gates và Paul Allen đã phá sản với công ty đầu tiên, Traf-O-Data, trước khi thành lập Microsoft; Milton Hershey thất bại ba lần trước khi thành công trong lĩnh vực kinh doanh các thanh kẹo; công ty đầu tiên của Walt Disney, Laugh-O-Grams cũng rơi vào tình trạng phá sản. Tuy nhiên, đối với hầu hết những nhà khởi nghiệp (khoảng 2/3) thì thất bại lần này có nghĩa họ sẽ không bao giờ thử thêm lần nữa. Có lẽ đây là một ý tưởng khôn ngoan khi cơ hội thành công sẽ tốt hơn cho dù họ thử lần hai. Nếu thất bại là điểm khởi nguồn giúp nhà khởi nghiệp nhìn nhận bản chất vấn đề thì thất bại nên dạy những bài học mà nhà khởi nghiệp có thể dùng để gia tăng cơ hội khởi nghiệp thành công.
Nói một cách đơn giản, các công ty khởi nghiệp hoàn toàn khác nhau, do đó những nguyên nhân dẫn đến thất bại cũng sẽ khác nhau. Những câu chuyện mà tôi kể dưới đây sẽ cho bạn thấy đầy đủ sự “muôn hình vạn trạng” của thất bại. Và thất bại không chỉ xảy ra với những nhà khởi nghiệp non trẻ (mặc dù đây là nhóm đối tượng chịu tỷ lệ thất bại cao nhất) mà thất bại còn xảy ra với những nhà khởi nghiệp dày dạn kinh nghiệm. Thất bại đến với doanh nghiệp này có thể không đến với doanh nghiệp khác. Một cách tiếp cận tốt hơn sẽ giúp bạn đón nhận chủ động hơn những rủi ro thường xảy ra với tất cả các doanh nghiệp trẻ.
Mất 16 năm để thất bại
Ngay từ khi còn nhỏ, Nick Franano đã tự nhìn nhận mình trong vị trí của một bác sĩ đi cứu giúp người khác. Sau khi tốt nghiệp đại học, Franano khi ấy đã theo học ngành y tại Đại học Washington, sau đó làm bác sĩ nội trú và nghiên cứu tại Đại học Johns Hopkins. Giống như các nghiên cứu trẻ khác tại Hopkins, Franano xác định vận mệnh của mình sẽ đi theo con đường trở thành giáo sư giảng dạy về y khoa, và rồi một ngày nào đó sẽ xây dựng riêng cho mình một phòng thí nghiệm, tại đó ông sẽ dạy các sinh viên y khoa mang lại nhiều điều hứa hẹn nhất cho thế giới này.
Tuy nhiên, một tình huống khó khăn của bệnh nhân đã biến ông trở thành một nhà khởi nghiệp. Chuyên môn mà ông phụ trách là các bệnh về thận, và hầu hết các bệnh nhân mắc bệnh thận tại Hopkins cuối cùng vẫn phải điều trị bằng phương pháp chạy thận nhân tạo. Cứ ba đến bốn ngày, bệnh nhân sẽ phải chạy thận một lần. Bệnh nhân sẽ được gắn với các máy lọc máu. Máu sau khi được lọc sẽ được tiếp trả lại vào cơ thể của người bệnh. Nếu máu không được lọc thì các tạp chất trong máu sẽ đầu độc bệnh nhân, gây ra cái chết sớm hơn cho bệnh nhân. Trừ phi bệnh nhân được ghép thận, còn không bệnh nhân sẽ phải ra vào phòng lọc máu nhiều lần trong một tuần để có thể duy trì sự sống.
Trước khi quá trình chạy thận bắt đầu, mỗi bệnh nhân sẽ phải trải qua một quy trình gắn các ống thông vào một vị trí nào đó trên cơ thể, cho phép tiếp cận đến hệ thống tuần hoàn. Các ống thông sẽ giúp máu được di chuyển từ cơ thể vào máy lọc máu, rồi sau đó tiếp máu trở lại cơ thể bệnh nhân. Một trong số các bệnh nhân của Franano gặp vấn đề đặc biệt với vị trí đặt ống thông. Trong hai tuần, người bệnh nhân này phải vào viện đến sáu lần bởi các tĩnh mạch xung quanh vị trí đặt ống thông bị xẹp. Mỗi lần vào viện anh lại phải làm một cuộc tiểu phẫu nhỏ nhưng đầy đau đớn khi các bác sĩ chuyển vị trí đặt ống thông trên người anh. Trong một lần vào viện, người bệnh nhân có sức khỏe ngày càng suy kiệt này đã hỏi Franano vì sao không ai tìm ra cách để các mạch máu tự hồi phục.
Câu hỏi đơn giản này đã đánh thức trí tưởng tượng của Franano và khiến ông phải đi tìm câu trả lời. Ông biết rằng quá trình lọc máu dần dần sẽ khiến các mạch máu mất đi tính đàn hồi. Nguyên nhân là do lớp áo giữa trong mạch máu, nguồn nuôi dưỡng lớp áo ngoài và lớp áo trong bị cứng lại và dần chết đi. Khi hiện tượng này xảy ra thì đó chính là lúc các động mạch và tĩnh mạch xung quanh vị trí đặt ống thông bắt đầu bị xẹp, từ đó phải đổi vị trí đặt ống thông cho bệnh nhân. Trong trường hợp bệnh nhân phải tiến hành chạy thận trong nhiều năm thì có thể xảy ra một nguy cơ, đó là không còn một vị trí nào trên cơ thể có thể đặt ống thông.
Nghiên cứu của Franano đã đưa ông đến công thức PRT-201 chưa được kiểm nghiệm. Theo lý thuyết thì công thức này của ông có thể làm đàn hồi lại lớp áo giữa trong tĩnh mạch và động mạch. Ông tiến hành thí nghiệm trên hai nhóm lợn có đặt ống thông, trong đó một nhóm lợn được tiêm PRT-201 vào các tĩnh mạch và động mạch xung quanh vị trí đặt ống. Ở nhóm lợn không được tiêm PRT-201, các tĩnh mạch và động mạch xảy ra hiện tượng bị xẹp giống như ở người. Các mạch xung quanh nơi đặt ống trở nên cứng, mất tính đàn hồi, và bị chết đi. Ở nhóm lợn được tiêm PRT-201, các tĩnh mạch và động mạch vẫn giữ được tính đàn hồi và mềm trong một vài tháng. Trước khi tiến hành thử nghiệm trên người, Franano đã phải mất ba năm để có thể tái sản xuất và xác nhận các nghiên cứu trong phòng thí nghiệm ở các nhóm lợn có số lượng lớn hơn, cũng như để xác nhận phát minh về một loại thuốc tiêm đặc biệt PRT-201 được tiêm vào lớp áo giữa trong mạch máu.
Cầm trong tay các kết quả thí nghiệm thể hiện tính hiệu quả của PRT-201 ở lợn, cùng với một cơ chế vận chuyển mới được phát triển, Franano đến các công ty dược phẩm với hy vọng một công ty nào đó sẽ cấp bằng cho phát minh của ông. Tuy nhiên ông sớm học được một điều là thuốc mới qua giai đoạn đầu thử nghiệm thì khó có thể hấp dẫn các công ty sản xuất dược phẩm. Các công ty này còn nói thêm, những cuộc thử nghiệm thuốc trên người bắt buộc sẽ tiêu tốn một khoản chi phí rất lớn, và ngoài ra hiện nay số lượng bệnh nhân dùng phương pháp chạy thận nhân tạo không đủ nhiều để có thể thấy được tính khả thi của một loại thuốc mới. Franano hiểu những bệnh nhân chạy thận đang cần sự giúp đỡ ra sao, do đó ông đã đi một bước đi lớn hơn, đó là thành lập một công ty mới mang tên Proteon Therapeutics nhằm thương mại hóa sản phẩm thuốc dựa trên thí nghiệm của mình.
Nhiệm vụ đầu tiên mà ông cần thực hiện là thuyết phục một nhóm các nhà đầu tư cấp vốn cho công ty. Vào năm 2005, các nhà đầu tư đã cấp 2 triệu đô tiền vốn, giúp công ty thực hiện thử nghiệm PRT-201 trên một nhóm bệnh nhân đang điều trị bằng phương pháp chạy thận. Sau ba năm, kết quả lâm sàng theo chiều hướng tích cực đã cho phép Proteon kêu gọi thêm 15 triệu đô từ hai quỹ đầu tư mạo hiểm. Với số tiền này, Franano bắt đầu tiến hành vòng thử nghiệm lâm sàng tiếp theo để có thể thuyết phục được Cục Quản lý Thực phẩm và Dược phẩm liên bang (FDA) về tính hiệu quả cũng như an toàn của thuốc.
Bảy năm sau, các kết quả ban đầu từ vòng thử nghiệm thứ hai cho ra những tín hiệu tích cực. Đối với các nhà đầu tư, Proteon mang một tương lai đầy hứa hẹn. Nếu thuốc Vonapanitase (tên thương mại của PRT-201) được đánh giá mang lại hiệu quả trong việc giúp các bệnh nhân chạy thận kéo dài sự sống, đồng thời có thể hỗ trợ điều trị bệnh động mạch ngoại biên theo như những gì Franano đã nghi ngờ trong quá trình nghiên cứu thì công ty sẽ sở hữu một loại thuốc mà trong giới dược người ta gọi là “thuốc bom tấn”.*
* Thuốc bom tấn (blockbuster drug) là những loại thuốc vô cùng phổ biến, tạo ra doanh thu hằng năm ít nhất 1 tỉ đô cho công ty sản xuất.

Giờ đây, các nhà đầu tư khác cũng trở nên hào hứng với Proteon. Dựa trên các dữ liệu lâm sàng Franano đưa ra, các nhà đầu tư đã bỏ thêm 92 triệu đô vốn đầu tư mạo hiểm. Với độ tín nhiệm cao như vậy, công ty tiếp tục kêu gọi thêm 72 triệu đô trong các phiên chào bán cổ phiếu ra công chúng vào tháng 10 năm 2014.
Ngay lập tức, công ty bước vào các cuộc thử nghiệm lâm sàng FDA Giai đoạn III cho loại thuốc Vonapanitase. Công ty đã tiến hành thử nghiệm lâm sàng trên hàng trăm bệnh nhân chạy thận tại 1/3 các trung tâm y tế. Những thử nghiệm trước đó, được thực hiện trên một số lượng ít các bệnh nhân đều cho ra các kết quả tích cực. Đây chính là cơ sở để Franano và các nhà đầu tư tin tưởng vào kết quả tích cực sẽ đạt được trong lần thử nghiệm này. Giá trị cổ phiếu từ phiên mở bán cổ phiếu ra công chúng lần đầu dần tăng lên, từ 11 đô lên đến 20 đô trên mỗi cổ phiếu. Các nhà phân tích tài chính dự đoán, chỉ khi các kết quả dữ liệu lâm sàng mới nhất về tới tay thì giá cổ phiếu sẽ tăng lên gấp đôi. “Bốn mươi đô dễ dàng cho một cổ phiếu.” – một nhà phân tích đã nói.
Sau hai năm tiến hành thử nghiệm trên hai nhóm bệnh nhân với số lượng lớn: một nhóm được điều trị bằng thuốc và một nhóm thì không, các nhà nghiên cứu độc lập tham gia vào cuộc thử nghiệm FDA Giai đoạn III không tìm thấy một bằng chứng số liệu nào chỉ ra tính hiệu quả của thuốc. Đây là tiêu chuẩn FDA để đưa thuốc ra thị trường.1 Khi thông tin về cuộc thử nghiệm thất bại lan ra công chúng, giá cổ phiếu của công ty giảm sâu xuống còn 2 đô trên một cổ phiếu, ngang với giá trị của tiền mặt tại quỹ.
Franano đã thực hiện nghiên cứu thuốc trong vòng 16 năm. Ông đã từng viết ba bản kế hoạch kinh doanh, kêu gọi 181 triệu đô tiền vốn từ các nhà đầu tư mạo hiểm và các nhà đầu tư công chúng. Cho đến tận giây phút cuối cùng, ông vẫn tin là ông có thể tạo ra giải pháp, giúp các bệnh nhân mắc bệnh thận kéo dài cuộc sống cũng như làm giảm nỗi đau đớn mà các bệnh nhân phải chịu đựng. Franano còn tin rằng ông là ánh sáng hy vọng cho các bệnh nhân chạy thận, và có thể cho các bệnh nhân mắc các bệnh liên quan đến tuần hoàn máu khác. Trong khi quá trình kiểm duyệt thuốc của FDA được biết đến là phức tạp và khó có thể dự đoán thì các nhà đầu tư của Franano đều là những người có kinh nghiệm, am hiểu tường tận các rủi ro khi đầu tư vào một loại thuốc mới. Tuy nhiên, trong thế giới của khởi nghiệp, quá khứ không phải lúc nào cũng là mở đầu.
Từ Nhà trắng cho đến trung tâm mua sắm
Dean Kamen là một thiên tài phát minh. Ông thường được mọi người gọi với cái tên Thomas Edison của thời hiện đại. Tài năng sáng tạo mà ông sở hữu rất thần kỳ. Ông làm việc trong phòng thí nghiệm cá nhân, nơi ông cho ra đời hơn 400 phát minh đã được cấp bằng sáng chế. Vào đầu những năm 1970, cá tính sáng tạo trong ông đã thôi thúc ông bỏ học để có thể phát minh ra máy truyền dịch có thể đeo trên cơ thể, giờ đây là một phần không thể thiếu cho các bệnh nhân điều trị đái tháo đường bằng liệu pháp insulin. Trong các phát minh khác của ông, chúng ta cần phải nhắc đến giá đỡ mạch vành, một thiết bị cấy ghép đã cứu sống rất nhiều bệnh nhân đột quỵ, hay iBot, xe lăn vượt mọi địa hình hiểm trở, có khả năng leo cầu thang. Kamen phát triển iBot cho Bộ Quốc phòng với mục đích giúp các thương binh bị liệt hai chân trở nên linh hoạt hơn.
Vào cuối những năm 1990, Kamen bắt tay vào nghiên cứu một thiết bị mà ông gọi là “xe chuyên chở cá nhân”, một loại thiết bị di chuyển mới dành cho con người. Ông làm việc trong bí mật vì e ngại rằng nếu ý tưởng bị tiết lộ ra ngoài thì người khác sẽ ăn cắp mất. Từ trước đến giờ, các phát minh của ông đều được cấp bằng sáng chế và ông bán các phát minh của mình cho các công ty sản xuất. Tuy nhiên lần này, ông lại có ý định xây dựng công ty xung quanh phát minh đó. Các thành tích nổi bật của Kamen đã giúp ông kêu gọi 90 triệu đô từ quỹ đầu tư mạo hiểm mà không có bất kỳ một bản kế hoạch kinh doanh nào bởi ông từ chối việc cam kết ý tưởng của mình trên giấy. Các nhà đầu tư cũng cam kết sẽ không tiết lộ ý tưởng của Kamen ra ngoài.2
Suốt mùa hè năm 2011, trong không khí hân hoan, mong đợi phát minh mới của Kamen, những lời phóng đại, thổi phồng bắt đầu xuất hiện. Người dân chỉ biết rằng Kamen sẽ cho ra một thứ gì đó rất lớn, mang tên là “Ginger”. Và Kamen thì chỉ thông báo rằng Ginger sẽ tạo nên một cuộc cách mạng trong giao thông. Ông còn tuyên bố: Ginger “sẽ phá hủy xe hơi như những gì xe hơi làm với xe ngựa”. Người dân lại càng hào hứng hơn khi Steve Jobs, người đã được xem mô hình bí mật hàng đầu, nói rằng phát minh của Kamen sẽ vượt qua cả máy tính.
Vào ngày 3 tháng 12 năm 2011, Kamen cho ra mắt xe Segway (một loại xe điện hai bánh tự cân bằng). Xe điện là sự kết hợp tuyệt vời giữa các máy tính, con quay hồi chuyển, pin, cảm biến và các động cơ chạy bằng điện với kích cỡ nhỏ. Một nhà báo đã gọi đây là phát minh mới của bánh xe. Hình ảnh các vận động viên, ngôi sao màn bạc, và cả Tổng thống Bush tại Nhà Trắng hân hoan lái chiếc xe thanh tao này đã được ghi lại. Kamen dự đoán, với phát minh lần này, ông sẽ thay thế được xe hơi và xe bus trên các tuyến đường trong thành phố. Jeff Bezos, nhà sáng lập Amazon cũng đồng ý với tuyên bố trên và cho rằng: “Thành phố sẽ được xây dựng xung quanh thiết bị này”. Ông đã nhìn thấy được cảnh người dân sẽ sử dụng xe Segway để đi làm, từ đó giao thông sẽ bị loại bỏ.
Vài tuần sau khi các mẫu xe được tung ra thị trường, rõ ràng chẳng có một chút nhu cầu nào cho loại xe thiên tài này cả. Mười lăm năm sau, đối tượng sử dụng xe Segway chủ yếu là nhân viên bảo vệ trong các khu mua sắm và tại sân bay. Mặc dù đây thực sự là một thành tựu xuất sắc, nhưng người dân chẳng mấy ai quan tâm. Ước mơ của Kamen từng là sản xuất ra hàng triệu chiếc xe vận chuyển cá nhân mỗi năm. Tuy nhiên doanh số toàn cầu hằng năm trên thực tế chỉ dừng ở mức 6.000 chiếc.
Khi tôi hỏi Kamen nguyên nhân do đâu mà xe Segway lại thất bại như vậy, ông đã tự trách bản thân khi đánh giá không đúng quỹ đạo phát triển của công nghệ và vì ông đã nhảy quá xa. “Tôi đã mắc một lỗi cơ bản. Tôi cố gắng phát minh ra thứ tôi nghĩ là mọi người cần, chứ không phải là thứ mọi người thực sự sử dụng.” Ông tiếp tục với một nụ cười thất vọng: “Ngay sau nỗi kinh ngạc mọi người dành cho Segway thì câu hỏi đầu tiên mà tôi nhận được là ‘Thế trời mưa thì làm thế nào?’ và đó chính là lúc tôi biết mình đã mắc lỗi.” Trải nghiệm không mấy tự hào này của Kamen đã nhắc nhở ông, cũng như nhắc nhở tất cả những ai đang khởi nghiệp theo con đường đổi mới sáng tạo, cần phải đánh giá thực tế nhu cầu thị trường tiểm năng. Ngay cả với một thiên tài phát minh với những thành công vang dội như Kamen cũng có thể mắc sai lầm và khiến mọi thứ không đi đúng hướng.
Lái vào vùng thất bại
Đây sẽ là câu chuyện về một chàng trai mà trong phần đau thương này tôi sẽ gọi là Thủy thủ Tony. Tony là một chàng sinh viên kỹ thuật có niềm yêu thích say mê với tàu thuyền. Cậu trở thành nhà khởi nghiệp trước cả thời điểm tốt nghiệp. Vì đang là sinh viên năm cuối, nên cậu phải đăng ký một môn học tự chọn đơn giản. Và cậu đã chọn môn “Nhập môn khởi nghiệp” khi chẳng biết một tẹo gì về môn học này ngoài những câu nói của những sinh viên kỹ thuật khác, rằng môn học này dễ như trở bàn tay. Một vài giáo sư giảng dạy về kỹ thuật trong trường cũng mở công ty, và Tony cũng biết rất nhiều kỹ sư đã trở thành những nhà khởi nghiệp. Do đó cậu đã nghĩ rằng tham gia khóa học cũng có thể hữu ích vì cậu sẽ biết được quá trình khởi nghiệp diễn ra như thế nào.
Tony kể lại những trải nghiệm trong các tiết học như sau: “Bên cạnh việc lắng nghe giáo sư kéo giãn những thông tin thực tế thành các tiết học kéo dài bốn tháng”, thì tất cả các sinh viên đều phải viết một bản kế hoạch kinh doanh. Giống như hàng nghìn khóa học khác được mở ra hằng năm, Tony có hai tuần để lên ý tưởng kinh doanh. Vị giáo sư hướng dẫn đưa ra một gợi ý cơ bản nhất, đó là hãy nhìn vào đam mê để có được nguồn cảm hứng. Và đối với Tony, tàu thuyền chính là đam mê. Cậu sinh ra và lớn lên tại một vùng cách Atlantic chỉ hơn 1,5 dặm. Từ năm 14 tuổi, cậu chàng đã vào làm việc trong một xưởng đóng tàu vào mỗi dịp hè.
Bản kế hoạch kinh doanh của Tony đưa ra giải pháp cho vấn đề mà cậu nghĩ là mình sẽ gặp phải trong năm sau khi cậu chuyển đến sống tại thành phố New York. New York là một thành phố gần biển, tuy nhiên Tony sẽ chẳng thể nào kiếm đủ tiền để thuê một chỗ đậu tàu buồm tại bến du thuyền cả. Từ đó cậu nghĩ ra ý tưởng về tàu gấp, có trọng lượng nhẹ hơn 45kg, đút vừa túi du lịch, có thể mang lên trên tàu điện ngầm và cất ở trong tủ quần áo. Tony đã từng tham gia vào khóa học khoa học vật liệu, do đó cậu hoàn toàn có thể làm ra con tàu giả định đó bằng sợi cacbon có trọng lượng nhẹ nhưng rất chắc.
Hai tuần sau đó, đến lượt Tony lên thuyết trình về ý tưởng của mình trước cả lớp, cậu đã làm ra một mô hình gấp bằng giấy, giống với origami. Cậu làm theo những gì giáo sư đã dạy, sử dụng một giọng điệu sôi nổi để trình bày ý tưởng của mình trước cả lớp. “Đây không phải là một chiếc thuyền cầm tay mỏng manh, mà là một chiếc thuyền với những khả năng hoạt động đáng gờm, không phải là Toyota mà là một chiếc Aston Martin”. Kết thúc bài thuyết trình, vị giáo sư hào hứng tuyên bố: “Em phải thực hiện ý tưởng này và biến nó trở thành một công ty thực sự”. Sau khi chiến thắng trong cuộc thi về kế hoạch kinh doanh do nhà trường tổ chức, Tony vụt sáng trở thành một ngôi sao trong trường, được người người ca tụng cứ như thể cậu đã khởi nghiệp thành công vậy.
Tony càng ngày càng cảm thấy háo hức với ý tưởng về con tàu gấp của mình, cộng thêm những khuyến khích đến từ giáo sư và những hào hứng đến từ đội ngũ giám khảo cuộc thi, do đó cậu đã từ chối những lời đề nghị việc làm đến từ các công ty kỹ thuật. Cậu chuyển đến sống tại New York, kiếm một công việc pha chế rượu bán thời gian và bắt tay vào nghiên cứu làm con tàu gấp. Vì nhiệt huyết của cậu quá lớn nên cậu đã bỏ qua những sự thật liên quan đến ngành làm tàu mà cậu nắm được: giá tàu buồm đang trên đà giảm mạnh trong 10 năm nay; so với số lượng tàu bán ra năm 2004 thì số lượng tàu bán ra năm 2014 chỉ bằng 1/5; rõ ràng hai bộ môn lướt ván buồm và lướt ván diều đã giảm mạnh trên thị trường.
Hơn thế nữa, các nguyên liệu được sử dụng để khiến tàu đủ nhẹ, có thể mang vác được đã đẩy chi phí lên tới ít nhất 24.000 đô cho một con tàu. Không có tầm nhìn về khách hàng, chỉ là một nhà khởi nghiệp tự tuyên bố, Tony cố gắng tạo ra một chiếc tàu mang tính thay đổi mạnh mẽ và phải bán được. Cậu thiết kế ra những chiếc bánh lái mới, có gắn các con quay hồi chuyển, cho phép người mới lái tàu lần đầu tiên cũng có thể lái như những lái tàu chuyên nghiệp. Trong các bản thiết kế chi tiết là hình ảnh của con tàu buồm tự lái đầu tiên trên thế giới. Tuy nhiên để làm ra được con tàu này thì chi phí phải cộng thêm 10.000 đô nữa.
Tôi đã hỏi Tony lý do ở đâu mà cậu tin rằng người khác sẽ bỏ ra 34.000 đô để mua con tàu gấp trong khi đó với số tiền ấy, họ có thể thuê một tàu buồm tại bến rất nhiều lần. Câu trả lời mà Tony dành cho tôi đó là chiến lược của Elon Musk: phải bán được những chiếc xe đầu tiên cho những người giàu có, lấy số tiền bán được làm công cụ cấp vốn để sản xuất ra những chiếc xe có giá cả phải chăng và bán cho một lượng khách hàng rộng hơn. Tôi có nói với Tony rằng Musk có những khách hàng thiết tha sử dụng những chiếc xe của ông ngay khi tin đồn ông đang tạo ra một loại xe mới xuất hiện. Những khách hàng đó muốn một chiếc ô tô điện bất chấp mọi mức giá. Liệu Tony có chắc chắn về những nhu cầu như vậy đối với tàu gấp hay không?
Những người xung quanh Tony vẫn tiếp tục khích lệ, ủng hộ cậu. Rõ ràng những người này có thể vào vai những người phản đối kịch liệt để khiến Tony đào sâu vào vấn đề hơn nhưng không, họ mặc định mình cần phải đưa ra những khuyến khích, ủng hộ Tony. Họ chính là “vòng tròn nhiệt”. Còn tôi lại là người duy nhất dội gáo nước lạnh vào ý tưởng của cậu, từ chối mọi khẩn nài đầu tư từ Tony, và giải thích rằng thị trường cho ý tưởng của cậu sẽ không bao giờ trở thành hiện thực.
Sau hai năm đâm đầu vào ngõ cụt, Tony quyết định từ bỏ và đăng ký học thạc sĩ ngành kỹ thuật tại Đại học Berkeley với dự định đi sâu vào ngành robot học (robotics) và các hệ thống kiểm soát cảm biến độc lập. Tuy nhiên, trước khi quay lại trường học, Tony cần tiết kiệm một chút tiền, do đó cậu đã vào làm trong một công ty kỹ thuật hàng hải. Tại đây, Tony đã phát hiện ra những tàu chở hàng trên biển không có sự kết hợp với các dòng dữ liệu nhằm tối ưu hóa lượng nhiên liệu tiêu thụ. Vấn đề này gần như là khó hiểu với Tony: Tại sao các tàu tiêu tốn hàng trăm triệu đô, mang nhiều bội số giá trị trong hàng hóa với mỗi trọng tải lại không có các thiết bị trí tuệ nhân tạo như trên xe hơi và xe tải? Trên tàu thuyền, những thiết bị như vậy có thể giúp xác định tốc độ chạy tàu hiệu quả nhất, lượng nhiên liệu được sử dụng khi thời tiết và các điều kiện trên tàu thay đổi, cũng như khi tàu thay đổi hành trình. Tony bắt tay vào nghiên cứu chuyên sâu và đã phát hiện ra một lỗ hổng trong hỗ trợ công nghệ thuộc một ngành lớn như vậy. Đây là một phần thiết yếu trong mạng lưới vận tải, giúp hiện thực hóa thương mại toàn cầu.
Kết thúc phần đau thương trong câu chuyện, sang phần hạnh phúc, “Tony”, tên thật là Anthony DiMare, một thành viên trong câu lạc bộ nhỏ dành cho những nhà khởi nghiệp thất bại muốn làm lại từ đầu. Lần này, Tony đã trở thành một anh chàng đầy may mắn khi xây dựng được một mạng lưới quan hệ với những người tư vấn thực sự hoàn hảo. DiMare rất may mắn khi Bre Pettis, một trong những nhà sáng lập MakerBot nằm trong mạng lưới quan hệ của anh. Một mạng lưới tuyệt vời phải có các điểm kết nối thứ cấp quan trọng, và Pettis, trong một lần được DiMare thuyết phục về tiềm năng công nghệ và tầm nhìn, đã mở ra những cánh cửa đó. Vào năm 2016, DiMare thành lập Nautilus Labs với 2 triệu đô tiền vốn từ quỹ đầu tư mạo hiểm, quan trọng hơn là với một lá thư ngỏ ý mua hệ thống hỗ trợ định vị thông minh của công ty cho một hạm đội 22 con tàu. DiMare mở ra Nautilus Labs mà không cần một bản kế hoạch kinh doanh nào.
Khi tôi hỏi DiMare liệu có học được gì từ công ty đầu tiên và bài học đó có giúp tăng cường cơ hội thành công cho Nautilus Labs hay không, anh chàng đã có một câu trả lời khá thú vị: “Lẽ ra cháu phải biết tất cả mọi thứ trước khi cháu viết bản kế hoạch kinh doanh. Những ý tưởng tồi sẽ không thể dẫn đến những công ty tốt. Đặt dấu chấm hết cho công ty chính là hành động thông minh nhất mà cháu đã làm. Cháu cũng hơi e ngại một chút về việc nếu cháu quay lại học thì biết đâu cháu sẽ không thể khởi nghiệp lại lần nữa. Berkeley chắc vẫn phải chờ cháu thôi. Có lẽ điều mà cháu học được là nếu lần này thất bại thì cháu sẽ phải lên kế hoạch đàng hoàng, nhưng lần này sẽ không thất bại đâu. Cháu hy vọng những gì mà cháu đã học được là sự quyết đoán thông minh, tầm quan trọng của nghiên cứu và làm cách nào để nhận ra thật nhanh những người có thể thực sự giúp mình và những người không thể.”
Chẳng ai biết vì sao khởi nghiệp thất bại
Cả ba câu chuyện của Franano, Kamen và DiMare đều làm chúng ta cảm thấy lo ngại. Chẳng ai muốn nghĩ đến chuyện khởi nghiệp mà rồi lại thất bại thảm hại cả. Tuy nhiên các con số thống kê lại nói cho chúng ta biết một điều: thành công là trường hợp ngoại lệ cho các công ty khởi nghiệp, thất bại mới là quy phạm chung. Vậy bạn có thể làm gì để tránh được thất bại?
Nếu bạn tìm kiến câu hỏi đó trên Internet thì bạn sẽ nhận được hàng tá nguyên nhân gây ra thất bại cho khởi nghiệp. Một vài lý do có vẻ hợp tình hợp lý, còn lại dường như vô dụng đối với công ty mới của bạn. Những nguyên nhân này thường được gọi là điểm rủi ro - cái tên để chỉ những điểm thất bại cụ thể, nhiều điểm thất bại được nhận diện bởi chính những nhà khởi nghiệp thất bại.
Có lẽ nguyên nhân dẫn đến thất bại được đưa ra nhiều nhất là công ty không thể vượt qua được cái gọi là Thung lũng Chết. Đó chính là khoảng thời gian công ty không thể kêu gọi vốn ngay sau khi thành lập để có thể hoàn thiện phát triển sản phẩm. Công ty chết vì thiếu các nguồn lực trước khi đạt đến điểm vận may. Vì đâu mà Thung lũng Chết lại được đông đảo những nhà khởi nghiệp chấp nhận đến vậy? Vì hầu hết tất cả những ai khởi nghiệp thất bại đều tin mình sẽ thành công nếu như anh ta có thêm thời gian, hay nói một cách khác là có thêm tiền vốn và các nhà đầu tư trung thành. “Nếu như” là lời bào chữa đáng tin cậy nhất, dễ biện hộ nhất và ít đáng trách nhất.
Tuy nhiên hiếm có doanh nghiệp khởi nghiệp nào lại thất bại với chỉ một lý do cả. Giống như lời châm biếm sâu cay của nhà văn trào phúng H. L. Mecken: “Mỗi một vấn đề phức tạp đều có một câu trả lời ngắn gọn, đơn giản, và câu trả lời này là sai”. Chính vì vậy, nguyên nhân thất bại rằng hầu hết những nhà khởi nghiệp không thành công do họ cạn vốn là một lý do không giúp ích gì mấy, và trong hầu hết các trường hợp thì lý do này dường như sai. Bên cạnh đó, liệu lý do này có đưa đến kết luận là bạn nên dừng lại mọi công việc và tập trung vào kêu gọi vốn không? Làm thế nào để chấm dứt vòng quay luẩn quẩn này?
Tiền bạc chắc chắn không phải là vấn đề với Franano. Ngay từ khi bắt đầu, các quỹ đầu tư vốn hạt giống và vốn mạo hiểm với kinh nghiệm dày dạn đã hỗ trợ cho công ty của ông nghiên cứu, thử nghiệm một loại dược phẩm đầy hứa hẹn. Tổng số vốn bơm vào công ty là 109 triệu đô, lớn hơn rất nhiều lần số vốn trung bình mà một công ty nhận được từ quỹ đầu tư mạo hiểm. Dựa trên số vốn này, nhiều cổ đông đại chúng, trong số đó có nhiều người là nhà đầu tư công nghệ sinh học với lượng kiến thức dồi dào, đã cung cấp thêm vài triệu tiền vốn nữa. Tương tự như vậy, xe Segway do Kamen chế tạo không phải thất bại vì cần vốn. Danh tiếng của ông đã giúp ông có được các khoản vốn từ những nhà đầu tư thành đạt nhất Thung lũng Silicon.
Mâu thuẫn giữa những người đồng sáng lập là một lý do khác thường được đưa ra. Tuy nhiên, lý do này cũng không giải thích được những thất bại đã xảy ra với ba trường hợp trên. Họ đơn độc và không có người đồng sáng lập, do đó không phải đối mặt với mâu thuẫn trong nội bộ. Tương tự như vậy, một nguyên nhân khác được đưa ra, đó là các công ty luôn cẩn trọng trong việc đưa sản phẩm ra thị trường sớm. Thế nhưng, nguyên nhân này cũng không thể giải thích cho những thất bại mà ba công ty trên gặp phải. Đối với dược phẩm do Franano chế tạo, FDA kiểm soát thời gian đưa thuốc ra thị trường.
Bên cạnh lý do rơi vào Thung lũng Chết, các công ty thất bại là bởi vì không đủ năng lực cạnh tranh với các công ty kinh doanh cùng loại sản phẩm. “Tony” không bị đánh bại bởi một công ty sản xuất tàu gấp khác. Franano và Kamen cũng vậy, không bị đánh bại bởi những sản phẩm tốt hơn hay các chiến dịch marketing hiệu quả hơn đến từ các công ty khác. Tất cả họ đều hứa hẹn mang lại những sản phẩm độc nhất vô nhị. Như vậy, cạnh tranh không phải là vấn đề.
Với một loạt các danh sách lý thuyết về những nguyên nhân dẫn đến khởi nghiệp thất bại thì vấn đề của việc phân tích thất bại chỉ như con rắn tự cắn đuôi, sẽ không bao giờ có hồi kết. Một nhà khởi nghiệp tài giỏi sẽ bắt đầu thấy cái bóng của thành công khi anh ta thận trọng lèo lái doanh nghiệp qua những cơ hội. Điều hành công ty khởi nghiệp theo cách tiếp cận này có nghĩa là nhà khởi nghiệp không được phạm lỗi và giữ doanh nghiệp tránh được những thất bại. Đây sẽ không phải là một chiến lược thắng lợi vì tất cả những công ty khác đều tập trung đầu tư cho ý tưởng của họ trong khi bạn ở yên trong vùng an toàn.
Nghiên cứu không ngừng
Nếu một ý tưởng không thể dẫn đến thành công thì không còn cách nào để phục hồi cho doanh nghiệp. Như chúng ta đã thấy trong hầu hết các câu chuyện trong cuốn sách này, không một công ty khởi nghiệp nào có một thị trường chắc chắn cho những đổi mới sáng tạo mà công ty muốn xây dựng, phát triển cả. Tuy nhiên đối với một vài ý tưởng, khi được đưa ra thì khả năng thất bại lại cao hơn.
Những ý tưởng đó thường xuất hiện ở những người muốn được gọi là nhà khởi nghiệp, những người này có đi tìm kiếm ý tưởng đấy, tuy nhiên mục đích thực sự chỉ là thành lập một công ty mà thôi. Điểm này rất khác với những người khát khao khởi nghiệp. Nếu như Anthony cân nhắc kĩ hơn về cơ hội thu hút khách hàng của sản phẩm tàu gấp thì có lẽ anh chàng đã tiết kiệm được ba năm đâm đầu vào làm một sản phẩm mà không ai mua.
Không may thay, bên trong những người muốn khởi nghiệp luôn có một niềm hào hứng nào đó khiến họ cảm thấy mình có những ý tưởng thật tuyệt vời và điều này có thể khiến họ không nhìn thấy thực tế. Nếu như Anthony chịu nghiên cứu một chút thì anh chàng đã có thể tìm thấy thông tin liên quan đến những sụt giảm trong doanh số bán hàng sản phẩm tàu buồm cũng như thông tin về giá thành đắt đỏ của loại chất liệu sợi cacbon mà anh chàng cần, từ đó đẩy mức giá của tàu gấp lên mức quá cao, khiến tàu khó có thể được bán.
Thật là mỉa mai làm sao khi các sinh viên đại học, thế hệ am hiểu nhất về máy tính lại rất ghét nghiên cứu. Các sinh viên ắt hẳn có khả năng nghiên cứu con đường dẫn tới đổi mới sáng tạo dễ dàng hơn những nhà khởi nghiệp khác bởi sinh viên có nhiều nguồn để nghiên cứu hơn khi còn ở trong trường. Tuy nhiên, qua thời gian, khi đánh giá các cuộc thi liên quan đến kế hoạch kinh doanh, việc thiếu kiến thức nền nghiêm trọng của các sinh viên đã khiến tôi phải hỏi những câu hỏi như: “Em đã thử nghiệm tính khả thi khi làm ra vật này chưa?” hoặc “Em đã nghiên cứu những hồ sơ về bằng sáng chế để xem phát minh của mình có bị trùng hay chưa?3” hoặc “Có ai đang có cùng ý tưởng với em và đang cố gắng biến ý tưởng của mình thành sản phẩm hay không?”
Việc không chịu nghiên cứu đầy đủ để tránh thảm họa xảy ra sau này là một vấn đề không chỉ sinh viên mắc phải. Câu chuyện về chiếc xe Segway của Kamen là một ví dụ điển hình. Kamen thu hút được nhiều sự chú ý về tầm nhìn của ông đối với chiếc xe vận chuyển cá nhân. Dựa trên bảng thành tích mà ông đạt được, ông có thể kêu gọi vốn ngay tức khắc. Tất cả các nhà đầu tư đều lo ngại một điều: nếu họ bỏ qua cơ hội này thì Kamen có thể tìm đến các nhà đầu tư khác và họ sẽ cảm thấy tiếc hùi hụi.
Một nghiên cứu nhỏ có thể chỉ ra nhu cầu thị trường có thực sự tồn tại hay không. Hãy cùng thử tưởng tượng trường hợp Kamen giới thiệu sơ qua ý tưởng của mình cho các khách hàng tiềm năng. Đầu tiên, Kamen sẽ có thể nhận ra đối thủ không mấy đáng gờm đang trốn trong màn sương mờ ảo: xe máy có trọng tải nhẹ. Loại phương tiện nhỏ nhẹ này rất được người dân thành thị trên toàn thế giới ưa chuộng nhờ vào tốc độ, tính linh hoạt khi tham gia giao thông, dễ dàng tìm thấy chỗ đỗ xe và chỗ cất xe, tiết kiệm nhiên liệu. Tuy nhiên, tại Mỹ, chiếc xe máy nhỏ con này chưa bao giờ được ưa chuộng rộng rãi bởi khoảng cách mà người dân muốn di chuyển càng ngày càng xa, cùng với đó các hiện tượng thời tiết cực đoan tại một số vùng đã giới hạn tính hữu dụng của chiếc xe. Ngay cả khi chiếc xe Segway cuối cùng cũng có thể thay thế chiếc xe máy trọng tải nhẹ dựa trên giá cả thì nó vẫn chẳng thực tế chút nào.
Tránh các bẫy công nghệ
Các nhà đầu tư đôi khi còn thực hiện nhiều nghiên cứu về hoạt động kinh doanh hơn là những nhà khởi nghiệp. Sao có thể như vậy được? Tôi hoàn toàn bị bối rối khi phải đối mặt với chuyện này. Tất cả các nhà đầu tư mạo hiểm, theo thông lệ sẽ đánh giá tiềm năng phát triển của ý tưởng kinh doanh. Ngoài ra, một điều nữa rất quan trọng, các nhà đầu tư sẽ đánh giá rủi ro mà họ có thể gặp phải, cố gắng nhìn ra chỗ nào có thể đi chệch hướng. Họ đang tìm kiếm cái gì?
Theo bản chất, các doanh nghiệp khởi nghiệp tồn tại để có thể mang những ý tưởng mới ra thị trường. Tuy nhiên trong quá trình tìm kiếm các sản phẩm độc đáo, nhiều nhà khởi nghiệp dễ dàng rơi vào những cái bẫy mang tên “bẫy công nghệ”. Công nghệ cho phép chúng ta hoàn thiện những sản phẩm mới, do đó những nhà khởi nghiệp luôn tin chắc nhu cầu cho sản phẩm đó sẽ xuất hiện. Đây thường được coi là “logic phát minh”. Điện thoại di động giờ đây luôn thường trực trong tâm trí của chúng ta và trước khi điện thoại xuất hiện thì chúng ta còn không biết là mình cần điện thoại.
Tuy nhiên logic phát minh không tuyệt đối đúng hoàn toàn. Nhiều phát minh ra đời mà không ai có nhu cầu sử dụng những phát minh đó. Hàng nghìn sản phẩm được phát minh mỗi năm nhằm giải quyết những vấn đề không thực sự tồn tại. Không ai cần một thiết bị đã được cấp bằng sáng chế để luộc những quả trứng thành hình vuông để thái dễ hơn cả, cũng như không ai cần một chiếc điện thoại di động tích hợp với máy cạo râu.
Công nghệ Internet kết nối vạn vật, một dấu mốc lịch sử trong quá trình phát triển của công nghệ kỹ thuật số, cho phép xuất hiện những tổ hợp mà tại đó các thiết bị thông minh được liên kết với nhau. Từ đây, các sản phẩm mới lại xuất hiện.
Những sản phẩm này đã vạch ra những nhu cầu mà chỉ xuất hiện rõ ràng khi giải pháp xuất hiện. Giải pháp này phụ thuộc phần lớn vào các thiết bị liên kết với nhau. Hàng triệu người giờ đây có thể điều khiển từ xa hệ thống an ninh và năng lượng cho căn nhà của mình với khoảng cách nửa vòng trái đất. Amazon đưa chúng ta tiến gần hơn đến việc điều khiển bằng giọng nói. Thay vì lục tung đống đĩa CD, giờ đây tôi có thể yêu cầu Alexa bật album yêu thích của tôi.
Những ứng dụng khác cũng rất là thú vị nhưng lại chẳng mang lại nhiều giá trị. Ví dụ như ứng dụng FlightRadar24 có thể nói cho bạn biết đốm sáng trên đầu cách bạn khoảng 8km là máy bay của hãng Delta, số hiệu 234, đang di chuyển từ Frankfurt đến Áo. Vào một đêm đầy sao và bạn đang ngồi trên bãi biển thì điều này cũng khá thú vị, tuy nhiên, nếu nhìn nhận một cách thẳng thắn thì những thông tin mà ứng dụng cung cấp không mấy hữu ích. Chỉ bởi vì phát minh được ra đời không có nghĩa phát minh đó sẽ hữu ích.
Các nhà đầu tư luôn cố gắng tập trung phân tích tính hữu dụng cũng như khả năng có thể tiêu thụ trên thị trường của sản phẩm hay các dịch vụ cần vốn đầu tư. Đây chính là cơ sở giúp các nhà đầu tư quyết định có nên đặt cược hay không. Những ai đang có khát vọng khởi nghiệp cũng nên làm như vậy. Chỉ “mới” thôi chưa phải là đủ. Không phải cái gì cũng sẽ trở thành Internet hay thậm chí là một chiếc ván trượt tốt hơn.
Chú ý các bẫy quy định
Các quy định tại FDA đã đốn ngã Proteon. Mặc dù có nhiều ý kiến chỉ trích chỉ ra những yếu điểm của hệ thống quy định, tuy nhiên dù thích hay không thì quy định vẫn cứ là quy định. Franano và các nhà đầu tư của ông, đều nắm được các luật lệ và bắt đầu cuộc chạy đua marathon với một chi phí rất lớn.
Một vài loại rủi ro quy định khác, chưa tính đến các rủi ro có thể lường trước được ngay từ ban đầu, cũng có khả năng hạ gục một doanh nghiệp mới. Ngày nay, nếu như người hàng xóm cạnh nhà Howard Head chỉ cần ngửi thấy mùi khói độc phát ra trong căn xưởng gara không có lỗ thông hơi là Head có thể phải đóng cửa xưởng cũng như chịu một mức phạt. Những loại rủi ro này bao gồm: vi phạm phân vùng khi sản xuất tại địa điểm không phù hợp, xử lý không đúng rác thải từ chu trình sản xuất, không tính chính xác thuế thu nhập từ tiền lương. Những rủi ro này có thể khiến một công ty với số vốn mỏng manh, ít ỏi có thể chết đứng, hoặc nếu không thì chúng cũng làm sao nhãng những nhà khởi nghiệp, buộc họ phải đứng ra giải quyết những rắc rối với các thủ tục rườm rà.
Không phải tất cả các quy định trong các cơ quan điều hành đều có thể dễ dàng được xác định. Tuy nhiên, những nhà khởi nghiệp nên dừng lại đôi chút để tìm hiểu về những quy định có thể áp dụng, làm một vài nghiên cứu nho nhỏ để xem mình có thể làm gì nhằm giảm thiểu những rủi ro. Các quy tắc về lao động do thành phố, bang và liên bang ban hành càng ngày càng trở nên phức tạp khi các doanh nghiệp càng ngày càng tăng trưởng về quy mô, mang đến nhiều người lao động hơn. Và rõ ràng, các cơ quan hoàn toàn có khả năng đóng cửa doanh nghiệp, đóng băng và thậm chí là tịch thu các tài khoản ngân hàng của doanh nghiệp. Các doanh nghiệp khởi nghiệp giờ đây không những cần một luật sư tư vấn doanh nghiệp đánh giá các quy định mà chính các doanh nghiệp cũng cần chủ động làm một số việc cơ bản trong khía cạnh này.
Giữa những cái bẫy của quy định và nhu cầu làm nghiên cứu có một điểm giao thoa. Chỉ cách đây vài năm, hai em sinh viên muốn mang danh khởi nghiệp đã đến tìm tôi để trình bày ý tưởng mà hai em có thông qua các biểu đồ hoàn chỉnh, các bảng tính chỉn chu và sự hứng khởi khi nói về mục tiêu của doanh nghiệp là cho ra các kết quả điều trị tốt hơn cho bệnh nhân. Hai em muốn thành lập một công ty giao dịch đấu giá mà tại đó người bán và người mua nội tạng có thể gặp nhau và thực hiện giao dịch với nhau. Cả hai em đều khẳng định chắc chắn quá trình kết hợp giữa người mua và người bán như vậy sẽ hiệu quả hơn và minh bạch hơn so với hệ thống cơ quan đăng ký hiện tại, từ đó cứu sống nhiều người hơn – những người đang khao khát có được những nội tạng thay thế. Nhiều người sẽ cho rằng các giao dịch này chỉ được thực hiện giữa những người giàu với nhau, tuy nhiên suy nghĩ tiêu cực đó sẽ được loại bỏ khi giao dịch được thực hiện thông qua hình thức kêu gọi vốn từ cộng đồng hoặc được chi trả bởi các công ty bảo hiểm của bệnh nhân. Công ty của hai em sẽ kiếm tiền thông qua chi phí mua mà người mua trả, cộng với khoản chênh lệch giữa giá chào bán và giá mua thực tế, giống với cách làm của các nhà tạo lập thị trường ngày trước. Tôi lắng nghe rất kiên nhẫn trong vòng năm phút và rồi tôi phải ngắt lời hai em: “Hai em đã kiểm tra luật liên bang về vấn đề mua bán nội tạng cơ thể người chưa?” Quay trở lại ghế ngồi của mình, tôi gõ cụm từ tìm kiếm vào máy tính và chỉ sau 10 giây chúng tôi đã có câu trả lời đích xác. Hoạt động kinh doanh mà hai em đề xuất là bất hợp pháp.
Giữ tầm nhìn linh hoạt
Bạn có thể kiểm soát rủi ro bằng cách đảm bảo công ty của bạn luôn mở cửa cho những cơ hội từ những ngày đầu thành lập. Hãy nhớ rằng, mọi công ty khởi nghiệp được tạo ra là để tìm kiếm cơ hội tăng trưởng quy mô, do đó bạn cần vận hành doanh nghiệp của mình một cách linh hoạt để từ đó có thể nhìn ra những ý tưởng khác trong quá trình nghiên cứu ý tưởng.
Thật khó để có thể tìm ra một công ty vẫn thành công dựa trên sản xuất và marketing mãi một sản phẩm không đổi mới. Chẳng có một công ty mới nào hay một sản phẩm mới nào lại tự nhiên xuất hiện trong một hình hài hoàn hảo cả. Thứ mà ¼ dân số trên thế giới ngày nay biết đến với cái tên Facebook trên thực tế không phải là tầm nhìn ban đầu của Mark Zukerberg. Ứng dụng ban đầu với tên gọi “theFacebook” ra đời nhằm tạo ra một cộng đồng trên Internet, giúp các sinh viên trường Harvard và các sinh viên ở các trường khác gặp gỡ và hẹn hò với nhau. Với mong muốn theo đuổi tăng trưởng, Zukerberg đã nhìn thấy khả năng của nền tảng, cho phép người dùng tự tạo một cộng đồng cho riêng mình mà ở đó người dùng có thể chia sẻ những sự kiện xảy ra xung quanh cuộc sống của họ. Dần dần, Zukerberg nhận ra công ty của mình đang định hình lại toàn bộ định nghĩa về giao tiếp, và từ đó các tính năng dần được thêm vào nhằm tạo ra một nền tảng đáp ứng tốt hơn nhu cầu của người dùng. Tại thời điểm Facebook cán mốc với hàng trăm triệu người dùng, Zukerberg đã tái thiết lại công ty, dựa trên nền tảng quảng cáo, hướng đến từng người dùng dựa trên những chủ đề mà họ hay theo dõi.
Nhiều công ty công nghệ nổi tiếng ngày nay cũng khởi đầu với những tính năng hoàn toàn khác biệt.
YouTube ban đầu là một website giúp người dùng tìm kiếm các cuộc hẹn. Người dùng có thể đăng tải các đoạn video về bản thân. Khi công thức này không đạt hiệu quả, các nhà sáng lập của YouTube là Chad Hurley, Steven Chen và Jawed Karim đã chuyển hướng tiếp cận nhiều người dùng hơn, cho phép người dùng có thể chia sẻ các đoạn video về bất kỳ mọi thứ.
Nếu bạn chỉ chăm chăm tập trung vào sản phẩm của mình thì bạn sẽ không thể nhìn thấy những cơ hội lớn hơn. Chúng ta có thể nhớ lại trường hợp của Meals to Heal ở chương trên. Tuy nhiên từ những kinh nghiệm được tích lũy thêm, cộng với nỗi bực dọc khi thị trường không thể phát triển hơn được nữa, người sáng lập ra Meals to Heal đã phát hiện thực tế công ty của bà có thể theo đuổi nhiều sản phẩm hứa hẹn hơn nữa.
Việc bạn sớm thay đổi ý tưởng ban đầu sang một ý tưởng tốt hơn thông thường sẽ là cách tốt nhất để giảm thiểu rủi ro thất bại. Đây là một lý do khác để hạn chế những can thiệp của các nhà đầu tư cho đến khi bạn nhìn thấy cơ hội phát triển quy mô doanh nghiệp.
Tránh chạy theo đám đông

Nhiều công ty khởi nghiệp thất bại bởi vì có quá nhiều người tranh cướp những sản phẩm, dịch vụ giống nhau. Không có những ý tưởng thực sự, những người này bị hấp dẫn bởi những cơ hội trông có vẻ mới bùng nổ, các thị trường nóng được kích hoạt nhờ sự chuyển đổi của các xu hướng công nghệ, những mô hình kinh doanh mới hay sự thay đổi hướng tập trung của các nhà đầu tư và các chính trị gia. Mười năm trước, các phát hiện liên quan đến điện cực Li-ion khiến các công ty khởi nghiệp đổ xô vào hoạt động sản xuất pin. Tương tự như vậy, hàng nghìn công ty được tạo ra để khai thác công nghệ máy bay không người lái. Kết quả là, các thị trường có tính cạnh tranh siêu cao được tạo ra, và trong những thị trường ấy, nhiều công ty phải chịu thất bại.
Một mô hình kinh doanh mới cũng có thể khiến các công ty mới lao đầu vào cạnh tranh. Vào năm 2009, khi Angry Birds cho thấy các ứng dụng trò chơi trên điện thoại cũng có thể mang lại lợi nhuận khổng lồ thì một ngành công nghiệp đã ra đời chỉ sau một đêm. Hiện nay, người ta ước tính được có hơn 300.000 ứng dụng trò chơi mới được ra đời hằng năm. Đâu đâu người ta cũng thấy những làn sóng khởi nghiệp trong cùng một thị trường. Đột nhiên, nhiều công ty được mở ra để bán bộ giường, gối, giao hàng mỹ phẩm hằng tháng, thịt xông khói và bia, hay những phòng khách sạn được giảm giá. Nhiều công ty cùng nhau xuất hiện để cạnh tranh cho thứ “nhu cầu mới” của khách hàng.
Nhiều người khát khao khởi nghiệp đang nhìn vào những dấu hiệu mà họ tin rằng chỉ ra những thay đổi trong mối quan tâm của các nhà đầu tư. Nếu các nhà đầu tư đang hỗ trợ các doanh nghiệp khởi nghiệp trong một phân khúc thị trường mới thì những người mong muốn khởi nghiệp sẽ nhảy bổ vào phân khúc đó. Trong một vài năm trước đây, chúng ta có thể chứng kiến một cuộc cách mạng trong ngành chăm sóc sức khỏe. Các nhà đầu tư mạo hiểm bắt đầu tỏ ra có hứng thú với các doanh nghiệp khởi nghiệp trong lĩnh vực này. Một số nhà đầu tư thậm chí còn không có đủ am hiểu về ngành chăm sóc sức khỏe. Theranos, một công ty khởi nghiệp phát minh ra thiết bị xét nghiệm máu tại chỗ, có thể được sử dụng trong các bệnh viên chuyên khoa cấp cứu, các hiệu thuốc đã kêu gọi được số vốn đầu tư 70 triệu đô. Thiết bị này có thể tạo ra một cuộc thay đổi to lớn, đặc biệt trong giới y học khi quy trình xét nghiệm máu vẫn còn rườm rà và tốn nhiều chi phí. Do vậy sức hút mà phát minh này tạo ra cũng là một điều dễ hiểu. Ý tưởng này nhận được hàng ngàn sự mến mộ, tuy nhiên có một vấn đề xảy ra là, thiết bị thử nghiệm lại không cho ra kết quả chính xác. Và ngay cả khi Theranos tan rã thì các nhà đầu tư vẫn tiếp tục tìm kiếm những chú kỳ lân trong ngành y tế.4
Một kịch bản tương tự cũng đã từng xảy ra trong quá khứ. Các sáng kiến của chính quyền liên bang nhằm giảm lượng tiêu thụ cacbon được đi kèm với các gói trợ cấp và các khoản vay của chính quyền liên bang. Các gói trợ cấp và các khoản vay này nhằm mục tiêu lôi kéo những nhà khởi nghiệp thành lập công ty mới. Hàng trăm công ty đã ra đời nhằm nâng cao hoạt động sản xuất và tiêu thụ các nguồn năng lượng thay thế. Nhiều công ty trở nên thịnh vượng khi chính phủ tiếp tục kích cầu bằng cách đưa ra các khoản trợ cấp mua tuabin gió và các tấm năng lượng mặt trời cho các công ty sản xuất điện. Khi chính phủ dừng trợ cấp thì các công ty như công ty sản xuất pin A123, Abound Solar – sản xuất các tấm năng lượng mặt trời màng mỏng, Bean Power – sản xuất bánh đà tích trữ năng lượng đều thất bại. Và dĩ nhiên, sự sụp đổ thảm khốc của Solyndra, nhà sản xuất hàng loạt các sản phẩm pin năng lượng mặt trời hình trụ đã trở thành một ví dụ điển hình cho vấn đề trợ cấp của chính phủ.
Hầu như sẽ chẳng có cách nào để có thể giảm thiểu rủi ro cho các công ty khởi nghiệp cùng đổ xô vào một mục tiêu. Ngay cả khi những nhà khởi nghiệp cảm thấy mê mẩn với công nghệ mới, mô hình kinh doanh mới, những mối quan tâm mới của các nhà đầu tư hay các sáng kiến của chính phủ thì việc theo đuổi các xu hướng thị trường, ngay cả những xu hướng được khởi động với hàng tỷ đô từ chính quyền liên bang cũng là một hành động khá nguy hiểm. Peter Thiel, nhà sáng lập PayPal đồng thời là nhà đầu tư đầu tiên vào Facebook đã từng cảnh báo: “Tất cả các ngành tự nhiên vụt nổi lên có thể trở thành những nơi ồn ã đến mức một đổi mới sáng tạo tuyệt vời cũng không thể chen chân vào.”
Bảo vệ ý tưởng bằng cách phát triển ý tưởng
Các nhà đầu tư thường muốn các công ty khởi nghiệp nói về những “rào cản gia nhập” mà một công ty mới có thể gặp phải. Họ muốn biết độ khó mà những công ty khác gặp phải khi muốn sao chép ý tưởng của bạn khi đang trong quá trình phát triển hoặc quan trọng hơn là khi ý tưởng đã tạo thành một cú hit trên thị trường. Những cơ chế hay rào cản nào sẽ khiến ý tưởng của bạn trở nên đắt đỏ và tốn thời gian, từ đó khiến các công ty sao chép cảm thấy quá khó để nhảy vào và giật những trái ngọt mà bạn cất công tạo ra?
Từ trước đến nay, bằng sáng chế vẫn được coi là công cụ bảo vệ ý tưởng tốt nhất. Một khi chính quyền đã công nhận quyền sở hữu trí tuệ cho doanh nghiệp của bạn thì bất cứ ai định sử dụng ý tưởng đó đều phải trả tiền. Bạn cũng có thể từ chối bán ý tưởng của mình và duy trì các quyền của mình. Tuy nhiên, sức mạnh bảo vệ của bằng sáng chế tại Mỹ ngày càng bị mai một khi phải đối mặt với nhiều thách thức, trong đó có các thách thức đến từ các đối thủ cạnh tranh nước ngoài. Các đối thủ này đến từ các quốc gia mà luật pháp tại đó không công nhận giá trị của bằng sáng chế tại Mỹ. Đối với một công ty khởi nghiệp, việc bảo vệ doanh nghiệp chống lại vi phạm bằng sáng chế có thể liên quan đến các vụ kiện tụng tiêu tốn nhiều chi phí và có thể kéo dài trong nhiều năm, đó sẽ là một nụ hôn của thần chết đối với một hệ thống hoặc một công ty khởi nghiệp. Vậy có cách nào giúp giảm thiểu rủi ro ý tưởng bị đánh cắp hay không?
Câu trả lời nằm ở: phát triển ý tưởng một cách thật cẩn thận, thử nghiệm thị trường một cách thầm lặng, không gây xôn xao, thực hiện từng bước các cơ chế sản xuất và phân phối sản phẩm để cùng một lúc có thể tung tất cả ra thị trường. Đây là một chiến lược giúp bạn định rõ mục tiêu thị trường mà sản phẩm của bạn muốn hướng tới. Hami Ulukaya, nhà sáng lập công ty sữa chua theo phong cách Hy Lạp Chobani, đã sử dụng chiến lược này để có thể bảo vệ ý tưởng của mình. Ulukaya là một người nhập cư Thổ Nhĩ Kỳ, theo gia đình đến định cư tại vùng nông thôn phía Bắc bang New York. Ban đầu, ông kinh doanh phô mai feta*. Tuy nhiên về sau ông nhận ra thị trường dành cho phô mai feta không nhiều, từ đó ông cũng từ bỏ hy vọng xây dựng một công ty lớn từ sản phẩm này.
* Loại phô mai đặc trưng của Hy Lạp, được làm từ sữa dê.

Ulukaya phát hiện càng ngày càng có nhiều người quan tâm đến các thực phẩm ít chất béo, ăn ngon, sống khỏe. Và sau khi nghiên cứu, ông quyết định sẽ tập trung vào sản phẩm sữa chua. Mặc dù sữa chua đã có mặt trong các bữa ăn của người Mỹ từ những năm 1960 và được đón nhận rộng rãi trên thị trường, tuy nhiên theo những gì Ulukaya nhìn nhận thì vẫn có một hướng để phát triển sản phẩm này tốt hơn. Sản phẩm mới sẽ có hàm lượng chất béo thấp, đặc biệt thu hút người tiêu dùng với hàm lượng protein tăng cao, hơn thế nữa sữa chua sẽ mềm và mịn hơn. Vào năm 2005, Ulukaya mua một nhà máy sản xuất bơ sữa tại phía Nam Edmeston, New York. Đây là nhà máy mà công ty Kraft đã thải bỏ. Trong suốt 540 ngày đêm, Ulukaya và nhóm của mình đã làm ra một công thức hoàn hảo cho sản phẩm của mình. Tiếp đó ông tiến hành sửa sang lại nhà máy để cho ra đời sản phẩm sữa chua Chobani Hy Lạp.
Chobani cho ra mắt sản phẩm sữa chua vào năm 2007. Sáu năm sau, Chobani trở thành nhà sản xuất sữa chua Hy Lạp lớn nhất cả nước. Ulukaya biết rằng ông sẽ không thể bảo vệ bằng sáng chế của mình, và công thức độc đáo làm nên sản phẩm sữa chua của ông có thể bị sao chép. Do đó ông quyết định mình cần phải tiến nhanh hơn, tiến đến một quy mô mà tại đó mình là người chơi chính và các nhà sản xuất khác sẽ phải ngạc nhiên khi công ty của mình xuất hiện trên thị trường. Bằng cách này, ông có thể giữ chân các đối thủ của mình, cho đến khi công ty của ông có chỗ đứng vững chãi trên thị trường, trở thành công ty đi đầu trong ngành sản xuất sữa chua.
Thuê một giám đốc tài giỏi

Tôi hy vọng một ngày nào đó Giáo sư Bruce German sẽ được mọi người biết đến là nhà khoa học đã giúp cải thiện cuộc sống của hàng chục triệu trẻ sơ sinh. Ông là một nhà nghiên cứu về chất dinh dưỡng tại Đại học California, Davis. Trong gần 20 năm, ông đã thực hiện các cuộc nghiên cứu về sữa mẹ. Năm 2012, ông đã tạo ra một đột phá sau khi tiến hành so sánh vi sinh vật học trong các mẫu sữa được thu thập trên toàn thế giới. German phát hiện ra rằng trong sữa của các bà mẹ ở các quốc gia phát triển, những người thường sử dụng kháng sinh kê theo đơn từ khi còn nhỏ, thì không đủ các loại vi sinh vật có khả năng bảo vệ trẻ sơ sinh khỏi các bệnh bao gồm hen suyễn, dị ứng thực phẩm, béo phì, đái tháo đường tuýp 1 và các bệnh dị ứng. Điều gợi trí tò mò cho German là nhiều tình trạng sức khỏe quá phổ biến ở Mỹ và các quốc gia phương Tây như vậy lại không hề xuất hiện ở trẻ nhỏ thuộc các quốc gia đang phát triển.
German cùng các đồng nghiệp của ông đã sáng tạo ra một loại prebiotic đặc biệt. Sau khi em bé chào đời, một vài giọt prebiotic sẽ giúp tái tạo lại các vi sinh vật bảo vệ đang bị thiếu trong dạ dày của em bé. Cũng giống với Franano, mọi lời nói German dành ra để cố gắng thuyết thục một công ty dược phẩm đều bị bỏ ngoài tai. Lý do từ chối mà các công ty đưa ra là: sẽ khó có thể thu hồi được chi phí phát triển thuốc, trong đó có chi phí thử nghiệm lâm sàng đối với loại thuốc chỉ có một liều dùng.
Sau nhiều năm vật lộn để có thể thành lập một doanh nghiệp khởi nghiệp thành công, German kết luận ông không có những tố chất để trở thành một nhà khởi nghiệp thành công. Quan trọng hơn cả, German nhận ra ông cảm thấy vui hơn khi được làm nghiên cứu so với việc thực hiện kế hoạch kinh doanh. Do đó, ông quyết định thuê một CEO chuyên nghiệp cho công ty mới của mình, một người có kinh nghiệm trong việc đưa các sản phẩm mới “qua cửa” FDA. Trong vòng sáu tháng, công ty mới của German đã kêu gọi được 10 triệu đô tiền vốn từ quỹ đầu tư mạo hiểm và tiến hành các nghiên cứu cần thiết. Một ngày nào đó, sản phẩm prebiotic của Evolve Biosystem sẽ trở thành bữa ăn đầu tiên sau khi chào đời của mọi đứa trẻ. Các bạn hãy thử nghĩ đến tỷ suất bệnh và tỷ lệ tử vong ở con người, cũng như những khoản chi phí khổng lồ mà chúng ta đang bỏ ra để chữa trị các bệnh đeo đẳng mãi trong suốt cuộc đời con người. Tình trạng này có lẽ vào một ngày nào đó sẽ bị loại bỏ dần dần và biến mất bởi German đủ giỏi để nhận ra ông không giỏi ở đâu.

 Chương 9Đừng lãng phí thời gian vào những việc không hiệu quả
C
húng ta luôn tin vào những thứ không đúng, tự lừa dối mình về những mối quan hệ nhân – quả hay nuôi dưỡng những nghi ngờ về việc không thể làm một thứ gì đó. Chúng ta có thể thấy rất nhiều ví dụ từ các vận động viên vô địch. Michael Jordan luôn mặc chiếc quần thi đấu may mắn của mình từ những ngày đầu tiên chơi tại Đại học North Carolina. Khi vào đội tuyển Chicago Bulls thì anh mặc chiếc quần này bên trong bộ đồng phục của đội và thi đấu trong mọi trận tại các giải NBA. Turk Wendell, cầu thủ giao bóng được thay vào sân trong đội tuyển Mets khi đội tuyển chiến thắng cờ hiệu của Giải bóng chày Quốc gia năm 2000, được biết đến là “người đàn ông mê tín nhất trong bóng chày”. Ông phải nhai bốn cây kẹo cam thảo trong mỗi lần giao bóng, đánh răng sau mỗi lượt đấu và không bao giờ giẫm vào vạch biên. Các vận động viên nữ cũng mê tín: siêu sao quần vợt Serena Williams luôn giữ đôi dép đi trong nhà tắm may mắn của mình ở bên người khi ra sân.
Các vận động viên không phải là những người duy nhất tin vào mối quan hệ nhân – quả sai lầm. Richard Feynman, một người xuất sắc, tài trí, từng đoạt giải Nobel vật lý đã có một bài phát biểu trong buổi lễ tốt nghiệp năm 1974 tại Viện Công nghệ California. Bài phát biểu của ông mang tên: “Học cách để không tự đánh lừa bản thân”, trong đó Feynman nhắc nhở các nhà khoa học trẻ phải cẩn thận tránh thứ mà ông gọi là “ngụy khoa học”, hay ngày nay chúng ta gọi là “khoa học rác”. Ông chỉ ra tất cả các loại vấn đề mà các chuyên gia tuyên bố có thể giải quyết, trong đó có vấn đề liên quan đến cách thức làm giảm tỷ lệ tội phạm và đưa ra các biện pháp chữa trị các bệnh thần kinh. Tuyên bố là vậy, tuy nhiên các chuyên gia lại chẳng đưa ra chút bằng chứng nào về các công việc thực tế mà họ làm. Những lời tuyên bố đó cùng một số lý thuyết đã được công bố rộng rãi khác không tạo ra một chút ảnh hưởng nào lên những hiện tượng mà họ muốn thay đổi. Cái gì ở đâu thì vẫn ở đó. Trên thực tế, khoảng trống giữa những cái mà chúng ta nghĩ là mình biết với những cái chúng ta thực sự biết là quá lớn, do đó chúng ta hay bị nhầm lẫn với quan hệ nhân – quả.
Trong bài phát biểu của mình, Feynman đã kể một câu chuyện về những người dân sống trên một hòn đảo xa xôi tại khu vực Thái Bình Dương và đương nhiên bạn có thể tưởng tượng họ bị cách biệt với công nghệ trong thế kỷ 20 như thế nào. Trong Thế Chiến thứ hai, quân đội Hoa Kỳ đã xây dựng một căn cứ không quân trên hòn đảo và sử dụng căn cứ này trong một khoảng thời gian tương đối ngắn. Trong một vài tháng, các máy bay cứ bay đến rồi lại bay đi, mang theo hàng hóa tiếp tế các đội quân trên đảo. Những người lính đã chia thức ăn, bia và những hàng hóa khác cho người dân nơi đây. Khi chiến tranh kết thúc, những người lính rời đi, căn cứ không quân đóng cửa và hàng hóa tiếp tế cũng dừng. Các cư dân trong bộ lạc luôn mong chờ các vị thần trên cao tiếp tục thả những gói hàng hóa xuống hòn đảo, do đó họ tiến hành bắt chước các hành vi của những người lính khi còn ở nơi đây. Đường băng được giữ nguyên. Trên đường băng, các cư dân giả vờ như đang lái những chiếc xe jeep bị bỏ lại. Những chiếc “tai nghe” được tạo ra từ những quả dừa và sẽ được đeo ở trong đài kiểm soát không lưu. Các mặt trận cũng được bày bố, trong đó những người dân sẽ cầm lấy những thanh tre giả làm súng trường. Nói một cách ngắn gọn, các cư dân trên đảo đã tạo ra một thứ mà theo như Feynman gọi là “tín ngưỡng tin rằng thần linh đem hàng hóa đến”. Những cư dân trên đảo tin rằng hành động mà những người lính thực hiện trên mặt đất chính là lý do khiến hàng hóa từ trên trời rơi xuống.
Lời khuyên của Feynman dành cho những nhà khoa học trẻ tuổi là trước khi cố bán một lý thuyết cho người khác thì phải loại bỏ hết tất cả những nghi vấn có thể xảy ra. Ông cũng cảnh báo những sinh viên sắp tốt nghiệp không được công bố các kết quả tìm kiếm khi chưa chứng minh được các kết quả đó thông qua các bài kiểm tra được lặp đi lặp lại: “Khi kết hợp quá nhiều ý tưởng để tạo ra lý thuyết phức tạp thì ta cần phải chắc rằng lý thuyết của mình phù hợp với cái gì, và những thứ phù hợp đó không phải là những thứ đưa cho ta ý tưởng để ta tạo nên lý thuyết.”1
Feynman đã thấy trước được rằng những vấn đề liên quan đến sự hình thành tín ngưỡng trong con người chính là yếu tố dẫn dắt nhiều người muốn khởi nghiệp ngày nay. Một chiếc áo hoodie cũng biến thành một lá bùa may mắn dành cho những ai đang mong muốn khởi nghiệp với hy vọng thần khởi nghiệp sẽ truyền cảm hứng, tiếp thêm động lực cho họ, giống như những gì mà Mark Zukerberg đã được nhận. Họ đi theo từng bước mà họ tin những bước này sẽ dẫn dắt họ tới thành công. Trong các bước đó có bước học về khởi nghiệp tại một trường đại học.
Làm kỹ sư hay khởi nghiệp?
Khi còn học năm cuối trường trung học, Denny Foster đã đăng ký vào một trường đại học giảng dạy về kỹ thuật, tiếp bước theo người cha và các anh trai của mình. Foster là một chàng trai thông minh, luôn tràn đầy năng lượng, có tính kỷ luật cao, là một thiên tài trong lĩnh vực cơ khí, đã từng là quán quân trong cuộc thi về robot được tổ chức tại trường trung học. Nếu có một ai đó đột nhiên rời bỏ, không trở thành kỹ sư nữa thì đó chính là Foster.
Sau khi kết thúc năm hai trong trường Đại học, Foster quyết định chuyển sang ngành kinh doanh khởi nghiệp. Ngay trước thời điểm bước vào năm ba, cậu chàng đã gấp rút tìm đến tôi. Ban đầu cậu dành những lời ca tụng về con đường sự nghiệp mà tôi đã trải qua, và rồi sau đó cậu tự hào nói với tôi rằng cậu sẽ thôi học ngành kỹ thuật, dành những năm còn lại trong trường để trở thành một nhà khởi nghiệp.
Câu hỏi của tôi dành cho cậu trước khi tôi đưa ra ý kiến là liệu cậu đã có ý tưởng nào để có thể biến thành công ty chưa. Và không nằm ngoài dự đoán, dự định mà cậu đặt ra là tham gia vào một vườn ươm khởi nghiệp trong trường đại học trong năm thứ năm của mình, và vườn ươm ấy sẽ là nơi để cậu phát triển một ý tưởng, từ đó xây dựng nên một doanh nghiệp. Khi tôi nói cậu nên tiếp tục học ngành kỹ thuật thì cậu tỏ ra rất ngạc nhiên.
Vì đâu mà tôi đưa ra lời khuyên như vậy? Vì một lý do, các sinh viên học ngành kỹ thuật thường mở nhiều công ty hơn các sinh viên theo học các ngành khác, và theo một nguyên tắc thì các công ty sẽ được mở ra ngay sau thời điểm ra trường của những sinh viên này. Mặc cho tôi cố gắng giải thích sự thật này đến đâu, Foster vẫn gạt phăng lời khuyên mà tôi dành cho cậu. Cậu đã bị cám dỗ vào một hệ tín ngưỡng giả dối. Chính các giáo sư và những cố vấn trong trường học đã dẫn dắt cậu vào hệ tín ngưỡng này khi các giáo sư, các cố vấn đều khẳng định trường học có thể dẫn dắt cậu đi theo một quy trình đảm bảo chắc chắn khởi nghiệp thành công.
Tôi có thể thông cảm cho Foster khi cậu đang ôm lấy ảo tưởng này. Lời khuyên đơn giản mà tôi dành cho Foster, cũng chính là lời khuyên mà Ewing Kauffman hay nói: cách tốt nhất để học khởi nghiệp là hãy khởi nghiệp. Nghe có vẻ vừa sáo rỗng, lại vừa nguy hiểm nếu so với chương trình học chi tiết, các bài luyện tập viết kế hoạch kinh doanh và các cách tiếp cận vườn ươm khởi nghiệp mà nhà trường đưa ra cho sinh viên, nhằm đáp ứng nhu cầu đang ngày càng tăng lên của đào tạo khởi nghiệp.
Tuy nhiên, giống như hàng trăm nghìn sinh viên theo học kinh doanh khởi nghiệp, Foster cũng là nạn nhân của các vị giáo sư, những người đã mắc một lỗi mà trong triết học người ta gọi là “ngộ biện”. Các vị giáo sư trong trường tin rằng dạy khởi nghiệp, cũng giống như dạy kế toán hay nha khoa vậy, chỉ cần truyền đạt các kiến thức và kỹ năng cụ thể là có thể cho ra được những kết quả giống với mong đợi. Có một kiến thức cốt lõi được xây dựng trên thực nghiệm và các giáo sư tin là một khi sinh viên tiếp thu được những kiến thức này thì sinh viên sẽ có nhiều cơ hội hơn để khởi nghiệp thành công.
Từ đây, các giáo sư giảng dạy đã làm cho Foster tin vào việc chỉ cần theo những khóa học trong trường và tham gia một vườn ươm trong vòng một năm thì cậu có thể hiểu được tất cả mọi hoạt động của những nhà khởi nghiệp. Foster không hiểu được một điều rằng cơ hội thành công và thu nhập trung bình cả đời của sinh viên học về khởi nghiệp cũng ngang bằng với người khác, tuy nhiên lại thấp hơn so với sinh viên tốt nghiệp từ ngành kỹ thuật.2 Một điểm nữa mà Foster không biết tới là tỷ lệ tồn tại trong năm năm của các doanh nghiệp được thành lập bởi các sinh viên mới ra trường là dưới 5%. Nếu các vị giáo sư, các cố vấn trong trường có biết được các thông tin này thì họ cũng sẽ chẳng nói cho sinh viên.
Nói một cách ngắn gọn, Foster không nhận thức được những sự thật liên quan mật thiết đến quyết định thay đổi ngành học của cậu, chủ yếu bởi vì những người ủng hộ việc học khởi nghiệp đang rơi vào trạng thái “bất hòa nhận thức”.* Con người ta thường có xu hướng chuyển đổi những gì diễn ra trong thực tế thành những thứ phù hợp với niềm tin, niềm hy vọng hay phù hợp với những gì mà ta đã định hình sẵn trong đầu. Những người đang dạy khởi nghiệp chẳng thể trang bị cho sinh viên những kiến thức đặc biệt hoặc các kỹ năng có một không hai để sinh viên có thể trở thành những nhà khởi nghiệp thành công trừ khi khóa học khởi nghiệp được đổi tên thành “Làm chủ và Vận hành thành công một Salon làm móng tại Alaska”. Sinh viên sẽ không thể nào nhận được những kiến thức đặc biệt bởi những kiến thức này quá chi tiết, khó có thể hệ thống hóa để đưa vào giảng dạy.
* Bất hòa nhận thức là cảm giác không thoải mái khi có hai luồng tư tưởng trong đầu, biết là việc này không đúng nhưng vẫn làm từ đó sinh ra cảm giác khó chịu.

Bản chất mà các sinh viên khởi nghiệp cần phải biết thì khác với bản chất mà các sinh viên kế toán, hóa học, kỹ thuật kết cấu học được trong trường. Ở những ngành này, các “kiến thức cốt lõi, có hệ thống” đều được dựa trên những quan sát, mà những quan sát này đều phải qua những bài kiểm tra có hệ thống. Một vài quan sát còn được kiểm tra trong hàng trăm năm. Các kết quả tìm kiếm dựa trên sự thật, được kiểm tra nhiều lần đã trở thành những quy tắc mà bất kỳ sinh viên nào muốn làm việc cũng như muốn nâng cao kiến thức trong những ngành trên đều phải hiểu. Trái ngược với các ngành học dựa trên những thực tế đã được chứng minh, khởi nghiệp chỉ có thể được học thông qua thực hành.
Các bản kế hoạch giành chiến thắng
Một vài năm trước, khi tôi được mời làm diễn giả trong một lớp đào tạo MBA có tiếng, khi tôi nói đến tính phù phiếm, không hiệu quả của hoạt động lập kế hoạch kinh doanh, một sinh viên ngồi hàng trên bắt đầu cười khúc khích. Khi tôi hỏi điều gì làm cậu buồn cười đến như vậy, cậu kể lại khóa học khởi nghiệp mà cậu từng học trước khi tốt nghiệp. Trong khóa học đó, kế hoạch kinh doanh chính là yếu tố quyết định cho số điểm trong toàn khóa học. Ý tưởng mà cậu đưa ra là xây dựng một thị trường online để bán các đồ đã qua sử dụng trong ký túc xá. Giáo sư giảng dạy rất ấn tượng với ý tưởng này của cậu và khuyến khích cậu tham dự vào cuộc thi kế hoạch kinh doanh được nhà trường tổ chức thường niên. Trong cuộc thi, các nhà đầu tư tiềm năng, các ông chủ điều hành công ty và các vị học giả khác sẽ tiến hành đánh giá tiềm năng thương mại của những ý tưởng được những sinh viên dự thi đưa ra. Và cậu sinh viên này đã giành được giải nhất năm đó, với phần thưởng tiền mặt là 25.000 đô. Chiến thắng này đã giúp cậu đánh bại những sinh viên đến từ các trường khác trong các cuộc thi tiếp theo. Đến cuối học kỳ, cậu đã giành về cho mình thêm ba chiến thắng nữa, với tổng mức tiền thưởng lên tới 100.000 đô và một học bổng MBA mà cậu hằng theo đuổi.
Chàng sinh viên trẻ tiếp tục câu chuyện của mình. Cậu nói rằng những ý tưởng của cậu sẽ chẳng có cửa thành công, và ngay cả khi cậu ngồi viết những bản kế hoạch này thì chẳng một ai công nhận bản kế hoạch của cậu. Sau khi giành chiến thắng trong ba cuộc thi, cậu nhận ra những cuộc thi này không hề mang tính thực tế. Đầu tiên, các vị giám khảo có vẻ rất thích thú với các ý tưởng liên quan đến trách nhiệm xã hội, đơn cử như tương lai của hoạt động tái chế. Họ cũng có vẻ tin rằng việc tạo ra một công ty có thể kiếm tiền chỉ đóng vai trò thứ cấp trong các phát minh danh giá. Thứ hai, hầu hết các bản kế hoạch giành chiến thắng trong các cuộc thi đều được dựa trên ý tưởng phục vụ các nhu cầu trong trường, mà những nhu cầu này chỉ có thể tạo ra một thị trường rất nhỏ, do đó các bản kế hoạch kinh doanh nếu đưa vào thực hiện thì sẽ không phát triển được về quy mô. Cuối cùng, cậu sinh viên nói rằng giám khảo có thiên hướng chọn các bản kế hoạch kèm theo những dự báo tài chính chi tiết và không quan tâm đến khả năng thị trường chấp nhận sản phẩm hay dịch vụ được vẽ ra trong bản kế hoạch ra sao. Đối với cậu sinh viên này, việc viết các bản kế hoạch kinh doanh để giành chiến thắng trong các cuộc thi chính là hoạt động khởi nghiệp đầu tiên và có lẽ cũng là cuối cùng của cậu, bởi cậu dự định theo đuổi nghề tư vấn cho các tập đoàn lớn sau khi hoàn thành xong khóa học MBA này.
Trong tất cả các cuộc thi về kế hoạch kinh doanh, phần thưởng được trao với một kì vọng rằng những ai đoạt được giải nhất sẽ biến những ý tưởng của mình thành các doanh nghiệp khởi nghiệp. Tuy nhiên, thực tế lại cho thấy mức độ không liên kết giữa những bản kế hoạch kinh doanh và hoạt động xây dựng doanh nghiệp thành công.
Chúng ta hãy cùng xem cuộc thi kế hoạch kinh doanh do Đại học Rice tổ chức. Cuộc thi này còn được ví như Super Bowl vậy. Trong nhiều năm, các giải thưởng tiền mặt dành cho người thắng cuộc đã lên tới 3 triệu đô, hầu hết số tiền này được trao dưới dạng vốn từ các nhà đầu tư giàu có. Hàng nghìn nhà khởi nghiệp đăng ký tham dự cuộc thi, tuy nhiên con số xuất hiện trong vòng chung kết tại Houston chỉ còn 44 người. Đáng chú ý là chỉ có 35% những người thắng cuộc trong các cuộc thi đã từng mở công ty.
Cuộc tranh luận về giá trị của bản kế hoạch kinh doanh vẫn chưa đến hồi kết. Điều này có thể nói cho chúng ta phần nào về suy nghĩ của các giáo sư đang giảng dạy kinh doanh khởi nghiệp trong các trường đại học, khá giống với phép ẩn dụ về “niềm tin rằng hàng hóa từ trên trời rơi xuống” của Feynman. Rất ít các trường đại học theo dõi những bước đi của sinh viên học khởi nghiệp sau khi ra trường, đây rõ ràng là một nguồn giúp đánh giá tốt nhất tính hiệu quả của những bài học trên trường, tuy nhiên lại bị nhà trường bỏ qua. Hơn thế nữa, các cuộc thi kế hoạch kinh doanh được tổ chức trong các trường đại học luôn nhận định các sinh viên chiến thắng là những người có khả năng khởi nghiệp thành công nhất, tuy nhiên, hiếm có ai theo dõi các bước đi của người chiến thắng, chứ chưa kể đến so sánh các bước đi đó với bước đi của người lầm đường lạc lối, càng không kể đến những bước đi chưa bao giờ chạm tới khởi nghiệp.
Thật thú vị khi các trường đại học tỏ ra không mấy tò mò về những bước đi tiếp theo của sinh viên khởi nghiệp. Chúng ta có thể thấy rằng những người giảng dạy về khởi nghiệp luôn tin những gì họ dạy trong chương trình là đúng, và vì vậy không cần phải theo dõi, kiểm tra các kết quả đầu ra của sinh viên. Trong hầu hết các danh mục đại học, lập kế hoạch kinh doanh là một cột mốc mà bất kỳ sinh viên khởi nghiệp nào cũng phải học và vượt qua. Và trong khi sinh viên các ngành khác nhận điểm dựa trên các bài kiểm tra kiến thức cốt lõi cũng như khả năng thực hành trong các tình huống cụ thể thì sinh viên khởi nghiệp lại được cho điểm dựa trên đánh giá chủ quan của giáo sư giảng dạy về khả năng tồn tại của ý tưởng mà sinh viên đề ra trong bản kế hoạch của mình. Bản kế hoạch đó có làm theo 11 bước được dạy không và sinh viên trình bày thuyết phục đến đâu cũng là các yếu tố được dựa vào để cho điểm. Giảng dạy khởi nghiệp chính là một trường hợp tiêu biểu của “tốt nước sơn hơn tốt gỗ”. Giống như một sinh viên đã thẳng thắn cho rằng: “Nếu việc giảng dạy chỉ kết thúc tại điểm số thì sinh viên sẽ chẳng thể khởi nghiệp thành công.”
Tái tạo lại Gara để xe – Đừng!
Các giáo sư luôn khuyến khích sinh viên khởi nghiệp tham gia vào một vườn ươm khởi nghiệp, ở đó họ tin là sinh viên có thể khám phá hoặc phát triển những ý tưởng cho những doanh nghiệp mới. Các vườn ươm khởi nghiệp đóng vai trò phụ hoặc như trong trường hợp của Denny Foster là đóng vai trò bổ trợ vào chương trình đào tạo chính. Những vườn ươm này thường là những tổ chức phi lợi nhuận, được các trường đại học, doanh nghiệp, phòng thương mại hỗ trợ vốn và/ hoặc nhận được các gói trợ cấp từ các cơ quan phát triển kinh tế có vốn hỗ trợ từ chính phủ. Địa điểm để đặt những vườn ươm này thường là các khu đất mà chủ đất khó có thể cho thuê thương mại. Một vườn ươm trung bình có 25 nhà khởi nghiệp tham gia và ở lại trong khoảng thời gian là một năm.
Các vườn ươm tin rằng những người đang khát khao khởi nghiệp sẽ trao đổi, giúp đỡ và phát triển các ý tưởng hoặc thành lập doanh nghiệp cùng với nhau, do đó các vườn ươm đều khuyến khích những tương tác xã hội giữa những người tham gia. Giờ đây, khởi nghiệp trở thành một hoạt động cộng đồng. Mỗi vườn ươm đều có các nhân viên đứng ra tổ chức các sự kiện và các buổi thuyết trình với mục tiêu làm tăng cơ hội thành công của những người tham gia. Sự kiện được biết đến nhiều nhất là “Đêm giới thiệu sản phẩm”, tại đây những nhà khởi nghiệp sẽ trình bày ý tưởng của mình tới tất cả mọi người, trong đó có các nhà đầu tư tiềm năng. Các sự kiện khác bao gồm các bài giảng đến từ các nhà sáng lập của các doanh nghiệp khởi nghiệp, các cuộc thi phát triển ý tưởng cho doanh nghiệp mới, các buổi hội thảo với đa dạng các chủ đề từ hồ sơ xin cấp bằng sáng chế cho đến tìm các hàng hóa có nguồn gốc từ Trung Quốc. Các vườn ươm còn giúp những người tham gia tiếp cận với các luật sư và kế toán, những người sẵn sàng giúp đỡ các công ty khởi nghiệp đang “khát tiền” với hy vọng một ngày nào đó một vài nhà khởi nghiệp sẽ trở thành khách hàng.
Ý tưởng về vườn ươm khởi nghiệp sẽ giúp làm tăng số lượng các công ty khởi nghiệp được đưa ra vào những năm 1990 khi Michael Porter cho rằng các thành phố có thể kìm hãm tình trạng xuống cấp đô thị nếu xây dựng được một cộng đồng các doanh nghiệp cùng làm trong một lĩnh vực. Ông nhìn thấy một ý tưởng lớn hơn về các hệ sinh thái khởi nghiệp trong địa phương, xuất phát từ cuốn Regional Advantage: Culture and Competition in Silicon Valley and Route 128 (Tạm dịch: Lợi thế Khu vực: Văn hóa và cạnh tranh tại Thung lũng Silicon và Đường 128)4 của tác giả AnnaLee Saxenian vào năm 1994. Trong cuốn sách này, tác giả cho rằng Palo Alto và Boston đạt được tăng trưởng bùng nổ vào những năm 1980 là nhờ vào hoạt động của các doanh nghiệp, hơn là nhờ vào hoạt động tập trung vào ngành máy tính.
Từ cuốn sách của Saxenian mà hàng trăm thành phố trên toàn thế giới tiến hành sao chép các nguồn lực thể chế trong cuốn sách. Để đạt lợi từ hoạt động doanh nghiệp, một cộng đồng cần có một trường đại học kế bên, cung cấp các nguồn đổi mới sáng tạo, cũng như cần có các nhà đầu tư mạo hiểm. Tuy nhiên thế vẫn chưa đủ, cộng đồng cần một nơi để những ai đang có khát vọng khởi nghiệp có thể làm việc, biến những ý tưởng của mình thành những công ty, một nơi giống như những gara để xe – nơi khởi điểm của các công ty nổi tiếng như Amazon, Apple, Disney, Google và Hewlett-Packard, tuy nhiên với một quy mô hiện đại hơn.
Giống với ý tưởng về kế hoạch kinh doanh, lý thuyết về vườn ươm khởi nghiệp nghe có vẻ hợp lý. Tuy nhiên, chúng ta hãy nhớ lại, chỉ đến khoảng thời gian gần đây thì những nơi ươm mầm cho các doanh nghiệp mới trở thành một phần trong bức tranh khởi nghiệp: vào năm 1980, có chưa đến 12 vườn ươm tại Mỹ, tuy nhiên vào năm 2016, con số này đã lên tới 1.600.
Khi số lượng các vườn ươm bùng nổ thì cũng là lúc số lượng các doanh nghiệp mới giảm đi. Hiệp hội Ươm tạo doanh nghiệp Quốc gia Hoa Kỳ không đưa ra được bất kỳ bằng chứng thuyết phục nào chứng minh tính hiệu quả của các thành viên tham gia ở khía cạnh số lượng công ty khởi nghiệp ra đời hoặc số lượng việc làm mới mà công ty khởi nghiệp tạo ra. Và dường như phần đông các thành viên tham gia không đưa ra phản hồi đối với các bản khảo sát về kết quả đầu ra4. Trên thực tế, chỉ có một nghiên cứu duy nhất về ảnh hưởng của vườn ươm khởi nghiệp được công bố. Nghiên cứu được Giáo sư Alejendro Amezena tại trường Syracuse thực hiện theo phương pháp phối hợp từng cặp, dựa trên các dữ liệu trong vòng 18 năm. Nghiên cứu đưa ra kết luận rằng: “Các công ty được ươm tạo có tỷ lệ tồn tại thấp hơn so với các công ty không được ươm tạo.”5
Cơ hội mở một công ty mới là ngang bằng giữa một người mất một năm trong vườn ươm khởi nghiệp và một người đi thẳng vào hoạt động tổ chức một công ty mới. Vì các vườn ươm khởi nghiệp có văn hóa khuyến khích, hỗ trợ, không phê phán, nên những ai đang khát khao khởi nghiệp có thể sẽ tốn hàng tuần hay hàng tháng nghiên cứu về ý tưởng mà trước đó đã thất bại hoặc có ít tiềm năng thu hút thị trường. Từ môi trường đó, những nhà khởi nghiệp sẽ khó có thể đối mặt với hiện thực của khởi nghiệp, cũng như khó có thể chuyển hướng năng lượng của mình sang một công việc hiệu quả hơn.6 Do đó, nếu so với khoảng thời gian mà các thành viên bỏ ra thì lợi tức thu về dường như mang kết quả âm.
Phát hiện này cũng trùng với các nghiên cứu về tính hiệu quả của vườn ươm tăng tốc khởi nghiệp – “anh lớn” của vườn ươm khởi nghiệp. Về bề ngoài, vườn ươm tăng tốc khởi nghiệp cũng giống với vườn ươm khởi nghiệp khi dựa trên nền tảng là cộng đồng, tuy nhiên vườn ươm tăng tốc khởi nghiệp lại thuộc sở hữu của các công ty tư nhân, làm việc vì lợi nhuận. Ban đầu, mô hình này được các quỹ đầu tư mạo hiểm phát triển để chọn ra những người có khả năng khởi nghiệp.7 Trong vườn ươm tăng tốc khởi nghiệp, các thành viên nhận được chi phí sống, cũng như các nguồn lực để có thể tiếp tục phát triển doanh nghiệp khởi nghiệp của mình. Sau khi tham gia, những nhà khởi nghiệp sẽ nhượng lại một phần giá trị tiềm năng của công ty khởi nghiệp mà mình lập ra cho những người sở hữu vườn ươm tăng tốc. Những người này sau đó sẽ chọn ra những mô hình khởi nghiệp mà họ tin là có tiềm năng tăng trưởng tốt nhất để đầu tư vốn.
Tuy nhiên các số liệu về vườn ươm tăng tốc khởi nghiệp mà Seed-DB thu thập được lại chỉ ra rằng vườn ươm tăng tốc không mang lại nhiều hiệu quả hơn vườn ươm thông thường. Trong tổng số 160 vườn ươm tăng tốc tham gia khảo sát thì có 70 vườn ươm nộp các số liệu. Dựa trên những số liệu này, Seed-DB kết luận chỉ 2% các công ty đi ra từ các vườn ươm lớn thuộc top 20 có thể rút khỏi thị trường thành công khi công ty của mình được mua lại hoặc công ty tiến hành bán cổ phiếu ra công chúng. Trong các vườn ươm tăng tốc thuộc top 20 phải kể đến những cái tên như Y-Combinator và TechStars – hai mô hình tăng tốc khởi nghiệp được mô phỏng rộng rãi trên khắp cả nước. Một kết luận khác mà Seed-DB đưa ra là các công ty được tăng tốc khởi nghiệp cũng thường mất 10 năm để đạt đến thành công, tương tự với khoảng thời gian của các công ty khởi nghiệp thường.8
Hãy cẩn thận với những người cố vấn nguy hiểm
Những người đang khát khao khởi nghiệp thường được nghe nói rằng để thành công thì nhất thiết phải có bên mình một người cố vấn nhiều kinh nghiệm, có thể đem đến những lời khuyên tin cậy. Ý tưởng này được lấy từ câu chuyện của thần Odysseus, vị vua xứ Ithaca trong thần thoại Hy Lạp. Trong cuộc chiến tranh thành Troia, vua Odysseus đã nhờ Mentor (“mentor” trong tiếng Việt là “người cố vấn”), một người bạn tài trí, đáng tin cậy, trông nom và chăm sóc đứa con của mình là Telemachus.
Khi chuyển sang bối cảnh khởi nghiệp thì những người cố vấn có thể vừa hữu ích nhưng cũng vừa nguy hiểm. Lý do nằm ở phần ít được kể trong câu chuyện về Telemachus.9 Mặc dù đã hứa với vua Odysseus và cũng đã cố hết sức mình, tuy nhiên Mentor vẫn không thể bảo vệ được cậu con trai của nhà vua. Trên thực tế, những mưu lược của Mentor quá nguy hiểm, do đó nữ thần Anthena, người biết hết mọi chuyện, đã phải hóa thân vào Mentor để ngăn Telemachus khỏi những mưu lược ấy. Một bài học về đạo đức ẩn trong câu chuyện này đó là Telemachus phải tự tìm đường đi trong cuộc đời của mình. Hay nói cách khác, những kiến thức không phải tự ta thu lượm được thì sẽ mang lại cho ta rất ít giá trị. Còn bài học dành cho những nhà khởi nghiệp ở đây là gì? Đó là người cố vấn cũng có thể đem đến nguy hiểm.
Tôi bắt đầu hoài nghi hoạt động cố vấn khi tôi tiến hành nghiên cứu con đường sự nghiệp tại các tổ chức lớn. Và câu chuyện sau đây là một câu chuyện tiêu biểu. Một vị CEO mà tôi quen biết thường kể cho tôi nghe về một anh chàng cấp dưới tài năng, mang lại nhiều hứa hẹn trong tương lai. Anh chàng này được coi như “đệ tử” của vị CEO, thường nhận những lời cố vấn từ vị CEO. Cuối cùng, vị CEO này đã đưa anh chàng lên vị trí Phó Chủ tịch, trở thành người kế nhiệm trong công ty. Không lâu sau khi nắm giữ chức vụ Phó Chủ tịch, một sự kiện nằm ngoài dự kiến xảy ra khi anh chàng này được một công ty khác mời về làm CEO cho công ty. Một năm sau, ban lãnh đạo công ty đó sa thải anh ta. Vị CEO mà tôi quen biết đã tự đổ lỗi cho mình khi ông đã trải một con đường hoa hồng để anh chàng kia có thể dễ dàng lên được vị trí cao trong công ty. Bởi anh chàng có người đỡ đầu là vị CEO, nên anh đã không học được các kỹ năng cần thiết, ví dụ như cách để phát hiện những thay đổi trong liên minh chính trị trong hội đồng công ty.
Dĩ nhiên, những lời khuyên hay tư vấn từ người cố vấn có thể có những giá trị rất to lớn. Người cố vấn có thể giới thiệu bạn đến với khách hàng đầu tiên, cho bạn lời khuyên về hợp đồng lao động, hoặc gợi ý cho bạn cách để đối phó với nhà đầu tư. Mặc dù một vài nhà khởi nghiệp tin tưởng một người cố vấn có thể định hình thành công cho họ, tuy nhiên một số người khác lại không nghĩ như vậy.
Franck Nouyrigat, nhà đồng sáng lập của Startup Weekend, đã có những quan sát nhạy bén về quá trình cố vấn, và ông tin rằng những người cố vấn có thể gây nguy hiểm cho những nhà khởi nghiệp.10 Nouyrigat lập luận rằng mối quan hệ cố vấn trong một môi trường khởi nghiệp luôn luôn liên quan đến sự liên kết bất đối xứng giữa kinh nghiệm và lợi ích. Và điều này có thể tạo ra bốn rủi ro đặc biệt.
Thứ nhất, sự xuất hiện của người cố vấn có thể làm ảnh hưởng đến quá trình ra quyết định. Nhà khởi nghiệp luôn tin tưởng vào tài trí của người cố vấn, do đó đối với nhà khởi nghiệp, lời khuyên mà người cố vấn đưa ra thường đáng tin hơn những nhận định, đánh giá của họ. Nhà khởi nghiệp tin rằng lời khuyên mà người cố vấn đưa ra được đúc kết từ nhiều năm kinh nghiệm, và giờ đây công ty của họ nên áp dụng lời khuyên đó. Việc chúng ta cần nghe theo người khác khi ra quyết định trong những trường hợp có rủi ro cao là việc hết sức bình thường. Ví dụ, chúng ta cần lắng nghe tư vấn từ bác sĩ hay luật sư. Tuy nhiên, bác sĩ và luật sư là những người áp dụng kiến thức đúc kết từ các nguyên tắc, luật lệ để đưa ra các quyết định dựa trên tình huống cụ thể và những người cố vấn khởi nghiệp thì không phải như vậy.
Những người cố vấn thường can thiệp, ngay cả khi không được trang bị tốt bằng người nhận tư vấn. Người nhận tư vấn, hay chính là nhà khởi nghiệp thường có những nắm bắt tốt hơn về các khía cạnh, góc độ, sắc thái xung quanh những lựa chọn cần được đưa ra cho công ty của mình. Nói một cách ngắn gọn thì người cố vấn có lẽ luôn phải xuất hiện là một người thông thái, am hiểu những vấn đề được nhắc tới ngay cả khi người này biết ít hoặc không biết gì về những vấn đề đó.
Thứ hai, lời tư vấn mà nhiều nhà cố vấn đưa ra đơn giản là không đúng. Giống như lời hứa của Mentor dành cho vua Odysseus, người tư vấn được ủy quyền có thể những lời khuyên được đưa ra dựa trên lợi ích của nhà khởi nghiệp, tuy nhiên, nó lại phản ánh việc thiếu kiến thức. Người tư vấn có thể thu được những kinh nghiệm tại một thời điểm khác và thường không cùng ngành với bạn, mà nếu có cùng ngành đi chăng nữa thì các yếu tố cơ bản cũng đã thay đổi rất nhiều.
Thứ ba, theo Nouyrigat, nếu một nhà khởi nghiệp cho rằng những người cố vấn có những động cơ kinh tế có thể gây ảnh hưởng đến lợi ích của nhà khởi nghiệp, thì sẽ dẫn đến một mối quan hệ mà theo ông gọi là “mối quan hệ độc hại”. Nhiều người cố vấn cho rằng với thời gian cũng như những lời khuyên quý báu mà họ đưa ra, họ xứng đáng có được một chút quyền trong công ty của nhà khởi nghiệp. Với sự bất đối xứng về kinh nghiệm, tuổi tác, tài sản cá nhân đem lại cho người cố vấn một lợi thế không công bằng khi đưa ra một yêu cầu như vậy, bởi nhà khởi nghiệp có lẽ cảm thấy nên trao cho người tư vấn một thứ gì đó vì công sức cũng như thời gian mà người tư vấn tình nguyện bỏ ra cho mình.
Tuy nhiên, một khi đã đầu tư kinh tế, người cố vấn có lẽ sẽ tìm kiếm cơ hội để tối đa hóa tiềm năng của doanh nghiệp khởi nghiệp thông qua việc nắm lấy vị trí đồng quản lý. Khi nhà khởi nghiệp và người cố vấn cùng nhau nắm giữ quyền sở hữu, tranh cãi xảy ra giữa hai bên về cách thức quản lý doanh nghiệp là điều không tránh khỏi, từ đó tầm nhìn của nhà khởi nghiệp có thể rơi vào thế lâm nguy. Một vài nhà khởi nghiệp đã phải đối mặt với tình trạng khắc nghiệt này khi người cố vấn của mình giành quyền quản lý công ty.
Rủi ro thứ tư mà Nouyrigat chỉ ra có liên quan đến việc thỏa mãn các nhu cầu về tâm lý của người tư vấn. Nhiều người tư vấn nhìn nhận hoạt động tư vấn cho những nhà khởi nghiệp trẻ là một cách làm cho cuộc sống của họ trở nên thú vị hơn, có lẽ là có nhiều ý nghĩa hơn. Tuy nhiên, đây lại là trách nhiệm cuối cùng mà nhà khởi nghiệp cần gánh vác.
Mặc dù trường hợp nêu trên có thể làm chúng ta bối rối, tuy nhiên những người cố vấn vẫn thường được tán dương là những người giàu lòng nhân ái, giúp đỡ xã hội. Trên thực tế, nhiều người tư vấn nhận thấy công việc tư vấn cho một doanh nghiệp khởi nghiệp là một công việc thú vị trong thời gian rảnh của mình. Họ chính là những người gián tiếp tham gia vào những khó khăn, vất vả mà một doanh nghiệp khởi nghiệp phải tạo ra, tuy nhiên họ chưa bao giờ phải đánh liều.
Khó có thể tìm được những người cố vấn tuyệt vời
Trong bài phân tích cuối cùng, Nouyrigat tin rằng rất khó để tìm được những người cố vấn đem lại giá trị thực sự cho một doanh nghiệp mới. Thông thường, những người cố vấn đem lại giá trị không xem mình là những người cố vấn chuyên nghiệp hoặc là thành viên nằm trong mạng lưới vườn ươm khởi nghiệp tại địa phương. Nouyrigat cho rằng trên thực tế, những người cố vấn tốt nhất là những người tình cờ rơi vào vị trí đó. Ewing Kauffman, người đã thực hiện tư vấn cho hàng chục nhà khởi nghiệp, chính là hình mẫu này. Mỗi khi có ai đó đến xin ông ý kiến, ông đều sẵn sàng giải đáp, tư vấn.
Trái ngược với quan điểm của Nouyrigat, Kauffman cho rằng gánh nặng xây dựng công ty chỉ rơi trên một mình đôi vai của nhà khởi nghiệp mà thôi. Ông tin rủi ro của nhà khởi nghiệp là những rủi ro cá nhân và tức thời. Người cố vấn không thể và cũng không nên chịu chung những gánh nặng mà nhà khởi nghiệp phải chịu. Từ đây, Kauffman đưa ra một quan điểm đặc biệt hữu ích về cách quản lý những người cố vấn: Những nhà khởi nghiệp phải luôn hoạt động dựa trên cơ sở công ty khởi nghiệp là tầm nhìn của mình, mình là người có lợi thế thông tin và mình là người thu thập thông tin hằng ngày để xác định quỹ đạo hoạt động và phát triển của công ty.
Kauffman tin rằng một nhà khởi nghiệp nên tìm đến nhiều người cố vấn để xin lời khuyên, bởi quá trình nghe và so sánh những lối tư duy khác nhau có thể giúp nhà khởi nghiệp mở rộng góc nhìn của mình. Theo ông, việc xin tư vấn từ nhiều người cho phép nhà khởi nghiệp thường xuyên kiểm tra giá trị của những lời tư vấn, cũng như xác minh được độ am hiểu và những đánh giá của người cố vấn có song hành cùng với sự phát triển của công ty hay không. Kauffman còn tin rằng những nhà khởi nghiệp nên thay đổi những người cố vấn cho mình, sử dụng nhiều nguồn tư vấn khác nhau tại từng thời điểm phát triển khác nhau của công ty. Cuối cùng, Kauffman chưa bao giờ lấy cổ phần sở hữu công ty khi ông làm người cố vấn cho các doanh nghiệp trẻ. Bởi ông tin là mình sẽ không thể đưa ra được một lời tư vấn trung lập nếu ông có cổ phần trong công ty. Khi tôi phỏng vấn những người trước đây từng nhận lời cố vấn từ Kauffman, họ đều chắc chắn một điều: những lời tư vấn mà Kauffman dành cho họ là vô cùng hữu ích, bởi ông không hề quan tâm đến lợi ích kinh tế.
Khi không có kiến thức, chuyện thần thoại lên ngôi
Như chúng ta đã thấy, những cơ chế được phát triển nhằm hỗ trợ những nhà khởi nghiệp đã được chứng minh là kém hiệu quả trong việc giúp nhà khởi nghiệp mở công ty mới. Vào năm 1980, thời điểm số lượng các doanh nghiệp mới ra đời tại Mỹ tính trên đầu người lớn hơn so với số lượng ngày nay, không một ai viết kế hoạch kinh doanh hay học quá trình khởi nghiệp trong các trường đại học hay luyện tập thuyết trình để thuyết phục các nhà đầu tư mạo hiểm. Số lượng vườn ươm khởi nghiệp là 0. Số lượng các công ty đầu tư mạo hiểm là một vài và cũng chưa ai nghĩ đến ý tưởng có một người cố vấn như một người đồng hành. Những nỗ lực có thiện chí, tuy nhiên chưa được khôn ngoan, còn tốn kém của chúng ta nhằm ươm mầm những nhà khởi nghiệp đã thất bại.
Vì sao lại như vậy? Theo Malcolm Gladwell, có rất nhiều trường hợp một ý tưởng hoặc một hành vi đột nhiên chiếm lấy tâm trí của chúng ta. “Điểm bùng pháp là thời khắc kỳ diệu khi một ý tưởng, một xu hướng hay một hành vi xã hội vọt qua ngưỡng cửa, bùng phát và lan rộng, giống như một đám cháy rừng vậy.”11 Ý tưởng thu hút hoạt động khởi nghiệp chính là một khoảnh khắc như thế. Như chúng ta đã thấy, các hệ sinh thái khởi nghiệp có mặt ở khắp mọi nơi. Tuy nhiên, đôi khi ý tưởng xuất phát từ phía bên kia của điểm bùng phát không hẳn lúc nào cũng tốt. Niềm tin “hàng hóa từ trên trời rơi xuống” được thể hiện trong hoạt động lập kế hoạch kinh doanh, tham gia vào vườn ươm khởi nghiệp và có một người cố vấn đã biến một trong những hoạt động sáng tạo và tự nhiên nhất của con người là khởi nghiệp trở thành một hoạt động giống như quy trình sản xuất trong ngành công nghiệp: các bộ phận chuẩn nằm ở đây, nếu lắp ráp đúng thì khởi nghiệp lúc nào cũng thành công.
Cách tiếp cận khởi nghiệp theo công thức như vậy là sai lầm. Một vài công ty công nghệ đạt được thành công lớn tại Thung lũng Silicon trở thành hình mẫu tối ưu, có thể được áp dụng trên toàn cầu, từ đó các công ty khởi nghiệp nên đi theo để có thể đạt được những thành tựu tương tự. Tuy nhiên, có một vấn đề cố hữu trong việc xây dựng những mô hình theo cách này. Đó là nếu chúng ta không biết hành động gì đã dẫn đến những thành quả như vậy thì chúng ta trông cũng ngốc ngếch như cố gắng nhận tín hiệu radio từ tai nghe làm bằng trái dừa vậy.
Hầu hết những gì mà những nhà khởi nghiệp được học đều không đúng. Nhà khoa học lịch sử Thomas Kuhn có lẽ đã từng nói rằng một sự chuyển đổi mô hình sẽ bắt đầu: chúng ta sẽ bắt đầu suy nghĩ về cách thức hình thành những doanh nghiệp mới.12 Những người đang có ước mơ, khát khao khởi nghiệp cần phải được hướng dẫn từ những lời tư vấn phản ánh đúng cách thức khởi nghiệp trong thực tế. Chúng ta phải loại bỏ mô hình hiện tại – mô hình dựa trên kế hoạch kinh doanh và các hệ sinh thái bởi mô hình này thực sự không hiệu quả.
Trong cuốn sách The Lean Startup (Tạm dịch: Khởi nghiệp tinh gọn), tác giả Eric Ries đã khuyên các bạn trẻ đang có khát vọng khởi nghiệp nên bỏ qua bước viết kế hoạch kinh doanh, bỏ qua vườn ươm khởi nghiệp, cũng như không cần tập trung vào các nhà đầu tư mạo hiểm. Sự đón nhận nhiệt tình mà độc giả dành cho cuốn sách phần nào cho thấy kịch bản hiện tại để khởi nghiệp thành công đang dần bị xé tan. Công thức đơn giản mà Ries đưa ra đó là tạo một sản phẩm “tối thiểu phải khả thi”, đem ra cho khách hàng trong thời gian nhanh nhất có thể và cùng phát triển sản phẩm đó với khách hàng.13
Đây là một lời khuyên tuyệt vời dành cho các công ty phần mềm mà Ries miêu tả trong cuốn sách của ông, tuy nhiên những công ty này chỉ chiếm 2% tổng số doanh nghiệp khởi nghiệp. Hơn 80% số doanh nghiệp mới là các doanh nghiệp nhượng quyền thương hiệu và buôn bán thương mại, mà những công ty này thì không thể khởi nghiệp tinh gọn được. Cơ sở bán hàng vẫn cần phải xây, hàng chất kho vẫn cần phải mua, nhân viên vẫn cần phải thuê, do đó hầu hết các doanh nghiệp được xếp vào nhóm “béo”. Chương sau sẽ cho bạn cái nhìn rõ hơn về cách thức bắt đầu một doanh nghiệp mới.

 Chương 10Kế hoạch cho thành công
C
on đường nào dẫn đến khởi nghiệp thành công? Như chúng ta đã thấy, bí quyết thành công không nằm ở những bản kế hoạch chính thống. Tuy nhiên, lên kế hoạch lại là một kỹ năng cần thiết cho tất cả những ai thành công trong khởi nghiệp.
Tất cả mọi người đều có thể lên kế hoạch. Nếu ngày mai chúng ta đi picnic, chắc hẳn chúng ta sẽ mua bia, xúc xích và than củi trong ngày hôm nay. Khi con chúng ta vào đại học, chúng ta sẽ phải đóng tiền học phí cho con, do vậy chúng ta cần bắt đầu tiết kiệm trước một vài năm. Đối với nhà khởi nghiệp, việc lên kế hoạch cũng tương tự như vậy.
Nhà khởi nghiệp sẽ phải dự tính trước những nhu cầu của mình, cố gắng có được những nguồn lực cần thiết để định hình tương lai cho doanh nghiệp.
Tuy nhiên, theo như những gì mà nhà khởi nghiệp cảm nhận, việc lên kế hoạch cho một doanh nghiệp mới phức tạp hơn rất nhiều so với việc lên kế hoạch cho những sự kiện khác trong tương lai. Đối với một doanh nghiệp khởi nghiệp, những yếu tố làm nên sự thành công cho công ty đó rất khó để dự đoán trước. Hoạt động lên kế hoạch của nhà khởi nghiệp về cơ bản rất khác so với hoạt động đi theo những chiến lược kinh doanh có nghiên cứu từ trước và đã được chính thức hóa của những người quản lý tại các công ty lớn. Các công ty lớn đều có lịch sử công ty, trong đó chỉ ra sản phẩm hay dịch vụ của công ty là gì, công ty đang cạnh tranh trong ngành nào, có mối quan hệ với khách hàng nào, tỷ lệ tăng trưởng của công ty là bao nhiêu. Tại những công ty này, lên kế hoạch chính là chiến lược. Đó là cả một quá trình đã được chính thức hóa. Do đó nếu câu hỏi được đặt ra là liệu công ty có nên xây dựng thêm một nhà máy để sản xuất hiệu quả nữa hay không, có nên đầu tư vào những đổi mới sáng tạo liên quan đến một sản phẩm cụ thể hay không, có nên loại bỏ một dòng kinh doanh hay không, hoặc có nên mua lại công ty đối thủ cạnh tranh hay không, thì tất cả những câu hỏi này có thể được cân đo, đong đếm dựa trên các phương pháp đo lường tài chính và rủi ro.
Quá trình lên kế hoạch trong một doanh nghiệp khởi nghiệp có thể được mô tả như là quá trình ra quyết định dựa theo từng hoàn cảnh – một chiến lược ngầm định, kịp thời điểm và chưa thực sự hoàn thiện. Những sự kiện bất thường, xảy ra nhanh chóng thường khó có thể được dự đoán, do vậy, sẽ chẳng có một kế hoạch nào có thể mang lại hiệu quả cả. Những nhà khởi nghiệp phải đưa ra quyết định ngay trong khoảnh khắc đó khi trong tay không có hoặc có rất ít thông tin. Khi nhìn lại, ta thấy những quyết định được đưa ra bởi các nhà khởi nghiệp thường có tầm quan trọng chiến lược to lớn đối với công ty.
Trước khi nghiên cứu hoạt động lên kế hoạch trong bối cảnh khởi nghiệp, chúng ta cần phải nhìn lại xem do đâu mà hoạt động lên kế hoạch chiến lược lại khó thành công đến vậy. Theo như nghiên cứu của Hirschman, Kahenman, Tversky và Bruner đã chỉ ra, quy luật Pareto, hay còn gọi là quy luật “80/20” luôn hiện hữu trong công việc. Các kết quả không mong muốn biểu thị cho 80% các kế hoạch trong bối cảnh doanh nghiệp và các kế hoạch trong các dự án công, ví dụ như các dự án mua bán không được thực hiện. Còn các dự án công như xây cầu hay xây nhà ở dân dụng thì thường mất nhiều thời gian và chi phí hơn dự kiến.
Như chúng ta đã thấy, chỉ 20% các công ty khởi nghiệp có thể tồn tại trong vòng 10 năm, ngay cả khi công ty có viết hay không viết kế hoạch kinh doanh từ ban đầu. Việc đầu tư quá nhiều thời gian và lòng tin vào quá trình lên kế hoạch dường như cũng không tạo ra khác biệt mấy cho các công ty khởi nghiệp. Như những gì Billy Mann từng nói với tôi: “Lên kế hoạch chỉ dành cho các công ty lớn; đó là những nơi có thể tiêu tiền vào những thứ không đem lại thành quả cho công ty”.
Vận may đóng vai trò gì?
Nếu thành công của khởi nghiệp không phải dựa vào kế hoạch, vậy có lẽ nào dựa vào vận may chăng? Nhiều nhà khởi nghiệp đã nhận ra một khoảnh khắc khiến mọi thứ trở nên khác biệt. Ngày ông chủ công ty bảo hiểm nói với tôi rằng ông đã và đang chờ sản phẩm của tôi được phát minh cũng chính là ngày tôi nhận ra công ty đầu tiên của mình có thể mở ra một thị trường sinh lời. Nếu tôi không đủ may mắn để có thể nhìn ra triển vọng này thì công ty của tôi có lẽ đã chẳng tồn tại.
Andrew Smith cũng có một khoảnh khắc tương tự khi tương lai của công ty anh dường như được định hình từ một cuộc điện thoại bán hàng. Khi còn là sinh viên, Smith đã theo học ngành kỹ thuật, anh luôn muốn tìm cách sử dụng công nghệ nhằm cải thiện môi trường. Trong quá trình học MBA, anh luôn suy nghĩ về cách thức cắt giảm nhiên liệu sử dụng trong các xe tải chạy đường dài. Khi một công ty sản xuất dụng cụ cắm trại dựng lên một chiếc lều bơm hơi trong khuôn viên trường Dartmouth thì đó cũng là lúc khoảnh khắc “a hah” xuất hiện trong Smith. Anh tự hỏi liệu một thiết bị bơm hơi khi được gắn vào phía đuôi xe đầu kéo có thể làm giảm lực kéo, từ đó tăng hiệu quả sử dụng nhiên liệu cho các đoàn xe tải chở hàng tiêu dùng hay không. Sau khi thực hiện một nghiên cứu nhỏ, anh phát hiện ra là ngay cả khi dùng thiết bị bơm hơi có độ bền cao nhất thì cũng không thể chịu được sự hao mòn trong quá trình vận chuyển bằng xe tải.
Tuy vậy Smith vẫn không từ bỏ ý tưởng của mình. Anh tiến hành thí nghiệm trên xe tải đồ chơi, anh dùng những mảnh bìa các tông để tạo ra các cánh gió thu nhỏ và lắp chúng vào phía đuôi xe đầu kéo. Người lái xe có thể gấp lại những cánh này dễ dàng sang hai bên trong quá trình chất và dỡ hàng. Sau đó, anh tiến hành làm các mẫu cánh thử nghiệm bằng gỗ dán, và gắn chúng vào một chiếc xe đầu kéo bị bỏ lại trong bãi rác. Khi cảm thấy thiết kế của mình có thể đưa vào hoạt động, anh tiến hành làm hồ sơ xin cấp bằng sáng chế, gọi phát minh của mình bằng cái tên TrailerTail và tìm kiếm các nhà đầu tư. Sau khi tốt nghiệp, Smith từ chối một công việc tư vấn trong một công ty lớn, một công việc khá an toàn với anh và mở ra ATDynamics.
Công ty của Smith ngày nay chuyên sản xuất các tấm nhôm gấp lắp vào đuôi xe đầu kéo với số lượng khách hàng là hơn 350 công ty vận tải. Để đến được ngày hôm nay, công ty của anh cũng đã từng trải qua giai đoạn suýt phải đóng cửa. Trước khi sản phẩm của Smith ra đời, những công ty khác cũng đã từng cho ra các sản phẩm “tấm điều chỉnh độ ngẩng” cho các xe đầu kéo. Tuy nhiên những người lái xe tải và những người làm cơ khí trong ngành ô tô đều ngoan cố không chấp nhận sản phẩm này. Họ tin là bất kỳ vật dụng nào gắn vào đuôi kéo phía sau đều làm mất thêm thời gian chất và dỡ hàng, và kinh nghiệm của họ cho thấy những vật dụng này rất dễ vỡ, do đó càng làm mất nhiều thời gian hơn. Để giải quyết với những vấn đề này, sản phẩm do Smith thiết kế có thể gấp được từ xa và rất bền vững. Tuy nhiên, sự kháng cự đối với các vật dụng gắn vào đuôi xe đầu kéo vẫn tiếp tục kéo dài trong một ngành không có mấy hứng thú với các công nghệ mới. Doanh số bán hàng của TrailerTail không được tốt, ATDynamics đốt tiền nhanh đến mức chỉ sau vài tháng, Smith không còn cách nào khác ngoài việc phải từ bỏ. Trong một cuộc gọi đến Công ty vận tải Mesilla Valley tại Mexico, thay vì bị từ chối như mọi khi, lần này sau khi giới thiệu xong sản phẩm, ông chủ của công ty đã đặt 3500 chiếc TrailerTail. Tại khoảnh khắc đó, Smith biết rằng công ty của mình sẽ thành công. Anh quay trở lại San Francisco vào ngày hôm sau để xây dựng lại nhà máy và đi vào hoạt động.
Đối với nhiều nhà khởi nghiệp, có một khoảnh khắc “may mắn” trong lịch sử mà tại đó thành công của công ty sẽ được quyết định. Nếu như Bob Carlucci không nhận được hợp đồng cung cấp máy bán hàng tự động cho Lechmere, thì có lẽ bây giờ ông vẫn đang việc tại phòng chơi bida. Đôi ván trượt của Howard Head xuất hiện trên khắp mọi nơi sau khi vận động viên Killy chiến thắng tại Olympic. Và vận may đến với Billy Mann khi Céline Dion biến một trong các bài hát của ông thành bản hit vang dội.
Một số nhà kinh tế học nghiên cứu về các công ty khởi nghiệp tin rằng vận may chính là yếu tố quan trọng nhất quyết định thành công trong khởi nghiệp.1Tuy nhiên, nếu nhìn nhận vận may là nguyên nhân tiên quyết dẫn đến thành công thì sẽ chẳng có nghĩa lý gì nữa. Bởi nếu như vậy thì những nhà khởi nghiệp sẽ chẳng còn là những người dấn thân vào nguy hiểm, rủi ro, bỏ ra bao năm làm việc vất vả, bỏ qua cả những cơ hội việc làm tốt chỉ vì họ tin rằng vận may sẽ quyết định định mệnh. Tuy nhiên, đối ngược với quan điểm mà nhiều người vẫn tin thì các nghiên cứu lại chỉ ra rằng những nhà khởi nghiệp là những người ngại chấp nhận rủi ro hơn người khác.2
Vận may trong lập kế hoạch hay lập kế hoạch để gặp vận may
Vai trò của vận may đã quá rõ ràng trong thành công của nhiều công ty khởi nghiệp. Trong một số sự kiện khác của con người, vận may dường như cũng là yếu tố quyết định kết quả đầu ra. Đối với trường hợp của những nhà khởi nghiệp, Dane Stangler, cựu giám đốc phòng nghiên cứu tại Tổ chức Kauffman đã từng nói hài hước nói rằng: “Vận may không thể tới nếu anh không bắt tay vào khởi nghiệp.”
Việc lên kế hoạch khởi nghiệp liên quan đến việc học cách đưa ra các quyết định sao cho thật nhanh đối với các vấn đề mà nhà khởi nghiệp chưa lường trước được, dựa trên số lượng thông tin ít ỏi, chưa hoàn thiện. Đối với nhà khởi nghiệp, lên kế hoạch là một việc làm ngay tại thời gian thực. Theo trực giác, những nhà khởi nghiệp biết rằng họ phải sẵn sàng nhận diện những cơ hội chưa được lường trước và biến cơ hội đó thành vận may cho mình.
Một lần nữa, quan sát của Ewing Kauffman lại đúng. Bạn sẽ chẳng biết được liệu mình có thực sự là một nhà khởi nghiệp hoặc có khả năng trở thành nhà khởi nghiệp hay không chỉ bằng cách ngồi so sánh những tài năng mà bạn tưởng tượng ra, hay so sánh chất lượng phát minh của bạn với những nhà khởi nghiệp khác. Thay vào đó, bạn phải khởi nghiệp, phải thành lập công ty. Tiếp đến, công ty của bạn có thành công hay không phụ thuộc vào khả năng bạn học tập thông qua thực hành, cũng như khả năng bạn hiểu được tình huống mà tại đó bạn đưa ra các quyết định có giá trị. Công ty khởi nghiệp của bạn phải tồn tại trong một khoảng thời gian đủ dài để bạn có thể tìm ra con đường tăng trưởng quy mô cho công ty. Tiếp theo, bạn cần phải quản lý công ty của mình sao cho sinh lời, từ đó đưa công ty lên bước phát triển thịnh vượng. Tất cả quy trình này đều yêu cầu bạn phải có một quá trình tự học chuyên sâu.
Bạn sẽ trở thành nhà khởi nghiệp
Tất cả những ai đã từng khởi nghiệp đều cho rằng những năm tháng xây dựng công ty chính là trải nghiệm học tập sâu sắc nhất trong cuộc đời của họ. Giống như Kauffman, tất cả các nhà sáng lập doanh nghiệp thành công đều học cách xây dựng và phát triển công ty mỗi ngày. Học tập và lên kế hoạch là hai quá trình không thể tách rời nhau. Quá trình những nhà khởi nghiệp học thông qua thực hành cũng là quá trình xác định tương lai cho doanh nghiệp khởi nghiệp. Mỗi một bước đi trong doanh nghiệp non trẻ đều phản ánh những gì mà nhà khởi nghiệp đã học được.
Học thông qua thực hành là cách thức hiệu quả nhất giúp chúng ta học mọi thứ. Apple, một trong những công ty đổi mới sáng tạo nhất trong lịch sử, gần đây đã phải thay đổi mô hình hỗ trợ đào tạo theo cách tiếp cận này. Nhiều năm trước đây, Steve Jobs đã mở ra chương trình Apple Classrooms for Tomorrow (Lớp học Apple cho tương lai) nhằm giúp các học viên học tập và nghiên cứu các bộ môn khoa học có thể đạt được những kết quả tốt nhất nhờ máy tính. Gần 20 năm trôi qua với mô hình đào tạo như vậy, Apple nhận ra một điều là việc tạo ra môi trường học với đầy đủ máy tính, có kết nối liên tục đến những thông tin liên quan thì không bao giờ là đủ. Apple kỳ vọng sẽ tạo ra một cuộc đột phá trong quá trình học tập, nhưng đột phá đó vẫn không xảy ra. Điểm số học viên đạt được trong các môn học STEM cũng không cải thiện. Vậy vấn đề nằm ở đâu?
Apple nhận ra vấn đề lớn nhất nằm ở mô hình lớp học truyền thống. Trong mô hình này, tất cả học viên cùng học một thứ trong cùng một thời gian, và giáo viên sẽ là người kiểm soát tốc độ học. Apple đã tiến hành kiểm tra, phân tích các dữ liệu về hoạt động đào tạo trong gần 20 năm qua, cũng như kêu gọi sự tham gia của những người làm giáo dục trên khắp nước Mỹ để cùng nhau nghiên cứu vấn đề này. Những nỗ lực đã cho ra một mô hình đào tạo thế hệ mới mang tên Challenge Based Learning (CBL – Học tập thông qua thử thách).
Mô hình CBL cho phép từng học viên tự học thông qua một thách thức tự chọn, một chủ đề mà học viên cảm thấy đặc biệt quan tâm hoặc đơn giản là chủ đề mà học viên muốn tìm hiểu thêm. Hiệu quả của mô hình CBL trở nên rõ rệt khi học viên được học trong bối cảnh phải giải quyết một câu hỏi quan trọng, từ đó đóng góp vào ngân hàng kiến thức về chủ đề mà học viên lựa chọn để nghiên cứu. Và như chúng ta đã thấy, mô hình này đã phản ánh được cách mà những nhà khởi nghiệp thành công thực sự học tập và lên kế hoạch.
Áp dụng mô hình CBL, người học sẽ đặt ra các mục tiêu học tập cá nhân cho mình để vượt qua các câu hỏi, các vấn đề lớn mà bất cứ ai ở vai trò của người học (chắc chắn có nhà khởi nghiệp) có lẽ muốn giải quyết. Mục tiêu có thể là xây dựng tên lửa, hoặc cũng có thể là xây dựng một công ty chuyên bán sản phẩm ngũ cốc ăn vặt được chế biến theo công thức đặc biệt giúp các thủy thủ vừa bổ sung chất dinh dưỡng, vừa chống say sóng. Thông qua cách tiếp cận thử và sai, người học sẽ biết mình cần những gì để chuyển sang bước tiếp theo, từ đó nạp thêm những kiến thức mà mình cần phải biết. Cuối cùng, một giải pháp sẽ ra đời, dù thành công hay thất bại, thì từ đây người học hay nhà khởi nghiệp cũng sẽ bước đi trên con đường mới.
Nichols tin rằng mô hình học tập thông qua thực hành của CBL đã miêu tả quá trình đổi mới sáng tạo diễn ra bên trong Apple, miêu tả quá trình thai nghén các sản phẩm mang tính đột phá mà Apple đem lại. Nhiều phát minh của Apple có khởi nguồn từ những nhiệm vụ dường như bất khả thi mang tên “mục tiêu kéo giãn”, tức là sản phẩm ra đời sẽ vượt qua giới hạn cho phép của công nghệ tối tân nhất. Steve Jobs là một người rất nổi tiếng về việc luôn yêu cầu các kỹ sư và nhà thiết kế tại Apple tạo ra các sản phẩm mà trước đây chưa ai từng nghĩ tới và cũng không thể làm được. Sản phẩm iPad là một ví dụ điển hình. Hầu hết các chuyên gia kỹ thuật đều không nghĩ công nghệ máy tính có thể thu nhỏ để có thể hỗ trợ các tính năng của iPad. Tuy nhiên bước tiếp theo sau khi lập ra được mục tiêu không ai có thể làm được, các kỹ sư phải bắt tay vào thực hiện để biến mục tiêu thành sự thật. Tất cả những ai tham gia vào quá trình này đều nói rằng đây là một quá trình học chuyên sâu và đầy hồ hởi.
Đội ngũ sáng tạo của Apple học cách giải quyết các thách thức thông qua nhận diện, thu thập và áp dụng các nguồn lực cần thiết để có thể đạt được bước yêu cầu tiếp theo. Những vấn đề hay thách thức này đem đến những cơ hội tạo ra sản phẩm mới mà đội ngũ đã không nhìn thấy ngay từ đầu. Quá trình đổi mới sáng tạo nhánh sản phẩm kế bên đã phản ánh thứ mà nhà sinh học Stuart Kauffman gọi là “cái kế bên có thể”. Đây chính là thứ Michael Levin đã tìm thấy khi nhận ra công cụ phần mềm mà ông phát triển có thể giúp tự động hóa quá trình mua bán thép, sản phẩm mà thị trường cần.3
Tại Apple, Nichols chỉ ra một chương trình mới mang tên iOS Developer Academy (Học viện Phát triển iOS). Tại đây, mô hình CBL được áp dụng nhằm giúp các học viên đến từ nhiều quốc gia tạo ra các doanh nghiệp mới liên quan đến điện thoại di động. Tất cả các học viên trước khi tham gia đào tạo đều chưa có kiến thức hay kinh nghiệm lập trình trước đó, tuy nhiên đây đều là những người muốn phát minh ra các ứng dụng trên điện thoại có thể kiếm ra tiền. Trong quá trình đào tạo, các học viên sử dụng các kỹ thuật CBL để tự dạy mình về iOS, ngôn ngữ lập trình trên các ứng dụng trong iPhone. Nghiên cứu chỉ ra rằng những học viên này có mức độ thông thạo iOS cao hơn gấp đôi so với những học viên học iOS trong các lớp truyền thống. Nhiều học viên tự học đã tạo ra các ứng dụng trên điện thoại, bao gồm các trò chơi, các công cụ giáo dục, trong đó có một ứng dụng dạy cho người khiếm thính cách chơi piano. Những ứng dụng này hiện đang được bán trên App Store.4
Sau khi nghiên cứu các trường hợp học viên sử dụng kỹ thuật CBL để học lập trình và khởi nghiệp, Nichols tin rằng hầu hết những ai khởi nghiệp đều sử dụng đến kỹ thuật CBL này. “Đây là một quá trình trực quan, không phải là quá trình bị ràng buộc bởi những bản kế hoạch chính thống, những bản kế hoạch không thể nhìn thấy trước các sự kiện cũng như các trường hợp ngoại lệ”. Nichols cho rằng việc lên kế hoạch và học tập là hai quá trình gắn liền và phụ thuộc vào nhau. Lên kế hoạch không phải là vẽ ra một bộ gồm các bước dần dần đi tới thành công, mà lên kế hoạch là quá trình bùng nổ, kịp thời gian của việc học tập và thích ứng.
Học nhanh, lên kế hoạch nhanh, hành động nhanh
Không ai biết được điều này tốt hơn John Boyd, một cựu lính phi công xuất sắc phục vụ trong Không quân Hoa Kỳ, từng tham gia vào cuộc Chiến tranh Triều Tiên. Thời điểm cuộc chiến mới nổ ra, Boyd cảm thấy thật nản lòng khi quân đội Bắc Triều Tiên liên tục giành chiến thắng trong các trận không chiến. Sau khi quan sát, ông nhận thấy máy bay tiêm kích MIG mà quân đội Bắc Triều Tiên sử dụng do Nga sản xuất hoạt động tốt hơn rất nhiều so với máy bay thường. Xét trên tình huống thực tế, quân đội Hoa Kỳ không thể nào nâng cấp máy bay của mình trong một khoảng thời gian ngắn, do đó, chỉ huy trưởng phi đội bay, ông John Boyd đã quyết định, cách duy nhất để Hoa Kỳ giành chiến thắng là đào tạo các phi công cách chiến đấu tốt hơn, chống lại các máy bay tiêm kích MIG.5 Ông lý giải, nếu các phi công có thể đưa ra các quyết định tốt hơn trong trận không chiến, thì cơ hội bắn hạ máy bay địch trước khi bị quân địch bắn hạ có thể tăng lên.
Boyd đã đưa ra cách tiếp cận học hỏi – ra quyết định thường được biết đến với cái tên “OODA Loop”. Cách tiếp cận này yêu cầu phi công quan sát toàn bộ tình huống diễn ra xung quanh, mỗi yếu tố đều có thể làm ảnh hưởng đến quá trình ra quyết định trong trận đấu. Thứ hai, phi công phải tự định hướng vào vị trí đối xứng với quân địch. Từ đây phi công có thể thu được những thông tin về quá trình ra các quyết định chiến thuật của phi công địch. Bước tiếp theo, sau khi thu được những thông tin từ những gì mình chứng kiến, phi công cần phải quyết định chiến lược của mình, các bước tiếp theo sẽ là gì. Và bước cuối cùng, lặp đi lặp lại các hành động – đuổi theo và bắn hỏa lực, điều chỉnh các chiến thuật sau mỗi lần áp dụng các bài học vừa được học.
Trong các trận không chiến, hai máy bay thường áp sát nhau với tốc độ hơn 1.600 km/h, do đó những lần khai hỏa đầu tiên thường không trúng mục tiêu.6Trong tình trạng bị hai máy bay quân địch kèm chặt, phương pháp OODA giúp các phi công Mỹ tiếp thu và xử lý các thông tin về đối thủ của mình, từ đó có thể dự đoán được các hành vi của quân địch. Cơ hội giành chiến thắng trong mỗi cuộc đụng độ theo đó cũng tăng lên. Phương pháp mà Boyd đưa ra cho chúng ta ý tưởng về học tập thông qua nhận xét phản hồi, tích lũy thêm những quan sát để từ đó cải thiện quá trình ra quyết định về sau.
Cả mô hình OODA Loop và CBL của Apple đều dựa trên tính lặp lại liên tục. Là một nhà khởi nghiệp, những gì bạn học được tính đến thời điểm này có thể giúp bạn đưa ra quyết định tiếp theo, giúp bạn đánh giá những lựa chọn với góc nhìn ngày càng được mở rộng về định mệnh của công ty, khoanh tròn các quyết định và hành động đạt hiệu quả để tiếp tục lặp lại và phát triển thêm, hoặc loại bỏ các quyết định và hành động không hiệu quả để từ đó bạn có thể thử cách tiếp cận khác. Trong bối cảnh khởi nghiệp, cách tiếp cận Boyd- CBL đưa ra mô hình lên kế hoạch gồm bốn bước nhằm quản lý bốn nguồn lực cần thiết cho thành công của nhà khởi nghiệp.
Tầm nhìn – Nền tảng – Thử nghiệm sản phẩm – Tăng trưởng quy mô
Tất cả những nhà khởi nghiệp thành công đều liên tục lặp đi lặp lại bốn quy trình: tầm nhìn, nền tảng, thử nghiệm sản phẩm và tăng trưởng quy mô. Bốn quy trình này có thể tạo thành một vòng tròn mà ở đó một khi mục tiêu cho doanh nghiệp mới được xác định và công ty được thành lập, chúng sẽ đóng vai trò như một nền tảng thử nghiệm các ý tưởng trên thị trường, từ đó công ty sẽ tìm ra các cơ hội tăng trưởng quy mô.
Mọi công ty đều khởi đầu bằng việc đưa ra tầm nhìn, thông thường là một sản phẩm hoặc dịch vụ mới. Nhà khởi nghiệp hay người đổi mới sáng tạo nhìn ra được nhu cầu về “cái mới” đóng vai trò như một cách thức thực hiện mọi thứ một cách tốt hơn, nhanh hơn và rẻ hơn. Công ty mới được lập ra nhằm sản xuất sản phẩm mới hoặc cung cấp dịch vụ mới. Trong trường hợp nhượng quyền thương hiệu, người ta thực hiện mua thương hiệu với mục đích mang một sản phẩm hay dịch vụ đã được thử nghiệm trên thị trường sang một khu vực mới mà ở đó nhu cầu của người tiêu dùng về sản phẩm hay dịch vụ chưa được đáp ứng. Kể cả khi ý tưởng là của bạn hay đi mượn thì doanh nghiệp của bạn đóng vai trò như một công cụ chia sẻ lợi ích của một ý tưởng mới với những người khách hàng, giúp cải thiện cuộc sống của họ theo một khía cạnh nào đó.
Tuy nhiên, không ai biết được chính xác thời điểm nào ý tưởng của nhà khởi nghiệp được khách hàng coi trọng. Do đó, mọi công ty khởi nghiệp đều trở thành nền tảng phát triển và thử nghiệm tính hữu dụng của sản phẩm. Đây là nơi diễn ra từng bước chuyển đổi một ý tưởng thành một sản phẩm hữu ích - quá trình kiểm nghiệm phản ứng của khách hàng tiềm năng. Như chúng ta đã thấy trong câu chuyện về Howard Head và James Dyson, hàng trăm mẫu thử nghiệm đã ra đời trước khi họ thành công với các sản phẩm ván trượt tuyết và máy hút bụi.
Sau vài tháng, hoặc cũng có thể là vài năm cải tiến sản phẩm dựa trên phản ứng của khách hàng tiềm năng, bước tiếp theo bạn cần làm là tìm kiếm cơ hội tăng trưởng quy mô cho công ty. Chỉ khi công ty của bạn đạt được quy mô nhất định thì bạn mới có thể đảm bảo được tương lai cho công ty và công ty của bạn mới có khả năng tự cung tự cấp. Thời gian cho giai đoạn này là bao lâu? Như chúng ta đã thấy trong các số liệu được chỉ ra trong cuốn sách này và trong các câu chuyện về những nhà khởi nghiệp thì khoảng thời gian trung bình để một doanh nghiệp khởi nghiệp tồn tại và phát triển thịnh vượng là từ bảy đến mười năm.
Quản lý bốn nguồn lực cần thiết để thành công
Để đạt được hiệu quả cao nhất trong bốn quá trình trên, bạn cần phải quản lý bốn nguồn lực sau: đổi mới sáng tạo, nhân lực, vốn và khả năng giao tiếp với thị trường. Mỗi nguồn lực đều có tầm quan trọng riêng và qua mỗi giai đoạn thì tầm quan trọng của các nguồn lực lại biến đổi. Để có thể lên kế hoạch trong từng hoàn cảnh, bạn cần biết cách coi trọng và quản lý các nguồn lực này tại thời điểm nhất định.
Nhiều người tin rằng thành công phụ thuộc chính vào một ý tưởng đột phá. Trên thực tế, ý tưởng ban đầu của người phát minh hiếm khi cho ra một sản phẩm hoàn hảo. Đó là lý do vì sao những ai đang có khát vọng khởi nghiệp, khi chưa có một ý tưởng thuyết phục thì nên nhận một công việc trong một công ty luôn diễn ra những đổi mới sáng tạo. Ở đó, nhà khởi nghiệp sẽ được tiếp cận gần với quy trình đổi mới sáng tạo. Trong bối cảnh đó, nhà khởi nghiệp cũng có thể nhận ra những nhu cầu về cải tiến, đổi mới sản phẩm hay quy trình hiện tại.
Về bản chất, đổi mới sáng tạo là một quy trình cải tiến, do đó đổi mới sáng tạo cũng cần phải được quản lý. Nếu công ty của bạn ra đời dựa trên ý tưởng của riêng bạn thì bạn cần phải nhận thức rõ một điều: dù bạn tin ý tưởng của mình có tuyệt vời đến thế nào đi chăng nữa thì ý tưởng chỉ thực sự tuyệt vời khi được khách hàng tiềm năng đón nhận. Khi bạn mua chiếc iPhone 5, bạn nghĩ đây là sản phẩm tận cùng của đổi mới. Tuy nhiên, tại thời điểm trước khi tung sản phẩm iPhone 5 ra thị trường, Apple đã tự đặt ra thách thức khác cho mình: cải tiến sản phẩm hiện tại. Và với sản phẩm iPhone 6, Apple cũng đã làm điều tương tự.
Nguồn lực thứ hai mà bạn cần quản lý chính là con người. Khi công ty bắt đầu đi vào hoạt động, nguồn nhân lực đóng vai trò thứ hai, chỉ sau đổi mới sáng tạo. Nếu không có nhân viên, bạn sẽ chẳng thể biến ý tưởng của mình thành những sản phẩm có hình khối nhất định để đem đi thuyết phục các nhà đầu tư. Bạn nên và sẽ phải chú ý nhiều đến nguồn nhân lực hơn bất kỳ những nguồn lực nào khác. Bạn cần phải lựa chọn và quản lý những người đầu tiên mà bạn thuê một cách thật cẩn thận. Như đã đề cập từ trước, bạn sẽ phải đấu tranh giữa việc thuê những người thân trong gia đình hay bạn bè của mình. Vấn đề này không dễ giải quyết một chút nào, tuy nhiên như đã nêu trong Chương 2, các bạn phải luôn nhớ một điều: khi nhân viên là người thân và bạn bè, bạn sẽ phải đối mặt với những thách thức rất đặc biệt, nhất là khi người thân và bạn bè của bạn tin rằng dựa vào mối quan hệ với bạn, người ta có quyền nhận lấy một công việc, cùng với đó là có tầm ảnh hưởng lớn trong công ty cũng như đương nhiên thu nhiều lợi nhuận hơn.
Trong một doanh nghiệp khởi nghiệp, bạn sẽ không có thời gian hay các nguồn lực để chỉnh đốn những nhân viên có hiệu quả làm việc không như bạn mong đợi hay kỳ vọng. Tất cả những nhà khởi nghiệp thành công đều học cách sa thải nhân viên trong một khoảng thời gian nhanh nhất có thể khi nhân viên không đáp ứng được kỳ vọng ban đầu của nhà khởi nghiệp, không phù hợp với văn hóa của công ty hoặc không nhanh chóng gia tăng giá trị của mình đối với công ty. Đơn giản là bạn không có thời gian cũng như không dư năng lượng để đi giải quyết những sự việc không đáng về nhân sự.
Khi quyết định giữ chân một nhân viên thì điều bạn cần là xem xét lòng trung thành của nhân viên này. Bạn phải thật cẩn trọng với nhân viên luôn tự coi mình là trung tâm bởi những nhân viên này sẽ không nỗ lực đi cùng ý tưởng mà bạn đề ra, đi cùng khách hàng, đồng nghiệp và các nhà đầu tư của công ty. Tôi và các nhà đầu tư dày dạn kinh nghiệm đều đã gặp những tình huống với cùng một kịch bản quá nhiều lần, đủ để chúng tôi hiểu rằng trung thực không phải lúc nào cũng thuộc về giới khởi nghiệp.
Vốn là nguồn lực cần có thứ ba để đến với thành công. Như chúng ta đã thấy, thông thường số vốn đầu tiên sẽ đến từ các khoản tiết kiệm mà bạn có, hoặc từ bạn bè và người thân, những người tin tưởng bạn. Do đó, bạn cần phải quản lý số vốn dành cho các hoạt động trong doanh nghiệp thật cẩn thận. Số vốn này cần phân bổ cho các hoạt động bao gồm thiết kế, phát triển sản phẩm, sản xuất, quảng cáo, bán hàng, cũng như nằm trong các chi phí chung như chi phí thuê cơ sở và chi phí quản lý. Vậy nên các quyết định chi tiêu trên số vốn này sẽ quyết định đến thành công hay thất bại của doanh nghiệp.
Những nhà khởi nghiệp khi đối mặt với vấn đề cạn kiệt tiền bạc, tiêu sạch vốn dành cho hoạt động của doanh nghiệp trước khi doanh nghiệp có khả năng tự cung tự cấp dựa vào doanh thu của mình đều đổ lỗi cho các nhà đầu tư vì đã mất niềm tin vào doanh nghiệp. Các cuốn sách và các bài báo vẫn hay nói về câu chuyện Thung lũng Chết, tuy nhiên ít ai quan sát được nguyên nhân dẫn đến sự sụp đổ của các doanh nghiệp khởi nghiệp là do việc sử dụng thiếu cẩn trọng các nguồn lực. Ngoài ra, một nguyên nhân khác thậm chí còn xảy ra nhiều hơn, đó là ý tưởng ban đầu của nhà khởi nghiệp không thu hút đủ sự quan tâm từ phía thị trường. Trong hầu hết các trường hợp, các công ty khởi nghiệp chết yểu bởi vì nhà khởi nghiệp không thể mô tả được sản phẩm có tiềm năng tăng trưởng quy mô. Ý tưởng ban đầu mà nhà khởi nghiệp đưa ra không đủ tốt và nhà khởi nghiệp cũng không thể nhanh chóng tìm ra một ý tưởng khác nhằm hấp dẫn một thị trường lớn hơn.
Nguồn lực thứ tư chính là cách thức giao tiếp với thị trường. Có rất nhiều cách để đưa các sản phẩm thử nghiệm ra thị trường, dựa vào bản chất doanh nghiệp của bạn. Eric Ries đã tạo được tên tuổi cho mình khi đưa ra khái niệm “khởi nghiệp tinh gọn” xoay quanh những kinh nghiệm mà ông có trong sản phẩm phần mềm, cho phép người sử dụng trở thành người đồng thiết kế. Hai nhà sáng lập đệm Sheex đã nhờ bạn bè của mình, những người mà họ tin tưởng để tiến hành thử các mẫu thử nghiệm. Năng lực bắt buộc của các nhà khởi nghiệp là khả năng đọc chính xác các dấu hiệu của thị trường, tức là hiểu được các khách hàng hiện tại và khách hàng tiềm năng sử dụng cũng như coi trọng sản phẩm của bạn ra sao. Việc hiểu được phản ứng của khách hàng là rất cần thiết, giúp bạn xác định được phương hướng điều chỉnh sản phẩm của mình nhằm đưa sản phẩm đến một thị trường lớn hơn. Thêm vào đó, bạn cũng sẽ biết cách định các mức giá để có thể bán được tối đa số lượng sản phẩm luôn có lợi nhuận cao nhất.
Lên kế hoạch thông qua nhật ký từng tháng
Như bạn đã biết, về bản chất, kế hoạch khởi nghiệp được lên theo từng hoàn cảnh, trường hợp. Đối với những bạn đang cố gắng tìm con đường đi đến thành công dài hạn, bạn cần phải tự đánh giá hàng kỳ về điểm mà bạn hướng tới. Đây là một việc làm rất quan trọng. Bạn hãy tự đánh giá điều kiện của công ty mình hằng tháng, hãy đánh giá về điểm bạn đang đi trên lộ trình dẫn tới tăng trưởng quy mô cho công ty với một thái độ vô tư, bình thản. Hoạt động đánh giá định kỳ trạng thái và tiềm năng của công ty chính là hoạt động “lên kế hoạch theo từng bước đi”. Hoạt động này nên trở thành một phần trong thực hành quản lý của bạn. Bạn hãy xây dựng một biểu mẫu phân tích ngắn gọn, dài không quá bốn trang giấy, đi kèm với đó là các bảng tính riêng biệt. Các bảng tính và biểu mẫu này sẽ giúp bạn ghi lại tiến trình phát triển liên tục của công ty cũng như các kế hoạch trong thời gian tới. Đây cũng chính là cuốn nhật ký của riêng công ty bạn.
Bản tóm tắt tiến trình phát triển của công ty nên miêu tả đúng tình trạng đổi mới sáng tạo và trạng thái thực tế của sản phẩm tại thời điểm báo cáo bằng các thuật ngữ chính xác. Bạn hãy ghi lại thật cẩn thận những nguyên nhân giúp sản phẩm của bạn phát triển. Bạn cũng cần ghi lại tiến trình thực hiện nghiên cứu, trong đó chỉ rõ cách thức bạn phản ứng với các nhu cầu cụ thể đến từ khách hàng. Hãy ghi cả cách thức bạn thu thập có hệ thống các phản hồi từ thị trường. Và hãy lưu trữ toàn bộ thông tin về các cuộc thử nghiệm với từng loại mẫu sản phẩm cũng như kết quả thu được với từng đối tượng khách hàng. Các bước cụ thể tiếp theo mà bạn tin sẽ đem lại các thông tin giá trị cho bạn là gì?
Dĩ nhiên, bạn sẽ muốn ngồi liệt kê danh sách khách hàng của mình (nếu có), đi kèm với đó là doanh thu bán hàng hay thu nhập bạn kỳ vọng có được từ mỗi khách hàng. Bạn nên ghi tất cả những ước tính này vào trong một bảng tính và kiểm tra hằng tháng để xác định xem liệu bạn có đang tự lừa dối mình về tiềm năng của sản phẩm hay không. Ngay cả khi bạn đã có khách hàng hay chưa có khách hàng, bạn cũng nên tự phát triển cho mình các góc nhìn cụ thể như ai sẽ là người mua sản phẩm của bạn, với giá thành bao nhiêu, và liệu doanh thu từ bán hàng có đủ khả năng duy trì công ty hay không.
Bước tiếp theo, bạn nên ghi lại những ý kiến đánh giá chính thức từ thị trường về sản phẩm của bạn. Có những bài viết mới, cuộc thảo luận mới nào về sản phẩm của bạn trên các trang tạp chí thương mại, các bản tin nội bộ trong các công ty hay trên Internet không? Nếu có thì những bài viết hay những cuộc thảo luận này có giúp bạn tăng doanh số bán hàng?
Trong suốt các quá trình nêu trên, bạn cần phải kiểm tra trạng thái tài chính của công ty, bạn còn bao nhiêu tiền, doanh số bán hàng và các khoản chi phí phải bỏ ra là bao nhiêu? Tốc độ bạn xài hết số tiền đầu tư là bao nhiêu? Hoặc là với số tiền đầu tư ban đầu, công ty bạn tồn tại trong bao nhiêu tháng? Một lần nữa, bạn cần quay lại những con số mà bạn ước tính từ ban đầu để xem liệu mình có cải thiện hiệu suất công việc hay không. Từ đó, hãy xác định xem mình có cần tiếp cận thêm các nhà đầu tư, tập trung nhiều hơn vào hoạt động bán hàng hay tiến hành cắt giảm chi phí.
Điều cuối cùng bạn nên làm là đánh giá liên tục nhân viên của mình. Khi công ty bạn có số lượng nhân viên lên tới khoảng 30 người thì đó là lúc bạn nên tiến hành đánh giá mức độ đóng góp của mỗi cá nhân vào tiến trình phát triển công ty. Hãy ghi lại những gì bạn kỳ vọng ở mỗi người trong giai đoạn phát triển tiếp theo của công ty. Từ những đánh giá trước đó về một cá nhân, bạn thấy cá nhân này đang ngày càng tăng hay giảm giá trị cho công ty?
Hãy viết ra quyết định nhân sự dự định của mình, sau đó hãy tự nhắc nhở mình vì sao lại tiến hành hoặc không tiến hành theo kế hoạch.
Hằng năm, bạn nên xem lại những cuốn nhật ký kinh doanh được lưu theo tháng này để xem liệu tiến trình bạn đang đi có đúng theo tầm nhìn mà bạn đặt ra hay không hoặc xem cách thức nào giúp bạn lên kế hoạch để gặp nhiều vận may hơn.
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iáo sư Mike D’Eredita của Đại học Syracuse đã đưa ra một quan điểm độc đáo về cách thức đào tạo những nhà khởi nghiệp. Khi tôi thảo luận với Giáo sư D’Eredita về những thất bại của vườn ươm khởi nghiệp và vườn ươm tăng tốc khởi nghiệp trong việc gia tăng cơ hội thành công cho những nhà khởi nghiệp, ông đã tinh ý quan sát được một điều: “Nếu chúng tôi huấn luyện các vận động viên Olympic giống như cách chúng tôi đào tạo nhà khởi nghiệp thì nước Mỹ chúng ta sẽ chẳng bao giờ giành được huy chương đồng.”
Giờ đây, chắc bạn cũng đã biết rằng lập những bản kế hoạch kinh doanh sẽ chẳng thể nào dẫn đến thành công. Và như quan sát của Giáo sư D’Eredita, sẽ chẳng có một trại huấn luyện nào có thể dạy bạn cách để khởi nghiệp hoặc dạy bạn những kỹ thuật tốt nhất hay “những bước đi” nhằm gia tăng cơ hội thành công trong khởi nghiệp và quản lý một doanh nghiệp đang trên đà tăng trưởng cả. Tuy nhiên, để ủng hộ cho quan điểm trái ngược với quan điểm trên, trên Internet lúc nào cũng xuất hiện hàng dài các bài viết khẳng định về những điều “cần phải làm” và “không được làm” cho những ai đang nuôi hy vọng khởi nghiệp. Và cũng chẳng mấy ngạc nhiên khi có nhiều bài viết đối lập với nhau. Những nhà khởi nghiệp trước đây, dù thành công hay thất bại, những nhà báo, giáo sư, nhà đầu tư và những người quan sát, những người chưa có một chút kinh nghiệm nào về cuộc chơi lại là những người đưa ra quan điểm về những việc bạn nên biết và nên làm để khởi nghiệp thành công.
Bạn có thể làm gì để gia tăng cơ hội thành công khi khởi nghiệp? Những điều dưới đây chính là những quan điểm, góc nhìn của tôi về những việc nhà khởi nghiệp nên làm để có thể xây dựng, duy trì và phát triển các doanh nghiệp khởi nghiệp. Những ý kiến tôi đưa ra đều được chắt lọc từ những câu chuyện trong cuốn sách này thành những điều cơ bản của cái được gọi là “khoa học” khởi nghiệp. Các ý kiến, quan điểm của tôi chính là những phản ánh về trải nghiệm mà tôi có được qua các lần thành lập công ty cũng như những gì mà tôi đã học được thông qua các cuộc gặp gỡ, trò chuyện với hàng nghìn nhà khởi nghiệp trước, trong và kể từ khi tôi làm việc tại Tổ chức Kauffman trong 10 năm qua.
Khi viết cuốn sách này tôi đã chọn những nhà khởi nghiệp theo hình mẫu “Thường dân” để có thể truyền tải được những bài học. Tất cả đều là những người sáng tạo ra các sản phẩm và đã thành lập công ty để sản xuất các sản phẩm này. Những sản phẩm mà họ đem lại đều giúp cải thiện cuộc sống của khách hàng, cũng như giúp khách hàng có nhiều niềm vui hơn.
1. Hãy sẵn sàng khi khoảnh khắc khởi nghiệp đến
Hầu hết những nhân vật bạn gặp trong cuốn sách này đều là những nhà khởi nghiệp “tình cờ”. Trên thực tế, có rất ít người có dự định thành lập doanh nghiệp riêng cho mình, những ý tưởng đến với nhà khởi nghiệp khi họ nhìn thấy những đổi mới sáng tạo có tiềm năng phát triển trong một phạm vi khách hàng rộng. Những khách hàng này sẽ có được cuộc sống an toàn hơn, khỏe mạnh hơn, tiện nghi hơn và thậm chí là hạnh phúc hơn bởi bản chất của các ý tưởng đều là nhanh chóng, tiết kiệm sức lao động hoặc mang lại niềm vui.
Hầu hết những nhà khởi nghiệp đều là những con người vì hoàn cảnh. Bởi vì Art Ciocca quá thất vọng với quyết định của Coca-Cola khi bán khối kinh doanh mà ông đã cải tổ lại, hứa hẹn với một tương lai đầy tươi sáng, do đó ông đã tiến hành mua lại doanh nghiệp The Wine. Ciocca nhớ lại rõ ràng mục tiêu nghề nghiệp của mình là leo từng bước trong doanh nghiệp để lên được vị trí làm chủ một công ty thực phẩm lớn. Tuy nhiên, định mệnh lại mở ra một cơ hội hoàn toàn khác cho ông.
Patrick Ambron cũng không phải là một người muốn khởi nghiệp, không phải là người có ước mơ thành lập một công ty sau khi tốt nghiệp từ Đại học Syracuse. Tuy nhiên, chỉ bằng việc giúp đỡ người bạn cùng phòng tìm việc mà Patrick đã bước chân vào con đường này.
Giống với những nhà khởi nghiệp khác mà tôi từng gặp, cả Art và Partrick đều là những người đón nhận những thách thức mà người khác còn chần chừ, e ngại khi rơi vào trong hoàn cảnh đó. Không có bất kỳ yếu tố tâm lý nào giúp những nhà khởi nghiệp dự đoán được mình sẽ là người nắm bắt cơ hội để đi trên con đường này. Những nhà khởi nghiệp không phải là những người liều lĩnh trong kinh doanh, cũng không phải là những người đua xe công thức một. Đơn giản là khi một ý tưởng hay, một ý tưởng đáng để theo đuổi xuất hiện trong tầm mắt thì những nhà khởi nghiệp đang ở đúng chỗ và đúng thời điểm mà thôi.
Có lẽ những người không khởi nghiệp là những người thiếu đi một chút may mắn khi không nhận ra được nhu cầu của đổi mới sáng tạo. Hoặc có thể đơn giản là họ chưa mường tượng ra việc mình có thể khởi nghiệp và làm chủ một công ty. Có lẽ, tại một thời điểm nào đó trong cuộc sống khi cơ hội khởi nghiệp hoặc cảm hứng khởi nghiệp xuất hiện thì đó lại là lúc họ chưa sẵn sàng đón nhận thử thách khởi nghiệp hoặc chưa sẵn sàng theo đuổi một đổi mới sáng tạo mang lại đầy hứa hẹn trong tương lai. Vì vậy, nếu bạn nghĩ một nhà khởi nghiệp đang hình thành trong bạn và bạn đang chờ đợi khoảnh khắc của chính mình thì bạn nên chuẩn bị sẵn sàng để có thể mang đến vận may cho riêng mình, từ đó mở ra con đường khởi nghiệp của chính mình.
2. Thực hiện đổi mới sáng tạo
Trong một bầu không khí hào hứng, sôi nổi khởi nghiệp ngày nay, nhiều nhà khởi nghiệp đã mắc chung một sai lầm thật tệ hại: Họ quên rằng bản chất của khởi nghiệp là những ý tưởng tốt. Tỷ lệ khởi nghiệp thất bại đang tăng lên, một phần bởi vì có quá nhiều nhà khởi nghiệp bằng những ý tưởng không khả thi một chút nào. Ý tưởng khi nằm trên giấy trông có vẻ tuyệt vời đấy, tuy nhiên khi thử nghiệm trên thị trường thì chỉ nhận được sự thất bại, đôi khi là rất nhanh chóng.
Như chúng ta đã thấy, đổi mới sáng tạo không xuất hiện trên lịch trình mà chúng ta đặt ra. Hầu hết những ai đang khao khát khởi nghiệp đều không thể biết được thời điểm và thời gian một ý tưởng tuyệt vời mới xuất hiện. Nhiều nhà khởi nghiệp, đặc biệt là các bạn trẻ khi đọc xong những câu chuyện khởi nghiệp từ “gara để xe” của một số nhân vật lớn thì đều tin rằng mình có thể tạo ra một cuộc đột phá toàn diện nếu mình làm theo cách mà những nhà khởi nghiệp, đổi mới sáng tạo đó đã từng làm. Những người này thường không biết rằng hầu hết các công ty khởi nghiệp đều là thành quả của những nhà khởi nghiệp đang trong độ tuổi trung niên, những người đem kiến thức chuyên môn của mình, kết hợp với các kinh nghiệm thu được cả trong kinh doanh lẫn trong ngành để khởi nghiệp. Không nhận thức được điều này, các bạn trẻ đang mong muốn khởi nghiệp lại thường có xu hướng tin rằng những sản phẩm mới không đem lại giá trị gì cho người mua, bằng một cách nào đó sẽ bén lửa và bùng nổ trên thị trường. Các bạn trẻ thường tự tưởng tượng ra một ngày đột nhiên người tiêu dùng thấy họ thực sự cần chiếc chảo rán được điều khiển bằng một ứng dụng trên điện thoại, một chiếc tàu... Các bạn trẻ ngây thơ dường như đang chơi một ván bài cá cược khởi nghiệp vậy.
Nếu nhìn trên một phạm vi lớn thì sự khác biệt giữa những người thành công và những người thất bại nằm ở giác quan vốn có của từng cá nhân về cách thức hoạt động và thực hiện quá trình đổi mới sáng tạo. Những ý tưởng hay thường nảy ra từ lĩnh vực mà nhà khởi nghiệp, đổi mới sáng tạo thực sự biết, phản ánh năng lực góp nhặt các mảnh thông tin hay công nghệ với nhau theo những cách mới. Một khi ý tưởng mới được kết tinh, nó sẽ tiếp tục được nạp vào quá trình tổng hợp đang diễn ra. Đổi mới sinh ra đổi mới. Một lần nữa, đây chính là lý do vì sao những nhà khởi nghiệp thường trong độ tuổi 40 khi ý tưởng bắt đầu đến với họ. Nhiều năm được tiếp xúc với các công nghệ liên quan đã cho họ thấy những đổi mới sáng tạo ra đời như thế nào khi các sản phẩm cũng như các quy trình hiện tại được kết hợp với nhau để tạo ra cái mới. Và một khi có được một ý tưởng hay, những nhà khởi nghiệp như trên sẽ có thể tiếp tục cho ra đời những ý tưởng hay khác.
“Tất cả mọi thứ sẽ đến với người biết hối hả trong khi chờ đợi” – một lời khuyên hoàn toàn chính xác đến từ Thomas Edison.1 Nếu bạn cảm thấy rằng mình có thể bước đi trên con đường khởi nghiệp thì hãy tìm kiếm những cơ hội ngay dưới chân của bạn. Hãy “hối hả” trong những trường hợp bạn tìm thấy bản thân mình.
Hình mẫu cho hiện tượng này chắc chắn là Thomas Edison. Edison đã phải mất gần 10 năm để chế tạo ra được chiếc bóng đèn hoàn hảo, mang về cho ông 14 bằng sáng chế. Khi bóng đèn điện có khả năng thay thế những bóng đèn dầu nguy hiểm trong nhà thì lúc đó Edison lại nảy ra một ý tưởng, đó là thiết lập một “mạng lưới” mang điện đến các tòa nhà trong vùng Manhattan – thị trường thử nghiệm sản phẩm của ông. Quá trình này yêu cầu một khoảng thời gian đổi mới sáng tạo chuyên sâu không ngừng, phải giải quyết được các vấn đề phát sinh trong suốt quá trình xây dựng và phát triển công ty điện lực đầu tiên. Để biến ước mơ của mình thành hiện thực, Edison đã phải phát minh ra máy phát điện, máy biến thế, bộ ổn định điện, công tắc, máy phát điện từ (sử dụng nam châm), công tơ điện và cầu chì. Tất cả các chi tiết này làm nên một bộ công cụ cần có để thắp sáng một phần thành phố New York. Mạng lưới điện đóng vai trò làm nền tảng cho đổi mới sáng tạo. Edison đã nhận được gần 400 bằng sáng chế liên quan đến phát và truyền tải điện. Công trình của ông đã đưa ra một kế hoạch chi tiết về công nghệ cho tương lai của thế giới. Nhiều thập kỷ đã trôi qua, nhưng công ty khởi nghiệp đầu tiên của Edison, General Electric vẫn được coi là công ty đổi mới sáng tạo nhất trên thế giới.
Theo quan điểm của Albert Hirschman, người đã đưa ra lý thuyết lên kế hoạch là sai lầm, thì tốc độ đổi mới sáng tạo tỷ lệ thuận với áp lực và điều này không có gì đáng ngạc nhiên cả. Trong nghiên cứu của mình về hoạt động lập kế hoạch, Hirschman cho rằng thành công và thất bại chỉ cách nhau ở khả năng đưa ra các giải pháp của người quản lý dự án như thể mình không có thứ gì trong tay, giống như nhà khởi nghiệp vậy, từ đó ngăn chặn thất bại xảy đến với công ty. Nghiên cứu của Hirschman cũng chỉ ra rằng trong hầu hết các trường hợp, cách tiếp cận “hối hả” yêu cầu người quản lý phải đi chệch hướng so với những giải pháp đã đề ra trong kế hoạch ban đầu. Những nhà khởi nghiệp trở thành những người đổi mới sáng tạo một khi dự án đang trong quá trình thực hiện, phần lớn nhằm ngăn chặn thất bại. Bản thân các bản kế hoạch ẩn chứa rất nhiều những mầm mống thất bại.
Dĩ nhiên đối với những nhà khởi nghiệp chơi ở một sân chơi an toàn hơn thì họ cũng có vẻ rất tận hưởng những thành quả thu được khi hối hả trong lúc chờ đợi. Họ tiến hành mua quyền sử dụng thương hiệu, cố gắng lên các ý tưởng kinh doanh và thử nghiệm những ý tưởng đó, cùng với những bản kế hoạch chi tiết. Như chúng ta đã thấy trong trường hợp của Bob Carlucci, một khi bước vào hoạt động, các cửa hàng mua quyền thương hiệu của ông chính là những hạt giống cho các doanh nghiệp lớn hơn về sau. Các doanh nghiệp này lại tiếp tục cho ra nhiều ý tưởng hơn nữa. Một mặt, Carlucci phải bám sát các bản kế hoạch do công ty nhượng quyền thương hiệu đề ra, mặt khác, ông cũng tiến hành xây dựng thêm các doanh nghiệp có liên quan, nơi ông có thể phát minh thêm những giải pháp mới nhằm tăng tính hiệu quả cho tất cả các doanh nghiệp ông quản lý, trong đó có một công ty xây dựng và một ngân hàng.
3. Hãy thực tế về thời gian
Trước khi Proteon thất bại trong các cuộc thử nghiệm lâm sàng của FDA Giai đoạn 3, Nick Franano đã nói với tôi rằng nếu mình phải mất đến 16 năm để xác định được công ty có thành công hay không thì ông đã chẳng bao giờ bắt đầu. Giống như những nhà khởi nghiệp khác, Nick luôn lạc quan với vấn đề tiến độ thời gian. Trong số 30% các công ty khởi nghiệp tồn tại quá năm năm, hầu hết các công ty bắt đầu thu được lợi nhuận kể từ năm thứ bảy. Các công ty thành công trung bình mất hơn 11 năm để có thể lên sàn và thực hiện bán cổ phần công ty. Tuy nhiên, thời gian trung bình để chuyển hóa tất cả tài sản thành tiền mặt, chiến lược “rút lui khỏi thị trường” được đề ra trong bản kế hoạch kinh doanh là bốn năm. Sau khi nghiên cứu hàng nghìn bản kế hoạch kinh doanh, tôi vẫn chưa thấy có bản nào đề xuất việc các nhà đầu tư phải chờ 10 năm để thu được tiền về cả.
Nhà khởi nghiệp nào cũng vậy, đều muốn công ty khởi nghiệp của mình là một chú “kỳ lân”, một trong số ít các công ty đưa ra được những ý tưởng siêu việt với vòng đời chỉ được tính bằng tháng và công ty sẽ được bán đi với tấm séc có chín số 0. Tuy nhiên, có rất ít khả năng trường hợp này có thể xảy ra với bạn. Theo như những gì mà James Dyson từng nói, khả năng cao bạn sẽ phải “trèo đèo lội suối” khi khởi nghiệp. Ước mơ về thành công sẽ giữ cho bạn không ngã quỵ, tuy nhiên bạn cũng cần phải hiểu con đường mà bạn đi sẽ chông gai và vất vả ra sao.
4. Xây dựng công ty như cuộc đời của bạn
Bạn nhớ về cách Susan Walvirus, nhà đồng sáng lập Sheex, miêu tả về những khác biệt giữa khởi nghiệp và làm huấn luyện viên bóng rổ chứ? Walvius đã nói rằng chơi bóng rổ thật dễ làm sao nếu như đem so với khởi nghiệp: “Bạn chỉ cần luyện tập, vào chơi, kết thúc là sẽ giành chiến thắng hoặc thua cuộc.” Còn làm kinh doanh thì giống như bạn bước vào một cuộc chơi mà không hề có tiếng còi kết thúc. “Chẳng bao giờ có quy tắc chỉ cần hết 40 phút này thôi.”
Walvius đã nói với tôi điều này bảy năm sau khi bà và Michelle Brooke-Marciniak thành lập công ty. Tại thời điểm khởi nghiệp, cả hai chưa biết tương lai sẽ ra sao, nhưng họ vẫn biết một điều rằng nếu họ từ bỏ công việc của một huấn luyện viên mà họ vẫn luôn yêu thích thì họ vẫn sẽ mở một công ty tồn tại lâu dài. Những gì diễn ra sau đó đều đúng với những điều cả hai đã dự đoán: lộn xộn và hỗn độn. Cả hai đã phải học thật nhanh cách ký kết hợp đồng với một công ty sản xuất vải tại Trung Quốc, rồi sau đó lại phải học thật nhanh cách chuyển hoạt động sản xuất từ công ty này sang công ty khác nhằm đưa chất lượng sản phẩm lên mức cao nhất. Đối với hai người chưa bao giờ đi ra nước ngoài trừ khi là đi du lịch như Walvius và Brooke- Marciniak, cả hai đột nhiên phải đối mặt với vấn đề làm thế nào để xác định ai là người đáng tin cậy, chi phí sản xuất thực sự là bao nhiêu và cách thức để chuyển các nguyên vật liệu thô và sản phẩm sau khi hoàn thiện từ nước này sang nước kia là gì. Và họ đã phải trải qua bao cuộc khủng hoảng: các nhà cung cấp phá hợp đồng, những người giao hàng không giao hàng đúng thời gian đã hẹn, một nhà phân phối lớn bị phá sản. Đôi khi, họ cũng không chắc là khách hàng có đủ nhu cầu để Sheex có thể tồn tại hay không.
Vậy cả hai đã vượt qua tất cả bằng cách nào? Trong thành công của một công ty khởi nghiệp xuất hiện một thứ có tương quan với những động lực của nhà khởi nghiệp. Kể từ thời điểm bắt đầu, hầu hết những nhà khởi nghiệp thành công đều biết rằng quá trình tạo ra những công ty mới cũng sẽ là quá trình giúp họ xác định cuộc sống sau này, và không chỉ thông qua số tiền mà họ có thể kiếm được. Nếu không có mối liên kết cá nhân mạnh mẽ này với ý tưởng đằng sau công ty, nhà khởi nghiệp sẽ phải vật lộn vất vả để có được lòng kiên trì cần thiết, từ đó sửa hay vá những lỗi chắc chắn sẽ xảy đến với một doanh nghiệp khởi nghiệp. Và như chúng ta đã biết thì lòng kiên trì là một trong những dấu mốc quan trọng mà bất kỳ nhà khởi nghiệp thành công nào cũng phải đạt được.
Tôi đã có nhiều năm gặp gỡ những nhà khởi nghiệp, và tôi thật sự bị ấn tượng khi có nhiều nhà khởi nghiệp thành công cho rằng công ty chính là phần mở rộng cuộc sống của họ. Điều này cũng không có gì là ngạc nhiên cả. Nhiều người trong số chúng tôi định hình thương hiệu cho bản thân thông qua công việc mà mình làm. Chúng tôi biết bản thân mình là ai, và người khác cũng biết đến chúng tôi, có thể trong vai trò giám đốc ngân hàng, đại diện bán hàng, bếp trưởng hoặc thợ cơ khí. Là một nhà khởi nghiệp, công ty của bạn sẽ định hình nên thương hiệu cho bạn, và cuộc sống của bạn lúc đó sẽ chỉ xoay quanh việc xây dựng một công ty sản xuất mũ bảo hiểm với chất lượng tốt hơn cho người đi xe đạp hoặc sản xuất các lồng dành cho thú cưng, có thể gấp được khi đi du lịch. Giữ cho công ty của bạn tồn tại và vươn tới thành công sẽ trở thành một phần thiết yếu trong quá trình phát triển cá nhân cũng như giúp bạn định hình tính cách. Đây là lý do vì sao mà nhiều nhà khởi nghiệp sinh ra là để khởi nghiệp. Khoảng 80% công ty thất bại trước khi đạt đến dấu mốc thần kỳ 10 năm. Tại dấu mốc này thông thường các công ty sẽ có khả năng tự cung tự cấp, quy mô công ty cũng sẽ bắt đầu tăng trưởng. Những công ty còn tồn tại rất ít khi được bán đi. Hơn 90% các công ty có số tuổi là 20 năm hiện tại vẫn đang được sở hữu bởi các nhà sáng lập. James Dyson và Fred Valerino hiện vẫn đang giữ vững mối quan hệ kéo dài hàng chục năm với công ty của mình. Hay như Jeff Bezos và Mark Zukerberg, họ vẫn đang làm việc hằng ngày tại công ty nơi họ khởi nghiệp. Chắc chắn không phải vì mục đích kiếm thêm tiền vì Bezos và Zukerberg đều đang nằm trong danh sách những người giàu nhất thế giới. Thay vào đó, họ đi làm để tiếp tục thử nghiệm và thúc đẩy những ý tưởng mới, những ý tưởng giúp họ định hình cũng như khám phá tương lai cho công ty mà họ xây dựng – và vận mệnh của chính họ nữa. Những nhà khởi nghiệp thành công thường có những khoảng thời gian rất khó khăn khi nghĩ về tương lai nơi mà công ty họ sinh ra không đóng vai trò trung tâm cũng như khiến họ vui vẻ trong cuộc sống của họ nữa. Những nhà khởi nghiệp giỏi là những người xây dựng công ty để phát triển, không phải để bán đi.
5. Dồn toàn sức lực
Khởi nghiệp không dành cho người yếu tim, chắc chắn là như vậy. Khi nhìn vào con số thể hiện tỷ lệ thất bại khi khởi nghiệp, khoảng 70% những nhà khởi nghiệp cố gắng giảm thiểu rủi ro bằng cách vừa khởi nghiệp, vừa duy trì công việc hằng ngày của mình. Tuy nhiên, khi làm một nhà khởi nghiệp bán thời gian thì chính nhà khởi nghiệp có thể đang làm giảm cơ hội thành công. Lý do ai cũng có thể thấy ở đây đó là nếu nhà khởi nghiệp hoàn toàn phụ thuộc kinh tế vào công ty của mình thì chắc chắn anh ta sẽ làm việc chăm chỉ hơn để chạm tới thành công. Nhà khởi nghiệp cần phải chắc chắn để có thể hoàn toàn chuyên tâm vào công ty mà mình gây dựng. Giống như những gì mà nhà sáng lập Y-Combinator, Paul Graham từng quan sát: “Nếu khởi nghiệp thất bại là một dịch bệnh thì các Trung tâm Phòng chống Dịch bệnh liên bang sẽ đưa ra các thông báo, khuyến cáo nhà khởi nghiệp nên tránh các công việc thường ngày.”
6. Học cách quản lý những hỗn độn
Các công việc quản lý nhìn chung đều rất khó khăn, tuy nhiên việc chèo lái con thuyền khởi nghiệp khi chưa thiết lập được sản phẩm, chưa có chỗ đứng trên thị trường, và tình trạng thiếu các nguồn lực luôn tái diễn lại là việc đặc biệt khó khăn và dễ gây nản chí. Khi trong tay có chút ít hoặc không có chút kinh nghiệm quản lý nào, nhà khởi nghiệp đột nhiên phải đưa ra các quyết định trong tình huống hỗn loạn chưa từng có.
Khi tôi hỏi Susan Walvius về cách mà bà cùng Michelle Brooke-Marciniak quản lý Sheex trong những năm tháng đầu tiên đầy hỗn loạn, khi cả hai đều chưa thấy một dấu hiệu nào chỉ ra tương lai thành công cho công ty, bà đã vẽ ra những phép so sánh tương đồng giữa cách thức quản lý công ty với cách thức huấn luyện viên đối mặt với những giây phút căng não khi kết quả trận đấu có thể đi về hai hướng. Mọi huấn luyện viên, cũng giống như nhà khởi nghiệp, đều phải ra các quyết định tức thời, tuy nhiên nếu bạn chưa làm được thì cũng đừng lo vì dưới đây sẽ là một vài mẹo nhỏ giúp bạn quản lý được công ty khi những hỗn độn diễn ra.
Đầu tiên, bạn cần phải sử dụng hiệu quả triệt để thời gian của mình, và mường tượng ra cách để có được nhiều thời gian nhất có thể. Trong những phút cuối cùng của trận đấu tranh chức vô địch kịch tính, khi hàng nghìn người hâm mộ hò reo trên khán đài, khi đồng đội trao cho bạn cái nhìn dữ dội, mong bạn không xảy ra sai sót thì việc quản lý thời gian là vô cùng cần thiết. Trong những trận đấu cam go như vậy, những vị huấn luyện viên đều biết rằng vũ khí tốt nhất chính là “khoảng thời gian hội ý”. Trong khoảng thời gian ngắn ngủi này, các huấn luyện viên có thể giúp đội tuyển của mình lội ngược dòng, phá vỡ đà của đối thủ và xây dựng lại chiến thuật.
Những nhà khởi nghiệp cần phải tin vào một điều, đó là nếu có đủ thời gian thì mình có thể giải quyết mọi vấn đề. Vậy làm thế nào để có thêm được thời gian? Trên thực tế, chúng ta không thể nào níu chân thời gian, tuy nhiên, đối với những nhà khởi nghiệp thành công, họ dường như có thể kiểm soát được các sự kiện và các điều kiện để họ có thể quản lý được tốc độ chơi trong sân chơi. Nhiều nhà khởi nghiệp từng nói với tôi rằng họ thường rời xa những nơi ồn ào, huyên náo để tìm đến một nơi yên tĩnh, ổn định lại tinh thần và giải quyết các công việc. Tại đó, họ có thể sắp xếp lại các thông tin và quyết định xem vấn đề nào là quan trọng cần phải ưu tiên giải quyết trước. Họ có thể xác định khách hàng nào là khách hàng quan trọng nhất, nhà cung cấp nào có thể chấp nhận thanh toán muộn hay trong số các nhà đầu tư, ai sẽ là người có khả năng ký tấm séc đầu tư tiếp theo.
Thứ hai, bạn cần phải quyết đoán. Trong tình cảnh hỗn loạn, để có thể quản lý tốt, nhà khởi nghiệp cần phải loại bỏ những gì được cho là logic nhân-quả thông thường, từ đó nắm bắt được chuỗi sự kiện xảy ra đúng trong thực tế hoặc chuỗi sự kiện đã mường tượng trước trong đầu. Khi khủng hoảng xảy ra thì cần hành động. Lúc này đây, hãy bỏ hết các nếu-thì thường xuất hiện trong quá trình ra các quyết định. Hỗn loạn thường được giải quyết tốt nhất khi ta đi thẳng vào vế “thì”, tức là kết quả của hành động, thay vì ngồi chờ đợi các giả định lý tưởng.
Cuối cùng, làm nhiều thứ hơn từ những gì mà bạn biết sẽ tạo ra sự khác biệt. Trong mỗi doanh nghiệp đều tồn tại ba thứ: tương tác với thị trường - bán hàng; củng cố đội ngũ làm việc cùng với bạn - nguồn nhân lực; cải thiện cách thế giới nhìn nhận công ty của bạn - danh tiếng.
7. Giúp khách hàng yêu thích sản phẩm của bạn
Khi tôi thành lập công ty đầu tiên của mình, tôi đã vô tình học được một trong những bài học đáng giá nhất dành cho mọi nhà khởi nghiệp: thử nghiệm giá trị của sản phẩm đối với các khách hàng tiềm năng trong khoảng thời gian sớm nhất có thể. Tôi đã phát minh ra được một cách phân tích hiệu suất hoạt động của bệnh viện này so với các bệnh viện khác hoạt động cùng trong một lĩnh vực. Tuy nhiên, do chưa từng làm việc tại các bệnh viện trước đó nên tôi không chắc các khách hàng đích của mình có muốn “nhìn” thấy những thông tin phân tích hay không. Tôi bắt đầu đi gặp những người đứng đầu các bệnh viện và bày tỏ mong muốn được giúp đỡ trong việc thiết kế các bản báo cáo. Các bản báo cáo này về sau có thể được bệnh viện sử dụng để thuyết phục đội ngũ y bác sĩ về việc bệnh viện khác đang hoạt động hiệu quả hơn, bệnh nhân tại đó thực sự được quan tâm chăm sóc theo những cách khác. Tôi đã lập 12 mẫu báo cáo với 12 bệnh viện khác nhau trước khi chính thức đưa sản phẩm ra thị trường. Và khi nhìn lại, tôi cũng không mấy ngạc nghiên khi 10 trong số 12 bệnh viện “thử nghiệm” trở thành khách hàng của tôi – sản phẩm của tôi là sản phẩm của họ.
Howard Head biết rằng các khách hàng tiềm năng của ông không nhận biết được nhu cầu của mình cho đôi ván trượt tuyết mới. Ông luôn cảm thấy bực mình khi không thể sản xuất các đôi ván trượt nhanh hơn để mọi người thấy họ sẽ vui như thế nào nếu dụng cụ trượt tuyết của họ được nâng cấp, cải tiến. Tuy nhiên, ngay cả khi ông đã có thể sản xuất ra những ván trượt mới, người trượt tuyết vẫn yêu thích sản phẩm ván trượt bằng gỗ truyền thống. Tại sao lại vậy? Bởi vì “mọi thứ vốn đã như vậy rồi”.
Nếu việc thâm nhập vào thị trường trượt tuyết còn khó khăn như vậy thì thị trường tennis còn khó khăn hơn. Những người chơi tennis trong các câu lạc bộ tư nhân đều cố gắng gìn giữ các đặc điểm truyền thống của bộ môn này, trong đó có cả đặc điểm về dụng cụ đánh bóng. Bao quanh bộ môn là hàng tá các quy tắc, luật lệ. Theo như truyền thống, người chơi sẽ phải mặc quần soóc trắng, áo sơ mi trắng, đi tất trắng và chơi bằng những chiếc vợt gỗ, mặt vợt được đan từ các dây catgut (một loại sợi tự nhiên lấy từ ruột động vật). Head biết rằng mọi người sẽ có thể trượt tuyết và chơi tennis tốt hơn với những dụng cụ mà ông tạo ra, tuy nhiên ông cũng sớm hiểu ra một điều là mình cần giúp thế giới nhận ra điều này. Ông quyết định vẫn sẽ dùng cách thức quảng bá sản phẩm truyền thống, tuy đã lỗi thời nhưng vẫn rất quan trọng. Ngoài ra, cách tốt nhất để gia tăng nhu cầu của khách hàng là xây dựng thương hiệu sản phẩm đi kèm với những vận động viên trẻ tuổi, mang lại nhiều hứa hẹn trong hai bộ môn thể thao kể trên. Head từng nói với tôi rằng ông luôn luôn bị giằng xé giữa cái “đủ tốt” và cái hoàn hảo. Ông đã tạo ra những đột phá trong chuyên môn, tuy nhiên ông muốn đem đến cho khách hàng những sản phẩm tốt về mọi mặt. Ông muốn sản phẩm phải trông thật đẹp mắt.
Steve Jobs cũng là một người luôn tận tâm theo đuổi cái đẹp trong các sản phẩm của mình. Ông muốn mọi khách hàng của Apple cảm thấy như họ vừa có được một tác phẩm nghệ thuật trong tay với kiểu dáng đẹp, tinh tế và gợi mở về một sức mạnh của trí thông minh không giới hạn. Jobs biết rằng, giống như các nhà sản xuất máy tính hay các nhà sản xuất ô tô khi cạnh tranh với nhau, họ sẽ cạnh tranh về mặt công nghệ, tuy nhiên sản phẩm chiếm được thị phần tốt hơn là sản phẩm có mẫu mã thiết kế đẹp hơn, chứ không phải sản phẩm có công suất hoạt động tốt hơn hay tiết kiệm nhiên liệu hơn.
Cả Jobs, Head đều biết rằng họ càng hiểu khách hàng của mình bao nhiêu thì càng đưa ra các quyết định tốt bấy nhiêu. Nếu bạn ghé qua một trong số những cửa hàng thuộc Whole Foods Market, chắc chắn bạn sẽ bắt gặp một người đang đứng phân phát các đồ ăn thử miễn phí. Không phải anh ta đứng đó để sẵn sàng bắt chuyện với bạn, mà anh ta đang thử nghiệm phản ứng của thị trường với loại bánh quy không chứa gluten hay các thanh kẹo làm từ hoa quả và các loại hạt dành cho những người chạy bộ hay sản phẩm súp gà chay làm từ đậu phụ mà anh ta mới chế biến. Mỗi năm có khoảng 18.000 các mặt hàng mới được giới thiệu đến các cửa hàng tạp hóa, tuy nhiên chỉ có 800 mặt hàng xuất hiện trong kho chứa của các cửa hàng. Những người đứng ở các quầy thử đồ ăn miễn phí, làm cho tâm trạng của bạn vui hơn bằng những đồ ăn mới đều đang cố gắng xem liệu trong các “đối tượng khách hàng mục tiêu” mà anh ta nghĩ có bao nhiêu khách hàng thực sự mang sản phẩm mới này về nhà. Nếu không ai mang sản phẩm của anh ta về nhà thì có lẽ ước mơ của anh ta đã tan vào hư không ngay giữa các hàng bày bán thực phẩm trong tạp hóa rồi.
8. Bảo vệ danh tiếng
Một khi công ty của bạn đi vào hoạt động, bạn cần phải quản lý danh tiếng của công ty. Danh tiếng của công ty vang xa đến đâu phụ thuộc phần lớn vào việc bạn thực hiện những lời hứa của mình. Sản phẩm đem tới cho khách hàng có phải sản phẩm bạn đã từng nói? Bạn giao hàng đúng giờ không? Nếu hàng xảy ra lỗi thì bạn khắc phục nhanh chứ? Khách hàng có nói những điều tốt về bạn? Bạn có khách hàng thân thuộc chứ?
Người xưa đã từng nói một câu thế này: “Anh sẽ không bao giờ có được cơ hội thứ hai để gây được ấn tượng đầu tiên”. Câu nói này hoàn toàn đúng. Một khi bạn đã có tai tiếng về việc bán sản phẩm lỗi hoặc không đáp ứng được hết các nhu cầu của khách hàng thì bạn gần như không thể cứu vớt được hình ảnh của mình trong mắt khách hàng, chứ chưa nói đến chuyện cứu vớt hình ảnh trên các trang mạng xã hội và trên những nguồn online khác. Tôi đã từng đầu tư vào một công ty luôn gặp vấn đề với việc chạy theo nhu cầu sản phẩm. Một vài năm qua đi và các nhà bán buôn vẫn nghĩ công ty vẫn chậm chạp trong việc đáp ứng các đơn đặt hàng, mặc dù vấn đề về nguồn cung đã được khắc phục khá lâu trước đó.
9. Luyện tập trước khi bắt đầu
Nhiều nhà khởi nghiệp cân nhắc việc khởi nghiệp hàng năm trời trước khi chính thức khởi nghiệp. Một mặt, những người này sẽ khởi nghiệp khi có cơ hội, tuy nhiên, trong nhiều năm, họ cũng đã suy nghĩ rất nhiều về việc làm thế nào để tự làm chủ và liệu việc đó có phù hợp với họ hay không. Mọi người có vẻ không chú ý lắm đến giai đoạn tiền khởi nghiệp này bởi như tôi đã ghi lại, hầu hết mọi người nghĩ rằng các ý tưởng kinh doanh đột nhiên xuất hiện trong đầu và một khi ai đó có ý tưởng thì anh ta bắt buộc phải đẩy mạnh ý tưởng đó. Đó là một quan niệm sai lầm.
Có lẽ đó là lý do vì sao mà cho đến nay vẫn chưa có nhiều nguồn giúp các bạn trẻ khởi nghiệp cảm nhận được hoạt động khởi nghiệp sẽ như thế nào. May mắn thay, hiện nay có một số chương trình mới được thành lập nhằm giúp các bạn trẻ đang trăn trở về khởi nghiệp ngay cả khi họ vẫn chưa có cái nhìn toàn diện về khởi nghiệp. Tham gia các chương trình này, các bạn trẻ sẽ hiểu rõ hơn về thế giới khởi nghiệp, từ đó có thể xác định mình có dám đánh liều, chấp nhận thử thách khi khởi nghiệp hay không, cảm giác khi khởi nghiệp sẽ ra sao và mình nên làm gì.
Một trong những chương trình được biết đến rộng rãi nhất ngày nay là 1 Million Cups của Tổ chức Kauffman. Chương trình hiện đang có mặt tại 110 thành phố của Mỹ. Vào mỗi tối thứ Tư hằng tuần, các bạn trẻ có mong muốn gặp gỡ những nhà khởi nghiệp địa phương, những người đã từng trăn trở như bạn khi nghĩ về khởi nghiệp, tại các quán cafe. Đây thực sự là một chương trình tuyệt vời dành cho những ai muốn cảm nhận những trải nghiệm, suy nghĩ của những nhà khởi nghiệp và kế hoạch phát triển công ty mà những nhà khởi nghiệp đang dự tính cho công ty mình. Hầu hết trong các buổi gặp mặt, những người trẻ đang khao khát khởi nghiệp sẽ đứng lên trình bày ý tưởng của mình. Tuy nhiên, khác với các cuộc thi về kế hoạch kinh doanh, nơi mà người thi sẽ phải nêu ra những đổi mới sáng tạo mà mình đem lại thì tại các buổi sự kiện của 1 Million Cups, hầu hết các bài thuyết trình chỉ là những bài trình bày miêu tả ý tưởng nhằm xem phản ứng cũng như lắng nghe các ý kiến từ phía khán giả. Không ai có nghĩa vụ bắt buộc phải tham gia, bạn có thể dừng lại sau một lần tham gia, có thể trở thành thành viên tích cực, hoặc thậm chí có thể thử mang đến một ý tưởng mới. Để bạn có cái nhìn rõ hơn về hoạt động của chương trình, bạn có thể vào trang web 1 Million Cup của Tổ chức Kauffman2 để xem các buổi thuyết trình ý tưởng đến từ các thành viên tham dự.
Chương trình Startup Weekend cũng đưa ra cho các bạn trẻ đang khao khát khởi nghiệp một góc nhìn về khởi nghiệp. Bất kỳ ai cũng có thể tham gia cuộc trải nghiệm kéo dài 54 giờ đồng hồ trong ba ngày cuối tuần. Trong những ngày này, khoảng 80 người không quen biết nhau sẽ cùng tham gia các hoạt động. Vào thứ Sáu, từng cá nhân tham dự sẽ đứng lên chia sẻ những thông tin cơ bản về mình, trong đó có những thông tin liên quan đến kiến thức và kỹ năng chuyên môn, các ý tưởng về sản phẩm mới mà mình có, và lý do vì sao muốn khởi nghiệp. Dựa vào đây, những cá nhân có chung nền tảng kiến thức, kỹ năng hoặc có chung mối quan tâm về các sản phẩm mới sẽ vào chung một nhóm. Hoạt động này sẽ được thực hiện vào ngày thứ Bảy. Cũng trong ngày này, các nhóm sẽ cùng nhau thảo luận, nghiên cứu ý tưởng, xây dựng các mô hình mẫu bằng các khối LEGO và thử nghiệm những ý tưởng này với những người tham gia khác. Quá trình trải nghiệm được xây dựng theo hướng nhẹ nhàng, không có nhiều khó khăn, nhằm khuyến khích những người tham gia xác định và thực hiện được các ý tưởng của mình trong một môi trường rủi ro thấp, từ đó từng người sẽ hình thành và gia nhập vào các nhóm trong suốt ba ngày cuối tuần. Vào ngày Chủ nhật, tất cả những người tham gia sẽ ngồi nghe những bài thuyết trình về ý tưởng trong vòng năm phút. Đây thường là bước khởi đầu cho những vòng phát triển ý tưởng mới.
Từ năm 2007, gần 200.000 người đã tới đây và tham dự vào những ngày cuối tuần. Mục tiêu của chương trình chỉ nhằm đưa những người tham gia tới quá trình khởi nghiệp mô phỏng, tuy nhiên sau chương trình, đã có khoảng 2.000 doanh nghiệp khởi nghiệp ra đời.3 Một trong số đó là Zaarly, doanh nghiệp có sự pha trộn giữa hai công ty Angie’s List và Craigslist, cung cấp dịch vụ kết nối giữa khách hàng có nhu cầu với những người làm việc tự do, có thể đáp ứng được nhu cầu của khách hàng. Chỉ trong ba tháng đầu tiên, công ty đã kêu gọi được số vốn đầu tư mạo hiểm là 12 triệu đô.
Một nguồn lực cộng đồng khác là chương trình BlackStone LauchPad. Chương trình ra đời trong bối cảnh cuộc khủng hoảng kinh tế trầm trọng năm 2008 nhằm hỗ trợ các sinh viên tốt nghiệp trường Đại học Miami đang gặp khó khăn trong tìm kiếm việc làm. Sinh viên tham dự chương trình sẽ được hướng dẫn cách tạo dựng công ty như một cách thức tự tạo việc làm cho mình. Chương trình không mang tính chất bắt buộc, do đó không có khung chương trình đào tạo hoặc khung chương trình chuẩn. Thay vào đó, chương trình áp dụng kỹ thuật tương tự như kỹ thuật CBL của Apple, cho phép các sinh viên học thông qua hoạt động khảo sát thật nhanh những ý tưởng có thể được phát triển thành các doanh nghiệp. Sinh viên sẽ tiến hành thu thập nhiều thông tin nhất có thể về một ngành, vị trí trên thị trường của ngành đó, và điều gì giúp các công ty trong ngành vươn đến thành công.
Thông qua các chương trình LaunchPad, hội cựu sinh viên của trường đã có những đóng góp tích cực trong việc hỗ trợ các sinh viên với các công ty khởi nghiệp, đưa ra các hướng dẫn cho sinh viên, và trong một số trường hợp còn trở thành những khách hàng đầu tiên. Nhìn chung, các chương trình được tổ chức trong trường Miami, tuy nhiên các chương trình này cũng thường được mở rộng để chào đón các thành viên bên ngoài tham dự. Trong tám năm đầu tiên, chương trình của Đại học Miami đã cho ra đời hơn 400 công ty và tạo ra hàng nghìn việc làm. Ban đầu Tổ chức BlackStone Foundation nhận nguồn vốn hỗ trợ từ Tổ chức Kauffman và hiện nay BlackStone đã trở thành nhà tài trợ cho các trang web cộng đồng LauchPad trên 25 trường đại học.4
10. Không có một quy tắc nào hết
Nhiều người đang khao khát khởi nghiệp nhận thấy mình có khả năng khởi nghiệp sau khi nhận ra mạng lưới hỗ trợ cộng đồng sẵn sàng nhiệt tình giúp đỡ mình. Trên thực tế, có khoảng 100.000 người hiện nay đang làm trong các chương trình tại cấp địa phương với mục tiêu khuyến khích khởi nghiệp. Mặc dù chưa có bằng chứng nào chỉ ra tính hiệu quả của các vườn ươm khởi nghiệp và các trung tâm phát triển doanh nghiệp, tuy nhiên hằng năm những nơi này vẫn nhận một nguồn đầu tư công có trị giá hơn 2 tỉ đô.
Một thông điệp sai lầm mà các công ty này đưa ra là thế giới sẽ rất vui mừng khi có nhiều nhà khởi nghiệp hơn và nhà khởi nghiệp sẽ được chào đón nồng hậu. Tuy nhiên trên thực tế, thị trường hiếm khi cảm thấy vui khi một công ty mới ra đời. Nhiều nhà khởi nghiệp với những ý tưởng mới lạ, tuyệt vời đã nhanh chóng nhận ra một điều, đó là những đổi mới sáng tạo họ đem lại đang đe dọa đến các thị trường, mà những thị trường này lại đang nằm trong tay của những ông lớn. Apple và Microsoft luôn phải cố gắng vượt qua những mối đe dọa bị hất cẳng ra khỏi ngành từ những công ty sản xuất máy tính lớn, trong đó có IBM. Các công ty có lý do để e dè những thách thức mà các công ty khởi nghiệp đem đến. Hai ông lớn trong ngành sản xuất máy tính là Wang và DEC đã không thể vượt qua được những mối đe dọa về đổi mới sáng tạo mà Apple, Intel, Cisco, Dell và Microsoft đem lại.
Là một nhà khởi nghiệp
Như bạn đã biết, ngày nay khoảng 9 triệu người Mỹ đang có ý định khởi nghiệp. Một người khi khởi nghiệp trung bình sẽ mất ba năm cân nhắc ý tưởng. Trong năm nay, chỉ có khoảng 500.000 doanh nghiệp mới có thể sẽ ra đời. Khởi nghiệp là một hoạt động rất thú vị, tuy nhiên, theo như số liệu đã chỉ ra, hiện nay số lượng người lựa chọn khởi nghiệp đang giảm dần.
Bởi vì tỷ lệ thất bại trong khởi nghiệp là quá cao, do đó ai ai cũng đi tìm bản đồ trước khi chính thức bắt đầu cuộc hành trình. Từ trước đến nay, hoạt động lập kế hoạch kinh doanh không những giúp các bạn tin tưởng hơn vào những quyết định mà mình đưa ra, mà nó còn như một lời hứa, một lời đảm bảo cho kết quả đầu ra mà bạn hằng mong đợi, một doanh nghiệp thành công, một thứ gì đó nằm trong khả năng dự đoán của bạn. Tuy nhiên, thực tế đã chỉ ra rằng các bản kế hoạch chi tiết và cứng nhắc chỉ mang một giá trị rất nhỏ. Hầu hết những nhà khởi nghiệp đều bắt tay luôn vào việc khởi tạo một doanh nghiệp và lên kế hoạch trên hành trình mình đang đi. Thành công không sinh ra từ một bản kế hoạch. Thay vào đó, thành công giống như một sản phẩm có sự kết hợp giữa động lực, kinh nghiệm, tính sẵn sàng học hỏi và thích ứng của nhà khởi nghiệp. Con đường thành công chỉ hiện ra khi nhà khởi nghiệp thay đổi những niềm tin ban đầu của mình.
Nếu những nhà khởi nghiệp thành công đều viết kế hoạch kinh doanh, thì có lẽ họ đã chẳng tận hưởng trọn vẹn những lợi ích tuyệt vời mà công ty đem đến. Từng ấy đã đủ để làm lý do để bạn thay đổi con đường khởi nghiệp cho riêng mình. Nếu bạn đã viết một bản kế hoạch kinh doanh thì hãy nghe tôi: đốt nó ngay đi!

 Lời cảm ơn
E
wing Kauffman đã mất 10 năm trước khi tôi biết đến tổ chức của ông. Tôi rất may mắn được biết đến ông thông qua cuốn tiểu sử của Anne Morgan và những điều bà đã làm với tư cách là một trong những người nhận ủy quyền đầu tiên từ Tổ chức Kauffman. Tôi xin chân thành cảm ơn Anne, John A. Mayer, Ramon de Oliveira, Thomas J. Rhone, Siobhan Nicolau và Brian O’Connell. Tất cả đã truyền cho tôi một nguồn cảm hứng khi đã tin tưởng và thực hiện những nguyện vọng mà Kauffman dành cho tổ chức của mình với tư cách là những người nhận ủy quyền. Tôi cũng xin gửi lời cảm ơn đến các nhà nghiên cứu và các bạn đồng nghiệp tại Tổ chức Kauffman, Bob Litan và Dane Stanger, đã giúp tôi hình thành nên nhiều quan điểm, kiến thức sâu sắc trong cuốn sách này.
Tôi mong được gửi những lời cảm ơn chân thành nhất đến những người thầy đã đi qua trong cuộc đời tôi, những người đã dạy tôi cách liên kết những sự việc có được thông qua những trải nghiệm để đưa ra các quyết định hành động. Đó là Giáo sư John P. White; W. Lee Hansen; Rogers C. B. Hollingsworth; cố bác sĩ Robert M. Heyssel, Chủ tịch Bệnh viện John Hopkins; và Michael Novak tại Viện Doanh nghiệp Hoa Kỳ.
Tôi xin gửi lời cảm ơn đặc biệt tới các đồng nghiệp mà tôi đã có vinh dự được cùng làm việc trong khoa cùng các sinh viên mà tôi giảng dạy tại trường Đại học Syracuse. Elizabeth Liddy, Hiệu trưởng Trường Khoa học Thông tin, là người đi đầu trong đào tạo khởi nghiệp và là một người bạn thân thiết của tôi trong trường. Jake Smarr, người đã hỗ trợ tôi rất nhiều trong nghiên cứu và Lois Elmore, người luôn đưa ra những dự đoán chính xác giúp tôi.
Lời cảm ơn tiếp theo tôi xin dành cho AJ Sidhu, người giúp tôi quản lý bản thảo và cổ vũ tôi trong suốt quá trình viết cuốn sách này. Alice Martell, người nhân viên tốt nhất, luôn kiên nhẫn và hòa nhã, cho tôi những lời động viên, khích lệ khi cần.
Mọi tác giả đều có những lời cảm ơn gửi đến gia đình. Tôi cũng vậy, tôi cần gửi một lời cảm ơn sâu sắc đến người vợ của mình, Ellyn Brown khi luôn là nguồn động lực cũng như nguồn ý tưởng cho tôi.
Cuối cùng, tôi xin nhớ về một người đã giúp tôi hình thành nên quan điểm về khởi nghiệp. Ông là Paul Magelli, một nhà kinh tế học giảng dạy tại khoa Kinh tế thuộc trường Đại học Illinois trong hơn 40 năm. Ông mất vào thời điểm tôi vừa hoàn thành xong bản thảo cho cuốn sách này. Ông là một hình mẫu tuyệt đẹp về một người giáo sư tài trí, sâu sắc, luôn hào phóng với sinh viên của mình. Ông biến tất cả những sinh viên trở thành bạn của mình. Tôi thật may mắn khi nằm trong số những người được ông thắp sáng cuộc đời.
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