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Lời nói đấu

Giám đốc nào cũng mong muốn gặt hái được nhiều thành công nhưng 
thực tế thì không phải lúc nào cũng được như vậy. Sai lầm của giám đốc thì rất 
nhiều và rất đa dạng; chủ quan mà nói, nó cũng sẽ dẫn đến những kết cục bất 
thành cho doanh nghiệp. Song không phải giám đốc nào cũng dễ dàng nhận ra 
được sai lầm của mình; thông thường thì các sai lầm đó được chia làm hai loại:

­ Sai lầm tương đối rõ ràng, dễ quan sát thấy được.

­ Tưởng chừng là đung nhưng trên thực tế lại hoàn toàn sai lầm. Loại sai 
lầm này không dễ dàng nhận ra được vì nó trong trạng thái tiềm ẩn.

Nhiều giám đốc gặp phải sai lầm và lúng túng không biết xử trí thê' nào 
nên dễ gây ra tổn that rất nặng nề cho doanh nghiệp. Cuốn sách này cũng 
nhằm mục đích làm rõ một số sai lầm thường gặp và các giầi pháp để giúp giám 
đốc có thể thoát khỏi khó khăn một cách chủ động hơn.

Ai cũng biết bất kỳ một sai lầm nào, dù lớn hay nhỏ cũng đều có ảnh 
hưởng nhất định đến sự phát triển của doanh nghiệp. Vì vậy, là giám đốc của 
một doanh nghiệp, bạn phải thật tỉnh táo để trước hết là phòng tránh và khắc 
phục được sai lầm của chính mình, đồng thời nhạy bén quan sát sai lầm của đối 
thủ cạnh tranh để chiến thắng họ.

Trên thực tế, sai lầm trong quản lý và kinh doanh của các chủ doanh 
nghiệp là rất nhiều và khó tránh khỏi. Trong phần 1 đã miêu tả các sai lầm 
thường gặp trên nhiều phương diện khác nhau, trong đó trong quyết định đầu tư, 
huy động vốn góp và quyết định tham gia thị trường cổ phiếu... là những lĩnh vực 
cần tránh mắc phải sai lầm. Tuy nhiên, vẫn chưa bao quát hết các khía cạnh 
của vấn đề nêu trên. Do đó, trong phần 2, chúng tôi sẽ tiếp tục miêu tả một vài 
khía cạnh của chủ đề: "Làm thế nào để phát hiện ra sai lầm của giám đốc 
doanh nghiệp?" Đó là các nội dung về: Phát hiện sai lầm của giám đốc trong 
đề ra sách lược phát triển của doanh nghiệp và phương pháp tư duy quyết sách 
có hiệu quả. Một số quan niệm quản lý sai lầm đang tồn tại trong tư duy chủ 
doanh nghiệp và cách quản lý cực đoan trong phương pháp quản lý truyền 
thống; phương pháp quản lý giúp chủ doanh nghiệp nhận thức được sai lầm của 
bẳn thân, thiết lập phương pháp quản lý hiện đại. Nguyên nhân của mọi nguyên 
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nhân đảm bảo cho sự thành công hay thất bại của chủ doanh nghiệp phụ thuộc 
rất nhiều vào cách sử dụng nhân sự; các phương pháp tuyển dụng và sử dụng 
nhân sự để tránh phải hối hận khi sử dụng lầm người.

Trong con ngưòi vừa có tính cách xấu dễ gây nên thất bại vừa có tính 
cách tích cực dễ tạo nên thành công. Trong rất nhiều tình huống, nguyên nhân 
dẫn đến thất bại chủ yếu do tính cách không tốt của chủ doanh nghiệp; nếu 
bảo thủ, tính cách xấu đó sẽ trở thành thói quen rất khó có thể sửa chữa. Phát 
hiện sai lầm của chủ doanh nghiệp trong ứng xử quan hệ tình cảm. Trên 
thương trường, các chủ doanh nghiệp phải có nhận thức thật đúng đắn và ứng 
xử về tình cảm như thế nào mới có thể đạt được thành công. Trong việc xác 
định vị trí của bản thân, giám đốc doanh nghiệp phải nắm rõ trách nhiệm thực 
tại của mình, xác định vị trí cho lãnh đạo cấp cao, cấp giữa và nhân viên, giúp 
họ có thể nhận biết được trách nhiệm của mình để cùng nỗ lực đem lại thành 
tích cao nhất.

Trong hoạt động sản xuất kinh doanh, chúng ta có thể học được rất nhiều 
kinh nghiệm từ sự thành công của các chủ doanh nghiệp đồng thời những bài 
học sâu sắc từ những doanh nghiệp thất bại. Tác giả đã dẫn ra các doanh 
nghiệp thất bại làm ví dụ điển hình, đi sâu vào phân tích, miêu tả nguyên nhân 
thất bại của họ để giúp các doanh nghiệp khác tránh được những sai lầm đó. 
Cuối cùng và vô cùng quan trọng là 10 vấn đề về "sự cảnh giác dễ dẫn đến thất 
bại của chủ doanh nghiệp"

Hướng tới mục đích là giúp giám đốc sớm phát hiện và khắc phục những 
sai lầm của mình. Cuốn sách này không chỉ dừng lại ở việc miêu tả sự việc mà 
còn đi sâu nghiên cứu về bản chất và nguyên lý trong kinh doanh và những điều 
kiện cơ bản của các nhà kinh doanh thành công với lời văn miêu tả chính xác, rõ 
ràng, dễ hiểu, thích hop với rất nhiều người đọc ở các trình độ khác nhau. Hơn 
nữa, cuốn sách này còn phản ảnh sát thực tình hình thực thế trong cuộc sống 
của nền kinh tế xã hội hiện nay, nên nó có giá trị đọc hiểu và áp dụng thực tiễn 
rất cao, chắn chắn sẽ giúp chủ doanh nghiệp mở rộng tầm nhìn, giải tỏa được 
nhiều điều trăn trở và đi những bước.vững chắc tới thành công.

Hiện nay, trong xu thế hội nhập kinh tế quốc tế, sự phát triển kinh tế đã trở 
thành mục tiêu sống còn trong cạnh tranh của các quốc gia trên thế giới, trong 
đó trí cùa các doanh nghiệp đóng vai trò quyết định quan trọng; tốc độ phát 
triển thương mại quốc tế đặc biệt tăng nhanh, sự cạnh tranh cũng ngày càng 
khốc liệt. Dưới sự ảnh hưởng và bối cảnh của trào lưu lịch sử như vậy, phàm là 
ông (bà) chủ doanh nghiệp, giám đốc điều hành doanh nghiệp đều phải chú ý 
đến việc kinh doanh buôn bán với lợi nhuận cao. Tuy nhiên, “nghĩ’ là một 
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chuyện, nhưng khi "làm" lại là một chuyện khác. Nghĩ và làm là hai vấn đề hoàn 
toàn không giống nhau. Cho dù là làm bất kể việc gì đi chăng nữa thì cũng 
không dễ dàng gì đạt được mà phải rất vất vả, dày công khổ luyện thì mới đạt 
được thành công lớn. Trên con đường phát triển đi lên, đương nhiên có nhiều 
người vấp ngã, trong đó, có người đang trên đà thành công thì gặp thất bại thảm 
hại; có người chưa bao giờ được nếm mùi thành công thì gặp cơ hội lại trở thành 
người thành công rực rỡ trong kinh doanh. Sự may mắn là một thực tể mà chúng 
ta không thể không thừa nhận. Tuy nhiên, có những điều không gặp may là do 
có những nhà kinh doanh chưa nhận biết được hoặc không thể phát hiện ra 
những sai lầm dễ gặp khi điều hành doanh nghiệp.

Trong nhân gian có câu: "Giữa đại dương mênh mông ta càng thấỳ rõ khi 
phách của người anh hùng hào kiệt’ Đây chính là quy luật bất biến giữa sự phát 
triển của con người và quy luật phát triển của lịch sử. Nếu như bạn muốn trở 
thành một ngưòi lãnh đạo, một ông chủ thành công thì bạn phải biết mình, biết 
người khi tham gia vào thương trường cạnh tranh kinh doanh đầy khốc liệt thì 
mới có thể đạt được thành công. Nếu bạn muốn tránh bị thất bại thì bạn hãy học 
những kinh nghiệm từ cuốn sách này để rút ra những bài học quý báu cho bản 
thân. Bạn chắc chắn sẽ là người thành đạt.

Do nội dung cuốn sách đề cập đến vấn đề đa dạng và phong phú trong 
nền kinh tế thị trường sôi động và khốc liệt, do hạn chế vể thởi gian, thông tin và 
năng lực nên cuốn sách khó tránh khỏi có sai sót. Rất mong được bạn đọc cho 
ý kiến chỉ giáo.

VIỆN NGHIÊN CỨU VÀ ĐÀO TẠO VỀ QUẢN LÝ
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_____ Chương 1 ______________  
Những sai lầm thường gặp 
trong hoạt động điều hành 

của giám đốc

Đất trời mưa gió thất thường, thay đổi khôn lường làm cho con người không kịp đề 
phòng và rất khó dự đoán trước. Sai lầm của giám đốc cũng vậy, có mặt ỏ mọi nơi mọi 
lúc, rất khó tìm ra.

Tính chất của những sai phạm cũng rất khác nhau. Hình thức cũng khác biệt, cố 
lỗi to cố lỗi nhỏ, có lỗi có thể chỉ ra dễ dàng, nhưng cũng có lỗi lại tiềm ẩn khó phát 
hiện. Nhưng bất cứ một sai lầm nào của người lãnh dạo đểu có thể dẫn dến sự thất bại, 
nếu không biết cách ngăn chặn thì rất khó có thế cứu vãn.

Nếu bạn muốn trở thành người chiến thắng và thành công trên thương trường, bạn 
phải cố củi nhìn và tìm hiểu toàn diện đối với những sai lầm để từ đó có thể thoát khỏi 
sai lầm hoặc kịp thời tránh xa.

Mỗi một người làm kinh doanh đều cần phải trù tính trước những thiệt hại và thất 
bại sẽ xảy ra, dặc biệt là những nhà kinh doanh tay trắng dựng nghiệp, cuộc sống dối 
với họ đơn giản chỉ bằng hai bàn tay.

Những nhà kinh doanh khác nhau có những biểu hiện khác nhau: có người thường 
rút ra kinh nghiệm cho mình sau mỗi lần vấp phải khó khăn và nhanh chóng tìm cách 
điều chỉnh, quyết tám giành chiến thắng. Có rất nhiều người sau khi gặp phải thất bại 
không còn dù sức khôi phục lại, đành lòng nhìn thất bại mà bó tay.

Không thể phủ nhận rằng, những thất bại trong kinh doanh có rất nhiều nguyên 
nhân. Bởi vì thị trường biến động không ngừng, không thể xác định phương hướng một 
cách rõ ràng. Người lãnh đạo doanh nghiệp phải đối mặt với rất nhiều lĩnh vực khác 
nhau, tĩnh hình thị trường thì ngày càng phức tạp, ngày càng có nhiều vấn đê' không 
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được biết và không thể dự đoán và những kiến thức kinh nghiệm trước đây không còn 
phù hợp nữa. Chính vì vậy mà họ đưa ra những phán đoán sai lầm, do vậy dẫn đến 
những sai phạm trong kế hoạch hành động.

Nếu các giám đốc trong doanh nghiệp chỉ quen học tập và vận dụng những kinh 
nghiệm từ môi trường bên ngoài thì cũng khó có thể làm nên sự nghiệp lớn. Vận mệnh 
cùa doanh nghiệp là tạo nên lợi nhuận, việc tạo nên lợi nhuận được quyết định bởi sự 
khai thác các tiềm năng, mà không tuân theo một quy luật nào cả. Nếu chỉ nhất nhất 
làm theo những quy định cứng nhắc thì sẽ không tránh khỏi bị thị trường đào thải. Bởi vì 
thời đại mà chúng ta đang sống là thời đại của sự sáng tạo, là thời đại khuyến khích 
mạo hiểm trong kinh doanh.

Các giám đốc trong doanh nghiệp khi rơi vào hoàn cảnh khó khăn thường tìm đủ 
các lý do đê biện hậư:ho bản thán, mà rất ít khi đối diện với chính những sai lầm của 
mình đê tìm ra nguồn gốc căn nguyên của sự thất bại trên cơ sở nhận thức chủ quan. Họ 
thường không đê ỷ tới những tư duy sai lầm tồn tại lâu dài trong đầu họ và hậu quả của 
những sai lầm đố cứ tiềm ẩn, rất khó phát hiện. Nhưng một vấn đề quan trọng là dù cho 
có phát hiện ra, họ cũng không dễ dàng sửa đổi.

Một cơ sở nghiên cứu ở Mỹ dã tiến hành diều tra một số người và ghi chép lại tình 
hình phát triển tính cách, sở thích, thói quen của họ từ khi trẻ tuổi đến khi trưởng thành. 
Chuyên gia nghiên cứu rất ngạc nhiên khi phát hiện ra rằng, chỉ có 15% số người là có 
sự thay đôi, còn lại 85% là giữ nguyên không cố gì thay đổi. Đúng như câu thành ngữ 
của nước Mỹ "Núi sông dễ dời, bản tinh khó dổi"

Chương này chúng ta chủ yếu đi sâu thào luận xung quanh vấn dề sự nguy hại do 
sai lầm cùa người lãnh đạo trong doanh nghiệp. Chỉ bằng cách xuất phát từ thương 
trường thực tiên, các giám đốc doanh nghiệp mới có thể nhận biết đầy đủ và sâu sắc 
những nguy hại của sai lầm. Để từ đó lìm cách sửa chữa và đối phó kịp thời, tránh để 
rơi vào những sai lầm nghiêm trọng hơn.
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NHỮNG SAI LAM CUA CAC GIAM ĐOC

Thương trường là chiến trường. Trong thương trường, tình hình biến đổi khôn 
lường, khó có thể dự đoán trước được. Chính bởi tình hình như vậy mà các giám đốc 
mắc phải sai lầm ở mọi nơi mọi lúc. Có thể một sô' người cho rằng cách nói như vậy là 
hơi quá, nhưng đó lại là sự thật. Nếu một giám đốc cô' tình không nhìn ra, nhận biết và 
sửa chữa những sai lầm tồn tại xung quanh mình thì nhất định sẽ là kẻ thất bại trong 
thương trường.

Sai lầm của các giám đốc có khi là rất nhỏ nhưng đôi khi cũng rất lớn. Nhưng cho 
dù sai phạm đó là nhỏ hay lớn đều rất có thể đưa họ đến bên "bờ vực thẳm" Trên thực 
tế, doanh nghiệp không thể phát triển nhanh chóng, nguyên nhân ít khi là do những sai 
lầm lớn mà lại do những sai lầm nhỏ tồn tại trong thời gian dài và gây ra nhiều hậu quả. 
Không ít những lỗi nhỏ đã bị người làm kinh doanh và khách hàng bỏ qua, nhưng bỏ qua 
không có nghĩa là những sai lầm đó có thể tự nhiên biến mất và cũng không thể ngăn 
chặn hậu quả do những sai lầm nhỏ đó gây ra.

Trước khi phân tích kỹ về vấn dề "thoát khỏi sai lầm của sếp”, cần bàn thêm một 
chút đến những sai phạm nhỏ mà các giám đốc hay gặp phải. Bởi vì mọi người đều 
không nhận ra "những saị lầm nhỏ" này là sai lầm, hoặc là do hàng ngày mọi người quá 
bận rộn mà không để ý tới, vì thế đã để chúng tồn tại quá lâu mà không tìm biện pháp 
giải quyết. Những ảnh hưởng tiêu cực do những sai lầm nhỏ này mang lại không hê nhỏ 
chút nào. Chỉ cần bạn quan tâm đến sự tổn tại của những sai lầm nhỏ này, bạn sẽ phát 
hiện ra "sai lầm pủa Ịãnh đạo có ở mọi nơi mọi lúc".

1.  Coi việc kinh doanh như là việc làm phụ.

Có một số giám đốc các doanh nghiệp, các công ty, thậm chí là các doanh nghiệp 
cỡ nhỏ thường coi công việc làm ãn kinh doanh của họ chỉ là phụ. Trong mắt nhũng 
"sếp" này, làm kinh doanh chỉ là một cách để kiếm thêm thu nhập, họ cho rằng mãi mãi 
họ cũng không thể có được sự đột phá nào khác.

Nguyên nhân chủ yếu mà các giám đốc có thái độ bi quan như thê' là bởi vì xung 
quanh họ không có người dã tùng thành công trong lĩnh vực kinh doanh mà họ đang làm, 
đó chính là trở ngại lớn nhất đối với họ. Những vị "sếp" này thường là không nhìn xa trông 
rộng, đánh giá thấp bản thân, cho rằng người khác làm nên sự nghiệp là do số mệnh tốt.
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Thực ra, không phải là không tạo nên được "vận may", chỉ cần bạn xác định rõ 
mục tiêu của mình, chuẩn bị đầy đủ mọi điều kiện và xuất phát từ những gì cơ bản nhất 
thì sẽ có khả nãng có được "vân may".

Vây làm thế nào để củng cô' niềin tin, phải chãng cần thoát khỏi tư tưởng tiêu cực 
"tôi làm kinh doanh chỉ là phụ mà không có sự đột phá nào khác"?

Nói cụ thể hơn, có 3 phương pháp sau:

• Nhìn nhận doanh nghiệp của mình bằng với các công ty và doanh nghiệp lớn khác

Công ty lớn, doanh nghiệp lớn có thể kiếm được nhiều tiền hơn công ty của 
bạn một chút, nhưng lợi nhuận của họ rất có hạn. Điều dó có nghĩa là, cho dù có 
sự chênh lệc thì sự chênh lệch đó cũng rất nhỏ. Thành công đến từ hình thức tư 
duy của người làm kinh doanh, chứ không bị ảnh hưởng lớn lắm bởi quy mô của 
doanh nghiệp.

• Hãy tưởng tượng doanh nghiệp của bạn đã thành công

Hiện nay có không ít các nhà tâm lý học đã mượn sự tưởng tượng để giúp 
cho những hy vọng trở thành sự thực. Tuy nói rằng hình thức "tưởng tượng" như 
vậy là có vẻ chạy theo thời thượng, mọi người sẽ đưa ra câu hỏi thắc mắc, thế 
nhưng chính sự "tưởng tượng" đó rất có ích cho cá nhân mỗi người khi thực hiện 
mục đích riêng của mình. Chính tư tưởng cởi mờ này đã giúp tư duy của bạn 
thoáng và linh hoạt hơn, kỹ năng thành thạo hơn, từ đó phát huy mọi mặt một 
cách loàn diện.

• Cố gắng thay đổi để trở nên chuyên nghiệp hơn

Rất ít doanh nghiệp hoạt động không phương hướng mà đạt được sự thành công. 
Chỉ bằng cách xem xét một cách thận trọng và lựa chọn những bước đi cơ bản chính xác, 
thì mới thực sự có được thành cổng.

Những người bán hàng nghiệp dư làm việc là do họ tìm thấy niềm vui trong kinh 
doanh, hoặc có thể họ học theo bạn bè đi bán hàng để kiếm thêm chút tiên. Nhưng họ 
làm công việc đó với tâm lý là làm thêm cho vui chứ không phải là quyết tâm thay đổi 
công việc hiện tại của họ, còn nếu bạn thực sự là lãnh đạo của một doanh nghiệp thì bạn 
càng phải nỗ lực hơn rất nhiều so với người bán hàng nghiệp dư, càng phải động não và 
suy nghĩ nhiều hơn.

2.  Không thông thạo trong công tác chỉ đạo hướng dẫn người khác.

Thông thường, những người làm kinh doanh đều không yên tâm khi uỷ thác quyền 
lực của mình cho cấp dưới, luôn có tư tưởng "không ai có thể làm tốt bằng mình"

Tuy rằng các vị "sếp" đều ý thức được rằng khả nãng của mỗi người đều có hạn, 
thế nhưng đa sô' họ vẫn tìm cách sắp xếp cuộc sống riêng để có nhiều thời gian và sức
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lưc tâp trung cho công việc và doanh nghiệp mà không muốn nhờ người khác cùng hỗ 
trợ giúp dỡ dể hoàn thành và nàng cao hiệu quả còng việc.

Trong giai đoạn dầu hình thành doanh nghiệp, họ làm như vậy là đúng. Thế nhưng 
khi xuất hiện những xu thế phát triển mới thì cách làm như vậy sẽ không thể đáp ứng 
được yêu cầu mới.

Lúc này, cần phải tuyển dụng nhân viên chuyên nghiệp dến giúp dỡ, chuyển gánh 
nặng đó sang vai những nhân viên tài giỏi có khả năng và đáng tin cây gánh dỡ.

Đế bô trí sức lực của bạn một cách hợp lý và hiệu quả, trước hết bạn nên tuyển 
dụng và đào tạo một số công nhân lành nghề nhằm làm giảm sức lao động và gánh nặng 
công việc hàng ngày, khi công ty phát triển hơn, thì tuyển thêm một số nhân viên làm 
công lác trợ lý bán hàng và quản lý doanh nghiệp.

Cần phải ghi nhớ một diều rằng, nếu bạn biết bàn giao và uỷ thác những công việc 
nhỏ cho nhàn viên, thì bạn càng có thể tập trung tinh thần và sức lực dể nghiên cứu 
những vấn đề ở tầm vĩ mô của công ty.

Tâì nhiên trong giai đoạn đầu, có thể bạn không thành thạo trong công tác chí dạo 
hướng dần người khác. Nhưng qua một thời gian thực hiện bạn sẽ trở nên quen dần. Cuối 
cùng, bạn sẽ ý thức được rằng đó là một công việc không thể thiếu của một người lãnh 
đạo trong một doanh nghiệp lớn, dó là một trong những tố chất cần thiết nhất mà mỗi 
người lãnh đạo cần có.

Ưỷ quyền chính là một yếu tô' quan trọng giúp doanh nghiệp phát triển. Nếu chỉ là 
thích nghi với môi trường thì vẫn chưa dủ, mà phải là tự thân vận động, chủ dộng và 
thành thạo mới làm nên sự nghiệp.

Phải xác định rõ sô' lượng nhân viên cần tuyển dụng trong mỗi giai đoạn phát 
triển của doanh nghiệp, sau đó nói rõ yêu cầu công việc đối với từng nhân viên, 
ngoài ra còn phải làm cho nhân viên ngày càng trung thành với doanh nghiệp, trớ 
thành con người của doanh nghiệp, thật thà trong lời nói và trong công việc. Ngoài 
ra, đối với những công nhân và người bán hàng xuất sắc phải có chẽ' độ khen thưởng 
hợp lý­

3.  Dự tính thời gian không chuẩn xác.

Để sắp xếp công việc một cách hiệu quả, việc dự tính lượng thời gian một cách 
chính xác là rất quan trọng. Chỉ bằng cách như vậy mới có thể tiến hành sắp xếp công 
việc một cách tuần tự. Nếu không thể dự tính thời gian một cách chính xác, thì bạn sẽ 
làm cho một việc từ đơn giản biến thành phức tạp. vể mặt này, có một sô' giám dốc dã 
làm được rất tốt, nhưng cũng không ít các vị đã vấp phải sai lầm.

Nếu bạn đang làm một việc đã từng được làm trước đây thì bạn có thể dự kiẽh thời 
gian hoàn thành công việc một cách chính xác. Nhưng nếu phải dự tính thời gian cho
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một công việc bất thường chưa từng làm, hoặc dự tính thời gian cho một công việc có sự 
tham gia của người khác, thì không còn là vấn dề đơn giản nữa.

Có những công việc đem lại cho con người niềm yêu thích, thì việc dự tính thời 
gian sẽ dễ dàng, thường thì công việc đó sẽ hoàn thành trước thời gian dự lính. Chính vì 
vậy cần phải thận trọng hơn khi dự tính

Tương tự như vây, nếu làm một việc nào đó, chỉ cần nghĩ lới thôi là đã thấy sợ hãi, 
bạn muốn hoàn thành công việc như vậy thì không tránh khỏi phải kéo dài thời gian. 
Chính vì cách nhìn theo chủ nghĩa bi quan đã làm cóng việc thực tê' của chúng la phai 
kéo dài thời gian thực hiện hơn so với dự kiến.

Có những công việc phải dựa vào sự giúp đỡ của người khác mới có thế hoàn thành 
dược, do đó khi tiến hành dự kiến thời gian hoàn thành phải chú ý : đa sô' mọi người dền 
không thể hoàn thành công việc như kỳ vọng dược.Vì vậy. phải dự kiến thời gian dài 
hơn một chút.

4.  Áp lực tinh thần lớn sẽ dễ dẫn đến thất bại.

Không dễ gì tránh khỏi áp lực tinh thần, nhưng chúng ta có thể phòng tránh những 
hâu quả của nó. Ví dụ. không thể tránh khỏi người bán hàng giao hàng chậm, không 
tránh khỏi bị mất điện, hay nhân viên bị ốm. Nhưng chúng ta có thể ngăn chận những 
hiện tượng này làm ảnh hưởng tới công việc cùa chúng la. Bởi vì các giám dốc dôi khi 
cũng gặp phải các trường hợp như có ít người trợ giúp, thời gian có hạn nên có một sô' 
vấn dề đã hình thành áp lực tinh thần đối với họ.

Muốn chống lại những áp lực tinh thần thì không nên trốn tránh các vấn dề mà cần 
phải đối mặt với chúng, đổng thời đưa những vâh dề dó phát triển theo hướng có lợi cho 
công việc. Cần phải khống chê' và tận dụng những công việc đã tạo nên áp lực chứ không 
phải là để những áp lực đó khống chê' lại.

Chúng ta nên lựa chọn mọi biện pháp nhằm làm giảm những hậu quà chứ không 
nên ngồi dó để đón nhân sự việc một cách bị động và bị các sự việc chi phối.

Dưới đây là 3 biên pháp giúp chúng ta không bị áp lực tinh thần:

• Tìm cách phát hiện ra nhũng vâh đề có khả năng mang đến sự phiền phức và xảy 
ra nhiều lần liên tiếp, đồng thời đưa ra kê' hoạch dể giải quyết lốt những vâh đề đó. Ví 
dụ: nếu cảm thấy lo lắng không cung cấp dủ nguyên liêu cho sản xuất thì không nên có' 
gắng tính toán để sử dụng cho vừa vặn sô' nguyên liệu ít ỏi dó, mà nên đặt hàng thêm với 
số lượng lớn hơn.

• Cần phải có biên pháp xử lý khác nhau đô'i với những sự việc gây ra áp lực tinh 
thẩn khác nhau. Không nên để một việc nhỏ mọn chi phối tinh thần của bạn. Đối với 
những việc khống tránh khỏi phải nổi trận lôi đình thì bạn nên trao đổi thẳng thắn, như 
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vậy rất có lợi cho sức khoẻ. Nhưng dối với những chuyện nhỏ mọn mà bạn cũng cáu 
giận to tiếng, thì sẽ tạo nên phản tác dụng dối với công việc.

• Cần tham gia các hoạt động thể thao để thoát khỏi áp lực tinh thần. Hoạt động 
thể thao giúp tăng cường thể lực, đồng thời sẽ làm giảm mức dô câng thẳng của đầu óc. 
Vì vậy làm giám dốc lại càng phải tích cực tham giam các hoạt động thể thao.

5. Nén giữ mối liên hệ thường xuyên đối với những người cùng ngành.

Đa số các giám đốc trong các doanh nghiệp lớn đều biết rõ tính quan trọng của 
việc trưng cầu ý kiến từ những người cùng ngành. Nếu bạn đã thành thạo trong việc này 
thì bạn sẽ tăng cường khả nãng giao tiếp với xã hội, giúp doanh nghiệp nhanh chóng 
phát triển.

Nhưng có một sô' các giám đốc ở một sô' công ty lại không coi trọng vấn đề này 
như những giám đốc ở các cóng ty lớn. Họ không phủ nhận tác dụng của cóng việc này, 
nhưng do việc sản xuất và kinh doanh quá bận, không có thời gian dể nghĩ tới hoạt dộng 
xã giao nữa, ví dụ như chủ động đến dự các buổi hội thảo của các bạn đồng nghiệp dể 
đến tham gia, thường xuyên tìm đọc các cuốn sách chuyên ngành, hoặc tìm cơ hội để 
trưng cầu ý kiến của người cùng ngành v.v...

Nói tóm lại, phải tìm mọi cách dể nắm bắt cơ hội tham gia trưng cầu ý kiến. Tất 
nhiên khi tham gia vào hoạt dộng này phải tiêu tốn tiền bạc thời gian và sức lực. 
Nhưng chính như vây mới có thể giúp lợi nhuận của công ty tăng nhanh, đó là việc 
dáng phải làm.

6. Đánh giá thấp tầm quan trọng của giới báo chí.

Rất nhiều các vị giám đốc đánh giá thấp tác dụng của việc kết giao bạn bè và có 
nhận thức không dầy đủ đối với giới báo chí.

Trên thực tế, một bài báo đưa tin thường mang lại hiệu quả tuyên truyền hơn so với 
dự tính của mọi người. Theo dòng lịch sử phát triển của một sô' doanh nghiệp thành 
công, chúng ta nhận thấy sự thay đổi lớn lao của họ sau khi có những bài viết dược đăng 
tải trên các tập san hoặc báo chí. Hiệu quả mà báo chí đem lại còn lớn hơn cả những gì 
mà họ mơ ước.

Trong quá trình đi tìm các phương tiện thông tin đại chúng, nên chú ý một điểu 
rằng, phương tiện thông tin đại chúng cũng như báo giới cũng có mặt tốt và mặt xấu. 
Không nên cho rằng, tất cả các bài viết bài nói trên thông tin dại chúng dều có lợi cho 
doanh nghiệp.

Mục tiêu của các tờ báo là tìm các đề tài "nóng sốt" ­ cho dù đó là phản diện hay 
chính diện ­ chỉ cần thu hút người đọc và có lợi cho tờ báo. Mà nếu nó có lợi cho tờ báo, 
không có nghĩa là sẽ có lợi đối với doanh nghiệp của bạn. Nếu một cửa hàng ãn có được 
lời khen ngợi từ một tờ báo, bỗng chốc cửa hàng sẽ rất đông thực khách. Nhưng nếu có 
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những lời bình luận hơi quá dà, thì không những không thể phát triển kinh doanh, thậm 
chí còn đuổi cả những khách cũ đi.

7. Kết hợp giữa bán hàng và giải thích.

Khi bán hàng cần kết hợp giảng giải cho khách hàng nghe về những kiến thức có 
liên quan và phương pháp chế tạo sản phẩm. Nếu biết kết hợp như vậy bạn sẽ thu hút 
được sự chú ý của khách hàng tập trung vào công việc của bạn, cuối cùng sẽ tìm thêm 
được nhiều khách hàng mới. Nhưng không phải bất kỳ sản phẩm nào cũng có thể 
dùng hình thức kết hợp giảng giải như vậy dược. Nếu mặt hàng bạn đang bán là giầy 
da thật, thì dù cho có cố gắng đến mấy cũng khó có thể đưa ra được quy trình sản 
xuất có liên quan. Nhưng nói chung, việc kết hợp hai hoạt động trên có thể diễn ra 
một cách rất tự nhiên.

Nếu bạn lừng làm các công việc như kiến trúc, viết vãn, dệt may. chụp ảnh, hội 
hoạ, bản thân sẽ là chuyên gia trong các lĩnh vực dó, và bạn sẽ có đủ khà nãng để thực 
hiện cóng việc giảng giải, hơn thế còn có thể thực hiện rất tốt. Cần phải nắm vững kỹ 
năng giảng giải, làm cho nội dung của bài nói được giải thích một cách thõng suôi dễ 
hiểu, hơn nữa bạn cũng nên đọc những cuốn sách dạy cách làm như thế nào để có thể 
giảng giải cho người khác dễ hiểu hơn. Bạn có thể đãng quảng cáo, gửi giấy mời, nhờ 
bạn bè tuyên truyền, làm cho người người nhà nhà đều biết. Như vậy, chỉ trong một thời 
gian ngắn sẽ phát hiện ra có rất nhiều người đang chờ đợi mình giảng giải, nghiệp vụ 
cũng sẽ phát triển nhanh hơn.

8. Không để các thành viên trong gia đình cùng tham gia.

Có rất nhiều các giám đốc cho rằng có được thành công như ngày hôm nay là nhờ 
vợ con, cha mẹ anh chị em trong gia đình trợ giúp, họ cho rằng chính những người thân 
đã có những ảnh hưởng quyết định tới sự phát triển sự nghiệp của họ. Nhưng cũng có 
một số nhà kinh doanh cho rằng: không nên để gia đình tham gia vào công việc của 
mình, như vây mới đúng nguyên tắc. Trên thực tế cũng không phải như vây.

Nên diều động các thành viên trong gia dinh cùng trợ giúp, tham gia vào quá trình 
vận động của doanh nghiệp, nên lắng nghe ý kiến đóng góp của họ. Ví dụ, có một người 
làm đại lý tiêu thụ kinh doanh sản phẩm bổ dưỡng sức khỏe cho một công ty. cỏ ta nhận 
thấy rằng các học viên nữ 18 tuổi trong ký túc xá rất có thể sẽ thích mua những sản 
phẩm bổ dưỡng này, dồng thời sẽ trở thành nhân viên bán hàng cho cô ấy. Nhưng tình 
hình có được như vây không, cô ấy không dám chắc lắm, cô ấy muốn hỏi thêm ý kiến 
của con gái, nhưng lại thấy hơi ngại. Cuối cùng, lại là con gái của cô ấy chủ động đi làm 
công viộc đó, kết quả là cô ấy đã bán được rất nhiều hàng cho học viên và còn tuyển 
thêm được nhiều người bán hàng nữa.

Tuy rằng bạn nhất dịnh không muốn các con biến công việc của bạn thành một trò 
chơi, không cho phép chúng làm hỏng sự nghiệp của mình, nhưng bạn vẫn phải thường 
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xuyên liếp nhận ý kiến từ các thành viên trong gia đình của mình, nên để họ cảm thấy 
rằng bạn thực sự mong muốn họ giúp dỡ. Bạn làm như vậy không có nghĩa là vị trí của 
bạn sẽ bị hạ thấp hoặc bạn sẽ bị mâì mật. Bởi vì đến một ngày nào đó, khi doanh nghiệp 
của bạn phát triển mạnh mẽ, bạn sẽ nghĩ lới việc để lại thừa kế cho con cái. Vậy thì tại 
sao bạn không để họ tham gia đóng góp ý kiến và trách nhiệm của họ đối với doanh 
nghiệp ngay từ bây giờ?

9. Không nên coi quảng cáo là việc lớn hàng đáu.

Đối với cõng ty lớn có thể bỏ ra rất nhiều tiền cho quảng cáo, từ dó thu hút sổ' 
lượng lớn khách hàng. Nhưng những quảng cáo như vậy không phải lúc nào cũng phát 
huy được tác dụng như dự kiến.

Các công ty quảng cáo lớn có rất nhiều nhân tài với kinh nghiệm phong phú, lại có 
nhiều phưomg pháp và hình thức khác nhau cung cấp cho khách hàng mà những giám 
đốc trong các doanh nghiệp nhỏ không có đủ diều kiện để có thể làm các quảng cáo lớn 
như vậy.

Nếu bạn là sếp trong doanh nghiệp nhỏ, bạn cũng không nên thâì vọng, bạn chỉ 
cần kiên trì nhẫn nại, bạn nhất định sẽ có cơ hội. Nếu có thể bạn nên thử lảm các hoạt 
động quảng cáo tốn ít tiền hoặc không phải chi tiền, từ bỏ cách làm vừa phải tiêu tốn 
nhiều liền mà cũng không đem lại hiệu quả. Cũng giống như cóng ty quáng cáo cỡ lớn, 
bạn rất có thể cũng bị mắc phải sai lầm, gập phải tai nạn nho nhỏ. Không phải bất kỳ 
phương pháp quảng cáo nào cũng đều thực hiện được nguyện vọng nâng cao thành tích 
bán hàng của bạn. Đôi khi những quảng cáo rất bình dân lại tìm được rất nhiều khách 
hàng, nhưng đối với người làm kinh doanh, yêu cầu phải có trí tưởng tượng phong phú 
thì mới làm cho doanh nghiệp thu được hiệu quả đích thực.

Nếu có thể bạn hãy thử làm một số quảng cáo dặc biệt, chi phí chi cho quàng cáo 
không cao lấm, dồng thời phải tránh sử dụng những phương pháp quá dễ dàng và theo 
kiểu truyền thống lâu nay dê gây nhàm chán. Như vậy, sau khi hoàn thành thử nghiệm 
quảng cáo, bạn sẽ làm cho lượng hàng hoá tiêu thụ tăng lên thực sự.

10. Không biết tận dụng triệt để thị trường có nhu cầu.

Bán hàng nhất định có liên quan tới thị trường, bạn có tìm hiểu xem thị trường nào 
mới phù hợp để tiêu thụ hàng hoá của bạn, bạn có phải tìm mọi cách để khai thác những 
thị trường đó?

Có rất nhiều nhà kinh doanh đã phạm phải sai lầm dưới đây: Họ đã bỏ qua những 
thị trường thực sự có nhu cầu đối với sản phẩm của họ, mà sai lầm khi cho rằng một tầng 
lớp người dân nào đó có nhu cầu hoặc đang sử dụng sản phẩm của họ. Do dó, họ đã tập 
trung toàn bộ quảng cáo cho nhóm đối tượng trên. Nhưng sự thật xảy ra sau đó là: tuy 
rằng nhóm đối tượng này có bị sản phẩm thu hút, nhưng lượng mua lại không lớn cho 
lắm, do đó lợi nhuận thu được từ nhóm đối tượng này không cao. Bởi vì họ dã bỏ qua thị 
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trường đích thực của họ. Vì vậy, bạn nhâì định phải tỉnh láo đối diên với những bài học 
kinh nghiêm, trước khi chưa vân dụng triệt để hoặc chưa chiếm được thị trường hiện có, 
để không bị vấp phải sai lầm nghiêm trọng.

11.  Mong muốn tiêu thụ hàng hóa với số lượng lớn.

Trong quá trình định giá cho sàn phẩm, rất nhiều người đều hy vọng sàn phẩm sẽ 
bán chạy trẽn thị trường. Vì vậy, họ thâm chí còn hạ giá bán xuống rãì thấp, diều dó 
cũng không sai. Tất nhiên, bạn chỉ cần định giá sản phẩm cao hơn giá thành mộl chúi, 
dùng phương pháp lãi ít tiêu thụ với sô' lượng nhiều để thu dược mức lợi nhuận cao, như 
vậy là may mắn lắm rồi.

Trước mắt, bạn hãy cố gắng dể dịnh giá có sức cạnh tranh, mặt khác, bạn cũng 
không thể định giá quá thấp được, nếu không khi số lượng khách hàng ít, thì bạn khó có 
thể có được thu nhập dù là ở mức thấp nhâì.

Cùng với sự phát triển ngày một mạnh mẽ của doanh nghiệp, bạn có thể áp dụng 
chính sách bán hàng tính chiết khấu cho những khách hàng lớn. Làm như vậy vừa có thể 
hạ giá, lại có thể cạnh tranh được với đối thủ trên thị trường.

Nhưng khi bất đầu kinh doanh thì không nên quá kỳ vọng sẽ bán được nhiềú hàng 
và cũng không nên định giá dựa trên kỳ vọng bán hàng này. Nếu đối thủ cạnh tranh có 
tiềm lực mạnh, họ đã hạ giá sản phẩm, thì bạn cần phải nhớ rằng tuyột đối không nên 
tham gia vào trân chiến thi nhau hạ giá này. Bởi vì lúc này bạn vẫn còn chưa đủ năng lực 
để làm được viêc đó. Bạn chỉ có thể dùng biện pháp: cải tạo sản phẩm, nâng cao chất 
lượng, chủ động thực hiện các dịch vụ xã hội hoặc tặng thưởng khi mua sắm, nhằm giữ 
lại khách hàng quen của bạn.

Đôi khi bạn sẽ cảm thấy hoàn toàn tuyệt vọng, nguyên nhân là do bạn phát hiện ra 
người khác cũng đưa ra sản phẩm giống hệt với sản phẩm mà bạn đang kinh doanh, mà 
giá cả lại thấp hơn, chất lượng và mẫu mã lại tốt hơn. Thê' nhưng trên thực tế, bạn không 
nên vì thê' mà bi quan thất vọng. Nếu bạn định giá hợp lý cho sản phẩm, hơn nữa giá cả 
đó đầy sức cạnh tranh thì không nên để tình hình trên làm nhụt ý chí cua bạn.

Người khác định giá sân phẩm thấp hơn so với bình thường, có thể là lạm thời họ 
muốn thu hút khách hàng.

Để tìm biên pháp giúp cho sản phẩm của bạn vượt qua khó khăn này, bạn có thể 
tìm cách không dể giá cả "đập vào" mắt khách hàng, mà nên sử dụng những hình thức 
khác để tiếp thị sản phẩm. Có râ'l nhiều doanh nghiệp lớn đã thành công, đều chọn cách 
tránh xa những diểm mạnh của đối thủ cạnh tranh, chuyên tập trung vào quảng bá những 
gì mà đối thủ cạnh tranh còn yếu và còn thiếu. Ví dụ: lựa chọn màu sắc đẹp và phong 
phú hơn, đưa hàng đến lân nhà, đóng gói kiểu mới lạ, in tên của người mua hàng lên sản 
phẩm v.v... Bằng những biện pháp này, chúng ta sẽ vượt qua trở ngại do giá thành gây 
nên một cách dễ dàng hơn.
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12. Định giá quá cao, không thiết thực.

Cho dù mục đích của việc bán hàng là thu lợi nhuãn, nhưng bạn không nên dịnh 
giá hàng hoá quá cao mà nên định giá một cách phù hợp để có thể bán được hàng.

Có thể chúng ta có tình cảm với công ty và sản phẩm, có thể bỏ hết sức lực và thời 
gian cho công ty. Nhưng đứng vể phía khách hàng thì điều đó lại không có gì là quan 
trọng. Nếu bạn muốn tiêu thụ sản phẩm của mình thì bạn phải tìm hiểu công thức định 
giá cho sản phẩm sao cho phù hợp nhất, điều chỉnh giá cả dựa trên chất lượng sản phẩm, 
nhu cầu của khách hàng và tình hình tài chính của khách hàng. Nếu bạn có thể nói với 
chính mình câu nói: "Sản phẩm của lôi l ất tốt, nhưng khổng thể nói rằng sản phẩm dó 
tuyệt vời. Bởi vì xung quanh còn có rất nhiều những sản phẩm khác tương lự, bởi vậy lôi 
muốn định giá cho sản phẩm của tôi thấp hơn một chút thôi". Nói như vậy, bao giờ cũng 
hay hơn là khi nói một cách kiêu ngạo rằng: "Tôi đã tập trung loàn tâm toàn ý vào sẩn 
phẩm này, nếu không bán hàng với giá mà lôi yêu cầu, thì tôi nhất định không bán nữa"

13. Tăng chi phí cho cơ sở sản xuất.

Người làm kinh doanh không thể chỉ xem xét tới vấn dề định giá quá cao không 
thiết thực, rất nhiều người vẫn còn bị vấp phải sai lầm như sau: "đi thuê cơ sở sân xuất 
bên ngoài, kết quà là gặp phải những thiệt hại khó lường trước".

Vấn dề này thường xảy ra như sau: khi kinh doanh phát triển, lượng hàng tiêu thụ 
cũng vượt qua định mức trước đây, khách hàng đặt mua hàng liên tiếp và cũng đã thu 
hút sự quan tâm của mọi tầng lớp. Lúc này, bạn sẽ cảm thấy nếu cứ để doanh nghiệp 
hoạt động tại gia đình thì quy mô sẽ quá nhỏ, không bằng các doanh nghiệp lớn khác và 
bản thân thì không thể hiện được phong độ của một vị giám dốc.

Bạn phải hết sức thận trọng trước những suy nghĩ như trên. Bạn cần biết rằng: khi 
làm việc tại nhà mình, nếu các đơn đặt hàng được gửi đến liên tiếp, tất nhiên đó là diều 
tốt lành. Nhưng nếu trường hợp làm ân tạm thời không được suôn sé thì diều đó cũng 
không đáng lo ngại cho lắm. Bởi vì những chi phí hàng ngày bạn có thể tính toán được 
và bạn có thể điều chỉnh dược. Nhưng một khi bạn chuyển dời cơ sờ sản xuất của mình 
ra khỏi nhà thì vấn đề sẽ khác đi rất nhiều.

Trước khi chuyển cơ sở sàn xuất hoặc nơi kinh doanh sang chỗ mới, mọi người dều 
phải tính toán trước những chi phí mới phải bỏ ra cho kinh doanh. Nhưng cho dù đã tính 
toán trước một cách toàn diện thì bạn vẫn bị một áp' lực tinh thần mà bạn không bao giờ 
có khi hoạt động sản xuất kinh doanh ưong gia dinh. Ví dụ, nếu xuất hiện những yếu tô' 
cạnh tranh không thể dự đoán nổi thì bạn phải làm như thê' nào?

Nếu tình hình kinh tê' có sự thay đổi thì sẽ khó có thể dự đoán tiôu thụ, nếu như 
vây bạn sẽ phải làm gì? Nếu cuối cùng bạn phát hiện ra rằng, sản xuất kinh doanh tại gia 
dinh vẫn có hiệu quả hơn, bạn sẽ làm như thê' nào? v.v...
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Trên thực tế, có rất nhiều người làm kinh doanh đều nhận thấy rằng: "lăng diện 
tích vốn có, chừ không phải là bò' trí lại địa điểm sdn xuất kinh doanh, trong kinh tế dó 
mới thực sự là hợp lý"

Bạn và họ không khác nhau là mấy, phương pháp tốt nhất chỉ là tăng thêm diện 
tích nhà xưởng, tăng thêm quầy tủ, tăng thêm phòng, chứ không phải là di dời đến một 
địa diểm mới, Đợi đến khi công ty phát triển với một quy mô lớn nhất dịnh, dựa trên 
những phán đoán của cá nhân và phán đoán của các chuyên gia, nếu buộc phải tìm một 
địa điểm khác để sản xuất kinh doanh thì chúng ta mới nên di chuyên. Còn với lình hình 
trước mắt, bạn cần phải kiên nhẫn chờ đợi, tiến hành đánh giá kỹ lưỡng đối với mục 
đích di chuyển địa điểm, nếu tình hình bắt buộc phải di dời để có lợi thì bạn mới nên 
thực hiện.

14.  Không nên cho rằng vay nợ là một vấn đề tồi tệ.

Từ khi còn trẻ tuổi đến khi trưởng thành, chúng la được nghe rất nhiều lẩn câu nói: 
“Nợ nần là một vấn đề tồi lệ”. Nếu như có khả nãng thì nhâì định không để nợ tiển cúa 
người khác. Để mua đồ bạn nên chuẩn bị đủ trước một sô' tiền, sau đó hãy tính đến 
chuyện đi mua. Điều này nghe ra thì rất đúng, nhưng chỉ đúng một phần mà thôi.

Nợ nần dõi khi lại hay, điều này trái ngược với quan niệm của chúng la lừ lúc còn 
trẻ tuổi, nhưng nó lại hoàn loàn dứng Irong ihực liễn, về cơ bán mà nói. nợ có hai loại: 
nợ để chi tiêu và nợ để đầu tư. Nợ để chi tiêu có nghĩa là bạn vay nợ để đi du lịch hoặc 
mua sắm đồ. Hành vi vay nợ này không có kết quả nào khác mà phải trả lãi ở mức cao. 
Nhưng nợ dể đầu tư lại là một vấn đề khác. Bạn vay tiền không phải là để đáp ứng nhu 
cầu hiện tại mà là để làm giàu cho sau này. Ví dụ, sau khi tiến hành đánh giá và tư vấn 
tài chính, bạn có nhận định rằng: nếu mua một chiếc máy in cho máy vi lính, thì sản 
lượng sẽ được nâng cao, vậy thì còn chần chừ gì nữa mà không dầu tư? Nếu bạn vần 
nghĩ rằng"đợi dến khi kiếm đủ tiền rồi mới mua" thì bạn vẫn còn phải chờ đợi một thời 
gian dài nữa. Thế nhưng trong giai đoạn đó, do không đáp ứng được nhu cầu của máy 
móc, sản xuất có thể bị ngừng trệ, gây nên nhiều lổn thất to lớn. Do vây, bạn không nên 
chần chừ do dự nữa hãy đi vay để mua ngay một chiếc máy in và cô' gắng tìm cách làm 
các điều khoản trong hợp đồng vay nợ đó trở nên có lợi đối với bạn.

Nói chung, "đợi đến khi có đủ tiền mới mở rộng nghiệp vụ" điều này nghe ra rất có 
trách nhiêm, nhưng trên thực tê' đó lại là cách suy nghĩ không phù hợp, nó làm cho 
doanh nghiệp dễ bị bỏ lỡ cơ hội phát triển.

Để doanh nghiệp có thể phát triển nhanh chóng, bạn nhất định phải mở rộng sản 
xuất kinh doanh, nếu không doanh nghiệp sẽ gặp thất bại. Để mớ rộng sản xuất kinh 
doanh thì cần phải có vốn, chính vì vây bạn phải đi vay vốn, không nên coi việc vay nợ 
là việc phải quá lo lắng suy nghĩ, đó mới chính là một biện pháp giúp doanh nghiệp phát 
triển lâu dài.
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15. Kiến thức đối với pháp luật và bảo hiểm quá ít.

Kiến thức về pháp luật và bảo hiểm rất khô khan và đơn điệu, do đó không tạo nên 
sự thích thú đối với hầu như tất cả mọi người. Đa số những người làm kinh doanh đéu 
không dể ý tới hai lĩnh vực này. Nhưng nếu cứ ỷ lại, đặt tất cả vận mệnh doanh nghiệp 
và những gì liên quan đến lợi ích thiết thân vào tay các chuyên gia mà không học hỏi 
thêm những kiến thức pháp luật và bảo hiểm trang bị cho doanh nghiệp, diều đó hoàn 
toàn không sáng suốt chút nào.

Bạn cần phải hiểu thấu đáo tình hình thay đổi của số liệu liên quan tới thu nhập lợi 
nhuận, kiến thức pháp luật phải thuộc như lòng bàn tay của mình. Nếu sản phẩm cúa bạn 
bị lỗi do người sử dụng, làm cho bạn bị liên quan tới pháp luật thì bạn phải biết cách tự 
biện hộ cho mình, làm thế nào để thông qua bảo hiểm tránh được những tổn thất về mặt 
kinh tế.

Tóm lại, nếu bạn không chịu đi tìm hiểu pháp luật và những dịch vụ bảo hiểm xem 
ra có vẻ như không liên quan đến lĩnh vực sản xuất kinh doanh của bạn, thì nhất dịnh 
bạn sẽ khó tránh khỏi những ảnh hưởng của chúng tới doanh nghiệp của bạn.

16. Vì những trở ngại tạm thời mà làm doanh nghiệp phá sản.

Giả dụ có rất nhiều nguyên nhân khác nhau làm cho con người phải đứng bẽn "bờ 
vực" phá sản, vây có phải điều đó có nghĩa là doanh nghiệp của anh ta cũng đi đến 
đường cùng hay không?

Đối với những doanh nghiệp chưa từng trải qua sóng gió thương trường thì câu trã 
lời đúng là như vậy. Nhưng trên thực tế, đó lại là một vấn đề hoàn toàn sai.

Do thị trường biến dộng thất thường, hoặc do xảy ra cạnh tranh ngoài dự kiến, 
doanh nghiệp có thể có nguy cơ phá sản. Nhưng không thể cho rằng tình trạng trên là 
không thể tránh khỏi và không thể cứu vãn được.

Những luật sư hiểu luật phá sản sẽ giúp doanh nghiệp có cơ hội hồi sinh thứ hai 
hoặc giúp chúng ta sửa chữa được sai lầm. Ngoài ra, bằng cách điều chỉnh các vị trí 
trong doanh nghiệp, đồng thời tiến hành chỉnh đốn lại toàn bộ doanh nghiệp cũng sẽ 
giúp khôi phục các doanh nghiệp dang bên bờ phá sản.

Phương pháp là bằng thương lượng đàm phán để chỉnh đốn công việc. Như vậy, 
không những vừa có lợi cho bản thân lại vừa có lợi cho người có quyển hạn và trách 
nhiệm (bằng thương lượng đàm phán họ có thể thanh toán được các khoản nợ vay, ngược 
lại nếu không đàm phán được thì đến .một đồng cũng không có được).

Cần phải nhớ rằng pháp luật được lập hên là để giúp doanh nghiệp khôi phục chứ 
không phải là đưa doanh nghiệp đến đường cùng.
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BẶT ĐEN ĐO CHO “SEP”

Mọi người ai cũng có nhược điểm, giám đốc các doanh nghiệp cũng không 
ngoại lệ.

Cho dù là tính cách, tâm lý, tư duy, tư tưởng hay là thói quen, hành vi, phẩm chất, 
nếu muốn đạt đến mức độ hoàn mỹ là điều không thể. Thế mà các giám dốc doanh 
nghiệp phải gánh vác ba trọng trách lớn, đó là lãnh đạo doanh nghiệp, quản lý doanh 
nghiệp và phát triển doanh nghiệp, tiền đồ của bản thân chính là vận mệnh của doanh 
nghiệp. Tuyệt đối không để tư tưởng gây ra sai lầm đối với bản thân, từ đó dẫn đến gây 
ra sai lầm cho doanh nghiệp. Giám đốc khi vận hành cỗ xe doanh nghiệp, phải biết học 
cách đoán trước những sai lầm và cạm bẫy.

1.  Tinh thần uể oải của doanh nghiệp chính là nguyên nhân của phá sản.

Ngày 18 tháng 8 nãm 1990, Công ty Máy vi tính Wantar ở Mỹ đã tuyên bô' phá 
sản. Sự kiện này đã làm chấn dộng nước Mỹ và toàn thế giới.

Thời kỳ những nãm 80, Công ty Wantar vẫn trên đà phát triển mạnh mẽ. Khi dó, 
chi nhánh của công ty được thành lập trên 100 quốc gia, có tới trên 30.000 nhân viên, 
tổng doanh thu đạt 0.2 tỷ đô la Mỹ, được mệnh danh là cường quốc máy vi lính. Vào 
nãm 1984, Công ty Wantar được Hiệp hội máy tính nước Mỹ trao tặng giải thưởng cao 
nhất trong ngành. Vào dịp kỷ niệm 100 năm nữ thần tự do, Công ty Wantar đã dược tổng 
thống đích thân trao h’iân chương, khen thưởng sự cống hiến to lớn của Wanlar đối với 
sự phát triển khoa học của nước Mỹ. Vì vậy, sự suy thoái nhanh chóng của Wantar làm 
mọi người đều sửng sốt. Trong đó có hai sai lầm trong nhận thức tư tưởng của cá nhân 
Wantar đáng để thê' hệ sau phải ghi nhớ:

Thứ nhất là công thần tự mãn, dậm chân tại chỗ.

Trong cuốn ký sự "giáo huấn" của Wantar đã từng viết rằng “Sự sinh tồn của 
doanh nghiệp nằm ỏ chỗ biết phát hiện nhu cẩu, đáp ứng nhu cầu và thích nghi với 
sự thay dổi, không ngừng cải cách sáng tạo". Từ những năm 60 cho dến nay, Công 
ty Wantar liên tiếp cho ra các sản phẩm mới và tự mãn hướng thụ sự thành công cúa 
mình. Họ nghĩ rằng sản phẩm của mình đã ch'iếm lĩnh được thị trường và nổi liếng 
khắp nơi nên từ bỏ những dự định sửa đổi, sáng tạo cái mới. Khi thời đại máy tính 
phát triển mạnh mẽ, máy vi tính cá nhân dần dần được thay thế, nhưng Wantar vẫn 
mù quáng không nhận ra, tiếp tục sản xuất máy vi tính cỡ lớn và vừa. Một chuyên 
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gia nghiên cứu tổng hợp người Nhật đã chỉ ra rằng: "Nếu tinh thán của (loanh 
nghiệp bị xuống cấp có nghĩa là tuổi thọ cùa doanh nghiệp sẽ bị rút ngắn, nó cũng 
giống như căn bệnh ung thư, làm con người chết dần chết mòn”. Từ những sai lầm 
trong tư tưởng cùa Công ty Wantar đã dẫn đến những sai lầm khác. Họ cứ nhất dịnh 
phải sản xuất sản phẩm được cho là không tương thích với máy vi tính IBM, không 
những đã đi ngược lại xu hướng hê thống hoá máy vi tính và tiêu chuẩn hóa phần 
mềm, không có khả năng thu hút khách hàng mới, hơn nữa do khai thác sản phẩm 
mới một cách độc lập giá thành lại quá cao, dịch vụ sau bán hàng kém, không đáp 
ứng được yêu cầu của khách hàng làm cho họ phải chuyển sang dùng sản phẩm cùa 
hãng khác.

Thứ hai, chê'độ con ông cháu cha, không dược lòng người.

Để thực hiên chế độ con ông cháu cha, công ty đã giao hết quyền hành cho con 
cháu. Tháng 11 năm 1986, bỏ qua những nhân viên côì cán dã có tuổi nghề và kinh 
nghiệm trên 20 nãm, Wantar dã bổ nhiệm Wanner 36 tuổi làm tổng giám dốc, hơn thế 
còn cho rất nhiều con cháu trong họ hàng giữ các vị trí quan trọng khác trong cổng ty 
mà bỏ qua các nguyên tắc trong nghề nghiệp. Nhưng những người này không có tư 
tưởng phát triển doanh nghiệp, công ty thì đứng bên bờ vực phá sản, vì vậy Wanner 
đành phải ngậm ngùi từ chức.

2.  Cải cách sai hướng.

Vào đầu những năm 80, xưởng may áo dài Hải Diêm của Trung Quốc bỗng nhiên 
phát triển mạnh thành một doanh nghiêp nổi tiếng. Bắt đầu từ năm 1979, dưới sự dẵn dắt 
và chỉ đạo của xưởng trưởng Bộ Kim Sinh, đã tiến hành rất nhiều cải cách. Họ quyết 
đem lại cho mình một diện mạo mới, từ bỏ toàn bộ chế độ bao cấp, chuyển từ gia công 
trang phục tổng hợp sang sản xuất áo dài chuyên nghiệp. Họ tự thân vận động trên thị 
trường trong nước, tiếp tục khai thác các kiểu trang phục "chim yến bay" dành cho nam 
nữ, trang phục "tam mao" cho trẻ em và trang phục cao cấp "đời Đường" cả ba loại mới 
khai thác này đều rất được khách hàng ưa chuộng và nhanh chóng trở nên nổi tiếng. Họ 
cũng dã điều chỉnh thu nhập phù hợp với người lao động, xoá chế dộ bao cấp, nâng cao 
hiệu quả công việc. Đến năml983, doanh nghiệp đã có tài sản cố định là 107 vạn nhân 
dàn tệ, sản lượng toàn nhà máy đạt 1.028 vạn nhân dân tệ, lợi nhuận đạt 52.8 vạn nhân 
dân tệ.

Nhưng tình hình kinh doanh thuận lợi này không lâu dã bắt dầu có chiều hướng 
sụy sụp. Vào năm 1986, doanh nghiệp tổn thất lên tới 300 vạn nhân dân tệ, vay nợ 
khoảng vài trăm vạn nhân dân tệ. Bộ Kim Sinh bị cách chức khi doanh nghiệp đang 
bên bờ phá sản để lại rất nhiều bài học về sự thất bại cho thế hệ sau. Nguyên nhân 
trước hết do ông đưa ra những quyết sách mù quáng nên đã dẫn đến tổn thất to lớn. 
Vào năm 1984, ôrig không tiến hành phân tích thị trường dựa trên cơ sở khoa học kỹ 
thuật, không tiến hành đánh giá thực lực sản xuất và trình độ kỹ thuật của nhà xưởng 
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mà đã vội vàng quyết định xây dựng xưởng may phục trang Tây àu. Phó xưởng thấy 
vậy đã ngãn cản nhiều lẳn và khuyên ông không nên quyết định một cách vội vàng, 
yêu cầu phải nghiên cứu phương án khác mang tính khả thi hơn. Nhưng ông đã không 
để ý tới ý kiến của người khác, vẫn thực hiện kế hoạch với chi phí 200 vạn nhãn dân lệ 
trong một tình trạng như vậy, xưởng may trang phục Tây âu với diện tích 6.000m2 đã 
nhanh chóng dược đưa vào thi công, chỉ riêng chi phí xây dựng đã lén tới 70 vạn nhân 
dân tệ, ngoài ra 20 vạn nhân dân tệ tiền vốn lưu động được đầu tư dể nhập khẩu dây 
chuyền sản xuất.

Nguy cơ thất bại dã đến rất nhanh, nền kinh tế quốc gia lúc bấy giờ đang trong giai 
I đoạn nóng bỏng không thể không có những chính sách hạn chế chi tiêu, thực hiện tiết 
kiệm. Do vậy nhà nước bắt đầu thực hiện hạn chế xây dựng cơ sở hạ tầng với quy mô 
lớn. Lập lức xưởng may của Hải Diêm bị buộc phải đình chi' thi công. Lúc này, thị 
trường cũng đang nảy sinh những biến động bất thường, trang phục Tây âu trước đây 
cung không đù cầu, nay bỗng dưng tiêu thụ bị ngừng trệ, Hải Diêm lại gánh thêm một 
tổn thất cực lớn nữa trong bán hàng.

Khi mới phất lên với ba sản phẩm chính là "tam mao", "chim yến bay" và "đời 
Đường" với sản lượng hàng năm là 120 vạn bộ. Nhưng từ khi đầu tư vào xây dựng nhà 
xưởng sản xuất trang phục Tây âu thì toàn bộ thời gian được tập trung cho việc sản xuất 
loại trang phục mới này, mà không để ý tới việc thay đổi công nghệ kỹ thuật may mặc 
áo dài và tiến hành khai thác thêm những sản phẩm khác nữa, do vậy ưu thế bán hàng 
của ba loại sản phẩm trọng điểm trước đây là "tam mao", "chim yến bay" và "đời 
Đường" bị giảm sút mạnh. Năm 1983, trong hội nghị bình chọn sản phẩm áo dài toàn 
quốc, áo dài "đời Đường" đã bị xếp xuống hạng thấp nhất, xưởng sản xuất cũng rơi vào 
nguy cơ thất bại.

3.  Khắc phục “bệnh nghề nghiệp” của giám đốc.

Giám đốc cần phải chú ý tới "bệnh nghề nghiệp" của mình. Một người có chí tiến 
thủ, dám mạo hiểm cũng khó tránh khỏi rơi vào hoàn cảnh làm việc không kín kẽ. Một 
người giỏi phấn đâ'u, không sợ gian khổ cũng khó tránh khỏi tự cho rằng mình là người 
có quyền phân xử và quyết đoán. Đó là những yếu tô’ tiêu cực trong số những yếu lõ' tích 
cực. Bệnh chung của các giám đốc là quá dề cao ý kiến chủ quan của bản thân, không 
nhìn thẳng vào sự thật. Một chuyên gia quản lý học người Mỹ khuyên mọi người rằng: 
cái gọi là sự "loàn diện" hay "thành thạo", trên thực tê' đã che lấp những tính cách ưu việt 
đặc biệt khác của con người. Bởi vì con người chỉ có thể thành thạo trong một lĩnh vực, 
hoặc nhiều nhất là hai đến ba lĩnh khác mà thôi. Trong thị trường cạnh tranh khốc liệt, 
nếu cá tính càng mạnh mẽ thì càng dễ gặp thất bại. Dưới đây là một sô' điểm mà giám 
đô'c cần phải chú ý:

­ Quá đề cạo ý kiến chủ quan của bản thân, như vậy sẽ dễ làm con người bỏ qua 
những điều kiện của môi trường xã hội xung quanh. Giám đốc doanh nghiệp thích áp đật
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ý kiến chủ quan của mình cho người khác, chỉ biết "khoa chân múa tay" chỉ đạo cấp 
dưới mà không chịu lắng nghe ý kiến đóng góp của họ.

­ Nhấn mạnh tính sáng tạo của bản thân, thực hiện chủ nghĩa cá nhân, thậm chí 
còn đi ngược với mục tiêu chung của doanh nghiệp, biết rõ bản thân đã phạm sai lầm 
nhưng coi đó như không.

­ Nhấn mạnh tình cảm chủ quan cúa bản thân, dễ bị người khác nịnh bợ. Một khi 
"sếp" đã cho là đúng, nếu muốn nịnh bợ thì cấp dưới cũng phải cho là đúng.

VÌ SAO LẠI ĐI SAI ĐƯỜNG

Những người thuộc lịch sử dều biết rằng, sự chiến thắng hay thất bại của mỗi trận 
chiến đấu đều có liên quan tới mưu lược của người chỉ huy, do chỉ huy sai lầm dẫn đến 
thất bại cũng không phải là điều hiếm, về mặt ý nghĩa nào đó mà nói, giám đốc trong 
doanh nghiệp cũng được gọi là vị tướng chỉ huy. Điểm khác nhau là ở chỗ họ không 
phải đối mặt với kiếm gươm như ở trong trận chiến, mà họ phải đối mạt với một thương 
trường không dễ dàng kinh doanh.

1.  Coi nhẹ đối thủ.

Một cửa hàng tạp hoá sáng nay chưa có khách, người bán hàng đang ngồi nhàn rỗi 
thì có một người thanh niên bước vào với thái độ rất lịch sự: "A7/1 hỏi ở đây các chị có 
bán hoa quả không ạ?”. Người bán hàng nhanh miệng trả lời: "Có, hoa quả của chúng 
tôi rất tươi". Người thanh niên kia nói họ dang chuẩn bị cho lễ khánh thành nhà máy nên 
cần mua mấy tấn táo, muốn nhờ cửa hàng giúp cho việc này vì thời gian rất gấp, giá 
thành cao một chút cũng không sao.

Người bán hàng vội vã báo lại tình hình đó với người chủ cửa hàng. Người chũ cửa 
hàng giải thích rằng ở dây họ chỉ bán lẻ thôi, không bán buõn và bảo người thanh niên 
kia nên đến cửa hàng bán buôn mà hỏi. Người thanh nhiên lấy làm thất vọng, anh để lại 
một tấm danh thiếp và 200 đồng làm tiền đật cọc, mong rằng nếu có tin tức gì có thể gọi 
diện thoại báo cho anh ấy.
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Sáng hôm sau, bến cảng ngay cạnh cửa hàng tạp hoá nọ đã nhập một xe tải 5 tấn 
chứa đầy táo nhưng chỉ có vài người nông dân đến mua để giải khát. Thấy tình hình như 
vậy. người chủ cửa hàng tạp hoá kia bất giác sực tỉnh. Ông không thể ngồi yên dược nữa, 
già như không có việc gì đi ngang qua để quan sát chiếc xe chở táo.

"Ông anh mua táo đì. Vừa mới hái ở trên cây xuống đấy, trồng ở tận núi Phú Sĩ, 10 
đồng/4 tấn" ­ Một trong sô' những người nông dân tiện tay lấy một quả táo hồng đưa cho 
ông ta.

Người chủ cửa hàng thử một miếng, quả nhiên cảm thấy vừa thơm lại vừa ngọt liền 
mua vài cân, sau đó nhanh chóng trở về cửa hàng và bấm điện thoại cho người thanh 
niên kia. Người thanh niên rất vui và đồng ý mua với giá 3 đồng/kg và gửi lời cảm ơn lới 
sự giúp đỡ của người chủ cửa hàng.

Khi cuộc điện thoại kết thúc, người chủ cửa hàng cầm theo nhiều tiền mặt cùng với 
một số người quay trở lại chỗ những người nóng dân bán táo và mua luôn toàn bộ 5 tấn táo 
chỉ trong 10 phút. Sau đó ngồi chễm chệ chờ người thanh niên kia đến trả tiền lấy hàng.

Hai ngày trói qua, người thanh niên kia vẫn không đến. Cho dù có gọi điện thoại 
cô' định hay di động đều không thể liên lạc được. Chủ cửa hàng đành phải cử người đi 
tìm anh ta theo địa chỉ in trên danh thiếp và phát hiện ra rằng không có sự tồn tại của 
nhà máy nào như người thanh niên đã nói. Lúc này, óng ta mới nhận ra rằng mình đã bị 
lừa, mở túi hoa quả ra xem thì tất cả đều là vỏ không, còn những quả đã thử thì vừa đắng 
vừa chát chứ không phải là táo hổng ở Phú Sĩ như đã được chào mời.

Người chủ cửa hàng tạp hoá kia tưởng rằng mình đã thông minh nắm dược cơ hội 
làm giàu, nhưng trên thực tê', ông ta dã nhắm mắt nhảy vào trò lừa đảo. Có thể nói, người 
chủ cửa hàng tạp hoá lúc đầu đã rất cảnh giác đối với người thanh niên. Từ việc xuâì 
hiện đột ngột của người thanh niên trong cửa hàng, cho đến cách nói năng của anh ta khi 
yêu cầu đặt hàng tấn hàng, người chủ cửa hàng thâm chí còn phát giác ra một chút dối 
trá trong lời nói của anh ta. Nhưng người chủ cửa hàng kia cho rằng mình là người có 
thâm niên trong nghề nghiệp, rất hiểu sự đời nên không thể rơi vào trò lừa bịp của người 
thanh niên đó. Đó chính là nguyên nhân vì sao mà người chủ cửa hàng kia đã bị lừa. 
Ngoài ra, với 200 đồng tiền đặt cọc đã làm cho ông chủ cửa hàng hoa mắt. Ai có thể lấy 
tiền ra nói đùa được cơ chứ? Do vây, khi những người "nông dân thật thà" đánh xe hàng 
tới và bán với giá ưu đãi chuyển đến tận cửa hàng, ông chủ cửa hàng vẫn rất "bình chân 
như vại", không kiểm tra lại hàng hoá, chỉ nghĩ tới cơ hội sẽ thu được khoản tiền lợi 
nhuận lớn trước mắt mà thôi. Kết quả là ông đã bị "lừa một vô' thật đau"

2.  Nên tránh tình trạng chỉ có “duy nhất một khách hàng”.

Công ty TNHH Xe hơi Khai Nguyên đăng báo muốn bán một bộ thiết bị máy đã 
qua sử dụng với giá 15 vạn nhân dân tệ. Sau khi tin này được đãng đã thu hút sự chú ý 
của nhiều khách hàng, có khi có tới mấy nhà máy đến xem. Trong đó có một nhà máy 

30

Bả
n s
ao
 lư
u t
rữ



rất hào phóng, đồng ý bỏ ra 14.8 vạn nhân dân tệ để mua chiếc máy. Công ty Khai 
Nguyên rất vui mừng, một bộ máy móc đã qua sử dụng như vậy mà vân bán được với giá 
cao, đó mới thực sự là vụ làm ăn dễ kiếm tiền. Sau khi khách hàng trả trước 10%, Công 
ty Khai Nguyên càng tuyệt dối tin tưởng vào khách hàng nên đã từ chối bán cho một số 
khách hàng khác. Nào ngờ đợi đến mấy hôm sau, khách hàng hôm trước vẫn không thấy 
đến trả tiền lấy hàng. Sau nhiều lần thúc giục, khách hàng mới dêh.

"Những thoả thuận của quý công ly với công ty chúng tôi lần trước, sau khi liến 
hành xem xét lại, chúng lôi cho rằng không thể thực hiện dược" ­ Khách hàng nọ lạnh 
lùng nói.

"Vì sao lại như vậy?" ­ Giám đốc Công ty Khai Nguyên rất ngạc nhiên hỏi lại: 
"Trước dây chúng ta dã thoả thuận giá cá rồi, hơn nữa vì giữ lời hứa với ông, chúng tôi 
đã từ chối rất nhiều công ty khác. Có phải các ông muốn gáy khó dễ cho chúng lôi?"

"Lần trước, chúng tôi không tìm hiểu tình hình thực tế thiết bị của các ông, mà các 
ông cũng không phản ánh thực tế cho chúng tôi. Qua nghiên cíat phân tích kỹ lưỡng, bộ 
máy móc của quý công ly chỉ có thể bán với giá cao nhất là 7 vạn nhân dán tệ mà thôi. 
Nếu bắt chúng lôi phải mua một thứ đồ quá cũ kỹ như phế thải với giá quá cao thì e 
rằng chính quỹ công ty đã quay lưng gây khó dễ cho chúng tôi đáy thôi."

Giám đốc Hoàng chỉ còn biết im lặng. Đi kiện ư? Hai bên không có hợp đồng khế 
ựớc, không đủ chứng cứ thì không thể nắm chắc phần thắng trong tay dược. Nếu từ chối 
khách hàng kia thì hy vọng bán được cho những khách hàng cũ cũng không lớn, nếu 
phải đăng báo lại một lần nữa thì chi phí cho quảng cáo cũng là một vấn đề không nhỏ. 
Lúc trước có vàị khách hàng đều đưa ra giá mua rất cạnh tranh, khoảng từ 10 vạn nhân 
dân tệ trở lên, thực tê' bộ máy móc này có thể bán được với giá khoảng trên 12 vạn nhân 
dân tê, nếu phải chấp nhận cái giá của khách hàng đưa ra thì công ty bỗng nhiên mất 
trắng 4­5 vạn nhân dân tê. Điều này làm cho Giám đốc Hoàng phải suy nghĩ rất nhiều.

Công ty Khai Nguyên rơi vào thế tiến thoái lưỡng nan, hàng ngày đều phải mang 
bộ mặt tươi cười với đám khách hàng. Các cuộc đàm phán diễn ra với tốc dộ chạy 
maratông, chi phí tiếp đãi hàng ngày mà công ty phải bỏ ra càng nhiều, còn cỗ máy kia 
thì ngày nào cũng bị chiết khấu hao mòn. Còn đối phương thì luôn uy hiếp, đòi bỏ dở 
không mua máy nữa hoặc giữ nguyên lập trường về giá cả.

Rất nhiều yếu tố bất lợi đều đổ lên đầu khiến giám đốc Hoàng và các nhân viên 
bắt đầu lung lay niềm tin, họ không thể tiếp tục kéo dài tình trạng này nữa. Cuối cùng 
Công ty Khai Nguyên đành quyết định bán máy với giá 8.2 vạn nhân dân tệ, hai bên đã 
ký kết thoả thuận cuối cùng, còn Giám đốc Hoàng mắc bệnh tim phải vào điều trị trong 
bệnh viện.

Rõ ràng Công ty Khai Nguyên đã rơi vào bẫy của khách hàng, đới phương dã 
chuẩn bị mưu kê' trước khi đến mua hàng. Trước hết họ đưa ra giá mua hết sức cạnh 
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iranh nhằm đuổi những khách hàng khác đi. Để đạt được mục đích này, họ dã trả 
trước 1.48 vạn nhân dân tê, nhằm để Công ty Khai Nguyên xoá bỏ mọi hoài nghi, lơi 
lỏng cảnh giác và cho rằng vụ làm ăn này dã "chắc như đinh đóng cột" nên quyết định 
từ chối nhiều khách hàng khác. Kêĩ quả đã vượt ra khỏi những dự kiến cúa họ, dối 
phương lật lọng, thực chất là họ không hề có uy tín chút nào, thế nhưng Công ty Khai 
Nguyên thì không còn cách nào khác nữa. Giả dụ ngay từ đầu, Công ty Khai Nguyên 
ký kết hợp dồng mua bán với đối phương thì không thể xảy ra hậu quả khôn lường 
như vậy. Công ty đã mâì trắng 4­5 vạn nhân dân lệ, hao phí nhiều sức lao dộng và cả 
tài chính. Chính vì vậy đã làm cho Giám đốc Hoàng phát bệnh nặng và còn phải chịu 
nhiều lổn thất gián tiếp khác nữa. Gó thể nói trên thương trường, lợi ích được đặt lên 
hàng đầu; uy tín, tình cảm, đạo đức, quan hê con người cũng phải tuân theo nguyên 
tắc đó.

Trên thương trường có câu nói: "Chỉ có duy nhất một khách hàng dễ rơi vào tình 
trạng mạo hiểm ” Nếu công ty chỉ có duy nhất một khách hàng thì rất dễ bị khách hàng 
đó thao túng. Một chút thay đổi nào đó của khách hàng cũng có thể làm cho công ty của 
bạn lan thành mây khói. Khi ký kết hợp đồng rồi, nhưng khách hàng vẫn có thể lìm ra kẽ 
hờ để dễ dàng quay lưng lại với chúng ta. Giới doanh nghiệp Nhật Bản cho rằng, mỗi 
doanh nghiệp nên có ít nhất trên 5 khách hàng thì mới đảm bảo được độ an toàn, tránh 
để xảy ra tình trạng bị động, bị khách hàng "qua mặt"

3.  Không có tầm nhìn xa trông rộng là sai lầm lớn nhất của người lãnh đạo.

Gần đây, giữa ba doanh nghiệp ở ba thành phô' A, thành phô' B và thành phô' c 
đã xảy ra một vụ án lớn. Sô' tiền mà dự án đấu thầu trong vụ án là 1.400 vạn nhân dân 
tê. Lãnh đạo ba thành phô' lớn đều đã lần lượt tham gia vào vụ án, ngoài ra còn điều 
động thêm cả lực lượng công an, tình báo, toà án cùng hỗ trợ để lấy lại được sô' tiền 
lớn này.

Dự án này được cóng ty thương mại cúa thành phô' B đưa ra. Vào tháng 5 nãm 
1995, công ty khai thác quốc tế thành phô' A đã ký kết hợp đồng uỷ thác mua bán với 
công ty thương mại của thành phố B, cụ thể là uỷ thác cho công ty B dứng ra mua sản 
phẩm hải sản. Sau khi thoả thuận ký kết hợp đồng, công ty A chuyển khoản qua ngân 
hàng trả cho tiền hàng cho công ty B là 1085 vạn nhân dân tệ. Nhưng sau đó công ty B 
lại không thực hiện hợp đồng, họ lợi dụng sô' tiền của công ty A dể trả hết nợ nần của 
công ty mình, sô' còn thừa thì bị ăn chia hết.

Sau khi được mật báo, ông Mã Hàn Trọng, tổng giám đốc công ty A biết rằng sự 
việc rất nghiêm trọng, lập tức gọi theo người đến cống ty B, đề nghị ông Sát Trận Hoa, 
tổng giám đốc công ty B giải trình rõ sô' tiền hàng. Nhưng Sát Trân Hoa đã từ chối 
không gặp mặt Mã Hàn Trọng. Ông Mã chỉ còn biết yêu cầu nhân viên cấp dưới một 
mặt phải chú trọng tới mọi hoạt dộng của công ty A, điều tra tung tích của ông Sát, mặt 
khác khởi kiên tới toà án của thành phố B.
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Do chứng cứ của công íy A đẩy đủ, phải trái rõ ràng nên toà án đã nhanh chóng 
dưa ra phán quyết: công ty B đã vi phạm hợp đổng và phải trả lại số tiền hàng dã nhận 
cùng tiền lãi là 1.430 vạn nhân dân tệ cho công ty A.

Đến lúc này, Ông Sát Trận Hoa mới lộ diện. Ông ta xưng anh em với ống Mã và 
tiếp đãi thịnh soạn, đặt khách sạn sang trọng với giá 200 nhân dân tệ một ngày cho ông 
Ma Hàn Trọng và những nhân viên di theo. Ông ta nói rằng, chưa dến nửa tháng nữa, 
trong lài khoản của công ty B sẽ chuyển về 1.400 vạn nhân dân tệ, xin công ty A hãy cố 
gắng dợi thêm một thời gian. Sau đó, ông Mã và những người cùng đi phát hiện ra rằng, 
trong khách san mà họ ở, ngoài chiếc ti vi ra không có một đồ vật gì khác, dến điện 
thoại di động và điện thoại cố định đều biến mất. Chỉ cần họ bước ra khỏi phòng nửa 
bước, lập tức sẽ có một người cao to dứng chặn lại. Lúc này, ông Mã mới hiêu rằng họ 
đã bị giam lỏng.

Rất may trong đoàn người cùng đi có một người rất giỏi thuyết phục dã dưa được 
ông Mã ra khỏi khách sạn. Điều làm ông vui nhất lúc này là nhận dược thông tin báo 
cáo của cấp dưới, đã có 1.400 vạn nhân tệ trong tài khoản của cóng ty B. Ong Mã lập tức 
cùng một nhân viên toà án cầm theo bản phán quyết có hiệu lực di đến ngân hàng để 
chuyển 1.400 vạn nhân dân tệ sang tài khoản của công ty A.

Nhưng rất nhanh, Công ty Đông Phương của thành phô' c cũng đến ngân hàng và 
nói rằng họ sở hữu sô' tiền 1.400 vạn nhân dân tê đó. Thì ra, nhân viên công ty B đã né 
tránh pháp luật ký kết hợp đồng uỷ thác mua sản phẩm hải sản với công ty C.và nhận 
1.400 nhân dân tệ của công ty c. Còn Ông Mã đã có trong tay phán quyết của thành phô' 
B, vẫn tin chắc rằng sẽ thu lại được sô' tiền 1.400 vạn nhân dân tệ.

Nhưng nào ngờ, công ty c cũng là một cao thủ. Chờ dịp ông Mã đi vắng đã đến 
công ty ông mua toàn bộ máy móc đồ dùng, sau đó đưa công an và tình báo đến bắt 
giam ông Mã và nhân viên của ông với tội danh lừa dảo. Với tội danh như vậy, bỗng 
nhiên ông bị "chăm sóc đặc biệt". Hàng ngày, ông bị tưới 10 thùng nước lạnh và bắt phải 
cúi đầu nhận tội. Ông Mã không còn chịu đựng nổi, gửi hàng loạt thư cầu cứu về công ty 
A. Còn nhân viên của óng thì hàng ngày đểu lên uỷ ban thành phố nhờ giúp đỡ, toàn 
công ty đêm ngày lo sợ.

Vụ án được đưa lên tỉnh, Bộ Công an và lãnh đạo ba thành phô' được tập hợp lại, tổ 
chức cuộc họp đàm phán thương lượng, cuối cùng đã dưa ra 3 thoả thuận sau:

•  Cả ba bên đều phải tuân theo quyết định của tỉnh. Cho dù kết quả xử lý như thê' 
nào dều phải chấp nhận vô điều kiện, đồng thời phải làm tốt các công việc của tập thể dể 
tránh gây rối loạn xã hội.

•  Tính chất của vụ án không phải là "vụ án lừa đảo" mà là tranh chấp kinh tế. 
Công ty B giam giữ ông Mã là vi phạm pháp luật, lâp tức phải thả người ngay và bồi 
thường tiền viện phí, tổn hại tinh thần là 80 vạn nhân dân tệ.
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• Công ty A phải trả lại 1.400 vạn nhân dân tệ cho công ty c, vì công ty B phải 
chịu trách nhiệm chi trả khoản nợ này cho công ty c.

Như vậy, vụ án làm chấn động toàn tỉnh đã kết thúc. Nhưng râì nhanh cóng ty B dã 
tuyên bô' phá sản đến nỗi người có quyền hạn lớn nhất của cõng ty A cũng không dược 
thông báo. Thực tế, công ty B đã không còn tồn tại nữa, ông Sát cũng chuyển sang khai 
thác công ty bất động sản. Hom nữa, nghe nói ông ta vần rất dạo mạo, đi dâu cũng dẫn 
một đoàn trợ lý theo, đang sống một cuộc sống rất đầy đủ và giàu có.

Phân tích kỹ lưỡng hơn toàn bộ quá trình của vụ án thì thấy công ty B đã dùng kế 
"gắp lửa bỏ tay người" Công ty B đã lừa đào công ty A một khoản tiền hàng râì lớn, sau 
khi bị phát giác, ông Sát đã bỏ trốn, né tránh trách nhiệm. Nhưng ông Mã đã tố cáo công 
ty B và thắng kiện. Chính vì vậy đã làm cho ông Sát không thể tiếp tục kéo dài thời gian 
nợ nần nữa, ông ta tiếp tục di lừa công ty c số tiền là 1.400 vạn nhân dận tệ. Để dạt được 
mục đích đó, ông Sát đã không từ một thủ đoạn nào, thậm chí còn giam lỏng cả ông Mã 
và những nhân viên cùng di.

Tiền hàng của công ty c vừa được chuyển về công ty B, bỗng nhiên ông Mã lại 
thoát khỏi tù giam lỏng và đến công ly B để chuyển tiền về (có thê’ dó là do công ty B dã 
cô' ý sắp đặt như vậy). Có thể thấy rằng, công ty B đã bày ra trò lừa bịp này. Công ty A 
và công ty c sẽ tranh giành nhau khoản tiền này, gây tai tiếng lên tới cấp tỉnh. Cõng ty B 
nhân thời cơ này đã nhanh chóng tuyên bô' phá sản. Đến khi toà án kinh tê' cấp tỉnh kêì 
thúc vụ án thì công ty B cũng "cao chạy xa bay"

Trong vụ án này, công ty A đã phạm phải những sai lầm "chết người" sau:

­ Khi thực hiện ký kết hợp đồng uỷ thác mua sản phẩm hải sản đã không tiến 
hành điều tra nghiên cứu kỹ lưỡng dối với tình hình tài chính của công ty B. Nếu 
trước khi tiến hành công việc, biết rằng công ty B nợ nần chồng chất thì công ty A đã 
có thể tìm ra biện pháp để thoát khỏi rủi ro, yêu cầu cóng ly B đưa ra điểu kiện đảm 
bảo, tiền đặt cọc v.v... Khi không tìm hiểu kỹ lưỡng tình hình thực tê' của đối phương 
mà đã trả 1.085 vạn nhâ.n dân tê cho công ty B, đó là điều "dại kị" đối với những nhà 
làm kinh doanh.

­ Không diều tra tìm hiểu rõ lai lịch nguồn gốc sô' tiền 1.400 vạn nhân dân tệ và 
cũng không đoán được mưu kế "gắp lửa bỏ tay người" của công ty B. Cần phải biết rằng, 
trong pháp luật công ty B chỉ là người đại diện uỷ thác của công ty c, chỉ có thể nhận sự 
uỷ thác của công ty c để tiến hành thu mua hải sản. Công ty B không có quyền tự xử lý 
tài sản uỷ thác của công ty c. Cho dù công ty B có đưa ra quyết định nào dó mà không 
được công ty c đồng ý thì quyết định của công ty B cũng vô hiệu. Hơn nữa, công ly B 
còn có động cơ lừa đảo rõ rệt để sở hữu tài sản phi pháp. Pháp luật Trung Quốc quy 
định: không cấm đoán quyền được đòi lại tài sản nguyên là của người sở hữu. Do vậy, 
công ty A phải trả lại khoản tiền hàng cho công ty c.
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­ Quá coi trọng và tin cậy lãnh dạo. Trong vụ án này, công ty B và công ty c 
đều lựa chọn những thủ đoạn xấu xa, họ dều bất và giam giữ ông Mã và nhân viên 
của ông, thậm chí điều làm người ta khó tin là công ty c còn cử cõng an và tình 
báo đi bất người, sau đó còn gây ra nhiều đau khổ về cả thể xác lẫn tinh thần đối 
với óng Mã. Còn công ty A lúc này đã thông qua toà án chuyển 1.400 vạn nhân dân 
tệ về tài khoản của mình, nắm được ưu thế. Nhưng đến khi cần thiết lại phạm phải 
sai lầm là không chỉ dạo công việc rõ ràng cho cấp dưới, không biết kết hợp sức 
mạnh đoàn kết của tập thể dể chống lại các thế lực bèn ngoài. Công an tỉnh, các 
nghị quyết thoả thuận của toà án cấp tỉnh, đều bảo vệ công ty B, c và dưa ra những 
điều kiện bất lợi cho công ty A. Ở dây, thoả hiệp đã chiến thắng chính nghĩa và sự 
công bàng, chính trị đã mạnh hơn công lý. Còn công ty A bỗng nhiên phải chấp 
nhân sự ngược đãi.

Về phía óng Mã mà nói, bản chất là con người của xã hội, tính cách xã hội, quan 
lâm tới thế giới xung quanh. Đa số mọi người đều chỉ quan tâm tới những việc có liên 
quan tới lợi ích thiết thân của họ mà thôi. Đối với một số ít người phải gánh vác trách 
nhiệm trên vai mà nói, thì họ cần phải quan tâm ở mức độ cao hơn đối với cõng việc và 
lợi ích của tập thể. Là người lãnh đạo trong doanh nghiệp lại càng cần phải như vậy. Họ 
phải đối mặt với dối thủ cạnh tranh linh hoạt, tinh thông, kinh nghiệm phong phú. Nếu 
không thận trọng, họ rất dễ bị rơi vào cạm bảy của đối thủ.

HAI SAI LẦM LỚN: 
MỘT CÓ THỂ CHẤP NHẬN ĐƯỢC, 

MỘT KHÔNG THỂ THA THỨ

Do thị trường ngày một trở nên phức tạp và hay biến động, có rất nhiều yếu tố bất 
lợi mà con người khó tránh khỏi, vì vậy đứng về phía người lãnh đạo mà nói, sai lầm là 
một yếu tố tồn tại khách quan tất yếu.
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Sai lầm dược chia thành 2 loại: Một là sai lầm có thể chấp nhận được, hai là sai 
lầm không thể tha thứ được. Chia sai lầm của giám đốc thành hai loại như vậy dể giải 
thích cho họ hiểu rõ hơn: đâu là sai lầm tuyệt đối không thể phạm phải, đâu là sai lầm có 
thể chấp nhận dược do không hoàn toàn có thể tránh khỏi được.

1.  Cần cố gắng hết sức để tránh phạm phải những sai lầm “có thế chấp 
nhận được”.

Sai lầm được cho là có thể chấp nhận được chủ yếu là chỉ những sai lầm do những 
nguyên nhân khách quan chứ không phải do nguyên nhân chủ quan từ phía giám đốc 
gây ra.

Sự xuất hiện của những sai lầm này là do tính lất nhiên của nó, do vây không thể 
quy hoàn toàn trách nhiệm lên đầu giám đốc được. Trong rất nhiều trường hợp khác 
nhau, cho dù giám đốc đã phải lựa chọn nhiều phương pháp để dối phó, nhưng vẫn khó 
tránh khỏi rơi vào rủi ro.

Vậy, sai lầm dược cho là có thể chấp nhận được chủ yếu bao gồm những loại nào? 
Nói một cách cụ thể, chúng bao gồm những loại sau:

•  Do sự thay đổi các chính sách kinh tế chính trị của nhà nước làm cho tình hlnh 
kinh doanh của doanh nghiệp cũng phải biến dổi theo.

•  Do xu hướng nền kinh tê' quốc gia không phát triển làm cho tình hình kinh 
doanh của doanh nghiệp cũng biến động.

•  Do ảnh hưởng của những nguyên nhân để lại từ quá khứ, làm cho doanh nghiệp 
bị hạn chế phát triển trên một lĩnh vực nào đó, ảnh hướng một cách bị dộng. Ví dụ: do 
tồn tại những sai lầm của nền kinh tế kế hoạch truyền thống mà chúng ta khó có thể huỷ 
bỏ hoàn toàn trong một thời gian ngắn.

•  Do nguyên nhân thiên tai, địch họa, ví dụ bỗng nhiên xảy ra hoả hoạn, tất nhiên 
sẽ càng làm cho doanh nghiệp tổn thất nặng nề.

•  Do trình độ khoa học kỹ thuật lạc hậu, giá thành sản xuâì cao, dồng thời lại phải 
chịu những áp lực do cạnh tranh lừ phía các doanh nghiệp nước ngoài làm cho mói 
trường hoạt động kinh doanh của doanh nghiệp ngày càng xấu đi và những yếu tố bất lợi 
này cũng khó có thể cải thiên được trong một thời gian ngắn.

•  Do xã hội xảy ra rối loạn chính trị làm cho tình hình sản xuất kinh doanh của 
doanh nghiệp rơi vào hoàn cảnh khó khăn.

•  Do xảy ra chiến tranh làm giảm sản lượng xuất khẩu của một sô' loại hình doanh 
nghiệp, do vậy mà lợi nhuận cũng giảm theo.

•  Do xu thê' kinh tê' quốc tê' xảy ra biến động đột ngột làm xuất hiện nhiều yếu tố 
bất lợi.
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Tất nhiên, ngoài 8 nguyên nhân trên dây, còn có một số những sai lầm khác có thể 
chấp nhân được mà chưa thể nêu hết ra ở đây.

Từ 8 nguyên nhân trên đây chúng ta có thể thấy rằng, những sai lầm có thể chấp 
nhân được cũng chính là những sai lầm do các nguyên nhân khách quan gây ra. Sở dĩ 
những sai lầm này có thể xảy ra là do nguyên nhân "bất khả kháng", mà con người khó 
có thể tránh khỏi những nguyên nhân bất khả kháng như vậy.

Mặc dù những sai lầm này là có thể chấp nhận được, nhưng các giám đốc cũng 
không nên coi nhẹ chúng hoặc cứ dê’ cho chúng tự xảy ra. Sau khi rơi vào những sai lầm 
như vậy, các giám đốc nên cố gắng tìm ra phương pháp để giải quyết, sửa chữa sai lầm 
một cách sớm nhất, tìm ra con đường phát triển doanh nghiệp đúng đắn.

Có câu nói xưa rằng: "Vàng không bao giờ là vàng mười được, con người cũng 
không thể mười phân vẹn mười" Ai cũng vậy, cũng khó có thể tránh khỏi mắc phải 
những sai lầm, đặc biệt là những sai lầm do nguyên nhân khách quan gây nên rất khó có 
thể hoàn toàn tránh khỏi. Do vậy, chúng ta nhất định không thể xa rời thực tế, hoặc là 
đặt yêu cầu quá cao, hoang tưởng rằng không bao giờ mắc phải bất cứ một sai lầm nào.

Các giám đốc cần thức tỉnh và có nhận thức sâu sắc đối với những sai lầm có thể 
chấp nhận dược để làm sao ít khi phạm phải chúng.

2.  Tuyệt dối không được phạm phải những sai lầm “không thể tha thứ được”.

Những sai lầm không thể tha thứ dược chủ yếu là chỉ những sai lầm xảy ra do 
nguyên nhân chủ quan từ phía các giám dốc gây nên và không mang tính tất yếu. Những 
sai lầm này hoàn toàn không nên để xảy ra, chỉ cần các giám đốc nghiêm túc đối với bản 
thân, thường xuyên chú ý sửa đổi tư tưởng và cách suy nghĩ của mình, gặp phải các vấn 
đề rắc rối thì cần phải suy nghĩ chín chắn, tìm mọi biện pháp để tránh xa sai lầm.

Nhưng có nhiều giám dốc không thể khắc phục những sai lầm chú quan này, do 
vây sự tồn tại những sai lầm này với sô' lượng lớn cũng không phải là điều đáng ngạc 
nhiên.

Nói một cách tương đối, số lượng những sai lầm không thể tha thứ được tồn tại rất 
nhiều, hình thức cũng đa dạng khác nhau, hầu như bất kỳ giám đốc nào cũng cố tình 
hoặc vô tình vấp phải, từ đó đã gây ra tổn thất cho công việc kinh doanh của doanh 
nghiệp. Vây thì những sai lầm không thể tha thứ dược bao gồm những loại nào?

•  Trong giai đoạn thành lập doanh nghiệp, không thận trọng trong quá trình quy 
hoạch và thiết kế, lựa chọn những ngành nghề không phù hợp với bản thân, do vậy đã 
vấp phải sai lầm ngay từ ban đầu.

•  Thiếu những kỹ nặng đầu tư và phương pháp tài chính cần thiết, sử dụng tiền 
vốn của doanh nghiệp không hợp lý, hoặc để xảy ra tình trạng thiếu vốn. không thê’ sàn 
xuất kinh doanh được.
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•  sàn xuất không nắm bắl theo nhu cầu của thị trường, sản phẩm không có kênh 
tiêu thụ hoặc không có người mua.

•  Tự tin một cách sai lầm khi cho rằng "đầu tư một thu hổi một", trước khi thực 
hiện kinh doanh không tìm hiểu kỹ lưỡng để tránh đầu tư sai phương pháp, mà đầu tư 
một cách mù quáng, dẫn đêh không thu được kết quả tương ứng, thậm chí còn gặp thất 
bại thảm hại.

•  Không hiểu kiến thức về lĩnh vực cổ phiếu, khó doán được tình hình thị 
trường chứng khoán, dẫn đến lựa chọn sai phương pháp khi tham gia vào thị trường 
chứng khoán.

•  Không hiểu một cách chính xác và tường tân về "rủi ro mạo hiểm", đó là một từ 
mang hàm ý đặc sắc trong thương trường, nếu không biết thì sẽ không dám mạo hiểm 
hoặc sẽ cho rằng sự mạo hiểm đó cũng giống như trò đánh bạc, do đó đã làm mất đi 
nhiều cơ hội tốt trong kinh doanh.

•  Do vi phạm chính sách và pháp luật của quốc gia hoặc đi ngược lại điều lệ của 
nhà nước nên làm cho kinh doanh rơi vào thế bí, tự tìm tới phá sản.

•  Do thiếu những quyết sách mang tính khoa học, có ảnh hường rất lớn lới các 
lĩnh vực kinh doanh trong doanh nghiệp.

•  Không hiểu nguyên tắc pháp luật trong quản lý doanh nghiệp hiện đại, gây ra 
rối ren trong quản lý.

•  Hiểu sai quan niệm sử dụng người lao động, không biêì lựa chọn người có khả 
nãng, không phát huy được ưu thế của người lao động.

•  Hình thành và phát triển tính cách và thói quen xấu, lại không thể thay đổi hay 
cải thiện chúng, do đó thiếu sức thuyết phục trong tính cách của người lãnh dạo.

•  Không biết sử dụng tình cảm của mình một cách đúng lúc đúng chỗ, do đó dễ bị 
ngô nhận, vì tình cảm mà dẫn đến sai lầm trong kinh doanh.

•  Không nắm rõ quyền hạn và trách nhiệm của mình, nên đã định sai vị trí của 
mình trong doanh nghiệp, ảnh hưởng tới sự phát triển của doanh nghiệp.

Những sai lầm được liệt kê ở trên đây là những biểu hiện chính trong số những "sai 
lầm không thể tha thứ được". Những sai lầm này cơ bản đều là do nguyên nhân chủ quan 
từ phía người lãnh đạo trong doanh nghiệp gây ra, do đó không mang tính chất xảy ra 
ngẫu nhiên.

Nếu nhìn từ phía những nguyên nhân gây ra sai lầm thì sô' lượng để xảy ra sai lầm 
do nguyên nhân chủ quan đáng ra phải ít đi. Nhưng trên thực tế lại hoàn toàn ngược lại, 
loại sai lầm này lại xuất hiên nhiều hơn và phức tạp hơn.
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về lý mà nói, những sai lầm bị gây ra bởi nguyên nhân chủ quan là hoàn toàn có 
thể tránh khỏi được, chúng có thể được loại bỏ dựa vào sự nỗ lực chủ quan của người 
lãnh đạo. Chính vì vây, nếu dể xảy ra những sai lầm có thể tránh được thì thật sự là 
không thể "tha thứ" được.

Do những "sai lầm không thể tha thứ được" xuất hiên ngày nhiều ngày càng phổ 
biến, hơn nữa nó đã đem lại những ảnh hưởng tiêu cực không thể coi thường. Do vậy, 
trong cuốn sách này, người viết sẽ chú trọng tới phương pháp thoát ­khỏi sai lầm của 
người lãnh dạo.

3.  Cần biết học cách phân biệt xử lý.

Là giám đốc của một doanh nghiệp hay công ty, cân phải có đầy đủ nãng lực và tô' 
chất trong nhiều lĩnh vực khác nhau. Nếu không đạt được những chỉ tiêu này thì không 
thể xử lý và giải quyết một cách chính xác những vâh đề khó khăn da dạng mà doanh 
nghiệp gặp phải trên thương trường và cũng không thể phát triển sự nghiệp của bản thân. 
Như vây đã làm mất đi tư cách của một giám đốc.

Một giám đốc đạt tiêu chuẩn là phải biết học cách phân biệt đối với những sai lầm 
có thể chấp nhận được và những sai lầm không thể tha thứ dược. Như vậy khống những 
vừa có thể tránh được những sai lầm một cách hiệu quả, lại có thể loại bỏ được những 
sai lầm đó một cách nhanh chóng và kịp thời.

Vậy làm thế nào để phân biệt giữa hai loại sai lầm ưên?

Nên cô' gắng ít phạm phải những sai lầm "có thể chấp nhận được". Bởi vì sai lầm 
có thể chấp nhận được đa sô' là do nguyên nhân khách quan gây ra, vì vậy muốn loại bỏ 
hoàn toàn loại sai lầm này là không thể, phương pháp đúng đắn duy nhất đó là phải cố 
gắng tránh xa sự xuất hiện của chúng, sau khi phát hiện ra loại sai lầm này cần phải giải 
quyết dần dần, không nên đối mặt với chúng. Ngoài ra, sau khi bị rơi vào loại sai lầm 
này, cũng cần phải lựa chọn phương pháp giải quyết có lợi để có thể làm giảm những 
ảnh hưởng bất lợi của chúng tới mức thấp nhất.

Đối với những sai lầm "không thể tha thứ được" thì tuyệt đối không được 
phạm phải.

Làm kinh doanh trên thương trường là một việc làm hoàn toàn không dễ, đã làm 
kinh doanh ai cũng phải bỏ ra nhiều cóng sức và thời gian. Do vậy, những người lựa 
chọn con đường kinh doanh để phát triển sự nghiệp thì luôn luôn phải chú ý nâng cao 
năng lực và tố chất của bản thân, hình thành suy nghĩ chủ quan của bản thân cao hơn 
người khác, để có thể trở thành người giám đốc đạt tiêu chuẩn.

Đã là một giám dốc đạt tiêu chuẩn thì hầu như không thể để xảy ra những sai lầm 
mang tính chất chủ quan, cho dù là phạm phải một cách ngẫu nhiên.
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Chúng ta nói rằng tuyệt đối không được phạm phải những "sai lầm không thể tha 
thứ được”, mục đích là đe làm thức tỉnh và khuyến cáo những giám dốc "không dạt tiêu 
chuẩn" cần phải tăng cường tu dưỡng đối với bản thân. Nâng cao khả năng năng lực của 
mình, để có thể dạt được tiêu chuẩn của một giám đốc thực thụ.

Trên thực tế, đối với cả những giám đốc đạt tiêu chuẩn, nếu muốn loại bỏ hoàn 
toàn những "sai lầm không thể tha thứ được" cũng là điều không thể, khi đưa ra điều 
kiện này đối với giám đô'c là nhằm để thu hút sự quan lâm chú ý hơn nữa của họ dối với 
loại sai lầm này.

Tóm lại, cần phải học cách phân biệt xử lý đối với hai loại sai lầm có tính chất 
khác nhau này, chỉ bằng cách như vậy mới có thể làm giảm dần nguy cơ mắc phải sai 
lầm cho bản thân và cho tới khi nào không còn để xảy ra sai lầm nữa.

4.  Không bao giờ được tìm lý do biện hộ cho bản thân.

Con người ai cũng thích tìm lý do để biện hộ cho bản thân. Nó đã trở thành căn 
bệnh phổ biến của con người. Ví dụ, có một người làm sai một việc nào đó, rất tự nhiên 
người này sẽ than thân trách phân, tìm cớ này cớ nọ để biện hộ cho mình.

Các giám đốc đương nhiên không ngoại lệ. Một khi đẻ xảy ra sai lầm trong 
kinh doanh, họ sẽ tìm mọi lý do để biện hộ cho bản thân. Nhưng dể lìm ra lý do 
biện hộ kỳ thực cũng không phải là chuyện dễ làm, nó có thể gây ra tổn thất to lớn 
đối với sự phát triển của doanh nghiệp và công ty. Đó là bởi vì, nếu một giám đốc 
lìm ra lý do cho sai lầm. của mình, thì õng ta sẽ dỗ dàng tha thứ cho bản thân và cho 
rằng sở dĩ mắc phải sai lầm này là do nguyên nhân khách quan gây ra, chứ không 
phải là do nguyên nhân từ phía chủ quan. Cứ như vậy, vị giám dốc này sẽ không bao 
giờ rút ra đươc bài học kinh nghiệm cho bản thân để đề phòng những sai lầm khác 
hoặc tương tự sẽ có thể vấp phải sau này. Do vậy, muốn tránh khỏi mắc phải sai lầm 
một cách hiệu quả, cần ghi nhớ câu nói: không bao giờ được tìm lý do biện hộ cho 
bản thân.

Có thể sẽ có người nói rằng, tất nhiên là không thể tìm lý do dể biện hộ cho những 
"sai lầm không thể tha thứ được", thế nhưng vẫn phải tìm dược lý do dể giải thích đối 
với nhũng "sai lầm có thể chấp nhận được", bởi vì sự xuất hiện của loại sai lầm này thực 
chất là không phải do bản’thân không cô' gắng nỗ lực tránh xa.

Trên thực tế, cách suy nghĩ như vậy cũng không dúng, bởi vì nó sẽ ảnh hưởng 
đến sự hoàn thiện và phát triển của người giám đốc. Nói cho cùng, tuy rằng "sai lầm 
có thể chấp nhận dược" mang tính tất yếu, nhưng nó vẫn có liên quan tới yếu tô' chủ 
quan của bản thân người lãnh đạo. Ví dụ nếu người lãnh đạo nhạy bén có tầm nhìn xa 
trông rộng, nắm bắt thông tin nhanh, có khả năng phán đoán, vậy thì có thể dự báo 
trước xu thế phát triển của những biến động sẽ xảy ra đối với doanh nghiệp để lừ dó 
tìm ra và chuẩn bị biên pháp đối phó sớm nhất nhanh nhất. Do vậy, cho dù là sai lầm 
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có Ihể chấp nhận dược hay không thể tha thứ được, các giám đốc đều không nên tìm 
lý do để biện hộ cho bản thân. Chỉ bằng cách duy nhất như vây, các giám đốc mới có 
thể thường xuyên khắc phục mọi sai lầm, tiến lên con đường phất triển doanh nghiêp 
dúng dắn.

ĐỀ PHÒNG VÀ CẢNH GIÁC

Anh MitterCaren, người hai lần đoạt giải quán quân trong giải đấu gôn mở rộng 
toàn nước Mỹ dã từng nói rằng: "Khi bạn đánh một gậy đi sai nước, bạn cố gắng nghĩ 
xem vì sao lại chơi kém đến như vậy, thực ra như thế không có ích lợi gì. Một tay chơi 
gôn kỳ cựu muốn đánh một đường gỏn đẹp, thì phải hết sức thận trọng rồi quyết định hạ 
gậy thì mới có thể đánh trúng đích" Đối với người dã từng giành chiến thắng trong tay 
có nghĩa là họ đã biết cách nắm bắt được thời cơ thành bại.

Các doanh nghiệp cũng vậy. Khả năng quan sát phán đoán là yếu tố tiên quyết cho 
bộ máy chỉ huy của doanh nghiệp. Một nhà kinh tế học dã nói: "Bằng khả năng quan sát 
phán đoán nhạy bén để phát hiện ra thời cơ, đó mới là bản chất tinh thần của người làm 
kình doanh". Người làm kinh doanh không những phải có khả nãng suy tính dự đoán 
lình hình kinh tế tài chính, có khả năng làm cân bằng giữa lợi ích và thiệt hại, ngoài ra 
còn phải có khả năng phát hiện ra những vấn đề mà người khác không chú ý tới, những 
lĩnh vực mới mẻ, có tiềm năng, và có giá trị. Bản chất hành động của người làm kinh 
doanh chính là kịp thời phát hiện và dầu tư vào những cơ hội tiềm nãng mà chưa bị 
người khác khai thác sử dụng. Đồng thời phải biết nhạy bén, kiên trì và tận dụng cơ hội 
đó một cách triệt để.

Khả năng quan sát sẽ giúp người làm giám đốc phán đoán một cách chính xác và 
nhận thức được mối quan hệ giữa các sự việc biến hoá phức tạp. Người giám đốc có 
khả nãng quan sát phán đoán thường đưa ra được những vấn đề chính xác, để từ đó tìm 
ra chìa khoá cho sự thành công. Còn đối với người giám đốc thiếu khả nãng quan sát 
phán đoán tất nhiên sẽ dễ dàng bỏ qua nhiều cơ hội đầu tư, nếu không nắm bát dược 
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mấu chốt của vấn đề thì sẽ không thể đưa ra những kế hoạch và phương án giải quyết 
thành cồng.

Người thiếu thận trọng thậm chí có thể gây nên thất bại to lớn, còn đối với những 
giám đốc có khả nãng quan sát phán đoán sẽ có thể phát hiện ra những lai hoạ đang âm í 
xảy ra mà người khác không biết đã bỏ qua, để từ đó có thể đưa ra những quyết sách phù 
hợp giúp doanh nghiệp của họ luôn giữ vị trí ưu thế.

Một giám đốc doanh nghiệp thành công không thể ngày nào cũng quẩn quanh 
với những chuyện vụn vật và cũng không thể lúc nào cũng say sưa với một thành 
công nhất thời nào đó. Họ thường xuyên phải giữ cảnh giác cao dộ dối với những 
biến hoá khôn lường xảy ra ở xung quanh, dự doán những ảnh hưởng do sự thay dổi 
của thương trường gây ra cho doanh nghiệp để có thể sớm tìm ra phương pháp giải 
quyết tối ưu.

1. Tiến hành thay đổi ngay khi dưa ra dự đoán chính xác.

Vào đầu những năm 70, ngành công nghiệp gang thép đang trong giai đoạn phát 
triển mạnh mẽ, các nhà máy hoạt động không ngừng. Nhưng Công ty Amost của Mỹ đã 
nhanh chóng nhạy bén phát hiện ra rằng viễn cảnh tốt đẹp của ngành công nghiộp gang 
thép sẽ không còn lâu dài nữa và họ đã quyết định từ bỏ ngành gang thép tìm đường 
khác mưu sinh, họ đi mua một ngành nghề khác với giá cao, cho đến năm 1979 nguồn 
vốn của họ trong ngành công nghiệp gang thép chí còn khoảng dưới 50%. Lúc này, 
ngành công nghiệp gang thép đã bắt đầu rơi vào hoàn cảnh khó khăn, giá cổ phiếu của 
nhà máy sản xuất gang thép liên tiếp giảm xuống, các nhà máy gang thép phải cho nhiều 
cõng nhân nghỉ việc, dồng thời cũng phải ngừng sản xuất, còn Công ly Amost thì đã 
phán đoán trước dược tình hình và nhanh chóng tránh khỏi tai họa.

2. Không hạ dòn quyết định khi chưa nắm chắc phần thắng trong tay.

Vào thời kỳ lát triển của nền công nghiệp nước Mỹ, ông vua gang thép An­ 
tô­ni đã xây dựng nền móng cho ngành công nghiệp gang thép nước Mỹ. Trong cuộc đời 
vang tiếng của ông, do rất giỏi phán đoán tình hình, nên ông thường nắm chắc xu thế 
phát triển của thời đại. Trong cuộc đời lập nghiệp, ông đã không ngớt nhận dược nhiều 
lời ca ngợi.

Vào năm 1865, Quốc hội Mỹ đã phê chuẩn dự án xây dựng đường sắt, óng An­tô­ 
ni lập tức ra tay, giành quyền ciiế tạo toa xe lửa hạng sang. Nhưng Công ty Poloman ử 
Chi­ca­gô hoạt động ở quy mô lớn và đã có lịch sử phát triển từ rất sớm cũng đã chú ý 
tới dự án xây dựng đường sất này, khi công ty của An­tô­ni bắt đầu tiến hành bán cho 
các đơn đặt hàng thì công ty mạng lưới tiêu thụ cùa Công ty Poloman đã có mặt ở hầu 
như khắp nơi trên toàn nước Mỹ.

An­lố­ni phải vắt óc tìm ra đối sách để giải quyết sự cạnh tranh tiêu thụ này, ông 
cho rằng không thể liểu lĩnh trong vụ làm ăn này được. Nếu muốn giành được ưu thế từ 
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tay đối thủ thì phải tiến hành diều chỉnh, thay dổi chiến lược của mình, nhất thiết phải có 
sự hy sinh nào đó.

Một ngày nọ, An­tô­ni đã gặp một người và bạn dồng hành của người dó ở một cửa 
hàng dân tộc. Chỉ vừa nhìn qua là ông ta đã bị đối phương thu hút ngay. Diên mạo của 
người này không dược đẹp cho lắm, nhưng ông ta mặc một bộ quần áo rất lịch sự, tràn 
dầy sức sống, con người cũng rất nhanh nhẹn. Đây chính là một đối thủ rất nguy hiểm, 
đối thủ nào cũng sẽ cảm thấy khó dối phó dược với nhân vật này. An­tô­ni cám thấy rất 
cãng thẳng.

An­tô­ni đi lên phía trước, hai mắt nhìn thẳng vào đối phương và nói: "Xin chào 
ông Poloman”

Đối phương lập tức dừng bước và đối đáp luôn: "Xin chào ông An­tâ­ni"

Hai người nhìn nhau và cười. An­tó­ni rất tin tưởng vào những gì mình dã phán 
đoán, ông điềm đạm tiếp lời: "Ông Poloman, chúng ta không nên tiếp tục để xảy ra cuộc 
cạnh tranh vô nghĩa này’Tôi nghĩ rằng chúng ta nên hợp tác với nhau, củng nhau ký kết 
hợp đồng với Cóng ty Thái Bình Dương".

"Vậy tên của công ty mới là gì?" ­ Ông Poloman hỏi lại với tư tưởng chưa dựơc 
chuẩn bị từ trước, nhưng cảm thấy cũng có hứng thú trước lời dề nghị này. Một nhà làm 
kinh doanh tinh thông như õng ta chưa nắm chắc dược phần thắng trong tay trước dối 
thủ của mình, nên ông ta cũng không thể đoán ra An­tô­ni có bao nhiêu thành ý trong 
lời nói này. Đôi khi đối thủ sẽ tung hoả mù, làm mờ mắt đối phương rồi dột ngột phản 
kích. Lúc này, lời nói của Poloman lộ rõ vẻ lo lắng, bất an.

An­tô­ni đã nhìn thấu được tâm lý của Poloman, lập tức đáp lại: "Sẽcó tên là Công 
ly Xe khách Hào Hoa Poloman".

An­tô­ni làm vui lòng đối phương, chớp thời cơ Poloman không còn nghi ngờ gì 
hai bên hoá thù thành bạn. Sau khi Công ty Xe khách Hào Hoa Poloman được thành lập, 
hai bên hợp tác với nhau rất chặt chẽ, giành được hợp đồng đặt hàng đắt giá.

Chính nhờ khả năng quan sát, phán đoán nhạy bén của An­tô­ni đã giúp ông 
thường xuyên nắm chắc cốt lõi của vấn đề mà không bị mù quáng trước những biểu hiện 
bề ngoài của sự việc.

Vào dầu nãm 1856, một người Anh đã phát minh ra kỹ thuật lò chuyển luyện 
gang. Một khi kỹ thuật này dược phổ cập thì nó sẽ là sản phẩm có tính năng tốt hơn 
thép, sẽ làm chổ thời đại của thép bước vào thời kỳ lạc hậu.

An­tô­ni rất chú ý tới hạng mục kỹ thuật này, nhưng không vội vàng hành 
động. Bởi vì hạng mục kỹ thuật này chưa được qua giai đoạn thử nghiệm, phí tổn 
để nhập hạng mục kỹ thuật chưa thật hoàn thiên này rất lớn, yêu cầu kỹ thuật đối 
với công nhân phải cao và cũng không dễ làm ra được sản phẩm đạt tiêu chuẩn. 
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Không thể coi thường rủi ro lớn như vậy được, An­tô­ni không muốn hạ đòn 
quyết định.

Thế là ông chuyên tâm vào sản xuất thanh ray đường sắt kiểu cứng, dây là sản 
phẩm trung gian giữa gang và thép. Tuổi thọ sử dụng của thanh ray hiện nay thông 
thường rất ngắn. Ở những khúc quay, cứ cách 6 tuần lại phải thay thanh ray một lần, tuổi 
thọ dài nhất của thanh ray cũng không đến hai tháng, như vậy không những phải bỏ ra 
rất nhiều chi phí mà cũng không được thuận tiện. Chính kỹ thuật làm thanh ray kiểu này 
của ông sẽ làm cho phần tiếp xúc giữa bánh xe và bề mặt dường ray tâng cường các bon 
hoá, giúp nâng cao độ bền của thanh ray và kéo dài thời gian sử dụng. Với sản phẩm 
này, công ty của An­tô­ni đã thu được mức lợi nhuận rất cao.

Khi An­tô­ni trở lại nước Anh, biết rằng kỹ thuật lò chuyển luyện gang đã được 
hoàn thiện và thông qua giai đoạn sử dụng thực tế. Ông lập tức tìm nhà phát minh và ký 
kết hợp đồng chuyển nhượng kỹ thuật.

An­tô­ni đã tận dụng kỹ thuật mới này để cải tạo nhà máy luyện gang thô với sản 
lượng hàng năm là 30 vạn tấn được xây dựng từ lâu năm, đồng thời thành lập công ty 
dường ray xe lửa, từ đó kết thúc thời kỳ sử dụng thanh ray. Chính vì vậy, õng đã trờ 
thành ông vua gang thép nổi tiếng toàn thế giới và tên ông đã được ghi trong danh sách 
"danh nhân" nước Mỹ.

Một nhà máy chuyên may quần áo trẻ em và người già, lợi nhuận trong hai năm 
khống nhiều lắm nhưng sau khi trừ đi các khoản chi phí vẫn còn có lãi.

Một hõm, một người bạn của giám đốc nhà máy đó trở về từ Quảng Châu, sau khi 
gặp mặt, đã nói với ông rằng: "Thẩm Châu, Quảng Châu đang rộ lên xu hướng mặc 
quần áo phương Tây, rất có thể xu thếnàỵ sẽ lan rất nhanh, nhà máy của ông làm ân có 
hiệu quả, lực lượng kỹ thuật mạnh, nếu đầu tư nhất định sẽ thành công"

Giám đốc cũng thấy có hứng thú, hàng ngày đều lên phô' để tìm hiểu. Nhận thấy 
không ít cửa hàng đã treo bán quần áo phương Tây trên quầy. Số lượng người tìm đến 
mua cũng rất nhiều. Thê' là giám đốc hạ quyết tâm, chuyển hướng sang sản xuất quẩn 
áo kiểu phương Tây. Nhà máy lập tức đầu tư hơn 7 vạn nhân dân tệ mua nguyên liệu 
về sản xuất, tổ chức lại toàn bộ lực lượng lao động, tất cả cùng tiến hành may dồ 
phương Tây.

Nhưng vì thời gian quá gấp gáp, trong quá trình sản xuất đã xảy ra nhiều sự việc làm 
cho mọi người dở khóc dở cười. Những công nhân mới được thuê về làm thì còn rất vụng 
về lóng ngóng, may mác ra ngoài cổ áo. Đến những công nhân lành nghề trong nhà máy 
cũng mệt mỏi do làm việc quá độ, đôi khi vội vàng tới mức quên may một bên tay áo.

Người kiểm tra chất lượng luôn phải tãng ca làm thêm cho kịp tiến độ. Chính vì 
vây đã xuất hiện nhiều sai sót, dán mác "đạt tiêu chuẩn chất lượng" lên cả thứ phẩm. 
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May mà có người phát hiện ra lô áo thiếu một bên ống tay đó nén đã không gây ra hậu 
quả nghiêm trọng.

Cuối cùng thì trang phục Tây âu cũng được sản xuất ra nhưng việc tiêu thụ dã trờ 
thành một vấn đề lớn. Giám đốc nhà máy chỉ thị cho toàn bộ nhân viên bán hàng tập 
trung đi tiêu thụ, hy vọng nhanh chóng thu hồi dược vốn, còn sô' tiền hàng hơn 7 vạn 
nhân dân tệ kia có thể vẫn còn phải xin khất nợ một phần.

Không ngờ sự việc lại hoàn toàn không được như ý. Những khách hàng trước đây 
của nhà máy nói rằng: "Trang phục Táy âu hiện nay rất khó bán, bây giờ cứ gửi hàng ớ 
đây, sau khi bán được hàng chúng tôi sẽ trả tiền" Còn những khách hàng mới thì quả 
quyết không mua hàng và nói thẳng rằng: "Trang phục Táy âu cùa các ông chất lượng 
quá kém, giá cả lại cao, nhập hàng này vào không thể bán được. Xin các õng dừng 
thuyết phục nữa"

Gặp phải khó khăn như vây, giám đốc nhà máy đành tập hợp nhân viên đi bán dạo. 
Chạy đôn đáo vất vả trong 7 ngày, bán bằng giá vốn mà cũng chỉ tiêu thụ dược 4 bộ. Kỳ 
hạn trả tiền hàng đã đến, người đòi nợ dọa nếu không trả tiền thì đừng trách hậu quả 
nghiêm trọng sau này. Đứng trước sự việc này, giám dốc nhà máy chỉ còn cách bán tháo 
hàng, chịu lỗ vốn để lấy tiền trả nợ. Cho dù như vậy nhưng trong thành phô' cũng không 
có ai hỏi mua. Giám đốc nhà máy lại đích thân mang hàng ra các tỉnh huyện gần đó mới 
"đẩy" hàng đi được.

Tính tổng sô' nợ, toàn bộ 10 vạn nhân dân tệ mà nhà máy đã tích luỹ đều phải bỏ ra 
để bồi thường.

Lỗi cơ bản nhất của vị giám đốc này là dự đoán tình hình sai. Khi õng chuẩn bị bắt 
lay vào sản xuâì trang phục Tây âu thì loại trang phục này dang ớ thời điểm bán chạy. 
Điều dó có nghĩa là thị trường không còn tiềm năng có thể khai thác được nữa. Giá dụ 
ông ta có thể phân tích kỹ lưỡng hơn một chút về tình hình thực lực kỹ thuật của nhà 
máy, điều kiện kinh tế, tô' chất của công nhân và tình trạng máy móc thì có lẽ đã không 
mắc phải rủi ro này.

45

Bả
n s
ao
 lư
u t
rữ



co THÈ TRANH KHOI SAI LAM

Cho dù sai lầm rất đa dạng và có mặt ở khắp nơi nhưng chúng ta vẫn có thể 
tránh được.

Vị giám đốc nào không tin rằng có thể tránh khỏi sai lầm thì sẽ không bao giờ vượt 
qua được sai lầm và cũng không thể trờ thành giám đốc đạt tiêu chuẩn.

Phải đối mặt trước những sai lầm và rủi ro trên thương trường, nhiều vị giám đốc 
không khỏi lo lắng bân khoăn, dề chùn bước, không dám xông pha, hoặc có thái dộ bỏ 
mặc, để những sai lầm đó cứ phát triển. Những cách làm và thái độ tiêu cực đó thực sự 
không có lợi cho bản thân người giám đốc, do vậy cần phải sửa đổi ngay.

Những giám dốc thông minh tài giỏi nhất định sẽ tin tưởng vào khả năng thoát sai 
lầm của mình, không những như vậy, họ còn có thế’ tìm ra phương pháp giải quyết có 
hiệu quả dựa trên tình lình hình khách quan cụ thể, thường xuyên có thể tránh khỏi hoặc 
thoát khỏi các sai lầm.

Trong cuộc sống thực tế, những giám dốc thành công như vây cũng không phải là 
ít. Nếu nhìn vào hành động của họ, bạn sẽ hiểu rõ vì sao có thể tránh khỏi những sai 
lầm. Hơn nữa, bạn có thể học được cách tránh xa những sai lầm giống như họ.

Dưới đày, chúng tôi sẽ đưa ra một sô' ví dụ thực tế chứng minh khả nãng tránh khỏi 
sai lầm cúa người giám dốc, dể xây dựng cho bạn niềm tin, lòng can dảm và ý chí thoát 
khỏi mọi sai lầm.

1.  Cần phải có bản lĩnh, lòng can đảm và tầm nhìn xa.

Có một công ty chuyên sản xuất kinh doanh cao su ở Trung Quốc dang bàn bạc 
thảo luân một dự án kinh doanh ngoại thương. Một nhà máy ở Pa­kis­tãng muốn sản 
xuất một loại lốp xe với kiểu dáng khác thường, nhưng sô' lượng yêu cầu chỉ cần 5 bộ, 
giá bán ra sẽ cao hơn những lốp xe phổ biến khác gấp đôi.

Công ty lập lức tính toán và đánh giá dự án này. Kết quả phát hiện ra rằng, 
dự án này không khả thi, dễ thất bại, tính kỹ hơn nữa có thể còn phải bổi thường, 
tổn thất ít nhất cũng lên tới 1 vạn nhân tệ. Yêu cầu thiết kê' của bên đặt hàng râì 
cao, ngoài ra còn phải đầu tư thêm 2 vạn nhân dân tệ để sản xuâì loại khuôn đặc 
biệt cho 5 bộ lốp xe này, nếu tính sô' tiền dầu tư này vào giá thành thì tổn thất lại 
càng lớn.
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Công ty quyết định cử người di đàm phán với khách hàng, trình bày chi tiết kết quả 
lính toán của họ, chỉ bằng cách tâng giá mua thì dự án kinh doanh này mới có thế thực 
hiện được.

Khách hàng có vẻ không bằng lòng và giải thích rằng: "Chúng lôi đã lính toán kỹ 
rồi, không thể náo tăng thêm giá dược. Nhưng nếu có thể sử dụng được 5 bộ lốp xe loại 
này thì chúng tôi sẽ dặt hàng với số lượng lớn. Như vậy quỷ công ty sẽ có cơ hội tốt dể 
kiếm lợi nhuận cao, không phải lo lắng gì cho những tổn thất tạm thời hiện tại"

Công ty này cũng hiểu dược vấn đề của khách hàng, nhưng vẫn thấy nghi ngờ rằng 
nếu không thể sử dụng được 5 bộ lốp xe này thì số liền đầu tư vào sản xuất sẽ coi như 
quẳng xuống sông. Họ và khách hàng đã nhiều lần tiến hành thoả thuận dể ngã giá, 
nhưng hai bẽn đều bảo thủ ý kiến của mình, cuối cùng dự án kinh doanh này cũng tan 
thành mây khói, hai bên đều tự rút lui.

Một doanh nghiệp trong ngành sau khi biết được thông tin này, phát hiện ra rằng 
có thể thực hiện được dự án kinh doanh này nên đã đáp ứng theo yêu cầu của khách 
hàng. Ngược lại, khách hàng lại cảm thấy sự việc quá thuận lợi nên lại không yên tâm và 
nói rằng: "Nhất dịnh các ông phải sản xuất theo sơ dồ thiết kế, giao hàng dáng thời gian 
quy định. Nếu không, các ông phải chịu trách nhiệm trước mọi sự việc có liên quan"

VỊ giám đốc của doanh nghiệp nọ rất can đảm, cười nói rằng: "Điều dó là lăt 
nhiên rồi".

"Các ông không sợ lỗ à?" ­ Khách hàng vẫn chưa tin tưởng lắm.

"Tất nhiên là vẫn sợ rồi" ­ VỊ giám đốc kia nói rất thẳng thắn ­ "Nếu các ông có sự 
thay đổi chúng tôi sẽ bị lỗ. Nhưng vì lợi ích và lình bạn sau này của cả hai bên, chúng 
tôi tình nguyện chấp nhận rủi ro này"

Sau khi ký kết hợp đồng, cóng ty này đã thận trọng tổ chức lại loàn bộ lực lượng để 
khắc phục mọi khó khăn, công nhân nhà máy tãng ca làm thêm, nỗ lực sản xuất, thực 
hiện nghiêm túc và đầy đủ mọi điểu khoản dã ký kết trong hợp dồng, giao hàng đạt yêu 
cầu chất lượng cho khách hàng.

Rất nhanh, khách hàng dã đưa người và xe đến nhận hàng theo thời hạn của hợp 
đồng. Qua sử dụng thử, khách hàng râì hài lòng, ngay lần đặt hàng đầu tiên đã lên tới 
con sô' 8.000 bộ, sau đó lại tăng lên 10.000 bộ. Cán bộ nhân viên toàn công ty đều vui 
mừng khôn xiết.

Ngay sau đó, ngoài Pa­kis­tăng ra, loại lốp xe mà công ty sản xuất còn được bán 
sang rất nhiều quốc gia khác. Trong mỗi dự án kinh doanh, họ đều rất coi trọng tình 
nghĩa, giữ uy tín, để lại ấn tượng tốt đẹp sâu sắc cho khách hàng. Các khách hàng 
nước ngoài biết tới tiếng tăm của họ liên tiếp tới ký hợp dồng dặt hàng. Khỏi phải nói. 
công ty này đã thu được lợi nhuận rất cao từ dự án kinh doanh ngoại thương này. Còn 
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đối với vị giám đốc của công ty trước, khi nhìn thấy tình hình như vậy cảm thấy rất 
hối liếc.

Từ ví dụ trên chúng ta có thể thấy rằng, giám đốc của công ty sản xuất cao su thứ 
hai tài giỏi hơn rất nhiều so với vị giám dốc của công ty thứ nhất. Họ đã thực hiện dự án 
kinh doanh này có thể nói là "trước lỗ sau lãi ". Yêu cầu của khách hàng lại quá cao, 5 
bộ lốp mẫu không những không kiếm được lợi nhuận mà còn phải bồi thường khoảng 3 
vạn nhân dân tệ. Nếu sản phẩm mẫu không đạt tiêu chuẩn thì toàn bộ dự án kinh doanh 
coi như lụi bại. Đối mặt trước những rủi ro mạo hiểm như vậy, vị giám đốc lài giỏi này 
không dễ bị chùn bước như vị giám đốc ở công ty thứ nhất mà bỏ mất cơ hội làm ăn tốt 
đẹp, ông đã quyết đoán nhân ký kết hợp đổng, thể hiện rõ bản lĩnh lòng can đảm và tầm 
nhìn xa của mình.

2.  Phải biết lựa chọn ưu điểm và vượt qua nhược điểm.

Công ty xe hơi Honda là một công ty giỏi trong việc đưa ra các quyết sách. 
Trong thời gian cống ty đang cạnh tranh với Công ty Xe hơi Ford cỡ lớn của Mỹ, họ dã 
phân tích kỹ lưỡng những ưu. thế và nhược diểm của đối thủ cạnh tranh, tránh liều 
mạng với đối thủ quá mạnh, cô' gắng tìm ra con đường giành chiến thắng gần và dễ 
dàng nhất.

Vào dầu nãm 1957, Công ty Xe hơi Honda đã xây dựng kê' hoạch sản xuàì xe hơi 
bán vào một khu vực của Mỹ. Để giành được sự thành công cho lần "đổ bộ" này vào 
miền đất mới, Công ty Honda dã tiến hành nghiên cứu và phân tích thận trọng kỹ lưỡng 
tình hình thị trường xe hơi của Mỹ và đối thủ cạnh tranh, sau đó quyết định đặt thị 
trường mục tiêu vào thị trường xe hơi cỡ nhỏ, địa điểm đầu tư tiêu thụ chỉ ở trong thành 
phó' Caliphomia.

Nhân viên nghiên cứu của Công ty Honda phát hiện ra rằng, tuy rằng người Mỹ 
rất thích sử dụng loại xe hơi trong nước sản xuất do có ưu điểm thoáng mát rộng rãi, 
dề sử dụng và có độ bền cao, nhưng đa sô' người tiêu dùng đểu tìm những loại xe hơi 
có thể tiết kiệm chi phí, ví dụ họ muốn mua loại xe với giá thấp tốn ít xăng và dễ sửa 
chữa. Hơn nữa do tình trạng tắc dường xảy ra thường xuyên, dễ làm người liêu dùng 
nản lòng, họ lại muốn được sử dụng loại xe cỡ nhỏ dễ tìm điểm dừng và dễ lượn lách 
trên đường.

Nhân viên nghiên cứu còn phát hiện ra rằng, các dại gia xe hơi nước Mỹ thường 
tập trung chú ý tới thị trường xe hơi cỡ vừa, xe hơi cỡ nhỏ lại chính là "điểm mù" của họ. 
Nãm 1958, Ford tung ra thị trường xe Alantis cũng thuộc dòng xe hơi hào nhoáng cỡ 
vừa. Tổng giám đốc Công ty Xe hơi Caster khai thác loại xe "Yerman" cũng là loại xe 
thể thao phân khối lớn, chuyên dáp ứng nhu cầu của giới trẻ. Các vị giám đô'c công ty xe 
hơi thông dụng đều cười và cho rằng loại xe hơi cỡ nhỏ mà Công ty Honda sản xuất 
giống như một thứ "đồ chơi1 mà thôi.
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Hơn thế, Công ty Honda còn bị rơi vào một sai lẩm dáng sợ khác nữa, đó là họ 
không áp dụng kết quả nghiên cứu để thiết kế ra loại hình xe hơi đời mới, thậm chí họ 
còn không biết rõ chủ nghĩa bá quyền của thị trường xe hơi cỡ nhỏ của Mỹ, không nhận 
dịnh được điểm mạnh điểm yếu của Công ty Xe hơi Stefoo. Giá bán xe của Honda còn 
cao hơn cả giá của công ty này những 700 đô la, chính vì vây Công ty Honda trong một 
năm kinh doanh chỉ ký kết hợp đồng với 5 đại lý tiêu thụ mà thôi, số lượng bán ra rất ít, 
khoảng 288 chiếc. Vài năm tiếp theo, tình hình vẫn không có chiều hướng tốt dẹp, số 
khách hàng mua xe Honda vẫn rất ít.

Công ty Honda rất day dứt đau lòng, phải cắt giảm một nửa sô' nhân viên trong văn 
phòng đại diện ở Mỹ và triển khai nghiên cứu lại từ đầu. Trọng điểm nghiên cứu tập 
trung ở hai lĩnh vực: một là nhu cầu đích thực của người tiêu dùng và các đại lý bán 
hàng ở nước Mỹ và một bộ phận hiện vẫn chưa dược đáp ứng nhu cầu; hai là tìm hiểu 
tình hình chung của đối thủ cạnh tranh trên thị trường xe hơi cỡ nhỏ, để phát hiện ra 
những nhược điểm của họ.

Thông qua chính phủ Nhật Bản, thông tấn xã tổng hợp, bộ phận nghiên cứu 
thị trường của công ty và những thông tin mật từ nhiều nguồn tin tức khác nhau 
của Mỹ giúp công ty mở rộng kênh thông tin hiểu biết. Ngoài ra, Honda còn uỷ 
thác một công ty tư vấn kinh doanh của Mỹ tiến hành nghiên cứu điều tra một 
cách tỉ mi và kỹ lưỡng đối với thị trường xe hơi cỡ nhỏ được xưng là bá quyền của 
Cóng ty Stefoo.

Kết quả nghiên cứu của công ty này phát hiện ra rằng, ưu thế của Cóng ty Stefoo 
dể giúp họ trờ thành dối thủ cạnh tranh sát thủ là trung tâm phục vụ sau bán hàng, họ 
dã cung cấp dịch vụ sửa chữa xe hơi hoàn thiện, làm cho người tiêu dùng Mỹ phải từ bỏ 
ý định mua xe nước ngoài, bởi họ lo sợ không có linh kiện phụ tùng thay thế khi xe 
hỏng hóc.

Công ty tư vâh này còn nghiên cứu điều tra thái dộ của người tiêu dùng xe hơi 
Stefoo, nhằm tìm ra ưu nhược điểm của Stefoo. Họ phát hiện ra rằng đa số chủ xe mong 
muốn xe của họ sẽ khởi động một cách dẽ dàng vào mùa đông, chỗ ngồi đằng sau rộng 
hơn và sự bài trí bên trong hấp dẫn hơn. Công ty Xe hơi Stefoo vẫn chưa đáp ứng được 
những điều kiện này cho khách hàng. Dựa trên những phân tích trên đây, Công ty Honda 
quyết định sản xuất một loại xe hơi đời mới có thể đáp ứng được những nhu cầu mà 
người tiêu dùng mong muốn, đó cũng chính là loại hình xe hơi đời mới của Honda vừa 
có được những ưu điểm của xe hơi Stefoo lại vừa có đủ những điều kiên mà khách hàng 
yêu cầu.

Thông qua những quyết sách và sự chuẩn bị thận trọng kỹ lưỡng, Công ty Honda 
dã đưa ra thị trường loại xe hơi cỡ nhỏ mang phong cách Mỹ, hơn nữa chi phí khi sử 
dụng và sửa chữa lại rất hợp lý, đó chính là xe Corola của Hon da.
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Để giúp sản phẩm này thâm nhập thị trường nhanh chóng. Honda dã nổ lực 
maketing cho loại xe này trên thị trường xe hơi. Trước hết, Honda định giá cho loại xe 
này thấp hơn so với xe của Stefoo, đó là thứ vũ khí có sức mạnh nhất nhằm xây dựng ưu 
thê' trên thị trường cạnh tranh xe hơi nước Mỹ. Hiệu quả là với giá bán thấp như vậy dã 
đáp ứng nhu cầu của một bộ phận người tiêu dùng ở mức trung bình của Mỹ. Thứ hai, dế 
thúc đẩy tiêu thụ, Honda đã đầu tư thêm nhiều chi phí quảng cáo cung cấp thêm vốn dầu 
tư cho các cửa hàng kinh doanh tiêu thụ. Những người tài giỏi của Honda đều biết rõ 
rằng, mức tiêu thụ lăng thêm 1 % có nghĩa là doanh thu thuần sẽ là 90 dến trên 100 vạn 
đô la. Xe Corola có chất lượng tôì, giá cả thấp, hơn nữa lại tiết kiệm xăng nên rất nhanh 
đã trở một đối thủ kỳ cựu trên thị trường xe hơi, giới thanh niên cũng coi đó là loại xe 
thời trang, về dịch vụ sửa chữa, Honda tăng cường sử dụng linh kiện thay thế, nhanh 
chóng đáp ứng mọi nhu cầu sửa chữa của người tiêu dùng Mỹ. Để đánh bại xe của 
Stefoo một cách triệt để, Honda còn tình nguyện hy sinh một phần thu nhập ngắn hạn, 
để phản kích dối thủ cạnh tranh, chiếm lĩnh ưu thế thị trường. Vào những năm 70, 
Honda dần dần đã "nuôi chửng" thị trường xe hơi của Slefoo, và trở thành bá vương mới 
của thị trường xe hơi cỡ nhỏ ở nước Mỹ.

Công ty Honda tài giỏi ở chỗ họ đã biết lựa chọn những ưu điểm và vượt qua 
nhược điểm, xây dựng ưu thế cho công ty mình, ngoài ra họ còn biết cách không dê vấp 
phải những sai lầm tồi tệ. Qua nghiên cứu và phân tích tỉ mỉ kỹ lưỡng, Honda đã lấy loại 
xe cỡ nhỏ làm thị trường mục tiêu chính, tránh xa cuộc chiến trên thị trường xe hơi giữa 
các công ty cỡ lớn của nước Mỹ, để không thể bị liêu diệt bời chính những dối thủ cạnh 
tranh có thực lực hùng hậu, kinh nghiêm phong phú như họ. Thực tiễn dã chứng minh 
rằng đó chính là một quyết sách sáng suốt.

Hon da cũng đã tiến hành điều tra nghiên cứu đối với các đối thủ cạnh tranh của 
mình, hiểu được câu nói "biết mình biết người" Chính sự thất bại thời kỳ đầu trước dối 
thủ cạnh tranh là Công ly Xe hơi Stefoo đã giúp họ khiêm lốn học tập dối thú, lấy điểm 
mạnh của đối thủ bổ sung vào điểm yếu của mình, cuối cùng họ đã vượt lên trên dối thủ 
và trở thành bá vương mới trên thị trường xe hơi cỡ nhỏ. Tác phong chu đáo, cấn thận, ý 
chí ngoan cường là tố chất thường thấy của các nhà làm kinh doanh Nhật Bản, trong dó 
Honda là một công ty có những biểu hiện nổi bật và xuâì sắc nhất.

Điều quan trọng hơn đó là, Honda dã xây dựng ưu thế củạ mình trên cơ sớ khổng 
ngừng dáp ứng nhu cầu của thị trường. Chính vì vậy mà Honda dã dược cõng chúng Mỹ 
đón nhận nồng nhiệt, ngòài những yếu tố như giá cả hợp lý, chất lượng tốt, kiểu dáng 
mới lạ, họ còn biết nắm vững những nhu cầu thay đổi liên tục của người liêu dùng. Vào 
những năm 60 ­ 70, nguy cơ thiếu thốn xãng dầu đã tràn tới nước Mỹ. Với tình hình thực 
tế như vậy không cho phép người Mỹ chi phí nhiều cho việc sử dụng xăng dầu nữa. Đã 
có nhiều người dành ngâm ngùi cất xe vào trong kho, họ đạp xe đạp hoặc đi bộ đê'n nơi 
làm viộc. Nhiều người Mỹ dã thay đổi cách suy nghĩ, tập trung sự chú ý vào loại xe hơi 
cỡ nhỏ. Lúc này chính là Ịhời diểm Honda phất lên như "diều gặp gió", bởi vì xe của họ 
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tiêu hao xăng dầu ít hơn rất nhiều so với các loại xe cỡ lớn cỡ vừa bóng lộn kia, nên họ 
đã chiếm lĩnh dược thị trường xe hơi và trở thành "con rồng mới" trong lĩnh vực này.

3.  Cần phải biết đột phá.

Trong thị trường cung vượt quá cầu, cạnh tranh rất khốc liệt, một sách lược thông 
minh lài giỏi hơn dối thủ cạnh tranh sẽ là điểm mấu chốt cho sự thành bại của doanh 
nghiệp. Chỉ cần doanh nghiệp cung cấp sản phẩm và dịch vụ tốt hơn đối thủ cạnh tranh, 
thì mới có thể chiếm được ưu thế trên thị trường. Nhưng dể làm dược diều đó, giám dốc 
doanh nghiệp phải dám chấp nhân rủi ro mạo hiểm, nắm bắt cơ hội dành chiến thắng, 
xây dựng ưu thê' cho doanh nghiệp trên thị trường. Bởi vì trong quá trình đâu tranh giành 
giật thị trường kịch liệt như vậy, cơ hội giành chiến thắng có dược khi mà dối thủ cạnh 
tranh cho rằng nó không thể xảy ra. Giám dốc doanh nghiệp cần phải tài giỏi dể phát 
hiện ra mọi vấn đề dù nó chưa kịp xảy ra, phát hiện ra tính khả thi của sự việc trong khi 
nó khó có thể thực hiện được. Chính vì vậy yêu cầu giám dốc doanh nghiệp phải có khả 
năng quan sát, phán đoán nhạy bén, tư duy logic chuẩn xác...
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________  Chương 2 ________________
Những sai lầm của giám đốc 

khi xây dựng kế hoạch phát triển 
.của doanh nghiệp

Xây dựng kế hoạch là bước đầu tiên của doanh nghiệp kinh doanh, là diêu kiện 
đầu tiên để thâm nhập vào thị trường và cũng là cơ sở để làm giàu. Những giám đốc giỏi 
lập kê'hoạch là người có khả năng giúp doanh nghiệp phát triển mạnh mẽ. Trên thực tế 
không khó để phát hiện ra một vấn đề: ngày càng có ít giám đốc có khả năng lập kế 
hoạch cho doanh nghiệp, hơn nữa có nhiêu giám đốc do tô chất kém nên đã đẩy doanh 
nghiệp rơi vào hoàn cảnh khó khăn, nếu cứ chờ đợi dựa dẫm vào họ thì doanh nghiệp 
chỉ có nước chờ chết mà thôi. Cuốn sách này sẽ giúp bạn cải thiện bán thân, vượt qua 
những sai lầm trong quá trình xây dựng kế hoạch, để tử đó giúp bạn có nền tảng vững 
vàng trong quá trình xây dựng và phát triển doanh nghiệp.

Xưa có câu: "Cố chuẩn bị có tốt, không chuẩn bị dễ thất bại" Câu nói này đã giải 
thích vì sao chúng ta phải có kê' hoạch chu đáo cẩn thận trước khi hành sự. Chỉ bằng 
cách như vậy chúng ta mới có thể đảm bào cho sự thành công của mỗi cõng việc của 
chúng ta, nếu không sề khó tránh khỏi thất bại.

Trong kinh doanh cũng phải tuân theo nguyên tắc này, một người làm kinh doanh 
đạt tiêu chuẩn trước hết phải có diều kiện đủ đó là khả năng lập kê'hoạch. Đây là bước 
đầu tiên dể có thể giành được sự thành công trên thị trường cạnh tranh quyết liệt và dó 
cũng là một bước rất quan trọng, nếu bạn không thật sự coi trọng nó thì khó có thể dạt 
được sự thành công. Có rất nhiều nội dung mà hai tù’xây dựng kể hoạch bao hàm, ví dụ 
như sự lựa chọn ngành nghề, làm thê'nào để lựa chọn các bước hành dộng có hiệu quả, 
sắp xếp và chi phối thời gian hợp lý, xây dựng quá trình phấn dấu phù hợp để thực hiện 
muc tiêu..., tất cả đều thuộc phạm vỉ xây dựng kê'hoạch. Từ dó có thể thấy rằng rất khó 
có thể xây dựng một kế hoạch hoàn chỉnh, nó đòi hỏi các giám đốc phải bỏ ra nhiều thời 
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gian và cóng sửc, họ phải suy nghĩ thấu dáo, nghiên cứu kỹ lưỡng, tiến hành xây dựng kế 
hoạch dựa trên hai phương diện là chủ quan và khách quan. Chính vì vậy, có rất nhiều 
giám dốc trong quá trình xây dựng ké' hoạch cho doanh nghiệp đã không thể dặt dược 
nền móng vững chắc cho sự nghiệp của mình, những giám dốc như vậy cũng khó đạt 
được thành công, phát triển chậm chạp hoặc có thể thất bại nhanh chóng.

Chương này sẽ dê cập tới biện pháp làm thê'nào dể thoát khỏi những sai lầm cùa 
giám đốc trong xây dựng kế hoạch, giúp bạn đặt nền móng vững chắc cho sự nghiệp 
của mình.

BẠN LÀM KINH DOANH 
CÓ PHÙ HỢP KHÔNG?

Ai cũng đều muốn làm kinh doanh, nhưng cũng có người có thể làm được, có 
người không thể làm được. Vậy bạn làm kinh doanh có phù hợp không? Người như thế 
nào làm kinh doanh mới phù hợp?

1.  Kinh doanh là gì?

Nếu nhìn nhận từ phía tôn chỉ của các công ty, "làm kinh doanh" có nghĩa là một 
công việc được toàn bộ nhân viên trong công ty bỏ nhiều sức lực ra để làm, đó là một 
kế sinh nhai của nhiều người, ở đó họ sẽ tìm thấy lợi nhuận mong đợi. Cũng có thể nói 
rằng, đây là toàn bộ hoạt động của doanh nghiệp nhằm đáp ứng nhu cầu của khách 
hàng và tìm kiếm lợi nhuận. Từ đó có thể thấy rằng "làm kinh doanh" có những đặc 
điểm sau:

• "Làm kinh doanh" là một hoạt động do nhiều người cùng nỗ lực tham gia

Một người cũng có thể "làm kinh doanh", nhưng anh ta không thể làm được "kinh 
doanh lớn" và cũng khó có thể trở thành một doanh nghiệp giàu mạnh làm người khác 
khâm phục và ngưỡng mộ. Chính vì những công việc hàng ngày của giám dốc lúc nào 
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cũng rất bận rộn, nên họ phải xem xét thận trọng tới rất nhiều vấn đề như sử dụng người 
lao động, quản lý và kinh doanh.

•  "Kinh doanh" là một hoạt động nhằm đáp ứng nhu cầu của khách hàng để tìm 
kiếm lợi nhuận

Nếu không có lợi nhuận thì không được gọi là "kinh doanh" mà gọi là "hoạt động 
từ thiện" hoặc hoạt dộng khác. Tất nhiên, nếu muốn có lợi nhuận tất nhiên trước hết phải 
thoả mãn nhu cầu của khách hàng. Cho dù bất kỳ giám dốc nào cũng đều là một bên 
trong hai bên mua và bán, nếu bên mua không mua hàng hoá của bạn, thì công việc kinh 
doanh rất khó có thể thành công.

•  "Kinh doanh" là một hoạt động

Điểm này cũng rất quan trọng. Tuy rằng nó chỉ là một hoạt động thôi, nhưng vẫn 
yêu cầu giám đốc phải lựa chọn rất nhiều hành động một cách thường xuyên. Dậm chân 
tại chỗ thì không bao giờ làm kinh doanh được, phải nãng động thì mới phát tài. Giám 
đốc phải tiến hành xây dựng kê' hoạch và cố gắng nỗ lực thực hiện. Tất cả đều là hoạt 
động bắt buộc.

2. Như thế nào thì được gọi là thành công trong kinh doanh?

Hiện nay có hai cách suy nghĩ tương đối điển hình. Một là cho rằng có liền mới là 
thành cõng trong kinh doanh. Cách khác thì không cho rằng như vậy, nếu kiếm được 
tiền dựa vào vân may thì không được gọi là thành công trong kinh doanh, còn nếu hoàn 
thành được mục tiêu dự kiến thì đó mới gọi là thành công trong kinh doanh.

Một vị phó tổng giám đốc của một công ty ở Mỹ dã từng phát biểu rằng: "Chúng 
ta có thể thực hiện một vụ kinh doanh nào đó vào năm sau và có thể bán một thít hàng 
hoá nào đó? số lượng là bao nhiêu? bán hàng hoá cho ai? nếu hoàn toàn không hề có 
một con số dự kiến cụ thể hợp lý nào cả thì điều đó không dược gọi là thành công trong 
kinh doanh". "Khi tính toán doanh thu cố được trong một năm vượt qua mức kể hoạch, 
nếu hàng hoá bán ra thực tế lại không phải là nhiỉng loại hàng hoá nằm trong dự kiến 
liêu thụ, thì đây cũng chỉ được coi là kiếm tiền dựa vào vận may chứ không phải là một 
sự việc nào dó mà chúng ia có khả năng kiểm soát được"

3. Những người như thế nào thì phù hợp trong kinh doanh.

Là con người ai cũng cần phải động não suy nghĩ để giải quyết những vấn dề 
xảy ra trong cuộc sống. Có diều là có người biết suy nghĩ thấu đáo. nhưng cũng có 
người thì không như vậy, nên hiệu quả giải quyết công việc của mõi người cũng khác 
nhau. Người biết suy nghĩ là người thân trọng. Người làm kinh doanh giỏi dều là 
những người thông minh sáng suốt, nhạy bén, dũng cảm và cẩu thị hơn người, đó 
chính là điểm mấu chốt trong kinh doanh. Dưới đây chúng ta cùng bàn cụ thể về 
những vấn đề trên:
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• Trí tướng tượng phong phú, mạnh dạn sáng tạo

"Trí tưởng tượng" là chỉ khả năng tư duy của con người, thường được thể hiên ở 
sức sáng tạo. Sức sáng tạo tốt hay kém phụ thuộc vào khả năng thiên phú, nhưng trí 
thông minh lại nằm trong sự tích luỹ lâu dài của con người trong cuộc sống và kinh 
nghiệm thực liễn của công việc, nó có được nhờ sự tìm kiếm. "Sức sáng tạo" có thể được 
giải thích như sau: là khả nãng mà con người có thể tạo ra một sự vật mới và hữu dụng. 
"Sự vật" đó bao gồm: sản phẩm mới, dự án mới, cơ chê' mới, tác phẩm mới, quan niệm 
mới... Có một sô' nhà kinh doanh lại cho rằng dó là việc sáng tạo ra một sản phẩm mới 
nào dó, dồng thời giúp nó tiêu thụ tốt hơn những sản phẩm tương tự trên thị trường. 
Hoặc còn có một cách định nghĩa khác, đó là toàn bộ công việc nhằm hình thành kế 
hoạch kinh doanh tiêu thụ có hiệu quả dựa theo những đặc điểm của mặt hàng hoặc lĩnh 
vực kinh doanh của cóng ty. Sáng lạo rất dễ gặp phải rủi ro mạo hiểm, đôi khi còn có thể 
gây ra những hậu quả khôn lường. Sự nghiệp và thành tích của rất nhiều các nhà khoa 
học, nhà phát minh, nhà tư tưởng chính là những ví dụ giải thích rõ ràng và cụ thể nhất.

Một nhà khoa học vào giữa thế kỷ XIX đã quy định tất cả các y bác sĩ khi tiến 
hành thâm khám cho phụ nữ trước và sau khi sinh nở đều phải thực hiện vó trùng một 
cách nghiêm túc, nếu không nó sẽ trở thành vật truyền nhiễm bệnh tật.

Còn nói đến hai nhà thiên vãn học vĩ đại Kleiztin và Jolist, họ dã phải chịu nhẫn 
nhục rất nhiều để có thể đem dêh kiến thức cho loài người. Có thể thấy rằng, để có thể 
sáng lạo được, thì trong cuộc sống hiện thực có thể phải gặp rất nhiều khó khãn, nhiều 
lần bị thất bại, nhiều lần thử nghiệm. Tất nhiên không có nghĩa là tất cả những người 
làm kinh doanh có tính sáng tạo đều phải hiểu biết và can đảm hơn người như hai nhà 
thiên vãn học Klezlin và Jolist. Thế nhưng, dã là người giám dốc thì không thể thiếu và 
phải có đầy đủ các lô' chất như : không bảo thủ, không cứng nhắc, dũng cảm phê bình và 
tự phê bình, biết lắng nghe ý kiến của người khác.

• Có tầm nhìn xa trông rộng, nhạy bén, thực sự cầu thị

Những người làm kinh doanh giỏi là những người có tầm nhìn xa trông rộng, nhạy 
bén và thực sự cầu thị. Chú tâm quan sát sự thay đổi biến động của thị trường, để từ dó 
có thể lựa chọn các biện pháp phù hợp đáp ứng nhu cầu của khách hàng một cách kịp 
thời. Nhà phát minh người Mỹ đã phát minh ra "xà bông ngà voi" là một trong những ví 
dụ điển hình.

Trên thị trường tiêu thụ loại xà bông thơm ngà voi, màu trắng, nhiều bọt, sử dụng 
rất thích và nổi trên mặt nước. Chính vì vậy, sản phẩm này được người tiêu dùng rất ưa 
chuộng, nó được bán rất chạy ở nhiều nơi, doanh thu mà nhà sản xuất có được làm nhiều 
người khâm phục. Thê' nhưng ai ngờ rằng, loại xà bông thơm ấy lại được phát minh ra 
sau một lần vi phạm quy định trong thao tác sản xuất: ngày xảy ra sự cố, một người 
công nhân dang ăn trưa, vì khi rời khỏi chiếc máy trộn hỗn hợp hoá học, anh ta đã kéo 
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dài thời gian quy định sản xuất, làm cho xà phòng biến thành bong bóng bay tứ tung, 
dính khắp nơi và trơn tuột. Trước tình hình đó, vị giám đốc bỗng nhiên nảy ra một ý 
tưởng mới lạ. Thế là ông đem sản phẩm hỏng này cho công nhân viên dùng thử, kết quả 
là một dồn mười, mười đồn trăm, cuối cùng có rất nhiều người hỏi mụa hàng... thu 
hoạch ngoài mong đợi. Có thể tưởng tượng nếu vị giám đốc kia không phải là người có 
con mắt tinh đời, dám nghĩ dám làm, thực sự cầu thị, thì cho dù óng la có thông minh 
đến đâu cơ hội bất chợt kỳ lạ đó cũng không thể đến với õng ta được. Do dó, chúng ta có 
thể dưa ra quan niệm rằng: Sức sáng tạo và trí tưởng tượng thường dược thể hiện thõng 
qua các phát minh, sáng tao, và cách tân. Nhưng đối với bất kỳ một phát minh sáng tạo 
hay cách tân nào đều phải tiến hành thông qua thực tiễn, thì cuối cùng mới có thê khai 
thác và thực hiện được.

• Giỏi ứng biến

Trên thế giới này không có gì vĩnh hằng và bất biến, luôn có những sự vật sự việc 
trở nên cũ kỹ lạc hậu theo thời gian, và được thay thế bởi những cái khác mới mẻ hơn.

Nhưng đôi khi cũng có những sự vật có thể tồn tại trong một thời gian dài mới thay 
đổi, và cũng có những sự vật chỉ tồn tại trong một thời gian rất ngắn thậm chí chỉ vài 
ngày hoặc vài tuần đã thay đổi.

Người làm kinh doanh phải hiểu được rằng thay đổi là một việc tôì. Nó có thể dem 
lại niềm hy vọng và cơ hội cho người làm kinh doanh, tâì nhiên là nó cũng có thể đem 
lại cả khó khăn và thách thức, vâh đề là ở chỗ người làm kinh doanh có thể thích ứng với 
sự biến đổi đó hay không. Trong cuộc sống hiện thực, có rất nhiều người có khả năng 
thích ứng được với sự biến đổi nên đã giành được sự thành công mỹ mãn. Ví dụ về chiến 
dịch quần bò: Trước đây, đây là loại trang phục non trẻ trong ngành công nghiệp may 
mặc, chúng chỉ được bày bán ở các tiệm quần áo nhỏ lẻ, và bán cho các dối tượng lao 
động ờ các nông trường. Nhưng đến hôm nay, nó đã trở thành trang phục được treo trên 
những giá hàng sang trọng, là loại trang phục cao cấp, bán ra với giá rất cao. Thời trước, 
khó có ai đoán được đây là loại trang phục sẽ tồn tại trong thời gian ngắn hay là nhu cầu 
cho một thời gian lâu dài? Do vây, có rất nhiều nhà máy may không dám mạo hiểm đầu 
tư sàn xuất kinh doanh cho loại trang phục này. Nên vận may bỗng nhiên lại rơi trúng 
vào nhũng nhà máy may mặc trước đây chỉ chuyên may quần bò và quần áo phục vụ lao 
dộng. Cho dêh khi xu thế thị trường phát triển mạnh mẽ thì các nhà máy may khác mới 
gia nhập vào thị trường này.

Nhưng sau đó không lâu, một loại quần bò mới được khai thác gọi là "trang phục 
thời trang" được bán với giá cao, thì ra một nhà máy trước đây đã lìm hiểu xu thế thay 
đổi cùa thị trường và kịp thời ứng biến. Khi thị ưường xuất hiện xu thế ưa chuông sử 
dụng quần bò, họ đã chú ý lới nhu cầu của khách hàng tới loại mặt hàng này rất mạnh, 
qua nhiều lần điều tra nghiên cứu, thiết kế khai thác và tiêu thụ thử cho thấy, có thể dưa 
ra một loạt các kiểu quần bò khác nhau vào thị ưường. Thế nhưng mặc dù như vậy. sự 
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nỗ lực để thích ứng với nhũng thay đổi của xu thế thị trường của họ vẫn khõng ngừng 
diễn ra. Không lâu sau họ đã phát hiện ra rằng, đa số mọi người đều thích thay dổi thời 
trang, chạy theo phong trào, thích cái mới, chính vì những đặc điểm này, họ dã tung ra 
thị trường loại quần áo bố­kiểu mới có thể sử dụng trong khi tiến hành hôn lễ.

Khi chúng tôi tiến hành nghiên cứu những kinh nghiệm của nhà máy nọ, trong đó 
có một điểm quan trọng đó là "thích ứng với sự thay đổi" dể có thể dáp ứng nhu cầu của 
khách hàng một cách hiệu quả, đó cũng là tôn chỉ hoạt động của nhà máy. "Thị trường 
biến dổi" là chỉ sự thay dổi của nhu cầu của khách hàng.

Vậy hiện nay, các giám đốc làm thế nào dể có thể "kịp thời ứng biến" một cách 
hiệu quả, để đáp ứng những nhu cầu luôn thay dổi cùa khách hàng? Đôi khi người làm 
kinh doanh cũng có một chút suy nghĩ chủ quan, cái nhìn phiến diện, suy nghĩ mù 
quáng tới vâh đề này. Ví dụ, có một số nhà kinh doanh rất tự tin cho rằng họ có thể tạo 
nên một loại "nhu cầu" nào đó. Nhưng trên thực tế, cho dù một sản phẩm nào đó có thể 
thông qua các hoạt động tuyên truyền quảng cáo để thúc đẩy tiêu thụ, làm cho khách 
hàng cảm thấy có hứng thú mua bán, thế nhưng nếu bản thân khách hàng không có nhu 
cầu đối với sản phẩm đó, thì cho dù người kinh doanh có bỏ ra bao nhiêu sức lực và thời 
gian dể maketing hàng của mình thì cũng tốn công vó ích mà thói.

Thị trường thay đổi không ngừng, nhu cầu của khách hàng cũng thường xuyên 
thay đổi. Do đó, các biện pháp nhằm đáp ứng nhu cầu của khách hàng cũng phải biến 
đổi theo.

Có một sô' người làm kinh doanh không có tầm nhìn xa trông rộng thiếu khả nãng 
dự đoán nên dễ dẫn đến thất bại. Một trong những nguyên nhân dó là họ đã không làm 
tốt công tác điều tra nghiên cứu thị trường một cách thường xuyên. Chính vì vậy, họ 
không thể tìm hiểu và dự đoán một cách kịp thời trước những thay đổi của xu thế thị 
trường, tất nhiên họ sẽ khó có thể nắm bắt được thời cơ tốt để tung ra sản phẩm, khó có 
thể đạt được thành công trong kinh doanh.

• Phải hiểu nghể

Người làm kinh doanh thường nói rằng: "Đã làm kinh doanh thì phải hiểu nghề, 
nếu không sẽ dễ thất bại". Đây chính là một quan niệm hoàn toàn chính xác. Có nhiều 
người đã làm kinh doanh hàng chục năm, tưởng rằng mình đã rất hiểu nghề, nhưng thực 
ra là chưa thực sự hiểu rõ, cuối cùng vì thất bại mà đã phải bỏ nghề.

Chúng ta thường gặp một sô' người được cho là hiểu nghề, đa số họ rất thành thạo 
công viêc kinh doanh của mình, nắm rõ khách hàng của họ muốn "mua hàng gì", họ có 
thể đứng về phía lập trường của khách hàng để phân tích và lý giải đối với công việc 
kinh doanh của họ một cách toàn diện. Điều này rất quan trọng đối với các giám đốc.

"Công ty Vận tải dường sắt toàn quốc" kinh doanh tàu hoả cao tốc đi từ New York 
đêh Washington và ngược lại, hàng ngày đều trở hàng chục triêu người đi về hai miền, 
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cống việc kinh doanh rất tốt. Cung cấp cho khách hàng dịch vụ giao thông thuận liên là 
tôn chỉ kinh doanh của giám đốc công ty, giám đốc đứng hoàn toàn về phía lập trường 
của khách hàng để phân tích vấn đề. Lý do của. giám đốc là: hành khách di trên tàu, 
không phải là họ muốn dùng bản thân chiếc tàu, mà là họ muốn sử dụng chiếc làu sao 
cho có hiệu.quả đối với họ, giúp họ đến dược những nơi cần đến.

Nếu phân tích kỹ hơn một chút, còn có thể nhân thấy rằng: xe lửa của "Công ty 
Vận tải đường sắt nước Mỹ" có thể cung cấp cho khách hàng những dịch vụ thuận tiện, 
đa dạng và phong phú, trong đó bao gồm:

­ Chuyên đi từ thủ đô Washington đến trung tâm thành phố New York, nếu hành 
khách đi máy bay, sau khi xuống sân bay, vẫn phải đi xe lửa từ sân bay đến trung tâm 
thành phố, như vậy sẽ gây bất tiện do phải sử dụng nhiều loại phương tiện.

­ Sau khi đến ga xe lửa, hành khách có thể đi bộ đến khu nhà nghỉ. Nhưng nếu di 
máy bay thì không có sự thuận tiện như vậy.

­  Có thể bắt xe trực tiếp trên đường. Nếu hành khách đi máy bay, sau khi xe 
chuyên dụng đến sân bay họ còn phải làm nhiều thủ tục đăng ký phiền phức khác nữa.

­ Có thể nhân được một dịch vụ vân tải với giá cả phải chăng.

­ Có thể loại bỏ tâm lý lo sợ thường có khi đi máy bay.

­ Ngoài ra còn có thể thư giãn vài tiếng đồng hồ trên tàu như ngắm cảnh, đọc báo 
hay nghỉ ngơi yên tĩnh mà không bị quấy rầy bởi môi trường xung quanh.

Tất cả những yếu tô' trên đã tạo nên sở thích đi tàu của hành khách nước Mỹ.

Vây làm thế nào có thể đứng về phía khách hàng để tìm hiểu nhu cầu của họ? Làm 
thế nào để phân tích và lý giải công việc kinh doanh mà bạn đang làm? Ví dụ về Công ty 
Xe lửa nước Mỹ ở trên đây là một ví dụ rất điển hình để trả lời cho câu hỏi này. Từ ví dụ 
đó có thể thấy rằng, teười làm kinh doanh thực sự "hiểu nghề" thường ý thức một cách 
rõ ràng rằng: khách hàng muốn mua thực sự không phải là bản thân sản phẩm mà là sự 
"hữu ích" của sản phẩm đó, là sự hiệu quả mà sản phẩm đó đem lại cho họ. Điều này 
dúng với mọi khách hàng.

Có rất nhiều hình thức tuyên truyền quảng cáo thành công và mang tính trọng 
điểm đều lấy sự phân tích như trên làm căn cứ. Có thể tường tượng một chút rằng, 
nếu Công ty Vận tải dường sắt nước Mỹ khi tuyên truyền quảng cáo chỉ chú ý nhấn 
mạnh tới kết cấu và tính năng tiên tiến của chiếc tàu mà không nói rõ sự thuận tiên 
mà tàu sẽ đem lại cho hành khách như: đưa hành khách đi từ Washington đến thẳng 
trung tâm New York thì công việc kinh doanh của họ rất có thể chịu nhiều ảnh 
hưởng to lớn. Nếu phân tích một cách tỉ mỉ đối với các chương trình nội dung quảng 
cáo của các doanh nghiệp chúng ta có thể dễ dàng phát hiên ra rằng, những chuyến 
gia làm nghề quảng cáo cũng có sự lý giải và cách nhìn tương đồng với những vấn đề 
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nêu trên đây, hơn nữa họ còn triển khai công việc của họ bám chặt theo sự lý giải và 
cách nhìn đó.

Ví dụ, khi họ muốn quảng cáo cho nhăn hiệu một sản phẩm nước tẩy rửa, không 
phải là tuyên truyền muốn bán sản phẩm có chất lượng tốt, mà phải tuyên truyển là sản 
phẩm sử dụng rất có hiệu quả, đồng thời có thể cung cấp cho khách hàng nhiều ưu dãi 
khác nữa. Khi mọi người đến cửa hàng mua nước tẩy rửa, thường không để ý xem loại 
nước này pha chê' với những thành phần hoá học như thế nào, mà họ sẽ tìm hiểu xem 
loại sản phẩm này có giúp làm sạch chén bát của họ hay không, chính đó mới là thứ mà 
khách hàng thực sự muốn mua.

Đối với một số người tự cho rằng hiểu nghế, thực chất là họ đã có quan niệm sai 
lầm: họ thích dựa trên ý kiến chủ quan để phân tích và lý giải công việc kinh doanh của 
mình. Họ thường cho rằng bản thân nghĩ như thế nào thì khách hàng cũng nghĩ như vậy. 
Họ không tình nguyện đứng về phía khách hàng để tìm hiểu khách hàng. Trên thực tế, 
có rất nhiều giám đốc của nhiều công ty cũng nghĩ như vậy, họ chỉ biết đặt kẽ' hoạch 
phải bán cho khách hàng sản phẩm gì, nhưng không tìm hiểu rõ khách hàng muốn mua 
sản phẩm như thê' nào. Vì vậy, cho dù là tổ chức tiêu thụ sản phẩm hay mở rộng tiêu thụ 
sản phẩm họ đều có chung đặc điểm là không đảm bảo chắc chắn được kẽ' hoạch tiêu 
thụ, điều đó chính là do họ không thực sự hiểu nghề.

KHÔNG NÊN ĐI SAI ĐƯỜNG

Người xưa có câu: "Con người sợ đì nhầm đường". Từ góc độ người làm kinh 
doanh phải xác định một cách chính xác dự án kinh doanh, phạm vi kinh doanh, quyết 
định bản thân người kinh doanh phù hợp với ngành nghể kinh doanh nào. Đây là bước 
đầu tiên mà người làm kinh doanh phải thực hiện.

1.  Các loại ngành nghề.

Công ty sẽ chọn con đường kinh doanh nào? Để có được sự lựa chọn hợp lý, trước 
hết phải có sự nhận thức và tìm hiểu kỹ lưỡng thân trọng đối với từng loại ngành nghề. 
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Cùng với sự tiến bộ của thời đại, sự phát triển của khoa học kỹ thuật, xu hướng phân 
công lao động ngày càng phức tạp, việc phân định ngành nghề cỏng việc trong xã hội 
cũng ngày càng khó khăn và phức tạp.

Có người đã từng tiến hành điều tra tình hình phân định công việc ngành nghề của 
Mỹ. Theo thống kê, hiên nay tại Mỹ có thể chia các ngành nghề ra thành 1.400 loại (đó 
là chưa kể mỗi loại ngành nghề lại bao gồm nhiêu loại công việc). Nhưng nói một cách 
tổng thể, có thể chia ra làm ba ngành nghề cơ bản là nghiên cứu chế tạo sản phẩm, làm 
đại lý bán hàng và tổ chức tiêu thụ. Đa sô' các doanh nghiệp hiện nay đều dựa trên một 
trong ba ngành nghề cơ bản này để kinh doanh và phát triển.

• Nghề nghiên cứu chế tạo sản phẩm

Nghề nghiên cứu chế tạo sản phẩm là nghề sử dụng nguyên vật liệu để gia công, 
chế tạo thành một loại sản phẩm có nhu cầu tiêu thụ trên thị trường. Ví dụ: Ngành công 
nghiệp chế tạo, khai thác khoáng sản, nông nghiệp, chăn nuôi gia súc, đánh bắt cá, 
ngành công nghiệp chế biến cây trồng, ngành công nghiệp sản xuất thức ăn chăn nuôi... 
Thậm chí ngành công nghiệp không khói là ngành vui chơi giải trí cũng thuộc vào lĩnh 
vực này.

• Làm đại lý bán hàng

Thông thường, đây là một công việc trong lĩnh vực lưu thông hàng hoá, ví dụ như 
bán lẻ, bán buôn... Người bán hàng hay đại lý thuộc lĩnh vực này không cần xem xét 
tới các vân đề có liên quan đến thiết kế sản phẩm, nhưng họ lại phải xem xét kỹ lưỡng 
tới vấn đề làm thế nào để tổ chức tiêu thụ sản phẩm, về phương pháp có hai sự lựa 
chọn sau:

Một là, tổ chức tiêu thụ. Tìm mọi biện pháp để bán toàn bộ số hàng hoá đã nhập 
mua cho khách hàng cố nhu cầu.

Hai là, tổ chức nhập mua hàng hoá. Tìm mọi biện pháp để nhập loại hàng mà công 
ty cho rằng đây là hàng hoá mục tiêu để kinh doanh. Nhưng sự lựa chọn hàng hoá mục 
tiêu này không phải là do các doanh nghiệp tự quyết định. Đôi khi nó còn liên quan tới 
"quyền bảo hộ của khu vực" hoặc "đại lý độc quyền bán hàng" nên không thể có được 
kênh cung ứng nguồn hàng lý tưởng. Nếu thực sự gặp phải trường hợp như vậy, các cõng 
ty đành phải đối mặt với sự thật và bố trí kênh nhập hàng khác phù hợp hơn. về tiêu thụ 
hàng hoá chủ yếu gồm hãi hoạt động phải thực hiện, đó là bán buôn và bán lẻ. Bán buôn 
là chỉ hoạt động nhập mua hàng hoá với số lượng lớn, sau dó bán cho các cửa hàng bán 
lẻ cũng với sô' lượng nhiều và với giá cả hợp lý cộng thêm một chút lợi nhuận. Bán lẻ là 
chỉ hoạt đông bán hàng trực tiếp cho các đối tượng là người tiêu dùng với giá cao hơn 
giá bán buôn. Cho dù là các nhà máy nghiên cứu chê' tạo sản phẩm hay là các đại lý tiêu 
thụ hàng hoá do các nhà máy khác nghiên cứu sản xuất ra, dều có thể trở thành người 
bán buôn hoặc bán lẻ, hoặc đổng thời có thể cùng lúc kiêm nhiêm cả hai công việc này.
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• Ngành cung cấp các dịch vụ

Ngành cung cấp các dịch vụ là chỉ ngành nghề có liên quan tới .công việc kinh 
doanh dịch vụ như giặt là quần áo, tư vấn, bảo vê, du lịch... Hiện nay, ở rất nhiều các 
quốc gia khác nhau, ngành cung cấp dịch vụ này đang phát triển mạnh và phát huy tác 
dụng quan trọng mà từ trước chưa hề có được. Khóa học kỹ thuật tiến bộ sẽ gia tãng nhu 
cầu đối với các dịch vụ kỹ thuật có liên quan. Hiện nay đã xuất hiện nhiều ngành dịch 
vụ khác nhau như xe hơi, hàng không, điện tử và điện gia dụng. Theo diều tra đối với 
các ngành dịch vụ của Mỹ hiện nay cho thấy, hàng năm Chính phủ Mỹ dành nhiều tiền 
đầu tư mua các loại dịch vụ khác nhau (trong đó bao gồm nền khoa học kỹ thuật cao, 
ngành dịch vụ tư vấn chất lượng cao hoặc chất lượng thông thường) với chi phí lên tới 
một tỷ đô la.

• Các ngành nghề khác

Đôi khi cũng cần phân định công việc của một loại hình kinh doanh hoặc một 
doanh nghiệp nào đó như ngành khách sạn, ngành xuất bản, xem chúng thuộc loại 
ngành nghề nào, điều đó cũng khó có thể phân biệt rõ ràng.

Ngành khách sạn đôi khi cũng nhập mua với một sô' lượng lớn thực phẩm, nhưng 
thông thường chỉ sử dụng để làm nguyên liệu chế biến thức ăn cung cấp cho thực khách 
sử dụng, nên nó cũng được coi là ngành cung cấp dịch vụ. Nhưng nếu nói nó thuộc 
ngành "nghiên cứu chế tạo" hay "tiêu thụ sản phẩm của ngành khác chế tạo" thì cũng 
không sai.

Còn ngành xuất bản, có khi in các bản thảo của tác giả thành sách bán cho người 
đọc, có khi lại in những thông tin thời sự hay báo cáo chuyên đề. Vì vây nói đó là ngành 
sản xuất chê' tạo sản phẩm hay ngành cung cấp dịch vụ đều hợp lý.

2.  Biết nghề nào làm nghề đó.

Nên kinh doanh ngành nghể nào là tớt nhất? Điều này khõng hoàn toàn dược quyết 
định bởi ý kiến chủ quan, nguyên vọng hay sở thích của người làm kinh doanh. Không 
phải bản thân người làm kinh doanh muốn làm gì thì có thể làm được ngay mà còn phải 
xem xét, đánh giá tới các yếu tô' khác như: kinh nghiệm kiến thức và nguồn vốn cùa 
người làm kinh doanh, diều kiện yêu cầu của xã hội.

Có hai người Mỹ tên là Porter và Jack cùng nhau kết hợp dựng nên xưởng sửa chữa 
xe hơi, làm ăn rất có lãi. Nhưng làm được một thời gian dài, họ cảm thấy nhàm chán. 
Không lâu sau họ quyết định bán xưởng ra đi. Hai người phát hiện ra rằng, ngành công 
nghiêp khai thác khoáng sản rất phát triển, nếu đầu tư vào sẽ phất lên trông thấy. Thê' là 
họ quyết định mua cổ phần cùa nhà máy sản xuất khai thác khoáng sàn kia. Nhưng cả 
hai người trong sô' họ đều không có kiến thức gì trong ngành này, vừa không hiểu cách 
sử dụng máy móc. Cuối cùng họ dành chấp nhận tổn thất nặng nề, chuyển nhượng toàn 
bộ sô' cổ phần của nhà máy, trở về lập lại xưởng sửa chữa xe hơi.
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Những ví dụ tương tự như vậy trong cuộc sống không phải là hiếm. Chính vì vậy, 
khi người làm kinh doanh xem xét lựa chọn lĩnh vực hoạt động, trước hết phải tự hỏi 
chính mình: "Bản thân thực sự giỏi trong loại ngành nghề nào, hàn thân làm công việc 
nào thành thạo nhất?".

3.  Nếu đi nhầm hướng, chọn nhầm nghề thì giải quyết như thế nào?

Trong cuộc sống hiộn thực, người làm kinh doanh chọn nhầm hướng không phải là 
chuyện lạ, mà nó thường xuyên xảy ra. Nếu nhỡ đã chọn nhầm nghề thì sẽ phải làm gì? 
Biện pháp duy nhất là yêu cầu người làm kinh doanh phải có đầu óc tư duy nhạy bén. 
Ngoài ra, khả năng ứng biến linh hoạt cũng là một trong những yếu tô' quan trọng không 
thể thiếu. Tuy rằng có khi vì nguyên nhân này, nguyên nhân kia làm cho nhà kinh doanh 
chọn nhầm hướng có thể dẫn đến thất bại. Nhưng sau khi thực sự nỗ lực, lại khôi phục 
và lại phát triển mạnh mẽ, những ví dụ như vậy cũng không phải là ít.

Trên thực tế, trường hợp giám đốc có khả nãng vực dậy từ trong thâì bại, thậm chí 
với nguồn vốn không được dồi dào cho lắm thì lại khõng nhiều. Vì vậy, dối với đa só' 
các nhà làm kinh doanh, khi xác dịnh phạm vi hoạt động kinh doanh, nhận định phải hết 
sức thân trọng, không thể hành động một cách mù quáng được.

BA VẤN ĐỂ KHI HÀNH NGHỀ

Nhập mua hàng hóa, tìm khách hàng và xác định phương pháp bán hàng chính là 
ba vấn đề quan trọng giúp người làm kinh doanh chọn nghề phù hợp. Sau khi đã lựa 
chọn thì phải xem xét và giải quyết những vấn đề gì có liên quan?

1.  Mua cái gì?

Công ty nên kinh doanh mặt hàng nào hoặc dịch vụ nào, phải duy trì mức doanh 
thu là bao nhiêu? Điều này phải đợi sau khi điều ưa thị trường, hiểu rõ những thông 
tin dưới đây mới có thể phán doán và quyết định. Không được vội vàng và hành động 
mù quáng.
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• Tình hình nội lực

Nguồn vốn, tài sản, nguồn lao động và tố chất, khả năng tiếp nhân mức doanh thu 
thấp nhất và cao nhất, kế hoạch phát triển.

• Tình hình mới nhất có liên quan đêh sản phẩm và thị trường tiêu thụ

Ví dụ những sản phẩm hoặc dịch vụ nào bán chạy nhất hoặc không thể tiêu thụ? 
Cung không đủ cầu hay cầu vượt quá cung hay là thị trường hoàn toàn bỏ trống? Có 
tiềm năng phát triển hay đang trong giai đoạn suy thoái? Nguyên nhân tồn tại là gì?...

• Tình hình nhu cầu của khách hàng

Ví dụ những người mua hàng hoá sản phẩm và dịch vụ thuộc tầng lớp nào? Họ 
mong muốn đáp ứng nhu cầu gì từ những sản phẩm dịch vụ đó? (ví dụ như hiệu quà 
sử dụng, kỹ thuật, giá cả, thời gian giao hàng, độ an toàn...). Hiện nay, những hàng 
hoá dịch vụ nào có thể hoặc vì sao có thể đáp ứng được nhu cầư về mặt nào đó cùa 
khách hàng?...

Người làm kinh doanh sau khi nắm chắc những thông tin này, đã có được cơ sở 
khách quan vững chắc đáng tin cậy để xem xét các vấn đế có liên quan. Từ đó giúp 
người làm kinh doanh có thể cất những bước vững chãi dầu tiên trên con đường của 
mình dựa trẽn nguồn nhân lực, vật lực, tài chính và nhu cầu thị trường mà họ đã thực sự 
nắm vững.

2.  Bán cho ai?

Người làm kinh doanh phải nhân định một cách chính xác và hợp lý đối tượng như 
thê' nào sẽ trở thành "đối tượng tiêu thụ mục tiêu" của hàng hoá dịch vụ mà họ kinh 
doanh. Trong đó còn có liên quan tới vấn đề làm thế nào dể lựa chọn địa điểm kinh 
doanh phù hợp.

•  Khách hàng mục tiêu

Khách hàng mục tiêu là loại khách hàng có thể được xác định một cách cụ thể 
thông qua phương pháp phân tích "thị trường con ".

•  Thị trường con

Dựa theo khả năng mua và sử dụng hàng hoá dịch vụ của khách hàng, dựa trên 
những đặc trưng khác nhau để phân chia thị trường thành những nhóm khách hàng khác 
nhau. Sau đó lại tiếp tục phân biệt và xác định những nhóm khách hàng nào những loại 
khách hàng nào trong sô' dó có khả năng hoặc hy vọng sẽ trờ thành khách hàng mục tiêu 
của công ty trong tương lai. Từ đó có thể hiểu được khách hàng mục tiêu của cống ty 
trong tương lai là người như thế nào và cũng có thể nắm rõ hồ sơ của họ.

­ Tuổi tác, giới tính, nghề nghiệp, trình độ vãn hoá, nơi cư trú...
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­ Tiền lương thu nhập, phương thức sống, tiêu chuẩn sử dụng tiền bạc.

­ Mức độ nhu cầu đối với sản phẩm, động cơ mua bán, thói quen sử dụng...

Tất cà những yếu tố trên sẽ trờ thành tiêu chuẩn để doanh nghiệp lựa chọn phương 
pháp tiêu thụ hàng hoá tương ứng.

• Địa điểm kinh doanh

Sau khi nắm rõ tình hình cơ bản của khách hàng thì nên tìm một địa điểm kinh 
doanh có thể dễ dàng liên hệ với khách hàng. Lựa chọn địa điểm kinh doanh hợp lý là 
một trong những vâh đề rất quan trọng trong kinh doanh. Nếu bạn lựa chọn khu chuyên 
về lĩnh vực tiền tệ để mở một nhà hàng chuyên cung cấp bữa tối thì điều dó chứng tỏ bạn 
đã không tìm hiểu và suy nghĩ thật kỹ lưỡng. Bởi VI ở khu kinh doanh này thường nghỉ 
làm vào lúc 5 giờ 30, nhân viên làm việc sẽ ra về hết, người qua lại cũng thưa dần. Vì 
vây, nếu chọn nơi này làm nhà hàng chuyên cung cấp bữa tối thì làm ăn chắc chấn sẽ 
gặp nhiều khó khăn. Nhưng nếu chọn nơi này làm nhà hàng chuyên cung cấp bữa điểm 
tâm và bữa trưa thì có thể lại rất hợp lý.

Nếu mở một nhà hàng cung cấp dịch vụ ăn uống ở khu công nghiệp thì tình hình 
sẽ ra sao? Có thể khẳng định rằng,, kết quả là con số không. Trong khu công nghiệp, 
hàng ngày từ sáng đến tối, người đi trên đường chỉ đếm được trên đầu ngón tay mà thôi, 
do vậy sẽ rất khó tìm ra người nào ghé qua nhà hàng của bạn.

Ở những nơi gần cầu tàu và bến cảng thường xuyên có tàu thuyền cập bến bốc dỡ 
hàng hoá có phải là địa điểm kinh doanh nhà hàng ãn uống lý tưởng? Điều đó rất chính 
xác. Đặc biệt là bạn có thể mở nhà hàng quán rượu chuyên cung cấp hải sản tươi sống. 
Trong thực tế chúng ta cũng đã gặp nhiều nhà hàng kiểu này, nó thực sự thu hút sự chú ý 
của mọi người. Nếu nhà hàng có thể cung cấp thức ăn là hải sản tươi sống, đầu bếp với 
tay nghề chế biến giỏi, đáp ứng yêu cầu của thực khách, thì nhà hàng chẳng mấy chốc 
mà làm ăn phát đạt.

Đối với những "nơi giao thông thuận tiện" thì lại không phải là dịa điểm kinh 
doanh lý tưởng. Ví dụ có một số nhà hàng kinh doanh ăn uống cho dù được mở ở giữa 
thành phố sầm uất xe cộ đi lại, nhưng công việc làm ăn của họ lại rất lẻ nhạt. Bởi vì ở 
nơi này lại không phải là nơi để mọi người dừng bước ngắm cảnh.

Cũng có khi chúng ta thấy có nhiều nhà hàng giống nhau cùng mở trong một khu, 
một số nhà hàng làm ăn rất tốt, còn một sô' thì lại thất bại. Vì sao lại như vậy? Bởi vì loại 
hình kinh doanh này chỉ phục vụ cho một số đối tượng khách hàng nhất định, chứ không 
thể thu hút các loại khách hàng khác nhau.

Ví dụ, ở khu công nghiệp đa sô' là người lao động bằng thể lực, ở nơi này chúng ta 
có thể tìm thây những nhà àn nhỏ mang tính chất gia đình. Cho dù những nhà án kiểu 
này không lớn cho lắm nhưng ông chủ cửa hàng vẫn tiếp đãi khách rất nhiệt tình và chu 
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dáo. Tuy rằng kinh doanh nhỏ một chút nhưng vẫn rất có lãi. Còn dối với những nhà 
hàng sang trọng giá cả đắt đỏ, thức ãn là các loại hải sản cao cấp thì rất khó có the'ton 
tại lâu dài trong khu vực này.

Ở khu vực gần sân bay thì tình hình lại hoàn toàn ngược lại. Ở đây. có nhiều nhà 
kinh doanh giàu có họ có thể ký séc hoặc chi trả bằng thè tín dụng bất kỳ lúc nào, chính 
vì vây không thể không mở những nhà hàng ăn uống sang trọng cao cấp để phục vụ 
khách hàng. Còn đối với những nhà ãn loại nhỏ kiểu bình dân nếu mở ở dày chắc chắn 
làm ăn sẽ lỗ lớn.

Từ đó có thể thấy rằng sự lựa chọn địa diểm kinh doanh hợp lý, không thể tách 
rời việc nghiên cứu diều tra tìm hiểu kỹ lưỡng dối với những đặc trưng và nhu cầu 
của khách hàng mục tiêu. Địa điểm kinh doanh lý tướng tất nhiên cũng rất quan 
trọng, nhưng nó chưa phải là tuyệt đối quan trọng. Đôi khi có thể địa điểm kinh 
doanh xem ra không được lý tưởng cho lắm nhưng chỉ cần lựa chọn biện pháp thúc 
dẩy tiêu thụ phù hợp là có thể bù đắp những thiếu sót do địa điểm kinh doanh không 
hợp lý đem lại.

3.  Bán như thế nào?

Các doanh nghiệp phải hiểu rõ nên sử dụng biện pháp nào để có thể biến những 
"khách hàng tiểm nãng" trở thành "khách hàng thực sự" Ở đây, việc tãng cường thúc 
đẩy dộng cơ mua hàng hoá của khách hàng, và tạo niềm tin cho khách hàng chính là một 
việc rất quan trọng cần phải được xem xét kỹ lưỡng. Đặc biệt là đối với những nhân viên 
bán hàng hay dịch vụ tận nhà thì vâh đề này lại càng quan trọng hơn. Do vây, phối hợp 
sử dụng cùng với các phương pháp thúc đẩy tiêu thụ bằng tuyên truyền quảng cáo là 
hoạt động không thể thiếu trong kinh doanh. Nhưng cho dù doanh nghiệp lựa chọn 
phương pháp và hoạt dộng tuyên truyền quảng cáo nào để thúc đẩy bán hàng, đều phãi 
trả lời một cách rõ ràng những câu hỏi như: Tuyên truyền cho khách hàng những gì? 
Làm thế nào dể khách hàng tin tưởng?

• Tuyên truyền quảng cáo dựa theo nhu cầu của khách hàng

Mục đích tuyên truyền là để cho khách hàng hiểu một cách rõ ràng sau khi mua 
hàng hoá hay dịch vụ của công ty thì họ sẽ pó thể thu dược những lợi ích và hiệu quả 
như thế nào. Có điều công ty phải nhận định một cách chính xác nhu cầu cùa khách 
hàng là gì, đây cũng không phải là một việc làm dễ dàng. Nếu không tiến hành nghiên 
cứu điều tra thì sẽ không bao giờ có câu trả lời chính xác. Nhà phát minh vĩ đại 
Chansemust đã có câu nói nổi tiếng: "Hoàn thành một phát minh mới đã khó nhưng để 
nhận định cái gì cần phải phát minh thì lại càng khó hơn" Câu nói của ông đã đem lại 
sự gợi mở cho người làm kinh doanh.

Sau khi đã tìm hiểu nhu cầu của khách hàng, phương pháp tuyền truyền có hiệu 
quả cao nhất dó là làm quảng cáo.
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Điều cần phải chú ý nhất khi làm quảng cáo là phải bám sát thực tế, không dược 
tuyên truyền sai sự thực. Sản phảm mới không giống với những sản phẩm khác, khi nó 
lần đầu tiên vào thị trường tiếp xúc với người tiêu dùng, phản ứng đầu tiên của họ là nghe 
ngóng. Cho dù nhận được những thông tin tuyên truyền quảng cáo tốt cho sản phẩm này, 
nhưng đa sô' khách hàng còn đứng sang một bên chờ và xem người khác mua trước. 
Thậm chí họ còn đợi người khác sau khi dùng thử có cảm thấy hài lòng hay không, sau 
đó mới suy nghĩ xem bản thân có nên mua hay không. Nếu tuyên truyền quáng cáo 
không đúng với sự thật, lất nhiên không thể lấy được lòng tin từ phía khách hàng.

• Thuyết phục khách hàng mua hàng

Mục đích của việc thuyết phục là làm cho khách hàng tin tướng vào lời nói chân 
thực của giám đốc công ly, khách hàng không sợ bị mua phải hàng giả, không sợ bị mua 
với giá không thực lế, mà thực sự thích thú khi mua sản phẩm được công ly dưa ra.

Dựa vào liếng tăm của người nổi liếng

Cũng như nhiều công ly quảng cáo, họ thích lấy tiếng tăm của các ngôi sao trong 
giới thể thao, diễn viên điện ảnh hoặc người nổi tiếng trong xã hội để làm quảng cáo, họ 
muốn thông qua các hoạt dộng và hình tượng của những người này dể đưa ra sự đảm bảo 
đối với người tiêu dùng. Ngoài ra, còn một lý do khác đó là những thông tin đến từ 
người thứ ba hoặc được giới thiệu từ người khác bao giờ cũng dáng tin hơn.

Có rất nhiều cửa hàng kinh doanh đã biết tận dụng một cách khéo léo cách làm 
này để thu húl và chiếm hữu khách hàng. Ví dụ một bệnh nhân đến bệnh viện để 
khám, người bệnh đó mặc dù không biết dến bệnh viện này, nhưng trước khi đến dây 
dược người khác giới thiệu, nên cảm thấy có sự đảm bảo chắc chắn hơn. Bởi vì bác sĩ 
của bệnh viên này bắt buộc phải có bằng dại học y dược hoặc sau khi có giấy phép 
hành nghề y thì mới được phép vào làm ở bênh viện, chính vì vậy mà bệnh nhân tin 
tưởng ở họ.

Tóm lại cho dù được tư vấn cố vấn như thế nào, bạn cũng cần phải giới thiệu cho 
khách hàng những gì có liên quan đến cá nhân bạn như học vấn học lực... dể chứng 
minh, thậm chí có khi còn phải thông qua lời nói của người khác để giới thiệu về bản 
thân, như vậy mới có thể chiếm được cảm tình và sự tín nhiệm của khách hàng.

Giá bàn hợp lý của sản phẩm

Thóng thường, khi khách hàng mua hàng với giá thấp họ không đắn đo suy nghĩ 
xem họ sẽ phải chịu rủi ro như thế nào, đồng thời cũng không yêu cầu người bán hàng 
phải đưa ra đảm bảo. Bởi vì cho dù có bị mua nhầm đi chăng nữa thì sô' tiền phải chi ra 
cũng chẳng đáng là bao.

Nhưng nếu phải bỏ ra hàng trăm hoặc hàng triệu dồng dể mua hàng, thì biểu hiện 
của khách hàng lại hoàn toàn khác. Họ thường dò hỏi rất nhiều, yêu cầu người bán hàng 
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phải cung cấp nhiều hơn những điều kiện đảm bảo cho hàng hoá của mình, làm cho 
khách hàng có thể tin tưởng rằng sô' tiền mà họ đầu tư để mua hàng là không uổng phí. 
Sự đảm bảo của bạn trước hết phải có liên quan đến giá bán sản phẩm, sô' lượng hàng 
hoá và nguyên tắc của cóng ty.

Đưa hàng hoá thông thường vào thị trường phải tốn nhiều công sức

Sản phẩm hoặc dịch vụ khác nhau có tình hình kinh doanh tiêu thụ khác nhau. Ví 
dụ khi tiêu thụ mặt hàng có thương hiệu nổi tiếng, hơn nữa nhà máy cung cấp hàng 
cho bạn cũng thuộc vào hàng có tiếng tâm, chất lượng sản phẩm thì cao hơn những sản 
phẩm khác cùng loại. Lúc này, bạn có thể ngồi một chỗ mà cạnh tranh với các sản 
phẩm của các nhà máy khác. Tóm lại, tất cả đều xoay quanh vấn dề cạnh tranh bàng 
cách làm thế nào dể lấy dược uy tín từ phía khách hàng. Chỉ bằng cách giành chiến 
thắng trong cạnh tranh thì mới thể có được thành công trong kinh doanh. Tất cả những 
ngành kinh doanh hàng hoá dịch vụ khác đều như vậy, khách hàng nếu không nhận 
được sự dảm bảo từ phía người bán hàng thì họ cũng sẽ không tuỳ tiện mua hàng hoá 
dịch vụ mà họ cần.

LÀM THẾ NÀO ĐỂ TIÊN HÀNH 
THIẾT LẬP KẾ HOẠCH

Ba phần trên đã cung cấp cho các bạn một sô' phương pháp lựa chọn ngành nghề và 
những kiến thức cơ bản khi làm kinh doanh. Tất cả vấn đề dã nêu đều là một trong 
những nội dung trong xây dựng kê' hoạch, đồng thời dó cũng là những điều kiện tiền dề 
cơ bản trong quá trình xây dựng kê' hoạch. Tiếp theo, chúng tôi sẽ tiếp tục đi sâu vào 
phương pháp và kỹ năng tiến hành xây dựng kế hoạch để có thể giúp bạn lập kẽ' hoạch 
một cách thành thạo với chất lượng tốt.

Có rất nhiều nguyên tắc khi thiết lập kế hoạch nhưng chúng tôi sẽ nói dến một số 
nguyên tắc quan trọng nhất để bạn dọc tham khảo.
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1.  Thiết lập kế hoach hoàn chính là bước khởi đầu trong quá trình tìm kiếm 
lợi nhuận.

Để có được lợi nhuận yêu cầu bạn phải thiết lập được kế hoạch hoàn chinh, điều 
này được tất cả những người làm kinh doanh thừa nhận. Đó là bởi vì, làm kinh doanh 
hay viết tiểu thuyết hoặc làm bất cứ một việc gì về cơ bản đều như nhau. Bạn đều phải 
hiểu rõ cách diễn đạt của bản thân, làm việc có nguyên tắc quy định rõ ràng, không được 
để xảy ra bất cứ sự lộn xôn thiếu quy luật nào. Nói chung, dể công việc đạt được thành 
cóng, bạn phải coi chúng như cuộc sống yà tính mạng của mình. Sự nghiệp của bạn phải 
được bạn thể hiện bằng chính bạn, nếu bạn để chúng diễn ra lộn xộn không theo quy 
luật thì bạn sẽ không có cách nào để thực hiện mục tiêu của mình. Con người ai cũng có 
rất nhiều ý tưởng kinh doanh, trong số đó có khổng ít ý tường là rất có giá trị, trong sô' 
rất nhiều những ý tưởng đó, nếu thực hiện thành công một hoặc hai ý tưởng đã giúp bạn 
có được rất nhiều lợi nhuận rồi.

Có một vị giám đốc có rất nhiều tiền. Mỗi khi nhớ lại thời kỳ lập nghiệp, ông 
không thể không nhắc lại rất nhiều những ý tưởng khác nhau mà ông đã nghĩ ra lúc đó. 
Khi đó làm kinh doanh cạnh tranh rất khốc liệt, muốn thâm nhập vào thị trường là việc 
làm rất khó có thể thực hiên được. Ông đã tĩnh tâm ngồi suy nghĩ rất lâu và nhận thấy có 
quá nhiều người chỉ coi trọng kinh doanh nghiêng về vật chất, ông nghĩ rằng mình nên 
thành lập một doanh nghiệp mang hình thái khác hẳn với mọi người. Thê' là ông quyết 
định làm nghề chuyên cung cấp cho người tiêu dùng món ãn tinh thần, xây dựng cửa 
hàng chuyên kinh doanh các mặt hàng mang tính vãn hoá xã hội như sách báo, tạp chí, 
đĩa nhạc, thiếp chúc mừng... Khi xuất hiện ý tưởng này, ý tưởng khác cũng xuất hiên 
theo, liên tiếp không ngừng.

Gần dây vị giám đốc này lại phát triển theo hướng đa dạng hoá, kinh doanh càng 
làm càng có lãi, thành công mỹ mãn.

Thực ra mà nói, có được một ý tưởng hay và khả thi là rất quan trọng. Nhưng giá 
trị lớn nhất của các ý tưởng đó nằm ở chỗ nội dung của những ý tưởng dó như thế nào, 
điều quan trọng hơn là kết quả có được sau một quá trình thực hiện ý tưởng. Sáng tạo ý 
tưởng chỉ là một góc của cả một quả núi, còn cà quả núi mới là cuộc đời và sự nghiệp 
kinh doanh của bạn.

Có nhà kinh doanh lại sợ người khác ăn cắp mất ý tưởng của mình. Thực ra sự lo 
lắng này là thừa, bởi vì cho dù người khác có đánh cắp ý tưởng của bạn, nhưng họ không 
thể đánh cắp được cuộc đời và cả sự nghiêp của bạn. Ai cũng có thể hình thành dược ý 
tưởng. Trong suốt cuộc dời một con người nhất định phải có một đêh hai lần có được ý 
tường hay, nhưng không phải ai cũng có thể kiếm dược tiền nhờ những ý tưởng dó. 
Điểm mấu chốt là anh ta có khả năng thiết lập kế hoạch để thực hiên ý tưởng hay 
không? Có biết tiến hành các bước trong thực tê' dựa theo ý tưởng hay không? Có biết 
biến ý tưởng thành hiện thực hay không?
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Việc nảy sinh ý tưởng rất dơn giản, nhưng thực hiên nó thật không dễ dàng. Có 
một sô' ý tưởng tuy rằng rất hay, nhưng khi thực hiên mới biết là khó hơn cả việc lên trời 
cao. Trên đời này không biết có bao nhiêu ý tưởng chưa dược thực hiện. Trong sô' những 
ý tưởng chưa được thực hiện đó có thể có ý tưởng giúp kiếm ra hàng tỷ dồng. Chính sự 
suy nghĩ đó sẽ làm cho mọi người cảm thấy tiếc nuối.

Nhưng sở dĩ phải tiếc nuối như vây là vì người làm kinh doanh dã chưa biết cách 
để thiết lập kế hoạch hành động có hiệu quả. Chính vì vây, thiết lập kê' hoạch tốt và khả 
thi là bước khởi điểm để tìm kiếm lợi nhuận, nếu bạn muốn phát triển, trước tiên bạn 
phải biết di bước dầu tiên thật vững.

2.  Lựa chọn chuẩn xác ngành nghề tạo ra lợi nhuận tốt nhất.

Để biết ngành nghé nào có khả năng tạo ra lợi nhuận ngành nghề nào không là cơ sở 
thiết lập kê' hoạch. Khi tiến hành thiết lập kê' hoạch, nhất định phải tập trung vào những 
ngành nghề có khả năng tạo ra lợi nhuận nhiều nhất, mà không nên hành động mù quáng.

Trong thực tế, một sô' giám đốc đã không tìm hiểu tình hình cụ thể của nền kinh tê' 
phát triển, vì vậy trong bước đầu lập nghiệp họ đã chọn lầm phải những ngành nghề tạo 
ra lợi nhuận thấp hoặc không có lợi nhuận, dẫn đến không thể thực hiện được những 
công việc sau khi thiết Ịập kế hoạch, tất nhiên là khó có thể đưa doanh nghiệp phát triển. 
Nhưng ngành nghề nào được coi là ngành nghề có khả năng tạo ra lợi nhuận tốt? Đối với 
câu hỏi này, mỗi người lại có cách lý giải khác nhau, mỗi người có câu trả lời khác 
nhau. Trước đây không lâu, đã từng có người .đưa ra dự đoán rằng, tám loại ngành nghề 
dưới đày sẽ là những ngành nghề có khả nãng kiếm tiền dễ dàng nhất. Tuy rằng những 
dự đoán này không phải là hoàn toàn chính xác, nhưng nó cũng có giá trị nhất định có 
thể tham khảo. Tám loại ngành nghề bao gồm:

•  Đóng gói quà tặng

Bạn có thể xác định được thời gian và lượng công việc và có không gian tưởng 
tượng lớn với nhiều ý tưởng mới mẻ. Đặc điểm lớn nhất của công việc này là nó có đủ 
thời gian và không gian tự do. Làm nghề này cần phải chịu khó thu thập nghiên cứu 
nguyên liệu, xem xét kỹ lưỡng để sáng tạo ra kiểu dáng cho quà tặng (là làn hoa quả, dồ 
trang sức, kẹo sôcôla), đồng thời phải tìm hiểu đối tượng như thê' nào yêu cầu đóng gói 
quà tặng cho phù hợp... Công việc này kết hợp cùng với thiết kê' và các dịch vụ, lợi 
nhuận sẽ rất khả quan. Một điểm cần chú ý đó là, khi bạn bắt đầu bắt tay vào công việc 
này, bạn cần phải mua thật nhiều sách có liên quan tới công việc đóng gói quà tặng, 
hoặc là đến các cửa hàng bách hoá tìm hiểu và tân mắt xem cách thiết kê' kiểu dáng, 
nhằm tăng thêm nhiều sáng kiến hay cho sản phẩm của mình.

•  Môi giới tư vấn

Gần đây nhu cẩu về máy tính cá nhân tăng mạnh. Chúng ta có thể dùng máy tính 
cá nhân để tải về những thông tin cần thiết mới nhất có liên quan đến tình hình thị 
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trường cổ phiếu, giao dịch ngoại hối và thị trường bất dộng sản... Sử dụng máy lính cá 
nhân có thể có được nhiều thông tin quan trọng chỉ trong vài phút, nhanh hơn, thuận tiện 
và đơn giản hơn rất nhiều so với kiểu thu thập thông tin trước đây phải tốn nhiều thời 
gian và công sức đi lại.

Nếu bạn có trong tay chiếc máy tính cá nhân, bạn có thể dễ dàng hơn khi làm 
kinh doanh. Nhưng nói đến sự thành cóng, bạn còn cần phải có thị trường và những 
quan niệm về quản lý, bạn phải biết làm thế nào đê có thể tìm dược kênh thông tin tư 
vấn, làm thê' nào để xử lý các thông tin đã thu thập được, bạn dùng phương pháp nào để 
có thể tiêu thụ sản phẩm dịch vụ của bạn, khi nào là thời gian bắt tay vào lập nghiệp và 
phải dựa vào những trang thiết bị gì, và vào lúc nào ở đâu mới có thể có được thị trường 
tiêu thụ với lợi nhuận cao.

•  Xuất nhập khẩu

Ngành xuất nhập khẩu dã cung cấp nhiều cơ hội làm ăn kinh doanh cho các doanh 
nghiệp. Bạn có thể đóng vai trò là người trung gian, mua sản phẩm của các nhà máy sản 
xuất sau đó bặn lại cho các đại lý bán lẻ hoặc bán buôn cho các quốc gia khác. Làm 
nghề này không yêu cầu phải đầu tư nhiều tiền vốn, nhưng lợi nhuận thu được không 
phải là ít.

•  Dịch vụ tổ chức hôn lễ

Chỉ cần thê' giới có sự tồn tại của con người, thì việc tổ chức hôn lễ cho cỏ dâu chú 
rể vẫn diễn ra hàng ngày. Do vậy có thể kiếm tiền nhờ tổ chức các buổi hôn lễ. Hõn lễ 
phải được tổ chức thật â'n tượng để giữ lại kỷ niệm khó quên cho cô dâu chú rể và gia 
đình hai bên. Bạn có thể thuê người trợ giúp đưa ra những dự đoán cho buổi hôn lễ yêu 
cầu họ thực hiện nhưng cần phải theo dõi công việc của họ một cách cẩn thận. Bạn phải 
chuẩn bị chu đáo mọi điều kiện khi tổ chức hôn lễ: lựa chọn địa điểm tổ chức hồn lễ, lựa 
chọn loại rượu, bó' trí hoa tươi, chuẩn bị nhạc nền, bạn cần hỏi tư vấn giá cả tổ chức cho 
hợp lý nhâì. Có thể thấy rằng, công việc kinh doanh này có chi phí tương đối thấp, mà 
lợi nhuận cũng khá cao.

•  Bán hàng thông qua đặt hàng bằng email

Khi dạo phố mua hàng không còn là hoạt động để thư giãn nữa, ngày càng có 
nhiểu người muốn ở nhà đật mua hàng hoá tiêu dùng thông qua đặt hàng bằng thự. diện 
tử. Đây là xu thê' mới trong các xã hội hiện đại và phát triển.

Công ty bán hàng bằng thư điện tử cỡ nhỏ đã trở thành nhu cầu tất yếu của tnọi 
người, thành lập loại công ty này là một hình thức kiếm tiền rất hay, nó có thể khuyên 
khích và kích thích người chủ doanh nghiệp thâm nhập vào thị trường tìm hiểu tình 
hình cụ thể để làm cơ sở cho tương lai phát triển sau này. Do chi phí thành lập doanh 
nghiệp tương dối thấp, nên nó đã trở thành sự lựa chọn lý tưởng của nhiều người làm 
kinh doanh.
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Làm nghề này phải tìm mặl hàng phù hợp, lựa chọn phương thức giao hàng, tính 
toán chi phí vận chuyển, chi phí bảo hiểm, chi phí quảng cáo (bởi vì nghề này dầu tư 
lúc đầu tương dối ít, nhưng nếu làm một quảng cáo sai thì tổn thất sẽ rất lớn), làm thế 
nào dể cạnh tranh với thị trường... Tất cả các vấn dề trên dểu phải tăng cường tập trung 
giải quyết.

Ngoài ra còn một số vấn dề như vận chuyển để gửi hàng trực tiếp, thư bán hàng, 
danh mục giá bán phải làm như thế nào bạn cũng cần phải bỏ nhiều thời gian và công 
sức di tìm hiếu cụ thể.

•  Hoạt động thúc dẩy bán hàng bằng diễn thuyết

Nếu bẩm sinh bạn dã có khả năng diễn thuyết trước đám đông, hơn nữa lại có đầy 
đủ khả năng giao tiếp thuyết phục và diễn dạt, làm nghề này thực sự là phù hợp. O một 
sô' nước Âu Mỹ đã có rất nhiều ví dụ thành công trong nghề này, những người này chi 
trong một thời gian ngắn đã biến từ một người bán hàng vô danh trở thành người tuyên 
truyền quảng bá được rất' nhiều khách hàng biết dêh, bí quyết là họ đã lấy kinh nghiệm 
bán hàng của bản thân cùng với những kinh nghiệm của những người khác đã thành 
công và nổi liếng, dùng nhiều hình thức khác nhau, thu thập điều chỉnh thông tin sau đó 
bằng khả nãng diễn thuyết của mình họ đã thành cóng trong tiêu thụ hàng hoá. Khi bạn 
có ý dịnh làm nghề này, để tránh vấp phải sai lầm ngay từ ban dầu, bạn phải chú ý một 
sô' vấn đề, phát hiện ra cơ hội diễn thuyết được đông đảo khách hàng hoan nghênh. 
Trước hết phải làm trác nghiệm đối với thị trường, tìm hiểu xem những vâh dề mà bạn 
muốn đề cập tới có được người nghe dón nhận và hoan nghênh hay không? Do vậy, diễn 
thuyết phải diễn ra ở nhũng nơi phù hợp.

•  Dịch vụ mua bán dành cho cá nhân

Bạn có thích dùng thời gian rảnh rỗi đi dạo ở các cửa hàng lạ mắt và đặc sắc 
không? Bạn có biết ở đâu bán các mặt hàng nổi tiếng với giá cả phải chăng? Bạn có biết 
ở đâu có những mặt hàng đặc sắc nổi tiếng không? Nếu bạn có khả năng dáp ứng được 
những sở thích đặc biệt này, bạn sẽ có tìm thấy^một cơ hội kiếm liền mới, bạn sẽ làm 
nghề bán hàng đáp ứng riêng cho từng cá nhàn. Bạn chí cần có một chiếc điện thoại, một 
chiếc máy ghi âm và một hộp danh thiếp là có thể khai trương được công ty theo loại 
hình này.

•  Lập kê' hoạch hoạt động

Các hoạt động như: tổ chức hội nghị, hoạt động quyên góp từ thiện, tổ chức hôn lễ 
dã nói ở phần trên, tâì cả những hoạt động liên quan tới xã hội liên quan tới tập thể nhiều 
người, đều có đặc điểm giống nhau đó là trước khi tổ chức phải thiết lập kẽ' hoạch. Nếu 
bạn có trí tưởng tượng phong phú, hơn nữa lại giỏi trong giao tiếp thì bạn sẽ là người rất 
phù hợp để làm công việc này.
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8 loại ngành nghề trên dây dược nhiều người cho rằng đó là những ngành nghề dễ 
kiếm tiền. Khi bạn quyết định lựa chọn ngành nghề nào, bạn cần phải tạp trung lìm hiểu 
kỹ lưỡng, có như vậy khi bắt tay vào làm bạn sẽ thành công.

3. Là con người có ý chí.

Trên đây liệt kê 8 loại ngành nghề có khả nãng tạo ra lợi nhuận tốt nhất. Nếu bạn 
để ý chi tiết hơn, bạn sẽ nhận thấy giữa chúng có điểm tương dồng, tất cả đều thuộc 
ngành nghề cung cấp dịch vụ. Nhưng trong kinh doanh, có rất nhiều ngành nghề có khả 
nãng kiếm tiền chứ không chỉ hạn chế bởi nghề cung cấp dịch vụ và cũng không hạn chế 
bởi 8 nghề trên đây. Bởi vậy, mục đích chúng tôi giới thiệu ra 8 loại ngành nghề này 
không phải là yêu cầu các giám đốc hoặc những người đang làm giám đốc chỉ tập trung 
vào những ngành nghề này, mà chúng tôi muốn cung cấp phương pháp lập kê' hoạch cho 
các nhà làm kinh doanh, giúp họ mở rộng tầm nhìn. Trên thực tế, nêu các giám đốc chí 
tập trung vào những ngành nghề giống nhau mà không ai có sự đột phá nào khác, trong 
xu thê' thị trường cạnh tranh ngày càng khốc liệt sẽ cho kết quả ngược lại: tất cả đều 
không thể thu được lợi nhuận. Có thể thấy rằng bạn cần phải là một con người có ý chí 
và niềm tin, ngày những lúc bình thường cũng cần phải nghiên cứu tình hình thay đổi 
của thị trường, sau khi nắm vững tin tức bạn sẽ có thể lựa chọn theo đuổi ngành nghề 
nào và hiểu cách lập kê' hoạch hoạt động cho bản thân. "Không có việc gì khó, chỉ sợ 
lòng không bền", dân gian cũng có câu "cứ muốn là được", câu này rất có lý, nếu đến cả 
ước muốn bạn cũng không dám thì nói gì đến chuyện sẽ đạt được thành công trong kinh 
doanh. Do vậy, nếu bạn muốn lựa chọn chính xác ngành nghề cho mình, thiết lập được 
kê' hoạch hành động khả thi, trở thành một giám đốc thành công thì xin bạn hãy ghi nhớ 
câu nói sau: Hãy là một con người có ý chí bền bỉ.

4. Tự giúp mình, trời sẽ giúp cho.

Cho dù làm bất cứ việc gì, bạn đều phải thực sự nỗ lực, thì mới có thể thành công. 
Không bao giờ được hoang tưởng rằng sẽ có "bánh ngọt" rơi xuống từ trên trời cao, cả 
đời bạn cũng chẳng bao giờ có dược vận may như vậy, đối với các giám dốc cũng vậy 
mà thôi. Tuy đã biết rằng việc thiết lập kê' hoạch trong kinh doanh là râì quan trọng, 
nhưng các giám đốc lại không muốn bỏ ra nhiều thời gian và công sức để làm việc này, 
nếu vây họ sẽ chẳng bao giờ trở thành một giám đốc thành công, mà chỉ là tướng bại 
trận trên chiến trường mà thôi. Do vậy, cho dù bạn là giám đốc của doanh nghiệp nào, 
cho dù bạn đã làm trong thời gian bao lâu, khi bạn có ý định thực hiện một dự án mới, 
triển khai công việc mới thì việc làm đầu tiên mà bạn cần phảỉ làm là thiết lập kế hoạch 
cho công việc của mình.

Vạn sự khởi đầu nan, ai cũng biết tới quy luật này, ai cũng vây có khó khăn ban 
dầu thì mới có thành công sau này. Nhược điểm lớn nhất của nhiều người cũng như của 
các giám đốc đó là họ đã không coi trọng công tác thiết lập kê' hoạch, chính vì vậy khi 
bắt đầu sự nghiệp của mình, họ khó tránh khỏi vấp phải những khó khăn phức tạp và bất 
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lợi. Chính vì vậy, nếu bạn có thể khắc phục được những nhược điểm này, thì nhất dịnh 
bạn sẽ thành công hơn người khác.

Trung Quốc có câu: "Tự giúp mình, ười sẽ giúp cho" Trong thực tế cũng vây. Chỉ 
cần bạn không tiếc công tiếc sức bỏ ra để lặp kê' hoạch cho công việc thì nhất định bạn 
cũng sẽ nhận thêm được sự trợ giúp của những người xung quanh như một thứ quà tặng 
từ trên trời cao ban phất cho bạn, giúp bạn đi đúng hướng dễ dàng tìm tới sự thành 
cõng. Chỉ cần bạn đi bước đầu tiên vững chãi, dó chính là thiết lập tốt kế hoạch hoạt 
động thì những công việc tiếp theo cũng được thực hiện một cách dễ dàng thuận lợi. Do 
vậy, các giám đốc cần phải bỏ ra nhiều công sức và thời gian để lập kế hoạch cho 
doanh nghiệp của mình, không nên ỷ lại cho sự việc tự chuyển biến. Cần phải nhớ rằng 
nếu bạn không muốn bỏ công sức để làm việc thì bạn sẽ chẳng bao giờ được dền dáp 
bằng sự thành công.

5.  Xây dựng mục tiêu và kế hoạch thực hiện.

Thiết lập kế hoạch hoạt động đối với giám đốc rất quan trọng, vậy làm thế nào dể 
thiết lập mục tiêu và kế hoạch kiếm tiền, và thực hiên mục tiêu kế hoạch đó như thế nào? 
Làm kinh doanh để kiếm tiền trước hết phải biết đặt ra mục tiêu, sau khi xác định rõ 
ràng mục tiêu, thì mới xác định các bước cụ thể để thực hiện mục tiêu đó. Người thực sự 
hiểu biết trong kinh doanh không bao giờ được lo lắng sợ hãi trước những mục tiêu lớn, 
ngược lại là phải buồn phiền vì không xác định được mục tiêu. Họ sẽ phải xây dựng kế 
hoạch kinh doanh nhỏ dựa theo các mục tiêu đã được định ra, sau đó dần dần mới bước 
tới các mục tiêu khác lớn hơn, từ không chuyển thành có, di từ cái nhỏ tới cái lớn.

Ở một số công ty cỡ nhỏ, chức vụ của nhân viên không bao giờ hy vọng có sự thay 
đổi, bạn có thể nhận thấy rằng rất nhiều nhân viên trình độ cao ớ đây suốt ngày chỉ cặm 
cụi xử lý các thư tín gửi đến và gửi đi, ngoài ra bạn còn phát hiện thêm rằng, toàn bộ 
nhân viên ở dây không mấy ai hiểu cặn kẽ công việc của mình, họ thường làm các công 
việc không dứng với khả nãng hoặc làm việc riêng của họ mà thôi, về mật biểu hiện, có 
thể thấy họ cũng đang rất nỗ lực thực hiên công việc của mình, nhưng đối với người thực 
sự hiểu kinh doanh thì chỉ cần nhìn là biết công ty này thiếu sự sắp xếp tổ chức mang 
tính kế hoạch và hệ thống. Đã không có kế hoạch cho công việc nhưng lại muốn làm nhà 
kinh doanh lớn, điều đó rất khó có thể thực hiện được.

Có một sô' giám đốc cho rằng, chỉ cần tuyển nhiều người lao động là mọi cóng việc 
sẽ được giải quyết. Thực tê' lại không như vậy, nhiều người không có nghĩa là lực lượng 
mạnh. Đôi khi có quá nhiều người cùng thực hiện một công việc không có kế hoạch, 
chính vì vậy thất bại là chuyện đương nhiên. Nhược điểm của các giám đốc không phải 
là tuyển quá nhiều nhân viên, mà là công việc của họ không có kê' hoạch. Nếu cứ làm 
công việc không có kê' hoạch như vậy thì chỉ tốn công vô ích mà thôi. Vì vây, nếu muốn 
thực hiện mục tiêu đã định thì nhất định phải có một kế hoạch chi tiết hoàn chỉnh và các 
phương pháp sử dụng người hợp lý.
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Vây trên cơ sở xây dựng kế hoạch công việc, làm thế nào để có thể thực hiện dược 
những kế hoạch đó? Điều này yêu cầu chúng ta phải thực hiên công việc một cách da 
dạng hoá, điểm quan trọng nhất đó là: xây dựng kế hoạch và thực hiện triệt để. Để thực 
hiện được kê' hoạch, cẩn phải kết hợp rất nhiều các vấn đề khác nhau. Trong quá trình 
thực hiện nhất định chúng ta sẽ gặp phải nhiều trở ngại khó khăn, nhưng bạn phải biết 
kiên trì tìm mọi cách để khắc phục có như vậy mới có thể biến kế hoạch thành hành 
động. Tất nhiên đây không phải là một việc làm đơn giản. Đôi khi trong quií trình thực 
hiện kế hoạch bạn gặp phải một vấn đề cực kỳ khó khăn và phức tạp tưởng chừng như 
không thể vượt qua nổi, lúc này bạn nên trâh tĩnh suy nghĩ lại lựa chọn phương hướng 
giải quyết thoả đáng nhất, dặc biệt là tự bạn phải cổ vũ động viên bạn để vượt qua trở 
ngại này. Nếu với tinh thần làm việc nỗ lực nhẫn nại thì việc thực hiện kế hoạch sẽ nằm 
trong tầm tay và nhất dịnh sẽ dành dược kết quả là sự thành công mỹ mãn.

6.  Hai nguyên tắc lớn trong thiết lập kế hoạch.

Có hai nguyên tắc lớn trong thiết lập kế hoạch, một là nguyên tắc tổng thể, hai là 
nguyên tắc chi tiết. Bất kỳ một giám đốc nào khi tiến hành thiếp lập kế hoạch đều phải 
tuân thủ hai nguyên tắc này, đây chính là tiền đề và cơ sở cho sự thành công trong kinh 
doanh. Ngược lại nếu bạn cô' ý bỏ qua hai nguyên tắc này, thì nhất định bạn sẽ mắc phải 
sai lầm.

Nguyên tắc tổng thể xây dựng kê' hoạch chính là phải có mục tiêu và kế hoạch 
chung cho công việc. Đối với nguyên tắc tổng thể này, có thể hiểu một cách đơn giản 
bằng bốn chữ "có đầu không cuối". Đối với người bình thường thì cụm từ này là một 
cụm từ không hay, thê' nhưng khi thực hiện nguyên tắc tổng thể, thì phải tuân thủ 
nghiêm túc nguyên tắc này. Lý do là : khi thiết lập kê' hoạch trong kinh doanh, chỉ yêu 
cầu đặt ra định mức sàn, tức là định mức thấp nhất, yêu cầu thu được lợi nhụận từ định 
mức này trở lên. Thực tế là không có định mức cao nhâì, vì vậy bạn không thể nói rằng: 
kiếm được bấy nhiêu ’ền là đủ rồi. Điều đó có nghĩa là các giám đốc trong công việc 
kinh doanh của mình không bao giờ được dừng bước, mà phải liên tục phát triển, đi từ 
thành cõng này đến thành công khác.

Nguyên tắc chi tiết là chia kê' hoạch kinh doanh thành các giai đoạn nhỏ trên cơ sở 
của nguyên tắc tổng thể. Khi bạn làm bất cứ một công việc gì không thể cứ làm là được, 
mà phải hoàn thành từng bước rồi mới có thể đạt được mục tiêu cuối cùng. Vì vậy, khi 
thiết lập kê' hoạch, bạn không chỉ phải tuân thủ "nguyên tắc tổng thể" mà còn phải luân 
thủ "nguyên tắc chi tiết" nữa.

Hai nguyên tắc tổng thể và chi tiết đều phải được giám đốc doanh nghiệp coi trọng 
như nhau, không thể bỏ qua bất cứ một nguyên tắc nào.
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TRỌNG ĐIEM TRONG CONG TAC 
THIẾT LẬP KẾ HOẠCH

Khi thiết lập kế hoạch hoạt động cho doanh nghiệp, có rất nhiều yếu tố yêu cầu 
giám đốc phải chú ý xem xét lựa chọn. Nhưng trong sô' tất cả các yếu tô' khác nhau đó 
bao giờ cũng có một sô' được coi là trọng điểm phải tãng cường tập trung xem xét. bởi vì 
chúng có tác dụng quyết định, nêu bị bỏ qua thì chúng sẽ gây ảnh hưởng nghiêm trọng 
tới toàn bộ quá trình thiết lập kê' hoạch. Vây trọng điểm trong thiết lập kế hoạch là gì? 
Chúng tôi sẽ giới thiệu với các bạn một sô' trọng điểm sau:

1.  Kiên định theo ý kiến chủ quan.

"Người nói sao mình nói vậy", "gió chiều nào nghiêng chiều ấy", đó là căn bệnh 
phổ biến của mọi người. Chính vì nhược điểm này nên trong cuộc sống cũng như công 
việc luôn tồn tại sự đồng điệu giống nhau, không có gì đặc sắc nổi trội.

Có rất nhiều giám đốc đã phạm phải chính sai lầm này thường đi theo vết bánh xe 
của người khác. Khi thấy kinh doanh theo kiểu A kiếm được nhiều tiền, thì lập tức tập 
trung làm, nhưng khi phát hiện ra kinh doanh theo kiểu B còn kiếm được nhiều tiền hơn 
liền chuyển ngay sang kinh doanh theo kiểu B. Cứ như vây, những giám đốc này không 
ngừng thay đổi mục tiêu, hôm này làm việc này, ngày mai lại làm việc khác, kết quả là 
chẳng có việc nào thành công.

Tương tự như vậy có một sô' giám đốc biết rõ rằng họ đã chọn đúng con đường 
kinh doanh thu được lợi nhuận cao, nhưng khi người khác phủ nhân, họ liền chuyển 
hướng khác, như vậy cũng dễ dẫn đến thất bại trong kinh doanh.

Hai ví dụ trên đây cũng không phải là hiếm gặp trong thực tế, có rất nhiều giám 
đốc dễ phạm phải sai lầm này. sở dĩ họ mắc phải sai lầm như vậy là vì trong khi tiến 
hành thiết lập kê' hoạch họ đã không kiên định ý kiến của bản thân. Trong quá trình kinh 
doanh, giám đốc cần phải sửa chữa sai lầm này, cần sáng suốt lựa chọn phương hướng 
chính xác trên con đường kinh doanh. Chỉ cần các giám đốc dốc toàn bộ cõng sức và 
thời gian là có thể khắc phục được mọi khó khăn.

Đối với một sô' giám đốc thành công trong kinh doanh, họ không bao giờ bị lung 
lay trước ý kiến này nọ của nhiều người, không bị ảnh hưởng bởi các yếu tô' bên ngoài, 
mà họ luôn tự khẳng định bàn thân, hành động theo suy nghĩ của bản thân. Điều này rất 
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quan trọng. Giả sử bạn là một giám đốc không kiên định theo ý kiến chủ quan khi lựa 
chọn mục tiêu kinh doanh thì có thể khẳng định rằng bạn rất dễ gặp thất bại.

Tất nhiên, nếu bạn kiên dịnh theo ý kiến chủ quan của mình, đồng thời lại biêì liếp 
thu những ý kiến hợp lý dúng đắn của người khác, học hỏi phương pháp của những 
người đi trước đã thành công, thì nhất định bạn sẽ thiết lập kế hoạch hoạt động cho 
doanh nghiệp một cách hoàn chỉnh và chính xác. Nhưng khi bạn đã lập được kế hoạch 
rồi thì bạn cũng khõng nên dễ dàng thay đổi kế hoạch đó. Nếu bất buộc phải thay đổi, 
thì bạn phải cân nhắc suy nghĩ một cách kỹ lưỡng.

2. Hãy bắt đầu làm nên từ những gì nhỏ nhặt nhất.

Cứ nói đến thiết lập kê' hoạch rất nhiều người lập tức nghĩ ngay tới những ngành 
nghề có thể kiếm được nhiểu lợi nhuận. Thực tế cách nghĩ này là sai lầm lớn, hoàn toàn 
không có lợi cho sự phát triển của giám đốc. Tuy rằng kinh doanh lớn rất quan trọng, 
nhưng làm kinh doanh nhỏ cũng quan trọng không kém. Một giám đốc tài giỏi là người 
biết bắt đầu lừ những công việc nhỏ nhất, và sau đó chuyển dấn từ việc làm nhỏ thành 
dại sự.

Thực ra, một cõng việc kinh doanh có kiếm được lợi nhuận hay không, điều đó 
không quan trọng. Điều quan trọng đó là thu được lợi nhuận từ nhiều loại hình kinh 
doanh khác nhau. Hợp tác cùng với một khách hàng phù hợp, làm được việc này là bạn 
đã có bước đi tiến bộ, nó chính là mở đầu cho mối quan hệ lâu dài, công việc làm ăn kết 
hợp này chính đã mở rộng cánh cửa cho doanh nghiệp của bạn, duy trì sự kết hợp giữa 
hai bên sẽ giúp doanh nghiệp của bạn phát triển nhanh hơn.

Trước hết, bạn phải tập trung vào làm kinh doanh nhỏ đặc biệt là trong thời gian 
lập nghiệp. Ví dụ muốn kiếm 100 vạn đô la thì nên kinh doanh nhỏ để kiếm 10.000 đô 
la trong 100 lần, nó dễ dàng hơn rất nhiều so với kiếm 50 vạn đô la trong hai lần, rủi ro 
cũng ít hơn rất nhiều. Tất nhiên, để xây dựng kế hoạch hoạt động kinh doanh cho 100 dự 
án bao giờ cũng vất vả hơn rất nhiều, nhưng đứng về góc dộ kinh doanh mà nói, nó vẫn 
dễ dàng thực hiện hơn rất nhiều và nó cũng mang tính khả thi hơn. Chính những dự án 
nhỏ mới là dự án có tiền đồ phát triển. Khi tiến hành thiết lập kế hoạch, các giám đốc 
nhất thiết không được quên đi tính quan trọng của chúng.

3. “Thả cần câu dài mới cãu được cá to”.

Khi thiết lập kế hoạch kinh doanh cần ghi nhớ câu: "Thả cần cân dài mới câu được 
cá to".

Có một sô' doanh nghiệp có thể trong một thời gian ngắn không thu được lợi nhuận, 
nhưng nếu lĩnh vực kinh doanh của doanh nghiệp là lĩnh vực có tiềm năng phát triển, thị 
trường ưong tương lai sẽ rất rông lớn, nếu có thể kiên trì nhẫn nại chờ đợi, nhất định sẽ 
thành công. Nhưng có nhiều giám đốc lại không hiểu điều này, hấp tấp vội vàng nên đã 
đặt ra mục tiêu vào đúng lúc thị trường đang cạnh tranh quyết liệt, kết quả là thất bại.
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Vì vậy, các giám đốc cần phải chú ý "chữa" căn bệnh "vội vàng", tập trung dầu tư 
vào những dự án mà người khác còn chưa kịp phát hiện ra, xem xét lại lĩnh vực kinh 
doanh của mình bằng quan điểm "nhìn xa trông rộng". Tất nhiên, "cần câu dài" phải thả 
ở nơi có "cá to" thì mới có thể câu dược, nếu thả "cần câu dài" một cách hồ đồ, mù 
quáng thì đến cá bé cũng không thể câu được. Do đó, yêu cầu giám đốc phải thông 
minh sáng suốt, tiến hành điều tra phân tích kỹ lưỡng để có thể thiết lập được kế hoạch 
chuẩn xác.

4.  Chuẩn bị chỗ dựa an toàn.

Trong xã hội hiện nay, là một nhà doanh nghiệp, đặc biệt là giám dốc luôn phái 
tập trung được sự chú ý của nhiều người. Đối với đa sô' người, khát vọng trở thành 
một nhà doanh nghiệp ­ một giám đốc lý tưởng trở nên mạnh mẽ hơn rất nhiều so với 
thời trước. Thê' nhưng không phải ai cũng có thể thực hiện được mơ ước trở thành một 
giám đốc lý tưởng. Đối với những người đã là giám đốc, cũng không thể đảm bảo họ 
sẽ "thuận buồm xuôi gió", không thể mãi mãi làm giám đốc mà không xảy ra bất cứ 
sự cô' ngoài ý muốn nào. Chính vì vây, điều quan trọng là các giám đốc cần phải 
chuẩn bị cho mình một chỗ dựa an toàn nhất đề phòng sự cô' sau này. Giả sử khi tiến 
hành thiết lập kê' hoạch hoạt động mà không chuẩn bị chỗ dựa an toàn, nếu sau này 
xảy ra sự cô' thì bạn sẽ trắng tay. Do đó, các giám đốc cần phải tạo cho mình một mỏi 
trường rộng dễ dàng hoạt động, tính toán kỹ càng lợi ích và thiệt hại nhằm giảm thiểu 
rủi ro mạo hiểm.

NHỮNG SAI LẦM THƯỜNG GẶP 
TRONG PHƯƠNG PHÁP XÂY DựNG KÊ' HOẠCH

Là giám đốc của bâ't kỳ loại hình doanh nghiệp nào, đều phải hết sức coi trọng 
công tác xây dựng kế hoạch. Khi lựa chọn một loại ngành nghề nào đó, khi triển khai 
một dự án nào đó đều phải tìm hiểu nghiên cứu kỹ càng nhiều mặt, làm tốt công tác xây 
dựng kê' hoạch trước khi hành động. Thế nhưng, thực tế có rất nhiều giám dốc lại không 
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thành thạo trong công tác xây dựng kế hoạch, chính vì vây giám đốc đã "viết giấy báo 
tử" cho chính doanh nghiệp của mình ngay từ khi mới thành lập.

Vì sao lại có quá nhiều giám đốc không biết xây dựng kế hoạch hoạt dộng cho 
doanh nghiệp của mình như vậy? Nguyên nhân chủ yếu là do những giám dốc này dã 
phạm phải sai lầm khi sử dụng phương pháp xây dựng kẽ' hoạch. Cho dù là làm kinh 
doanh hay là làm bất cứ một việc gì, nếu muốn có được thành công dều phải sử dụng 
đúng phương pháp.

Còn về xây dựng kê' hoạch hoạt động, nếu sử dụng phương pháp một cách chính 
xác, thì có thể đảm bảo doanh nghiệp sẽ thành công, ngược lại nếu phương pháp sai, 
kinh doanh sẽ thất bại.

Ở phần trên đã đưa ra phương pháp và kỹ nàng xây dựng kê' hoạch, chúng rất có 
ích, bạn cần phải ghi nhớ, cần phải tãng cường vận dụng chúng trong thực tiễn. 
Nhưng để đảm bảo rằng những kê' hoạch mà chúng ta xây dựng và thiêĩ kê' là hoàn 
toàn chính xác và có hiệu quả, ngoài vấn đề phải biết rõ những phương pháp chuẩn 
xác ra, còn phải tìm hiểu thêm sai lầm trong phương pháp xây dựng kẽ' hoạch, hay gọi 
là các phương pháp sai lầm, giúp chúng la có thể tránh xa được sai lầm trong thực tế. 
Vậy những phương pháp xây dựng kế hoạch nào là sai? Chúng tôi sẽ nói rõ trong 
phần này.

1.  Những loại kê' hoạch rời xa thực tế.

Khi bạn xây dựng dự án để tạo nguồn vốn thành lập doanh nghiệp mới, bạn sẽ nhận 
dược nhiều lời góp ý, mà những ý kiến của mọi người thường có rất nhiều mâu thuẫn. 
Đối với những ý kiến mâu thuẫn đó, bạn phải có hết sức thận trọng xem xét, không được 
phép làm theo một cách mù quáng.

Việc đầu tiên bạn phải hiểu rõ đó là xây dựng dự án dể thu hút nguồn vốn đầu tư, 
chứ không được dựa vào dự án đó để dự tính cho cóng việc sau này, một khi bạn dã có 
vốn trong tay, thì bạn cũng không được dựa vào dự án đó để quản lý công ty.

Đương nhiên, bạn phải mang dự án đến để thuyết phục người cung cấp vốn, chứ 
không được phép dùng dự án đó để thuyết phục gia đình hàng xóm thậm chí là cả bản 
thân bạn. Điều đó có nghĩa là dự án chỉ là việc làm chuẩn bị cho bước mở đầu mà thôi, 
chứ không phải là thực liễn, có thể nó hoàn toàn không phù hợp với thực tế, chính vì vậy 
bạn cũng không thể hành động dựa hoàn toàn vào dự án ban dầu đó.

Giả dụ bạn đã vạch ra một kê' hoạch rất tốt đối với một loại sản phẩm hay dịch 
vụ nào đó đang có nhu cầu tiêu dùng cao trong xã hội, bạn dự định sẽ triển khai 
nghiệp vụ cho lĩnh vực này, vậy thì đối với đa số các kê' hoạch điểm yếu nhất vẵn là 
rời xa thực tế.

Nói tóm lại, có những loại kế hoạch rời xa thực tế như sau:
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•  Quá tin tưởng vào giả thiết

Nếu có một lần nào dó giám dốc xem được một bản thiết kế, người lập thiết kế viết 
rõ rằng, họ có thể bán được vó sô' sản phẩm ở chương thứ nhất và chương thứ hai. Với 
lình trạng như vậy đã thể hiện là kê' hoạch không thực tế. Bởi vì khi dã tiêu thụ sản phẩm 
không ai có thể nói một cách chính xác là sẽ bán được bao nhiêu sản phẩm, chí có thể 
biết dược sô' lượng cụ thể thông qua con sô' thực tê' mà thôi.

•  Tư tưởng vô cảm, lãnh đạm, không hiện thực

Đối với một sô' người có đủ khả năng và can dảm tự thân lập nghiệp sẽ rất dược 
mọi người ngưỡng mộ. Ví dụ lo lắng vì thất bại, thực ra đây là thứ cảm xúc rất tự nhiên, 
hơn nữa trong quá trình xây dựng kế hoạch cũng cần phải đề cập lới vãn dề rất thực tê' 
này. Nhà đầu tư đều hiểu rằng chính sự lo lắng này mới là động lực mạnh mẽ để thực 
hiện công việc. Chính vì vậy khi các giám đốc bắt tay vào xây dựng kế hoạch, nhất định 
không được lự mãn mà cho rằng mình sẽ thành công, nên có tư tướng thực sự cầu thị. 
Bạn phải biết rằng chính sự "vô cảm" sẽ không đem lại thành công cho bạn.

•  Đánh giá thấp đối thủ cạnh tranh

Không nên dương dương tự đắc mà so sánh kế hoạch của bạn với nhược diểm của 
dối thủ cạnh tranh. Phải đánh giá đối thủ cạnh tranh một cách công bằng, và nhất thiết 
không được lơ là coi nhẹ đối thủ. Cho dù thê' nào, họ vẫn là người bước vào lĩnh vực này 
sớm hơn bạn, hơn nữa bạn mới chỉ dừng bước ở giai đoạn khởi đầu kế hoạch, hai bên 
không thể so sánh một cách dơn giản được. Nếu bạn quá mù mờ, phớt lờ thờ ơ trước đối 
thủ cạnh tranh, thì người dự định sẽ đầu tư vào cho bạn sẽ nghĩ rằng: ngoài điểm này, 
bạn còn bỏ qua những gì nữa? Nếu có cách suy nghĩ như vậy, người dự định dầu tư cho 
bạn sẽ không còn tin tưởng vào bạn nữa, điều này sẽ gây ra nhiều ảnh hương bất lợi dối 
với giai doạn mở đầu lập nghiệp của bạn.

•  Tăng cường lác dụng của tiền vốn

Dự án là thứ có thể giải quyết các vấn đề và thúc đẩy sự nghiệp phát triển, chứ 
không phải là tiền vốn, ít ra là không phải chỉ dựa vào tiền vốn. Tiền vốn chỉ có thể thúc 
dẩy tốc độ giải quyết vấn đề mà thôi, nó có tác dụng xúc tác hỗ trợ chứ không có tác 
dụng quyết định. Vì vậy bạn không thể tàng cường tác dụng của tiền vốn.

2.  Chủ nghĩa tự coi bản thân là trung tâm.

Ai cũng rất coi trọng "cái tôi "của mình, nên khi xem xét mọi vấn dề đều rất khó 
thoát ra khỏi tư tưởng này. Trong cuộc sống hàng ngày, chúng ta thường nghe dược 
những câu như: "Tôi cho rằng", "Tôi nghĩ rằng", "Theo tôi" ở hầu như mọi nơi và mọi 
lúc. Đây là căn bệnh chung của con người, hầu như ai cũng vậy, không nhiều thì ít cũng 
bị ảnh hưởng bởi chủ nghĩa cá nhân. Trẽn thực tế, đối với những người có chủ nghĩa cá 
nhàn quá mạnh mẽ thì sẽ không bao giờ có được thành công. Những người này tự cho 
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rằng họ luôn luôn đúng. Nhung trên thực tê' lại có nhiều người vấp phải sai lầm, do vậy 
sô' người có được thành công rất ít. Đối với giám đốc, nhất định khõng được lung lay bởi 
tư tưởng chủ nghĩa cá nhân, như vây không hề có lợi cho họ.

Trong giới kinh doanh có rất nhiều sự thay đổi với tốc độ râì nhanh, tình hình thị 
trường trong mỗi phút mỗi giây đã khác nhau rất rõ rệt. Vì vây, khi xây dựng kê' hoạch, 
giám đốc phải quyết định dựa trên tình hình thực tế. Chỉ có những kê' hoạch được xày 
dựng trên thực tê' thì mới thực sự có hiệu quả, còn đối với những kê' hoạch quá cao siêu 
xa vời thực tế, nó cũng giống như một toà nhà trên cao, đẹp đẽ sang trọng làm mọi người 
đều mơ ước, nhưng vĩnh viễn hoặc khó có thể thực hiện đựơc.

Vì vậy, các giám đốc cho dù theo đuổi bất cứ ngành nghề nào, nếu muốn dạt dược 
thành công, đều phải thoát khỏi chủ nghĩa cá nhân và phải bám sát thực tế. Tất nhiên 
cũng không thể hoàn loàn không coi trọng ý kiến chủ quan, hoặc tách rời quá xa sự tự 
chủ. Điều đó có nghĩa là, các giám đốc phải giảm di một chút "chủ nghĩa cá nhân" tãng 
thêm một chút khách quan, chỉ bằng cách như vậy họ mới có thể làm việc phù hợp với 
thực tế, xây dựng kê' hoạch có hiệu quả, và nhất định sẽ thành công trên thương trường.

3.  Thất bại vì không nghe lời khuyên.

Khỉ xây dựng kê' hoạch, giám dốc cần phải lắng nghe ý kiến đóng góp của mọi 
người. Nếu bạn biết lắng nghe ý kiến của người khác, cũng có nghĩa là bạn đã lấy được 
trí tuệ và sự thông minh của người khác, và bạn sẽ cao hơn người khác "một cái đầu" 
Đối với một sô' giám đốc không chịu nghe theo lời khuyên và ý kiến của mọi người, nhất 
định không bao giờ trở thành giám đốc đạt tiêu chuẩn, sự nghiệp của họ cũng không thể 
tồn tại và phát triển lâu dài, mà đôi khi còn rất dễ thất bại.

Có một vị giám đốc rất độc đoán, ông ta tự đưa ra mọi quyết dịnh quyết sách của 
công ty mà không bao giờ tiếp thu ý kiến đóng góp của mọi người. Có một lần, ông ta 
quyết định nhập mua một sô' sản phẩm để kinh doanh, mọi người dều biết rằng loại sản 
phẩm này lúc đó không có thị trường, nếu kinh doanh sẽ bị lỗ. Một sô' người có tinh thần 
trách nhiệm đã đưa ra nhiều lời khuyên cáo đối với vị giám đốc nọ không nên kinh 
doanh loại sản phám này. Thê' nhưng, cho dù khuyên nhủ thê' nào vị giám đốc nọ cũng 
không nghe theo, vản cứ tiếp tục thực hiện ý đồ của mình, kết quả là thất bại hoàn toàn, 
cuối cùng ông ta đành phái từ chức giám đốc.

Những ví dụ lương tự như vây tổn tại râ't nhiều trong thực tế, tuy rằng mỗi trường 
hợp có những biểu hiện bề ngoài khác nhau, những kết quả là sự thất bại tương tự như 
nhau. Không nghe theo lời khuyên của người khác, chỉ chuyên quyền độc doán xây 
dụng kê' hoạch đó chính là một trong các nhược điểm của giám đốc. Một giám đốc lài 
giỏi thông minh thì không bao giờ như vây, mà phải biết lắng nghe ý kiến đóng góp của 
mọi người. Ngoài ra, giám đốc còn phải tãng cường thăm dò trưng cầu ý kiến của nhiều 
người, chứ không phải chỉ ngồi đó chờ người khác đề xuất ý kiến với mình. Bởi vì có 
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một số người không muốn tự nói ra những suy nghĩ của họ, họ e sợ rằng giám đốc 
không thèm để ý hoặc không muốn nghe ý kiến của họ. Chính vì thế, giám đốc phải chủ 
động trong những trường hợp như vậy.

4.  Chỉ có nguyện vọng mà không thực hiện là uổng công vó ích.

Con người ai cũng có nguyện vọng của mình, thâm chí là ước vọng. Thế nhưng có 
rất ít người có thể thực hiện được nguyện vọng đó. Vì sao lại như vây? Nguyên nhân là ờ 
chỗ: một là nguyện vọng của một số người quá xa vời so với thực tế, không có khả năng 
thực hiện, hai là nguyện vọng của một số người tuy rằng có khả năng thực hiện, nhưng 
họ lại không muốn bỏ ra công sức và thời gian để thực hiên. Hai trường hợp trên là cãn 
bệnh chung của rất nhiều người. Tất nhiên, các giám đốc làm kinh doanh đều có nguyện 
vọng. Xây dựng kế hoạch hoạt dộng mà chúng tôi nhắc đến ở phần trên cũng có thể coi 
là một nguyên vọng của các giám đốc. Nguyện vọng rất quan trọng đối với mọi người, 
thậm chí có thể nói đó là trụ cột trong cuộc sống, những người không có nguyện vọng 
thì cuộc sống sẽ rất vô vị tẻ nhạt. Chính vì vậy có một nguyện vọng tốt đẹp cũng là điều 
cần thiết và cũng là điều bắt buộc. Nhưng bạn cần hiểu rõ một diều rằng: chỉ có nguyện 
vọng không thôi cũng chưa đủ.

Các giám đốc trên vũ đài kinh tế đều đóng một vai trò quan trọng, trách nhiệm mà 
họ phải đảm nhận và gánh vác là vô cùng to lớn, chính vì thê' họ cần phải biết thiết lập 
kế hoạch hoạt động. Nếu không họ sẽ không thể tồn tại được trong môi trường cạnh 
tranh kinh tê' quyết liệt. Thê' nhưng, các giám đốc làm thê' nào để có được một "nguyện 
vọng"tốt dẹp?

Trên thực tế, nếu muốn làm được điều này, các giám đốc phải thật sự chú ý lới hai 
điểm dưới đây:

Trước hết, giám đốc phải có nguyện vọng phù hợp với thực tế. Phù hợp với thực 
tê' chính là một trong những tiêu chuẩn cho một nguyện vọng hay. Chỉ có những 
nguyên vọng phù hợp với thực tế thì mới mang tính hiện thực, nếu không cho dù 
nguyện vọng có đẹp đẽ, dễ cuốn hút người nghe bao nhiêu thì cũng chỉ là nguyện vọng 
hão huyền mà thôi.

Thứ hai, các giám đốc phải thực sự cô' gắng nỗ lực, bỏ ra công sức và thời gian để 
đưa nguyện vọng của mình trở thành hiện thực.

Sau khi có được nguyên vọng tốt đẹp thì bạn phải lựa chọn các biện pháp đê’ có 
thể thực hiện dược nguyện vọng đó. Cần phải ghi nhớ rằng hành động và kê' hoạch có 
lầm quan trọng ngang nhau, chỉ nghĩ mà không làm coi như uổng công vô ích. Tóm 
lại, các giám đốc phải xây dựng cho mình kè' hoạch hoạt động tốt, trên cơ sở đó mới 
tìm cách thực hiện kê' hoạch. Đó chính là bước đi đầu tiên của các giám đốc trên con 
đường kinh doanh, bước di đầu tiên vững chãi là sự mở đầu tốt đẹp cho những thành 
công sau này.
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____  Chương w ________________________

Những sai lầm thường gặp 
khi quyết định đầu tư 
và huy động vốn góp

Bất kỳ một công tỵ hay doanh nghiệp nào trong quá trình lập nghiệp vù phát triển 
đều không thể tách rời khỏi tiền vốn, không cố tiền vốn đến giám đốc cũng phải bó tay. 
Nhưng làm thế nào để tiến hành đẩu tư một cách hiệu quả? Có tiền vốn trong tay rồi thì 
phải sử dụng như thế nào? Làm thế náo để tránh đầu tư không có hiệu quả? Chương này 
sẽ giúp các bạn trả lời những vấn dề trên.

Cho dù làm bất cứ một việc gì đều phải có tiền vốn. Muốn làm chỉnh trị cũng cần 
phải có vốn liếng để trỏ thành chính trị gia, muốn làm kinh doanh cũng phải có vốn 
liếng dể trở thành thương gia. Có điều giữa chính trị giơ và thương gia có sự khác biệt rõ 
rệt. Nói chung chính trị gia là khái niệm rất trừu tượng, vốn liếng của họ là khả năng, tô' 
chất, và năng lực, còn vốn liếng của thương gia thì lại là thứ tồn tại cụ thể và thực tế. 
Đối với người làm kinh doanh thì vốn liếng của họ chính là nguồn tiền.

Theo quan điểm kinh tếchính trị học thuộc chù nghĩa Masler thì định nghĩa của từ 
"tiền vốn" là "giá trị có thể đem lại giá trị dư thừa", đó chính là ý nghĩa ban đầu của từ 
"tiến vốn". Đối với các nhà tư bân và chù nghĩa tư bán, nguồn vốn vừa là tiền để và cơ 
sở cho sự tồn tại, vừa là điều kiện bắt buộc cho sự tồn tại. Không có "tiền vốn" thì nhà 
tư bản và chù nghĩa tư bản sẽ không thể tồn tại, xã hội tư bản không thể tạo ra nhiêu 
của cởi trong thời gian 300 năm, của cải mà xã hội tư bân tạo ra còn nhiều hơn so với 
những gì mã xã hội loài người đã tạo ra từ rất lâu trước dó, các nhà tư bản thời đó dều 
là những ông chủ giàu có.

Trong xã hội thời nay, chúng ta mượn từ "tư bàn" là để chỉ sổ tiền vốn cần thiết 
cho doanh nghiệp trong quá trình thành lập và phát triển, nhưng ý nghĩa của nó không 
hoàn toàn giống với ỷ nghĩa của từ "tư bàn" trong xã hội thời chủ nghĩa tư bản, thậm chí 
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nó còn có sự khác biệt tương đối lớn. Nhưng cho dù như vậy, tác dụng và tính quan 
trọng của "tư bản" trong cà hai chế dô xã hội đều như nhau.

Bã't kỳ một doanh nghiệp nào cũng không thể tách rời khỏi tiền vốn, nếu không có 
tiền vốn sẽ không được gọi là doanh nghiệp nữa. Trẽn thực tế, tư bản cũng chính là tiền 
vốn mà chúng ta thường nhắc đêh. Thành lập doanh nghiệp cần phải có đù tiên vốn, 
doanh nghiệp muốn phát triển cũng vẫn cần phải có tiền vốn. Nói tóm lại, mối quan hệ 
giữa doanh nghiệp và tiền vốn có thể dược khái quát bởi hai mặt sau: một là đầu tư, hai 
là góp vốn.

Đầu tư có nghĩa là hoạt động bỏ vốn ra khi doanh nghiệp thành lập và phát triển. 
Bất cứ một doanh nghiệp nào, trong suốt quá trình kinh doanh đều phải giữ mối Hên hệ 
với hoạt động đầu tư.

Góp vốn có nghĩa là tiến hành các hoạt động nhằm thu hút vốn. Trong nhiều 
trường hợp, do thiếu hụt nguồn vốn mà doanh nghiệp không thể thúc đẩy hoặc mỏ 
rộng sản xuất, chính vì thế mà phải dùng mọi biện pháp thu hút vốn nhằm có được 
nguồn tiên.

Đầu tư và góp vốn có mối quan hệ mật thiết với nhau. Nó chính là cặp song sinh 
trong doanh nghiệp. Góp vốn là cơ sở của dầu tư, còn đầu tư là mục đích của góp vốn. 
Khi tiền vốn còn thiêu, các doanh nghiệp dựa vào vốn góp cũng là để thực hiện mục 
đích đầu tư.

Chính vì vậy có thể thấy rằng, đầu tư và góp vốn đều rất quan trọng đối với giám 
đốc, do vậy trong các hoạt động của doanh nghiệp, đều nỗ lực làm tốt công việc của hai 
mảng này. Thế nhưng có một bộ phận các giám đốc vẫn chưa hiểu rõ tầm quan trọng và 
tác dụng của đầu tư và góp vốn, và cũng không biết tiến hành đầu tư góp vốn như thế 
nào. Việc này hoàn toàn rất có hại. Trong chương này, chúng tôi sẽ thào luận về vấn đề 
đầu tư và góp vốn, giúp các giám đốc thoát khỏi sai lầm trong đầu tư và góp vốn.
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NGƯỜI KHÔNG HIẾU ĐAU Tư 
THÌ KHÔNG BAO GIỜ CÓ THỂ LÀM GIÀU

Bất kỳ một công ty hay doanh nghiệp nào đều không thể tách rời khỏi hoạt động 
đầu tư. Có thể nói ngắn gọn rằng: người không hiểu đầu tư sẽ không biết làm giàu. Có 
một số người rất muốn thành lập doanh nghiệp nhưng họ lại không hiểu gì về đầu tư nên 
không có cách nào thực hiện được nguyện vọng. Có một số giám đốc kinh doanh nhỏ vì 
không biết thế nào là đầu tư nên khó có thể phát triển lớn hơn. Vì vậy cần phải có thái 
độ đúng đắn khi tìm hiểu vấn đề đầu tư.

1.  Con người hay bị mắc cãn bệnh lười lao dộng, thích hưởng thụ.

Lười lao động thích hưởng thụ chính là cãn bệnh chung của nhiều người. Vì vây có 
không ít giám đốc gặp thuận lợi trong kinh doanh, sau khi kiếm được một chút tiền 
thường nảy sinh suy nghĩ hưởng thụ không tiếp tục nỗ lực thêm nữa. Họ cho rằng họ 
phát triển đến mức độ này là quá đủ rồi, không cần phải tiến xa hơn nữa. Trên thực tế, 
cách suy nghĩ này "sai đơn sai kép"

Đối với giám đốc, không ngừng tăng cường dầu tư vào cái mới chính là điều 
bắt buộc cho sự phát triển của doanh nghiệp sau này. Vả lại, nếu không ngừng tăng 
cường đầu tư, tình hình kinh doanh của doanh nghiệp sẽ xấu đi nhanh chóng, những 
thành công có được trong quá khứ dần dần cũng tuột khỏi tay. Dậm chân tại chỗ, ăn 
vào tiền vốn là điều đại kỵ trong kinh doanh. Bởi vì sự thay đổi trong lĩnh vực kinh 
doanh diễn ra rất nhanh, nếu bạn không tìm mọi biện pháp để mở rộng sản xuất kinh 
doanh thì không lâu sau sẽ xuất hiện doanh nghiệp khác đuổi kịp và vượt lên trên. 
Cứ như vây bạn sẽ mất di tư cách được cạnh tranh trên thương trường và dần dần bị 
đào thải.

Có rất nhiều doanh nghiệp thành đạt đều râ't coi trọng dẩu tư và tích cực tiến hành 
đầu tư. Họ liên tục đầu tư nhiều tiền vốn hơn cho sản xuất kinh doanh, do vậy doanh 
nghiệp cũng không ngừng phát triển mạnh mẽ, vượt lên trên dẫn đầu nhiều doanh 
nghiệp khác.

Cần phải hiểu rõ một điều rằng, kinh doanh không phải là một việc làm dễ dàng, 
phải bỏ ra nhiều công sức, tiền bạc và thời gian. Chính vì điểm này, khi bắt đầu lập 
nghiệp bạn phải nắm vững kiến thức vể mọi mặt.
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Nếu muốn trở thành một giám đốc hoặc đã là một giám đốc thì đều cần phải suy 
tính tìm mọi biện pháp đưa doanh nghiệp phát triển, nếu không làm được điều này, thì 
không dược gọi là một giám đốc thành công.

Những giám đốc không nỗ lực đầu tư đều là những người có suy nghĩ nông cạn, 
những giám đốc như vậy rất khó có thể thành công, cùng với sự phát triển cùa thời đại. 
chẳng mấy chốc họ sẽ bị đào thải.

2. “Cơ hội có hạn” và “cơ hội vô hạn”.

Đối với các giám đốc, cơ hội phát triển doanh nghiệp và công ty của họ là có hạn 
hay vô hạn? Câu trả lời chính xác đó là "cơ hội vô hạn" Những giám đốc bảo thủ luôn 
nói rằng cơ hội phát triển của doanh nghiệp là có hạn, họ cho rằng bản thân không thể 
dễ dàng thay đổi tình hình hiện tại, phải dần dần đi lên, duy trì thành tích hiện có là ổn. 
Đối với những giám đốc như vậy, cơ hội phát triển của doanh nghiệp hoặc công ty tất 
nhiên là sẽ có hạn, hơn thế nữa là rất có hạn.

Trên thực tế, cơ hội phát triển của doanh nghiệp hay công ty không bị hạn chế 
như nhân thức của những giám đốc kia mà hoàn toàn ngược lại, cơ hội đó là rộng lớn 
vô hạn. Rất nhiều người đã biết đến danh tiếng của thương gia Lí Gia Thành người 
Hồng Kông. Khi bắt dầu lập nghiệp, ông ta chỉ xây dựng một nhà máy sản xuất cao 
su rất nhỏ. Tuy rằng xưởng sản xuất không lớn, nhưng cũng đủ để ông ta nuôi một 
đại gia đình. Thê' nhưng mục tiêu của óng không phải là để kiếm một chút tiền đủ 
sống, mà ỏng ta còn có mục tiêu khác lớn hơn, ông ta muốn trở thành "ông chủ" của 
những "ông chủ" Do có động lực từ tư tưởng lập nghiệp như vây, ông đã không 
ngừng học hỏi các doanh nghiệp khác, tiếp cận với nhiều lĩnh vực khác nhau, tiến 
hành đầu tư đa dạng. Khi thiếu vốn, ông lại chuyển sang lĩnh vực kinh doanh bất 
động sản. Chính vì sự hoạt bát nhạy bén mà sau này ông đã đăng quang lên vị trí mà 
nhiều người ngưỡng mộ.

Chính vì vậy có thể thấy rằng, cơ hội phát triển của doanh nghiệp hay công ty là vô 
hạn. Những giám đốc cho rằng "cơ hội là có hạn" chính là do họ không thực sự cầu tiến 
và luôn viện cớ biên hộ cho bản thân.

3. Nước động là sống, nước lăng là chết.

Làm kinh doanh là một quá trình vận động không ngừng. Trong quá trình này, các 
giám đốc cũng phải vận động, đồng thời cũng phải để cho tiền vốn trong tay vận động 
theo. Xưa có câu: "Nước phải không ngìeng trôi, nước động là sống, nước lặng là chết". 
Chỉ bằng cách làm cho tiền không ngừng vận động, thì mới có thể đảm bảo sức sống 
mạnh mẽ cho doanh nghiệp cho công ty.

Có một số giám đốc sau khi kiếm được một chút ít tiền, lập tức gửi tiết kiệm vào 
ngân hàng, và cho rằng như vậy mới đảm bảo an toàn. Họ không biết rằng, việc làm của 
họ như vây đã đe dọa đến tính mạng của công ty. Chính vì vây, giám dốc cần phải loại 
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bỏ ngay suy nghĩ như trên, không nên để tiền vốn của mình đọng lại, mà phải tiếp tục 
đầu tư vào cái mới.

Tất nhiên trong hoạt động kinh tế thực tế không bao giờ tồn tại tình trạng đọng 
vốn, đó chỉ là cách nói về mật lý luận mà thôi. Vì râì nhiều nguyên nhân, việc sử dụng 
vốn đôi khi còn kém, một bộ phân tiền vốn vẫn còn trong tình trạng nhàn rỗi, phải gửi 
vào ngân hàng. Nhưng tiền gửi ngân hàng phải được doanh nghiệp điều chỉnh ở mức 
vừa phải. Đó là bởi vì, nếu tiền gửi ngân hàng quá nhiều thì sẽ không tận dụng triệt để 
được tiền vốn, gây ra lãng phí. Ngược lại nếu tiền gửi ngân hàng quá ít, không thể đáp 
ứng nhu cầu vốn cho sản xuất và kinh doanh, không đủ chi trả liền hàng hoặc không 
thể tiến hành đầu tư mới, làm ảnh hưởng tới sản xuất kinh doanh của doanh nghiệp. 
Muốn xác định mức vừa phải cho tiền gửi ngân hàng, bạn có thể tham khảo những yếu 
tố sau:

•  Tiền gửi ngân hàng chiếm bao nhiêu phần trãm nguồn vốn định mức

Quy mô sản xuất lớn hay nhỏ quyết định việc sử dụng vốn định mức của doanh 
nghiệp nhiều hay ít, phải duy trì quy mô sản xuất, chi phí quản lý kinh doanh sản xuất 
không ngùng phải chi trả hàng ngày. Nhũng chi phí này là chi phí thường xuyên, nó có 
mối quan hệ mật thiết đối với việc sử dụng nguồn vốn định mức

•  Chi phí cố định

Ví dụ, các khoản chi phí như tiền mua nguyên vật liệu, nộp thuế, trả tiền lãi đến kỳ 
hạn ở ngân hàng, tất cả những chi phí này là cố định, thường xuyên phát sinh. Trước khi 
phát sinh những chi phí này cần phải gửi tiền vào ngân hàng, đóng thời sô' tiền gửi phải 
nhiều hơn định mức bình thường, để bảo đảm cho việc chi trả.

•  Khi thu hồi tiền

Trước khi thu hồi tiền về cần phải vạch sẵn kế hoạch sử dụng hợp lý, tránh để tiền 
trong tình trạng nhàn rỗi.

4.  Học cách dùng tiền để kiếm tiền.

Trong suy nghĩ của người bình thường cho rằng, chỉ cần có sức khỏe mới có thể 
kiếm ra tiền. Thực tế, đây là cách nghĩ nông cạn và rất kém. Trong xã hội hiện đại, dùng 
tiền để kiếm tiển mới là con đường làm giàu tốt nhất. Là một người giám đốc, phải biết 
vận dụng câu nói "dùng tiền để kiếm tiền", đây chính phương thức kinh doanh đúng dắn 
chuẩn xác. Dùng tiền để kiếm tiền có nghĩa là đầu tư để kiếm lợi nhuận

Làm giám đốc rất khó khăn vất vả, phải bỏ ra nhiều công sức, nhưng chỉ dựa vào 
công sức không thôi cũng chưa đủ, giám đốc nhất thiết không được có suy nghĩ như vây.

Bỏ ra công sức không phải là nhiệm vụ chính củạ giám đốc, đây là công việc của 
cấp dưới và nhân viên. Còn đối với giám đốc, điều quan trọng nhất đó là phải học cách 
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đầu tư và dẩu tư như thế nào cho hiệu quả để có thể kiếm được lợi nhuận cao. Chính vì 
vây, giám dốc cần thường xuyên tham khảo những vâh đề sau:

­ Sử dụng tiền vốn có trong tay như thê' nào?

­ Đặt mục tiêu đầu tư vào đâu?

­ Làm thế nào để dảm bảo sô' tiền dầu tư sẽ đem về lợi nhuận lý tưởng?

­ Làm thê' nào để sắp xếp các bước và trình tự đầu tư?

Giám đốc cần phải xem xét kỹ lưỡng những vâh đề đã nêu ở trên. Trên thực tế, 
một cách khác của hai lừ đầu tư đó là dùng tiền để kiếm tiền, chính vì thế giám dốc cần 
phải nâng cao nhận thức và sự hiểu biết đối với đầu tư, coi trọng công tác đầu tư, thành 
thạo trong kỹ nàng đầu tư. Chỉ có như vậy mới có thể trở thành "con át chủ bài" trẽn 
thương trường.

LÀM THÊ' NÀO ĐỂ LỰA CHỌN 
PHƯƠNG HƯỚNG ĐẦU TƯ

Khi tiến hành hoạt động dầu tư, giám đốc phải biết lựa chọn phương hướng đầu tư 
một cách sáng suốt. Nếu không làm được điều này, thì khó có thể đảm bảo đầu tư có 
hiệu quả cao nhất, thâm chí còn có thể dẫn đến đầu tư thất bại. Khi lựa chọn phương 
hướng đầu tư, bạn cần phải tham khảo 4 yếu tô': lựa chọn địa điểm đầu tư, lựa chọn thời 
gian đầu tư, lựa chọn ngành nghề và lựa chọn phương thức đầu tư.

1.  Lựa chọn địa điểm đầu tư.

Khi giám đốc lựa chọn địa điểm đầu tư, cần tham khảo những yếu tô' sau:

• Thị trường có nhu cầu hay không?

Cho dù là ngành thương nghiệp hay kinh doanh, cơ sở để có dược thành công đó là 
phải có nhu cầu của thị trường để đảm bảo cho sản phẩm hàng hoá cùa doanh nghiệp có 
đường tiêu thụ.
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Đối với giám đốc trong ngành công nghiệp kinh doanh, có hai phương thức để tiêu 
thụ sàn phẩm: một là tiêu thụ ngay tại địa phương, hai là tiêu thụ ra bên ngoài. Nhưng tiêu 
thụ lại địa phương vẫn chiếm ưu thế, vì vậy phải lựa chọn thị trường có nhu cầu dế đầu tư. 
Còn đối với giám đốc trong ngành thương nghiệp kinh doanh thì nhu cầu thị trường lại 
càng quan trọng hơn. Đó là bởi vì ngành thương nghiệp tiêu thụ chủ yếu tại địa phương.

•  Giao thông có thuận tiện hay không?

Điều kiện giao thông thuận tiện không những tạo điều kiện thuận lợi cho một 
lượng lớn khách hàng đến mua hàng, hơn nữa còn thuận tiện cho công ty hay doanh 
nghiệp trong việc vận chuyển hàng hoá nhanh chóng để bán ra bên ngoài. Vì vậy, khi 
xác định địa điểm đầu tư phải xem xét tới vấn đề giao thông.

•  Có nguồn lao động dồi dào hay không?

Đối với bất kỳ công ly hay doanh nghiệp nào cũng cần phải có nguồn lao động dồi 
dào. Hiện nay, có râì nhiều giám dốc ở các nước phát triển sở dĩ đầu tư vào các nước 
đang phát triển, mục đích của họ là để lận dụng nguồn lao động vừa dồi dào vừa giá rẻ ở 
đây. Ngành cõng nghiệp chế tạo, ngành thương nghiệp và ngành dịch vụ ở Hổng Kông 
sở dĩ phát đạt như vậy là vì ở đây có nguồn lao động dồi dào và giá lại thấp. Từ đó có thể 
thây rằng, nguồn lao động có nhiều hay không, có ảnh hưởng rất lớn đối với cõng việc 
kinh doanh của công ty hay doanh nghiệp. Đặc biệt là đối với những giám dốc đầu tư 
vào những nơi có mật độ doanh nghiệp dày đặc.

•  Có nguồn tài nguyên để tân dụng hay không?

Điểm này chủ yếu là cung cấp cho những giám đốc đầu tư vào ngành công nghiệp 
tham khảo. Xây dựng nhà máy phải có nguồn tài nguyên phong phú. Ví dụ đầu tư vào 
ngành công nghiệp than thì phải tiến hành ở nơi có nhiều mỏ than, đầu tư vào nhà máy 
sản xuất xãng dầu thì phải xây dựng nhà máy ở khu công nghiệp xăng dầu. Tâì cả những 
ví dụ này không cần nói cụ thể nhưng bạn cũng vẫn có thể hiểu rõ nguyên nhân vì sao.

2.  Lựa chọn thời gian đầu tư.

Thời cơ quyết định đầu tư chủ yếu có hai yếu tô' sau:

Thứ nhất, lình hình doanh nghiệp. Giám đốc cần phải dựa vào tình hình cụ thể của 
doanh nghiệp hay công ty để quyết định xem có nên đầu tư hay không. Nếu tình hình 
kinh doanh diễn ra thuận lợi phát triển theo chiều hướng tốt, tiền vốn tương đối dồi dào, 
thì phải nhanh chóng tiến hành đầu tư, để nắm bắt cơ hội phát triển. Ngược lại, cần phải 
thân ưọng khi đưa ra quyết định đầu tư.

Thứ hai, tình hình cạnh tranh của ngành nghề chuẩn bị được đầu tư.

Nói chung, nếu một ngành nghề nào đó mà giám đốc muốn đầu tư vào lại đang 
trong tình trạng cạnh tranh quyết liệt, thì vị giám đốc này cần tạm thời trì hoãn công 
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việc đầu tư này lại, chờ đợi thời cơ khác. Đó là bởi vì, "nghìn quân vạn mã" cùng đấu 
nhau để qua một chiếc cầụ là việc làm không thông minh sáng suốt.

Giám đốc phải biết lựa chọn đầu tư vào những ngành nghề có thị trường tiềm nãng 
và cạnh tranh không mấy quyết liệt. Tất nhiên, nếu giám đốc đầu tư vào chính ngành 
nghề mình đang kinh doanh, thì có thể hoàn toàn yên tâm để tăng cường đầu tư hơn nữa, 
bởi vì họ đã có cơ sở vững vàng đối với ngành nghề của mình, nếu tiếp tục đầu tư thì có 
thể tăng sức cạnh tranh. Với tình hình như vậy khóng tích cực đầu tư mới là sai lầm.

3.  Lựa chọn ngành nghề đầu tư.

Tóm lại cần đầu tư vào những ngành nghề nào, sự lựa chọn này không có tiêu 
chuẩn thống nhất, cần lựa chọn trên cở sở tình hình thực tế. Nói chung, những yếu tố 
quyết định giám đốc nên đầu tư vào nhũng ngành nghề nào như sau:

•  Lựa chọn dựa vào tình hình của nguồn vốn

Giám đốc có nguồn vốn dồi dào, có thể đầu tư vào ngành công nghiệp nặng, loại 
ngành nghề này đòi hỏi phải đầu tư lớn, nhung lợi nhuận kiếm được cũng rất nhiều. 
Ngược lại nếu nguồn vồn ít, cần đầu tư vào ngành lao động, kỹ thuật và dịch vụ v.v... 
Lựa chọn ngành nghề đầu tư dựa trên cơ sở nguồn vốn, sẽ giúp cho bạn có thể sử dụng 
vốn một cách hiệu quả, tránh tình trạng thiếu vốn trong quá trình phát triển.

• Đầu tư vào ngành nghề mới

Hiện nay có thể phân chia các ngành nghề ra thành hai loại, đó là ngành cũ và 
ngành mới. Ngành cũ là những ngành nghề sắp mất hoàn toàn thị trường, không có tiền 
đồ phát triển. Còn ngành nghề mới thì ngược lại, là những ngành nghề rất có tiềm nãng 
và có nhiều nhu cầu.

•  Lựa chọn dựa theo tốc độ chu chuyển quay vòng của tiền vốn

Do hoạt dộng kinh doanh sản xuất của doanh nghiệp nẽn đã hình thành chu kỳ 
tuần hoàn của tiền vốn, đó gọi là quay vòng vốn. Tiền vốn của doanh nghiệp có thể được 
chia thành hai loại tiền vốn cố định và tiền vốn lưu động. Nói chung, thời gian yêu cầu 
quay vòng của tiền vốn cố định tương đối dài, thời gian quay vòng tiền vốn lưu động thì 
lại ngắn. Nếu đẩy nhanh tốc độ quay vòng của tiền vốn lưu động, thì có nghĩa là làm 
giảm được việc chiếm dụng vốn lưu động, vốn quay vòng nhanh giúp thực hiện đuợc 
nhiều phương án sản xuất và lưu thông hơn. Thời gian quay vòng vốn do thời gian sản 
xuất và lưu thông quyết định, các bộ phân sản xuất kinh doanh khác nhau có tốc độ quay 
vòng vốn khác nhau. Nói chung, tốc độ quay vòng vốn của ngành công nghiệp nặng bao 
giờ cũng chậm hơn so với ngành công nghiệp nhẹ, và của ngành công nghiệp nhẹ lại 
châm hơn so với ngành thuơng nghiệp.

Từ đó có thể thấy rằng, để tăng nhanh tốc độ quay vòng vốn, thu được hiệu quả 
cao, khi giám đốc lựa chọn ngành nghề trước tiên cần lựa chọn những ngành nghề nào 

89

Bả
n s
ao
 lư
u t
rữ



có tốc độ quay vòng vốn nhanh. Nhưng điều này không hoàn toàn tuyệt đối, giám đốc 
còn cần phải tham khảo thêm mọi vấn đề có liên quan tới doanh nghiệp rồi mới có thể 
đưa ra quyết định lựa chọn cuối cùng.

4.  Lựa chọn phương thức đầu tư.

Phương thức đầu tư chủ yếu bao gồm hai loại: dầu tư trực tiếp và đầu tư gián tiếp. 
Đầu tư trực tiếp có nghĩa là trực tiếp đưa tiền vốn vào để xây dựng nhà máy hoặc thành 
lập công ty. Đầu tư gián tiếp là hình thức đầu tư không trực tiếp xây dựng nhà máy hoặc 
thành lập cõng ty, ví dụ như liên doanh, góp cổ phần, mua cổ phiếu.

Nếu so sánh giữa đầu tư trực tiếp và đầu tư gián tiếp với nhau thì không thể phân 
biệt hình thức nào tốt hơn. Tóm lại, việc lựa chọn phương thức đầu tư nào không phải là 
dơn giản.

Nói chung, đầu tư trực tiếp cần nhiều tiền vốn hơn, công sức và thời gian mà giám 
đốc phải bỏ ra cũng nhiều hơn. Tất nhiên, giám đốc có thể lựa chọn người trợ lý đắc lực 
cho mình để dẫn dắt công ty hay doanh nghiệp, nhưng như vây phải có điều kiện tiền đề 
tức là người trợ lý đó phải có đủ năng lực, đảm nhận được công việc, hơn nữa đó phải là 
người mà giám đốc có thể tin tưởng được. Đầu tư gián tiếp tuy rằng cần ít vốn hơn và 
cũng không cần phải bỏ ra nhiều công sức và thời gian, nhưng hiệu quả mà hình thức 
đầu tư này đem lại không cao.

Như vậy chúng ta có thể thấy rằng, trên thực tế giữa đầu tư trực tiếp và đầu tư gián 
tiếp không thể phân biệt hình thức nào hay hơn hoặc kém hơn.

Đối với một một giám đốc, khi tiến hành đầu tư, cần phải có sự lựa chọn dựa trên 
điều kiện cụ thể của bản thân. Nếu giám đốc có trợ lý đắc lực đủ tin tưởng, thì nên lựa 
chọn phương thức đàu tư trực tiếp. Tất nhiên, nếu bản thân giám đốc có đủ năng lực, đủ 
thời gian, thì nên lựa chọn hình thức đầu tư này. Ngược lại, nếu giám đốc không có đủ 
các điều kiện ở trên till nên lựa chọn hình thức đầu tư gián tiếp. Tuyệt đối không được 
tùy tiện lựa chọn phương thức đầu tư mà không xem xét tới những điều kiện khách quan 
của bản thân, nếu làm như vây thì đầu tư sẽ không có hiệu quả hoặc dễ thất bại.
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NHỮNG NGUYÊN TẮC PHẢI NGHIÊM CHỈNH 
TUÂN THỦ KHI ĐẦU Tư

Ở phần trước chúng tôi đã đề cập đến những vấn đề có liên quan tới phương hướng 
đầu tư. Ở phần này chúng tôi sẽ đề cập tới những nguyên tắc phải nghiêm chỉnh tuân thủ 
khi đầu tư. Trước khi giám đốc có dự định đẩu tư, cần phải xem xét tới nguyên tắc đầu 
tư và thực hiện một cách nghiêm chỉnh. Nếu không giám đốc sẽ phạm phải các sai lầm. 
Chúng tôi chỉ lựa chọn một số nguyên tắc để thảo luân ở đây, khi tiến hành đầu tư cụ thể 
như thê' nào, các giám đốc còn phải tìm hiểu thêm một số nguyên tấc chi tiết khác nữa. 
Cần phải nhớ rằng: cho dù là những nguyên tắc vô cùng nhỏ nhưng giám đốc vẫn phải 
tuân thủ, một cách nghiêm túc.

1.  Xem xét tới những rủi ro, mạo hiểm trong đầu tư.

Trước khi tiến hành đầu tư, giám đốc phải có dự đoán và phân tích kỹ lưỡng, trong 
đó bao gồm cả phân tích những rủi ro, mạo hiểm trong đầu tư. Cho dù làm bất cứ một 
việc gì đều có rủi ro, chỉ có điều mức độ rủi ro không giống nhau.

"Mưa gió" trên thương trường thay đổi khó lường, chính vì vậy mà các giám đốc 
khi đầu tư đều phải chấp nhân rủi ro mạo hiểm. Tuyệt đối không bao giờ tồn tại đầu tư 
không rủi ro mạo hiểm. Trừ phi bạn dậm chân tại chỗ, không đầu tư bất cứ cái gì thì bạn 
không bao giờ gặp phải rủi ro. Đối với những rủi ro mạo hiểm gập phải khi đầu tư, chính 
là điều bắt buộc phải chấp nhân nếu muốn đầu tư có hiệu quả cao, vì vậy giám đốc 
không nên quá lo lắng sợ hãi mà không dám đầu tư.

Trên thực tế, chỉ cần bạn có sự chuẩn bị thật tốt trước khi đầu tư, lựa chọn biện 
pháp để ngăn chặn hoặc làm giảm tối đa rủi ro, là có thể biến nguy hiểm thành an toàn.

Xem xét vấn đề rủi ro, không lo sợ trước những rủi ro mạo hiểm đó mới là suy 
nghĩ đúng đắn và cần thiết. Nhưng điều đó không có nghĩa là không có sự tồn tại khách 
quan của những rủi ro mạo hiểm.

Có một số giám đốc kém cỏi, nói một cách chủ quan rằng việc đầu tư cùa họ 
không có bất cứ rủi ro mạo hiểm nào, nhất định sẽ thành công. Đối với những giám 
đốc có cách nhìn sai lầư. về rủi ro mạọ hiểm như thế nêu gặp phải rủi ro trong thực tế, 
mà không có sự chuẩn bị tâm lý đầy đủ thì nhất định họ sẽ gặp phải thất bại không thể 
cứu vãn.
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2. Công tác “ba kiểm tra” trong đầu tư.

Trước khi giám đốc tiến hành đầu tư một dự án nào đó đều phải làm tốt công tác 
"ba kiểm tra" Công tác "ba kiểm tra" có nghĩa là điều tra trước khi đầu tư, kiểm tra 
trong khi đầu tư và kiểm duyệt sau khi đầu tư.

Đối với ngành nghề sẽ đầu tư có nhu cầu thị trường và thực lực cạnh tranh hay 
không, địa điểm lựa chọn đầu tư có phù hợp hay không, lúc nào thì bắt đầu tiến hành 
đầu tư vào dự án và lựa chọn phương thức đầu tư trực tiếp hay gián tiếp.v.v. đối với tất cả 
những vấn đề này, giám đốc dều phải điều tra một cách kỹ lưỡng tỉ mỉ. Đó chính là công 
tác điều tra trước khi đầu tư.

Giám đốc cần phải đích thân điều tra những vấn đề kể trên, nếu không có cách nào 
đích thân điều tra, thì cũng phải lựa chọn nhân viên cấp dưới đủ tin cây và đủ nãng lực đi 
điều tra, để đảm bảo kết quả điều tra thu được là chính xác và đáng tin. Sau khi có kết 
quả điều tra, nếu phù hợp với điều kiện đầu tư thì phải tiến hành hoạt động đầu tư ngay 
lập tức.

Sau khi bắt đầu hoạt động đầu tư phải tiến hành kiểm tra các vấn đề như: tình hình 
tiến triển cùa dự án đầu tư, tình hình sử dụng liền vốn, tình hình đảm nhận công việc của 
nhãn viên nhằm giúp cho dự án dầu tư hoàn thành một cách thuận lợi. Sau khi dự án đầu 
tư kết thúc căn bản, giám đốc phải đích thân tiến hành kiểm duyệt, xem xét những vấn đề 
còn tồn tại để kịp thời bổ sung thiếu sót. Đến đây, hoạt động đầu tư đã cơ bản kết thúc.

Làm cõng tác "ba kiểm tra" trong đầu tư là điều kiện bắt buộc để giám đốc có thể 
đảm bảo sự thành công cho dự án đầu tư của mình. Do vây, những giám đốc chuẩn bị 
tiến hành đầu tư cần phải chú ý ba công việc này, không thể thiếu một trong ba công 
việc. Cần phải nhớ rằng công tác "ba kiểm tra" rất quan trọng trong dầu tư, nó liên quan 
trực tiếp tới sự thành bại của dự án, tuyệt đối không được coi nhẹ công việc này, nó 
chính là một trong những nguyên tắc lớn phải thực hiện một cách nghiêm túc khi tiến 
hành dầu tư.

3. “Thả lưới rộng, đánh bắt cá ở đúng nơi”.

Khi tiến hành đầu tư, giám đốc phải lựa chọn một cách thân trọng những vấn đề 
địa điểm, thời gian và ngành nghề đầu tư như ở phần trên chúng tôi đã đề cập tới vấn đề 
này, các giám đốc cần phải cô' gắng nỗ lực dành cho dự án của mình những điểu kiện 
thuận lợi nhất: thiên thời, địa lợi, nhân hoà. Thế nhưng, khi lựa chọn phương hướng đầu 
lư trong thực tế, do tình hình khách quan phức tạp, biến hoá khôn lường, nên làm cho 
nhà đầu tư rất khó có thể xác định được phương hướng đầu tư. Chính vì vậy, khi tiến 
hành đẩu tư, giám đốc phải tuân thủ nguyên tắc "thả lưới rộng, đánh bắt cá ở đúng nơi", 
từng bước xác định phương hướng đầu tư.

"Thả lưới rộng đánh bắt cá đúng nơi" là câu nói xưa, ý nghĩa của nó là con người khi 
làm bất cứ việc gì đều phải xem xét trên mọi phương diên, mọi góc độ, cuối cùng rồi mới
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quyết định lựa chọn ra mục tiêu của mình. Có một sô' giám đốc khi lựa chọn mục tiêu, 
thường quá tin tưởng vào ý kiêh phán đoán chủ quan của họ, cho rằng những ngành nghề, 
địa điểm đầu tư, thời gian đầu tư mà họ lựa chọn đều là chuẩn xác, nhất định sẽ thành 
công. Vì vậy, họ luôn khẳng định mục tiêu của họ là đúng, và họ tiến hành đầu tư một 
cách bảo thủ, mà không muốn tìm kiếm thêm những mục tiêu khác tốt hơn. Rất nhiều 
giám đốc đã thất bại trong đầu tư đều có nguyên nhân tương tự như trên. Người giám đốc 
thực sự tài giỏi không bao giờ hành động như vậy, họ nghiêm chỉnh luân thủ nguyên tắc 
"thả lưới rộng, đánh bắt cá dúng nơi", chính vì vậy mà họ luôn luôn thành cóng.

Trên thực tế, yếu tố quyết định có thành công hay không thường lại là những sự 
việc rất nhỏ bé. Cũng giống như sự khác biệt giữa hình thức tư duy và phương thức làm 
việc được nêu ở trên, rất ít người chú ý tới, thê' nhưng chúng lại phát huy tác dụng đặc 
biệt quan trọng. Đôi khi các giám đốc phạm phải loại sai lầm này, dó là khi họ đối diện 
với nhiều loại ngành nghề, nhiều địa điểm và hình thức đầu tư khác nhau, suy đi tính lại, 
họ không biết phải lựa chọn như thê' nào cho phù hợp. Chính vì thế đã làm họ đã dể tuột 
mất cơ hội đầu tư tốt nhất. Nói tóm lại giám đốc phải đánh giá chuẩn xác giữa những sự 
lựa chọn khác nhau, như vây vừa có thể đánh giá một cách toàn diện vừa có thể nắm bắt 
cơ hội đầu tư tốt nhất.

4.  Bí quyết đầu tư “sát tốt dùng để luyện dao”.

"Thả lưới rộng, đánh bắt cá ở đúng nơi" đây là nguyên tắc phải nghiêm chỉnh tuân 
theo khi tiến hành đầu tư. Trong nguyên tắc này, không những phải coi trọng cóng việc 
"thả lưới" mà còn phải coi trọng công việc "đánh bắt đúng nơi". Nhất định bạn phải hiểu 
rõ rằng: mục đích của việc "thả lưới" không phải là vì việc gì khác, mà trọng diểm là để 
"đánh bắt cá". Vậy thì làm thê' nào để có thể đánh bắt được cá? Điều này yêu cầu các 
giám đốc phải học thêm bí quyết khi đầu tư "Sắt tốt dùng để luyện dao"

Khi chuẩn bị đầu tư, có rất nhiều loại ngành nghề có thể cung cấp cho giám đốc 
lựa chọn. Thê' nhưng lại có rất ít các ngành nghề có thể áp dụng được và sử dụng tiền 
vốn có hiộu quả cao. Chính vì vậy, tuy rằng có tương đối nhiều ngành nghề có thể thu 
được lợi nhuận, nhưng giám đốc chỉ có thể tập trung vào một loại ngành nghề mà thôi.

Dân gian có câu "Một nghề thì sống dống nghề thì chết" ý nói rằng làm gì cũng 
không nên tham lam, nêu tham lam quá thì cuối cùng có thể còn bị thất bại trắng tay.

Đối với đa sô' các giám đốc, tiền vốn của họ không nhiều cho lắm, khả năng thu 
hút vốn cũng rất eo hẹp, có nghĩa là trong tay không có nhiều "sắt tốt" nếu dùng loại sắt 
này để "luyện dao" thì rất khó có thể phát huy tối đa tác dụng của tiền vốn, cuối cùng 
còn có thể bị rơi vào cảnh thất bại, cái được không đủ bù cho cái mất.

Trong thương trường, do lòng tham vô đáy của một sô' giám đốc nên đã dẫn đến rất 
nhiều trường hợp thất bại thảm hại, các giám đốc cần phải đề cao cảnh giác đối với 
trường hợp này, tuyệt đối không được đi vào vết xe đổ của người khác.
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5.  Thà ràng không đầu tư còn hơn là đầu tư sai.

Hậu quả do dầu tư nhầm gây ra cực kỳ nghiêm trọng, nó không những làm lãng 
phí rất nhiều công sức thời gian và tiền bạc của giám đốc, hơn nữa còn để lại rất nhiều 
"di chứng" nặng nề làm ảnh hưởng tới sự nghiệp mà giám đốc đã dày công xây dựng 
nên. Vì vậy, giám đốc khi chuẩn bị đầu tư phải hết sức thận trọng, không nên đưa ra 
quyết định một cách dễ dàng. Thà rằng không đầu tư còn hơn đầu tư sai, câu nói này 
chính là một trong những nguyên tắc phải tuân thủ khi đầu tư. Cho dù mọi người đểu tán 
thành và ủng hộ tinh thần dám mạo hiểm trong thương trường, nhưng tinh thần dám mạo 
hiểm đúng đắn phải là dám mạo hiểm có điều kiện, chứ không phải là mạo hiểm mù 
quáng vô ích.

Cũng biết rằng đầu tư là việc phải làm vì sự phát triển của công ty và doanh 
nghiệp, vì vây quyết định triển khai hoạt động đầu tư không phải là một việc làm sai. 
Nhưng vì quá vội vàng lao vào, nên đã đầu tư một cách mù quáng, loại đầu tư này tất 
nhiên không đem lại thành công bao giờ. Đầu tư mù quáng là một trong những điếu đại 
kị đối với các nhà đầu tư. Nhũng giám đốc đầu óc không tính toán, vội vã kiếm lợi, cuối 
cùng cũng không thể có được thành công. Chính vì vậy trong thương trường, các giám 
đốc đóng vai trò chủ đạo và hết sức quan trọng, bất cứ khi nào ở đâu họ cũng phải duy 
trì sự tỉnh táo, tư tưởng thái độ luôn rõ ràng, không bao giờ được hành động vội vã mù 
quáng, phải bước nhũng bước vững chãi trên con đường sự nghiệp của mình.

NÊN “CẦM MÁU” HƠN LÀ PHẢI “TRUYỀN MÁU”

Đầu tư là con đường bắt búộc các doanh nghiệp phải đi theo nếu muốn phát triển. 
Thế nhưng khi nói đến đầu tư, rất nhiều giám đốc đều kêu than răng "Kiếm tiến ờ đâu?".

Thực ra, tiền vốn là cơ sở để đầu tư, không có tiển vốn thì không thể tiến hành đầu 
tư được. Đặc biệt là đối với một sô' giám đốc ở các doanh nghiệp cỡ vừa và nhỏ, họ rất 
khó dể có thể có được tiền vốn bằng hình thức góp vốn, bời vì doanh nghiệp của họ 
không đủ điều kiện dể phát hành cổ phiếu và trái phiếu, họ cũng rất khó có thể vay tiền 
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từ ngân hàng, bởi vì mức độ uy tín của họ không đủ để ngân hàng có thể mở két cho 
vay. Với tình hình như vậy, phải thông qua biên pháp nào để có thể đạt được mục đích 
dầu tư?

Trên thực tế, tiền vốn cần thiết để đầu tư thu được nhờ thị trường tiền tệ tuy rằng 
rất tốt, nhưng đây chỉ là hình thức "truyền máu". Nhìn từ góc độ này, còn có một hình 
thức khác tốt hơn hình thức "truyền máu" đó là hình thức "cầm máu", hình thức này rất 
thực tế và dễ làm hơn nhiều, đó chính là tiền vốn do doanh nghiệp tự tích luỹ. từ ít đến 
nhiều, từ nhỏ tới lớn, thực hiên mục tiêu bằng chính sức lực của mình. Như vây nên 
"cầm máu" hơn là để "truyền máu".

Xem những ví dụ của một số các doanh nghiệp nổi tiếng ở Nhật Bản, bạn sẽ hiểu 
rõ hơn vể vấn đề này.

1.  Tiền từ đâu tới?

Ông Mishutomo, một nhà kinh doanh thành công ở Nhật Bản đã từng nói rằng: 
"Nếu muốn xây dựng doanh nghiệp thì vấn đề phải cân nhắc dầu tiên đó là tiền vốn. 
Nếu không có tiền vốn trong tay, và cũng không vay được từ ngân hàng hay bạn hàng, 
trong thời đại này ít ra bạn cũng phải cố gắng tiết kiệm được vài trăm vạn Yjên tiền vốn 
thì mới có thể nghĩ tới công việc làm ăn hay kinh doanh”. Đây là chủ trương nhất quán 
của ông Mishutomo, điều kiện bắt buộc phải có đầu tiên khi thành lập doanh nghiệp dó 
là phải có tiền vốn. Nhưng ông ta làm thế nào, bằng cách nào để có được tiền vốn? Ngay 
từ khi còn ưẻ tuổi Mishutomo đã mơ ước trở thành con người độc lập. Ngay từ khi còn 
là sinh viên, ông đã cố gắng tiết kiệm được 1.000 yên. 1.000 yên không phải là con số 
nhỏ, hồi đó sô' tiền này có thể xây dựng được một nhà xưởng. 1.000 yên thời bấy giờ so 
với thời giá hiện nay, nếu giá cả tãng lên 1.000 lần, có nghĩa là bằng 1 triệu yên, nếu 
tãng 10.000 lần thì 1.000 yên sẽ bằng 10 triệu yên.

Cho dù đến ngày hôm nay, nếu trong tay bạn có vài trăm vạn yên tiền vốn, theo 
yêu cầu phát triển của doanh nghiệp, bạn cũng có thể vay được tiền của ngân hàng. 
Nhưng nếu không có số tiền vốn này, thì cho dù kế hoạch dự án có hay đêh đâu, lợi 
nhuận dự kiến có nhiều bao nhiêu, ngân hàng tuyệt đối không thể cho bạn vay toàn bộ 
sô' tiền vốn mà bạn đang cần. Nếu tiền vôh là một con sô' không, thì đến bất cứ lúc nào 
cũng vãn là con sô' không, biến từ không thành có là điều không thể làm được.

Ông Mishutomo rất nỗ lực tiết kiêm tiền ngay từ khi còn rất trẻ, ông lấy 1.000 yên 
làm mục tiêu để tiết kiêm. Mãi cho đến sau cuộc chiến ưanh ông vãn không từ bỏ ý dịnh 
này. Trước chiến ưanh ông đã tùng xây dựng một nhà máy, nhưng chiến tranh đã cướp 
đi của ông tất cả. Đến năm 1946, ông mở quán rượu ở trước cửa ga Tokyo và ở gần ngân 
hàng. Tên của quán rượu là ASCO. A là chữ cái đầu trong từ Artist (nhà nghệ thuật) 
trong tiếng Anh, s là là chữ cái đầu trong từ Scientist (nhà khoa học), co là hai chữ cái 
đầu trong từ Companion (bạn bè). Ý nghĩa là quán rượu này là câu lạc bộ giải trí dành 
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cho nhà nghệ thuật, nhà khoa học và bạn bè. Hồi đó, ASCO là một quán rượu có quy 
mỏ tương đối lớn, sau chiến tranh không lâu, kiểu quán như thê' rất được mọi người ưa 
chuộng, công việc kinh doanh vô cùng phát đạt, ông đã vay dược rất nhiều tiền khi mở 
quán rượu này. Nhưng bản thân ông không bao giờ nghĩ rằng ông là ông vua của nghề 
kinh doanh rượu, bởi vì mục đích mở quán rượu của ông là chỉ dể lấy tiền khôi phục lại 
nhà máy mà thôi.

2. Tim kiếm thu nhập, hạn chế chi phí.

Đối với việc xây dựng doanh nghiệp, Mishutomo luôn mang theo một bộ sách triết 
học để tham khảo.

Xây dựng một doanh nghiệp không phải là khó. Việc làm đầu tiên đó là phải hạn 
chế các khoản chi phí. Xã hội có nhiều người bị phá sản lý do là họ thu không đủ chi. 
Nếu có thể hạn chế được chi phí, hoặc diều chỉnh cho chi phí thấp hơn thu nhập là được. 
Doanh nghiệp phá sản hoặc vì thiếu vốn mà không thể mở rộng sản xuất kinh doanh, tất 
cả đều có cân nguyên của nó: không nằm ngoài nguyên nhân thu nhập ít, chi phí nhiều. 
Cho dù là con người hay doanh nghiệp, nếu bị "chảy máu" quá nhiều sẽ chết. Đối với 
những bệnh nhân chảy máu quá nhiều, bác sĩ sẽ dùng biện pháp truyền máu để cứu 
người. "Cầm máu" là sự lựa chọn tốt hơn nhiều so với "truyền máu".

Ông Mishutomo cho rằng, đối với doanh nghiệp cũng vậy, nên dùng tiền đẩu tư 
vào những lĩnh vực có thu nhập. Không được sử dụng một cách tuỳ tiện số tiền vay 
được, bởi vì tiền vay không phải là thu nhập. Nếu nhắc tới vấn đề tiền vay còn phải trả 
tiền lãi thì nên coi tiền vay như một thứ có chất độc, bất cứ lúc nào cũng không nên đi 
vay một cách dễ dàng.

Đối với ông Mishutomo, khi doanh nghiệp được khôi phục trở lại, nhất định phải 
diều chỉnh hạn chế chi phí, sau đó mới tìm kiếm thu nhập. Vì vậy, ông không tán thành 
với cách nói "tăng thu nhập hạn chế chi phí" mà chủ trương của ông là "hạn chê' chi phí, 
tăng thu nhập", ông chỉ thay đổi thứ tự sắp xếp của hai câú mà thôi. Ông thường nói 
rằng: "Tăng thu nhập không phải là một việc làm đơn giản, phải hết sức cô'gắng nỗ lực 
mới có thể làm được. Bởi vậy cho dừ là gia đình hay doanh nghiệp đều hiểu vấn đề này 
như nhau, so với tăng thu nhập thì trước hết phải điều chỉnh vấn đê chi tiêu việc này 
quan trọng hơn rất nhiềt:". Ý của ông muốn nói là, tăng chi phí rồi, thu nhập cũng tăng 
theo thì đó là chuyện tốt, nhưng thực tế cơ hội để thực hiên mục tiêu này rất ít. Do vậy, 
việc đầu tiên cần phải làm vẫn là phải cố gắng hết sức có thể để giảm chi phí. Vì vây, 
khi Mishumoto còn dảm nhân công việc giám đốc, những chi phí khoảng 100 yên không 
có duyệt chi của ông thì không được phép chi.

3. Tích lũy chính là nguồn động lực đầu tư của doanh nghiệp.

Ông Jaither, một chủ doanh nghiệp nổi tiêhg ở Nhật Bản đã nói rằng "Những 
doanh nghiệp cỡ vừa và nhỏ đều có khả năng tham gia "chinh chiến" trên thương 
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trường, nhưng vì nguồn vốn của họ eo hẹp dầu tư ít nên những doanh nghiệp cỡ vừa và 
nhỏ này không có khả năng chiến thắng những doanh nghiệp lớn". Chính vì vây, ông râì 
coi trọng việc tăng cường dầu tư cho doanh nghiộp của mình. Nguồn vốn đầu tư cần thiết 
của doanh nghiệp không phải là dựa vào các khoản vay hay góp vốn mà là do doanh 
nghiệp tích luỹ lâu dài.

Khi bắt đầu khởi nghiệp, doanh nghiệp của Jaither chỉ có 3 nhân viên làm việc, sớ 
dĩ doanh nghiệp có thể phát triển thành quy mô lớn như ngày hôm nay chính là vì "họ đã 
phải đi qua 50 nãm lịch sử" Để một mầm non phát triển thành cây nhỏ là cả một thời 
gian dài, quá trình trưởng thành rất khó khăn và gian nan, từ một cây nhỏ phát triển 
thành một cây đại thụ nhất định phái có sức mạnh ổn định, chính vì vây tốc dộ lăng 
trưởng mới dần dần tăng lên.

Đối với những nhà kinh doanh trong doanh nghiệp vừa và nhỏ, nhược điểm khiến 
họ không thể chiến thắng dược những doanh nghiệp cỡ lớn là sức đầu tư của họ yếu. Bời 
vì các doanh nghiệp vừa và nhỏ không thể kịp thời đầu tư thiết bị nên họ thua cuộc là 
diều dễ dàng lý giải. Doanh nghiệp của Jaither cũng giống như vậy, khi đó để có thể vay 
tiền của ngân hàng họ phải bỏ ra rất nhiều công sức. Chính vì vậy, Jaither rất chú trọng 
tới việc tích luỹ trong doanh nghiệp. Jaither nói rằng: "Sự phát triển của doanh nghiệp 
cũng giống như chạy dua đường dài, nếu có thề kiên trì theo đuổi đến cùng, dó là điều 
hết sức quan trọng"

Trong quá trình phát triển của doanh nghiệp vừa và nhỏ, việc tích luỹ tiền vốn khó 
khãn hơn rất nhiều so với các doanh nghiệp lớn, nhưng VI dã tham gia cùng "chạy dua" 
thì điểm mấu chốt để có thể kiên trì chạy tiếp chính là tích luỹ tiền vốn cho dù bắt đầu từ 
con sô' rất nhỏ. Quan diểm cơ bản của tư tưởng kinh doanh của Jaither là: "V7 sự trưởng 
thành của doanh nghiệp, đầu tư vào doanh nghiệp là hết sức cần thiết. Chỉ bằng cách 
đầu tư, doanh nghiệp mới có thể đi tiếp con đường ở phía trước" Quan điểm của Jaither 
không những rất đúng đắn trong quá trình lập nghiệp mà còn thích hợp trong suốt quá 
trình phát triển của doanh nghiêp.

Doanh nghiệp cần phải ghi nhớ một điều rằng: mục đích tích luỹ không phải là tiết 
kiệm để đó mà tích lũy là để đầu tư. Chì bằng cách dầu tư vào thiết bị, doanh nghiệp mới 
có khả năng phát triển, tích luỹ chính là nguồn động lực đầu tư của doanh nghiệp. Chính 
vì vây, Jaither luôn là người khởi xướng và tích cực trong công việc tích luỹ vốn.

Hãy so sánh một chút, một sô' giám đốc doanh nghiệp của Trung Quốc chưa làm 
tốt công việc này, khi họ vừa kiếm được một chút ít tiền, liền "ngồi chơi xơi nước" 
không tiếp tục quay vòng vốn tái sản xuất và kinh doanh. Nếu các giám đốc muốn phát 
triển doanh nghiệp của mình, cần phải học tập tư tưởng và cách làm của Jaither, như vậy 
mới có thể đặt viên gạch vững chắc cho sự đi lên của doanh nghiệp sau này.
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GÕP VỒN ­ CHIÊN LƯỢC LAM GIAU

Quá trình xây dựng và phát triển doanh nghiệp không thể tách rời tiền vởn. Nói 
chung, bản thân các giám dốc đều có tiền vốn nhất định, nhưng do phải hoạt dộng sản 
xuất kinh doanh trong thời gian dài, nên sẽ thiếu vốn, vì vậy họ phải lìm mọi cách để có 
thể thu hút vốn. Đó chính là "góp vốn"

Góp vốn chính là một trong số những cách để thu hút vốn, và trong xã hội hiện đại 
đây cũng là phương pháp không thể thiếu đối với mỗi doanh nghiệp. Thông qua góp vốn 
có thể thực hiện được mục đích của doanh nghiệp một cách nhanh chóng, từ dó bạn có 
thể làm giàu với tốc dộ nhanh hơn gấp nhiều lần. Chính vì vậy, các giám đốc trong xã 
hội hiện đại cần có hiểu biết sâu sắc và nhân thức đúng đắn đối với "vốn góp"

1.  Góp vốn là nền tảng của đầu tư.

Có người cho rằng đầu tư và góp vốn chính là một đói song sinh, cách nói này rất 
có lý. Góp vốn chính là hoạt động kinh tế thông qua tín dụng để thu hút vốn, lập trung 
vốn và phân phối sử dụng vốn, nó chính là nội dụng chủ yếu của thị trường. Cũng như 
tên gọi của nó, gớp vốn có nghĩa là thu hút tiền vốn của người khác cung cấp cho doanh 
nghiệp sử dụng.

Thê' nhưng, rất nhiều giám đốc do hạn chè' về các mặt chủ quan và khách quan nên 
đã không thể lý giải một cách đầy đủ và chính xác hàm nghĩa của hai từ "góp vốn", bởi 
vì có thể họ không thực sự coi trọng hoặc có thể nói rằng cơ bản là họ không hiểu "góp 
vốn" là gì. Điểu này thực sự là sai lầm to lớn của các giám đốc.

Cần phải biết rằng, trong xã hội hiện đại, nếu doanh nghiệp muốn phát triển mạnh 
mẽ và tãng sức mạnh cạnh tranh trên thị trường, thì phải áp dụng phương pháp "góp vốn 
" này, có như vậy mới có thể thu hút được nguồn vốn đầu tư cần thiết. Đầu tư là sự cần 
thiết dối với quá trình phát triển của doanh nghiệp, đồng thời góp vốn là nền tảng của 
đầu tư. Bởi vì do các giám đốc trong khi tiến hành hoạt động đầu tư, sô' tiền mà họ cần 
để đầu tư rất lớn, bởi vì đầu tư với sô' vốn nhỏ thì không đủ sức cạnh tranh, vì vậy giám 
đốc vãn nên dựa vào góp vốn để mở rộng và phát triển sản xuất kinh doanh, nếu chỉ dựa 
vào tiền vốn ít ỏi của doanh nghiệp thì không đủ sức mạnh.

Chính vì vậy, góp vốn là nền tảng của đầu tư, đầu tư và góp vốn chính là một dôi 
song sinh trong sự phát triển của doanh nghiệp. Các giám đốc cần hết sức chú ý tới vấn 
đề này.
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2. Các doanh nghiệp cần có nhận thức về tiền vốn.

Hình thành nhận thức về tiền vốn, lấy tư tưởng quản lý tiền vốn mới làm thứ vũ khí 
bảo vê chính bản thân, đó chính là một bài học không thể thiếu của các nhà doanh 
nghiệp Trung Quốc hiện nay. Bởi vì cùng với tốc độ thay đổi nhanh chóng của nển kinh 
tế Trung Quốc, khi đưa ra mục tiêu xây dựng cơ chê' kinh tế thị trường xã hội chủ nghĩa, 
các doanh nghiệp hầu như đã hoàn toàn tách khỏi nhà nước và chuyển sang tìm vốn từ 
phía ngân hàng và thị irường tiền tê. Đối với các doanh nghiệp nhà nước cũng như vây, 
đặc biệt là đối với các doanh nghiệp tư nhân lại càng thực hiện theo cơ chế này. Tiền vốn 
thu hút từ phía ngân hàng có sức mạnh rất lớn đối với các doanh nghiệp, do vậy mối 
quan hệ giữa tiền vốn và doanh nghiệp ngày càng trở nên mật thiết hơn.

So sánh với mỏi trường kinh doanh khép kín của các doanh nghiệp trong thời gian 
trước đây, vài năm trở lại đây, các doanh nghiệp đã chuyển hướng sang con đường kinh 
doanh tự chủ hoặc kinh doanh theo kiểu tự chịu lỗ lãi, dối với các doanh nghiệp tư nhân 
ngay từ khi thành lập dã hoạt dộng theo hình thức này. Hiện nay, thị trường tiền tệ cũng 
đã ngày một hoàn thiên, do vậy đã có rất nhiều doanh nghiệp hợp tác với nước ngoài. Vì 
vậy, giới doanh nghiệp và thị trường tiền tệ đã dần mở rộng ra nước ngoài, ngoài việc 
thu hút vốn đầu tư trực tiếp từ phía nước ngoài, các doanh nghiệp còn phát hành chứng 
khoán ở thị trường nước ngoài, vay vốn từ các ngân hàng nước ngoài.

Có thể nói trong điều kiện nền kinh tế thị trường định hướng xã hội chủ nghĩa, hoạt 
động kinh doanh của các doanh nghiệp về bản chất vẫn là sự lưu thông quay vòng tiền 
vốn, không có lưu thông tiền tệ thì doanh nghiệp không thể tồn tại và phát triển. Chính 
vì vậy, các giám đốc trong các doanh nghiệp đều phải dựa trên quan điểm về sự lưu 
thông tiền vốn để có nhận thức và phương chỉ đạo đúng đắn đối với doanh nghiệp của 
họ, họ phải có tư tưởng thoáng hơn trước, phải tỉnh táo và có tư tưởng ý thức sâu sắc đối 
với vâh dề tiền tệ. Chỉ bằng cách như vậy, các giám đốc mới có thể duy trì sự tồn tại và 
phát triển của doanh nghiệp, nâng cao trình độ quản lý, mới có thể giúp các doanh 
nghiệp trong nước sánh bước cùng thê' giới.

3. Tiền tệ và thị trường tiền tệ.

Nếu các giám đốc muốn xây dựng sự nhân thức đúng đắn về tiền tê, muốn tân 
dụng triệt để nguồn vốn kinh doanh, thì trước tiên họ phải có sự hiểu biết dối với tiền tệ 
và thị trường tiền tệ. Tiền tê có nghĩa là chỉ sự lưu thông của tiền tê, tức là hoạt động thu 
hút và quay vòng vốn, bao gồrri các hoạt động có liên quan đến lưu thông tiền tệ như 
phát hành tiển tệ, lưu thông và thu hồi, thu hút và rút tiền gửi tiết kiêm, kinh doanh và 
thu hồi tiền hàng, thu hút vốn đầu tư.

Thị trường tiền tệ thực sự cần thiết cho sự phát triển của nền kinh tế hàng hoá, sự 
xuất hiện và phát triển của nền kinh tê' hàng hoá đã thuc đẩy sự hình thành và phát triển 
của cơ cấu tín dụng, vay vốn chính là hình thức tín dụng ban đầu, sau đó chuyển dẩn 
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thành hình thức vay vốn­qua trung gian là ngân hàng. Sự xuất hiên của hình thức góp 
vốn gián tiếp này, đã thúc đẩy sự phát triển của hình thức góp vốn trực liếp bằng trái 
phiếu, cổ phiếu...

Ở nước ta, góp vốn gián tiếp là hình thức góp vốn chủ yếu, nhưng hiên nay cũng 
đang có chiều hướng phát triển thành hình thức góp vốn trực tiếp. Phát triển hình thức 
góp vốn trực tiếp, có lợi cho sự phát triển của thị trường tiền tê và đổi mới cơ chế tiền 
vốn, đồng thời cũng có lợi cho các giám đốc các doanh nghiệp có nhiều hình thức khác 
nhau và nhanh chóng thu hút được vốn đầu tư. Chỉ với sự tồn tại song song và bổ sung 
cho nhau giữa hai hình thức góp vốn trực tiếp và gián tiếp, thì mới có thể làm cho thị 
trường tiền tệ dần dần hoàn thiện và phát triển, để từ đó có thể hoàn thiện hơn cơ chê' 
kinh tế thị trường trong thời kỳ xã hội chủ nghĩa.

Thị trường tiền tệ là một hệ thống rất đa dạng. Nó chủ yếu bao gồm:

­ Thị trường tiền vốn ngắn hạn, tức là thị trường chuyên thực hiện lưu thông tiền tệ 
ngắn hạn.

­ Thị trường tiền tộ dài hạn, tức là thị trường chuyên thực hiện lưu thông tiền tệ 
dài hạn.

­ Thị trường mua bán vàng.

­ Thị trường ngoại tệ, tức là thị trường thực hiện giao dịch trao đổi ngoại tệ.

Thị trường tiền tệ là một động lực lớn trong nền kinh tế thị trường, là điều kiện tiền 
đề để thực hiên góp vốn thuận lợi.

4.  Góp vốn trực tiếp và góp vốn gián tiếp.

Ở phần trước, chúng tôi đã nói về hàm nghĩa của từ "góp vốn", góp vốn là hoạt 
động thu hút vốn thông qua hình thức trao đổi tín dụng, thu hút tiền vốn, tập trung và 
phân phối sử dụng vốn, góp vốn chính là nội dung chủ yêu của thị trường tiền tệ.

Góp vốn có hai hình thức, một là góp vốn trực tiếp, hai là góp vốn gián tiếp. Góp 
vốn trực tiếp tức là hình thức lưu thông tiền tệ trực tiếp, chủ yếu thông qua phát hành trái 
phiêu, có phiếu ... các công cụ trong tín dụng, nhằm thu hút sô' tiền dư thừa trong xã hội, 
để làm tiền vốn đầu tư vào công trình dự án.

Ưu điểm khi lựa chọn hình thức lưu thông tiền vốn trực tiếp là:

­  Có thể đầu tư tiền vốn vào theo phương hướng có hiệu quả cao nhất. Những 
doanh nghiệp có uy tín có nghĩa là họ kinh doanh có hiệu quả kinh tê' cao, nên những 
trái phiếu và cổ phiếu mà họ phát hành cũng có hiệu quả cao, do vậy đã thu hút rất nhiều 
các nhà đầu tư.

­ Thúc đẩy các doanh nghiệp nâng cao hiệu quả sử dụng vốn.
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­ Có Ihể sử dụng một bộ phân chi phí trong xã hội trở thành tiền vốn sản xuất 
dài kỳ.

­ Khai thác và mở rộng kênh đẩu tư từ phía quần chúng nhân dân nhằm giảm bớt 
rủi ro.

Đầu tư gián tiếp chính là thu hút tiền gửi tiết kiệm thông qua ngân hàng, sau đó 
vay vốn từ ngân hàng để sản xuất kinh doanh, dây là hoạt động vay vốn thõng qua trung 
gian là ngân hàng. Nguồn gốc của vốn vay ngân hàng chủ yếu là từ tiền gửi tiết kiệm 
trong ngân hàng. Ngân hàng thu hút tiền gửi tiết kiệm phân theo tính chất: tiền gửi của 
các đơn vị doanh nghiệp, tiền tiết kiệm của cá nhân. Ngoài ra còn có tiền tiết kiệm bằng 
ngoại tệ.

Khi hiểu rõ hai hình thức góp vốn trực tiếp và góp vốn gián tiếp sẽ giúp các giám 
đốc doanh nghiệp lựa chọn một cách hiệu quả một trong hai hình thức để phát triển 
doanh nghiệp.

LƯA CHỌN HÌNH THỨC GÓP VỐN

Góp vốn bao gồm hai hình thức: góp vốn trực tiếp và góp vốn gián tiếp. Trong hai 
hình thức này còn có thể phân chia thành 5 loại góp vốn khác nữa, đó là: vay vốn ngân 
hàng, doanh nghiệp phát hành trái phiếu, phát hành cổ phiếu, thuê vốn và tận dụng thu 
hút tiền vốn trong xã hội. Trong đó, vay vốn ngân hàng thuộc phạm vi góp vốn gián tiếp, 
còn 4 loại kia thuộc phạm vi góp vốn trực tiếp.

Đối với các giám đốc nên chọn hình thức góp vốn nào? Một khi đã xác định lựa 
chọn hình thức góp vốn nào, các bước tiến hành tiếp theo sẽ là gì? Trong quá trình thực 
hiên cần phải chú ý tới những vấn đề gì? Trong phần này, chúng tôi sẽ giải đáp cụ thể 
những câu hỏi đặt ra ở trẽn.

1.  Sáu điều kiện và 8 kỹ năng để có thể vay được vốn của ngãn hàng.

Tiền vay ngân hàng sẽ giúp bạn tăng cường tiền vốn đầu tư tái sản xuất, giúp bạn 
có khả năng nhập hàng và mua thiết bị mặc dù doanh nghiệp đang ở trong tình trạng 
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quay vòng vốn khó khăn. Chính vì vậy, vay vốn ngân hàng là một hình thức góp vô'n có 
hiệu quả. Tuy rằng ngân hàng không phải là trụ cột duy nhất trong vấn dề về giải quyết 
tài chính, song có thể nói ngân hàng vẫn là trụ cột chính. Nếu bạn đã có nhận định 
chính xác về một hoạt dộng kinh tế nào đó có khả năng thúc đẩy tiêu thụ, nâng cao lợi 
nhuận, nhưng thực hiện hoạt động kinh tê' này đòi hỏi phải có vốn thì bạn có thể xem 
xét tới vấn đề vay tiền vốn từ ngân hàng làm nguồn tác động chính. Nhưng bạn cần phải 
hiểu rõ những vấn đề sau: Điều kiện cho vay vốn của ngân hàng là gì? Sử dụng biện 
pháp nào mới có thể xin vay vốn được? Ngân hàng đặc biệt là ngân hàng thương mại rất 
thích cho doanh nghiệp, công ty nước ngoài vay vốn vì qua dó họ mới có thể kiếm được 
lợi nhuận cao. Nhưng có điều họ không thích cho chúng ta vay vốn. Nếu để họ tự chọn, 
họ thà đem tiền cho những doanh nghiệp và công ty lớn nơi có sự đảm bảo và thê chấp 
cao. Nhưng vấn đề là ở chỗ, họ không có quyền được lựa chọn, những công ty lớn và 
doanh nghiệp lớn cũng không thể đáp ứng được yêu cầu phát triển đa dạng hoá của các 
nghiệp vụ trong ngân hàng, do vậy ngân hàng vẫn phải cần tới các công ty và doanh 
nghiệp nhỏ. Vì vậy, nếu bạn là giám đốc của công ty hay doanh nghiệp nhỏ, bạn cũng 
không nên quá lo lắng và sợ rằng không vay được tiền vốn lừ ngân hàng dể thực hiện 
mục đích góp vốn. Khi xin vay vốn, ngân hàng đòi hỏi người đi vay phải có đủ những 
điều kiện dưới đây:

•  Có khả năng trả tiền vay

Cho dù bạn có thế chấp rất đáng tin cậy, nhưng nếu ngân hàng không tin rằng 
doanh nghiệp của bạn có thể đạt được thành công như những gì doanh nghiệp đã dự kiến 
thì họ rất có thể không xét duyệt đơn xin vay vốn của bạn.

Thông thường, ngân hàng không muốn dúng hình thức cưỡng chế để huỷ bỏ quyền 
chuộc lại tài sản thế chấp của doanh nghiệp, không muốn tìm người đứng ra bảo hộ để 
truy cứu trách nhiệm, hoặc đổi tài sản thế chấp của khách hàng ra tiền mặt ­ họ hoàn 
toàn không muốn sử dụng một trong ba hình thức trên để thu hồi liền vay của những 
doanh nghiệp không có khả năng trả nợ. Ngân hàng đều mong muốn có được sự đảm 
bảo như: doanh nghiệp của bạn có khả năng sử dụng lợi nhuận của doanh nghiệp để trả 
toàn bộ tiền vốn vay.

•  Tài sản thế chấp vượt quá giá trị tiền vay

Cho dù ngân hàng không muốn tịch thu những tài sản thế chấp loại này, nhưng vì 
sự an toàn họ vẫn phải chấp nhận tài sản thế chấp này. Ngoài ra, ngân hàng thực sự 
mong muốn và tin tướng vào tiền dổ phát triển của doanh nghiệp bạn trong tương lai, và 
họ cũng không muốn tính toán tài sản thế chấp của bạn phải phù hợp những yêu cầu gì. 
Tài sản thế chấp tốt nhất bao gồm: tiền gửi ngân hàng, cổ phiếu, trái phiếu, khế ước nhà 
cửa, bảo hiểm nhân thọ... Nhưng ngân hàng cũng chấp nhận những tài sản thế chấp khác 
như: tài sản của người nhà của chủ doanh nghiệp, các đổ vàng bạc ngọc quý trang sức có 
giá trị...
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•  Những yếu tố thể hiện tình hình đầu tư vốn

Có thể bạn không muốn lấy toàn bộ sô' vốn mà bạn tích luỹ được để đầu tư vào dự 
án mà bạn dang làm, nhưng bạn vẫn phải thể hiên với ngân hàng rằng bạn dự kiến lấy 
toàn bộ số vốn lích luỹ dược để dầu tư vào dự án kinh doanh. Một người khi xin vay vốn, 
chỉ với những biểu hiên về năng lực và uy tín của bản thân, ngân hàng mới tin cậy vào 
anh ta và quyết định cho vay. Bạn cần để ngân hàng biết rằng: Bạn đã dùng toàn bộ sức 
lực tiền bạc và thời gian để phát triển mở rộng dự án kinh doanh của bạn. Như vây, ngân 
hàng mới tin cậy và dồng ý cho bạn vay vốn để đầu tư.

•  Kêì hợp giữa tinh thần lập nghiệp, khả năng lổ chức và tài nãng quản lý

Tinh thần lập nghiệp tất nhiên là vấn dề rất quan trọng khi đề nghị vay vốn, nhưng 
chính những cử chỉ tính cách của bạn cũng có tác dụng tương tự. Ngoài ra, một phần 
quan trọng khác được quyết định bởi khả năng tổ chức và tài năng quản lý của bạn. Khi 
ngân hàng xét duyệt vay vốn thường hay xem xét tới vâh đề: bạn có thành cóng hay 
không trong các hoạt động bô' trí thời gian và người lao động làm việc? Bạn có khả năng 
điều chinh tiền vốn một cách linh hoạt? Nếu bạn có khả năng chứng minh một cách 
thuyết phục thì bạn không nên chần chừ cung cấp cho ngân hàng. Ví dụ, bạn đã từng 
làm ở một cóng ty, và công ty này nhờ có khả nãng tổ chức và tài năng quản lý của bạn 
mà phát triển mạnh mẽ. Hoặc bạn đã từng tham gia vào một sô' hoạt động xã hội, bạn 
cũng nên cung cấp những thông tin này cho ngân hàng, dể làm yếu tó' tham khảo cho 
ngân hàng xét duyệt dể nghị vay vốn của doanh nghiệp cùa bạn.

•  Tình hình tiêu thụ sản phẩm cực kỳ lý tưởng

Trong trường hợp này, địa điểm và thời gian cũng là yếu tô' không thể bỏ qua. Nếu 
giám đốc doanh nghiệp có thể chứng minh rằng sản phẩm mà anh ta dang tiêu thụ là sản 
phẩm được nhiều khách hàng ưa chuộng hiện nay thì cho dù quy mô của doanh nghiệp 
còn nhỏ, ngân hàng vẫn muốn cho vay vốn. Ngoài ra, ngân hàng thường tập trung sự chú 
ý vào những doanh nghiệp tích cực tham gia vào hoạt động công ích, do vậy nếu có thể 
bạn cẩn phải tuyên truyền mạnh mẽ rằng sản phẩm của bạn đã thực sự chiếm được cảm 
tình của công chúng.

•  Có thể trả nợ tiền vay trong một thời gian ngắn

Thõng thường, ngân hàng không muốn cho vay vốn trong thời gian quá dài nên họ 
đã cung cấp vốn vay cho các doanh nghiệp trong thời gian ngắn, như vây vừa an toàn lại 
vừa có thể kiếm được lợi nhuận. Nói chung, các ngân hàng đều xem xét những loại vốn 
vay trong thời gian một năm, như vậy họ sẽ thuận tiện trong việc đánh giá rủi ro của vốn 
vay để quyết định có tiếp tục cho vay vô'n nữa hay không.

Nhìn chung đối với những khoản vay trong thời gian càng dài thì ngân hàng yêu 
cầu tài sản thế chấp có giá trị càng cao. Đối với những khoản vay dài hạn, tất nhiên 
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ngân hàng vẫn cho vay, thông thường tiền vốn vay này dùng dể mua trang thiết bị, tãng 
tai sản cố định hoặc để mua doanh nghiệp cỡ nhỏ khác. Lúc này, ngân hàng yêu cầu 
doanh nghiệp phải có tài sản thế chấp đáng tin cậy và có giá trị cao mới có thế xét 
duyệt cho vay.

Để có thể vay được vốn từ ngân hàng, các doanh nghiệp phải làm rất nhiều việc. 
Có nghĩa là vay vốn ngân hàng cũng cần có kỹ năng và sự tinh tế. Có một sô người do 
"nước đến chân mới nhảy", mục đích là có thể vay dược một chút vốn hay không, cách 
làm này hoàn toàn không có lợi. Trước khi đên ngân hàng, bạn phải lìm hiếu thật kỹ đôi 
với các điều khoản yêu cầu của ngân hàng, sau dó bạn nên thể hiện sự chắc chắn thành 
công trong thời gian tương lai cho ngân hàng, như vậy sẽ có lợi cho bạn khi vay vón 
ngân hàng.

Nói một cách cụ thể, để có thể vay được vốn từ phía ngân hàng, bạn nên tìm hiểu 8 
kỹ nàng sau:

•  Phải thiết lập quan hệ tốt với ngân hàng

Có một sô ngân hàng mong muôn hỗ trợ cho các dự án kế hoạch phát triển tại địa 
phương, và cũng mong muốn cung cấp hỗ trợ tài chính cho các doanh nghiệp dạng này. 
Những ngân hàng như vây thường có những yêu cầu cao hơn so với những ngân hàng 
khác. Song cũng có nhiều ngân hàng lại không như vậy. Tốt nhất bạn nên xây dựng mối 
quan hệ mật thiết với một ngân hàng nào đó.

Các ngân hàng thường hay có những ưu đãi dặc biệt đối với khách hàng quen, vì 
vây bạn phải duy trì và lăng cường mối quan hệ với ngân hàng, nhằm tãng cường sự hỗ 
trợ của ngân hàng đối với các hoạt động sản xuất kinh doanh của doanh nghiệp. Đổng 
thời bạn cũng nên làm quen với các nhân viên trong ngân hàng, như vậy bạn sẽ có dược 
những lời khuyên bổ ích từ phía họ cho những vấn đề tài chính mà bạn chưa dược biết. 
Các ngân hàng ngoài khả năng hỗ trợ cung cấp tiền vốn, còn có thể cung cấp thông tin 
tư vấn giúp doanh nghiệp của bạn phát triển.

Ngân hàng có mạng lưới cung cấp thông tin rộng lớn, họ dễ dàng có được những 
tài liêu thống kê toàn diện, mà chính những tài liệu sẽ có thể gây ảnh hưởng cho sự phát 
triển của các doanh nghiệp.

Các ngân hàng cũng mong muốn cung cấp các thông tin cần thiết cho khách hàng 
quen, đây chính là hình thức dịch vụ rất được các doanh nghiệp hoan nghênh.

•  Đến ngân hàng cùng với người bạn đã thành thạo trong nghiệp vụ vay vốn

Khi đề nghị vay vốn của ngân hàng, nếu có thể thuyết phục người bạn đã thành 
thạo trong nghiêp vụ vay vốn cùng dến ngân hàng thì bạn không nên bỏ qua cơ hội này. 
Nhân viên ngân hàng rất thích được trao đổi nghiệp vụ với những người đã thành thạo 
những thuật ngữ trong ngân hàng. Lúc này, người bạn thông thạo thuật ngữ ngân hàng 
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trở nên rất quan trọng. Bạn không nên quá lo lắng vì không hiểu những thuật ngữ đó vì 
người bạn sẽ giúp bạn trả lời những câu hỏi khó này, đồng thời còn giải thích rõ ý nghĩa 
cho bạn.

•  Cần sớm làm thủ tục xin vay vốn

Đối với giám đốc các doanh nghiệp nhỏ, rất khó có thể vay được vốn ngay lập tức. 
Đó là bởi vì ngân hàng thường phải điều tra tín dụng, đồng thời cũng phải nghiên cứu 
xem xét loàn bộ kế hoạch vay tiền. Nếu khổng thể chờ đợi trình tự làm việc trong thời 
gian dài, thì sẽ dễ tuột khỏi tay cơ hội vay vốn. Vì vậy, bạn phải "lo liệu trước khi trời 
mưa", làm thủ tục vay vốn sớm.

•  Tự giới thiệu bản thân

Trước khi xin ngân hàng vay vốn, bạn cần giới thiệu qua một chút về tình hình 
của bản thân. Một khi ngân hàng thấy rằng bạn và công ty của bạn đáng tin cậy, thì 
mọi việc sẽ dễ dàng hơn rất nhiều. Bạn cần phải thuyết phục ngân hàng hãy tin tướng 
rằng doanh nghiệp của bạn làm ăn có lãi và có tiềm lực phát triển. Bạn có thể xem xét 
tình hình cụ thể, nếu được hãy mang đến những hồ sơ tài liệu và những thứ khác như 
hàng mẫu, ảnh, đơn đặt hàng của khách hàng để chứng minh cho ngân hàng thấy được 
khả năng của doanh nghiệp của bạn. Làm như vây sẽ rất có lợi cho việc xin vay vón 
của bạn.

•  Sô tiền xin vay cần phải nhiều hơn nhu cầu của doanh nghiệp

Đa sô' các ngân hàng đều bảo thủ, đặc biệt là đối với các khách hàng có nguồn vốn 
eo hẹp, cho dù họ xin vay với số vốn là bao nhiêu, khi ngân hàng quyết định cho vay 
nhất định họ sẽ chiết khấu bớt đi.

Nêu theo dự toán cho thấy, để cho doanh nghiệp phát triển thuận lợi, bạn phải cần 
tới một khoản tiền vốn nào đó, khi làm đơn xin vay vốn bạn nên viết nhiều hơn số tiền 
cần vay khoảng 30%, như vậy mới không làm ảnh hưởng tới dự toán của doanh nghiệp.

•  Bạn không nên quá e dè trước nhân viên ngân hàng

Do một vài nguyên nhân nào đó, một số người đi vay vốn không có kinh nghiệm, 
họ coi ngân hàng như là người làm từ thiện hay ân nhân của mình, do vậy họ nhìn nhận 
vấn đề cho vay vốn giống như làm từ thiện. Nhưng bạn cần phải biết rằng ngân hàng cho 
bạn vay vốn không phải là muốn giúp đỡ bạn mà là một hình thức muốn cùng bạn làm 
kinh doanh mà thôi. Bạn là khách hàng vay vốn, khi vay được tiền rồi thì bạn phải trả 
lãi. Nếu nói là giúp đỡ thì không đúng, vì chính viêc xin vay vốn của bạn dã giúp ngân 
hàng tăng thêm khách hàng, tăng thêm lợi nhuận, thực tê' chính bạn mới là người giúp đỡ 
ngân hàng. Bởi vây, khi bạn giao dịch cùng với nhân viên ngân hàng, bạn nên coi nhân 
viên ngân hàng là người đang cần bạn giúp đỡ, chứ không nên thể hiện mình là người 
được họ ban ơn.
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Cần nhớ rằng có được sự giúp đỡ của ngân hàng cũng tốt, không dược ngân hàng 
giúp đỡ cũng không sao, bạn vẫn có thể biến ước mơ của bạn thành sự thực, đưa doanh 
nghiệp phát triển mạnh mẽ. Nếu bạn không vay vốn ở ngân hàng này thì bạn có thể đến 
ngân hàng khác, như vậy bạn có thể dứng ở vị trí bình dẳng khi đối thoại với ngân hàng.

•  Không nên dấu những sự thật quan trọng

Ngân hàng có thể thông qua nhiều nguồn tin tức khác nhau để tìm hiểu những 
thông tin mà họ cần tìm hiểu. Ví dụ, nếu ngân hàng hỏi bạn xin vay vốn có phải là đã 
từng bị từ chối ở ngân hàng khác hay không, nếu thực sự bạn đã bị từ chối thì bạn không 
nên nói "không phải" để giữ thể diện.

Chỉ cần bạn xin vay vốn, cho dù có được tiếp nhận hay không thì đơn xin vay vẫn 
dược ngân hàng lưu giữ lại. Khi cần thiết có thể kiểm tra lại một cách dễ dàng. Nếu một 
ngân hàng nào đó từ chối đơn xin vay vốn của bạn, bạn nên tìm mọi cách làm rõ nguyên 
nhãn, để tránh vấp phải lần tiếp theo khi xin vay vốn ở ngân hàng khác. Nếu một ngân 
hàng từ chối cho một người nào đó vay vốn, điều đó có nghĩa là đã tạo nên ảnh hưởng về 
mặt tâm. lý đối với ngân hàng khác. Do vậy, bạn nên thể hiện mình một cách thành thật 
thẳng thắn, cung cấp những thông tin mà ngân hàng có thể tìm hiểu thông qua những 
phương tiện khác, như vây bạn đã xây dựng một hình tượng nhà kinh doanh thành thật 
đáng tin cậy đối với ngân hàng.

•  Cần có kế hoạch phát triển kinh doanh chín chắn

Để giành được quyền vay vốn thì những kỹ năng trên là diều kiện quan trọng 
cho sự thành công nhưng kỹ nãng này lại mang tính quyết định. Bạn phải xây dựng 
một kế hoạch phát triển kinh doanh chi tiết, có thể cung cấp cho ngân hàng thẩm tra 
bất cứ lúc nào.

Một kế hoạch chín muồi có thể được coi là thành công trong tương lai. Muốn vây 
thì phải xem xét tới mọi chi tiết trong quá trình vận hành doanh nghiệp. Nếu bạn là một 
nhà kinh doanh phát dạt thì cho dù bạn có vay vốn hay không, bạn vẫn phải thực hiện 
theo bản kê' hoạch chi tiết. Còn kinh doanh có thành công hay không phụ thuộc vào sự 
hoàn thiên của bản kế hoạch cho sự phát triển trong thời gian tới của doanh nghiệp. 
Những hồ sơ cần thiết để nộp cùng với đơn xin vay vốn có nội dung như thế nào? Nói 
chung, nội dung của kê' hoạch kinh doanh trước tiên phải bao gồm những mặt quan 
trọng sau:

­ Đặc điểm của công ty.

­ Phạm vi kinh doanh.

­ Tài sản cố định.

­ Bảng báo cáo tồn kho.

­ Lý lịch cá nhân.
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­ Người chứng nhận’sự phát triển của doanh nghiệp.

­ Bảng công nợ.

­ Báo cáo tài chính (bao gồm dự toán tiền vốn lưu động và tiển lương trả nhân viên).

­ Kế hoạch bán hàng.

Khi chuẩn bị những nội dung trên, bạn cần phải thực hiện cùng với người có chức 
vụ kê' toán, bởi vì kế toán là người nắm rõ rất nhiều sô' liệu và hồ sơ thống kê có thể cung 
cấp để nghiên cứu, dồng thời có thể đưa ra những phân tích tương đối sát thực dối với kê' 
hoạch của chúng ta. Hãy cung cấp bản kê' hoạch có trình độ nghiệp vụ cao, điều đó cũng 
có nghĩa là đật nền móng vững chắc đủ tin cậy để ngân hàng xét duyện cho doanh 
nghiệp vay vốn. Cuối cùng, ấn tượng mà bạn nên để lại cho nhân viên ngân hàng dó là: 
có tinh thần trách nhiệm, đủ độ tin cây, không phải chịu những rủi ro quá lớn. Như vậy, 
cơ hội để được vay vốn sẽ rất chắc chắn.

2.  Phát hành trái phiếu doanh nghiệp.

Phát hành trái phiếu doanh nghiệp là một hình thức góp vốn trực tiếp, nó là hình 
thức góp vốn rất có hiệu quả. Trái phiếu có nghĩa là căn cứ để đảm bảo quyển và nghĩa 
vụ của người góp vốn ­ tức người mua trái phiếu, chứng nhận người mua trái phiếu có 
quyền nhân lợi tức và thu hồi tiền vốn khi đêh kỳ hạn. Trái phiếu của doanh nghiệp là 
một loại trái phiếu, là căn cứ đảm bảo doanh nghiệp sẽ trả lợi tức và tiển vốn khi đến kỳ 
hạn cho người góp cổ phần, người mua trái phiếu.

Doanh nghiệp ở đây là bao gồm tất cả các loại hình doanh nghiệp với tính chất 
hoạt động khác nhau, trong đó bao gồm công ty cổ phần, công ty trái phiếu nói 
chung ở nước ngoài thậm chí là ở Mỹ cũng chính là trái phiếu được công ty cổ phần 
phát hành.

Trái phiếu doanh nghiệp được phân theo kỳ hạn:

­ Có loại trái phiếu doanh nghiệp trong một, hai năm.

­ Có loại trái phiêu doanh nghiệp dài hạn lên tới năm, sáu chục năm.

­ Có loại trái phiếu ihê' chấp tức là lấy bất động sản làm vật thê' chấp.

­ Có loại trái phiếu đảm bảo tức là trái phiếu này được đảm bảo bởi người thứ ba.

­ Có loại trái phiếu tín dụng đơn thuần chỉ dùng hình thức tín dụng

Trái phiếu dược phân theo phương thức chi trẩ:

­ Có loại trái phiếu doanh nghiệp chi trả theo từng kỳ.

­ Có loại trái phiếu doanh nghiệp chi trả hàng năm.

­ Có loại trái phiếu doanh nghiệp thông báo trước khi chi trả.
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Để đảm bảo lợi ích.của người đầu tư, có một sô' nước đã ra quy định chung đối với 
việc phát hành và quản lý trái phiếu doanh nghiệp.

Nói chung, doanh nghiệp muốn phát hành trái phiếu phải có đầy dủ các điều kiện, 
và tuân thủ theo các quy định chung như sau:

1. Doanh nghiệp phát hành trái phiếu phải đãng ký các loại giấy tờ hồ sơ cần 
thiết theo quy định của pháp luật, phải có tư cách pháp nhân, và mở tài khoản trong 
ngân hàng.

2. Doanh nghiệp phát hành trái phiếu phải được xét duyệt bởi ngân hàng nhà nước.

3. Tổng só' trái phiếu mà doanh nghiệp phát hành không được vượt quá giá trị tài 
sản mà doanh nghiệp đó sở hữu.

4. Doanh nghiệp phát hành trái phiếu phải nắm rõ những nội dung sau:

­ Tên và địa chỉ của doanh nghiệp.

­ Giá trị của cổ phiếu.

­ Lợi tức của trái phiếu.

­ Phương thức và kỳ hạn hoàn trả vốn góp.

­ Phương thức chi trả lợi tức.

­ Ngày tháng và mã sô' phát hành trái phiếu .

­ Con dâ'u của doanh nghiệp và chữ ký của người đại diện theo luật định của doanh 
nghiệp phát hành trái phiếu.

­ Mã sô' và ngày tháng xét duyệt phát hành trái phiếu của các cơ quan đơn vị có 
liên quan.

5. Hình thức của trái phiếu phải đựơc sự chứng nhận của ngân hàng nhà nước.

6.  Doanh nghiệp phát hành trái phiếu phải công bô' điều lệ hoặc chương trình 
làm việc.

7. Doanh nghiệp xin phát hành trái phiếu phải nộp những hồ sơ chính thức sau cho 
ngân hàng nhà nước hoặc các cơ quan thẩm quyền khác:

­ Đơn xin phát hành trái phiếu doanh nghiệp.

­ Giấy phép kinh doanh.

­ Hồ sơ xác nhân bộ phận lãnh đạo của doanh nghiệp đồng ý phát hành trái phiếu.

­ Hồ sơ xét duyệt cho phép tiến hành đầu tư tài sản cố định của bộ phận kê' hoạch.

­ Điều lê và phương pháp phát hành trái phiếu doanh nghiệp.
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­ Báo cáo tình hình tài chính có xác nhân của bộ phân lãnh đạo và kê' toán trưởng 
trong vòng hai năm và trong quý gần nhất.

­ Các hồ sơ có liên quan khác mà ngân hàng yêu cầu.

8.  Khi doanh nghiệp phát hành trái phiếu để đầu tư vào tài sản cố định thì dự án 
đầu tư đó phải được thẩm tra xét duyệt bởi các ban ngành có liên quan.

8 yếu tố trên đây là những diều kiện cần thiết và những quy dịnh cụ thể mà doanh 
nghiệp hoặc cóng ty khi phát hành trái phiếu phải có đầy đủ và phải tuân thủ nghiêm 
chỉnh. Đối với doanh nghiệp và cóng ty, lựa chọn hình thức phát hành trái phiếu doanh 
nghiệp để tiến hành góp vốn, ngoài việc phải hiểu rõ những vâh đề đã nêu ra ờ trên còn 
phải chú ý tới những mặt sau:

• Phương thức bán trái phiếu

Có hai phương thức phát hành trái phiếu doanh nghiệp. Loại thứ nhất là chỉ bán 
trái phiếu cho một số ít người dầu tư nhất định, còn gọi là trái phiếu tư nhân, ví dụ bán 
trái phiếu cho nhân viên trong doanh nghiệp. Loại thứ hai là bán trái phiếu cho một số 
lượng lớn các nhà đầu tư trên thị trường, còn gọi là trái phiếu công, ví dụ trái phiếu nhà 
nước, trái phiếu tiền tệ và một bộ phận trái phiếu doanh nghiệp.

Đối tượng của trái phiếu tư nhân thông thường có 3 loại: Tổ chức có nhiều tiền, các 
doanh nghiệp công thương có mối quan hệ mật thiết với người phát hành trái phiếu, 
nhân viên trong nội bộ doanh nghiệp do người phát hành trái phiếu quản lý.

Lựa chọn hình thức bán trái phiếu tư nhân có thể tránh cho doanh nghiệp khỏi phải 
công bô' tình hình tài chính kinh doanh và nãng lực chi trả lợi tức cho người đầu tư, đơn 
giản hoá quá trình tiêu thụ, nhanh chóng tập trung tiền vốn cần thiết. Nhưng chính vì 
như vậy mà trái phiếu tư nhân phải cung cấp cho người dầu tư những điều kiện đãi ngộ 
dặc biệt cao hơn so với điều kiên thông thường trên thị trường, và bởi vì trái phiếu tập 
trung vào tay một sô' ít người đầu tư nên việc quản lý kinh doanh của doanh nghiệp phát 
hành trái phiếu dễ bị họ can thiệp, những yếu tô' này cũng dã khẳng định trái phiếu tư 
nhân rất khó chuyển nhượng.

Lựa chọn hình thức bán trái phiếu công, sô' người mua không bị hạn chê' nên tiềm 
lực tập trung vốn lớn, không cần phải cung cấp những diều kiện ưu đãi đặc biệt, tiền nợ 
phân tán nên giúp doanh nghiệp phát hành có khả nãng quản lý kinh doanh độc lập, 
những trái phiếu được phát hành dễ dàng chuyển nhượng sang thị trường cấp hai. Nhưng 
doanh nghiệp phát hành trái phiếu phải công khai những thông tin có liên quan tới doanh 
nghiệp, hơn nữa phải ủy thác cho thị trường trung gian làm đại diện phát hành, chính vì 
vậy đã làm tăng tổng chi phí phát hành trái phiếu. Tuy nhiên, do phương thức phát hành 
này công khai thông tin nên đã có lợi cho doanh nghiệp quảng bá tên tuổi của mình trên 
thị trường tiền tệ, chính vì vây mà rất nhiều doanh nghiệp đã lựa chọn hình thức trái 
phiếu công để thu hút vốn đầu tư.
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• Kỳ hạn trái phiếu

Đã là trái phiếu thì phải trả vốn vay nhưng vấn đề là bao lâu sau thì phải trả vốn vay.

Thời gian từ ngày phát hành trái phiếu cho đến ngày trả lại vốn vay được gọi là kỳ 
hạn trái phiếu.

Doanh nghiệp khi đưa ra quyết định kỳ hạn trái phiếu dài hay ngắn phải lìm hiểu 
rõ hai vấn đề: Thứ nhất là ghi rõ kỳ hạn trên trái phiếu, thứ hai là trong điều lệ phát hành 
trái phiếu phải có điều khoản rõ ràng về thời hạn trả tiền vốn. Vì vậy, việc hình thành kỳ 
hạn trái phiếu trước tiên quy định từ ngày phát hành đến ngày hết hạn cần cách một 
khoảng thời gian là bao lâu, tiếp theo phải xem xét điều khoản có cần thiết phải quy 
định rõ ràng đối với việc chi trả tiền vốn không.

Bước thứ nhất để xây dựng kỳ hạn trái phiếu

Thực tê' là sự lựa chọn giữa ngắn hạn, trung hạn và dài hạn, sau đó dựa theo hình 
thức đã lựa chọn để quy định số tháng hay sô' nãm cụ thể, cuối cùng đưa ra quyết định 
kỳ hạn trái phiếu.

Trên thị trường trái phiêu quốc tế, kỳ hạn trái phiếu có quy dịnh nhất dinh. Ví dụ: 
Trái phiếu ngắn hạn thông thường chia thành nhiều loại kỳ hạn khác nhau như 1 tháng, 3 
tháng, 6 tháng, 9 tháng và 12 tháng. Trái phiếu dài hạn thông thường rất ít khi gặp kỳ 
hạn nào ngắn hơn một năm hoặc chỉ có một nãm vài tháng.

Doanh nghiệp xác định kỳ hạn trái phiếu dài hạn hay ngắn hạn cần dựa vào những 
diếu kiện sau:

­ Nhu cầu về tiền vốn: Phát hành trái phiếu với kỳ hạn khác nhau, chủ yếu là để 
đáp ứng yêu cầu đạc biệt khác nhau về tiền vốn. Nếu doanh nghiệp thu hút vốn để phát 
triển một dự án sản xuất, thì thời hạn hoàn trả vốn vay ít nhất cũng phải kéo dài tới khi 
dự án đã đi vào hoạt động và có lãi, trừ khi doanh nghiệp có một nguồn vốn khác dế 
hoàn trả vô'n vay này. Vì vây, kỳ hạn của trái phiếu thông thường phải thích ứng với tính 
chất nhu cầu của vốn đầu tư.

­ Dự đoán tỷ lệ lợi nhuận trên thị trường trong tương lai: Quyết sách này chủ yếu 
dựa vào giá thành góp vốn. Nếu dự đoán tỷ lệ lợi nhuận trên thị trường trong tương lai sẽ 
xuống thấp thì doanh nghiệp thường muốn phát hành trái phiếu ngắn hạn, bởi vì nếu tỷ 
lê lợi nhuận trên thị trưòng hạ thấp như dự đoán, doanh nghiệp có thể phát hành trái 
phiếu mới có mức lợi nhuận thấp, làm giảm giá thành góp vốn.

­ Mức độ phát triển của thị trường cấp hai: Trái phiếu trên thị trường cấp hai có 
phát triển hay không, sẽ ảnh hưởng tới yếu tõ' quan trọng dể xây dựng kỳ hạn trái phiếu. 
Thị trường cấp hai phát triển, người đầu tư sẽ quyết định mua trái phiếu dài hạn. Thị 
trường cấp hai không phát triển thì trái phiếu dài hạn rất khó tiêu thụ, do vậy bắt buộc 
doanh nghiệp phải phát hành trái phiếu với kỳ hạn ngắn.

110

Bả
n s
ao
 lư
u t
rữ



Ngoài ra, tình hình tâm lý người đầu tư, xu hướng đầu tư và thời hạn trái phiếu trên 
thị trường chứng khoán, cũng là những yếu tố mà doanh nghiệp cần phải chú ý xem xét 
khi lựa chọn kỳ hạn trái phiếu. Khi doanh nghiệp xác định kỳ hạn trái phiếu, phải xem 
xét tổng hợp những yếu tố trên, mới có thể đưa ra lựa chọn sáng suốt và hiệu quả.

Bước thứ hai để xây dựng kỳ hạn trái phiếu

Dựa vào sự sắp xếp trả vốn vay của doanh nghiệp và những phán đoán về hứng thú 
và độ tin tưởng của người mua trái phiếu để quy định những điều khoản đặc biệt có liên 
quan đến việc trả vốn vay. Những điều khoản đó là những điều khoản doanh nghiệp dưa 
ra khi phát hành trái phiếu, điều khoản này quy định không nhất thiết phải dến kỳ hạn 
mới trả vốn vay.

Điều khoản đặc biệt bao gồm những nội dung sau:

­ Điều khoản thu hồi trái phiếu mang tính chất cưỡng chế là điều khoản quy dịnh 
hoàn trả vốn vay trước kỳ hạn do người phát hành muốn thu hồi lại một bộ phận trái 
phiếu đã phát hành. Điều khoản này chỉ áp dụng cho những trường hợp trái phiếu ngắn 
hạn, nhằm chia nhỏ áp lực trả nợ vốn vay, đồng thời nâng cao sự thu hút đối với người 
dầu tư. Hình thức cưỡng chế thường dùng đó là trả vốn vay trước kỳ hạn và người phát 
hành uỷ thác các tổ chức có liên quan để thu mua lại những trái phiếu đã phát hành trên 
thị trường.

­ Điều khoản thu hồi trái phiếu mang tính chất lựa chọn quy định người phát hành 
trái phiếu có quyền lựa chọn mua lại một bộ phân hay toàn bộ trái phiếu trước kỳ hạn từ 
phía người sở hữu trái phiếu với giá tương đương hoặc cao hơn. Điều khoản này giúp 
doanh nghiệp phát hành trái phiếu có thể tiến hành điều chỉnh nợ vốn vay bất cứ lúc 
nào dựa trên tình hình thu chi tiền tệ của bản thân doanh nghiệp, vì vậy rất có lợi cho 
doanh nghiệp.

­ Điều khoản thu mua trái phiếu trước thời hạn: Khi doanh nghiệp phát hành trái 
phiếu phải quy định người đầu tư có quyển lựa chọn vào một ngày chỉ định hoặc một 
trong số những ngày được chỉ định trước khi đến hạn trái phiếu để bán lại trái phiếu cho 
người phát hành theo giá cả thoả thuận.

­ Điều khoản thu mua trái phiếu cận kỳ cho người dẩu tư được quyền lựa chọn, 
nhưng nếu kỳ hạn có sự thay đổi thì điều khoản này lại trái ngược lại với điều khoản 3. 
Doanh nghiệp đưa ra quy định người đầu tư có quyền tiếp tục lĩnh lợi tức trái phiếu theo 
tỷ lê đã định ban đầu sau khi trái phiếu đến kỳ hạn. Điều khoản này có lợi cho người 
phát hành và người mua trái phiêu. Nó giúp doanh nghiệp giảm những phiền phức khi 
phải phát hành trái phiếu mới khi người đầu tư cũ vẫn muốn tiếp tục sở hữu trái phiếu.

Thực tế, trong hoàn cành thị trường nhất định, đôi khi lợi lại biến thành hại và 
ngược lại. Chính vì vậy, khi doanh nghiệp sử dụng những kỹ nãng về kỳ hạn ở trên đây 
phải tiến hành phân tích tổng hợp thị trường và các yếu tố khác nữa.
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3.  Góp vốn dưới dạng cổ phiếu.

Phát hành cổ phiếu là một hình thức quan trọng để tiến hành góp vốn trực tiếp, cổ 
phiếu và trái phiếu vừa có mối quan hệ lẫn nhau lại vừa có sự khác biệt. Mối quan hệ 
giữa hai hình thức này thể hiện ở chỗ: hai hình thức đều là cách dể thu hút vốn đầu tư, 
người phát hành có thể thông qua hình thức này để có được sô' vốn cần thiết, đối với 
người dầu tư, hai hình thức này đều là một công cụ đầu tư, người đầu tư có thể dùng 
công cụ này để đầu tư tiền vào những nơi có thể kiếm được lợi nhuận cao, có thể nhận 
dược lợi tức nhất định theo thời hạn. Thế nhưng đứng về góc độ góp vốn và thu hút vốn, 
cổ phiếu và trái phiếu có lính chất hoàn toàn khác nhau. Sự khác biệt đó bao gồm những 
diểm sau:

•  Phạm vi sử dụng thích hợp khác nhau

Cổ phiếu chỉ có thể phát hành ở các doanh nghiệp cổ phần, còn trái phiếu thì bất 
kỳ cơ cấu tổ chức nào có thu nhập dự kiến đều có thể phát hành.

•  Tính chất kinh tế khác nhau

Cổ phiếu chứng nhận quyền sở hữu, còn trái phiếu chỉ chứng minh mối quan hệ 
giữa quyền lợi và nghĩa vụ của người đầu tư. Chính vì vậy, cổ phiếu không cần phải trả 
vốn vay, còn trái phiếu thì phải trả lại vốn vay. Từ ý nghĩa này cho thấy, phát hành cổ 
phiếu có thể là cho người thu hút vốn vừa có thể sử dụng tiền vốn lâu dài, vừa không 
phải lo gánh nặng tài chính. Nhưng ngược lại, để giành được người đầu tư, người phát 
hành cổ phiếu phải cam kết cung cấp quyền lợi cho người mua cổ phần nhiều hơn rất 
nhiều so với những ưu đãi của trái phiếu.

•  Chi trả lợi nhuận khác nhau

Cổ phần chính là trái phiếu nhận lợi nhuận không có' định, lợi nhuận mà người 
phát hành cổ phiếu cung cấp cho người đầu tư cũng thay đổi theo tình hình kinh doanh 
của doanh nghiệp phát hành cổ phiếu, tỷ lệ lợi nhuận thông thường không chịu sự bảo 
hộ của pháp luật, do vây rủi ro của cổ phiếu rất lớn, nhưng nó lại có thể cung cấp lợi 
nhuận rất cao. Còn trái phiếu là chứng khoán thu lợi nhuận cố định, mức độ lợi nhuận 
được xác định rõ ràng ngay từ khi phát hành trái phiếu, cho dù tình hình kinh doanh của 
người phát hành trái phiếu tốt hay xấu đều phải có nghĩa vụ chi trả lợi tức cho người 
dầu tư theo đúng thời hạn, nếu không sẽ bị truy cứu trách nhiệm trước pháp luật. Do 
vậy, rủi ro của trái phiếu nhỏ hơn rất nhiều so với cổ phiếu, tỷ lệ lợi nhuận thông 
thường không chịu sự bảo hộ của pháp luật, do vậy rủi ro của cổ phiếu rất lớn, nhưng 
nó lại có thể cung cấp lợi nhuận rất cao. Còn trái phiếu là chứng khoán thu lợi nhuận cô' 
định, mức độ lợi nhuãn được xác định rõ ràng ngay từ khi phát hành trái phiếu, cho dù 
tình hình kinh doanh của người phát hành trái phiếu tốt hay xấu đều phải có nghĩa vụ 
chi trả lợi tức cho người đầu tư theo đúng thời hạn, nếu không sẽ bị truy cứu trách 
nhiệm trước pháp luật. Do vậy, rủi ro của trái phiếu nhỏ hơn rất nhiều so với cổ phiếu 
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và mức độ lợi nhuận cũng thấp hơn so với cổ phiếu. Đứng về góc độ cùa người thu hút 
vốn, cung cấp những mức lợi tức khác nhau cũng có nghĩa là giá thành thu hút vốn đầu 
tư cũng khác nhau.

• Cung cấp quyền lợi khác nhau

Vì cổ phiếu là chứng nhân quyền sở hữu, do vậy người đầu tư có quyền tham gia 
vào các hoạt động quản lý kinh doanh của doanh nghiệp mà họ góp vốn. Còn trái phiếu 
chỉ là mối quan hệ giữa quyền lợi và nghĩa vụ của người đầu tư. Do vậy, chỉ cần người 
phát hành trái phiếu đảm bảo chi trả tiền lãi đúng kỳ hạn là dược, còn người mua trái 
phiếu không được và không thể can thiệp vào bất cứ hoạt động quản lý kinh doanh nào 
của doanh nghiệp.

Có thể thấy rằng, doanh nghiệp phát hành cổ phiếu không phải lo lắng vì người 
đầu tư không dược phép can thiệp vào hoạt động quản lý kinh doanh của doanh nghiệp 
họ, còn doanh nghiệp phát hành cổ phiếu, nếu cổ đông mua toàn bộ cổ phần hoặc chiêm 
tỉ lệ lớn trong doanh nghiệp thì có nghĩa là quyền lực quyết định trong doanh nghiệp sẽ 
rơi vào lay cổ đông.

Sau khi phân biệt rõ ràng sự khác nhau giữa cổ phiếu và trái phiếu, tin chắc rằng 
các giám dốc có thể căn cứ vào đây để có thể lựa chọn hình thức góp vốn nào tốt nhất.

Đối với những giám đốc muốn áp dụng hình thức góp vốn bằng phát hành cổ 
phiếu, khi phát hành cổ phiếu, cần phải chuẩn bị đầy đủ những điều kiện sau:

Doanh nghiệp phát hành cổ phiếu phải đăng ký hồ sơ theo pháp luật, phái là 
doanh nghiệp có tư cách pháp nhân.

­ Người sáng lập doanh nghiệp khi phát hành cổ phiếu phải chiếm tỉ lệ cổ phần 
nhất định , thông thường không dược thấp hơn 30 % toàn bộ cổ phần.

­ Các doanh nghiệp sở hữu toàn dân quy mô vừa và lớn khi phát hành cổ phiếu, 
tổng giá trị không được vượt quá giá trị tài sản mà doanh nghiệp sở hữu.

­ Cổ phiếu phát hành được sử dụng để’đầu tư vào tài sản cô' định hoặc đầu tư dể cải 
tiến kỹ thuật, cổ phiếu này phải có giấy chứng nhận được phê chuẩn bởi cơ quan có 
thẩm quyền.

­ Trước khi doanh nghiệp phát hành cổ phiếu phải dược ngân hàng nhà nước phê 
chuẩn và phải cung cấp những giấy tờ hổ sơ có liên quan theo yêu cầu của ngân hàng.

4.  Đi thuê tài sản.

Đi thuê tài sản cũng là một phương pháp góp vốn trực tiếp có hiệu quả của doanh 
nghiệp. Đi thuê tài sản có nghĩa là chỉ những doanh nghiệp không có vốn để mua các 
thiết bị cần thiết trong sản xuất và kinh doanh, đơn vị tín dụng được uỷ thác sẽ đứng ra 
để mua hoặc mua thiết bị về, sau đó cho doanh nghiệp thuê lại và thu tiền thuê định kỳ. 
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Chính hình thức này ngày càng được nhiều doanh nghiệp hoan nghênh, bởi vì nó ưu việt 
hơn râ't nhiều so với đi vay vốn ngân hàng hoặc dùng các hình thức khác dể thu hút vốn. 
Nói một cách cụ thể, ưu điểm cùa hình thức này là:

•  Quay vòng vốn nhanh

Do nghiệp vụ di thuê tài sản này sử dụng hình thức chi trả theo tháng hoặc theo 
quý nên đối với người đi thuê, sô' tiển 120 vạn nhân dân tệ thuê trong một nãm, thực tế 
bình quân cả năm chỉ chiếm dụng tiền vốn khoảng lừ 65 dến 75 vạn nhân dân lệ, còn 
nếu đi vay, nếu nửa năm phải trả 50% thì cả nãm bình quân sẽ chiếm dụng vốn là 90 
vạn nhân dân tệ, nếu chi trả toàn bộ vào cuối nãm thì chiếm dụng vốn là 120 vạn nhân 
dân tệ, chứng tỏ sô' tiền chiếm dụng vốn lớn hơn rất nhiều so với đi thuê. Vì vậy, thuê 
tài sản có lợi cho người đi thuê, làm giảm chiếm dụng vốn, tãng nhanh tốc độ quay 
vòng vốn.

•  Có dược toàn bộ vốn góp

Khi vay vốn, nếu muốn có được một số vốn nhất định thì doanh nghiệp phải sở hữu 
số vốn tự có chiếm 30%, điều này đối với doanh nghiệp quả là khó khãn. Nhưng khi di 
thuê thì chỉ cần dự án của doanh nghiệp có tính khả thi, không cần phải thể hiện sô' vốn 
tự có là bao nhiêu nhung vẫn có thể có được 100% vốn góp.

•  Tài sản đi thuê dược đưa vào giá thành

Theo quy định có liên quan của Nhà nước, trong điều kiện thuê tài sản, tài sản cho 
thuê được đưa vào giá thành, điều này đã làm giảm gánh nặng của người đi thuê. Đồng 
thời do tài sản đi thuê đa sô' là thiết bị, người di thuê có thể tận dụng triệt để tăng nhanh 
tốc độ khấu hao nhằm thu được nhiều hơn lợi nhuận tiềm năng, tránh tổn thất vô hình.

•  Chu kỳ của dự án ngắn, thu được hiệu quả nhanh

Nhũng dự án áp dụng hình thức đi thuê tài sản thõng thường là để mở rộng sản 
xuất và cài tiến kỹ thuật, hầu như những dự án này không cần đất đai để xây dựng nhà 
máy mà họ sẽ lắp dặt máy móc chỉ trong thời gian ngắn dể sản xuất nhằm nhanh chóng 
thu lợi nhuận để trả tiền thuê.

•  Kết hợp chặt chẽ giữa góp vốn và mua tài sản, khoản nào dùng vào việc ấy, phát 
huy tác dụng của tài sản

Thông thường, tiền vay về thường hay sử dụng vào việc khác, cho dù không bị sử 
dụng sai mục đích thì cũng không đảm bảo được khả năng mua được tài sản theo nhu 
cáu. Thuê tài sản thực ra là một hình thức kết hợp giữa góp vốn và góp tài sản, người 
thuê lựa chọn thuê thiết bị, người cho thuê sẽ đi mua và cho thuê lại. Do vây, việc sử 
dụng vốn rất minh bạch, khi kết hợp trực tiếp với hàng hoá tài sản sẽ không tồn tại vấn 
đổ dùng vốn sai mục đích.
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• Mối quan hệ ổn định giữa quyển hạn trách nhiệm lợi nhuãn sẽ có lợi cho việc 
tính toán kinh tế

Khi thực hiện nghiệp vụ đi thuê tài sản, người cho thuè và người đi thuê đều phải 
lập hợp đồng hoặc thoả thuận, quy định rõ ràng mối quan hê giữa quyền lợi và nghĩa vụ 
giữa hai bên. Trừ khi thiết bị hỏng hoặc được chứng minh là mất chức năng hoạt động 
thì bất cứ bên nào cũng không dược phép huỷ bỏ hợp đồng. Nếu không sẽ phải bồi 
thường tổn thất cho bên còn lại. Như vậy, doanh nghiệp đi thuê có thể bô' trí sản xuất 
dựa theo khả năng, có thể tính khấu hao, ngoài ra còn có thể dựa vào giá thành sản 
phẩm, mức lợi nhuận và sô' tiền thuê để tính một cách chính xác hiệu quả kinh tế mà 
thiết bị đi thuê đem lại.

Từ những đặc điểm trên có thể thấy rõ nhiều ưu điểm của hình thức đi thuê tài sản,. 
Ngoài ra, đi thuê tài sản còn có nhiều hình thức khác nữa có thể cung cấp để giám đốc 
tham khảo.

Thuê tài sản là nghiệp vụ trong đó khách hàng lựa chọn thiết bị theo nhu cầu, sau 
đó một dơn vị khác sẽ đứng ra mua toàn bô số thiết bị đó và cho khách hàng thuê lại.

Cho thuê hợp vốn là nghiệp vụ trong đó đơn vị được ngân hàng uỷ thác kết hợp với 
nhà máy chê' tạo thiết bị cùng tiến hành góp vốn vào đầu tư cho doanh nghiệp đi thuê 
thiết bị. Trong nghiệp vụ này, đơn vị được uỷ thác sẽ bỏ ra tiền vốn để mua quyền sở 
hữu tài sản, nhà máy dùng tiển để chê' tạo thiết bị và hai bên cùng nhau cho doanh 
nghiệp thuê thiết bị. Sau khi thu hết tiền thuê tài sản, cả hai bên làm thủ tục chuyển 
quyền sở hữu tài sản cho doanh nghiệp đã thuê.

Thuê lại có nghĩa là doanh nghiệp thuê tài sản sẽ đi mua hoặc tự sản xuất chế 
tạo thiết bị, sau đó bán lại cho dơn vị uỷ thác và lại tiếp tục thuê lại thiết bị của dơn vị 
uỷ thác.

Đi thuê để cho thuê có nghĩa là đơn vị uỷ thác sẽ thuê máy móc thiết bị của nước 
ngoài, sau đó cho các doanh nghiệp trong nước thuê lại và thu tiền thuê tài sản theo 
định kỳ.

Hình thức thuê tài sản có không ít ưu điểm để các doanh nghiệp có thể lựa 
chọn. Khi các doanh nghiệp xin thuê tài sản cũng cần có đủ những diều kiện nhất 
dịnh như sau:

­ Doanh nghiệp làm đơn xin thuê phải phù hợp với yêu cầu quy định của nhà nước, 
phải được các cơ quan chủ quản xét duyệt, đăng ký các giây tờ theo pháp luật, có các 
giấy tờ chứng minh liên quan đã được thẩm tra đồng ý mở tài khoản tại ngân hàng.

­ Phải là công ty hay doanh nghiệp hạch toán độc lập, có tiền vốn kinh doanh dộc 
lập, tự chịu lãi lỗ, có quyền ký kết hợp đồng với các doanh nghiệp khác, có kê' hoạch tài 
chính và báo cáo tài chính độc lập.
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­ Dự án thuê đã dược xét duyệt bởi cơ quan có thẩm quyền, được đưa vào kế hoạch 
cải tiến kỹ thuật trong năm.

­ Những dự án kinh tê' trước đây và hiện nay phải có lợi nhuận rõ ràng, có khả năng 
chi trả tiền thuê.

­ Phải là doanh nghiệp có công nghệ hoàn hảo, kỹ thuật cao, chất lượng sãn phẩm 
đạt liêu chuẩn, có kênh tiêu thụ phù hợp, có tiền đồ phát triển.

­ Có sự dảm bảo về nguyên vật liệu, nhiên liệu, dộng cơ và vận chuyển.

­ Đã làm tốt các vâh đề về nguyên liệu thiết bị, đóng gói và môi trường.

­ Có đủ các giấy tờ phù hợp có liên quan tới nghiệp vụ di thuê.

Tóm lại, thuê tài sàn là một nghiệp vụ góp vốn trực tiếp thực sự có lợi, các giám 
đốc có thể dựa vào những điều kiện sẩn có của mình để lựa chọn hình thức này.

5.  Góp vốn dựa vào mối quan hệ xả hội.

Trên thực tế, các giám đốc có thể lựa chọn các hình thức góp vốn da dạng, không 
phải chỉ hạn chế ở những hình thức ở trên. Doanh nghiệp có thể góp vốn dựa vào mối 
quan hệ của họ với xã hội, đây cũng là một trong những hình thức góp vốn trực tiếp. Đặc 
điểm của hình thức góp vốn này là: giám dốc có thể nhờ vào mối quan hệ thân thích, bạn 
bè và người thân để thu hút vốn đầu tư mạnh mẽ. Phương pháp góp vốn dựa vào mối 
quan hệ với xã hội có tốc độ nhanh là hình thức góp vốn rất khả thi. Tất nhiên, có hai 
điều kiện tiền đề để có thể sử dụng hình thức góp vốn này:

Thứ nhất là giám đốc phải là một người trung thực và đáng tin cậy đối với mọi 
người, chỉ có như vậy, người khác mới đồng ý cho óng ta vay tiền.

Thứ hai là những người thân hoặc bạn bè giám đốc phải là những người có tiềm 
nãng kinh tế dồi dào, có nhiều liền để cho vay. Nếu không, giám đốc khó có thể tiến 
hành góp vốn bằng hình thức này.

116

Bả
n s
ao
 lư
u t
rữ



LỰA CHỌN HÌNH THỮC GÓP VỐN PHÙ HỢP
B  ■  ■

Các giám đốc khi tiến hành góp vốn, ngoài việc tân dụng nguồn vốn trong nước 
còn có thể thu hút nguồn vốn nhàn rỏi ngoài nước. Hiện nay, trong tiến trình đổi mới, 
mở cửa nền kinh tế phát triển với tốc dộ cao, các giám đốc hoàn toàn có thể hướng tới 
thu hút nguồn vốn từ nước ngoài chứ không bị bó hẹp ở trong nước. Nhưng để thực hiện 
góp vốn với nước ngoài là một việc hoàn toàn không dễ, nó đòi hỏi giám đốc phải bỏ ra 
nhiều công sức và thời gian.

1.  Đặc điểm của thị trường quốc tế hiện nay.

Khi giám đốc có ý định góp vốn đầu tư từ nước ngoài, trước hết phải tìm hiểu đặc 
điểm của thị trường quốc tế. Bởi vì chỉ bằng cách tìm hiểu đặc diểm của thị trường quốc 
tế, mới có thể quyết dịnh phương hướng góp vốn của doanh nghiệp. Tục ngữ có câu: 
"Biết mình biết người. Trâm trận trăm thắng" Vậy, đặc điểm của thị trường quốc tế hiện 
nay như thế nào? Do tình hình kinh tế ở mỗi quốc gia trên thê' giới đều khác nhau, do 
vậy việc so sánh giữa thị trường quốc tế và thị trường trong nước càng phức tạp. Hiện 
nay, thị trường quốc tế có 4 đặc diểm sau:

•  Cơ cấu thị trường ngày càng phức tạp

Do điều kiện tự nhiên, nguồn nguyên liệu, tình hình dân số, trình độ cõng nghiệp ở 
mỗi quốc gia trên thê' giới đều khác nhau nên mỗi một khu vực, mỗi một quốc gia, mỗi 
một thị trường đều có những đặc điểm riêng biệt. Ví dụ, nếu dựa vào khu vực có thể 
phân chia thành thị trường Tây âu, thị trường Bắc Mỹ, thị trường Đông Nam Á, nếu dựa 
vào mật hàng có thể phân chia thành thị trường hàng điện cơ, thị trường công nghiệp 
nhẹ. Những thị trường này đều có đặc điểm riêng. Do vậy, chỉ bằng cách điều tra tốt thị 
trường, nắm rõ tình hình mọi mặt và mọi điều lệ có liên quan tới vốn góp quốc tê' thì mới 
có thể bước vào thị trường vốn góp quốc tê' một cách hiệu quả.

•  Thị trường cạnh tranh rất kịch liệt

Hiện nay có rất nhiều loại hàng hoá cung vượt quá cầu, thị trường quốc tê xuất 
hiên xu hướng là thị trường của bên bán. Một só' các nước và khu vực mới phát triển nền 
công nghiệp hoá như Singapore, Hàn Quốc, Hồng Kông, Mẽhicô, Ba Tư cũng liệt vào thị 
trường cạnh tranh quốc tế. Vị trí của một sô' nước có nền công nghiệp phát triển ưên thị 
trường quốc tê' tương đối giảm, ngược lại vị trí một sô' nước có nền công nghiệp đang 
phát triển thì lại tăng mạnh.

117

Bả
n s
ao
 lư
u t
rữ



Xu thế cạnh tranh hiện nay là: dể duy trì vị trí làm lũng đoạn thị trường, các nước 
có nền công nghiệp phát: triển một mặt lựa chọn chủ nghĩa bảo tồn mậu dịch, bao vây 
thuê' quan, bán phá giá với sô' lượng lớn nhằm chiếm đoạn thị trường, mặt khác họ 
cũng dựa vào nền khoa học tiên tiến vốn có và lượng vốn dồi dào, tiến hành kết hợp 
giữa vốn công thương nghiệp với thị trường tiền tệ để thành lập công ty xuyên quốc 
gia. Còn các nước đang phát triển thì lại phát huy nguồn lao động dồi dào, nguồn tài 
nguyên thiên nhiên phong phú, và tích cực tận dụng nền khoa học kỹ thuật mới và 
nguồn vốn từ nước ngoài, dùng sản phẩm tốt với giá cả hợp lý để tham gia vào thị 
trường cạnh tranh. Do vây, các giám đốc muốn trở thành những ông chủ lớn nhất thê' 
giới trong sô' những nước đang phát triển, họ phải phát huy khả năng vốn có, tích cực 
tham gia góp.vốn quốc tê' để có thể đứng ngang tầm với các doanh nghiệp ở các nước 
phát triển.

•  Cơ cấu sản phẩm cóng nghiệp ở các nước đều đang diều chỉnh gia tãng tốc dộ

Cùng với sự tiến bộ của nền khoa học kỹ thuật, cơ cấu sản phẩm công nghiệp ở các 
nước phát triển đang phát triển theo chiều hướng tập trung kỹ thuật, tập trung kiến thức, 
tập trung tiền vốn, còn những sản phẩm yêu cầu tập trung lao động và đa số các sản 
phẩm điện cơ nói chung đều dựa vào nhập khẩu. Các nước đang phát triển ngoài phát 
triển các sản phẩm mang tính tập trung lao động ra, còn những sản phẩm mang tính tập 
trung khoa học kỹ thuật, tập trung tiền vốn đang trong thời kỳ quá độ, họ cũng đang phát 
triển theo chiều hướng tập trung khoa học kỹ thuật cao cấp. Do vậy, mối quan hê dựa 
vào nhau giữa các nước về mặt kinh tê' sẽ ngày càng được tăng cường bằng cách thông 
qua giao dịch quốc tế.

2.  Các phương thức tận dụng nguồn vốn nước ngoài.

Một nước vay tiền của nước ngoài để phát triển nền kinh tê' trong nước được gọi là 
"tân dụng nguồn vô'n nước ngoài". Trên thực tế, nó cũng có thể được gọi là "góp vốn 
quốc tế".

Phạm vi của vốn nước ngoài rất lớn, nó có sự phân biệt giữa nghĩa rộng và nghĩa 
hẹp. Nghĩa hẹp của vốn nước ngoài là vay tiền vốn từ nước ngoài, thu hút đầu tư và tài 
trợ từ nước ngoài; nghĩa rộng bao gồm du nhập nền khoa học kỹ thuật tiên tiến, thiết bị 
và công nghệ, độc quyền và thương hiệu từ nước ngoài.

Hiện nay, nhiều nước thường xuyên sử dụng phương pháp vay vô'n nước ngoài để 
phát triển kinh tê' trong nước. Có rất nhiều phương pháp tận dụng vốn nước ngoài nhưng 
có thể liệt kê thành 10 loại sau:

•  Vay vốn giữa hai chính phủ có nghĩa hai bên chính phủ ký kết thoả thuận vay 
vốn, một nước sẽ cho một nước khác vay vốn với mức lợi nhuận thấp hoặc không có lợi 
nhuận và yêu cầu nước được vay sử dụng vô'n trong phạm vi đã được quy định theo thoả 
thuận đã ký kết.
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•  Vay vốn hỗn hợp có nghĩa là một nước cho một nước khác vay vốn và cho vay 
các khoản khác, đồng thời cho phép sử dụng vào mục đích hỗn hợp. Do đây là khoản 
vay dài kỳ, lãi thấp hoặc không lấy lãi, nên rất có lợi cho phát triển kinh tế, do vậy chính 
phủ Trung Quốc luôn khuyến khích doanh nghiệp sử dụng hìrỉh thức vay vốn này.

•  Hình thức vay vốn đa phương là do cơ cấu liên hợp quốc, ví dụ như Ngân hàng 
thế giới, Quỹ liền lê quốc tế... cho một nước nào đó vay vốn, vốn này mang tính chất tài 
trợ. Nhưng để có được nguồn vốn vay này thì những nước được vay phải thông qua 
những đánh giá lựa chọn và yêu cầu nhất định.

•  Vốn vay ngân hàng thương nghiệp đó chính là một ngân hàng của một quốc gia 
nào dó thu hút nguồn vốn từ một ngân hàng ở một quốc gia khác. Lãi suất của vốn vay 
ngân hàng thương nghiệp thông thường rất cao, thời hạn sử dụng lại ngắn, sử dụng linh 
hoạt, chủng loại tiền tệ đa dạng.

•  Phát hành trái phiếu quốc tê' có nghĩa là chỉ người đi vay vốn ở các nước phát 
hành các loại trái phiếu trên thị trường vốn quốc tế. Đây là một phương pháp rất có lợi 
trong góp vốn quốc tế.

•  Vốn vay xuất khẩu do nước ngoài cung cấp bao gồm hai phương thức: tín dụng 
của bên mua và bên bán. Tín dụng bên bán có nghĩa là ngân hàng mà doanh nghiệp xuất 
khẩu mở tài khoản cung cấp khoản tiền vay cho doanh nghiệp nhập khẩu để chi trả cho 
doanh nghiệp xuất khẩu, doanh nghiệp nhập khẩu có thể kéo dài thời gian trả vốn vay. 
Tín dụng bên mua là do ngân hàng nước xuất khẩu trực tiếp cho doanh nghiệp nhập 
khẩu hoặc ngân hàng có bên nhập khẩu vay vốn.

•  Thuê vốn có nghĩa là người đi thuê vay vốn ngân hàng để mua thiết bị, sau đó 
cho người khác thuê lại. Đây là sự kết hợp giữa vay vốn tài sản và vay vốn tiền tệ, dùng 
hình thức góp vốn vay bằng tài sản để thực hiện góp vốn bằng tiền.

•  Ba hình thức góp vốn của doanh nghiệp bao gồm doanh nghiệp hợp tác ưong và 
ngoài nước, doanh nghiệp hợp vốn trong và ngoài nước, và doanh nghiệp ngoại thương 
dộc lập vốn. Hình thức thứ nhất là do doanh nghiệp nước ngoài cung cấp thiết bị, nguổn 
vốn và kỹ thuật, trong nước cung cấp nguồn lao động và tiền vốn. Hai hình thức sau trực 
tiếp thu hút đầu tư nước ngoài, cả doanh nghiệp nước ngoài và doanh nghiệp trong nước 
dều phải chấp nhận rủi rc mạo hiểm, được phân chia theo tỷ lộ cổ phần.
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BA ĐIEU TOI KỊ TRONG GOP VON

Cho dù là góp vốn trong nước hay nước ngoài, cho dù lựa chọn bất kỳ một hình 
thức góp vốn nào, giám dốc đều phải hết sức thận trọng. Đối với các giám dố, khi thực 
hiện hoạt động góp vốn nhất thiết không dược phép phạm phải một trong 3 sai lầm sau:

1. Làm ãn gian dối.

Có một số giám đốc để có thể có dược sô' vốn cần thiết đã không từ bất cứ một thủ 
đoạn nào. Làm ăn gian dối là một trong những thủ đoạn thường gặp. Giám đốc Trần 
muốn triển khai một ngành nghề mới, nhưng trong tay thiếu vốn, do vậy õng ta có ý 
định vay vốn ngân hàng.

Thực ra đày là một việc rất bình thường, khi ông ta làm đơn xin vay, ngân hàng 
thông thường không thể từ chối. Nhưng do nguồn vốn quá cấp thiết, giám dốc Trần lo 
rằng ngân hàng không thể nhanh chóng cho ông ta vay được. Do vậy ông ta đã báo cáo 
tình hình kinh doanh của công ty sai sự thật, và luôn tỏ ra mình dáng tin cậy. Nhưng 
ngân hàng rất nhanh cũng đã tìm hiểu rõ tình hình thực tế của công ty ông ta và phát 
hiện ra rằng ông ta đã nói sai sự thật. Trên thực tế, đối với tình hình kinh doanh của 
cõng ly giám đốc Trần thì cũng có thể dược ngân hàng chấp nhận cho vay vốn ngay. 
Nhưng giám đốc Trần đã "không đi đường quang lại quàng vào bụi rậm", báo cáo sai 
sự thật, kết quả là bị ngân hàng phát hiện, họ đã không cho óng ta vay vốn, và kê' 
hoạch đầu tư của ông Trần cũng "tan thành mây khói" Không những để lại hậu quả 
xấu như vậy, giám đốc Trần còn không có khả nâng tiếp tục đi vay ở bâì kỳ một ngân 
hàng nào nữa. Thõng qua việc này cho thấy, hậu quả của những việc làm gian dối rất 
nghiêm trọng.

Trên thực tế, mạng lưới thông tin ngân hàng rất rộng, nếu họ muốn thăm dò tìm 
hiểu bất kỳ một vâ'n đề gì họ đều có thể làm được. Khi vay vốn giám đốc cần phải đưa ra 
những thông tin chính xác, không nhũng thê' ngay cả trong những việc làm khác, giám 
đốc cũng không được gian dối.

2. Góp vốn mà không đầu tư.

Mục dích của góp vốn chính là để đầu tư, mờ rộng quy mô của doanh nghiệp, tãng 
lợi nhuận, chứ không phải là để hưởng thụ hoặc sử dụng vào mục đích khác. Thế nhưng 
có một sô' giám đốc lại không làm như vậy. Những giám dốc này sau khi thu hút được 
một sô' vốn, đã hoàn toàn quên đi mục đích chính của việc này, họ dùng liền vào mục 
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đích riêng dành cho ăn và chơi không tiếc. Kết quả là dự án cần dầu tư bị "quẳng xuống 
sông biển", hơn nữa còn làm cho tình hình của công ty một phen lao dao.

Vì vậy, các giám đốc xin hãy nhớ rằng, góp vốn là để đầu tư vì vậy không bao giờ 
được hoang phí. Do vây, các giám đốc cần thực hiên quy định: khoản nào dùng vào việc 
ấy. Nếu sử dụng không đúng mục đích thì không nên di vay, vừa tốn công vừa vô ích.

3.  "Ông ba mươi nuốt cả trời xanh".

Xưa có câu: "Ông ba mươi nuốt cả trời xanh" Ý nghĩa của câu­ này là chí những 
giám đốc có lòng tham vô đáy. "Ông ba mươi" tuy rằng sức khỏe vô biên, nhưng cũng 
không thể "nuốt được cả trời xanh". Điều này có nghĩa là các giám đốc không biết tự 
lượng sức mình. Làm quá sức không những không đem lại hiệu quả, thậm chí còn gặp 
phải hâu quả.

Thế nhưng có rất nhiều giám đốc đã mắc phải cãn bệnh này. Họ thường nghĩ rằng 
họ sẽ thu hút được nhiều vốn hơn và họ mù quáng khi nghĩ rằng càng nhiều vốn càng 
tốt. Trên thực tế, đây là một cách nghĩ sai lầm. Đối với các giám đốc, khi thực hiện hoạt 
dộng góp vốn, phải tuân thủ nguyên tắc "cần bao nhiêu, góp bấy nhiêu", chỉ cần đáp ứng 
đủ nhu cầu của dự án đầu tư là ổn.
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_______  Chương 4 _____________
Những sai lầm thường gặp 
của giám đốc trong chỉ đạo 

sản xuất và tiếp cận thị trưòng

sán xuấl và thị trường là hai vấn đề quan trọng nhất trong cuộc sống của chủ doanh 
nghiệp. Bất kỳ cuộc kinh doanh nào cũng đều phải bắt đầu từ thị trường cho đến khi kết 
thúc. Tiêu chí thành công của kinh doanh đó là các sản phẩm được sản xuất ra phù hợp 
với nhu cầu thị trường và có thể tiêu thụ được trên thị trường. Tuy nhiên, có rất nhiều chủ 
doanh nghiệp khó thực hiện được theo vòng tuần hoàn này. Nguyên nhân là ở chỗ chù 
doanh nghiệp đó đã mắc phải những sai lầm trong sản xuất và tiếp cận thị trường.

Kinh doanh cũng giống như bước đi trong đêm tối, mà con dường kinh doanh tốt 
lại là chiếc đèn sáng chỉ đường cho bạn trong đêm tối. Làm thế nào để bước di trong 
đêm tối mà vẫn giữ được mình, không bị mất phương hướng. Cần phải tìm được một 
chiếc đèn sáng, đó là điều mà mỗi người làm kinh doanh đêu mơ ước có được, tin tưởng 
rằng bạn nhất định sẽ tìm được chỉ dẫn và thoát khỏi những sai lầm trong kinh doanh. 
Thương trường là chiến trường, người thắng cũng nhiều mà kẻ bại cũng không ít. 
Nguyên nhân là từ đâu?

Từ lâu nay, nỗi sợ lớn nhất trong mắt mọi người ngoài chết chóc ra, thì còn có 
thất bại. Trên thực tế, thất bại không phải là cái gì đó dáng bị chê cười, cũng không 
phải là thứ vũ khí có tính diệt vong. Rất nhiều những thương gia nổi tiếng thê' giới cũng 
đã từng nếm mùi thất bạt, nhưng họ dã không vì những thất bại đó mà lùi bước nên đã 
có dược những huy hoàng như ngày hôm nay. Tìm ra nguyên nhân của thất bại, bạn đã 
có được một khối của cải, dọc xong "nguyên nhân của thất bại trong kinh doanh " thì 
ban dã nắm dược khối của cải đó. Một nhà kinh doanh thành công, cần phải quan sát 
dược những thay dổi của thế giới nhằm không ngừng đưa ra những quan niệm và 
phương pháp mới.
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Vạn vật trong thế giới từng giờ từng phút thay đổi, một sự việc có thể vừa mới hôm 
qua vẫn còn nhưng đến hôm nay thì đã qua đi. Trong thế giới đổi thay đó, nếu một sự 
việc mà cứ lặp đi lặp lại như vậy không thay đổi trong vòng 10 năm thì nhất định sẽ 
không có hy vọng thành công. Với kinh doanh thì điều dó càng đúng. Chương này muốn 
nói với bạn rằng ­ thời đại mới cần phải áp dụng những chính sách kinh doanh mới.

Mao Trạch Đông đã từng nói, phải làm được những dự định nhanh nhất, chuẩn bị 
lốt nhất, thị trường cũng như vậy. Khi bạn có công việc làm ăn thuận lợi, sự nghiệp 
thăng tiến, lại bị thắng lợi làm cho hưng phấn, thì rất có thể những tình huống bất lợi sẽ 
xuất hiện, nếu không bình tĩnh sáng suốt thì sẽ không nghĩ ra được kế sách dể giải quyết 
những bất lợi dó.

NGUYÊN NHÂN KINH DOANH BỊ THẤT BẠI

Nguyên nhân kinh doanh bị thất bại có rất nhiều, song chủ yếu có những vấn đề 
chính sau:

1.  Không nên làm “công ty phụ thuộc vào một thành viên”.

Có một số chủ doanh nghiệp thích lúc nào cũng có người phải xin ý kiến mình, như 
vậy có thể khiến anh ta cảm thấy mình rất quan trọng. Lại có một số chủ doanh nghiệp 
quá cẩn thận tỉ mỉ, viộc gì cũng muốn phải tự mình làm, có những việc cần phải để cấp 
dưới làm nhưng lại cũng muốn mình phải tham gia vào, sợ người khác làm không tốt.

Kỳ thực, cả hai phong cách xử trí nói trên “lúc lúc lại xin ý kiến” và “việc gì cũng 
phải tự mình làm” đểu gây ra nguy hại rất lớn.

Thứ nhất, nó ngán cản sự tiến triển của công việc. Những chủ doanh nghiệp như 
vậy sẽ hay gặp những trở ngại trong sự tiến triển của công việc, bởi vì mọi người cứ phải 
đợi ông ta dánh nhịp thì mới có thể làm việc.

Thứ hai, làm tổn thương tính tích cực trong công việc của cấp dưới. Nhũng chủ 
doanh nghiệp như vậy thường không chịu nhường quyền, không tin tưởng hoậc trong 
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tiềm thức không tin tưởng cấp dưới. Luồn cãn hỏi quá kỹ công việc của cấp dưới, như 
vây sẽ ảnh hưởng đến sự trưởng thành của họ, hơn nữa những người cấp dưới có tài năng 
thì cũng khó mà phát huy được tính tích cực của mình.

Thứ ba, ảnh hưởng đến công việc của chính chủ doanh nghiệp.

Sức lực của con người là có hạn, nếu là chủ doanh nghiệp thì cũng không ngoại lệ. 
Công việc quá tỉ mỉ, việc gì cũng phải xin ý kiến, việc gì cũng phải tự mình làm, ngày 
nào cũng mệt đến đứt hơi, như vây sức khoẻ nhất định sẽ bị hao tổn. Ông chủ cần càng 
nhiều thời gian để giải quyết những cóng việc mà bổn phận mình phải giải quyết đồng 
thời còn phải suy nghĩ dến một kế hoạch phát triển cho tương lai của doanh nghiệp, tổng 
quan toàn diện, giải quyết những cóng việc lớn. Chúng ta hãy xem một ví dụ dưới đây:

Sơn Mai ­ 36 tuổi, đang làm việc cho một công ty điện tử chuyển đến dảm nhận 
chức vụ giám đốc một công ty mới được thành lập. Công ty này được thành lập và góp 
vốn bởi hai nhà đầu tư tư nhân và một doanh nghiệp. Tình hình kinh doanh của công ty 
thuận lợi, sau một năm Sơn Mai được đề bạt làm tổng giám đốc. Trong một nãm đó, ông 
phải làm việc 14 tiếng mỗi ngày. Ông đảm nhận việc tuyển và thuê nhân công, xúc tiến 
bán hàng, sổ sách, kế toán, thủ quỹ..., thậm chí có khi tự mình làm việc trên dây chuyền. 
Khi công ty đến giai đoạn phát triển, ông cũng cảm thấy tự hào vì mình là người đã đổ 
bao mồ hôi công sức cho sự thịnh vượng của công ty. Nhưng đến nãm thứ 3, Sơn Mai 
gẩy đến nỗi không ra hình dạng gì nữa. Chủ tịch Hội đồng quản trị đề nghị ông tuyển 
thêm 3 phó tổng giám đốc nữa, nhưng 3 vị phó tổng giám đốc này đếu không phải là 
"người mạnh" Có thể là trong liềm thức, Sơn Mai có khuynh hướng sử dụng những 
người có tính ỷ lại, luôn luôn phải xin ý kiến ông để vị trí hạt nhân 'của ông sẽ không bị 
lung lay.

Năm thứ 4, công ty bắt đầu công khai phát hành cổ phiếu, đồng thời chuyển đến 
vãn phòng mới do công ly tự mua. Trong năm đó, Sơn Mai và vợ ông cũng chuyển đến 
toà nhà mới xây trên núi ở gần nhà máy. Toà nhà mới và nhà máy nằm cùng một hướng, 
có thể trực tiếp nhìn thấy nhà máy từ cửa sổ của phòng khách. Sơn Mai thường mời cấp 
dưới đến nhà ãn cơm (ngẫu nhiên cũng mời người đứng đầu nhà máy) với mục đích để 
thãm dò tin tức tình báo trong nhà máy. Ông vẫn tiếp tục làm việc 12 đêh 14 giờ một 
ngày, mọi người thấy ông làm việc hết mình như vây nên rất ngưỡng mộ.

Đến năm thứ 5, tốc độ phát triển của công ty chậm hơn. Công ty phải đối mặt với 
một loạt vấn để, mặt khác, sự suy thoái kinh tế cũng khiến tình hình cồng ty ngày càng 
trở nên xấu hơn. Đến lúc này, Sơn Mai rất lo lắng, ông bắt đầu trách mắng các phó tổng 
giám đốc, yêu cầu họ phải nỗ lực hơn nữa. Trong vòng một tuần, ông cách chức hai vị 
phó tổng giám đốc, ký mốt hợp đổng 200.000USD với cố vân quản lý, mời họ chẩn đoán 
tình hình, tìm nguyên nhân tụt dốc của công ty, đồng thời phát sinh những tranh luân 
gay gắt với hai vị sáng lập công ty. Trong vòng 4 tháng, những người sáng lập đã bán 
một lượng lón cổ phiếu mình nắm giữ cho một tập đoàn doanh nghiệp khác. Sáu tháng
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sau, tập đoàn này lại dùng phương thức thương lượng giá cả mua những cổ phiếu trong 
tay những hộ bị loại bỏ.

Để thành lập một công ty mới thì ông chủ phải mất nhiều thời gian và công sức, 
mà công ty này có thể phát triển là do sự đầu tư tinh lực của chủ doanh nghiệp "lúc lúc 
xin ý kiến, mọi việc đều phải tự mình làm" đối với các bộ phận. Tuy nhiên, loại chủ 
doanh nghiệp "đứng một chân" này rất hay gặp phải nguy cơ "thiết sót trong quản lý". 
Một chủ doanh nghiệp mà mọi việc dều muốn tự mình làm, không muốn bỏ qua sự kiểm 
soát đối với bất kỳ công việc nào; cấp dưới không có cơ hội phát huy tài năng cúa mình, 
chỉ cần một chút bất đồng ý kiến là sẽ rơi vào cảnh "cá nằm trên thớt"; nhu cầu của công 
ty vượt quá trình độ có hạn của chủ doanh nghiệp.

Vì vậy, ông chủ muốn công việc kinh doanh của mình gặt hái được thành cóng thì 
cần phải học cách đạt được thành quả công việc thông qua người khác chứ không phải 
mọi việc đều phải do mình làm, chỉ thông qua sự nỗ lực của bản thân. Nói tóm lại, ông 
chủ phải học cách thả lỏng quyền lực nhưng đó là việc rất khó dối với chủ doanh nghiệp 
và Sơn Mai chính là một kiểu chủ doanh nghiệp như vậy.

Xoá bỏ cái gọi là "lúc lúc xin ý kiến, mọi việc tự mình làm" Thử "thả lỏng quyền 
lực", bạn sẽ phát hiện thấy: Bạn sẽ không còn cảm thấy công việc nặng nể nữa, không 
còn thấy lúc nào cũng có nhu cầu làm thêm giờ nữa. Bạn sẽ không còn phải vì công 
việc gấp mà bỏ ăn trưa, VI cóng việc mà không được tận hưởng các kỳ nghỉ mỗi nàm. 
Tính tích cực trong công việc của nhân viên tăng lên, chứ không phải là không có nãng 
lực như trong tưởng tượng, không có mình họ vẫn làm tốt như vậy, thậm chí là càng tốt 
hơn. Và thế là bạn tiến gần thêm một bước tới việc trở thành một chủ doanh nghiệp 
thành công.

2.  Không nên “đóng cửa lại làm ăn”.

Tục ngữ có câu "Ra đường phải xem thời tiết, làm ăn phải xem thông tin", "thông 
tin chuẩn, làm ăn tốt". Cái gọi là "thông tin" ở đây chính là tín hiệu thị trường, nó vừa 
bao hàm các tình hình làm ãn buôn bán, như chủng loại sản phẩm, giá cả, chất lượng..., 
lại vừa bao hàm mọi thay đổi trong nhu cầu của thị trường. Cùng với sự phát triển của 
kinh tế thị trường, "thông tin" ngày càng được quan tâm hơn, nó được xem như "bức 
tranh vô hình", "nguồn tài nguyên thứ hai của nhân loại", thông tin thị ưường cũng trở 
thành căn cứ quan trọng trong quyết sách kinh doanh của chủ doanh nghiệp.

Tập đoàn Công ty Tam Thương ở Thượng Hải để phát triển nhanh chóng như vậy, 
chủ tịch hội đồng quản trị đã đúc kết lại là "nắm chuẩn được thông tin". Tập doàn Tam 
Thương thấy rõ rằng trước mắt hàng dệt kim thị trường thê' giới cạnh tranh rất khốc liẹt, 
giá thành lại cao, nếu sản xuất một lượng lớn sản phẩm xuất khẩu thì tất sẽ càng làm 
càng lỗ, vì vậy rất nhiều doanh nghiệp liền chuyển hướng kinh doanh bán ra nước ngoài 
sang bán trong nước. Hàng dệt may xuất khẩu tự nhiên rơi vào trạng thái thấp. Tam 
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Thương thấy rằng đây chính là cơ hội hiếm có để họ mở rộng ra thị trường thê' giới. 
Phương châm cụ thể là Tam Thương đem những sản phẩm cao cấp của mình chiếm lĩnh 
thị trường cao cấp ở nước ngoài, cạnh tranh với các nhãn hiệu nổi tiếng trên thế giới, và 
đã làm rạng danh cho đất nước Trung Hoa.

Tam Thương ngày nay đã làm thủ tục đãng ký thương hiệu tại hơn 14 quốc gia và 
khu vực trên thế giới như Mỹ, Đức, Pháp, Nhật... và có kế hoạch sẽ tiếp tục dăng ký 
thương hiệu "Tam Thương" tại 23 quốc gia khác, đưa "Tam Thương" tiến vào thị trường 
thế giới, cùng cạnh tranh với các nhãn hiệu nổi tiếng thê' giới. Thành công của "Tam 
Thương" đã làm thay đổi tình hình xuất khẩu thấp của ngành dệt kim Trung Quốc mấy 
chục nãm nay, khẳng định thương hiệu gia công của mình ở nước ngoài.

Thành công của tập đoàn Tam Thương, nói như chủ doanh nghiệp của họ ­ Tô Thọ 
Nam, đó là nắm được tín hiệu ­ thông tin của thị trường. Thiết nghĩ, nếu như chủ doanh 
nghiệp Tô của họ không nghe được, không nhìn thấy thực trạng của thị trường dệt may 
thế giới, thì làm sao có thể có được những thành tích của Tam Thương ngày hôm nay? 
Sợ rằng rất nhiều doanh nghiệp dệt may khác trên thế giới cũng không tránh được quy 
luật hàm chứa trong ý nghĩa câu tục ngữ.

3.  Chính sách “phối hợp và tách biệt theo tín hiệu nhu cầu của thị trường”.

Theo một sô' liêu điều tra, Mỹ có rất nhiều công ty kiệt xuất để có thể thành công, 
là vì các chủ doanh nghiệp đã áp dụng sách lược “phối hợp và tách biệt theo tín hiệu nhu 
cầu của thị trường” tức là trước hết tìm một phương thức mà có khả năng phát huy được 
đầy đủ thị trường theo sở trường đặc biệt. Phần lớn họ trước tiên là phân cấp khách hàng, 
sau đó là cung cấp các sản phẩm và dịch vụ phù hợp với nhu cầu của khách hàng đó. 
Biện pháp này không những có thể nâng cao giá trị sản phẩm mà còn làm tăng lợi nhuận 
của công ty.

Hê thống cửa hàng chuyên bán đồ phụ nữ của BLoomingdale's là một thí dụ điển 
hình. Mỗi một cửa hàng của ông đều cung cấp một dịch vụ dặc biệt nào đó hoặc được 
thiết lập cho riêng một loại khách hàng nào dó.

Cũng như vậy, Công ty Manta của Mỹ ở Trung Quốc đại lục cũng đã vươn lên do 
áp dụng sách lược này. Tạp chí "Của cải" của Mỹ trong khi hình dung sách lược của 
Chù tịch Hội đồng quản trị của công ty này ­ ông Ralph Ward, đã nói: "Tuy rằng ỏng 
hoàn toàn có thể đạo diễn để bán được 1.000.000 USD, nhưng ông thà chạy đến một thị 
trường nhỏ còn hơn là đi cạnh tranh với kè đang yếu thể'. Ví dụ, vào năm 1978, ông đã 
có một bước đột phá mạnh là cùng một công ty nữa đầu tư 4 triệu USD vào sản phẩm 
mới. Ông nói: "Thị trường này bao năm nay đã rất trầm lắng, sau khi chúng tôi đưa ra 
sàn phẩm mới, bây giờ nó dã trở thành một thị trường lớn với doanh thu mỗi năm là 
100 triệu USD". Tiếp đó, ồng tiến thêm một bước là tách riêng các nhóm sản phẩm 
nhầm nhanh chóng phát triển những sản phẩm mới, mở rộng phạm vi hoạt đông thị 
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trường của mình. Đây là một hiện tượng rất hiếm gập trong sự nghiệp kinh doanh hàng 
tiêu dùng.

Những người đóng cửa lại để kinh doanh ở Trung Quốc cũng không phải là ít 
nhưng phần lớn đều gặp thất bại. Trong điều kiện kinh tế thị trường, sự thay đổi tín hiệu 
thị trường là rất quan trọng. Để mắt đến thị trường, lắng nghe tín hiệu thị trường và chỉ 
huy việc kinh doanh của bạn, bạn cũng sẽ giống như chủ doanh nghiệp của "Tam 
Thương", "Phương Thị", giành được một mảng thị trường, mở ra cái gọi là chân trời 
thành công của bạn.

4.  Không thể tùy tiện theo đuổi đa dạng hóa sản phẩm hàng hóa.

Các chủ doanh nghiệp ngày nay cứ hễ kiếm được một ít tiền liền nghĩ đến làm 
kinh doanh đa dạng hoá sản phẩm hàng hóa, họ cho rằng "đường rộng­tiền nhiều", cứ 
thêm một con dường thì càng có thêm cơ hội kiếm tiền, nhưng sự thật không phải là như 
vây. Tuỳ tiện theo duổi da dạng hoá thường sẽ không đạt dược gì. Chúng ta hãy xem 
một thí dụ sau:

Vào đầu những nãm 80, Công ty Dầu mỏ Mobil đang trong quá trình mở rộng kinh 
doanh đa dạng hoá, bước đầu là kinh doanh Công ty Bách hoá Marco, nhưng những nhà 
kinh doanh dầu mỏ này ít hiểu được việc kinh doanh bán lẻ là thế nào. Kết cục cuối 
cùng dương nhiên là thất bại.

Doanh nghiệp Exxon Mobil dựa trên nền tảng của Mobil và cũng là một công ty 
rất nổi tiếng ở Mỹ. Thời báo Thương mại đã lừng nhân định, về lĩnh vực thông tin trong 
tương lai, Exxon Mobil sẽ là một đối thủ mạnh của các công ty viễn thông và IBM. Trên 
thực tế, trong quá trình kinh doanh đa dạng hoá, Exxon Mobil cũng gặp phải những khó 
khãn. Khi mới bắt đầu thành lập, Exxon Mobil là một doanh nghiệp với quy mô rất nhỏ, 
các doanh nghiệp cũng đều có thể dựa vào các phương thức riêng của mình để kinh 
doanh, kết quả là rất thành công. Thế là, Exxon Mobil muốn tiến thêm một bước sáp 
nhặp những doanh nghiệp này lại thành tập đoàn doanh nghiệp để thống nhất quản lý, 
nhanh chóng cải tổ các doanh nghiệp và do tổng công ty cử người quản lý tài chính cao 
cấp tới quản lý tài chính. Kết quả là các doanh nghiệp gia cũ đều dần dần từ chức ra đi, 
bộ phận nghiệp vụ của công ty bị rơi vào tình trạng đình trê, không thể hoạt dộng bình 
thường. Exxon Mobil là một ví dụ mà ở dâu cũng có thể gặp, vì đã kinh doanh rất nhiều 
ngành nghề không liên quan mà bị thất bại. Như Tập đoàn Transamerica Conglomerate 
nền tảng kinh doanh bảo hiểm, trong sự nghiệp kinh doanh điên ảnh United Artists dã bị 
lỗ vốn rất nhiều. Bảo hiểm và điện ảnh là hai lĩnh vực hoàn toàn khác nhau, Tập doàn 
Transamerica Conglomerate lại không có một chút kiến thức nào về lĩnh vực kinh doanh 
diện ảnh.

Trên đây đã lấy ví dụ vể 3 công ty,đều thất bại do không thành thục lắm trong lĩnh 
vực kinh doanh của mình, hoặc là kinh doanh một lĩnh vực mới không giống với lĩnh 
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vực ban đầu của mình. Như vậy, kinh doanh những ngành nghề tương tự, sô' phận sẽ như 
thế nào đây? Nếu không hiểu biết sự khác nhau giữa chúng thì cũng sẽ gặp phải những 
rắc rối.

Cóng ty Westinghouse Electric của Mỹ trước đây làm về điện cơ, sau này mớ rộng 
sản xuất, cũng làm cả máy bay nhưng đã bị thất bại. Mấu chốt của sự thất bại của 
Westinghouse Electric là không phát hiện ra sự khác nhau giữa tua bin của máy phát 
điện và tua bin của máy bay trực thăng, cho rằng "tua bin chính là tua bin" chẳng có gì 
khác nhau cả. Trên thực tế, hai loại tuabin này rất khác nhau về cơ chế cấu thành. Nếu 
như coi nhẹ điểm này mà mù quáng làm kinh doanh đa nguyên hoá thì sẽ chỉ thất bại.

5.  “Tuyệt đối không kinh doanh những gì mà mình không biết phải kinh 
doanh như thế nào”.

Thông thường mà nói, những cóng ty có tín hiệu tốt đều là những cõng ty mở rộng 
nội bộ, mặt khác mỗi lần mở rộng chỉ rất nhỏ, chứ tuyệt đối không làm quá lớn. Mấy 
nãm trước, Trường Sinh, người sáng lập ra Công ty Trường Sinh ở Trung Quốc, trước khi 
rời khỏi công ty đã nói với người kê' tục của mình rằng: "Tuyệt đối không kinh doanh 
những gì mà mình không biết phải kinh doanh như thế nào" Ông chủ của Công ty 
Procter&Gamble trước đây cũng nói: "Công tỵ này tuyệt dối không dược tách ra khỏi 
nền làng của mình, chúng la tuyệt đối không dược biến thành tập đoàn doanh nghiệp 
lớn". Cách làm của họ là bảo thủ cô' hữu, nhưng không phải rất đơn thuần chỉ là kinh 
doanh một ngành nghề nào hay sản xuất một loại sản phẩm nào. Cũng giống như Công 
ty 3M có hơn 50.000 sản phẩm, trung bình mỗi năm cho ra đời hơn 100 chủng loại sản 
phẩm mới, nhưng những sản phẩm này căn bản đều dựa trên nền tảng kỹ thuật của công 
ty. Đây chính là nguyên nhân thành công của họ. Cuối cùng, cần ghi nhớ kết luân của 
nhà kinh tế học Christopher Lorenz đã phát biểu trên thời báo "Diễn đàn Tiền tệ" rằng: 
"Cóng ly kiệt xuất là chú trọng vào chuyên môn chứ không phải là đa dạng hoá, thích 
mở rộng nội bộ chứ không phải là hợp nhất hay tiếp thu"

6. Không nên sùng bái sản phẩm mới.

Sau khi thoát ra khỏi sai lầm của kinh doanh đa dạng hoá, chúng ta đã biết dược 
sức hấp dẫn của việc mở rộng nội bộ doanh nghiệp. Mà sự trưởng thành lớn mạnh của 
doanh nghiệp cũng đẩy rậy những khó khăn. Khi một sản phẩm mới ra đời phải đối mặt 
với những đánh giá khác nhau của người tiêu dùng, liệu sản phẩm có được người tiêu 
dùng đón nhận hay không. Thê' giới ngày càng xuất hiện nhiều nhũng sản phẩm mới 
song phải thận trọng, không nên quá sùng bái sản phẩm mới.

7. Sùng bái sản phẩm mới nhưng vẫn lưu lại sản phẩm cũ truyền thống.

Cóng ty Cocacola đã từng áp dụng thử khi đưa ra "Cocacola mới" thay thê' sản 
phẩm Coca cũ, kết quả là sau 79 ngày, sản phẩm Coca cũ lại quay trở lại những quầy 
hàng trên thị trường. Cocacola dã có lịch sử phát triển hơn 100 năm, ra đời vào năm 
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1886 tại bang Atlanta ­ Mỹ. Cocacola là một loại đồ uống được tạo thành từ việc kết 
hợp các loại nguyên liệu như: hạt cola, cafein, đường... Cocacola sau khi đưa vào thị 
trường đã gây được sự chú ý của giới thanh niên. Bí quyết để pha. chế nó đến nay vẫn 
là "gia truyền" Có thể nói rằng, bí quyết pha chế đó là một bí mật mà chỉ có hai 
người được biết. Vì vậy, không thể có chuyện cả hai người cùng đi du lịch ở ngoài, để 
tránh gặp phải việc bất trắc cho cả hai. Nếu như một người chẳng may mất di thì 
người còn lại có quyền quyết định người kế tục của anh ta dể tránh việc làm lộ bí 
quyết ra ngoài.

Chính bí quyẽì này dã khiến Cocacola trở thành một công ty nước giải khát có tính 
toàn cẩu. Sản phẩm của họ được lưu hành tại hơn 100 quốc gia và khu vực trên thê' giới. 
Hiện nay, mỗi một ngày trên thê' giới tiêu thụ hơn 115 triệu lon Cocacola. Để chuẩn bị 
đưa ra sản phẩm mới, công ty Cocacola đã phải mất một quãng thời gian 3 nãm và 5 
triệu USD để tiến hành cuộc điều tra về khẩu vị đối với hơn 2 triệu người. Kết quả là 
55% sô' người được điều tra cho rằng sản phẩm Cocacola mới có vị tương đối ngon. Vì 
vậy, Công ty Cocacola tuyên bó' sẽ thay thê' sản phẩm cũ bằng sản phẩm mới, đổng thời 
phải tăng ca sản xuất sản phẩm mới, để nhanh chóng đưa sản phẩm mới xâm nhập vào 
thị trường. Thê' nhưng, khi sản phẩm mới được đưa ra, thành công chưa thấy đâu, mà 
ngược lại, mỗi ngày công ty nhận được vô số thư và khoảng 1.500 lượt điện thoại phản 
đối. Chỉ sau 79 ngày, sản phẩm Cocacola cũ đã quay trở lại những quầy hàng trên thị 
trường. "Coca mới" đã trở thành một sản phẩm bị tổn thất nặng nề nhất kể từ khi thị 
trường xe hơi Edsel nổi tiếng của Mỹ mất ưu thế. Sự thất bại của "Coca mới" chung quy 
lại là do việc coi nhẹ tâm lý tiêu dùng của người tiêu dùng, coi nhẹ mối quan hệ giữa 
người tiêu dùng và sản phẩm.

8.  Quá linh hoạt cũng trở nên phản tác dụng.

Một sô' chủ doanh nghiệp nhỏ luôn tin rằng “thuyền nhỏ dễ đổi hướng”, cho 
rằng đây là phương thức kinh doanh tương dối linh hoạt, có thể không ngừng thay đổi 
phương thức kinh doanh dựa trên nhu cầu thị trường, cái gì có lợi nhuận cao thì kinh 
doanh cái đó, và tuỳ cơ hành động. Thê' nhưng, thuyền nhỏ thì sẽ có lợi thê' cùa 
thuyền nhỏ, mà cũng lại có điểm yếu của thuyền nhỏ. Chẳng hạn như, tiền vôri không 
nhiều, kỹ thuật không tiên tiến, con đường làm ăn buôn bán không ổn định... Thuyền 
không ngừng đổi hướng, đó chính là việc không ngừng vứt bỏ các thiết bị vốn có, 
những người công nhân lành nghề, các nguồn tài nguyên nguyên liệu, các con đường 
kinh doanh sản phẩm, tạo nên sự lãng phí vốn. Mặt khác, cứ liên tục đổi hướng kinh 
doanh sẽ làm tổn hại đến danh tiếng của doanh nghiệp: Loại sản phẩm này của bạn 
không biết có thể sản xuất, kinh doanh bao lâu, có đảm bảo chất lượng, dịch vụ hậu 
mãi không?

Ngoài ra, với một doanh nghiệp lớn chuyên sản xuất loại sản phẩm này, việc đầu 
tư thiết bị, hướng kinh doanh tiêu thụ đã được định hình; thương hiệu đã đi vào thị 
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trường, dễ được người tiêu dùng chấp nhận; sản phẩm được sản xuất với một sô' lượng 
lớn, giá thành đương nhiên cũng thấp hơn.

Nguyên tắc của bạn không thống nhất, sau khi chuyển hướng kinh doanh sẽ phải 
mua lại thiết bị khác, bồi dưỡng dội ngũ nhân viên và công nhân kỹ thuật khác. Như vậy, 
về mặt giá thành thường sẽ bị cao hơn đối phương, không dễ gì hạ thấp xuống dược, 
định hướng tiêu thụ và bạn hàng cũng phải được mở lại từ đầu. Tóm lại, người ta giành 
được nhiều thắng lợi trong sản xuất kinh doanh sản phẩm, còn sản xuất của bạn lại chưa 
giành được những thắng lợi như vậy. Thuyền nhỏ thì cần phải phát huy những sở trường 
đặc biệt của mình, không nên dễ dàng chuyển hướng kinh doanh.

Có những chủ doanh nghiệp làm theo triết lý của câu “thuyền nhỏ dễ đổi hướng” 
đã làm cho doanh nghiệp bị lỗ vốn. Chúng ta hãy xem thí dụ sau: Một chủ doanh nghiệp 
kinh doanh một xưởng sản xuất nhỏ ở Triết Giang, sản xuất quần áo trẻ em và người già 
được 2 năm, hiệu quả không được tốt lắm, nhưng vẫn duy trì được vốn đầu tư ban đầu và 
cũng tích lũy được chút lợi nhuận. Một ngày kia, chủ doanh nghiệp nghe lời một người 
bạn từ Quảng Châu đến nói rằng: “(7 Quàng Châu, Thâm Quyến hiện nay rất thịnh hành 
comple, tôi dự đoán mốt đó sẽ nhanh chóng du nhập vào thành phô' này". Ngày hôm 
sau, chủ doanh nghiệp đó liền đi dạo một vòng trên phô' xem tình hình. Quả nhiên ông 
thấy rằng, rất nhiều cửa hàng đều có treo loại trang phục comple trong quầy hàng của 
mình, đồng thời loại trang phục đó còn bán rất chạy. Sau khi trở về xưởng, chủ doanh 
nghiệp này lập tức ra quyết định xưởng của mình phải sản xuất loại trang phục comple. 
Xưởng sản xuất dó dã đầu tư hơn 20.000 nhân dân tệ tiền tích lũy của mình dể mua một 
loạt các nguyên liệu sản xuất comple, đồng thời cũng làm một cuộc phát động trong 
toàn xưởng là sẽ tập trung sản xuất comple, hiệu quả sẽ rất cao. Chưa đầy 7 ngày, 
comple đã dần dần được đưa vào kho. Tiếp đó, chủ doanh nghiệp tổ chức nhân viên kinh 
doanh dồn hết sức mình cho việc xúc tiến bán hàng, không ngờ rằng sự thật và suy nghĩ 
lại trái ngược nhau: "Các cửa hàng cũ nói rằng chất lượng comple không tốt, trước tiên 
cứ để hàng lại đây, sau khi bán hết hàng thì sẽ trả tiền lại cho anh". Các cửa hàng mới 
thì ngúng nguẩy nói chất lượng hàng kém, giá thành lại cao, hay là anh hãy tự mở một 
quẩy để bán sản phẩm vây. Ông chủ đã đâm lao thì phải theo lao, đành phải tự mình tổ 
chức anh em nhân viên mở quầy bán hàng. Trong vòng 7 ngày, chỉ bán được 5 bộ quần 
áo theo giá quy dịnh. Mà thời gian thanh toán tiền hàng lại đến rổi, đành phải bán hạ giá 
dể hoàn vốn. Không ngờ rằng, trong thành phố ngay cả khi hạ giá rồi vẫn khó bán, phải 
sang cả 3 huyên bên cạnh mà mới bán được 9 phẩn trang phục comple, những bộ còn lại 
được dùng để trả lương nhân viên (vào thời điểm đó chưa áp dụng "luật lao động"). Kết 
quà là, toàn bộ tiền tích luỹ đã bị mất...

Một trường hợp khác là, có một xưởng điện khí, thời gian đầu là một xưởng vô 
tuyến chuyên sản xuất linh kiện máy thu, sau dó thấy rằng sản xuất loại hàng này có lợi 
nhuãn lớn, chủ doanh nghiệp quyết định tự mình sẽ sản xuất cả máy thu, thê' nhưng kỹ 
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thuật không đạt, thương hiệu cũng không nổi tiếng, bán hàng không được. Chưa dầy một 
năm sau, chủ doanh nghiệp liền chuyển hướng sản xuất nồi cơm diện và quạt diện, 
nhưng hiệu quả vẫn không được tốt. Lập xưởng được 5 nãm thì "chuyển hướng" kinh 
doanh 4 lần. Kết quả là, do điều kiện vốn, thiết bị, kỹ thuật kém, không những không 
được một đồng lãi nào mà còn tiêu luôn cả hơn một trãm nghìn nhân dân tệ tiền vốn ban 
đầu, nhân viên cũng phải khổ, chủ doanh nghiệp ân hận vô cùng.

Tóm lại, chủ doanh nghiệp không nên quá tin vào thuyết "thuyền nhỏ dễ chuyển 
hướng", mà phải dựa vào những trường hợp cụ thể của mình như: vốn, thiết bị, nguyên 
liệu, kỹ thuật, giao thông, tố chất nhân viên... cũng như thị trường, tương quan sản xuất 
của doanh nghiệp, dể quyết định sản xuất hay kinh doanh sản phẩm gì. Thuyền nhỏ tuy 
không sợ gió lớn, nhưng khi đổi hướng cũng cần phải suy nghĩ kỹ mới được. Ông chủ 
chính là người quyết định chính của doanh nghiệp, chính vì vây phải suy nghĩ cẩn thận 
chín chắn, khống nên chỉ dựa vào hiên tượng bề mặt để làm. Sau khi điều tra nghiên cứu 
cẩn thân, mới quyết định là có chuyển hướng hay không, để đảm bảo lợi ích của nhân 
viên trong doanh nghiệp mình. Đi sai một nước sẽ thua cả ván cờ. Bài học trên đây đáng 
được các chủ doanh nghiệp ghi nhớ. Đó gọi là "Thuyền nhỏ dễ đổi hướng, đổi hướng dễ 
tay trắng".

9.  Tại sao “hàng tốt vẫn sợ khách không tới”.

Người Trung Quốc xưa có càu: "Hàng tốt không sợ khách không tới, rượu ngon 
không sợ say". Càu nói có nghĩa là chỉ cần sản phẩm của mình có chất lượng tôì thì 
không sợ mọi người không cần dùng, không phải lo về đường kinh doanh. Những chủ 
doanh nghiệp ngày nay vẫn còn duy trì quan điểm này cũng là vì vẫn còn nhiều người 
tin là như vây.

Dạo một vòng quanh thị trường, ta thây hàng hoá tràn ngập khắp nơi, mọi người 
đều làm các công việc xúc tiến bán hàng, làm tuyên truyền quảng cáo, hàng hoá mua 
bán nhộn nhịp. Nhưng "hàng thật" của bạn thì vẫn nằm ngay ngắn trên quầy hàng, yên 
ắng, không có người hỏi thăm, đúng là dang "cô đơn lặng lẽ" rồi. Có thể thấy rằng, một 
chủ doanh nghiệp không thích làm tuyên truyền quảng cáo thì không phải là một chủ 
doanh nghiệp tốt.

Công ty DuPont của Mỹ cũng đã từng trải qua một giai đoạn như vậy ở thị trường 
Trung Quốc. Công ty DuPont là một công ty hoá chất lớn nhất trẽn thế giới, từ khi thành 
lập đến nay đã có lịch sử phát triển hơn 200 năm. Trong lịch sử, gia tộc DuPont là một 
quý tộc ở nước Pháp, cuộc đại cách mạng ở Pháp năm 1789 đã biến thành tro bụi. Và thê' 
là ông DuPont đã cùng hai con trai của mình là Irene DuPont và Weketuo DuPont chạy 
sang Mỹ.

Năm 1802, các con ưai của ông xây dựng xưởng chê' tạo thuốc nổ. Công ty DuPont 
ra đời từ đó. Irene thời gian còn ở Pháp là một chuyên gia về nguyên liêu thuốc nổ, ông 
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và một đồng nghiệp của ông là một nhà hoá học của Pháp, thêm nữa là do nhu cầu của 
các cuộc chiến tranh ở Mỹ, nên xưởng sản xuất của ông đã nhanh chóng trụ được và 
phát triển nhanh chóng. Từ thập niên 30 đến thập niên 60, các sản phẩm mới của ngành 
công nghiệp hoá chất do công ty DuPont khống chế, có một ý nghĩa quan trọng như: cao 
su tổng hợp, nylon, nhựa v.v... trực tiếp tham gia vào việc chế tạo quả nguyên tử đầu 
tiên, và nhanh chóng chuyển hướng sản xuất bom nguyên tử. Đầu những nãm 90, sản 
phẩm nồi chống dính "Dragon" của DuPont đã xâm nhập vào thị trường Trung Quốc. 
Nồi chống dính "Dragon" DuPont đã có lịch sử tiêu thụ 27 năm ở thị trường nước ngoài, 
số lượng bán ra tới 27 tỷ chiếc, sản phẩm có chất lượng tốt, sử dụng thuận tiện, khắc 
phục được những nhược điểm của loại nồi không chống dính. Công ty DuPont đã gặt hái 
được những thành công, vây tại thị trường Trung Quốc rộng lớn như vậy, có còn phải lo 
ngại cho hướng tiêu thụ sản phẩm không?

Thế là một tháng trôi qua, sô' lượng sản phẩm bán được rất thấp. Làm thế nào để 
người tiêu dùng Trung Quốc đón nhân sản phẩm nồi chống dính có giá thành dắt hơn rất 
nhiều so với các sản phẩm nồi thống thường khác dây? Công ty Du Ponl phát hiện ra 
rẳng đó là do không tiến hành tuyên truyền quảng cáo, điều đó có nghĩa là hàng tốt 
nhưng dường không thông. Và ngay lập tức, công ty tiến hành làm chiến dịch tuyên 
truyền quảng cáo sản phẩm. Mùa thu nãm 1992, hơn 200 phụ nữ ở thành phố Bắc Kinh 
đồng loạt nhận được một bức thư mời đặc biệt, tham gia ngày hội phụ nữ chủ gia đình 
"Dragon" do công ty Du Pont tổ chức, trên giấy mời có dòng chú thích đặc biệt là có 
triển lâm và bán sản phẩm nồi chống dính "Dragon", tất cả sản phẩm đều được giảm giá 
đặc biệt, người mua còn được trở thành thành viên của hội phụ nữ chủ gia dinh 
"Dragon". Rất nhiều những người phụ nữ chủ gia đình đã hiếu kỳ tới dự ngày hội triển 
lãm và bán sản phẩm nồi chống dính "Dragon" tại sảnh khách sạn Vương Phủ. Trên các 
đèn tại sảnh khách sạn nơi diễn ra triển lãm đều treo đầy những bức hình sản phẩm nồi 
chống dính "Dragon" và có người chuyên phụ trách việc giới thiệu tuyên truyền về sản 
phẩm, trong khoảng thời gian 27 năm, nồi chống dính "Dragon" đã bán được 27 tỷ 
chiếc, từ đó đến nay chưa phát sinh một sự cố nào ảnh hưởng tới sức khoé người tiêu 
dùng. Tại Indonexia có rất nhiều hội phụ nữ, họ thường tổ chức những ngày hội nhỏ, do 
một người trưởng hội phụ nữ lên trình bày hướng dẫn cách sử dụng nồi chống dính 
"Dragon" như thế nào, những người phụ nữ chủ gia đình khác lần lượt mua sản phẩm, cứ 
như vậy một chuyển thành 10, 10 chuyển thành 100, sản phẩm ngày càng được tuyên 
truyền rộng rãi. Biện pháp tuyên truyền quảng cáo sản phẩm nồi chống dính "Dragon" 
đã gặt hái được thành công. Dựa trên tình hình tiêu thụ sản phẩm này trong mấy năm 
gần đây ở Trung Quốc, cái tên "Dragon" đã ngày càng được người tiêu dùng biết tới, số 
lượng sản phẩm nồi chống dính bán được cũng ngày càng tăng thêm. Như vậy, sau khi 
đã cung cấp sản phẩm và dịch vụ của mình, doanh nghiệp còn phải sử dụng phương pháp 
tuyên tuyền, quảng cáo cho sản phẩm và dịch vụ đó và đưa sản phẩm đến với người tiêu 
dùng bằng những cách riêng có hiệu quả của mình.
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Sức mạnh của việc tuyên truyền quảng cáo đã dần dần được người ta hiểu rõ. 
Tuyên truyền quảng cáo .có thể làm cho sản phẩm mà mình dang muốn xúc tiến kinh 
doanh nhanh chóng thâm nhập vào thị trường và nhanh chóng đáp ứng nhu cầu và chiếm 
được cảm tình của người tiêu dùng. Bởi vì rất nhiều sản phẩm và dịch vụ khi thâm nhập 
vào thị trường đều có khả năng thoả mãn được nhu cầu này hay nhu cầu khác của khách 
hàng, nên sự tinh ý của người quảng cáo chính là phải nghĩ ra được phương pháp để sản 
phẩm thích ứng được với một loại nhu cầu nào đó và có thể khiến cho khách hàng nhân 
ra được tính ưu việt của loại sản phẩm đó, từ đó khiến họ có hứng thú với sản phẩm của 
mình và mong muốn có được sản phẩm đó.

Chúng ta hãy xem thử một số cách quảng cáo thành công dưới đây:

•  Hùng Sư Hội Trang: 10.000 người chứng minh

Công ty Hùng Sư Hội Trang của Nhật Bản là một doanh nghiệp chuyên sản xuất 
kem đánh răng, nước súc miệng và dầu gội đầu, để thực hiện tâm nguyện trong 5 nãm sẽ 
trở thành một công ty đứng đầu ngành này, định ra "chiến lược 110" chiếm lĩnh thị trưòng 
dầu gội, một điều rất quan trọng trong dó là lấy việc nghiên cứu tâm lý khách hàng làm cơ 
sở để xây dựng quảng cáo. Nãng lực của Công ty Hùng Sư Hội Trang mạnh hơn các công 
ty sản xuất dầu gội đầu khác khoảng 10%, nhưng Hùng Sư Hội Trang không thể coi nhẹ 
việc mở đường kinh doanh. Trước tiên, họ làm một chiến dịch quảng cáo lớn trẽn báo. Để 
đánh vào tâm lý quen thuộc của người tiêu dùng đó là "sản phẩm mới khó mà tránh được 
nói hay hơn làm", Hùng Sư quyết định tặng sản phẩm dầu gội cho 10.000 khách hàng. 
Quảng cáo vừa được đăng, liền có 150.000 người hưởng ứng. Tiếp đó, Hùng Sư Hội Trang 
lại tiếp tục bỏ tiền đăng lên truyền hình kết quả việc sử dụng sản phẩm của những nữ chủ 
gia đình, làm hẳn một chuyên mục lấy tên là "10.000 người chứng minh".

•  Dùng xe đạp Phi Nga “bay” vào Nhà trắng

Rất nhiều những quảng cáo thành công mượn tên gọi của người nổi tiếng. Nãm 
1989, Bill Clinton trở thành ông chủ Nhà trắng. Lãnh đạo nhà máy xe đạp ở Thiên Tân 
biết rằng tổng thống Bill thường cùng vợ đạp xe đạp đi tham quan du lịch. Sau đó, ông 
quyết định thiết kế sản xuất loại xe đạp đôi, làm quà tặng của thủ tướng Lý Bằng cho 
phu nhân tổng thống Bill, mượn hình ảnh này để biểu đạt tình hữu nghị thắm thiết giữa 
Trung Quốc và Mỹ. Khi chương trình thời sự của Đài truyền hình Trung ương Trung 
Quốc phát đi bản tin này, mấy tỷ người trên thế giới được tận mắt chúng kiến cảnh Thủ 
tướng Lý Bằng tặng xe cho tổng thống Bill, tổng thống Bill đi thử ngay tại chỗ. Bản tin 
thời sự lý thú này chính là một lần quảng cáo kỳ diệu cho "Phi Nga", cái tên "Phi Nga’ 
được nhắc tới ở nhiều nơi trên thế giới, "Phi Nga" ngày càng trở nên nổi tiếng hơn.

•  “Keo dán cực mạnh”

Một công ty của Mỹ quyết định đưa sản phẩm keo dán có tên gọi "keo dán cực 
mạnh" vào thị trường Pháp. Một nhà thiết kế quảng cáo của một công ty quảng cáo ở 
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Paris đã thiết kê' được một màn quảng cáo hết sức nguy hiểm: trong một hình ảnh 
quảng cáo, trên giầy của một người rơi ra 4 giọt keo, sau đó dính người đó lên bức 
tường hoa trong 10 giây, tất cả đều có người trực tiếp kiểm tra, chứ không phải là làm 
già. Kết quả, quảng cáo phát sóng được 6 tháng, loại keo dán cực mạnh này dã bán 
được hơn 500.000 tuýp.

Ở Hồng Kông cũng có một cửa hàng kinh doanh loại keo dán cực mạnh, chủ cửa 
hàng cho người lấy một tờ ngân phiếu trị giá 4.500 USD, rồi dùng loại keo dán cực 
mạnh để dán nó lên tường và dán dòng chữ quảng cáo “Nếu ai lấy được tờ ngân phiếu đó 
xuống thì nó sẽ thuộc về người đó”. Rất nhiều khách hàng nghe vậy đã kéo dến vây kín 
cửa hàng, cả các phóng viên truyền hình cũng bị hấp dẫn. Một sư phụ về khí công cũng 
muốn thử sức, khi dã vân hết khí công, hai tay nắm hai bên tờ ngân phiếu, "ầm" một 
tiếng, bổn mảng tường xung quanh tờ ngân phiếu rơi xuống, nhưng còn tờ ngân phiếu 
vẫn không nhúc nhích. Từ đó, nhãn hiệu keo dán cực mạnh càng trở nên nổi tiếng, cung 
không đủ cầu.

CHÍNH SÁCH KINH DOANH THỜI HIỆN ĐẠI

Trong điều kiện thời đại mới cần phải có những cái đầu tiên tiến, phải suy nghĩ sử 
dụng những chính sách kinh doanh phù hợp với sự phát triển của thời đại. Nếu cứ nhắm 
mắt làm bừa thì sẽ không thể gặt hái những thành công trong kinh doanh. Dưới đây sẽ 
giới thiệu tới các bạn những chính sách kinh doanh trong thời đại mới:

1. Chính sách khách hàng: Phục vụ tận nhà.

Trong thời kỳ bao cấp, những người bán hàng thoả sức làm mưa làm gió. Khi có 
khách hàng đến, tôi muốn được quan tâm cũng không được, bạn muốn mua cũng 
chẳng xong. Người tiêu dùng chẳng phải đã bị xem thường, mà còn rất bị xem thường 
nữa. Ngày nay, trong điều kiện nền kinh tê' thị trường, những người bán hàng không 
thể làm mưa làm gió được nữa. Nếu bạn xem thường khách hàng, khách hàng sẽ chối 
bỏ bạn.
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Công ty Hoá chất Nalco của Mỹ (Nalco Chemical Company) là một công ty 
chuyên sản xuất các loại sản phẩm hoá học tinh luyện. Công ty được thành lập năm 
1928 từ việc hợp nhất haí công ty là Công ty hoá chất Chicago và công ty tiêu thụ muối 
axit nhôm, năm 1959 đổi tên thành tên gọi ngày nay. Trải qua lịch‘sử hơn 70 nãm phát 
triển, nó đã trở thành một công ty lớn nhất ở Mỹ và trên thế giới trong lĩnh vực ứng dụng 
kỹ thuật và nghiên cứu sản xuất các loại sản phẩm thuốc hoá chất khác nhau như: dẩu 
mỏ, luyện kim, gang thép, chế tạo giấy, khoáng sản, xử lý nước... Công ty này còn sản 
xuất các loại thuốc dùng trong nông nghiệp, sơn dầu, chất xúc tác, chất phụ gia và kinh 
doanh lĩnh vực kiến trúc xây dựng và đảm nhận việc nghiên cứu các hạng mục cho 
khách hàng trong các lĩnh vực: sinh thái, xử lý chất độc và bảo vệ môi trường. Công ty 
Hoá chất Nalco có 14 chi nhánh và 8 liên doanh đặt tại nhiều nơi trên thế giới; thiết lập 
đại lý và cơ sở dịch vụ tại 57 quốc gia; tổng cộng có 30 nhà máy, trong đó 11 nhà máy ở 
trong nước và 19 nhà máy dặt ở nước ngoài, sản xuất hơn 2.000 loại hoá chất khác nhau, 
đứng đầu trong sô' 200 công ty hoá chất lớn trên thế giới. Hỏi về bí quyết thành công của 
công ty hoá chất Nalco ­ có người dã kết luân đó là kết quả của chính sách người tiêu 
dùng. Nalco cho rằng: chỉ cần sản phẩm có thị trường, sự nghiệp mới có thể phát triển 
được. Chỉ có cách phục vụ khách hàng thật tốt, dặc biệt là phải bồi dưỡng chăm sóc 
khách hàng, mới có thể tiêu thụ sản phẩm hiệu quả. Nếu như người tiêu dùng mua về mà 
không dùng được thì sẽ gây nên sự lãng phí, không có lợi đối với khách hàng và cũng 
không có lợi cho việc tiêu thụ sản phẩm.

Như vậy, Nalco đã định ra chính sách phục vụ tân nhà người tiêu dùng, để đảm 
bảo uy tín của công ty trên thị trường cũng như đảm bảo sức cạnh tranh cho các sản 
phẩm của công ty. Để làm tốt được việc này, thì trong số hơn 4000 nhân viên của công 
ty phải luôn có khoảng 1000 người chuyên làm công tác dịch vụ này. Việc tiêu thụ của 
công ty ở trong nước dược thông qua một đội ngũ dịch vụ kỹ thuật làm việc rất tốt, thúc 
dẩy việc bán các sản phẩm và dịch vụ của công ty nhằm mục tiêu thoả mãn nhu cầu 
khách hàng. Vì vậy, công ty này còn áp dụng chế độ phụ trách theo khu vực, mỗi khu 
vực có 8­10 kỹ sư phục vụ, phụ trách công việc tiêu thụ sản phẩm. Họ vừa hiểu được kỹ 
thuật sản xuất, vừa hiểu được nghiệp vụ tiêu thụ sần phẩm. Vừa hiểu được phương pháp 
sử dụng, quy trình sử dụng, tính năng của thuốc hoá chất của công ty, vừa hiểu rõ trình 
tự công nghệ sản xuất của người tiêu dùng. Hơn 1.000 kỹ sư này thay nhau thường 
xuyên đóng tại cơ sở sản xuất của người tiêu dùng, điều tra nghiên cứu tình hình thực tế 
của công nghệ sản xuất cũng như những vấn đề còn tồn tại, đưa ra các phương án sử 
dụng thuốc của công ty, giúp các nhân viên thao tác tại nhà máy nắm vững kỹ thuật sử 
dụng thuốc. Nhờ có thái độ phục vụ tốt và những thành quả trong công việc của họ, nên 
người tiêu dùng rất tin tưởng họ, coi họ như một thành viên trong nhà máy của mình.

Một điều rất đáng được nhắc đến là, họ không chỉ giúp người tiêu dùng làm mẩu 
hoá nghiêm, nắm vững thao tác kỹ thuật và bồi dưỡng nhân viên, mà quan trọng hơn là 
làm cho người tiêu dùng nhân thức được những lợi ích kinh tê' sau khi sử dụng thuốc của 
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họ. Như một công ty điên lực có hai chiếc lò hơi nước, do bị chất ăn mòn của khí 
cacbonic kết hợp lại, dần dần làm giảm hiệu quả của máy làm nóng không khí, khiến 
cho công ty mỗi một năm bị tổn thất 32 triệu USD. Sau khi sử dụng thuốc OWF­359 của 
Công ty Nalco, chiếc nồi hơi không bị ảnh hưởng bởi các chất ãn mòn nữa, vừa làm tăng 
tuổi thọ của những chiếc nồi hơi vừa giải quyết được vấn đề ô nhiễm không khí của khí 
cacbonnic bay ra, hồi phục lại năng lực sản xuất ban đầu của chiếc nồi hơi. Mà sò' liền 
bỏ ra để mua thuốc mỗi năm chỉ có 1,2 triệu USD, người tiêu dùng sẽ được lợi rất nhiểu. 
Để có thể phục vụ được người tiêu dùng tốt hơn, thậm chí mỗi năm lãnh đạo công ty còn 
dành rất nhiều thời gian để đến thâm các cơ sở sản xuất của khách hàng, trưng cẩu ý 
kiến khách hàng. Đây có thể chính là nguyên nhân quan trọng làm cho mức doanh thu 
những nãm tới đây của công ty Nalco tăng mạnh.

2.  Chính sách khách hàng: Chiến thuật bưu thiếp.

Girade là một nhà kinh doanh xe hơi, trong 11 năm kinh doanh, số lượng xe mới 
bán ra mỗi năm của họ cao hơn bất kỳ một hãng kinh doanh xe hơi nào khác. Trên thực 
tế, sô' lượng xe bán ra mỗi năm của ông cao hơn 2 lần số lượng xe bán ra của hãng xe 
hơi đứng thứ 2 ngay sau mình. Nói đến những bí quyết thành công của Girade, phải nói 
đến bí quyết đặt khách hàng lên trên hết, dịch vụ hoàn hảo, đặc biệt là dịch vụ hâu mãi.

Girade nói: ''Có mội việc mà l ất nhiều các công ty khác không làm dược, nhưng tồi 
đã làm được, đó là tôi luôn quan niệm là bán hàng chân chinh đầu tiên là dịch vụ hậu 
mãi, chứ không phải là ở hàng hoá trước khi bán ra... Trước khi khách hàng bước ra 
khỏi cửa hàng, con trai tôi đã viết dòng chữ "cảm ơn quý khách dã đến" Sau một nãm, 
Gừade không chỉ đại diện cho khách hàng và bộ phận dịch vụ, mà còn tiếp tục duy trì 
việc khơi thông con dường giữa họ.

Girade sẽ không bao giờ bỏ mặc khách hàng sau khi họ đã mua xe của mình. 
Girade nói: "Mỗi một tháng tôi đã phát hơn 13.000 tấm bưu thiếp". Khách hàng của ông 
mỗi một tháng sẽ đều nhận được một bức thư không giống nhau về kích cỡ, cách thức, 
màu sắc. "Như vậy thì sẽ không giống như một "bức thư rác", mới không bị bỏ vào 
thùng rác trước khi mở ra xem!". Girade hiểu rõ rằng, khách hàng sẽ mở ra xem, vừa mở 
bức thư khách hàng sẽ thấy ngay dòng chữ: "tôi yêu bạn!", tiếp theo là dòng chữ: "Chúc 
một năm mới vui vẻ, hạnh phúc! Girade chúc mừng quý khách" Tháng hai, ông lại gửi 
tới khách hàng lời chúc: "Chúc mừng ngày kỷ niệm... nước Mỹ" Tháng ba lại là "Chúc 
mừng ngày...". Các khách hàng đều rất thích những tấm bưu thiếp như vậy. Girade tự hào 
nói: "Bạn hãy lổng nghe sự tán thưởng của họ dối với những tấm bưu thiếp này"

Ta thấy rằng, chiến thuật 13.000 tấm bưu thiếp của Girade cũng giống như một 
nghệ thuật xúc tiến bán hàng. Nhưng sự quan tâm của Girade đối với khách hàng dường 
như là xuất phát từ tấm lòng của mình. Như Girade đã tự nói: "Một nhà hàng chăn 
chính, chu đáo thì từ nhà bếp dã thể hiện sự quan tâm cũng như tấm lỗng của họ dối 
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với khách hàng. Cũng như vậy, khách hàng mua một chiếc ô tô từ chỗ tòi, cũng giống 
như là bước vào một nhà hàng rất chu đáo, khi khách ra về sẽ mang theo cảm giác rất 
mãn nguyện"

Tấm lòng của Girade dối với khách hàng chính là chú trọng đến hậu mãi. "Khi 
khách hàng quay lại yêu cầu được phục vụ, tôi sẽ toàn tâm toàn sức dể mang dến cho họ 
dịch vụ hoàn hảo nhất... Bạn cần phải giống như một người bác sĩ, khi xe của họ bị bệnh 
nhẹ, cũng như xe của bạn bị bệnh nhẹ, bạn phải cảm thấy buồn cho họ" Ngoài ra, 
Girade còn có cái nhìn rất công bằng đối với tất cả các khách hàng, quan tâm như nhau 
tới khách hàng của mình. Ông nhấn mạnh phương thức bán hàng và dịch vụ "lần lượt 
lừng người một, mặt đối mặt công khai".

3.  Chính sách khách hàng: Kinh doanh bằng chữ “tâm”.

Trước đây, chúng ta đã biết đến một Cóng ty Máy bay Boeing rất mạo hiểm khi 
thách thức với giới thương gia. Không chỉ như vậy, Công ty Máy bay Boeing trong quá 
trình kinh doanh của mình luôn quán triệt chính sách khách hàng, nóng lòng theo đuổi 
mục tiêu chất lượng dịch vụ.

Thành công của Boeing, bất luân thê' nào cũng không tách rời dịch vụ của họ dối 
với mỗi một khách hàng. Một chuyên gia phân tích khi đề cập đến Công ty Boeing đã 
nói: "Hầu như mỗi một nhãn viên kỹ thuật của Công ty Boeing đều có thể nói cho bạn 
một câu chuyện Boeing đã làm thê'nào để giải quyết những khó khăn của khách hàng" 
Có một lần, một công ty hàng không cần gấp một địa điểm hạ cánh đặc biệt, đành dể 
máy bay hạ cách trên một đường bay tạm thời.... Sau khi công ty Boeing biết được, ngay 
lập tức liền không do dự đưa đi. Lại có một lần, máy bay của Hãng hàng không Canada 
gặp sự cố, kỹ sư công ty Boeing lập tức có mặt, không quản ngày đêm khắc phục sự cố, 
giảm bớt thời gian lỡ chuyến bay của hãng hàng không. Tinh thần trách nhiệm phục vụ 
khách hàng của Công ty Boeing đã được đền đáp.

Tháng 12 năm 1978, một máy bay chở khách hiệu DC của Hãng hàng không Italia 
gặp sự cô' ở Địa Trung Hải, Hãng hàng không yêu cầu khẩn cấp một chiếc máy bay chở 
khách khác thay thế. Thê' là, Umberto Nordio lập tức gọi điện thoại cho chủ tịch hội 
đồng quản trị Boeing là T.A.Winson, đưa ra một yêu cầu rất đặc biệt: Công ty Boeing có 
thể nhanh chóng đưa đến một chiếc máy bay Boeing 727 không? Thời điểm dó, dể đặt 
mua loại máy bay này, phải đợi ít nhất là 2 năm, nhưng công ty Boeing đã làm một lệnh 
diều dộng để Hãng hàng không Italia nhận được máy bay trong vòng 1 tháng. Để đền 
đáp lại công ty Boeing, sáu tháng sau, Hãng hàng không Italia đã huỷ kế hoạch đặt mua 
máy bay DC­10 ban dầu với Công ty Douglas và chuyển sang đật mua 9 chiếc máy bay 
chở khách loại lớn Boeing 747 của Công ty Boeing, tổng giá trị lên tới 5.750 tỷ USD. 
Cuộc làm ãn này có dược chính là do chính sách khách hàng của Công ty Boeing kinh 
doanh bằng chữ “tâm” và theo đuổi dịch vụ có chất lượng cao.
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T.A.Wilson, ban đầu chỉ sản xuất máy bay quân sự, sau này lại trở thành đứng 
đầu trong ngành công nghiệp chế tạo máy bay chở khách dân dụng. Trong cuốn sách 
"Vision" có đề cập đến quá trình chuyển hướng của công ty: “Chủng tôi xây dựng một 
công ty dẫn đường cho khách hàng vì chúng tôi nhận thấy rằng, trên thương trường thì 
khách hàng là một nhàn tô' quan trọng nhất. Chúng tôi tuyệt đối không để khách hàng 
nói rằng chúng tôi chỉ tìm đến với họ khi chúng tôi muốn bán một loại máy bay mới, 
lúc đó mới thấy hứng thú với những vấn đề của họ. về phương diện nảy, chúng tôi đã 
phải mất rất nhiều công sức mới có thể hiểu rõ được những vấn dề cùa khách hàng" 
Cho đến nay, tất cả nhân viên trong công ty từ trên xuống dưới đều dần dần có cách 
nhìn giống nhau khi nói đến quan điểm này. Wilson cũng đã có lần phát biểu: “Khách 
hàng là một nhân tô' quan trọng nhất trên thương trường. Khách hàng và thị trường là 
sợi dây sinh mệnh cùa doanh nghiệp, không hiểu khách hàng, không có tinh thần phục 
vụ khách hàng tới tận nhà thì sợ rằng sẽ không giữ dược miếng cơm manh áo của 
mình". Có người dã so sánh mối quan hệ giữa doanh nghiệp và khách hàng với mối 
quan hệ giữa ’’thuyền" và "nước", quả là rất xác đáng. Tức "thị trường cũng giống như 
đi thuyền, khách hàng cũng giống như dòng nước", nước có thể đẩy thuyền đi, nhưng 
cũng có thể làm lật thuyền. Chất lượng dịch vụ tốt, thì khách hàng sẽ nhiều, công việc 
làm ãn sẽ phát đạt. Ngược lại, nếu coi thường khách hàng thì khách hàng sẽ ít đi. công 
việc làm ãn sẽ thất bại.

Doanh nghiệp cần phải hoạch định chiến lược khách hàng, đặc biệt chú trọng đến 
dịch vụ khách hàng, tranh thủ sự thoả mãn của khách hàng. Như vây mới có thể giành 
được thê' thắng trên thương trường, tranh hùng với thiên hạ. Nếu không sẽ mất dần khách 
hàng, doanh nghiệp cũng vì thế mà mất đi sinh mênh của mình.

4.  Chính sách khách hàng: Chán thành.

Có một ông lão ở thành phô' Thanh Đảo mua một chiếc điều hoà Hải Nhĩ, đáp taxi 
chờ về nhà. Khi xe đến chân cầu thang, ông lão chạy lên gác tìm người khiêng hàng, đợi 
ông vừa quay người lên cầu thang, thì không thây xe taxi đâu nữa. Người lái xe taxi 
nhân cơ hội đã ăn trộm chiếc điều hoà rồi chuồn mất. Câu chuyện này không liên quan 
gì đến tổng công ty điều hoà Hải Nhĩ, nhưng họ cảm thấy áy náy, liền mang tặng ông cụ 
một chiếc điều hoà. Sự việc vẫn chưa hết. Tại sao chiếc điều hoà của ông lão lại bị mất? 
Tìm hiểu kỹ, tổng công ty điều hoà Hải Nhĩ đã tự nhận nguyên nhân đầu tiên là do 
mình: Vì chúng tôi không có dịch vụ giao hàng đến tận nhà, quá trình mua bán của 
khách hàng không được thuận tiện, do vây mới xảy ra vấn đề. Thê' là, Tổng công ty Điều 
hoà Hải Nhĩ đã lập 10 trung tâm lắp đặt trên cả nước, thực hiện dịch vụ khách mua hàng 
sẽ được "miễn phí vận chuyển", để khách hàng mua hàng sẽ được hưởng thực sự. Điều 
này đã giúp cho công ty điều hoà Hải Nhĩ tiến thêm một bước trong việc tiêu thụ sản 
phẩm của mình. Đương nhiên, Tổng công ty điều hoà quản lý dựa trên kỹ thuật và khoa 
hoc tiên tiến, mới làm cho sản phẩm của mình có được tiếng vang như vậy trên thị 
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trường, sự ổn định đáng tin cây và không ngừng nàng cao chất lượng dã khiến khách 
hàng tin tưởng vào sản phẩm. Nhung, trong điều kiên cạnh tranh khốc liệt của các sản 
phẩm cùng loại trên thị trường, Hải Nhĩ đã vân dụng linh hoạt loại hình dịch vụ của 
mình để giành khách hàng, chiếm lĩnh thị trường.

Chất lượng là sinh mệnh của doanh nghiệp, uy tín là linh hồn của doanh nghiệp, 
sản phẩm phù hợp không phải là tiêu chuẩn, sự hài lòng của khách hàng mới là mục 
đích. Xuất phát từ tư tưởng chỉ đạo này, tổng công ty điều hoà Hải Nhĩ cho rằng, sản 
phẩm nổi tiếng cần phải cung cấp được cho khách hàng được cả hai tiêu chuẩn uy tín và 
châì lượng. Vì thế, dịch vụ "đẳng cấp quốc tế" của Hải Nhĩ đã ra đời với những phương 
châm như:

­ Trước và trong khi bán hàng cung cấp dịch vụ tư vấn nhiệt tình.

­ Bất kể thời gian nào, cũng đều chuyển hàng dến tận nhà cho khách hàng.

­ Dựa trên thời gian, không gian mà khách hàng chỉ định để sắp xếp sao cho thuận 
tiện nhất.

Dịch vụ sau bán hầng, dịch vụ trọn gói, đáp ứng nhu cầu khách hàng trong vòng 
24 giờ, sau khi lắp đặt sử dụng thăm hỏi trong vòng một tháng, một nãm thăm hỏi một 
lần để khách hàng thấy được ưu điểm của dịch vụ.

Quan niệm của các doanh nghiệp lớn trong nước đã thay đổi, không còn việc vùi 
đầu vào sản xuất mà bỏ quên thị trường nữa. Các doanh nghiệp lớn học được cách vận 
dụng các thủ đoạn khác nhau để xây dụng và bảo vệ hình tượng cũng như danh tiếng của 
mình, làm cho khách hàng có được cảm giác "thượng đế"

­  "Nếu như tôi là khách hàng", nhũng người của Hải Nhĩ thường dùng vấn đề này 
để tự nói với bản thân. "Khách hàng là cha là mẹ", nhân viên của Hải Nhĩ tin vào quan 
điểm này.

­  "Hải Nhĩ chân thành mãi mãi". Chính sách khách hàng hoàn hảo của Hải Nhĩ đã 
giành được sự tin tưởng của khách hàng và dần dần tạo được ánh hào quang cho mình.

­ "Thành" từ trên trời rơi xuống, tín từ "tâm" mà ra.

­ Xin hãy xem khách hàng là "thượng đế".

5.  Chính sách mục tiêu.

"Người không nghĩ sâu xa, tất sẽ tiến gần đến những lợi thê", một doanh nghiệp 
nếu chỉ quan tâm dến lợi ích trước mắt, mà không có bất kỳ dự định nào cho tương lai 
của doanh nghiệp, thì doanh nghiệp dó sẽ không có tiền đồ. Cách thuận tiện để khắc 
phục những nhược điểm dó là định ra kế hoạch kinh doanh của doanh nghiệp, không chỉ 
bao gồm kê' hoạch kinh doanh ngắn hạn và trung hạn mà còn bao gồm các kê' hoạch dài 
hạn, tức vận dụng chính sách mục tiêu.
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Chúng ta sở dĩ đặc biệt nhấn mạnh dến chính sách mục tiêu trong chiến lược kinh 
doanh của doanh nghiệp, là vì người kinh doanh của doanh nghiệp là doanh nghiệp gia, 
thực nghiệp gia chứ tuyệt nhiên không phải là một kẻ lừa đảo. Kẻ lừa đảo có thể lừa 
người khác dược một lần, "có thể bán dược một đợt hàng", "Làm một trận rồi dổi sang 
địa điểm khác" Còn chủ doanh nghiệp lại cần phải cắm được rễ vào dâ't, không ngừng 
sinh sôi nảy nở; không thể "hôm nay có rượu hôm nay say" mà phải nhìn xa trông rộng, 
đật ra những dự định cho tương lai. Mục tiêu là ở sự quyết tâm đạt được sự nghiệp như 
đã kỳ vọng. Nếu không có mục liêu thì không thể đạt được một bước tiến nào. Cũng 
giống như không khí đối với cuộc sống, mục tiêu đối với sự thành công cũng vô cùng 
cần thiết.

Tóm lại, chiến lược phát triển của doanh nghiệp là vấn đề quan trọng quyết định 
giá trị doanh nghiệp. Chỉ có xây dựng chiến lược phát triển của doanh nghiệp một cách 
thoả đáng, kết hợp hài hoà giữa mục tiêu trước mắt và mục tiêu trường kỳ của doanh 
nghiệp, đặt điểm tãng trưởng của doanh nghiệp mới lên trên chiêh lược phát triển của 
doanh nghiệp, từ đó mới có thể đưa doanh nghiệp tự vận động trong điều kiện nền kinh 
tế thị trường, nhanh chóng phát triển. Mặt khác, kế hoạch kinh doanh của doanh nghiệp 
lại là sự phản ánh tập trung về chiến lược phát triển của doanh nghiệp. Chỉ có chế dịnh 
ra được một kế hoạch kinh doanh cụ thể, doanh nghiệp mới có thể làm được "hoại động 
có mục tiêu rõ ràng, tất sẽ có ngày giành được thắng lợi".

Một chủ doanh nghiệp thành cống trong khi tạo dựng sự nghiệp không thể quên 
được việc đặt ra kế hoạch kinh doanh. Khi làm việc theo mục tiêu, tức là họ đã quyết 
định cần phải hoàn thành cái gì, hoàn thành vào lúc nào. Ngoài ra, mỗi một người khi 
tham gia mục tiêu sẽ chú trọng vào thành quả cuối cùng, và cố gắng để thực hiện được 
điều đó. Ngược lại, nếu như làm việc không có mục tiêu, sẽ làm cho công việc của người 
đó mất đi động lực phấn đấu.

Công ty Hoá chất Polysar là một công ty xuyên quốc gia, chủ doanh nghiệp của 
công ty ­ ông Sam Angove ­ đã đúc kết kinh nghiệm kinh doanh của mình là: chính sách 
hoạch định kinh doanh. Công ty hoạt động theo kế hoạch kinh doanh đã đề ra, dựa vào 
kế hoạch chiến lược trường kỳ, kê' hoạch kinh doanh trường kỳ và dự định trong năm, 
chỉ đạo hoạt dộng kinh doanh của các bộ phận trong công ty. Kê' hoạch chiến lược của 
họ từ 5 đến 10 nãm, để quy định nhiệm vụ, mục tiêu và chiến lược trường kỳ của cóng 
việc kinh doanh của công ty. Trong đó chỉ dùng những chữ sô' nhỏ, sô' chỉ mục tiêu dể 
biểu thị phương hướng chủ yếu, thể hiện rõ tư tưởng chiến lược. Kế hoạch kinh doanh 
của họ một kỳ 5 nãm, là thực hiên phương án chiến thuật của kê' hoạch chiến lược. Nội 
dung bao gồm các chỉ tiêu kinh doanh, nghiên cứu chê' tạo, tài chính tương đối cụ thể và 
các nhiệm vụ của các bộ.phận chức năng của họ. Dự định của họ là kế hoạch hành động 
và kế hoạch tài chính cụ thể của một nãm. Vào tháng 6 hàng năm thì kê' hoạch chiến 
lươc trường kỳ phải được soạn xong, kế hoạch kinh doanh trường kỳ phải soạn xong 
trước tháng 8, còn dự toán của nãm phải soạn xong trước tháng 12.
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Polysar cho rằng, kế hoạch chiến lược trường kỳ không phải là những dự đoán 
lâu dài đơn thuần, cũng không phải là những dự định đơn thuần, mà là chế định ra 
những tư tưởng chiến lược cơ bản để đạt được mục tiêu đã vạch ra. Kế hoạch trường kỳ 
của Công ty Polysar kết hợp chặt chẽ với những dự định trong năm. Những dự định 
trong năm phải được chế dịnh dựa trên mục tiêu trường kỳ, còn mục tiêu trường kỳ lại 
cần phải dựa trên những thay đổi của thị trường, từng nãm có sửa đổi cải tiến, và kéo 
dài tương ứng trong năm. Điều đó đã hình thành nên một kế hoạch phát triển theo 
những diễn biến thực tế. Một loại những chính sách mục tiêu của Công ty Polysar dã 
đưa lại những khoản lợi nhuận khổng lồ. Từ cuối những năm 70, lợi nhuận liên tục 
tãng lên. Họ cho rằng, sự phát đạt thịnh vượng của công ty không tách rời với chính 
sách mục tiêu của họ.

6.  Chính sách giá.

Giá cả là một nhân tố quan trọng nhất ảnh hưởng đến nhu cầu thị trường, trong 
điều kiên thị trường cạnh tranh khốc liệt, điều quan trọng nhất là cạnh tranh vể giá. Bối 
cảnh "Đi khắp thiên hạ chỉ có một giá" trước đây giờ đã lùi vào dĩ vãng. Vì vây, những 
chủ doanh nghiệp của thời đại mới đã không thể quên đặt cho chính sách giá một vị trí 
quan trọng trong chiến lược kinh doanh của mình. Định giá như thê' nào: Mấu chốt của 
việc định giá là ở đâu? Dưới đây sẽ giới thiệu tới các bạn một số cách định giá:

•  Chính sách định giá hớt váng (chính sách con bò sữa)

Hớt váng là một cách nói hình tượng. Đặc điểm của định giá hớt váng là một chữ 
"cao", lấy lợi nhuận cao làm mục tiêu để định giá, biện pháp này thường được sử dụng 
khi dịnh giá sản phẩm mới. Thừa dịp sản phẩm mới vừa được đưa ra thị trường, mọi 
người đếu rất yêu thích nó, trước mắt lại không có đối thủ cạnh tranh nào, và thế là ta 
định giá sản phẩm cao lên một chút. Còn khi dối thủ cạnh tranh bất đầu đưa ra thị trường 
loại sản phẩm này, thì rigười kinh doanh ban đầu có thể áp dụng biện pháp giảm giá 
hoặc chuyển đổi loại sản phẩm. Đương nhiên, người viết thấy rằng, các sản phẩm sử 
dụng biộn pháp định giá hớt váng phần lớn đều có giá thành thấp.

Nãm 1945, Công ty Lenox ở Mỹ sản xuất ra một loại bút bi mới, nó được bán lần 
đầu tiên ở Mỹ vào trước dịp lễ giáng sinh, và sử dụng chính chiến lược giá này. Giá 
thành mỗi chiếc bút bi này là 0.5 USD, giá bán lại là 10 USD, cao hơn 19 lần so với giá 
thành, khi ra đến thị trường tiêu dùng, giá lại được đẩy lên là 20 USD một chiếc. Như 
vậy, Công ty Lenox và các cửa hàng tiêu thụ sản phẩm đã kiếm được món lợi không nhỏ 
từ chiến lược giá hớt váng.

•  Chiến lược giá thẩm thấu

Chiến lược giá thẩm thâu, thông thường còn được gọi là chiến lược giá thấp, là một 
chính sách đối lập với chính sách giá hớt váng ở trên. Chiến lược giá này đưa sản phẩm 
thâm nhập vào thị trường, khơi thông con đường kinh doanh, khiến cho đối thủ cạnh 
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tranh phải lùi bước. Chiến lược giá này thích hợp với nhu cầu thị trường tương đối lớn, 
sản phẩm có nhu cầu hạ giá sẽ có tác dụng kích thích rõ ràng.

Nhà máy sản xuất kem đánh răng ở Liêu Châu nhờ sử dụng chiến lược giá này dã 
duy trì được số lượng sản phẩm bán ra ngay cả trong tình hình thị trường kem đánh răng 
ở toàn quốc cung vượt quá cầu.

"Chính sách giá thấp" chính là chính sách định giá dựa trên tâm lý "ham rẻ" của 
mọi người dể định ra. Đặc điểm của nó là một phương pháp kinh doanh có lãi thấp hoặc 
để bào toàn vốn, đảm bảo sản phẩm mới thâm nhập được vào thị trường, đồng thời gây 
dựng được hình tượng "sản phẩm đẹp giá rẻ" trong lòng người tiêu dùng.

•  Chính sách giá trung hòa

Đây là một chính sách giá trung hoà giữa hai chính sách giá trên đây, tức là giá 
vừa không được đặt ra quá cao, lại cũng không được đặt ra quá thấp. Nếu như giá đặt ra 
quá cao, người tiêu dùng không chỉ không thèm dể mắt tới, mà còn gây một ấn tượng là 
giá cả và giá trị sản phẩm không tương xứng; Nếu giá đặt ra quá thấp cũng sẽ làm tổn 
hại đến hình tượng chất lượng sản phẩm trong lòng người tiêu dùng.

Một cửa hàng sản xuất hoá mỹ phẩm đưa ra một loại sản phẩm trang điểm. Để mở 
rộng thị trường tiêu thụ, lấy giá thấp để giành thắng lợi, chỉ định giá với mức lợi nhuận 
rất thấp, cho dù các sản phẩm trang điểm này được áp dụng phương pháp sàn xuất tiên 
tiến, chất lượng cũng tương đối tốt, nhưng con đường tiêu thụ lại không hề tốt dẹp. Phân 
tích nguyên nhân, thì ra là do giá được định ra quá thấp, vì vậy khiến cho người tiêu 
dùng nảy sinh những hoài nghi về chất lượng của chính sản phẩm, không dám mạo hiểm 
tiếp nhân. Sau đó, họ đã lãng giá loại sản phẩm trang điểm lên 20% giá bán, kết quả là 
số lượng bán ra đã tãng lên.

•  Chiến lược giá chiết khấu

"Cố bên mất thì sẽ có bên được". Chiến lược định giá chiết khấu sản phẩm chính là 
một ứng dụng cụ thể cho kinh nghiêm này. Cái gọi là chiến lược định giá chiết khấu, 
chính là để hạ giá đã định của sản phẩm, dành cho khách hàng một khoản chiết khấu 
nhất định, thâm chí còn dùng phương thức chênh lệnh giá để giành khách hàng. Cuối 
tuần, đi đến các cửa hàng, đập vào mắt mọi người là các băng ròn quảng cáo "mua một 
tặng một", "Giảm giá đặc biệt", việc cạnh tranh kịch liệt đã khiến các thương gia nhân ra 
dược sức hấp dẫn của chiến lược định giá chiết khấu, nên dã dần dần áp dụng. Chúng ta 
thường gặp một số loại phương pháp dịnh giá chiết khấu dưới dãy:

Chiết khấu tiền mặt

Khách hàng nếu như thanh toán bằng tiền mặt hoặc thanh toán trả trước, có thể 
dược hưởng một khoản chiết khấu nhất định dựa trên giá định trước.Ví dụ một loại hàng 
hoá nào đó có giá là 5.000 nhân dân tệ, chậm nhất là trong vòng 30 ngày phải thanh toán 
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toàn bộ khoản tiền hàng. Nếu như khách hàng trả ngay 100% trong vòng 10 ngày, hoặc 
thanh toán bằng tiền mặt, thì có thể được hưởng chiết khâu bằng tiền mặt bằng 2% trị 
giá hàng.

Chiết khâỉi số lượng

Chiết khấu số lượng là kiểu chiết khấu mà người bán dành cho người mua khi mua 
hàng với số lượng lớn. Như một siêu thị ở Bắc Kinh đã quy định thế này: "Một người 
mua cùng một loại sản phẩm với số lượng từ 5 chiếc trở lên, sẽ được giảm giá 3%, một 
người mua với số lượng từ 10 chiếc trở lên, sẽ được giảm giá 5%. Đây chính là một 
phương thức kinh doanh quán triệt chiến lược định giá chiết khấu theo số lượng, nó theo 
đuổi mục tiêu lợi nhuận ít bán được nhiều.

Chiết khấu theo mùa

Chiết khấu theo mùa thích hợp với những sản phẩm chịu sự ảnh hưởng mạnh của 
các mùa. Các nhà sản xuất, nhà tiêu thụ cố thể áp dụng phương pháp này, giảm bớt gánh 
nặng về vốn và phí lưu kho của mình. Chẳng hạn như áo da mùa đông thì khi sang mùa 
xuân, mùa hạ có thể giảm giá. Các công ty du lịch, hãng hàng không cũng thường có 
chính sách giảm giá theo mùa cho khách hàng vào những thời gian ế ẩm.

Thanh toán từng phần

Giả cả của một sẳn phẩm nào đố tương đối cao, người tiêu dùng sẽ gặp khó khãn 
khi phải thanh toán một lần, các nhà kinh doanh nêu muốn xúc tiến việc bán các sản 
phẩm này, thường áp dụng phương thức thanh toán từng phần. Trên thực tế, thanh toán 
từng phần cũng là một hình thức chiết khấu, vì nhà kinh doanh phải trả lãi ngân hàng 
cho khoản tiền trả chậm của khách hàng, còn khách hàng lại được một khoản lãi tương 
ứng ở phương diên này. O Trung Quốc hiện nay có rất nhiều doanh nghiệp dã áp dụng 
phương pháp thanh toán từng phần này, và đã thu được hiệu quả tương đối tốt, từ đó dần 
dần thúc đẩy việc tiêu thụ sản phẩm.

• Chính sách giá tâm lý

Đây là một chính sách giá cố thể thoả mãn các kiểu tâm lý khác nhau của người 
tiêu dùng. Mọi người trong khi mua sản phẩm thì có rất nhiều tâm lý khác nhau, có 
người có thể nảy sinh tâm lý tự tôn, có người có thể nảy sinh tâm lý tín ngưỡng và danh 
dự. Để đánh trúng những tâm lý đó, có thể đưa ra các chiến lược giá khác nhau. Chủ yếu 
có các loại sau:

Chính sách định giá lẻ

Đây là một phương pháp định giá thích hợp sử dụng cho những người có tâm lý 
thích lợi ích thực tế. Chẳng hạn như, cùng một loại bút bi, nhưng có nơi bán với giá 1 
đồng, có nơi lại bán với giá 0,99 đổng. Tuy số tiền chênh lệnh giá chỉ là 1 xu, nhưng sức 
cạnh tranh của giá lẻ lại hấp dẫn hơn là giá chẵn. Nguyên nhân là ở chỗ: số sau là "hào". 
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sô' trước là đồng, như vậy là giá đã giảm đi được một bậc; Số sau sẽ đem lại cho người ta 
cảm giác là "rẻ hơn một chút, từ dó có cảm giác tín nhiệm dối với người bán, người mua 
sẽ cho rằng người bán đã bán rẻ cho khách hàng.

Chính sách định giá chẵn

Để dánh vào nhu cầu tự tôn của khách hàng, người bán đã đưa ra giá mà không 
kèm theo các sô' đuôi, nhằm đem dê'n cho khách hàng một cảm giác cao quý. Vì vậy, 
một bộ trang phục comple giá 3.000 đồng nhân dân tệ, thì không nên sửa thành 2.999 
đồng. Nếu không, sẽ ảnh hưởng đến danh tiếng của loại sản phẩm dó.

Chính sách định giá danh vọng

Một cửa hàng nọ trải qua rất nhiều nãm làm kinh doanh đã gây dựng được danh 
tiếng nhất định trong lòng người tiêu dùng. Cũng theo triết lý này, một loại sản phẩm dể 
trở thành sản phẩm nổi tiếng, dứợc người tiêu dùng có cảm tình thì giá có thể dưa ra cao 
một chút, đây chính là dịnh giá danh vọng. Chẳng hạn như xưởng sản xuất thuốc Aspirin 
của Đức đã kinh doanh sản phẩm này mấy chục nãm trên thị trường thê' giới, tuy rằng 
giá có hơi cao, nhưng vẫn được người tiêu dùng đón nhận; Có loại sản phẩm của họ đắt 
hơn rất nhiều so với sản phẩm cùng loại trên thị trường, nhưng sức mua vẫn không 
ngừng tãng lên.

7.  Chiến lược cạnh tranh: Học cách nhảy trên ngọn sóng.

Kinh doanh có một mối quan hệ với cạnh tranh, bất cứ việc kinh doanh nào cũng 
đều được tiến hành trong cạnh tranh, một người làm kinh doanh chỉ có giành được 
thắng lợi trong quá trình cạnh tranh mới có thể giành được thắng lợi trong kinh 
doanh. Trong giới thương nhân, một nhà kinh doanh mà có thể giành được thắng lợi 
ưong quá trình cạnh tranh thì có thể được ví với "người nhảy trên ngọn sóng" là râì 
xác dáng. Nhà kinh doanh trong quá trình cạnh tranh của mình cần phải áp dụng 
chính sách cạnh tranh như thế nào? Người viết cho rằng có một sô' chiến lược dể lựa 
chọn như sau:

• Chính sách giá thành thấp

Chính sách này yêu cầu nhà kinh doanh trong quá trình cạnh tranh với đối thủ của 
mình, ngoài việc­cần phải chú trọng đến chất lượng, dịch vụ và một sô' vấn đề quản lý 
khác, còn phải dặt vấn đề hạ giá thành sản phẩm lên vị trí hàng đầu, lập trung toàn lực 
vào công tác quản lý giá thành và khống chê' giá thành. Thực hiện chính sách này, chống 
lại sự uy hiếp của các đối thủ cạnh tranh khác, đạt được mức lợi nhuận cao hơn mức 
bình quân của ngành. Đó là vì, giá thành thấp sẽ khiến cho nhà sản xuất không dám tuỳ 
tiện giảm giá; khiến cho nhà kinh doanh càng có tính linh hoạt hơn trong vâh đề chi trả 
cho nhà cung cấp nguyên vật liệu. Đồng thời, giá thành thấp cũng chính là một trở ngại 
khó vượt qua được đối với những người muốn chen chân vào lĩnh vực này, với những 
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người mới bước chân vào, giá thành sẽ tương dối cao, khi phải đối mặt với một dối thú 
cạnh tranh có giá thành thấp, họ có thể nản lòng mà lùi bước, không dám mạo hiểm 
chen chân vào. Ngoài ra, giá thành thấp cũng khiến cho nhà kinh doanh đảm bào giảm 
tổn thất tới mức tối thiểu khi có áp lực phải giảm giá. Hơn nữa, giá thành thấp cũng đảm 
bảo cho nhà kinh doanh sau một trận "tàn sát" với đối thủ kinh doanh của mình, vẫn có 
được một khoản lợi nhất định.

Nhưng áp dụng chính sách này, muốn duy trì được giá thành thấp của nhà kinh 
doanh cần phải có những điều kiện nhất dịnh, như một sô' lợi thế về các phương diện 
thiết bị có hiệu quả cao, sản xuất sô' lượng lớn, nhu cầu thị trường lớn và một sô' lợi 
thê' khác.

• Chính sách khác biệt sản phẩm

Chính sách khác biệt sản phẩm là yêu cầu nhà kinh doanh cung cấp những loại sản 
phẩm và dịch vụ khác với những loại sản phẩm và dịch vụ đã có trên thị trường, để nhằm 
hình thành một hiện tượng trong toàn bộ phạm vi ngành kinh doanh của mình. Loại sản 
phẩm và dịch vụ của nhà kinh doanh không chỉ cạnh tranh mới một nhà, mà các nhà 
khác cũng có thể có sản phẩm và dịch vụ như vây. Sự khác biệt của sản phẩm có thể 
biểu hiện ở thiết kê' của sản phẩm hoặc các phương diện như hình tượng, tính nãng kỹ 
thuật, dịch vụ bán hàng... cũng có thể có những điểm riêng trong cùng một vài lĩnh vực. 
Thực hiện chính sách khác biệt sản phẩm, có thể khiến nhà kinh doanh đạt dược mức lợi 
nhuận cao hơn mức bình quân, vì nó hình thành một địa vị có lợi hơn so với những lực 
lượng cạnh tranh khác. Do sự khác biệt của sản phẩm giành được sự tín nhiệm, yêu thích 
của khách hàng và sự trung thành dối với thương hiệu, như vây, trong sự cạnh tranh khốc 
liệt có thể ở vào thê' ngăn cách tương đối, "chỉ mình dộc tôn", như vậy cũng có thể tránh 
dược những tổn thất và nguy hiểm trong quá trình kinh doanh. Đồng thời, cũng tạo ra 
một lá chắn kiên cô' đối với những đối thủ cạnh tranh tiềm tàng, bởi vì họ không có cách 
nào có được cái "đặc sắc riêng" riêng của bạn cũng như không có tư cách để trở thành 
đối thủ cạnh tranh của bạn. Vì vậy, nhà kinh doanh có thể dùng điểm này để đối phó với 
việc mặc cả trả giá của người tiêu dùng. Ngoài ra, sự khác biệt của sản phẩm sẽ khiến 
người tiêu dùng giảm bớt việc so sánh lựa chọn. Nhờ đó, độ mẫn cảm của sự biến động 
giá cả đối với người tiêu dùng cũng giảm xuống, nhà ­kinh doanh có thể dựa vào đó mà 
tăng sô' lượng hàng giao.

Nhưng thực hiên chính sách này cần phải tăng chi phí thiết kê' và nghiên cứu phát 
triển sản phẩm, có khi còn phải sử dụng nhũng nguyên vật liệu có chất lượng cao, phải 
tăng chi phí quảng cáo v.v... Nhưng như vây không có nghĩa là nhà kinh doanh có thể 
xem nhẹ giá thành sản phẩm, mà phải dặt lên vị trí hàng đầu việc duy trì đảm bảo dược 
nét đặc sắc riêng. Như vậy, vừa có thể giúp cho giá thành cao hơn một chút, lại cũng có 
thể đứng vững được trong quá trình cạnh tranh, từ đó tạo ra nền tảng để giành thắng lợi 
cuối cùng.
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• Chính sách dịch vụ trọng điểm

Chính sách này dặt trọng điểm dịch vụ nhằm vào một loại sản phẩm đặc định nào 
đó, nhằm vào một loại hình sản phẩm nào dó hoặc khu vực đặc định của thị trường, nó 
khác với chính sách giá thành thấp và chính sách khác biệt của sản phẩm, chính sách 
dịch vụ trọng điểm không phải là cách dể đạt được mục tiêu của nhà kinh doanh trong 
phạm vi ngành nghề của mình, mà là tìm kiếm một dịch vụ tốt nhất cho dối tượng dặc 
định. Thực hiện chính sách mục tiêu trọng điểm, đồng thời cũng có thể khiến nhà kinh 
doanh đạt được hiệu quả cao hơn mức trung bình. Bởi vì, dịch vụ trọng diểm hoặc là dạt 
được sự khác biệt của sản phẩm trong việc đáp ứng rất tốt yêu cầu của mục tiêu đặc 
định, hoặc là đạt được giá thành thấp vì dịch vụ mục liêu đặc định này, hoặc hai vấn đề 
này bổ sung cho nhau. Vậy thì loại nào trong hai tình huống trên có thể là mối đe dọa 
của các lực lượng cạnh tranh.

Để giành được ưu thế trong quá trình cạnh tranh, nhà kinh doanh có thể thực hiện 
một ưong hai chính sách trên hoặc cả hai, cũng có thể áp dụng cả ba chiến lược cạnh 
tranh. Như vây, bạn cũng là "người nhảy múa trên ngọn sóng", nhưng nếu coi thường 
chính sách cạnh tranh trong kinh doanh, bạn cũng sẽ bị rơi vào tình huống rất bất lợi, 
thậm chí có khả năng bị thất bại, bị ăn thịt.

8.  Chính sách cạnh tranh: Đánh bại bản thân.

Những vấn đề trên đây, chúng ta nói đến góc độ cạnh tranh bên ngoài doanh 
nghiệp, để chỉ cho doanh nghiệp thấy cần phải vận dụng chính sách cạnh tranh như thế 
nào để đánh bại đối thủ cạnh tranh. Sự thành công trong cạnh tranh giữa nội bộ doanh 
nghiệp không làm mất đi chính sách cạnh tranh kỳ diêu. Việc cạnh tranh giữa các tổ 
nhóm trong doanh nghiệp, cạnh tranh giữa các phân xưởng trong nhà mắy, cạnh tranh 
giữa các nhãn hiệu sản phẩm của các tập đoàn ....đều dẫn đến những hiệu quả không 
ngờ. Chúng ta đã qua rồi cái thời đại "ãn nồi cơm to".

Mọi người đều không lạ lẫm gì Công ty Procter & Gamble, các sản phẩm cũa họ 
đã len lỏi vào hàng vạn hàng nghìn hộ gia đình ở Trung Quốc và đã chiếm ưu thế trong 
cuộc cạnh tranh khốc liệt giữa các sản phẩm sử dụng hàng ngày. Xét về góc dộ quản lý 
nhãn hiệu sản phẩm của Procter & Gamble thì đây là một thí dụ điển hình của việc cạnh 
tranh nội bộ doanh nghiệp. Công ty Procter & Gamble để tránh bị rơi vào mô hình tự 
mãn, ngay từ đầu những nâm 1931 đã sáng tạo ra một cơ cấu quản lý nhãn hiệu các sản 
phẩm, áp dụng chế độ cạnh tranh giữa các giám đốc của các nhãn hiệu, để cho các nhãn 
hiệu sàn phẩm trong cùng mái nhà Procter & Gamble tiến hành cạnh tranh nội bộ. Tẩng 
lớp lãnh đạo cao nhất của Procter & Gamble nhân định, chỉ có áp dụng phương thức 
cạnh tranh nội bộ mới cỏ thể tránh được tụt hâu, ngốc nghếch. Họ tuyệt đối không làm 
lộ bất kỳ tư liệu nội bộ nào của các nhóm thương hiếu, chỉ một mực cổ vũ cạnh tranh 
giữa họ. Các sản phẩm mới đưa ra của Procter & Gamble, có một phần lớn là nảy sinh từ 
tâm lý hiếu thắng của giám đốc sản phẩm. Các nhãn hiệu dể giành lấy thị trường, đã 
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thay nhau dưa ra các sản phẩm mới, rồi đến tiếp nhận các phương án kế hoạch, cố vũ lẫn 
nhau. Hiệu quả của chính sách cạnh tranh nội bô này của Procter & Gamble rất xuất sắc, 
trở thành dối tượng cạnh tranh của nhiều công ty lớn khác. Trong dó bao gồm cả công ty 
dối thủ "Unilever".

Năm 88, Sản phẩm "Head & Shouder" toả sáng và đã khẳng định là sản phẩm trị 
gầu. Năm 89, "Paintene"cũng được tung ra thị trường và khẳng định đây là sản phẩm 
suôn mềm; Nãm 92, "Dove" được đưa ra thị trường và nó đã trở thành sản phẩm chăm 
sóc bảo vệ tóc. Ba loại sản phẩm này là giống nhau, thị trường quảng cáo lại được làm 
rầm rộ, cạnh tranh lẫn nhau, thúc đẩy lãn nhau. Theo một điều tra mới nhất cho thấy, thị 
trường của 3 loại sản phẩm này dã chiếm tỷ lệ trên 60%.

Cũng giống như Procter & Gamble, nhà kinh doanh thông minh sẽ đưa ra nhiều 
nhãn hiệu sản phẩm, từ đó xây dựng một thị trường nhỏ riêng cho sản phẩm của mình, 
cách biệt với thị trường tiêu dùng sản phẩm tương ứng, từ đó mở rộng doanh số của 
mình trong thị trường và cũng từ đó tăng thêm thị phần cho các sản phẩm của doanh 
nghiệp mình trong thị trường.

9.  Chính sách văn bản hóa: Biến kinh doanh thành văn tự.

Ở phần trên chúng ta dã đề cập đến các chính sách kinh doanh, cuối cùng, người 
viết còn muốn nhắc mọi người một điều: "Đừng quên viết lại các chính sách kinh doanh 
của mình"

Một nhà kinh doanh không biến các chính sách kinh doanh của anh ta thành cuốn 
sách hay vãn bản giấy trắng mực den thì những chính sách đó cũng chỉ là "ý đồ" của anh 
ta. Chính sách đó sẽ trở thành một cái cây thiếu đất, hoặc một cánh buồm thiếu gió. Các 
nhân viên dưới quyền sẽ không thể hiểu được một cách triệt để chính xác nội dung chính 
sách kinh doanh của anh ta, anh ta cũng không đạt được sự phản hồi đích thực và chính 
sách đó sẽ được dem ra áp dụng một cách mơ hồ dưới một phương thức thiếu hiệu quả.

Trong một cuộc diều tra đối với 12 doanh nghiệp vừa và nhỏ đã phát hiện thấy, rất 
nhiều nhân viên của các doanh nghiệp vừa và nhỏ đã gặp phải nhũng việc dở khóc dở 
cười vì chủ doanh nghiệp của họ đã không thể đưa ra chỉ thị công việc một cách rõ ràng.

Thông thường thì số lượng nhân viên của các doanh nghiệp vừa và nhỏ là có hạn, 
nhà kinh doanh cảm thấy không có gì khó khãn trong việc chỉ huy và điều hành. Vì vậy, 
họ rất ít khi định ra một chính sách kinh doanh bằng giấy mực và phát cho nhân viên của 
mình; thậm chí cả khi đã viết ra chính sách kinh doanh thì phần lớn cũng để sang một 
bên. Đại bộ phận các chỉ thị, phương châm chính sách và các chính sách kinh doanh của 
doanh nghiệp vẫn được truyền đạt theo hình thức truyền miêng.

Chúng ta nói đến cuộc điều tra 12 doanh nghiệp vừa và nhỏ, có 6 doanh nghiệp căn 
bản không có bất kỳ chế độ chính sách nào đáng nói, thì càng không thể nói đến việc 

147

Bả
n s
ao
 lư
u t
rữ



chê' định chính sách kinh doanh gì; có 4 doanh nghiệp chỉ có chính sách nhân sự thành 
vãn, nhưng cũng rất đơn giản, chỉ để gọi là có; chỉ có 2 doanh nghiệp có chính sách kinh 
doanh được viết lại thành vãn tương dối hoàn thiên, nhưng cũng chỉ là định ra mà không 
thực hiên, chủ doanh nghiệp vẫn truyền đạt các chính sách kinh doanh của doanh nghiệp 
theo hình thức truyền miệng. Hình thức truyền đạt bằng miệng tuy rằng tiết kiệm thời 
gian, tiết kiệm sức lực, nhanh chóng nắm bắt, nhưng thường bị lạm dụng, truyền đạt 
không rõ mà tạo thành hồ đồ, có khi thâm chí còn do biểu đạt không rõ nghĩa mà tạo 
nên hiểu lầm. Càng nghiêm trọng hơn là dễ nảy sinh hỗn độn, khiến cho nhân viên 
không biết đường nào dể làm. Đây là một nguyên nhân quan trọng tạo nên sự lộn xộn 
cùa nhân viên.

Những nãm gần đây, rất nhiều nhà kinh doanh thành công và dại bộ phận các 
chuyên gia quản lý chủ trương là cần phải truyền đạt các chính sách kinh doanh của 
doanh nghiệp bằng giấy mực, hạn chế tối đa việc truyền dạt bằng miệng. Việc truyền đạt 
bằng giấy mực có một số ưu điểm sau:

Chính sách bằng giấy mực có thể khiến cho việc thâu tóm quyền lực trong nội bộ 
doanh nghiệp càng trở nên dễ dàng. Các bộ phận chỉ sau khi hiểu rõ quyền hạn trách 
nhiệm của mình, mới có thể đảm nhân nhiệm vụ cấp trên giao. Ông chủ cũng chỉ khi đã 
tin tưởng cấp dưới dã hiểu rõ quyền hạn nhiệm vụ của mình phải làm, mới làm được việc 
thâu quyển triệt để. Vì vậy, thâu quyền một cách triệt để là được xây dựng trên chỉ thị 
công việc và chỉ dẫn chính sách rõ ràng. Ở trên đã nói chính sách truyền miệng dễ tạo 
thành hồ đồ và hiểu lầm, việc chỉ thị chính sách bằng giấy mực lại tương đối rõ ràng, tỉ 
mỉ và có thể giúp người chủ doanh nghiệp nắm quyền.

Chính sách bằng giấy mực có thể tránh được việc cấp dưới hỏi lại nhiều lần, giảm 
bớt gánh nặng cho người quản lý. Rất nhiều chủ doanh nghiệp hoặc các nhà quản lý cao 
cấp thường lãng phí phần lớn thời gian vào việc giải quyết vấn dề lặp đi lặp lại và phải 
trả lời những câu hòi lặp đi lặp lại của nhân viên, VI vây mà bị lỡ mất nhiều chính sách 
quan trọng. Ví dụ, để giải quyết vâh đề nảy sinh lặp đi lặp lại thì chỉ cần viết thành văn 
bản rồi giao cho cấp dưới giải quyết, như vậy sẽ làm cho các nhà kinh doanh hoặc các 
cán bộ quản lý cao cấp của doanh nghiệp giành ra được nhiều thời gian giải quyết các 
vấn đề tương đối đặc biệt, hoặc nghĩ ra được nhiều chính sách quan trọng, như vây có rất 
nhiều cái lợi cho công ty.

Chính sách bằng vãn bản có thể duy trì được mối quan hệ hài hoà giữa các nhân 
viên, tránh xảy ra tranh luân. Công bằng là một nguyên tắc chủ yếu của nhà kinh doanh 
đối với cấp dưới của mình. Nếu như có thiên vị bộ phận nào hay đối dãi khác biệt với 
một nhân viên nào thì sẽ rất dễ nảy sinh tranh luận. Vì vậy, nhà kinh doanh cẩn phải viết 
thành vãn bản các chính sách kinh doanh của doanh nghiệp mình, phân chia cho các bộ 
phận. Khi giải quyết mối quan hê giữa các bộ phân, cần phải theo nguyên tắc tuần tự, 
không nên có những yêu cầu không nhất quán giữa các bộ phân để tránh những tranh 
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chấp do việc dối xử không bình đẳng. Chính sách bằng văn bản có thể duy trì tính liên 
tục của việc kinh doanh. Chính sách kinh doanh của doanh nghiệp là kết tinh trí tuệ, học 
thức và kinh nghiêm của nhà kinh doanh, nếu như truyền đạt bằng văn bản thì khi mà 
những nhà kinh doanh đó nghỉ hưu, từ chức hay thay đổi công việc thì trí tuệ, học thức 
và kinh nghiệm của anh ta vẫn tiếp tục được lưu truyền, làm tài liệu tham khảo cho tầng 
lớp kế cân, tránh mắc phải những sai lầm của người đi trước. Vì Vày, có người dã ví 
chính sách kinh doanh bằng giấy mực như là một công cụ kinh doanh truyền thống của 
doanh nghiệp.

Chính sách bằng vãn bản có thể nâng cao linh thần đồng đội. Chính sách kinh 
doanh nếu được viết thành văn bản thì cần phải tường tân, nghiêm túc và phân cấp rõ 
ràng. Những nhân viên có thể nhanh chóng lĩnh hội được phương hướng và yêu cẩu kinh 
doanh của nhà kinh doanh từ những chính sách kinh doanh trong văn bản. Như vây, trên 
dưới có thể kết hợp chật chẽ với nhau, giữa các đồng nghiệp cũng có thể nhận thức được 
các mục tiêu cùng theo đuổi, từ đố phát huy tinh thần dồng đội.

Chính sách bằng văn bản có thể làm công cụ huấn luyện. Thông thường, các doanh 
nghiệp thường có những khoá huấn luyện, bồi dưỡng những nhân viên mới để giúp họ 
nhận thức dược phạm vi trách nhiệm quyền hạn, hoàn cảnh công tác, nắm vững phương 
hướng kinh doanh, thích hợp cơ cấu tổ chức. Chính sách kinh doanh này nếu được viết 
thành vãn bản thì cũng là đã làm được một nửa rồi. Bên cạnh đó, nếu dem chính sách 
kinh doanh viết thành vãn bản thì cũng có những mặt bất lợi. Nhược điểm chủ yếu là nó 
khiến các nhân viên không hiểu rõ nghĩa của những từ ngữ trong văn bản nên khi ứng 
dụng không thể đúng người, đúng giờ, đúng địa điểm. Nhược điểm thứ hai là, với những 
chính sách có tính chất bí mật thì sau khi được viết lại trong văn bản sẽ rất dễ bị đối thủ 
cạnh tranh lấy được, từ đó giảm bớt khả năng cạnh tranh của mình. Trong xu thế cạnh 
tranh khốc liệt hiện nay, việc bị lộ những bí mật kinh doanh cũng có thể gây nên những 
hâu quả nghiêm trọng. Để khắc phục nhược điểm thứ nhất, nhà kinh doanh khi xây dựng 
chính sách kinh doanh, cẩn phải dự tính những trường hợp tương tự, để giải quyết các 
tình huống nằm ngoài dự đoán, đồng thời cũng cần phải có tâm hồn phóng khoáng và 
tính mẫn cảm cao, không nên câu nệ vào vãn bản.

Đối với nhược điểm thứ hai, cần phải phân cấp mức độ bí mật của chính sách kinh 
doanh. Dựa vào mức độ quan trọng cao thấp của bí mật để xây dựng phương pháp quân 
lý, nhằm tránh việc lộ bí mật kinh doanh của mình ra ngoài, thay vào đó là một cách 
truyền đạt khác.
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BÍ QUYẼT CẠNH TRANH CÚA THỊ TRƯỞNG

Ông chủ doanh nghiệp có lúc cần phải học cách suy nghĩ tính toán như một nhà 
chính trị gia. Trong một số diều kiện, doanh nghiệp gia cần phải cô' gắng chịu đựng 
những tổn thất tạm thời và chờ thời cơ vươn lên, giành những lợi ích về lâu dài; lấy giá 
nhỏ đổi lấy lợi ích lớn. Trong quá trình cạnh tranh trên thị trường cũng vậy, cũng giống 
như một sản phẩm có sức sống mạnh vừa được đưa vào thị trường, để mở ra thị trường 
tiêu thụ thì đôi khi không cần có lợi hoặc bán với giá thấp, từ đó sẽ có điều kiện để 
chiếm thị phần lớn trên thị trường trong một thời gian ngắn, không cho các sản phẩm 
cùng loại có cơ hội cạnh tranh hoặc trở thành đối thủ cạnh tranh.

1.  “Mất một cái lợi” mà “được nhiều cái lợi”.

Chủ tịch Hội đồng quản trị của Công ty Đảo Thôn ­ Nhật Bản vốn kinh doanh dây 
thừng. Ông đã tạo được một tên gọi rất nổi tiếng trong giới kinh doanh "chiến thuật bán 
giá gốc". Trước tiên, ông mua dây thừng của nhà máy sản xuất với giá 5 hào, sau đó bán 
cho một khách hàng của Đông Kinh với giá gốc dó. Việc làm ăn hoàn toàn không có lãi 
như vây dã khiến ông nổi liếng khắp và thông tin "dây thừng của Đảo Thôn thật sự là rẻ" 
đã truyền đi xa. Các đơn đặt hàng từ 'khắp các nơi bay đến tới tấp, các khách hàng .đến 
đàm phán mỗi ngày một đông. Vì vậy, Đảo Thôn nói với các khách hàng đến dặt hàng: 
"Ngài xem, đến bây giờ tôi vãn không lấy lãi của các ngài một đồng nào, nếu cứ tiếp tục 
như vậy, tôi chỉ có cách là phá sản". Khách hàng rất cảm động trước những lời nói chân 
thực của ông, khách hàng đã tình nguyện tăng giá lên thành 5,5 hào (5 hào 5 xu). Đồng 
thời, Đảo Thôn cũng đến tân nhà máy sản xuất để đàm phán: "Chúng tôi vẫn chỉ bán 
cho khách hàng với giá gổc, vì vậy mới nhận được nhiều đơn đặt hàng như vậy. Nếu 
chúng tói cứ tiếp tục làm ăn như vậy thì chỉ có nước là đóng cửa thôi" Phía nhà máy 
thấy ông đã mở rộng thị trường như vậy, rất cảm động, và thế là không do dự đồng ý 
giảm giá cho mỗi sợi là 5 xu. Cứ như vây, mỗi ngày ông dự tính bán được 10.000.000 
sợi, lợi nhuận mỗi ngày là 1.000.000 đồng. Sau khi thành lập được 2 năm, ông đã trở 
thành một người kinh doanh nổi tiếng khắp Nhật Bản. Con đường thành công của Đảo 
Thôn là ông đã lây biện pháp phòng thủ để tấn công. Kết hợp giữa bước lùi vể giá với 
bước tiến về tiêu thụ, cái mất thì nhỏ mà cái được lại rất lớn. Mà người khác lại không 
thể nghĩ ra được "chiến thuật bán giá gốc", không có quan hệ gì với thói quen tư duy từ 
lâu nay. Trong cuộc sống hiên thực, có rất nhiều sự việc cần phải phân định rõ đúng sai, 
nhưng trong thương trường lại khồng giống như vậy. Con dường kinh doanh trước tiên 
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phải nghĩ đến vấn dề dược cái gì và mất cái gì, đặc biệt là trong những tình huống không 
dễ gì dùng được quan niệm đúng hay sai.

Chi nhánh tại châu Phi của tập đoàn công trình Thổ Mộc Trung Quốc luôn duy trì 
nguyên tắc kinh doanh "không thua lỗ chính là dã kiếm được tiền", giúp chính phủ sở tại 
khỏi phục hê thống đường sắt, phát triển giao thông vận tải. Cuq'i cùng, những nỗ lực 
của họ cũng khiến cho thượng đê' cảm động, tháng 3 nãm 1997, chính phủ Mô­dãm­bích 
đã ký với họ một hợp đồng xây dựng đường với tổng trị giá lên tới 230 triệu USD. Như 
vậy, một doanh nghiệp nào đó chỉ liên tục duy trì một kiểu sản xuất trong tình hình kinh 
tế không sáng sủa thì không thể thắng lợi, nhưng sản phẩm thì ít bị nguy hiểm. Thực tế 
chứng minh rằng dây là một chính sách được nhiều mất ít, nó đã đưa doanh nghiệp bước 
vào giai doạn đang phát triển và có tác dụng then chốt đối với sự phát triển sau này của 
doanh nghiệp.

Ngược lại, một nhà sản xuất kem trong khi sản phẩm của mình đang bán chạy đã 
đầu tư 10 triệu nhân dân tệ vào dây chuyền sản xuất, mở rộng quy mô sản xuất, mất 
nhiều công sức làm tốt công tác chuẩn bị. Nhưng khi chưa đi vào sản xuất thì sản phẩm 
đã bị đình trệ. Từ đó dẫn đến việc bị tồn đọng vốn, lực lượng kỹ thuật, thiết bị... ảnh 
hưởng đến tiến trình phát triển của sản phẩm. Như vây có thể gọi là được ít mất nhiều.

2.  Hãy suy nghĩ ít hơn đến đúng sai, suy nghĩ nhiều hơn đến được mất.

Một nhà máy ở Thượng Hải đã phát hiện thấy các nhân viên đồng loạt xin nghỉ 
ốm, 80 ­ 90% là về nhà làm việc riêng. Có người còn lấy những vật liệu của nhà máy 
như dây điện, công tắc v.v... Đối với những vấn đề này, theo lẽ thông thường thì nhà 
máy cần phải thắt chặt quản lý, giảm bớt số người "xin nghỉ ốm", ngăn chặn việc phát 
sinh hiện lượng lấy trộm đồ. Nhưng giám dốc nhà máy đã không làm như vậy, mà lại tổ 
chức một đội sửa chữa để đi sửa nhà cho nhân viên. Việc này xem ra có vẻ như đã mất 
lại còn mất thêm, nhưng hiện tượng công nhân xin nghỉ ốm lại giảm hẳn, lợi ích của 
doanh nghiệp ngày càng tốt hơn. Thê' thì chẳng phải là được nhiều hơn mất sao. Có thể 
thấy, việc tiên đoán sự việc không thể nhấn mạnh một cách phiến diện đúng hay sai, mà 
cần phải nhìn rộng hơn đến việc được và mất. Các doanh nghiệp trước tiên phải hiểu rõ 
dược đạo lý này mới có thể đưa ra được các chính sách đúng đắn.

Tháng 10 năm 1992, tại thành phô' Sơn Đông. Khu cóng nghiệp Bình Châu Bình 
Đông của thành phô' này đã mọc lên một toà kiến trúc cao tầng ­ toà nhà của công ty 
giày Giang Thượng. Công ty giày Giang Thượng được phát triển từ một nhà máy nhỏ 
của huyện, trải qua mười mấy nãm phâh đấu, mới hình thành được quy mô như ngày 
hôm nay. sản phẩm chủ lực của nhà máy là giày da "hiệu Giang Thượng". Loại giày 
này có đê' được dán bằng một loại keo đặc biệt, rất chắc chắn, khó mà bị bong ra được. 
Vì vây, đã tạo được âh tượng tốt về chất lượng sản phẩm, và cũng chiếm được tình cảm 
của khách hàng. Công ty nhờ đó mà phát triển nhanh chóng, trở thành một doanh 
nghiệp lớn có mức doanh thu đạt 200 triệu nhân dân tê, sô' lượng giày bán được mỗi 
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năm lên tới hơn 1 triệu đôi. Nhưng thời hoàng kim của công ty cũng không kéo dài 
được bao lâu. Cũng giống như nhiều doanh nghiệp nổi tiếng khác, nhãn hiệu giày của 
công ty giày Giang Thượng đã bị làm giả rất nhiều. Trên thị trường xuất hiện tràn ngập 
các loại giày mang nhãn hiệu Giang Thượng. Họ dã đánh vào thương hiệu của cóng ty 
giày Giang Thượng, nhưng loại keo dán giày ở đây chỉ là loại bình thường, một dôi giày 
mới đi chưa được bao lâu đã bị bong đế. Những kẻ làm giả thì dược rất nhiều lợi nhuận, 
còn công ty Giang Thượng lại bị thiệt hại nghiêm trọng. Người tiêu dùng không có 
cách nào để phân biệt thật giả, khi mua giày về mới vỡ lẽ ra. Trong ba quý đầu năm 
1993, công ty đã bị thiệt hại 300.000 nhân dân tệ, sản phẩm lại bị tồn đọng một sô' 
lượng lớn. Do không thu hồi được vốn đầu tư, công ty đã phải vay mượn thế chấp, gần 
như bị ép vào bước đường cùng.

Người sáng lập ra Công ty Giày Giang Thượng ­ Uông Đại Lực ­ bị rơi vào cảnh 
nợ nần. Do nắm được rất ít dữ liệu về những kẻ làm giả nên không có cách nào lô' cáo 
được chúng ra pháp luật. Tổng giám đốc Uông dã thành cóng khi tạo được một cơ sớ tại 
thành phô' tấc dất tấc vàng, khu công nghiệp Bình Đông; Sản phẩm mới đứng trước một 
loạt những vấn đề trong thị trường cạnh tranh khốc liệt, ông đã nghĩ cách giải quyết. 
Nhưng đối với những kẻ làm giả, ông lại không có cách gì. Những kẻ tiểu nhân này trốn 
sau bức màn tối, kể cả bạn là người có bản lĩnh thì cũng khó mà tránh khỏi bị trúng lên 
của chúng. Uông Đại Lực dã thiếu sự chuẩn bị tâm lý khi phải đối mặt với tình thê' hàng 
giả tràn lan. Công ty Giang Thượng đã gặp phải khó khăn giống như một chiếc thuyền 
nhỏ gặp phải bão lớn, có thể bị lật bất cứ lúc nào giữạ đại dương hung dữ.

Uông Đại Lực tổ chức một cuộc họp. Tại phòng họp, không khí rất căng thẳng. 
Uông Đại Lực ngồi trên ghế, hút thuốc liên tục. Mọi người dều hiểu rõ tình cảnh trước 
mắt của công ty, cuộc họp này có thể sẽ quyết định vân mệnh tương lai của công ty. Sau 
khi chính thức khai mạc cuộc họp, Uông Đại Lực đã giới thiêu khái quát về tình hình 
của công ty và đề nghị mọi người phát biểu ý kiến. "Ý kiến của tôi là, chúng la cần phai 
hạ giá sản phẩm xuống. Nguyên nhân chủ yếu khiến giày Giang Thượng không bán được 
là do giá cao hơn ba lẩn so với sán phẩm làm giả. Những sàn phẩm này tuy rang không 
đáng mang trên người, nhưng vì nó rẻ nên đương nhiên là bán nhanh" Giám đốc bộ 
phận sản xuất phát biểu trước tiên. Ông vừa nói xong, lập tức có người phản đối. 
"Nguyên nhân chủ yếu khiến giày không bán được không phải là vê' mặt giá cả, so với 
các sờn phẩm cùng loại thì sản phẩm cùa chúng la kiểu dáng đẹp, giá thành rẻ. Hơn 
nữa, chúng ta có hạ giá như thế hoặc hạ giá hơn thế nữa thì cũng không thể rẻ bằng sản 
phẩm của những kè làm già. Để thoát ra khỏi tình cành hiện nay thì phải liên tục đưa ra 
sản phẩm mới, khiến cho những kẻ làm giả không thể nào đuổi kịp được". Phát biểu của 
ông tuy rằng có lý, nhưng cách nghĩ này không thiết thực khiến mọi người được một 
trận cười. Tiếp đến, các trợ lý còn lại cũng lần lượt phát biểu ý kiến riêng của mình. Có 
người chủ trương khai thác thị trường ngoại tỉnh, có người chủ trương thay đổi nhãn hiệu 
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sản phẩm, có người kiến nghị huy động góp vỗn của các nhà đầu tư nước ngoài. Nhưng 
cuối cùng mọi người vẫn không nhất trí được quan điểm. Hơn một giờ trôi qua, cuộc họp 
vẫn không có gì tiến triển thêm, không khí chán nản bao trùm toàn hội nghị.

Lúc này, Uông Đại Lực hướng mắt về phía một thanh niên, người này từ đầu tới 
giờ lặng lẽ ngồi ở một góc để nghe, thỉnh thoảng lại cầm bút vẽ lên giấy một cái gì đó. 
Anh ta là Tiểu Hoàng, tốt nghiệp khoa thương phẩm tại một trường đại học có tiếng, 
trước đây làm thư ký cho một cơ quan. Tiểu Hoàng lại có một cách nhìn rất đặc biệt về 
vấn đề này. "Tiểu Hoàng, anh có ý kiến gì không?" ­ Uông Đại Lực trực tiếp hỏi Tiểu 
Hoàng. "Thưa tổng giám đốc Uông, tôi nghĩ nguyên nhân khiến công ty chúng ta rơi vào 
tình trạng khó khăn này không phài là do chúng ta mà là do các khách hùng" Tiểu 
Hoàng vừa nói xong câu này liền bị mọi người chận lại. "Cứ nói tiếp đi" ­ Uông Đại Lực 
tuy vẫn còn chưa hiểu hết ý của Tiểu Hoàng. Nhưng ông vốn tôn trọng cấp dưới nên 
cũng không ngăn việc phát biểu của cấp dưới. "Nếu ông đến cửa hàng mua giày, có thể 
phân biệt được hai đôi giày, đôi nào là thật, đôi nào là giả không?". Tiếp dó, Tiểu 
Hoàng lấy ra hai đôi giày, đặt trước mặt Uông Đại Lực. Một đói là sản phẩm của Giang 
Thượng, còn một đôi là sản phẩm làm giả. "Ông có thể khẳng định được, bài vì ông lá 
chuyên gia. Nhưng các khách hàng nói chung thì không thể phân biệt dược. Họ không 
thể có những kiến thức hay con mắt như các chuyên gia được, trừ khi chúng ta tự mình 
làm công tác tuyên truyền cho họ".

Uông Đại Lực nghe xong liền gật đầu. về điểm này, ông cũng đã từng nghĩ đến, 
nhưng lại ỷ thế Giang Thượng có bí quyết trong sản xuất chính là sử dụng loại keo dán 
đặc biệt để dán đê' giày, cũng như rượu ngon không sợ không có người thích; Hai là chi 
phí để làm quảng cáo lại rất cao. Nhưng đây lại đúng là cơ hội mà những kẻ làm giả 
không thể làm được. Vấn đề là trước mắt công ty phải làm sao để thoát ra khỏi nguy cơ 
bị các kẻ làm giả tấn công trở lại.

Tiểu Hoàng dường như đã hiểu thấu được tâm tư của ông, liền nói tiếp: "Trước 
mắt, chúng ta cần phải đánh bại những kè làm giả, cần phải dụ rắn ra khỏi hang. Cách 
cùa tôi là, chúng ta làm hoạt động khuyến mại "Quà tặng mùa thu" Theo dó, chúng ta 
sẽ đề nghị khách hàng gửi cho chúng ta hộp dựng dôi giày mà họ đã mua, trong dó phải 
ghi rõ địa điểm, giá cả cùa đôi giày đã mua đó. Nếu như không nằm ngoài dự đoán, 
chúng ta sẽ biết dược chính xác những tư liệu về những kè làm giả. Lúc đó, chúng ta có 
thể lôi những kẻ làm giả ra ánh sáng". Phát biểu của Tiểu Hoàng có lý có tình, được mọi 
người cùng vỗ tay hưởng ứng. Chính sách này vừa tạo được danh tiếng cho doanh 
nghiệp, lại vừa có thể tiêu thụ được số giày tồn kho lâu nay, coi như để làm chi phí 
quảng cáo. Nhưng một điều quan trọng hơn là sẽ tóm được những kẻ làm giả. "Tốt". 
Uông Đại Lực hăng hái: “Ct? làm như vậy di. Tiểu Hoàng sẽ phụ trách toàn bộ kê'hoạch 
hành động lần này”. Toàn bộ Công ty Giang Thượng được huy động vào "chiến dịch quà 
tặng mùa thu". Cộng thêm uy danh của Uông Đại Lực, việc tổ chức xuất sắc của Tiểu 
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Hoàng, nên chiến dịch đã dược tổ chức lất rầm rộ. Những kẻ làm giả hoằn toàn không 
biết rằng đó là mưu kế, nên cũng sản xuất một lượng lớn hàng giả, chuẩn bị khi thời cơ 
đến thì tung ra. Đúng vào lúc họ hành động, Giang Thượng đã thu thập được chứng cứ từ 
mạng lưới dại lý của mình. Còng ty Giang Thượng đã tìm ra được những kẻ làm giả sản 
phẩm của nhà máy dựa trên những tài liệu có được. Mọi người trong công ty đều cho 
rằng thời cơ báo thù đã tới. Nhưng Uông Đại Lực lại không cho là như vậy, không 
những õng không tô' cáo đối phương mà ngược lại, lại còn mời một sô' người của các nhà 
máy đó đêh "Trung tâm giải trí Mỹ Thực" để chiêu đãi. Mấy ngày sau, những nhà máy 
đó cũng đã cùng đứng tên danh nghĩa của Công ty Giang Thượng.

Uông Đại Lực đã làm một phép tính cho các nhân viên trong công ty mình: “Nếu 
như không làm theo cách này mà lại khởi tố dối phương thì số tiền bồi thường cũng khó 
mà xác định dược. Nếu cứ ép đối phương thì cũng có thể là sẽ tự giết mình. Hơn nữa, 
Giang Thượng sẽ càng trở nên nổi tiếng hơn thông qua chương trình "Quà tặng mùa 
thu" Đúng vào lúc muốn mở rộng quy mô sản xuất, Công ty Giang Thượng không thể 
nào đảm nhận được tất cả các chi phí này. Việc cùng góp vốn sẽ khiến cho Công ty 
Giang Thượng mà rộng nhanh hơn, đó chẳng phải là điểu vui sao? Cái cách mượn gà đẻ 
trứng này có lợì hơn so với việc giết gà, chẳng phải đáng ngạc nhiên sao?". Từ đó, một 
loạt các chương trình quảng cáo xúc tiến bán hàng của công ty Giang Thượng xuất hiện 
liên tục trên các nhật báo, ti vi, đài phát thanh. Đồng thời, doanh nghiệp giày Giang 
Thượng hướng đến một loại mặt hàng mới là giày thể thao, nắm bắt các cơ hội xuất khẩu 
sản phẩm sang các nước trên thê' giới như Mỹ, Tây Âu, Nhật Bản, Nam Mỹ... và phát 
triển thành một doanh nghiệp lớn nổi tiếng trên thê' giới.

3.  Cạnh tranh là sự đối kháng lực lượng.

Trong cuốn "Binh pháp Khổng Tử" có viết: "Binh pháp: Nhất viết dộ, nhị viết 
lượng, tam viết số, tứ viết cân, lục viết thắng (chú thích: "độ" là tính toán; "lượng" là 
dung lượng; "số" chỉ bô' lượng nhân lực, vật lực; "cân" chỉ lợi thế so sánh của hai lực 
lượng; "thắng" chỉ khả nãng giành thắng lợi). "Nguyên tắc biến quyền" trong binh pháp 
đã thuật lại tức là đối với mỗi trận đấu cụ thể, cần phải tiến hành phân tích định lượng 
dựa trên hoàn cảnh địa lý và đặc điểm về binh lực, binh khí của hai bên để tìm ra những 
điểm mạnh và điểm yếu của đối phương. Từ đó xây dựng kế hoạch chiên lược có khả 
năng thành công nhất.

Nguyên tắc chiến lược này của Tôn Tử, đã được người nước ngoài vận dụng một 
cách thành thục trên thương trường. Cuốn "chiến lược và kinh doanh" của doanh nghiệp 
đã dúc kết:

­ Khi so sánh lực lượng của doanh nghiộp mình với đối phương mà thấy yếu hơn, 
tức là sẽ thua đối phương và việc giao lưu, làm ăn giữa đối phương với doanh nghiệp 
khỗng quan trọng, mà phải tiếp thu phương án đối phương dưa ra.
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­ Khi lực lượng của doanh nghiệp mình mạnh hơn đối phương, thì hoại động của 
đối phương đối với mình không quan trọng, cần phải ép đối phương tiếp nhân các yêu 
cầu của doanh nghiệp mình.

­ Lực lượng của mìhh không bằng đối phương, tức sự kết hợp của mình và đơn vị 
có liên quan chính rất quan trọng đối với doanh nghiệp, tức là phải hoà hợp, thâm chí 
còn phải chủ động yêu cầu kết hợp với đối phương.

­  Lực lượng của mình lớn hơn đối phương, thì việc phối hợp với đối phương sẽ 
mang lại rất nhiều lợi ích, có nghĩa là hợp tác tích cực.

Cạnh tranh chính là sự đối kháng lực lượng. Trên thị trường các loại lực lượng 
cạnh tranh có khi là triệt tiêu lẫn nhau, có khi lại là giúp đỡ lẫn nhau. Sự lớn nhỏ của lực 
lượng đối kháng được quyết định bởi sự to nhỏ của lợi ích. Trong xu thế các dối thù 
cạnh tranh luôn chèn ép nhau, thì tất nhiên sẽ khiến doanh nghiệp không đạt được lợi ích 
vốn có của nó, hoặc phải bỏ ra giá vốn lớn hơn trước mới có thể duy trì được lợi ích vốn 
có. Sự sinh tồn của doanh nghiệp bị đe doạ, lúc này ngoài cách chiến đấu để giành thắng 
lợi ra, chỉ có cách là quay đầu chạy. Mặt khác, ông chủ doanh nghiệp cũng phải khắc 
phục ý thức kinh tế tiểu nõng "chăm chăm kiếm tiền", cần chú trọng đến những vấn dề 
có tính toàn diện, lâu dài, khiến cho doanh nghiệp không thể thất bại, ngày càng phát đạt 
thịnh vượng. Tục ngữ có câu “dặt dây dài, câu cá lớn” cũng chính là để nói đến ý này. 
Một câu nói với ông chủ là: "Lợi ích vĩnh viễn là nguyên tắc đầu liên của thị trường"

ĐƯỜNG ĐẾN THÀNH CÔNG

1.  Biến bất lợi thành có lợi.

"Kinh doanh" thường được gọi là "thế trận biến hoá". Nếu không dự tính dược 
hoàq cảnh sẽ khắc nghiệt như thế nào, phải dùng đối sách nào, thì sau khi gặp phải hoàn 
cảnh xấu, doanh nghiệp sẽ không có cách nào có được kết quả huy hoàng.

Môi trường kinh doanh của doanh nghiệp không ngừng thay đổi, sự thay đổi của 
nó vượt ra ngoài sức tưởng tượng của chúng ta. Trong tình huống này, rất khó mà doán 

155

Bả
n s
ao
 lư
u t
rữ



được các điều kiện bất lợi sẽ xuất hiện, thì càng không thể nói đêh đối sách. Tuy nhiên, 
trong điều kiện môi trường không ngừng xấu đi, cũng có những doanh nghiệp dã tạo 
được thành tích. Cũng giống như các nhà kinh doanh của những doanh nghiệp này, 
dường như đã thấy trước được, vậy thì, chúng ta dựa vào cái gì dây? Thì ra, họ không chỉ 
dự đoán được sự thay đổi của môi ưường, các điều kiện bất lợi sẽ xuất hiện trong tương 
lai, và tìm ra đối sách. Nói dơn giản là, nhà kinh doanh đã nghĩ ra dược thế trận dể đối 
phó với những tình huống bất lợi.

Từ nãm 1929 đến năm 1930, do các chính sách của Nhật Bản, tình hình ngày càng 
nghiêm trọng, điều kiện kinh tế ngày càng xấu đi. Nhưng Công ty Điện tử Toshiba lúc 
này lại là công ty đi đầu nên đã được các cửa hàng đại lý tín nhiệm hơn Vào thời gian 
này, rất nhiều cửa hàng dại lý, đều khuyên õhế tạo sản phẩm mới ­ Radio. Toshiba vốn 
rất quan tâm đến sản phẩm radio, vì trước đây anh ta có một chiếc, khi dùng thường phát 
sinh sự cố. Một hôm anh ta muốn nghe tiết mục trên đài phát thanh, nhưng chiếc đài của 
anh lại gặp sự cố, anh ta vô cùng tức giận. Nghe xong các kiến nghị của đại lý, Toshiba 
bắt đầu yên lặng suy nghĩ và gọi nhân viên bán hàng đi điểu tra tình hình thị trường sản 
phẩm radio, giả thiết là sản phẩm radio sẽ gặp phải rất nhiều những tình huống bất lợi, 
kết quả như sau:

­ Radio là một loại máy thường nảy sinh sự cô' (vào thời điểm đó, giả thiết này là 
đương nhiên). Không có kỹ thuật chuyên môn thì không thể kinh doanh sản phẩm radio.

­ Cứ cho là khi bắt đầu bán sản phẩm radio, dịch vụ hậu mãi cũng rất phiền phức. 
Vì vậy, trong các cửa hàng bán lẻ, không bán với giá rất cao không được, mà tình hình 
cạnh tranh lại rất khốc liệt, giá cao thì rất khó bán. Công việc kinh doanh này là rất 
khó làm.

­ Có một số hãng điện tử, vì sản phẩm radio thường phát sinh sự cố, nên đã bị mất 
uy tín. Sau đó, các cửa hàng bán lẻ kiên quyết không bán sản phẩm radio.

­ Các cửa hàng vốn cho rằng bán sản phẩm radio thì sẽ có lợi nhuận cao, trên thực 
tế, điều khiến mọi người thất vọng là sản phẩm trả lại rất nhiều, như vây sẽ rất phiền 
phức. Nếu như các sự cô' mà không nhiều đêh như vậy thì sản phẩm radio sẽ là một loại 
mặt hàng có lợi nhuận cao.

­ Các nhà sản xuất đều đưa ra sản phẩm mới, nếu không cẩn thận thì các sản phẩm 
không bán được sẽ chất thành đống. Đây dường như là một cuộc chiến dấu giữa các sản 
phẩm đang lưu hành, không có tính an toàn.

­ Radio là một sản phẩm của thời đại, vì vậy nó có tính phát triển. Nhà máy Điện 
tử Toshiba nếu có thể chê' tạo được loại radio ít phát sinh sự cô' thì viễn cảnh tương lai sẽ 
vô cùng tươi đẹp.

Đứng trước vô vàn những tình huống bất lợi được đặt ra trong khi nghiên cứu thị 
trường, Toshiba không hề lùi bước và cũng không hề mất đi dũng khí ngày nào, anh bắt
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đầu nghĩ ra đối sách. Các bước đi cụ thể vô cùng khó khăn. Bởi vì Nhà máy Điện tử 
Toshiba không có một chút kiến thức nào về lĩnh vực sản xuất radio, trong công nhân 
cũng không có ai có tài về kỹ thuật chuyên môn. Nếu muốn sản xuất được loại radio tốt 
hơn so với các hãng khác thì không thể hoàn thành trong một thời gian ngắn dược. Vậy 
thì làm thế nào?

Sau đó, Toshiba nghĩ ra được một cách, không cần phải do chính Nhà máy Điện tử 
Toshiba chê' tạo ra sản phẩm, mà tìm một nhà chế tạo radio tốt nhất, mời họ cải tiến và 
chê' tạo ra sản phẩm radio có châì lượng tốt hơn dưới sự chỉ đạo của Nhà máy Điện tử 
Toshiba. Qua cuộc điều tra trên nhiều phương diện, cuối cùng đã tìm được một nhà chê' 
tạo có uy tín và kỹ thuật rất tốt và đã cải tổ thành một công ty cổ phần với giá là 50.000 
nhân dân tệ. Sau khi nghiên cứu chê' tạo ra được sản phẩm mới, nhờ mạng lưới tiêu thụ 
của Toshiba, cô' gắng để xúc tiến bán sản phẩm, ở lĩnh vực tuyên truyền, công ty cũng 
đã chi rất nhiều cho chi phí quảng cáo. Nhưng sự việc xảy ra thường không giống như 
mong muốn của con người, kết quả là đã gặp phải những việc nằm ngoài dự đoán, hàng 
bị trả về liên tục tăng lên.

2.  Người người tham gia bán hàng.

Công ty Máy tính quốc tê' IBM có nguồn vốn 52 tỷ USD và 400.000 nhân viên, sản 
phẩm được bán tại hơn 130 quốc gia và khu vực trên thê' giới, doanh thu mỗi năm đạt 
hơn 50 tỷ USD và lợi nhuận 6 tỷ USD. Đây không chỉ là một công ty sản xuất máy tính 
lớn nhất thê' giới mà còn là một trong những công ty kinh doanh tốt nhất, quản lý thành 
công nhất trên thê' giới. Một nguyên nhân rất quan trọng của sự thành công của họ đó là: 
luôn nghĩ đến khách hàng, đến những người bán hàng, cung cấp những dịch vụ hậu mãi 
rất tốt.

Khẩu hiệu của Công ty IBM là: "Tất cả vì kinh doanh, tất cả vì khách hàng", "Mọi 
người đều tham gia bán hàng", "mọi người đều tham gia phục vụ" Nhân viên của công 
ty, bất kể là nhân viên bán hàng, nhân viên bảo hành sửa chữa hay là nhân viên lẽ tân, 
thư ký, tài vụ hoặc công nhân đứng máy sản xuất, kỹ sư v.v... đều đặt lợi ích của khách 
hàng, dịch vụ bán hàng lên vị trí đầu tiên.

IBM cho rằng, bất cứ một người nhân viên nào của công ty nếu có một biểu hiện 
lạnh nhạt coi thường khách hàng thì đều có thể làm cho bộ phận bán hàng phải vất vả 
thêm để xây dựng mối quan hệ với khách hàng. Các kỹ sư của bộ phân chế tạo sản xuất 
nếu không quan tâm dến lợi ích của khách hàng, thì không có cách nào sản xuất được 
những sản phẩm mà khách hàng mong muốn nhất, và cũng không làm được công việc 
cung cấp dịch vụ kịp thời cho khách hàng. Như vậy, tất yếu sẽ ảnh hưởng đến danh dự 
công ty, làm mất khách hàng.

Ông phó tổng giám đốc phụ trách kinh doanh của IBM nhận chức vào năm 34 tuổi, 
và đã đảm nhân chức vụ này được hơn 10 năm. Ông đã từng nói: "IBM không kinh 
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doanh bất kỳ loại sàn phẩm nào, mà IBM kinh doanh các phương án giải quyết vấn đề" 
Điều đó có nghĩa là IBM quan hệ với khách hàng không chỉ đơn thuần là để xúc tiến bán 
sản phẩm mà là thay khách hàng giải quyết những khó khăn, lo lắng. Họ kiên quyết làm 
bằng được việc thâm nhập tìm hiểu các vấn đề và nhu cầu của khách hàng, do các 
chuyên gia trong các lĩnh vực khác nhau cung cấp tư vấn cho khách hàng, và cuối cùng 
đưa ra phương án khiến khách hàng thoả mãn nhất.

IBM phản đối phương thức cung cấp các loại sản phẩm quá dắt hoặc không phù 
hợp với nhu cầu sử dụng của khách hàng, thâm chí ngay cả khi khách hàng dưa ra 
nhu cầu cần phải mua một loại sản phẩm nào đó, nếu như IBM thông qua điều tra mà 
biết được các sản phẩm đó không phù hợp với nhu cầu của người sử dụng, họ cũng sẽ 
không quản những rủi ro mất đi cơ hội trong làm ăn để đưa ra kiến nghị với khách 
hàng, khuyên khách hàng mua loại sản phẩm thích hợp hơn. IBM cho rằng, chí có 
như vậy mới đúng là nghĩ đến khách hàng, mới có thể đảm bảo duy trì được mối 
quan hệ tốt đẹp với khách hàng, từ đó tãng thêm uy tín cho công ty, thúc đẩy việc 
tiêu thụ sản phẩm.

Phó tổng giám đốc IBM nói, mỗi một đề án kế hoạch IBM đưa ra cho khách 
hàng "đều cần phải hoàn toàn phù hợp với nhu cầu lợi ích của khách hàng". Ông yêu 
cầu mỗi một nhân viên nghiệp vụ: "Khi phục vụ khách hàng cần phdi nghĩ mình như 
là người làm công ân lương của họ" Ông còn nhấn mạnh: "Tranh thủ dơn dặt hàng 
chỉ là một bước rất dễ, còn dịch vụ sau bán hàng mới thực sự là vấn đề mấu chốt" 
Ồng chỉ thị: "IBM lấy khách hàng, thị trường làm phương hướng chỉ đạo, chứ knông 
phải là kỹ thuật".

Công ty IBM cho rằng, công việc bán sản phẩm và lắp đặt xong chỉ là bước bắt 
đầu. Kể từ lúc đó, công ty phải liên tục duy trì liên lạc với khách hàng, cung cấp các loại 
dịch vụ và bảo hành mà khách hàng yêu cầu. Họ đã xây dựng một hệ thống thông tin 
liên lạc đồng bộ, để có thể đảm bảo giải quyết được tất cả các vấn đề khách hàng đưa ra 
trong vòng 24 giờ, mà tuyệt dại đa sô' các vâh đề đều được giải quyết trong vòng 1 giờ, 
85% các vâh dề được giải quyết ngay lập tức trong điện thoại.

IBM còn đưa ra khái niệm "tăng thêm giá trị tiêu thụ" Cái gọi là "tăng thêm giá trị 
tiêu thụ" có nghĩa là sau khi bán sản phẩm ra thì cung cấp chuyên gia tư vârì cho khách 
hàng, không ngừng cải tiến tính nãng sản phẩm, cung cấp các thành quả khoa học kỹ 
thuật và tư liệu tình báo mới nhất cho khách hàng, không ngừng khai thác các phạm vi 
ứng dụng của các sản phẩm bán ra v.v...

IBM tuyên bố, mỗi khi họ đón nhận một khách hàng (bất kể là kinh doanh lớn hay 
nhỏ), thì đều cung cấp dịch vụ cho khách hàng này, khiến khách hàng thấy được lợi ích 
trong đó. VÍ vậy, một số nhà kinh doanh đã bày tỏ, mình mua sản phẩm của IBM, không 
phải là vì sản phẩm của họ có các tính năng ưu việt nhất, hay là được lợi về mặt giá cả, 
mà là vì IBM có dịch vụ sau bán hàng rất tốt và tinh thần phục vụ hết lòng vì khách 
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hàng. Họ đã khiên cho mọi khách hàng khi sử dụng sản phẩm của mình đều có một cảm 
giác yên tâm và đáng tin cây.

IBM cho rằng, chỉ có cách thay đổi cái thái dộ mà người bán cứ chăm chăm vào 
túi của người mua, tìm cách này cách khác moi tiền trong đó, mà người mua lại luôn rất 
cẩn thận, sợ người bán lừa lấy tiển của mình, thay vào đó là mối quan hệ tốt đẹp, tin 
tưởng lẫn nhau giữa người bán và người mua thì mới có thể dảm bảo doanh nghiệp 
không bị thất bại. Mà muốn xây dựng mối quan hê bạn hàng lâu dài, thì cần phải luôn 
quan tâm và tôn trọng khách hàng cao độ, không nên có thái độ sãn đón khách hàng 
mới và dần dần lạnh nhạt dối với khách hàng cũ. Khách hàng cũ là những khách hàng 
cơ bản của IBM, là nền tảng của công ty, còn khách hàng mới thì phải sau một thời 
gian đầu tư thì mới xây dựng được quan hệ, vì vậy cả hai đều rất quan trọng và không 
thể đánh mất.

Những nhà lãnh đạo cao cấp của Tổng công ty IBM cũng thường xuyên di thăm 
hỏi khách hàng. Một vị phụ trách tài chính của IBM đã bày tỏ, không chỉ đích thân 
ông thường xuyên ra ngoài thăm hỏi khách hàng, mà còn đặc biệt nhấn mạnh rằng các 
đồng nghiệp khác của ông cũng vậy. Ông nói: "Một người nếu không hiểu khách hàng 
của ông ta, vậy thì làm sao mà đưa ra được các chính sách dược khách hàng hoan 
nghênh đáy?"

Cùng với sự tích luỹ của thời gian, dịch vụ tốt dường như đã trở thành hình tượng 
của IBM. Nhiều nãm trước đây, IBM đã từng đãng một bài quảng cáo bằng một nét chữ 
rất mộc mạc rất ấn tượng: "IBM chính là một minh chứng cho dịch vụ tốt nhất." Nó biểu 
đạt một cách rõ ràng quan niệm kinh doanh chân chính của IBM là cung cấp dịch vụ tõì 
nhất trên thê' giới.

3.  Ra tay trước là mạnh.

"Chu kỳ tuần hoàn của ra tay trước là mạnh hơn" chỉ sự phát triển nhanh hơn đối 
thủ cạnh tranh của mình. Cũng chính là nói, nó hàm ý chỉ việc doanh sô' tăng nhanh hơn 
so với đối thủ cạnh tranh, vì mục đích này, tất yếu phải mở rộng thị trường. Muốn tăng 
doanh sô' bán hàng, trước tiên cần phải mở rộng đầu tư. Nói một cách cụ thể, bao gồm cả 
việc hạ giá sản phẩm, mở rộng năng lực sản xuất, tiến hành tuyên truyền quảng cáo sản 
phẩm, khai thác sản phẩm mới v.v... Doanh sô' bán hàng càng tăng nhanh hơn so với đối 
thủ cạnh tranh thì giá thành sẽ càng hạ; giá thành càng hạ thì lợi nhuận càng nhiều; tiền 
chi phối của mình càng nhiều thì càng dễ vay vô'n của các doanh nghiệp ngoài, càng có 
khả năng thúc đẩy doanh nghiệp tiến xa thêm một bước; doanh nghiệp càng phát triển 
mạnh thì càng có thể tiến hành đầu tư thêm một bước, mở rộng thị trường thêm một 
bước. Như vây, "chu kỳ tuần hoàn của việc ra tay trước là mạnh hơn" không ngừng tiến 
hành tuần hoàn tốt, giống như một quả bóng tuyết khi lăn càng lăn càng lớn. Ngược lại, 
nếu như chu kỳ tuần hoàn này bị thất bại, mâ't đi nãng lực cạnh tranh, hoặc là dóng cửa 
phá sản, hoặc là tiến hành điều chỉnh lớn cơ cấu.
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Hãy xem các doanh nghiệp Nhật Bản đã bị các doanh nghiệp Âu Mỹ xem là 
"người điên", mở rộng sản xuất có nghĩa là tăng thêm cơ hội thành công của doanh 
nghiệp, đây là vâh đề lớn có liên quan đến sự sống còn của doanh nghiệp. Họ dã thiết 
lập "chu kỳ tuần hoàn ra iay trước là thắng", chú trọng vào việc mở rộng và phát triển thị 
trường. Để đạt được mục đích này, họ đã tình nguyện hy sinh các lợi ích trước mắt, ép 
giá để chiếm lĩnh thị trường.

Đầu những nãm 50, thị trường xe máy ở Nhật Bản tăng trưởng với tốc dộ 
40%/nãm, ngành chê' tạo xe máy có khoảng hơn 50 công ty. Vào thời điểm dó, Công 
ty Đông Pha đứng đầu trong sô' các công ty sản xuất xe máy, chiếm 22% thị phần 
trên thị trường. Đứng thứ hai là Công ty Honda, chiếm 20% thị phần trên thị trường. 
Tuy rằng thị phần trên thị trường của công ty Honda gần bằng với Đông Pha, nhưng 
xét về các mật khác thì Honda lạc hâu hơn rất nhiều so với Đông Pha. Chẳng hạn 
như, lợi nhuận sau thuê' của Đông Pha là 8%, nhưng của Honda chỉ có 3%; về tỷ lệ 
tài sản nợ và tài sản có của doanh nghiệp, Đông Pha là 1.5 so với 1 còn của Honda là 
6 so với 1.

Tháng 2 nãm 1964, Công ty Đông Pha tuyên bô' phá sản sau gần 10 năm lăn lộn và 
luôn đứng đầu trong những doanh nghiệp chê' tạo xe máy. Gặp phải tình cảnh dó không 
chỉ có mình Công ty Đòng Pha mà còn không ít các doanh nghiệp sản xuất xe máy cũng 
phải đóng cửa hoặc chuyên hướng kinh doanh. Các doanh nghiệp sản xuất xe máy của 
Nhật Bản, vào những năm 1950 có hơn 50 công ty, nhưng đến năm 1969 chỉ còn lại 4 
công ty là Honda, Yamaha, Suzuki, Kawasaki.

Nguyên nhân thất bại của Đông Pha là từ đâu? Đông Pha đứng trước thị trường xe 
máy phát triển nhanh chóng nhưng lại áp dụng chính sách kinh doanh cũ rích, bảo thủ. 
Từ nãm 1955 đến năm 1960, Đông Pha không mở rộng nãng lực sản xuất, vẫn cứ giậm 
chân tại chỗ, không hề có một sự phát triển nào.

Còn Công ty Honda thì lại không như vậy, dựa vào lình hình thị trường xe 
máy thời điểm đó cần phải tăng thêm sô' lượng 42% mỗi nãm, Honda tập trung vào 
mở rộng nâng lực sản xuất, doanh thu mỗi năm tăng thêm 66%. Không chỉ có vây, 
Honda còn dựa trên cơ sở đó để tiến thêm một bước, bất chấp những rủi ro về lãi 
suất, để vay một khoản tiền lớn, liến thêm một bước trong việc mở rộng quy mó 
sản xuất.

Đông Pha cây mình đang là một công ty đứng đầu nên không thèm dể ý đến 
Honda, đứng trước những động thái mở rộng thực lực của Honda mà không áp dụng một 
chính sách gì tương ứng. Honda rất may mắn, họ đã vận dụng một cách triệt để và linh 
hoạt "chu kỳ tuần hoàn ra tay trước là thắng", không ngừng hạ giá thành sản phẩm, 
giành được những lợi thê' trong thị trường cạnh tranh của các hãng sản xuất xe máy. 
Trong quá trình các đối thủ cạnh tranh cứ lần lượt thất bại thì tình hình kinh tê' của 
Honda lại ngày càng tốt hơn.
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Honda bắt đầu xâm nhập vào thị trường xe máy thê' giới, khi mà nhu cầu xe máy 
dang ở vào thời kỳ dỉnh cao thì Honda bắt dầu tiến quân vào lĩnh vực chế tạo ôtô. Để tạo 
chỗ dứng vững chắc cho ngành công nghiệp mới này, Honda dã huy động tãì cả những 
nguồn vốn mà mình có thể huy dộng, không chỉ sử dụng tất cả nguồn vốn và kỹ thuật có 
khả năng sử dụng, mà còn động viên những nhân viên ưu tú tham gia vào ngành công 
nghiệp chê' tạo ôtô.

Khi Honda bước chân vào quỹ đạo của ngành công nghiệp chế tạo ótô, sau khi 
ngành cóng nghiệp chế tạo ô tô khởi sắc thì Công ty Yamaha bước vào. Vào cuối những 
năm 30 Honda chiếm 65% thị trường Nhật Bản, dã dạt dêh đỉnh cao, sau đó dần dần 
giảm xuống, dến nãm 1981 thì giảm xuống còn 40%. Còn Yamaha thì tãng từ mức 10% 
vào giữa những nãm 60 lên đến 35% vào năm 1981, phần thị trường mà Honda mất đi dã 
bị Yamaha thay thế.

Ở thị trường trong nước Nhật Bản, Honda và Yamaha đã chiến đấu với nhau. Sau 
dó, thị phần trong nước của Honda giảm xuống 38%, còn Yamaha lại tăng lên thành 
37%, thị phần của hai hãng chí chênh lệch nhau 1%. Lúc này, Yamaha rất hùng dũng, 
dồn hết sức dể phấn đấu trở thành nhà sản xuất xe máy hàng dầu thế giới.

Honda lúc này đang giảm bớt việc đầu tư cho ngành công nghiệp sản xuất xe máy, 
củng cô' ngành công nghiệp sản xuất ôtô, ngành cóng nghiệp chê' tạo xe máy thực sự suy 
yếu dần, về mặt ý nghĩa mà nói thì đây chính là cơ hội tốt hiếm có của Cõng ty Yamaha.

Công ty Yamaha tập trung tất cả mọi nguồn lực có thể của công ty vào xe máy và 
các sản phẩm có liên quan, đồng thời với việc tăng các sản phẩm màu sắc, thì cũng nỗ 
lực nâng cao năng lực sản xuất, làm giảm khoảng cách với công ty Honda. Nãm 1981, 
Công ty Yamaha liên tiêp tuyên bố đã nghiên cứu chê' tạo thành cóng 18 loại xe máy 
mới, còn Công ty Honda chỉ có 17 loại và Yamaha đã lần đầu tiên vượt qua được Honda.

Tháng 8 năm 1981, Cõng ty Yamaha tuyên bô' xây dựng một nhà máy sản xuất xe 
máy mới với công suất 1 triệu chiếc/năm, sau khi nhà máy được xây xong, sản lượng xe 
máy của Công ty Yamaha đã tãng đột phá lên 4 triệu chiếc, cao hơn Công ty Honda 
200.000 chiếc, thị phần xe máy trong nước của Ỵamaha đã chiếm gần 60%.

Đứng trước sự phát triển nhanh chóng của ngành cóng nghiệp sản xuất xe máy của 
Yamaha, Cõng ty Honda cũng không thể im lặng. Tại buổi chúc tết năm 1978, Tổng 
giám đốc Công ty Honda đã tuyên thệ: "Trong thời gian tôi còn â cương vị Tổng giám 
đốc, đừng có công ty nào nghĩ đến việc chiếm ngôi vị đầu trong lĩnh vực sản xuất xe máy 
của Honda".

Honda đã áp dụng chiến thuật phản kích Yamaha như sau:

­ Giảm giá mạnh tất cả các sản phẩm.

­ Tiến hành tuyên truyền quảng cáo thông qua tất cả các phương tiện tuyên tuyền.
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­ Uỷ thác cho các mạng lưới bán hàng tiến hành xúc tiến bán hàng, và tăng thêm 
các điểm bán hàng để kích thích sản xuất.

Cùng với các chiến thuật trên, tăng thêm chủng loại sản phẩm, đưa ra một lượng 
lớn sản phẩm mới, khi cuộc chiến đang ở vào thời điểm quyết liệt nhất thì Công ty 
Honda giảm giá bán 30% sản phẩm mạnh nhất của mình. Honda đã làm lợi cho khách 
hàng đồng thời cũng làm lợi cho các đại lý bán hàng của mình. Cùng một loại sán phàm, 
Honda đã đưa ra giá ưu đãi 10% cho các đại lý so với Yamaha.

Một chiến thuật phản công khác của Honda đó là khai thác sản phẩm mới. Chỉ 
trong một thời gian ngắn một nãm rưỡi, Honda dã cho ra đời 81 loại sản phẩm mới. Vào 
thời điểm này, Yamaha dù có dồn hết sức cũng không thể đuổi kịp, chí cho ra đời được 
34 loại sản phẩm. Cuối những nãm 70, các sản phẩm mới mà hai cóng ty đưa ra là gần 
như nhau, nhưng chỉ trong một quãng thời gian ngắn 1 năm rưỡi, Honda đã phát triển 
nhanh đến như vậy, điều đó thể hiện sức mạnh hùng hậu của công ty.

Sau khi Honda đưa ra dược 81 loại sản phẩm mới, lập tức quyết dịnh ngừng sản 
xuất các loại sản phẩm cũ trước đây của công ty. Hành dộng này đã để lại một ấn lượng 
sâu sắc trong lòng người tiêu dùng. Còn Công ty Yamaha sau khi cho ra đời 34 loại sản 
phẩm mới thì chỉ ngừng sản xuất 3 loại sản phẩm cũ của công ty, khi làm phép so sánh, 
Công ty Yamaha đã để lại một ấn tượng trong lòng người tiêu dùng như là. một óng già, 
phải về hưu rồi.

Các sản phẩm mới mà Honda đưa ra, bất kể là về phương diện tính năng kỹ thuật 
hay phương diện thẩm mỹ bên ngoài thì đều cao hơn Sơn Diệp một bậc và nhận dược sự 
ngưỡng mộ của những người yêu thích xe máy. Đồng thời, các sản phẩm mới dược dưa 
ra liên tiếp, cũng đồng nghĩa với việc các sản phẩm cũ cũng lần lượt biến mất, chu kỳ 
tuổi thọ của sản phẩm được rút ngắn lại. Đây thực sự là một điều tốt đối với khách hàng, 
nhưng đối với đối thủ cạrih tranh thì lại rất khó khăn.

Honda đã đầu tư vốn rất lớn vào việc cho ra đời các sản phẩm mới, có nghĩa dã 
khai thác thành công thị trường đầu tư lập tức. Khi sản phẩm mới được đưa vào thị 
trường, các sản phẩm cũ còn tồn đọng rất nhiêu trên thị trường chỉ có cách là bán hạ giá 
để bù vào vốn, đứng trước cục diện này, đối với công ty có nguồn vốn đặc biệt hùng hậu 
thì có thể vượt qua được khó khăn này, nhưng trong các tình huống thông thường thì rất 
tránh khỏi nhũng tai họa dổ xuống.

Trước sự tấn công mạnh mẽ của Công ty Honda, Yamaha thế trận hỗn loạn, rơi vào 
nguy cơ thất bại nghiêm trọng, tháng 1 nãm 1983, tổng giám dốc Tập đoàn Yamaha đã 
công khai thừa nhận thất bại. Nguyên nhân thất bại của Yamaha có rất nhiều, nhưng tóm 
lại, chủ yếu do 3 yếu tố sau:

­ Honda đã thiết lập "chu kỳ tuần hoàn ra tay trước là thắng", khai thác sản phẩm 
mới, chiếm lĩnh thị trường. Honda có thực lực, vân dụng phần lớn nguồn vồn vào việc 
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tiến hành khai thác sản phẩm mới. So với Honda, Yamaha sức mỏng lực yêu, lại mất đi 
quyền chủ động, nên đã bị bao vây tứ phía.

­ Honda không chỉ sản xuất xe máy, dồng thời còn sản xuâ't cả ô tô mà Yamaha lại 
chỉ có sản phẩm xe máy. Trong tổng số doanh thu của Honda thì ô tô chiếm 2/3. Trong 
cuộc chiến cạnh tranh, kể cả là phải chiến đấu với hai Công ty Yamaha thì Honda vẫn 
giành lợi thế.

­ Tận dụng cơ hội tốt là những khó khăn khi Yamaha xây dựng nhà máy mới. Khi 
Yamaha đã phải đầu tư một khoản tiền lớn vào đó, nhà máy mới vừa hoàn thành, đang 
chuẩn bị đi vào sản xuất, Honda đã phát động cuộc tấn công mạnh mẽ, Yamaha không 
có một sự chuẩn bị nào, cũng không có lực để chống cự. Vì Yamaha đã đầu tư một 
khoản tiền lớn vào việc xây dựng nhà máy mới, mà nhà máy mới lại chưa đi vào sản 
xuất, chưa phát huy dược hiệu quả kinh tế.

Việc thiết lập "chu kỳ tuần hoàn ra tay trước là mạnh" khiến cho Honda giành 
được thắng lợi trong cuộc cạnh tranh sản phẩm xe gắn máy, dồng thời làm cho các nhà 
kinh doanh thấy dược sự hấp dẫn không gì sánh được của "chu kỳ tuần hoàn ra tay trước 
là thắng" trong cạnh tranh.

4.  Dựa vào thời thế, dùng lợi thế.

Ở trung tâm thành phố Singapore mọc lên một toà nhà trọc trời cao 45 tầng dược 
gọi là "cao ốc Phong Long". Chủ nhân của toà cao ốc này chính là Tập đoàn Phong 
Long ­ một trong những tập đoàn tài chính nổi tiếng ờ Singapore. Chủ tịch tập đoàn tài 
chính này ­ Quách Phương Phong ­ mỗi ngày phải điều hành hơn 60 doanh nghiệp khác 
nhau bên dưới. Nãm 1983, một tờ nguyệt san rất có ảnh hưởng ở Mỹ ­ (người đầu tư) dã 
bình bầu 12 nhà tài chính ngân hàng mạnh nhất trên thế giới, tài sản của họ đều trên 1 tỷ 
USD và Quách Phương Phong được xếp thứ 2 trong đó. Nãm 1988, Quách Phương 
Phong lại được một tờ tạp chí nổi tiếng của Mỹ liệt vào bảng của mình, tiêu chuẩn của 
tạp chí này là người có tài sản hơn 1 tỷ USD mới có tư cách dược vào bảng của tạp chí. 
Việc đầu tư của Phong Long rộng khắp các nơi từ Singapore, Malaysia, Hong Kong, Đài 
Loan v.v..., từ tiền tệ, bảo hiểm, mậu dịch đến các ngành chế tạo, hầu như tất cà các 
ngành, phát triển mạnh mẽ.

Một người Trung Quốc ra nước ngoài từ lâu, định cư ở Singapore, lại có thể trụ lại 
và trở thành một người thành công khiến thê' giới biết đến, vây dó là nhờ đâu? Quách 
Phương Phong trong quá trình tạo lập sự nghiệp của mình, có một đặc điểm rất rõ ràng 
đó là rất giỏi trong việc phán đoán chính xác xu thê' và nhu cầu phát triển của thị trường 
và có thể nắm bắt cơ hội, vận dụng tối đa các điều kiện có lợi mà thời thê' ban cho. 
Quách Phương Phong trong khi truyền thụ kinh nghiêm kinh doanh của mình, đã nói: 
"Nếu làm kinh doanh, thì cần phải có con mắt nhìn xa trông rộng, phải hiểu rõ tình thế, 
phải kết hợp các nhu cầu của thời đại". Đối với vân đề này, mọi người đã từng bình 

163

Bả
n s
ao
 lư
u t
rữ



luân, qua quá trình hơn 50 năm tạo dựng sự nghiệp của Quách Phương Phong, có thể nói 
một cách không khoa trương, dó chính là bí quyết thành công của ông.

Năm 1945, cuộc đại chiến thế giới lần thứ 2 vừa kết thúc, Quách Phương Phong 
liền linh cảm nhận thấy: Sau cuộc đại chiến thế giới lần thứ hai, rất nhiều quốc gia và 
khu vực trên thế giới bị chiến tranh tàn phá, đều có nhu cầu xây dựng lại dất nước, vì 
vậy, nguồn vật chất sẽ trở nên thiếu thốn; Ngoài ra, sau khi cuộc chiến tranh thế giới lần 
2 kết thúc, tất yếu sẽ bắt đầu việc khai thông, Singapore là một cảng mậu dịch chuyển 
khẩu có các thiết bị sửa chữa tàu thuỷ ở đại dương, khi tàu của các nước đi qua đây, sẽ 
phải mua một lượng lớn vật dụng và thiết bị. Dựa vào những suy đoán này, Quách 
Phương Phong và các anh em của ông dã họp lại, lập tức hành động, đầu tư vốn, thu mua 
các vật phẩm còn thừa lại của cuộc chiến tranh thế giới lần thứ hai, kịp thời nắm bắt và 
thích ứng với xu thế vừa xuất hiện, ở vào thời điểm đó, những vật phẩm này có giá 
không cao. Họ đã mua được một lượng lớn các vật phẩm thừa lại của chiến tranh như đồ 
kim khí, vật liệu xây dựng, phụ kiện tàu thuỷ và các loại vật dụng khác từ Singapore và 
các nước xung quanh với giá rất rẻ.

Sự việc quả nhiên đúng như Quách Phương Phong đã dự đoán. Cùng với sự xoay 
chuyển của thời gian, chỉ trong vòng mấy nãm, những vật phẩm này dã trở thành những 
sản phẩm rất cần thiết. Như vậy, những sản phẩm này đã đem lại một khoản liền không 
nhỏ cho Công ly Phong Long. Quách Phương Phong khi thành cóng trong kinh doanh 
các sản phẩm thừa lại của chiến tranh, đã dự đoán được sự hồi phục kinh tế của các nước 
sau khi chiến tranh thế giới lần thứ hai kết thúc, trong một tương lai không xa nhất dịnh 
sẽ xuất hiện những nền kinh tế phát triển mạnh, đến lúc đó đất đai, vật liệu xây dựng sẽ 
là những mặt hàng nóng. Cãn cứ vào dự doán này, bắt đầu từ nãm 1947, ông Quách 
Phương Phong đồng thời với việc kinh doanh thành công các sản phẩm thừa của chiến 
tranh, cũng dần dấn dồn lực chuyển hướng kinh doanh sang lĩnh vực bất động sản, vật 
liộu xây dựng.

Với bước đi này, ông cũng lại giành được thắng lợi. Ông nắm thời cơ, chọn dịa 
bàn lốt, lần lượt chọn mua những mảnh đất có tiền đồ phát triển với giá rẻ, đợi khi giá 
cao sẽ bán ra. Kết quả, giá của những mảnh đất ông đã mua ngày một tãng cao.. Đến 
những năm 70, dất đai đã là một loại hàng siêu lợi nhuận có giá cao hơn đến 100 lần. 
Lúc này, ông Quách Phương Phong tập trung xây dựng Công ty trách nhiệm hữu hạn 
Phong Long, phụ trách việc thu mua đất đai và nhà cửa, tiến hành việc đầu tư một cách 
toàn diện, có tổ chức hơn, có hiệu quả hơn. Bắt đầu từ nãm 1947, sau hơn hai mươi 
nàm, những mảnh đất mà Quách Phương Phong mua vào đã đem lại một khoản lợi 
nhuận rất khả quan cho ông.

Quách Phương Phong trong khi đầu tư kinh doanh bất dộng sản, đã dự doán: cùng 
với sự phát triển của ngành bất đông sản, chẳng bao lâu xi măng sẽ trở thành một mặt 
hàng nóng. Thê' là, năm 1957, ông cùng với Công ty Tam Tỉnh và Hắc Long Dương 

164

Bả
n s
ao
 lư
u t
rữ



cùng liên kết xây dựng nhà máy sản xuất xi mãng. Sau một vài nãm xây dựng, năm 
1961, nhà máy đã chính thức di vào sản xuất xi mãng. Kết quả, khi xi măng sản xuất ra 
được dưa vào thị irường, cũng chính là giai đoạn mà ngành bất động sản ở Singapore 
phát triển thịnh vượng nhất. Xi măng đã trở thành một loại hàng hoá bán chạy nhất ở 
Singapore thời điểm bấy giờ. Như vậy, tiền cũng giống như xi măng cứ liên tục đổ vào 
công ty của ông.

Quách Phương Phong dựa vào những bí quyết tạo dựng sự nghiệp của ông trong 
mấy chục năm đã khiến lập doàn Phong Long của ông ở Singapore phát triển mạnh mẽ. 
trở thành một tập đoàn xuyên quốc gia nổi tiếng trên thế giới.

5.  “Sáng kiến” quản lý.

Có một bài viết trên tạp chí với dại ý nội dung là: Một phụ nữ có dáng người thon 
thả, nhan sắc tuyệt vời bị nhốt trong một chiếc tủ kính trong suốt đã kêu to với người 
qua đường: "Hãy cứu tôi với, hãy nghĩ cách giúp tôi với" Trước tình cảnh đó. không 
người qua đường nào không dừng bước để nhìn, dặc biệt là với cánh đàn õng, ai cũng 
muốn mình được diễn màn kịch "anh hùng cứu mỹ nhân"

Khi cánh đàn ông tụ tập ở bên ngoài tù, định nghĩ cách cứu thì cô gái chỉ vào loại 
nhãn hiệu thuốc lá mới đặt bên cạnh mình và nói: "Nếu không bán hết số thuốc lá này 
thì tôi không thể đi khỏi đây, xin mọi người hãy giúp tôi với". Thì ra ở đây đang xúc tiến 
quảng cáo ra mắt nhãn hiệu thuốc lá mới, một thương nhân đã nghĩ ra sáng kiến kỳ lạ 
này. Trong tủ còn đặt sẩn giường, chân, bàn để thức ãn, tất cả đều để thể hiện rằng nếu 
không bán hết được đống thuốc lá đó thì mỹ nữ chỉ còn cách là ãn ờ trong tù và ngủ ở 
trong tủ. Tin đó dược truyền đi rất nhanh, ở phía trước cửa kính cả ngày đều dóng nghịt 
người kéo đến xem. Nghe nói sau 136 giờ 37 phút, toàn bộ số thuốc lá 1.000.000 điếu đã 
được bán hết. Với chiêu quảng cáo độc đáo này, chỉ trong vòng mấy ngày ngắn ngủi, 
nhãn hiệu thuốc lá đó đã trở nên nổi tiếng. Mời một cô gái đẹp sống ở trong tủ mấy 
ngày, chi phí cũng không phải là quá nhiều, nhưng hiệu quả đạt được lại là sự thành 
công của doanh nghiệp. Từ đây cũng dễ nhận ra được tầm quan trọng của sáng kiến.

Một ngân hàng hàng đầu thế giới ­ City Bank ­ cũng đã có được những thắng lợi 
nhờ vào sáng kiến. Sự tồn tại đáng được dể ý đến nhất trong ngành ngân hàng ở Mỹ 
chính là Ngân hàng City Bank. Đây là một ngân hàng lớn duy nhất ờ Mỹ duy trì cơ cấu 
tiền tệ phát triển, trong cuộc cạnh tranh sinh tồn tàn khốc của giới tiền tệ ở Mỹ, họ dã 
từng bước giành được thắng lợi. Ngân hàng, bất kể là quy mô lớn hay nhỏ, đều cần phải 
nắm bắt được nhu cầu về vốn của khách hàng và vân dụng, từ đó đưa ra những sáng 
kiến, hành động, đây chính là mấu chốt của sự thành bại trong cạnh tranh. City Bank đã 
hiểu rất rõ điều này nên đã không bị thất bại. Mùa xuân năm 1984, Chi nhánh Ngân 
hàng City Bank đã đưa ra: Trao đổi quyền đòi nợ lẫn nhau. Nói một cách cụ thể, Ngân 
hàng City Bank cho những doanh nghiệp gặp khó khăn về vốn ở Nhật Bản vay, và dùng 
quyền đòi nợ này trao đổi với quyền đòi nợ của các ngân hàng chính ở Nhật Bản đối với 
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các nước đang phát triển. Một sô' ngân hàng ở Nhật Bản dã rất ngạc nhiên với "sáng 
kiến" này của City Bank. Thế nhưng, nếu phân tích một cách tỉ mỉ, các ngân hàng chính 
ở Nhật Bản lại tiếp nhận một cách vui vẻ. Đối với họ, doanh nghiệp nếu làm ãn thuận lợi 
trở lại, thì chỉ trong vài năm là họ có thể hoàn trả các khoản vay. Còn các khoản vay của 
các nước đang phát triển thì rất xa vời, và đường vẫn còn rất dài, chỉ có các chi phí cho 
giao thông, thông tin liên lạc là tương đối khả quan. Còn đối với Ngân hàng City Bank 
thì lại không giống như vậy, họ dã có quyền đòi nợ đối với những nước đang phát triển 
lên tới mấy tỷ đô la, nếu có thêm quyền đòi nợ đối với những nước này, hơn nữa việc 
thống nhất quản lý, chi phí quản lý sẽ càng hạ xuống, có được quyền dòi nợ này đúng là 
tốt hơn nhiều so với việc trong vài năm không có được một đồng thu nhập nào.

Ngân hàng Nhật Bản cho rằng quyền đòi nợ đối với những nước đang phát triển có 
tình hình không ổn định thì không bằng quyền dòi nợ dối với những doanh nghiệp của 
Nhạt Bản đang gặp khó khăn về tài chính hiện nay nhưng lại có khả năng trả được nợ. 
Như vậy, hai bên thống nhất trao đổi quyền đòi nợ cho nhau vì những mục tiêu riêng.

Sau này, Ngân hàng City Bank lại đưa ra rất nhiều phương thức giao dịch tách biệt 
giữa vốn và lợi tức, kết hợp với một loạt những sáng kiến mới về tiền tệ, khiến ngành 
kinh doanh của mình tràn đầy tiềm năng. Ý niệm là một thứ rất trừu tượng, nó không 
giống như phép tính hay những con sô' dễ khiến người ta tâm phục, đặc biệt là với những 
sáng kiến hoàn toàn mới hoặc chưa từng dược chứng minh. Lại cũng có thể thấy được 
thứ yếu nhất trên thê' giới, là câu nói nhẹ nhàng: "Thất bại này do ai chịu trách nhiệm?" 
Nhưng, sức hấp dẫn của sáng kiến cũng ngày càng được người ta nhận thức dược. Mỗi 
một doanh nghiệp trên mỗi một phương diện cần có những sáng tạo mới để làm động lực 
thúc đẩy, để không bị thất bại trong quá trình cạnh tranh khốc liệt.

Hãy xem rất nhiều những doanh nghiệp thành công, không thể không coi trọng 
hiộụ quả của sáng kiến. Sony không ngừng cải cách, dưa ra những sản phẩm mới, luôn là 
một công ty quan trọng trong ngành công nghiệp điện tử. 3M cũng là một công ty nổi 
tiếng với những sáng tạo, trong danh mục sản phẩm của họ có hơn 60.000 chủng loại 
sản phẩm... Sáng kiến có thể là một hành dộng hay sự việc chưa từng xuất hiện, cũng có 
thể là một sự cải tiến sản phẩm cũ, phương phầp cũ. Chẳng hạn như sáng kiến cho sản 
phẩm mới của 3M, đó chỉ là sự cải tiến về tính năng mà thôi, còn bản chất thì không 
thay đổi. Việc khống chê' giá thành tuy rằng không dễ, nhưng cũng có thể có được sự đột 
phá nhờ vào sáng kiến. Chẳng hạn như trong quá trình chê' tạo, có thể đơn giản thiết kế, 
giảm bớt linh kiên từ đó sẽ giảm được chi phí. Có thể thấy rằng, có đầu óc linh hoạt, biết 
vận dụng sáng kiến, sẽ giúp bạn kiếm được tiền, cũng có thể giúp bạn tiết kiệm được 
tiền. Ngoài việc đưa ra những ý tưởng mới cho sản phẩm, như đoạn quảng cáo thuốc lá 
và "trao đổi quyền đòi nợ" của Ngân hàng City Bank mà chúng ta đã nhắc dến ở phần 
trên, thì vể mặt trình tự thao tác và phương thức làm việc cũng cần phải không ngừng 
phát triển sáng kiến. Ngoài ra, chúng ta còn mong muốn sáng kiến sẽ giúp chúng ta dự 
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doán lại người tiêu dùng của chúng la, mong muốn tìm kiếm và mờ rộng thị trường mới; 
tiếp thu sự phát triển của khoa học kỹ thuật và thích ứng với nhu cầu thị trường mới; 
dùng cách thuyết phục mới để khiến mọi người đón nhận sáng kiến mới nhanh hơn; 
dùng phương pháp quảng cáo mới để nhâh mạnh hình tượng của công ty và thúc đẩy 
việc tiêu thụ sản phẩm của công ty. Lấy chính sách kinh doanh mới‘làm phương hướng 
phát triển trong tương lai của công ty, giảm bớt áp lực từ bên ngoài cũng như giảm bớt 
những nguy cơ có thể sẽ gặp phải; tạo ra môi trường phù hợp với những sáng tạo để các 
nhân viên thấy được công ty vẫn tràn đầy sức sống, có nhiều cơ hội học tập và vươn lên, 
từ dó tăng thêm lòng nhiệt tình trong công việc, nâng cao hiệu quả công việc...

Sáng kiến sẽ đem lại thành công cho doanh nghiệp là điều kiện để giành được 
thắng lợi của doanh nghiệp. Trong việc kinh doanh của những doanh nghiệp hiện dại, 
ngoài nhu cầu quản lý về người, tài nguyên, của cải ra, một điều quan trọng hơn là việc 
vận dụng những sáng kiến tức là quản lý sáng kiến.

MỘT LỜI KHUYÊN CHÂN THựC: 
KHÔNG NÊN SỢ THẤT BẠI

Thời gian không bao giờ quay trở lại, nhưng không thể cách biệt hoàn toàn với 
những gì đã xảy ra ngày hôm qua. Hồi tưởng lại những kinh nghiệm lịch sử của mình, 
dược cái gì và mất cái gì. Hành động ngay để thoát ra khỏi những sai lầm trong kinh 
doanh, tìm ra hướng đi cho mình, tổng kết những bài học kinh nghiêm của mình.

Đau buồn và tuyệt vọng không có ý nghĩa gì, điều có nghĩa là phải phấn đấu vươn 
lên, thương trường không có chõ cho nước mắt, thương trường chỉ khâm phục kẻ mạnh 
không bị nếm mùi thất bại. Thất bại không đáng sợ, mà phải biết rút ra bài học kinh 
nghiêm từ những thất bại đó, và đó sẽ là bước đệm dể đi tới thành công. Sẽ là thất bại 
thực sự nếu dã gặp phải một sai lầm lớn nhưng lại không rút được kinh nghiệm gì từ đó. 
Kinh doanh là sự thách thức đối với thay đổi. Đứng trước thị trường thay đổi khôn lường, 
không chỉ đòi hỏi khả năng phán đoán chính xác sự thay dổi mà còn phải quyết đoán để 
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ứng phó với những thay đổi đó. Sự việc không ngừng thay đổi, để dự đoán được một 
cách chính xác không phải là việc dễ, nó đòi hỏi chủ doanh nghiệp phải có dầu óc linh 
hoạt và giỏi suy nghĩ. Nếu như đứng trước những thay đổi mà không có cách gì, khuất 
phục những khó khăn trước mắt mà mất di sự tự tin, vậy thì sự sinh tổn cúa doanh 
nghiệp sẽ có nguy cơ bị đe doạ. Bất kể hoàn cảnh có thay đổi như thế nào, tàn khốc như 
thê' nào, thì với cương vị là một chủ doanh nghiệp cũng vẫn cần phải dũng cảm dối mặt 
với những thách thức đó, từng bước khắc phục khó khăn, đó là một diều kiện sống còn, 
phát triển của doanh nghiệp. Nếu không kịp thời giải quyết một cách thõng minh những 
khó khăn, không chuẩn bị lâm lý đầy đủ trước những khó khăn, thế thì, doanh nghiệp 
này sẽ đứng trước nguy cơ phá sản, có thể tuyên bố xoá sổ. Ngoài ra, cần phải thích ứng 
trước áp lực thay đổi không ngừng của sự vật, cần phải không ngừng khai thác, bồi 
dưỡng nhân tài để gánh vác nhiệm vụ, đó chính là vấn đề then chốt cho sự thành bại của 
doanh nghiệp (chương sau sẽ di sâu vào vâh đề này). Trong suốt đời người, sẽ gặp phải 
rất nhiều những khó khăn thử thách, rất ít người thuận lợi từ đầu đến cuối. Vậy thì, 
chúng ta cần phải có một tinh thần kiên cường bất khuất, dám đối mặt với khó khăn, 
không chịu lùi bước.

Sự nghiệp kinh doanh cũng vậy. Kinh doanh đều phải có đầu có cuối. Trước khi 
sáng lập, cần phải đặt ra mục liêu kinh doanh cho mình, để dựa vào mục liêu đó mà từng 
bước vươn lên. Trong quá trình phát triển sẽ không cảm thấy sợ những khó khăn vì trong 
lòng dã có những mục tiêu lâu dài. Kết quả là khi gặp khó khăn thì cũng cảm thấy như 
lẽ thường tình sau mưa trời lại nắng, giải quyết mọi vấn đề một cách thuận lợi, từ dó 
thực hiện mục tiêu cuối cùng của mình. Thành công không phải một sớm một chiều mà 
có được, mà đó là kết quả của một chuỗi những phấn đấu, sau lưng mỗi một thành cõng 
đểu có cả một giai đoạn lịch sử khó khãn. Đứng trước một loạt những tấn công, chí có 
người luôn kiên trì theo đuổi mục tiêu, kiên quyết thực hiện đến cùng mục tiêu thì mới 
có giành được sự nghiệp huy hoàng.

Một điều cuối cùng là, nếu như ngày hôm qua của bạn là thành cõng, thì không 
nên để thành công hôm qua ảnh hường đến ngày hôm nay của bạn. Bởi vì, đây có thể sẽ 
là nguyên nhân thất bại ngày hôm nay của bạn. Nếu ngày hôm qua của bạn là thất bại 
thì cũng không nên tuyêt vọng mà phải tổng kết lại những bài học kinh nghiệm, toàn 
tâm toàn ý đón nhận những thách thức mới.

Thoát ra khỏi những sai lầm trong kinh doanh, tin tưởng một ngày nào đó mình sẽ 
có thành công, cần phải hành động ngay từ bây giờ để biến giấc mơ đó thành hiện thực.
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_______  Chương u ___________________________

Làm sao để chủ doanh nghiệp 
tránh được sai lầm 

và thắng lớn khi tham gia vào 
thị trường cổ phiếu

Giữ cổ phiếu và kiểm soát cổ phiếu là một khâu quan trọng của chủ doanh nghiệp 
trong kinh doanh thương mại. Thị trường cổ phiếu là một thị trường chứng khoán, sức 
thu hút của nó đối với mọi người lại rất lớn, thị trường cổ phiếu là nơi tốt nhất để làm 
giàu, lợi ích thu được làm cho nhiều người nhanh chóng xuất hiện và nổi lén nhanh 
chóng. Thế nhưng, trên thị trường cổ phiếu cũng có nhiều người thua liểng xiểng, thất 
bại nặng nề thậm chí còn nhảy lầu tự sát. Ở phương Tây, thị trường cổ phiếu là thị 
trường gay go và tàn khốc, trong đó bi hài kịch cũng rất nhiều.

Rõ ràng, giao dịch trên thị trường cố'phiếu có thể kiếm được rất nhiều tiền, vì vậy 
có nhiều ông chủ có khả năng quan sát và năng lực kinh doanh chuyển tầm nhìn đầu tư 
của mình thành việc chơi cổ phiếu và kiểm soát cổ phiếu. Thông qua việc chơi cổ phiếu 
và kiểm soát cổ phiếu không chỉ có thể thu được phần lợi nhuận được chia, má quan 
trọng hơn là vẫn có thể ảnh hưởng và khống chế một vài ngành nghề và công ty để giàu 
càng giàu hơn nữa. Đây rõ ràng là nơi tốt cho các chủ doanh nghiệp đầu tư. Thế nhưng, 
những biến động trong thị trường cổ phiếu là khó có thể dự đoán trước được, một chút 
sơ suất và vô ỷ cũng có thể thất bại thảm hại. Vì vậy, trong khi chơi cổ phiếu và kiểm 
soát cổ phiếu, các ông chủ đầu tư nhất định phải xem xét kỹ lưỡng đến việc áp dụng biện 
pháp để tránh làm cho bản thân mình gặp sai lầm.
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TÕNG QUAN VÊ THỊ TRƯỜNG CÕ PHIÊU

Giới thương nhân có câu nói nổi tiếng: “77ỉị trường cổ phiếu và thị trựờng bất dộng 
sản là nơi tạo ra vô số sự giàu nghèo”. Thực vây, trong thị trường cổ phiêu, tính đầu cơ 
rất cao, có thể khiến cho người ta nhanh chóng giàu có, phát đạt.

Tuy nhiên, cổ phiếu và thị trường cổ phiếu còn là một nơi bí hiểm khiến người 
khác không thể hiểu nổi. Chính vì vậy, trong khi chơi và nắm giữ cổ phiếu, các ông chủ 
phải có kiến thức cơ bản và hiểu biết một chút về cổ phiếu.

1.  Cổ phiếu là gì?

Cổ phiếu là cổ phần công ty phát ra cho cổ đông, là giấy chứng nhận cho việc đã 
đầu tư và là bằng chứng cho việc nhận cổ tức. cổ phiếu giống như một loại hàng hoá 
vậy, có giá cả, có thể mua bán, có thể là được coi là hàng hoá thế chấp. Công ty cổ phiếu 
phát hành cổ phiếu để thu hút vốn. Nhà đầu tư thông qua mua cổ phiếu thu được cổ tức 
nhất định.

Theo tên, cổ phiếu có thể phân chia cổ phiếu có tên và cổ phiếu không tên. cổ 
phiếu có tên phải thông qua thủ tục nhất định mới có thể chuyển đổi các quyền của nó. 
Cổ phiếu không tên có thể tự do chuyển đổi. Theo sự phân chia khác nhau về quyền 
dược phân chia lợi nhuận, cổ phiếu có thể phân chia thành cổ phiêu ưu đãi và cổ phiếu 
phổ thông. Cổ phiếu ưu dãi căn cứ vào cổ tức cố định mà tỷ lệ lợi nhuận trước đó quy 
định đạt được, cổ tức của cổ phiếu phổ thông tăng giảm bao nhiêu phụ thuộc vào lỗ lãi 
cùa doanh nghiệp. Theo sự khác nhau của quyền cổ phiếu, cổ phiếu có thể phân thành cổ 
phiếu không quyền và cổ phiếu đa quyến. Theo phương thức ghi chép khác nhau của 
mức tiền ghi trên tín phiếu, cổ phiếu có thể chia thành cổ phiếu mệnh giá và cổ phiếu 
không mênh giá. Theo phương thức phát hành và lưu thông khác nhau, cổ phiếu có thể 
phân là cổ phiếu phát hành tín phiếu và cổ'phiếu không phát hành tín phiếu...

Việc ghi chép trực tiếp của cổ phiếu có quy định nghiêm ngặt, thông thường cần 
phải liệt kê ra các hạng mục sau đây:

­ Tên của công ty phát hành cổ phiếu.

­  Danh mục cổ phiếu đại diên cho số lượng cổ phiếu.

­ Tên của công ty ký gửi phụ trách đãng ký cổ phiếu.

­  Số tiển của mỗi cổ phiếu.
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­  Con dấu ghi tên của 3 thành viên chính của Hội đồng quản trị.

­  Con dấu của cơ quan chủ quản hoặc cơ quan dãng ký phát hành đánh giá và 
quyết định.

Ngày dãng ký thành lập.

Ngày tháng nãm của việc phát hành cổ phiếu.

Nếu là cổ phiếu có tên thì phải ghi chép tên họ hoặc tên của cổ đông. Nếu tất cả cổ 
phiếu là cùng một người thì ghi họ tên chỉ một người. Nếu tất cả người nắm giữ tất cả cổ 
phiếu là pháp nhân thì lại ghi lên của doanh nghiệp đó hoặc công ty đó. không ghi họ 
tên người đại diện cho nó. Nếu tất cả người nắm giữ cổ phiếu là ban ngành chính phủ thì 
lại ghi tên của ban ngành chính phủ không ghi tên đơn vị thành lập nào khác.

Trái lại, thông thường tất cả mọi người có cổ phiếu có quyền chuyển nhượng cổ 
phiếu cũng nên có bảng sao chép, trong bảng có một số khoản mục, khi khai chuyển 
nhượng cổ phiếu cũng cần phải ký tên.

Trong khi người nắm giữ cổ phiếu quyết định sẽ chuyển nhượng quyền cổ phần 
buộc phải điền đầy đủ vào bảng này. Khi điền vào những khoảng trống của bảng, 
ngoài họ tên người chuyển nhượng phải ký thì người được chuyển nhượng cũng phải 
ký tên họ, số thuế và địa chỉ trên bảng đó. Chữ ký của người chuyển nhượng phải 
thống nhất với chữ ký của người nắm giữ cổ phiếu ban đầu, người khác không dược 
thay thế. Chữ ký này còn phải đảm bảo bởi một ngân hàng thương mại hoặc công ty uỷ 
thác mua bán đầu tư hoặc dảm bảo bởi một công ty, đơn vị nào đó theo quy định của 
pháp luật.

Phát hành cổ phiếu lấy sự tồn tại của cổ phần làm điều kiện cơ bản đầu tiên, cổ 
phiếu và quyền lợi của cổ đông đại diện cho nó có mối quan hệ mật thiết với nhau, việc 
chuyển nhượng quyền lợi của cổ đông nên tiến hành đồng thời với việc chuyển nhượng 
cổ phiếu chiếm hữu, nó là một loại chứng khoán có giá cả. Trong khi các nhà đầu tư 
mua cổ phẩn thì sẽ thu được chứng nhận cổ phẩn, tức là cổ phiếu. Nếu cổ phiếu không 
phải là cổ phiếu phát hành mới, như thế thì số lượng cổ phiếu người nắm giữ mới mua sẽ 
được đãng ký trên sổ của đơn vị chuyển nhượng cổ phiếu. Sau khi cổ phiếu bán ra tên 
của cổ đông trước đó sẽ bị xoá đi. Đồng thời, chứng nhận cổ phần mới được chuyển dến 
cơ quan đăng ký cổ phiếu, cơ quan đãng ký này tiến hành thẩm định, xét duyệt và sau 
khi đã chứng thực không có gì sai thì cổ phiếu này mới được chuyển đến tay của cổ 
đông mới.

Cổ phiếu không chỉ rất quan trọng đối với các nhà đầu tư mà còn có quan hệ rất 
lớn dối với công ty phát hành cổ phiếu. Nhà đầu tư dựa vào việc lợi ích thu được từ 
cổ phiếu (cổ phiếu phổ thông) có quyền tham gia vào việc điếu hành cũng như là 
quản lý công ty. Nhà đầu tư có càng nhiều cổ phiếu thì quyền kiểm soát cổ phần 
ngày càng lớn.­
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Tình hình giao dịch trên thị trường cổ phiếu ảnh hưởng trực tiếp đến uy tín và 
những suy tính đầu tư của các nhà đầu tư. Nếu cổ phiếu của công ty đó trên thị trường 
chứng khoán được bán tháo với sô' lượng lớn thì uy tín của nó cũng sẽ bị phá hoại 
nghiêm trọng, việc xoay xở vốn cũng trở nên khó khãn hơn rất nhiều. Ngược lại, nó 
cũng có thể nâng cao uy tín và đẩy nhanh hơn việc xoay xở vòng vốn.

Cổ phiếu chính là một loại hàng hoá đặc biệt, bản thân nó không có giá cả, nó chỉ 
là “bản sao của giấy tờ”. Nhưng cổ phiếu có giá, giá của nó thường không thống nhất 
với mệnh giá của cổ phiếu, chính sự không thống nhất này đã tạo ra điều kiện cho việc 
mua bán cổ phiếu.

2.  Các loại hình cổ phiếu.

Hiện nay có rất nhiều loại cổ phiếu. Dựa vào phương thức phân loại khác nhau có 
thể chia cổ phiếu thành những loại sau đây:

•  Cổ phiếu phổ thông và cổ phiếu đặc thù

Cổ phiếu phổ thông là một loại cổ phiếu cơ bản của công ty cổ phần phát 
hành. Người nắm giữ cổ phiếu phổ thông có quyền mưu cầu phân chia lợi nhuận 
một cách bình đẳng, có quyền tham gia quản lý kinh doanh và quyền mưu cầu tài 
sản thặng dư.

Về mặt nội dung quyền lợi, cổ phiếu phổ thông không có bất cứ điều kiện thêm 
nào và nó được coi là cổ phiếu tiêu chuẩn. Thông thường vẫn coi cổ phiếu phổ thông là 
tiêu chuẩn cơ bản để đới chiếu với các cổ phiếu khác, cổ phiếu mà công ty cổ phần phát 
hành về cơ bản mà nói là cổ phiếu phổ thông, cổ phiếu lưu thông trên thị trường chứng 
khoán cũng là cổ phiếu phổ thông.

Về mặt nội dung quyền lợi thì cổ phiếu dặc thù là cổ phiếu có thêm một số diều 
kiện khác nữa. Những điều kiện thêm này hoặc là sẽ làm hạn chê' một sô' quyền lợi 
hoặc là làm tăng thêm một sô' quyền lợi mới cho cổ đông, cổ phiếu đặc thù bao gồm 
cổ phiếu ưu tiên, cổ phiếu hậu phôi, cổ phiếu hỗn hợp, cổ phiếu hoàn trả, cổ phiếu 
chuyển khoản...

•  Cổ phiếu có tên và cổ phiếu không tên

Căn cứ vào sự khác nhau của việc ghi chép tên hoặc là họ tên của người hưởng 
quyền lợi thì có thể phân chia cổ phiếu thành hai loại là cổ phiếu có tên và cổ phiếu 
không tên.

vể mặt danh sách tên các cổ đông, cổ phiếu có tên là cổ phiếu ghi họ tên, địa chỉ 
của cổ đổng đồng thời về mặt chứng khoán cũng niêm yết rõ họ tên của cổ đông. Còn cổ 
phiếu không có tên là cổ phiếu kể cả về mặt danh sách các cổ đông cũng như là về mặt 
chứng khoán đều không ghi họ tên, địa chỉ của cổ đông.
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cổ phiếu có tên và cổ phiêu không tên đều không có sự khác nhau về mật nội dung 
quyền lợi cổ đông mà chỉ khác nhau về phương thức ghi chép, phương thức thi hành 
quyền lợi cùng với phương thức thông báo cho cổ đông.

•  Cổ phiếu mệnh giá và cổ phiếu không mệnh giá

Cãn cứ vào phương thức ghi chép khác nhau của mệnh giá cổ phiếu có thể phân 
chia cổ phiếu thành cổ phiếu mệnh giá và cổ phiếu không mệnh giá.

Cổ phiếu mệnh giá là cổ phiếu về mặt chứng khoán niêm yết rõ số tiền, còn cổ 
phiếu không mệnh giá không ghi chép sô' tiền.

Trong đó, cổ phiếu không ghi tên lại có 2 loại là cổ phiếu không mệnh giá thực sự 
và cổ phiếu không mệnh giá ghi chép, cổ phiếu không mệnh giá thực sự bất luận về mặt 
điều lệ hay là về mặt chứng khoán thì đều không ghi chép số tiền. Còn cổ phiếu không 
mệnh giá ghi chép mặc dù về mặt chứng khoán không ghi chép mức giới hạn tối thiểu 
của giá phát hành nhưng về mặt điều lệ lại có ghi.

Cổ phiếu không mệnh giá chỉ là không quy định số tiền cổ phiếu, nội dung quyền 
lợi của cổ phiếu không mênh giá hoàn toàn thống nhất với cổ phiếu mệnh giá.

•  Cổ phiếu phát hành và cổ phiếu không phát hành

Căn cứ vào phương thức khác nhau giữa phát hành với lưu thông cổ phiếu, có thể 
chia cổ phiếu thành cổ phiếu phát hành và cổ phiếu không phát hành, cổ phiếu phát 
hành ghi chép việc quy định chặt chẽ các khoản mục có thể lưu thông trên thị trường 
chứng khoán, cổ phiếu không phát hành chỉ giới hạn bởi cổ phiếu có tên. Thông thường 
cổ phiếu không phát hành do 2 tình huống sau:

­  Thứ nhất, về cơ bản là không in cổ phiếu, công ty cổ phần chỉ ghi chép danh 
sách các cổ đông.

­  Thứ hai, gửi cổ phiếu ờ các cơ quan chuyên bảo đảm như ngân hàng hoặc công 
ty ủy thác mua bán để thực hiện cơ chê' chuyển khoản bảo đảm cổ phiếu.

Do cổ đông trong tay không có cổ phiếu nên trên thị trường chứng khoán không có 
cách nào chuyển nhượng trực tiếp.

•  Cổ phiếu số lẻ

Cổ phiếu sô' lẻ là cổ phiếu chưa đủ mức giá tiền. Trong các tình huống như tiến 
hành phân chia hay hợp nhất cổ phiếu, cổ đông phải chịu một phần vốn tăng lên, bàn 
giao không hoàn lại vốn cổ phần mới và hoa hồng của cổ phiếu, do quan hệ tỷ lê phân 
chia sẽ xuất hiên một sô' cổ phiếu lẻ. cổ phiếu sô' lẻ có thể tập hợp thành cổ phiếu hoàn 
chỉnh. Bình thường, cổ đông của cổ phiếu số lẻ chì có quyền mưu cầu hoa hồng và 
quyền mua cổ phiếu mới.
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•  cổ phiếu số phức

Thông thường mỗi một cổ phiếu là một cổ phần, nhưng nhằm bảo đảm hoặc 
chuyển nhượng cổ phiếu với số lượng tương dối lớn nên một sô' công ty cổ phần cũng 
phát hành cổ phiếu số phức. Mỗi một cổ phiếu số phức đều thể hiện một sô' cổ phần, như 
là 10 cổ phiếu, 50 cổ phiếu, 100 cổ phiếu... Lợi nhuận của cổ phiếu sô' phức dựa vào mức 
cổ phần tương ứng thu được từ chứng khoán.

•  Cổ phiếu chung

Cổ phiếu do cá nhân một mình hưởng quyền cổ phiếu là cổ phiếu duy nhất. 
Nếu nhiều người gộp chung lại thì tạo ra cổ phiếu chung, cổ phiếu chung do nhiều 
người cùng nắm giữ nhưng những người cùng nắm giữ này cùng quyết dịnh, trong 
đó có một người làm đại diện thực hiện quyền lợi cổ đông, nếu không thì không thể 
yêu cầu phân chia lợi nhuận cũng không thể thi hành quyền biểu quyết cho tất cả 
những người cùng nắm giữ dó được cùng một lúc. Khi cổ phiếu có lên do nhiều 
người cũng nắm giữ thì về mặt cổ phiếu nên ghi chép tất cả tên của những người 
cùng có cổ phiếu.

3.  Cổ phiếu ưu đãi và cổ phiếu phổ thông.

So sánh cổ phiếu ưu đãi và cổ phiếu phổ thông ta thấy, cổ phiếu ưu đãi là loại có 
quyền ưu tiên hơn so với cổ phiếu phổ thông về mặt phân chia lợi nhuận hoa hồng và lài 
sản thặng dư của công ty cổ phần.

• Cổ phiếu ưu đãi

Cổ phiếu ưu đãi có quyền ưu tiên, quyền ưu tiên của nó chủ yếu thể hiện trong lĩnh 
vực ưu tiên nhận cổ tức. Công ty cổ phần trước khi trả cổ tức phổ thông trước hết cần trả 
lợi tức của cổ phiếu ưu đãi theo tỷ lệ lợi tức quy định. Khi công ty giải tán, cải cách hay 
phá sản thì người nắm giữ cổ phiếu ưu đãi có quyền được nhân bồi thường đầu tiên do 
các cô phiếu phổ thông bán hạ giá đạt được theo quy định của giá trị cổ phiếu. Trong 
tình huống thông thường, cổ đông của cổ phiêu ưu đãi không có quyền biểu quyết cũng 
không có quyền tham gia ý kiến vào các công việc của công ty. Chỉ khi lợi ích của cổ 
dông liên quan trực tiếp đến cổ phiếu ưu đãi thì cổ đông của cổ phiếu ưu đãi mới có 
quyền tham gia vào hội nghị cổ dõng và thực hiện quyền biểu quyết. Những quyền biểu 
quyết này bao gồm: khi công ty cổ phần gặp phải khó khăn tài chính trầm trọng, bầu ra 
một Chủ tịch Hội dồng quản trị mới; phê chuẩn việc phát hành cổ phiếu ưu đãi mới; giải 
tán công ty; bán hoặc cầm cố các tài sản của công ty; hợp nhất với công ty khác; điều 
chỉnh lại điều lệ của công ty...

Cổ phiếu ưu đãi có thể chuyển nhượng, lưu thông trên thị trường chứng khoán 
nhưng không thể rút cổ phần. Trong cổ phiếu đặc thù, cổ phiếu ưu dãi là quan trọng 
nhất, số lượng phát hành cũng lớn nhất.
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ưu điểm của cổ phiếu ưu đãi là lợi ích tương đối được đảm bảo, rủi ro đầu tư khá 
ít. Nhược điểm của nó là không thể phân chia lợi ích do sự tãng trưởng lợi nhuận của 
công ty dem lại. Bởi vì cổ tức của cổ phiếu ưu đãi dã quy định trước đó, lợi ích của nó là 
cô' định một cách tương dối.

Loại hình của cổ phiếu ưu đãi có rất nhiều nhưng chủ yếu bao gồm nhũng loại 
dưới đây:

Cổ phiếu ưu dãi tích luỹ

Loại cổ phiếu ưu đãi này thường gặp nhất, phát hành rộng rãi. Đặc điểm của nó là: 
tỷ lộ cổ tức cố định, bất luận công ty thu được lợi ích là bao nhiêu thì lợi nhuận cúa nó 
đều không bị ảnh hưởng, cổ tức có thể tích luỹ lại, trong khi cổ tức chưa dạt được mức 
dự tính, nó không đủ để có thể dùng bù đắp cho lợi ích kỳ sau. Phương thức tích luỹ cho 
vay cổ tức tương dổi linh hoạt, cũng có thể đảm bảo lợi ích của nhà đầu tư. Điều này có 
sức hấp dẫn đối với các nhà đầu tư nào hy vọng có thu nhập cổ tức ổn định.

Cổ phiếu ưu đãi phi tích luỹ

Đặc điểm của loại cổ phiếu này là các cổ tức bộ phân trả cuối kỳ không thể tích 
luỹ đến kỳ sau. Điếu này không có lợi cho các nhà đầu tư nên có rất ít người mua loại cổ 
phiếu này.

Cổ phiếu ưu tiên mà tỷ lệ cổ tức có thể điều chỉnh

Đặc điểm của loại cổ phiếu này là tỷ lê cổ tức không cố định mà điều chỉnh định 
kỳ theo sự thay đổi của tỷ lộ tiền gửi hoặc chứng khoán khác, không liên quan đến thua 
lỗ của công ty. Tỷ lệ cổ tức có thể điều chỉnh sự phát hành của cổ phiếu ưu dãi tức là 
công ty cổ phẩn nhằm thích ứng với sự không ổn định của thị trường tài chính quốc tế, 
tỷ lệ lợi nhuận của các loại chứng khoán có giá và tiền gửi ngân hàng thay đổi theo tình 
hình quốc tế và áp dụng các biện pháp mang tính định hướng. Mục đích của nó là cả nhà 
đầu tư và công ty đều thu được lợi ích tựơng đối hợp lý.

Cổ phiếu ưu tiên cớ thể chuyển khoản

Loại cổ phiếu ưu tiên này quy định cổ dông trong một thời gian nhất định có thể 
lấy một tỷ lệ chuyển khoản nhất định, chuyển cổ phiếu ưu đãi thành cổ phiếu phổ thông 
của công ty đó. Tỷ lệ chuyển khoản được quy định trước đó, giá trị sô' lượng cùa nó 
quyết định bởi giá cả hiện hành của cổ phiếu ưu tiên và cổ phiếu phổ thông. Trong tình 
huống thông thường, cổ phiêu ưu đãi do cổ tức tương đối cô' dịnh, vì vây giá cổ phiếu 
của nó cũng tương đối ổn định. Thê' nhưng, cổ phiếu ưu đãi có thể chuyển khoản không 
phải chỉ có như thê' mà giá cả của nó cũng có thể biến động do nó chuyển khoản một 
phần cổ phiếu phổ thông.

Phát hành cổ phiếu ưu tiên có thể chuyển khoản là nhằm tạo cho nhà đầu tư có 
quyền lựa chọn ở một mức độ nhất định để thuận lợi cho phát hành cổ phiếu.

1751

Bả
n s
ao
 lư
u t
rữ



cổ phiếu ưu đãi tham gia

Đặc điểm của loại cổ phiếu ưu đãi này là trong khi hiệu quả kinh tế của cóng ly 
tương đối lốt, cổ đông ngoài việc được phân chia cổ tức theo tỷ lệ cổ tức cố định có có 
thể cùng phân chia lợi nhuận thặng dư của công ty với cổ dông phổ thông. Mức cổ tức 
ngoài định mức của nó quyết định bởi sô' tiền chênh lệch giữa cổ tức của mỗi cổ phiếu 
phổ thông với cổ tức của mỗi cổ phiếu ưu đãi. Ví dụ như, cổ tức cuả cổ phiếu phổ thông 
là 20 đồng, cổ tức của cổ phiếu ưu tiên là 15 dồng. Như thế, mỗi cổ phiếu tham gia với 
cổ phiếu ưu đãi còn có thế dược chia ngoài định mức cổ tức là 5 dồng.

Cổ phiếu ưu đãi tham gia có lợi cho nhà đầu tư. cổ phiếu ưu dãi về mật chứng 
khoán thông thường ghi rõ dòng chữ “cổ phiếu ưu đãi”. Đồng thời, phần lớn cổ phiếu ưu 
dãi có kèm theo các điều khoản chuộc lại. Công ty phát hành có thể theo giá của cổ 
phiếu ưu đãi mà việc định giá tăng lên một cách thích đáng, mua lại cổ phiếu ưu tiên đã 
phát hành lừ cổ đông nào đó.

Trong khi lãi suất trên thị trường tài chính giảm xuống, đơn vị phát hành thường 
thực hiện điều khoản chuộc lại thông qua phát hành cổ phiếu ưu đãi mới có tỷ lệ cổ tức 
tương dối thấp dể giành được vốn, chuộc lại cổ phiếu ưu đãi ban đầu phát hành có cổ tức 
tương đối cao để tiết kiệm cổ tức phải trả. Cách làm này chủ yếu làm cho cổ phiếu ưu 
đãi có tỷ lệ cổ tức cố định. Đối với cổ phiếu ưu đãi có thể điều chỉnh tỷ lệ cổ tức mà nói. 
tính tất yếu của điều khoản chuộc lại không lớn.

• Cổ phiếu phổ thông

Cổ phiếu phổ thông là một loại cổ phiếu công ty cổ phần phát hành dầu tiên, là cố 
phiếu cơ bản của công ty cổ phần, cũng là cổ phiếu thường gặp nhất trong giao dịch 
chứng khoán, cổ phiếu phổ thông đại diện cho quyền lợi và quyền khống chế của một 
công ty. Thông thường, chỉ có người nắm giữ cổ phiếu phổ thông mới có quyền bỏ phiếu 
trong Đại hội cổ đông. Họ có thể bỏ phiếu cho nhiều vấn đề như hợp nhất công ty; khai 
thác lĩnh vực sản xuất mới... cũng có quyền bỏ phiếu bầu ra thành viên ban giám đốc... 
Cổ phần một cổ đông có càng nhiều thì quyền kiểm soát cổ phiếu của nó càng lớn, khả 
nãng khống chế công ty cùng ngày càng mạnh. Có một số công ty còn quy định “quyền 
bỏ phiếu tích luỹ” là quyền bỏ phiếu của cổ đông có thể bàng với số cổ phiếu dư thừa 
mà số thành viên ban giám đốc có. Cách làm này làm cho một số cổ đông của một số ít 
cổ phiếu cũng có cơ hội tham gia đảm nhân chức vụ thành viên Ban giám đốc.

Cổ phiếu phổ thông được hưởng “quyền ưu đãi mua cổ phiếu mới” cổ đông có 
quyền bán bất cứ cổ phần mới nào của công ty phát hành để bảo đảm không thay đổi 
phân ngạch quyền cổ phiếu ban đầu có. Lãi cổ phần của cổ phiêu phổ thông không cố 
đinh, công ty sau khi chi trả lãi cổ phần của cổ phiếu ưu đãi và lợi tức cho vay thì mới 
trả cổ tức cho cổ phiếu phổ thông. Lãi cổ phần của cổ phiếu phổ thông bình thường 
không có hạn ngạch, cứ lấy tình trạng lỗ lãi của công ty mà định ra. Nếu công ty lỗ, cổ 
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tức của cổ phiếu phổ thông có thể liên tục nhiều ngày không trả được. Nếu công ty lãi 
tương đối nhiều thì cổ tức của cổ phiếu phổ thông cũng có thể cao hơn nhiều lần số cổ 
tức phải trả cho cổ phiếu ưu đãi.

Việc trả cổ tức của cổ phiếu phổ thông bao nhiêu đều do Hội đồng quản trị quyết 
định. Khi công ty giải tán, cổ đông của cổ phiếu phổ thông chỉ có sau khi công ty trả bồi 
thường hết các khoản nợ chưa trả và các cổ đông của cổ phiếu ưu đãi thu về hết các 
khoản vốn đã góp thì mới có thể phân chia tài sản thặng dư của công ty theo cổ phần có. 
Vì vậy, rủi ro mà cổ phiếu phổ thông phải chịu là lớn nhất, nhưng lợi ích của nó bình 
thường cũng lớn hơn nhiều so với cổ phiếu ưu đãi.

Cổ phiếu phổ thông cũng có không ít loại. Trong giới chứng khoán, căn cứ vào dịa 
vị pháp luật của người phát hành, mức độ rủi ro của cổ phiếu và chức nãng đầu tư v.v... 
đối với cổ phiếu phổ thông mà nói cũng có nhiều cách phân loại khác nhau. Thông 
thường là dùng thuật ngữ giao dịch để thể hiện các loại cổ phiếu phổ thông khác nhau:

Cổ phiến xanh

Đây là chỉ cổ phiếu của một số công ty lớn phát hành. Những công ty này có năng 
lực tài chính mạnh, kinh doanh tốt, lợi tức chia thêm của cổ phiếu phong phú và ổn định. 
Đồng thời, những công ty này thông thường ở vào địa vị chủ đạo trong ngành nghề kinh 
doanh của nó.

Cổ phiếu táng trưởng

Đây là chỉ cổ phiếu của một số công ty kinh doanh tốt, mức lợi nhuận tàng trưởng 
nhanh chóng phát hành ra. Những công ty này thông thường chỉ trả lợi tức chia thêm 
tương đối thấp, lợi nhuận hiện nay của cổ đông tương dối thấp. Thế nhưng, những công 
ty này bình thường đều có triển vọng phát triển, phần lớn lợi ích của nó lấy hình thức 
đầu tư lại để thúc đẩy sự phát triển của công ty. Vì vậy, cùng với sự trưởng thành của 
những công ty này, giá cổ phiếu của nó cũng sẽ không ngừng dược tăng lẽn, nhà đầu tư 
có thể từ trong đó thu dược lợi ích lớn.

Cổ phiếu thu nhập

Đây là chỉ những loại cổ phiếu có thể thu được lợi ích trước mắt tương đối cao. 
Cóng ty phát hành cổ phiốu loại này bình thường kinh doanh rất tốt, nhưng không có căn 
cứ chắc chắn về triển vọng của nó.

Cổ phiếu mang tính chu kỳ

Đây là cổ phiêu chỉ những công ty phát hành ra có lợi ích biến động theo chu kỳ 
kinh doanh. Đặc điểm của những loại cổ phiếu này là mỗi khi kinh doanh hưng thịnh, lợi 
nhuận của công ty cũng tăng lên, giá cổ phiếu, lợi tức cổ phần cũng tăng lên theo. 
Ngược lại, nó lại giảm thấp, thiếu tính ổn định.
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cổ phiếu mang tính để phòng

Những cổ phiếu loại này tương phản với cổ phiếu mang tính chu kỳ. Khi mà kinh 
doanh suy thoái, lợi ích của nó vẫn ổn định. Trong tình huống bình thường, cổ phiếu 
mà cóng ty sự nghiệp công cộng phát hành tương đối điển hình. Chính vì vậy, trong 
thời kỳ kinh doanh suy thoái, mọi người không có biến đổi lớn đối với nhu cầu các loại 
về điên, nước...

Cổ phiếu mang tính đầu cơ

Cổ phiếu mang tính đầu cơ là chỉ cổ phiếu của những công ty có giá cổ phiếu râì 
không ổn định hoặc triển vọng của công ty không xác định được. Những cổ phiếu loại 
này thông thường là cổ phiếu do những cóng ty làm việc mang tính khai thác hoặc sự 
nghiệp rủi ro phát hành ra. Có một số cổ phiếu ăn khách phát hành mới hấp dẫn. Những 
cổ phiếu này có cơ hội tăng giá lên nhiều lần trong vài ngày hoặc vài tuần. Tốc dộ hạ giá 
của nó cũng như vây. Loại chứng khoán này có sức hấp dẫn dối với một số người chuyên 
đầu cơ chứng khoán.

4.  Lợi và hại của việc đầu tư cổ phiếu phổ thông.

Nhà đầu tư lựa chọn cổ phiếu loại nào là một vấn đề lớn liên quan đến hiệu quả 
đầu tư. Trong tình huống thông thường, rủi ro của cổ phiếu phổ thông khá lớn, lợi ích 
thu được cũng tương dối nhiều. Còn rủi ro của cổ phiếu ưu đãi lại tương dối nhỏ, lợi ích 
thu lại được cũng tương đối ít. Giới đầu tư thông thường cho rằng, mua cổ phiếu phổ 
thông là một loại hành vi có chí tiến thủ, nó có sức hấp dẫn những người hy vọng đạt 
được thành công trong việc đầu tư cổ phiếu.

Đầu tư cổ phiếu phổ thông có các mặt lợi sau đây:

­ Nhà đầu tư chỉ có trách nhiệm hữu hạn. Tức là khi công ty phá sản, cổ dông 
không chịu trách nhiệm với những khoản nợ vân chưa bồi thường hết của công ty.

­ Đối với lợi nhuãn của công ty, cổ dõng của cổ phiếu phổ thông hoàn toàn có 
tư cách tham gia. Công ty thu được lợi nhuận có thể tham gia phân chia lợi nhuận 
hưởng thêm, lợi nhuận tãng trưởng của công ty, lợi nhuận hoa hồng của nó cũng như 
sự tãng trưởng.

­ Cổ phiếu phổ thồng là một loại cổ phiếu có thể mua bán. Nó rất thuận lợi cho 
việc mua vào hoặc bán ra nhanh chóng. Vì vậy, người đầu tư có thể dựa vào sự biến dối 
của tình ưạng phát hành và lưu thông trên thị trường chứng khoán để tiến hành mua bán 
cổ phiếu nhằm thu dược lợi nhuận. Đồng thời, người nắm giữ cổ phiếu nếu cần gấp liền 
thì cũng có thể tuỳ ý chuyển nhượng hoặc bán ra cổ phiếu của mình.

­ CỔ dông của cổ phiếu phổ thông có quyền bỏ phiếu. Với tư cách là cổ đông thì 
có thể trong Đại hội cổ đông của công ty bầu hoặc dược bẩu làm thành viên Ban giám 
dốc và thông qua việc bỏ phiếu để tham gia quyết định vào các việc lớn và quản lý 
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kinh doanh của công ty. Đối với cổ đông có nhiều cổ phiếu mà nói thì diều này rất 
quan trọng.

­ Tiểm năng lợi tức của cổ phiếu phổ thông tương đối lớn. Đầu tư cổ phiếu phổ 
thông có thể chia lâu dài lợi nhuận của công ty và thu được sô' tiền lớn. Lợi nhuận của nó 
tiềm tàng, lớn hơn so với bất kỳ loại chứng khoán khác. Đầu tư vào cổ phiếu phổ thông 
có thể thu được lợi ích trước mắt không lớn song lợi tức tiềm nãng của nó lại có thể rất 
lớn. Trong một khoảng thời gian, tổng lợi ích thu được thường tương dối cao.

­ Đầu tư cổ phiếu phổ thõng khá lợi về mặt thuế. Một phần lợi ích rất lớn của cổ phiếu 
phổ thông bắt nguồn từ việc tăng giá của tiền vốn (lợi tức tư bản). Trong các nước phương 
Tây, lãi suất trưng thu đối với loại cổ phiêu này thông thường phải thấp hơn thu nhập khác.

Đầu tư vào cổ phiếu phổ thông về mặt không có lợi có:

­ Giá cả của cổ phiếu phổ thông với lợi nhuận thêm không xác định, rất dễ chịu 
ảnh hưởng của tình hình trên thị trường cổ phiếu và việc kinh doanh xấu hay tốt của 
cóng ty mà xảy ra biến động. Do đó, thu nhập đầu tư cũng không ổn định, rúi ro đầu tư 
cũng khá cao. Chính vì vậy, đầu tư vào cổ phiếu phổ thông không những có thể không 
đạt được lợi ích hoa hồng mà nếu công ty có phá sản thì ngay cả vốn cũng có thể bị tổn 
thất. Do đó, khi lựa chọn cổ phiếu phổ thông thì phải có sự hiểu biết rõ ràng đối với thực 
trạng và viễn cảnh của công ty phát hành.

­ Đặc điểm bình thường của cổ phiếu phổ thông là thu nhập trước mắt khá thấp, 
nhưng lợi nhuận tiềm năng của nó Lại rất lớn. Vì vậy, đối với những nhà đầu tư thích thu 
nhập ổn dinh, nguồn thu nhập kinh tế hữu hạn mà nói thì sức hấp dẫn của nó không lớn, 
tỷ lệ đầu tư thấp.

5.  Nguyên tắc cơ bản của việc đầu tư vào cổ phiếu.

Cổ phiếu được ví giống như nguồn sữa bò hấp dẫn ngây mùi thơm, cổ phiếu thuộc 
về nhà đầu tư cấp tiến, nó thu được lợi ích cao nhưng cần chấp nhận rủi ro rất lớn. Vì 
vây, trước khi dầu tư vào cổ phiếu, cần nắm chắc 5 nguyên lắc cơ bản dưới dãy:

•  Trước khi mua cổ phiếu, nên dự tính kế hoạch đầu tư

Bạn còn lại bao nhiêu tiền? Nguồn vốn của bạn có ổn định hay không? Có hay 
không khả năng tăng thêm? Nếu như bạn đã tích luỹ được một sô' lượng tiền tương đối 
thì có thể bắt tay vào công việc đầu tư cổ phiếu. Nếu mỗi tháng bạn đều có một khoán 
thu nhập khả quan'dư thừa, có thể dự tính kê' hoạch gửi tiết kiệm và kê' hoạch mua bán 
cổ phiếu định kỳ, tích góp dần dần thì sẽ thu dược một khoản tiền lớn đáng kinh ngạc.

•  Xác định mức độ rủi ro mà bạn có thể phải chịu

Điều này quan hê đến quyết dịnh của việc đầu tư vào cổ phiếu. Cụ thể là động cơ, 
tình trạng thu nhập và kinh nghiệm cuộc sống cá nhân của bạn mà định ra. Trong dó cần 
chú ý vài nguyên tắc sau:
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­ Nếu về cơ bản, bạn thiếu nãng lực gánh chịu rủi ro thì cách tốt nhất là không nên 
đầu tư vào cổ phiếu.

­ Không cần miễn cưỡng đi vay tiền dể mua cổ phiếu.

­ Người có thu nhập cố định nên mua cổ phiếu ưu đãi an toàn và lợi ích thu được 
mang tính cố định.

• Cấm tham lam

Điều này cần phải được coi là một tín ngưỡng cơ bản mà người mới bước vào thị 
trường cổ phiếu nên suy nghĩ. Cũng có nghĩa rằng bạn là người chấp nhận khả năng rủi 
ro cao cũng không cần quá kích động mà chơi cổ phiếu theo kiểu “đánh canh bạc cuối 
cùng”. Thị trường nhiều đầu mối và thị trưởng ảo đều có thể thu được lợi nhuận, chỉ trừ 
những người quá tham lam. Nên nhớ: Tham nhiều thì ắt mất nhiều!

•  Phân tán đầu tư

Không cần đầu tư phần lớn hay toàn bộ số tiền vào một loại cổ phiếu. Đầu tư và 
một loại cổ phiếu, bạn có thể sẽ đặt cọc “ngọc ngà châu báu” và thu được lợi nhuận là 
một món liền khổng lồ nhưng cũng có thể do đặt cọc sai để rồi treo lơ lửng cái thòng 
lọng vào cổ mình. Vì vây, đầu tư duy nhất một cổ phiếu là rất không chắc chắn, đầu tư 
rải rác mặc dù có thể sẽ giảm bớt một vài lợi ích song có thể tránh được những tổn thất 
không đáng có.

Nếu bạn có đủ tiền đầu tư, nhằm từng bước tìm hiểu có thể mua cổ phiếu ưu dãi 
có mức rủi ro tương dối thấp bằng một phần số tiền mình có, còn phần khác lại dùng 
để mua cổ phiếu phổ thông. Hay cũng có thể đầu tư rải rác trên một sô' loại cổ phiếu, 
lại chuẩn bị một số tiền gửi tiết kiệm để nắm bắt nhiều cơ hội tốt hơn, từ đó tiến hành 
đầu tư.

•  Khi quyết định đầu tư cần giữ bình tĩnh

Phải dứt khoát, một khi do dự thì có thể bỏ lỡ cơ hội tốt nhất, cần phải đánh giá 
đúng vấn dề, không dược nhẹ dạ cả tin với những lời đồn nhảm. Những lời đồn và những 
tuyên truyền sai trên thị trường cổ phiếu không ít cần phải dựa vào sự bình tĩnh của mình 
mà phân tích và phán đoán tình hình một cách đúng đắn.

180

Bả
n s
ao
 lư
u t
rữ



LAM THE NÁO ĐÊ LựA CHỌN 
CỔ PHIẾU THÍCH HỢP

Lựa chọn cổ phiếu không phải là một việc dễ. Có thể nói, việc chơi cổ phiếu và 
kiểm soát cổ phiếu của nhà đầu tư có thành công được hay không, trước hết nằm ở việc 
lựa chọn cổ phiếu dầu tư có thích hợp hay không. Giống như những việc khác, lựa chọn 
cổ phiếu cũng phải có phương pháp và kỹ xảo nhất định. Nếu như không hiểu biết những 
phương pháp và kỹ xảo này thì về cơ bản sẽ không lựa chọn đúng cổ phiếu, từ đó dẫn 
dến thất bại trong việc chơi cổ phiếu và kiểm soát cổ phiếu. Dưới đây sẽ đưa ra cho bạn 
một số phương pháp và bí quyết lựa chọn cổ phiếu:

1.  Thu thập những tin tức có hiệu quả trèn thị trường chứng khoán.

Phần lớn những người đầu tư khi lần đầu tiên mua cổ phiếu thường chỉ là do bạn 
bè, người thân nghe được một vài tin tức vỉa hè từ dâu đó thì trong lòng đã dao dộng 
mạnh, lao vào mua rất nhiều cổ phiếu. Kết quả là không chỉ thu được lợi ích cực thấp 
mà thậm chí có khi còn nén đau khổ mà bán cổ phiếu đi dù thua lỗ. Nếu bạn không biết 
tình hình của thị trường chứng khoán hoặc tỉnh hình cổ phiếu của các công ty thì sẽ tiến 
hành dầu tư như thế nào đây? Vì vậy, đầu tiên bạn phải thu thập được một số tài liêu, 
hiểu biết chính sách hiện nay của đất nước, toàn bộ xu hướng của thị trường chứng 
khoán cũng như tình trạng kinh doanh của công ty phát hành những cổ phiếu cá biệt, 
sau dó quyết định mua cổ phiếu của công ty đó hay không. Vây làm thế nào để có được 
những tài liệu này?

• Báo chí

Một sô' báo chí địa phương và trung ương thông thường có dủ thông tin về tình 
hình thị trường cổ phiếu cũng như là thông tin tài chính tiền tệ có liên quan. Các thông 
tin đưa theo tên gọi công ty, tình hình cổ phiếu về giá chuyển nhượng và số cổ phiếu 
thoả thuận cao nhất đều có trước một ngày). Bạn có thể đọc trên báo chí để biết được kê' 
hoạch phát triển, mức tiêu thụ sản phẩm mới cao nhất và mức lợi nhuận thu được cao 
nhất... của những công ty có liên quan.

Công ty phát hành mỗi năm đều phải định kỳ công bô' trên báo tình hình tài chính 
của công ty mình. Như vậy, bạn cũng có thể có thu thập được một số thông tin số liêu 
mà bạn cần từ công ty đó. Bên cạnh đó, trong khi công ty tìm cách tập trung hoặc phát 
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hành cổ phiếu mới đều phải đàng báo tựờng trình về tình hình của công ty thì bạn cũng 
có thể tranh thủ thời gian này để tham khảo trước khi mua cổ phiếu.

•  Tạp chí và lập san mang tính chuyên ngành

Những sách báo xuất bản loại này thông thường đãng những bài phân tích về tình 
hình kinh tế, tình trạng phát triển của các công ty, chính sách tài chính tiền lệ cúa dâì 
nước, tin tức về tình hình đất nước và phân tích tài chính đối với các công ty phát hành 
ít, thành tựu và triển vọng, tin tức quan trọng về thị trường cổ phiếu, phân tích và triển 
vọng của tình hình thị trường chứng khoán cùng với việc giới thiệu những kiến thức cơ 
bản và phương pháp phân tích kỹ thuật của những phân tích đầu tư.

•  uỷ ban chứng khoán nhà nước và các tập san xuất bản giao dịch chứng khoán

Những tập san này thông thường đăng một sô' những tư liệu thống kê lịch sử.

•  Tinh hình “bảng đen” và tin tức của giao dịch trong công ly chứng khoán.

•  Bạn có thể thu thập được một số tư liệu cần thiết từ người môi giới của bạn về 
công ty chứng khoán.

Ngoài ra, bạn có thể có được một sô' tư vấn từ các công ty đầu tư. Ở Mỹ có rất 
nhiều tư vấn đầu tư có lối khai thác riêng, chỉ cần bạn trả một khoản tiền nhất định, bạn 
sẽ nhận được những câu trả lời về các vấn đề có liên quan đến đầu tư cổ phiếu.

2.  5 nhàn tô' ảnh hưởng đến lựa chọn đầu tư cổ phiếu.

Trong khi bạn quyết dịnh dùng sô' tiền của mình đầu tư vào cổ phiếu thì phải hoàn 
thành 3 việc sau:

­ Đầu tiên là cơ hội nắm bắt để đầu tư cổ phiếu. Bạn có thể chấp nhận dược bao 
nhiêu rủi ro, muốn chấp nhân bao nhiêu rủi ro sau đó mới có thể quyết định dùng bao 
nhiêu sô' tiền để mua cổ phiếu, số tiền thừa còn lại bao nhiều để có thể chống được rủi ro...

­ Thứ đến là mua loại cổ phiếu nào, tức là lựa chọn cổ phiếu theo quan diểm đầu tư 
học truyền thống, lựa chọn cổ phiếu chính là bước đi quan trọng nhất cần phải cấn thận.

­ Cuối cùng là dự tính xu hướng biến động trên thị trường cổ phiếu, quyết định thời 
điểm mua bán cổ phiếu văo và ra phù hợp.

Các loại cổ phiếu của những giao dịch trên thị trường cổ phiếu hiện nay, bạn sẽ 
nhận ra mỗi loại cổ phiếu đều có đặc điểm riêng của nó, người đầu tư thường gọi là “tính 
cổ phiếu” tức là mức độ phù hợp của cổ phiếu này với toàn bộ xu hướng cúa thị trường 
cổ phiếu. Có một vài cổ phiếu phù hợp với xu hướng lớn, tính cổ phiếu lốt, có một sô' cổ 
phiếu lại có tính cổ phiêu không tốt, thậm chí còn không muốn nói là tồi tệ. Giao dịch 
cổ phiếu có tính cổ phiếu tốt thì linh hoạt, đông đảo “khách đến nhà đông như trảy hội”, 
còn nếu tính cổ phiếu không tốt thì như “cửa nhà vắng vẻ như chùa bà đanh”, chẳng có 
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ai dòm ngó đến cá. Cũng như vậy, có một vài cổ phiếu giá thấp, lợi tức cao nhưng triển 
vọng cứa doanh nghiệp thì ảm đạm. Có một số cổ phiếu hiện nay mặc dù bị thờ ơ nhưng 
viễn cảnh của doanh nghiệp vẫn rất là sáng sủa.

Bạn nên lựa chọn loại cổ phiếu nào là đối tượng dầu tư đây? Bạn đương nhiên hi 
vọng có thể lựa chọn loại cổ phiếu tốt nhất để bạn có thể thu được lợi nhuận cao nhất. 
Thị trường chứng khoán mặc dù lợi nhuận tương dối lớn nhưng nếu chọn sai loại cố 
phiếu thì không những không kiếm được tiền mà có khi còn mất tiền thêm nữa. Một vài 
điểm kiến nghị dưới đáy sẽ giúp bạn khi lựa chọn cổ phiếu cá biệt:

•  Suy nghĩ đêh tình hình tài sản sở tại của cổ phiếu này

Sai lầm của nhiều nhà dầu tư là: khi lựa chọn chỉ chú ý đêh tình hình kinh doanh 
cua công ty mà thường coi nhẹ tài sản thuộc quyền của công ty này.

Cùng với việc ngày càng phát triển, càng ngày càng cạnh tranh quyết liệt của 
kinh tế, nếu bạn dự định mua cổ phiếu của cóng ty ô tô A thì bạn sẽ thây dược sự 
khác biệt của nó với cổ phiếu cóng ty ô tó B hoặc cổ phiếu công ty c, ai có thành tích 
kinh doanh tốt hơn. Vấn dề là làm cho việc lựa chọn được cổ phiếu tốt nhất từ trong 
mỗi tài sản, nếu viễn cảnh phát triển của toàn bộ tài sản đều ảm đạm thì loại cổ phiếu 
này tốt ở dâu chứ? Với sự phát triển ngành ô tô ngày nay, đương nhiên bạn không 
muốn lựa chọn cổ phiếu của công ty xe ngựa rồi. Vì vậy, sự phát triển tài sản nào hiện 
nay nhanh nhất, tài sản nào liềm tàng sức phát triển nhất, tài sản nào chịu ảnh hưởng 
của khoa học kỹ thuật nhất, những diều này tất phải suy nghĩ dầu tiên khi bạn lựa 
chọn cổ phiếu.

•  Suy nghĩ về thành tích kinh doanh và triển vọng của công ty

Thành tích của công ly là nhân tô' quan trọng ảnh hưởng đến giá của cổ phiếu, bất 
luận cổ tức hay là giá cổ phiếu dều sẽ biến động kịp thời với thành tích tốt hay xấu của 
công ty.

•  Mua cổ phiếu của công ty đứng đầu

Khi dã quyết định mua cổ phiêu của một công ty, bạn nên tìm kiếm loại cổ phiếu 
hạng nhất trong các loại công ty. Điều này có thể phán đoán ra từ quy mô, kỹ thuật, 
thành tích kinh doanh cùng với sức ảnh hưởng của công ty đó trong xã hội. Là công ty 
hàng đầu, nên các công ty khác rất khó cạnh tranh với nó, kể cả cổ phiếu mà công ty đó 
phát hành cũng có tính tăng trưởng nhất.

•  Suy nghĩ về kết cấu và số lượng cổ đông của công ty phát hành

Một công ty có quy mô cực lớn thông thường có hàng trăm, hàng nghìn cổ 
đông. Cổ phiếu của những công ty này được nhiều cơ quan tài chính nắm giữ, đặc 
biệt có khi còn được cơ quan tài chính nổi tiếng giữ, không những sẽ tăng thêm danh 
tiếng của công ty mà còn sẽ được những công ty này ủng hộ mạnh mẽ về tài chính 
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hoặc quản lý. Chẳng hạn như Công ty Điện thoại điện báo Mỹ có 3 triệu cổ dông, 
Cõng ty Máy tính quốc tế (IBM) cũng có 14.000 ­ 15.000 cổ đông có cổ phiếu của 
công ty.

•  Suy nghĩ về tính lưu thông trên thị trường của cổ phiếu mình lựa chọn

Cái gọi là tính lưu thông trên thị trường cổ phiếu tức là việc bán ra mua vào có 
linh hoạt, thuận lợi hay không, có thể thay dổi nhanh chóng hay không. Mục dích chính 
của dầu tư cổ phiếu là kiếm tiền, cổ phiếu mang tính thị trường mạnh thì rất dễ bị biến 
động, mọi người đều muốn dầu tư vào nó, giao dịch cũng rất là linh hoạt. Nhân tố giá 
ảnh hưởng đến cổ phiếu rất nhiều, còn lại các nhân tố khác là rất ít. Hai loại cổ phiếu 
cùng có thành tích tốt, vây thì phải suy nghĩ đến rủi ro bất cứ lúc nào đều phải giảm 
xuống. Cần lựa chọn đối tượng mua vào, đương nhiên nên chọn một loại có thể biến 
hoá nhanh chóng.

3.  Cổ phiếu phân biệt có kỹ xảo của giá đầu tư.

Sau khi bạn quyết định đầu tư cổ phiếu, khi dã lựa chọn cẩn thận các loại cổ phiếu 
cụ thể nhưng sẽ phân biệt như thế nào để biết dược loại cổ phiếu nào có giá trị dầu tư 
đây? Thực chất của cổ phiếu (tức là giá trị thực tê' của nó) quyết định bới lình hình kinh 
doanh của công ty. Một loại cổ phiếu có giá trị đầu tư hay không chủ yếu quyết định bởi 
khả nãng thu lợi và triển vọng phát triển của công ty. Ví dụ như, công ty kinh doanh tốt, 
viền cảnh tươi sáng, lợi nhuận tãng trưởng không ngừng, không những lãi cổ phần chia 
không hết mà ngay cả cổ phiếu cũng tăng lên, cổ phiếu loại này có thể mang lại cho bạn 
lợi nhuận khả quan, đương nhiên đầu tư có giá trị. Ngược lại, nếu như công ty kinh 
doanh không tốt, ngày càng thua lỗ, viễn cảnh ảm đạm có thể nhìn thấy, lợi tức không 
những không chia được mà ngay cả giá cổ phiếu cũng giảm xuống, nếu bạn đầu tiên 
không biết tình trạng của công ty này mà mù quáng mua vào nhiều cổ phiếu của công ty 
này, như thế thì bạn chỉ gặp thất bại thảm hại mà thôi. Vì vậy, phân tích tình hình kinh 
doanh của công ty là tốt hay là xấu thì có thể giúp bạn lựa chọn cổ phiếu tốt hơn từ đó 
có thể nâng cao lợi ích và giảm rủi ro cho bạn. Phân tích tình hình kinh doanh và triển 
vọng phát triển hoặc tiển đồ của công ty như thế nào đây? Chủ yếu có thể bắt tay vào 
làm từ những mặt dưới đây:

•  Sản phẩm và dịch vụ

Sản phẩm mà công ty sản xuất là sản phẩm gì? Tinh hình nhu cầu của thị trường 
đối với sản phẩm này như thê' nào? Dịch vụ sau khi bán như thế nào?

Nếu sản phẩm mà công ty sản xuâì trên thị trường không đáp ứng được nhu cầu thì 
mức tiêu thụ tãng lên nhanh chóng. Chất lượng sản phẩm của công ty đáng tin cây và 
dịch vụ sau khi bán cũng tốt, đặc biệt là một số sản phẩm có tiếng mà ai cũng biết đến, 
sức cạnh tranh rất mạnh thì điều này có nghĩa là mức tiêu thụ và lợi nhuận của công ty 
này sẽ tiếp tục không ngừng tăng trưởng và nâng cao lên.
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•  Tiêu thụ

Chú ý đến mức tiêu' thụ của công ty 3 nãm trở lại dây, hàng năm tãng trưởng hay 
không? Tỷ lệ tăng trưởng là bao nhiêu? Sự tăng giảm của tiêu thụ ảnh hưởng trực tiếp 
đến lợi nhuận của công ty. Bình thường mà nói, tiêu thụ tãng lên cũng dồng nghĩa với 
việc tãng lên của lợi nhuận.

•  Lãi ròng

Lưu ý dêh mức cao nhất của lãi ròng trong 3 năm gần đây của công ty, hàng nãm 
tăng trưởng hay không? Tỷ lệ tăng trưởng là bao nhiêu? Nếu giảm thì do nguyên nhân 
nào? Tăng trưởng của tiêu thụ cũng không có nghĩa là lợi nhuận nhất định phải tăng. Lợi 
nhuận có thể phản ánh được nhất khả nãng thu lợi và thành tích kinh doanh của công ty. 
Đồng thời, sự tăng giảm của lợi nhuận không chỉ ảnh hưởng trực tiếp đến sự tãng giảm 
của cổ tức mà cũng sẽ ảnh hưởng đến nhân tố cơ bản là sự biến động của giá cổ phiếu.

•  Lưu lượng tiền mặt

Lợi nhuận trên sổ sách chỉ phản ánh khả năng thu lợi của công ty, nó không luôn 
thể hiện tiền mặt. Công ty cần phải sử dụng vốn hiện có để trả lương công nhân, thuế, cổ 
tức và đầu tư tái sản xuất. Nếu lưu lượng tiền vốn hiên có của cóng ty thấp, có thể sẽ ảnh 
hưởng dến sô' lượng cổ tức phải trả, đặc biệt trong khi ngân hàng đòi nợ gấp, lãi suất lại 
nâng cao, giá của vốn cho vay quá cao lại không dễ dàng vay dược thì công ty rất có thể 
giảm thậm chí ngừng phát cổ tức. Ngoài ra, trong khi thu nhập của cóng ty bình thường 
thì ngân hàng có thể yêu cầu công ty làm như vậy. Vì vây, một cõng ty kinh doanh bình 
thường buộc phải duy trì một lượng tiền nhất định.

•  Mức cổ tức cao nhất phát cho cổ đóng

Cóng ty mỗi nãm có phát cổ tức định kỳ không? Mức cổ tức mà cõng ty phát có xu 
hướng tãng lên hay không? Hay là giảm xuống? Điều này từ mặt khác phản ánh tình 
hình kinh doanh của công ty thê' nào? cổ tức phát định kỳ có thể có nghĩa là thu chi của 
công ty bình thường, mức cổ tức cao nhất không ngừng tăng lên chứng minh lãi của 
công ty không ngừng tăng lên.

•  Mở rộng các khoản chi vào tái sản xuất

Mỗi năm công ty ià'y bao nhiêu lợi nhuận tiết kiêm để dùng vào việc mở rộng 
đầu tư vào tái sản xuất? Các khoản chi này có xu hướng tăng lên hay không? Nếu việc 
mở rộng vào tái sản xuất của một công ty có xu hướng tăng lên thì có thể cho thấy 
công ty này rất có triển vọng phát triển. Ngược lại, chính Ịà báo trước một viễn cảnh 
không lấy gì là tốt đẹp cả. Phải phân tích các khoản chi ra này, có thể kiểm tra xu 
hướng tăng trưởng của các khoản chi ra này của cổng ty trong những nâm gẩn đây 
cũng có thể kiểm tra tổng kim ngạch vốn của công ty, khá hơn trước phải chăng là 
tãng lên một chút.

185

Bả
n s
ao
 lư
u t
rữ



•  Khả nãng trả bồi thường

Một công ty có khả năng trả bồi thường cao có nghĩa là tình hình kinh doanh cúa 
nó lốt.

•  Phát triển quản lý và nghiên cứu

Thành bại của công ty chủ yếu quyết định bởi sự quản lý tốt hay xấu của công ly 
đó. Học thức, kinh nghiêm và năng lực của những người phụ trách công ty như Chủ tịch 
Hội đồng quản trị, tổng giám đốc... như thế nào? Công ty có một số lượng lớn nhân tài 
quản lý ưu tú hay không? Điều này có ảnh hưởng rất lớn đêh thành công và sự phát triển 
trong tương lai của công ty.

Trong xã hội hiện đại cạnh tranh ngày càng quyết liệt, một doanh nghiệp muốn 
thành công không ngừng còn cần không ngừng cải tiến và hoàn thiện sản phẩm, tạo 
thêm nhiều sản phẩm mới nữa. Không chỉ các công ty thuộc ngành công nghiệp như 
điện tử, cơ khí... mà kể cà các ngành sản phẩm, tiêu dùng, thực phẩm... cũng cần phải 
cải tiến. Vì vậy, phân tích chi phí nghiên cứu của công ly chiếm tỷ trọng bao nhiêu trên 
mức tiêu thụ cùng với việc những nãm gần đây, cóng ty phát triển bao nhiêu sản phẩm 
mới là một trong những phương pháp quan trọng dự báo khả nãng cạnh tranh và triển 
vọng của công ly.

•  Thương hiệu và quyền sáng chế

Thương hiệu của công ty có tốt hay không? Nhãn hiệu hàng hoá có bản quyền sáng 
chê' phát minh hay không? Nhiều công ty dùng một số bản quyền sáng chế và nhãn hiệu ­ 
một loại tài sản không đánh giá được, từ đó làm cho công ty này có thể phát triển ngày 
càng mạnh mẽ. Vì vậy, phân tích triển vọng của công ty cũng nên suy nghĩ đến vấn đề này.

•  Khoản mục thường xuyên

Nếu bạn có thể thường xuyên lưu ý tới tất cả các báo cáo có liên quan của công ty 
thì có thể sẽ phát hiện ra một số khoản mục thường xuyên ảnh hưởng dến lợi ích của 
công ty. Ví dụ, các công ty hàng không trong 1 năm bán đi 20 khung máy bay thì lợi 
nhuãn báo cáo hàng năm có thể tăng trưởng mạnh và các công ty điện tử đóng cửa một 
phân xưởng không thu được lợi nhuận như mong muốn, lợi nhuận trong báo cáo hàng 
nãm có thể giảm một khối lượng lớn, thiết nghĩ ngay cả công cụ kiếm tiền mà bán đi thì 
tiền đổ lạc quan được sao?

Bên cạnh dó, quan hộ giữa công ty với chính phủ cũng như tiêu chuẩn đạo đức của 
công ty cũng sẽ ảnh hưởng tới tình hình kinh doanh của công ty. Điều này cũng nên 
phân tích nhiều hơn nữa.

Nếu sản phẩm của công ty thiếu sự bảo đảm an toàn, môi trường ô nhiễm nghiêm 
trọng thì sẽ chịu sự chỉ trích và trừng phạt của xã hội, không chỉ ảnh hưởng đến danh 
tiếng của công ty mà cũng sẽ ảnh hưởng đêh tình hình kinh doanh về sau của công ty.
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Trong khi phân tích các khoản mục của tình hình kinh doanh của công ty, ngoài 
việc so với thành tích trước dây của nó còn so sánh với một mặt quan trọng nữa, đó là 
đối thủ cạnh tranh của nó, với mức độ bình quân của ngành.

Nêu kinh doanh của công ty tốt, lợi nhuận hàng năm tãng dần, tỷ lệ lảng ngày càng 
cao sọ với mức bình quân của công ty khác và của ngành, như thê' giá trị thực cúa cổ 
phiếu của công ty này cao chính là đối tượng dầu tư đáng để bạn lựa chọn.

4.  Tận dụng báo cáo tài chính phát hành hàng năm của công ty.

Công ty phát hành hàng nãm công bố định kỳ báo cáo tài chính của nó, bao gồm 
bảng phân phối lợi nhuận và bảng phụ trách tiền vốn (hoặc gọi là bảng cân dối vốn). Tận 
dụng các sô' liệu và một sô' những tỷ lệ phân lích chủ yếu trong bảng, bạn có thê' thẩm 
định lại khả năng thu lợi, khả năng trả bồi thường và khả nãng tăng trưởng của công ty. 
Điều này có thể phán đoán việc mua cổ phiếu của công ty này là đáng hay không dáng.

Những phân tích dưới đây sẽ giới thiệu cho bạn, tử só' và mẵu sô' của nó dểu có 
thể tìm thấy ở các khoản mục tương ứng trên bảng báo cáo tài chính, rất có giá trị 
tham khảo.

• Phân tích tỷ trọng khả nãng thu lợi.

Tỷ suất hoàn vốn

Lợi nhuận sau thuế

Tỷ suất hoàn vốn ­ ­­­­­­­­­­­­­­­­­­­­­­­­­­­­­­­­­­­­— X 100%
Tổng sô' vốn bình quân

Trong đó:
Tổng kim ngạch vốn của cuối kỳ (kỳ này) + Tổng kim 

ngạch vốn đầu kỳ (kỳ trước)
Tổng sô' vốn bình quân ­ ­­­­­­­­­­­­­­­­­­­­­­:­­­­­­­­­­­­­­­­­­­­­­­­­­­­­­­­

Tỷ suất này cho thấy hiệu quả sử dụng của 100 đồng vốn. Tỷ suất này càng cao 
càng tốt, nếu cao hơn so với mức dộ bình quân của ngành chứng minh rằng khả năng thu 
lợi của doanh nghiệp khá mạnh, hiệu quả sử dụng vốn cao.

Tỷ suất lãi gộp tiêu thụ

Lợi nhuận tiêu thụ sản phẩm

Tỷ suất lãi gộp tiêu thụ = ­­­­­­­­­­­­­­­­­­­­­­­­­­­­­­­­­­­­­­­­­­­­­­  X 100%
Thu nhập tiêu thụ sản phẩm

Bình thường mà nói, tỷ suất lãi gộp tiêu thụ càng cao càng tốt, nó phản ánh sự 
ưa chuông và tin tưởng của người tiêu dùng dối với sản phẩm của doanh nghiệp trên 
thị trường.
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Tỷ suất lãi ròng

Lợi nhuận sau thuế
Tỷ suất lãi ròng =  X 100%

Thu nhập tiêu thụ

Tỷ suất này trong phân tích khả năng thu được lợi nhuận là quan trọng, càng cao 
càng tốt. Nêu tỷ suất lãi ròng và tỷ suất lãi gộp đồng thời cao hơn so với mức bình quân 
của còng ty khác hoặc của ngành thì thể hiện việc kinh doanh của công ty này rất có 
hiệu quả, khả năng thu lợi cũng rất mạnh.

Nếu tỷ suất lãi gộp cao còn tỷ lệ lãi ròng khá thấp thì nó phản ánh các tình trạng 
của công ty như công tác quản lý kinh doanh của công ty không tốt hoặc trách nhiệm 
của công ty tương dối nặng...

Lãi cổ phần

Lợi nhuận sau thuế
Lãi cổ phần = ­­­­­­­­­­­­­­­­­­­­­­­­­­­­­­­­­­­­­­­­­­­­­­­­­­­­­­­­­ X 100%

Sô' lượng phát hành cổ phiếu ở ngoài

Ở nước ngoài, tính toán lãi cổ phần thông thường là tính toán lợi ích cổ phiếu phổ 
thông. Vì vậy, trong công thức trên, mẫu số phải là sô' cổ phiếu phổ thông phát hành ở 
ngoài, trong tử sô' còn phải trừ đi cổ tức của cổ phiếu ưu đãi. Chỉ tiêu này rất quan trọng 
về mặt phân tích đầu tư, thông qua so sánh với cổ phần của nãm trước, không chỉ có thể 
dự tính được xu hướng tãng trưởng của lợi nhuận mà còn có thể dự tính được cổ tức mỗi 
cổ phần và tỷ lộ tăng trưởng của nó. Có:

Lãi cổ phần
Giá thực tế của cổ phiếu =

Tỷ lệ lợi nhuận

Vì vậy, khi lợi nhuận của mỗi cổ phần tãng lên thì thực chất của cổ phiếu cũng 
không ngừng tăng lên, tương tự thì giá của cổ phiếu sẽ giảm thấp, giá trị đầu tư của cổ 
phiếu này cũng tăng lên.

• Phân tích tỷ trọng khả năng thanh toán nợ

Khả nãng thanh toán là chỉ khả năng của công ty thanh toán hết nợ chưa trả ngắn 
hạn và dài hạn. Bình thường mà nói, khả năng thanh toán nợ càng cao càng tốt.

Tỷ suất lưu động

Vôh lưu động
Tỷ suất lưu động = ­­­­­­­­­­­­­­­­­­­­­­­­­­­­­

Nợ lưu động
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Tỷ suất lưu động là tỷ suất sử dụng rộng rãi nhất trong phân tích tài chính. Vốn lưu 
động thông thường bao gồm cả tiền mặt, chứng khoán có giá, các khoản phải thu và 
hàng tồn kho (sản phẩm tồn lại ở trong kho) v.v... Nợ lưu động thông thường bao gồm 
nợ phải trả, các chứng từ ngắn hạn phải trả, nợ dài hạn đến kỳ phải trả trong 1 nãm, tiền 
lương chưa phải trả, thuê' chưa nộp...

Tỷ suất này phản ánh khả năng thanh toán nợ trong ngắn hạn của công ty, tỷ suất 
lưu động càng lớn thể hiện khả nãng thanh toán nợ ngắn hạn của công ty càng cao.

Theo kinh nghiêm của các chuyên gia phân tích tài chính, tỷ suất này ở mức 2:1 
là tương dối hợp lý, nếu quá thấp sẽ cho thấy khả năng trả nợ của công ty khá kém 
còn nếu cao quá thì chứng minh rằng công ty vẫn có những phần vốn chưa được sử 
dụng, điều này làm giảm hiệu quả sử dụng vốn của công ty xuống mức thấp. Đương 
nhiên, tỷ suất 2:1 phải được xem xét dựa vào đặc điểm của ngành nghề và của công ty 
mà định ra.

Tỷ suất lưu chuyển nhanh

Vốn lưu chuyển nhanh

Tỷ suất lưu chuyển nhanh =­­­­­­­­­­­­­­­­­­­­­­­­­­­­­­­­­­­­­­­­­­

Nợ lưu động

Vốn lưu chuyển nhanh thông thường bao gồm tiền mặt, chứng khoán có giá, các 
khoản phải thu. Vốn lưu chuyển nhanh thường không bao gồm hàng tồn kho, bởi vì khi 
hàng tồn kho quá nhiều, nợ lại cần phải thanh toán hết thì sẽ khiến cho sự chu chuyển 
vốn ngắn hạn của doanh nghiệp gặp khó khăn. Vì vậy, tỷ suất lưu chuyển nhanh có thể 
phản ánh chính xác khả năng hoàn trả nợ của công ty. Thông thường cho rằng, tỷ suất 
này không nên quá cao, chỉ nên ở mức 1:1 là tương đối lý tưởng rồi.

Tỷ lệ nợ.

Công ty có tỷ lệ nợ cao, khả nãng trả bồi thường ngắn hạn lại kém thì khi lựa chọn 
cổ phiếu, bạn nên cân nhắc có nên mua hay không?

• Phân tích tỷ lệ duy trì tăng trưởng lâu dài

Lợi nhuận dư thừa giữ lại

Tỷ lộ duy trì tăng trưởng lâu dài =­­­­­­­­­­­­­­­­­­­­­­­­­­­­­­­­­­­­­­­­­­­­
Quyền lợi cổ đông

Lợi nhuận dư thừa còn lại = Lợi nhuận sau thuế ­ cổ tức

Quyền lợi cổ đông = Tiền vốn ­ Nợ

Tỷ lệ này thường dùng để thẩm định tỷ lệ tăng trưởng của công ty, bởi vì giữ lại 
phần lãi bình thường dùng mở rộng đầu tư tái sản xuất. Bình thường mà nói, công ty có 
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thể lấy tỷ lộ ở mức cao vào đầu tư tái sản xuất, nên lăng trưởng nhanh hơn so với các 
công ty khác. Tỷ lệ này rất có giá trị tham khảo đặc biệt trong việc lựa chọn tãng trưởng 
cổ phiếu. Kết hợp phân tích tỷ lệ ở trên với phân tích các khoản mục kinh doanh của 
doanh của doanh nghiệp, bạn có thể quyết định mua cổ phiếu của cõng ty này là có 
đáng hay không.

5. Lựa chọn cổ phiếu thấp.

Phương thức lựa chọn cổ phiếu có rất nhiều, mục đích là dể lựa chọn những cổ 
phiếu tóì, từ đó thu lợi trong đầu tư dài hạn hoặc đầu cơ ngắn hạn.

Về cơ bàn, lựa chọn cổ phiếu có 3 phương thức là lựa chọn cổ phiếu thấp, lựa chọn 
cổ phiếu ãn khách và lựa chọn cổ phiếu tăng trưởng dài hạn.

Cái gọi là cổ phiếu thấp tức là cổ phiếu có giá thấp so với giá trị thực tế bán ra, 
cũng có người gọi là cổ phiếu thực chất, cổ phiếu giá thấp không dễ gì tìm được trên thị 
trường chứng khoán nhưng có một diểm có thể chắc chắn là khi cổ phiếu giá thấp bắt 
đầu tăng cao, giá trị mệnh giá của nó hoặc phương hướng điều chỉnh thực chất, bạn kiếm 
được vài giá thâm chí tăng 2,3 lần là rất khó khăn. Chẳng hạn như, mỗi cổ phiếu giá thấp 
giá là 20 đồng lãng cao gấp đôi là 40 đồng. Điều này biểu hiện râì bình thường trên thị 
trường nhiều đầu mối và trên thị trường ảo phải tãng thêm 2 lần nữa, mặc dù tương đối 
khó nhưng lăng cao 2 đồng hoặc 4 đồng lức là giá của mỗi cổ phiếu là 22 đồng hoặc 24 
dồng, đối với nhà đầu tư bình thường mà nói cũng có thể chấp nhận được. Đây chính là 
cổ phiếu giá rẻ và sức hấp dẫn của nó chính là ở chỗ đó. Bất luân là thị trường nhiề>’ dầu 
mối hay thị trường ảo, cổ phần càng thấp và mức độ lạm phát tương đối cao thì lợi 
nhuận từ giá chênh lệch mà bạn thu được sẽ được nhiều hơn.

ơ Thâm Quyến,= có một câu nói được coi là một triết lý, dó là “Muốn mua cổ 
phiếu thì phải mua cổ phiếu đầu tay" cổ phiếu dầu lay là cổ phiếu của cóng ty vừa tung 
ra thị trường hoặc bán ra với giá thấp hoặc nếu so sánh giữa giá cả của nó và thực chất 
công ty (là giá trị ghi trên mỗi cổ phiếu) thì luôn luôn thấp hơn rất nhiều. Vì thế, cổ 
phiếu với giá rẻ có sức hút đầu tư rất lớn. Cho dù là đầu tư dài hạn hay là đầu cơ ngắn 
hạn thì giá thấp luôn luôn là cái giá mà bạn mong muốn được mua vào.

Vậy làm sao để phán doán được giá cả của một loại cổ phiếu là cao hay là thấp? 
Ngoài việc dự đoán lợi nhuận của mỗi loại cổ phiếu và xu thế tăng trưởng của công ty ra 
còn có một biện pháp nữa là làm phép so sánh giữa giá cả trên thị trường với thực chất 
của công ty (là giá trị ghi trên mỗi cổ phiếu), xem xét xem giá cả trên thị trường phải 
chãng thấp hơn hoặc cao hơn mệnh giá cổ phiếu. Nếu như thấp hơn quá nhiều so với 
mệnh giá thì thuộc loại thấp, và ngược lại nếu cao hơn nhiêu so với mệnh giá thì thuộc 
loại cao.

Mệnh giá = Số tiền ­ Tiền công
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Cái gọi là mệnh giá ấy đại diện cho quyền lợi của cổ đông. Mặc dù mệnh giá chưa 
thực sự dại diện cho thực chất của công ty, bởi vì công ty có thể thay dổi rất nhiều 
phương pháp về mặt tính toán, nhưng chỉ cần công ly thành thực, kiện toàn về mặt tài vụ 
thì ở một mức dộ nào đó, mệnh giá có thể phản ánh ra thực chất của công ty. Vì vậy 
cũng vẫn có giá trị dể nhà đầu tư tham khảo.

Lựa chọn cổ phiếu giá rẻ còn có thể xem xét tỷ lệ lợi nhuận, tỷ lệ giá mỗi cổ phiếu 
trên thị trường chia lợi nhuận của mỗi cổ phiếu hoặc tỷ lệ giá cổ phiếu trên thị trường 
chia cổ tức mỗi cổ phiếu để phán đoán giá cổ phiếu là cao hay là thấp.

Với:

Lợi tức cổ phần của mỗi cổ phiếu

a)  Tỷ lệ lợi nhuận =
Giá mồi loại cổ phiếu trẽn thị trường lúc đó

b)  Tỷ lệ giá thị trường mỗi cổ phiếu _ Giá thị trường cổ phiếu hiện tại 
trên lợi nhuận mỗi cổ phiếu ­  Lợi nhuận mỗi cổ phiếu

c)  Tỷ lệ giá cổ phiếu thị trường _ Giá cô phiêu trên thị trường hiện tại 
trên cố tức mỗi cổ phiếu  Cô tức mỗi cổ phiêu lúc đó

Ở nước ngoài, tỷ lệ lợi nhuận bình thường phải duy trì ở mức trên 10%, tỷ lệ vốn và lãi 
vào khoảng 8 đến 10 lần là tương đối thích hợp. Nếu như tỷ lệ lợi nhuận thấp dưới 10%. tỷ lệ 
vốn và lãi cao trên 10 lần thì giá cả trên thị trường rõ ràng là cao và ngược lại thì lại là thấp.

Còn về tỷ lệ giá thị trường mỗi cổ phiếu hiện tại trên lợi nhuận mỗi cổ phiếu thì 
bạn có thể so sánh tỷ lệ giá thị trường mỗi cổ phiếu trên lợi nhuận mỗi cổ phiếu của mấy 
nãm trước của công ty xem thế nào. Nếu như thấp hoặc gần với mức trong lịch sử, nhưng 
chỉ cẩn công ty có triển vọng thì giá trên thị trường dù có thấp nhưng không lâu sau sẽ 
có hy vọng tăng lên.

Đối với tình hình ở thị trường nhiều dầu mối thì tỷ lệ bình thường của giá thị 
trường mỗi cổ phiếu hiện tại trên lợi nhuận mỗi cổ phiếụ thông thường là 12 đến 15 lần. 
ở thị trường ảo thông thường là 5 đêh 8 lần. Nếu như lớn hơn sô' này thì là giá trên thị 
trường cao, nhỏ hơn thì giá trên thị trường là thấp.

Cổ phiếu giá thấp dược đề cập ở trên sẽ cho thấy cao hoặc thấp khi so sánh với 
thực chất của công ty. Thực ra về nghĩa rộng, tình trạng cổ phiếu giá thấp còn rất nhiều. 
Ví dụ, một cổ phiếu nào đó có mức độ trượt giá quá mức thì sẽ làm cho con người có áo 
giác giá rất thấp và rất rẻ, từ đó, sẽ tạo ra sự bật trở lại. Lúc đó, mua vào cổ phiếu này thì 
không phụ thuộc vào thực chất của công ty mà cái quan trọng là lý luận bật trở lại. 
Giống như là đập bóng, dập càng mạnh thì sức bật càng cao. cổ phiếu bị trượt giá quá 
thấp thì luôn luôn phải điều chỉnh theo giá cả hợp lý trên thị trường.
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Triết lý chọn cổ phiếu giá rẻ nói đơn giản bằng một câu là “mua rẻ bán đắt” có 
nghĩa là giá thành mua vào càng thấp, giá bán ra càng cao và đây chính là bí quyết hàng 
đầu để giúp bạn kiếm lời khi mua bán cổ phiếu.

6.  Chọn cổ phiếu ăn khách.

Cũng giống như con người, cổ phiếu cũng có cá tính của nó. Có một số cổ phiếu 
phù hợp với xu thế của thị trường, cổ phiếu có uy tín thì khi đại cục tãng nó cũng tãng, 
đại cục giảm nó cũng giảm, cho nên bất luận là thị trường nhiều đầu mối hay thị trường 
ảo đều muốn nó và nó đã trở thành cổ phiếu ăn khách.

Có một số cổ phiếu không có uy tín kỳ, tình hình thất thường khó dự đoán thì mọi 
người đều không muốn gặp phải nó và từ đó nó trở thành cổ phiếu không ai để ý đẽn.

Cái gọi là cổ phiếu ăn khách là chỉ những cổ phiếu có mức giao dịch lớn, vòng chu 
chuyển cao, độ tăng và trượt giá cổ phiếu cũng tương đối lớn.

Cổ phiếu ít được để ý nói một cách tương đối là chỉ những cổ phiếu có mức giao 
dịch thấp, vòng chu chuyển giao dịch ít, thậm chí thường xuyên không có giao dịch và 
mức độ biến động giá cô phiếu nhỏ hoặc là biến dộng thất thường.

Cổ phiếu ãn khách dẫn đầu cho trào lưu xu thế mới, dại diện cho xu thế của thị 
trường. Khi thị trường nhiều đầu mối gần dến phiên giao dịch cuối cùng thì cổ phiếu ăn 
khách luôn luôn dẫn đầu trong việc quay trở lại, luân phiên tãng giá, kéo theo toàn bộ thị 
trường phát triển theo hướng tăng giá. Khi thị trường nhiều đầu mối kết thúc, cổ phiếu 
ãn khách lại luôn trượt giá đầu tiên.

Cổ phiếu ãn khách thông thường có thể là đối tượng đầu tư trung và ngắn hạn. 
Những cổ phiếu chủ chốt trong những cổ phiếu ăn khách của những công ty làm ãn phát 
đạt, hơn nữa lại có triển vọng phát triển, do mức trượt giá không quá lớn nên cũng phù 
hợp với đầu tư lâu dài. Do cổ phiếu ăn khách đại diện cho xu thế của thị trường, mức 
lăng giá và trượt giá lại tương đối lớn do vậy, chọn cổ phiếu ăn khách có thể giúp dem 
lại cho bạn lợi nhuận chênh lệch đáng khả quan. Vấn đề là ở: làm thế nào để phán đoán 
dược loại cổ phiếu này là cổ phiếu ăn khách? Tháng tới thị trường sẽ chú trọng đến loại 
cổ phiếu nào, loại cổ phiếu nào sẽ trở nên ăn khách vào tháng tới? Dựá trên chí tiêu của 
cổ phiếu ãn khách thì có thể phán đoán qua vòng chu chuyển giao dịch.

Với:

Vòng chu chuyển giao dịch = Số lán cổ phiếu giao dịch xong 
của cổ phiếu  Tổng số cổ phiêu dã được phát hành

trong một khoảng thời gian

Vòng chu chuyển giao dịch cao có nghĩạ là loại cổ phiếu này là loại cổ phiếu 
tương đối ăn khách. Ngược lại, vòng chu chuyển giao dịch ít thì lại có nghĩa là loại cổ 
phiêu này là cổ phiêu ít được để ý. Những cổ phiếu đứng dầu vòng chu chuyển giao dịch 
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thì có thể coi là cổ phiếu ãn khách. Thông thường cổ phiếu ăn khách sở dĩ trở thành đắt 
khách, nguyên nhân chủ yếu là: các nhà đầu tư lớn có tiềm lực với sự thao túng mạnh 
mẽ, công bố đăng báo những tin tức có lợi, thành tích của công ty lãng lên nhanh 
chóng... Cho nên, khi bạn lựa chọn cổ phiếu ăn khách thì phải suy nghĩ đến những điều 
sau: Loại cổ phiếu này có hay không bị các nhà đầu tư có tiềm lực th£O túng? Các nhà 
đầu tư có tiềm lực là người như thê' nào? Liệu họ có bỏ trốn hay không? những thông tin 
có lợi phải chãng chỉ là thúc đẩy loại cổ phiếu này ăn khách trong thời gian ngắn? Thành 
tích của công ty có khả năng duy trì được tăng trưởng hay không?... Do vậy, thận trọng 
chọn lựa, mua vào bán ra phải dứt khoát là bí quyết thứ hai dế bạn thu dược lợi nhuận.

Về những cổ phiếu ít được dể ý, do lượng giao dịch ít, mua vào không thuận lợi 
nên trở thành cổ phiếu không ăn khách. Thực ra, để tạo ra thành cổ phiếu ãn khách 
tương dối dễ. Một khi nhà đầu tư lớn có tiếm lực tích cực can thiệp thì giá cả sẽ rất 
nhanh dược tãng lên do đó có thể lừ cổ phiếu không ãn khách dược chuyển thành cổ 
phiếu ăn khách. Do vậy, nếu như bạn có thể tìm hiểu được về sự can thiệp của các nhà 
đầu tư có tiềm lực và những thông tin có lợi hay bất lợi đối với loại cổ phiếu này thì bạn 
có thể dự đoán được liệu cổ phiếu này có khả năng trở thành cổ phiếu ãn khách vào tuần 
sau hay tháng sau hay không.

7.  Chọn loại cổ phiếu tăng trưởng.

Xét về nghĩa rộng, phàm là lợi nhuận của công ty, hầu hết những cổ phiếu tăng 
trưởng đều được gọi là cổ phiếu tăng trưởng. Nhưng mà cổ phiếu tăng trưởng được nói ở 
đây chủ yếu là chi nhũng cổ phiếu của công ty có mức tãng trưởng về lợi nhuận vượt qua 
mức tăng trưởng bình quân của các công ty cùng ngành khác, và nó có thể được gọi là cổ 
phiếu tăng trưởng nhanh chóng. Nếu như lợi nhuận của công ty tăng càng nhiều thì đầu tư 
dùng vào việc mở rộng tái sản xuất cũng càng nhiều, công ty phát triển cũng càng nhanh 
và lự nhiên lợi nhuận mà nó đem lại cho cổ đông trong tương lai cũng sẽ nhiều lên, đây 
chính là một vòng tuần hoàn tốt. Trong vài nãm, nếu tốc độ tăng trưởng nhanh chóng của 
cõng tý mà cao hơn tăng trường lợi nhuận bình quân thì cổ phiếu của nó có giá trị đầu tư 
vượt xa với những cổ phiếu phát hành của công ty nghiệp vụ ổn định, cổ phiếu tãng 
trưởng lý tưởng nhất hay là cổ phiêu tăng trưởng có giá thấp nghĩa là mua vào đúng lúc giá 
thấp, sau dó tốc độ tăng trưởng lợi nhuận mỗi năm sẽ cao hơn mức tãng trưởng bình quân.

Năm 1914, Công ty Máy tính quốc tê' IBM chỉ là một công ty nhỏ, giá mỗi cổ 
phiếu lúc đó của công ty chỉ bán có 27 đô oóvà không có nhiều người chú ý đến nó. Dự 
kiến dược nó sẽ tăng trưởng nên lúc đó đã có người mua vào 100 cô phiếu và 60 nãm sau 
thì đã trở thành một phú ông giàu có với 20 triệu đô la. Xem ra, điều này là thông tin cổ 
vũ những người đầu tư dài hạn vào cổ phiếu. Vấn dề nằm ở chỗ công ty làm thê' nào mà 
lợi nhuận tiếp tục tăng nhanh chóng trong một thời gian dài. Mua vào cổ phiếu của công 
ty này, sau đó cất chúng vào két sắt nhẫn nại chờ đợi 60 năm, thậm chí còn lâu hơn thế. 
Tuy nhiên, văn đề không phải lúc nào cũng đơn giản như vây.
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Trước hết, cổ phiếu tăng trưởng giá thấp tìm được không dễ, hơn nữa năm 1914 
không ai ngờ được IBM sẽ phát triển trở thành công ty to lớn như ngày hôm nay? Trẽn 
thị trường thật không khó để phát hiện ra giá của cổ phiếu tăng trưởng dường như là cao, 
bởi vì nó đã là cổ phiếu tăng trưởng, thì người đầu tư kỳ vọng vào nó rất cao, hy vọng nó 
có thể tiếp tục tăng trưởng, cho nên cầu luôn vượt quá cung.

Thứ hai là, tình hình trong tương lai có nhiều nhân tố không xác định, nãm nay là 
cổ phiếu tăng trưởng, nhưng sang nãm có thể lại không phải là cổ phiếu tãng trướng nữa 
vì lãnh đạo của công ty thay đổi, hiệu suất quản lý giảm dần, giá thành tăng cao hoặc là 
các nhân tố khác.

Tiếp đêh cho dù là cổ phiếu tăng trưởng có chất lượng tốt nhưng gặp lúc thị trường 
cổ phiếu sụp đổ thì cổ phiếu đó cũng không thể tránh khỏi sự trượt giá. Có lẽ bạn sẽ được 
đền bù trong cổ tức sau này nhưng có thể phải mất mấy nãm mới đền bù lại dược. Điều 
này có nghĩa là mua cổ phiếu tăng trưởng cũng có nhược điểm, không phải là cứ cầm 
chắc trong tay là có thể được hưởng lợi. Khi bạn chọn cổ phiếu tăng trưởng, là bắt buộc 
phải vừa dự tính được mức tăng trưởng lợi nhuận của công ty, vừa phải tính đến thời cơ 
mua vào và bán ra. Khi mà cổ phiếu tăng trưởng không còn là cổ phiếu tăng trưởng nữa 
thì phải nhất quyết bán ra. Khi cổ phiếu trượt giá, thì phải tính dến thời cơ, sách lược bán 
ra sau đó lại mua lại, như vậy­thì không những là tránh được tổn thất, thu dược lợi nhuận 
từ giá chênh lộch mà cổ phiếu vẫn nằm trong tay mình, cổ phiếu tãng trưởng mặc dù có 
nhược điểm, nhưng cho dù như thê' nào thì nó vẫn là dối tượng đầu tư có hiệu quả.

PHƯƠNG PHÁP Dự ĐOÁN 
XU THẾ BIẾN ĐỘNG GIÁ cổ PHIẾU

Đầu tư cổ phiếu là một hành vi có tính nguy hiểm cực cao, mặc dù lợi nhuận thu 
được là rất khả quan, nhưng mức độ nguy hiểm của nó thi cũng vô cùng to lớn. về điểm 
này, các chù đầu tư cần phải chú ý dêh khi tham gia vào cổ phiếu và khống chê' cổ phiếu. 
Trên thực tế, tính thu lợi và tính nguy hiểm của cổ phiếu đều là do biến động giá cả cổ 
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phiếu gây ra. Ví dụ, giá của cổ phiếu mà bạn tham gia vào và khống chê' tãng lẽn, vây 
thì lợi nhuận mà bạn thu dược cũng sẽ tãng theo, và ngược lại thì tổn thất của bạn cũng 
sẽ rất lớn. Do dó, trước hết là phải nắm chắc dược một số phương pháp dự đoán biến 
dộng giá cổ phiếu, phải chãng vẫn còn những phương pháp có hiệu quả có thể dự đoán 
dược xu thê' biến dộng giá cổ phiếu? Đương nhiên là còn. Dưới đây sẽ giới thiêu cho bạn 
một sô' phương pháp dự đoán có hiẽu quả.

1.  Nguyên nhân biến động giá cổ phiếu.

Giống với những hàng hóa thông thường, sự biến động của giá cổ phiếu được 
quyết dịnh bởi tình trạng cung cầu cổ phiếu. Khi cầu vượt quá cung giá cổ phiếu nhất 
định sẽ lên cao, và ngừợc lại khi cung vượt quá cáu thì cổ phiếu sẽ bị trượt giá. Nói một 
cách cụ thể, khi thị trường cổ phiếu xuất hiện những tin tức có lợi thì cầu sẽ lãng lên và 
các nhà đầu tư sẽ lần lượt mua vào cổ phiếu trong khi dó các nhà nắm giữ cổ phiếu thì 
lại không muốn bán ra. Như vậy, giá trên thị trường sẽ giảm mạnh và tự nhiên tạo thành 
hiện tượng cầu vượt quá cung, và thê' là giá cổ phiếu tăng lên mạnh mẽ. Khi thị trường 
cổ phiếu xuất hiện những tin tức bất lợi, cầu giảm đi, các nhà nắm giữ cổ phiếu lại lần 
lượt bán ra, như vậy, giá trên thị trường sẽ tăng mạnh, và tự nhiên tạo thành hiện tượng 
cung vượt quá cầu, kết thúc tình trạng trượt giá cổ phiếu.

Có thể thấy, nguyên nhân cơ bản nhất dẫn dêh biến động giá cổ phiếu là quan hệ 
cung cầu. Tuy nhiên, quan hệ cung cầu tại sao lại tạo ra sự thay đổi này? cái mà ảnh. 
hưởng đẻ'n sự thay đổi trong quan hệ cung cầu là gì? Trên thực tế, nhân tô' ảnh hưởng 
đến sự thay đổi quan hệ cung cầu cũng chính là nhân tô' ảnh hưởng đến sự biến động 
giá cổ phiếu. Những nhân tô' gây nên sự biến động giá cổ phiếu có rất nhiều, nhưng 
chung quy lại thì có mấy nhân tô' lớn sau đây: nhân tô' công ty, nhân tô' kinh tế, nhân tô' 
chính trị, nhân tô' thao túng của con người, nhân tố tình hình mang tính kỹ thuật trên 
thị trường...

Trong thị trường chứng khoán tự do cạnh tranh giá cả, biến động giá cổ phiếu có 
tính nhạy bén cao, bất kỳ nhân tô' nào có biến dộng thì đều có thể ảnh hường dêh biến 
động giá cổ phiếu. Các nhân tô' trên có thể xuất hiện đơh lẻ,và cũng có thể xuất hiện 
đồng thời, có thể chỉ gây ảnh hưởng dến một loại cổ phiếu nào đó hoặc cổ phiếu cùng 
ngành và cũng có thể ảnh hưởng đến toàn bộ thị trường cổ phiếu. Ví dụ, một công ty nào 
đó khi lợi nhuận tãng lên nhanh chóng thì giá cổ phiếu của công ty ấy cũng sẽ lãng 
mạnh. Nêu như Chính phù ra sức tãng cường dầu tư cho một ngành nào đó và cho họ vay 
tién đổng thời cũng ngăn cấm nhập khẩu sản phẩm cùng loại, như vậy thì cổ phiếu của 
ngành này sẽ lên giá. Lãi suất tăng mạnh vậy thì dường như mọi cổ phiếu đều có thể bị 
trượt giá.

Do đó, thông qua việc phân tích những nhân tô' này, có thể dự đoán được tình hình 
cơ bản của việc biến động giá cổ phiếu, chúng ta gọi nó là phương pháp phân tích nhân 
tố. Điều cần phải chú ý là, những phân tích ở đây chỉ dựa trên ảnh hưởng của các nhân 
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tố xuất hiên đơn nhất đối với giá cổ phiếu. Nếu như khi có nhiều nhân tô' đồng thời xuất 
hiện thì phải so sánh nhân tố nào có sức ảnh hường lớn hơn đối với sự biến động giá cổ 
phiếu, vai trò của nhân tô' nào bị ảnh hưởng bởi các nhân tô' khác mà không xuất hiện. 
Có như vây thì bạn mới có thể hiểu được tại sao có những lúc lợi nhuận tăng lên, giá cổ 
phiếu cũng tăng lên. Đương nhiên nhiểu nhân tô' đồng thời xuất hiên, khi tác dụng gây ra 
là theo một hướng thì thị trường cổ phiếu thường xuyên bị ảnh hưởng nghiêm trọng và 
hình thành nên thị trường nhiều đầu mối và thị trường ảo.

Dưới đây, chúng tôi giới thiệu sơ lược ảnh hưởng của nhân tô' chính trị và nhân tố 
có tính kỹ thuật trên thị trường đối với sự biến động giá cổ phiếu.

•  Ảnh hưởng của nhân tó' chính trị đêh giá cổ phiếu

Nhân tô' chính trị bao gồm hai mặt:

Chiến tranh

Chiến tranh làm cho công nghiệp quân sự phát triển và cổ phiếu của công ty có 
liên quan tới công nghiệp quân sự cũng tăng lên. Chiến tranh làm cho nguyên liệu và sản 
phẩm của khu vực này lên giá, khả nãng thu lợi nhuận của những công ty có liên quan 
đến nó bị ảnh hưởng lớn và dẫn đến cổ phiếu bị trượt giá. Chiến tranh làm cho thị trường 
chứng khoán xuất hiên biến động. Như mỗi một lần chiến tranh Trung Đông thì đểu làm 
cho thị trường chứng khoán biến động không ổn định, làm cho thị trường cổ phiếu lăng 
giá mạnh và trượt giá mạnh.

Chinh quyền

Chuyển giao quyền lực, thay dổi lãnh đạo, thay đổi chức năng chính phủ và tính ổn 
định của xã hội đều có ảnh hưởng tới tâm lý của các nhà đầu tư. Tâm lý của các nhà đầu tư 
là ổn định hay hoang mang là nhân tố quan trọng ảnh hưởng đêh giá cổ phiếu. Như tổng 
thống Aixenhao tái phát bênh tim và Kennedy bị ám sát đã tạo ra tâm lý hoang mang cho 
các nhà đầu tư trên thị trường cổ phiếu nước Mỹ, làm cho cổ phiếu bị trượt giá mạnh.

•  Ảnh hưởng của tình hình kỹ thuật thị trường đối với giá cổ phiếu

Tình hình kỹ thuật trên thị trường là do hoạt động đầu cơ của các nhà đầu tư gây 
ra. Nhũng người mua bán cổ phiếu trên thị trường cổ phiếu, dối với xu thế thị trường cổ 
phiếu tương lai không phải nhìn thấy tăng giá thì là nhìn thây xuống giá. Và thê' là, tự 
nhiên hình thành hai lực lượng trái ngược nhau. Những người nhìn thấy sẽ tãng thì lần 
lượt mua cổ phiếu vào, ngược lại những người nhìn thây cổ phiếu sẽ trượt giá thì lại lần 
lượt bán cổ phiếu ra. Giống như môn kéo co, khi một lực lượng lớn mua vào, thị trường 
có xu thế mạnh, thì giá cổ phiếu sẽ tăng lên. Khi lực lượng ảo bán ra, thị trường có xu 
thê' yếu, thì cổ phiếu sẽ bị trượt giá. Khi cả hai lực lượng mua vào và bán ra cân bàng 
nhau thị trường ở vào cục diện có thể kiểm soát được thì giá của cổ phiếu sẽ dao động 
trong phạm vi râ't nhỏ.
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Tình hình kỹ thuật trên thị trường được phân thành hai loại: thị trường mạnh và thị 
trường yếu. Thị trường mạnh còn gọi là thị trường có thế mạnh hoặc tính kỹ thuật cao. 
Khi thị trường ớ vào thế mạnh, thì giá cổ phiêu có xu hướng tăng lên, là thời cơ dể mua 
vào. Thị trường yếu còn gọi là thị trường thế yếu hoặc thị trường suy thoái hoặc tính kỹ 
thuật kém. Khi thị trường ở vào thê' yếu thì cổ phiếu có xu hướng trượt giá là thời cơ dể 
bán ra.

Tình hình tính kỹ thuật thị trường là do hoạt động đầu cơ của các nhà dầu tư gây 
ra, nên rất khó phân tích định tính. Nhưng chúng ta có thể dùng nhân tố bản thân thị 
trường, như giá mua bán và số lượng mua bán dể phân tích hai lực lượng mua vào và bán 
ra xem ai mạnh ai yếu, ở vào thế mạnh hay ở vào thế yếu, đây cũng là phương pháp phân 
tích kỹ thuật mà chúng tôi đề cập đến.

• Ảnh hưởng của nhân tố công ty đến sự biến động giá cổ phiếu

Sự tốt xấu trong kinh doanh của công ty tỷ lệ thuận với giá cổ phiếu, cũng chính là 
nói, công ty kinh doanh phát đạt thì giá cổ phiếu nhất định sẽ tãng lên và ngược lại công 
ty kinh doanh yếu kém thì cổ phiếu nhất định sẽ bị trượt giá. Ảnh hường của nhân tố 
kinh doanh công ty đối với giá cổ phiếu là thực tế nhất, nó là nhân tố cơ bản làm thay 
đổi tình hình. Các nhân tố cho thấy rất rõ tình trạng kinh doanh của công ty. Có thể phàn 
tích ảnh hưởng kinh doanh của công ty đối với việc biến động giá cổ phiếu từ sự biến đổi 
của các nhân tô' sau:

Lợi nhuận

Thông thường cho rằng lợi nhuận của công ty tăng lên là tin tức có lợi, và giá cổ 
phiếu sẽ tăng lên, ngược lại lợi nhuận của công ty giảm đi là tin tức bâ't lợi và cổ phiếu 
sẽ bị trượt giá. Nhưng thông thường giá của cổ phiếu sẽ tăng lên trước khi lợi nhuận tãng 
lên, bởi vì giá cổ phiếu chủ yêu được quyết định bời dự tính của con người đối với tiền 
đồ tương lai của công ty. Việc công ty lãi hay lỗ thì đểu có dấu hiệu cho thấy ngay khi 
chưa quyết toán, những người am hiểu nội tình thường thường có những hành động đi 
trước một bước.

Lợi nhuận của công ty cũng là một tín hiệu dự đoán vòng tuần hoàn phát triển 
kinh tế.

Lợi nhuận cổ phần

Chính sách lợi nhuận cổ phần của công ty chủ yếu phụ thuộc vào tình hình tăng 
trưởng lợi nhuận của công ty năm đó, và do hội đồng quản trị quyết dịnh tăng giảm. 
Tin tức tăng giảm của công ty đối với lợi nhuận cổ phẩn có thể sẽ ảnh hưởng đến giá 
của cổ phiếu. Khi công ty tuyên bô' tăng lợi nhuận cổ phần thì có thể sẽ dẫn tới việc 
giá cổ phiếu tăng lên, cắt giảm hoặc là xóa bỏ lợi nhuận cổ phần sẽ dẫn đêh cổ phiếu 
bị trượt giá.
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Tâng vốn và giàm vốn

Vì nghiệp vụ cần thêm nguồn vốn nên công ty phải phát hành cổ phiếu mới, điều 
này sẽ làm cho giá trị ghi trên cổ phiếu giảm xuống thấp và làm cho cổ phiếu bị trượt 
giá. Nhưng đối với những công ty có lợi nhuận tăng, thành tích tốt, tài vụ kiện toàn thì 
tãng vốn không những không làm cho cổ phiếu bị trượt giá mà trái lại còn lên giá. Đó là 
vì tãng vốn sẽ thúc đẩy khả năng kinh doanh của cõng ly, từ đó đem lại nhiều quyền lợi 
hơn nữa cho cổ đông. Thông thường, giá cổ phiếu trẽn thị trường vượt qua mệnh giá thì 
thông tin tăng vốn đa phần sẽ làm cho cổ phiếu tãng lên cho dù sách lược giảm xuống 
thì cũng sẽ rất nhanh chóng lại tăng lên. Nhưng giá thị trường thấp hơn mệnh giá thì 
thông fm tăng vốn sẽ làm cho cổ phiếu bị trượt giá. Tương tự như vây, công ty tuyên bô' 
cắt giảm vốn, phần lớn là do quản lý kinh doanh không tốt thì thông thường cổ phiếu sẽ 
bị trượt giá.

Thơy đổi lãnh đạo công ty

Việc thay dổi tổng giám đốc, chủ tịch hội đồng quản trị trong công ty không chỉ 
làm thay đổi phương châm sách lược kinh doanh và từ đó ảnh hưởng tới lợi nhuận cũng 
như sách lược lợi nhuận cổ phần mà còn đôi lúc sẽ gây ra sự biến đổi tâm lý của các nhà 
đầu tư, làm thay đổi thái độ tút nhiệm và hướng dự đoán của các nhà đầu tư đối với công 
ty, từ đó tạo ra biến động giá cổ phiếu.

Khi một vị lãnh dạo danh tiếng tiếp tay cho một công ty kinh doanh bình thường, 
thì giá cổ phiếu của công ty này có thể sẽ tăng lên. Tình huống ngược lại thì có thể gây 
ra sự bất an và khủng hoảng cho các nhà đầu tư, như vậy thì giá cổ phiếu của còng ty 
này có thể sếbị giảm xuống.

Nguyên liệu

Nếu như giá cả của những nguyên liệu mà công ty cần tăng lên đáng kể hoặc cung 
cấp không đáp ứng được thì có thể sẽ làm cho cổ phiếu bị trượt giá. Ngược lại thì giá cổ 
phiếu có thể tãng lên. Đặc biệt là khi những nguyên liệu mà công ty cần lại phụ thuộc 
vào nhập khẩu thì Nhà nước có ảnh hường rất lớn đối với sách lược nhập khẩu các 
nguyên liêu này và sự lên xuống giá cả của nguyên liệu đồng thời cũng ảnh hưởng đến 
giá cổ phiếu của công ty.

Đơn đặt hàng mới

Khi đơn dặt hàng mới của công ty tãng lên thì thông thường là tin lức có lợi, dơn 
đặt hàng mới giảm di thì lại là tin lức bất lợi.

Bỏ quyền cổ phiếu và quyền cổ tức

Trước khi công ty bỏ quyển cổ phiếu và quyền cổ tức thì giá cổ phiếu thõng 
thường sẽ tãng lên. Ngoài ra, việc xưởng sản xuất mới bắt đầu đi vào hoạt động, hợp 
nhất công ty và việc công ty chịu ảnh hưởng nặng nể do thiên tai gây ra... đều có ảnh 
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hưởng tới giá cổ phiếu của công ty. Viêc công ty chịu ảnh hưởng nặng nề do thiên tai 
gây ra sẽ làm cho cổ phiếu bị trượt giá, còn viêc xưởng sản xuất mới đi vào hoạt động và 
hợp nhâì công ty phải xem phải chăng có thể cải thiện khả nãng kinh doanh và nâng cao 
sức cạnh tranh của công ty và việc hợp nhất này có lợi cho công ty nào?

• Ảnh hưởng của nhân tố kinh tế dối với giá cổ phiếu

Trong tất cả các nhân tô' ảnh hưởng tới sự biến động giá cổ phiêu, thì ảnh hưởng 
của nhân tố kinh tê' là quan trọng nhất. Nó làm ảnh hưởng đến toàn bộ tình hình thị 
trường cổ phiếu. Trên thực tế, điều mà các nhà dầu tư quan tâm nhất là xu thế của thị 
trường cổ phiếu. Cho nên nhân tố kinh tê' có thể được coi là điều quan trọng để bạn phân 
tích, dự đoán sự biến dộng giá cổ phiếu. Nhân tô' kinh tê' bao gồm các mặt sau dây:

Tuần hoàn phát triển kinh tế

Tuần hoàn phát triển kinh tế có sức ảnh hưởng lớn nhất đối với thị trường cổ phiếu. 
Trên thực tế, sự tốt hay xâu trong kinh doanh của công ty cũng chịu ảnh hường sâu sắc 
của vòng tuần hoàn phát triển kinh tế. Khi nền kinh tê' khôi phục, thịnh vượng, công 
nghiệp sản xuất phát triển, sản phẩm bán chạy, lợi nhuận của công ty tâng lên nhanh 
chóng, thị trường phát triển đi lên. Như vậy, thị trường cổ phiếu cũng sẽ xuất hiên cảnh 
tượng phồn vinh đồng thời làm cho các nhà đầu tư lần lượt mua thêm cổ phiếu và điều 
này sẽ đẩy giá cổ phiếu tăng lên. Khi nền kinh tế suy thoái, công nghiệp sản xuất tăng 
trưởng châm hoặc tãng trưởng ít thâm chí là tăng trưởng âm, sản phẩm ế dọng, lợi nhuận 
của công ty giảm xuống, thị trường tiêu điều thì thị trường cổ phiếu cũng sẽ xuất hiện 
cảnh tượng tiêu điểu, và cổ phiếu có xu hướng trượt giá mạnh.

Giá cổ phiếu phản ánh thường là tình hình tương lai, thông thường giá cổ phiếu 
thường biêh động trước vòng tuần hoàn phát triển kinh tế. Cho nên, trước khi nền kinh tế 
chưa khôi phục, mà các chuyên gia đầu tư đã dự kiến được nền kinh tê' sẽ khởi sắc thì họ 
sẽ bắt đầu mua vào. Nhưng khi nền kinh tế phát triển đến đỉnh cao mà chưa bị suy thoái, 
họ đã dự kiến được nền kinh tê' sẽ đi vào suy thoái thì họ lại bắt đầu bán ra. Tín hiệu cho 
thấy nền kinh tê' khởi sắc gồm có: công nghiệp sản xuất, sức cung thị trường, nhu cầu 
của những ngành cô' định, lợi nhuận và chính sách tiềh tệ thậm chí còn có vật giá...

Vật giá

Vật giá ổn định và tăng lên thì giá trị những sản phẩm còn tồn kho của doanh 
nghiệp cũng sẽ tăng lên, và giá tiêu thụ của nó cũng sẽ tăng lên. Nếu như giá thành sản 
xuất không thay đổi, mức giá tiêu thụ tăng lên cao hơn mức tăng lên của giá thành, vậy 
thì lợi nhuận của công ty có hy vọng sẽ tăng lên. Ngược lại, vật giá bị trượt giá, sản phẩm 
chỉ có thể bán ra với giá tương đối thấp thì sẽ gây nên thu nhập bị giảm đi thâm chí còn 
bị lỗ. Do vây, thông thường mà nói, vật giá tăng lên thì giá cổ phiếu tãng lên, và ngược lại 
vật giá giảm xuống thì cổ phiếu cũng sẽ bị trượt giá. Nhưng nếu vật giá tảng đột ngột dậc 
biệt là khi giá của nguyên liệu tăng lên đáng kể thì cổ phiếu có thể sẽ bị trượt giá.
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Lãi suất

Lãi suất cao hay thấp có quan hệ tương đối mật thiết với sự biến động giá cổ phiếu. 
Về mặt lý luận, giá cổ phiếu và lãi suâì biến động ngược chiều nhau. Lãi suất cao, công 
ty muốn xoay xở tiền vốn thì quả là không dễ, lãi suất cho vay tăng lên, trọng trách của 
cóng ty rất nặng nề, lợi nhuận giảm tương dối và cổ phiếu sẽ bị trượt giá. Lãi suất thấp, 
công ty xoay xở vốn sẽ rất dễ dàng, lãi suất cho vay giảm xuống, trọng trách của công ty 
được giảm nhẹ, lợi nhuân tăng tương đối và giá cổ phiếu sẽ tăng lên.

Chính sách tiền tệ

Sự mở rộng và thu hẹp tín dụng của Chính phủ có mối quan hệ chặt chẽ với chính 
sách lãi suất. Khi Chính phủ tăng lãi suất, thắt chặt tiền tệ ngân hàng, vốn cố định trên 
thị trường giảm, doanh nghiệp xoay xở vốn rất khó khăn và thế là bán cổ phiếu ra dể 
lấy liền mật, vốn nhàn rỗi cũng sẽ chảy vào ngân hàng làm cho giao dịch thị trường cổ 
phiếu bị suy giảm, từ đó tạo thành hiện tượng cổ phiếu bị trượt giá mạnh. Khi Chính 
phủ giảm lãi suất, mở rộng tiền tệ ngân hàng, vốn cô' định trẽn thị trường tăng lên, dế 
tìm được đối tượng đầu tư thu dược lợi nhuận tương đối cao, nguồn vốn lẫn lượt lừ ngân 
hàng chảy ra thị trường, thúc đẩy thị trường cổ phiếu phát triển, từ đó giá cổ phiếu sẽ 
lãng lên đáng kể.

Tý giá hối đoái và ngoại thương

Điều chỉnh tỷ giá hối đoái có ảnh hưởng rất lớn dến phát triển kinh tế của đất nước. 
Tỷ giá hối đoái mà tăng thì có lợi cho nhập khẩu nhưng lại bất lợi cho xuất khẩu, tỷ giá 
hối đoái giảm thì có lợi cho xuất khẩu mà bất lợi cho nhập khẩu. Nếu điều chỉnh tỷ giá 
hối đoái có tác dụng thúc đẩy nền kinh tế phát triển, đem lại sự lạc quan cho tương lai, 
thì thị trường cổ phiếu có xu hướng lên giá và ngược lại thì có xu hướng trượt giá. Tóm 
lại, tỷ giá hối doái giảm làm cho những ngành sản xuất có liên quan đến xuâì khẩu phát 
triển mạnh mẽ, và cổ phiếu của các ngành này sẽ lên giá.

Các nước đang phát triển thì càng cần mâu dịch đối ngoại, khi xuất khẩu tăng lẽn 
thì không chỉ có các ngành xuất khẩu phát triển mạnh mẽ, hơn nữa khi ngoại thương 
xuất siêu thì tỷ giá hối đoái sẽ tăng, lại có thể nhập khẩu nguyên liệu và thiết bị sản xuất 
có tính khoa học kỹ thuật cao, kéo theo loàn bộ nền kinh tê' phát triển. Do vậy, ngoại 
thương tăng lên thì giá cổ phiếu cũng tãng lên và ngược lại khi ngoại thương giảm đi thì 
cổ phiếu sẽ bị trựợt giá.

Chế độ thuế

Thuê' suất và sự thay đổi của các dự án sẽ ảnh hưởng tới lợi nhuận của công ty. Nếu 
như khi nó có lợi cho việc tăng lợi nhuận của công ty thì giá cổ phiếu sẽ tăng lên và 
ngược lại thì cổ phiếu sẽ bị trượt giá. Đổng thời, sự thay đổi các chính sách của chính phủ 
về thuế giao dịch, sở giao dịch v.v... đối với thị trường chứng khoán cũng sẽ ảnh hưởng 
đến tâm lý của các nhà đắu tư mua bán cổ phiếu, dẫn đến biến động giá cả cổ phiếu.
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Giá dầu mổ

Dầu mỏ là nguồn năng lượng quan trọng, sán phẩm dầu mỏ có liên quan dê'n đời 
sống con người. Do vậy, trong đời sống kinh tê' hiện nay, viêc điều chỉnh giá dầu có ảnh 
hưởng sâu sắc đến các bộ các ngành và tình trạnh sản xuất tiêu thụ cũng như khả năng 
thu lợi của công ty.

Từ sau nãm 1973, từ khi Afganistan phát dộng chiến tranh đến chiến tranh vùng 
vịnh nãm 1990, việc tăng và giảm mạnh giá dầu luôn luôn ảnh hường dến dời sống 
kinh tê' trên toàn thê' giới, từ dó, ảnh hường đến tàng giá và trượt giá trên thị trường 
cổ phiếu. Ảnh hưởng của giá dầu dối với thị trường cổ phiếu trên thê' giới ngày càng 
lớn mạnh.

Quy luật đề ra hướng đi của giá cổ phiếu.

Rốt cuộc thì cổ phiếu hiện nay đang ở vào thế tăng giá hay trượt giá? Đây là điều 
mà khi bạn mua bán cổ phiếu rất muốn biết. Tin tưởng tình hình biến dộng giá cổ phiếu 
có đường quay vòng là dựa vào sự biến động của giá cổ phiếu do quan hệ cung cầu 
quyết định.

Thông qua một sô' phương pháp phân tích kỹ thuật, để so sánh xem lực lượng cung 
cầu cái nào mạnh cái nào yếu, từ đó dự đoán giá cổ phiếu hiện tại ở vào xu hướng tãng 
hay xu hướng trượt giá, sau dó quyết định lại nẽn làm như thê' nào?

Căn cứ vào học thuyết tuần hoàn trên thị trường cổ phiếu thì quá trình biến dộng 
giá cổ phiếu gồm 3 xu thế, dó là: xu thê' dài hạn (còn gọi là xu thê' chính, thay dổi 
nguyên thủy), xu thế trung hạn (còn gọi là thay đổi cấp bậc), xu thê' ngắn hạn (còn gọi là 
thay dổi hàng ngày). Ba xu thê' này có ảnh hường đến nhau, cùng nhau thay đổi.

□ Xu thê' dài hạn thông thường kéo dài 1 đến 5 năm hoặc là thị trường nhiều đầu 
mối có xu thế tăng dài hạn, hoặc là thị trường ảo trượt giá dài hạn. Cãn cứ theo tính toán 
của Hanmierdun người đưa ra lý luận “ daos”, thông thường thị trường nhiều đầu mối có 
thể kéo dai 3 năm 4 tháng, ít nhất có cũng có thể dạt 15 tháng. Nhưng thị trường ảo thì 
dài nhất cũng chỉ có thể được 2 năm, ngắn nhất là 11 tháng. Do vậy, thị trường nhiều 
đầu mối kéo dài hơn thị trường ảo.

Thi trường nhiều dẩu mối (xu thế tãng)

Nếu như phân tách xu thê' tăng thì ít nhất có thể phân thành: khởi đầu, tăng ít, tãng 
vừa, tãng mạnh, tàng đột biến và cuối cùng là tăng xối xả, đại thể có thể phân chúng 
thành 3 giai đoạn:

Giai đoạn 1: Nhũng nhà đầu tư có con mắt nhìn xa trông rộng, khi đã nhìn thây 
nển kinh tẽ' sẽ được phục hồi, có cái nhìn khả quan về tương lai của doanh nghiệp thì sẽ 
bắt đầu mua vào nhũng cổ phiếu không lạc quan mà bên bán bán ra, cổ phiếu bên bán 
bán ra càng ngày càng ít, giá của cổ phiếu cũng dần dần tăng lên. Giai đoạn này do bàn 
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báo cáo thành tích tài vụ mà công ty công bố không được tôì, nên một sô' nhà đầu tư còn 
đề phòng, buôn bán không nhộn nhip cho lắm, nhưng có xu thế tăng.

Giai đoạn 2: Nền kinh tê' đã phục hồi, thành tích của công ty đã được cải thiện, lợi 
nhuận tăng lên và đã được rất nhiều người để ý dến, và thê' là lượng giao dịch tãng lên 
và giá cổ phiếu tăng ổn dịnh. Lúc này, bên mua ở giai đoạn thứ nhất đã thu được rất 
nhiều lợi.

Giai đoạn 3: Trên hầu hê't các tạp chí và các báo đểu đãng những tin tốt về việc 
công ty thu được nhiều lợi nhuận, làm cho mọi người đến chật kín ở sở giao dịch, thị 
trường cổ phiếu sôi sục, giá cổ phiếu tăng lẽn nhanh chóng, lượng đã giao dịch buôn bán 
tăng lên, những cổ phiếu mới trên thị trường cũng tăng lên, các nhà dầu cơ lợi dụng cơ 
hôi này dể nâng giá cổ phiếu và thê' là hoạt động đầu cơ lan tràn. Kết quả là cổ phiếu đầu 
cơ tăng lên đáng kể, nhưng cổ phiếu chủ chốt, cổ phiếu đầu tư trái lại lại è' đọng không 
bán được, điều này dự báo cho thấy thị trường nhiều đấu mối sắp sửa kết thúc.

Thi trường ảo (xu thê' trượt giá)

Tương ứng với 3 giai đoạn của xu thế tãng giá thì xu thế trượt giá trong thị trường 
ảo cũng được phân thành 3 giai đoạn:

Giai đoạn 1: Những nhà đầu tư có con mắt nhìn xa trông rộng, đã dự tính dược lợi 
nhuận mà công ty thu được đã lên tới đỉnh cao, thành tích sẽ chuyển sang giai đoạn xấu đi, 
nền kinh tê' sẽ chuyển sang không khởi sắc, thì họ sẽ bán tống bán tháo cổ phiếu, kết thúc 
việc thu lợi và dẫn đến cổ phiếu trượt giá. Nhưng có một sô' nhà đầu tư không nắm rõ tình 
hình thực tế mà liên tiếp mua vào thì có thể làm cho giá cổ phiếu bật trở lại. Nói tóm lại 
thì giá cổ phiếu văn biến động không ổn định, lượng giao dịch buôn bán dần dần giảm đi.

Giai đoạn 2: Bên mua càng ngày càng ít, bên bán càng ngày càng nhiều, mọi người 
đều hoang mang, đồu đi nghe ngóng tình hình, giá cổ phiếu trượt thẳng. Nhưng lúc này 
cũng có khả năng xuất hiên ngược trở lại, làm cho xu thê' tăng giá mạnh có thể dừng lại.

Giai đoạn 3: Khi tất cả tin tức đều là những thông tin xấu liên quan đến thành tích 
xấu của công ty thì mọi người lần lượt bán cổ phiếu ra, đầu cơ cổ phiếu bị trượt giá 
đáng kể, cổ phiếu đầu tư mặc dù có trượt giá nhung mức độ tương đối nhỏ, lượng giao 
dịch buôn bán rõ ràng giảm xuống, cổ phiếu giao dịch chủ yếu là cổ phiếu đầu tư. Điều 
này dự báo cho thấy thị trường ảo nhanh chóng kết thúc.

o Xu thế trung hạn

Xu thế trung hạn giống như con sóng, thời gian tương đối ngấn, sô' lần lên giá hoặc 
trượt giá cũng rít nhiều. Tác dụng ngược chiều của nó dối với xu thế dài hạn là hiện 
tượng trượt giá trở lại của trung hạn trong thị trường nhiều đầu mối hoặc hiện tượng bạt 
trở lai của trung hạn trong thị trường ảo. Thời gian kéo dài của nó là không giống nhau, 
thông thường là 2 tuần đến 2 tháng hoặc 3 tháng.
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Trong một thị trường nhiều dấu mối hay thị trường ảo thường xuất hiện 2 hoặc 3 
lần thay đổi tầng lớp. Còn về mức độ trượt giá trở lại hoặc bạt lại, Daos cho thấy có thể 
đạt trước 1/3 mức độ lên giá hay trượt giá. Ví dụ, nếu ở thị trường nhiều dầu mối, cồ 
phiếu dường sắt bình quân tãng lên 30 diểm, nhưng với xu thê' trung hạn thì có thể làm 
cho nó bị hạ 10 điểm. Xu thế trung hạn là hiệu chính tất yếu do kết quả của đầu cơ thị 
trường tạo ra, là hiện tượng bình thường xuất hiện trong xu thê' dài hạn.

□ Xu thế ngắn hạn

Xu thế ngắn hạn giống như gọn sóng, là hướng đi giá cổ phiếu mỏi tháng. Điều này 
có thể quan sát từ bảng đen. Thời gian của nó từ hàng tiếng dêh trong vòng 2 tuần. Một 
xu thê' trung hạn thông thường được tạo thành do 3 hoặc hơn 3 lần thay đổi hàng ngày.

Trong 3 loại xu thê' này của giá cổ phiếu thì xu thê' dài hạn được phán đoán là quan 
trọng nhất. Điều mà những nhà đầu tư có con mắt nhìn xa quan tâm là tình hình cơ bàn 
của toàn bộ thị trường cổ phiếu và khi nào thì sẽ vào thị trường ảo, khi nào thì vào thị 
trường nhiều dầu mối, và có thể nắm bất kịp thời thời cơ, để kiếm dược nhiều lợi nhuận 
chênh lệch.

Từ sự phân tích của xu thế trung kỳ có thể bổ trợ cho những phán đoán ở trẽn. 
Những nhà đầu cơ mà coi trọng lợi ích ngắn hạn thì thường có hứng thú với xu thế trung 
hạn, ra tăng sự thao túng theo định kỳ và thu lợi nhuận. Biến động ngắn hạn rõ ràng 
không quá là quan trọng, nó chỉ có ảnh hưởng đối với xu thê' trung kỳ.

Vân dung lý luân Daws dể dư đoán hưởng di giá cổ phiêu

Lý luân Daws là phương pháp hay dùng nhất của các nhà đầu tư ở Mỹ để dự đoán 
xu thê' biến động giá cổ phiếu, đồng thời cũng là một trong những công cụ phân tích kỹ 
thuật cổ nhất và nổi tiếng nhất.

Lý luân do Dawzon sáng lập và được Naerxun và Hanmierdun tiếp tục phát huy. 
Tiển đề cơ bản của lý luận Daws là cho rằng xu thê' biến động giá cổ phiếu có khả nãng 
quay vòng, là thị trường cổ phiếu tồn tại 3 dạng vận động : thay đổi nguyên thủy, thay 
dổi tầng cấp và thay đổi hàng ngày. 3 dạng thay dổi này có ảnh hưởng dến nhau, thay 
đổi lẫn nhau và tuẩn hoàn lặp lại. Vậy thì phải dùng công cụ nào để phán đoán những 
thay dổi này, xác định hướng đi cơ bản của giá cổ phiếu?

Lý luận đồ thị là ứng dụng đồng thời chỉ sõ' bình quân giá cổ phiếu đường sắt và 
chỉ số bình quân giá cổ phiếu công nghiệp cùa Dawzon để phán đoán.

Chỉ sô' bình quân giá cổ phiếu đường sắt được lập nên dựa trên cơ sỡ 20 loại cổ 
phiếu đường sắt chủ chốt. Giá cả của nó phản ánh tình hình vận tải ngành đường sắt. Sự 
phát triển trong tương lai của ngành đường sắt không chỉ ảnh hưởng đến việc thu lợi của 
bản thân, dần đến dao động trên thị trường mà nó còn đủ để làm thay đổi những sản 
phẩm có liên quan của các doanh nghiệp công thương tiêu biểu.
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Chỉ sô' bình quân giá cổ phiếu công nghiệp được lập nên căn cứ trên 30 loại cổ 
phiếu công nghiệp chủ chốt. Giá của nó phản ánh khái quát tình hình kinh doanh của xí 
nghiệp sản xuất chê' tạo.

Chỉ sô' bình quân giá cổ phiếu đường sắt và chỉ sổ bình quân giá cổ phiếu công 
nghiệp không chỉ phản ánh việc thu lợi của những công ty này, mà còn có thể đại diện 
phản ánh tình trạng sản xuất và vân tải của sản phẩm, từ đó phản ánh ra tình trạng khởi 
sắc nền kinh tế. Lý luân Daws cho rằng, chỉ sô' bình quân giá của 2 loại cổ phiếu chỉ khi 
ở trong tình trạng chứng minh cho nhau thì mới cho thấy rõ xu thế của thị trường cổ 
phiếu. Khi chỉ sô' bình quân giá của 2 loại cổ phiếu đồng thời vận hành thì sẽ cho thấy 
chỉ sô' bình quân giá cổ phiếu này được chứng thực bởi chỉ só' bình quân giá cổ phiếu 
kia. Lúc này, sẽ xuất hiện một loại xu thê'dài hạn hoặc xu thê' trung hạn mới. Nếu chí sô' 
bình quân giá 2 loại cổ phiếu vận động ngược chiều nhau thì không thể dự đoán được sự 
xuất hiện xu thế mới.

Nói chung, đa sô' sự xuất hiện xu thế dài hạn đều có hiện tượng chứng minh cho 
nhau. Hiện tượng chứng minh cho nhau có thể được thể hiện bằng 2 phương thức: 
Phương thức thứ nhất là chỉ sô' bình quân giá hai loại cổ phiếu dồng thời xuất hiện điểm 
cao và điểm thấp mới. Phương thức này chủ yếu dùng để phán đoán xu thế dài hạn. 
Phương thức thứ hai là chỉ sô' giá hai loại cổ phiếu sau khi trải qua một khoảng thời gian 
luẩn quẩn, bỗng nhiên đồng thời tăng lên hoặc hạ xuống. Phương thức này chủ yếu dùng 
để phán đoán xu thê' trung hạn.

0 phương thức thứ nhất, trong cùng một khoảng thời gian khi chỉ sô' bình quân 
giá 2 loại cổ phiếu lừng bước lên đến điểm cao mới vượt qua điểm cao cũ trước kia, 
nếu như thị trường cổ phiếu nguyên là thị trường nhiều đẩu mối thì vẫn có xu thê' tiếp 
tục phát triển, nếu như thị trường cổ phiếu nguyên là thị trường ảo thì lại báo trước một 
xu thê' tăng dài hạn mới ­ thị trường nhiều đầu mối đã đến. Trong cùng một khoảng 
thời gian, khi chỉ sô' bình quân giá 2 loại cổ phiếu liên tục giảm xuống, điểm thấp mới 
thấp hơn điểm thấp trước kia, nếu như thị trường cổ phiếu nguyên là thị trường ảo thì 
xu thê' trượt giá trên thị trường vẫn sẽ tiếp tục diễn ra, nếu thị trường cổ phiếu nguyên 
là thị trường nhiều đầu mối thì lại dự báo một xu thê' trượt giá dài hạn mới ­ thị trường 
ào đã đến.

Ở phương thức thứ hai, chỉ sô' giá bình quân 2 loại cổ phiếu đều luẩn quẩn trong 
phạm vi rất nhỏ hẹp, có khả năng kéo dài vài tuần mà không có biến đổi lớn, mức dao 
động của nó không quá 5%, điều này cho thấy thị trường cổ phiếu ở vào trạng thái cân 
bằng, hai bên mua bán là ngang nhau. Một khi chỉ sô' giá bình quân 2 loại cổ phiếu đột 
nhiên phá vỡ phạm vi nhỏ hẹp này, nếu đồng thời tăng lên thì điều này cho thấy thị 
trường cổ phiếu có xu thê' tăng lên, nếu đồng thời giảm xuống thì điều này cho thấy thị 
trường cổ phiếu có xu hướng trượt giá. Dạng chứng minh cho nhau này là chỉ sự mở đẩu 
của xu thế trung hạn hoặc xu thế dài hạn.
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Mục đích chính củạjý luân Daws là dự đoán xu thê' chính của thị trường cổ phiếu 
là xu thế dài hạn, còn về dự đoán xu thế trung hạn do không đáng tin nên rõ ràng không 
quan trọng. Cho nên, lý luân Daws có giá trị tham khảo rất lớn đối với các nhà đầu tư 
dài hạn, nhưng lại không giúp dỡ dược là bao cho các nhà đầu tư trung hạn khoảng hàng 
tuần hoặc vài tháng và các nhà đầu cơ ngắn hạn muốn kiếm lời.

Chỉ số bình quân giá 2 loại cổ phiếu dủ cho thấy rõ một xu thẻ' dài hạn mới khi nào 
thì bắt đầu, phải chăng có khả năng tiếp tục phát triển. Nhưng nó không thể nói cho bạn 
thời gian tiếp tục là bao lâu, hơn nữa về mặt thời gian sự chuyển hướng thị trường cổ 
phiếu mà chí sô' bình quân giá 2 loại cổ phiêu chỉ ra thường thường sẽ lạc hậu hơn thời 
gian thực tế. Điều này có nghĩa là lý luận Daws cũng có ưu nhược diểm của nó.

Nhưng chỉ tiêu chỉ sô' bình quân giá 2 loại cổ phiếu của lý luận Daws vẫn được sử 
dụng rộng rãi ở Mỹ hiện nay, vẫn quan trọng hơn những chỉ tiêu khác. Trên thực tế, xu 
thế dài hạn có thể kéo dài rất lâu cho nên một xác định xu thê' lâu dài có thể làm cho bạn 
có đầy đủ thời gian, và lợi ích kiếm được dựa vào nó là rất nhiều, rất phong phú.

LỰA CHỌN CHÍNH XẤC THỜI cơ GIAO DỊCH

Khi ông chủ tham gia vào thị trường cổ phiếu và khống chê' thị trường cổ phiếu thì 
việc lựa chọn những loại cổ phiếu có lợi là tất yếu, nhưng điều quan trọng hơn là phải 
biết nắm chắc thời cơ.

"Chọn cổ phiếu không bằng chọn thời cơ", đây là câu châm ngón trên thị trường cổ 
phiếu, các ông chủ phải khắc cốt ghi xương và học cách sử dụng. Ở phần trước đã giới 
thiệu kỹ xảo lựa chọn cổ phiếu. Ở đây sẽ nói về chọn thời cơ lựa chọn giao dịch cổ 
phiếu như thê' nào.

1.  Chọn cổ phiếu không bằng chọn thời cơ.

Các bậc tiền bối trong giao dịch trên thị trường cổ phiếu có câu danh ngôn: "Chọn 
cổ phiếu không bằng chọn thời cơ". Điều này không có nghĩa là nói chọn cổ phiếu 
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không quan trọng, mà lựa chọn cổ phiếu là một bước quan trọng. Nhưng làm thế nào dể 
nắm bắt đựợc thời cơ giao dịch lại quan trọng hơn và là quan trọng nhất. Ví dụ, do thời 
cơ lên giá chưa đến bạn mua cổ phiếu sớm lại đợi chờ rất lâu mà vẫn không tăng giá. 
Hoặc là tùy tiện bán cổ phiếu ra nhưng sau khi bạn bán cổ phiếu này ra thì nó bắt đầu 
lên giá đáng kể. Điều này chẳng phải làm cho con người ta bực mình sao.

Một nguyên nhân khác làm cho thời cơ giao dịch trở thành quan trọng là cho dù là cổ 
phiếu có uy tín nhâì thì cũng không tránh khói sự trượt giá mạnh trên thị trường cổ phiếu. Ví 
dụ như: trong lần trượt giá mạnh năm 1973, tại sở giao dịch chứng khoán New York, trong 
hơn 2.000 loại cổ phiếu trên thị trường thì trong đó chỉ có 18% may mắn thoát nạn.

Mặc dù xét về lâu về dài, cổ phiếu có uy tín sẽ được tăng lên trong xu thê' trượt 
giá ngắn hạn và sẽ đem lại cho bạn những lợi ích. Nhưng nếu như bạn có thể bán cổ 
phiếu ra trước khi cổ phiếu bị trượt giá và mua cổ phiếu vào khi bắt đầu lại tăng giá, 
thì điều này khõng chỉ tránh được những rủi ro do cổ phiếu trượt giá gây ra mà còn có 
thể kiếm dược từ sự chènh lệch giá, mức thu nhập của bạn sẽ tăng lên đáng kể. Ví dụ: 
bạn có 100 cổ phiếu A với mệnh giá là 40 dồng, khi mua vào giá là 56 dồng, bây giờ 
tãng lên đến 82 đồng, bạn rất tin tưởng vào mức tàng trưởng của cổ phiếu A, chuẩn bị 
chờ đợi lâu dài. Nhưng do toàn bộ thị trường cổ phiếu trượt giá mạnh, cổ phiếu A từ 82 
đồng trượt xuống còn 54 đồng, mức trượt giá quá 34%. Chẳng hạn mức thù lao đầu tư 
cùa cổ phiếu A mỗi năm là 10%, mức trượt giá tương đương với 3,4 lần mức thù lao. 
Bạn can tâm chờ đợi giá cổ phiếu từ 54 đổng lại tăng lên 82 đồng, bạn phải có thể phải 
chờ đợi 1 năm, 2 nãm thâm chí lâu hơn nữa mới có thể lên được đến mức như V2.y. Ví 
dụ, bạn có thể nắm chắc thời cơ trượt giá, bán ra toàn bộ cổ phiếu A với giá là 80 
đồng mỗi cổ phiếu, và gửi vào ngân hàng 8000 đồng hoặc mua công trái ngắn hạn, đợi 
cho đến lúc giá cổ phiếu trượt xuống mức thấp nhất 54 đồng và sau đó lại bắt đầu tăng 
lên, mua vào 100 cổ phiếu với giá là 60 đồng một cổ phiếu (nếu mua vào được với giá 
54 đồng thì càng tốt). Như vậy, bạn không những lại có 100 cổ phiếu, hưởng thu nhập 
10% mỗi năm, mà còn có thể kiếm được khoản lợi 2.000 đồng từ chênh lệch giá, thật 
tốt quá còn gì.

Do vậy, thời cơ buôn bán là rất quan trọng đối với những nhà mua vào bán ra trong 
thời gian ngắn hạn, và cũng quan trọng không kém đối với nhà đầu tư dài hạn. Nhà đầu 
tư dài hạn có thể không cẩn phải chú ý đến mức lên giá và xuống giá ít của thị trường cổ 
phiếu, nhung phải nghiên cứu xu thế dài hạn.

Thị trường nhiều đầu mối rốt cuộc thì khi nào mới kết thúc, chuyển sang thị trường 
ảo? Thị trường ảo khi nào mới chuyển sang thị trường nhiều đầu mối? Khi thị trường ảo 
đến, cổ phiếu trượt giá mạnh, nên tiếp tục giữ không ? Hay là bán tống bán tháo trước 
khi ờ đỉnh cao và khi thị trường cổ phiếu lại lên giá thì mua vào? Phải tin tưởng mình đã 
biết rõ nên làm như thế nào. ít nhất bạn nên cứ 2 năm 1 lần phân tích thị trường cổ 
phiếu. Xu thế lên giá không có cách nào duy trì được mãi mãi, thị trường cổ phiếu luôn 
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luôn ở vào vòng tuần hoàn hết lên giá lại trượt giá. Một khi bạn đã hiểu rõ đại cục thì 
nên nắm bắt lấy cơ hội mua rẻ bán đắt. Chúc bạn may mắn và thành cõng.

2.  Làm thế nào để nám bát được thời cơ.

Thị trường cổ phiếu lúc nào cũng có thời cơ tốt. Có người nói, tiền chạy theo người 
thì chặn cũng không chặn được, còn người chạy theo tiền thì gặp cũng không gặp được. 
Thị trường cổ phiếu quả là kỳ diệu. Chỉ cần có 1 ngày thị trường cổ phiếu còn tồn tại thì 
tất nhiên sẽ có cơ hôi kiếm tiền. Bạn không có cách nào mua vào với giá thấp nhất và 
bán ra với giá cao nhất, nhưng lại có thể biết nắm bắt thời cơ rút lui hay đi tiếp, đó là khi 
ở mức giá gẩn thấp nhất thì mua vào và khi ờ mức giá gần cao nhất thì bán ra. Nếu như 
bạn rất tin tưởng là thị trường nhiêu đầu mối hay thị trường ảo sẽ đến, bạn kịp thời mua 
vào hoặc bán ra thì rất có thể bạn sẽ mua vào dược với giá thấp nhất và bán ra với giá 
cao nhất. Nếu không thì tốt nhất vẫn cứ là đợi cho đến khi thị trường nói cho bạn biết là 
đã chuyển hướng, lúc này bắt tay vào việc mua vào hoặc bán ra sẽ được an toàn, nhưng 
chuyện tốt chỉ để cho các chuyên gia hưởng thụ thôi.

Có một phương pháp đơn giản có thể giúp bạn nắm bắt được thời cơ rút lui hay tiếp 
tục. Sau khi cổ phiếu bị trượt giá trong một thời gian dài, khi tất cả các thông tin đều dự 
báo thị trường ảo sắp đến hồi kết, hướng đi của giá cổ phiếu có thể có 1 lần bật lại, bạn 
có thể so sánh điểm thấp nhất trong trượt giá sau khi bật trở lại với điểm thấp nhất trước 
khi bật lại, nếu như điểm thấp nhất khi trong trượt giá sau khi bật trở lại cao hơn điểm 
thấp nhất trước khi bật lại, thì điểm thấp nhất trong trượt giá sau khi bật lại có xu hướng 
tăng lên, có nghĩa là thực sự bắt đầu tăng giá. Ngược lại thì cho thấy xu hướng trượt giá 
vẫn còn tiếp tục.

Với lý luận như vậy, giá cổ phiếu sau khi lên giá trong một thời gian dài, mọi 
thông tin dều dự báo thị trường nhiều đầu mối sẽ kết thúc, lúc này giá cổ phiếu có thể 
vẫn có một lần quay lại mức ban dầu bạn có thể so sánh điểm cao trong lên giá sau khi 
quay lại mức ban đẩu với điểm cao nhất của giá cổ phiếu trước khi quay lại mức ban 
đầu. Nếu như thấp hơn thì điểm này ở vào lúc bắt đầu trượt giá cổ phiếu, điều này có 
nghĩa là thị trường ảo thực sự đã bắt đầu. Lúc này, ngay lập tức bán ra có lẽ kiếm dược ít 
hơn một chút nhưng vẫn là thời cơ tốt để tránh tổn thất.

Nếu như chia thời gian từ khi trượt giá dêh khi tăng giá thành giai đoạn thì có thể 
phân thành: xu hướng trượt giá hòa dịu, ngừng (luẩn quẩn trong phạm vi hẹp), giai đoạn 
tăhg lại. nếu như bạn có nguồn vốn hùng hậu hoặc vốn được phân thành từng bộ phận, tự 
nhiên có thể mua vào theo cấp tăng dẩn, giá thành bình quân tăng lên, thời gian này là 
thời cơ mua vào thâm chí có thể mua vào được với giá thấp nhất. Giống như vây, cũng 
có thể phân quãng thời gian từ khi tăng giá dến khi trượt giá thành 3 giai đoạn là xu 
hướng tãng giá, hòa dịu ngừng và quay lại trượt giá. Nhà đầu tư có vốn lớn có thể bán ra 
với giá cao nhất trong giai đoạn hòa dịu, những nhà đầu tư ít thì khi trượt giá quay lại là 
thời cơ bán tiếp hoặc thôi.
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3.  Thời cơ mua vào cổ phiếu.

Kết hợp phàn tích nhàn tố và phân tích kỹ thuật, dựa vào dự đoán hướng đi của giá 
cổ phiếu, có thể quy nạp thời cơ mua vào cổ phiếu như sau:

Với những tình huống dưới dây thì nên lập tức mua vào.

­ Sau khi cổ phiếu đã bị trượt giá trong một thời gian dài, khi điểm thấp nhất trong 
lần trượt giá ở lần biến động cuối cùng dược thể hiện thông qua chi số giá cổ phiếu cao 
hơn điểm thấp nhất trong lẩn trước khi trượt giá.

­ Chỉ số bình quân giá 2 loại cổ phiếu của Dawzon đã chứng thực cho nhau thị 
trường nhiều đầu mối đã đến lúc đến rồi.

­ Sau khi đã bị trượt giá trong một thời gian dài, khi tính toán thấy tỷ lệ vốn và lãi 
đã gần với hoặc thấp hơn tỷ lệ này tại diểm giá cổ phiếu thấp nhất của lần trước, cho 
thấy giá cổ phiếu đã ở vào mức thấp, xu hướng giá cổ phiếu tăng lên đã được hình thành 
và giá cổ phiếu có xu hướng tăng đột phá.

­ Thời kỳ cuối cùng mức giá quay trở lại trong thị trường nhiều đầu mối, khi giá cổ 
phiếu có xu hướng được điều chỉnh và tăng giá nhanh chóng.

­ Giá cổ phiếu mặc dù có xu hướng tăng nhưng chỉ vượt qua mức giá sàn là 3%.

­ Liên tục xuất hiện 3 thậm chí 4 giá âm và ngay sau dó có một sự phản hồi với 
mức độ lớn.

­10 ngày trước khi từ bỏ quyền từ bỏ lợi lức của cổ phiếu có uy tín.

4.  Phải tính đến việc mua vào trong những tình huống dưới đây.

­ Sau khi cổ phiếu đã trải qua một thời gian dài bị trượt giá, tính toán thấy tỷ lệ vốn 
và giá gần với hoặc thấp hơn tỷ lê này tại điểm giá cổ phiếu thấp nhất của lần trước, cho 
thấy giá cổ phiếu đã ở vào mức thấp, có xu hướng xuất hiện liên tục 3 số âm.

­ Đã trượt giá trong thời gian dài, tính toán tỷ lê vốn và lãi, giá cổ phiếu đã ở mức 
giá thấp, công ty phát hành trong vòng 2, 3 tháng liên tục có lãi suất tãng lên và cho thấy 
mức độ trựơt giá đã dứng im.

­ Trong thời kỳ giữa của thị trường nhiều đầu mối, hiện tượng giá quay trở lại mức 
ban đầu đã duy trì trong một khoảng thời gian, tính toán thấy mức dộ quay trở lại đã đạt 
khoảng 1/3 mức độ tăng giá trước kia, sô' lượng giao dịch giảm đáng kể.

­ Trong xu thế trượt giá, gặp phải tình huống mua vào với số lượng lớn, xu hướng 
trựợt giá có được sự giúp đỡ mạnh mẽ nên chưa thể ngay lập tức bị trượt giá thậm chí lại 
còn tãng lên tãng trở lại, lượn giao dịch cũng giảm đáng kể.

­ Trong khung cảnh thị trường không khới sắc, mọi thông tin xuất hiên dều là 
thông tin xấu, dòng vốn chảy vào ngân hàng, thị trường vắng khách, cổ phiếu liên tục bị 

208

Bả
n s
ao
 lư
u t
rữ



trượt giá, thậm chí cổ phiếu xanh (cổ phiếu đầu tư) cũng chững lại, lượng giao dịch giảm 
rõ rệt, giao dịch chủ yếu giới hạn bởi cổ phiếu xanh.

­ Giá cổ phiếu mang tính thời vụ và phụ thuộc vào trước thời kỳ cao trào và cuối 
thời kỳ xuống giá.

­ Khi có nhiều thông tin tốt đang đựợc thai nghén.

5.  Thời cơ bán cổ phiếu ra.

Thời cơ bán cổ phiếu ra có thê’ được đúc kết thành:

•  Ngay lập tức bán ra trong những tình huống dưới đây:

­ Sau khi cổ phiếu dã trải qua một thời gian dài lên giá, khi điểm cao nhất trong lần 
lên giá ở lần biến động cuối cùng được thể hiện thông qua chỉ sô' giá cổ phiếu cao hơn 
diểm cao nhất trong lần trước khi lên giá.

­ Chỉ số bình quân giá 2 loại cổ phiếu của Dawzon đã chứng thực cho nhau thị 
trường ảo đã đến lúc đến rổi.

­ Sau khi đã lên giá trong một thời gian dài, khi tính toán thấy tỷ lệ vốn và lãi dã 
gần với hoặc cao hơn tỷ lệ này lại điểm giá cổ phiếu cao nhất của lần trước, cho thấy giá 
cổ phiếu đã ở vào mức cao, xu hướng giá cổ phiếu trượt giá dã được hình thành và giá cổ 
phiếu có xu hướng giảm dột phá.

­ Thời kỳ cuối cùng mức giá quay trở lại trong thị trường ảo, khi giá cổ phiếu có xu 
hướng được điều chỉnh và trượt giá nhanh chóng.

­ Giá cổ phiếu mặc dù có xu hướng giảm nhưng chỉ vượt qua mức giá sàn là 3%.

­ Liên tục xuất hiện 3 thậm chí 4 giá âm và ngay sau đó có một sự phản hồi với 
mức độ lớn.

•  Những tình huống sau đây nên bán ra:

­ Sau khi trải qua một thời gian dài lên giá, típh toán tỷ lệ vốn và lãi, giá cổ phiếu 
đã lên vùng giá cao, công ty phát hành đã hoàn thành việc từ bỏ quyền và lợi ích.

­ Trong thời gian giữa của thị trường ảo, hiện tượng bặt trở lại đã kéo dài trong một 
quãng thời gian, tính toán thây mức độ bật trở lại đã đạt khoảng 1/3 mức độ trựot giá ban 
đầu, liẽn tục xuất hiện xu thế giá âm, buôn bán sinh động, lượng giao dịch tăng lên.

­ Trong xu thế tình hình giá cả tăng lên, gặp phải tình trạng bán ra với sô' lượng 
lớn, xu thê' tãng giá gặp phải thê' lực cản trở mạnh mẽ mà không có khả nãng ngay lập 
tức vượt qua đựợc thê' lực ngăn cản.

­ Trong khung cảnh thị trường không khởi sắc, mọi thông tin xuất hiện đều là tin 
tốt, thị trường đông khách, nguồn vốn dồi dào, thị trường cổ phiếu sôi sục, giá cổ phiếu 
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tàng lên liên tục mấy mức giá, thâm chí những cổ phiếu không ãn khách hàng ngày cũng 
được xuất hiện trẽn bảng giá, ngược lại những cổ phiếu xanh đình trệ không tiến thì nay 
lượng giao dịch tăng mạnh.

­ Giá cổ phiếu mang tính thời vụ và phụ thuộc vào cuối thời kỳ cao trào và trước 
thời kỳ xuống giá.

­ Đang tiềm ẩn nhiều thông tin bất lợi.

ĐẦU TƯ CỔ PHIÊU 
VÀ PHƯƠNG PHÁP THAO TÁC

Rõ ràng, khi ông chủ tham gia vào thị trường cổ phiếu là việc làm rất có lợi, do 
đó phải mạnh dạn tham gia vào các hoạt động như: tham gia vào thị trường cổ phiếu và 
khống chế cổ phiếu. Tuy nhiên, trong kinh doanh mặc dù cần phải rậì mạnh dạn nhưng 
trí tuệ cũng quan trọng không kém. Do vây, phải hiểu được một sô' phương pháp thao 
tác cuả đẩu tư cổ phiếu, và vận dụng vốn tri thức phong phú của mình vào thị trường 
cổ phiếu.

1.  Phương pháp đầu tư theo thế thuận.

Có rất nhiều kỹ thuật thao tác đầu tư của thị trường cổ phiếu, một trong đó là 
phương pháp đầu tư theo thê' thuận. Thị trường cổ phiếu giống như một bể nước, có 
những lúc sóng sang bên này có những lúc lại sóng sang bên kia. vì thê bể nước có gợn 
sóng, đôi lúc sóng xô về bên này đôi lúc sóng lại xổ sang bên kia.

Khi thị trường cổ phiếu có xu hướng tăng, có lợi cho mọi việc thì mọi người dều đổ 
xô vào làm việc này. Lúc này, bất kỳ tin xấu nào cũng khổng gây trở ngại cho việc tiếp 
tục lên giá của cổ phiếu. Khi thị trường cổ phiếu có xu hướng trựot giá thì những người 
thông minh sẽ rút lui ra khỏi thị trường cổ phiếu, còn các cao thủ thì đểu dứng vào hàng 
ngũ buôn nước bọt. Lúc này, bất kỳ thông tin tốt nào cũng không thể ngăn cản việc cổ 
phiếu liếp tục bị trượt giá, vì thế mới có cái gọi là “người tính không bằng trời tính”
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Do vậy, chẳng hạn như nguồn vốn, thời gian, kinh nghiêm của bạn đều có hạn, thì 
sẽ không có cách nào sử dụng các phương pháp như biểu đồ hình dây để dự đoán chính 
xác xu thế biến dộng giá cả cổ phiếu ngắn hạn và trung hạn, mà chỉ còn cách bám sát 
tình hình, sử dụng phương pháp dẩu tư theo thê' thuận.

Tiền đề của việc sử dụng phương pháp đầu tư theo thế thuận là đánh giá cục diện 
phải chính xác. Nếu như có thể kịp thời xác nhận dược đại cục, thì đó đương nhiên là 
việc làm rất tốt. Bạn xem xét đại cục, khi dại cục có xu hướng lên giá thì mua cổ phiếu 
vào, khi tình hình bắt đầu có sự thay đổi, đại cục có xu hướng trượt giá thì bán cổ phiếu 
ra. Sau đó, hoặc là kiên trì theo dõi dợi tình hình chuyển biến, đợi cho đến khi xu hướng 
tăng giá mói xuất hiện, hoặc là đứng vào hàng ngũ buôn nước bọt, mượn vốn người khác 
để kiếm lời.

Phương pháp đầu tư theo thế thuận chính là làm theo xu thế của giá cả, vể cơ bản 
là đúng nhưng kết quả của nó chỉ là 50/50. Bởi vì cho dù là lên giá hay trượt giá, một 
khi đã hình thành thì luôn luôn đựoc duy trì trong một thời gian tương đối dài. Như vậy, 
sau khi bạn đã thừa nhân đại cục có thay đổi, thì hùa theo các cổ đông lớn, mặc dù 
không thể mua vào với giá thấp nhất, bán ra với giá cao nhất nhưng chí ít thì cũng có 
thể làm cho tổn thất ít hơn trước, thu dược lợi nhuận từ giá chênh lệch hợp lý. Nếu như 
bạn thao tác ngựợc thời thế thì bạn sẽ gặp phải tổn thất, mất công sức mà khỗng có lợi 
gì. Những người thông minh đều hiểu đạo lý “hành động theo thời thế” dầu tư theo 
hướng có lợi. Chẳng hạn bạn là một nhà đầu tư lớn có vốn đầu tư hùng mạnh, thực lực 
mạnh mẽ thì sẽ có khả năng tạo ra xu thế có lợi cho bản thân mình, điều này thuộc 
ngoại lệ.

Khi vận dụng phương pháp đầu tư theo thế thuận, điều cần phải chú ý là nếu như 
không cố cách nào xác nhân dại cục được sớm nhất hoặc xu thê' tãng lên chỉ là một hiện 
tượng tia chớp trong nháy mất, thì chẳng thà ngồi theo dõi còn hơn là tiếp tục mạo hiểm. 
Là một nhà đầu tư thông minh mặc dù không kiếm được nhung cũng không bị lỗ, chỉ 
khi bạn xác nhận được xu thê' trung hạn và dài hạn thì bạn mới có cơ hội mua bán theo 
thế thuận và kiếm được lợi.

Vậy thì, làm thê' nào để xác nhận được hướng cùa đại cục? Phải chăng là sẽ có một 
thời gian giá cả biến động lên xuống? Bạn có thể quan sát sự biến động của khổng khí 
thị trường cổ phiếu, sô' lượng và sô' vốn ra vào, sô' lượng giao dịch và giá cả giao dịch...

2.  Phương pháp đầu tư bảo toàn vốn để kiếm lợi.

Sô' vốn đầu tư mà mỗi người dùng vào việc mua cổ phiếu là khác nhau, có người 
đầu tư 5.000 đồng mua 100 cổ phiếu A, có người đầu tư 20.100 đồng mua 100 cổ phiếu 
B. Cho dù là đều mua cổ phiêu A, nhưng đầu tư lại không như nhau, có người lại mua 
vào ở thời kỳ với giá 50 đồng một cổ phiếu, có người lại mua ở thời kỳ với giá 51 đồng 
một cổ phiếu.
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tăng lên liên tục mấy mức giá. thậm chí những cổ phiếu không ãn khách hàng ngày cũng 
được xuất hiên trên bàng giá, ngược lại những cổ phiếu xanh đình trệ không tiến thì naỵ 
lượng giao dịch tăng mạnh.

­ Giá cổ phiếu mang tính thời vụ và phụ thuộc vào cuối thời kỳ cao trào và trước 
thời kỳ xuống giá.

­ Đang tiềm ẩn nhiều thông tin bất lợi.

ĐẦU TƯ CỔ PHIẾU 
VÀ PHƯƠNG PHÁP THAO TÁC

Rõ ràng, khi ông chủ tham gia vào thị trường cổ phiếu là việc làm rất có lợi, do 
đó phải mạnh dạn tham gia vào các hoạt động như: tham gia vào thị trường cổ phiếu và 
khống chê' cổ phiếu. Tuy nhiên, trong kinh doanh mặc dù cần phải râì mạnh dạn nhưng 
trí tuệ cũng quan trọng không kém. Do vây, phải hiểu dược một sô' phương pháp thao 
tác cuả đẩu tư cổ phiêu, và vận dụng vốn tri thức phong phú của mình vào thị trựờng 
cổ phiếu.

1.  Phương pháp đầu tư theo thế thuận.

Có rất nhiều kỹ thuật thao tác đầu tư của thị trường cổ phiếu, một trong đó là 
phương pháp đầu tư theo thê' thuận. Thị trường cổ phiếu giống như một bể nước, có 
những lúc sóng sang bên này có những lúc lại sóng sang bên kia. vì thế bể nước có gợn 
sóng, dôi lúc sóng xò vẻ bên này đôi lúc sóng lại xô sang bên kia.

Khi thị trường cổ plìiếu có xu hướng tăng, có lợi cho mọi việc thì mọi người đều đổ 
xô vào làm việc này. Lúc này, bất kỳ tin xấu nào cũng khõng gây trở ngại cho việc tiếp 
tục lên giá của cổ phiếu. Khi thị trường cổ phiếu có xu hướng trựot gỉá thì những người 
thông minh sẽ rút lui ra khỏi thị trường cổ phiếu, còn các cao thủ thì đều dứng vào hàng 
ngũ buôn nước bọt. Lúc này, bâ't kỳ thông tin tốt nào cũng không thể ngăn cản việc cổ 
phiếu tiếp tục bị trượt giá, vì thê' mới có cái gọi là “người tính không bằng trời tính”
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Do vây, chẳng hạn như nguồn vốn, thời gian, kinh nghiêm của bạn đểu có hạn, thì 
sẽ không có cách nào sử dụng các phương pháp như biểu đồ hình dây để dự đoán chính 
xác xu thê' biến động giá cả cổ phiếu ngắn hạn và trung hạn, mà chỉ còn cách bám sát 
tình hình, sử dụng phương pháp đầu tư theo thế thuận.

Tiền dề của việc sử dụng phương pháp dầu tư theo thế thuận là đánh giá cục diện 
phải chính xác. Nêu như có thể kịp thời xác nhận dược đại cục, thì đó đương nhiên là 
việc làm rất tốt. Bạn xem xét đại cục, khi đại cục có xu hướng lên giá thì mua cổ phiếu 
vào, khi tình hình bắt đầu có sự thay dổi, dại cục có xu hướng trượt giá thì bán cổ phiếu 
ra. Sau đó, hoặc là kiên trì theo dõi dợi tình hình chuyển biến, đợi cho đến khi xu hướng 
tăng giá mới xuất hiện, hoặc là đứng vào hàng ngũ buôn nước bọt, mượn vốn người khác 
để kiếm lời.

Phương pháp đầu tư theo thế thuận chính là làm theo xu thế của giá cả, về cơ bản 
là đúng nhưng kết quả của nó chỉ là 50/50. Bởi vì cho dù là lên giá hay trượt giá, một 
khi đã hình thành thì luôn luôn đựoc duy trì trong một thời gian tương đối dài. Như vây, 
sau khi bạn đã thừa nhận đại cục có thay đổi, thì hùa theo các cổ đông lớn, mặc dù 
không thể mua vào với giá thấp nhất, bán ra với giá cao nhất nhưng chí ít thì cũng có 
thể làm cho tổn thất ít hơn trước, thu được lợi nhuận từ giá chênh lệch hợp lý. Nếu như 
bạn thao tác ngựợc thời thê' thì bạn sẽ gặp phải tổn thất, mất công sức mà không có lợi 
gì. Những người thõng minh đều hiểu đạo lý “hành động theo thời thế” dầu tư theo 
hướng có lợi. Chẳng hạn bạn là một nhà đầu tư lớn có vốn đầu tư hùng mạnh, thực lực 
mạnh mẽ thì sẽ có khả năng tạo ra xu thê' có lợi cho bàn thân mình, điều này thuộc 
ngoại lệ.

Khi vận dụng phương pháp đầu tư theo thê' thuận, điều cần phải chú ý là nếu như 
không có cách nào xác nhân đại cục được sớm nhất hoặc xu thê' tãng lên chỉ là một hiện 
tượng tia chớp trong nháy mắt, thì chảng thà ngồi theo dõi còn hơn là tiếp tục mạo hiểm. 
Là một nhà đầu tư thông minh mặc dù không kiếm được nhưng cũng không bị lô, chỉ 
khi bạn xác nhân được xu thê' trung hạn và dài hạn thì bạn mới có cơ hội mua bán theo 
thê' thuận và kiếm được lợi.

Vây thì, làm thê' nào để xác nhân được hướng của đại cục? Phải chăng là sẽ có một 
thời gian giá cả biến động lên xuống? Bạn có thể quan sát sự biến động của không khí 
thị trường cổ phiếu, số lượng và sô' vôh ra vào, sỏ' lượng giao dịch và giá cả giao dịch...

2.  Phương pháp đầu tư bảo toàn vốn để kiếm lợi.

Sô' vốn đầu tư mà mỗi người dùng vào việc mua cổ phiếu là khác nhau, có người 
dầu tư 5.000 đồng mua 100 cổ phiếu A, có người đầu tư 20.100 đồng mua 100 cổ phiếu 
B. Cho dù là đều mua cổ phiếu A, nhung đầu tư lại không như nhau, có nguời lại mua 
vào ở thời kỳ với giá 50 đồng một cổ phiếu, có nguời lại mua ở thời kỳ với giá 51 đồng 
một cổ phiếu.
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Bảo đảm “vốn” trong phương pháp đầu tư kiếm lợi không phải để chỉ tổng sô' vốn 
của bạn đầu tư mà là hạn ngạch thấp nhất bạn không được phép thua lỗ. Do đôi lúc thị 
trường cổ phiếu ở vào trạng thái biến động nên rất khó dự đoán được xu thế của giá cổ 
phiếu là lên hay là xuống. Hôm nay, bạn mua vào cổ phiếu A với giá 50 đồng mỗi cổ 
phiếu, ngày mai có thể xuống giá chỉ còn 49 đồng mỗi cổ phiếu. Không ai dám chắc bạn 
sẽ kiếm đựoc lợi và không ai dám chắc bạn sẽ bị lỗ. Cho nên bạn phải tính toán “vốn” 
của mình, lính toán xem có thể chiụ được bao nhiêu nguy hiểm.

Chẳng hạn như bạn đầu tư 5.000 đồng mua 100 cổ phiếu A mỗi cổ phiếu 50 đóng 
nếu như cổ phiếu bị trượt giá mỗi cổ phiếu 2 đồng thì sẽ làm cho bạn bị lỗ 200 dồng, 
200 đồng này đối với bạn mà nói thì vẫn gánh chịu đựợc và bạn có thể chờ dợi tiếp. Nếu 
như cổ phiếu bị trượt giá 4 đồng mỗi cổ phiếu, một lúc làm bạn mất 400 đồng, bạn 
không thể gánh chịu dược và thế là chấp nhận đau để bán ra, bởi vì nếu cứ trượt giá tiếp 
thì bạn sẽ càng bị thua lỗ. Từ “vốn” là chỉ con số chính là 4.600 dồng (5.000 đồng ­ 400 
đồng) mà bạn không muốn bị thua lỗ nữa. Cho nên, khi bạn ủy thác cho công ty chứng 
khoán mua bán cổ phiếu thì phải kèm theo ủy thác giữ vôh.

Vận dụng phương pháp đầu tư giữ vốn để kiếm lợi, trước hết phải vạch ra 3 kế 
sách, sau dó mới đầu tư:

•  Xác định “vốn” trong mình

Quy định vôh phải phụ thuộc vào tổng số vốn đầu tư của bạn. khả nãng gánh vác 
được bao nhiêu nguy hiểm và tố chất của bàn thân (bao gồm kiến thức, kinh nghiệm...) 
mà tự mình quyết định. Thông thường, con số vốn của con ngừời dùng vào việc mua bán 
cổ phiếu là có hạn, hạn ngạch thua lỗ phải ở mức thấp nhất vào khoảng dưới 5%, có 
nghĩa là sô' vốn dầu tư còn lại là 95%. Bước vào thị trường cổ phiếu bạn phải chuẩn bị 
tâm lý là mình có thể bị lỗ, đương nhiên nếu thị trường cổ phiếu là thị trường nhiều dầu 
mối có nghĩa là giá cổ phiếu luôn luôn ở vào xu thế tăng giá, thì bạn cũng có thể lấy 
tổng số vốn đầu tư của bạn làm vốn.

•  Xác điểm dừng tổn hại

Bạn mua vào cổ phiếu A với giá là 5 đồng mỗi cổ phiếu, hy vọng cổ phiếu sẽ tãng 
giá và bạn kiếm đựợc lợi nhuận từ sự chênh lệch. Nhưng trong khi tình hình giá cả trong 
tương lai không thể xác định được thì để chặn đứng tổn thất, bạn có thể dựa vào “vốn” 
mà mình tự xác định để xác định diểm dừng tổn hại và ùy thác cho công ly chứng khoán 
trong ưường hợp cổ phiếu trượt giá đến điểm này thì bán cổ phiếu ra.

•  Xác định điểm bán ra có lợi

Đối với những nhà đầu tư trung và ngắn hạn, họ đều phải có sự tính toán về việc 
chịu đựng dược bao nhiêu nguy hiểm và thu được bao nhiêu lợi nhuận. Phải xác lập một 
mục tiêu mà tự mình thấy phù hợp, khi mà giá cả thị trường cổ phiếu tãng dêh mục tiêu 
thì nên bán ra không được do dự cho dù sau này giá cổ phiếu có tãng hay là giảm.
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Sau khi đưa ra 3 quyết định như trên thì nhất định phải vận dụng phương pháp đàu 
tư giữ vốn dể kiếm lợi. Kỹ xảo vận dụng phương pháp này là, trước hết phải bảo toàn 
dược vốn, sau dó mới kiếm lợi. Có nghĩa là khi giá cổ phiếu tăng đến mức mục tiêu lợi 
nhuận mà bạn nghĩ thì trước hết bạn nên bán ra một phần để bảo toàn vốn nhưng không 
phải bán toàn bộ sô' cổ phiếu mà bạn có trong tay, sau đó mới xác định số vốn trong tổng 
sô' còn lại của mình. Khi giá cổ phiếu tiếp tục tăng, thì bán ra “vốn” thứ 2, khi cổ phiếu 
trượt giá thì dừng việc bán lại và tùy thuộc vào tình hình mà tính tiếp.

Phương pháp này là phương pháp bảo toàn vốn mà vẫn thu dược lợi nhuận được 
dùng trong xu thế tãng giá. Cũng nguyên lý như thế này, có thể dùng vào bán khống cổ 
phiếu kiếm được lợi nhuận từ sự chênh lêch giá khi bị trượt giá.

Phương pháp bảo toàn vốn mà vẫn kiếm được lợi có ưu điểm là: khi tình hình giá 
cả không xác định, có thể bảo đảm bạn tránh dược tổn thất to lớn. Nhưng khi mà cổ 
phiếu tiếp tục tăng giá hoặc tiếp tục trượt giá, vừa có thể bảo toàn được vốn lại vừa có 
thể tiếp tục kiếm lời.

3.  Phương pháp “há miệng chờ sung”.

Rất nhiều người sau khi mua vào cổ phiếu thì cứ nhìn vào những cổ phiếu khác 
dang tăng, tuy nhiên cổ phiếu trong tay mình thì lại không tăng lên chút nào, thậm 
chí có lúc còn bị trượt giá. Điều này quả thật làm cho người ta phát tức lẽn được. 
Nhưng có một phương pháp là "há miệng chờ sung". Cái gọi là "há miệng chờ sung" 
là chỉ việc đi mua vào một sô' cổ phiếu mà cổ phiếu này thì ngày nào cũng có kẻ bán 
người mua.

Ví dụ: mỗi loại cổ phiếu mua 100 cổ phiếu, được giữ trong rất nhiêu gốc cây này. 
Sau đó xem xem loại cổ phiếu nào tãng giá thì bán ra, loại cổ phiếu nào trượt giá thì lại 
mua vào với sô' lượng như vây để san bằng giá thành. Nếu như bạn có nguồn vốn mạnh 
thì có thể mua vào tất cả cổ phiếu, còn nếu như bạn không đủ khả năng thì có thể chọn 
mua một loại trong cả chủng loại, mỗi loại cổ phiếu này được mua vào với sô' lượng như 
nhau. Làm như thế này có điểm lốt là:

­ Không phải lo nghĩ nhiều cho việc lựa chọn cổ phiếu.

­ Bất cứ cổ phiếu nào tãng giá đểu có thể kiếm lời (trừ khi tất cả đều hạ giá).

­ Cho dù trong đó có một sô' cổ phiếu trượt giá, nhưng chỉ cần có vài loại lên giá 
thì đều cố thể san bằng giá thành rổi.

Chọn phương pháp "há miệng chờ sung" có thể tự mình định ra cho mình một 
nguyên tắc mua bán, lên giá bao nhiêu là điểm bán ra, trượt giá bao nhiêu là điểm mua 
vào. Ví dụ: bạn xác định trượt giá quá 30% là điểm mua vào, khi cổ phiếu c trượt 30% 
thì mua vào cổ phiếu c. Đến lượt cổ phiếu D trượt giá 30% thì lại mua vào cổ phiếu D. 
Há miệng chờ sung thường thường có hiệu quả trong những lúc: chấn chỉnh giá cổ 
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phiếu, lên châm nhưng chắc, thuộc thị trường nhiều đầu mối, đa số có thể kiếm lợi theo 
dự tính. Chỉ có khi tình hình giá cả có xu hướng trượt giá thì mới trở nên không có lợi.

Phương pháp này là phương pháp rất hay, khi bạn thiếu đi nguồn thông tin chính 
xác, hoặc không nắm chắc việc chọn cổ phiếu thì có thể dùng phương pháp này. Sử dụng 
phương pháp "há miệng chờ sung" phải chú ý 3 điểm sau đây:

­ Không nên mua quá nhiều cổ phiếu không ai mua làm "cây", cổ phiếu không ai 
mua vào ra không dễ dàng, hơn nữa cũng không dễ gì lên giá.

­ Mặc dù lựa chọn phương pháp này, nhưng bạn luôn luôn phải quyết tâm, không 
có lợi thì không bán, khi đã mua cổ phiếu vào thì chỉ còn cách phải chờ dợi, không nên 
vì những thông tin chưa được chứng thực mà tuy tiện thay đổi nguyện vọng ban đầu.

­ Điều mà các nhà thao tác khi sử dụng phương pháp "há miệng chờ sung" cần 
phải quan tâm là vòng tuần hoàn phát triển kinh tế. Khi nền kinh tế ở vào thời kỳ suy 
thoái thì đại da sô' cổ phiếu mỗi ngày đều đang trượt giá, thị trường cổ phiếu ở vào thời 
kỳ tiêu điều thì tốt nhất là không nên sử dụng phương pháp này.

4.  Kỹ xảo thao tác san bằng.

Bất kỳ ai cũng khó tránh khỏi những lúc có những quyết sách sai lầm. Khi bạn dự 
đoán cổ phiếu sẽ tăng lên, sau khi mua vào thì lại trượt giá hoặc là bạn dự tính cổ phiếu 
sẽ trượt giá, sau khi mượn vốn của người khác để kiếm lời lại đột nhiên tăng giá, và bị 
thị trường cổ phiếu “cột chặt” lại.

Lúc này bạn nên làm thế nào? Bạn đương nhiên không cam tâm thất bại, bạn sẽ 
nhẫn nại chờ đợi, hy vọng có một ngày trở về giá thành ban đầu, chuyển lỗ thành lãi, 
nhưng chờ đợi luôn là phương pháp không có hiệu quả. Vận dụng kỹ thuật thao tác san 
bằng có thể làm hy vọng của bạn càng nhanh chóng trở thành hiện thực. Vân dụng kỹ 
xảo thao tác san bằng có tiền đề là: trước hết phải giữ lại một phần vốn, dể làm cơ sở 
sau này san bằng giá thành hoặc nâng giá lên để mua vào.

Kỹ xảo thao tác san bằng bao gồm 2 phương pháp: san bằng khi hạ thấp mặt bằng 
và bù thêm vào để nâng giá lên, lần lượt được giới thiêu:

• Hạ giá dể san bằng

Kỹ xảo thao tác này là: sau khi bạn mua cổ phiếu vào, cổ phiếu lại trượt giá, thua 
lỗ ngày càng nhiều, do vây, sau khi cổ phiếu bị trượt giá một khoảng thời gian, bạn nên 
mua thêm vào một số cổ phiếu ở vùng giá thấp, để hạ thấp giá thành. Đương nhiên sau 
khi giá cổ phiếu tăng trở lại, bạn có thể nhanh chóng lấy lại vốn, chuyển lỗ thành lãi. 
Tiền đề của phương pháp hạ giá để san bằng là: tất cả các công ty mua bán cổ phiếu vẫn 
có hy vọng tâng trưởng, sản xuất của công ty vẫn có tiền đồ phát triển, Như vây, khi nền 
kinh tế được khôi phục thị trường cổ phiếu tăng giá trở lại thì giá cổ phiếu của công ty 
cũng tăng trở lại theo.
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Vào thời kỳ nền công nghiệp ô tô phát triển mạnh mẽ thì những người đầu tư thổng 
minh sẽ không dám hạ giá để san bằng đối với cổ phiếu của ngành xe ngựa. Đây là một 
chuyên nực cười. Khi hạ giá để san bằng, có thể dùng 3 phương pháp sau để làm cho giá 
thành thấp:

Phương pháp sơn bang bằng cách mua vào bình quán

Sáu khi mua cổ phiếu vào, cổ phiếu lại trượt giá, đợi cho giá cổ phiếu sau khi bị 
trượt trong một khoảng thời gian, thì lại tăng nhanh việc mua vào tính theo số lượng cổ 
phiếu đang nắm giữ. Nguyên lý này cũng có thể dùng trong việc mượn tiếng để mua bán 
cổ phiếu trong trường hợp giá cổ phiếu vẫn lên.

Phương pháp san bằng bằng cách mua gấp bội

Tương tự với mua vào bình quân, thì phương pháp mua vào gấp bội thể hiện rõ 
ràng sự mạnh gạo bạo tiền. Nếu như bạn cố vốn đẩu tư hùng hậu, không phải quản ngại 
việc mua gấp bội để san bằng mặt bằng vốn, càng có ích cho việc tăng tốc xoay chuyển 
tình thế từ làm ăn thua lỗ sang có lãi.

Phương pháp san bằng bằng cách bán ra tăng gấp bội (hoặc bình quán)

Khi bạn không may giá cổ phiếu đang cao ở cuối kỳ của thị trường nhiều đầu mối 
mà mua cổ phiếu vào, không lâu sau phát hiện thấy thị trường ảo đã hình thành và thế là 
vội vàng bán ra nhưng đã bị thâm vào vốn. Lúc này, phương pháp san bàng bàng cách 
mua vào cũng không thể sử dụng được nữa. Nếu bạn muốn sớm lấy lại vốn thì chỉ có 
cách mượn danh tiếng người khác để mua cổ phiếu, dùng phương pháp san bằng bằng 
cách bán ra tăng gấp bội (hoặc bình quân).

• Tăng thêm vốn để nâng lên

Kỹ xảo thao tác của phương pháp này là sau khi bạn mua vào cổ phiếu, thấy giá 
cổ phiếu tăng lên thì lại mua vào nhiều hơn nữa. Như vây, giá cổ phiếu sẽ không 
ngừng tãng lên, và bạn cũng không ngừng mua vào tiếp, sô' lượng cổ phiếu bạn nắm 
giữ ngày càng nhiều, và tiền bạn kiếm được thì ngày cũng càng nhiểu. Khi mua vào 
gấp bội có thể dùng hai phương pháp là mua vào .bình quân và mua vào gấp bội. 
Đương nhiên thị trường cổ phiếu không ngừng biến đổi, giá cổ phiếu không thể chỉ 
tăng mà không giảm và ngược lại cũng không thể chỉ giảm mà không tàng. Cho nên, 
cho dù là tăng thêm vốn dể nâng lên hay là hạ giá để san bằng thì đều phải vân dụng 
một cách linh hoạt.

5.  Nắm được thao tác của các đại gia.

Về vâh đề này, chúng tôi phân ra làm hai lĩnh vực. Một là nắm được thao tác của 
các nhà dầu tư lớn thì cố lợi gì cho bạn? Hai là các nhà đầu tư lớn thao túng giá cả cổ 
phiếu như thế nào? Dưới đây chúng ta sẽ lần lượt điểm qua.
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• Nắm được thao tác của các nhà dầu tư lớp thì có lợi gì cho bạn?

Nhân tố cơ bản ảnh hưởng tới giá cổ phiếu là thành tích của công ty và vòng tuần 
hoàn phát triển kỉnh tế. Nhưng nếu như loại cổ phiếu này có sự can thiệp của các nhà 
đầu tư lớn thì rất có thể làm cho bạn có những phân tích và phán đoán sai. Sự can thiệp 
của các nhà đầu tư lớn có ảnh hường trực tiếp, ảnh hưởng to lớn dối với thị trường cổ 
phiếu. Bởi vì:

­ Các nhà đầu tư lớn có nguồn vốn hùng hậu, thực lực mạnh và do đó rất dễ thao 
túng thị trường cổ phiếu.

­ Các nhà đầu tư lớn có nhiều thông tin, các tập đoàn dầu tư đa phần là do chuyên 
gia quản lý. Do vậy, một loại cổ phiếu nào đó nếu như có sự can thiệp của các nhà đầu 
tư lớn thông qua việc tích cực mua vào, thì mức dộ và tốc độ lăng giá sẽ trở nên vừa lớn 
vừa nhanh. Đối với bạn mà nói, không thể nói đến nhạy bén tin tức lại càng không thể 
nói đến việc thao túng giá cổ phiếu. Nhưng nếu như bạn có thể kịp thời nắm đựợc dộng 
thái mua bán cổ phiếu của các nhà đầu tư lớn và các thủ đoạn thao túng giá cổ phiếu, kịp 
thời mua vào bán ra hoặc theo dõi để không bị mắc bẫy thì có thể trong một khoảng thời 
gian ngắn bạn có thể kiếm dược râ't nhiều lợi nhuận.

Nếu như mua vào bán ra một cách mù quáng, không hiểu gì về các thủ đoạn thao 
túng của các nhà đầu tư lớn thì rất có thể bị “cột chặt” lại và bị lỗ nặng. Do vậy, bạn nên 
lưu ý nhiêu hơn đến động thái và các thủ đoạn thao túng giá cả cổ phiếu của các đại gia. 
Vây thì làm thế nào để nắm dược động thái của các nhà dầu tư lớn và biết được loại cổ 
phiếu nào đang có thê' lực thao túng?

Thông tin này được lấy qua 3 mặt sau:

Lấy từ bảng giá của công ty chứng khoán.

Một vài nhà giúp dỡ tập đoàn và một số nhà đầu tư lớn có thế lực, đặc biệt là các 
nhà đầu tư lớn có liên quan đến những cố phiếu bạn đang nắm giữ, thường xuyên gia 
nhập vào công ty chứng khoán nào đó. Chỉ cần lượng giao dịch của công ly chứng khoán 
này hơi khác thường thì có thể có nhà đầu tư lớn đang thao túng.

Lấy từ sự biến đổi của lượng giao dịch.

Mua bán cổ phiêu trên thị trường thường là buôn bán thông qua giao dịch, bạn có 
thể từ sự biến đổi về lượng giao dịch trên “bảng đen” để có được thông tin có hay không 
sự thao túng của các đại gia.

­ Lượng giao dịch tăng mạnh.

­ Sau khi tãng liên tục đột nhiên xuất hiên thấy lựợng giao dịch lớn.

­ Sau khi trượt giá bỗng nhiên xuất hiện lượng giao dịch lớn.
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Lấy từ sự biên đôi lên xuống cùa giá cổ phiếu.

­ Những cổ phiếu có Ihay đổi lớn về giá cả trước khi dóng cửa, bất luân là lên cao 
hay xuống thấp, đều có nghĩa là loại cổ phiếu này rất có khả năng bị các nhà đầu tư lớn 
thao túng.

­ Khi gặp thông tin có lợi, thông thường giá cổ phiếu sẽ tăng lên, nhưng giá cổ 
phiếu không tãng hợp lý mà trái lại lại còn bị trượt giá.

­ Ngược lại khi gập những thông tin bất lợi, giá của cổ phiếu không xuống mà tãng 
thì có nghĩa là các nhà đầu tư lớn đang thao túng.

• Hai là các nhà dầu tư lớn thao túng giá cả cổ phiếu như thê' nào?

Mục đích cuối cùng của việc các nhà đầu tự lớn mua bán cổ phiếu đương nhiên là 
nhằm kiếm được lợi nhuận từ chênh lệch giá. Biện pháp mà họ thường dùng là ép giá 
thấp để mua vào, nâng giá lên cao khi bán ra.

Tóm lại bạn mua vào và bán ra đúng thời điểm thì vần có thể kiếm được lời. Một 
điều cần phải tránh là bị “cột chặt”, là khi bạn mua vào với giá cao, trong khi dó các nhà 
dầu tư lớn lại lẳng lặng rút lui, mà cổ phiếu mà bạn mua vào iại là của họ ngấm ngầm 
bán ra. Hoặc là khi bạn bán ra với giá thấp, các nhà đầu tư lớn lại lẳng lặng mua vào, 
làm cho bạn bị tổn thất. Cho nên, bạn cần thiết phải nắm được các thủ đoạn mà các nhà 
đầu tư lớn thao túng thị trường cổ phiếu. Các thủ đoạn mà các nhà dầu tư lớn thao túng 
là muôn hình muôn vẻ, đại thể có các loại sau đây:

Ép giá mua vào, nâng giá bán ra

Ép giá mua vào

Các nhà đầu tư lớn bán mạnh cổ phiếu ra, tăng giá trên thị trường và tung tin thất 
thiệt tạo ra tâm lý hoang mang cho mọi người, và thế là lần lượt bán số cổ phiếu mà 
mình có ra, dẫn đến cung vựợt quá cầu do vậy giá cổ phiếu liên tục giảm. Và nếu như 
các nhà đầu tư lớn ngấm ngầm nhân cơ hội giá thấp mua vào với sô' lượng lớn thì giá cổ 
phiếu sẽ tăng lên làm cho những nhà đầu tư bán cổ phiếu ra vô cùng hối hân.

Nâng giá bán ra

Các nhà đầu tư lớn mua cổ phiếu vào với sô' vốn khổng lồ đã làm cho giá trên thị 
trường giảm mạnh. Hơn nữa, họ lại cô' tình tung ra những tin đồn nhảm, để làm cho 
người thường bị mắc bẫy. Và thê' là cầu lại vượt quá cung, giá cổ phiếu tăng lên dáng kể, 
khi giá cổ phiếu tăng lên đến điểm cao nhất định thì các nhà đầu tư lớn ngấm ngầm tập 
trung bán ra, từ đó dẫn đêh cổ phiếu đột nhiên bị trượt giá làm cho những người mua vào 
với giá cao bị cột chặt và thua lỗ nặng. Cho nên, bạn phải để ý sau khi các nhà dáu tư lớn 
bán ra hoặc mua vào với sô' lượng lớn thì phải chăng họ lại ngầm ngầm nhân cơ hội mua 
rẻ (hoặc bán đắt) để tránh lên giá.
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Chuyển khoản

Một sô' các nhà đầu tư lớn lợi dụng những thân phân khác nhau, mà đã lập nên chủ 
sổ tiết kiêm tại các công ty chứng khoán khác nhau. Chuyển khoản với nhau, tạo thành 
kỷ lục giao dịch giả tạo. Như vậy, từ việc tàng giá cổ phiếu hoặc ép giá cổ phiếu có thể 
dạt được mục đích lợi nhuận.

Dương đông kích táy

Một số nhà đầu tư lớn lựa chọn một số thị trường có giá thấp, cổ phiếu giao dịch 
tăng mạnh, sử dụng ép giá sau dó lại cao tay nhanh chóng làm cho nó tăng lên, làm cho 
những người thường bị ảo giác, cho rằng thị trường cổ phiếu sẽ nhân lúc sôi động mà 
liên tiếp mua vào trong khi đó các nhà đầu tư lớn lại lợi dụng cơ hội này dể bán ra, 
phương pháp này gọi là "luân canh".

Cấu kết

Cấu kết với giới buôn bán kinh tế hoặc là người lãnh đạo cao cấp của công ty phát 
hành, lợi dụng tin tức nội bộ để mua trước hoặc bán trước tạo ra lình thê' có lợi cho bản 
thân, sau đó nâng 'giá lên hoặc ép giá xuống để kiếm dược khoản lợi nhuận khổng lồ.

Trên đây đã giới thiệu một sô' biện pháp thao túng của các nhà đầu tư. Các nhà đầu 
tư lớn thao túng giá cổ phiếu là hiên tượng khổng thể tránh khỏi trên thị trường chứng 
khoán, đặc biột là những thị trường chứng khoán mới mở không lâu, cổ phiếu công ty 
trên thị trường lại ít, trong hoàn cảnh chính sách lại chưa được kiện toàn, thì tình trạng 
thao túng lại càng rõ rệt. Cùng với sự ra đời và hoàn thiện chê' độ giaọ dịch chứng khoán, 
khi tin tưởng vào việc mua bán cổ phiếu thì sẽ giúp bạn nhẹ nhõm rất nhiều.
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Chương u __________________

Làm giám đốc 
phải dám mạo hiểm

Các ông chủ doanh nghiệp chấp nhận cạnh tranh quyết liệt trên thương trường 
cũng chẳng khác gì các tướng lĩnh chiến dấu một mất một còn trên chiến trường. Thành 
công của việc kinh doanh chính là do giám đốc dám dối mặt với mạo hiểm, dám chấp 
nhận các rủi ro trong kinh doanh. Còn đối với những người có tính bào thủ, lưỡng lự, do 
dự thậm chí còn nhút nhát thì tuyệt đối không nên nghĩ đến chuyện lăm kinh doanh. Cho 
dù những người này trên thương trường đôi lúc cũng đạt dược một chút thành công, 
nhưng khố có thể trở thành những ông chủ nổi tiếng.

Trong giới doanh nhãn có một câu nổi liếng: “Ở đâu có lợi ích, à đó ắt có nguy 
hiểm. Nơi có lợi ích càng lớn thì nguy hiểm cũng càng nhiều " Nếu như muốn tìm được 
một nơi nào trên thương trường vừa tốt mà lại vừa có thể dem lại được nhiều lợi ích thì 
thật không khác gì “nằm mơ giữa ban ngày” Vì thế ai cũng vậy, khi dã là ông chù, đã 
làm giám đốc thì nhất định phải dám bất chấp mọi nguy hiểm, rủi ro trong việc kinh 
doanh cùa mình.

Thế nhưng, nếu chỉ dừng ở đố thì vẫn chưa phải là hết. Đơn giàn vì họ mới chì 
dám mạo hiểm và chấp nhận rủi ro chứ chưa hẳn khi kinh doanh họ sẽ đạt được thành 
công, cho dù đã có tinh thần tốt như thế. Vì vậy, các ông chủ cũng cần phải cỏ sự hiểu 
biết cần thiết về những nguy hiểm, rủi ro mà mình có thể sẽ phải gánh chịu. Mạo hiểm 
cũng có kỹ xảo của mạo hiểm, về điểm này bạn cũng không nên lấy làm lạ. Bài chỉ có 
người dâm mạo hiểm và giỏi về mạo hiểm thì mới có thể trở thành một ông chủ xuất sắc 
và thành công được.
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Mưu CẢU Sự GIÁU cõ TRONG NGUY HIEM

Trung Quốc thường có câu: “Mưu cầu sự giàu có trong nguy hiểm’' Bởi VI đối với 
những người làm kinh doanh, con đường họ di là con đường đầy chông gai nguy hiểm. 
Song nguy hiểm và lợi ích lại gắn liền với nhau, nơi nào mà không có nguy hiểm thì 
cũng không có lợi ích. Ngược lại, nơi nào có càng nhiều nguy hiểm thì lợi ích mà người 
làm kinh doanh có được cũng càng nhiều.

1.  Không mạo hiểm thì không có lợi ích.

Người quản lý Hội xã YiHaTa Zushi của Nhật Bản ­ YiTeng YaJun thường nói: 
“Lợi ích cẩn tích góp dần dần và từng ít từng ít một''. Điều này khiến cho người ta khi 
nghe ìên có thể sẽ nhân thấy rằng Yi Teng là một nhà kinh doanh theo trường phái bảo 
thù, không dám chấp nhân bất kỳ một rủi ro nào. Tuy nhiên, sự thật lại không phải như 
vậy. YiTeng YaJun là một nhà kinh doanh giỏi và am hiểu về việc đổi mới trong phương 
pháp kinh doanh, đồng thời cũng là người dám đi con đường mới. Giỏi về xoá bỏ những 
lề thói thõng thường trong thương mại, dám vượt qua những quan niệm truyền thống cố 
hữu trong nghề nghiệp, cố gắng hết sức tiến hành các thử nghiệm đối với mỗi phương 
pháp kinh doanh mới là một trong những nguyên nhân cơ bản khiến từ một cửa hàng 
nhỏ Yiha ở BeiKan hiện nay đã phát triển thành Đại hội đồng lớn thứ 2 trong ngành bán 
lè của Nhật Bản. Chính ý thức dổi mới và sự hấp dẫn kỳ lạ của YiTeng đã khiến người ta 
khen ngợi và khâm phục.

Bên cạnh đó, vẫn còn tương đối nhiều nhà kinh doanh thường bị trói buộc bới 
những kinh nghiệm đã trải qua của mình, tự mình có cảm giác hoặc không có cảm giác 
ràng bản thân mình đã coi những điều này là thói quen và thông lệ, từ đó không chút 
hoài nghi và cứ thế tuân theo, bắt chước một cách rập khuôn máy móc, do đó đã cản trở 
họ ý thức được việc phải tìm ra nhũng phương pháp kinh doanh mới và khai phá nhũng 
con đường mới. Nhũng người làm chủ kinh doanh theo kiểu này luôn luôn có cảm giác 
bất lực, không thích ứng được với sự phát triển của thời đại, đặc biệt là trong một môi 
trường kinh doanh không ngừng biến động như ngày nay.

Qua so sánh đối chiếu như trên, YiTeng rút ra được một điều rằng: “Chúng ta 
không thể chỉ đi con đường mà người trước dã đi qua. Chúng ta phải làm được một cái 
gì đó như một thành công mà người đi trước không làm được, điều này đòi hỏi ta phải 
dũng câm đi khai phá một con đường mới của riêng mình''.
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Như vây, nếu bạn là một nhà kinh doanh hiểu biết và thông thạo về việc dổi mới và 
sáng tạo trong phương pháp thì vẫn cần phải thường xuyên tự đặt ra cho mình câu hỏi 
“Các phương pháp hiện nay như thế nào, phải chăng đã không còn dược coi là hoàn 
thiện nữa?", “Liệu còn có phương pháp nào khác và thậm chí là còn tốt hơn không?". 
Nếu như có thì người làm kinh doanh phải dám chấp nhận thách thức dầu tiên, đó là có 
dám xoá bỏ được các quy tắc và phương pháp đã tồn tại từ trước tới nay hay không.

Trên cơ sở thực tế nhiều năm qua, YiTeng tổng kết lại: “Nếu như một doanh 
nghiệp vẫn cô'gắng và tiếp bước trên con đường dã đạt dược thành tích, nhưng dển nay 
thành tích ấy không hề thay đổi thì điều này chứng tỏ phương pháp kinh doanh mà 
doanh nghiệp chọn cho mình đã không thích ứng được với sự thay dổi của mõi trường 
đồng thời cũng đã chứng tỏ rằng doanh nghiệp còn tồn tại những vấn đề và tiềm ẩn rất 
nhiều rủi ro có thể di ngược lại với hướng phát triển của doanh nghiệp".

Vì vậy, YiTeng cho rằng: “Với một nhà doanh nghiệp đang thành công trước mắt 
không cần phải đau đầu suy nghĩ gì mà hãy lấy thành tích mình đã đạt được xem như lá 
là bước đệm khởi đẩu để doanh nghiệp bước đi trên con đường mới, thậm chí kể cà khi 
thành tích cùa doanh nghiệp càng nổi bật càng thì càng cần phải đánh giá một cách dầy 
đủ những vấn dề còn có thể xảy ra. Và cũng cần phải luôn luôn giữ bình lĩnh, khiêm tốn 
và không ngừng học hỏi. Không ngừng chù động chấp nhận thử thách và luôn lìm tòi 
sáng tạo ra những phương pháp mới, khai thác nhiĩng lĩnh vực mới, tìm ra những con 
đường mới là hai việc phải tiến hành cùng một lúc"

2.  Lợi ích là kết hợp của dũng khí và cơ hội.

Trong đời mõi một người có rất nhiều cơ hội. Người nhạy cảm thì có thể dự cảm 
được cơ hội sắp đến ở phía trước, ngược lại người không muốn tìm tòi suy nghĩ thì chỉ 
nhìn thấy cơ hội cho mình khi cơ hội đã trở thành hiện thực. Tuy nhiên, mỗi cơ hội dến 
đều không hẳn mang lại niềm vui và sự thoải mái cho các nhà doanh nghiệp mà có thể 
bạn sẽ phải trả một cái giá rất đắt bằng những cố gắng, những nỗ lực đầy gian khổ của 
mình khi cơ hội đó đến. Vì thế, khi cơ hội tới, có một sô' người không dám tự tin chấp 
nhận những thử thách ở phía trước, dơn giản bởi vì do họ thiếu dũng khí và can đảm.

Ông ZhongNeiGong ­ người quản lý Hội xã TaZu ZuShi của Nhạt Bản khi đang ở 
tuổi 60, đã nhìn lại chặng đường đã qua của mình, thường than thở rằng “Đời người cứ 
cách 12 năm là lặp ỉại một chu kỳ, nhưng đối với tôi mà nói mỗi tuần đều là một cơ hội 
thay đổi đời người. Đã 60 tuổi rồi, tôi đã đón nhận 5 cơ hội đó, trải qua những năm 
tháng đó cho đến bây giờ tôi thấy rằng, bất luận là thành công hay thất bại của sự 
nghiệp, tôi đều thu được lợi ích rất lớn".

Đối với 5 cơ hội của ông ZhongNei chỉ nói đến lần thứ 5, chính xác là lúc ông vừa 
tròn 60 tuổi; trong lịch sử ngành thương mại của Nhạt Bản, Tazu đã trở thành một doanh 
nghiệp lớn mạnh với mức tiêu thự hàng đầu đột phá ở mức là 1 triệu yên Nhật. Trong đại 
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hôi những người phụ trách công ty và các tập đoàn của nó được lổ chức nãm đó, ông 
ZhongNei lại một lần nữa đưa ra mục tiêu vĩ mô "Dám chấp nhận thách thức và mức 
tiêu thụ cùa năm tới phải đạt ở mức 4 triệu yên Nhật”.

Đó là khí phách và lòng dũng cảm hết sức to lớn của Zhong Nei trong kinh doanh. 
Trong mỗi giai đoạn của cuộc đời mình, Zhong Nei đều có những thuận lợi và những 
khó khăn đi kèm với nhau. Vây mà, mỗi lần gặp khó khăn ông đều thể hiện rõ dũng khí 
cùa mình, từ đó nắm lấy cơ hội và đạt được thành công trong sự nghiệp.

3.  Ưa thích mạo hiểm mới giành thắng lợi.

Ưa thích mạo hiểm mới thắng, đây là quy tắc của cuộc sống cũng là quy luật của 
thương trường. Mạo hiểm đồng nghĩa với thích liều mạng, nó là một phẩm chất ít thấy 
của các nhà kinh doanh.

Trong sự biến đổi khôn lường trên thương trường, tiến kiếm được một cách ổn dịnh 
cuối cùng tính ra được thì đó cũng chỉ là sô' ít, thậm chí về cơ bản con sô' đâ'y không tồn 
tại, cho nên phần lớn tiền kiếm được nhờ sự mạo hiểm của chính các nhà kinh doanh.

Bời vây chì có tinh thần mạo hiểm, dám chấp nhân nguy hiểm thì mới có thể kịp 
thời nắm bắt được thời cơ, cơ hội đó có thể thuộc về mình nhưng cũng có thể không 
thuộc về mình. Duy chỉ có tinh thần mạo hiểm, cũng mới có thể kiêm được phần tài sản 
có thể thuộc về mình mà cũng có thể không thuộc về mình. Cho dù có khả năng thất bại 
nhiều hay ít nhưng mạo hiểm vẫn là hy vọng thành công rất lớn của các doanh nhân, càng 
mạo hiểm thì khả nãng thành công lại càng cao. Dù có thất bại đi châng nữa thì bạn cũng 
chỉ nên coi đó là cuộc thử nghiêm và kinh nghiệm đã từng trải qua cho bản thân mình mà 
không trách móc điều gì. Còn đối với người nào mà cứ rụt rè, lo sợ thì họ mới chính là 
người đáng thương nhất mà thôi, rụt rè và lo sợ là điều tối kỵ trong kinh doanh.

• Đừng để cơ hội tuột mâ'l tầm tay

Bất luân là ai cũng đều hy vọng chân thành là lập cho mình một kê' hoạch trong 
cuộc sống, đó là vì không muốn mất đi một cơ hội có thể có.

Trong cuộc đời của mỗi con người đều gặp được rất nhiều cơ hội tốt, thê' nhưng 
nếu không giữ gìn và biết trân trọng, không muốn liều mạng để nắm bắt cơ hội đó thì 
như thế, cơ hội tốt ờ ngay bên cạnh mình cũng sẽ dễ dàng biến mất.

Cơ hội không đáng mất và thời gian cũng không quay ngược trở lại được.

“Đừng để cơ hội tuột mất tầm tay”. Câu nói nổi tiếng này ông DaSon MeiXiong 
thích dùng nhất để khuyên mọi người rằng "Doanh nghiệp chấn hưng nhản tài”. Có một 
câu nói khác, đó là "Cơ hội sẽ không quay lại” có nghĩa là cơ hôi sẽ có một lúc nào dó 
rời xa bạn, do “không có chuôi” nên bạn sẽ khó có thể nắm được. VI vây, khi cơ hội dến 
ngay trước mắt, nhà kinh doanh nhất định không được buông tay. Cần thiết thì cần phải 
nhớ: cơ hội tìm không ra, cơ hội đi qua sẽ không trở lại.
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Thật vậy, bất kỳ người nào cũng đểu sẽ gặp cơ hội của mình, chỉ khác ở chỗ cơ hội 
của người nào đến trước người nào mà thôi, còn người nói mình từ trước đến nay không 
gặp được cơ hội nào là nói dối, như thế có thể bởi anh ta không nhìn thấy cơ hội dành 
cho mình nghĩa là khả nãng nhận thức trong các vâh đề kinh doanh của anh ta còn yếu. 
Nhưng bất kể thế nào, ai ai cũng có cơ hội, song có thể nắm dược nó hay không, quan 
trọng nhất là ở chỗ ý thức về cơ hội đó có mạnh mẽ hay không và dám mạo hiểm hay 
không mà thôi. Nếu như bạn không phải là người bất cẩn từ việc sắp xếp kế hoạch cuộc 
đời của mình dến việc xác dịnh mục tiêu trong kinh doanh, thì cơ hội thành công cùa 
bạn luôn ở phía trước. Vì vây, dể thực hiện được mục tiêu của bản thân và dạt được cơ 
hội thành công thì bạn tất phải nãng dộng hơn và dám mạo hiểm hơn. Nếu không thì 
chẳng bao giờ đạt được thành công cả.

• Phải dám chấp nhận thách thức

Một nhà doanh nghiệp nổi tiếng của Nhật Bản ­ ông ZhongNeiGong dã nói: “Bó 
hẹp trong một một loại hàng hoá, bảo thủ trong kinh doanh đều không dem lại hiệu quả 
và lợi ích. Chỉ có mạnh dạn chấp nhận mọi thách thức nguy hiểm, mạnh dạn kinh doanh 
thì mới có thể đem lại nhĩtng lợi ích thiết thực. Điều này chính là nguyên lý triết học vê' 
kinh doanh mà lâu nay tôi vẫn hằng theo đuổi”.

Có thể nói, tất cả những thành công to lớn đạt được trong kinh doanh của 
ZhongNei có thể được xẹm là đã dủ, vậy mấu chốt thành công dó ở đâu, đó chính là ở 
chỗ ông dám chấp nhận và ý thức được sự mạo hiểm đối với những thách thức đang chờ 
ở phíạ trựỚQ. Làm ăn buôn bán, kinh doanh thông thường được mọi người coi là việc khó 
đoán trước được tương lai. Chẳng hạn, một sản phẩm mới sản xuất ra, việc tiêu thụ sản 
phẩm này diễn rạ như thê' nậo, khó có ai dám khẳng định chắc chắn, phần lớn mọi người 
đều nghi ngờ về điều này. Có cái gì tuyệt đối không và như thế nào thì được coi là tuyệt 
đối. Tuyêt đối là điều mà những người làm kinh doanh rất tránh, nếu khõng nói là cấm 
kỵ. Trên thực tế, nhiều thành công đều đáng được xem xét.

Khi kinh doanh mười phần thì đến tám, chín phẩn đều không lường trước được hết 
mọi việc sẽ diễn ra như thê' nào, Thực tế hoàn toàn đúng như vây. Bời các công ty khi 
công viêc kinh doanh đang phát triển nhanh chóng thì lại ẩn chứa trong đó nhũng mầm 
mông nguy cơ của nó về sau. Các nhà quản lý kinh doanh của công ty cũng đều có một 
.cảm nhân chung như vây, đựơng nhiên họ cũng phải có chung một cách nhìn, đó chính 
là “Hạn chế tối đa tất cà những gì có thể đỡ tốn công tốn sức nhất để kiếm tiền”. Do vậy, 
các nhà quản lý không phải quan tâm đêh những khách hồng thường xuyên thông qua 
một sô' lượng lớn hàng hoá tiêu thụ nhỏ lẻ để thu được lợi ích cho mình mà lại là quan 
tâm để ý vào các khách hàng lớn và các loại hàng hoá có giá trị.

Trong cách nhìn nhận vấn đề của họ: “Sức lực bỏ ra cho 1.000 đồng để tiều thụ 
hàng hoá cũng chẳng khác gì sức lực bỏ ra cho 10.000 đồng để tiêu thụ hàng hoá dó 
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cờ”. Vì thế, dương nhiên họ tập trung toàn bộ sức lực chủ yếu của mình vào kinh doanh 
số lượng lớn các hàng hoá có giá trị cho lợi nhuận cao. Cũng chính là dựa vào đạo lý này 
mà hàng hoá có giá trị cao mới được nhiều nhà kinh doanh quan tâm còn đối với hàng 
hoá có giá trị thấp thì một sô' người không thực sự coi trọng loại hàng hoá tốn cồng tốn 
sức này hoặc thực sự họ không muốn làm. Điều này dường như có thể nói là điểm chung 
của tất cả các công ty sản xuất mà điểm chung này lại chính là nguyên nhân của tất cà 
việc chuyển đổi sản xuất nhưng đồng thời cũng là nhược điểm chủ yếu của nó.

Thế nhưng, suy nghĩ của ZhongNei lại không giống với các nhà quản lý doanh 
nghiệp. Ông cho rằng, người làm kinh doanh nhâì định phải dám chấp nhận thử thách và 
rủi ro, sẽ là một ảo tưởng khi suy nghĩ tìm mọi cách để kiếm tiền mà không lãng phí sức 
lực. “Chỉ có tổ chức tiên thụ hàng hoá trên cơ sở xem xét toàn diện về tính quần chúng 
và khả năng đáp ứng nhu cầu xã hội của loại hàng hoá đó mới có thể khiến cho hoạt 
dộng kinh doanh cùa doanh nghiệp từ khó khăn không thể bù đắp dược trở nên thông 
thoáng và rộng mở hơn. Vì vậy, người làm kinh doanh nên mạnh dạn chấp nhận mọi thử 
thách nguy hiểm ở phía trước”. Ông ZhongNei còn nhấn mạnh sâu sắc bằng một câu 
nói: “Kiếm tiền chính lá cuộc đấu tranh với thời gian! Bởi vì dối với ai cũng vậy, thời 
gian đều rất công bằng, vô tiỉ'

• Nhà kinh doanh phải dám chịu trách nhiệm

Yi Teng ChunE sau khi nhận chức quản lý Hội xã dột Zhong Yuan của Nhật Bản, 
do mất nhiều công sức và lâm huyết của mình vào công việc kinh doanh nên đã tạo ra 
lợi nhuãn cho Hội xã tương đối cao, thường là 20 tỷ yên Nhật. Nhưng do ảnh hưởng 
không nhỏ của khủng hoảng dầu thô lần thứ nhất đã làm cho thành quả trên biến thành 
tro bụi. Toàn bộ các hướng giải quyết lúc đó đều không có bất kỳ tác dụng gì.

Lúc này, YiTeng không đổ trách nhiệm là do khách quan họặc cho bất cứ ai mà 
ông là người đầu tiên dám đứng ra nhận trách nhiệm về mình. “Xảy ra tình trạng này, 
việc quan trọng nhất của người làm kinh doanh như tôi là nhận toàn bộ trách nhiệm chứ 
không phải là giải thích”. Ngay sau đó, YiTeng tự mình nộp đơn xin từ chức. Tuy nhiên, 
việc từ chức của ông gập phải sự phản đối của toàn thể công nhân viên chức. Vì thế, ông 
không có cách nào khác là tiếp tục làm. Thê' nhưng, để trở lại với công việc, ông đã nêu 
ra 3 điều kiện:

­ Thứ nhất, lấy toàn bộ sô' tiền lương của mình làm được trong những năm vừa qua 
trả lại cho Hội xã.

­ Thứ hai, khi xem xét đến vâh đề phát hành cổ phiếu thì phải tuân theo giá thị 
trường hiện nay, đối với thu nhập vượt quá mức giá danh nghĩa thì toàn bộ cổ đông sẽ 
phân chia lợi nhuận để đảm bảo được lợi nhuận cho từng cổ đông.

­ Thứ ba, xem xét đêh việc nếu việc từ chức của ông lúc này mang lại nhiều phiền 
phức cho Hội xã thì sẽ thôi không từ chức nữa và dù vân tiếp tục đảm nhiêm chức xã 
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trưởng trong thời gian tới nhưng nếu trong 7 năm sau đó nhất định sẽ lấy toàn bộ sô' cổ 
tức để bù lại các khoản vay lâu không trả được, nếu không thì bản thân sẽ lại tự từ chức.

Trên thực tế, với vị trí người quản lý Hội xã, óng đã từng 5 lần từ chức. Nhưng mỗi 
lẩn từ chức lại chẳng phải là vì nguyên nhân khác mà chính là vì quyết tâm gánh vác 
toàn bộ trách nhiêm khi mà hội xã lộ rõ các loại nguy cơ khủng hoảng, dễ dẫn đến phá 
sản. Chính do quyết tâm gánh vác trách nhiệm này của ông đã khiến cho toàn thể hội 
viên lấy làm cảm kích, từ dó cùng nhau gánh vác trách nhiệm và dần dần vượt qua khó 
khăn để đạt được thành tích huy hoàng như ngày hôm nay. Như thê' có thể thấy được, 
cuộc dời của YiTeng không hoàn toàn bình lặng mà đầy sóng gió. Nhưng chính do 
những kinh nghiệm cuộc sống và do có dũng khí' và quyết một trận sống mái cúa mình 
thì mới có thể tạo ra YiTeng ChunE nổi ưội như thê' được trong giới kinh doanh. Nhìn từ 
ông, người ta có thể rút ra được một kinh nghiệm cuộc sống, đó là người làm kinh doanh 
thì không nên sợ sóng to gió lớn mà chỉ nên sợ sự yếu hèn và nhu nhược mà thôi.

4.  Mạo hiểm còn khó hơn đánh bạc.

Đánh bạc là việc đầu cơ dơn thuần, còn mạo hiểm trong thương trường lại không 
được hiểu giống như vây. Mạo hiểm cần mưu cao trí lớn, phân tích thật kỹ tình hình 
trướcmắt mà mình có thể nhân thấy. Dám mạo hiểm, biết nắm bắt thời cơ trước mắt thì 
bạn càng thành công hơn. Những người sợ mạo hiểm thì không bao giờ trở thành một 
ông chủ thành công được. Nếu đánh bạc trong sòng bạc thì sẽ khiến người ta chê cười, 
nhưng mạo hiểm trong kinh doanh lại dược người người khen ngợi.

• Chuyên về quả “cà chua”

Có lẽ bạn chưa từng nghe nói dêh quả “đào sói” nhưng quả “cà chua” thì hẳn nhiên 
là bạn biết rất rõ. Nếu bạn biết được cậu chuyện về hai loại quả này thì sẽ thấy rất thú vị. 
Sự thú vị của câu chuyên khiến nhiều người quan tâm. Quả cà chua mặc dù bên ngoài dỏ 
tươi và rất mềm nhưng do lá của nó có mùi khó ngửi nên mọi người bắt dầu nghi ngờ 
rằng nó có thể có độc và đã xếp nó vào loại “thực phẩm cấm”, họ đã đặt cho nó một cái 
tên dọa người là “đào sói”. Theo truyền thuyết, có một nhà họa sĩ người Pháp bỗng 
nhiên nghĩ ra một ý tưởng kỳ quặc là muốn nếm thử một cái để xem loại quả ấy rốt cuộc 
có mùi vị thê' nào? Trước khi thưởng thức mùi vị của loại quả này, óng đã chuẩn bị đầy 
đủ cho cái chết sắp đêh của mình, ông ãn mặc chỉnh tề (thay toàn bộ quần áo đang mặc 
trên người). Lúc mới ãn quả thứ nhất, ông đã có cảm giác khoan khoái nhẹ nhàng, ngon 
miệng ông lại ăn thêm một rồi một vài quả nữa, sau đó ông lên giường đi ngủ để chờ đợi 
tử thần đến bắt mình di, nhưng rốt cuộc ông vẫn bình yên vô sự như chẳng có chuyện gì 
xảy ra. Từ đó, mọi người mới dám ãn loại quả ấy.

Như thê' có nghĩa là gì, đó là nếu không có chuyện của nhà họa sĩ nọ dám mạo 
hiểm như vậy thì liệu cho tới ngày hôm nay chúng ta có thể dược ãn “cà chua” hay 
không và có biết được mùi vị thơm ngon của nó hay không? Việc ăn quả cà chua của 
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người họa sĩ cũng giống với việc dám chấp nhân mạo hiểm của người làm kinh doanh. 
Nhưng ý nghĩa bên trong của việc mạo hiểm lại chính là tinh thần hi sinh vì người khác 
của bản thân, dám gánh vác trách nhiêm, là một biểu hiện cùa việc dám sáng tạo và tìm 
tòi cái mới và là một sức hấp dẫn kỳ lạ của việc dám thử nghiệm mà không sợ thất bại.

Ý thức luận cùa chủ nghĩa duy vật biện chứng bảo cho chúng ta biết khả nâng 
nhận thức đối với sự vật hiện tượng khách quan của con người chỉ có hạn. Vì thế, trong 
thực tiễn không thể tránh gặp phải sự việc “không ngờ tới”, đặc biệt là trong hoạt dộng 
thực tiễn việc mà người đi trước chưa từng làm qua thì càng không thể đạt được cái gọi 
là nắm chắc 100% được, dù ít dù nhiều cũng vẫn có rủi ro.

Nói tóm lại, ý nghĩa của viêc mạo hiểm là ở chỗ người chủ kinh doanh nhất thiết 
phải là người dám ăn “cà chua”, dám xông xáo vào những nơi bị cấm, dám vượt ra ngoài 
khuôn khổ sẵn có, nếu không thì không thể trở thành một ông chủ thành công được.

• Mạo hiểm là liều thuốc hay kích thích doanh nghiệp phát triển

Các ông chủ thành công nói chung đều có một tinh thần dám mạo hiểm “không có 
việc gì khó, chỉ sợ lòng không bền, đào núi và lấp biển, quyết chí ắt làm nên”. Họ không 
sợ phải đối mặt với nhiều thử thách như là trèo lên núi cao hoặc là di lên mặt tràng, 
những thử thách này hoặc là chồng chất nguy cơ, hoặc là khiến người khác sợ hãi, nhưng 
có diều sự kích thích trong đó có thể khiến họ thêm vững bước, tạo ra động lực để họ 
tiến về phía trước.

Điển hình như tinh thần mạnh dạn, dám mạo hiểm của các nhà lãnh đạo trong 
Công ty Gang thép Shodu vào đầu những năm 80. Họ đã dám cải tạo lò cao 2 của Nhật 
Bản sản xuất vào đầu thập niên 40, thêm vào 37 hạng mục kỹ thuật mới khiến xôn xao 
dư luân trong giới luyện kim, có người gọi đây là “việc làm trò cười cho thiên hạ” hay 
“ăn Ốc nói mò”. Nhưng các nhà lãnh đạo của Shodu thì lại dựa trên cơ sở điều tra 
nghiên cứu đầy đủ cũng như nhiều lần thử nghiệm đã kiên quyết đi theo con đường 
mình đã chọn, kết quả là lò cao 2 cải tạo thành công, toàn bộ 37 hạng mục kỹ thuật mới 
được đem vào sử dụng. Theo số liêu chứng minh, lò cao 2 sau khi cải tiến đưa vào sản 
xuất đã vượt qua “Ngũ đại gia” nổi tiếng của Nhật Bản khi đó. Việc sử dụng kỹ thuật 
mới này đã khiến cho bạn bè quốc tế khâm phục, coi đây là “việc hiếm có trên thế 
giới”. Thiết nghĩ, nếu như các nhà lãnh đạo của Công ty Shodu sợ hết cái này đến cái 
khác, không có tinh thần mạo hiểm thì liêu rằng việc cải tiến lò cao 2 đó có đạt được 
thành công như vậy không?

Cũng như vây, công ty chế tạo máy bay lớn nhất trên thế giới ­ Hãng hàng không 
Boeing của Mỹ dã dám chấp nhận hàng loạt những thử thách đầy mạo hiểm, nhân cớ đó 
kích thích công ty phát triển. Năm 1956, hãng hàng không Boeing đã mạnh dạn dầu tư 
1/4 giá trị còn lại của công ty, chế tạo ra chiếc máy bay phản lực chở khách với mõ hình 
lớn đầu tiên. Khi đó, cồng ty chỉ toàn chế tạo máy bay quân dụng, dường như chẳng có 
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tiếng tăm gì trên thị trường hàng không thương mại cả, nhiều ý tưởng thương mại hoá 
trước đó cũng buông xuôi. Toàn bộ thị trường máy bay hàng không dân dụng liên tục là 
độc quyền của Công ty McDonald do hãng này sản xuất được máy bay chân vịt. Nhưng 
đến cho đến những năm 60, các kỹ sư của hãng Boeing đã lại một lần nữa hoàn thành 
bước đột phá kỹ thuật to lớn đó là việc sản xuất ra dòng máy bay Boeing 727 có thân 
nhỏ và lộ trình bay dài, có sức chứa 131 hành khách. Nãm 1965, hãng lại có bước tiến 
mạnh bạo trong lịch sử, đó là việc chế tạo ra dòng máy bay Boeing 747 tầm hoạt động 
xa. Khi đó, chủ tịch Hội đồng quản trị của hãng với giọng rất quả quyết: “C/iỡ dù phải 
sử dụng toàn bộ nguồn lực thì hãng cũng phải tạo ra bằng được dòng máy bay này”.

Hãng cạnh tranh với Boeing là McDonalI lại bày tỏ rõ ràng quan điểm của mình là 
giữ vững thị trường máy bay chân vịt, đối với thị trường máy bay phản lực thì McDonall 
có thái độ trông chờ phàn ứng của người tiêu dùng. Kết quả là hãng này đứng nhìn sự 
phát triển nhanh chóng vượt mặt mình của đối thủ để rốt cuộc lại rơi vào tình trạng chạy 
đua với dối thủ.

Trên thực tế thì viêc tiêu thụ dòng máy bay này của hãng Boeing cũng dã từng bị 
đình trộ một lần, do đó hãng buộc phải cắt giảm 60% sô' nhân viên. Thê' nhưng, hãng 
Boeing hiểu rằng, sự ngưng trệ trong an ninh đó là phù hợp cho việc kích thích sự phát 
triển của hãng mà không cần bất cứ sự trợ giúp nào. Chính là việc mạnh dạn chấp nhân 
nhiều thử thách, nhiều mạo hiểm thì cóng ty sản xuất máy bay Boeing (Mỹ) mới có được 
thành công như hiện nay.

• Kinh nghiệm về rủi ro

Rủi ro tức là cơ hội của thành công nhưng lại cũng có khả năng của thất bại, nếu 
không thì không thể coi là rủi ro được. Các hoạt động thương mại ngày nay thay đổi 
không ngừng khó mà đoán trước được. Đôi khi cũng khó tránh được thua thiệt vì vây, 
thất bại trong việc mạo hiểm­ là chuyên rất thường tình. Thất bại là mẹ thành công, 
“mọi thành công” dù không phải là thần thoại thì cũng được coi là hiếm thấy trong 
kinh doanh.

Người thành công dám chấp nhận rủi ro thì không bao giờ muốn nghĩ đếh khái 
niệm “thất bại”. Nhưng cho dù thất bại, anh ta cũng sẽ coi đó là lần trượt ngã ngẫu nhiên 
và là chỗ dựa để đi tới thành công về sau.

Thực ra, thành bại chỉ là kết quả cuối cùng còn quan trọng hơn cả là phải biết rút 
ra bài học từ những lần trượt ngã đó. Đứng từ góc độ này mà nhìn thì tất cả đểu rất tích 
cực, một lần thất bại sẽ chỉ là một lần hăng hái tập luyện, đây mới chính là tài sản đáng 
quý nhất của bạn.

Điển hình như là Lechard­Miken, ông hiện nay là người quản lý tài chính của 
Công ty Truyền thông Mỹ AT&T, ông đã từng trải qua thất bại trong việc mạo hiểm của 
mình. Năm 1989, Miken có tiếng trên thế giới cũng bởi tài năng của mình, ông đã khiến 
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cho công ty từ tưởng chừng như không thể vượt qua nổi cho đến lúc vượt qua, Công ty 
Máy tính điện tử Waan đã mời ông xoay chuyển tình thế của công ty, lúc đó, công ty 
này đang trong tình trạng rất trầm trọng, đang bên bờ vực phá sản. Nhưng Miken vẫn 
không chút do dự chấp nliân khó khăn này, quyết định một lần đối mặt với nguy hiểm.

Tuy nhiên, cuộc cạnh tranh về thị trường máy tính diện tử lại không dơn giản như 
ông tưởng, cần phải đối phó với rất nhiều khó khăn. Miken vẫn chưa cứu vãn dược tình 
thế của Công ty Waan. Cuối cùng, tính cho đến nãm 1992 thì ông không thể không rời 
bỏ nó, khi đó, Công ty Máy tính điện tử Waan chẳng khác một cái khung trống rỗng.

Cho đến lúc này, khi mà công ty đã thực sự bị phá sản thì Miken vẫn không hể 
định coi mình là kè bại trận trong cuộc chiến tranh “không khói súng” này. Nhưng sau 
thất bại, Miken cũng không một chút mảy may lo sợ và nản chí, tự ông cảm thấy mình 
cần phải xem xét lại, liệu mình còn có dũng khí “lên núi xem hổ” nữa hay không, óng 
quyết định một mình trèo lên núi Washington, điều này có nghĩa là ông sẽ được ghi vào 
vào kỷ lục Guiness. Với tốc độ gió trên mặt đâì rất lớn, khoảng 231 dậm Anh và vượt 
qua 100 ca tử vong, một mình ông đối mặt với những khó khăn vất vả trong hành trình 
đơn thương độc mã của chính mình. Ông nói, óng chỉ là muốn “thử khó khăn dang dợi ở 
phía trước”. Lúc bấy giờ đang là thời tiết của tháng 4, Miken sau 5 tiếng cuối cùng cũng 
lên được dỉnh núi. ‘Wêíí như dường lên núi khi đó bị che phủ mờ mịt, sóng to gió lớn 
hoặc mưa băng thì làm thế nào?" Bất luận tình huống đó xảy ra cũng đều có thể làm 
cho Miken không thể leo lên dỉnh núi. Thế mà, ông đã rất bình tĩnh trả lời: “Nếu như tôi 
thừ rồi và tôi làm được rồi thì chẳng phải là mình dã thành cồng sao?" Miken rút ra 
được điều này từ trong thất bại từng trải qua ờ Công ty Waan, coi thất bại lần đấy vừa là 
một cuộc luyện tập có ích vừa là thổi một luồng sinh khí mới vào quyết tâm đạt được 
thành công của mình.

Hiên nay, Miken đã trở thành người quản lý tài chính cao cấp nhất trong Công ty 
Truyền thông AT&T (Mỹ). Giám đốc của Công ty AT&T lúc đó gặp Miken đã nói với 
ông như thế này: “Tô/ sẽ coi kinh nghiệm làm việc cùa anh trong Công ty Máy tính diện 
từ Waan là một ưu tiên lớn". Trong Công ty AT&T, Miken thường nhắc nhở các nhân 
viên trẻ tuổi của mình rằng nếu như các anh có thể đứng trước gương mà nói với mình 
rằng “Tôi đã dùng hết sức mình rồi” thì như thế anh sẽ chẳng phải lo lắng thất bại gì cả. 
Còn nếu các anh có thể đã cố gắng hết sức mình, như thế thì dù thành cõng hay thất bại 
thì đều được coi là thành công rồi.

• Zheng Zhou Yong mưu cầu chiến thắng trong việc mạo hiểm

Tập đoàn doanh nghiệp hiện đại của Hàn Quốc Zheng Zhou Yong từ những nãm 
60 dã phát triển mạnh mẽ trở thành một trong những cóng ty chế tạo thuyền bè vào loại 
lớn nhất thê' giới lúc bấy giờ. Hiện nay, tổng công ty có 29 công ty nhỏ, 135.000 công 
nhân, tổng số vốn sản xuất là 5 tỷ USD. Chủ tịch tập đoàn ­ Ông Zhang Shu Jung không 
chỉ là người giàu có nhất mà còn là nhà tài phiệt lớn có tiếng trên thế giới khiến cho 
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người khác phải khâm phục và có lời khen, ông là “nhà doanh nghiệp trí dũng vẹn toàn, 
gan dạ, sáng suốt và cũng là người con trai có sức hấp dẫn nhất”.

Zhang Shu Jung thẳng thắn thừa nhân xưởng đóng tàu ờ Yunsan là sự nghiệp mà 
cả đời ông gây dựng, đầy khó khãn và nguy hiểm. Đúng vây, lúc nào phải đối mật với 
thử thách là ông lại vững vàng bước tiếp, khống có chút gì lo sợ hay chùn bước. Năm 
1970, ông tuyên bố thứ nhất, cần một xưởng đóng tàu thuộc vào loại lớn có thể lẽn tới 
100 tấn của tàu chở dầu, thứ hai cần phải đóng được tàu chở dầu vào loại lớn. Thê' 
nhưng, đối với việc đóng làu Zhang Shu Jung cũng không hiểu nhiều lắm và nhân viên 
của ông cũng chưa từng có người đóng chiếc tàu lớn như ông nói. Mọi người từ đó bàn 
luận xôn xao: nào thì số tiền lớn cần đóng xưởng tàu đây lấy ở đâu ra? Nào thì xưởng dù 
có đóng tốt nhưng ai sẽ đến đạt hàng?... Ngược lại, đối với Zhang Shu Jung ông lại có 
niềm tin tưởng tuyệt đối vào viêc mình đang làm đồng thời khuyến khích mọi người 
hãng say làm việc. Để giải quyết được các vấn dề trên, điều đầu tiên là phải mượn được 
tién, vì thế ông dã chạy vạy khắp nơi kể cả đến các tổ chức tài chính lớn trên thế giới. 
Kế hoạch đầu tư của ông là: việc đóng tàu sau khi ụ tàu lắp xong, dùng tiến kiếm được 
vẫn còn đang nợ để bán hàng ra nước ngoài, thế nhưng một công ty của Hàn Quốc khi 
đó mà vay hàng tỷ USD trên thị trường thế giới thì thật là không dễ dàng. Cuối cùng, 
ông vẫn cứ thử tìm đến Phó giám đốc Ngân hàng Anh quốc, đưa ra bản kế hoạch này và 
giải thích một cách tỉ mỉ về khả nãng hoàn thành kế hoạch đầu tư của mình. Cuối cùng, 
óng đã thuyết phục được vị Phó giám đốc này cho ông vay một khoản tương đối lớn. 
Tiếp đó, óng lại lấy 2 bức ảnh vể cảnh cánh đồng hoang vắng ở Yunsan đê' di vay tiền từ 
các nơi khác nữa, và rồi số tiền cần cũng nhanh chóng được giải quyết ổn thoả.

Đến vấn đề thứ hai là vấn đề đơn đặt hàng sẽ giải quyết như thế nào đây? Các công 
ty nước ngoài vào thời điểm này ai mà dám tin là một cóng ty của Hàn Quốc có khả 
nãng đóng được một chiếc tàu cỡ lớn? Thê' nhưng Zhang Shu Jung nghĩ ra một cách vừa 
ha vừa không ai ngờ tới. Ông tự mình mang theo tờ 500 đồng bạc của Triều Tiều đi khắp 
nơi dể giới thiêu với mọi người và tuyên bô' rằng: Triều Tiên đã có hơn 400 trăm năm 
làm nghề đóng tàu thuyền nên có dầy đủ năng lực để làm được điều đó. Hoá ra là trên 
tờ giấy bạc của Triều Tiên có in hình con tàu Kiuse được một người anh hùng dân tộc 
của Triều Tiên phát minh ra vào thê' kỷ 15. Dưới sự chỉ huy của người anh hùng dân tộc 
này, loại tàu â'y đã đánh bại cuộc chiến tranh xâm lược của Nhật Bản. Qua nhiều buổi 
diễn thuyết của Zhu Shu Jung, nhiều người thực sự đã tin tưởng vào nhũng gì ông nói. 
Không lâu sau, xưởng đóng tàu của ông đã có trong tay 2 dơn đặt hàng đóng tàu chở 
260.000 tấn dầu.

Chính việc xưởng đóng tàu của Zhu Shu Jung ở Yunsan nhân được hai dơn đặt 
hàng đóng tàu chở dầu nên lãnh đạo và công nhân trong xưởng hăng hái làm việc, ngày 
cũng như đêm. Để rồi đến tháng 3 năm 1972, xưởng đóng tàu của Zhu Shu Jung bắt đầu 
đi vào sản xuất cùng với viêc sản xuất ụ tàu của hai con tàu chở dầu, sau 27 tháng nỗ 
lực, hai chiếc tàu chở dầu cùng lúc hoàn thành xong, tạo ra một kỷ lục thế giới về thời 
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gian thi công ngắn nhất. Như vây có thể thấy rằng, từ ngày đầu thành lập cho'lúc sản 
xuất kinh doanh sẽ gặp rất nhiều rủi ro, có rủi ro đến từ bên ngoài công ty, có rúi ro dến 
từ bên trong nội bộ công ty, có rủi ro đến một cách tự nhiên, có rủi ro đến do chính con 
người tạo ra... Vì thế mà, một nhà kinh doanh giỏi và thành công khi đối mặt với những 
rủi ro ấy, không chùn bước hay rút lui mà là có thái độ chủ động, sẵn sàng ứng biến và 
tìm kiếm biện pháp giải quyết một cách thích hợp các rủi ro để biến nguy thành an, 
tránh càng ít thiệt hại cho công ty mình càng tốt.

5.  Biến nguy thành an.

Trong kinh doanh, bất cứ ở đâu, bất cứ khi nào đều có thể gặp phải những rủi ro 
không lường trước được. Đối với bất cứ rủi ro kiểu nào, là một ông chủ thì không thể rụt 
rè, sợ hãi mà nên mạnh dạn đối phó với những rủi ro và thách thức ở phía trước. Thế 
nhưng, trong rủi ro trước mắt, chỉ có dũng khí thì không đủ mà nên có một vài những kỹ 
xảo ứng phó tài tình, linh hoạt và học cách biến nguy thành an.

Có một số ổng chủ mặc dù dám mạo hiểm, dũng khí có thừa song lại thường 
không thành công. Nguyên nhân trong đó là ở chỗ không biết kỹ xảo trong mạo hiếm. 
Có một số người có thể sẽ cho rằng mạo hiểm để thành công mà ngược lại, họ quy 
nguyên nhân về số phận, nếu vận đỏ thì thành cõng còn vân đen thì sẽ thất bại.

Vậy kỹ xảo trong mạo hiểm có đáng tin không? có phải Ịà nguyên nhân dẫn đến 
thành công không hay là do số phận? Thực ra cách nhìn ở trên là một sai lầm to lớn. 
Không giống với các việc khác, mạo hiểm cũng phải có kỹ xảo. Điều này không làm cho 
người ta cảm thấy kỳ lạ. Nếu không thì vì sao có không ít người có dủ mạo hiểm để 
thành công như vây? Vây, thủ thuật trong mạo hiểm là gì? Nói cụ thể hơn thì thủ thuật 
được hiểu trong 3 mặt sau đây:

­ Thứ nhất, tiến hành phân tích và dự đoán một cách toàn diện, sâu sắc.

Trước khi thực hiên bất cứ hoạt động mang tính mạo hiểm nào bạn đều phải tiến 
hành phân tích và dự đoán một cách khoa học, vừa xem xét mặt lợi vừa xem xét mặt hại, 
cố gắng hết sức biến mặt không có lợi thành có lợi, tránh rơi vào tình trạng không có lợi 
cho mình. Đây là một điều kiện tiên quyết dẫn tới thành công.

­ Thứ hai, cẩn thân trong hành động.

Sau khi rủi ro bắt đầu, bạn phải chắc chắn, vững vàng đi từng bước một, nhất thiết 
không được nóng vội, nếu không thì rất dễ dẫn đêh sơ suất và sai lầm. Đây là bước thứ 
hai từ mạo hiểm tới thành công.

­ Thứ ba, phải nghĩ đến các giải pháp phòng ngừa những tình huống xảy ra bất ngờ.

Thường có câu “Không sợ gì chỉ sợ việc không may" tức là làm bất cứ việc gì, đều 
có thể xảy ra cái “không may”. Huống hồ là ngay chính bản thân sự mạo hiểm ấy đã là 
cả một chặng đường dầy chông gai nguy hiểm. Vì thế, nếu có xảy ra tình huống “không 
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may” ấy cũng là thực sự rất tự nhiên. Đối với điều này, bạn ắt phải có sự chuẩn bị thát 
tốt vế tâm lý và càng cần phải suy nghĩ đến các biện pháp để có thể sẵn sàng ứng phó. 
Khi đã nấm chắc được cả 3 kỹ xảo mạo hiểm trên tin chắc rằng diều này sẽ tạo cho bạn 
nhiều thuận lợi hơn để đi tới thành công.

• Tranh thủ sự giúp đỡ của người đại diên cho công ty bảo hiểm

Là một ông chủ, việc nhờ người đại diện của công ty bảo hiểm hướng dẫn, chỉ bảo 
cho cũng là một diều đáng dể suy nghĩ. Tuy nhiên, có lẽ nhiểu ông chủ đã không nghĩ 
tới điều này. Nguyên nhân rất có thể là bảo hiểm không có mối quan hệ mât thiết với 
việc sản xuất phát triển của doanh nghiệp.

Nếu như nói đến bảo hiểm thì đặc điểm nổi bật nhất là các điều khoản của bảo 
hiểm khô khan, nhạt nhẽo và việc chi trả, tiêu hao bảo hiểm bao nhiêu mà thôi. Vì vậy, 
rất tự nhiên khi nhiều người không muốn nghĩ đến nó. Thế nhưng, mỗi nhà kinh doanh 
cũng đều đồng ý cách nhìn sau đây: Theo sự phát triển của doanh nghiệp, tác dụng của 
bảo hiểm cũng thay đổi, trở nên ngày càng quan trọng. Người không có bảo hiểm có 
thể sẽ suy nghĩ đến việc nên hay không nên đóng bảo hiểm, còn người đóng bảo hiểm 
trước đó có thể lại nghĩ cần tãng thêm các khoản mục và số tiền đóng bảo hiểm nữa 
hay không.

1. Thực tế có thể thấy tác dụng của bào hiểm là rất lớn, nó có thể hạn chế dếh mức 
thấp nhất hoặc bằng 0 những rủi ro mà bạn có thể phải gánh chịu trong quá trình kinh 
doanh của doanh nghiệp hay công ty của mình. Tuy nhiên, nếu muốn tân dụng được 
hiệu quả của bảo hiểm thì buộc phải lựa chọn một người đại diện bảo hiểm vừa trung 
thực vừa có nhiều kinh nghiêm trong chuyên môn. Có điều, không phải ai cũng lựa chọn 
ngay, đã có không ít ông chủ luôn luôn tỏ ra suy đi tính lại đối với việc được người đại 
diện bảo hiểm hỗ trợ cho việc phát triển doanh nghiệp để rồi, mãi đến khi xảy ra một vài 
vấn để khó khăn phức tạp thì mới bắt đầu hợp tác.

Ví dụ như, có trường hợp do không sớm lựa chọn được các khoản mục đóng bảo 
hiểm thích hợp nên dã xảy ra nhiêu tổn thất về kinh tế mà lẽ ra doanh nghièp có thể 
tránh được; hoặc như trường hợp người cùng ngành mà bạn quen do không đóng bảo 
hiểm nên đã khiến cho doanh nghiệp của anh ta đứng bên bờ vực phá sản. Những 
trường hợp đó đều bào cho bạn rằng không thể coi thường việc đóng bảo hiểm cho 
công ty hay doanh nghiệp của mình. Vì thế, bạn cũng nên có cái nhìn tích cực hơn về 
vâh đề này.

Tuy nhiên, cũng không thể quá nôn nóng, hấp tấp mà bạn hãy phải bình tĩnh, thân 
trọng trong việc tìm kiếm người đại diên bảo hiểm cũng như việc xem xét các khoản 
mục đóng bảo hiểm. Cuối cùng xuất phát từ việc tăng cường thực lực cho doanh nghiệp, 
cho công ty, bạn sẽ đi đến quyết định cuối cùng. Thực ra, các cá nhân và tổ chức cùng 
ngành đều có thể giới thiêu cho bạn những người đại diện và các khoản mục bảo hiểm 
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đáng tin cây. Thê' nhưng, có người do công ty tổn thất về kinh tế rồi mới làm quen được 
một vài người đại diện bảo hiểm. Khi đó, tiếng nói của anh ta có sức thuyết phục nhài. 
Nhưng có vài người lại có những băn khoăn khác như là, trước khi xảy ra chuyện, trước 
khi phải bồi thường tổn thất theo hợp đồng bảo hiểm thì người đại diện bảo hiểm và 
công ty bảo hiểm thường dều cư xử ôn hoà, nhã nhặn. Thế nhưng, khi thật sự cần dêh 
bọn họ thì thái độ của họ phải chãng sẽ như thê' nào, có thay đổi hay không? Họ có phải 
sẽ tìm thật nhiều lý do để nói cho qua trách nhiệm bồi thường cho mình hoặc là họ sẽ 
lập ra một bản báo cáo dựa trên các quy lắc quá chi tiết khiến cho người đóng báo hiểm 
không được bồi thường 100% hay không?

Những diều nói ở trên đều là những vấn đề đặc biệt cần lưu ý khi doanh nghiệp 
hay công ty lựa chọn người đại diện bảo hiểm cho mình.

2. Bên cạnh dó, bạn cũng nên nghĩ đến việc người dại diện bảo hiểm ngoài giới 
thiệu các khoản mục bảo hiểm và thuyết phục bạn mua bảo hiểm còn có thể làm dược 
những việc khác.

Ví như, anh ta cần phải tranh thủ thời gian dể hiểu biết ngành nghề kinh doanh của 
bạn và dua ra một vài kết quả nếu có thể để bạn lựa chọn; Anh ta còn phải có lòng yêu 
nghề và có nãng lực giải thích mặt lợi mặt hại của mỗi khoản mục bảo hiểm, giúp bạn di 
dến quyết định có lợi nhất cho công việc kinh doanh của bạn. Nếu các khoản mục bảo 
hiểm mà anh ta đưa ra để bạn lựa chọn không phù hợp với yêu cầu của công việc thì anh 
ta sẽ trình bày quan điểm của bản thân anh ta và giải thích nguyên nhân cụ thể của việc 
bạn không đồng ý, để bạn suy nghĩ lại về sự lựa chọn của mình.

3. Tim kiếm, lựa chọn người dại diện bảo hiểm cần có chút hiểu biết về quy mô 
hoạt động của công ty bảo hiểm đó.

­ Có người muốn hợp tác với các công ty báo hiểm lớn có nghiệp vụ về bảo hiểm.

Lý do có điếu này là: có thể trong cùng một công ty có thể liếp xúc với các chuyên 
gia về lĩnh vực này, và do tất cà bảo hiểm đều mua cho công ty, khi giải quyết thì tương 
dối thuận lợi, cũng dễ dàng được các công ty này quan tâm hơn.

­ Tuy nhiên, cũng có người không muốn lựa chọn các cõng ty bảo hiểm lớn để 
đóng bảo hiểm, mà lại tìm cách móc ngoặc với người đại diện độc lập.

Lý giải vấn đề này là: người đại diện độc lập có thể từ nhiều công ty khác nhau, 
như thế sẽ bàn luân và đưa ra phương án đóng bảo hiểm tốt nhất, hơn nữa người đại diện 
độc lập phần lớn lại là nhũng người làm ăn nhỏ, vì vây nhanh chóng rút ngắn khoảng 
cách giữa hai bên.

­ Còn có một số người lại muốn gộp cả hai cách trên lại với nhau, vừa cùng với các 
công ty bảo hiểm lớn, vừa tạo dựng mối quan hệ nghiệp vụ với các đại diện bảo hiểm 

dộc lạp.
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Lý do để họ làm điều này là: có thể họ được tiếp xúc với càng nhiều chuyên gian 
ngành bảo hiểm, tổng hợp lắng nghe ý kiến và các tin tức khác nhau của họ, cứ gom góp 
nhiều ý kiến của họ để đạt được kết quả tốt, từ đó thu dược phương thức phục vụ và hiệu 
quả phục vụ tốt nhất. Hơn nữa, do có càng nhiều công ty tham gia vào cuộc cạnh tranh 
kinh doanh nên có thể các công ty dảm bảo ưu tiên về mặt điều kiện, giành được càng 
nhiểu ưu tiên càng tốt.

Cả ba cách trên đều có ba cách giải thích khác nhau, các chủ doanh nghiệp khi 
quyết dịnh đầu tư mua bảo hiểm thì có thể kết hợp suy nghĩ của mình với tình hình thực 
tế của doanh nghiệp.

Có một số ông chủ vì muốn tăng thêm lợi nhuận nên thường tính toán cẩn thận để 
công việc kinh doanh của mình đạt hiệu quả nhất và tiết kiệm nhâì. Nhưng xét về 
phương diên nghiệp vụ thì điều đó chỉ là “tham bát bỏ mâm” mà thôi. Nếu vì tiết kiệm 
mà đóng bảo hiểm không đủ hoặc cơ bản là không đóng bảo hiểm thì trên thực tế, điều 
này chẳng khác canh bạc cả, rủi ro phải gánh chịu cực lớn. Trong hoạt động kinh doanh 
thương mại quốc tế, có không ít công ty do không tham gia bảo hiểm nên đã phải chịu 
tổn thất to lớn, thâm chí dãn đến việc cổng ty bị phá sản, đóng cửa, thua lỗ không gượng 
dậy được nữa.

Để thật sự biến nguy thành an thì ông chủ nhất định không được tiếc chút thời gian 
và tiền bạc để mua bảo hiểm.
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____  Chương! _______________________

Uy tín nghề nghiệp 
và chữ “tín” của giám đốc

Mặc dù hình tượng và uy tín đều là vô hình nhưng nó vẫn được coi lá một trong 
những nhân tố tạo nên sự thành công trong kinh doanh, các ông chù nên có cái nhìn đầy 
đủ khi xem xét những nhân tố này. Tuy nhiên, do hình ảnh và niềm tin là vô hình, không 
nhìn thấy được, cũng không sờ thấy được nên sẽ là lẽ đương nhiên nếu trong thực tế các 
ông chù không coi trọng nó. Nhưng điều đấy rõ ràng là một sai lầm của các nhà kinh 
doanh và cũng chính là điều mà khiến những người làm chủ cảm thấy phải suy nghĩ.

Những người làm ăn buôn bán nên hiểu chỉ có mình tin vào khách hàng, tin vào 
đối tác làm ăn, tin vào công nhân viên và các trợ thủ của mình thì mới làm ăn tốt được. 
Nhưng thế vẫn chưa đù, mà bàn thân mình còn phải có dược sự tin cậy của những người 
như họ thì mới có hy vọng việc làm ăn kinh doanh của mình thành công được. Hơn nữa, 
nếu muôn khách hàng, đối tác làm ăn tin vào mình thì buộc phải tạo dựng một hình ảnh 
tương ứng cho công ty trong lòng khách; nếu muốn các trợ thủ và nhân viên của mình 
tin vào mình thì bản thân phải có hình tượng và đạo đức tốt cùa một nhà kinh doanh. 
Nhưng cũng cẩn chú ý, như dã nói ở trên hình tượng ở dây chính là hình ảnh của ông 
chù trong lòng khách hàng, đối tác và công nhân viên chức đôi với cõng ty và trong 
chính lòng mình. Nói khác đi, người làm kinh doanh không thể lự mình cảm giác được 
xem là công ty nảy công ty nọ, người này người nọ đáng tin bao nhiêu mà phải xem là 
cảm giác của họ có giống hoàn toàn với cảm giác của mình hay không. Nếu nói không 
giống nhau, như thế câm giác của bạn không một chút giá trị nào. Cảm giác của khách 
hàng, đối tác và nhân viên mới là quan trọng hàng đầu, cũng mới là nhân tố quan trọng 
ảnh hưởng trực tiếp tới sân xuất và tiêu thụ sàn phẩm. Thê nhưng, có một vài ông chủ 
thường tự đê' cao bàn thăn mình lên, cho rằng chỉ có mình và công ty của mình mới làm 
giỏi nhất, người khác đều không sánh bằng mình. Đó thật sự là một cảm giác sai lầm 
của câm giác “cái tôi" Trên thực tế, cảm giác này không cố lợi cho uy tín và hình ảnh 
tốt đẹp cho bàn thân ông chù và công ty. Nếu so với các ông chù có cảm giác cái tôi, 
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như thê thì loại người nàỷ về cơ bản không coi trọng hình ảnh và uy tín, vậy sẽ chỉ càng 
làm cho người khác cảm thấy dáng ghét mà thôi.

Xét vê chủ quan, loại người này thường cho rằng làm ăn vê' cơ bản không cần hình 
ảnh dẹp và uy tín gì cả, họ chỉ thấy làm "gian thương " mới là tốt nhất. Vỉ vậy, họ luôn 
luôn nỗ lực dể cho mình càng ngày càng gian trá, xảo quyệt. Nếu nói như vậy sẽ làm 
cho người ta cảm thấy buồn cười, như thế, người nào là gian thương thì sẽ khiến người 
khác cảm thấy xấu xa, dáng ghét và đáng hận mà thôi.

Hai quan điểm sai lầm của ông chủ đều là cái sai về hình ảnh và uy tín, dáng lý ra 
nên cố gắng hơn nữa để khắc phục sai lầm dó.

THỜI ĐẠI KÊU GỌI sự TIN CẬY LẪN NHAU

Có người nói, thời đại chúng ta đang sống hiên nay chính là thời dại của sự phát 
triển mạnh mẽ về kinh tế và thương mại. Trong thời đại mới này, đâu đâu cũng có một 
lượng đông đảo người hành nghề kinh doanh, con số này lên tới hàng trăm hàng nghìn 
người, thật không phải là Số nhỏ. Nhưng trong số đó, những người thành cóng thì lại rất ít.

Rốt cuộc nguyên nhân của điều này là gì? Nhiều nghiên cứu cho thấy, nguyên 
nhân đương nhiên có không ít nhưng trong đó có một nguyên nhân rất quan trọng. Đó là 
những người thất bại thường lại là những người không có hình ảnh và uy tín tốt.

Hình ảnh và uy tín giôhg như nhau, nhưng uy tín thể hiện ra ngoài rõ rệt hơn, có lẽ 
cũng vì thế mà trở nên quan trọng hơn. Còn nếu nói gian trá và xảo quyệt là phép màu 
của thương mại thì thật là buồn cười, kỳ thực nó chính là quả bom hẹn giờ đặt ngay bên 
cạnh ông chủ mà thôi. Gian thương có thể chỉ có được thành công một hai lần và cũng 
chỉ trong một khoảng thời gian ngắn ngủi nào đó, còn sau đấy anh ta cũng sẽ lại trở 
thành một người thua cuộc trên thương trường mà thôi. Dù vậy, nói như thế nào đi chăng 
nữa thì thời đại mới ­ thời đại coi trọng thương mại của chúng ta dáng 11 ra nên gọi là 
thời đại coi trọng uy tín nghề nghiệp.
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1.  Làm mà không có lòng tin thì việc sẽ không thành.

Người xưa có câu: “Người không có lòng tin thì không lảm nên việc gì cả" hoặc 
"Nói mà không tin thì không biết sẽ làm được gì”.

Ý nghĩa của những câu nói này dều mang tính nhân sinh, tức là nếu như lời nói 
không đáng tin thì về cơ bản là không có bất kỳ nơi nào trên thế giới này dể mong muốn 
công việc kinh doanh của mình phát triển.

Cố vâh cao nhất của Hội xã hoạt động theo mô thức công nghiệp nghiên cứu kỹ 
thuật của Nhật Bản ­ Bendi đã từng nói: “Tôn trọng người, nói phải làm, làm phải được”. 
Đấy chính là mấu chốt lớn nhất của thành công trong kinh doanh. Bendi có thể hoàn 
thành trước mục tiêu là đầu tư mở nhà máy tại một bang của Mỹ có thể nói là vì ông 
kiên trì nguyên tắc cơ bản làm người và công việc kinh doanh này. Người không xem 
trọng chữ tín là người không biết cách kinh doanh.

Vào tháng 4 nãm 1975, Bendi lúc bấy giờ với tư cách là người quản lý Hội xã ­ đã 
cùng vợ là bà Jikiwasi đi thăm bang Eken (Mỹ) nằm phía Tây thành phố, ngài thị trưởng 
đã chuẩn bị tiếp đón trước khi ông đến. Mục đích chuyên đi này của ông là nhằm bắt tay 
giữa công ty của Mỹ VỚI Hội xã của Nhật Bản dể thực hiện kế hoạch thành lập công 
xưởng ở Mỹ. Hành động này có ý nghĩa rất quan trọng đối với việc hoá giải những xích 
mích về kinh tế giữa Mỹ ­ Nhật. Bởi vậy, các giới học giả Mỹ ­ Nhật đã đánh giá cao 
hành động này

Bendi và ông thị trưởng đã rất tình cờ quen biết nhau tại một bữa tiệc tối. Cho đến 
chuyến thãm này thì hai bên dã qua lại với nhau dược 11 nãm. Bendi là một người có thể 
vượt qua được những tâp quán quốc tế khác biệt, khắc phục những trờ ngại về việc bất 
đồng ngôn ngữ và có thể gây thiện cảm với những người nổi liếng của các quốc gia khác. 
Điểm cơ bản là ở chỗ ông cho rằng bất luân người ở nước nào, người ấy làm gì thì ông 
đều muốn người khác tôn trọng mình và hai bên tin cây lẫn nhau. Bendi có thể giao lưu 
với người ngoại quốc chính là vì tình cảm chân thành và niềm tin của mình đối với họ, vì 
vậy, những nơi ông đi qua kể cả nước ngoài, đâu đâu cũng được người ta tôn trọng.

Chuyến thãm Mỹ lần này, Bendi nói với ngài thị trưởng bang Xiusici hy vọng sẽ 
thành lập công xưởng ở bang Ohaio (Mỹ). Nhưng vì trong sâu thẳm đáy lòng của ngài 
thị trường, Bendi đã là một người rất đáng tin vậy rồi nên ý kiến của ông dược ngài thị 
trưởng nhiệt tình ủng hộ, tăng cường xây dựng một môi trường kinh doanh lý tưởng, ông 
dự đoán tốc độ đẩy nhanh kế hoạch đầu tư và lập xưởng sẽ mau chóng được thực hiện.

Hội xã Bendi từ dó mở ra một chân trời mới, trở thành công ty Nhật Bản sớm nhất 
bước lên đỉnh cao của chiến lược quốc tê' hoá kinh tế. Hội xã nghiên cứu kỹ thuật ngày 
nay dược người ta gọi là “Bendi của thê' giới”, nguyên nhân của nó không chỉ là người 
có kỹ thuật điêu luyện, quan trọng hơn nữa là do tinh thần của Bendi ­ nguyên nhân 
chính ­ khiến người ta khâm phục.
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2.  Chỉ biết tính toán thì chưa phải là người hoàn thiện.

Một người rất nổi tiếng trong giới doanh nhân Nhật ­ YiTeng ­ đã từng nói: 
"Người không biết tính toán là một người không hoàn thiện, thế nhưng người biết lính 
toán cũng chưa chắc đã phải là người hoàn mỹ. Là một thương nhăn, nến chỉ biết tính 
toán thiệt hơn cho mình mà không biết dể ý dến lời nói của người khác, khi dó việc làm 
án của anh ta có lẽ sẽ càng tính càng thua mà thôi. Đối với những người làm ăn buôn 
bán, điều quan trọng nhất chính là lòng trung thực. Mà trung thực lại chính là lài sản 
quan trọng nhất của họ". Ông thường nói: "Là thương nhân, tôi cho rằng cái quan 
trọng nhất không phải là tiền mà là sự trung thực. Nếu như không tuân theo tôn chỉ 
"Trung thực trong kinh doanh” thì cũng không thề cố được sự phát triển cùa Hội xã 
YaHaTa ngày nay".

Nhật Bản có rất nhiều doanh nghiệp để thực hiện phương châm kinh doanh của 
mình, để tạo lập cho mình một hình ảnh kinh doanh nổi bật trong Hội xã, thường dùng 
một hai câu nói khái quát lại như trong giới kinh doanh của Nhật thường nói là “tôn chỉ 
của hội” và “biểu ngữ của hội”.

Những công ty lớn của YaHaTa và các cóng ty nhỏ của nó mặc dù “biểu ngữ” 
không giống nhau nhưng cùng lấy sự trung thực làm hình ảnh kinh doanh nên đã cùng 
nhanh chóng nổi lên. YiTeng thừa nhận sự trung thực là tài sản quý báu của người làm 
ăn buôn bán và làm kinh tế là vì ông đã từng trải qua nhiều việc như vậy.

Đó là vào năm 1958, khi dó cửa hàng của ông nằm kề sát một cửa hàng điện khí 
Zechu. Muốn mua cửa hàng này cần phải có 500.000 yên Nhật. Do vị trí cùa cửa hàng 
này rất tốt nên Yi teng đã nghĩ đêh việc mua lại cửa hàng đó. Thê' nhưng với tình hình 3 
cửa hàng của ông, em trai và mẹ ông thì không thể bán đi, bất luân thế nào cũng không 
được lấy số tiền đó. Biết vậy, nhưng Yi teng vẫn cứ luôn để ý và bận tâm tới viêc đó. 
Đúng lúc ông đang suy nghĩ nhức đầu nhức óc thì giám đốc của Hội xã bán buôn đã 
không chút do dự cho cửa hàng bán buôn của ông mượn tiền. Khi YiTeng hỏi lý do vì 
sao thì ông giám đốc trả lời: ‘Tôi cho rằng ba cửa hàng của mẹ con anh cho dù nhó 
nhưng lại là những người kinh doanh dám mạo hiểm, trung thực và chăn thành. Điều 
này sẽ dẫn các anh tới thành công". Ngoài ra, có một số ngân hàng và những người 
cùng ngành nghể cũng đánh giá cửa hàng của YiTeng như vây nên đã thi nhau tỏ rõ thái 
độ: "Hãy dể YĩTeng mua cửa hàng này, chúng tôi sẽ giúp cậu ta vê' vốn". Vì vậy, số tiền 
cần để mua cửa hàng cũng nhanh chóng được giải quyết. Qua việc này, YiTeng cảm 
nhận được một cách sâu sắc giá trị của sự trung thực.

Ông nói: "Là người làm kinh tể, không cần chỉ tìm mọi cách để kiếm được nhiều 
tiền và dùng liền dùng tiền để có được sự tin cậy. Lòng tin chẳng phải là dùng tiền mà 
có thể mua được, điều quan trọng nhất là tình thần làm việc châm chỉ và thái độ kinh 
doanh hết sức trung thực".
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3.  Sự tin tưởng = tài sản.

Qua ví dụ của YiTeng có thể thấy, những phẩm chất như lòng tin và sự trung thực 
trong kinh doanh thương mại thật sự là điều rất quan trọng. Có thể nói, “sự tin tưởng = 
tài sản” là rất chính xác. Chỉ có người có lòng tin thì mới có thể được người khác tin 
tưởng và làm cho công ty hay doanh nghiệp của mình phát triển đi lên.

Lòng tin bao hàm nghĩa rất rộng, nhưng mấu chốt nhất chính là ở chỗ phải nắm 
được 3 điểm dưới dây:

•  Tin vào khách hàng

Không bao giờ phải lừa gạt khách hàng, nếu cứ lừa gạt khách, sớm muộn gì cũng 
khiến cho công việc kinh doanh của bạn nhanh chóng thất bại hoặc dẫn tới phá sản mà thôi.

•  Tin vào đối tác

Trên thương trường, hợp tác với người khác là điều rất cần thiết bởi vì có rất nhiều 
hoạt động kinh doanh mà một người không thể làm nổi. Mà khi đã hợp tác thì nên tin 
tưởng vào nhau, điều này mới tạo ra sự hợp tác lâu dài giữa các bên, cũng từ đó khiến 
cho bản thân minh không ngừng tìm kiếm những con đường mới dẫn tới thành công.

•  Tin vào công nhân viên

Mỗi ngày nhũng người mà ông chủ trực tiếp mặt đối mặt lại chính là những công 
nhân và các trợ thủ của mình. Trong quan hệ với công nhân viên nên theo câu “Nói phải 
làm, mà làm thì phải có hiệu quả" tức là nói được thì phải làm được, nói phải di đôi với 
làm. Như vây mới có thể khiến cho công nhân viên tín nhiệm, tạo ra cơ sở vật chất cho 
công ty và doanh nghiệp phát triển.

NHỮNG TÀI SẢN ĐÁNG GIÁ

Hình ảnh và niềm tin giống như nhau, cả hai đều vô hình, cũng đều là tài sàn 
không đo đạc và đánh giá được. Có một hình ảnh tốt lại vừa có một danh tiếng tốt đối 
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với ông chủ là lợi thế cực kỳ lớn. Vì vây, ông chủ ngoài việc nên chú ý đến tác dụng của 
niềm tin, trung thực còn nên chú trọng đến hình ảnh của chính bản thân mình.

1. Giá trị của danh tiếng.

Mỗi người sống trên thế giới này đểu muốn có được một danh tiếng tốt. Đối với 
thương nhân, danh tiếng tốt rất càng quan trọng. Một danh tiếng tốt chẳng khác gì viên 
ngọc vô giá, dùng tiền cũng chẳng mụa được. Tục ngữ có câu: "Tiếng lành không ra 
khỏi cửa nhưng tiếng xấu đồn xa". Vì vây, óng chủ muốn trở thành người tài giỏi, trội 
hơn trong thương trường thì nhất dinh phải làm cho bản thân mình có một danh tiếng tốt, 
khi đó khách hàng mới ùn ùn kéo dến, được bạn bè và đối tác tin tưởng và mọi người sẽ 
biết đến công việc anh ta làm trong doanh nghiệp hoặc công ty. Danh liếng chính là tài 
sản không gì so sánh được, chỉ ông chủ nào có hình ảnh đẹp trong cóng chúng thì công 
việc kinh doanh mới trở nên hết sức tốt đẹp.

2. Người có trí lớn mà không khôn.

Ông chủ nào chỉ muốn “nước yên chảy về chỗ trũng”, “trí lớn mà không khôn”, 
chỉ giỏi tính toán thiệt hơn, ít thông minh thì danh tiếng và hình ảnh của anh ta chắc 
chắn sẽ chẳng được tốt dẹp gì.

Wutianfeng là một doanh nhân rất nổi tiếng của nước Nhật. Nhà doanh nghiệp này lấy 
cư xử giữa người với người làm căn bàn, trên thương trưòng tuyệt đối không dối trá lừa gạt.

Vào tháng 4 năm 1939, Wutian tham gia tuyển dụng vào Hội xã chê' tạo thép của Nhạt. 
Lúc đó, có 5 vị giám khảo, ưong đó có một người hỏi Wutian một câu về chuyên ngành gang 
thép. Do Wutian không biết ưả lời thế nào bất đắc dĩ đành hỏi lại vị giám khảo: "Vấn đề õng 
hỏi, tôi không biết trà lời thế nào, ông có thể trả lời giúp tôi được không?".

Vị giám khảo nọ sau khi nghe xong câu ưả lời của Wutian bèn gượng cười nói: "Bạn 
là người cái gì cũng không hiểu". Đồng thời, ông kiên nhẫn trả lời câu hỏi cho Wutian.

Vị giám khảo khác quan sát thái độ của Wutian, ngồi bên Wutian giải vây cho anh 
bằng cách chuyển sang chủ đề khác. Sau chuyên này, Wutian cho rằng mình chắc chắn 
thi trượt, nhưng sự việc xảy ra ngoài sức tưởng tượng của anh, anh dã được tuyển dụng. 
Ngay sau đó, Wutian được phân công làm ở bộ phân kinh doanh mà trướng phòng 
Shuyachushi lại chính là vị giám khảo ngày trước phỏng vấn anh. Trưởng phòng rất tin 
tưởng vào Wutian. Ông đã từng bảo Wutian rằng: "Tôi chỉ tin tưởng cậu. Nếu cậu làm 
việc độc lập, tôi sẽ đứng về phía cậu, hãy quyết tám làm cho tốt đi nhé!".

Tại sao trưởng phòng lại tin vào Wutian như thế? Wutian cho rằng: "Cho đến hổm 
nay, tôi cũng không thề hiểu nổi. Nhưng nếu để cho tôi tự phân tích thì có thể ông ấy 
cho rằng tôi là người trung thực tuyết đối". Do vây, thẳng thắn bộc trực, thâm chí tin 
tưởng đều là tài sản vô hình của người làm kinh doanh, cũng là tài sản quan trọng nhất 
cho sự thành công trong công việc, các ông chủ chúng ta tuyệt đối không thể coi thường.
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LÀM THÊ NÀO ĐẼ TẠO DựNG Được 
HÌNH ẢNH VÀ Sự TIN CẬY TỐT

Hình ảnh đẹp và sự tin tưởng tuyệt đối không phải dễ gì có được, không phải là từ 
trên trời rơi xuống, mà là sự nỗ lực không mệt mỏi của bản thân ông chủ mới có thể gây 
dựng và hình thành nên được. Vì vậy, óng chủ nếu muốn có một hình ảnh và sự tin cậy 
tốt đẹp thì nên nghiêm khắc với chính bản thân mình, đối xử với mọi người khoan dung, 
rộng lượng; mọi mật trong cuộc sống đều phải làm tốt và nên lưu ý nhiều hơn đến những 
mặt cụ thể dưới đây:

1. Yêu mến đối thủ cạnh tranh của bạn.

Trên thương trường, cạnh tranh thường rất quyết liệt, gay gắt, có thể so sánh 
thương trường như “chiến trường không khói súng” Vì vây, giữa các đối thủ cạnh tranh, 
hai bên dễ coi nhau là kẻ thù và là mối họa bên trong của mình.

Thế nhưng, là một ông chủ thông minh, tài giỏi thì cho dù coi trọng dối thủ 
cạnh tranh, tìm mọi cách để thắng đối thủ cạnh tranh nhưng cũng nên làm những 
việc khác, đó là “yêu mến đối thù cạnh tranh của bạn” Điểu này dường như có chút 
gì đó gượng ép nhưng nếu làm điều này thì sẽ tạo dựng được hình ảnh tốt. Thực ra thì 
chì cần ông chủ có thể có những tư tưởng nghiêm túc với chính bản thân mình thì 
việc chuyển cách nhìn từ ghét sang yêu mến dối thủ cạnh tranh cũng không phải là 
điều quá khố.

Điều quan trọng cần phải hiểu được rằng, chơi với đối thủ cạnh tranh trên thương 
trường là rất có lợi, họ có thể làm cho bạn luôn có cảm giác đe dọa, luôn phải nhắc nhờ 
mình: nhất định không được sơ suất, qua loa cho xong, nếu không thì sẽ trở thành người 
thất bại. Nếu bạn có thể nhân thức được tác động to lớn của đối thủ cạnh tranh thì cũng 
không khó dể yêu mêh họ.

2. Yêu mến khách hàng.

Yêu mến khách hàng, bạn sẽ xây dựng cơ sở cho việc tạo ra một hình ảnh và sự tin 
cậy tốt dẹp và cũng là điều kiện phải có để kinh doanh thành công.

Nếu một cửa .hàng không tin vào khách hàng của mình thì cửa hàng này sẽ chẳng 
khác gì cây không có gốc. Cho dù trong cửa hàng có nhiều hàng hoá đẹp thế, nhưng nếu 
hoàn toàn không quan tâm đến lợi ích của khách hàng thì cửa hàng này khó tồn tại
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Tiêu chuẩn giá trị của cửa hàng của người quản lý Hội xã YiTeng YaChun là “vì 
khách hàng”, dĩ nhiên công việc kinh doanh của cửa hàng có thể nói là thành công hơn 
so với các cửa hàng khác. YiTeng cho rằng tất cả các tiêu chuẩn kinh doanh của doanh 
nghiệp đều nên xoay quanh vấn đề “vì khách hàng” phục vụ mà triển khai ra, thước đo 
để đánh giá hoạt động của một doanh nghiệp là dúng đắn thì phải xem nguyên tấc “vì 
khách hàng” đã dược thực hiện một cách triệt để hay chưa.

YiTeng cho rằng “vì khách hàng” và “vì người tiêu dùng” là hai khẩu hiệu khác 
nhau. Ông nói: “Người tiều dùng là khái niệm trừu tượng, mà khách hàng lại là đối 
tượng phục vụ cụ thể. Đối tượng phục vụ của cứa hàng ông chính là mỗi một người 
khách trước đến sau quen. Đối tượng mà cửa hàng của tôi phục vụ chính là họ. Chính vì 
chúng tôi có đối tượng phục vụ cụ thể như vậy nên chúng tôi không ngần ngại đưa ra 
những ví dụ cụ thể hoặc lấy vấn đề thực tế trong công việc hàng ngày ra trước cán bộ 
công nhãn viên chức bàn thực hiện mục liêu “vì khách hàng " để mọi người đều thấy dễ 
hiểu, tiến hành giải thích và bồi dưỡng từ không hiểu đến nắm vững. Đối với những cán 
bộ và công nhân viên chức làm sai không "vì khách hàng" thì cần phải phê bình nghiêm 
túc. Chỉ có làm được điều này, cửa hàng mới được coi là đảm bảo để thực hiện tốt khẩu 
hiệu "vì khách hàng " phải chuẩn bị thật kỹ lưởng, quán triệt nó đến cùng mới có khả 
năng thực hiện''. Có thể nói, YiTeng là “ông thầy” của khẩu hiệu “vì khách hàng” và 
cũng là một ông chủ đi trước trong vấn đề “yêu mến khách hàng”.

3.  Yêu mến nhãn viên của bạn.

Với sức của một mình ông chủ thì không có cách nào làm cho công ty hoặc doanh 
nghiệp của bạn kinh doanh tốt lên cả.

Doanh nghiệp là vân mệnh chung của ông chủ và nhân viên, là sự nghiệp phâh đấu 
chung của mọi người. Vì vây, để doanh nghiệp kinh doanh được tốt hơn, lẽ dĩ nhiên õng 
chủ cần yêu mến nhân viên của mình. Điểu dó cũng góp phần tạo dựng được hình ảnh và 
sự tin cây tốt đẹp trong lòng họ.

Muốn trở thành một nhà lãnh đạo ưu tú qua một doanh nghiệp chỉ khi được nhân 
viên nhân thức được giá trị tổn tại của doanh nghiệp và có đủ lòng tin vào ông chủ thì việc 
sản xuất kinh doanh và sự nghiệp của doanh nghiệp mới có thể phát triển nhanh chóng.

Bí quyết chấn hưng của Dongzhi chính là “Khai thác và sử dụng người tài”. Ông 
đã từng đi khắp các công ty, các doanh nghiệp trên cả nước, thâm chí có khi đêm hôm 
đích thân ông đi tàu để đêh hiên trường của công ty kiểm tra và giải quyết các vấn đề 
vướng mắc khó giải quyết. Lúc đó, ông đã 70 tuổi. Vào một ngày chủ nhặt, theo quy 
định nhân viên được nghỉ, nhưng ông vẫn đến công xưởng để đi xem xét xung quanh và 
cùng nói chuyên với nhân viên bảo vê và nhân viên trực ban của ngày hôm ấy, từ đó ông 
đã giành được cảm tình sâu sắc của nhân viên trong xường. Có một lần, trên đường đến 
công xưởng Dongzhi bỗng gặp phải trân mưa như trút nhưng Tuguan vẫn tiếp tục đi, đến 
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nơi, xuống xe, không cần dùng ô mà đứng nói chuyên với nhân viên trong mưa. động 
viên khích lệ mọi người và nói đi nói lại cho họ đạo lý “Người chính là báu vật vô giá” 
Nhân viên cảm động đứng xung quanh Tuguan, chăm chú lắng nghe từng lời của óng. 
Họ quên là mình đang đứng dưới cơn mưa tầm tã, tâm của cả người nói và người nghe 
như gắn liền lại với nhau. Nước mắt của Tuguan và nhân viên cứ thế cùng tuôn ra. Sau 
khi nói xong, người của Tuguan cũng ướt sũng, ông phải lên xe để đi, các nữ công nhân 
cảm kích, vừa dập cửa kính vừa hét lớn “Xí trưởng cẩn thận kẻo cảm lạnh! Giữ sức khoẻ 
tốt càng làm tốt công việc. Ông yên tâm đi, chúng tôi nhất định sẽ hăng hái làm việc" 
Trước khung cảnh cảm động đó, Tuguan không ngân nổi những giọt nước mát trào ra 
trên khuôn mặt. Việc làm của ông đã khiến cho toàn thể công nhân viên chức cảm động 
sâu sắc, khiến ông càng nghĩ đến trách nhiệm của mình và càng yêu mến nhân viên của 
mình hơn.

Chính Tuguan đã nói: “Tôi rất thích trao đổi với nhân viên của tôi, bất luận người 
đó là ai và là người như thế nào, tôi đều thích nói chuyện với họ, bởi vì nó lùm cho tôi 
có thể nghe được nhiều ý kiến mang tính sáng tạo và mang lại cho tói rất nhiều lợi ích".

4.  Ông chủ lớn cũng phải chú ý đến các chi tiết nhỏ.

Có vài người, sau khi ngồi ở trên cao đã trờ thành một con người khác, râì không 
chú trọng đến lời nói và cử chỉ, làm viêc tùy thích. Thực ra, điều này đối với hình ảnh cúa 
bản thân là không có lợi. Bất cứ ông chủ nào cũng dều nên lưu ý một số mặt dưới đây:

Về lời nói: Không nên cư xử quá gay gắt với nhân viên, với người dồng hành 
khổng được khinh thường hay làm nhục, với khách hàng không được thô lỗ. cục cằn.

Về cách đi đứng: Trong hành động, bâĩ luân ờ dâu, khi nào ông chủ cũng không 
nên thể hiện sự phân biệt đới xử, không có những động tác chế giễu sự tôn nghiêm và 
không làm mất mặt người khác.

Về cách ân mặc: Không nên theo đuổi hào hoa phú quý một cách phiến diện, chỉ 
cần gọn gàng, sạch sẽ là đủ. Mặt khác, trong những trường hợp khác nhau thì nên mặc 
các bộ trang phục khác nhau.

Về cách ăn uống: Nên tiết kiệm, không cần theo đuổi cuộc sông xa hoa lãng phí. 
NỖ lưc đồng cam cộng khổ với nhân viên của mình mà không cần thể hiện mình cao hơn 
người một bậc.

Xét cho cùng, tiền tài chỉ là cuộc đấu tranh đầy gian khổ, đừng dễ dàng phung 
phí nó.
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________  Chương o ___________________________

Tri thức và kinh nghiệm thực tiễn 
đều phải được coi trọng

Mạnh Tử có cáu "Người hao tâm trị được người, người hao lực trị cho người"

Những ông chủ thuộc vào hàng ngũ "những người hao tám " thì chỉ đạo và cai 
quản được các loại công ty, doanh nghiệp hoặc to hoặc nhỏ. Tuy nhiên, nếu muôn thành 
công trong việc "trị người" thì cần phải cố dầy đủ các kiến thức nhất dịnh và kinh 
nghiệm phong phú.

Người không học, không muốn tổng kết, học hỏi kinh nghiệm thành công của mình 
cũng như của người khác tất sẽ khó thành dạt. Thế nhưng, nếu quá ý lại vào kinh nghiệm 
và tri thức thì nhiều lúc cũng làm cho ông chủ rơi vào hoàn cảnh khó khăn.

Làm phong phú kho tàng học thức của bản thân, nàng cao tài năng của mình, tích 
luỹ tiền bạc cho mình, đó là những việc mà ông chù phải làm. Trong lịch sử nhân loại, 
tri thức và học vấn đã từng tạo ra nhiều kỳ tích.

Vào thế kỷ XIX, Nhật Bản đã thực hiện mạnh dạn một kế hoạch biện pháp về sách 
lược toàn cục coi trọng giáo dục và kinh tế. Từ đó về sau, Nhật Bản thoát khỏi cảnh 
nghèo khó và "từmột người lùn biến thành một người khổng lồ". Đó là do sức mạnh của 
tri thức.

Tuy nhiên, ngày nay cô nhiều ngướỉ có đầy đủ tri thức mà họ vẫn nghèo. Ngược 
led, có một sô'người không có được bao nhiêu trì thức, nhưng lại có tài sản kếch xù. Vậy 
thì, học vấn và kiêm tiền có lúc tỷ lệ nghịch với nhau.
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KHONG QUA LẸ THUỌC 
VÀO TRI THỨC TRONG SÁCH vở

Là ông chủ đương nhiên cần có tri thức nhất định khi làm ãn buôn bán. Nếu 
không thì chữ nhiều cũng chỉ là “cái rổ thủng lỗ chỗ” mà thòi. Thế nhưng, cũng cần phải 
nhớ rõ rằng không được quá lệ thuộc vào sách vở.

1.  Phải biết kết hợp hài hòa kiến thức trong sách vở với thực tế.

Có một sô' ông chủ học rất giỏi, đọc nhiều sách. Tuy nhiên, họ lại có nhược điểm 
là thực hành một cách máy móc, rập khuôn những điều ở trong sách vở ra ngoài thực tế 
mà không sáng tạo thèm hay vừa học vừa làm gì cả, hậu quả là không thành đạt; bởi vì 
kiếm tiền không thể chỉ dựa hoàn toàn vào lý thuyết của sách vở.

Người có học vấn không phải ai cũng có cách làm cho nghề của mình kiếm dược 
nhiều tiền hơn, nếu họ dựa vào sách vở quá nhiều, bảo thủ thì cơ hội kiếm tiền sẽ tuột 
khỏi tầm tay. Những người này trước khi làm một chuyên gì đấy đều tính tính toán toán 
một cách tỉ mỉ, nếu nhân thấy rằng tính toán rồi vẫn không hợp lý thì bèn gạt bỏ ngay, 
nhưng trong thực tế, có khi họ đang vứt bỏ cơ hội kiếm dược thật nhiều tiền về sau. Có 
khi, họ lo sợ khi tiền có thể kiếm được càng nhiều thì cảm giác phạm tội cũng sẽ xuất 
hiện. Người có quá nhiều học vấn thường có tư tưởng quá chính thống, do đó khó tiếp 
nhân và dung nạp những kiến thức kinh doanh trên thương trường.

Có khi con người ta bị trói buộc bởi tri thức và sách vở. Học vấn chủ yếu dạy cho 
người ta theo đuổi cái gọi là “chân lý”, chẳng hạn như, cho dù toán cao cấp có khó bao 
nhiêu đi chăng nữa thì đểu có thể dùng các phép tính toán học để tìm ra “chân lý” 
Nhưng các phương pháp này xét cho cùng thì cũng quá máy móc, vể cơ bản khó thích 
ứng được với sự biêh đổi linh hoạt của tình hình thực tế. Tri thức đương nhiên là quan 
trọng và cao quý, tuy nhiên chỉ dựa vào tri thức để làm kinh doanh theo kiểu nói râp 
khuôn theo sách vở thì cũng cũng chẳng được; học vấn nên là một kỹ thuật và một biện 
pháp để người ta đi tìm cho mình con đường sống.

Chiếc ô tô của Mỹ Dawangliangli­Fute đã từng bị đưa ra để tranh cãi với lý do có 
một sô' bài báo viết bình ỉuận ông là người “khõng có khả năng về nghệ thuật”. Đương 
nhiên, Fute không được tiếp thu giáo dục truyền thống theo hình thức học chính quy, 
nhưng anh ta cũng không phải là “vừa khõng học vừa không hiểu vé nghệ thuật” Fule 
không chịu thua, ngay sau đó hai bên tranh luân. Phía bẽn kia đã hỏi anh ta một vài vấn 

244

Bả
n s
ao
 lư
u t
rữ



đề kiểm tra, Fine nổi nóng trả lời, nếu như tôi chỉ giỏi về trả lời thì làm sao tôi có thể có 
được thành cồng như ngày nay? Các ông có thể tuỳ thích hỏi các nhân viên của tôi, đó 
chính là câu trả lời tốt nhất cho các ông. Trong xã hội ngày nay, trên thương trường chớp 
mắt một cái là sự vật đã đổi khác, ông chủ nếu muốn thành công trong lĩnh vực kinh 
doanh thì đầu tiên, lẽ dĩ nhiên là có học thức đầy đủ nhưng tuyệt đối không được rập 
khuôn, máy móc.

2. Mạnh dạn quyết đoán quan trọng và hiệu quả không kém gì có tri thức.

Làm ăn buôn bán có đặc thù khác với kiểm tra sát hạch; vì vậy, người quản lý nhà 
nước giỏi cũng vẫn chưa thể đảm bảo sẽ có được thành công mỹ mãn trong kinh doanh.

Trên thương trường, mọi người đều tin vào câu nói này: “Mạnh dạn quyết doán 
quan trọng và hiệu quà không kém gì có tri thức".

Trong quá trình kinh doanh thương mại, nếu hoàn toàn áp dụng máy móc rập 
khuôn các phương pháp trên sách vở “theo lời nói nào đó”, “theo lý thuyết nào dó” 
thâm chí là rập khuôn theo lý thuyết kinh doanh hiện đại của phương Tây du nhập vào 
thì một số ông chủ phạm sai lầm vì cho rằng chỉ cần nắm bắt được của báu đó thì không 
phải lo lắng gì, cứ hướng đến thành công.

Mặc dù có tri thức là cần thiết và quan trọng nhưng sáng tạo, mạnh dạn dám quyết 
đoán trên thực tế càng quan trọng hơn.

3. Kiến thức học phải được sử dụng.

Người ta thường nói: "Đi một ngày đàng học một sàng khôn".

Đối với ông chủ doanh nghiệp thì tri thức và sách vở là rất quan trọng song phải 
biết gắn liền với thực tiễn sinh động. Bạn cần nắm chắc hai điểm: Thứ nhất, phải đọc và 
học có định hướng. Thứ hai, vừa học vừa làm.

Bất kỳ tri thức nào cũng đều không phải là cô' định, giữa sách vở và hiện thực vừa 
trùng hợp vừa có sự biến động không ngừng, vì thế để tránh áp dụng một cách máy móc 
và rập khuôn tri thức trong sách vở thì phải vừa học vừa áp dụng, vừa làm vừa học hỏi 
ngoài xã hội, khi đó kiến thức thu được từ cuộc sống hiên thực được áp dụng vào thực tế 
lại càng cố giá trị.
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QUA COI TRỌNG KINH NGHIỆM 
CŨNG DỄ MẮC SAI LẦM

Kinh nghiêm là quan trọng. Thế nhưng làm ông chủ thì không thể bị chi phối bởi 
kinh nghiệm, ví như mãi mãi cứ nằm trên chiếc giường kinh nghiệm êm ái cũ của mình. 
Một mặt nên coi trọng kinh nghiệm bởi vì kinh nghiệm cũng chính là việc lổng kết 
thành bại của mỗi chúng ta, trong đó đúc kết tâm huyết và mồ hôi nước mắt của người 
thành công, cũng như tích luỹ cả những cảnh cáo và nhắc nhở của người thất bại. Vì vây, 
xem xét học hỏi kinh nghiêm thành công củạ mình sẽ có lợi cho thành công trong tương 
lai. Nhưng mặt khác, nếu duy nhất chỉ làm theo kinh nghiệm, luôn luôn giữ tư tưởng và 
cách làm của mình theo lối cũ, không hề được cải tiến, trong khi lình hình và điều kiện 
khách quan thay đổi nhiều thì bạn sẽ là người thất bại. Vì vậy, cách nhìn dứng dắn là 
vừa coi trọng kinh nghiêm nhưng cũng đừng để kinh nghiệm chi phối minh quá nhiều.
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Phần thứ hai

Phát hiện và cảnh giác với những 
sai lầm thường gặp của giám đốc 

doanh nghiệp

•  Biết để không phạm phải sai lầm

•  Làm thế nào để tránh khỏi thất bại thảm bại
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____  Chương 1 ______ :________________

Những sai lầm 
trong việc đề ra sách lược

Một trong những hành dộng quan trọng nhất của chủ doanh nghiệp đố là đề ra 
sách lược. Giám đốc doanh nghiệp muốn tồn tại được trên thị trường cạnh tranh gay gắt 
và khốc liệt thì phải có những sách lược sáng suốt. Để đảm bảo tính chính xác và dũng 
đắn của sách lược thì truớc tiên chủ doanh nghiệp phải phát hiện ra những sai lầm của 
mình trong sách lược đó.

Sách lược chính là sự xác định phương hướng cạnh tranh, sự lựa chọn thị trường 
sản phẩm thích hợp và dề ra các hoạt dộng mục tiêu chiến lược của chủ doanh nghiệp 
cho doanh nghiệp của mình.

NHỮNG NGƯỜI KHÔNG HlỂU 
VÊ' SÁCH LƯỢC

Đề ra sách lược rõ ràng là công việc mà chủ doanh nghiệp phải thực hiên nhất là 
khi gặp phải khó khăn. Bởi vì chỉ có nhũng người sau khi đã nắm vững vâh dề một cách 
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rõ ràng, đưa ra rất nhiều các phán đoán khác nhau mới có thể đảm bảo được có cơ sở dể 
đạt được thành công khi quyết định một sự lựa chọn. Nắm vững toàn bộ các thông tin tài 
liệu cũng chính là mong ước để đạt được thành công của chủ doanh nghiệp.

1.  Người có học vị thạc sỹ vẫn có thể gặp thất bại.

Lý luận trong sách lược kinh doanh truyền thống đã từng khuyên các chủ doanh 
nghiệp rằng khi họ đối mặt với những sách lược quan trọng, những đống lài liệu phức 
tạp thì nên ghi chép những vấn đề đó lại, sau đó tập hợp tất cả các nhân tố có liên quan 
để dưa ra nhận xét, đánh giá. Sau đó mới có thể lựa chọn các sách lược đúng đắn nhất 
sau khi hoàn thành rất nhiều các công việc hoặc tìm ra dược các phương pháp dạt dược 
mục tiêu. Trước đây, phương pháp lựa chọn sách lược căn cứ chủ yếu vào tài liệu này 
được coi là phương pháp đề ra sách lược tốt nhất. Nhưng ngày nay, phương pháp này 
luôn làm cho các doanh nghiệp rơi vào thế bị dộng.

Một nhà quản lý nổi tiếng của Mỹ dã phê phán sách lược bảo thủ này như sau: 
"Người có học vị thạc sỹ vẫn gặp thất bại mặc dù anh ta đã nắm vững 95% tài liệu, hơn 
nữa anh ta còn bỏ ra 6 tháng để đi nghiên cứu 5% các tài liệu khác, bởi vì khi anh ta thu 
thập được các tài liệu này thì hầu hết chúng đã quá cũ kỹ rồi"

Ngày nay, trên thị trưòng cạnh tranh ngày càng khốc liệt thì biến dộng của thị 
trường ngày càng mạnh mẽ. Sự đối đầu giữa các sách lược của chủ doanh nghiệp chính 
là sự cạnh tranh đối kháng gay gắt để giành lấy cơ hội. Do vậy, bản thân thị trường 
không thể tự quyết định và tạo ra sự cạnh tranh. Bất cứ một chủ doanh nghiệp nào cũng 
không thể dự đoán được kết quả chính xác của sự cạnh tranh. Sự thành công của doanh 
nghiệp luôn dựa trẽn những cơ sở nhất định. Chủ doanh nghiệp phải dám mạo hiểm thì 
mới có thể chiến thắng thời gian, luôn phải di trước người khác một bước thì mới có thể 
giành được cơ hội trước người khác. Nếu không dám mạo hiểm thì sau khi đợi cho sự 
viêc quá rõ ràng rồi chủ doanh nghiệp mới lựa chọn thì nhất định sẽ bỏ lỡ mất cơ hội tốt.

2.  Không thể đề ra sách lược đúng nếu nhìn nhận một cách phiến diện.

Trong tất cả các hình thức cạnh tranh từ trước đến nay, bản năng con người tiến 
hoá dần dần từ thấp đến cao, từ “người vượn” ­ “người chỉ biết lao động” phát triển đến 
giai đoạn “con người đã có tri thức” ­ “con người có những hiểu biết về kỹ thuật” Trong 
tương lai, nhân loại đang tiến tới phát triển con người trong thời đại công nghệ thông tin 
và thời .đại của tri thức. Các nhân tỏ' như tư duy, ý chí, dũng khí và sự gan dạ của con 
người ngày càng được thể hiên rất quan trọng trong thương trường. Tâm lý tiêu dùng, 
cách nhìn về giá trị hàng hoá của người tiêu dùng thay đổi chóng mặt. Nếu chủ doanh 
nghiệp muốn đáp ứng mọi nhu cầu, từ căn cứ vào những thay đổi này trong thực tế là 
không thể vì quá phức tạp. Sau khi thu thập được một số thông tin liên quan đến đối tác. 
cạnh ưanh và những vắn dề cơ bản liên quan đến nhu cầu của thị trường, trước tiên, chủ 
doanh nghiệp phải đánh giá những nhân tố dó, sau dó mới hoạch định chiến lược và 
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nhanh chóng để ra sách lựợc. Sách lược này hoàn toàn giống với lý luân EEI (yếu tố cơ 
bản của thông tin) trong chiến lược quân sự.

Nhà lý luận vê sách lược của Mỹ đã nhấn mạnh tính quan trọng của EEI trong 
chiến trường. Ông còn cho rằng EEI là một loại vũ khí chủ yếu dể chiến thắng các dối 
thủ cạnh tranh trong lúc gian nguy. EEI cũng là trở ngại lớn nhất và cũng là sự nguy 
hiểm lớn nhất làm cho dối thủ phải sợ hãi. Tuy nhiên, cũng có lúc mặc dù chúng ta nắm 
vững được EEI, chúng ta vẫn có thể bị mất cơ hội tốt. Do vậy, nguy hiểm lớn nhất là 
chúng ta không dám mạo hiểm.

Cho dù đề ra sách lược như thế nào đi chăng nữa, mục tiêu cũng chỉ có một, dó là 
làm sao tiêu hao chi phí thấp nhất và thu được lợi ích cao nhất. Đây chính là trách nhiệm 
của chủ doanh nghiệp. Trong chương này, chúng tôi xoay quanh chủ đề này cung cấp 
cho các chủ doanh nghiệp những ý tưởng rất cơ bàn, tuy nhiên đôi khi rất dễ bị bỏ sót. 
Những tư tưởng này có thể định hướng cho chủ doanh nghiệp cách nghĩ, cách xem xét 
và nghiên cứu vấn đề. Có như vây, chủ doanh nghiệp mới có thể đứng trước cánh cửa 
của sự thành công.

TƯỚNG BẤT TÀI LÀM TỬ VONG 
CẢ NGÀN QUẰN

Sách lược đúng đắn không chỉ là sự nghiệp của một cá nhân mà nó còn là sự 
nghiệp của toàn thể hhân viên trong doanh nghiệp. Nếu như chủ doanh nghiệp có thể 
đưa ra sách lược đúng dắn, phát huy tính tích cực và lòng nhiệt tình của toàn thể cán 
bộ công nhân viên trong doanh nghiệp, thực hiện được “sự đoàn kết bên trong” và “sự 
đấu tranh mạnh mẽ bên ngoài”, hình thành nên một lực lượng đấu tranh hùng mạnh thì 
mục tiêu của sách lược mà chủ doanh nghiệp đề ra rất dễ có thể trở thành hiện thực.

Có một sô' chủ doanh nghiệp không giỏi trong việc lên kê' hoạch, họ thấy hợp lý thì 
làm cho nên không có mục tiêu rõ ràng và chỉ hành động theo sự chỉ đạo của lãnh dạo 
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cao hơn. Do vây, kết quả kinh doanh không những thấp mà hoạt động của doanh nghiệp 
cũng không theo một đường lối nào cả.

“Binh pháp Tôn Tử’’ đã từng miêu tả một viên chỉ huy quân sự chuyên quyền bâì 
tài đã làm cho đội quần của mình tốn nhiều công sức mà không thể lập công, ngược lại 
cuối cùng đã bị thất bại thảm hại. Câu chuyên này có ý nghĩa hết sức to lớn đối với 
nguời lãnh dạo trên thương trường cũng như người đề ra sách lược của doanh nghiệp.

1.  Sách lược không phải là phát minh của nhà lãnh đạo.

Chủ doanh nghiệp không dựa vào nhân tố tài năng của mình mà dựa vào cơ hội và 
ngoại cảnh để lập nghiệp. Tuy nhiên, sau khi doanh nghiệp mở rộng quy mô sản xuất, 
tất nhiên doanh nghiệp sẽ phải am hiểu vể ngành nghề kinh doanh cũng như lĩnh vực 
kinh doanh. Nếu như chủ doanh nghiệp không giỏi trong việc lập kế hoạch và sắp xếp 
công việc thì sẽ trở thành một người bất tài. Nếu như bản thân chủ doanh nghiệp không 
hiểu sự việc mà liều lĩnh đưa ra sách lược thì không thể tránh khỏi bi kịch “người mù 
cưỡi ngựa trong đêm tối”. Như vậy, doanh nghiệp cũng sẽ gặp phải thất bại nặng nề.

Vào đầu mùa thu, xưởng sản xuất bánh trung thu đã đề ra kế hoạch sản xuất bánh 
như sau:

Thứ nhất: Lấy chất lượng làm tiêu chuẩn hàng đầu.

Thứ hai: Tổng sản lượng là 200.000 cân, sản xuất theo lô để bán ra thị trường.

Thứ ba: Sản lượng bánh trung thu đi biếu là 100.000 cân, ngoài ra đóng gói 
100.000 hộp đựng bánh. Còn lại 100.000 cân bánh khác không đóng géi. Đối tượng 
người tiêu dùng là nhãn dãn lao động.

Khi thực hiên kế hoạch này, mọi công việc đều rất thuận lợi, duy nhất chỉ có một 
vấn đề là ý kiến không thống nhất về hộp dóng gói. Trong khi điều tra thiết kế đóng gói 
sản phẩm, phó giám đốc sản xuất kinh doanh của nhà máy cảm thấy không hài lòng. 
Ông chủ trương viết ra và thiết kế lại cho phù hợp, tuy nhiên, bộ phân tài vụ lại kiên 
quyết phản đối ý kiến của phó giám đốc sản xuất kinh doanh của nhà máy. Hai bẽn đã 
tùng gặp nhau để thảo luân nhưng không thành nên đành phải đi mời giám đốc sản xuất 
kinh doanh của nhà máy.

Giám đốc sàn xuất kinh doanh của nhà máy ngay lập tức triệu tập hội nghị và 
thông báo cho các nhân viên tham gia. Trong cuộc họp, ông Vương ­ phó giám đốc sản 
xuất kinh doanh của nhà máy đã miêu tả kỹ càng cách nhìn của chính bản thân ông. Ông 
cho rằng xu thế kinh tế thị trường phát triển chóng mặt, mức sống của nhân dân thành 
thị ngày càng được nâng cao, sản xuất bánh trung thu cũng nên đảm bảo chất lượng. 
Đây cũng chính là xu hướng phát triển của thị trường bánh trung thu.

Ông Tăng ở bộ phân tài vụ không hề tin tưởng phương pháp của giám đốc sản xuất 
kinh doanh. Lý do mà phó giám đốc sản xuất kinh doanh của nhà máy đưa ra là mua 
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bánh trung thu di biêu người khác cũng dược, mua dế ãn cũng dược, tuy nhiên dều phái 
nhập khấu. Chi cần chất lượng bánh trung thu tốt thì rất nhiều người đến mua và việc 
bán hàng nhất dịnh sẽ thành công. Nếu đóng hộp mới thì cần phái lãng vốn dầu tư cúa 
doanh nghiệp. Hai bên đang tranh luận thì có một người khác xen vào. Có người cho 
rằng ông Vương có lý, có người ủng hộ quan diểm của ông Tăng. Sau một hổi hai bên 
tranh luận không ai thuyết phục dược ai. Trước tình hình dó mỗi người dệ trình giám doc­
san xuâì kinh doanh cùa nhà máy một lá phiếu và tất cá chờ dợi quyết dịnh cùa giám dốc 
sàn xuâì kinh doanh cũa nhà máy

Giám dốc kinh doanh suy di tính lại gần hết nửa ngày mới quyết dịnh dổng ý chủ 
trương cùa bộ phận tài vụ, dóng gói theo thiết kế hiện có. Lý do mà giám dốc sán xuất 
kinh doanh của nhà máy dưa ra là : thông thường các xướng sản xuất bánh của nhà máy 
thường sản xuất bánh trung thu dóng hộp và bánh trung thu không dóng hộp. Nhà máy 
cũng gặp rủi ro rất cao khi sản xuất các loại bánh trung thu cao cấp. Bởi nếu làm 
không lòì thì bánh sẽ hỏng. Nếu nhìn từ góc dộ an loàn thì phương pháp trước dây dảm 
báo hơn.

Sau khi vấn đề được quyết định, toàn nhà máy lập tức bắt tay vào thực hiện, lổ 
chức các nhân viên thu lượm nguyên liệu làm bánh, nghiên cứu các phương pháp cài tiến 
kỹ thuật sản xuất dảm bảo chất lượng và kiểm nghiệm bánh, đồng thời đầu tư thêm hai 
máy sản xuất bánh mới. Trong nhà máy sàn xuất có dán câu biểu ngữ “Đặt chất lượng 
lên hàng dầu”

Chẳng mấy chốc đã dến tháng 8 âm lịch, các nhà sản xuâì bánh trung thu trong 
loàn thành phố bắt đầu lao vào cuộc cạnh tranh, sản phàm bánh trưyền thống của nhà 
máy dã dược bình chọn là sàn phẩm tốt nhất. Phó giám dốc kinh doanh của nhà máy dã 
góp ý xưởng nên tận dụng cơ hội này để thay dổi bao bì, lận dụng quáng cáo bánh trung 
thu ngon nhất trên đài phát thanh dể thúc đẩy việc bán hàng. Nếu làm dược như vậy thì 
nhất dịnh việc kinh doanh sê thành công. Tuy nhiên giám dốc của xưởng lại không dồng 
ý với ý kiến cúa phó giám dốc Vương, kiên cfuye't thực hiện theo kê' hoạch trước đây.

Đầu tháng 8 âm lịch, bánh trung thu bất đầu xuất hiện trên thị trường và bánh 
trung thu của nhà máy được rất nhiều khách hàng ưa chuộng. Rất nhiều người dân trong 
thành phó' đã đêh gian hàng của nhà máy để nếm thử rồi sau đó mua về. Người dán ở 
ngoại ó và những vùng nông thôn khi vào trong thành phô' làm việc, tiện thể cũng mua 
một vài hộp bánh trung thu ngon với giá cả phải chăng.

Tuy nhiên, dến trước đêm rằm, bánh trung thu bán rất chạy, ngay cà những chiếc 
bánh không dược dóng gói dã dược bán hết, một trăm nghìn cân bánh dã bán hết sạch.

Ngược lại, lượng bánh trung thu dùng dể di biếu thì rất ít người hỏi mua. Lượng 
bán ra cũng rất ít. Các siêu thị lớn dã bày bán các loại bánh trung thu dặc biệt với giá 
vài chục nghìn, hơn một trảm nghìn, thậm chí vài trăm nghìn. Những loại bánh trung 
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thu này không khác loại bánh trung thu thông thường là mấy. Tuy nhiên, khi dược dóng 
gói đẹp mắt thì giá cả đã tăng lên rất nhiều. Điểu làm cho giám đốc nhà máy không lý 
giải được là các khách hàng lần lượt mua các loại bánh trung thu giá cao dó mà không 
hề quan tâm đến các loại bánh trung thu khác. Điều làm ông ta rất tức giận dó là một 
vài công nhân của nhà máy bàn tán với nhau là bánh đó mà gọi là bánh ngon à! Giám 
dốc nhà máy đã hỏi nguyên nhân tại sao thì có một công nhân bạo dạn phát biếu loại 
bánh trung thu thông thường là bánh râì ngon giá cả hợp lý tuy nhiên dóng gói quá dơn 
giản nên không đem di biếu được. Nếu mua bánh đó về ãn thì không cần phải dóng gói 
cũng được.

Trong giấc mơ, giám dốc đã gặp trung nhân và giám dốc nhà máy ngay lập lức lên 
kế hoạch bán lẻ hết toàn bộ bánh trung thu còn tồn đọng. Để giảm bớt thời gian tránh 
làm bánh trung thu bị hỏng, giám dốc nhà máy đã tổ chức rất nhiều nhân viên tham gia 
bán hết sô' lượng bánh. Cuối cùng thì bánh cũng bán hết. tuy nhiên, nhà máy cũng mất 
rất nhiều công sức. Kết quà là cả nhà máy đã phải vất vả mất hơn hai tháng, lợi nhuận 
thu được lại thấp mặc dù chất lượng tốt hơn nhiếu.

2.  Nguồn gốc sai lầm của sách lược là lấy những điéu đã có sãn trong thị trường.

Đầu những năm 90 xuất hiên cơn sốt trang phục mặc ở nhà lại các thành phô' lớn 
và vừa trong toàn quốc. Trang phục mặc ở nhà được bán râì chạy tại nhiều nơi trên thị 
trường. Dần dần, mọi người dều loại bỏ các loại trang phục đơn điệu của Tây âu, những 
chiếc áo giáp nặng nề... và mặc những trang phục chất liệu thó tuỳ thích, tìm kiếm 
nhũng trang phục có dường nét thanh điệu, vừa với dáng vóc. Có rất nhiều xướng dệt, 
xưởng sản xuất quần áo dã chuyển sang sản xuất trang phục loại này, tuy nhiên vẫn gặp 
rất nhiều khó khăn.

Cơn sốt trang phục chất liệu thô cũng làm cho chủ các doanh nghiệp dệt may phải 
đau đầu. Các doanh nghiệp cho rằng mọi người thu được lợi nhuận cao nhờ việc sản xuâ'( 
trang phục ờ nhà. Trong khi đó, dân sô' của tỉnh là hơn một trăm triệu, nêu như bình 
quân mỗi người mua hai bộ quần áo thì nguồn tiêu dùng của thị trường sẽ rất lớn.

Dựa vào đó mà rất nhiều các doanh nghiệp đề ra sách lược thu hút dây chuyền sản 
xuất đồng bộ quần áo chất liệu thô từ nước ngoài vào. Chỉ trong vòng 02 năm, các doanh 
nghiệp đã thu hút đầu từ hơn 20 triệu đô la Mỹ, thiết lập hơn 40 dây chuyền sản xuất 
đồng bộ, năng lực thiết kê' đã đạt hơn 6 triệu bộ quần áo.

Khi các sản phẩm quần áo chất liệu thô xuất hiện trên thị trường, người dân rất 
phâh khởi trước tình hình thị trường đó. Tuy nhiên, chỉ trong một thời gian ngắn sau. thị 
trường quần áo chất liêu thô lại lắng xuống. Các doanh nghiệp lớn do đầu tư vốn quá lớn 
vào sản xuất trong khi sức mua của người tiêu dùng lại thấp, không tương ứng với nãng 
lực sản xuất. Hơn nữa, Nhà nước lại ra chính sách thu hẹp lại hệ thống ngân hàng và các 
hình thức cho vay. Do vậy, râ't nhiều các doanh nghiệp muốn chuyển đổi hình thức sàn 
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xuất kinh doanh nhưng lại không đủ vốn. Trong các kho chứa hàng của toàn tỉnh còn tổn 
dọng mấy triệu bộ quẩn áo, tương đuơng với hơn 100 triệu nhân dân tê. Khi đó, có rất 
nhiều doanh nghiệp phải dóng cửa ngừng sản xuất, phải niêm phong tất cả các dây 
chuyền sản xuất. Một sô' nhà sản xuất chưa đầu tư vốn thì phải từ bỏ ý định đầu tư, còn 
một sô' nhà sản xuất khác không sợ khó khán vẫn tiến hành đầu tư sản xuất. Các cửa 
hàng bán quần áo ở thị trấn và các gian hàng nhỏ của hộ kinh doanh cá nhân chất hàng 
đống hàng lớn, giao bán và quảng cáo “bán hàng với giá gốc, mời bà con đến mua”

Nguyên nhân dẫn đến hiện tượng này là sai lầm của các doanh nghiệp khi đề ra 
sách lược không hề xem xét dến hai yếu tô' cơ bản nhất của dịa phương:

Thứ nhất, mặc dù dân sô' đông nhưng trong đó dân sô' ở nông thôn đã chiếm hơn 
80%. Đối tượng mua các loại trang phục chất liêu thô chủ yếu là những người không 
làm nông nghiệp mà đối tượng này lại chiếm sô' ít, vì vậy, thị trường tiêu thụ rất hạn chế.

Thứ hai, các doanh nghiệp đã phạm sai lầm khi làm theo doanh nghiệp khác. Các 
doanh nghiệp tiếp tục đầu tư vào thị trường quần áo chất liệu thô chính là tự mình hại 
mình. Bởi vì nguyên lý hoạt động của thị trường cho chúng ta thấy rằng, khi một loại sản 
phẩm nào đó bán chạy trên thị trường, lợi nhuận thu được từ sản phẩm đó đã gần về con 
sô không. Nếu như lúc dó tiếp tục tiến hành đầu tư vốn, lợi nhuận thu được từ sản phẩm 
dó cũng gần kề con sô' không. Sau này, nếu như các doanh nghiệp lại tiếp tục đầu tư thì 
nhu cầu của thị trường đã đủ, thậm chí nguồn cung cấp còn lớn hơn năng lực tiêu thụ. 
Như vậy, doanh nghiệp sẽ bị tổn thất. Sự thất bại của các doanh nghiệp này quả nhiên rất 
giống quảng cáo trên đài phát thanh và giống những sai lầm của nền kinh tê' vĩ mô quốc 
gia khi thu hẹp lại hệ thống ngân hàng đã làm ảnh hưởng đến các ngành kinh tê' có liên 
quan trẽn thị trường. Tuy nhiên, nguyên nhân chủ yếu là bản lĩnh của chủ doanh nghiệp 
không cao, trình độ đề ra sách lược còn yếu kém, doanh nghiệp không xem xét vấn dề 
thông qua nghiên cứu khoa học mà để ra sách lược theo phán đoán của bản thân. Trong 
khi đó, râ't nhiều cán bộ công nhân viên vất vá lao động tràn đầy niềm tin vào các doanh 
nghiệp thì phải nghe tin các doanh nghiệp ngừng sản xuất.

3.  Chỉ biết biển rộĩíg mà không biết sóng lớn.

Cách dây vài năm, các báo cùa tỉnh Giang Tô (Trung Quốc) đã đưa tin doanh 
nghiệp nuôi ngọc trai có thể trở thành tỳ phú, trong đó có một sô' ngành chăn nuôi của 
tỉnh Hồ Nam. Đặc biệt là sau khi giám đốc xưởng nuôi ngọc trai biết được thông tin 
nuôi ngọc trai ở thị trấn, bèn thuê công nhân tiến hành thực hiện dự án nuôi ngọc trai 
của mình.

Quá trình nuôi ngọc trai thường gặp rất nhiều khó khăn, doanh nghiệp nuôi ngọc 
trai phải chú ý đêh tài sản, các khoản vay, thâm chí có người phải hy sinh cả gia sản của 
mình. Thời gian nuôi ngọc trai lại rất dài, phải mất khoảng chừng 04 nãm. Trước tiên, 
doanh nghiệp phải xem .Ỵét kỹ về mặt kỹ thuật khi lựa chọn ngọc trai mẹ, giống của 
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ngọc trai. Kết quả nghiên cứu cho thấy, ngọc trai tốt nhất dể chọn làm giống là ngọc trai 
có nguồn gốc từ Mỹ. Muốn đạt được thành công trong khi nuôi ngọc trai thì kỹ Ihuât 
nuôi phải thật tốt. Tuy nhiên, xưởng sản xuâì ngọc trai ở địa phương này rất khó có the 
đạt dược trình dộ kỹ thuật cao dến như vây. Hơn nữa, do sức chịu đựng của ngọc trai rất 
yếu, khi thời tiết thay đổi, nguồn nước bị õ nhiẻm làm cho hàng loạt ngọc trai bị chết, do 
vậy mạo hiểm trước mắt khi nuôi ngọc trai là rãì lớn. Quã nhiên, mùa hè năm ngoái, ớ 
Hồ Nam xảy ra bão và mưa lớn mà nơi đây lại có mật dộ các nhà máy san xuất cõng 
nghiệp dày đặc nên nguồn nước dã bị ò nhiễm nghiêm trọng. Tâì cá các xướng sán xuất 
ngọc trai đã bị thiệt hại nặng nề, hao phí không biết bao nhiêu công sức vất vá nuôi ngọc 
trai trong nhiều nãm. Có xướng ngọc trai do mắc nợ quá nhiều nên buộc phải bán xướng 
sản xuất cho người khác với giá ràì thấp để tránh dêh lúc phá sản. Có một sô' hộ kinh 
doanh ngọc trai cá thể lại rơi vào tình trạng thảm khốc. Khi cơn gió dại hàn mùa dông ập 
đến, doanh nghiệp huy động cá gia đình dổ xò ra hổ nuôi ngọc trai hy vọng nhặt dược 
những con ngọc trai mẹ về nhưng chỉ là một chiếc hồ trống rỗng.

SÁCH LƯỢC LÀ HÀNH ĐỘNG THựC TẾ

1.  “Lý luận suông” là căn bệnh mãn tính của nhân loại.

Sử ký đã viết: Vào thời chiến quốc, tướng nổi tiếng nước Triệu ­ Triệu Xa có một 
đệ tử tên là Triệu Quát. Khi bàn về binh pháp, Triệu Xa không thắng nổi Triệu Quát. Bởi 
vì, Triệu Quát rất kiêu ngạo, luôn đề cao bản thân và luôn cho rằng trong thiên hạ không 
có ai là dối thủ của ông. Nhưng Triệu Xa lại cho rằng, Triệu Quát không có kinh nghiệm 
thực tế, trong chốc lát trở thành tướng quàn thì gặp thất bại là diều hiến nhiên.

Nãm 206 trước công nguyên, hai nước Tần và Triệu đối dầu nhau lại Trường Bình 
mà vẫn không phân thắng bại. Cựu tướng quân nước Triệu khi thấy thê' quân nước Tần 
mạnh đã không xuất binh. Nước Tần đã cử một tướng sỹ tên là Gian Điệp, tự xưng tướng 
quân Triệu Xa là tướng mà nước Tẩn sợ nhất. Khi nghe được tin này. vua nước Triệu rất 
bực tức khỏng những không thừa nhận mà còn kiên quyết phản dối Tướng Triệu Xa và 
đã cử tướng Triệu Quát thay thế tướng Khiêm Pha.
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Rất nhiều tướng lĩnh của nước Tần đã ra chiến trường và rất hiểu yếu dicm của 
Triệu Quát là chưa có kinh nghiệm ra trận và nước Tần dã sứ dụng phương án rút lui de 
bao vây. Quá nhiên, sau khi Triệu Quát đến Trường Bình, không xuất binh như kế hoạch 
dã dịnh mà thay dổi toàn bộ chiến lược dế chờ khi có thế chú dộng lập tức lấn cõng. Đế 
chiến thắng ké thù, quân Tần dã lập kế hoạch chia quân nước Triệu làm hai bộ phận lớn, 
bao vây lừng bộ phận và làm cho quân nước Triệu bị cắt nguồn lương thực. Khi dó, hơn 
45 triệu quân nước Triệu dã phải dầu hàng.

2.  Thất bại là mẹ thành cỏng.

Một nhà nghiên cứu quân sự lên là Khắc Lạc Duy dã từng nói: ưu diểm cúa lý luận 
là làm cho con người có thê tiếp thu được những bài học hoặc có dược những gợi ý 
trong quá trình nghiên cứu các khái niệm cơ bản. Lý luận không thể cung cấp cho con 
người công thức để giải quyết vấn đề, không thể dựa trên nguyên tắc cứng nhắc dể chi ra 
cho con người con dường nhỏ hẹp. Chúng ta cũng có thể thấy rằng lý luận của Triệu 
Quát đều không dựa vào tình hình thực tế, đều di ngược với lý luận của Binh Gia. Lý 
luận của Binh Gia rất thích hợp với các thương nhân. Thứ nhất, người dề ra sách lược bắt 
buộc phái nấm vững kiến thức lý luận của sách lược học, phải thông thạo nguyên lắc, 
nguyên lý thông thường. Mặt khác, người dề ra sách lược cũng không dược quá cứng 
nhắc, nếu không sẽ tự dồn bản thân vào thế bí, lạo cơ hội cho đối thú cạnh tranh.

Từ nãm 1910 đến năm 1920, kỹ thuật mới trong công nghiệp bắt đầu dược vận 
dụng vào lĩnh vực gia công phức tạp và ứng dụng vào thị trường xe ô tổ dầy tiềm nãng 
vừa mới dược hình thành. Công ty Ô tô Ford của Mỹ dã bắt dầu thu dược lợi nhuận. Khi 
dã có cơ hội tốt, Cóng ty Ồ tô Ford đã đề ra phương thức sản xuất, sử dụng chiến lược 
sản xuất hàng loạt để giảm bớt vốn đầu tư và giá bán. đẩy mạnh tốc dộ bán chạy hàng 
trong 19 năm dể bán chiếc xe hình chữ T với giá rẻ, dảm bảo chất lượng và sử dụng 
dược trong một thời gian dài, thâu tóm được toàn bộ thị trường xe ô tô của Mỹ. Ưu 
điểm lớn nhâì của chiếc xe hình chữ T là giá rẻ, chất lượng tốt. Trước dây, xe õ tỏ chi 
có thế sử dụng theo thời vụ. Bời vì, tại thời điểm đó ở nước Mỹ có rất nhiều dường đất 
cho nên khi có mưa xuống, do đường trơn, xe rất khó có thế vân hành được. Trong thời 
gian một nãm, chỉ có một hoặc hai tháng có thể sử dụng dược xe ô ló. Tuy nhiên, kết 
cấu chiếc xe ô tô hình chữ T rất kiên cố nên có thể vận hành ở bâì cứ dịa hình nào. 
Không những thế, nó còn có thể sử dụng dược khi trời mưa bão. Do vậy. chiếc xe này 
dã được người dân nước Mỹ gọi là “thiết bị kỳ diệu’’ Không chỉ có vậy, giá bán chiếc 
xe này lại rất rẻ, giá cớ định chỉ có 575 dô la Mỹ. Công ty Ô tó Ford dã lắp dặt dây 
chuyên sản xuất hiện đại nên làm cho tốc dó vận hành của ỏ lô tăng lẽn. Thời gian lắp 
đặt một chiếc xe ô tô mới chỉ mất 12 giờ 85 phút. Do lượng tiêu thụ lớn nên giá thành 
rất thấp. Chiếc xe ô tô hình chữ T của Công ty Ô tô Ford có giá rẽ gấp 03 lần so với giá 
của các công ty ô tô khác, rẻ hơn 300 đô la Mỹ so với chiếc xe ô tô hình chữ N của 
công ty trước đây.
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Vào những nãm 20 của thế kỷ XX, cùng với sự phát triển của nền kinh tế, thu nhập 
cùa người dân nước Mỹ cũng ngày càng tãng lên, thị trường xe ô tô bất đầu biến dộng. 
Xe ô tô không chỉ đơn thuần là phương tiện giao thông mà dần dần nó còn trở thành biểu 
tượng của địa vị xã hội và tầng lớp xã hội. Do loại xe ô tô hình chữ T chỉ có màu sơn 
đen, kiểu thiết kế cũ kỹ nên không thích hợp với nhu cầu thị trường. Do vậy, lượng tiêu 
thụ loại xe đó ngày càng giảm. Trong khi đó, các công ly sản xuất ô tô lớn lần lượt tung 
ra thị trường những chiếc xe ô tô kiểu mới có màu sắc hấp dẫn đã đáp ứng được nhu cầu 
da dạng của người tiêu dùng. Do vậy, lượng tiêu thụ loại xe này rất lớn.

Trong thời kỳ phát triển thịnh vượng nhất, một công ty ô tô đã ra đời với tẻn gọi 
GMC. Công ty ố tô này đã căn cứ vào những nhược điểm của công ty ô tô Ford để thực 
hiện chiến lược sản xuất ra loại sản phẩm mới có mặt lần đầu tiên trên thị trường. Cóng 
ty này đã phân chia thị trường ô tô thành 7 bộ phận, sản xuất tất cả các loại xe với các 
kiểu dáng khác nhau phù hợp với nhu cầu khác nhau của người tiêu dùng. Công ty đã nỏ 
lực hết sức để có thể cung ứng cho thị trường các loại xe tốt nhất.

Rất nhiều cán bộ trong Công ty Ô tô Ford đã góp ý công ty nên sản xuất ô lô 
màu. Các nhà cung cấp cũng nhiều lần đưa ra dề nghị này, ngay cả chủ xưởng sản 
xuất dày dạn kinh nghiệm cũng mong muốn công ty sản xuất loại ô lô màu đó. Lãnh 
đạo công ty ô tó Ford đã tự tin cho biết: “Các bạn đừng lo, chủng tôi đã bỏ ra rất 
nhiều công sửc để sàn xuất ra loại xe T và người tiêu dùng dã có ấn tượng rất sâu sắc 
với loại xe này. Tôi nhất định sẽ không sàn xuất xe ô tô với màu sơn khác vì nếu như 
vậy sẽ làm mất đi ấn tượng của khách hàng đối với loại xe của chúng tỏi" Công ty Ô 
tô Ford không cho là như thế. “Nếu như vậy, Công ty Ô tô Ford chỉ có cách sản xuất 
xe ô tô giống các công ty khác thì mới bán được hàng sao?”. “Lẽ nào sản xuâì chiếc 
xe loại T với màu sơn khác lại có thể cạnh tranh với xe ô tô của GMC?” “Kỳ thực, 
chúng tôi không cần thiết phải làm như vậy, cho dù công ty chúng tôi sản xuất màu 
sắc xe nào đi chăng nữa thì màu sắc xe của chúng tôi không thể đem so với các màu 
sắc các loại xe GMC”.

Vị lãnh đạo công ty trung thành này rất tự tin phát biểu: “Tuy nhiên, ít nhất chúng 
tôi cũng cố loại xe mới xuất hiện trên thị trường mặc dù có người nói rằng công ty 
chúng tói sắp phá sản" “Cõng ty sàn xuất ô tô Ford chỉ sàn xuất ô tò màu đen! Tôi 
thấy màu đen chẳng có gì là không đẹp cà, ít nhất màu sắc của nó cũng bền hơn các 
màu khác. Xe tô tô màu đen chính là thương hiệu mà công ty sàn xuất ô tô Ford xây 
dựng lên, làm cho khách hàng rất ưa chuộng. Tôi không thích loại xe ô tô mà bên trong 
có vẽ các hình giải trí".

Tuy nhiên, thực tế lại hoàn toàn khác. Bắt đầu vào nãm 1926, lượng tiêu thụ xe ó 
tô của GMC đã ngang bằng với lượng tiêu thụ xe ô tô của công ty ô tô Ford. Đến nãm 
thứ hai, lượng tiêu thụ xe ô tô của GMC đã gấp hai lần lượng tiêu thụ của Ford và chiếm 
vị trí hàng đầu thay vì Công ty Ô tô Ford.

262

Bả
n s
ao
 lư
u t
rữ



Trong thương trường, chỉ khi chủ doanh nghiệp có môi trường tốt và phù hợp, tiến 
hành phân tích kỹ lưỡng vấn dề thì mới đạt được thành công. Bới vì, bản chất của cạnh 
tranh là phát triển ra cái mới. Những quan niêm, những quy định và chẽ' độ lạc hậu trong 
thời dại cũ dã không thể lý giải dược những hiện tượng mới xuất hiện và các hành vi tổ 
chức, kinh nghiêm của các thê' hệ đi trước cũng dần mất đi. Trong hàng ngàn, hàng vạn 
các nguyên lý và nguyên tấc dó, chúng ta rất khó có thể phán doán được để có biện pháp 
đề phòng. Sự khác nhau vể nãng lực, trình độ, kiến thức của các lãnh đạo và công nhân 
viên ở các ban ngành khác nhau với trình độ kỹ thuật khác nhau khi bị dào thái ở các 
quốc gia phát triển hoặc phát triển ờ các quốc gia đang phát triển có thế phát sinh ra các 
kết quả khác nhau mặc dù họ giải quyết cùng một vâ'n đề với cùng một nguyên lý giống 
nhau. Do vây, những sách lược nhạy bén nhất thiết phải là những sách lược có tầm nhìn 
xa trông rộng thì mới tránh được thất bại có thể xảy ra.

3.  “Ăn trông nồi, ngồi trông hướng” và “liệu cơm gắp mắm”.

Một nhà máy sản xuất vô tuyến ở phía nam đã từng chịu thiệt thòi khi tiến hành 
dàm phán trên giây tờ văn bản. Nhà máy này đang chuẩn bị xuất khẩu vó tuyến sang 
Thái Lan. Do dân Trung Quốc râì thích màu đỏ nên nhà máy sản xuất vô tuyến này 
chuyên cung cấp sản phẩm vô tuyến màu đỏ để đáp ứng nhu cầu của khách hàng và kết 
quả là lượng tiêu thụ đã tăng lên rất nhanh. Không ai ngờ rằng, loại vô tuyến này lại 
không được người dân Thái Lan ưa chuộng và không có khách hàng nào đến mua sản 
phẩm của nhà máy. Nhân dàn trong vùng cho rằng chỉ có xe cứu thương mới sừ dụng 
màu đỏ dể thu hút sự chú ý của mọi người. Trong những ngày nóng nực của mùa hè. dặt 
chiếc vô luyến màu dỏ trong nhà thì chẳng khác gì trong nhà có chiếc lò nướng, do vậy 
làm cho chúng ta càng có cảm giác nóng nực. Hơn nữa, người Thái Lan cũng cho rằng 
màu dỏ lượng trưng cho máu, vô tuyến màu dỏ làm cho mọi người có cảm giác mất mát 
và thất vọng.

Sau này, nhà máy sản xuất võ tuyến dã thay đổi màu đỏ thành màu xám bạc. tuy 
nhiên họ vẫn không xâm nhập được vào thị trường Thái Lan. Bởi vì, người Thái Lan chủ 
yếu theo đạo Phạt cho nên khi có người mất, hạ thường sử dụng những màu sắc này đốt 
giấy sớ để xoá lội vong linh. Người Thái cho rằng màu xám bạc rất giống màu của loại 
giấy sớ đó, do vây khi dặt chiếc vô tuyến có màu xám trong nhà sẽ không tốt.

Như vây, Nhà máy Sản xuất vô tuyến Trung Quốc phải sản xuất vô tuyến màu sắc 
gì mới phù hợp với người Thái Lan?

Một nhà máy sản xuất vó tuyến khác lại nghiên cứu rất kỹ vấn đề này. Một mặt, 
nhà máy cử nhàn viên thiết kê' vô tuyến đến Thái Lan thăm công viên nơi đây và mong 
muốn tìm kiếm ý tưởng thiết kê' trong thiên nhiên. Một mặt, nhà máy liên hê với một 
cóng ty tư vâh và cử nhân viên đi điều tra phong tục tập quán của người Thái Lan, từ đó 
có thể phát hiên ra sở thích của họ. Do đó, nhà máy sản xuất này bắt đầu tiến hành đầu 
tư. Sau khi trải qua một thời gian nghiên cứu, nhà máy đã sản xuất vô tuyến màu xanh 
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nhạt thay vì màu xanh dậm. Cuối cùng, vô tuyến của nhà máy đã được người liêu dùng 
rất ưa chuộng và loại vỏ tuyến này bắt dầu bán rất chạy ở thị trường Thái Lan.

Nhà máy sản xuất vô tuyến dầu tiên lại tồn đọng rất nhiều vó luyến màu dỏ và màu 
xám. Lúc này. nhà máy cũng không thể chuyển số lượng vô tuyến này về nước dề' bán 
dược bởi vì thị trường vô tuyến trong nước dang rất ưa chuộng vô tuyến màu trắng của 
hãng TCL được sản xuất trong nước với giá cả rất cạnh tranh. Không còn cách nào khác, 
nhà máy dành bán võ luyến của mình với giá thấp và cuối cùng dã bị tổn thất gần 1 triệu 
nhân dân tệ.

Trong hệ thống lý luận hiện nay. có một nguyên lý râì nổi liếng, dó là “nguyên lý 
kết quả ngang bằng” Chỉ bằng cách theo đuổi mục tiêu một cách có hệ thống, bạn mới 
có thể lựa chọn dược các phương thức và phương pháp mà đại đa sỏ' người dân lựa chọn. 
Nói cách khác, có rất nhiều cách dể đạt dược cùng một kèì quả. Do vậy, kỹ sư thiết kẽ' 
phài căn cứ vào sự khác nhau của Irạng thái và mục tiêu hệ thống, lựa chọn ra phương 
pháp và cách thức dơn giàn nhất dể thực hiện mục tiêu. Chủ doanh nghiệp dã nói “đàm 
phán trên giấy” chính là phản đối sự bảo thủ và không dồng tình đối với những chù 
doanh nghiệp muốn giành được thắng lợi mà không hiểu phương pháp để giành dược 
thắng lợi. Những người này, chỉ biết nói suông mà không thể dùng thủ doạn dể dạt 
được mục đích. Nếu lấy thủ đoạn làm mục đích cúa hành động sẽ là sự phú nhận lý 
luận nêu trên.

Chủ doanh nghiệp luôn là người nắm quyền lực và trách nhiệm cao nhâì bao quát 
lất cả các công việc quan trọng liên quan đến hoạt dộng của công ty. Các nhân viên khác 
rất ít cơ hội liếp xúc với nhân viên cấp cao, vì vậy nhân viên cấp cao thường có sự ngăn 
cách với tình hình hoạt động thực tế cúa công ly. Nếu tình trạng này kéo dài thì râì bất 
lợi đối với doanh nghiệp và cuối cùng doanh nghiệp sẽ bị thất bại nặng nề.

4.  Quan sát cuộc chiến giữa chim ưng mẹ và chim bồ cáu.

Giới doanh nghiệp Mỹ thường có một câu nói rất nổi tiếng: “Cuộc chiến giữa chim 
ưng mẹ và chim bồ câu” Do quá lự tin vào kinh nghiệm của mình nên công ly kinh 
doanh đổ gia dụng có quy mò lớn và Công ty P&G dã mắc bẫy của một cóng ty nhỏ 
giống như câu chuyện cười “con chim ưng mẹ” đã bị “con chim bồ câu nhỏ” đánh bại.

Vào đầu những năm 60, Công ty Harrell đã mua bản quyền phân phối nước linh 
khiết Formula 409 và sau này Công ty Harrell lại tiếp tục mua quyền được phép bán lẻ 
nước linh khiết trên toàn quốc. Đến năm 1967, Formula 409 đã chiếm 5% thị trường sản 
phẩm nước tinh khiết của Mỹ và gẩn như chiếm một nửa thị trường nước tinh khiêì.

Khi thấy Công ty Harrell thành công, Công ty P&G rất ghen lức. Nãm 1967, Cõng 
ty P&G đã tung ra thị trường loại nước tinh khiết Cinch. Công ty P&G vẩn sử dụng 
chiến lược trước dây. đó là: thúc đẩy kinh doanh đối với các đại lý bán lẽ mà trước dây 
đã từng ký kết hợp đổng kinh doanh với công ty khi sán xuất sản phẩm mới. dồng thời 
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lung ra chiến lược quảng cáo rầm rộ trên thị trường dể chiếm lĩnh thị trường. Chiến lược 
kinh doanh này dã dược Công Ly P&G xây dựng từ nãm 1837. Sau khi Còng ly Harrell 
thấy Cóng ty P&G xâm nhập thị trường và có khã nãng trớ thành dối thủ cạnh tranh 
chiếm lĩnh thị trường, ngay lập tức Còng ty Harrell lên kẽ' hoạch dể cạnh tranh. Đầu tiên. 
Công ly Harrell chủ dộng ngừng tất các hợp dồng quảng cáo và các hoạt dộng thúc dáy 
kinh doanh. Khi dó tạo nên hiện tượng khan hiếm nước lính khiết Formula 409 và làm 
cho Cóng ty P&G nghĩ rằng cóng ty Harrell dã bị phá sản. Khi dó. Cóng ly P&G dã 
giành dược thành công xuất sắc ban dầu khi tiến hành bán hàng thử, tuy nhiên, do quá 
chủ quan và không chú ý đến nén Cóng ty P&G đã bị Công ty Harrell giăng bảy.

Khi phát hiện thấy Công ly P&G phát động chiến dịch phát triển kinh doanh trên 
toàn quốc (rollout), Công ty Harrell ngay lập lức dã tìm phương pháp cạnh tranh tương 
ứng. Công ly Harrell dã liến hành bán lê sản phẩm Formula 409 với giá chi có 1.48 dô la 
Mỹ, thấp hơn nhiều so với giá bán lẻ trước dây. Do thị trường nước tinh khiết không lớn 
cho nên khách hàng đã mua nước tinh khiết với số lượng lớn lượng hàng tồn kho cúa 
Cõng ty Harrell đổ họ có thể dùng cho hơn nửa nãm.

Khi Công ly P&G triển khai mạnh các chiến dịch quãng cáo thì Công ty Harrell dã 
lặng lẽ rút lui khỏi thị trường. Bởi vì lúc dó, người tiêu dùng cũng không quan lâm den 
thị trường vì họ không còn có nhu cầu mua nước tinh khiết nữa. Trên thị trường lúc này 
chỉ còn lại hàng dống những giá hàng ngổn ngang.

t iê 'p t h u  c ác  ý  k iên  hữ u  íc h  c hứ
KHÔNG PHẢI ĐỘC ĐOÁN CHUYÊN QUYỀN

Một nhà hiển triết đã từng nói: “Thành công trong thời đại mới là diều không sao 
kể xiết”, có nghĩa là trong thời đại mới nếu biết lắng nghe ý kiến của quần chúng nhàn 
dân thì khả năng thành công là rất lớn. Trong diều kiện kinh lê' thị trường hiện nay, dán 
chủ hoá các sách lược là một nguyên tắc vô cùng quan trọng. Bởi vì khi hoạt dộng kinh 
lê' gặp trở ngại thì việc phàn lán quyền lực của sách lược thực chất là phân tán sự nguy 
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hiểm của sách lược, đề phòng những nguy hiểm mà các doanh nghiệp thường hay gặp 
phải. Hơn nữa, tất cả các chủ doanh nghiệp đều cũng chỉ là những con người bình 
thường cho nên không thể thông hiểu hết mọi thứ trên đời.

ỉ. Những sách lược mà nhiều người ca tụng không nhất thiết đã là những sách 
lược hay.

Khi các doanh nghiệp đề ra sách lược kinh doanh, họ đã phải đối mặt với thực 
trạng thị trường đầy phức tạp và biến động. Do vậy, các doanh nghiệp không thể đạt 
được thành công trong tất cả các lĩnh vực mà họ dã dự định. Chủ doanh nghiệp nhất định 
không được đặt mình vào vị trí quá cao để ra lệnh mà phải tiếp xúc với cấp dưới, đi sâu 
nghiên cứu tìm hiểu những vấn đề mà cấp dưới phản ánh và cuối cùng là người đưa ra 
các kết luận khoa học. Trong những trường hợp cần thiết, chủ doanh nghiệp cũng phải 
tham gia một số hoạt động từ thiện của xã hội, tiếp thu thông tin trên nhiều nguồn cung 
cấp khác nhau, có thể từ cấp trên cũng có thể lừ cấp dưới, thậm chí có thể từ các đối thủ 
cạnh tranh để có thể mở rộng được phương hưóng kinh doanh và tư duy khi đề ra sách 
lược, từ đó các doanh nghiệp mới có thể đề ra sách lược phù hợp.

Có nhiều giám đốc doanh nghiệp muốn tự quyết định tất cả mọi sự việc mà không 
muốn thảo luận với bất cứ người nào khác. Ngay cả khi gặp các vấn dề cần giải quyết 
trong quá trình kinh doanh, chủ doanh nghiệp cũng tự nghiên cứu và đưa ra sách lược. 
Matsushita cho rằng: Coi bản thân là trung tâm cũng là nguồn cúa sự chuyên quyền cá 
nhân. Tất cả mọi người đều có khát vọng quyền lực, có những lúc coi bản thân là trung 
tâm để nghiên cứu, xem xét vấn đề. Để dàn hoà việc đô' kị, không thể chi' căn cứ vào 
quan điểm của bản thân mà diều quan trọng nhất là phải xem xét, nghiên cứu các sự việc 
xảy ra từ trước đến nay để đề ra phương pháp giải quyết. Nói một cách cụ thể hơn, hãy 
nên lắng nghe ý kiến của người thứ ba, người trong cuộc, người ủng hộ, người phản bác 
và cả những ý kiến đồng tình thì mới có thể làm tăng thêm niềm tin của bản thân. Tuy 
nhiên, cũng không được coi thường những ý kiến phản bác. Những ý kiến phản bác này 
cũng có thể bổ sung những mặt hạn chê' mà bản thân chúng la không biết được. Do vậy, 
tập hợp các ý kiến của mọi người là việc rất quan trọng.

Trong trào lưu cạnh tranh khốc liệt hiện nay, một chủ doanh nghiệp dày dạn kinh 
nghiệm không những nên hành động theo trào lưu mà còn nên tiến hành nghiên cứu kinh 
doanh của các doanh nghiệp khác. Bởi vì trong môi trường tất cả mọi người đều thích 
khoe khoang, để duy trì được trạng thái bình thường như Matsushita đã nói thì không 
phải là việc dễ. Rất nhiểu doanh nghiêp sau khi đạt được thành công đã gặp thất bại. Từ 
đó, năng lực của doanh nghiệp ngày càng giảm dẫn đến hành động độc đoán và đã bị 
mất phương hướng kinh doanh.

Nhìn từ góc độ những nhàn tô' bên ngoài tác động vào doanh nghiệp ta thấy: xu 
hướng phát triển tiêu dùng của nước ta hiện nay là chuyển từ mục liêu phát triển dảm 
bảo ãn no mặc â'm đến phương hướng quá độ đa dạng hoá, cá thể hoá nền kinh tế. Trong 
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môi trường phức tạp và nhiểu biến động như hiện nay, tỷ lệ các chủ doanh nghiệp có đủ 
khả năng đưa ra các sách lược đúng đắn và chính xác ngày càng ít. Sự chuyên nghiệp 
hoá, sự phân công trong nội bộ doanh nghiệp ngày càng chi tiết, hệ thống phần mềm và 
phần cứng ngày càng phức tạp, tính chuyên quyền của cá nhân cũng ngày càng giảm. 
Bởi vì, nhân viên của doanh nghiệp không chỉ là công cụ để hoàn thành mục tiêu của 
doanh nghiệp mà họ còn có sự say mê theo đuổi thành công và ý thức về giá trị cúa bán 
thân. Sự độc đoán chuyên quyền của chủ doanh nghiệp sẽ làm cho tính tự trọng và lính 
tích cực của những nhân viên nhiệt huyết với công việc bị tổn thương. Điều này cũng sẽ 
làm cho doanh nghiệp gặp phải khó khăn trong kinh doanh.

2.  Nói thảng với cán bộ công nhân viên.

Sản phẩm xi măng của một nhà máy sản xuất xi mãng dang dược bán rất chạy, 
lượng tiêu thụ sản phẩm này tăng lên hàng năm. Nhưng sau đó việc điều chỉnh quản lý 
nhà nước ngày càng chặt chẽ hơn đối với ngành xây dựng cơ bản vĩ mó và quy mó xây 
dựng cơ bản làm cho các doanh nghiệp bán xi măng đã gặp phải khó khãn chưa từng có, 
xi mãng sản xuất ra không bán được, tất cả các kho chứa đã đầy, doanh nghiệp bị tổn 
thất rất nghiêm trọng.

Trước tình hình đó, trong đại hội đại biểu cán bộ cóng nhân viên chức, giám đốc 
nhà máy đã phát động phong trào khuyến khích cán bộ công nhân viên chức hiến kế 
giúp đỡ nhà máy vượt qua giai đoạn khó khăn này, toàn thể cán bộ công nhân viên 
hưởng ứng nhiệt tình cùng nhau tìm biện pháp để giúp nhà máy. Chỉ trong thời gian 03 
ngày, các cán bộ cống nhân viên đã đóng góp mấy chục ý kiến trong đó có 03 ý kiến 
tiêu biểu như sau:

Thứ nhất, tăng số lượng nhân viên kinh doanh. Trước đây, nhà máy xi măng có 
lượng tiêu thụ rất cao là do giá sản phẩm thấp chứ không phải do lác dụng của cóng tác 
dẩy mạnh kinh doanh, vì vậy, nhà máy chỉ có hai nhân viên kinh doanh. Hiện nay, dế 
thúc dẩy lượng tiêu thụ sản phẩm của công ty mà chỉ dựa vào hai nhân viên kinh doanh 
sẽ là chưa đủ.

Thứ hai, giảm giá bán đồng thời thực hiện biện pháp chiết khấu 10 nhân dân tệ 
nếu khách hàng mua một tâh xi măng trở lên. Trước tình hình tiêu thụ xi măng không 
mấy khả quan trên thị trường, doanh nghiệp kinh doanh không lỗ thì sẽ lãi cho nên 
doanh nghiệp phải kiên trì chờ đợi thời cơ để có thể thực hiện được mục tiêu kinh 
doanh của mình.

Thứ ba, chuyển thị trường tiêu thụ mục tiêu về nông thôn. Vài năm gần đây, kinh 
tế nông thôn phát triển tương dối nhanh. Sô' lượng người dân có tiền xây nhà tăng lên 
đáng kể. Hơn nữa, xây nhà ở nông thôn thường không theo quy hoạch nhất định.

Dựa vào những ý kiến đóng góp cơ bản nêu trên, giám đốc nhà máy đã bổ sung 
như sau:
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Thứ nhất, phân chia phòng kinh doanh làm hai bộ phân là cung ứng vật tư và 
phát triển bán hàng. Để mở rộng đội ngũ kinh doanh, bộ phận bán hàng tãng lên 10 
nhân viên.

Thứ hai, phát triển thị trường kinh doanh ở nóng thôn, phát động phong trào cóng 
nhân xuống nông thôn đẩy mạnh kinh doanh, nếu khách hàng mua 05 tấn xi măng trớ 
lên sẽ có quà tặng tại nhà và nhà máy chí thu 30% phí vận chuyển.

Sau khi quyẽì định, giám dốc nhà máy triệu tập các trướng phòng lại dế dộng vicn. 
Do vậy. nhà máy dã khơi dậy dược tính lích cực cúa nhân viên và rất nhiều cán bộ cóng 
nhân viên đã xuống các vùng nông thôn dể đẩy mạnh kinh doanh. Kêì quả là trong tháng 
đó, nhà máy đã đạt được kỷ lục bán hàng cao nhất từ trước dêh nay. Trong khi các doanh 
nghiệp khác bị tổn thất trong kinh doanh thì nhà máy lại chí bị tổn thất rất thấp. Khi 
quyết toán cuối nãm, nhù máy đã thu được lợi nhuận 700.000 nhân dãn tệ. Thành lích 
này làm cho các doanh nghiệp khác rãì thán phục.

3.  Nguyên nhân làm cho cửa hàng lẩu ngay trung tâm thành phố vắng khách.

Vào dầu mùa đông nãm 1991, có một gia đình ở Trùng Khánh đã mớ cửa hàng 
bán lẩu. Tuy nhiên sau khi khai trương, cửa hàng rất vắng khách và việc kinh doanh 
buôn bán của cửa hàng rất đơn điệu. Một ngày, một người bạn của chủ cửa hàng dến 
chơi, người bạn dó cũng có thể coi là người nổi tiếng trong giới kinh doanh trên lĩnh vực 
vạch sách lược. Sau khi ăn hẽì nồi lẩu mà nhân viên của cửa hàng nấu, õng không hề nói 
gì. Sau khi ăn cơm xong, giám dốc cửa hàng đã hỏi bạn của ông: làm thế nào mới có thế 
làm cho cõng việc kinh doanh phái triển.

Lẩu mà cửa hàng nấu đúng là lẩu Trùng Khánh, cửa hàng cũng rất ngăn nắp gọn 
gàng, nhân viên phục vụ cũng được lựa chọn rất kỹ càng nhưng thật lạ là không hiểu vì 
sao khách đến với cửa hàng lại rất ít. Sau khi người bạn chủ cửa hàng nghe xong dã phân 
tích rằng: “Hương vị lẩu cùa anh lất ngon, trong thành phò'của chúng ta vẫn chưa có 
nhiều cửa hàng lẩu cho nên nhất định cửa hàng lẩu cùa anh sẽ phát đạt. vấn đẻ mấu 
chốt là "rượu ngon nhimg không say, anh đã mắc sai lầm rất lớn trong Ilf duy" Khi 
nghe xong câu nói này, giám đốc cửa hàng cảm thấy râì có lý, vội vã nhờ bạn mình cố 
vấn vạch sách lược kinh doanh. Người bạn dã góp ý giám đốc doanh nghiệp nên chú ý 
mâ'y vâh đề sau:

Thứ nhâì, bỏ tấm biển nhỏ của cửa hàng đi và thay thê' vào đó chiếc biển lớn có 
dèn. Như vậy. khi màn đêm buông xuống làm cho mọi người rất chú ý đến tấm biển dó.

Thứ hai, khuyến khích nhân viên cửa hàng viết bài đãng báo ca ngợi tiếng lãm của 
cửa hàng.

Thứ ba, bỏ ra một khoản tiền chi phí cho quảng cáo để làm cho số lượng lớn khách 
hàng biết dến danh tiếng của cửa hàng.
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Sau khi nghe xong lời khuyên cúa bạn, chủ cửa hàng tâm phục khẩu phục và hành 
dộng theo như kế hoạch. Không bao lảu sau, cứa hàng này dã trớ nẽn rất nối liêng trong 
thành phô'. Giám dớc cửa hàng còn tận dụng ngày lễ tổ chức các tiêt mục chúc mừng, 
dồng thời ông còn mời một dầu bếp nấu ăn ngon nổi liếng ờ Trùng Khánh đến chủ trì 
buổi lễ. Do vậy mà khách hàng đến cửa hàng cúa ông ngày càng dông, cửa hàng dã 
bước vào thời kỳ thịnh vượng nhất.

Michigan ­ Viên trưởng Viện nghiên cứu khoa học xã hội Mỹ sau một thời gian 
dài nghiên cứu đã rút ra kết luận như sau: Có 4 loại hình doanh nghiệp:

Thứ nhất là doanh nghiệp dộc doán chuyên quyền.

Thứ hai là doanh nghiệp chuyên quyền nhưng mềm déo.

Thứ ba là doanh nghiệp hoạt dộng theo hợp dồng.

Thứ tư là doanh nghiệp tập doàn dân chủ.

Michigan còn cho rằng: Nếu như cơ cấu của doanh nghiệp do loại hình doanh 
nghiệp thứ nhất dần dần chuyển thành loại hình doanh nghiệp thứ tư thì sẽ làm cho 
doanh nghiệp có thể nâng cao dược thành tích và có xu thế hoạt dộng ổn dịnh.

Hai ví dụ trên hoàn toàn có thể chứng minh cho tư tưởng của Viện trưởng, dó là. 
loại hình doanh nghiệp dộc đoán chuyên quyển khó có thế tồn tại dược trẽn thị trường 
cạnh tranh.

4.  Thuốc đắng dã tật, sự thật mất lòng.

Một công ty mậu dịch dang râì cần đổi tiền đôla Mỹ. công việc này do vị giám 
đốc tên Hoàng của cóng ty phụ trách. Vị giám dốc này dược mọi người giới thiệu và 
quen biết một người lên là Lâm cúa một cóng ty ờ Hổng Kóng. Ông Lãm tự giới thiệu là 
có quan hệ với tập đoàn lài chính quốc tế chuyên nghiệp và có thể giúp dỡ ông Hoàng 
đổi tiền đôla Mỹ với tỷ giá thấp nhất. Ngày hôm dó, hai người hẹn gặp nhau tại khách 
sạn Hoà Bình của thủ đô Bắc Kinh để đàm phán chính thức về việc dổi dó la Mỹ. Ông 
Lâm chi tiền rất phóng khoáng, trên bàn tiệc đều là các món ãn hải sản nổi tiếng. Một 
lát sau trên bàn xuất hiện ba bát yến có dính giá 1.800 nhân dân tệ. Tuy nhiên, óng Lâm 
hình như râì tự tin gọi loại rượu râì ngon. Sau khi ãn xong mấy bát cháo, ông Hoàng dần 
dẩn đã không còn hoài nghi ông Lâm nữa và muốn trình bày kẽ' hoạch đổi tiền của công 
ty mình với đối tác, đồng thời có ý mong muốn ông Lâm giúp đỡ bởi vì nếu công ly dổi 
với sô' lượng lớn đến dâu đi nữa mà tỷ giá trao dổi là 7,8 nhân dãn tệ trên 01 dò la Mỹ thì 
cóng ty cũng khó có thể đổi được.

Sau khi õng Lâm nắm rõ kê' hoạch dổi ngoại lệ của công ty mậu dịch thì óng đã 
nói với óng Hoàng: “Quý công ty muốn đổi 8 triệu đôla Mỹ, con số này quà là lớn thật. 
Tuy nhiên, chi cần các ngài có thể tiếp nhận tý giá 8 nhân dân tệ trên 01 đò la Mỹ thì 
chắc chắn tôi có thể giúp ngài dổi được".
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Ông Hoàng ngạc nhiên thốt ra rằng: “Tỳ giá 8 nhăn dân tệ trên 0] dô la Mỹ thì 
quá cao. Tôi muốn tìm ngài cũng chính là muốn dổi ngoại tệ với tỷ giá thấp một chút. 
Nếu đổi với giá như vậy tội về công ty biết ân nói làm sao?”. Ông Lâm rất đổng tình với 
ý kiến của ông Hoàng và rất sợ.ông Hoàng trở về nên vội vã đáp: “Tôi thật là không biết 
giúp đỡ anh em khi gặp hoạn nạn, hình như chúng ta có duyên phận với nhau, thôi thì 
theo ý của ngài, đổi với tỷ giá 7,8 nhân dãn tệ trên 01 đô la Mỹ cũng dược nhưng chúng 
ta phái ký ngay hợp đồng không thì khi giá thị trường thay đổi tỷ giá này rất khó có thể 
thực hiện được" Ông Hoàng nghe xong, cảm thấy với tỷ giá 7,8 nhân dân tệ trên 01 đô 
la Mỹ vẫn có một chút gì dó không hài lòng. Sau một thời gian thảo luận, cuối cùng 
quyết định tỷ giá 7,5 nhân dân tệ trên 01 đô la Mỹ.

Đồng nghiệp trong cóng ty sau khi nghe Giám đốc Hoàng trình bày xong, đều góp 
ý giám đốc không nên vội ký hợp đồng. Bởi vì, công ty hoàn loàn có thể đổi dược ngoại 
tệ với tỷ giá thấp hơn nữa khi công ty nhờ mối quan hệ từ’nơi khác. Sau khi ông Hoàng 
nghe xong lập tức nổi nóng và nói trước công ty rằng: ‘Tôi đường đường là một giám 
đốc cùa cóng ty, lẽ nào phải cần các anh chị dạy bào từ những chữ ABC nữa? dổi ngoại 
tệ có thể đổi dễ như thế à?"

Tất cả mọi người nghe giám đốc Hoàng nói xong, chẳng còn hứng thú gì nữa và bỏ 
đi hết. Một lần nữa ông Hoàng lại đến khách sạn Hoà Bình để ký hợp đồng với ông 
Lâm. Sau khi trở về công ty, tổng giám đốc công ty thông báo với ông rằng có người 
liên hệ được đổi ngoại tệ với tỷ giá 6 nhân dân tệ trên 01 đô la Mỹ và đã cử nhân viên đó 
đi làm các thủ tục pháp lý ngay. Nghe xong, ông Hoàng thật thất vọng và trình bày tất cả 
sự việc với tổng giám đốc. Tổng giám đốc trách móc ông và yêu cẩu ông ngay lập tức 
liên hệ với ông Lâm để rút lại thỏa thuận đã ký với đối phương. Ông Hoàng phải tốn rất 
nhiều công sức thuyết phục, ông Lâm mới đồng ý cho rút lại thoả thuận, tuy nhiên ông 
Hoàng phải bồi thường cho ông Lâm 200.000 nhân dân tệ phí vi phạm hợp đồng. Tổng 
công ty tiến hành đàm phán rất nhiêu lần, tuy nhiên ông Lâm vẫn chỉ chấp nhân điều 
kiên đó. Khi ông Hoàng đang tìm cách để giải quyết thì một bức thư đuổi việc đã được 
đật trên bàn của ông...

5.  Người thông minh thường hay chịu thiệt.

Qua việc này ta thấy, trong sự thông minh của ông Hoàng lại hàm chứa cả những 
sai lầm. Nguyên nhân cuối cùng ông Hoàng gặp thất bại chính là do tính chuyên quyền 
độc đoán của ông. Đầu tiên, ông Hoàng tỏ ra quá tự tôn bản thân mình, coi chính mình 
là môt vi giám dốc thì có quyền quyết định sách lược của công ty. Tuy nhiên, đây là 
điều không tưởng. Khi dồng nghiệp phản đổi ý kiến thì ông lại không bình tĩnh lãng 
nghe, xem xét và nghiên cứu vâh đề mà ngược lại ông lại nổi nóng chê bai người khác.

Thưc ra ông Hoàng là người quá cả tin. Ngay từ đầu, ông đã bị ông Lâm nắm bắt 
hết ý đồ và ông Hoàng cho rằng đối phương là nhà thương nghiệp thần thông quảng đại. 
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Trên bàn rượu, ông Lâm chỉ cần nói vài câu dã làm cho ông Hoàng tin ngay, tiết lộ hẻt 
bí mật của công ty với dối phương. Dựa vào thông tin ông Hoàng tiết lộ, ông Lâm dân 
dần tiến bước khi tiến hành đàm phán, làm cho ông Hoàng chấp nhận tỷ giá trao dổi là 
7,5 nhàn dân lệ trên 01 dô la Mỹ. Trong lất cả những sự việc này, ông Hoàng hoàn toàn 
không phát hiện được sự mãn nguyên trong lòng ông Lâm cho nên rốt cuộc ông Hoàng 
dã bị đối phương dồn vào chân tường. Cuối cùng, ông Hoàng đã ký hợp đồng quá nhanh 
chóng, tất cả quá trình đàm phán và ký kết dều do ông quyết dịnh. Từ lúc đàm phán đến 
lúc ký hợp đồng không ai có quyền tham gia. Chính sự độc đoán đã làm ảnh hưởng dẽ'n 
quyền lực cùa óng, tư duy và hành dộng không sáng suốt khiên ông dần dần dã bị người 
khác điều khiển. Cuối cùng, ông dã bị tổn thất nặng nề không thể cứu vãn dược. Ví dụ 
như ông đem theo một hoặc hai người cộng sự tài ba, am hiểu về pháp luât thì hợp dồng 
nhất định sẽ không bất lợi với ông như vây.

Tóm lại, với ví dụ trên đây về ông Hoàng đã cung cấp cho chúng ta một minh 
chứng về sự thất bại của một người dóc đoán, chuyên quyền. Đó cũng là một bài học 
kinh nghiệm mà chúng ta cần học tập.

THỰC HIỆN NHỮNG SÁCH LƯỢC CÓ cơ sở

Đối với chủ doanh nghiệp mà nói, bất kỳ sách lược nào cũng đều phải xem xét dên 
03 vấn dề sau:

Thứ nhất đó là nhu cầu của thị trường. Trong quá trình cạnh tranh trên thị trường, 
đối tượng mà chúng ta cạnh tranh với đối thủ đương nhiên là khách hàng. Bời vì, thị 
trường được hình thành bởi khách hàng thực tê' và khách hàng tiềm năng. Trong cơ chê 
cạnh tranh của thị trường, bất cứ sự tồn tại nào của doanh nghiệp cũng dều dựa vào thị 
trường nhất định mà doanh nghiệp chiếm giữ. Thị trường là cơ sở thực tê' lâu bền nhàt 
trong sách lược củạ doanh nghiệp.

Khi nhu cầu thị trường cần nhũng sản phẩm đã gần đủ hoặc đã đủ thì nên tìm kiếm 
thị trường khác trừ khi doanh nghiệp đó có năng lực phát triển mạnh mẽ, có thể duy trì 
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và mờ rộng thị phần của mình trên thị trường. Nếu doanh nghiệp dó không có nãng lực 
thì nên nhanh chóng rút khỏi loại thị trường này. Để giành được thị phần có hạn trên thị 
trường, các doanh nghiệp dốc hết sức lực để bảo tồn chính mình và triệt tiêu đối thú 
cạnh tranh. Do vậy, trên thị trường xảy ra hiện tượng “kẻ mạnh uy hiếp kẻ yếu và kê yếu 
lại uy hiếp kẻ yếu hơn”, đó là diều không thể tránh khỏi.

Khi sản phẩm dó không dáp ứng dược nhu cầu bức thiết của thị trường, thông 
thường các doanh nghiệp chớp lấy thời cơ để mờ rộng sản xuâì.

Thứ hai là nãng lực cạnh tranh của bản thân doanh nghiệp, bao gồm hai phần dó là 
thế mạnh của doanh nghiệp và điểm yếu của doanh nghiệp. Chủ doanh nghiệp cũng nên 
nắm vững những vấn dề này. nắm vững được liệu doanh nghiệp có thể cung cấp sán 
phẩm với chãi lượng tốt. giá cả cạnh tranh và dịch vụ lối ưu.

Thứ ba là lình hình của đối thủ cạnh iranh. Cạnh tranh trên thị trường là sự dối 
kháng của các loại lực lượng. Trong quá trình cạnh tranh, nếu các doanh nghiệp hiểu rõ 
dược chính mình và hiểu rõ cả dối thủ của mình thì mới có thể lấy ngắn nuôi dài. phái 
huy ưu Ihế của chính mình, đó là đề ra sách lược đúng dắn.

Một sỏ' các doanh nghiệp có quy mô nhỏ hẹp khi cạnh tranh với các doanh nghiệp 
lớn sẽ gặp rất nhiều nhân lô' bất lợi. Khi phát minh ra sản phẩm mới có tính năng kỹ 
thuật cao, các doanh nghiệp ]ớn có thể kiếm được hàng chục, hàng trăm vạn nhân dân lệ 
trong chốc lát và họ cũng không cần thu hồi lại vốn ngay lập tức. Ngược lại. các doanh 
nghiệp vừa và nhỏ thì lại râ't khó có thể đạt dược như vậy. Bởi vì các doanh nghiệp vừa 
và nhỏ sau khi nghiên cứu, chế tạo ra sản phẩm mới còn phải dầu tư một khoản tiền lớn 
để khai thác thị trường, chi phí quảng cáo cho môi giới, quảng cáo dến các hộ gia đình, 
lổ chức biểu diễn giới thiệu sản phẩm, biếu lặng, thúc đẩy hoạt dộng bán hàng tại các hộ 
gia dinh v.v... Tâì cả các hoạt động đó đều phải hao tổn sức người và sức của. Sau khi 
sản phẩm xâm nhập vào thị trường, thị trường đã hình thành rõ rệt nhà sản xuâì. nhà 
phân phối và nhà tiêu thụ. Khi đó, ưu thê' của các xí nghiệp lớn càng dược thẻ hiện một 
cách rõ nét. Các doanh nghiệp lớn này có thể tận dụng mạng lưới tiêu thụ mạnh mẽ phổ 
biến từ toàn quốc đến khắp thê' giới, do vậy phát triển nhanh hơn gấp nhiều lần so với 
nãng lực bán hàng của các nhân sự cao cấp của các doanh nghiệp vừa và nhó. Bời có 
nguồn vốn đầu tư lớn nên rõ ràng các doanh nghiệp lớn có vị trí rất thuận lợi trên thị 
trường. Trong khi dó các doanh nghiệp vừa và nhỏ phải trải qua một thời gian dài vẫn 
không khẳng định dược chất lượng sản phẩm, tính nãng sản phẩm và giá cả của sản 
phẩm. Cho nên, các doanh nghiệp dó dần dần bị thất bại, bị loại khỏi thị trường và bị các 
doanh nghiệp lớn thủ liêu.

Tuy nhiên, các doanh nghiệp vừa và nhỏ cũng có ưu thế riêng của chính mình. 
Moi người nói “thuyền nhỏ dễ quay đầu, thuyền lớn bị nước cản” Nếu như các doanh 
nghiệp vừa và nhỏ có thể phát huy đặc điểm linh hoạt cơ dộng của mình thì các doanh 
nghiệp này có thể nắm lấy diểm yếu cùa các doanh nghiệp lớn. Các doanh nghiệp vừa 
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và nhỏ này hoàn toàn có thể chiếm ưu thế hơn các doanh nghiệp lớn, lấy yếu thắng 
mạnh, lấy nhỏ thắng lớn. Nói chung, từ khi xuất hiên thị trường mới đến trước khi xuất 
hiện hàng loạt các doanh nghiệp có quy mô lớn xâm nhập vào thị trường thì các doanh 
nghiệp vừa và nhỏ chiếm'tru thế trong thị trường. Bởi vì trong giai đoạn này, các doanh 
nghiệp vừa và nhỏ tập trung sức lực cũng như khả năng của mình dể lâp’kế hoạch và lên 
phương án cho quá trình sản xuất kinh doanh và đầu tư với số vốn tương đối khả quan. 
Chỉ trong thời gian rất ngắn, các doanh nghiệp có vốn đầu tư lớn này đã chiếm lĩnh 
được thị trường và làm cho các doanh nghiệp vừa và nhỏ lại rơi vào tình trạng khó 
khăn. Các doanh nghiệp lớn dầu tư rất nhiều vào cơ cấu lại doanh nghiệp, mỡ rộng sản 
xuất, tổ chức lại nhân sự... do vậy, các doanh nghiệp này đã phát triển mạnh hơn so với 
các doanh nghiệp khác.

1.  Lấy yếu thắng mạnh.

Công ty Fuji Photo Film của Nhật khi xâm nhập vào thị trường Mỹ không thể cạnh 
tranh được với Công ty Máy ảnh Kodak của Mỹ. Công ty Máy ảnh Kodak là cóng ty 
chuyên sản xuất trang thiết bị chụp hình nổi tiếng trẽn thế giới, công ty này cũng là cõng 
ty dầu tiên trên thế giới sản xuất thiết bị chụp hình đã có lịch sử phát triển hơn một trám 
nãm. Các tính năng của sản phẩm, châì lượng sản phẩm và mức tiêu thụ của công ty máy 
ánh Kodak luôn đứng đầu thế giới.

Trải qua quá trình nghiên cứu kỹ lưỡng, Công ty Fuji Photo Film của Nhật đã 
quyết định sử dụng chiến lược “tất sẽ suy yếu” để kìm hãm sự lớn mạnh của Công ty 
Máy ảnh Kodak, đó là Công ty Fuji Photo Film của Nhật dã tận dụng điểm yêu của cõng 
ty máy ảnh Kodak đê’ cạnh tranh. Công ly Fuji Photo Film của Nhật chủ yếu sử dụng ba 
chiến lược chủ đạo sau:

Đầu tiên, Cóng ty Fuji Photo Film của Nhạt đã lựa chọn lĩnh vực thị trường mà 
Cóng ty Máy ảnh Kodak không thể cung cấp đủ sản phẩm trong phạm vi nước Mỹ. Sau 
đó Công ty Fuji Photo Film của Nhật đã tiến hành cạnh tranh với công ty sản xuất thiêt 
bị chụp hình nhỏ của K ­ Mart và của Seers, đồng thời Công ty Fuji Photo Film của Nhật 
cũng lợi dụng điểm yếu của Công ty Agfa để tiến hành cạnh tranh.

Kỳ thực, sau một thời gian phát động chiến dịch phát triển bán hàng trong toàn 
quốc, mở rộng lượng tiêu thụ hàng hoá, nâng cao năng lực cạnh tranh. Cóng ty Fuji 
Photo Film tiến hành cạnh tranh trực tiếp với Công ty Máy ảnh Kodak. Lúc đầu, Công ty 
Máy ảnh Kodak của Mỹ cũng không chú ý dến vấn dề này. Do vậy, trong một thời gian 
ngắn, Công ty Máy ảnh Kodak đã bị Công ty Fuji Photo Film đánh bại.

Vấn đề chủ đạo ở đây là Công ty Fuji Photo Film dã sử dụng phương pháp tiến 
hành cạnh tranh trong việc sản xuất phim mầu. Nãm 1963, ngành công nghiệp ghi hình 
bằng ảnh đen trắng đã được thay thế bằng ảnh mầu. Một công ty sản xuất thiết bị ghi 
hình khác của Mỹ đã phát minh ra máy ảnh màu đồng bộ. Chính phát minh này đã làm 
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cho cả thê' giới phải khâm phục. Tuy nhiên, không biết nguyên nhân vì sao, Công ly 
Máy ảnh Kodak lại không hề có chút mảy may hành động nào trước sự kiện đó mà Cóng 
ty Máy ảnh Kodak cho rằng chẳng qua dó chỉ là một loại kịch giả trí mới. Do vậy, trong 
suốt một thời gian khá dài, Công ty Máy ảnh Kodak không hề có khách hàng nào dến 
mua bản quyền cũng như không thiết kế được bất kỳ thiết bị ghi hình mới nào dể cạnh 
tranh với các công ty khác.

Công ty Fuji Photo Film thì ngược lại, họ râ't nhanh nhạy trong việc nắm bất cơ hội 
hiếm có đó, tập trung công sức để nghiên cứu cải liến kỹ thuật sản xuất máy ảnh ghi 
hình màu để có thể tung ra thị trường Mỹ khối lượng sản phẩm lớn với giá cả cạnh tranh. 
Nãm 1976, Công ty Fuji Photo Film đã có trên 160.000 cán bộ cóng nhân viên, thu dược 
lợi nhuận là 2.900 triệu đô la Mỹ. Nhân sự của Công ty Fuji Photo Film chỉ bằng 1/7 
nhân sự của Công ty Máy ảnh Kodak nhưng lợi nhuận thu được lại cao hơn gấp rưỡi lợi 
nhuận thu được của Công ty Máy ảnh Kodak.

Dưới sự cạnh tranh gay gắt của Công ly Fuji Photo Film, trong giai đoạn lừ những 
năm 80 trở đi, Công ty Máy ảnh Kodak đã phát hiện ra thị phần của mình trên thị trường 
ngày càng giảm sút. Tuy nhiên, Công ty Máy ảnh Kodak vẫn không thừa nhận Công ly 
Fuji Photo Film đứng thứ nhất và công ty của mình chỉ đứng thứ hai. Để tiến hành cạnh 
tranh có hiệu quả với Công ty Fuji Photo Film, Cóng ly Máy ảnh Kodak dã bắt đầu đi 
sâu nghiên cứu những vấn dề mà Công ty Fuji Photo Film trước đây không chú ý đến. 
Cóng ty Máy ảnh Kodak tiến hành nghiên cứu, so sánh trên tất cả các phương diện, công 
đoạn sản xuất thiết bị ghi hình của Công ty Fuji Photo Film như quy trình sản xuất, 
nguyên liệu, giá cả, tính năng kỹ thuật, phương thức thanh toán, cách thức quản lý và 
chiến lược bán hàng để mong muốn tìm ra yếu điểm của Công ly Fuji Photo Film đế’ tập 
trung sức lực đánh bại Công ty Fuji Photo Film và quyết tâm giành Lại những khách 
hàng mà đã bị Công ty Fuji Photo Film cạnh tranh.

Trước tình hình đó, dại diện của Công ty Fuji Photo Film đã phát biểu: ‘'Chúng lỏi 
hy vọng Công ty Máy ành Kodak coi Công ty Fuji Photo Film của chúng tỏi vẫn như 
trước đây, đừng coi Công ty Fuji Photo Film cùa chúng tôi như cái gai trước mắt. Hơn 
nữa, đáy cũng là điều khống thể xảy ra bởi vì sự dối kháng của hai công ty lớn trong san 
xuất thiết bị ghi hình đã quá rỗ ràng"

2.  Ý nghĩa chàn thực của phương pháp truyền thông KFS.

Chiến lược đáng khâm phục nhất mà Công ty Fuji Photo Film sử dụng để giành 
thắng lợi trong cạnh tranh đó là sách lược thứ ba. Chiến lược này là chiến lược kinh 
doanh bắt nguồn từ phương pháp truyền thông KFS. Trong đó, vấn đề quyết định đó 
chính là phương pháp. Trong khi lựa chọn lĩnh vực kinh doanh hoặc thị trường mục tiêu 
của doanh nghiệp thì trước hết doanh nghiệp phải lìm ra nhân tỏ' quyết dịnh sự thành 
công, sau đó tiến hành phối hợp với nhau để chiếm được ưu thê' trẽn thị trường.
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Nhà quản lý doanh nghiệp của Nhật Bản trước đây đã từng nói: “Hiện nay nguồn 
vốn, nhân lực và thời gian quý báu như vậy” thì khi các doanh nghiệp đầu tư nguồn vốn 
có hạn của mình dể có thể quyết định sự thành công trong các lĩnh vực kinh doanh quan 
trọng. Nếu như các doanh nghiệp chỉ cạnh tranh với dối thủ bằng cách phân phối nguồn 
vốn thì sẽ không chiếm được ưu thế trong cạnh tranh. Nếu như bạn có thể xác định lĩnh 
vực chủ dạo quyết định sự thành công các bộ phận của doanh nghiệp, đồng thời có thể 
phân phối nguồn vốn một cách hợp lý thì bạn có thể chiếm được ưu thế cạnh tranh nhất 
định trên thương trường.

Sách lược thứ ba của Công ty Fuji Photo Film rất giống một phần trong lý luân 
KFS. Nếu như Công ty Fuji Photo Film không lựa chọn Công ty Kodak để dốc hết sức 
lực cạnh tranh trong việc sản xuất máy ảnh, mà thực hiện cạnh tranh giống như Công ty 
Kodak đó là diều động toàn bộ nhân viên của mình tìm hiểu các loại máy chụp ành và 
tiến hành cạnh tranh. Kết quả kinh doanh cuối cùng như thẻ' nào thì chúng ta cũng có thể 
thấy được.

Ngược lại, khi chúng ra xem xét Cóng ty Kodak, khi có tiềm năng tốt trên thị 
trường và thu được lợi nhuận rất khả quan cũng không nên bàng quan mà nên nắm bắt 
lấy những điều kiện có lợi và nhanh chóng hình thành, phát triển quy mô sản xuất. Nếu 
Công ty Kodak có cách nhìn như thế thì đã không mất đi thời cơ có một không hai dó 
trên thị trường và không bị đối thủ đánh bại.

3.  Trong thiên hạ không có ai là người dứng đầu mãi mãi.

Vào những nãm 70 của thê' kỷ XX, một xưởng sản xuất kem đánh rãng tại miền 
Bắc của Trung Quốc đã bán rất chạy kem đánh ràng nhãn hiệu “Thiên Đàng”. Xưởng 
sản xuâĩ kem đánh răng này bắt dầu sản xuất với quy mô nhỏ vào năm 1978. Do loại 
kem đánh rãng này dược người tiêu dùng rất ưa chuông nên nhanh chóng được xếp cùng 
loại với các hãng sản xuất nổi tiếng và được rất nhiều người đăng ký đặt đơn hàng.

Lẽ ra, lúc đó, xưởng sản xuất kem đánh răng này nên nắm bắt nhanh lấy cơ hội, 
mở rộng sản xuất và tập trung sức lực để chiếm lĩnh thị trường. Tuy nhiên, thật đáng 
tiếc, bởi một sô' nguyên nhân khác nhau, đến tận năm 1982, xưởng sản xuất này mới bắt 
đầu mở rộng quy mô sản xuất. Trong giai đoạn đó, trên thị trường đã xuất hiện các loại 
kem đánh răng khác. Những loại kem đánh rãng mới dó lại có hàm lượng thảo dược và 
có mẫu mã rất hấp dẫn khách hàng. Do đó, loại kem đánh răng mới này nhanh chóng 
chiếm lĩnh được chỗ đứng trên thị trường. Sau dó, các loại kem đánh răng này từng bước 
mở rộng thị trường tiêu thụ và bắt dầu cạnh tranh với kem dánh rãng mang nhãn hiệu 
“Thiên Đàng”. Do số lượng kem đánh răng mang nhãn hiệu “Thiên Đàng” chỉ có hạn 
nên rất khó có thể cạnh tranh lại. Do vậy, loại kem đánh răng mang nhãn hiệu “Thiên 
Đàng” dần dần mất chỗ đứng trên thị trường và chủ doanh nghiệp sản xuất ra kem đánh 
răng mang nhãn hiệu “Thiên Đàng” lặng lẽ nhìn doanh nghiệp khác không ngừng mở 
rông quy mô sản xuất và thương hiệu của sản phẩm mới đó cũng ngày càng lớn mạnh.
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Nãm 1985, việc kinh doanh của doanh nghiệp sản xuất kem đánh răng mang nhãn 
hiệu “Thiên Đàng” rơi vào tình trạng khó khăn, xuất hiện tình trạng tiêu thụ rất châm 
chạp. Trước tình hình đó, ban lãnh đạo của xí nghiệp đã quyết định hạ giá thành sản 
phẩm dể chiếm lại thị trường đã từng bị mất, hồi phục lại sức sống của doanh nghiệp. 
Tuy nhiên, sau nãm 1985, giá cả nguyên vật liệu bắt đầu tăng vọt. Mặc dù giá cả nguyên 
vật liệu đã dược nhà nước khống chê' và xưởng sản xuất cũng đã được các doanh nghiệp 
khác giúp đỡ nhưng do nhu cầu về nguyên vật liệu để mở rộng sản xuất là quá lớn nên 
nhà nước cũng không thể đáp ứng được. Trước tình hình đó, nếu xưởng sản xuất dó vẫn 
muốn mở rộng quy mô sản xuất thì bắt buộc phải mua nguyên vật liệu với giá cao. Do 
đó dẫn đến nguồn vốn đầu tư của xưởng cũng bắt buộc phải tăng lên. Vào cuối năm đó, 
kem đánh răng mang nhãn hiệu “Thiên Đàng” chỉ bán được với giá gốc, đồng thời các 
doanh nghiệp khác cũng lần lượt hạ giá thành. Kết quả là doanh nghiệp rơi vào nguy cơ 
về giá cả. Sau khi kiên trì bán với giá thấp hơn giá sản xuất chưa đầy một nãm, xướng 
đành phải ngừng sản xuất và đóng cửa xưởng. Và từ đó, thương hiệu “Thiên Đàng” cũng 
dần biến mâ't trên thị trường.

Thông thường, sản phẩm của doanh nghiệp thường phải trải qua bốn khâu cơ bản 
đó là: quá trình sản xuất thử nghiệm, sản xuất với số lượng lớn, xâm nhập vào thị 
trường và bán sản phẩm để thu về liền tệ. Sau đó, doanh nghiệp vừa tiếp tục dùng tiền 
thu được để mua nguyên vật liêu để tiếp tục quay vòng sản xuất, vừa tiến hành mở 
rộng quy mô sản xuất. So với giai đoạn thứ nhất thì giai đoạn sản xuất thứ hai đơn giản 
hơn giai đoạn sản xuất thứ nhất rất nhiều bởi vì không cần chi phí cho hai giai đoạn, 
đó là quy trình thử nghiêm sản phẩm và khai thác thị trường cho nên quy mô sản xuất 
ngày càng lớn thì lợi nhuận ngày càng cao. Qua ví dụ nêu trên ta thấy, do châm trễ 
trong việc quyết định việc sản xuất hàng loạt, mở rộng quy mô sản xuất và không căn 
cứ vào quy luật phát triển của nền kinh tế cho nên xưởng sản xuất kem đánh rãng đã 
mất đi cơ hôi hiếm có trên thị trường. Doanh nghiệp chỉ sản xuất trên quy mô đã cỏ 
sẵn nên rơi vào tình trạng lạc hâu và bị các doanh nghiệp khác chiếm mâì ưu thế cạnh 
tranh trẽn thị trường.

Trên thị trường có vô số các ví dụ để giải thích vấn đề nêu trên, thông thường, các 
doanh nghiệp dẫn đầu trong viộc phát triển kinh dòanh trong một thời gian ngắn rất dễ bị 
các doanh nghiệp khác thay thế bởi vì các doanh nghiệp khác luôn luôn muốn đứng ở vị 
trí dẫn đầu. Sự thay thê' này là điều rất dễ hiểu.

4.  IBM cũng có lúc đau đầu.

Trong thời kỳ đầu của ngành thương nghiệp hoá, máy photo, máy tính rất quý 
hiếm. Vào những năm 60, ở nước Mỹ, đêh những người dân bình thường cũng chưa từng 
nhìn thấy loại máy tính đó. Cách sử dụng máy tính và các thao tác sử dụng máy tính 
tương đối phức tạp. Do đó, trước khi bán hàng, nhà sản xuất phải hướng dẫn cách sử 
dung cho khách hàng. Công ty IBM dã phải chi một khoản tiền lớn để mở lớp đào tạo về 
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cách sử dụng máy tính, lắp đặt và vân hành cho các nhân viên của công ty. Ngoài ra, 
công ty IBM còn phải chi phí cho tiền quảng cáo khai thác thị trường mới.

Một số công ty vừa và nhỏ lại không hể manh động, họ chờ đợi Công ty IBM, chờ 
đợi các công ty lớn sau khi khai thác thị trường máy tính mới lẩn lượt dưa sản phẩm 
máy tính của mình xâm nhập vào thị trường mà không quan tâm đến các dịch vụ trước 
bán hàng và thực hiện quảng bá sản phẩm của mình. Họ dùng chi phí còn lại đó để 
giảm giá bán sản phẩm và có thể cạnh tranh với các công ty lớn như Cóng ty IBM. Bởi 
vì khi đó họ đã khá thông thạo với thị trường máy tính và những người hiểu biết về máy 
tính cũng ngày càng nhiều. Hơn nữa, ngoài ra họ còn có thị trường đầy tiềm năng dó là 
một sô' lượng lớn các hộ sử dụng máy tính hiểu biết vể cách sử dụng và tính ưu việt của 
máy tính.

Trong khi đó, sản phẩm của Cõng ty IBM phải chi phí thêm phí dịch vụ trước bán 
hàng và chi phí khai thác thị trường, do vậy Công ty IBM không thể giảm giá thành ngay 
lập tức. So với các hành động mạnh mẽ của các công ty vừa và nhỏ thì Công ty IBM vừa 
không thể khống chê' lại, vừa không thể cạnh tranh kịp thời. Trước mắt, có rất nhiều 
doanh nghiệp bị các doanh nghiệp khác đánh bại mà cũng khổng làm gì được.

Kỳ thực, không chỉ có các doanh nghiệp mà mỗi cá nhân trong chúng ta cũng 
không ít lần gặp phải tình huống bất khả kháng. Chỉ có điều là những người bình thường 
thì thường giải quyết vấn đề dựa vào kiến thức thông thường, còn các doanh nghiệp thì 
không dám quyết đoán mà chỉ có thể là kè nhát gan. Điều quan trọng nhất là các doanh 
nghiệp phải tin vào hành vi của mình là chính đáng và đúng dắn, kỳ thực có trách nhiệm 
với hành vi đó, phải có dũng khí để mọi người đều phải thán phục. Do vậy, diệu ké' 
chính là ở trong tâm của bạn.

LÀM THÊ' NÀO ĐỂ LẬP ĐƯỢC SÁCH LƯỢC

Sự không ổn định của thị trường không những mang lại nguy hiểm và cạnh tranh 
cho các doanh nghiêp mà còn mang lại cơ hội và niềm hy vọng cho doanh nghiệp. Trong 
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thị trường cạnh tranh đầy khốc liệt này, nếu như chủ các doanh nghiệp không phát hiên 
được cơ hội, nhanh chóng chớp lấy cơ hội thì sẽ không thể xây dựng được sách lược 
đúng đắn. Trong một cuốn sách có đoạn viết “chiến tranh tức là tranh đấu và đối kháng”. 
Trong chiến tranh, binh sĩ và kẻ thù tranh đấu giữa sự sống và cái chết, các tướng lĩnh 
tranh đấu về mưu mẹo với các đổi thủ của mình. Điều này cũng không khác gì so với lý 
luân trong thương trường hiện đại ngày nay.

1. Thời gian có phải là vàng ngọc?

Cơ hội đến phải nhanh chóng và quyết đoán chớp lấy thời cơ. Theo thống kê. đa số 
các sản phẩm chế tạo từ nguyên liệu nhựa, từ khi bắt đầu có ý tưởng thiết kè' dến khi dầu 
tư sản xuất, nước Nhật phải sử dụng thời gian là 05 tháng, nước Mỹ phải sử dụng 08 
tháng, Singapore sử dụng 10 tháng, tuy nhiên Hồng Kông lại chỉ sử dụng hết có 03 
tháng. Thiết lập một dây chuyền sản xuất mới, ở Hồng Kông, vào ngày thứ 2 đã có thể 
tiến hành đầu tư sản xuất, trong một tuần đã có thể vận hành dây chuyền một cách hiệu 
quả. Nhờ có tốc độ phát triển nhanh như vậy, có năng lực tân dụng thời cơ cho nên các 
ngành công nghiệp của Hồng Kông như ngành sản xuất đồng hồ, ngành sản xuất dồ chơi 
và ngành bưu chính viễn thông v.v... có thể nhanh chóng chiếm lĩnh thị trường quốc tế 
trong một thời gian ngắn và các sản phẩm của Hồng Kông cũng có thể sánh ngang với 
các sản phẩm nôi tiếng trên thế giới.

Có chủ doanh nghiệp dã nhìn thấy cơ hội nhưng do hành động không nhạy bén nên 
đã bỏ lỡ mất cơ hội hiêhí có trên thị trường. Có chủ doanh nghiệp lại chủ yếu dựa vào 
tình hình thị trường thay đổi nhanh chóng điều chỉnh, cải thiện quy trình công nghê sản 
xuất, lập ra những phương thức tổ chức tương ứng, điều động nhân sự, thúc đẩy phát triển 
sản phẩm hoặc dịch vụ mới, chiếm lĩnh thị trường thì mới có thể đạt dược thành công.

2. Loại bút này có thể viết được ở dưới nước.

Năm 1935, có hai thương nhân ở thành phô' Czech Bula đã chế tạo được bút bi có 
tên là Rolpen. Nguyên lý của loại bút này cũng giống nguyên lý của bút máy, tuy nhiên, 
bén trong loại bút có một ngòi bút chứa mực ở đầu bút và lượng tiêu thụ của hai loại bút 
trên cũng không giống nhau. Do vậy, hai thương nhân này rất nổi liếng vì thành lích dó. 
Bốn nãm sau, có người lện là Polo quốc tịch Hungari đã cải tiến loại bút này và ông đã 
đạt được bản quyền sáng chê' tại thủ đô Paris.

Khi chiến tranh xảy ra, Polo biết rõ tình hình thị trường lúc bấy giờ. Sau đó, Polo 
đã mở xưởng sàn xuất nhỏ để chê' tạo và bán bút bi. Tháng 06 nãm 1945, công ty sản 
xuất bút có tên là Ever ­ Sharp đã giành được quyền sáng chế loại bút của Polo tại Mỹ, 
đồng thời nhanh chóng cải tiến loại bút đó để thực hiên chính sách triển khai bán hàng 
với quy mô lớn irên loàn nước Mỹ.

Cũng cùng tháng dó năm đó, nãm 1953 một người quốc tịch Mỹ đi du lịch tại 
Argentina. Ồng cho rằng, việc kinh doanh cùa bản thân ông không thể phát Iriển lại 
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nơi đó. Hơn một nửa đời người, người Mỹ này đều gặp thất bại hoặc trắc trở trên con 
đường kinh doanh. Cho đến mãi sau này, sự nghiệp của ông vẫn không thành công và 
ông không hể có chút tiếng tãm nào. Một lần, trong khi nói chuyên với khách hàng, 
khách hàng cầm trong tay một loại bút lạ (bởi ông vẫn chưa biết đó chính là loại bút 
bi) làm ông rất chú ý. Sau khi xem loại bút dó, óng đã hiểu diều kỳ diệu của loại bút 
này và có ý định sớ hữu loại bút đó, chê' tạo ra loại bút đó, bán vầ quảng cáo công 
dụng của nó. Đồng thời, ông cũng đề ra mục tiêu phải thiết lập thương hiệu của riêng 
mình và nhâì dịnh trở thành người thành công. Mặc dù, ông hiểu rất rõ cho đến lúc đó 
người Mỹ vẫn chưa biết đến loại bút này và cũng không hề mua loại bút này. Tuy 
nhiên, ông nhân định rằng, loại bút đó là sản phẩm rất tốt và là đồ dùng mà tất cả mọi 
người ít nhất cũng mua một lẩn. Ưu điểm lớn nhất của việc kinh doanh loại bút này là 
vốn thấp, lợi nhuận cao, do vậy nhất định sẽ thành công trên nước Mỹ. Khi trở về 
Chicago, niềm tin và niềm say mê của ông đối với loại bút đó đã bị mất. Hai sự việc vô 
tình xảy ra trước mắt của ông. Thứ nhất là Công ty sản xuất bút bi Ever ­ Sharp, thứ 
hai là Polo vừa mới có được bản quyền sáng chế loại bút này. Đặc biệt là thế hệ sau 
này dường như đã làm ông ta tuyệt vọng.

Tuy nhiên, ông không dễ dàng từ bỏ ý định của mình. Ông đã tìm đến một vị kiến 
trúc sư cùng hợp tác. Hai người cùng nhau nghiên cứu xung quanh “bản quyền sáng chế 
của Polo và của Công ty sản xuất bút bi Ever ­ Sharp’’ Qua hơn một đêm nghiên cứu, 
cuối cùng họ cũng dã tìm ra phương pháp không bị bản quyền sáng chế của Polo và 
Công ty Sản xuất bút bi Ever ­ Sharp hạn chê' và đã phát minh ra loại bút bi hút mực den. 
Vào một đêm mưa, ông ngồi trong quán rượu, dùng bút viết vào trang báo ướt. Bất ngờ, 
ông phát hiện ra chiếc bút bi của mình có thể viết được chữ trên giấy ướt mà loại bút 
máy không thể viết được. Ông rất phấn khởi quay trở lại cửa hàng của mình lấy một 
chậu nước và đật một tờ giây xuống đáy chậu. Sau đó, ông lây bút vẽ một đường rõ ràng 
trên giấy. Nhờ vây mà chiếc bút của ông đã có tên là “Bút có thể viết chữ dược trong 
nước” và một tương lai tốt đẹp đã mở ra trước mắt của ông.

Khi mới bắt đầu kinh doanh, ông chỉ có một chiếc bút. Ông cũng chỉ có thể 
mang chiếc bút đó đến những nơi đông người để giớị thiệu. Cuối cùng, ông đã đến 
trước cửa một công ty bách hoá của New York và tự hào giới thiệu với các nhà quản lý 
của công ty về chiếc bút kỳ diêu của ông. Kêt quả là các nhà quản lý rất vui mừng và 
ngay lập tức đặt mua 2.500 chiếc. Chiếc bút mới có mặt trêh thị trường trong ngày dầu 
tiên, Công ty bách hoá dã quảng cáo dòng chữ “chiếc bút này có thể viết chữ dược 
trong nước”. Câu khẩu hiệu này đã chứng minh giá trị của hàng trăm vạn đô la Mỹ. 
Rất nhiêu người tuyên truyền với nhau về điều kỳ diệu của chiếc bút này bởi dây là 
một chuyên khá li kì. Ngày 29 tháng 10 năm 1945, công ty bách hoá đã mở phòng 
kinh doanh lớn, không còn cảnh chờ dợi người đến mua hàng như trước đây nữa mà 
thay bằng hàng ngàn, hàng vạn khách hàng tranh nhau mua chiếc bút bi có thể viết chữ 
được trong nước.
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3.  Đứng bên cạnh người lãnh đạo tài ba.

Để tố cáo hai công ty có quy mô sản xuất bút bi lớn trong đó bao gồm công ty có 
quyền sáng chế có tên là Công ty Sản xuất bút bi Ever ­ Sharp và Polo, ông đã mời lới 
hai luật sư nổi tiếng. Có thể thấy, trong việc này ông khó có thể giành phần thắng bởi 
ông không hề có càn cứ để oán trách hai công ty trên đã vi phạm luật và đã làm cãn trở 
quá trình kinh doanh của óng. Khi các công ty trên bán hết toàn bộ số hàng tồn kho thì 
mới bán đến hàng của ông. Ông đã yêu cầu hai cóng ty trên phải bồi thường mội triệu 
đô la Mỹ.

Ngay lâp tức hai công ty trên dã kháng cáo. Mặc dù ông đã làm lớn chuyện này và 
báo chí cũng đãng tải rầm rộ sự việc nêu trên nhưng vẫn klíồng thể thay đổi được tình 
thế. Mọi người cũng rất hiểu lình thế của ông nhưng khi xem xét kỹ thì phát'hiện ra óng 
có tâm huyết nhưng do lực của ông không đủ lớn để có thể đấu chọi với hai công ty trên. 
Bởi vì, họ có quy mô lớn, máy móc hiện đại, nhân lực dồi dào, tổ chức sản xuất ổn định 
không có thể thay đổi nhanh chóng được, hơn nữa chúng ta cũng cần phải xem xét đến 
nhu cầu của thị trường. Nói tóm lại, chúng ta có thể thấy rằng, một người quá nóng nảy 
có nhiều thủ đoạn nhỏ thì làm sao có thể thắng được đối phương có khả năng và liềm lực 
hùng mạnh.

Tháng 3 năm 1946, ông rất vui khi mua được một chiếc phi cơ. Sau đó ông mời 
một kỹ sư và một người có kinh nghiệm phong phú trong ngành lái máy bay đã qua lớp 
học về máy bay. Chiếc phi cơ này cất cánh từ New York rồi bay qua châu Âu, châu Á và 
Thái Bình Dương mất 78 giờ 55 phút. Chuyến bay này đã tiêu tốn 17.500 đô la Mỹ, tuy 
nhiên nó đã phá kỷ lục thế giới vì đã vượt qua phi hành đoàn trước đây đã tiêu hao đến 
91 giờ 14 phút. Kỷ lục này rất xứng đáng được ghi trong quyển tạp chí của thời đại. 
Mười ngày sau, khi ông lên máy bay được rất nhiều người hâm mộ. Tất cả các tờ báo 
của Mỹ đều đăng tải quảng cáo “Bút đến rồi! Chiếc bút có thể viết được trong nước đã 
xuất hiện”. Do vậy, lượng hàng bán ra tãng lên rất nhanh.

4.  Những phát hiện của thế hệ đi sau cũng là những điều có ích.

Phân tích ví dụ nêu trên từ góc độ khách quan, chúng ta rất dễ phát hiện ra rằng, 
phương pháp hiệu quả nhất để đảm báo thành công khi xây dựng sách lược là lấy ngắn 
nuôi dài, phát huy ưu thế của bản thân. Nếu như ông sử dụng phương pháp nêu trên để 
cạnh tranh với Công ty sản xuất bút bi Ever ­ Sharp ­ Polo thì khó có thể tưởng tượng 
được ông sẽ gặp thất bại thảm hại khi đứng trước đối thủ cạnh tranh hùng mạnh. Ông 
đã dựa vào sản phẩm mà Công ty sản xuất bút bi Ever­ Sharp ­ Polo phát minh ra dể tiết 
kiệm một khoản chi phí rất lớn. Ông đã dốc hết sức lực để mở rộng thị trường kinh 
doanh, tuy nhiên khi ông vừa mới bắt đầu kinh doanh bút bi thì đã bị thất bại. Ngược 
lại, Công ty Sản xuất bút bi Ever ­ Sharp lại không hề có bất cứ hành động nào tác động 
lại hành dộng của Reno. Nếu như nói khi Reno đang nghiên cứu phương pháp xâm 
nhập thị trường bút bi, quảng cáo sản phẩm, phát dộng các cuộc cạnh tranh với Công ty 
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sản xuất bút bi Ever ­ Sharp mà Công ty Sản xuất bút bi Ever ­ Sharp không có bất cứ 
hành động phản kháng nào thì sẽ làm cho người khác không thể nghi ngờ. Có thể nói 
Công ty Sản xuất bút bi Ever ­ Sharp lặng lẽ dứng nhìn người khác chiếm địa bàn của 
chính mình.'

Ví dụ trên còn cung cấp cho chúng ta phương pháp khống chê'hành động của dối 
phương. Tình hình trên thương trường rất phức tạp và dầy biến động, dối thú cạnh 
tranh thì nhiều vô kể. Thông thường, chủ doanh nghiệp nào cũng muốn trở thành người 
đầu tiên chiếm giữ thị trường, có như vậy mới dược nhiều khách hàng tiếp nhân sản 
phẩm của mình. Tuy nhiên, nếu như không chiếm được thị trường thì mãi mãi không 
thể có ngày thành công. Chủ doanh nghiệp chỉ cần không tạo ra tình thế cấp bách, cô' 
gắng tổng kết kinh nghiệm, tìm ra giải pháp kịp thời thì có thể có cơ hội thành công 
sau này.

Trước tiên, thị trường không nhất thiết phải là thị trường tiềm năng bởi vì nếu 
doanh nghiệp khai thác thị trường không tốt thì thị trường sẽ có tác động không tốt trớ 
lại đối với doanh nghiệp. Trong khi khai thác sản phẩm mới, thị trường tiêu dùng mới, 
các doanh nghiệp phải dầu tư một nguồn vốn lớn. Thị trường tiêu thụ đã dược khai 
thác không chỉ do một hoặc hai doanh nghiệp sử dụng mà cả các doanh nghiệp trẻ 
cũng sử dụng. Tuy nhiên, các doanh nghiệp trẻ không nhất thiết phải chịu mức giá cao. 
Sau khi xâm nhập thị trường, do vốn dầu vào thấp nên sản phẩm của các doanh nghiệp 
trẻ có thể chiếm được ưu thê' về giá thành sản phẩm. Trừ khi, các doanh nghiệp lâu 
năm được nhà nước trợ cấp thì khó có thể hạ được giá thành sản phẩm xuống trong 
một thời gian ngấn.

Reno dã tận dụng ưu thê' của giá thành sản phẩm, mỗi chiếc bút giá chỉ 0.8 đóla 
Mỹ trong khi đó giá cả trên thị trường là 12.5 đô la Mỹ. Công ty Sản xuất bút bi Ever ­ 
Sharp sợ rằng khó có thể có được sự chênh lệch về lợi nhuận lớn như vậy. Kỳ thực, 
người khai thác thị trường thường cung cấp cho các doanh nghiệp trẻ những kinh nghiệm 
của thê' hệ trước. Nếu như các doanh nghiệp trẻ học được những bài học kinh nghiệm 
quý báu đó thì sẽ tránh được những tổn thất tương tự hoặc có những cải tiến nhất định 
đối với sản phẩm. Khi có được “chiếc bút bi có thể viết chữ trong nước”, Reno dã nắm 
lấy ưu thê' này và vượt qua Công ty Sản xuất bút bi Ever ­ Sharp, nắm giữ được tâm lý 
hàng ngàn, hàng vạn người tiêu dùng. Và từ đó, Reno nhanh chóng mở rộng kinh doanh 
và sản phẩm của ông được rất nhiều người tiêu dùng để mắt tới. Khi phát triển thị trường 
kinh doanh, công ty sản xuất bút bi Ever ­ Sharp không có phương án kinh doanh gì đặc 
biệt cho nên liên tục bị Reno chèn ép cho đến khi mất hết ưu thê' cạnh tranh và bị đào 
thải khỏi thị trường bút bi.

5.  Sự khác biệt rõ rệt giữa quyết đoán và đoán mò.

Là nhà quản lý chuyên vạch sách lược, bạn không những nên có cách nhìn sáng 
suốt đối với sách lược mà còn phải rất cẩn thận đối với sách lược của mình. Người 
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phương Đông thường có câu “phải nắm bắt được lâm lý của quần chúng’’ Đối với nhà 
quản lý thì điều này cũng rất có lợi. Bởi VI sách lược được xây dựng chủ yếu dựa trên 
nền tảng lý luân chứng minh có tính chất khoa học và những nền lảng cơ bản như nhu 
cầu của thị trường, đối tác cạnh tranh và tình hình thực lê' về nãng lực của bản thân. Nếu 
không xây dựng sách lược dựa trên phân tích khách quan thì kết quả cuối cùng sẽ không 
chính xác.

Vào những nẫm 1992 ­ 1993, ở tỉnh Quảng Đông và Hải Nam của Trung Quốc 
đã xuất hiên cơn sốt đầu tư. Hình thức đẩu tư chủ yếu là cổ phiếu, bất động sản. Rất 
nhiều các công ty chứng khoán đầu tư một lượng tiền lớn để mua cổ phiếu. Tuy nhiên, 
có người vẫn không biết mua cổ phiếu cũng có thể kiếm được tiền và được bồi thường 
tiền. Các nhà dầu cơ đầu tư rất nhiều tiền của vào thị trường bất động sản, do vậy giá 
cả nhà đất tãng vọt. Thị trường đất còn nóng hơn, hết cơn sốt đất ở Ihành phố đến cơn 
sốt đất ở các vùng ngoại ô. Khi đất ở ngoại ô cạn kiệt thì cơn sốt về đất lại chuyển về 
các vùng lân cân. Và cứ như vậy, các nhà đầu cơ đã thu được một nguồn lợi nhuận 
khổng lồ.

Kỳ thực, nếu đi sâu phân tích vấn đề chúng ta sẽ thấy rằng, các nhà đầu cơ là 
những người thu được nhiều lợi nhuận nhất. Sau khi mua với giá thấp, họ đã nâng giá lên 
thông qua nhiều thủ đoạn khác nhau và sau đó lại bán với giá cao. Tuy nhiên rất nhiểu 
người do không biết nên đã tranh nhau mua. Chỉ trong chốc lát, giá nhà đất lại giảm 
mạnh khiến cho người mua mất một khoản tiền lớn. Từ nãm 1993, do nhà nước đề ra 
một sô' chính sách khống chê' giá cả nhà đất nên thị trường nhà đất đã giảm xuống làm 
cho nền kinh tê' phát triển nhanh chóng. Các nhà kinh doanh bất động sản đã bị tổn thất 
nặng nề.

Khi đề ra sách lược nào đó thì chủ doanh nghiệp cần phải có trách nhiệm cũng 
như cần phải có thái độ nghiêm túc khi đề ra sách lược. Khi cần phải đưa ra sách 
lược thì cũng khôn.’ thể trốn tránh trách nhiệm mà cần phải cô' gắng hết sức để 
dũng cảm đưa ra sách lược đúng đắn. Chủ doanh nghiệp là người nắm quyền lực 
cao nhất của doanh nghiệp, phải chịu trách nhiệm về toàn bộ kế hoạch phát triển 
sản xuất, kinh doanh, tuyên truyền và quá trình tiêu thụ của doanh nghiệp. Chủ 
doanh nghiệp phải đề ra sách lược đúng đắn và không được đưa ra những sách lược 
không có căn cứ.
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KHONG QUYET ĐOAN ĐUNG LUC 
SẼ DẪN ĐÊN THẤT BẠI

Khi đứng trước sự thay đổi của hoàn cảnh, chủ doanh nghiệp cần phải biết nên sử 
dụng các phương pháp như thế nào. Chủ doanh nghiệp cũng cần phải chuẩn bị dũng khí 
để đối phó với các tình thế có thể xảy ra. Chủ doanh nghiệp cũng không cần phải chuẩn 
bị một cách quá kỹ lưỡng hoặc quá cầu toàn trong mọi vấn đề.

1. Không chỉ chú ý vào những gì chúng ta đã từng biết.

Trong phần mở đầu của chương này, tác giả đã từng miêu tả bất cứ một sách lược 
nào đều được thiết lập dưới hoàn cảnh điều kiện mà chúng ta đã biết trước, về cãn bản, 
các điều kiện đó lại không tồn tại một cách rõ ràng cho nên kết quả là luôn phải đề ra 
các sách lược trong thời gian ngắn. Gourdes đã từng nói: trước khi bắt đầu tiến hành 
chiến tranh, nhà chỉ huy thông minh nhất cũng chỉ dám khẳng định 70% chiến thắng. 
Tuy nhiên, sự cạnh tranh trên thị trường không giống với sự cạnh tranh trên chiến trường 
bởi vì đối thủ cạnh tranh không phải là những người bình thường mà là những nhà doanh 
nghiệp tài giỏi. Do vây, tính quả cảm và tự tin là bản chất không thể thiếu được đối với 
các nhà lãnh đạo ưu tú của doanh nghiệp.

Đối với người để ra sách lược của doanh nghiệp thì do dự, thiếu quyết đoán là trở 
ngại tâm lý nguy hiểm nhất khi thiết lập các sách lược quan trọng, vì vậy các doanh 
nghiệp cần phải tránh vấn đề này, nếu không sẽ gặp phải những tổn thất nặng nề.

2. Người đợi chờ sự thất bại.

Nãm 1989, ngành công nghiệp thương mại của thành phó' Đông Hoa tiến hành 
điều chỉnh việc đãng ký thương hiệu hàng hoá trong toàn quốc. Ngành đã yêu cầu tất cả 
các sản phẩm chưa đãng ký nhãn hiệu hàng hoá thì phải liến hành đãng ký.

Xưởng sản xuất rượu A của điạ phương đã sản xuất rượu Rum trên 30 nãm với 
chất lượng rượu rất tốt, sản phẩm rượu này đã được người tiêu dùng rất tin dùng và dã 
xuất khẩu sang Đông Nam Á. Hàng năm xưởng đã thu được một lượng ngoại tệ rất lớn. 
Tuy nhiên, không hiểu vì lý do gì, Tổng giám đốc của xưởng sản xuất rượu A lại không 
chú ý đến thương hiệu sản phẩm của mình. Mặc dù Cục sở hữu công nghiệp đã có cóng 
vãn yêu cầu đăng ký thương hiệu sản phẩm nhưng ông vẫn không làm các thủ tục để 
đãng ký.
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Một sô' xưởng sản xuất rượu mới của địa phương mở ra cũng tung ra thị trường sản 
phẩm mới của mình và người tiêu dùng cũng khó có thể phân biệt được loại rượu nào là 
rượu mang nhãn hiệu Rum. Có rất nhiều xưởng sản xuất rượu dã đăng ký thương hiệu 
rượu Rum.

Cục sản suất công nghiệp đã biết rõ xưởng sản xuất rượu A là xưởng sản xuất rượu 
nổi tiếng trong toàn quốc, có lịch sử phát triển lâu đời và có uy tín khá tốt trên thị 
trường. Khi xem xét đến lợi ích xã hội, Cục sở hữu trí tuệ quyết định tạm ngừng cung 
cấp giấy chứng nhận đãng ký nhãn hiệu cho các xưởng sẩn xuất rượu khác; đồng thời dã 
03 lần cử những người phụ trách xuống xưởng sản xuất rượu A để tuyên truyền luật 
đãng ký nhãn hiệu hàng hoá và góp ý xưởng sản xuất rượu A nên đi đăng ký nhãn hiệu 
hàng hoá. Tuy nhiên, giám đốc xưởng sản xuất rượu A lại cho rằng xưởng sản xuất rượu 
của ông nổi tiếng hơn các xưởng sản xuất rượu khác rất nhiều nên đã có tiếng từ lâu. Chỉ 
cần doanh nghiệp duy trì được chất lượng xưởng sản xuất rượu của mình, nỗ lực thúc 
đẩy bán hàng thì không thể không bán được.

Thương hiệu sản phẩm của mình bị người khác sử dụng mà cũng coi như không 
ảnh hưởng gì thì quả là chuyên lạ. Cục sở hữu trí tuệ quốc gia cũng không thể quản lý 
được hết những việc nhu vậy. Do đó, việc xưởng sản xuất rượu A không đãng ký nhãn 
hiệu hàng hoá và việc xưởng sản xuất rượu khác xin đăng ký nhãn hiệu hàng hoá 
cũng không còn là việc được mọi người chú ý. Thâm chí, khi cục sở hữu công nghiệp 
tốn rất nhiểu công sức để thuyết phục xưởng sản xuất rượu đãng ký nhãn hiệu cũng 
trở nên vô nghĩa.

Trước tình hình đó, Cục sở hữu công nghiệp buộc phải dừng việc đăng ký nhãn 
hiệu hàng hoá cho xưởng sản xuất rượu A và tiến hành đãng ký nhãn hiệu hàng hoá cho 
xưởng sản xuất rượu B. Nửa nãm sau, xưởng sản xuất rượu A vẫn không tiến hành đăng 
ký nhãn hiệu hàng hoá nên đã bị xưởng sản xuất rượu B chiếm mất cơ hội đăng ký, sau 
đó Cục Sở hữu công nghiệp quốc gia đã thẩm định và công bố nhãn hiệu Rum là thương 
hiệu sản phẩm của xưởng sản xuất rượu B.

Xưởng sản xuất rượu A vẫn không hề biết nhãn hiệu Rum đã bị xưởng sản xuất 
rượu B đãng ký. Xưởng sản xuất rượu B sở hữu các quyền lợi hợp pháp như quyền sở 
hữu. quyến sử dụng, quyền chuyển nhượng, quyền cho phép. Nếu không được sự cho 
phép của xưởng sản xuất rượu B thì bất kỳ ai, bất cứ đơn vị nào cũng không thể sử dụng 
thương hiệu của xưởng sản xuất rượu B một cách bừa bãi và không được xâm hại đến 
quyền lợi hợp pháp của xưởng sản xuất rượu B, nếu không sẽ phải chịu hình phạt theo 
quy định của pháp luật.

Không lâu sau, xưởng sản xuất rượu B đã khởi tố xưởng sản xuất rượu A đã xâm 
phạm quyền sử dụng và quyền sở hữu thương hiệu mà xưởng sản xuất rượu B đã đăng 
ký, đồng thời yêu cầu toà án phán quyết đình chỉ việc xâm hại của xưởng sản xuất rượu 
A đã sử dụng nhãn hiệu bất hợp pháp. Lúc đó, xưởng sản xuất rượu A mới biết được sự 
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việc sai trái của mình. Rõ ràng, sự việc đó do chính bản thân mình gây ra nếu không thì 
đối phương làm sao có thể can thiệp vào thương hiệu vốn có của mình. Tuy nhiên, toà án 
cãn cứ vào chế tài của cục sở hữu công nghiệp quốc gia và luật đãng ký rihãn hiệu hàng 
hoá, thông tư hướng dẫn chi tiết luật đăng ký nhãn hiộu hàng hoá phán quyết xưởng sàn 
xuất rượu A đã thua trong vụ kiện này và thừa nhân trách nhiệm pháp lý tương ứng.

Lúc này, giám đốc xưởng sản xuất rượu A mới tỉnh ngộ và hối tiếc vì trước đây đã 
không tiến hành đãng ký nhãn hiệu cho sản phẩm của mình. Để cổ gắng khắc phục 
những tổn thất của mình, giám đốc xưởng sản xuất rượu A đã đệ đơn lên Cục sở hữu 
công nghiệp quốc gia yêu cầu Cục sờ hữu công nghiệp quốc gia xác nhận xưởng sản 
xuất rượu A là đối tượng sử dụng hợp pháp nhãn hiệu rượu Rum. Thật đáng tiếc lúc này 
đã quá muộn, pháp luật rất nghiêm ngặt. Sự việc xảy ra đến như vậy không ai có thể sửa 
đổi luật hoặc ra phán quyết trái với quy định của pháp luật.

Do xưởng sản xuất rượu A có nhiệm vụ xuất khẩu rượu Rum dê’ thu về ngoại lệ, do 
vậy chính quyền địa phương đã can thiệp giải quyết và yêu cầu xưởng sản xuất rượu B 
đồng ý để hai xưởng sản xuất rượu A và B cùng ký thoả thuận. Xưởng sản xuất rượu B 
nắm giữ quyền sở hữu và quyền sử dụng thương hiệu Rum, cho phép xưởng sản xuất 
rượu A sử dụng thương hiệu Rum dể duy trì quy mó sản xuất trong thời gian quy dịnh, 
đồng thời xưởng sản xuất rượu A phải trả cho xưởng sản xuất rượu B một khoản tiền 
nhất định để được phép sử dụng thương hiệu.

Tổng giám đốc xưởng sản xuất rượu A đã không hành dộng kịp thời, vì vậy dã để 
mâ't đi cơ hội hiếm có. Tổng giám đốc xưởng sản xuất rượu A cũng không chịu nghe 
theo lời cảnh báo của Cục Sở hữu công nghiệp nên đã đánh mất thương hiệu mà bán thân 
đã phải mất rất nhiều công sức để xây dựng nên. Do vậy, chúng ta có thể thấy rằng 
thương hiệu rượu của xưởng sản xuất rượu A khó có thể được đảm bảo. Đây cũng là bài 
học kinh nghiệm thực tê' xương máu trong khi cạnh tranh trên thị trường.

3.  Thả con săn sắt, bắt con cá rô.

Khi đề ra bất cứ sách lược nào các doanh nghiệp đều phải quyết doán, ngay cá khi 
phát hiện ra những sai lầm trong sách lược cũng nên sử dụng các phương pháp hữu hiệu 
để sửa sai, không nên chỉ biết lắng nghe mà không hành động, nếu không sẽ rất khó có 
được thành công.

Một thương gia ở tỉnh Quảng Đông Trung Quốc đã trở thành giám đốc một công 
ty chuyên kinh doanh về lĩnh vực bất động sản. Tháng 06 năm 1991, ông đã đầu tư hơn 
100 triệu nhân dân tê để xây dựng khu sinh thái có diện tích lớn nhất ở tỉnh Quảng 
Đông nằm ngay bên cạnh đường cao tốc với diên tích hơn 1000 mẫu đất. Kê' hoạch của 
công ty rất lớn , công ty dự định bán khu sinh thái này cho một sô' người nhiểu tiền. Tuy 
nhiên, thật không may, giai đoạn đầu tư ban đầu sắp hoàn thành thì tháng 06 nãm 1993, 
ông nhận được tin Nhà nước đề ra chính sách thu hẹp lại quy mô cắc ngân hàng. Do vậy, 
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kế hoạch của ông đã ngay lập tức bị sụp đổ. Tất cả các kế hoạch như xây dựng khu trồng 
các sản phẩm nông nghiệp, nuôi cá, tạo hình...cũng không thể tiếp tục đầu tư. Mấy trăm 
ngôi nhà nhỏ trên đất mà ông đã mất bao nhiêu công sức gây dựng nên dã trở thành viên 
cảnh. Tất cả các nhà dầu tư lớn lần lượt rút vốn đầu tư. Thị trường xây dựng khu sinh 
thái trong chốc lát đã bị đóng băng.

Do giá đất thấp, hơn nữa các thương nhân nước ngoài đánh giá rất cao tiềm nãng 
của thị trường nên cuối cùng công ly cũng bán được đất nhưng dã bị tổn thất hơn 3 triệu 
nhân dân tệ. Do nguyên nhân khách quan lác dộng bất ngờ là chính sách nhà nước thay 
đổi, giám đốc doanh nghiệp cũng rút ra bài học kinh nghiệm. Tục ngữ có câu: “Thả con 
sãn sắt, bắt con cá rô”, khi mất con cá nhỏ thì chúng ta hãy giữ lấy con cá lớn, nếu 
không tổn thất sẽ càng lớn.

4.  Cần quyết đoán trong những vấn đề cần thiết để tránh phải àn hận về sau.

Trong quá trình hoạt đông kinh doanh thông thường, doanh nghiệp cần có sách 
lược rõ ràng, chính xác để tránh mắc sai lầm về đạo đức. Lãnh đạo không nên nhu nhược 
mà cần phải nghiêm khắc kỷ luật đối với các nhân viên có sai phạm về đạo đức, nếu 
không sẽ mắc phải sai lầm rất lớn.

Công ty buôn bán sản phẩm nông sản của thành phố tuyển dụng nhân viên kinh 
doanh. Sau khi đãng quảng cáo trên báo có rất nhiều người đến nộp hồ sơ tuyển dụng. 
Phó ban thương nghiệp của công ty chủ trì đợt tuyển dụng đã công khai đãng tuyển. Kết 
quả là, sau khi trải qua mấy vòng phỏng vấn cuối cùng óng Châu đã lựa chọn được Tiểu 
Tùng trong số rất nhiều người đến tham gia tuyển dụng. Trước đây, Tiểu Tùng chuyên 
kinh doanh quần áo đã nhiều nãm, có khả nãng thuyết phục khách hàng và có dáng vóc 
khá bắt mắt. Trong khi trả lời phỏng vấn về kê' hoạch kinh doanh, Tiểu Tùng trả lời rất 
lưu loát với lý lẽ rất thuyết phục. Ông Châu cho rằng Tiểu Tùng là một nhân tài đồng 
thời đề bạt Tiểu Tùng làm giám đốc nghiệp vụ của công ty nông sản và Tiểu Tùng sẽ 
dược hưởng những quyền lợi tương ứng. Tiểu Tùng không hề do dự, ngay lập lức phát 
biểu rất tự tin: “Xin lãnh đạo yên tâm, tôi nhất dịnh sẽ không làm cho công lỵ thất vọng”.

Sau khi nhân nhiệm vụ, sản phẩm dầu liên Tiểu Tùng kinh doanh là nhôm. Sau khi 
lãnh dạo Châu biết ý định kinh doanh của TiểuTùng đã hỏi: “Việc kinh doanh này vượt 
quá phạm vi kinh doanh của công ty chúng ta, liệu chúng ta có thể làm dược không?”. 
Tiểu Tùng trả lời ngay lập tức: ‘Thưa lãnh đạo Châu, ngày nay kinh doanh buôn bán 
sàn phẩm nóng sản thật khó khăn, chúng ta kinh doanh một chút sân phẩm nhôm. Đây 
chính là phương pháp lấy lợi nhuận thu được từ công nghiệp bù cho lợi nhuận thu được 
từ nóng nghiệp”. Nghe xong, lãnh đạo Châu thấy cũng có lý, suy nghĩ một lát rồi tiếp 
tuc hỏi: “Nguyên liệu nhôm thuộc nguồn nguyên liệu chuyên kinh doanh của Nhà nước, 
chúng ta là công ty tư nhân bán sàn phẩm đó không phải là việc làm phì pháp hay 
sao?”. Tiểu Tùng giật mình và trả lời lãnh đạo Châu rằng: “Thưa cục trưởng, ngài hãy 
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yên tâm, việc kinh doanh của chúng ta không ai có thể biết dược, Tiểu Tùng là giám dốc 
nghiệp vụ, nhất định phải bảo vệ lợi ích của công ty chúng tá”. Tuy nhiên, lãnh dạo 
Châu vẫn không yên lâm và nói: “Vậy thì anh hãy giữ kín chuyện này, không dược tiết !ộ 
cho bất kỳ ai, nếu không thì cả anh và cả tôi đểu rất khó có thể ăn nói với cấp trên’'. 
Không lâu sau, Tiểu Tùng đã chi 120.000 nhân dân tệ để mua nguyên liệu gang thép từ 
cõng ty khác và sau khi bán dã thu được 180.000 nhân dân tệ. Tuy nhiên, trong hoá đơn 
bên mua chỉ viết 170.200 nhân dân tộ, còn lại 8.000 nhân dân tệ anh ta đã bỏ túi. Công 
ty cũng thu dược lợi nhuận 22.000 nhân dân tệ. Cuối năm, công ty kiểm toán dã dến 
kiểm tra và phát hiện ra cỗng ly kinh doanh sản phẩm nhôm sắt bất hợp pháp, ra quyết 
định xử phạt công ty 40.000 nhân dân tê. Khi đó, Tiểu Tùng rất nhanh nhạy, dã mời cán 
bộ công ty kiểm toán đi ăn tại nhà hàng, sau đó biêu quà cho họ để tạo quan hệ và cuối 
cùng sự việc này đã được giấu kín.

Tiểu Tùng vẫn không dừng lại ở đó, lời nói của Tiểu Tùng càng ngày càng có trọng 
lượng. Tiểu Tùng không hể hứng thú với lĩnh vực kinh doanh nông sản của công ty, Tất 
cả các loại sản phẩm nông nghiệp mà trước đây công ty thu mua của nông dân đã được 
bán đi nơi khác. Tuy nhiên, Tiểu Tùng cho rằng lợi nhuận thu được rất thấp nên Tiểu 
Tùng không muốn lập kê' hoạch kinh doanh sản phẩm đó và dã tìm rất nhiều lý do dể từ 
chối. Không phải Tiểu Tùng không mua loại tỏi củ to mà không mua những loại tỏi củ 
nhỏ nên nông dân phải bán tỏi đi nơi khác. Người dân rất vất vả mới trồng được tỏi 
nhưng họ lại không thể bán tỏi đi được. Trước cửa công ty kinh doanh nông sản chất 
hàng đống tỏi và đến khi trời mưa, tất cả số tỏi đó dã bị thối nát. Tiểu Tùng đã tận dụng 
rất nhiêu cơ hội để kinh doanh phi pháp như kinh doanh gang thép, rượu giả và dã thu 
được lợi nhuận rất lớn. Các loại vật tư bán chạy như thuốc kích thích sinh trưởng, thuốc 
trừ sâu sau khi qua tay Tiểu Tùng đã bán được với giá rất cao và đã thu được lợi nhuận 
khổng lồ.

Tất cả các việc làm nêu trên đều mang tên công ty và dương nhiên, người chịu 
trách nhiệm trước pháp luật đối với những việc làm đó lại là lãnh dạo Châu. Do lãnh đạo 
Châu không đề cao cảnh giấc cho nên khi nhìn sổ sách kê' toán doanh thu của cống ty 
tăng vọt, ông đã rất phâh khởi và không ngớt lời khen ngợi tài cán của Tiểu Tùng, thậm 
chí còn chuẩn bị thăng chức cho Tiểu Tùng.

Cuối cùng thì hành dộng ép người nông dân trồng tỏi vào bước đường cùng cùa 
công ty kinh doanh nông sản cũng không tránh khỏi bị phát giác. Đến khi người dân 
không thể chịu đựng được, họ đã dổ hê't cả xe tỏi thối nát trước cổng công ty kinh doanh 
nông sản và tập hợp lại trước chính quyền địa phương để tô' cáo hành vi của công ty. Có 
người hiểu rất rõ hành vi của Tiểu Tùng và đã viết thư tô' cáo đến cơ quan có liên quan. 
Cuối cùng, sự việc đó đã được các cơ quan chức nàng rất chú ý và họ dã cử người có 
trách nhiệm xuống hiện trường công ty kinh doanh nông sản để điều tra hành vi phi 
pháp của công ty.
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Tiểu Tùng đã mang theo một sô' tiền có được lù hành vi bán thuốc giả và chuẩn bị 
bỏ trốn. Tuy nhiên, khi Tiểu Tùng đang trốn trong nhà nghỉ thì bị nhân dân phát hiên và 
bắt giữ. Sau khi cơ quan chức năng tiến hành điều tra những sự việc phạm pháp của Tiểu 
Tùng, Tiểu Tùng đã bị khởi tô' theo quy định của pháp luật. Lãnh đạo Châu cũng bị cách 
chức và bị cảnh cáo. Khi phải hứng chịu những hình thức kỷ luật như vậy, lãnh đạo Châu 
cảm thấy sức ép đối với ông là quá lớn. Ông suy nghĩ về thời gian đầu khi công ty mới 
thành lập, mỗi cán bộ công nhân viên góp một chút tiền để làm vốn đầu tư, mặc dù 
không dề gì đạt được thành công nhưng cũng không phải cảnh giác đối với hành vi tư 
lợi, coi thường pháp luật của kẻ xấu. Lãnh đạo Châu đã viết đơn xin nghỉ hưu sớm để về 
quê an dưỡng tuổi già.

Lãnh đạo Châu là chủ doanh nghiệp có kinh nghiệm dày dạn trong kinh doanh. Lẽ 
ra, ông phải biết nguyên tắc cơ bản để sử dụng nhân tài đó là phẩm chất đạo đức, không 
thể ưu tiên bất kỳ ai. Khi ông đã phát hiện ra hành vi phạm pháp của Tiểu Tùng thì cũng 
đã quá muộn...

MỘT VÀI LỜI KHUYÊN

1.  Làm thê' nào để nhìn thấu quá khứ và tương lài.

Doanh nghiệp phải biết cạnh tranh gay gắt để phát huy ưu điểm của chính mình, cô' 
gắng kinh doanh trên các lĩnh vực mới, cung cấp các dịch vụ mà doanh nghiệp khác 
không thể thực hiên được. Như vây, doanh nghiêp mới có thể dộc chiếm thị trường và 
khai thác được thị trường mới.

Hai nhà máy sản xuất giày của nước Anh và nước Mỹ cùng tiến hành khai thác thị 
trường mới tại một hòn đảo trên Thái Bình Dương và mỗi nhà máy sản xuất giày cử một 
nhân viên đến hiện trường để tìm kiếm cơ hội kinh doanh. Chỉ trong một thời gian râì 
ngấn, cả hai nhân viên đã có thông báo trở lại nhà máy của mình. Nhân viên kinh doanh 
người Anh nói rằng: “Hòn dảo này không có ai đi giày, ngày mai tôi sẽ lên máy bay về 
nước". Trong khi đó, nhân viên kinh doanh người Mỹ lại gọi điện báo rằng: “Thi trường 
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ở dây rất tốt, tôi sẽ ở dây trong một thời gian dài, hòn dào náy không có ai di giày, đáy 
là một thị trường đầy tiềm năng". Kết quả là công việc kinh doanh của nhà máy sản xuất 
giày ở Mỹ phát triển rất nhanh và đã tãng lên 17%.

Năm 1848, thông tin nước Mỹ phát hiện ra mỏ vàng dã làm chấn động cả thế giới. 
Một người Đức, sau khi vượt biển cả đã dến Mỹ. Mấy tháng sau, óng dến mó vàng 
California. Vào một ngày, có một người ăn mặc rách rưới di đến, ông ta trách móc Levy 
Strauss và ông ta nói với Levy Strauss rằng ông cần may một chiếc quần. Bởi làm việc 
trong môi trường lao động vất vả thì một chiếc quần chỉ mặc dược vài ngày dã rách.

Levy Strauss nhận thấy ràng cơ hội dã đến yà ngay lập tức dẫn người công nhân 
mỏ đó đến cửa hàng may quần áo. Levy Strauss đã cho người cóng nhân dó mảnh vải mà 
ông mang theo để may quần. Và từ đó, chiếc quần chuyên dụng cho công nhân đầu tiên 
trên thế giới dã ra đời. Chiếc quần vừa với hình dáng dó không những dược coi trọng mà 
còn rất thích hợp để làm việc. Hơn nữa, nó còn rất bển và được rất nhiều người ưa 
chuộng. Sau đó, chiếc quần chuyên dụng cho công nhân không ngừng được cải tiến và 
dã trở thành chiếc quần bò thịnh hành nhất trên thế giới, hơn nữa nó còn được coi là sản 
phẩm thời trang.

2.  Những thông tin thích hợp có thể tiếp thu.

Trong thị trường cạnh tranh hiện nay, vốn đầu tư, quy mó cạnh tranh và danh tiếng 
của doanh nghiệp đã giảm xuống đứng ở vị trí thứ hai. Các yếu tó' như sách lược, nãng 
lực của chủ doanh nghiệp là nhân tô' quyết định sự thành công hay thất bại của doanh 
nghiệp. Nếu như các doanh nghiệp trước dây chú ý đến năng lực của doanh nghiệp, của 
công ty trong quá trình cạnh tranh thì các doanh nghiệp hiện nay lại chú trọng đến sách 
lược trong phát triển kinh doanh. Trên thương trường, sự chiến thắng không chỉ dựa vào 
nãng lực của doanh nghiệp mà còn dựa vào ý chí dũng cảm của chủ doanh nghiệp. Do 
vậy, chủ doanh nghiệp không nên quá tự tin khi dạt được thành cõng nhất thời mà cần 
phải cánh giác đê'n các nhân tó' bất lợi khác.

Trong thế giới ngày nay, tốc độ dào thái, cạnh tranh lãn nhau giữa các doanh 
nghiệp ngày càng mạnh làm xuất hiện bối cảnh rối loạn trên thị trường. Một sô' doanh 
nghiệp lán rất khó có thể’tránh khỏi tình trạng dó. Tuy nhiên, các doanh nghiệp vừa và 
nhỏ lại bắt đầu phát triển. Hàng nãm, nước Mỹ có khoảng từ 400.000 dến 500.000 
doanh nghiệp thành lập mới, trong đó hơn một nửa trong sô' các doanh nghiệp mới thành 
lập đó đã phải đóng cửa. Do vây, các doanh nghiệp ngày càng khó khãn trong việc duy 
trì sự phát triển thịnh vượng của mình. Xét từ một góc độ nào đó, chúng ta có thể thấy, 
sự cạnh tranh trên thị trường là một cuộc tranh đấu gay gắt, nếu không phát triển thì sẽ 
tụt hậu.

Nãm 1960, sau khi Công ty Matsushita công bô' mục tiêu phát triển của công ty 
trong vòng 05 nãm đối với các đối tác nước ngoài. Công ty sẽ thực hiện chế độ hai ngày 
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nghỉ ưong một tuần, đồng thời không giảm liền lương của công nhân. Công ly 
Matsushita không những phải cạnh tranh với các doanh nghiệp trong nước mà còn phải 
cạnh tranh với các doanh nghiệp nước ngoài. Mặc dù chưa có một doanh nghiệp trong 
nước nào áp dụng chế độ hai ngày nghỉ trong một tuần, nhưng ngược lại các doanh 
nghiệp nước ngoài đã áp dụng chế độ này từ lâu. Nếu không liến hành chuẩn bị trước, 
khi Công ty Matsushita xâm nhập vào thị trường mâu dịch thế giới sẽ không có khả 
năng cạnh tranh được với các doanh nghiệp khác thì tâì nhiên sẽ rơi vào hoàn cảnh bâĩ 
khả kháng. Nếu như áp dụng chế dộ làm việc 05 ngày trong một tuần có thể nghiêm cấm 
các công nhân viên trong công ty gọi điện nói chuyên phiếm trong giờ làm việc, tránh 
hiện tượng ỷ lại trong công việc làm cho công nhân viên luôn bân rộn và tiết kiệm từng 
giây từng phút. Như vây mới có thể nâng cao hiệu quả làm việc của Công ty Matsushita.

Ngược lại, một số chủ doanh nghiệp trong nước không chịu khó nỗ lực phấn dấu 
trong giai đoạn lập nghiệp. Khi làm ăn phát đạt, doanh nghiệp ngay lập tức mua những 
loại xe tốt, loại rượu ngon, mua những dồ dùng quý hiếm, thâm chí còn mượn danh của 
doanh nghiệp khác.

Tác giả đã lấy Công ty Matsushita làm ví dụ điển hình dể so sánh như sau:

Khi Công ty Matsushita còn là một công ty nhỏ không hề có liếng lãm trên thị 
trường, nhân viên của công ty đã phải mang sản phẩm của công ty di khắp nơi để chào 
hàng. Mỗi lần nhân viên của Matsushita đến cửa các hộ dân đều phải tốn rất nhiều cổng 
sức dể chào giá với khách cho tới khi khách hàng nhượng bộ và dồng ý mua sản phẩm. 
Có một lần, người mua rất khâm phục cách chào hàng của Matsushita, nhân viên của 
Công ty Matsushita chỉ mỉm cười và nói rằng: "Mỗi lần chào hàng, tôi thường nói bán 
rẻ cho bạn đấy! Lúc đó, trong đần tôi luôn hiện ra một bức tranh, đó là bức tranh gì? 
Đó chính là tìm cách để thuyết phục khách hàng mua hàng”

3.  Duy trì kiến thức phong phú và đa dạng.

Con người luôn mong muốn có một sự nghiệp ổn định và vững vàng. Mặc dù 
doanh nghiệp có thể đạt được thành công nhưng do cạnh tranh quá gay gắt nên doanh 
nghiệp rơi vào bước đường cùng. Nếu như doanh nghiệp sửa chữa sai lầm không đúng 
thì sẽ càng dễ rơi vào tình trạng phá sản. Điều này dường như hoàn toàn đối lập với việc 
cổ vũ tinh thần mạo hiểm trong kinh doanh nhưng kỳ thực khổng phải như vây. Chất 
lượng sản phẩm tủ lạnh của nhà sản xuất nào đó tốt thì sẽ được người tiêu dùng rất tin 
dùng. Sau đố, khi thị trường xuất hiên cơn sốt mua điều hòa, các doanh nghiệp lại dầu 
tư tiền để sản xuất điều hoà. Chỉ trong vòng 02 năm, các ngành sản xuất như ô tô, quạt 
điên, radio, vô tuyến màu cũng rất phát triển. Tuy nhiên, có rất nhiều sản phẩm nhập lâu 
không qua kiểm tra chất lượng đã làm cho một sô' lượng lớn các sản phẩm khác khó có 
thể cạnh tranh, làm cho công việc kinh doanh của các doanh nghiệp ngày càng gặp rất 
nhiều khó khăn. Khi dó, công ty cùa Đức đã mua lại toàn bộ các sản phẩm đó với giá rất 
cao và công ty trước đây nhạnh chóng phát triển.

290

Bả
n s
ao
 lư
u t
rữ



4.  Đừng quá mê muội mà lạc đường.

Đa sô' chủ các doanh nghiệp muốn thành lập một công ty do những người đáng tin 
cậy và luôn phục tùng ý kiến của mình cùng hợp tấc hoạt động. Ngay cả công việc điểu 
tra thị trường cũng do chính bản thân đi điều tra, VL vây cắc kênh thông tin trên thị 
trường rất hạn hẹp. Điều này bất lợi đối với công việc kinh doanh cùa doanh nghiệp. Do 
vây, để đảm bảo tính khoa học, tính khả thi của sách lược, chủ doanh nghiệp cần phải có 
nguồn thông tin rộng lớn, tiến hành thu thập các nguồn thông tin chính xác dể có thể 
phán đoán sự việc chính xác. Mặt khác, hiện nay nguồn cung cấp thõng tin trong xã hội 
rất lớn. Một trong nhũng hậu quả của hàng loạt thông tin là làm cho con người không có 
càn cứ xác đáng để phán đoán thông tin. Nhân tài kỳ thực là nhân tài, một người có khả 
năng phi thường không những có khả năng làm cho doanh nghiệp thu được nhiều lợi 
nhuận mà còn đem lại cho nhân loại những điều may mắn.
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_____  Chương 2 _______________
Phát hiện ra sai lầm 

của giám đốc doanh nghiệp 
trong quản lý

Bí quyết quàn lý của các doanh nghiệp là các tổ chửc quản lý nên qudn lý niộl 
cách khoa học, không nên dùng sức mạnh quyền lực để quản lý; chỉ có những doanh 
nghiệp do không hiểu biết về kỹ năng trong quản lý mới dùng sửc mạnh quyền lực dê 
quản lý. Do vậy, các chuyên gia đừng bao giờ mắc phải sai lầm đó.

Phương pháp quản lý có hiệu quả nhất là phương pháp tiến hành chuẩn bị và chỉ 
đạo thích hợp làm tăng khả năng lãnh đạo hiện có của các doanh nghiệp trong quá 
trĩnh tổ chức, hoạt động; không phải làm cản trở hoặc làm giảm kha nâng lãnh dạo dó. 
Quàn lý là phương pháp làm cho người khác hoàn thành công việc.

Nếu như một cá nhân tự làm việc thì cá nhân đó chỉ là một nhà sán xuất đơn 
thuần bởi vì cá nhân đó chỉ có thể phát huy khả năng của bản thân. Một nhà quản lý 
phải có năng lực phát huy hiệu quả khả năng của người khác. Việc phát huy khả 
năng của người khác ở đây không chỉ là hoàn thành một sô' công việc, mà là phải 
làm cho người khác tìm cách để hoàn thành công việc đó. Doanh nghiệp chính là 
một bộ máy vó tính chuyên nghiệp hoá cao và có sự phân công lao động rất phức 
tạp. Nếu bất cứ một ban ngành nào của tổ chức doanh nghiệp tồn lại một cách dơn 
thuần thì khó có .thê sàn xuất được một sản phẩm hoàn chỉnh hoặc cung cấp lực 
lượng lao động hoàn thiện. Chì sau khi kết hợp các ban ngành lại với nhau thì doanh 
nghiệp mới có thể sân xuất được những sản phẩm thu được giá trị kinh tế cao. Cức 
nhà quản lý học hiện nay cho rằng: Khi kết hợp khả năng của hai người hoặc trên 
hai người trở lên, thì khả năng mà họ phát huy được lớn hơn rất nhiều khả năng dơn 
thuần cùa một người.
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Mục tiêu của quản lý chính là thúc đẩy sự việc phát triển, quản lý không chỉ là 
chờ đợi tương lai mà là sáng tạo ra tương lai. Một nhà giáo dục Mỹ đã cho rằng: "Trên 
thê giới có ba kiểu người: Một kiểu người thúc dẩy sự việc phát triển, một kiểu người 
chỉ quan sát sự việc phát triền và một kiểu người khác không hề biết xảy ra sự việc 
gì? Quản lý chính lù tận dụng khá năng cửa các nhân viên hiện có, cho dù là vận 
dụng kiến thửc, sự rèn luyện, kinh nghiệm và bối cành mà họ có hoặc là không ngìmg 
nâng cao kiến thức, cài thiện kỹ năng của nhân viên, đổng thời sửa chữa những thói 
quen, thái dộ của họ dể nâng cao các phẩm chất của nhân viên trên nhiều phương diện 
khác nhau.

Một nhân viên phát triển kinh doanh của Mỹ sau quá trình giúp dỡ Công tv Sàn 
xuất xe ô tô Ford và Công ty Sản xuất Christian service dã tổng kết kinh nghiệm cùa 
bản thân như sau: "Nếu như một nhà quản lý có thể thành cõng trong việc thúc dẩy 
nhân viên làm việc thì nhà quản lý đố đã đạt được thành tích rất lớn. Để làm cho 
doanh nghiệp hoạt dộng có hiệu quả thì việc thúc đẩy nhân viên làm việc là nhân tố rất 
quan trọng"

Tuy nhiên, trong thực tế các chủ doanh nghiệp thực hiện công việc dó như thê' 
nào? Thông thường, chủ doanh nghiệp thường ôm lấy tất cà các công việc, kể cà các 
báo cáo từ dơn giản đến quan trọng dều tự tay thực hiện, từ việc lập ra kế hoạch làm 
việc, gửi đơn đặt hàng, mua nguyên vật liệu đến việc tiếp khách v.v... Chù doanh nghiệp 
chỉ biết sử dụng sức lực của bản thân má không biết sử dụng năng lực của các nhân viên 
cấp dưới, không tạo diều kiện cho cấp dưới cố môi trường để thể hiện năng lực và phút 
huy khả năng sáng tạo, trí tưởng tượng phong phú cùa họ. Đương nhiên, những chù 
doanh nghiệp này là những chù doanh nghiệp thông minh, tháo vát hơn người và họ có 
những ý tưởng rất tốt cho sự phát triển doanh nghiệp cùa họ trong tuơng lai. Tuy nhiên, 
nếu chủ doanh nghiệp không giỏi trong việc lên kế hoạch, sắp xếp cõng việc mà chỉ biết 
tận tụy với công việc một cách mơ hồ thì rất khó có thể đạt được kết quả thành công 
trong kinh doanh. Và việc quản lý cùa các doanh nghiệp này cũng giống như xảy dựng 
một ngôi nhà trên bãi biển vậy, rất dễ sụp đổ...
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NHA QUAN LỸ ĐỬNG BAO GIƠ 
MẮC PHẢI SAI LẦM TRONG QUẢN LÝ

Nhiêm vụ chủ yếu của nhà quản lý là phát huy hiệu quà tính sáng lạo của 
nhân viên, tìm cách làm cho công việc hoàn thành theo kê' hoạch, chứ không phải 
chờ đợi đến khi công việc hoàn thành. Cho nên. bản thân chủ doanh nghiệp cũng 
không phải là chuyên gia mà hiểu biết lâì cả các vấn đề. Một người không nhâì 
thiết là một cầu thủ bóng đá ưu tú nhưng anh có thể dẫn dắt một đội tuyển bóng dá 
hùng mạnh. Một người không nhất thiết là một nhà thông thái tài ba nhưng anh lại 
có thể trở thành một nhà chỉ huy quân sự nổi tiếng trên thế giới. Một người không 
học y học nhưng lại có thể biết được người anh mời đến là một bác sỹ rất giỏi. 
Trong quá trình quản lý các công việc của doanh nghiệp, kiến thức quản lý quan 
trọng hơn rất nhiều so với kỹ thuật chuyên môn. Một nhà quản lý phải biêì lựa chọn 
ra các nhân viên có năng lực chuyên môn khác nhau và phải biết kết hợp năng lực 
của các nhân viên đó một cách hợp lý. Mặc dù nhà quản lý đó không phải là thành 
viên trong nhóm nhân viên chuyên môn đó, nhưng lại có thể quản lý được những 
nhân viên chuyên môn này.

1.  Tôi không thể làm được tất cả mọi công việc nhưng tôi biết được ai có khả 
năng thực hiện được các công việc đó.

Sau chiến tranh thế giới lần thứ hai, một vị tướng quân dã trở thành tổng giám dốc 
của một công ty. Khi có người hỏi tại sao ông lại có thể đảm nhiệm được vai trò người 
đúng đầu công ty như vậy? Ông đã trả lời rằng: “Tại sao lại không có thể cơ chứ?”. Sau 
này, có người nói với ông rằng nếu muốn thành công trong quá trình sản xuất kinh 
doanh của doanh nghiệp thì ông phải hiểu tất cả các vấn đề liên quan đến công ty. Ông 
đã trả lời: “Tôi sề sử dụng lất cả các nhân viên chuyên môn am hiểu các phương pháp 
sáng tạo". Câu hỏi tiếp theo là: “Như vậy, làm sao mà các ứng cử viên tham gia tuyển 
dụng biết được đối tượng mà ông tuyển là các nhân viên chuyên môn?" Ông trả lời: 
'Tôi không thể làm được tất cả mọi công việc nhưng tôi biết được ai có khả năng thực 
hiện được các công việc dó".

Nêu như chủ doanh nghiệp bắt buộc phải có kiến thức kỹ thuật chuyên món thì 
chẳng có một tổng giám đốc nào có thể đạt dược thành công trong kinh doanh. Bởi vì, 
tổng giám dốc không thể trở thành chuyên gia để hiểu biết tất cả các lĩnh vực.
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Nếu chủ doanh nghiệp quá tín tưởng vào chuyên môn của các nhân viên, quá chú 
trọng vào học lực của họ, thì sẽ làm mất đi tính sáng tạo và tính tích cực của dội ngũ 
nhân viên trẻ trong khi các doanh nghiệp xem xét và lựa chọn nhân tài. Công ty Sony 
cũng thực hiên như vậy. Nguyên tắc đầu tiên trong quản lý kinh doanh của cóng ty là 
tuyển dụng một người chí sau khi họ đã đánh giá năng lực hiện tại và năng lực trong 
tương lai của người dó, sau dó cổ vũ dộng viên người đó nhanh chóng làm việc chứ công 
ty Sony không lấy các vãn bằng chứng chỉ của người đó làm tiêu chuẩn dể lựa chọn.

2.  Công ty Sony gợi ý: Nên mời nhạc sỹ làm giám đốc.

Người đại diện của Công ty Sony đã phát biểu: "Cho dù một người nào dó có bằng 
kỹ sư diện đi chăng nữa thì sau khi công lỵ nhận người dó vào làm việc, giám đốc công 
cũng phải cô' gắng hết sức để phát hiện ra năng lực thực thụ của người dó có thể làm 
được những công việc gì. Nếu như người đó có tài năng đặc biệt hoặc phù hợp với công 
việc nào đó thì công ty sẽ giao công việc phù hợp với năng lực cùa người đó".

Trong Công ty Sony, các kỹ sư và các nhà quản lý khoa học cũng phải tham gia 
công tác bán hàng, thâm chí một sỗ' thạc sỹ vật lý học cũng phải đứng ở quầy bán hàng 
để bán hàng. Nhân viên kinh doanh của Công ty Sony cho dù dã tốt nghiệp dại học luật 
ra cũng phải làm việc trong các dây chuyền sản xuất của nhà máy. Cách quản lý trong 
kinh doanh này của Công ty Sony là coi sự biểu hiện và nãng lực là vâh đề cốt lõi, làm 
cho cán bộ công nhân viên của công ty có thể tìm ra công việc phù hợp nhất của họ và 
giúp họ phát huy hết khả năng của bản thân. Ngày 01 tháng 10 nãm 1959, Công ty Sony 
đã tuyển một cử nhân nghệ thuật 29 tuổi, tốt nghiệp Học viện nghệ thuật Tokyo để 
chuyên phụ trách về vấn dề quản lý. Chỉ sau một thời gian ngắn, cử nhân nghệ thuật này 
dã ngay lập tức được bổ nhiệm làm giám đốc điều hành sản xuất, chuyên phụ trách sản 
xuất máy thu âm và các thiết bị phát thanh khác.

Sau khi quyết định này được cõng bố, rất nhiều cán bộ công nhân viên trong 
công ty đã dị nghị bàn tán, bởi vì cử nhân nghệ thuật này không hề học qua bất cứ 
khoá học nào về khoa học quản lý và cũng chưa từng học qua lớp học về thương 
nghiệp, anh không hề có một chút hiểu biết nào về sản xuất, lại càng không có chút 
kinh nghiệm nào về sản xuất cả. Rất nhiểu người đều quan sát thấy Công ty Sony đã 
phải tốn bao nhiêu công sức mới tìm được một nhà nghệ thuật tài ba với con mắt đẩy 
hoài nghi. Chỉ trong một thời gian ngắn, tất cả sự hoài nghi đã được chứng minh, 
những thành tựu mà Công ty Sony đã đạt được trên thị trường thể hiện rõ anh không 
những là nhà nghệ thuật tài ba mà còn là nhà quản lý kiệt xuất. Giám dốc diều hành 
sản xuất mới này đã bỏ ra rất nhiều thời gian dể tuyển dụng các nhân tài, đặc biệt là 
kinh nghiệm quản lý kinh doanh của các dối thủ cạnh tranh. Kết quả là vào nảm thứ 
hai từ khi anh được thãng chức, tình hình thị trường đã có rất nhiều thay đổi và công ty 
Sony đã chiếm ưu thê' trên thị trường cạnh tranh. Sau dó, anh đã thể hiện tài nãng trong 
đàm phán. Khi đó, ba công ty là Sony, Vishay và Grundig đang tiến hành bàn bạc về 
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quy cách kỹ thuật thống nhất của băng catset thì Công ly Philips lung ra thị trường 
hàng loạt bàng catset đồng bộ. Đại diện Công ly Philips ngay lập tức tới Tokyo, dề 
nghị Công ty Sony nên sử dụng quy cách kỹ thuật sản xuất băng catset của công ty 
Philips bởi mỗi hộp băng Công ty Sony có thể thu dược gần 7 đó la Mỹ. Sau một thời 
gian đàm phán căng thẳng, cuối cùng tỷ giá thu được từ mỗi hộp bâng giảm xuống còn 
2 đô la Mỹ. Hai bên đều cho rằng, đó là mức giá phù hợp và ngay cả Công ty 
Matsushita cũng thể hiện đồng lình với mức giá đó.

Tuy nhiên, giám dốc Công ty Sony cho rằng Sony không nhất thiêì phải chấp 
nhận mức giá này. Anh đã đến Công ty Philips, trình bày tất cả kêì quả đàm phán của 
lãnh đạo ba công ty Sony, Vishay và Grundig, dồng thời dưa ra kêì luận: Nếu như ba 
cóng ty chúng tôi thống nhất sử dụng một kiểu quy cách kỹ thuật khác, chúng lôi hoàn 
loàn có thể khống chê' thị trường thế giới trong tầm tay. Kết luận này dã làm lan vỡ hy 
vọng đưa quy cách kỹ thuật sản xuất băng catset vào làm quy cách kỹ thuật tiêu chuẩn 
của Công ty Philips.

Giám dốc Công ty Sony phát biểu rất kiên định rằng: “Chúng lỏi không đồng ỷ trà 
chi phí 2 đô la Mỹ này. Tuy nhiên, nếu như các ngài cho phép chúng lôi miễn phí sứ 
dụng, chúng tôi sẽ sản xuất băng đĩa theo đúng quy cách kỹ thuật của các ngài. Như 
vậy, quy cách kỹ thuật băng đĩa của các ngài nhất định sẽ trở thành quy cách sản xuất 
kỹ thuật đạt tiêu chuẩn quốc tể'

Một năm sau, Công ty Sony và Công ty Philips dã ký hàng loạt các hợp dồng miễn 
thuế với phương thức hai bẽn cùng có lợi, bao gồm các thiết bị khống chê' điện tự động 
của Công ty Sony và băng catset của Công ty Philips. Sau dó, giám đốc Còng ty Sony lại 
đề xuất sáng kiến lắp microphone vào radio và anh chịu trách nhiệm quan trọng về thiết 
kế cóng nghệ sản phẩm, phát triển kinh doanh, quảng cáo sản phẩm và thiết kế loàn bộ 
sản phẩm. Nãm năm sau, giám đốc Công ly Sony đã trở thành một trong những Chủ tịch 
Hội đồng quản trị nổi tiếng và trở thành nhân vật quan trọng không những trong Công ty 
Sony mà còn trong cả giới kinh doanh của Nhật.

Tiểu sử kinh doanh của Norio Ohga có thể coi là sự minh chứng cho sự sáng tạo 
mà không cần qua trường lớp nào đối với lãnh đạo của Công ty Sony. Công ty Sony cho 
rằng: “Tiêu chuẩn sử dụng nhân sự của chúng tôi không những chỉ dựa vào vị trí làm 
việc trước đây của nhân sự mà chúng lôi còn phải xem xét đến năng lực, sự thể hiện, 
phẩm chất đạo đức cá nhăn cũng như xem xét đến việc phát huy khả năng và sự phát 
triển bân thân của cá nhân".

3.  Việc giáo dục trong nhà trường không thu hút được các nhà quản lý.

Công việc quản lý của các doanh nghiệp hiện nay không những phức tạp mà còn 
tồn tại rất nhiều rủi ro. Các doanh nghiệp cần phải có năng lực, kiến thức chuyên môn để 
giải quyết các vâh dề phức tạp đó. Ví dụ như các vấn đề về nguyên lý quản lý máy móc. 

296

Bả
n s
ao
 lư
u t
rữ



hội họa và các thao tác sử dụng phần mềm máy tính v.v... Nếu như các doanh nghiệp 
không có những kiến thức đó, hành động một cách mạo hiểm, bản thân không tự giải 
quyết dược các vấn dề thì nên chủ động mời các chuyên gia tư vâh. Tuy nhiên, khi giái 
quyết các vấn đề vừa phức tạp lại vừa có tính rủi ro cao, doanh nghiệp phải dựa vào các 
nhân tô' phi trí lực như sự lự tin và lòng quyết tâm, con mắt nhạy bén và ý chí kiên cường 
của cán bộ nhân viên của doanh nghiệp. Đó là những phẩm chất cần thiết của chủ doanh 
nghiệp, là những kiến thức kỹ thuật chuyên môn mà các chuyên gia phải có và không có 
ai có thể thay thế được.

Do quy mô phát triển của doanh nghiệp ngày càng lớn nên vai trò của chủ doanh 
nghiệp ngày càng trở nên quan trọng. Chính nãng lực dó làm cho chủ doanh nghiệp trớ 
thành lãnh đạo của những người khác, làm cho chủ doanh nghiệp có khả nãng giải 
quyết các vấn đề mà họ cần giải quyết, có thể hiểu được sự thành cõng hay thất bại khi 
xem xét các sự việc, có thể đề ra các sách lược thông minh và sáng suốt, đồng thời lạnh 
lùng và kiên quyết thực hiện các chính sách đó. Đó là các tô chất mà chủ doanh nghiệp 
cần phải có. Kinh nghiệm thực tiễn dã tổng kết, chủ doanh nghiệp cần phải có 9 phẩm 
chất sau:

­ Năng lực quan sát.

­ Năng lực nhận biết.

­ Dũng chí và sự gan dạ.

­ Ý chí.

­ Lòng tự tin.

­ Sức ảnh hưởng.

­ Tinh thần cống hiến.

­ Nãng lực đào tạo.

­ Những kiến thức cần thiết khác.

Các phẩm chất trên dây (trừ điểm cuối cùng) hầu như có được không thông qua 
quá trình đào tạo tại bất cứ trường lớp nào mà chỉ có thể rèn luyện và thể hiện thông qua 
thị trường cạnh tranh khốc liệt. Chế độ đào tạo hiện nay không có tác dụng đối với việc 
bồi dưỡng các nhân tô' phi trí lực của con người.

Nhà lý luân về các sách lược quản lý nổi tiếng tên là Simon đã từng học qua khóa 
học đào tạo thạc sỹ về quản lý, đã có quan điểm không giống với các nhà quàn lý có 
kinh nghiêm. Simon cho răng, thê' hê trẻ sẽ có một loại “dự cảm trực giác” khác đối với 
công tác quản lý và các vâh đề phát sinh, cho nên các thê' hệ trẻ sẽ râ't nhanh chóng tìm 
ra được câu trả lời chính xác. Tuy nhiên, thế hệ đi trước lại thiếu sót nàng lực nhân biết 
cho nên họ đã tốn rất nhiều thời gian để phân tích.
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4.  Lý luận “nguy cơ đồng nghĩa với cơ hội”.

Năm 1979, cách mạng Iran nổ ra đã làm cho cơn sôì dầu mỏ lần thứ hai bùng nổ. 
Sàn lượng dẩu mỏ của Iran là 5 triệu thùng trên một ngày, chiếm 10% giá trị sán lượng 
của mỏ dầu hiên nay. Sự hỗn loạn của cuộc cách mạng đã làm cho nguồn cung cấp dầu 
mỏ của Iran giảm tới con số không. Do vây, công ty cung cấp dầu mỏ lớn nhất thế giới 
tên là Exon đã phải giảm thiểu lượng cung cấp dầu cho các công ty của Nhạt Bản. Do 
65% lượng nhập khẩu dầu mỏ của Công ty Dầu mỏ Nhật Bản dựa vào nguồn cung cấp 
dầu của thế giới, cho nên rõ ràng sự thiếu hụt nguồn cung cấp dầu mỏ này dã làm tổn 
hại rất nhiều đến nền kinh tế. Một sô' công ty thâm chí không thể tiếp tục duy trì hoạt 
động kinh doanh và công ty dầu mỏ của Nhật Bản đã rơi vào trạng thái khủng hoảng 
trầm trọng. Rất nhiều tạp chí đã dăng tải các liêu đề gây sự chú ý cho người dọc như: 
“Ngày các cõng ty dầu mỏ hàng đầu thê' giới bài trừ nước Nhật” hoặc “Nền kinh tê' Nhật 
Bản suy yếu” v.v...

Công ty Doko là công ty có lượng dầu nhập khẩu cao nhất trong sô' các công ty 
dầu mỏ của Nhật Bản cho nên Công ty Doko cũng là công ty gánh chịu hậu quả nặng nề 
nhất. Tuy nhiên, không giống các công ty khác, Công ty Doko không những không cô' 
gắng khống chê' lượng dầu nhập khẩu mà ngược lại còn tãng sô' lượng này lên làm cho 
quần chúng nhân dân Nhật Bản không thể lý giải được và trong nội bộ Công ty Doko 
cũng cảm thấy bất ổn.

Giám dốc Công ty Doko đã phát biểu rằng: "Trước mắt, công ty chúng lỏi 
không phải đối mặt với nguy cơ, mà công ty chúng tôi đang có cơ hội" Sau đó, giám 
đốc tiếp tục thảo luận và phân tích bối cánh dầu mỏ trên thị trường thế giới. Ông cho 
rằng, những công ty đang phải đối mặt với nguy cơ không phải là công ty dầu mỏ 
của Nhật Bản mà chính là các cống ty dầu mỏ hàng đầu thê' giới. Bởi vì, các nước sản 
xuất dầu mỏ đã lợi dụng nguy cơ khan hiếm dầu mỏ lần thứ hai để nắm giữ lấy 
quyền khống chê' thị trường dầu mỏ quốc tế. Có rất nhiều người do không hiểu lại 
cho rằng lượng cung ứng dầu sẽ ngày càng giảm. Kỳ thực, sau khi nguy cơ khan 
hiếm dầu mỏ lần thứ nhất, do các nguyên nhân phát sinh nguy cơ nền kinh tế, lượng 
cung ứng dầu mỏ trên thê' giới lẽ ra phải tãng lên. Công ty chúng tôi lợi dụng cơ hội 
này để tăng lượng nhập khẩu dầu mỏ và tận dụng lượng dầu mỏ dư thừa này để bán 
cho các quốc gia khác. Có như vây, chúng tôi mới có thể tránh được nguy cơ khan 
hiếm dầu mỏ của các công ty dầu mỏ hàng đầu thê' giới. Sự thực đã chứng minh lời 
dự đoán của Doko, các công ty dầu mỏ trên thê' giới đã nhanh chóng suy tàn. Đồng 
thời, tỳ lệ dầu mỏ nhập khẩu của Nhật thông qua các công ty .dầu mỏ lớn trên thê' 
giới cũng ngày càng giảm. Năm 1960, lượng dầu nhập khẩu là 85% thì đến nãm 
1979 giảm xuống còn 51,9%, đến nãm 1980 chỉ còn 44,5%. Tổng kim ngạch buôn 
bán mậu dịch trực tiếp giữa các nước sản xuất dầu mỏ và các nước tiêu thụ dầu mỏ 
ngày càng tăng lẽn.
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5. Sự lựa chọn “tiển cũ” và “tiền mới”.

Lấy một ví dụ khác để chứng minh tài trí thông minh hơn người của chủ 
doanh nghiệp.

Trong thời kỳ chiến tranh chống Nhật, Ngân hàng Hối Phong của Hổng Kông đã 
phát hành tiền tệ. Tiền giấy đang được lưu hành trên thị trường Hồng Kóng gọi là loại 
“tiền cũ”. Trong thời kỳ quân Nhật chiếm đóng Hổng Kông, Nhật đã phát hành loại tiền 
gọi là “tiên mới”, nhờ có tiền mới này mà quân Nhật đã vơ vét hết nguồn tài nguyên của 
Hồng Kõng. Bối cảnh quân Nhật bị thất bại ở Hổng Kông đã được định trước, tỷ giá liền 
tộ của Hồng Kông ngày càng giảm sút, cuối cùng giá trị tiền tệ giảm xuống còn 20%. Sự 
chênh lệch về giá trị tiền cũ và tiền mới ngày càng lớn. Ai cũng muốn sớm loại bỏ tiền 
mới của Nhật để tránh trờ thành một loại tiền giấy vô giá trị.

Trong khi đó, nhà doanh nghiệp lớn của Hồng Kông tên là Vương Khoan Thành 
lại hành động ngược lại, ông không những giữ số lượng tiền vốn có mà còn sử dụng 
nhiều phương pháp để sưu tập tiền và còn mua rất nhiều tiền mới. Vương Khoan Thành 
hành động như vậy cũng có hàm ý rất sâu sắc. Sau khi xem xét đến cái được, cái mất của 
tình hình thực tế và bộ máy quản lý trung ương của Hồng Kóng, ông cho rằng để dám 
bảo cho sự ổn định và tương lai của Hồng Kông, chính phủ trung ương sẽ không thờ ơ 
với loại tiền mới. Nếu không sẽ làm cho tương lai của Hồng Kông sẽ ngày càng trở nên 
đen tối, nhân dân sẽ mất niềm tin đối với chính quyển Hồng Kõng.

Không lâu sau, Ngân hàng Hối Phong đã tuyên bố, để duy trì hệ thôhg tín dụng, 
theo quy định của pháp luật, ngân hàng tiếp nhận tiền mới của Hồng Kông và coi giá trị 
tiền cũ và tiển mới bằng nhau và có thể trao đổi cho nhau. Do vây, tài sản của Vương 
Khoan Thành tãng lên hàng trăm lần và từ đó ông đã trờ thành nhà doanh nghiệp lớn của 
Hồng Kông.

Trong hai ví dụ trên, hai nhà doanh nghiệp đểu có con mắt nhìn độc lập. nắm vững 
được các cơ hội mà những người bình thường khác không thể có được. Trong hoàn cảnh 
lúc đó, do tình hình không rõ ràng, các tài liệu không chuẩn bị kỹ lưỡng cho nên các 
doanh nghiệp cũng chỉ có thể dựa vào trí tưởng tượng, dựa vào sự suy doán, giả thiêì và 
dựa vào con mắt chủ quan. Có một chuyên gia khẳng định rằng ông có thể liệt kê ra hơn 
mười điểm không có cãn cứ mà hai nhà doanh nghiệp nêu trên đã dự đoán.

6. Người quản lý phải biết phát huy điểm mạnh và khác phục nhược điểm của 
các chuyên gia.

Đa số phương pháp quản lý doanh nghiệp của các chuyên gia được rút ra từ các tài 
liệu, thông tin thu thập được thông qua quá trình diều tra thị trường, từ các công thức, 
nguyên tắc quản lý mà thê' hệ đi trước sáng tạo ra. Các doanh nghiệp thường hướng con 
mắt vào lịch sử, vào các con số và biểu bảng chính xác đáng tin cây. Các doanh nghiệp 
đã cần mẫn thiết kế từng trang phiếu điểu tra, tận dụng 586 con số trong máy tính để 
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tiến hành phân bảng biểu, thống kê và tổng kết. Sau đó, doanh nghiệp rút ra tổng kết là: 
tỷ lệ thành công của phương án này là 50%, tỷ lệ thất bại cũng là 50%.

Nói chung, chuyên gia có vai trò rất quan trọng. Những công việc đại sự của công 
ty .như đề ra các phương án khai thác sản phẩm, nghiên cứu tính khả thi kỹ thuật mới 
thậm chí miễn nhiệm giám đốc một sô bộ phân nào đó đều có sự tham gia của các 
chuyên gia. Nếu như không chú trọng phát huy tác dụng dó thì công ty khó có thể tránh 
được các vấn đề có thể phát sinh. Tuy nhiên, chuyên gia cũng có sở trường và sở doản 
riêng của họ. Mỗi chuyên gia cũng chỉ có thể thõng thạo trong một lĩnh vực nào đó. Nhà 
quản lý chỉ bằng cách phát huy được điểm mạnh của mỗi chuyên gia thì mới có thể khắc 
phục được những nhược điểm trong quản lý của các chuyên gia. Như vậy, nhà quản lý sẽ 
trở thành chuyên gia toàn diện và có được thành công trong công tác quản lý.

QUẢN LÝ CŨNG CẦN CÓ sự CHẶT CHẼ, 
NẾU KHÔNG SẼ GÂY RA sự RÔÌ LOẠN 

TRONG DOANH NGHIỆP

Trong rất nhiều các xưởng sản xuất của doanh nghiệp chúng ta thường thấy các 
công vãn tương tự như “Nội quy công tác tiêu chuẩn”, trong đó ghi rất rõ công việc gì 
nên dùng công cụ, hành dộng, tốc độ như thê' nào để dạt hiệu quả cao nhất. Phương pháp 
quản lý này được các nhà quản lý khoa học gọi là “phương pháp quản lý khoa học” 
Mục đích của phương pháp này là làm cho công việc được thực hiện theo trình tự và đảm 
bảo tính an toàn trong khi làm việc. Tuy nhiên, nếu theo đuổi tốc độ thực hiện công việc 
quá mức sẽ làm cho các doanh nghiệp rơi vào trạng thái không đủ khả nâng thực hiện và 
dần dẫn sẽ bị thất bại.

1.  “Phương pháp quản lý khoa học” kỳ thực lại không khoa học.

Cái gọi là phương pháp quản lý khoa học là do người Mỹ tên là Tyler sáng lập ra. 
Nãm 1909, Tyler đã tập hợp những kinh nghiệm và những nhận biết của bản thân trong 
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những nãm kinh doanh tại phân xưởng, tổng kết lại thành lý luân có hệ thống và viết 
thành quyển sách “Phương pháp quản lý khoa học”.

Tư tưởng về “Phương pháp quản lý khoa học” của ông có nội dung cụ thể như sau: 
Đầu tiên, lập ra tiêu chuẩn lượng công việc trong một ngày để đánh giá lượng công việc 
oủa nhân viên. Những nhân viên làm việc vượt mức tiêu chuẩn đề ra thì sẽ có tiền 
thướng. Nếu như nhân viên làm việc không đạt mức tiêu chuẩn đề ra thì sẽ phạt bằng 
cách trừ lương. Ví dụ lượng tiền lương hoàn thành công việc là 100% thì nhân viên làm 
việc vượt mức 20% lượng công việc để ra sẽ được tãng 40% tiền lương. Ngược lại. nhân 
viên làm việc thiếu 10% lượng công việc đề ra, thì sẽ bị khấu trừ 20% tiền lương. 
Phương thức quản lý này kỳ thực trong lịch sử đã có tác dụng nâng cao hiệu suất làm 
việc rất nhiều. Phương pháp này không những phổ cập ở Nhật Bản, châu Mỹ, châu Âu 
mà đến ngày này vẫn có rất nhiều doanh nghiệp sử dụng phương pháp này.

Ưu diểm của phương pháp này là đặt ra tiêu chuẩn rất rõ ràng cho mỗi cóng nhân. 
Tuy nhiên, xây dựng lượng công việc tiêu chuẩn lại do các kỹ sư tổng hợp số liệu diều 
tra dề ra. Mặc dù là một công cụ nhỏ hay một động tác nhỏ cũng cần phải tiến hành 
phân tích, nghiên cứu điều tra kỹ lưỡng để phát huy hiệu suất làm việc cao nhất, chính 
xác nhất. Chỉ cần mỗi cõng nhân hoàn thành công việc theo kế hoạch thì cả doanh 
nghiệp có thể duy trì được hiệu suất làm việc cao và trạng thái làm việc ổn định. Ngoài 
ra, phương pháp quản lý khoa học cũng tạo ra phương thức quản lý gọi là “vượt kê' 
hoạch, đạt chỉ tiêu, chưa dạt chỉ tiêu”. ít nhất mỗi công nhân đều phải hoàn thành cõng 
việc của mình theo phương thức và thời gian đã đề ra. Nêu làm việc vượt quá chỉ tiêu sẽ 
được thưởng ngoài tiền lương. Nếu làm việc không đạt chỉ tiêu sẽ bị phạt tiền bằng cách 
khấu trừ tiền vào tiền lương. Phương thức này đã khuyến khích tính tích cực và sự nỗ lực 
của nhân viên trong một mức độ nào đó để nhân được nhiều tiền lương và tránh bị trừ 
tiền lương. Tuy nhiên, phương pháp quản lý khoa học này không phải là phương pháp 
hoàn hảo. Từ khi phương pháp quản lý khoa học đó ra đời đã bị rất nhiều người phê 
phán. Hầu hết mọi người đều cho rằng phương pháp quản lý khoa học làm cho doanh 
nghiệp thiếu sự linh hoạt và không có tinh thần sáng tạo, cuối cùng nguyên nhân cơ bản 
làm cho doanh nghiệp bị đào thải dó là kỹ thuật lạc hậu.

Ban đầu, phượng pháp quản lý khoa học là phương pháp được đề ra để áp dụng vào 
các xưởng sản xuất của Mỹ trong bối cảnh của thê' kỷ trước. Đa sô' nhân viên đến lừ các 
nước châu Âu có trình độ rất thấp, sự không đổng nhất vể ngõn ngữ, phong tục tập quán, 
thói quen và đa sô' họ không biết tiếng Anh cho nên tỷ lệ hiệu suất công việc thấp. Trong 
hoàn cảnh đó, phương pháp quản lý khoa học không thể có yêu cầu cao đối với trình độ 
cũng như phẩm chất dạo đức của nhân viên. Do vậy, doanh nghiệp rất dễ gặp phải tác 
dộng ngược lại.

Sau một thê' kỷ, kiến thức của công nhân ngày càng nâng cao, khoa học kỹ thuật 
ngày càng phát triển. Phương pháp quản lý khoa học không những không thể phát huy 
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năng lực công tác mà còn làm hạn chê' khả nãng làm việc của họ. Bởi vì khi rơi vào trạng 
thái bị ra lệnh, uy hiếp, ép buộc thì các cóng nhãn khó có thể có tính tích cực và tinh 
thần sáng tạo trong công việc. Do vậy, khi cuộc sóng vẫn có thể tạm ổn thì họ khó có thể 
nỗ lực làm việc.

Để sử dụng tư tưởng “vượt kế hoạch, đạt chỉ tiêu, chưa đạt chỉ tiêu”một cách triệt 
dể, đa số các nhà quản lý lạp ra rất nhiều chế độ, điều lệ, trật tự, kỷ luật làm việc. Khi 
nhãn viên vi phạm sẽ bị trừng phạt ngay lập tức. Để có được cuộc sống bình an, vấn dề 
mà các nhãn viên xem xét trước tiên là: Tôi nhất định sẽ không làm sai. Biểu hiện này 
của họ giống một học sinh lần đầu tiên tham gia thi cử, các nhân viên luôn luôn cẩn thận 
ở mọi chỗ mọi nơi để tránh bị chủ doanh nghiệp phát hiên ra lỗi sai thì sẽ bị trừ lương. 
Cứ như vậy, doanh nghiệp rất dễ trở thành một cỗ máy lạnh lùng và vô tình, lúc nào 
cũng nghiêm ngặt.

Nói tóm lại, để đáp ứng được hàng loạt nhu cầu sản xuất, phương pháp quản lý 
khoa học yêu cầu công nhân lao động đơn giản coi con người là công cụ của công việc. 
Đây cũng chính là điểm yếu của phương pháp quản lý khoa học này.

2.  Sự đoàn kết nội bộ sẽ giúp doanh nghiệp đấu tranh được với các thế lực 
bên ngoài.

Mỗi nhân viên đều có mong muốn đạt được thành công, theo đuổi danh dự và thực 
hiện khát vọng giá tộ của chính mình. Nếu như nhân viên đó luôn ở trong trạng thái bị 
ra lệnh, ép buộc và phục tùng trong một thời gian dài thì nhân viên đó không những đã 
bị mất đi cảm hứng trong cống việc mà còn cảm thấy tính tự tôn của bản thân bị tổn 
thương và hoàn toàn bi qụan, thất vọng đối với tương lai sự nghiệp của mình. Trong tình 
hình đó, nhân viên sẽ có xu hướng chống đối lại doanh nghiệp. Nếu ở mức độ nhẹ thì họ 
bỏ bê công việc, từ chức, còn nếu ở mức độ nặng thì họ bãi công, tham gia làm việc ở 
các doanh nghiệp khác, từ bỏ công việc các doanh nghiệp cũ.

Khoa học về hành vi hiện nay cho rằng: mọi người làm việc không chỉ theo đuổi 
mục tiêu, thoả mãn nhu cầu cơ bản của sự sinh tổn và sự an toàn mà họ còn có nhu cầu 
phát triển và tự bản thân thực hiên các nhu cầu đó. Khi giải quyết vấn đề, đại đa số mọi 
người có năng lực nghiên cứu và sáng tạo tốt. Sự cạnh tranh trong các doanh nghiệp 
ngày nay chủ yếu đã chuyển thành sự cạnh tranh giữa các nhân tài, làm thế nào để phát 
huy khả nãng cao nhất của con người cũng đã trở thành vấn đề nóng hổi trong quá trình 
quản lý của doanh nghiệp.

Ngày càng có nhiều doanh nghiệp nhận thức được rằng, dung hoà được các quan 
hê tình cảm hỗ trợ lãn nhau làm cho tinh thần của nhân viên ngày càng được nâng cao. 
Câu nói “hoà khí phát tài” không chỉ có ý nghĩa đối với khách hàng mà còn có hiêu quả 
ngay cả đối với nhà sản xuất. Tác phong quản lý cũ của chủ doanh nghiệp như áp dặt 
quyền thế, đố kỵ với cấp dưới, mắng nhiếc, thậm chí uy hiếp và chê' giễu nhân viên gây 
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cho nhân viên có tâm lý rất sợ hãi cũng không còn tác dụng nữa. Chỉ bằng cách tôn 
trọng, tín nhiệm nhân viên và cùng nhân viên hợp tác xây dựng doanh nghiệp thì doanh 
nghiệp mới có thể đạt được thành công.

Doanh nghiệp phải có một hệ thống ổn định, phối hợp hoàn hảo thì mới có thể 
cạnh tranh được với các doanh nghiệp khác. Các quan hệ trong nội bộ doanh nghiệp 
được dàn xếp ổn thoả thì doanh nghiệp sẽ giống một cơ thể khoẻ mạnh, làm cho doanh 
nghiệp có thể cạnh tranh với thị trường ở mức độ mạnh mẽ hơn.

Tuy nhiên, điều làm cho mọi người lo ngại là, rất nhiều doanh nghiệp vẫn không 
lir bỏ tác phong làm việc iạc hậu, tác phong gia trưởng của gia đình và luôn giữ tâm lý là 
người nắm quyền uy. Lại có rất nhiều chủ doanh nghiệp dã quen với việc bận rộn, luôn 
làm các công việc của cấp dưới cho nên bản thân họ không có thời gian để làm các công 
việc mà người quản lý bắt buộc phải làm, không có thời gian và công sức để nghiên cứu 
xem xét những việc đại sự liên quan đến hoạt động của doanh nghiệp, chủ doanh nghiệp 
lo lắng sẽ xuất hiện sự rối loạn trong doanh nghiệp. Nói cách khác, chủ doanh nghiệp đã 
quen với cách làm việc độc quyền và rất sợ bị phân tán quyền lực của bản thân.

Có những chủ doanh nghiệp không muốn giao việc cho cấp dưới, nên bản thân 
phải tự làm tất cả mọi việc hoặc chỉ giao việc cho những nhân viên tuyệt đối phục tùng. 
Chủ doanh nghiệp cũng không muốn giao việc cho những nhân viên có năng lực yếu 
kém bởi nếu giao việc cho những nhân viên này họ luôn cảm thấy không yên tâm.

Có chủ doanh nghiệp lại muốn giao việc cho cấp dưới. Mặc dù chủ doanh nghiệp 
giao cho cấp dưới thực hiện các công việc dại sự cũng như lập các kế hoạch nhưng tất cả 
mọi việc vẫn dều phải hỏi ý kiến và báo cáo tình hình thực hiện công việc dối với chủ 
doanh nghiệp. Chủ doanh nghiệp vẫn là người dưa ra quyết định cuối cùng cho cóng 
việc đó.

Lại có chủ doanh nghiệp thực hiện toàn bộ các phương thức, phương án kinh 
doanh và chỉ cho phép cấp dưới thực hiện các phương thức đó mà không được thay đổi 
bất cứ vấn đề gì. Những nhân viên hiểu công việc đó cũng phải thực hiện, nhân viên 
không hiểu công việc đó cũng vẫn phải chấp hành. Do vây, chủ doanh nghiệp vẫn nắm 
tất cả quyền lực.

3.  Sự ôm đồm công việc của giám đốc doanh nghiệp sẽ dẫn đến thất bại.

Chủ doanh nghiệp lấy sự cần cù, nỗ lực trong công việc làm tiêu chuẩn để đánh 
giá nhân viên. Tuy nhiên, doanh nghiệp cũng có yêu cầu rất nghiêm ngặt đối với nhân 
viên. Khi nhân viên đi làm đểu phải qua bốt điểm danh trước cổng nhà máy. Nhân viên 
bảo vệ sẽ ghi lại những ai đến muôn về sớm trong một biểu bảng và đến cuối tháng khi 
phát tiền thưởng, nếu ai đến muộn sẽ bị trừ tiền lương. Thông thường, các doanh nghiệp 
cũng yêu cầu mỗi phòng ban phải dán thông báo ở cửa phòng nghiêm cấm các nhân viên 
đánh bài, đánh cờ, cười nói trong thời gian làm việc.
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Vài năm gần đây, quy mó nhà máy phát triển rất nhanh, công việc kinh doanh của 
doanh nghiệp cũng ngày 'được mở rộng, các công việc mang tính nghiệp vụ chuyên môn 
cũng ngày càng nhiều. Bản thân chủ doanh nghiệp luôn cố gắng, nỗ lực hết sức và luôn 
đi đầu trong mọi công việc. Hàng ngày, chủ doanh nghiệp luôn phải làm việc từ sáng 
sớm cho đến tối mịt, luôn là tấm gương cho nhân viên noi theo. Hầu như không có ngày 
nào là chủ doanh nghiệp không làm thêm giờ. Khi trong nhà máy xảy ra sự cô' về điện, 
chủ doanh nghiệp tự di tìm thang và trèo lên sửa chữa. Khi ống nước bị tắc, chủ doanh 
nghiệp cũng cùng nhân viên thông ống nước, thậm chí còn tự đi mờ các vòi nước. Có khi 
chủ doanh nghiệp còn tự lay chỉnh sửa các văn bản. Chủ doanh nghiệp làm việc nhiều 
đến nỗi thư ký của ông ta quá nhàn rỗi, hầu như chẳng có việc gì để làm.

Mặc dù chủ doanh nghiệp này là người rất có nãng lực, quản lý nhà máy rất lốt, 
nhưng vì ngày nào ông cũng làm việc hêĩ sức nên cuối cùng sức khỏe của ông dã giảm 
sút đành phải nhập viện. Trước khi nhập viện, ông vẫn cảm thấy không yên tâm về còng 
việc của nhà máy, mặc dù ông đã bàn giao công việc rất chi tiết cho hai trợ lý của ông và 
đã tổ chức cuộc họp các tổ trưởng để bố trí cụ thể... Hai tuần sau, ông đã xuất viện. Khi 
trờ lại nhà máy, ông dã rất ngạc nhiên trước quang cảnh hiện ra trước mắt. Nhân viên 
trong tất cả các phòng ban đều cười nói ầm ĩ, các nhân viên nam và nữ đang trêu đùa 
cười cợt, đánh bài, chơi cờ. Những chiếc bàn ghế, cửa sổ trong phòng làm việc trước dây 
sạch sẽ là vậy thì giờ bụi phủ kín, tất cả các công văn, giấy tờ đã chất thành một đống rất 
hỗn độn. Hai trợ lý của nhà máy đang say mê đánh bóng rổ ở sân bóng. Trong phán 
xưởng, những âm thanh quen thuộc trước đây của nhà máy không còn nữa mà chỉ có 
tiếng máy chạy và tiếng chim kêu. sản phẩm hoàn chỉnh và bán thành phẩm bị xếp lẫn 
lộn vào một đống, công nhân đang ngồi ở góc tường vừa chơi bài vừa uống rượu...

Chủ doanh nghiệp này chính là người theo chủ nghĩa độc quyền diển hình. Mặc dù 
ông rất nghiêm khắc với cấp dưới nhưng ông luôn ôm đồm hết các công việc và lúc nào 
cũng trong tình trạng bân rộn. Do ông không ủy quyền cho cấp dưới để họ gánh chịu một 
phần trách nhiêm trong công việc và rèn luyện năng lực quản lý nhà máy của cấp dưới 
nên khi bị bệnh không thể tiếp tục điều hành công việc của nhà máy buộc ông phải bàn 
giao cho cấp dưới. Trong chốc lát, nhân viên đã phải gánh trách nhiêm rất nặng nề, đồng 
thời làm cho họ mất đi mục tiêu trong công việc. Hơn nữa, hai trợ lý mà ông đã lựa chọn 
đểu là hai người bất tài cho nên hiện tượng công nhân ỷ lại trong công việc, không tập 
trung làm việc là điều không thể tránh khỏi.

4.  Tính quyết đoán trong quản lý của nền dân chủ hóa.

Doanh nghiệp khổng những phải dề phòng phương thức quản lý quá nghiêm ngặt, 
cứng nhắc mà còn phải ngăn chặn hiện tượng từ chối trách nhiệm. Muốn thực hiện được 
hai vấn đề này thì doanh nghiệp cần phải nắm vững được nghệ thuật phân bô' và lập 
trung quyền lực.
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Trong môi trường cạnh tranh khốc liệt, các doanh nghiệp, nhất là các doanh 
nghiệp mới thành lập có quy mô hoạt động còn nhỏ muốn sinh tồn phải lập trung toàn 
bộ quyền lực. Phân bố quyền lực vừa là cóng việc không bắt buộc, vừa là công việc 
không thể không thực hiện. Một xưởng sản xuất bột mì trong thành phó' thay đổi kho 
chứa 14 tầng thành kho chứa 25 tầng nếu xưởng áp dụng tiến bộ kỹ thuật mới. Như vậy, 
xướng vừa có thể nâng cao 40% hiệu suất sử dụng nhà xưởng lại vừa có thể giảm dược 
sự tổn thất do các thiết bị không đồng bộ gây ra. Các cán bộ công nhân viên trong 
xưởng đã tìm rất nhiều lý do khác nhau, kiên quyết phản đối phương pháp này. Giám 
đốc phân xưởng cho rang đây là kỹ thuật mới và có râ'l nhiều doanh nghiệp dã áp dụng 
thành cổng cho nên ông quyết định thực hiên theo quy trình kỹ thuật này và yêu cầu lất 
cả các công nhân trong xưởng phải chấp hành; Kết quả là, ông đã dạt được thành công 
trong khi sử dụng kỹ thuật mới và ý kiến cùa công nhân đã bị bác bỏ. Đây là mót ví dụ 
điển hình về sự thành công của doanh nghiệp chuyên quyền. Nguyên nhân thành công 
chủ yếu như sau:

Thứ nhất, xưởng sản xuất của huyện nêu trẽn chí là xưởng sàn xuất nhỏ, với quy 
mô sản xuất nhỏ, giám đốc sản xuất xưởng trực tiếp ra lệnh có thể ảnh hưởng và quyền 
uy của giám dốc cũng phát huy được tác dụng. Nếu như giám dốc xưởng không quyết 
đoán thực thi quyền lực thì có thể làm cho hàng loạt các phương án kỹ thuật mới không 
thê thực hiện được.

Thứ hai, cán bộ công nhân viên có trình dộ vãn hoá không cao cho nên các ý kiến, 
trình độ kiến thức cũng như sự hiểu biết và một sô' nhân tô' phi trí lực như lòng can dảm, 
dũng khí của họ cũng có hạn. về mặt khách quan thì các nhàn viên đó vẫn cần giám dốc 
xưởng sản xuất hướng dẫn thêm.

Thứ ba, nhìn từ góc độ đặc điểm của cóng việc, đa sô' các cóng việc mà công nhàn 
xướng sản xuất bột mì thực hiện đều là các công việc lao động chân tay dơn giản, không 
có yêu cầu cao về kỹ thuật cũng như sự sáng tạo. Nhân viên chỉ cần phục tùng mênh 
lệnh của cấp trên là có thể đạt được mục tiêu.

Thứ tư, nếu quyết dịnh của giám dốc phân xưởng có cơ sở thành công vũng chắc 
thì sẽ rất có lợi cho doanh nghiệp cho nên nãng lực quản lý của giám đốc xưởng dối với 
toàn thể cán bộ công nhân viên trong xưởng rất tốt và ít khi bị tác động bởi các yếu tô' 
bên ngoài.

5.  Bí quyết sử dụng phương thức phát huy nãng lực con người.

Nếu chủ doanh nghiệp quá chuyên quyền sẽ làm cho doanh nghiệp dễ đi đến thất 
bại. Do vậy, để doanh nghiệp đạt được thành công trong kinh doanh, chủ doanh nghiệp 
phải nắm vững kiến thức làm thế nào để phân bô' quyền lực làm cho cấp dưới cùng tham 
gia quản lý doanh nghiệp. Hơn nữa, ủy quyền chính là hình thức dể cho cấp dưới cùng 
tham gia quản lý doanh nghiệp. Không có gì làm cho cán bộ công nhân viên cảm thấy 
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tự tôn và thỏa mãn bằng được cùng chủ doanh nghiêp tham gia quản lý doanh nghiêp. 
Do đó, chính việc tham gia quản lý đó đã làm cho doanh nghiệp và cán bộ công nhân 
viên cùng phát triển, cùng có tinh thần trách nhiệm với doanh nghiệp và có tinh thần 
tập thể cao.

Một vài nãm trước, giới doanh nghiệp Nhật Bản đã sáng lạo ra “Phương pháp phát 
huy năng lực” và phương pháp quản lý này dã được cả thế giới sử dụng. Phương pháp 
này đã được mọi người coi là bảo bối và vũ khí quan trọng trong sự phát triển đột phá 
của các doanh nghiệp Nhật Bản.

Cái gọi là phương pháp phát huy năng lực chính là phương pháp tập hợp 8 đến 10 
cõng nhân lại thành một tổ và mỗi tuần họp một lần đưa ra ý kiến de nâng cao chãi 
lượng sàn phẩm và góp ý phản ánh những vấn đề tồn đọng dối với công ty. vổ sau, dê 
phát huy tác dụng trí tưởng tượng của nhân viên, nội dung của cuộc họp khóng chí 
dừng lại ở việc quản lý chất lượng sản phẩm mà dần dần mở rộng đến những sách lược 
và quản lý kinh doanh thông thường của cóng ty. Hầu hết những công ly thực hiện 
phương pháp này Irong một thời gian rất ngắn đều giảm giá thành gốc, tãng sản luợng 
sản phẩm và điều quan trọng hơn nữa là thúc đẩy mối quan hệ chặt chẽ giữa công nhân 
và công ty.

Một ưu điểm khác của việc công nhân tham gia quản lý là cùng nhau hưởng 
thụ thành quả. Khi công nhân hiểu được tầm quan trọng của cống việc mà họ dang 
làm thì họ sẽ càng nhiệl tình làm việc. Ví dụ, khi bạn hỏi một nhân viên đánh máy 
của công ty nào đó rằng anh ta đang làm gì, bạn có thổ nhân được hai câu trả lờỉ 
khác nhau:

Câu trả lời thứ nhất: Tôi đang dùng máy tính để đánh vãn bản cho giám dốc.

Câu trả lời thứ hai: Tôi đang soạn một bài phái biểu cho giám dốc Iham gia diễn 
thuyết tại hội trường ủy ban nhân dân thành phố.

Rõ ràng là cách trả lời của thứ hai của nhân viên sẽ thể hiện được sự chú dộng 
hơn, thấu đáo hơn của nhân viên và sẽ thu hút nguời nghe hơn?
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NGUYEN TAC QUAN LY

Chủ doanh nghiệp nên nắm được nguyên tắc quản lý thông thường của doanh 
nghiệp. Dưới đây là 7 nguyên tắc quàn lý rất có ích dối với chủ doanh nghiệp:

1. Nguyên tắc quản lý phạm vi.

Biên dộ quản lý chính là sô' lượng nhân viên mà chủ doanh nghiệp có trách nhiệm 
phải quản lý. Khi doanh nghiệp có quy mô nhỏ, chủ doanh nghiệp giữ vị trí giám dốc, 
thông thường chủ doanh nghiệp là người dứng dầu có quyền lực cao nhất của doanh 
nghiệp. Tất cả mọi công việc đều do giám đốc yêu cấu thực hiện, mỗi cá nhân phải chịu 
trách nhiệm trực tiếp trước giám đốc, phạm vi mà chủ doanh nghiệp quản lý là toàn bộ 
số lượng nhân viên tham gia làm việc.

Khi công ty phát triển, chù doanh nghiệp có thể sử dụng nhiều nhân viên hơn. Khi 
đó. chủ doanh nghiệp giống như nhà độc quyền truyền thống thực hiện công việc một 
cách chuyên quyền. Chủ doanh nghiệp nên lựa chọn những nhà quản lý có năng lực dế 
có thể quản lý nhân viên thông qua nhũng nhà quản lý đó và để cho chủ doanh nghiệp 
có thời gian phụ trách các công việc đại sự của còng ty như lâp ra sách lược, kế hoạch 
hoạt động của công ty v.v... Có như vậy, chủ doanh nghiệp mới có thể nâng cao hiệu 
suất quản lý và tránh được tình trạng lúc nào cũng bận rộn, việc gì cũng phải tham gia.

2. Nguyên tắc ủy quyền.

Chủ doanh nghiệp ủy quyền cho cấp dưới của mình để cấp dưới có thể xử lý cõng 
việc một cách độc lập và linh hoạt trong phạm vi được ủy quyền. Tuy nhiên, chủ doanh 
nghiệp không thể ủy thác toàn bộ quyền lực của mình cho cấp dưới mà phải nắm quyền 
quyết định cao nhất trong tay, nếu không chủ doanh nghiệp sẽ bị cấp dưới lộng quyền.

Không có quy định cụ thể nào về việc chủ doanh nghịêp nên ủy thác bao nhiêu 
quyền lực. Thông thường, chủ doanh nghiệp nên nghiên cứu các nhân tố dưới đây khi 
cân nhắc phạm vi ủy quyến.

• Quy mô

Đối với một tổ chức xí nghiệp tương đối lớn, chủ doanh nghiệp không thể nắm 
dược toàn bộ sách lược của doanh nghiệp. Do vây, chủ doanh nghiệp nên ủy quyền cho 
cấp dưới quyền lực cao một chút để cấp dưới có trách nhiêm quản lý tương ứng với 
quyền lực được cấp trên ủy thác. Ngược lại, nếu chủ doanh nghiệp ủy thác cho cấp dưới 
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quyền lực quá thấp thì cấp dưới sẽ chỉ có trách nhiêm mà không có quyền lực, vì vậy, họ 
không thể tiến hành quản lý doanh nghiệp một cách có hiệu quả.

•  Sự rủi ro về vốn

Nếu như đó là một sách lược nhỏ, liên quan không nhiêu đến tiền bạc, ảnh hưởng của 
sách lược đó cũng không lớn thì chủ doanh nghiệp có thể toàn quyền ủy thác cho cấp dưới 
quản lý. Chủ doanh nghiệp chí nên quản lý những sách lược có tầm quan trọng cao hơn.

•  Phẩm chất và nãng lực của cán bộ công nhân viên trong doanh nghiệp

Đối với phẩm chất đạo đức của cấp dưới, chủ doanh nghiệp nên để cho cấp dưới 
có quyền lực tương đối lớn. Bởi vì, một mặt, họ là người đáng tin cậy, mặt khác, họ cũng 
là người dào tạo các nhân sự non trẻ của doanh nghiệp. Tuy nhiên, dối với cấp dưới có 
tài mà không có đức hoặc năng lực hạn hẹp thì chủ doanh nghiệp cũng nên ủy quyền cho 
họ trong phạm vi ủy quyền hẹp hơn.

•  Tình hình cạnh tranh trên thị trường

Trong trường hợp cần xử lý công việc một cách nhạy bén và kịp thời trong thị 
trường cạnh tranh đẩy khốc liệt, nếu quyền lực mà chủ doanh nghiệp ủy thác quá thấp 
thì sẽ bất lợi đối với những công việc cần sự phàn ứng nhanh nhạy. Cho nên, chủ doanh 
nghiệp cũng không nên quá cứng nhắc trong khi úy quyền cho cấp dưới. Nếu như, tình 
hình cạnh tranh trên thị trường không quá khốc liệt thì quyền lực mà chủ doanh nghiệp 
ủy quyền cho cấp dưới nên tương ứng với tình hình công việc đó.

Sau khi nghiên cứu 4 nhân tố nêu trên, người ủy quyền có thể quyết định ủy quyền 
một cách chính xác. Để biết mức độ quyền lực ủy quyền dó đã hợp lý hay chưa, chù 
doanh nghiệp nên xem xét hai phương diên sau:

Thứ nhất, xem sự ủy quyến có trùng hợp hay không? Bởi nếu ủy quyền trùng hợp 
sẽ làm cho phạm vi quyền lực của hai hay một sõ' ban ngành đan xen lẫn nhau. Một mặt, 
ủy quyền trùng hợp có thể trở thành nguồn gốc tranh giành, xung dột quyền lực giữa các 
ban ngành của doanh nghiệp, mặt khác có thể là nguyên nhân dể các ban ngành đùn dây 
trách nhiệm lẫn nhau.

Do Vậy khi ủy quyền, chủ doanh nghiệp phải phân định chức vụ, quan hệ trách 
nhiêm rõ ràng, làm cho ban ngành nào, có chức vụ nào phải chịu tránh nhiệm công việc 
đó. Có như vậy, khi doanh nghiộp dạt được thành công, chủ doanh nghiệp mới có thể 
cãn cứ vào sự cống hiến của các ban ngành để tiến hành khen thưởng; khi doanh nghiệp 
gập phải khó khãn, chủ doanh nghiệp­mới có thể tìm được nguồn gốc của vấn đẻ, đồng 
thời kịp thời phát hiên ra nguyên nhân dân đến vâh đề đó. Hơn nữa, doanh nghiệp còn có 
thể phòng tránh được hiến tượng do quan hệ quyền lực và trách nhiệm không rõ ràng 
dẫn đến sự đùn đẩy lãn nhau trong công việc, thành công thì tranh giành công sức, thất 
bại thì rũ bỏ trách nhiêm.
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Thứ hai, xem xét quyền hạn và trách nhiệm có thống nhất với nhau hay không. 
Đây là nguyên tắc truyền thống. Quyền lực và trách nhiêm bắt buộc phải tương đương 
với nhau, hơn nữa trách nhiệm chính là yếu tô' phụ thuộc vào quyền lực, không có quyền 
lực thì không có trách nhiệm.

Chủ doanh nghiệp không thể gánh chịu tất cả những trách nhiêm cúa các ban 
ngành khác. Đổng thời trách nhiêm của tất cả các ban ngành cũng không thể tăng lên. 
Có một sô' chủ doanh nghiệp lại không thể thực hiện được điều này. Khi cấp dưới đạt 
được thành tích, chủ doanh nghiệp chỉ nói suông một câu “sự đóng góp nhiệt tình của 
các bạn là một phẩn không thể thiếu được dối với doanh nghiệp”. Tuy nhiên, chủ doanh 
nghiệp lại luôn đề cao bản thân, luôn nhấn mạnh phương pháp đưa ra sách lược như thê' 
nào, nắm vững nguy cơ ra làm sao.

Khi doanh nghiệp kinh doanh thất bại thì chủ doanh nghiệp lại dùn dẩy trách 
nhiệm cho nhau, ra sức phê bình cấp dưới với các nguyên nhân như là do sự quản lý cùa 
các ban ngành không chặt chẽ, sự nỗ lực chưa cao và sự hợp tác với các ngành khác chưa 
chặt chẽ v.v...

3.  Nguyên tắc chỉ huy thống nhất.

Đây là nguyên tắc truyền thống trong ngành quản lý học. Nguyên tắc này dã được 
nhà quản lý người Pháp đưa ra trong buổi hội thảo về lý luận quản lý doanh nghiệp vào 
đầu thê' kỷ này. Ồng cho rằng: "Cho dù chúng ta có cách nhìn như thê'nào về nguyên tắc 
đó thì trong nguyên tắc này, nhân viên cấp dưới luôn phải tiếp nhận nhiệm vụ mà lãnh 
đạo giao phó. Đó chính là nguyên tắc chỉ huy thống nhất”

Chỉ huy thống nhất và sự tập trung quyền lực luôn gắn bó chặt chẽ với nhau. Khi 
quyển lực tập trung ở mức độ cao có thể sự chỉ huy là thống nhất, tuy nhiên hai nhân tô' 
này lại không có quan hệ đồng đẳng vói nhau. Các nhà quản lý học hiện dại cho rầng: 
"Thực chất của việc chỉ huy thống nhất là các thành viên trong toàn thể doanh nghiệp 
phải phục từng một mục tiêu chiến lược chứ không phải chỉ phục tùng một sự chỉ huy 
thống nhất. Sự tập trung quyền lực của một người chỉ là một kiểu biểu hiện cùa sự chi 
huy thông nhất”.

Một người chuyên quyền cũng có thể thực hiện chỉ huy thống nhất, những người 
được phân nắm giữ quyền lực cũng có thể thực hiên thậm chí khi các thành viên trong tố 
chức doanh nghiệp cùng có quyền lực thì cũng có thể thực hiện chỉ huy thống nhất đó. 
Mấu chốt của vâh đề là tính thống nhất của chỉ huy, điều này được biểu hiện ở sự thôhg 
nhất của chiến lược mục tiêu mà khổng dựa vào đối tượng cung câ'p thõng tin.

Chỉ huy thống nhất có hai hình thức dó là hình thức tập trung quyền lực chỉ huy 
thống nhất và hình thức phân bô' quyển lực chỉ huy thống nhất. Hình thức tập trung 
quyền lực chỉ huy thống nhất là phương thức chỉ huy mà người ra lệnh chỉ thông báo 
cho người tiếp nhận nhiệm vụ phương pháp thực hiên công việc. Người tiếp nhân 
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nhiệm vụ có trách nhiệm phục tùng mệnh lệnh, chấp hành triệt dể mà không cần phải 
tìm hiểu ý tưởng hoặc ý đồ cùa người ra lệnh. Và người nhân mệnh lệnh cũng không 
được tham gia vào việc đề ra chính sách của doanh nghiệp. Hình thức phân bố quyền 
lực chỉ huy thống nhất lại cho phép người nhận nhiệm vụ tham gia vào ý tưởng hoặc ý 
đồ của người ra lệnh hoặc tự do lựa chọn những phương pháp, cách thức để chấp hành 
mệnh lệnh.

Hình thức tập trung quyền lực chỉ huy thống nhất có những ưu thê' riêng của nó, 
tuy nhiên hình thức này cũng chưa được hoàn hảo. Trong một sô trường hợp. hình thức 
tập trung quyền lực chỉ huy thống nhất hiệu quả hơn hình thức phân bô quyền lực chỉ 
huy thống nhất.

Ví dụ, một tổ chức doanh nghiệp nhỏ thường sử dụng hình thức tập trung quyền 
lực chỉ huy thống nhất, bởi vì quy mô của doanh nghiệp rất nhỏ, trình độ khoa học kỹ 
thuật tương đối thấp, nhiệm vụ công việc rất đơn giản, lặp đi lặp lại. Do vậy, doanh 
nghiệp nhỏ này cần có một nhà lãnh dạo tài ba thông minh quản lý doanh nghiệp. Bởi vì 
quy mô doanh nghiệp nhỏ nên doanh nghiệp có thể trực tiếp ra lệnh chỉ đạo cán bộ cõng 
nhân viên, cũng có thể làm tăng thêm sự tập trung quyền lực của cá nhân. Tuy nhiên, do 
quyền lực quá tập trung nên hình thức tập trung quyền lực chỉ huy thống nhất dề phát 
sinh ra các loại tê nạn cực đoan như là chủ nghĩa quan liêu, gia trưởng, độc đoán v.v... 
Khi doanh nghiệp mở rộng quy mô, phương thức này lại không phù hợp mà chí phù hợp 
với hình thức phân bố quyền lực chí huy thống nhất.

Khi phân cóng nhiệm vụ cho cấp dưới, Công ty Matsushita đã thực hiện nguyên 
tắc: “Giao việc cho anh ta nhưng kỳ thực lại không giao việc cho anh ta” Ý nghĩa 
chính xác của nguyên tắc trên là mặc dù “giao cóng việc cho anh ta” nhưng không 
phải “vứt bỏ công việc đó”. Trong bất kỳ truờng hợp nào, lãnh đạo luôn luôn phải 
chuẩn bị tâm lý “gánh chịu trách nhiệm cuối cùng của công việc dó”, chú ý đến tình 
hình công việc tiến triển, yêu cầu cấp dưới báo cáo. Khi gặp khó khăn thì lãnh đạo 
phải mắng mỏ hoặc cảnh cáo nhân viên. Tuy nhiên, nếu xem xét một cách chi tiết, 
lãnh đạo thường không tham gia vào mà để cho cấp dưới phát huy năng lực cá nhân. 
Sau khi đã xác định rõ mục tiêu, lãnh đạo cho phép cấp dưới áp dụng các phương pháp 
một cách linh hoạt.

Dưới đây là một ví dụ vể việc áp dụng thành công hình thức phân bô' quyền lực chỉ 
huy thống nhất:

Một doanh nghiệp sản xuất ô tô có khả năng sản xuất mục tiêu là 72.000 chiếc õ 
tó, trong khi nãng lực sản xuất thực tẽ' là 35.000 chiếc. Sản phẩm của doanh nghiệp này 
chủ yếu là để cung ứng cho một tập .doàn ô tô lớn. Do tình hình sản xuất không đồng 
nhất của các xưởng sản xuất cho nên tập đoàn doanh nghiệp lớn này không thể hình 
thành năng lực sản xuất ổn định, gây sức ép nghiêm trọng đến tình hình sản xuất của 
doanh nghiẹp. Do đó, các doanh nghiệp đã tìm kiếm thị trường khác.
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Trong thời gian rất ngắn họ đã nhận được thông tin, một tập đoàn sản xuất ô tô của 
tỉnh Quảng Đông không có xưởng sản xuất cung cấp. Sau khi tiến hành nghiên cứu điều 
tra, giám đốc doanh nghiệp đã nhanh chóng quyết định phối hợp với xưởng sản xuất 
Quảng Đông dể sản xuất ô tô. Khi đó, cán bộ công nhân viên trong'doanh nghiệp cũng 
không thể lý giải dược vấn đề này và họ dưa ra rất nhiều ý kiến khác nhau. Tuy nhiên, 
giám đốc doanh nghiệp vẫn giữ nguyên quyết dịnh của mình và chỉ cho phép xưởng sản 
xuất nhỏ sản xuất thử sản phẩm trong thời gian 45 ngày. Trong cuộc họp thường vụ 
doanh nghiêp, giám đốc doanh nghiệp dã thông báo với nhân viên phụ trách các ban 
ngành: "Nhiệm vụ này mang lính mệnh lệnh, lất cà mọi người trong công ly dêu phủi 
hiểu kỹ về nhiệm vụ này nhưng cho dù như thế nào di chăng nữa thì cũng phải nhanh 
chóng hoàn thành công việc". Giám dóc xí nghiệp lại áp dụng phương thức dân chủ khi 
thực hiện những mệnh lệnh này. Ông yêu cầu các cán bộ ở các xưởng sản xuất ô tô ra 
sức biểu dương tính dàn chủ, sự đoàn kết mật thiết giữa nhân viên kỹ thuật và công 
nhân, thảo luận và dưa ra kế hoạch chi tiết từ khâu thiết kế quy hoạch, dịnh dạng sản 
phẩm, thử nghiệm rập khuôn đến định hình sản phẩm theo vòng tuần hoàn nhất định và 
hoàn thành nhiệm vụ theo thời gian.

Do vậy, xướng sản xuất ô tổ nhỏ đã thành lập ra một tổ thiết kế mô hình ó tô và 
đề ra giải thưởng. Các công việc dược triển khai rất nhanh chóng và đạt được thành 
công ngay lừ lần tiến hành đầu tiên. Quy trình thử nghiệm rập khuôn cũng đã dạt tiêu 
chuẩn 50 của Nhật Bản các cõng việc dã được hoàn thành theo đúng như kế hoạch 
đề ra. Một năm sau, họ dã cung cấp cho doanh nghiệp Quảng Đông hơn 2.000 bộ, sản 
lượng đạt 80 triệu nhân dân tệ và đã dạt 40% tổng sản lượng của toàn doanh nghiệp 
trong nãm đó.

Dưới dây là một ví dụ khác về ưu điểm của hình thức phân bố quyền lực chỉ huy 
thống nhất và hình thức tập trung quyền lực chỉ huy thống nhất:

Một doanh nghiệp của ngành quốc phòng đã hoàn thành nhiệm vụ trước 3 quý, 
dạt sản lượng 16 triệu nhân dân tệ và còn thiếu 2 triệu nhân dân tệ là hoàn thành kế 
hoạch của toàn năm. Quý 4, họ đã nhận được ‘bức thư đề nghị trợ giúp của chính 
quyền địa phương. Chính quyền địa phương đã yêu cầu doanh nghiệp tăng sản lượng 
lên 3 triệu nhân dân tệ để giúp đỡ chính quyền địa phương thực hiện kế hoạch sản 
xuâì công nghiệp.

Giám dốc doanh nghiệp đã xem xét và quyết định đáp ứng lời đề nghị của 
chính quyền địa phương bởi ông nghĩ đây là nghĩa vụ, hơn nữa, doanh nghiệp dang ờ 
năm cuối cùng của giai đoạn nhận thầu, sản xuất tăng rất nhanh cho nên nhất dinh 
doanh nghiệp sẽ có nhiều thuận lợi. Măc dù thời tiết khô hạn nhưng không có bất cứ 
ai nản lòng và kết quả cuối cùng doanh nghiệp đã thoát khỏi hoạn nạn, quyết định 
đáp ứng yêu cầu của chính quyền địa phương và đạt được sản lượng là 3 triệu nhân 
dân tệ.
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Sau khi quyết định, trước tiên chủ doanh nghiệp đưa vấn để ra thảo luận trước dại 
hội đại biểu viên chức, phát động các phong trào quần chúng, điều động quần chúng, 
gây sự chú ý của quần chúng và thực hiện tốt công tác thực hiên. Trong đại hội, tinh 
thần của các cán bộ công nhân vièn rất cao, họ đã góp ý hơn 97 ý kiến, thống nhâì thông 
qua báo cáo của giám đốc doanh nghiệp và hình thành nghị quyết thống nhất. Sau khi 
hội nghị kết thúc, lãnh đạo xí nghiệp và cán bộ các ban ngành kê' hoạch, sản xuâì, kỹ 
thuật, cung ứng, tài vụ... đã tiến hành nghiên cứu các ý kiến dóng góp cua cán bộ cóng 
nhân viên chức, phân tích thảo luận và rút ra phương pháp thực hiên cụ thể.

Sau khi đã thực hiên doanh nghiệp tiến hành quản lý sản xuất nghiêm nghặl, 
nghiêm túc chấp hành kế hoạch đề ra, nắm bắt từng khâu và từng bước. Khi đó, tính tích 
cực của các cán bộ công nhân viên được phát huy rất cao, có rất nhiều xưởng sản xuất 
nhỏ làm việc cả những ngày nghỉ. Để tiết kiệm điện, có những bộ phận làm việc vào ban 
đêm, ban ngày nghỉ. Sau 03 tháng nỗ lực phấn đấu, cuối cùng doanh nghiệp hoàn thành 
sản lượng vượt mức kế hoạch chính quyền dịa phương đề ra.

4.  Nguyên ỉác thưởng phạt kết hợp.

Bất cứ một tổ chức nào cũng không tách rời phương pháp quản lý bằng hình thức 
thưởng phạt. Sử dụng phương pháp quản lý này một cách hợp lý có thể cổ vũ các nhân 
viên đạt được mục tiêu đề ra, giảm thiểu các hành vi không cần thiết, làm cho loàn thể 
thành viên trong doanh nghiệp nâng cao ý chí và sức chiến đấu.

Lý luân của các tổ chức ngày nay cho rằng mục tiêu đấu tiên trong công việc của 
cán bộ công nhân viên là duy trì được cuộc sống và có được phương pháp mưu sinh. Chỉ 
khi doanh nghiệp có thể quản lý bằng hình thức thường phạt có hiệu quả thì mới có thể 
tổ chức công nhân viên, nâng cao ý chí và thực hiện mục tiêu của doanh nghiệp. Các 
doanh nghiệp phải căn cứ vào các nhu cầu và động cơ của cán bộ công nhân viên dể lập 
nên chế độ thưởng phạt tương ứng, để thu hút nhân tài ưu tú của xã hội. Nếu không, 
doanh nghiệp sẽ không có được nhân tài đó.

Khi vận dụng nguyên tắc thưởng phạt, doanh nghiệp nên nắm vững mấy điểm sau:

•  Nguyên tắc thưởng phạt

Thường hoặc phạt đều phải có một tiêu chuẩn nhất định, đồng thời phái hình thành 
nên một nguyên tắc. Chủ doanh nghiệp cũng không thể tùy tiện thay đổi các nguyên tắc 
đó do mâu thuẫn cá nhân. Chủ doanh nghiệp phải thực hiện theo tính quy phạm hoá, chế 
độ hoá và công tư riêng biệt, phải tích cực loại bỏ tác dụng có hại của việc thực hiện chế 
độ thưởng phạt không công bằng do quan hệ tình cảm.

•  Công bằng

Thưởng phạt rất khó có thể thực hiện một cách công bằng khách quan. Phải chăng 
cõng bằng có quan hệ gắn bó mật thiết với cảm giác nội tâm của người được thưởng 
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hoặc bị phạt. Do vây, khi tiến hành thưởng phạt, trước tiên chú doanh nghiệp nên lấy ý 
kiến của người được thưởng hay bị phạt, sau đó lấy theo ý kiến của đại da số quần 
chúng. Tuy nhiên, chủ doanh nghiệp phải kiên trì thực hiên và phải thực hiện việc 
thưởng phạt theo nguyên lắc nhất định. Có như vây, doanh nghiệp mới có thể phát huy 
được tác dụng của hình thức thưởng phạt.

• “Giơ cao đánh khẽ”

Phần thưởng chính là hành động đề cao những hành vi đáng khen ngợi, có lợi cho 
doanh nghiệp, phần thường cũng có giá trị tương đương với hành vi mang lại lợi ích cho 
doanh nghiệp. Phần thưởng còn có thế dộng viên tinh thần cũng như sự cô' gắng phấn 
đấu hoàn thành nhiệm vụ của nhân viên. Mặc dù phần thưởng mà nhân viên nhận dược 
thấp hơn nhiều so với côiig sức mà họ cống hiến, tuy nhiên, phần thưởng cũng làm cho 
nhân viên có thêm tinh thần phấn đấu trong công việc.

Phần thưởng cũng không nên quá cao bởi nếu vậy nhân viên sẽ cảm thấy khó có thể 
đạt được và không có tính thực tế. Phần thường cũng không nên chỉ là phần thưởng vật 
chất mà nên có các hình thức đa dạng hơn. Ngoài phần thưởng dưới dạng vật chất, cần có 
các phần thưởng khác như địa vị xã hội, danh tiếng, kỹ năng, và học lực v.v... Nếu phần 
thưởng quá đơn điệu thì sẽ không thể phát huy được tác dụng cổ vũ tinh thần làm việc.

Phạt quá nặng cũng có thể làm cho nhân viên có trạng thái tâm lý không thỏa mãn, 
thâm chí dẫn đến trầm cảm vì suy nghĩ quá nhiều đến những sai lầm đó. Như vây, hình 
phạt không những không thể làm giảm bớt hành vi bất lợi mà còn gây ra những hậu quả 
khôn lường. Do đó, tốt nhất chúng la nên tránh sử dụng hình phạt bởi ít nhất nó cũng 
gây ra những điều bất lợi và hơn nữa hình phạt còn có hại đới với tâm lý của nhân viên.

QUẢN LÝ CÓ HIỆU QUẢ

Mục tiêu cơ bản của cách quản lý hiện đại là quản lý bằng hiệu suất và tiến độ. 
Trong thị trường cạnh tranh, doanh nghiệp nào có thể thực hiện được một khối lượng 
công việc lớn nhất trong một khoảng thời gian ngắn nhất thì doanh nghiệp đó sẽ chiếm 
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ưu thế tương ứng trên thị trường. Có như vây, doanh nghiệp mới có thể luôn ở vị trí dẫn 
đầu. Do vậy, nhà quản lý phải biết yêu cầu các ban ngành làm việc có hiệu quả, hợp lý 
hoá để nâng cao hiêu suất và tiêh.độ quản lý.

1.  Khác phục tinh trạng “quản lý lỏng lẻo”.

Rất nhiều nhà quản lý thường ngồi soạn thảo văn bản, công vãn tại bàn làm việc 
của mình. Tuy nhiên, đó là cách quản lý mà các nhà quản lý đặc biệt nên tránh. Nguyên 
nhân là do mặc dù bản thân nhà quản lý là người làm việc râì hiệu quả nhưng những 
công việc đó chiếm rất nhiểu thời gian và công sức trong khi các ban ngành khác lại 
nhàn rỗi. Do vậy, việc quản lý của doanh nghiệp đã rơi vào tình trạng hỗn loạn. Cách 
quản lý này kỳ thực là cách quản lý ở trình độ thấp.

Tuy nhiên, công việc phức tạp hàng ngày lại là những công việc mà đa số các nhà 
quản lý không thể xử lý được, các vấn đề liên quan đến loàn thể công ty chỉ do một bộ 
phân nhỏ xử lý. Do vậy, nhà quản lý phải tìm ra phương pháp để yêu cầu các ban ngành 
trong doanh nghiệp phối hợp làm việc một cách hợp lý và hiệu quả.

Để có thể phối hợp làm việc một cách hợp lý và có hiệu quả, chủ doanh nghiệp 
nên áp dụng ba nguyên tắc cơ bản như sau:

•  Nguyên tắc quản lý theo trình tự

Sự phối hợp hợp lý các công việc trong doanh nghiệp sẽ tạo ra hiệu suất trong quá 
trình kinh doanh thông thường. Chủ doanh nghiệp nên ủy quyền cho các ban ngành và 
cấp dưới thực hiên các công việc hàng ngày, nhà quản lý không thể thực hiện tất cả các 
công viộc. Các công việc mà nhà quản lý phải chịu trách nhiệm xử lý là kiểm tra trình tự 
thực hiện công việc của cấp dưới, tuyệt đối không được lắm những công việc của cấp 
dưới. Tuy nhiên, rất nhiều chủ doanh nghiệp lại thích chỉ huy cấp dưới, tham gia quá sâu 
vào các công việc của cấp dưới. Hành động đó đã đi ngược với nguyên tắc quản lý theo 
trình tự, làm cho cấp uưới không có việc làm, lúc nào cũng trong trạng thái nhàn rỗi và 
sẽ hình thành lên tâm lý ỷ lại vào chủ doanh nghiệp.

•  Xây dựng nguyên tắc tổ chức hợp lý

Nếu chủ doanh nghiệp chỉ thực hiên tốt công việc của nhà quản lý thì chủ doanh 
nghiệp sẽ không duy trì được hiệu suất làm việc của toàn thể doanh nghiệp. Các công 
việc của nhà quản lý và các công việc của toàn thê’ doanh nghiệp nên dược phối hợp hợp 
lý và có hiệu quả. Các công việc của toàn thể doanh nghiệp rất quan trọng.

Để đạt được mục tiêu hiệu quả công việc cao nhất, nhà quản lý phải chịu trách 
nhiệm về những nhiệm vụ mà các nhân viên của mình thực hiên và việc phân công nhân 
lực. Có hai phương pháp thông dụng nhất dó là: Thứ nhất: phân công làm viộc tại các 
phòng ban dựa theo tính chất công việc, sắp xếp mỗi thành viên vào các ban ngành tương 
ứng dựa theo công việc họ thực hiện. Sau khi thiết lập cơ cấu đó, các công việc mang tính
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chất chuyên môn do các ban ngành nhỏ dã được phân công đàm nhiêm. Do vậy, cổng 
việc của chủ doanh nghiêp dã giảm đi rất nhiều. Thứ hai: Phân công làm việc tại các 
phòng ban dựa theo tính chất của sản phẩm. Ưu điểm của cách phàn cóng này là chù 
doanh nghiệp có thể quản lý tổng thể, nắm vững chính xác hiệu suất công việc của các 
phòng ban quản lý sản phẩm và có thể xử lý các công việc của doanh nghiệp có hiệu quả.

• Nguyên tắc 3 s.

Khi mong muốn công việc được thực hiện sao cho hợp lý và hiệu quả phải tiến 
hành thực hiện công việc để đạt được mục liêu chuẩn xác, chuyên món và đơn giản. Ví 
dụ, khi mưu cầu sự hợp lý hóa các cóng việc dược báo cáo, các tổ chức khi báo cáo tình 
hình kinh doanh của doanh nghiệp nên sử dụng các phương pháp quản lý hợp lý và hiệu 
quả, phân tích quan sát sự việc từ nhiều mặt khác nhau như là nghiên cứu diều tra các 
phương thức kinh doanh ở các góc độ khác nhau, bồi dưỡng tính chuyên nghiệp cùa 
nhân tài và đề ra cách giải quyết các công việc một cách đơn giản v.v...

2.  Hãy làm chủ doanh nghiệp giỏi trong việc lập kế hoạch.

Trong quá trình quản lý, một số doanh nghiệp mắc sai lầm rất lớn là để thiếu sót 
khi lên kê' hoạch thực hiện cõng việc. Nếu như bản thân nhà giám sát và nhà quán lý có 
các phương án hoặc phương pháp quản lý thực tế thì họ đã thực hiện hoàn thành tất cả 
các công việc liên quan đến các vấn đề và hoạt động trong tương lai của doanh nghiệp 
cho dù các hoạt động và các vấn đề đó sẽ xảy ra như thế nào đi chăng nữa. Đa số thành 
tựu của doanh nghiệp liên quan đến những sách lược, sự điều hành và kế hoạch mà chủ 
doanh nghiệp đã lập cho các công việc trong tương lai của doanh nghiệp. Ngược lại, đối 
với những doanh nghiệp không lập kế hoạch trước cho tương lai của doanh nghiệp thì 
chỉ khi sự việc phát sinh mới tìm ra phương pháp giải quyết. Các doanh nghiệp này 
thường xuyên lao dộng vất vả suốt cả ngày nhưng không đạt được thành công và luôn 
cho rằng bản thân đã cô' gắng hết sức, tuy nhiên thực ra là “các doanh nghiệp này làm 
viộc không có kế hoạch”.

Sức mạnh đích thực của quản lý là ở chỗ quản lý có thể thúc đẩy kết quả phát sinh. 
Công việc quan trọng của nhà quản lý là phải dự đoán trước công việc, lẽn kê' hoạch, 
khuyến khích và chì đạo nhân viên trong doanh nghiệp hoàn thành kê' hoạch dã dề ra. 
Tuy nhiên, hầu hết các chủ doanh nghiệp đều nói với giọng trách móc rằng họ rất bận 
đến nỗi không có thời gian để nghĩ đến việc lập kê' hoạch nữa.

Vậy thì một nhà quản lý thường bân rộn tới mức nào? Giữa việc lập kê' hoạch và 
viêc thực hiên công việc thì việc nào quan trọng hơn? Vấn đề này cũng giống như vấn đề 
phức tạp xưa nay là “trẽn thế giới, gà có trước hay trứng có trước?”.

Một sô' chủ doanh nghiệp cho rằng, một chủ doanh nghiệp giỏi phải là chủ doanh 
nghiệp không rơi vào tình trạng bận rộn. Chủ doanh nghiệp có thể hoàn thành các công 
việc cần thực .hiện trong một khoảng thời gian quy định; Thời gian chủ doanh nghiệp 
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thảo luân với bất cứ ai về bất cứ việc gì có khi chủ doanh nghiệp ủy quyền cho người 
khác thực hiện toàn bộ công việc, có khi chủ doanh nghiệp giải quyết những công việc 
khó khăn mà bản thân ông nghĩ nên làm, chứ chủ doanh nghiệp không phải lo lắng về 
những sai sót có thể xảy ra khi thực hiện công việc.

Lúc này, các nhà quản lý học mới có thể ngẩng đầu lên từ một đống đầy rẫy công 
việc và tuyên bô' một cách rõ ràng rằng: nếu kết hợp được hai tác phong làm việc này thì 
các doanh nghiệp có thể đạt được thành tựu cao trong một thời gian ngắn và như vậy 
trình độ quản lý của chủ doanh nghiệp cũng được nâng cao. Trên thực tế, cách quàn lý 
của chủ doanh nghiệp có đặc trưng rất rõ nét nên khó có thể thay đổi được.

Tuy nhiên, có một điều chúng ta không thể phù nhận đó là kê' hoạch được thiết lập 
càng tốt bao nhiêu thì sách lược sẽ càng khoa học và hợp lý bấy nhiêu. Chủ doanh 
nghiệp có thể đề ra những mục tiêu, trình tự và trách nhiệm hợp lý liên quan đến các 
công việc quan trọng của doanh nghiệp, dành nhiều thời gian để lập ra sách lược hiệu 
quả hơn trong tương lai đồng thời tiến hành cải thiện những kê' hoạch trước mắt.

Nếu như chủ doanh nghiệp không giỏi trong việc lập kê' hoạch làm việc thì nhân 
viên cấp dưới của doanh nghiệp sẽ không nắm được mục tiêu làm việc hoặc nhân viên 
khổng có việc làm hoặc nhân viên làm việc mà không hiểu rõ tính chất công việc. Toàn 
thể doanh nghiệp sẽ làm việc thiếu kê'hoạch hợp lý và sẽ rơi vào tình trạng bất ổn.

3.  Hai kiểu từ chổi khác nhau giữa người Nhát và người Mỹ.

Ở miền Bắc Trung Quốc có một nhà máy sản xuất may mặc có chút tiếng tăm. 
Tuy nhiên, do quy mô doanh nghiệp nhỏ, thiết bị kỹ thuật tương đối lạc hậu nên nhà 
máy sản xuất may mặc này rất khó có được thành công. Vào một ngày, mọi người rất 
ngạc nhiên khi có một doanh nghiệp Nhật Bản đến nhà máy sản xuất may mặc và mong 
muốn hợp tác với nhà máy. Giám đốc nhà máy sản xuất rất vui và cho rằng sản phẩm 
của nhà máy có thể xâm nhập vào thị trường thê' giới, tiếng tăm của doanh nghiệp sẽ 
ngày càng được mở rộng trên thị trường. Cho nên, giám đốc nhà máy sản xuất may mặc 
đã bỏ công việc qua một bên, dồn hết sức để lập kê' hoạch bô' trí tiếp khách, chuẩn bị 
một bữa tiệc râ't thịnh soạn để đón khách.

Khi khách đến, giám đốc nhà máy sản xuất đích thân ra tân nơi đón tiếp. Hai bên 
đàm phán rất hiệu quả, không khí buổi đàm phán cũng rất vui vẻ. Giám đốc nhà máy sản 
xuất tiếp khách hết sức nhiệt tình, tuy nhiên, nhà doanh nghiệp Nhật Bản lại giữ ý, 
không hề dùng món ăn nào và cũng không uống bất cứ chút rượu nào trong bữa tiệc làm 
cho các cô gái tiếp rượu của nhà sản xuất may mặc cũng đành bó tay. Sau khi kết thúc 
bữa tiệc, doanh nghiệp Nhạt Bản đề nghị muốn tham quan nhà xưởng và kho của nhà 
máy. Giám đốc nhà máy cùng mâ'y trợ lý dẫn đầu dưa khách di thăm quan. Khi doanh 
nghiệp Nhật Bản nhìn thấy trên sàn xưởng đầy rẫy vải phê' liệu, trên máy móc thì phủ 
một lớp bụi dày đặc, đường điện thì buộc đầy những dây vải nhỏ trông đen kịt, thành 
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phẩm vứt bừa bãi không theo một trình tự nào cả... ông đã ngay lập tức mất hết cảm 
hứng hợp tác với nhà máy. Doanh nghiệp Nhật Bản chỉ đàm phán vài câu rồi dẫn đầu 
đoàn xin cáo từ. Giám đốc nhà máy khổng hiểu được sự việc dó và tỏ ra rất thất vọng.

Không lâu sau, lại có một doanh nghiệp người Mỹ đến nhà máy. Sau khi doanh 
nghiệp người Mỹ này đi hết một vòng thăm quan qua nhà máy, đã nói với giám đốc nhà 
máy như sau: "Hỗn độn và bẩn thỉu quá!. Tôi mà phải kỷ đặt đơn hàng với một nhà máy 
sản xuất như thế này à? Đó là điều không the". Nói xong, doanh nghiệp người Mỹ ngay 
lập tức lên xe cáo lui không tham dự bữa tiệc mà nhà máy đã chuẩn bị dể tiếp đãi.

Đến lúc này thì giám đốc nhà máy mới biết nguyên nhân các doanh nghiệp không 
muốn hợp tác với nhà máy của ông...

4.  Bao dung đối với người thân thì không gọi là bao dung thực sự.

Trương Mưu là một người rất dảm đang, bà không những nấu ăn ngon mà còn có tài 
ngoại giao. Bà dã dầu tư mở một cửa hàng ăn tại nhà. Cửa hàng khai trương chưa được bao 
lâu mà đồ ăn đã bán rất chạy, người ra người vào tấp nập. Khách hàng cũng đánh giá râì 
cao tài nghệ của Trương Mưu và chính vì vây, nguồn thu nháp của bà cũng rất khả quan.

Tuy nhiên, sau khi cửa hàng mở được ba tháng đã xảy ra vâh đề ở phòng tài vụ. 
Hàng ngày, trên phiếu thu của cửa hàng đạt hơn 4.000 nhàn dân tệ nhưng trên thực tế lợi 
nhuận lại chỉ có 3, 400 nhân dân tệ. Trương Mưu đã hoài nghi và tiến hành kiểm tra sổ 
sách kế toán. Khi đó, Trương Mưu đã phát hiện ra sô' tiền dùng để mua thực phẩm hàng 
ngày lên đến hơn 2.000 nhân dân tệ trong khi đó lượng tiêu thụ thực phẩm hàng ngày 
trong thực tế Trương Mưu tính đi tính lại cũng khống vượt quá 1.500 nhân dân tệ. Có lẽ 
nào nhân viên thu mua báo cáo sai? Nhân viên thu mua thực phẩm thực ra là em họ của 
Trương Mưu tên là Trương Văn. Nhà của Trương Vãn ở ngoại ô. Hiện nay, trên Trương 
Văn còn người cha già, dưới còn người em nhỏ, người chị dâu thì dang làm nông nghiệp 
ở quê nhà. Do hoàn cảnh kinh tê' khó khăn nên Trương Vãn đã phải lặn lội hàng ngàn 
cây sô' đến dể nhờ cậy Trương Mưu. Sau khi Trương Mưu đã trả Trương Vãn tiền lương 
bằng với tiền lương của giám đốc cửa hàng, đồng thời giao cho Trương Văn chuyên phụ 
trách cóng viêc quan trọng nhất của cửa hàng đó là thu mua thực phẩm, người em họ này 
rất nhiều lần nói với Trương Mưu rằng, sau khi cha em mất em sẽ phải nhờ Trương Mưu 
chăm sóc và giúp đỡ rất nhiều và Trương Mưu đã rất tin tưởng Trương Văn.

Trước tình hình đó, Trương Mưu phải mời một vị giám đốc giỏi cùng Trương Mưu 
phân loại thực phẩm ra làm ba loại. Trong các loại thực phẩm mua ở chợ hoặc ớ các hộ gia 
đình như thịt, gạo, mì, dầu ăn và gia vị thì chì có mì là có hoá đơn, các mặt hàng còn lại 
đều không có hoá dơn. Sau khi Trương Mưu đối chiếu sổ sách một cách kỹ càng, kết quả 
cho thấy. Chỉ tính riêng những thực phẩm không đủ hoá đơn, rất có thể nhân viên thu mua 
đã tham ô mấy ngàn nhân dân tê. Tuy nhiên, Trương Mưu cũng suy nghĩ đêh việc liêu có 
cần phải làm như vây đối với người nhà của mình không? Theo như quy định của cửa hàng 
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thì nhất định phải gọi nhân viên này đến đuổi việc ngay lập tức. Nhân viên thu mua sau khi 
biết sự việc dã bị bại lộ đã viện cớ dể trở về nhà. Khi Trương Mưu biết được sự việc đó, bà 
càm thây rất khó xử. Bà cho rằng, nếu bây giờ mình đích thân tìm người thay thê' Trương 
Văn thì không hay lắm, sau này sẽ trở nên mâu thuẫn với Trương Văn. Vì vậy, bà đã tự tay 
làm công việc thu mua đó. Việc thu mua thực phẩm có rất nhiều chi tiết phiền toái, vừa 
phải mua nguyên liệu rẻ, vừa phải giám sát các nhân viên khác làm việc, ngoài ra còn phải 
trả các khoản tiền mua bán khác, liền thuế, tiền vệ sinh... Hàng ngày, giám đốc bân đến 
nỗi không có thời gian để vui chơi giải trí và cũng không thể quan sát hết các sự việc bẽn 
trong và bên ngoài cửa hàng. Chưa đầy hai tháng sau, tinh thần của giám đốc giảm sút, các 
công viêc của cửa hàng ngày càng trớ nên xấu di buộc cửa hàng phải dóng cửa.

Chủ cửa hàng ăn do không chú ý đến việc quản lý kỹ càng cho nên nhân viên thu 
mua đã không chấp hành quy định của cửa hàng, lẽ ra nhân viên thu mua phải nghiêm 
túc chấp hành gánh chịu hoàn loàn trách nhiệm. Nhưng vì nể tình thân nên chủ cửa hàng 
đã không giải quyết vâh đề, tự tạo ra áp lực lớn hơn cho bản thân. Trong quá trình quản 
lý nên thực hiện nghiêm túc theo quy định không nên xen lẫn tình cảm riêng tư. Một 
chuyên gia quản lý của Công ty Điện tử Misushita Nhạt Bản đã nói về vấn đề này như 
sau: “Bao dung đối với người thân thì không coi là bao dung, bao dung với kẻ thù mới là 
bao dung thực sự”.

Là một nhà lãnh đạo, muốn tuyển chọn được nhân tài thì không được phụ thuộc 
vào chi tiết và tình cảm. Khi dùng người, nhà lãnh đạo nên đặt tiêu chí tài nãng lèn hàng 
dầu, khi đó, nhà lãnh đạo vừa có thể lựa chọn được nhân tài ngoài người thân, vừa có thế’ 
tìm được người hiền lài có trách nhiệm với công việc.

5.  Sự hồi sinh của công ty K.

Công ty K là công ty có hơn 5.000 cán bộ công nhân viên. Do quản lý lỏng lẻo 
nên công ty rất hỗn loạn. Nhân viên của công ty thường xuyên đình công, các sự việc 
như uống rượu, đánh bài thường xuyên diễn ra làm cho việc sản xuất luôn bị đình trệ. 
Do vây, công ty liên lục gặp phải khó khăn, chủ tịch hội đồng quản trị của cóng ty bắt 
buộc phải tìm biên pháp để cải cách.

Về các mặt như nhân sự, tài chính, công việc, để giảm bớt vốn, trước tiên Chủ tịch 
dã đề ra nguyên tắc quản lý nghiêm khắc để tránh lãng phí. Đặc biệt, đối với việc dư 
thừa nhân sự, chủ tịch gây áp lực từ nhiểu phía, giảm nhân viên tới mức tối đa, kiên 
quyết loại trừ những nhân viên không chấp hành kỷ luật của công ty. Đồng thời, dựa 
theo nguyên tắc sử dụng nhân tài, chủ tịch đã điều động hàng loạt các nhà quản lý của 
các ban ngành, để bạt một số nhân viên có năng lực và hợp thành tổ chức quản lý trung 
tầng mới. Mặc dù, nhân viên đã nắm rõ quy định cũng như kỷ luật của công ty nhưng sự 
cố trong sản xuất không những không giảm mà ngày càng gia tăng.

Vào đầu năm thứ hai, Chủ lịch Hội đồng quản trị của Công ty K đã lấy phương 
châm mục tiêu thực hiên của năm đó là “loại bỏ sự cố” và “an toàn lao động”. Đồng 
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thời, Chủ tịch từng bước quán triệt các ban ngành phụ trách về an toàn lao dộng, các 
ngành sản xuất và các phòng ban làm việc nơi có nhiểu khả năng phát sinh sự cô' phải 
lâ'y mục liêu hàng dầu là “dề phòng tai nạn bất ngờ”. Chủ tịch còn tổ chức các khoá học 
cho nhân viên về “phương pháp sản xuất an loàn”, yêu cầu các cán bộ cóng nhân viên 
kiểm tra và chú ý hơn nữa vào công việc để giảm bớt việc xảy ra tai nạn bất ngờ, nêu cao 
linh thần cảnh giác cho cán bộ công nhân viên.

Sau một thời gian cài cách và chỉnh dốn bộ máy quản lý, bộ mặt Công ty K đã 
thay đổi hoàn toàn. Chủ tịch cảm thấy rất vui khi các cỗ máy sản xuất vận hành đều đặn, 
liên tục, cán bộ công nhàn viên làm việc một cách hãng say và có trách nhiệm. Ngay lập 
tức, chủ tịch đề ra mục tiêu mới là “nâng cao thành tích trong cóng tác của cán bộ cóng 
nhân viên” và mục tiêu đó nhanh chóng được đưa xuống các phòng ban. Trong một thời 
gian rất ngắn, cán bộ cõng nhân viên của công ty đã hình thành sự đoàn kết gắn bó phấn 
đấu không ngừng trong công việc. Chì trong vòng một nãm, do sự cố gắng hết sức của 
các đồng nghiệp, công ty đã hồi phục bộ máy sản xuất cũng như quy trình hoạt động và 
nhanh chóng dạt được những thành tích cao.

Chủ doanh nghiệp không nên tốn quá nhiều thời gian và công sức vào những cóng 
việc vụn vặt mà lẽ ra công việc đó thuộc trách nhiệm của cấp dưới, họ chỉ nên chú tâm 
vào các công việc mang tính tổng quát và tính kê' hoạch. Trong rất nhiều trường hợp, chủ 
doanh nghiệp tuy nỗ lực hết mình nhưng doanh nghiệp vẫn rơi vào tình trạng khùng 
hoảng, trong khi đó, có những chủ doanh nghiệp không cần phải vất vả nhiều nhưng 
doanh nghiệp vẫn dạt được thành tựu cao.

NHANH NHẸN LÀ MỘT Tố CHẤT 
QUAN TRỌNG

1.  Không có nguyên tắc nào là tuyệt đối.

Một giáo sư người Mỹ tên là Hard Koontz đứng trước bục giảng của giảng đường 
Học viên Harvard đã phát biểu về giáo trình bài giảng của ông như sau: “Phương pháp 
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quân lý có hiệu quà là phương pháp quản lý tủy cơ ừng biến hoậc là phương pháp quản 
lý dựa vào tình hỉnh thực tế...”.

Hard Koontz là nhân vật tiêu biểu nổi tiếng trong trường phái quản lý tùy cơ ứng 
biến của Mỹ. Học phái này cho rằng, bản thân lý luận quản lý theo phương thức tùy cơ 
ứng biến không có một số nguyên tắc và nguyên lý quan trọng. Lý luận quản lý theo 
phương thức tùy cơ ứng biến chính là phương pháp thông báo cho nhà quản lý biết phải 
linh hoạt và nhanh nhẹn trong quá trình kinh doanh. Bởi vì, nhà quản lý phải sử dụng 
các loại nguyên tắc lý luân quản lý khoa học hoặc nguyên tắc lý luận của học phái. Tuy 
nhiên, nhà quản lý không thể không chú ý đến ngoại cảnh khác nhau có thể xảy ra cũng 
như các chủng loại máy móc.

Một nhà quản lý nổi tiếng khác của Mỹ đã phát biểu khi ông tổng kết mấy 
chục nãm kinh nghiệm quản lý kinh doanh của mình trong cuốn sách: “Quản lý 
công nghiệp và quản lý thông thường” như sau: Trong quản lý không có bất cứ vấn 
đề gì là tuyệt đối cả. ở đây tất cả đều là vấn đề về mức độ... Nguyên tắc quản lý linh 
hoạt có thể thích hợp với tất cả các vấn đề cần giải quyết, mà vấn đề đặt ra ở dãy là 
phương pháp sử dụng nguyên tắc đó như thế nào? Đây là một phương pháp quản lý 
rất khó khăn bởi phương pháp này đòi hỏi trí tuệ, kinh nghiêm, sự phán đoán và mức 
độ chú ý.

Trong chiến đấu, chúng ta phải căn cứ vào lất cả các thông tin của đối phương để 
tìm ra sách lược tương ứng, khi kẻ thù thay đổi chiến lược chúng ta cũng có chiến lược 
đối phó tương ứng. Trong thị trường cạnh tranh cũng vây, các doanh nghiệp có khả năng 
đối phó với sự thay đổi đều giành được thế chủ động thích ứng với môi trường và tỷ lệ 
thành công tương đối cao.

2.  Sự khác biệt giữa “người” và “vật”.

Nhìn từ nội bộ cơ cấu lổ chức trong doanh nghiệp, bất kỳ một cơ cấu tổ chức nào 
trong doanh nghiệp đều lấy nhân lực làm đối tượng để khống chê' đối phương. So sánh 
giữa người và vâl có hai đăc trưng cơ bản như sau: Thứ nhất, con người có sức sáng tạo 
nhất định. Sức sống của lổ chức, sự sống còn của doanh nghiệp và sức sáng lạo của các 
thành viên trong doanh nghiệp có quan hộ mật thiết với nhau. Thứ hai, con người có tính 
dẻ thay đổi. Tất cả các nhân tô' như nhu cầu, động cơ, tri thức, năng lực và thái độ trong 
công viêc của con người thường xuyên thay đổi, những nhân tô' này vĩnh viễn không thể 
thỏa mãn được trong trạng thái bất biến.

Chế độ quàn lý của doanh nghiệp nếu bảo thủ, cứng nhắc, kéo dài không thay đổi 
thường làm mất đi tính sáng tạo của con người, làm cho doanh nghiệp cũng mất đi sức 
sống và năng lực cạnh tranh. Đồng thời phương pháp quản lý này cũng sẽ làm cho nhân 
viên của công ty cảm thấy không thoả mãn, tâm lý làm việc không thoải mái và không 
có tinh thần làm những công việc vừa nhàm chán lại đơn điệu khô khan.

320

Bả
n s
ao
 lư
u t
rữ



Cách quản lý của doanh nghiệp chính là phương pháp thực hiện mục tiêu của 
doanh nghiệp đó. Mục tiêu cùa doanh nghiệp không ngừng biến dổi và phát triển, cách 
quản lý của doanh nghiệp cũng theo dó mà biến dổi và phát triển theo. Do cách quán lý 
cũ trước dây không những làm cho doanh nghiệp ngày càng yếu di mà còn làm cho 
doanh nghiệp trớ thành một cóng cụ kiếm tiền cứng nhắc và lạnh lùng.

3.  Cơ cấu quản lý sự nghiệp, bí quyết phát triển của “Công ty GMC”.

Chúng ta vẫn lấy lịch sử cải cách thể chế quản lý của Công ty GMC của Mỹ dể nói 
rõ về lý luận nêu trẽn. Công ly Sán xuất ó lô Ford ra dời vào năm 1903. là cóng ty mớ 
dầu cho ngành công nghiệp sản xuấl ô tó của Mỹ. Cóng ty GMC ra dời vào năm 1908. 
chậm hơn công ly sản xuâì ô tô Ford 5 năm. Tuy nhiên, sau này Công ty GMC lại đứng 
vị trí hàng đầu trong ngành sản xuất ô lô. Gẩn nửa thê' kỷ trở lại dây. loại xe Ford cúa 
Công ty Sản xuất ó tô Ford chiếm chưa dẽh 1/4 thị phần trên thị trường Mỹ, trong khi dó 
Cõng ty GMC lại chiếm dến gần một nửa thị phần trẽn thị trường một cách khá ổn định. 
Vào thời kỳ phát triển thịnh vượng nhất, Công ty GMC thậm chí còn chiếm dến hơn một 
nửa thị phần trẽn thị trường. Trong giai doạn phát triển đầu tiên. Công ty Sản xuãì õ tô 
Ford luôn là dơn vị di dầu. Cõng ty GMC khó có thế đuổi kịp. Nhưng sau này, Công ly 
Sản xuất ổ tô Ford đã bị Công ty GMC chiếm mâì vị trí dẫn đầu dó. Có rất nhiều 
nguyên nhân dẫn đến hiện tượng này. trong đó, cơ cấu quàn lý là nguyên nhân chủ yếu 
rất dáng dể cho chúng ta nghiên cứu xem xét.

Nãm 1914, cán bộ của Công ty Sản xuất ô tó Ford đã cải cách cơ cấu quàn lý và tổ 
chức của công ty. Đầu tiên, ông tiến hành sản xuất đường ống dẫn nước với mục tiêu 
nâng cao chất lượng sản xuất xe ô tô, giâm thiểu tối đa giá thành sản xuất xe. Chính việc 
sản xuâì này dã khiến cho sản phẩm của Ford chuyên hướng liêu thụ từ người tiêu dùng 
giàu có như trước dãy sang đóng đảo quần chúng nhân dàn và cõng ty sản xuất õ tó Ford 
đã được coi là “người mang chiếc bánh xe ô tó từ Mỹ” Sự cải cách mạnh mẽ của diện 
mạo xã hội công nghiệp dã làm cho quá trình sản xuất công nghiệp bước vào một thời 
dại phát triển mới.

Tuy nhiên, lãnh dạo Công ty Sản xuất ỏ tô Ford cũng có nhược diểm rất rõ ràng. 
Lãnh dạo có tính bảo thủ và cứng nhắc. Thành tựu to lớn và tiếng tăm rộng khắp dã làm 
cho lãnh đạo Cóng ty Sản xuất ô tô Ford giữ nguyên sàn phẩm của mình và nhất định 
khống thay dổi phương thức sản xuất ô tô, không hề có bất cứ sự cải cách nào dối với sự 
thay đổi của môi trường bẽn ngoài. Lãnh đạo công ty sản xuất ô tô Ford càng ngày càng 
trở nên bảo thủ. Trong giai đoạn 11 năm phát triển của mình, ông cũng chí sản xuất duy 
nhất loại xe mang hình T, không hề có ý định thay đổi kiểu dáng của xe. Do vây, xe của 
Công ty Sản xuất ô tô Ford nhanh chóng bị dối thủ cạnh tranh liến hành cải cách và 
vươn lên đứng hàng đầu.

Từ năm 1924, Alfred Sloan lẽn làm tổng giám dốc Công ty GMC khi mới 39 tuổi 
và kế nhiệm ỏng Pierre. Alfred Sloan được các nhà quản lý học cho là “thiên tài tổ chức 
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hiên đại hoá”. Các nhà quản lý chủ yếu nhấn mạnh đến tài năng quản lý, sự giáo dục 
chính quy của ông trong khi còn học ở học viện và khả năng dự đoán các nguy cơ có the 
xảy ra. Ông có kinh nghiêm rất thần kỳ và đã làm cho rất nhiều doanh nghiệp đang bị 
phá sản hồi phục trở lại. Sau khi Alfred Sloan nhậm chức, ông đã lấy việc cạnh tranh với 
công ty sản xuất ô tô Ford làm mục tiêu và ông tiến hành thực hiện hai sách lược tương 
ứng với sách lược của Công ty Sản xuâì ô tó Ford. Đầu liên ông phân ra năm loại xe với 
nhãn mác khác nhau là Snow Buddha Vegetables, Cadillac. Vieques và Pandike v.v... và 
cố gắng hết sức để đáp ứng nhu cầu khác nhau của các tầng lớp tiêu dùng. Nãm loại xe 
cạnh tranh với một loại xe của Công ty Sản xuất ô lô Ford và cùng xâm nhập vào thị 
trường Mỹ đã làm cho Công ty Sản xuãì ô tô Ford không còn sức lực để cạnh tranh. Từ 
đó, Công ty GMC ngày càng phát triển và chiếm thị phần trên thị trường Mỹ với lỷ lệ 
ngày càng lớn và ổn định.

Tài năng xuâì chúng nhất của Alfred Slọan là ở phương diện cải cách phương pháp 
quản lý trong kinh doanh. Trong thời gian ông nhậm chức ở công ly khác, õng đã phát 
hiên ra rằng, phương pháp quản lý lỏng lẻo chính là một trong những cãn nguyên dần 
đến khủng hoảng về tài chính của Công ty GMC.

Cùng lúc đó, chủ tịch của Cõng ty GMC là Durant do ảnh hướng của phương pháp 
quàn lý cũ nên rất dộc đoán và chuyên quyền. Ông không hề quan tám đến Hội dồng 
quản trị của công ty. Ông tự đề ra lất cả các kế hoạch, yêu cầu tất cã các nhãn viên trong 
công ty phải tuân theo, ông tự quyết định lất cả những công việc nhỏ của công ty, thâm 
chí ông còn tham gia vào việc thiết kế lắp đặt dây điện của xưởng sản xuất. Những người 
như Durant quản lý theo phương pháp độc đoán chuyên quyền sẽ làm cho công việc 
quản lý của công ty rơi vào trạng thái rất hỗn loạn. Đầu tiẻn, ban lãnh đạo công ty dã 
làm mất đi quyền điều hành của các phòng kinh doanh cho nên các phòng ban không thể 
điều hành một cách hiệu quả. Các phòng kinh doanh đã dần mất di sự hợp lác phân cóng 
chặt chẽ, không kết hợp hài hòa được các công việc như mua nguyên vật liệu và lịnh 
kiên rời, bô' trí chỗ để hàng tồn kho v.v... Các phòng ban chỉ cãn cứ vào nhu cầu của 
phòng mình để vay lãi ngân hàng với lãi suất rất cao để mua nguyên vật liệu dẫn đến giá 
thành phẩm rất cao, gây lãng phí rất nhiều tiền bạc. Hơn nữa, công ty cũng không có kê' 
hoạch phát triển tổng thể, không có những dự đoán đáng lin cây cho nên dẫn dẽ'n nhiều 
sai sót trong khi thu chi nguồn vốn cũng như khi đề ra kẽ' hoạch phát triển. Các công 
trình xây dựng được tiến hành với tiến độ rất chậm chạp, vốn đầu tư quá cao.

Khi Alfred Sloan thấy được nguy cơ đó, ông đã lập ra kê' hoạch cải cách, nhanh 
chóng xây dựng cơ cấu quản lý hoàn thiện. Tư tưởng của Alfred Sloan là: phân cóng ty 
thành một sô' các ban ngành, làm cho các ban ngành đó có thể tãng cường khả năng làm 
việc cũng như hỗ trợ các ban ngành khác cùng phát triển, quy định ra các cơ cấu hợp 
tác làm cho mỗi ban ngành này có thể tăng cường khả năng làm việc cũng như hỗ trợ 
các ban ngành khác cùng phát triển. Phương pháp quản lý như vậy không những làm 
cho các ban ngành có thể kết hợp làm việc với nhau trên cơ sở cùng hưởng lợi nhuận 
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của doanh nghiệp mà điều quan trọng hơn nữa là làm cho nhân viên có thêm trách 
nhiệm và niềm tin đối với công việc và tăng thêm khả năng làm việc của họ. Chính vì 
vậy, phương pháp quản lý này dã giúp cho một số nhân tài có cơ hội phát huy tài năng 
của bản thân.

Dựa vào tư tưởng này, Alfred Sloan đã đề ra cơ chế quản lý của Công ty GMC, 
sáng lập ra mô hình “phân công kinh doanh và điều hành một cách hài hòa” Mó hình 
quản lý này chỉ phương thức giành quyền chỉ huy cho các phòng ban sản xuâì, dồng 
thời, xây dựng một ban chỉ huy trực tiếp để điều hành các phòng bán sản xuất, thực 
hiện việc quản lý kinh doanh theo 03 cấp: Tổng giám dốc, phòng chỉ huy và phòng sản 
xuất. Là nhà lãnh đạo cao nhất trong công ty, các lãnh đạo không chỉ chịu trách nhiệm 
về sách lược, đề ra các phương châm chiến lược mà còn phải điều hành mối quan hệ 
giữa các phòng sản xuất. Phương pháp quản lý như vậy mới có thể làm cho lãnh dạo 
công ty không phải tốn công sức xử lý những vấn đề nhỏ. Do vậy, lãnh đạo càng có 
nhiều thời gian để lập kế hoạch và đề ra các sách lược cho sự phát triển của toàn thể 
doanh nghiệp.

Cơ cấu quản lý kinh doanh theo kiểu “tập trung kinh doanh và phân bô' quản lý” 
được coi là “chế độ quản lý sự nghiệp”. Những sách lược này đều do lãnh đạo cao nhất 
của doanh nghiệp như Chủ tịch Hội đồng quản trị, Tổng giám đốc tập trung sức lực và 
tinh thần đề ra. Những công việc quản lý hàng ngày lại giao cho các phòng ban sự 
nghiệp phụ trách. Phân công rõ ràng giữa quyền kinh doanh và quyền quản lý vừa đảm 
bảo sự tập trung trong lãnh đạo, vừa có thể phân cóng quyền lực tương ứng cho quản lý 
cấp dưới. Sự phân công như vậy làm cho quản lý cấp dưới có thể kịp thời giải quyết 
những vấn đề phát sinh hàng ngày, có thể nâng cao trình độ quản lý cũng như hiệu quã 
trong quản lý. So với phương pháp quản lý chuyên quyền cũ mà Durant sử dụng thì 
phương pháp quản lý mới này thể hiện ưu thế hơn hẳn. Đây chính là nguyên nhân mà 
Công ty GMC đã chiến thắng công ty sản xuất xe ô tô Ford và chiếm giữ vị trí hàng đầu 
trên thê' giới.

Ưu diểm nổi bật của phương thức quản lý “chế độ quản lý sự nghiệp” dã làm cho 
Công ty GMC nhanh chóng mở rộng và hiện nay hầu như tất cả các doanh nghiệp trên 
thê' giới đều sử dụng phương pháp quản lý này.

4.  Duy trì quá lâu ỉối quản lý truyền thống phần lớn là sai lầm.

Trong cuộc sống hiên nay, chúng ta rất khó có thể phá vỡ những quan niệm sai 
lầm về truyền thống và phong tục tập quán, dó là nhiêu người thường mong muốn có 
một cuộc sống ổn định, an nhàn mà không thích thay đổi. Do vây hậu quả là, các lãnh 
đạo khi đã có địa vị trong doanh nghiệp thì ý chí của họ cũng ngày càng mâ't đi bởi họ 
luôn thỏa mãn với chính bản thân mình. Con người không thể sống một cách tĩnh lặng, 
các doanh nghiệp được hình thành từ con người cho nên cũng cẩn căn cứ vào những biến 
đổi thực tê' để hành động và điểu chỉnh sao cho thích hợp.
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Ví dụ như một đội bóng đá cũng phải cãn cứ vào tình hình thực tế trẽn sân cỏ dê’ 
điều chỉnh đồng thời duy trì đội hình, quyết định sử dụng đội hình “5­3­2” hoặc “4­4­2” 
hay là đội hình “4­3­3”. Đội bóng cũng có thể nhanh chóng phát hiện ra trước mắt cẩn 
sử dụng đội hình như thế nào mà tùy cơ phòng thủ hoặc tấn công. Khi đội bóng phòng 
thù tuyệt đối không được do dự, cũng không được hoảng loạn hoặc đá không theo một 
nguyên lắc nào cả mà phải hình thành một đội hình vững chắc. Trong khi tấn cõng, đội 
phải tiến về phía trước, tăng cường dũng khí đồng thời chớp lấy những cơ hội hiếm có. 
Mục đích chiến lược, chiến thuật của đội bóng và của doanh nghiệp rất giống nhau dều 
tìm kiếm cơ hội để phát huy thế mạnh nhất cúa mình và phát huy tính lích cực cùa các 
thành viên.

Mỗi doanh nghiệp đều có nhiều nhân viên, nhân viên chính là tài sản quý báu của 
doanh nghiệp. Tuy nhiên, có rất nhiều nhà quản lý không biết phát huy lính lích cực của 
cấp dưới và cùa nhân viên như thế nào. Nhà quản lý phải có khả năng phát hiện ra đặc 
điểm của nhân viên cấp dưới, làm cho họ phát huy hết khả năng. Nhà quản lý tuyệt dối 
không được ràng buộc nhân viên và cấp dưới bởi như vậy sẽ làm cho họ không thể phát 
huy khả năng của bản thân. Nhà quản lý cũng phái biết nhân viên rất muốn gánh vác 
trách nhiệm, phải giỏi trong việc giải quyết các công việc của cấp dưới. Nhà quản lý 
phải cãn cứ vào lình hình cụ thể và nãng lực làm việc của từng người để bố trí cho họ 
cóng việc phù hợp nhất. Có như vây, nhà quản lý mới có thể phát huy được nhân tài và 
nhân tài mới có thể làm việc hiệu quả, làm cho cấp dưới và nhân viên có niềm tin vào 
tương lai của doanh nghiệp.

5.  Sự lựa chọn giữa nguyên tác và tình cảm.

Rất nhiều nhà quản lý cho rẳng, các nhân lố như điều lệ, chê' độ, kỷ luật đều 
không thể được thay đổi bới con người. Kỳ thực đây lại là phương pháp quản lý rất cứng 
nhắc, lạc hậu. Phòng khai thác sàn phẩm của bâì cứ xưởng sản xuất nào cũng đều có 
người đến muộn về sớm, hơn nữa thường phát hiện các nhân viên kỹ thuật thường xuyên 
sử dụng thiết bị của nhà máy để làm việc riêng. Lãnh đạo phòng khai thác sản phẩm rất 
lo lắng trước vấn đế đó và đề ra kỷ luật rất nghiêm ngặt, yêu cầu toàn thê nhân viên di 
làm và ra về đúng giờ, không được làm các cóng việc không liên quan đến công việc của 
nhà máy, những nhân viên nào sử dụng máy móc của công ty phải đãng ký điền vào 
bảng, tuyệt đối không được dựa vào kinh nghiêm lâu năm để làm việc riêng.

Xuất phát điểm của hai nguyên tắc kỷ luật này đều rất tốt, tuy nhiên khi chấp hành 
lại làm cho mọi người rất thất vọng. Tuy không có người nào đi sớm về muộn, nhưng 
quan hệ giữa cấp trên và cấp dưới của phòng ban đó ngày càng trở nên đô'i lập gay gắt. 
Xưởng sản xuất đã nghiên cứu được một phương án kỹ thuật, tuy nhiên, phương án kỹ 
thuật đó hễ phát triển đến phòng khai thác sản phẩm ngay lập tức sẽ bị ngưng lại. 
Không phải nhân viên kỹ thuật chạy trốn mà họ không muốn làm việc với nhân viên 
phòng khai thác sản phẩm. Nói tóm lại, thời gian nhân viên kỹ thuật lìm cách dối phó 
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với nhân viên phòng khai thác sản phẩm rất nhiều trong khi thời gian để làm việc thì rất 
ít. Cho nên, dần dần xưởng sản xuất dã không nắm được phương án cải cách kỹ thuật, 
khổng có phương pháp khác dể cải tiến sản phẩm và nâng cao chất lượng.

Có một lần, xưởng sản xuâì đó đã nhàn được một thông tin: một xướng sản xuất 
nào đó muốn tìm một xưởng sản xuàì trong thành phô' đế liên doanh, phụ trách về vấn đề 
chỉ dạo kỹ thuật, sản xuất, dóng gói, sản xuất thử trên dây chuyền cõng nghệ của họ, 
thậm chí sản phẩm đó có thể lấy thương hiệu của xưởng sản xuất dó. Giám đốc xưởng 
đã nhờ cục trưởng cục công nghiệp liến hành đàm phán với đối tác liên doanh dể chuẩn 
bị nắm lấy cơ hội có một không hai này. Tuy nhiên, khi giám dốc xưởng sản xuất đến 
phòng khai thác sản phẩm lấy ý kiến, óng đã ngay lập tức gập phải sự phàn đối kịch liệt. 
Sau khi biết tin này, đối tác liên doanh đã tìm đến xưởng sản xuất của địa phương khác, 
hai bên tiến hành đàm phán và rất nhanh chóng tiến tới ký kết hợp dồng hợp tác. Xưởng 
sản xuất liên doanh có rất nhiểu tiểm năng, chất lượng sản phẩm được nâng cao, lượng 
tiêu thụ rất lớn, hiệu quả kinh tế rất rõ rệt. Nguyên nhân dẫn dến việc xướng sản xuất 
này mất đi cơ hội liên doanh chính là phòng khai thác sản phẩm. Nhân viên kỹ thuật của 
phòng khai thác sản phẩm không những có quan diểm tiêu cực với cõng việc mà còn 
không hề quan tâm đến hai nguyên tắc kỷ luật đó.

Thông thường, nhân viên nên thực hiện nghiêm túc việc di làm và ra về dúng giờ, 
nên có cách dối xử thích hợp với các nhân viên kỹ thuật. Bởi các cõng việc mà nhân viên 
kỹ thuật làm đều là các công việc lao động trí óc đòi hỏi tính sáng tạo cao. Nếu như các 
nhân viên kỹ thuật không có nhiệm vụ cấp bách nào cần giải quyết ngay thì sẽ râì có hại 
nếu như họ ngồi ở phòng làm việc trong thời gian dài. Quy định quá nghiêm khắc sẽ làm 
cho các nhân viên cảm thấy chán nản, mất đi cảm hứng làm việc.

Nguyên tắc kỷ luật thứ hai lại càng khô khan và cứng nhắc. Phương pháp đãng ký 
vào bảng biểú chấm công để ngăn chặn nhân viên sử dụng thiết bị máy móc của nhà 
máy để làm việc riêng là phương pháp giấm sát rất lộ liều. Hơn nữa, phương pháp đó dã 
làm tổn thương rất lớn đến tính tích cực và lòng tự trọng của các nhân viên. Nếu như 
giám đốc bộ phận đó có thể đứng từ góc độ tình cảm con người để thực hiện phương 
pháp đó ví dụ như: tãng lương cho các nhân viên kỹ thuật có hoàn cảnh khó khăn, bô' trí 
một vài lần tâm sự với nhân viên kỹ thuật về hoàn cảnh riêng tư của họ, làm công tác tư 
tưởng. Thâm chí, giám đốc bộ phận sử dụng phương pháp trừng phạt cao hơn cũng còn 
tốt hơn phương pháp kỷ luật điền vào bảng biểu.
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MỌT VAI LƠI KHUYÊN

1.  Không nên quá khoan dung nữ nhàn viên.

Hiện nay, khi tuyển dụng nhân viên, có rất nhiều doanh nghiệp luôn coi giới 
tính là điều kiên hàng đầu và có xu thế chỉ tuyển nam chứ không tuyển nữ. Thực ra 
đây là sai lầm của nhà quản lý trong nhân thức. Các nhà quản lý luôn cho ràng nhân 
viên nữ thường có năng lực làm việc yếu kém, quản lý cũng rất khó khăn, hơn nữa họ 
còn phải lo toan công việc gia dinh nên sẽ không lập trung trong công việc. Đày là 
những nhận thức vô cùng hạn hẹp. Chính những nhận thức sai lệch này đã làm cho 
các nhà quản lý không dám tuyển nhân viên nữ và không muốn lãng thêm trách 
nhiệm cho họ.

Thực ra nam nhân viên và nữ nhân viên đều giống nhau, họ đều có thể có 
khuynh hướng trốn tránh trách nhiệm, bằng lòng với còng việc hiện tại mà không có ý 
nghĩ cầu tiến. Do vậy, tiềm năng ẩn náu trong bản thân các nhân viên đều không có 
cơ hội để phát huy triột để, nhân viên chỉ thích làm những công việc nhẹ nhàng và 
đơn giản. Từ một ý nghĩa nào đó chúng ta có thể thấy được nhà quản lý rất nhân 
nhượng đối với nhân viên nữ, thực hiện ngược lại với nguyên tắc quản lý “coi nhân sự 
là hiền tài”.

Một nhà quản lý thành công phải xây dựng được quan niệm “con người là tài sản 
vó giá”, phải có những nguyên tắc ràng buộc chặt chẽ hơn nữa đối với các nhân viên nữ 
và phải lấy xuất phát điểm từ các phương diện dưới đây:

Thừ nhất: Làm cho các nhân viên nâng cao lính tự giác.

Đây là đặc điểm cơ bản nhất khi quản lý nữ nhân viên. Nếu bỏ qua dặc diểm này 
thì rất khó có thể quản lý thành công. Bởi vì, thông thường nữ nhân viên thường rất coi 
trọng tình cảm, coi trọng quan hê trong giao tiếp, khi gặp vấn dề thường khổng có chủ 
kiến và họ rất sợ phải chịu trách nhiệm. Những đặc điểm trong tính cách này của nhân 
viên nữ dã làm cản trở họ trong khi phát huy năng lực làm việc và những lính cách này 
chưa đáp ứng được những yêu cầu của nhân viên nữ. Vậy làm thè' nào dể các nhân viên 
nữ tự nhận thấy rằng mình phải trở thành người nhân viên thực thụ trong công việc? 
Phương pháp hiệu quả nhất là làm cho nhân viên nữ hiểu dược ý nghĩa của lao dộng, ý 
nghĩa của công việc, chỉ cho họ mục tiêu phấn đấu rõ ràng và yêu cầu cụ thể trong 
công việc.

326

Bả
n s
ao
 lư
u t
rữ



Thừ hai: Không nhân nhượng đối với các lý do của nhân viên nữ.

Khi nhà quản lý phân công các công việc tương đối phức tạp cho nhân viẽn nữ, 
để trốn tránh trách nhiệm, các nhân viên nữ thường phát biểu: “chúng tỏi là nữ giới 
không thể làm được công việc dó” Nếu như nhà quản lý nhân nhượng đối với họ thì 
họ mãi mãi không thay đổi thái dộ dối với công việc. Trước hoàn cảnh dó, nhà quản 
lý nên đưa ra yêu cầu đối với các nhân viên nữ một cách nghiêm túc trong khi làm 
việc, không nên bỏ qua những thái dô thờ ờ như vậy với công việc. Đương nhiên, 
không nhân nhượng cũng không phải là quá nghiêm khắc với nhân viên nữ. Vấn để 
mấu chốt ở đây là phải hướng dẫn và chỉ đạo dần dần các nhân viên nữ làm cho họ 
nhận thức dược công việc của bản thân và không được dể tình cảm cá nhân chi phối. 
Bản tính cúa nữ giới là rất dễ tiếp nhận những ý kiến'hay, dễ đồng cảm với nỗi khổ 
của người khác.

Thử ha: Không bênh vực nhãn viên nữ.

Khi quản lý nhãn viên nữ, các nhà quản lý phải dặc biệt chú ý dến sự dối xử công 
bằng, không được thiên vị bất cứ ai. Nữ giới thường rất tinh tế, khi họ phát hiện thấy nhà 
quản lý đôi xử không công bằng rất dễ phát sinh tâm trạng không hài lòng. Hơn nữa, nếu 
như nhà quán lý quá thiên vị nữ nhân viên mà óng ta thích thì sẽ làm mất đi hình tượng 
của bản thân và sẽ bị các nhân viên nữ khác phê bình, chỉ trích. Đây là điều mà nhà quản 
lý nên tránh.

Thứ tư: Nâng cao lòng lự tin cho các nhân viên nữ

Nhân viên nữ thường hay chấp nhận với công việc hiện tại của bàn thân, không có 
chí tiến thủ, do vậy nhà quản lý cần có sự chì dạo một cách thích hợp hơn với họ. 
Phương pháp thực hiện có hiệu quả nhất đó là giao cho họ những công việc phải chịu 
trách nhiệm, xây dựng cho họ nhận thức nghề nghiệp và niềm tin trong sự nghiệp. Từ đó 
mới có thề’ thay đổi những khuynh hướng cực đoan của họ. Tuy nhiên, nhà quản lý cũng 
không thế bất ngờ giao cho họ công việc có áp lực quá lớn khiến họ cảm thấy hoang 
mang, mà trước tiên nên giao cho họ các công việc nhẹ nhàng, sau dó mới dần dần giao 
cho họ những công việc quan trọng hơn.

2.  Không nên tỏ thái độ ngông nghênh.

Chủ doanh nghiệp không có nghĩa là người thông hiểu tất cả các vấn đề trong 
doanh nghiệp. Chủ doanh nghiêp nên hạn chế ở mức cao nhất khi đưa ra những mệnh 
lệnh cho cấp dưới mà chủ doanh nghiệp và cấp dưới nên hợp tác với nhau. Những nhà 
quản lý giỏi nên phân biệt được bản chất và tài năng của cấp dưới để phát huy tối đa 
nâng lực của họ.

Các chế độ đề án, chế độ kiến nghị của các công ty lớn như Honda, Misushita... 
cũng không đơn thuần chỉ yêu cầu cải cách phương pháp tác nghiệp, cải thiên sản 
phẩm..., mặt này cũng không bao gồm các quan niệm mà các nhân viên tham gia đóng 
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góp vào kế hoạch. Cấp dưới cảm thấy rất vinh dự khi ý kiến dóng góp của họ dược cấp 
trên coi trọng. Tuy nhiên, nếu những ý kiến và tư tưởng mà cấp dưới phải mất cóng suy 
nghĩ lại không dược cấp trên tiếp nhận thì họ sẽ có tâm trạng không thoải mái, cảm 
hứng làm việc của họ cũng ngày càng giảm đi. Vì vậy, chủ doanh nghiệp nên thường 
xuyên tỏ ra là người thoải mái, biết lắng nghe ý kiến của cấp dưới trong thời gian cũng 
như hoàn cảnh thích hợp nhất đồng thời đưa ra những đánh giá, phân lích và giãi quyêt 
công việc một cách hợp lý. Mặc dù chủ doanh nghiệp không thể sử dụng các ý kiến 
đóng góp dó cũng phải cho cấp dưới biết dược nguyên nhân tại sao và nên sửa dổi ý 
kiến đó như thế nào.

Hành vi quản lý độc đoán chuyên quyền của chủ doanh nghiệp một mặt SC làm 
cho việc quản lý trong công ty gặp rất nhiều khó khãn, mặt khác sẽ bị các nhân viên cấp 
dưới trách móc và phê bình. Đương nhiên, những lời phê bình đó cũng không thể tránh 
khòi dược bởi mỗi nhân viên đều có những điểm không hài lòng với chủ doanh nghiệp. 
Nếu như chủ doanh nghiệp nhận rõ được vâh đề, đồng thời lắng nghe hơn nữa ý kiến cúa 
nhân viên thì chủ doanh nghiệp và nhân viên sẽ có sự đoàn kết hợp lác chặt chẽ và giám 
bớt được những lời mâu thuẫn không đáng có với nhân viên cấp dưới.

3.  Màu thuẫn cần được giải thích và dàn hòa.

Mỗi phòng ban của cóng ty đều muốn vun vén và bảo vệ cho lợi ích cùa riêng 
mình. Vì vậy mà chủ quản các phòng ban rất dễ phát sinh mâu thuẫn. Ví dụ: dế hoàn 
thành nhiệm vụ bán hàng, đương nhiên phòng bán hàng hy vọng có thể có được chi phí 
dành cho quảng cáo. Tuy nhiên, nếu phí quảng cáo quá cao sẽ làm mất cân bằng trong 
hạch toán thu chi, làm cho phòng kế toán gánh chịu trách nhiêm rất nặng nề. Để nâng 
cao sàn lượng sản phẩm, phòng sản xuất đề nghị với chủ doanh nghiệp tãng thêm vài 
chục cõng nhân vì nếu làm như vậy, sản lượng sản phẩm có thể tăng lên gấp dôi. Lượng 
công việc của phòng thu mua cũng theo dó lăng lên và cũng đề nghị chủ doanh nghiệp 
tăng thèm nhân sự v.v... Chủ doanh nghiệp nên giải quyết mâu thuẫn trên một cách hợp 
lý, không thể chú trọng phòng này mà coi nhẹ phòng khác. Thậm chí, chú doanh nghiệp 
còn lợi dụng mâu thuẫn của các phòng ban. vừa khiển trách vừa mắng mỏ, như vậy càng 
làm cho mâu thuẫn ngày càng lên cao.

Một trong những nguyên nhân làm cho các phòng ban mâu thuẫn với nhau là do 
họ thiếu sự đoàn kết hợp tác. Từ một ý nghĩa nào đó, chúng ta cũng có thể thấy nguyên 
nhân lại là do chủ doanh nghiệp. Lẽ ra, chủ doanh nghiệp nên chú ý đến việc bổi 
dưỡng tinh thần đoàn kết hợp tác của cấp dưới, tận dụng những cơ hội trong các hội 
nghị, các bữa tiệc của công ty để nêu lên tầm quan trọng trong việc hợp tác đoàn kết 
giữa các phòng ban. Khi cần thiết, chủ doanh nghiệp nên tổ chức các cuộc họp thường 
kỳ hoặc bất thường để phòng tránh sự đối lập giữa các phòng ban. Thậm chí, chủ 
doanh nghiệp nên thiết lập cơ cấu dàn hòa công khai chuyên giải quyết các mâu thuẫn 
giữa các phòng ban.
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Một vấn đề đặc biệt quan trọng mà chủ doanh nghiệp nên chú ý là khi chỉ dạo cấp 
dưới cần phải xuất phát từ lợi ích của toàn thể công ty, không nên chỉ chú ý đến lợi ích 
của bản thân. Khi hai bên mâu thuẫn cao dộ, chủ doanh nghiệp cũng nên xuất hiện dê 
giải quyết, lắng nghe lý do của hai bên, phân tích sự dúng sai của hai bên.

Dưới đây là một ví dụ về sự thất bại:

Một công ty lấy tên nổi tiếng của một trường đại học dể tuyển dụng một sinh viên 
chuyên môn phụ trách vể lĩnh vực kinh doanh sản phẩm của cõng ty trên thị trường. Đó 
là sinh viên ờ lớp khoa học, ãn nói lưu loát vừa là một nhân tài nổi bật lại có sự chủ dộng 
và nhiệt tình, nghiệp vụ cũng rất vững vàng. Có một lần, cóng ty dã dật dơn hàng mua 
100.000 chiếc xe đạp cho thiếu nhi với cơ quan nhà nước. Tuy nhiên, lần kinh dóanh đó 
đã mang đến cho phòng sản xuất áp lực rất lớn bời thời gian giao hàng rất gấp, công 
nhân nhà máy phải cô' gắng hết sức, ngoài ra còn phải làm thêm giờ, yêu cầu chất lượng 
sản phẩm rất cao. Sinh viên đó hoàn toàn không thỏa mãn với sản phẩm sản xuất ra và 
dã tranh cãi rất quyết liệt với trưởng phòng sản xuâì.

Sau khi chủ doanh nghiệp biết được sự việc này, đã tìm sinh viên đó và nói ràng: 
"Anh vừa dến công ty dã làm việc tốt như vậy nhất dịnh sẽ có người ghen ghét, nhưng 
không sao, anh hãy yên tâm làm việc, tương lai của doanh nghiệp chính là nhờ vào ban 
thân anh dó. Mặc dù, ông Vương, trưởng phòng sân xuất đã làm việc với lói rất nhiều 
năm nhưng công ty cũng không thể dựa vào ông ta được, tôi thấy anh có tiềm năng phát 
triển rất lớn...".

Sau này, khi biết được nội dung cuộc nói chuyện trên giữa chủ doanh nghiệp và 
người nhân viên mới, ông Vương, một người dã bao năm cống hiến cho cóng ty cảm 
thấy hết sức bất ngờ và ngay lập tức quyết định thôi việc. Ông Vương là người rất có uy 
tín với mọi người xung quanh. Vì vậy, khi biết được tin này, tất cả công nhân viên trong 
công ty trở nên náo loạn. Cõng việc kinh doanh 100.000 chiếc xe đạp cho trẻ em của 
công ty đã vỡ kế hoạch. Khi dêh thời gian giao hàng, công ty chỉ sản xuất được 40.000 
chiếc xe, còn lại hơn một phần bốn sản lượng vẫn chưa sản xuất dược. Do vậy, công ty 
dã làm dối phương rất bực tức và đòi kiện công ty ra toà. Công ty dành phải nộp liền 
phạt vi phạm hợp đồng, phải xin lỗi đối phương và đã bị tổn thâì rất nặng nề.

4.  Nên trọng dụng những người trẻ tuổi.

Vấn đề quan trọng nhất của doanh nghiệp khi tuyển dụng nhân viên là phải ghi rõ 
những quy định giới hạn về tuổi tác hoặc kinh nghiêm làm việc. Trên thực tế, phần lớn 
các doanh nghiệp đều không coi trọng những nhân viên trẻ tuổi thiếu kinh nghiêm.

Việc các doanh nghiệp có thái độ không coi trọng nhân viên trẻ, không thích và 
không muốn quản lý nhân viên trẻ cũng là một việc không lốt. Thực ra, nhân viên trẻ là 
những người rất nhạy cảm, họ có khả năng tiếp thu kiến thức mới, kỹ thuật mới một 
cách nhanh chóng và họ có tiềm năng rất lớn. Nhân viên trẻ luôn là chất xúc tác dể duy 
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trì sức sống của doanh nghiệp. Nếu doanh nghiệp có quá ít nhân viên trẻ sẽ có không khí 
làm việc buồn tẻ và có xu thế bảo thủ lạc hậu. Hiên tượng này cũng làm cho mọi người 
cảm thấy hết sức lo lắng.

Chủ doanh nghiệp nên đầu tư vào việc đào tạo nhân viên trẻ, trực liếp tìm hiểu 
những suy nghĩ của nhân viên, tích cực quản lý và yên tâm sử dụng những nhân viên tré 
đó. Trước tiên, chủ doanh nghiệp phải tôn trọng nhân viên trẻ. Một mặt. nhan viên trẻ 
thường mang đến những kỹ thuật và kiến thức mới nhất. Có những kỹ thuật hoặc kiến 
thức mà họ mang đến tuy không được sử dụng ngay lập tức nhưng cũng khổng vì thế mà 
bị loại bỏ không sử dụng. Chủ doanh nghiệp nên động não xem xét đêh những ưu diểm 
của nhân viên trẻ, nếu như có thể sử dụng được thì chủ doanh nghiệp nên sắp xếp cho họ 
các công việc phù hợp để họ có thể phát huy triệt để khả năng vốn có của mình. Mạt 
khác, bản tính của nhân viên trẻ thường không chấp nhận khuynh hướng quyền uy, nếu 
như chủ doanh nghiệp không chủ động tiếp xúc với họ thì cấp trên và cấp dưới rất khó 
có thể có quan hệ hòa hợp và sẽ có một khoảng cách nhâ't định. Hơn nữa, chủ doanh 
nghiệp cũng nên lắng nghe ý kiến và quan điểm của nhân viên trẻ, không thể loại bỏ họ 
một cách tùy tiện. Chủ doanh nghiệp nên lựa chọn những ý kiến hay mà họ dề xuâì, 
hoàn thiện ý kiếh đó một cách hợp lý, đổng thời, đem đến cho họ những phần thướng có 
giá trị tương ứng.

5.  Xây dựng nguyên tấc chung, tận dụng sự phát triển của các yếu tò' ngoại lực.

Chủ doanh nghiệp đạt được thành công trong kinh doanh luôn luôn tự tin vào 
chính hành động của mình, thậm chí còn rất bảo thủ và có tư tưởng cách biệt với xã hội 
bên ngoài. Tầm nhìn của những chủ doanh nghiệp này rất hạn hẹp cho nên doanh nghiệp 
rất khó có thể mở rộng phạm vi hoạt động kinh doanh mà chỉ có thể giới hạn trong một 
phạm vi nhỏ hẹp của mình. Trải qua một thời gian dài, công việc kinh doanh của các 
doanh nghiệp này ngày càng gập nhiêu khó khãn và bị các doanh nghiệp khác cạnh 
tranh gay gắt.

Chủ doanh nghiệp nên xây dựng nguyên tắc chung, nên tân dụng các yếu tô' ngoại 
lực để phát triển kinh doanh, khi cần thiết phải không cảm thấy xấu hổ, chủ động nhờ sự 
giúp đỡ của người khác. Có như vậy, chủ doanh nghiệp mới có thể chủ động triển khai 
công việc, mở rộng hoạt động kinh doanh của mình.

Trong thực tế, một só' đơn vị thi hành quyền lực như ngành ngân hàng, ngành diện 
lực, ngành bưu điện, ngành giao thông, thuế, ngành thương mại công nghiệp ...thường 
rất độc đoán, cửa quyền, thậm chí các dơn vị này đôi khi còn xâm phạm đến lợi ích của 
các doanh nghiệp. Chủ doanh nghiệp tuyệt đối không thể tuỳ tiện xúc phạm đến các 
“ông lớn” đó. Để tạo điều kiện thuận lợi cho doanh nghiệp hoạt động kinh doanh, chủ 
doanh nghiệp nên chi những khoản chi phí xã hội cần thiết, nỗ lực hết sức, dùng tình 
cảm để tạo dựng quan hộ với các đơn vị đó, nói rõ những vâh đề khó khăn của doanh 
nghiệp mình, nhờ các đơn vị đó giúp đỡ, cô' gắng tận dụng tối đa khả năng quyền lực của 
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họ, làm cho doanh nghiệp của mình từ vị trí bị động chuyển sang thê' chủ động. Trong 
một sô' trường hợp chủ doanh nghiệp còn phải nhờ sự giúp đỡ của đối thủ cạnh tranh với 
mình, đó chính là phương pháp “vay gạo để nâu cơm”, “mượn nhân tài để thu hút khoa 
học kỹ thuật”.Tuy nhiên, ở dây tác giả không đề cập đêh việc doanh nghiệp không bỏ 
qua bất cứ thủ đoạn nào để lạt đổ đối phương, mua chuộc nhân tài của đối phương bởi vì 
nếu doanh nghiệp sử dụng những thủ đoạn vô đạo đức như vậy thì bản thân chủ doanh 
nghiệp rất khó có thể tránh được thất bại thảm hại.

Một doanh nghiệp nào dó đã đưa vào sử dụng một loại kỹ thuật sản xuất thang 
máy tự đông của Mỹ, tuy nhiên doanh nghiệp này lại không có kỹ thuật điều hành máy 
tính. Cho nên, chủ doanh nghiệp phải tìm người để điều hành máy vi tính. Không lâu 
sau, chủ doanh nghiệp dã tìm thấy một bài báo trên một cuốn tạp chí đã đãng tải kỹ 
thuật xử lý điều hành thang máy. Ngay lập tức, chủ doanh nghiệp tìm đến dơn vị mà tác 
giả bài báo công tác và đề nghị với lãnh đạo đơn vị đó điều động nhân lực. Sau đó, chú 
doanh nghiệp đích thân đi mời vị tác giả đó. Chú doanh nghiệp đã phải lốn râì nhiều 
công sức và râ't kiên nhẫn mới có thể thuyết phục được người kỹ sư dó và cuối cùng 
người kỹ sư đó cũng đồng ý. Sau đó, chủ doanh nghiệp và người kỹ sư ngay lập tức thảo 
luân về chê' đô đãi ngộ, thành lập ra phòng nghiên cứu máy tính và chủ doanh nghiệp đã 
để bạt vị kỹ sư đó làm chủ nhiệm phòng nghiên cứu. Mười tháng sau, loại thang máy tự 
động kỹ thuật mới cũng đã được phát minh, kỹ thuật mới trong điều hành thang máy của 
Mỹ đã được xây dựng tiên tiến hơn rất nhiều so với kỹ thuật điều hành trước đây.

Do thiếu sót những nguyên tắc quản lý vĩ mô, nên một số chủ doanh nghiệp luôn 
phải đau đầu để suy nghĩ về công việc kinh doanh của công ty. Kết quà là, khi doanh 
nghiệp gặp phải khó khăn, công viẽc kinh doanh của chủ doanh nghiệp lại rơi vào thê' bị 
dộng. Ví dụ như có doanh nghiêp khi thây kho chứa hàng quá đáy nên đã huy động 
nguổn lực của công ty để bán hàng mà không chú ý đêh công việc của các bộ phận khác 
như công tác vận chuyển và bộ phân tài vụ, hâu cần... Do liên quan đến các bộ phận này 
cho nên kết quả công việc kinh doanh của doanh nghiệp không những không phát triển 
mà ngược lại ngày càng giảm sút.

Có doanh nghiệp lại chỉ thực hiên chính sách quản lý mục tiêu “chính sách nhận 
thầu” theo lợi nhuận thu được đối với một bộ phận nhân viên, còn đối với một bộ phân 
nhân viên khác doanh nghiệp lại thực hiên chính sách “tập thể”. Chính việc làm đó đã 
làm cho nhân viên ở các bộ phân khác tự nhiên không quan tâm đến công việc và không 
nhiệt tình trong công việc. Họ không những khổng giúp đỡ phòng nhận thầu mà còn cô' 
ý gây khó khăn, phiền phức cho phòng đó. Do vây, công việc của phòng nhân thầu ngày 
càng khó khãn hơn, và phòng nhân thầu phải nhờ sự giúp đỡ ở các đơn vị khác. Vì thế, 
việc sản xuất của doanh nghiệp đương nhiên sẽ kém phát triển.
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_______  Chương w __________________________

Sai lầm của chủ doanh nghiệp 
khi sử dụng lao động

Việc vận dụng hiệu quả các loại nhân tài của chủ doanh nghiệp phải chăng có 
liên quan mật thiết tới sự thành bại của doanh nghiệp hoặc công ty. Con người là nguồn 
vốn quý báu của sự nghiệp, dây là chân lý bất biến. Vậy mà có rất nhiều chủ doanh 
nghiệp lại không hiểu phương pháp và kỹ năng dùng người. Những chủ doanh nghiệp đó 
nhất định sẽ gặp thất bại trong quá trình hoạt động kinh doanh của mình. Napoleon đã 
từng phát biểu, từ trước dến nay không cố binh sỹ nào không có tài năng cả mà chỉ có 
những viên chỉ huy không có lài năng mà thôi. Câu nói đó hoàn toàn dũng, nó không chi 
phù hợp khi áp dụng trong quân đội mà còn phù hợp với bất ct?một đơn vị nào.

Để đánh giá một nhà lãnh đạo có tài hay bất tài, một trong những tiêu chuẩn quan 
trọng đó là nhà lãnh đạo đó có khả năng dùng người hay không?

Sờ dĩ, Lưu Bị từ một người bán giày lại có thể cùng với Tào Tháo và Tôn Quyển 
bàn chuyện của muôn dân. Phải chăng Lưu Bị có đức hay có tài gì đặc biệt chăng? 
Trong các lĩnh vực như luận về sách lược, trì thức, dũng khí, nghệ thuật sử dụng vũ khí, 
văn học; Lưu Bị không những có lài năng xuất chúng mà ưu điểm lớn nhất của ông là 
ông rất biết sử dụng người. Một người đầy tài năng như Gia Cát Lượng luôn lấy sự chán 
thành dể phục vụ nhân dân, thông hiểu thiên văn, địa lý, lắm mưu nhiều kế cũng phải 
bái phục trước Lưu Bị. Những tướng quán luôn lấy chữ đức làm nền tảng cốt lõi để phục 
vụ muôn dân, đã nhận được rất nhiều giải thưởng lớn và cũng rất khâm phục trước tài 
năng của Lưu Bị. Cho nên, khi bàn luận về nhĩtng anh hùng, Tào Tháo đã gọi Lưu Bị là 
anh hùng cùa thê'giới.

Sau khi Viên Thiệu được tin dùng, trong tay có dội quân hùng mạnlb Tuy nhiên, 
Tào Tháo lại không hề để ý đến Viên Thiệu. Kỳ thực Viên Thiệu chí là một đồ đệ mới có 
tiếng và chỉ biết triệu tập nhân tài, tuy nhiên ông lại không có khả năng dùng người nên 
cuối cùng Viên Thiệu dã .hất bại thảm hại.

332

Bả
n s
ao
 lư
u t
rữ



Là chủ doanh nghiệp, bạn nên hiểu rõ nhân lài chinh là bao bối quỷ báu cùa 
doanh nghiệp, nhân tài quý trọng hơn tiền bạc rất nhiều. Sự cạnh tranh trẽn thị 
trường chính là sự cạnh tranh giữa các nhân tài. Chủ doanh nghiệp nào có nhiều 
nhân lải thì trước hết chù doanh nghiệp dó cố lực lượng lao dộng linh hoạt nhất và 
có hậu thê'vững vàng nhất. Điều này rất giống với cảu nói của Tôn Trung Sơn: 
“Sự nghiệp có thành công hay không phụ thuộc rất lớn vào nhân tài, nếu có dội 
ngũ nhân tài hùng hậu thì sự nghiệp của chít doanh nghiệp nhát dịnh đạt dược 
thành công "

Một ngân hàng của Nhật Bản luôn lấy nhân lài là yếu tố cơ bản dể đề bạt 
chức danh cho cán bộ công nhân viên. Trong cuộc họp các lãnh đạo cấp cao nhất 
giữa giám đốc, phó giám đốc và các lãnh đạo cao cấp của ngán hàng, vấn đê các 
lãnh đạo nghiên cứu sâu nhất, dành nhiều thời gian nhất không phải là vấn đề 
tiền cho vay ở ngân hàng mà chính là sự đánh giá và tựa chọn các cán bộ của 
ngân hàng.

Tôi đã từng tiếp xúc một số chủ doanh nghiệp trong nước cũng rất coi trọng nhân 
tài, tuy nhiên họ thường phàn nàn rằng doanh nghiệp cùa họ không có nhân tài, kỳ thực 
doanh nghiệp của họ đang trong tình trạng rất bi thảm. Ờ Trung Quốc có cáu nói như 
sau: “Sự vật dược phân thành từng nhóm, con người được phán thành quần thể” Những 
chủ doanh nghiệp than phiền không có nhân tài như nêu ở trẽn, bản thán họ cũng không 
biết nhân lài là như thế nào. Mặc dù rất nhiều chủ doanh nghiệp nhận thức được tầm 
quan trọng của nhân tài nhưng họ lại không có con mắt nhận biết nhân tài, không có 
gan để sử dụng nhân tài, không cố tâm trọng dụng nhân tài và không có phương pháp 
đào tạo nhân tài. Những chủ doanh nghiệp này luôn mắc sai lầm trong khi sử dụng 
nhân tài cho nên doanh nghiệp của họ không thể phát triển được. Kỳ thực nhân tài ớ 
ngay bển cạnh bạn, ngay dưới mắt bạn, thậm chi nhân tài còn ở ngay những đồng 
nghiệp xung quanh của bạn.

Chương này tác giả muốn chỉ ra những sai lầm để bạn có thể tránh được trong khi 
sử dụng nhân tài.
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PHƯƠNG PHÁP LỰA CHỌN NHÃN TAI

Trong quân đội, các tướng quân trong tương lai thường có nguồn gốc từ các sỹ 
quan cấp tá, các sỹ quan cấp tá được lựa chọn từ các sỹ quan cấp uý. Cũng giống như 
vây, trong cơ cấu quản lý khác, những lãnh đạo chủ chốt trong tương lai thường được lựa 
chọn từ các nhân viên cấp dưới. Các chủ doanh nghiệp nhâì định sẽ nhân thức được tính 
quan trọng trong việc lựa chọn các cán bộ có năng lực có thể trợ giúp các chủ doanh 
nghiệp trong công việc. Những chủ doanh nghiệp hiểu được điều này sẽ không chờ đợi 
những cán bộ trẻ tự tìm đến doanh nghiệp của họ mà chính bản thân họ phải đến các 
trường đại học hoặc các lổ chức khác để lựa chọn, để nắm bắt các nhân tài thông minh 
nhất, tài giỏi nhất. Bởi khi sử dụng sai một người không những làm tổn hại đến lĩnh vực 
tài vụ của công ty mà cái giá công ty phải trả không đơn thuần chỉ là tổn thất về tiền 
lương mà là một sự trở ngại lớn trong sự phát triển của các ngành nghề kinh doanh của 
công ty, làm cho công ty rơi vào tình trạng khó khăn và tổn thất một khoản tiền quá lớn 
không thể cứu vãn được.

1.  Nắm giữ bằng cấp của bạn.

Con người thường rất hay ngụy trang chính mình. Trong thực tế, chúng ta rất khó 
có thể phân biệt được tính cách thực tế cũng như tài năng chân thực của con người nếu 
chúng ta chỉ nhìn bề ngoài của họ bởi diện mạo của con người thường không giống 
nhau. Có người không thể hiên sự hiền dịu, có người bên ngoài tỏ ra rất lê phép tôn kính 
nhưng bên trong lại hoàn toàn ngược lại, có người bên ngoài tỏ ra rất mạnh mẽ bên trong 
lại rất mềm yếu, có người tỏ ra rất cô' gắng nhưng lại không trung thành. Đối với những 
người này, để xem xét xem họ có thể gánh vác trách nhiệm nặng nề hay không? Chúng 
ta cần phải có “một chiếc gương mang tính nhân bản” để cho họ soi vào. Khi đó, tài 
năng và lất cả các hành động của họ sẽ lộ rõ khi họ soi chiếc gương dó.

Phương pháp “soi gương” này cũng có thể gọi là phương pháp tự đánh giá bản 
thân. Một số chủ doanh nghiệp cũng rất quan tâm đến phương pháp này. Khi công ty 
tiến hành thảo luận, sắp xếp người nào đảm nhiệm chức vụ nào cũng đều vận dụng 
phương pháp tự đánh giá bản thân. Ví dụ: “Những người có lõng mày hẹp là những 
người không thật thà” hoặc “Những người có cằm hình vuông có ý chí rất mạnh mẽ”, 
hoặc “Những người có cằm nhỏ ý chí rất yếu đuối không thích hợp với công việc làm 
nhân viên kinh doanh”, hoặc “Những người có thân hình cao, khoẻ khoắn thường để lại 
âh tượng rất sâu sắc đối với người khác và rất phù hợp làm công việc của nhân viên 
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kinh doanh” Tuy nhiên, tất cả những ý kiến và cảm quan nêu trên dều không có cãn 
cứ khoa học.

Tại sao chúng ta lại không nhờ cậy đến tổ liên của chúng ta? về lĩnh vực này, lổ 
tiên của chúng ta dường như râì quân tâm. Trong các tác phẩm cổ như “ Hàn Phi Tử”, 
“Xuân Thu” sử Ký” “Tứ Thư” đều có phần nghiên cứu tâm đức, trong dó phần có ý 
nghĩa nhất là bộ mặt thật của Lý Khắc và “lài trí thông minh” của Gia Cát Lượng.

Trong sử ký thời nhà Ngụy có một đoạn trong câu chuyên với đại ý như sau: Ngụy 
Văn Hầu muốn tìm một người hiền tài để làm thừa tướng. Cuối cùng thì ông đã lựa chọn 
ra được hai người, trong đó một người là lên là Ngụy Thành Tử, một người tên là Tiêu 
Họàng. Hai người này đều rất có tài, Ngụy Văn Hầu không biết nên chọn ai nên ỏng dã 
nhờ đến Lý Khắc. Lý Khắc đã liệt kê ra 5 tiêu chuẩn đánh giá nhân tài cho Ngụy Văn 
Hầu tham khảo. Căn cứ vào 5 tiêu chuẩn đánh giá này, Ngụy Vãn Hầu đã lựa chọn Ngụy 
Thành Tử.

•  Sự ảnh hưởng của những người xung quanh: khi anh ta ở quê nhà không làm 
quan, thường vẫn chơi với những người đó,

•  Hành vi nghĩa cử khi giàu có: khi anh ta có tiền, anh ta đã trích những khoán 
tiền thích hợp nào cho những nhân tài như thế nào.

•  Phương pháp lựa chọn nhân tài khi thành dạt: khi anh ta ở địa vị cao, anh ta giới 
thiệu và trọng dụng những nhân tài như thê' nào.

•  Khi gặp khó khăn: khi rơi vào hoàn cảnh khó khăn, phải chăng anh ta vẫn có thể 
hành động rất thận trọng.

•  Khi nghèo đói vẫn rất thanh liêm: khi anh ta nghèo đói, phải chăng anh ta rất 
nghiêm túc, không hề tư lợi tiền công.

5 tiêu chuẩn này xem ra thì cũng chẳng có gì đặc biệt, tuy nhiên, trẽn thực tế 
những điều kiện và khả năng mà người lãnh đạo cần phải có dường như đều bao hàm 
trong đó, Từ 5 vấn đề mang tính mấu chốt này, chúng ta cũng đã có thể hiểu dược người 
đó liệu có khả năng gánh vác trọng trách hay không? Bởi vì chúng ta cũng có thể nhìn 
thấy phẩm chất và tính cách của một người mà chúng ta thường quan hệ giao lưu. Nếu 
như người đó thường quan hê với những­người có tính cách và phẩm chất tương lự như 
anh A, anh B thì trong một thời gian dài, nhất định người đó cũng sẽ bị ảnh hưởng tính 
cách và phẩm chất của anh A, anh B và cũng có thể anh trở thành anh A, anh B. Đây 
chính là sự ảnh hưởng của những người xung quanh.

Sau khi trở thành một người có nhiều bạc, làm thế nào để chi tiêu sô' bạc đó cũng 
thể hiện trình độ học vấn của mỗi người. Nếu như chi tiêu vung phí số bạc đó Ihì kiểu 
người này giống như những nhân vật trong câu nói của Mạnh Tử: “Phú quý trong chớp 
mắt”. Nếu nói theo cách nói của thời nay thì đó chính là những người ngửi thây tiền là 
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náo loạn cả lên. Những người như vậy dường như cũng chẳng giàu có dược bao lâu. 
Ngược lại, một người có nhiều bạc nếu như biết chi tiêu một cách hợp lý thì người đó râì 
giống Mạnh Thường Quân. Mạnh Thường Quân đã dùng bạc để đổi lấy hành vi “dạo 
nghĩa” hoặc quyên góp giúp đỡ những trẻ em không được đến trường. Tuy nhiên, ý chí 
của những nhân vật như vậy thường không ổn định. Đây chính là hành vi nghĩa cử khi 
giàu có.

Khi chúng ta tuyển dụng một nhân lài nào đó, chúng ta cũng có thể nhìn thấy tài 
nàng của anh ta. Như trường hợp của Ngụy Thành Tử, ông đã giới thiệu cho Ngụy Văn 
Hầu ba người đều là những nhân tài bậc nhất. Do vậy, Ngụy Văn Hầu đều đối đãi với ba 
người đó giống như nhũng thày giáo vậy. Tiêu Hoàng cũng giới thiệu cho Ngụy Văn 
Hầu năm người. Tuy nhiên, nãm người này chỉ có thể coi là những nhân tài bình thường 
cho nên Ngụy Vãn Hầu dối đãi với năm người dó giống như những quận thần mà thói. 
Từ đó, chúng la có thể thấy yêu cầu của Ngụy Vãn Hầu cao hơn và thông minh hơn yêu 
cầu củaTiêu Hoàng. Đây chính là phương pháp lựa chọn nhân tài khi thành đạt.

Khi xem xét đến phẩm chất đạo đức và hành vi của một người, tốt nhất, chúng ta 
nên đánh giá hành vi và phẩm chất của họ trong khi họ rơi vào hoàn cảnh khó khăn nhất. 
Mạnh Tử đã dưa ra hai điều chủ yếu trong điều kiện cơ bản của các dại trượng phu đó là 
“khi không đủ liền chi liêu và không có quyền lực”.

Trong tiêu chuẩn này, Lý Khắc đã đưa ra hai yếu tố “trong nghèo khó cũng vẫn 
liêm khiết và không hề tư lợi”. Tinh thần cơ bản của hai yếu tố này thể hiện rất rõ ở 
“nguyên tắc kiên cường”. Một người sẽ rất dề dàng luân thủ các nguyên lắc đó nếu như 
họ trong điều kiện thuận lợi, tuy nhiên, nếu như trong điều kiện khó khãn thì họ râì khó 
có thể tuân thủ các nguyên tắc đó. Một chủ doanh nghiệp lớn nhất định phải có lính kiên 
nhãn hơn so với những người bình thường khác, họ vẫn phải tuân thủ các nguyên tắc 
kiẽn định ngay cả trong những hoàn cảnh khó khãn.

Nhũng nguyên tắc tương tự như vây cũng xuất hiện trong binh pháp của Gia Cát 
Lượng. Gia Cát Lượng đã đưa ra 7 tiêu chuẩn trong lĩnh vực “đạo lý của con người”

­ Hỏi cho rõ thực hư, tìm hiểu kỹ càng ý chí con người: hỏi rõ bản chất thiện, ác dể 
tìm hiểu bản chất thật của con ngưòi.

­ Quan sát sự thay đổi của con người khi gặp hoàn cảnh khó khăn: Sử dụng phương 
pháp chất vấn để quan sát khả nãng thay đổi của con người.

­ Quan sát nhận thức của con người khi xem xét sách lược của họ: tìm hiểu những 
công việc liên quan đến sách lược, mưu mẹo của con người để đánh giá những lời giải 
thích, biên luân của họ có phải là những lời giải thích thông minh hay không?

­ Đánh giá sự dũng cảm của con người khi họ gặp hoàn cảnh khó khăn: Tun một 
số công viộc có tính chất khó khãn để cho anh ta thực hiện để đánh giá sự dũng cảm của 
anh ta.
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­ Đánh giá bản lĩnh của anh ta trong khi anh ta uống rượu: cho anh ta uống rượu 
say để đánh giá bản lĩnh của anh ta.

­ Quan sát tính liêm khiết của anh ta khi anh ta trong hoàn cảnh rất dễ tư lợi: dánh 
giá hành vi của anh ta khi dùng liền dể mê hoặc anh ta.

­ Quan sát xem anh ta có đáng tin cậy hay không khi giao việc cho anh ta: giao 
cho anh ta một số nhiệm vụ để xem anh ta có đáng tin cậy hay không.

Sự đánh giá nhân tài của Lý Khắc rất nhẹ nhàng, Lý Khắc quan sát từ cuộc sống 
hàng ngày của con người. Tuy nhiên, sự đánh giá cùa Gia Cát Lượng lại sử dụng phương 
pháp đánh giá thử nghiêm vừa mang tính chủ động vừa mang tính tích cực. Gia Cát 
Lượng đã sử dụng phương pháp như giao lưu, chất vấn, dạy bảo, chiêu dãi, thăm dò, bắt 
chước... đế lìm hiểu ý chí, khả năng ứng biến, trí tuệ, dũng khí, bản tính, hành vi và 
năng lực của một con người. So với phương pháp của Lý Khắc, phương pháp này càng 
cụ thể và rõ ràng hơn. Phương pháp này đã đại diện cho nguyên tắc dánh giá nhân tài 
mấy ngàn năm trở lại đây của Trung Quốc và hiện nay, những nguyên tắc này vẫn có giá 
trị thực tê' rất cao và rất đáng dể cho các chủ doanh nghiệp tham khảo, tin tướng sự đánh 
giá những tiêu chuẩn này khi tuyển dụng các nhân tài.

Coi trọng môi trường bên ngoài.

Một vị cựu cán bộ A sau khi dã tích luỹ mấy chục năm kinh nghiêm trong công 
việc đã chia sẻ kinh nghiêm như sau: làm việc trong các đơn vị bên ngoài có nhiều cơ 
hội phát iriển hơn các đơn vị bên trong.

Xét trên phương diện khoa học cho rằng sự thành công của nhà lãnh đạo chính là 
sự phôi kết hợp giữa các nhà lãnh đạo và các nhân viên cấp dưới. Nêu như các lãnh đạo 
không có nhân viên cấp dưới thì họ khống thể lãnh đạo dược. Nói cách khác, hành vi 
lãnh dạo cùa nhà lãnh đạo chì có thể trở thành hiện thực thông qua sự phục tùng của 
nhân viên cấp dưới. Mức độ kết hợp giữa các nhà lãnh đạo và các nhân viên càng cao thì 
hiệu quả lãnh đạo càng tốt. Do vây, nhìn từ góc độ tâm lý học xã hội. chúng ta có thể 
thấy sự tương đồng về tâm lý giữa các lãnh dạo và nhân viên của họ. Tuy nhiên, đôi khi 
các lãnh đạo và nhân viên của họ cũng có khoảng cách trong quan hệ.

Một người công nhân của một nhà máy nào đó, do yêu cầu công việc anh ta được 
đề bạt làm chủ nhiệm phân xưởng. Sau khi đương nhiệm, anh ta cảm thấy rất khó có thể 
xây dựng quyền lực của mình và cổng việc của anh la cũng rất khó có thể triển khai. Khi 
tiến hành phân tích nguyên nhân đó, chúng ta thấy vai trò của vị chủ nhiệm mới đương 
nhiệm này rất không rõ ràng và rất mơ hồ trong quần chúng cán bộ của phân xưởng. 
Anh ta vừa là chủ nhiệm vừa là công nhân. Đặc biệt trong khi kinh nghiệm của anh ta 
còn quá ít ỏi, năng lực cũng rất bình thường cho nên rất ít người dề bạt anh ta làm chủ 
nhiệm. Dưới sự ảnh hưởng của quyền lực có một số người ngoài mặt thì phục lùng sự chỉ 
huy của anh ta, nhưng thực ra trong lòng họ lại không phục. Trọng lượng lời nói cúa 
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nhân viên rất mờ nhạt, trọng lượng lời nói của chủ nhiệm râì mạnh mẽ cho nên mức dộ 
phục tùng của nhân viên cũng ngày càng tăng lên. Ví dụ, một sinh viên sau khi tôì 
nghiệp đại học ở lại trường làm việc và sau này được dề bạt làm lãnh đạo của trường. 
Trong hoàn cảnh đó, vai trò xã hội của người này thay dổi rất nhiều và có rất nhiều 
người trong trường biết đến anh ta làm cho anh la khó có thể tỏ thái dô quyền uy. Tuy 
nhiên một bộ phân giáo viên và lãnh đạo trước đây trở thành những nhân viên cấp dưới 
và những người bị lãnh đạo. Họ cần một thời gian dài dể phục tùng lãnh đạo mới. Sự 
phục lùng của những nhân viên này thường biểu hiện là sự phục tùng có tổ chức. Các 
nhân tố niềm tin có tác dụng ảnh hưởng rất ít dối với quyền lực cho nẽn các nhàn tó' này 
khó có thể phát triển. Ngược lại, ấn tượng đầu tiên của một cán bộ, quíìn chúng ben 
ngoài chính là vai trò chức danh dương nhiệm, vai trò chức danh này có ấn tưọng rất ít 
đối với vai trò chức danh trước đó. Nếu như sau khi đương nhiệm lập được thành tích, có 
quan hệ tốt đối với cấp trên và cấp dưới thì rất dễ phát triển. Do vậy, rất nhiều người 
phản ánh rằng mỗi cán bộ trong một đơn vị là một con sâu, khi ra đi là một con rồng. 
Nguyên nhân chính là ở đó.

2.  Quan hệ rộng rãi làm nảy sinh tìm cảm thản thiện.

Nhìn từ một góc độ khác, khi sử dụng nhân lực chỉ sử dụng nhân tài cua dơn vị 
mình, của bộ phận mình đào tạo mà loại trừ, không mời những nhân tài từ các bộ phận, 
dơn vị khác. Ví dụ: một trường dại học luôn luôn giữ lại sinh viên của trường mình dế 
làm giáo viên mà không tuyển dụng sinh viên của các trường khác về làm giáo viện. Một 
công ty chì muốn đề bạt cán bộ của công ty mình làm lãnh dao, loại trừ các nhan tài của 
các đơn vị khác. Như vậy sẽ phát sinh hiện tượng chỉ tuyển dụng những nhân tàị có quan 
hệ thân thuộc với lãnh đạo.

Trong cuộc sống vật chất hàng ngày, quan hệ thân thuộc giữa con người với con 
người cũng rất dễ bị thay đổi, chính quan hệ này làm cho phẩm phất của con người bị 
tha hoá, biến chất. Do vây, các nhà sinh vật học rất coi trọng ưu thế của các loại tạp văn. 
Hiên nay, chúng ta đều biết rằng kết hôn với những người có quan hệ thân thuộc thì tỉ lệ 
trẻ nhỏ được sinh ra bị tàn tật rất cao. Chúng ta thường hay coi nhẹ quan hệ thân thuộc 
của các nhân tài. Hiện nay, hiên tượng các trường học và công ly chí tuyển dụng và 
tuyển sinh những nhân tài có quan hê thân thuộc là râì phổ biến. Hiện tượng này kéo dài 
trong một thời gian sẽ làm cho cơ cấu nhân tài của các dơn vị này ngày càng thu hẹp và 
đơn lẻ, xu thế phát triển của công ty cũng ngày càng giảm.

Xã hội hiện nay là xã hội cải cách mở cửa. Bất cứ đơn vị nào muốn có năng lực 
cạnh tranh trong xã hội thì đơn vị đó đều phải có năng lực xuấl chúng, phải tập hợp tâì 
cả các đặc điểm trí lực và hẹ thống tri thức khác nhau của các nhân tài lại để cho họ tiến 
hành ưanh luân, đánh giá, sau đó tổng kết thành những ưu thế tri thức của tập thể.

Sự quan hê thân thuộc của nhân tài chủ yếu biểu hiện ở hai phương diên: Một là, 
dào tạo sử dụng nhân viên theo nguyên tắc nhất định, bồi dưỡng chính mình, không 
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tuyển dụng những nhân tài bên ngoài. Cứ như vây, trải qua một thời gian dài, doanh 
nghiệp sẽ hình thành một kiểu lập thể nhân viên luôn bảo thủ. Bể ngoài dôi khi chúng la 
thấy hiện tượng này chính là sự duy trì phong cách của chính mình, cơ cấu của chính 
mình. Tuy nhiên, trẽn thực tê', hiện tượng này lại không có lợi đối với sự phát triển của 
doanh nghiệp. Hai là, không những loại trừ những tư tưởng và những kinh nghiệm bên 
ngoài, bảo thủ kinh nghiệm vốn có của chính mình mà còn nuôi dưỡng và truyền bá sơ 
lược những kinh nghiệm này. Chính diều đó đã làm cho kinh nghiệm của dơn vị được sử 
dụng lập lại trong một phạm vi nhỏ hẹp, làm cho con người càng trở nên cứng nhắc mà 
dần dần mất đi sức sống.

3.  Ba nguyên tác tuyển dụng.

Khi tuyển dụng nhân tài có râì nhiều doanh nghiệp thường nói với các nhân viên 
trong bộ phận nhân sự của công ty là “tuyển cho tôi một vài người”

Tôi có một người bạn, anh ta xem việc tuyển dụng nhân sự là một trong những 
công việc quan trọng nhất của công ty. Anh ta luôn lựa chọn những nhân tài ưu tú nhâì 
của công ty để thực hiện công tác tuyển dụng. Trong một công ty bình thường, bạn sẽ 
phát hiện thấy công ty sẽ không phân công những người có khả nâng nhất để thực hiện 
công tác tuyển dụng hoặc diễn thuyết và tổ chức hội nghị. Do vậy, cóng ty phân cóng 
những người này thực hiên các công việc đem lại nhiều lợi ích cho công ty nhất và đem 
lại hiệu quả cao hơn những người được lựa chọn ngẫu nhiên để thực hiện công tác tuyển 
dụng. Doanh nghiệp cũng không phó mặc cho mọi người làm việc một cách tự nguyện 
mà luôn mở rộng tầm nhìn cho họ và không ngừng phát triển những ưu điểm có lợi của 
họ. Do vậy, phải chàng còn có công việc nào quan trọng hơn việc chỉ định những nhân 
tài ưu tú nhất của công ty, tuyển dụng những lãnh đạo tương lai cho cóng ty?

Khi cóng tác tuyển dụng bắt dầu liến hành, bạn cũng có thể tham khảo 3 nguyên 
tắc tuyển dụng của chúng tôi dưới đây:

•  Phải xác dinh yêu cầu của công việc thì bạn mới có thể lựa chọn ra những người 
có thể phù hợp nhất đối với công việc của mình.

•  Phải chuẩn bị thật kỹ lưỡng trước khi phỏng vấn, xác định mục đích và chủ dề 
phỏng vấn thì bạn mới có thể khống chế được nội dung phỏng vấn đế làm cho nội dung 
phỏng vâh không khác nhiều so với nội dung phỏng vâh phổ biến thông thường.

•  Loại trừ những cạm bây có thể xảy ra, tránh đi sâu vào việc thào luận những 
cạm bẫy đó quá nhiều, chúng ta đưa ra những trường hợp đó để tham khảo mà thỏi.

Dưới đây, chúng tôi xin giới thiệu một số nguyên tắc phỏng vâ'n có hiệu quả:

Thứ nhất, xác định ỵêu cẩn công việc.

Điều này nghe có vẻ giống như những lời nói cũ rích mà người ta hay nói, tuy 
nhiên, đây lại là bước cơ bản quan trọng nhất. Yêu cầu của công việc nhất định phải thực 
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hiộn bằng chữ viết, phải làm cho người tham gia dự tuyển hiểu được họ phải làm công 
việc gì? Mặt khác bạn cũng có thể cân cứ những yêu cầu của công việc này dể phán 
đoán xem có bao nhiêu người tham gia dự tuyển có thể đảm nhiêm dược cõng việc này.

Những điều kiện mà người đảm nhiệm công việc này phải chuẩn bị không nhiều. 
Đầu tiên, bạn phải tìm ra những điều kiên quan trọng nhất và đánh giá đúng dắn những 
điều kiện quan trọng đó. Ví dụ: Bạn là tổng giám đốc của một ngân hàng nào dó, bạn 
muốn tìm một người để chủ trì một tổ công tác để nghiên cứu toàn bộ các công việc mà 
các cán bộ công nhân viên của ngân hàng hiện nay đang thực hiện liệu có khả năng cải 
tiến thành phương pháp làm việc tự động hoá. Người mà bạn mong muốn lựa chọn 
đương nhiên là người có kiến thức chuyên môn về lĩnh vực này. Đồng thời người đó vừa 
phải là một giám đốc gương mẫu, vừa là chuyên gia giỏi trong việc giải quyết các vấn đề 
hành chính, ăn nói hoạt bát, chữ viết rõ ràng dễ hiểu, có thể sử dụng các những câu nói 
lưu loát nhất và có lời vãn ngắn gọn, dễ hiểu nhất và phải có mối quan hệ chặt chẽ với 
các chủ quản và nhân viên. Nếu như bạn có ihể tìm được những người như thế thì quâ là 
rất tốt. Tuy nhiên, trên thực tê' thường không có điều lạc quan như vậy. Những người 
hoàn hảo như thế cũng không thể tồn tại (nếu như có những người như thế thì họ cũng 
đã được các cõng ty khác mua chuộc rồi). Trước tình hình đó, bạn đành phải lựa chọn 
một người chỉ có “tài nãng nhất trong việc dáp ứng các yêu cầu mà công việc dòi hỏi”. 
Người đó vừa là một chuyên gia phân tích hệ thống có kinh nghiệm, vừa là người ăn nói 
lưu loát và có chữ viết rõ ràng, dễ hiểu.

Về vấn đề này, Matsushita cũng có những lời giải thích rất dộc đáo. Kinh nghiệm 
chiêu mộ nhân tài của Matsushita chính là hai chữ “thích hợp” Ông cho rằng tuyển 
dụng nhân viên sao cho'phù hợp với trình độ của công ty là rất tốt. Nếu trình dộ của 
nhân viên quá cao chưa chắc đã có tác dụng đối với công ty. Đương nhiên, rất nhiều 
người có mức kiến thức chuẩn tương dối cao sẽ chãm chỉ làm việc. Tuy nhiên, rất nhiều 
người trong sô' họ sẽ nói “Thật không may khi họ làm việc trong công ty kém phát triển 
này”. Nếu như, thay vào những người có kiến thức chuẩn tương đối cao đó là người có 
trình độ thông thường, ánh ta sẽ rất cảm kích và phát biểu: “ Công ty này thật là lốt” và 
nỗ lực hết sức mình để làm việc cho công ty. Như thê' chắng phái càng tốt hay sao? Cho 
nên, cóng ty tuyển dụng quá nhiều những người có trình độ cao cũng không tốt. Hai chữ 
“phù hợp” rất quan trọng. Nếu như các công ty phù hợp, cửa hàng phù hợp nỗ lực lìm 
kiếm các nhân tài, tuyển dụng các nhân tài phù hợp thì vấn đề tuyển dụng sẽ không gặp 
bất cứ khó khăn nào.

Ngoài ra còn có một nhân tô' khác rất quan trọng mà chúng ta cần phải tham khảo 
đó là chúng ta tìm một người đến để làm viêc trong một thời gian dài chứ không phải chí 
trong thời gian ngắn hai hoặc ba tháng. Do vậy, chúng ta phải nghiên cứu kỹ nâng 
chuyên môn của anh ta có phù hợp với nhu cầu phát triển lâu dài của cõng ly hay không. 
Chúng ta cũng cần phải nhớ một nguyên tắc đó là: “Nếu như kỹ năng chuyên môn cùa 
người này không thể phù hợp với nhu cầu phát triển lâu dài của công ty thì không nên 
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mạo hiểm tuyển dụng anh la vì trước mắt anh ta có thể giải quyết một vấn đề mang tính 
tạm thời nào đó”

Thứ hai, phải chuẩn bị kỹ lưỡng trước khi phóng vấn.

Sau khi bạn dã hiểu yêu cầu của công việc, bạn đang trong quá trình lựa chọn nhân 
lài có thể bạn sẽ phải mất khá nhiều công sức. Bởi vì bạn có thể lần lượt lọc ra những 
người có những điểm không phù hợp từ dựa vào chuyên môn và những thông tin có liên 
quan của những người đó. Tiêu chuẩn để bạn chọn lọc ra đó là “yêu cầu của công việc”. 
Khi những người đó thực hiện yêu cầu cóng việc càng tốt thì khi phỏng vấn sẽ tiết kiệm 
được rất nhiều công sức. Do vây, những người dược lựa chọn vào vòng sau mà bạn ĩhóng 
báo đến phỏng vấn đều là “những người ít nhất cũng có học thức, là những người dạt 
liêu chuẩn”

Trước khi bạn tiến hành phỏng vấn, tốt nhất bạn nên xem sơ yếu lý lịch của người 
được gọi phỏng vấn một lần nữa, sau đó liệt kê ra một bảng biểu những vấn đề mà bạn 
muốn hỏi anh ta.

Có một sô' thông tin bạn cũng có thể biết được thông qua sơ yếu lý lịch hoặc bảng 
tự giới thiệu chuyên món của người được phỏng vấn cho nên bạn không cần hỏi. Tót 
nhất bạn nên tập trung vào các vấn đề thuộc về quan niệm và nguyên tắc cá nhân. Ví dụ 
như: “Tại sao bạn bỏ công ty xxx”. “Tại sao bạn chuyển ngành học?”

Bạn phải liệt kê những yêu cầu quan trọng thành một bảng biểu, tìm hiểu kỹ các 
câu hỏi và câu trả lời của từng vấn đề một. Trừ khi những vấn đề đó bạn đã hiểu thấu 
đáo nếu không thì bạn cũng đừng vội vàng rút ra kết luận. Những vấn đê này không 
những là nãng lực về phương diện kỹ thuật mà còn bao gồm rất nhiều vãn đề. Ví dụ nói: 
Điều quan trọng nhất của một người có chức vụ cao không phải là nãng lực về phương 
diện kỹ thuật mà là năng lực xử lý quan hệ giữa con người với con người. Anh la có phái 
là nhân viên có thể hy sinh hết mình vì giám đốc? Anh ta có phải là người sẽ phá vỡ tính 
đoàn kết của công ty? Đây là những vấn dề mà chủ doanh nghiệp cần phải chú ý khi 
tuyển dụng cán bộ cao cấp. Những người phụ trách về vấn đề phỏng vấn phải là những 
người đã từng nghiên cứu sâu các mối quan hệ giữa con người với con người, có kinh 
nghiêm dày dặn trong công việc mới có thể đưa ra những đáp án cho những vấn đề này.

Nếu như hiện nay người ứng tuyển đang làm việc tại công ty nào đó, người phụ 
trách về vấn đề phỏng vấn có thể hỏi anh ta những vấn đề liên quan đến tình hình hoạt 
động thông thường của cõng ty đó (đương nhiên không nên hỏi những vấn đề liên quan 
đến thông tin và tài liêu bí mật của công ty) để tìm hiểu xem anh ta có phải là người 
thông minh, tháo vát và có kiến thức phong phú hay không?

Thứ ba, cạm bầy tiềm ẩn.

­ Không nên trình bày quá nhiều: Không nên nói quá nhiều về các vấn đề như công 
ty của bạn và các vấn đề không liên quan mật thiết với bản thân bạn. Bạn cũng khởng 
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nên nói hơn 50% thời gian phỏng vâh. Có một số người thậm chí nói đến hơn 75% thời 
gian phỏng vấn mà vân không dừng lại. Nếu bạn nói nhiều người phỏng vấn sẽ nghe rất 
ít. Khi xem xét sơ yếu lý lịch, bản tự thuật về quá trình học tập và công tác của một sô' 
người, nhà tuyển dụng thấy rằng điều kiên của họ rất tốt. Để tuyển dụng những người 
đó, khi tiến hành phỏng vâh, nhà tuyển dụng đã “nói thẳng” đến công việc này và hy 
vọng người được phỏng vấn đồng ý làm công việc này. Đây thực sự là phương pháp 
tuyển dụng ngu xuẩn mặc dù chúng ta có con mắt trí tuộ, chúng ta cũng không chỉ dựa 
vào một bảng sơ yếu lý lịch mà nhận biết được anh hùng.

­ Tạo cơ hội cho người ứng tuyển đề xuất vấn đề: Mặc dù cóng việc này của bạn 
rất tốt, rất hấp dẫn mọi người, một người ứng tuyển ưu tú sẽ không đồng ý làm việc ngay 
mà anh ta sẽ có rất nhiều vâh đề muốn tìm hiểu công việc đó. Nếu như anh ta không dề 
xuất vâh đề hoặc anh ta hỏi những vấn đề ấu trĩ thì nhà tuyển dụng tuyệt dối không nên 
tuyển dụng anh ta.

­ Không nên lạm dụng những câu hỏi mang tính chất gây áp lực. Nếu như bản 
thân công việc đó thường phải sử dụng những lời nói thuyết phục người khác (như 
công việc của nhân viên phục vụ, nhân viên kinh doanh...) thì khi phỏng vấn, nhà 
tuyển dụng cũng có thể hỏi người tham gia phỏng vấn những câu hỏi tương tự để trắc 
nghiệm anh ta dể xem phải chăng anh ta có thể đưa ra câu trả lời nhanh chóng và có 
sức thuyết phục hay không. Ngoài những câu hỏi dó ra, nhà tuyển dụng cũng không 
nên lạm dụng phương thức này để tránh xảy ra trường hợp làm cho một bộ phận người 
ứng tuyển có khả nãng phù hợp đã mất đi ý chí vl họ không chịu đựng được áp lực 
hoặc thái độ đó.

­ Khi phỏng vấn không được để các vấn đề khác làm gián đoạn. Bạn hãy nói với 
thư ký của bạn tạm thời thay bạn nghe tất cả các cuộc điên thoại và tiếp khách cho bạn 
để bạn có thể tập trung tinh thần vào cuộc phỏng vấn đồng thời việc đó cũng làm cho 
người dự tuyển nhân biết được bạn rất coi trọng việc anh ta đến tham gia dự tuyển.

­ Nếu như người tham gia dự tuyển có “hình mảu” hoặc ‘biểu tượng” của công việc 
cũ, bạn có thể đế nghị anh ta mang theo khi phỏng vâh để bạn xem (ví dụ như báo cáo 
nghiên cứu anh ta đã từng thực hiện và kê' hoạch anh ta dã liệt kẽ ra). Sau đó, bạn cãn cứ 
vào nội dung của các bản báo cáo và kê' hoạch đó dể hỏi anh ta. Bạn lấy dẫn chứng cụ 
thể để kiểm nghiêm tính chân thực của bản báo cáo hoặc kê' hoạch. Nếu như anh ta 
không thể giải thích hoặc trả lời những vấn đề trong bản báo cáo hoặc kế hoạch dó thì 
rất có thể bản báo cáo hoỊc kế hoạch đó là tác phẩm của người khác.

­  Không nên lấy trình độ học vấn để tuyển dụng nhân tài: Rất nhiều người 
không có học vâh cao, tuy nhiên, anh ta lại có kinh nghiêm phong phú cũng như nãng 
lực làm việc rất tốt. Hai nhân tô' này mới là điều mà chúng ta cần. Do vậy, nhà tuyển 
dụng nên nhớ rằng tuyệt dối đừng bao giờ tuyển dụng nhân tài chỉ dựa vào trình dô 
học vâh cùa họ.
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Nói tóm lại, cuộc phỏng vấn có hiệu quả là nguồn gốc của sự thành công trong 
việc sử dụng nhân tài. Một cuộc phỏng vấn vừa có tính hoàn chỉnh vừa có tính hiệu quả 
mới có thể tìm được những nhân tài vừa ưu tú vừa thích hợp để tạo ra một sự nghiệp huy 
hoàng cho bạn.

SỬ DỤNG NGƯỜI CỦA ĐÔÌ PHƯƠNG

Khi sử dụng nhân tài, chủ doanh nghiệp nên vừa sử dụng những người có phẩm 
chất hiền từ, doan trang và có kinh nghiệm trong cuộc sống lại vừa sử dụng những người 
có tính cách trái ngược.

1.  Chỉ có tiếng gà gáy và tiếng chó sủa.

Truyền thuyết kể lại rằng nước Tề có một Công Tộc tên là Mạnh Thường Quân. 
Mạnh Thường Quân rất thích kết giao với nhiều bạn bè ở mọi tầng lớp khác nhau cho dù 
người đó ở tầng lớp quý tộc hay là những người buôn bán. Bất cứ ai dến chơi ông cũng 
rất vui lòng tiếp đón. Trong sách của thời chiến quốc có ghi chép lại rằng trong bữa tiệc 
chiêu đãi có hơn 3.000 khách, õng đã được đề bạt làm thừa tướng nước Tề trong hơn 10 
nãm. Trong thời chiến quốc rối ren đó. đi đến dâu cũng đầy rẫy những cạm bầy, nhưng 
Mạnh Thường Quân vẫn giữ được phẩm chất của mình. Không những tài nãng của ông 
được phát huy mà ông còn có thể giữ được bình tĩnh, mặc dù trên thực tế những thực 
khách đó không ngừng làm cho ông thể hiện ý dồ của mình. Phương pháp lãnh đạo của 
Mạnh Thường Quân là một trong những phương pháp lãnh đạo độc đáo trong những 
nhân vật anh hùng thời chiến quốc và Mạnh Thường Quân là một ví dụ điển hình cho 
những nhân vật anh hùng đó.

Đối với các thực khách, Mạnh Thường Quân đối xử rất công bằng, không hề phân 
biệt sang hèn. Khi ông tiếp khách, đằng sau Bình Phong đều có người ghi chép lại nội 
dung lời nói chuyện của ông. Ngay cả họ hàng thân thích của người đó cũng luôn đứng 
đằng sau và ghi chép râì chi tiêì. Sau khi môn khách ra về, Mạnh Thường Quân cho 
người tặng quà và đồng thời gửi lời thãm hỏi dêh người thân của môn khách. Cách dối 
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đãi này của Mạnh Thường Quân đã làm cho môn khách cảm thấy râì hãnh diện và râì 
được coi trọng. Đương nhiên, món khách cũng rất ghi nhớ và sẽ có hành động báo đáp 
lại Mạnh Thường Quân.

Có một lần, Mạnh Thường Quân ãn tối cùng với các môn khách. Khi đó có một 
người bảo vệ đứng ngay cạnh Mạnh Thường Quân nên đã làm che mất ánh sáng của 
ngọn dèn làm cho ánh sáng ngọn đèn khổng chiếu vào thức ăn của Mạnh Thường Quân. 
Một thực khách cho rằng Mạnh Thường Quân đã có' ý sắp xếp như vậy. Thức ăn mà 
Mạnh Thường Quân ăn nhất định là thức ăn rất ngon. Do Mạnh Thường Quân sợ người 
khác nhìn thấy những thức ãn đó cho nên dã sắp xếp bảo vệ đứng để che lấp ánh dèn. 
Sau khi vị môn khách này phát hiện ra diều đó rất tức giận dã không ăn lối và bỏ đi. 
Mạnh Thường Quân đứng dậy mang đồ ăn của mình đem so sánh với người đồ ãn của 
những người khác. Kỳ thực thức ãn lại hoàn toàn giống nhau. Lúc này. vị món khách 
mới phát hiện ra bản thân đã nghĩ sai về Mạnh Thường Quân và cảm thấy xấu hổ dẻh 
nỗi tự cắt cổ mà chết. Từ đó trở về sau, rất nhiều những người có học vấn đều râì coi 
trọng phong cách sống vì người khác của Mạnh Thường Quân và đã dến cứa mòn cúa 
Mạnh Thường Quân để theo học. Phương pháp này và phương pháp sống đổng cam cộng 
khổ, cùng ăn cùng ở là một trong những phương pháp lãnh dạo truyền thống của nước ta. 
Phương pháp này cũng có thể xây dựng lên một loại tình cảm cùng sống cùng chết, cùng 
hưởng phú quý giữa các đơn vị chủ quản và các ban ngành. Trong lịch sử Trung Quốc, 
chúng ta cũng có thể tìm thấy rất nhiều ví dụ đã sử dụng phương pháp này và đã giành 
được thành cóng rực rỡ.

Để làm cho Tần Quốc và Tần Triệu Vương biết dược Mạnh Thường Quân là người 
rất có tài nâng, nước Tề đã phong cho Mạnh Thường Quân làm thừa tướng. Có người nói 
với Tần Triệu Vương rằng: “Mạnh Thường Quân là người rất có tài năng, tuy nhiên 
Mạnh Thường Quân lại là người nước Tề, bệ hạ phong cho Mạnh Thường Quân làm 
thừa tướng, trước tiên nhất định Mạnh Thường Quân sẽ nghĩ đến lợi ích của nước Tề mà 
bò qua lợi ích của nước Tần. Hiện nay, biên giới của nước Tần đang trong tình trạng rất 
nguy hiểm". Sau khi nghe xong, Tần Triệu Vương bèn bắt giam Mạnh Thường Quân và 
tìm cách giết ông để tránh hiểm họa sau này.

Mạnh Thường Quân đã cầu cứu cân thần của Tần Triệu Vương. Cận thần cúa Tần 
Triệu Vương yêu cầu Mạnh Thường Quân dâng “lễ vật quý” để báo đáp công ơn của ông 
ta. Mặc dù Mạnh Thường Quân cũng có lễ vật quý bằng vàng nhưng ông ta yêu cầu 
Mạnh Thường Quân phải tặng ông ta “lễ vật quý” mà trước đây Mạnh Thường Quân đã 
dâng lặng Tần Triệu Vương khi làm lễ gặp mặt. Lúc này, Mạnh Thường Quân nóng ruột 
như kiến ngồi trên đống lửa vậy VI không có một ai trong các thực khách trong thiên hạ 
có thể nghĩ ra một phương pháp có hiệu quả để giải quyết vấn đề đó.

Trong số các thực khách, có một người mà mọi người coi khinh nhất. Trước dây 
người này đã từng là tên ăn trộm. Vào các buổi tối, người này thường đến các gia đình 
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dể ăn trộm mọi thứ của họ giống như những con chó. Anh ta sẩn sàng giúp Mạnh 
Thường Quân ăn trộm “lễ vật quý” đó về. Đến tối, thực khách này cải trang thành con 
chó và xâm nhập vào hậu cung của nước Tần và ãn trộm “lễ vật quý”.

Mạnh Thường Quân đem “lễ vật quý” này tặng cho cận thần của Tần Vương và 
cận thần của Tần Vương đã đến cầu cứu Tần Triệu Vương tha cho Mạnh Thường Quân. 
Sau khi được tha, Mạnh Thường Quân thay tên đổi họ và bỏ trốn đi trong đêm tối. Đến 
nửa đêm, Mạnh Thường Quân dã đến biên giới, đợi gà gáy để vượt qua cửa khẩu.

Sau khi Tần Triệu Vương thả Mạnh Thường Quần, càng nghĩ Tần Triệu Vương 
càng thấy mình hành động không đúng và cảm thấy vô cùng hối hận bèn sai người đuổi 
theo và bắt Mạnh Thường Quân quay trở lại.

Lúc đó, tại cửa khẩu, Mạnh Thường Quân vô cùng lo lắng, nhìn trước nhìn sau, 
thấy quân lính sắp đuổi đêh nơi nhưng gà vẫn chưa gáy. Đột nhiên, trong môn khách có 
người bắt trước tiếng gáy của gà làm cho toàn bộ gà ờ cửa khẩu đồng loạt gáy theo. Lính 
gác ở biên giới nghe thấy tiếng gà gáy bèn mở cửa thông quan nên Mạnh Thường Quân 
đã vượt qua được cửa khẩu và thoát khỏi đại nạn.

Trong lần “đại nạn của nước Tần” này, hai thực khách đã cứu mạng Mạnh Thường 
Quân đều là những người không theo tín dồ gì cả nhưng lại có thể cứu mạng cho Mạnh 
Thường Quân trong lúc gian nguy tức là họ đã biết phát huy đúng lúc sở trường của 
mình. Thông qua câu chuyện này, chúng ta không thể không khâm phục cách sử dụng 
nhân sự của Mạnh Thường Quân. Mạnh Thường Quân không những hiểu rất rõ đạo lý 
“một ngày đào tạo binh sỹ, chỉ dùng trong một giờ” mà óng còn hiểu được nguyên tắc 
“sử dụng những sở trường của binh sỹ và bỏ qua những sở đoản của họ”. Năng lực của 
mỗi người đều không giống nhau, do vậy, mỗi người đều có điểm mạnh và diểm yếu. 
Đạo lý sử dụng người không chỉ yêu cầu con người phải toàn mỹ mà còn yêu cầu họ 
phải phát huy hết sở trường của bản thân. Câu chuyện này của Mạnh Thường Quân có 
thể chứng minh cho nguyên tắc sử dụng người quan trọng này.

2.  Những người có tính đố kị.

Trong cuộc sống hàng ngày, chúng ta thường không coi trọng những người có tính 
đố kị những người tài, phê bình những suy nghĩ không lành mạnh và những hành vi vó 
đạo đức. Một nhà văn người Pháp dã từng phát biểu: “Đô' kị chính là tính cách mà con 
người căm ghét nhất”.

Lòng dô' kị không những có hại dối với sự đoàn kết, đối với sự nghiệp mà lòng đố 
kị còn có hại đối với chính bản thân chúng ta. Trong sử ký có viết rằng do đố kị mà 
Bàng Quyên đã hại Tôn Tân và cuối cùng Bàng Quyên đã rơi vào tình trạng thất bại 
thảm hại. Chu Du trong tác phẩm Tam Quốc Diễn Nghĩa đã than với trời đất rằng: “Trời 
sinh Du sao còn sinh Lượng”. Kết quả là chính lòng đố kị đã làm cho Chu Du mất sớm 
và đã để lại bao thương tiếc cho mọi người. Đây là bài học giáo dục rất sâu sắc. Nhật 
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Bàn có một câu ngạn ngữ như sau: “Đô' kị là con rắn độc của chính bản thân”. Câu nói 
này rất đúng.

Nhất định bạn không phải là người có lòng dố kị, nhưng chủ doanh nghiệp 
thõng minh lại không như vậy, chủ doanh nghiệp tìm nhân tài trong “những người dố 
kị nhân tài”.

Lòng đố kị đã có từ rất lâu. Hiện tượng tâm lý này đã có từ khi đứa trẻ sinh ra chưa 
dầy ba tháng tuổi. Nếu như người mẹ cho đứa trẻ khác bú, con của họ sẽ có phản ứng 
ngay lập tức.

Lòng đố kị cũng rất dễ nảy sinh giữa những người đồng hành, cùng tuổi, cùng 
chức vụ, cùng học và có cùng tính cách. Nói cách khác, một số mật nào đó của hai người 
càng tương đồng, càng hay đem ra so sánh và lòng đố kị rất dễ nảy sinh. Ví dụ: hai 
người cùng là sinh viên tốt nghiệp cùng một chuyên ngành của một trường đại học cùng 
được phân vào làm lại một công ty nào đó. Nếu anh A lập được thành tích nào dó, anh B 
có thể nảy sinh lòng đõ' kị. Tục ngữ có câu: “Đồng hành là kẻ thù” chính là đạo lý. 
Những người bình thường cũng có thể phát hiên rằng hai người có tuổi tương đương 
nhau rất dễ phát sinh mâu thuẫn coi thường lản nhau. Tuy nhiên, giữa người lớn tuổi và 
người trẻ tuổi lại rất ít khi phát sinh mâu thuẫn do lòng đô' kị gây ra. Lòng đô' kị giữa 
những người cùng giới tính phát sinh ra mâu thuẫn nhiều hơn rất nhiều so với những 
người khác giới tính, về lĩnh vực chức vụ, chủ doanh nghiệp thường không đô' kị đối với 
một chủ quản cấp thấp. Ngược lại, một chủ quản cấp thấp cũng sẽ không đô' kị đối với 
lãnh đạo ở cấp rất cao của anh ta. Bởi lòng đô' kị chỉ luôn luôn xuất hiện đối với những 
người xung quanh với bản thân mình.

Trong hiện tượng đô' kị còn có một khuynh hướng không được mọi người coi 
trọng. Hai đối tượng đô' kị và bị dô' kị thường xuâì hiện trong một vụ việc mà vụ việc đó 
khổng chỉ có nét tương đồng trong các lĩnh vực ngành nghề, tính cách, tuổi lác... của 
con người mà lòng đu kị còn phát sinh đối với những người có trình độ tri thức gần bàng 
nhau. Ngược lại, nếu như một người có tài năng kiệt xuất, một người không có tài năng 
gì thì hai người này không thể đô' kị với nhau. Một Lưu A Đầu yếu ớt làm sao có thể dô' 
kị dược với Khổng Minh? Hơn nữa, hai người có tài nâng đặc biệt cũng rất hiếm khi 
cùng làm một việc gì đó trong một đơn vị.

Từ tính khuynh hướng mà lòng đô' kị nảy sinh ra, chúng ta có thể thấy giữa người 
đố kị và bị đô' kị thường không có sự đô' kị lâu dài mà lòng đó' kị ở đây chẳng qua chỉ là 
sự đố kị giữa nhân tài và nhân tài. Bàng Quyên đố kị Tôn Tân, Chu Du đô' kị Gia Cát 
Lượng v.v... Tất cả những người này đều là những nhân tài kiệt xuất, chẳng qua về sau 
này, trong lòng đố kị của một số người phát triển theo khuynh hướng xấu đi và dẫn đến 
hậu quả nghiêm trọng, trở thành tai họa của chính bản thân.

Căn cứ vào một sô' khuynh hướng của lòng đô' kị, nhìn từ góc độ sử dụng nhân tài, 
chù doanh nghiệp hoàn toàn có thể áp dụng. Hơn nữa, chủ doanh nghiệp cũng nên áp
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dụng quy luật này để phát triển nhân tài, cứu vãn nhân tài. Nói cách khác, khi phát sinh 
hiên tượng đố kị nhân tài, là người thông minh, chủ doanh nghiệp sẽ nghiên cứu xem xét 
dó là những nhân viên nào dể từ đó có thể phát hiện ra một số nhân tài thay thế. Nêu như 
phát hiên ra những nhân tài chuyên môn trong những người có tính đố kị, chủ doanh 
nghiệp hoàn toàn có thể cơ cấu tổ chức lại nhân sự để phát huy hơn nữa hiệu quả làm 
việc của các nhân tài, làm cho lòng dố kị tiêu cực trở thành sự cạnh tranh mang tính lành 
mạnh. Đồng thời chủ doanh nghiệp cũng có thể áp dụng các phương pháp tương ứng dể 
giáo dục và kìm hãm sự phát triển của lòng đó' kị, làm cho các nhân tài có thể phát huy 
năng lực cùa bản thân một cách lành mạnh.

Mặc dù việc đề xuất phát hiện nhân tài trong “những người đố kị nhân tài” không 
phải là yêu cầu chúng ta dô' kị người khác, cũng không cho rằng những người dô' kị 
người khác đều là nhân tài. Năng lực phê bình của bản thân con người có tính khái quát 
rất lớn. Do vây, chúng ta cần tiến hành phân tích đối với những người có lòng đô' kị dể 
giúp cho tính tích cực trong công việc của mỗi cá nhân phát huy ở mức độ cao nhất.

3.  Người nịnh hót.

Xét từ tiêu chuẩn dạo đức trong truyền thống hoặc ở hiện tại, chúng ta thây rang 
nịnh nọt là hành vi thấp hèn. Đôi khi nịnh nọt còn là cõng cụ cổ vũ ý chí lập nghiệp cúa 
chủ doanh nghiệp.

Trong một cuộc họp, các chù doanh nghiệp Đài Loan đã thảo luận về vấn dề nịnh 
nọt của các ban ngành và hầu như đều thể hiên sự không tán dồng với tính nịnh nọt. Tuy 
nhiên, các chủ doanh nghiệp này cũng thừa nhân rằng trong lòng những cán bộ ưu tú của 
họ có rất nhiều người có khả nãng xuất chúng và bản thân họ thỉnh thoảng cũng thích 
nghe những lời nịnh nọt hoa mỹ từ những cán bộ đó.

Cho dù bạn nhìn từ góc độ đạo đức truyền thống hay từ góc dộ đạo đức hiện tại, 
người bình thường đã từng phát biểu về tính nịnh nọt như sau: nịnh nọt là hành vi thấp 
hèn và là hành vi hạ lưu. Người quân tử thường rất ghét bỏ hành vi này, tiểu nhân lại rất 
sợ sự nịnh nọt của người khác mà chỉ dám thực hiện một cách lén lút. Khổng Tử từng 
nói: “Nói khéo quá đôi khi làm hại đến người khác”. Từ câu nói này chúng ta có thể 
thấy Khổng Tử đánh giá râ't thấp đối với những người dùng những lời nói hoa mỹ dể 
nịnh nọt.

Đa sô' những người nịnh nọt cấp trên hoặc nhiều hoặc ít cũng mang tâm lý chủ 
nghĩa đầu cơ. Đa sô' trong sô' họ không có đủ hãng lực và luôn có lòng tự ti và họ tự cho 
rằng họ không có cách nào để dùng những hành vi, phương pháp chính đáng để thể hiên 
tài năng của bản thân, để dành lấy phần thưởng của lãnh đạo cho nên họ đành áp dụng 
một con dường khác tương dối đơn giản và trực tiếp đó là luồn cúi nịnh nọt. Nếu như kỳ 
thực phương pháp này có thể dành được phần thưởng của câ'p trên thì những người có 
năng lực thực sự sẽ có thể sử dụng mọi cách để nịnh nọt lãnh đạo của mình. Trước tình 
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hình đó, những lời lẽ mà các lãnh đạo thường nghe, thường thấy là những lời lẽ đạo dức, 
những điều tận mắt nhìn thấy chỉ là những điều không có thực. Không có ai dám nói ra 
sự thật, không có ai thành khẩn trung thực. Nếu như trong nội bộ toàn thể doanh nghiệp 
thất bại đến mức này thì ý chí của nhân viên tất nhiên sẽ râì thấp.

Trời sinh ra nhân loại đã rất thích nghe những lời nịnh nọt. Một người làm lốt một 
vìêc nào đó, bản thân người đó không biết đúng hay sai. Nếu như có người nịnh nọt vài 
câu, tinh thần người đó từ chỗ không xác định dược đúng sai đã cảm thấy rất vui và râì 
tự tin.

Nói cách khác, trong thực tế, những người thích người khác nịnh nọt cũng không 
nhiều nhưng những người khi nghe thấy người khác tán dương bản thân và cảm thấy vui 
mừng cũng không ít. Trong trạng thái tâm lý này, mặc dù mọi người cũng rất biết rõ rằng 
đa số những người có tính nịnh nọt không phải do họ không có ý tốt mà chính bản thân 
họ lại rất thích những lời nịnh nọt đó. Đây chính là lý do mọi người thường nói không 
thích sự nịnh nọt trong các ban ngành, nhưng những người ưa nịnh lại rất thích điều dó.

Đương nhiên, sự nịnh nọt không có ảnh hưởng tốt. Tuy nhiên, chúng ta không thể 
phủ nhân rằng trong hệ thống doanh nghiệp, sự nịnh nọt lại đóng vai trò tương dối quan 
trọng, bởi vì:

•  Đó là bộ máy xúc tác quan hệ giữa chủ doanh nghiệp và nhân viên. Sự nịnh nọt 
đúng mức độ có thể làm cho tình cảm giữa hai bên ngày càng mặt thiết. Nếu như do 
tranh chấp mà quan hê giữa chủ doanh nghiệp và nhân viên trở nên không tốt, chúng ta 
cũng có thể sử dụng những lời nói nịnh đúng mức để dàn hoà.

•  Đó là một kiểu khuyến khích của chủ doanh nghiệp đối với nhân viên. Để cổ vũ 
ý chí của nhân viên, trong nội bộ cơ cấu của doanh nghiệp có rất nhiều phương pháp 
khuyến khích, đó là: nếu là việc nhỏ có thể biểu dương bằng lời nói, nếu là việc lớn có 
thể thăng chức hoặc phát liền thưởng. Các phương pháp khuyến khích không giống nhau 
nhưng mục đích thì đều giống nhau, đó là cổ vũ tinh thần làm việc của nhân viên. Tuy 
nhiên, chì có nhũng nhân viên có ý chí phấn đấu làm việc trong doanh nghiệp thôi vẫn 
chưa đủ, mà các nhân viên này cần phải có chủ doanh nghiệp lãnh đạo mới có thể phát 
huy tác dụng. Trước mắt, chủ doanh nghiệp chỉ khuyến khích nhân viên làm việc vì lợi 
nhuân. Không ngừng tạo ra lợi nhuận là một công cụ duy nhất để phát huy ý chí của chủ 
doanh nghiệp trong khi phát triển doanh nghiệp. Tuy nhiên, chỉ dựa vào phương pháp 
khuyến khích này đôi khi không đủ dộng lực. Nếu như có người có thể tán thưởng đúng 
mức thành tựu của anh ta thì phương pháp này có thể thoả mãn cảm giác thành công và 
khuyến khích phất triển ý chí của anh ta. Nếu như sự tán thưởng này do nhân viên dề 
xuất thì có hiệu quả tốt nhít. Ví dụ: khi chủ doanh nghiêp đề ra một sách lược kinh 
doanh rất tốt nào đó và được nhân viên tán thưởng một cách kịp thời thì có nghĩa là nhân 
viên đã thừa nhận thành tựu đó của chủ doanh nghiệp. Điều này cũng có hiệu quả rất tố't 
đối với việc khuyên khích ý chí của anh ta.
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Mặc dù mọi người luôn căm ghét tính nịnh nọt nhưng đức tính này cũng có lý do 
riêng. Nếu nhìn từ góc độ đạo dức thì đó là một hành vi thấp hèn nhưng trong cuộc sống 
thực lê' dó lại là lời nói có tác dụng rất tốt. Nếu như những lời nịnh nọt này có thể thực 
hiện ở những nơi thích hợp, biểu dạt đúng mức thì sẽ phát huy hiệu quả, “người tăng 
không phải trả tiền, người nhân rất muốn sử dụng”. Đặc biệt trong trường hợp giữa nhân 
viên và chủ doanh nghiệp, sự kính trọng đúng mức sẽ làm cho quan hộ giữa họ ngày 
càng hoà hợp.

Mặc dù chúng ta không thể tránh dược nhũng lời nịnh nọt của nhân viên, nhưng khi 
đã là một nhà kinh doanh thì phải xử lý rất cẩn thận, ứng phó kịp thời. Chủ doanh nghiệp 
không thể đánh lừa năng lực quan sát của bản thân đối với các ban ngành và tình hình 
hiện tại của doanh nghiệp chỉ vì lời nịnh nọt của nhân viên. Đây là một nghê thuật cho 
nên không có vòng tuần hoàn nhất định. Một nhà doanh nghiệp dựa vào kinh nghiệm cùa 
mình đã cung cấp cho chúng ta một sô' nguyên tắc rất đáng để tham khảo như sau:

­ Không nên coi nhẹ những lời nịnh nọt, càng không nên coi nhũng lời nịnh nọt 
làm căn cứ để đề ra sách lược.

­ Những người có lính nịnh nọt nhất định là những kẻ rất hay xu nịnh. Chù doanh 
nghiệp không nên trọng dụng những loại người này.

­ Những lời nịnh nọt lại có thể thuyết phục người khác trong khi nói những câu 
chuyện cười.

Điều quan trọng nhất là bản thân chủ doanh nghiệp nên bồi dưỡng tính kiên định 
của mình để tránh nghe theo những lời xu nịnh của người khác thì mới không bị mê 
hoặc khi cấp dưới nịnh nọt. Để tránh những lời xu nịnh, vào thời chiến quốc, Tề Ngụy 
Vương đã triệu tập quần thần và nói: “Những người dám trực tiếp châm biếm quả nhãn 
sẽ được nhận phấn thưàng cao nhất, nlũcng người châm biếm qua sách vở nhận phần 
thưởng cao thứ hai, những người có khà năng đà kích triều đại nhận phần thưởng cao 
thứ bá". Nếu như chủ doanh nghiệp không muốn bị mê hoặc khi ngồi trên vị trí cao nhất 
thì khổng nên nghe theo những lời nịnh nọt của người khác, mà phương pháp tốt nhất 
chính là phương pháp của Tề Ngụy Vương.

4.  Người viết báo cáo nhỏ.

Báo cáo nhỏ là một trong những phương pháp để tìm hiểu nhân viên chủ chốt. Nếu 
như chúng ta có thể hiểu và vân dụng các phương pháp này một cách có hiộu quả thì 
hoạt động trong cơ cấu nội bộ của doanh nghiệp sẽ vân hành rất tôì.

Một học giả người Mỹ đến Đài Loan để nghiên cứu các vân đề về doanh nghiệp, s 
sau khi quan sát kỹ phương thức kinh doanh của các doanh nghiệp vừa và nhó của Đài 
Loan, họ đã phát biểu rằng: “Trong các doanh nghiệp cùa Đài Loan có một hiện tượng 
rất đặc biệt, đó chính là phương thức lập báo cáo nhỏ và phương pháp này dược sử dụng 
rất phổ biến".
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Hiện tượng này cũng được kiểm chứng trong phương châm kinh doanh của chù 
doanh nghiệp râ't giàu có ở Đài Loan. Chủ doanh nghiệp này có quan hộ với hơn 10 
doanh nghiệp khác đã từng thực hiện việc viết báo cáo nhỏ trong quá trình hoạt dộng 
kinh doanh của doanh nghiệp. Ông đã công khai tuyên bố hoan nghênh nhân viên viết 
báo cáo nhỏ. Ông còn rất tự hào nếu nhân viên có thể tận dụng thời gian viết báo cáo 
cung cấp cho các nhà quản lý. Ông cho rằng để có thể thực hiện các công việc quản lý 
phức tạp. ông hoàn toàn dựa vào những báo cáo nhỏ mà nhân viên cung cấp.

Báo cáo nhỏ không những là một trong những phương thức liên hệ không chính 
thức mà còn là báo cáo được nêu trong các thuật ngữ của quân đội. Nhà quản lý người 
Mỹ đã từng nói: "Cho dù hệ thống liên lạc chính thức được thiết lập tinh xào như thế 
nào trong tổ chức, hay cần bổ sung các phương thức liên hệ không chính thức thì mới cố 
thể phát huy hiệu quà vừa hoàn chỉnh vừa nghiêm ngặt. Báo cáo vượt cấp chính là 
phương thức liên hệ không chính thức”.

Đa sô' khoảng cách liên hệ càng trực tiếp thì tin tức truyền đi càng hoàn chỉnh và 
đáng tin cậy. Trong cơ cấu tổ chức chính thức, từ lãnh đạo cao nhất cho đêh nhân viên 
chủ chốt, ở giữa thường có rất nhiều các tổ chức khác nhau. Nếu như các nhân viên chù 
chốt lây phương pháp liên hệ chính thức để đệ trình ý kiến, sau khi thông qua vài lần sửa 
chữa và đệ trình, ý kiến trước đây khó có thể tránh được bị giải thích sai hoặc thay đổi 
về bàn chất. Nếu như cho nhân viên vượt cấp trực tiếp báo cáo với lãnh đạo có liên quan 
thì rất dễ có thể duy trì được ý kiến một cách hoàn chỉnh.

Nếu như nhân viên muốn trình báo một tin tức nào đó có liên quan đến một lãnh 
đạo trong phương thức liên hệ chính thức (Ví dụ, phát hiện ra những hành vi không hợp 
pháp, đưa ra ý kiến tương phản đối với phương pháp của lãnh đạo), khi thông qua 
phương pháp liên hệ chính thức có thể sẽ bị đình trệ lại và không có cách nào để báo cáo 
với lãnh đạo cao nhất. Báo cáo vượt cấp có thể bổ sung mặt hạn chế của phương pháp 
này và làm cho nhân viên cấp dưới có thể truyền dạt đầy đủ thông tin với cấp trên.

Báo cáo vượt câ'p còn có một điểm tốt, đó là giàu tính cơ động và tính hiệu quả kịp 
thời khi truyền đạt ý kiến. Khi đó, chủ doanh nghiệp có thể nhanh chóng giải quyết vấn 
đề. Gần đây, một cán bộ phụ trách công tác tài vụ của một công ty có ý đồ rút tài khoản 
của công ty, thật may khi đó có một nhân viên am hiểu về cơ cấu nghiệp vụ đã phản ánh 
kịp thời với lãnh đạò công ty, giúp công ty có phương pháp đề phòng kịp thời để tránh sự 
việc xảy ra. Nếu như lúc đó nhân viên thực hiên báo theo từng cấp bậc thì khi báo cáo 
tới tay tổng giám đốc, cán bô tài vụ đó đã có thể lấy tiền của công ty và cao chạy xa bay.

Bởi vì báo cáo nhỏ có các công năng như trực tiếp, nhanh chóng, hoàn chỉnh và cơ 
dộng... nên nó đã đóng góp một vai trò quan trọng trong nội bộ cơ cấu lổ chức cùa 
doanh nghiệp. Tuy nhiên, xét từ phương diện lý luận quản lý, ta thấy báo cáo nhỏ luôn là 
phương pháp liên hê bất thường, có thể phát sinh ra rất nhiều tác dụng phụ không tương 
ứng và thường bị da số các doanh nghiệp loại bỏ.
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Tác dụng phụ nghiêm trọng nhất cùa báo cáo nhỏ chính là làm tổn hại đến quan hệ 
quyền lực trong cơ cấu lổ chức. Nếu như một nhân viên chủ chốt nào dó dều có thể trực 
liếp báo cáo với cấp trên hoặc báo cáo với lãnh đạo cao hơn thì người lãnh dạo trực tiếp 
của nhân viên này làm sao có thể xây dựng được quyển lực và danh vọng trong cơ cấu 
của mình? Và lãnh đạo trực tiếp của nhân viên chú chốt làm sao có thể ra lệnh dối với 
ban ngành đó? Trong tình hình đó nếu như chúng ta yêu cầu chủ quản và các cộng sự 
trong ngạnh hợp tác với nhau thì diều đó không thể thực hiện được.

Nếu như một cơ cấu tổ chức cho phép báo cáo vượt cấp thì nội dung báo cáo có thể 
không phải giám sát thông qua phương thức báo cáo chính thức. Thái độ báo cáo cũng 
khó tránh khỏi thái độ không nghiêm túc và rất dễ ảnh hưởng đến tính khách quan. Nếu 
như khi người báo cáo lấy lập trường của mình dể xem xét vấn đề thì nội dung báo cáo 
càng dễ bị lệch lạc. Nếu như những kiểu báo cáo như vậy có thật thì báo cáo đó không 
những không có lợi mà còn gây hại, Điều mà báo cáo nhỏ gây tác hại đối với con người 
chính là ờ điểm này. Đa sô' các bảo cáo nhò đều xuất phát từ lợi ích cá nhân. Khi nói đến 
một ban ngành nạo đó hoặc một chủ quản nào đó không xử lý được một số công việc lại 
bị một đồng nghiệp nào đó phê bình, Mục đích của anh ta kỳ thực có phải là suy nghĩ vì 
lợi ích của công ty hay chỉ mượn một số cơ hôi này dể trách móc. Cũng giống như 
những báo cáo nhỏ, tương tự như vậy không những không thể có lợi cho công ty mà còn 
làm hại đến tính đoàn kết của tập thể.

Làm thế nào để phát huy công dụng liên hệ chính thức của báo nhỏ trong cơ cấu tổ 
chức của công ty mà không nảy sinh những tiêu cực đã trình bày ở trên. Đây là những 
vâh để mà rất nhiều nhà kinh doanh không ngừng nghiên cứu xem xét. Để đạt được mục 
tiêu này, điều quan trọng nhít là chúng ta phải biến báo cáo nhỏ này thành một công cụ 
Ịiêr) hê hợp pháp, quy định rõ phạm vi và phương pháp báo cáo vượt cấp và phương thức 
xử Ịý sau ụùy dể phòng tránh báo cáo nhỏ trở thành công cụ gây hại đối với quá trình 
hoạt động kinh doanh của công ty.

Phương pháp thảo luận của Công ty Sony là một ví dụ râ't thành công. Để tìm hiểu 
các vấn đề củạ nhân viên chủ chốt, nhà kinh doanh của doanh nghiệp này đã cho người 
xuống các ban ngành cùa công ty thảo luận với nhân viên các cấp, phát hiện ra các vâh 
đế, thu thập dữ liệu, tìm ra sự thực... để làm chính sách quản lý cao nhất để tham khảo. 
Phương pháp này có thể làm cho các báo cáo vượt cấp cùa nhân viên trở thành phương 
phấp nghiên cứu chủ đông của lãnh đạo cao nhất. Một mật báo cáo này cũng làm cho 
các thõng tin có thể truyền đạt dầy đủ, mặt khác báo cáo này cũng có thể tìm ra sự thực 
dựa trên nhiều phương diên để tránh bóp méo sự thật hoặc làm tổn hại đến ý nghĩa thực 
của nó.

Ngoài ra, công ty đó còn thiết lập một dường dây điện thoại chuyên dụng dể nhân 
viên góp ý kiến. Đây là một đường dây điên thoại chuyên cung cấp những ý kiến của 
nhân viên hoặc giải quyết kịp thời những vâh đề nảy sinh. Khi nhân viên có ý kiến mang 
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lính xây dựng lại không thể hoặc không kịp thông báo với cấp trên thì có thể sử dụng 
đường dây điện thoại này để đề xuất với lãnh đạo cấp cao. Sự liên hệ bằng đường dây 
điên thoại này cũng là một kiểu báo cáo vượt cấp, và việc thực hiên đã phát huy hiêu quả 
rất tốt. Tuy nhiên, cũng rất ít người sử dụng đường dây điện thoại này vào mục đích 
thông báo cho lãnh đạo cao nhất. Công ty Sony của Nhật Bản đã gọi hiện tượng phá vỡ 
báo cáo vượt cấp mang tính xây dựng này là “Sự liên hệ ngắn. Thông qua phương thức 
liên hệ này, nhà quản lý đã thu được rất nhiều ý kiến mang tính xây dựng và thông tin 
quản lý râì tốt”.

Nếu như nhà quản lý muốn quản lý lốt doanh nghiệp thì phải bắt tay thực hiện từ 
những nhân viên chủ chốt. Báo cáo nhỏ là một trong những phương pháp để hiểu nhân 
viên chủ chốt. Nếu như nhà kinh doanh có thể tận dụng hiệu quả báo cáo nhỏ này thì 
công dụng của phương pháp báo cáo đó không hề thua kém bất cứ phương thức liên hệ 
nào. Phương pháp thảo luân này của Công ty Sony và đường dây điện thoại chuyên dụng 
là hai ví dụ rất dáng dể cho chúng ta tham khảo.

5.  Bi kịch lớn của Gia Cát Lượng.

“Gia Cát Lượng gạt lệ chém Mã Khiên” là một đoạn chuyện mà bất cứ người 
Trung Quốc nào cũng đều rất quen thuộc. Gia Cát Lượng đã phái Mã Khiên dẫn quàn đi 
canh giữ vị trí hiểm yếu Nhai Đình để chống chọi với quân địch Tào Ngụy rất hùng 
mạnh. Sau này, khi Tào Ngụy tấn công mạnh, Mã Khiên tự đưa ra chủ chương chiến 
lược và không nghe theo chỉ thị của Gia Cát Lượng và không để ý đến lời khuyên răn 
của đại tướng Vương Bình mà chỉ dưạ vào tài năng của mình để hành động. Mã Khiên 
đã đưa quân đến một hòn núi nhỏ cô lập, không có căn cứ chắc chắn. Kết quả là Mã 
Khiên đã mắc sai lầm râì nghiêm trọng, toàn quân đã bị bắt gọn, Nhai Đình cũng bị thất 
thủ, dân đến việc suýt nữa Gia Cát Lượng bị bắt làm tù binh. Sau sự việc đó, Gia Cát 
Lượng đã gạt lệ chém Mã Khiên. Trong tác phẩm kinh kịch “Kế Thành Không” đã viết: 
“Sai lầm khi sử dụng Tiểu Mã Khiên ­ một người vô dụng”. Ngày nay, khi mọi người 
nói đến những người không có khả năng thực hiên công việc thường lấy Mã Khiên ra 
làm ví dụ.

Kỳ thực liêu Mã Khiên có phải là người vô dụng không? Sử sách ghi lại rằng ông 
“tài ba hơn người, kê' sách linh hoạt, được thừa tướng Gia Cát Lượng rất tin dùng” Sau 
03 nâm xây dựng cơ dồ, sở dĩ Gia Cát Lượng đã thành công trong khi chinh phục nước 
Nam cũng chính là dựa theo kế sách của Mã Khiên “bên dưới lấy công thành, bên trên 
lây công tâm”. Nếu như kỳ thực Mã Khiên không có tài nâng, Gia Cát Lượng tuyệt đối 
sẽ không giao cho Mã Khiên canh giữ thành quách quan trọng đó. Vâh đế là ở chỗ, mặc 
dù Mã Khiên thông thạo binh sách, nhung ông lại chưa từng lự dẫn quân và thiếu kinh 
nghiệm ra trân, đồng thời đảm nhận nhiệm vụ của người chỉ huy. Tuy nhiên, chúng ta 
cũng không thể cho rằng Mã Khiên là người vô dụng. Mặc dù ông không có tô' chất của 
người lãnh đạo nhưng ông lại rất tài nãng với kiến thức quân sự uyên bác, có lài của 
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người tham mưu sách lược. Sai lầm ở đây chính là Gia Cát Lượng đã không dùng điểm 
mạnh của ông mà lại dùng điểm yếu của ông.

Một nhà thơ thời nhà Thanh đã viết một bài thơ với nội dung như sau: Khi sử dụng 
người nhất dịnh phải sử dụng điểm mạnh của anh ta, tuyột dối không được dùng điếm 
yếu, như vậy mới phát huy hết tài năng của anh ta.

Do chịu sự ảnh hưởng của râì nhiều yếu tố khác nhau nên con người vừa có diểm 
mạnh vừa có diểm yếu. Vì vậy khi sử dụng nhân tài, bạn phải phân lích cụ thể các mặt 
mạnh của anh ta, chủ yếu xem xét xem anh ta có khả năng làm dược những gì chứ 
không phải xem những việc anh ta không thể làm được. Từ đó, bạn sẽ sử dụng những 
điểm mạnh của anh ta, tuyệt đối tránh sử dụng những diểm yếu, phát huy hết những ưu 
điểm của anh ta. Chỉ có như vậy bạn mới có thể thực hiện được “phát huy hết tài năng 
của người khác’'. Phát huy hết khả nãng của người khác chính là làm cho tất cả các nhân 
tài với các địa vị khác nhau đều phát huy hết khả năng của họ trong công việc. Căn cứ 
vào mức độ nãng lực làm việc của họ dể dề ra chỉ tiêu tương ứng làm cho công việc luân 
chuyên một cách bình thường, thực sự phát huy hết tài nâng của tất cà mọi người. Nếu 
như bạn sử dụng sai nhân tài, bạn không những làm lãng phí nhân tài mà bạn còn làm 
cho rất nhiều người trở thành vô dụng, đồng thời còn mắc sai lầm khi sử dụng thời cơ và 
kêì quả là dẫn dến sự nghiệp thất bại.

VỈ CÓ VIỆC NÊN CẦN ĐÊN NGƯỜI 
HAY VÌ CÓ NGƯỜI NÊN CẦN CÓ VIỆC

Đối với chủ doanh nghiệp, đương nhiên là vì chủ doanh nghiệp có việc nên cần 
đến người chứ không phải vì có người nèn cần dêh việc. Nếu không, chủ doanh nghiệp 
sẽ gặp thát bại.

1.  Di huấn của Long Thắng Tư Hương.

Long Thắng Tư Hương đã từng để lại câu giáo huấn như sau: "Nên có những bù 
đắp xứng đáng đối với những người có công lao với quốc gia, tuy nhiên, cũng không thể 
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ban cho người đó địa vị vì người đó có còng lao đống góp. Những người chàng la nên 
ban tặng cho họ địa vị phải là những người có năng lực phù hợp với địa vị và lồ những 
người có những đống góp tri thức có giá trị. Nếu như chủng ta ban tặng cho nhĩtng người 
có công lao đóng góp cho quốc gia mà bản thân họ là người không có những đóng góp 
tri thức có giá trị thì quốc gia nhất định sẽ bại vong".

Doanh nghiệp cũng giống như vậy. Những người có công lao đối với doanh 
nghiệp, doanh nghiệp cũng nên có những bù đắp tương xứng chính là dùng tiền thưởng 
để bù đắp cóng lao mà họ đã đóng góp. Tuy nhiên, doanh nghiệp chỉ ban tặng địa vị cho 
những người có nãng lực tương ứng với địa vị dó. Trên thực tế, doanh nghiệp cũng rái 
khó có thể thực hiện dược điều này.

Chủ doanh nghiệp họ Trương có được thành công ngày hôm nay không thê không' 
kể đến công lao to lớn của một số trợ lý đắc lực cho ông khi doanh nghiệp mới bắt dầu 
đi vào hoạt động. Hiện nay, khi công ty đã thành đạt và có quy mô nhất định, những trợ 
lý của công ty đều có những chức vụ nhất định. Khi đó, chủ doanh nghiệp Trương lại 
phát hiên ra, với vị trí được đề bạt đó có một số trợ lý không toàn tâm toàn lực làm việc 
cho nên cóng ty đã gặp phải một số vấn đề khó khăn trong quá trình phát triển cúa mình. 
Chủ doanh nghiệp Trương cảm thấy rất khó xử, không biết phải giải quyết vấn đề này 
như thê' nào?

Kỳ thực, mục đích tồn tại của cơ cấu tổ chức doanh nghiệp chính là thực hiên mục 
tiêu của doanh nghiệp, tạo ra lợi nhuận đồng thời phấn đấu dạt dược lợi nhuận cao nhâì 
cho doanh nghiệp. Tất cả các cán bộ công nhân viên trong doanh nghiệp phải hoàn 
thành câc nhiệm vụ, thực hiện tốt các công việc xung quanh những mục tiêu nêu trên 
cùa doanh nghiệp. Cho nên, tiền dề của cơ cấu tổ chức doanh nghiệp phải do công việc 
yêu cầu. Trước tiên, các cán bộ công nhân viên trong doanh nghiệp phải nắm rõ các 
công việc cần phải thực hiện, cơ cấu các các chức vụ và địa vị, phân công công việc hợp 
lý, sắp xếp theo trình tự nhất định, kết hợp hài hoà thực hiện hiệu quả công việc. Sau đó, 
doanh nghiệp phải tiếp tục nghiên cứu đêh việc tìm kiếm “nhân sự” để bổ sung vào các 
chức vụ với mục đích thực hiện các nhiêm vụ nêu trên, làm tốt các công việc đã xác 
định. Chúng ta cũng có thể thấy, công việc tìm kiếm nhân sự chính là tư tưởng chí đạo 
cơ bản của việc hình thành cơ cấu tổ chức, là điều kiên tiền đề để tổ chức thực hiện công 
việc một cách hiệu quả, phù hợp với yêu cầu quy luật khách quan của tổ chức cổng việc.

Tuy nhiên, khi bố trí sắp xếp nhân sự kinh doanh của một sô' doanh nghiệp, chúng 
ta luôn luôn có thể nghe thây câu nói như sau: một người nào đó đã làm việc trong một 
thời gian râ't dài tại doanh nghiệp, cần phải được đề bạt làm chủ nhiệm phân xưởng hoặc 
bố trí sắp xếp cho họ làm chức vụ trưởng phòng. Cách nói và cách làm này chính là một 
kiểu phản ánh quan niêm vì có người nên cần đến việc.

Rất nhiểu cán bộ công nhân viên và lãnh đạo cao cấp có kinh nghiệm và trí tuệ 
dày dặn của rất nhiểu doanh nghiệp mong muốn nỗ lực hết sức để giải quyết các vấn đề 
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như tình trạng hiệu suất công việc không cao, người nhiều hơn việc, vì có nhiều người 
nên cần có việc. Tuy nhiên, những cán bộ công nhân viên này lại rơi vào hoàn cảnh bất 
khả kháng, không có sách lược trong tay, cơ cấu tổ chức mới không thể ngân cản dược 
sức mạnh của những quan niệm cũ và cũng không thể tránh dược áp lực của cơ cấu lổ 
chức cấp trên và cấp dưới đến từ bèn ngoài mà các cán bộ công nhân viên chỉ có thể 
nghiên cứu và suy ngẫm.

Chúng ta cũng có thể thấy, cơ cấu tổ chức của doanh nghiệp và các quan niệm 
của toàn xã hội có quan hệ chồng chéo lên nhau. Tuy nhiên, các doanh nghiệp sán xuất 
và kinh doanh sản phẩm độc lập phải đứng trong hoàn cảnh thực tế của doanh nghiệp 
mình để tiến hành cơ cấu tổ chức doanh nghiệp. Doanh nghiệp không nên đổ lỗi hoàn 
toàn cho hoàn cảnh bên ngoài trong khi cơ cấu tổ chức bên trong gặp vấn đề. Do vậy, 
việc đề ra giới hạn rất rõ ràng của việc “vì có việc nẻn cần đến người và vì có người nên 
cần có việc”, cơ cấu tổ chức các bước thực hiện công việc một cách rõ ràng, tổ hợp cơ 
cấu phối hợp các nhân viên một cách hợp lý là những vấn dề thực hiện rất quan trọng 
của doanh nghiệp.

Sự khác nhau giữa hai vấn đề “vì có việc nên cần đến người” và “vì có người nên 
cần có việc” là ở chỗ vấn đề thứ nhất chính là doanh nghiệp coi sự bố trí sắp đật nhân 
viên và chức vụ là mục tiêu của doanh nghiệp, là phương pháp thu được lợi nhuận của 
doanh nghiệp. Vấn dề thứ hai chính là doanh nghiệp coi bản thân sự bố trí sắp dặt 
nhân viên và chức vụ không phải vì mục đích kinh doanh của doanh nghiệp. Bản chất 
của phương pháp này là đảo ngược viêc doanh nghiệp sử dụng nhân tô' “vì có việc nên 
cần đến người” cho nên dẫn đến nguyên nhân thất bại, chủ yếu là ở cơ cấu tổ chức 
doanh nghiệp.

Yêu cầu của viêc “vì có việc nên cần đến người” vừa có thể đáp ứng yêu cầu tạo ra 
lợi nhuận của doanh nghiệp vừa có thể lựa chọn chính xác nhân tài. Bởi thực hiện như vậy 
kết quả chính là vì có việc nên nên cần phải có chức vụ và vì có chức vụ nên cần tìm 
người, căn cứ vào chức vụ và vị trí cần thiết để tìm kiêm và lựa chọn các nhân tài phù hợp.

Nếu như chúng ta coi công việc là trung tâm, vì có việc nên cần đến người, sắp xếp 
chức vụ, có các chế độ thưởng dựa vào công việc. Chính vì vây đã loại bỏ được những 
vấn đề cực đoan phát sinh ra trong quá trình “vì có việc nên cần người”, dựa vào người 
dể bố trí chức vụ và đề ra các chính sách thưởng phạt. Căn cứ vào các điều kiện như tính 
chất công việc cụ thể của các cán bộ công nhân viên, mức độ phức tạp của doanh 
nghiệp, trách nhiệm nặng nhẹ và yêu cầu của cán bộ công nhân viên mà doanh nghiệp 
phân loại các chức vụ của họ trong doanh nghiệp. Doanh nghiệp coi sự phận loại các 
nhân viên khác nhau dựa theo phương pháp khoa học là cãn cứ của công tác tìm kiếm 
nhân sự và các cơ cấu tổ chức.

Khi bố trí, sắp xếp nhân viên, chủ doanh nghiệp nên chú ý đến việc giải quyết các 
vấn dế bô' trí nhân viên một cách hợp lý. Chủ doanh nghiệp cũng phải xem xét đến các 
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điều kiện như tuổi tác và trình độ của các nhân viên. Tuy nhiên, doanh nghiệp cũng 
không nên quá chú trọng đến tuổi tác và trình độ của nhân viên. Chủ doanh nghiệp vừa 
phải phát huy năng lực thông thường của mỗi cá nhân vừa phải bỏ' trí một người có nãng 
lực lãnh dạo cho mỗi dơn vị của doanh nghiệp mình. Chủ doanh nghiệp vừa phải làm 
cho cán bộ công nhàn viên trong công ty cùng thực hiện mục liêu chung của công ly vừa 
phải chú trọng đến việc sắp xếp những người có sở trường và tính cách không giống 
nhau làm việc cùng với nhau để họ có thể hỗ trợ bổ sung cho nhau trong công việc. 
Doanh nghiệp vừa phải tôn trọng ý kiến của cá nhân đồng thời làm hài hoà quan hệ của 
các thành viên. Tuy nhiên, doanh nghiệp cũng không được thống nhất cực doan các 
quan hệ lợi hại của cá nhân với nhau hoặc bô' trí những người có quan điểm dối lập nhau 
dưới sự diều hành của cùng một lãnh đạo. Doanh nghiệp phải phát huy lác dụng của 
những người có tinh thần sáng tạo, đồng thời bô' trí hợp lý những người có các công việc 
khác nhau. Tuy nhiên, doanh nghiệp cũng không nên để cho những người có những tư 
tưởng, thói quen cũ lãnh đạo cơ cấu tổ chức mới và cải tiến cơ cấu tổ chức của doanh 
nghiệp. Từ một sô' phương diện được liệt kê ở trên chúng ta có thể thấy, chủ dọanh 
nghiệp muốn sắp xếp hợp lý nhân viên của mình để đem lại sức sống và hiệu suất cõng 
việc cho doanh nghiệp là một công việc rất quan trọng và đòi hỏi tính cẩn thận râ'l cao. 
Tuy nhiên, để thực hiện tốt các vấn đề mấu chốt của các công việc này chính là phải 
chăng bạn đang “vì có việc nên cần tìm người”

Chủ doanh nghiệp họ Trương đã giải quyết vấn đề của các trợ lý đắc lực của óng ta 
bằng cách bô' trí cho anh la một chức vụ có danh dự cũng như tiền lương rất cao đế anh 
ta không quan tâm đến chức vụ quan trọng trong tiền đồ của công ty; hoặc cho anh ta 
một sô' tiền lớn đồng thời giúp anh ta lập công ty riêng. Như vậy, thê' hệ sau mới có thể 
phát triển được hơn thế hê trước.

2.  Chỉ biết một mà không biết hai.

Trong sử ký có một đoạn miêu tả đối thoại giữa Lưu Bang và Quận Thần của ông 
ta. Đoạn hội thoại này chủ yêu miêu tả rõ hơn nguyên nhân cơ bản mà Lưu Bang dã 
đánh bại Hạng Vũ là dựa vào phương pháp sử dụng nhân sự.

Sau khi Lưu Bang bình định thiên hạ, trong một bữa tiệc với các quân thần ở Nam 
Xương, Lạc Dương, Lưu Bang dã nói với các quân thần như sau: “Tất cả mọi ngtrời 
không được phép che giấu tôi mà mọi người đều phải nói thật. Tại sao tôi có thể cố cà 
thiên hạ mà Hạng Vũ không có?”. Trong bữa đại tiệc có hai tướng quân, một tướng quân 
tên là Cao Khởi, một tướng quân khác tên là Vương Long liền đứng dây hỏi đáp lời thoại 
của Lưu Bang. Hai vị tướng quân này cho rằng sờ dĩ Lưu Bang có thể có được cả thiên 
hạ là do Lưu Bang đã ra lênh cho cấp dưới tiến hành tấn công. Nếu cấp dưới lập được 
công trạng, ngay lập tức Lưu Bang sẽ có phần thưởng xứng đáng và cho phép cấp dưới 
cùng hưởng thành quả dó. Do vây, các cấp dưới của Lưu Bang dều lình nguyện làm quận 
thần của ông. Tuy nhiên, Hạng Vũ lại không hành động như vây. Ý của hai tướng quân 
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Cao Khởi, Vương Long cho rằng Hạng Vũ đố kị nhân tài cho nên người có công bị hại 
chết, người có năng lực bị hoài nghi, những người lập được cõng cũng không được 
thưởng, khi Hạng Vũ chiếm được đất cũng không hề chia cho cấp dưới cùng hưởng. Do 
vậy, không có ai muốn làm quận thần của ông ta. Cho nên, việc Hạng Vũ không có được 
thiên hạ là điều đương nhiên.

Lưu Bang không thoả mãn đối với cách nhìn của hai tướng quân Cao Khởi và 
Vương Long. Do vậy, Lưu Bang đã nói: các anh chỉ biết một mà không biết hai. Lưu 
Bang cho rằng sở dĩ ông có thể đánh bại dược Hạng Vũ còn có nguyên nhân sâu xa hơn 
nữa đó là: để đáp ứng nhu cầu của thiên hạ, ông dã tuyển dụng các nhân tài khác nhau 
và tận dụng triệt dể những điểm mạnh của các nhân tài này. Lưu Bang tự cho rằng về 
lĩnh vực đề ra sách lược, ông không giỏi bằng Trương Lương; vể lĩnh vực quản lý hậu 
cần và duy trì cuộc sống ổn định của muôn dân, ông không giỏi băng Tiêu Hà, vê lĩnh 
vực mang quân ra chiến trận, ông không giỏi bằng Hàn Tín. Tuy nhiên, ông có thê làm 
cho Trương Lương, Tiêu Hà, Hàn Tín dều mong muốn giúp đỡ ông, phấn dấu vì ông ta. 
Khi kết hợp các khả năng này lại, dương nhiên có thể dạt được thành công, thái bình 
thiên hạ. Liên quan đến Hạng Vũ, mặc dù, Hạng Vũ cũng có đội ngũ nhân tài rât ưu tú, 
tuy nhiên, Hạng Vũ lại không chú ý đến việc kết hợp khả năng của các nhân tài cho nên 
Hạng Vũ không thể đánh bại Lưu Bang.

Từ đoạn đối thoại rất đơn giàn này, chúng ta có thể thấy được một thực tế cơ bản. 
đó là: Đối với Lưu Bang: Về lĩnh vực tài năng chuyên nghiệp, bản thân ông ta không có 
biểu hiên gì là kiệt xuất. Tuy nhiên, để đạt được thành công trong sự nghiệp, ông ta có 
khá nãng tuyển dụng và tìm kiếm các nhân tài. Ong dã tìm thấy Trương Lương ­ một 
người rất giỏi trong việc đế ra sách lược, đã tìm thấy Tiêu Hà người rất giỏi trong việc 
quản lý hậu cầu, và đã tìm thấy Hàn Tín ­ người rất giỏi trong việc đem quân đi dánh 
trận. Lưu Bang không những tìm thấy ba vị nhân tài kiệt xuất mà ông còn có thể tận 
dụng mặt mạnh cùa họ để có thể xây dựng sự nghiệp của Lưu Bang. Đưcmg nhiên, Lưu 
Bang có thể đánh bại Hạng Vũ và bình định thiên hạ.

Nếu như, một mình Lưu Bang phâh đấu, nỗ lực hoặc để một trong ba người 
Trương Lương, Tiêu Hà, Hàn Tín đối kháng với Hạng Vũ, sợ rằng, tất cả các vị này đều 
không phải là đối thủ của Hạng Vũ.

3.  Vì có việc nên cần tìm người.

Doanh nghiêp kinh doanh cũng giống như một sự đấu tranh để chiếm quyền bá 
chủ. Mặc dù trên chiêh trường này không có súng gươm, tuy nhiên sự cạnh tranh của nó 
rất lợi hại; đổng thời sự cạnh tranh này cũng không thua kém so với chiến trường đích 
thực. Nếu chủ một doanh nghiệp muôh đánh bại đối thủ cạnh tranh dể chiếm quyền bá 
chủ mà chỉ dựa vào sức mạnh của cá nhân thì văn chưa đủ. Chủ doanh nghiệp phải tập 
trung tài nãng, sức lực cũng như sách lược của các nhân tài thì mới có thể phát huy tốt 
hiệu quả kinh doanh của mình.
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Nếu như ngay từ lúc đầu, Lưu Bang không phải “do có việc nên cần tìm người” mà 
“do có người nên cần tìm việc” thì Tiêu Hà, Hàn Tín, Trương Lương khẳng định sẽ 
không được trọng dụng. Xung quanh Lưu Bang cần phải có rất nhiều người tài năng luôn 
sát cánh cùng Lưu Bang khi khởi quân. Tuy nhiên, nếu như vậy, Lưu Bang tuyệt đối sẽ 
không thể thành công trong quá trình bình định thiên hạ và ông cũng không thể có cả 
thiên hạ triều Hán trong mấy trăm nãm.

Doanh nghiệp ít nhất nên chuẩn bị một sỏ' nhân tài có các kỹ năng chuyên môn sau:

•  Kỹ năng kỹ thuật sản xuất: Chịu trách nhiệm các cóng việc, yêu cầu liên quan 
đến quá trình sản xuất để sản xuất ra sản phẩm có giá thành thấp nhất phù hợp với yêu 
cầu quản lý chất lượng sản phẩm.

•  Kỹ năng nghiệp vụ: Chịu trách nhiệm về công tác kinh doanh của doanh nghiệp. 
Những người này có khả năng thực hiện các công việc kinh doanh quan trọng của cõng 
ty, dề phòng những rùi ro có thể xảy ra.

•  Kỹ năng lập kế hoạch phát triển doanh nghiệp: Người có kỹ năng lập kế hoạch 
phát triển doanh nghiệp có nhiệm vụ phụ trách các vấn đề liên quan đến các hoạt dộng 
quy hoạch phát triển ngắn hạn và dài hạn. Công việc của người này giống như công việc 
của Trương Lương.

•  Kỹ năng quản lý: Người có kỹ năng quản lý phải chịu trách nhiệm quản lý trong 
nội bộ của doanh nghiệp, làm cho tất cả các hoạt động của doanh nghiệp không tách rời 
quy luật thông thường mà giữa các bộ phận phải có sự phối hợp nhịp nhàng với nhau đế 
làm cho mâu thuẫn trong nội bộ doanh nghiệp giảm đến mức thấp nhất có thể. Cóng việc 
của Tiêu Hà thuộc loại công việc như này.

Dưới sự lãnh đạo cao nhất của chủ sở hữu, chủ doanh nghiệp, những người có 
chuyên môn này luôn phải hướng tới một mục tiêu nhất định để phấn đấu. Trong quá 
trình phấn đấu đó, chủ doanh nghiệp có trách nhiệm về các nhiệm vụ như: lãnh dạo, 
điều hành và kết hợp nhịp nhàng các bộ phận. Chủ doanh nghiệp phải thiết lập một 
trung tâm củng cô' lãnh đạo để làm cho nãng lực của những người có chuyên môn 
này có thể lập trung tại trung tâm này. Đồng thời, chủ doanh nghịêp cũng phải điêu 
hành những người có chuyên môn đó để làm cho phương hướng mà họ nỗ lực làm 
việc không xảy ra biến cô' nào. Khi sự nỗ lực của các nhân tài này bị lổn thương do 
nhân tô' môi trường hoặc nhân tô' lình cảm cá nhân, chủ doanh nghiệp cần phải điều 
đông hợp lý nhiêm vụ công việc để làm cho sự nỗ lực của các nhân tài này không bị 
tổn thương.

4.  Kết quả cuối cùng đã chứng minh phương pháp lựa chọn nhãn tài của Sử 
Đế Phu.

Làm thê' nào dể lựa chọn những nhân viên chủ chốt của công ty?
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Nhân viên chủ chốt cũng giống như dồng tiền bằng đồng có hai mặt. Một mặt phải 
xem xét dến “giá trị” ­ “nàng lực” của nhân viên, một mặt khác liên quan đến phẩm chất 
tinh thần, trách nhiêm và thái độ làm việc. Việc lựa chọn những nhân viên chủ chốt có 
chức vụ phù hợp đồng nghĩa với các căn phòng xây dựng mới gia cố thêm tính kiên có' 
của bức tường. Nếu như, ngay từ lúc đầu chủ doanh nghiệp đã lựa chọn được trưởng 
phòng kinh doanh, trưởng các phòng ban, các tổ trưởng, các kỹ sư cao cấp và các chủ 
quán của nhà máy (những người này dều là nhân viên chủ chốt của doanh nghiệp) thì 
cõng việc sau này của doanh nghiệp đơn giản di rất nhiều.

Sử Đế Phu muốn tự mình lập nghiệp và ông đã từng quên ăn quên ngủ để tìm ra 
phương pháp lập nghiệp. Đêh bất cứ nơi nào, sử Đế Phu cũng nghiên cứu tìm hiểu kỹ 
lưỡng các cơ hội. Vài tháng sau, đột nhiên, ông nảy ra sáng kiến. Sử Đế Phu là một cao 
thủ trong môn bơi thuyền, óng đã từng giành được danh hiêu quán quân trong cuộc thi 
đua thuyền hai người. Sau cuộc thi đua thuyền cuối tuần, Sử Đế Phu đã phát hiện công ty 
mà ông sử dụng thuyền dua dó dang rơi vào thế phá sản. Nguyên nhân chính dẫn đến sự 
phá sản của công ty này là do chuyên viên thiết kế thuyền và chuyên viên quản lý không 
thống nhất với nhau (cùng là cán bộ nhân viên trong công ty đóng thuyền).

Sử Đê' Phu diều tra sự việc này, đi sâu phân tích tình hình thực tê', sau đó ông viết 
ra kế hoạch kinh doanh với quy mô lớn. Trước tình hình các doanh nghiệp khác không 
muốn tham gia góp vốn. Sử Đẽ' Phu đã cùng 8 người bạn góp vốn được 200.000 đó la 
Mỹ. Sử Đê' Phu dã tổ chức hội dồng quản trị của doanh nghiệp và chọn một vị tổng giám 
đốc có kinh nghiệm dày dặn trong lĩnh vực đóng thuyền, đồng thời ông cũng tích cực 
tiến hành công tác chuẩn bị cho việc đóng thuyền. Sử Đế Phu đã mua công cụ sản xuất 
kính mịn, bản thiết kế thuyền của chuyên viên thiết kê' và quyền sử dụng thương hiệu 
thuyền dó. Mấy tháng trước, Sử Đê' Phu đã đi du lịch nhiều nơi trên đâ't nước với mục 
đích đảm bảo với các nhà kinh doanh thuyền rằng ông có thể xuất hàng loạt nhũng chiếc 
thuyền mới với kiểu dáng phong phú, có chất lượng tốt vào mùa xuân. Sử Đế Phu dã’đề 
nghị chuyên viên thiết kê' thuyền dảm nhiệm chức vụ lãnh đạo của nhà máy để lãnh đạo 
công tác sản xuất. Chuyên viên thiết kế đó đã lựa chọn một địa chỉ nhà máy gần bờ biển 
và tuyển dụng một loạt công nhân, tiến hành dóng thuyền theo như kế hoạch kinh doanh 
đã đề ra.

Sau đó, Sử Đế Phu đã không thực hiện dược lời hứa mà ông đã nói với các nhà 
kinh doanh thuyên. Thuyền mà các nhân viên thiết kê' chê' tạo ra chất lượng không 
những không tốt mà giá thành lại rất cao. Sử Đê' Phu tiến hành nghiên cứu tìm hiểu 
nguyên nhân sâu xa của vấn dề này và đã phát hiện ra việc lựa chọn sai địa chỉ nhả máy, 
cho nên rất khó có thể tìm thấy các nhân viên có kinh nghiêm và đáng tin cậy. Sử Đế 
Phu đã thay giám đốc nhà máy, chuyển đổi dịa điểm sản xuất nhưng do lúc dó uy tín của 
công ty đã bị mất, thời kỳ kinh doanh thuyền thịnh vượng nhất cũng đã qua. Trong 
khoảng thời gian phiền toái đó, hai công ty chế tạo loại thuyền tương tự đã tham gia vào 
thị trường cạnh tranh, sử Đê' Phu không có cách nào để hổi phục công việc kinh doanh 
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của công ty, mặc dù ông dã bỏ một khoản tiền lớn đầu tư vào công tác quảng cáo dế 
thúc đẩy kinh doanh. Ông đã vay tiền dể chi trả cho các khoản quảng cáo bên ngoài, 
đồng thời lây danh nghĩa của cá nhân để đảm bảo cho khoản vay. 5 năm sau. Sử Đế Phu 
đã chuyển đến làm việc tại công ty bất dộng sản có quy mó kinh doanh lớn. Tuy nhiên, 
Sử Đế Phu vẫn phải trích tiền lương hàng tháng của mình ra để bồi thường trách nhiệm 
trong những năm sản xuất thuyền.

Kết quả cuối cùng dã chứng minh doanh nghiệp tuyển dụng nhân tài đã không 
thành công. Nhân lài mà Sử Đế Phu cần là có thể chẽ' tạo ra thuyền làm bằng kính mịn 
với giá bán tương đối cao, chất lượng lốt, sô' lượng tương đối trong một mức vốn có hạn. 
Những nhân lài mà Sử Đê' Phu tuyển dụng phải là những người yêu thích thuyền, nhưng 
những người đó không phải là chuyên gia có kinh nghiệm trong sản xuất công nghiệp.

Những thất bại và tổn thất có nguyên nhân từ bất cứ sai xót nào đều sẽ không vượt 
quá những thất bại và tổn thất gây ra bởi những nhân tài mà chủ doanh nghiệp lựa chọn 
sai trong hoạt động kỹ thuật và chức năng chuyên môn của doanh nghiệp.

5.  Sách lược bồi dưỡng nhãn tài.

Hiện nay, ngày càng có nhiều các doanh nghiệp áp dụng chính sách bồi dưỡng 
nhân tài. Các chính sách dó là doanh nghiệp chú ý tuyển dụng những người có lài năng 
xuất chúng ngay từ ban đầu, đổng thời những người được thăng chức được chọn từ trong 
nội bộ doanh nghiệp; đó là “tự bồi dưỡng nhân lài”. Các công ty như Cóng ty IBM. Cóng 
ty Máy móc châu Âu, Cổng ty 3M hoặc Công ty Điện thoại điện báo của Mỹ (AT&T) 
đều có cách nhìn như vây. Một doanh nghiệp mới thường không đủ thời gian và tiền bạc 
để bồi dưỡng những nhân tài quản lý cao cấp ngay từ đầu, trong khi kê' hoạch kinh 
doanh của công ty lại cần có những người có kinh nghiêm dể phát triển.

Một công ty tên là Nam Gia Châu thành lập được hai năm chỉ tuyển dụng những 
nhân viên làm việc ban đêm và tuyển dụng những sinh viên mới tốt nghiệp đại học làm 
nhân viên kinh doanh. Họ cho rằng những nhân viên trẻ tuổi này có khả nãng làm việc 
kiên trì, nhẫn nại hơn các nhân viên khác, bởi những người này dễ có khả nãng thích ứng 
với các phương thức kinh doanh của doanh nghiệp nhưng các doanh nghiệp cũng nên ghi 
nhớ rằng: Các nhân viên chủ chốt của doanh nghiệp phải là những người dã từng trải, có 
kinh nghiệm làm việc thành công, do đó sách lược bồi dưỡng nhân tài là không thể thiếu 
được nếu doanh nghiệp muốn phát triển.
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ĐỐT CHÁY ƯỚC Mơ

Nhiều nãm trước đây, cán bộ của Công ty Sony của Nhật Bản tên là Akio Morita 
đã viết một cuốn sách có tên là “Không cần bàn luận về sơ yếu lý lịch” Sau khi cuốn 
sách này dược xuất bản, ngay lập lức bán rất chạy và cuốn sách đó đã trở thành một 
trong những cuốn sách bán chạy nhất. Trong cuốn sách này, Akio Morita đã nhấn mạnh 
rằng “Sơ yếu lý lịch không thể nói lên được năng lực làm việc cùa một người. Năng lực 
làm việc của một người và văn bằng chứng chỉ mà họ nhận dược ở trường học không có 
quan hệ trực liếp với nhau”.

1.  Thời đại tuyên truyền “có học vị, chưa đủ”.

Theo Sỹ Đại Phu, xã hội Trung Quốc rất coi trọng văn bằng chứng chỉ. Vãn bằng 
chứng chỉ là nguyên tắc cao nhất để chúng tôi lựa chọn nhân tài. Cuốn sách “Không 
cần bàn luận về sơ yếu lý lịch” của Sony rất khó có thể được thừa nhận trong xã hội 
Trung Quốc.

Khi mở những trang quảng cáo tuyển dụng trên báo ra, chúng ta thấy ràng dường 
như rất ít khi các nhà tuyển dụng không yêu cầu học lực mà đa sô' các doanh nghiệp yêu 
cầu ứng cử viên phải có bằng đại học chính quy hoặc có các văn bàng thạc sỹ, tiến sỹ.

Một người có thể có được nhiều học vị trên thế giới, thâm chí anh ta còn có dược 
học vị tiến sỹ học về các cân bênh tinh thần, ván đề ở đây không phải là trong đầu anh 
ta có kiến thức gì mà liệu anh ta có kiến thức về công việc anh ta dang làm hay không? 
Chúng ta thường thấy có tình huống như sau: tổng giám đốc nhớ râì rõ những kiến thức 
mà ông ta đã học, tuy nhiên, ông ta cũng có thể mắc sai lầm trong khi khai trừ một 
người nào đó ra khỏi doanh nghiệp. Khi giám đốc nhận ra được sai lầm của mình thì 
cũng đã muộn và đã làm cho doanh nghiệp bị tổn thất rất nặng nề. Nêu như bạn không 
biết sử dụng tri thức của bạn khi nào và ở đâu thì đối với bất cứ ai, bạn cũng đều là 
người vô dụng. Chắc chắn rằng, bạn và chức vụ của bạn không tương xứng với nhau.

Trên thực tế, chủ nghĩa bằng cấp mà rất nhiều cõng ty áp dụng là “tuyển dụng 
nhân tài dựa trên hình thức bên ngoài”, là phương thức đánh giá nhân tài dựa trên “biểu 
hiên bên ngoài”, đây cũng là mục đích của chủ doanh nghiệp trong khi lựa chọn nhân 
tài. Chủ doanh nghiệp cần phải lấy hai hình thức: đó là trình độ học vâh và kinh nghiệm 
làm việc để làm tiêu chuẩn cơ bản khi quyết định việc tuyển dụng, lăng lương và thăng 
chức cho cán bộ công nhân viên. Tuy nhiên, nếu như doanh nghiệp vẫn duy trì chế dộ 
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quàn lý nhân sự lạc hậu thì doanh nghiệp sẽ dần mất đi sức sống. Khi đó, nếu doanh 
nghiệp muốn sinh tồn ưong môi trường cạnh tranh quốc tế đầy khốc liệt thì đó là diều 
không thể thực hiện được.

2.  Sự thông minh của người Đài Loan.

Đài Loan là một trong “bốn con rồng” của châu Á. Cùng với sự phát triển ngày 
càng phồn vinh của nền kinh tế, nhu cầu nhân lực của giới doanh nghiệp Đài Loan ngày 
càng bức thiết. Hơn nữa, giới doanh nghiệp Đài Loan cũng nhận thức ngày càng rõ ràng 
dối với sức sản xuất của lao động. Nhu cầu nhân lực của giới doanh nghiệp Đài Loan dã 
bước sang một giai đoạn mới, đó chính là mức độ quan trọng của trình độ học vấn trong 
quá trình lựa chọn nhân tài, bằng cấp không phải là tất cả.

Hiên tượng này đã biểu hiên rất rõ trong các trang quảng cáo tuyển dụng nhân sự 
trên báo đó là dòng chữ “trình độ học vâh không hạn chế” xuất hiên ngày càng nhiều. 
Về phương diên quan niệm dùng người, hiên tượng này biểu hiện quan niệm “người có 
năng lực chính là nhân tài” đã trở thành khẩu hiệu phổ biến rộng rãi mà cụ thể nhất là 
mức cân bằng chuẩn tiền lương của cán bộ công nhân viên mới vào làm việc. Như vậy, 
những nhân tài thực sự sẽ không bị thiệt thòi.

Theo sô' liệu điều tra của các doanh nghiệp có quy mô vừa và quy mô lớn của Đài 
Loan, đây là bước đột phá trong quan niệm tương đối quan trọng, ít nhất là tư tưởng cũ 
kỹ “học để có lương cao” Trong xã hội hiện thực ngày nay, quan niệm “cùng làm cùng 
hưởng” của doanh nghiệp ngày càng trở nên phổ biến, đó là “anh có thể làm cho tôi bao 
nhiêu việc, tôi có thể trà cho anh bấy nhiêu tiền lương”. Nói cách khác, tư tưởng “không 
cần bàn luận về sơ yếu lý lịch” của Sony đã nhận được sự hưởng ứng sâu sắc của giới 
doanh nghiệp Đài Loan.

Đây chính là bước đột phá vĩ đại, mặt trái của quan niệm này còn ẩn chứa một số ý 
nghĩa tương đối quan ’rọng:

•  Nhân lực chính là nhân tố quan trọng trong quá trình đầu tư kinh doanh. Vốn 
đầu tư này bắt buộc phải sản xuất ra tài sản có ý nghĩa tương đương nếu không thì vốn 
dầu tư đó sẽ trở nên lãng phí. Một phần tiền vốn trong tổng tiền vốn chi phí cho lao 
động, nhà kinh doanh trước đây đã chi phí cho công tác đào tạo. Trên thực tế. trình độ 
học vâh không nhất định tương đương với sức sàn xuất. Do vây, trên thực tế, số tiền chi 
phí thêm cho “công tác dào tạo” là số tiền hoàn toàn sẽ đem lại hiệu quả cao.

•  Giáo dục nghề nghiệp dần dần được các doanh nghiệp chú trọng. Những người 
đã từng qua đào tạo giáo dục dạy nghể, có trình độ học vấn rất được coi trọng; những 
người đã từng qua đào tạo giáo dục dạy nghề được đãi ngộ tốt hơn nhiều so với những 
người chưa từng qua dào tạo.

•  Những quan niêm cũ nát lạc hâu trong thời đại khoa cử “học tập để mưu cầu 
thành công” còn lưu lại trong đầu cùa rất nhiều người đã dần dần biến mất. Thay thê' vào 
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các quan niệm đó là sự nhân thức “theo đuổi tri thức chính là một quá trình làm phong 
phú cuộc sống” chứ không phải là công cụ để theo đuổi thành công.

Nói tóm lại, chúng ta dễ dàng có thể thấy sự phát triển của các quan niệm mới và 
cũng rất dễ dàng “tiếp nhân” quan niêm thời đại về “không cần bàn luân về trình độ học 
vâh” bởi đây chính là một loại “thăng cấp” trong quan niêm dùng người.

3.  Sự khác nhau giữa từng trải và kinh nghiệm.

Trong thời đại Tam Quốc, Chu Hào Kiệt đã lấy Lục Tốn của Đông Ngô làm ví dụ 
điển hình vế thân phận của những nhân tài trẻ tuổi khi đứng trước nguy cơ tồn vong cúa 
cuộc sống.

Khi Lưu Bị dẫn 70 vạn quân đi tiêu diệt quân Đông Ngô để báo đáp cho Quan Vân 
Trường. Tõn Quyền đã bị Quan Vân Trường mắng là tay chân của Đông Ngô hiện có 
đều kém cỏi. Bởi vì, những người tương đối thông minh như Chu Du, Lỗ Tấn, Lữ Mông 
đều đã không còn nữa, những người còn lại là những người không có khả nãng dảm 
nhiệm dược những trọng trách to lớn dó.

Khi đó, Khảm Trạch xuất hiện và giới thiêu một vị nho sinh trẻ tuổi tên là Lục Tốn 
tự xưng là Bá Tín. Lục Tốn có thân hình rất to khoẻ mạnh với khuôn mặt đẹp như ngọc. 
Lục Tốn là công tử của vùng Cửu Long. Theo như lời nói của Khảm Trạch, mặc dù gọi 
Lục Tốn là nho sinh nhưng trên thực tế Lục Tốn là người rất có tài, năng lực của Lục 
Tốn cũng không kém năng lực của Chu Du. Cho nên, Lục Tốn là người tài giỏi nhất 
được lựa chọn để chống lại các đợt công kích của Lưu Bị. Tuy nhiên, các quận thần lại 
rất ghen ghét gièm pha Lục Tốn: “Giới học thức e rằng không sử dụng dược, tuổi cồn trẻ 
e rằng mọi người không phục, nếu như người khấc không phục tùng e rằng sẽ phát sinh 
bạo loạn, như vậy nhất định sẽ mắc phải sai lẩm lớn". Lại có người nói Lục Tốn “Tài 
năng có hạn, nếu làm việc lớn sẽ không thánh công". Nói tóm lại, ngoài Khảm Trạch, 
không có một ai cho rằng người thanh niên trẻ tuổi này có thể làm nên việc lớn. Khảm 
Trạch luôn luôn hô to rằng “Nếu như không dùng Lục Bá Tín thì Đông Ngô sẽ suy tàn". 
Khảm Trạch còn nguyên lấy cà tính mạng gia đình ra để dảm bảo giới thiệu Lục Tốn. 
Cuối cùng, Tôn Quyền cũng đổng ý và giao cho Lục Tốn làm Đại Đô Đốc. Vì sợ Quan 
Vân Trường không đồng tình, nên vì sử dụng Lục Tốn, Tôn Quyền dã ban tặng bảo kiếm 
và cho Lục Tốn tiếp nhân quân mã, đồng thời tuyên bố rằng “Khó khăn bên trong cô chù 
tự giải quyết, khó khăn bên ngoài tướng quán có trách nhiệm giải quyêi".

Sau khi Lục Tốn nhân nhiêm vụ. Quả nhiên, Lục Tốn không phụ sự tin tưởng của 
Tôn Quyền, Lục Tốn dựa theo kế hoạch, đốt cháy liên doanh quân dịch lẽn dến hơn 700 
dặm và đã làm cho Lưu Bị không thể rút quân. Cuối cùng, nguy cơ của nước Đông Ngô 
đã được tháo gỡ.

Câu chuyên của Lục Tốn đã cho chúng ta bài học kinh nghiêm như sau: Từ trước 
dến nay, nhũng người già luôn luôn thích lên mặt lão làng, loại trừ những người trẻ tuổi 
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và họ luôn cho rằng tuổi tác chính là nguồn vốn, sự từng trải chính là kinh nghiệm. Trên 
thực tế, những người cao tuổi không nhất định là người có khả năng làm việc. Một người 
có 10 năm trải nghiêm, không nhất định người đó có 10 nãm kinh nghiệm. Người cao 
tuổi có thể có kinh nghiêm tương đối dày dặn, tuy nhiên họ không nhất định là những 
người thông minh. Ngược lại, khi sử dụng những người trẻ tuổi như Lục Tốn, chúng ta 
cũng có thể thấy được ví dụ điển hình của những người có tuổi luôn lẽn mặt lão làng. 
Bản thân quan niệm của những người có tuổi dó không chính xác mà họ còn phản dối 
những người trẻ tuổi.

4.  Trọng dụng học vấn cao.

Nãm 1926, lần đầu tiên Công ty Điện tử Mitsushita thành lập trụ sở kinh doanh tại 
thành phô' Kanazawa. Khi đó, công ty lại xuất hiện một vấn đề là nên cử cán bộ nào dến 
chủ trì trụ sở đó và cán bộ nào là người thích hợp nhất? Rất nhiều cán bộ cao cấp có 
năng lực có thể điều hành cơ sở kinh doanh mới này. Tuy nhiên, những cán bộ cao cấp 
này lại không thể tách rời tổng công ty. Khi đó, đột nhiên, Mitsushita nghĩ đẽh một nhân 
viên nghiệp vụ trẻ tuổi nhưng có học vấn bằng cấp cao nhất trong cóng ty. Nhân viên 
này vừa tròn 20 tuổi. Kỳ thực nhân viên này còn trẻ hơn tuổi của mình. Tuy nhiên, 
Misushita cho rằng khống thể nói là người trẻ tuổi như vậy thì sẽ không thể làm lốt công 
việc. Cho nên, Mitsushita quyết định cử nhân viên trẻ tuổi này là người chịu trách nhiệm 
xây dựng cơ sở kinh doanh tại thành phố Kanazawa. Mitsushita dã cho gọi anh và nói 
với anh ra rằng: “Lần này công ty quyết định thành lập một trụ sở kinh doanh tại thành 
phố Kanazawa. Tôi hy vọng rằng anh sẽ đến trụ sở mới để điều hành công việc. Bây giờ 
anh đến ngay thành phô'Kanazawa, tìm kiếm một nơi thích hợp, thuê một căn phòng và 
thiết lập một cơ sở kinh doanh. Trước liên, tôi đã chuẩn bị 3 triệu nhân dân tệ. Anh cầm 
lấy để tiến hành thực hiện công việc".

Sau khi nghe nói xong, nhân viên nghiệp vụ trẻ tuổi này rất ngạc nhiên. Anh ngạc 
nhiên đêh nỗi nhìn thẳng vào mặt lãnh đạo và nói: “Chức vụ quan trọng như vậy, tôi e 
rằng tôi không thể đàm nhiệm được. Tôi vào công ty làm việc mới chưa đầy hai năm và 
tôi chỉ là nhãn viên mới. Tôi cũng chỉ có 20 tuổi đầu, chưa hê có kinh nghiệm gì..." 
Anh cảm thấy rất không ổn. Lẽ nào, một nhân viên mới vào làm việc trong công ty chưa 
đầy hai năm, đột nhiên nhân lênh thiết lập một cơ sở kinh doanh tại thành phô' 
Kanazawa. Đương nhiên, anh ta sẽ càm thấy không biết làm thê' nào. Tuy nhiên, 
Mitsushita râ't tin tường nhân viên trẻ tuổi đó, tin anh ta có khả năng gánh vác trách 
nhiệm quan trọng và đã cổ vũ động viên anh ta râ't nhiều. Một lát sau, nhân viẽn trẻ tuổi 
này đột nhiên nói rằng: “Tôi dã rõ rồi, dể tôi đi thực hiện công việc. Ông cho tôi cơ hội 
tốt này, thực sự đó là niềm vinh hạnh của tôi, tôi sẽ cô'gắng hết sức dể làm việc"

Vừa đến thành phố Kanazawa, nhân viên trẻ tuổi này ngay lập tức triển khai hoạt 
động kinh doanh. Dường như ngày nào anh cũng viết thư cho lãnh đạo để thông báo tình 
hình triển khai hoạt động kinh doanh. Không lâu sau, công tác chuẩn bị đã hoàn tất. 
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Tổng còng ty đã cứ thêm ba nhân viên đến trụ sở làm việc và khai trương trụ sở kinh 
doanh. Mặc dù, nhân viên này trẻ tuổi, có ít kinh nghiệm nhưng anh ta nỗ lực thực hiên 
công việc và cuối cùng anh vẫn dạt dược thành công. Đối với công việc dược giao, người 
thanh niên trẻ tuổi này cảm thấy bản thân anh ta phải chịu trách nhiệm nặng nề. Do vậy, 
anh đã nỗ lực làm việc hết sức, hoàn thành một cách thuận lợi công việc của mình.

5.  Phát hiện những thói quen không tốt: sử dụng, đề bạt đơn thuần theo chủ 
nghĩa kinh nghiệm.

Hãy tiến hành so sánh nhân viên kinh doanh của cóng ty A và nhân viên kinh 
doanh của công ty B: Nhân viên kinh doanh của công ty A dã lấy câu nói “hôm nay 
khách hàng muốn dặt hàng gì?” để nói với khách hàng. Ngược lại, nhân viên kinh doanh 
của công ty B thể hiện sự quan tâm của công ty dêh khách hàng lại giới thiệu sản phẩm 
mới của công ty, đồng thời nhấn mạnh những ưu điểm của sản phẩm đó và cung cấp cho 
khách hàng rất nhiẻu thông tin có lợi cho họ về sản phẩm. Đương nhiên, kết quà kinh 
doanh của nhân viên kinh doanh của công ty B cao hơn gấp ba lần so với kết quả kinh 
doanh của nhân viên kinh doanh của công ty A.

Tại sao kết quả kinh doanh của công ty A và cóng ty B lại khác nhau như vậy?

Kỳ thực, phương châm nhân sự mà công ty A thực hiện là chế độ kinh nghiệm 
tuổi tác theo hình thức chủ nghĩa tình cảm. Công ty A lấy kinh nghiệm tuổi tác dể 
quyết định tiền lương, tiền thưởng và chức vụ của nhân sự. Do vậy, ý thức giai cấp giữa 
nhân viên quản lý và nhân viên bình thường, trưởng phòng và các phó phòng, phó 
phòng và các nhân viên và chủ tịch hội dồng quản trị phân biệt rất rõ rệt. Do vậy, nhân 
viên phục vụ của công ty A lại cảm thấy công ly A là công ty có môi trường làm việc 
thoải mái. Vì công ty A có chế độ đãi ngộ theo kinh nghiệm công tác và chủ nghĩa trình 
độ học vấn. Điểu này sẽ khóng làm cho mọi người cảm thấy ngạc nhiên cho nên họ có 
thể yên tâm làm việc. Đặc biệt các lãnh đạo và các cán bộ, cho dù họ không có khả 
nãng cũng không phải lo lắng sẽ bị đuổi việc hoặc bị giáng chức. Đồng thời, cho dù 
nhân viên của công ty A nỗ lực như thế nào dể nâng cao thành tích kinh doanh của 
công ty cũng không phải vì cấp trên khen thưởng và cũng không nhận dược phần 
thưởng. Cho nên, tự nhiên những người dó hình thành tâm lý thờ ơ với công việc dẫn 
đến ý chí của họ ngày càng giảm sút. Nhân viên kinh doanh của công ty A cũng không 
tích cực đề ra mục tiêu để nỗ lực hoàn thành công việc. Do vây, lợi nhuận của công ly 
A tự nhiên giảm xuống mức rất thấp, dường như sự phát triển của công ty A cũng dừng 
hẳn lại. Khi đó, cỏng ly A không có cách nào dể mở rộng phạm vi hoạt động kinh 
doanh của mình, những chức vụ mà cán bộ công nhân viên trong cóng ty có thế nắm 
giữ cũng ngày càng giảm, công ty cũng không tuyển dụng bổ sung những nhân viên 
mới nữa. Tất cả các chức vụ đều do những người có kinh nghiệm làm việc lâu nâm 
trong công ty đảm nhiệm. Kết quả là ý chí làm việc rất thấp, đồng thời không khí làm 
việc của công ty ngày càng buồn tẻ. Nói tóm lại, công ty A đang rơi vào tình trạng hoạt 
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dộng ngày càng kém hiệu quả. Do vậy, cho dù ai làm việc trong công ty này đi chăng 
nữa cũng rất khó có thể phát triển được.

Ngược lại, công ty B lại lấy chủ nghĩa nàng lực làm phương châm cho nhân sự của 
công ty. Công ty B lấy thành tích thực tế đé' quyết định tiền lương và tiền thưởng cho cán 
bộ công nhân viên trong công ty. Để tiến hành thăng chức cho cán bộ công nhân viên 
trong công ty, công ty B đã lấy thành tích thực tê' trong công việc làm tiêu chuẩn cơ bản 
dể đánh giá năng lực của họ. Không chỉ có các nhân viên kinh doanh mà mỗi nhân viên 
trong công ty đều xảy dụng mục liêu làm việc rõ ràng. Trong khi cạnh tranh với người 
khác không có cán bộ công nhân viên nào lợi dụng kinh nghiệm làm việc, trình độ học 
vấn và các đặc quyền khác làm hâu thuẫn để bao che hành vi của mình. Trong khi nâng 
cao thành tích thực tế, mưu cầu phát triển cũng không có bất cứ trở ngại nào. Trước tình 
hình khách quan trước mắt, tâm trạng của tất cả mọi người rất thoải mái, ý chí tích cực 
và chí khí cũng ngày càng được nâng cao.

Muốn làm cho mọi người có thể phấn đấu hướng về tương lai, có khả nãng phát 
triển, trước hết doanh nghiệp cần phải loại bỏ được vòng tuần hoàn theo xu hướng ngày 
càng xâ'u của không khí làm việc giảm sút trong doanh nghiệp và thay vào dó, doanh 
nghiệp cần tạo ra thời cơ để xây dựng vòng tuần hoàn theo xu hướng duy trì không khí 
làm việc tốt đẹp trong doanh nghiệp.

CHỦ DOANH NGHIỆP PHẢI NẮM VỮNG 
VAI TRÒ CỦA NGƯỜI CẦM LÁI

1.  Nhân tài tồn tại ngay bên cạnh bạn.

Hồi thứ 24 tuyển tập “Tam Quốc Diễn Nghĩa” đã viết: Tào Tháo dẫn 20 vạn quân 
tấn công Từ Châu, Lưu BỊ đến Hà Bắc cầu cứu Viên Thiệu. Tón Hàn đi gặp tham mưu 
của Viên Thiêu tên là Điền Phong để nhờ Điền Phong đưa vào gặp. Điền Phong đã góp 
ý với Viên Thiệu như sau: “Hôm nay Tào Tháo ưưng dụng Lưu Huyền Đức ở phía đông, 
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Táo Tháo có rất nhiều thời gian, nếu ông tiến quân theo lối đánh nghi binh thì có thể 
bảo toàn được thiên tử và muôn dân. Tuy nhiên, không dễ gì có dược cơ hội dó cho nên 
ông phải tận dụng triệt để cơ hội". Sự góp ý của Điổn Phong rất chính xác, hơn nữa sự 
góp ý đó cũng rất có ý nghĩa. Nếu Viên Thiêu có thể nghe theo thì toàn bộ lịch sử của cả 
thời đại Tam Quốc đều phải viết lại. Nhưng thật đáng tiếc, khi đó con của Viên Thiệu 
toàn thân mắc bộnh ghẻ lở nên trong lòng hoảng hốt không dám xuất binh. Điển Phong 
rất không hài lòng và phát biểu ràng: "Khi gặp nan nguy, chỉ vì con bị bệnh mà bỏ lỡ cơ 
hội, làm hỏng việc lớn, thật là dáng tiếc!", Điền Phong thở dài.

Bởi vì Viên Thiệu không hỗ trợ kịp thời nên Lưu BỊ đã bị Tào Tháo đánh cho phải 
chạy tan tác đến nỗi Lưu Bị cũng không kịp đến cứu vợ của mình. Do phải bảo vệ chị 
dâu, vợ của Lưu BỊ cho nên Quan Vân Trường phải hàng nhưng không theo Tào Tháo.

Truyền thuyết kể lại rằng sau khi Lưu BỊ bại trân, Viẻn Thiệu đã đem quân di 
quyết chiến với Tào Tháo. Là một nhà cố vấn, Điền Phong thấy rõ diều đó hoàn toàn bất 
lợi và đã khuyên Viên Thiêu như sau: "Do Tào Tháo không tấn công kịp thời nén khi 
Tào Tháo tấn công vào Từ Châu, dường như ở đó không có hê có quán dịch. Nay Từ 
Châu dã bị phá vỡ, quán cùa Tào Tháo ngày càng có khí thế cho nên kháng dễ gì bị 
đánh bại". Viên Thiệu l^hông nghe, Điền Phong lại than rằng: "Nếu như ngài không 
nghe lời khuyên chân thành cùa thần, nếu ngài xuất quán nhất định sẽ gặp thất bại". 
Viên Thiệu tức giận và quở trách Điền Phong, sau đó Điến Phong bị Viên Thiệu tống 
giam vào tù. Bởi vì thực hiên nhiêm vụ của người cô' vâh mà Điền Phong rơi vào tình 
trạng bế tắc này. Đây đúng là sự bi ai của quân thần trung thành.

Sau khi Viên Thiêu xuất quân, quả nhiên bị Tào Tháo đánh bại thảm hại. Ngay cả 
hai tướng quân được Viên Thiệu yêu quý tên là Liên Màu Lương và Văn sừu cũng bị 
Quan Vân Trường chém (khi đó Quan Vân Trường đã dược Tào Tháo thu nạp, Tào Tháo 
phái Quan Vân Trường tiếp đón kẻ thù và chém hai viên tướng cùa Viên Thiệu).

Sau khi Tôn Sách chết, Tôn Quyền kế vị, Tào Tháo phong tôn quyền làm tướng 
quân. Viên Thiệu tức giận dã khởi xướng hơn 10 vạn quân ngay lập tức tấn công vào 
Hứa Xương. Trước khi xuất quân, ở trong tù, Điền Phong tiếp tục khuyên Viên Thiệu: 
“Hôm nay phụ thuộc vào thiên thời, không thể đem theo nhiều quân bởi như thế sẽ bất 
lợi”. Tuy nhiên, Viên Thiêu vẫn không nghe mà còn ném chiếc mũ vào mặt Điền Phong 
vì tội làm cho quân của Viên Thiêu bất an.

Trân chiến mới bước vào giai đoạn đầu, Viên Thiệu dã bị thất bại thảm hại. Người 
cai ngục tù nghe nói Viên Thiệu bại trận đã đến gặp Điền Phong và nói rằng: “Xin chúc 
mừng". Điền Phong trả lời: "Niềm vui nào đáng chúc mừng thưa ông?". Viên cai ngục 
tiếp tục trả lời: “Quân cùa tướng Viên Thiệu đã trở vê' sau khi thất bại thảm hại". Điển 
Phong cười một cách đau khổ: "Lúc này tôi cũng có thể chết được rồi". Viên cai ngục 
nói: “Sao lại thê?". Điển Phong nói: "Quân cùa tướng Viên Thiệu bê' ngoài lò ra rất 
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đoàn kết nhưng bén trong đô kị nhan rất gay gắt và không có lòng trung thành. Nếu như 
Viên Thiệu xuất quân mà chiến thắng thì rất vui mừng, nếu thua thì trách móc tôi. Nay 
cuộc chiến đã thất bại thảm hại nên Viên Thiệu rất xấu hổ và không còn hy vọng vào thế 
hệ sau

Điền Phong vừa nói xong lời, Viên Thiệu đã bị chiếc kiếm đâm ngang qua người 
đúng như dự đoán của Điền Phong. Viên cai ngục rất ngạc nhiên. Điền Phong nói: “Từ 
lâu tôi đã biết rằng tôi không thể sống được, chuyện sống chết của đại trượng phu giữa 
trời đất cũng là chuyện bình thường, hôm nay tôi chết cũng chẳng có gì đáng tiếc” và 
Điền Phong đã tự cắt cổ mình. Bi ai của Điền Phong cũng là bi ai của của người có trí 
lớn không hề màng đến danh lợi. Hình tượng của Điền Phong là hình tượng của quân 
thần trung thành. Hình tượng này luôn được nhắc lại trong lịch sử và Điền Phong chính 
là hình tượng mà mọi người luôn xót thương.

Rất nhiều chủ doanh nghiệp thường ca thán rằng doanh nghiệp của họ không có 
nhân tài. Kỳ thực, nhân tài có thể ở ngay bên cạnh bạn và cũng có thể nhân tài trong 
doanh nghiệp cùa bạn. sử dụng họ hay bỏ qua họ? Điều đó hoàn toàn phụ thuộc vào ý 
niệm cùa bạn.

2.  Hiện tượng Công ty CA: Chủ doanh nghiệp không trừng phạt nhân viên.

Vào thời Xuân Thu, nội bộ nước Tề nổi loạn, nhà vua bị giết hại. Công tử Tiểu 
Bạch (sau này làm Công tử của nước Tề) được Bào Đỗ Nha đưa về nước nhưng dã bị 
Công tử Kiểu và Quản Trung ám sát. Do vụ ám sát không thành nên Cõng lử Kiểu và 
Quản Trung đã tháo chạy đến nước Lỗ. Sau này, Quản Trung bị bắt trở lại nước Tề. 
Còng tử nước Tề dã lừng có ý nghĩ trừng phạt Quản Trung. Do muốn sử dụng Quản 
Trung để xây dựng đội quân hùng mạnh để làm hưng thịnh đất nước, Bào Đỗ Nha dã 
khuyên vua nước Tề như sau: “Nếu Đại Vương muốn trị vì thiên hạ thì Đại Vương không 
thể không dùng Quàn Trung, dồng thời Đại Vương cũng không nên suy nghĩ dêh sai lầm 
cùa anh ta trước đây mà nên ra ngoại thành tiếp đón Quản Trung” Công tử nước Tề 
nghe theo lời góp ý của Bào Đỗ Nha đã phong Quán Trung làm Tướng Quốc, phong cho 
Bào Đỗ Nha làm phó cho Quản Trung. Sau này, dưới sự trợ giúp của Quản Trung, Công 
tử nước Tề đã trở thành bá chủ thứ nhất của thời kỳ Xuân Thu.

Nếu như Công tử nước Tề thiếu lòng tin đối với người đã từng là kẻ thù của 
mình và Công tử không nghe lời khuyên của Bào Đỗ Nha thì sẽ không thể dạt dược 
thành công. Sở dĩ Công tử nước Tề có dược sự nghiệp vĩ đại về sau là do Công tử nước 
Tề đã tha thứ cho sai lầm của Quản Trung, đồng thời giao tất cả quyền lực quân sự 
cho Quản Trung.

Vương Gia Khiêm, Chủ tịch Hội đồng quản trị kiêm Tổng giám đốc điều hành 
Công ty Máy tính liên hợp quốc tế của Mỹ (Công ty CA) ­ công ty phân mêm^máy tính 
lớn thứ hai trên toàn cầu ­ được coi là người rất có khí phách. Vương Gia Khiêm rất 
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thích chơi bóng rổ. Có một lần, ông dã bị một nhân viên vô tình vung cánh tay đánh 
làm vỡ xương mũi trong khi ông đang chơi bóng hăng say. Nhân viên dó rất sợ hãi, 
nhưng khi nằm trên giường bệnh, Vương Gia Khiêm lại dùng những lời nói hài hước để 
an ủi anh ta. Sau này, nhân viên này không những không bị trừng phạt mà ngược lại còn 
được dề bạt thàng chức do có biểu hiện lốt trong công việc. “Mũi cúa lãnh dạo bị vỡ, 
nhân viên được thăng chức” đã trớ thành những lời nói tốt dẹp dược truyền tụng trong 
Cõng ty CA.

3. Không vì việc riêng mà bỏ qua người tài.

Do rất nhiều nguyên nhân nên trong suy nghĩ giữa cấp trên và cấp dưới, giữa các 
đồng nghiệp luôn luôn tồn tại mâu thuẫn; cho nên khi sử dụng nhân sự, hiện tượng đó 
tồn tại rất phổ biến. Ví dụ, bình thường bạn không thích người nào dó nuĩc dù anh ta có 
tài. Ngược lại, bởi vì bạn thích ai dó cho nên bạn luôn luôn nghĩ về anh ta mà bạn 
không hề tiến hành nghiên cứu điều tra một cách khoa học. Khi giải quyết vấn đề sai 
phạm của một người nào đó, do bị ảnh hưởng bởi tình cảm cá nhàn cho nên có khi cần 
kỷ luật, bạn lại không kỷ luật hoặc kỷ luật nhẹ; những người không nên kỳ luật, bạn lại 
kỷ luật hoặc kỷ luật dưới hình thức nặng v.v... Điều này không những không có lợi khi 
sử dụng nhân tài mà còn ảnh hưởng đến cách nhìn của cán bộ còng nhân viên với chú 
doanh nghiệp.

Con người ai cũng có tình cảm, chủ doanh nghiệp cũng không ngoại lệ. Do vậy, 
khi tìm kiếm, tuyển dụng và sử dụng nhân tài, chủ doanh nghịêp phải kiên trì tuân thú 
nguyên tắc coi trọng nhân tài; không thể căn cứ vào tình cảm cá nhân dơn giản của mình 
để dánh giá năng lực con người. Chủ doanh nghiệp không thể lấy tình cảm yêu ghét của 
cá nhân làm tiêu chuẩn mà phải lấy cái tâm, công bằng, lấy nghiệp lớn làm trọng dể 
đánh giá nhân tài và sử dụng hiền tài.

Chủ doanh nghiệp cũng phải tránh để cho các nhân tô’ tình cám bị chi phối trong 
khi sử dụng nhân tài; không thể chỉ dựa vào cảm giác của chính mình mà chủ doanh 
nghiệp còn phải xây dựng, kiện toàn các thể chế có hiệu quả như đánh giá các thành tích 
và trưng cầu dân ý.

Nếu bạn là chủ doanh nghiệp có khả năng sử dụng người tài, bạn sẽ có thể trớ 
thành chủ doanh nghiệp thành công trong sự nghiệp.

4. Tìm người xuất sác hơn chính mình.

Năm 1975, công ty sản xuất phần mềm máy vi tính đầu tiên trên thế giới ra dời. 
Đó là công ty phần mểm Microsoft dưới sự lãnh đạo thần kỳ của Bill Gates. 20 nãm 
sau, Bill Gates đã trở thành người có sức ảnh hưởng lớn nhất trong công ty này. Có thể 
nói một cách khiêm tốn rằng, công ty này là công ty có ảnh hưởng lớn nhát đối với sự 
phát triển của thê' giới ngày nay. Bill Gates cũng trở thành người giàu có nhất thế giới. 
Thành lích của công ly này đã làm cho mọi người rất khâm phục. Ngoài sự cố gắng nỗ 

369

Bả
n s
ao
 lư
u t
rữ



lưc của Bill Gates ra, phương châm sử dụng nhân tài của cóng ly này cũng là bài học 
quý báu đối với chúng ta. “Chúng ta đang tìm kiếm những nhân tài xuất chúng hơn 
chúng ta”. Câu nói này đã làm cho những nhân tài ưu lú nhất trên thế giới đều tập trung 
tại công ty phần mềm này. Cóng ty đã giúp các nhân tài phát huy trí thõng minh cùa 
mình, không ngừng cải tạo thế giới, không ngừng viêì tiếp kỳ tích “phần mềm” của 
công ty.

Để thu hút những nhân tài giỏi nhất, công ty phần mềm dã áp dụng một phương 
pháp riêng để lựa chọn những nhân viên tham gia phỏng vấn. Để lựa chọn ra những nhftn 
tài vào vòng phỏng vấn tiếp theo, công ty thông qua những từ ngữ quan trọng mà máy vi 
tính đã chọn ra để lựa chọn ra những nhân lài sử dụng công nghệ thông tin có tính sáng 
tạo và có trình độ chuyên môn nhất định. Trong khi phỏng vấn, cõng ly phần mềm 
thường đề xuất một sô' vâh đề kỳ quặc đối với một sô' sinh viên mới tốt nghiệp đại học. 
Ví dụ như: “Trong tình hình đất nước có chiến tranh, làm thê' nào để bạn có thể biết 
được trọng lượng của chiếc máy bay?”, “Tại sao giếng nước lại có hình tròn?” hoặc 
“Làm thê' nào để biết được mỗi ngày có bao nhiêu nước chảy qua sông?” v.v... và các 
vấn đề tương tự như vậy. Kỳ thực, chủ doanh nghiệp không phải muốn có được câu trả 
lời chính xác mà họ muốn biết phải chăng người ứng tuyển có thê’ lìm thấy phương án 
giải quyết vấn đề tốt nhất hay không, xem xem người ứng tuyển có thể nghiên cứu vấn 
đề đưa ra một cách sáng tạo hay không?

Một sô' nhà quản lý của doanh nghiệp kỳ thực có một số bản lĩnh. Tuy nhiên bản 
lĩnh của chủ doanh nghiệp đó không phải là bản lĩnh lớn nhất. Khi nhà quản lý phát 
hiện ra những nhân tài có năng lực hơn bản thân và sẽ cảm thấy chức vụ của mình bị 
đe doạ, chủ doanh nghiệp tìm cách để khống chế tài năng của họ hoặc tìm cách để 
đuổi nhân tài đó ra khỏi doanh nghiệp hoặc tạo ra tin đồn nhảm cho nhân tài đó làm 
cho anh ta không thể ngẩng đầu lên được và không có tâm trạng để làm việc để phát 
huy năng lực của mình. Các nhà quản lý này đưa ra điếu kiện tuyển dụng nhân tài 
không phải chỉ căn cứ vào tài năng của họ để tuyển dụng mà căn cứ vào việc người dó 
có nghe lời mình hay không? Mặc dù năng lực của nhân tài đó thấp tuy nhiên đó là 
người biết nghe lời thì nhà quản lý cũng có thể giữ người đó ở lại làm việc, đổng thời 
trọng dụng họ. Nê'u như người đó không nghe lời nhà quản lý cho dù người dó có năng 
lực tôì đi chăng nữa chủ doanh nghiệp cũng không dùng. Tạm thời chủ doanh nghiệp 
vãn chưa xác định được tiêu chuẩn rõ ràng, qua một khoảng thời gian chủ doanh 
nghiệp mới để ra phương pháp kiểm tra và đánh giá. Phương pháp này đều có hại cho 
nên chủ doanh nghiệp nên tránh sử dụng. Chủ doanh nghiệp nên thay đổi tâm lý cũng 
như phương pháp tuyển dụng nhân tài, nếu không doanh nghiệp sẽ không có những 
bước phát triển vượt bậc. Nếu như những người bình thường ớ bén cạnh bạn thì ai sẽ 
phát hiện ra những sai lầm trong sách lược của bạn và dề xuất phương án giải quyết 
cho bạn. Nếu không có nhân tài thì liêu doanh nghiệp của bạn có thể phát triển mạnh 
được không?
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Công việc kinh doanh của công ty A tại Bác Kinh không thuận lợi, sản phẩm công 
ty sản xuất ra bị ứ đọng, vòng quay vốn gập râì nhiều khó khăn. Một hôm, ban lãnh dạo 
công ly dã thông báo với vị giám đốc thông tin là cần phải điều về một nhàn sự mới, 
đồng thời ban lãnh đạo cũng muốn để nhân sự mới này làm phó giám dốc. Tuy nhiôn, 
ban lãnh đạo cũng không muốn trực tiếp sắp xếp nhân sự của cấp dưới nên đã dể vị giám 
dốc này tự làm báo cáo vê tình hình sắp xếp nhân sự. Thông qua tìm hiểu, vị giám dốc 
này đã phát hiện nhân sự mới này có năng lực hơn hẳn bản thân mình cho nên sớm 
muộn gì anh ta cũng đe doạ đến vị trí của mình. Trong công việc, nhân sự mới này cũng 
có thể phát sinh mâu thuãn với chính bản thân giám đốc. Vì vây, vị giám dốc này dã dê 
cho nhàn sự mới này đảm nhiệm chức vụ nhân viên hành chính thông thường và thường 
nói những nhược điểm cùa nhân viên mới này trong nội bộ công ty, không sắp xếp vị trí 
cũng như không phân công công việc cho anh ta dể anh ta có thể phát huy năng lực của 
bản thân. Kết quả là nhân tài này đã phải rời bỏ công ty A, đồng thời chỉ trong thời gian 
ngắn, anh đã được công ty khác mời làm giám dốc. Công việc của công ty A vẫn hoạt 
động như cũ, doanh nghiệp ngày càng thua lỗ nặng nề và không lâu sau giám đốc của 
doanh nghiệp cũng bị miễn nhiệm chức vụ.

Nhà quản lý không thể đảm bảo chức vụ của mình, nếu như do thiếu nhân tài làm 
cho công việc kinh doanh của công ty không hiệu quả, thu nhập của cán bộ công nhân 
viên giảm, công nhân viên sẽ không tiếp nhân người lãnh đạo như vậy thì doanh 
nghiệp sớm muộn gì cũng bị phá sản với sức ép cạnh tranh bên ngoài và nội bộ trong 
doanh nghiệp.

Nếu như một người nào đó có tài năng xuất chúng thì anh ta cũng không thể đảm 
nhiệm hết tất cả các công việc. Cho nên, nhà lãnh đạo biết dùng người sẽ tuyển dụng 
những người có khả năng tốt hơn bản thân họ thì nhà lãnh đạo mới có thể hoàn thành sự 
nghiệp vĩ đại, vượt qua khả nâng của chính mình. Vì vậy, khi nhà lãnh đạo phát hiện ra 
cán bộ cấp dưới có năng lực hơn chính bản thân nhà lãnh đạo về một số phương diện nào 
đó, cũng chính là lúc thể hiện khuynh hướng kinh doanh thành công của nhà lãnh đạo. 
Nêu như tất cả những nhân tài mà chủ doanh nghiệp sử dụng đều là những người làm 
viộc bình thường, có năng lực thấp kém hơn nhà lãnh đạo thì chủ doanh nghiệp rất khó 
có thể đạt được thành công trong kinh doanh.
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PHAT HUY HIẸU QUA LAM VIẸC 
CÙA NHẰN VIÊN

Phần lớn các lãnh dạo đều nhận biết được tác dụng của việc phát huy hiệu quả làm 
việc của các nhân tài kiệt xuất, vì các nhân tài này có thể cống hiến công sức to lớn của 
họ cho doanh nghiệp. Tuy nhiên, còn có các chủ doanh nghiệp thường bỏ qua tác dụng 
này của nhân viên mà luôn coi họ giống như cỗ máy sản xuất.

Nhà lãnh dạo thông minh sẽ không nhìn nhân vấn đề như vậy. Chủ doanh nghiệp 
biết rằng không có đồ vật nào có thể quý giá hơn cán bô công nhân viên của anh ta; lúc 
nào chủ doanh nghiệp cũng nghĩ đến nhân viên của mình trước tiên, xem xét xem 
nguyên nhân nào làm cho các nhân viên lo lắng.

1.  Đằng sau hiện tượng Pygmalionlsm.

Trong truyện cổ thần thoại Hy Lạp có một câu chuyện đã làm cảm dộng lòng 
người. Một vị vương tử có tên Ịà Pygmalionlsm đã cố gắng hết sức để thực hiện lý tường 
của anh, đó là khắc tượng thẩn mỹ nữ. Anh dam mẽ tượng mỹ nữ của mình dến nỗi anh 
đã coi tượng mỹ nữ như người con gái đẹp thực sự ngoài trần gian vậy. Cuối cùng anh đã 
đem lòng yêu chính tượng mỹ nữ của mình. Ái thần rất cảm động trước trái tim yêu 
thương tượng mỹ nữ chân thành của Pygmalionlsm nên ái thần dần dần đã làm cho nữ 
thần có linh hồn như người sống để cho Pygmalionlsm và tượng mỹ nữ có thể kẽì duyên 
trọn đời.

Câu chuyện đã miêu tả rất sinh động cái gọi là “lời tiên đoán do chính mình 
thực hiện” Một người muốn giúp đỡ một người khác làm cho lý tưởng họ trở thành 
hiên thực. Giống như Pygmalionlsm muốn tượng mỹ nữ của anh ta trở thành con 
người thực thụ và cuối cùng ái thần dã giúp đỡ mỹ nữ của anh ta trở thành người con 
gái đẹp chân thực.

Để hiểu được mức độ chính xác của “lời tiên đoán do chính mình thực hiện”. Năm 
1968, nhà tâm lý học tên là Rosenthal của trường Đại học Harvard đã cùng với một nhà 
tâm lý học khác làm thí nghiệm như sau: Họ đã tiến hành điều tra trong một lớp học tại 
một trường tiểu học. Sau đó, họ đã đưa ra một danh sách học sinh “có khả năng phát 
triển tốt”, đồng thời cho rằng những học sinh có tên trong danh sách này sẽ trở thành các 
nhân tài nổi tiếng như các nhà khoa học, nhà văn học trong tương lai. Điều kỳ lạ là, mấy 
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tháng sau, những học sinh dược coi là “có khả năng phát triển tốt” dần dần trớ nên 
nhanh nhẹn hoạt bát hẳn lên, nhu cầu lìm hiểu kiến thức cúa các học sinh ngày càng 
nhiều, thành tích học tập cũng ngày càng được nâng cao. Chúng ta có thể thấy các học 
sinh dó có xu thê' theo chiều hướng “phát triển rất tốt”

2.  Lý luận X và lý luận Y.

Trong doanh nghiệp, “lời tiên đoán do chính mình thực hiện” cũng phát huy tác 
dụng tương tự. Thái độ và kỳ vọng của chủ doanh nghiệp đối với nhân viên có ảnh 
hưởng rất lớn đến hiệu quả công việc của nhân viên. Thái độ và kỳ vọng của chủ doanh 
nghiệp đối với nhân viên có thể làm cho nhân viên phát huy ý chí làm việc cũng như 
nâng cao hiệu quả sức sàn xuất. Tuy nhiên, một số thái độ và kỳ vọng khác của chủ 
quản lại làm cho các cán bộ cóng nhân viên trong doanh nghiệp mất đi ý chí làm việc và 
giảm sức sản xuất. Có thể nói, thái độ và kỳ vọng của chủ doanh nghiệp đối với nhân 
viên là ở giữa hai yếu tô' cực đoan, đó là thiếu niềm tin và tràn đầy niêm tin. Đây chính 
là Lý luận X và lý luân Y trong quản lý học.

Lý luân Y chí các cách nhìn sau đây của chủ doanh nghiệp đối với nhân viên:

• Nhân viên bình thường luôn có cảm giác chán ghét công việc hiện tại của họ. Do 
vậy chỉ cần có cơ hội, họ sẽ tìm cách để trốn tránh công việc.

• Đối với các đặc điểm của công việc mà nhân viên chán ghét và trốn tránh, chủ 
doanh nghiệp phải khống chế, chỉ huy và đe doạ thì nhân viên mới có thể phát huy hiệu 
quả công việc.

• Nhân viên bình thường luôn thích được lãnh đạo, tuy nhiên họ không thích gánh 
chịu trách nhiệm bởi vì họ không được hưởng bao nhiêu tiền công.

Lý luận X chì các cách nhìn sau đây của chủ doanh nghiệp dô'i với nhân viên:

• Giống như đi xem hài kịch và nghỉ ngơi vậy, nhân viên dồn hết thể lực và trí lực 
để làm việc và cảm thấy rất hứng thú trong công việc.

• Nhân viên hiểu được tính tự giấc kỷ luật thì nhân viên mới có thể tự phát huy 
nãng lực dựa vào mục tiêu trong công việc để hướng về phía trước.

• Mức độ quan tâm của nhân viên đối với việc thực hiện mục tiêu công việc phụ 
thuộc vào mức độ đãi ngộ của chủ doanh nghiệp đối với họ.

• Trong hoàn cảnh thông thường, nhân viên không những mong muốn tiếp nhân 
trách nhiệm mà còn mong muốn chủ động gánh vác trách nhiêm.

• Thông thường nhân viên có nãng lực suy nghĩ, năng lực tưởng tượng và nâng lực 
sáng tạo để giải quyết các vâh đề trong công việc.

• Trong xã hội ngày nay, năng lực tri thức của nhân viên thường chỉ được sử dụng 
một phần.
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Điều đáng chú ý đó là lý luận X và lý luân Y dều có hiệu quả thực hiện của 
chính bản thân. Nếu như bản thân chủ doanh nghiệp là tín đồ của lý luận X thì nhân 
viên chủ chốt của chù doanh nghiệp dó sẽ có khuynh hướng lẩn trốn công việc và rũ 
bỏ trách nhiệm.

Chủ doanh nghiệp sẽ sử dụng phương thức mất niềm tin để đối xử với nhân viên 
của mình. Cho dù nhân viên có bản chất trốn tránh công việc và rũ bỏ trách nhiệm hay 
không, dưới hình thức đãi ngộ thiếu niềm tin của chủ doanh nghiệp thì các nhân viên 
sớm muộn gì cũng sẽ trốn tránh công việc và rũ bỏ trách nhiệm. Thật không may, sự 
phản ánh tiêu cực này của nhân viên lại chứng minh tính chân thực của phương pháp dối 
xử trước đây của lãnh đạo đối với nhân viên, cho nên cán bộ cóng nhân viên tiếp tục áp 
dụng phương thức lãnh đạo thiếu niềm tin đó. Ngược lại, nếu bản thân lãnh đạo là tín đồ 
cùa lý luận Y thì nhân viên chủ chốt của anh ta đều là những nhân viên yêu thích công 
việc và rất vui lòng đàm nhân trách nhiệm trong công việc. Khi đó chủ doanh nghiệp sẽ 
áp dụng phương thức kỳ vọng vào niềm tin (như phương pháp uỷ quyền và tham gia) để 
đối đãi nhân viên. Cho dù nhân viên có phẩm chất yêu thích công việc và rất vui lòng 
đảm nhiệm trách nhiêm trong công việc hay không, dưới sự đãi ngộ bằng niềm tin của 
chủ doanh nghiệp, nhân viên cũng có thể trở thành những người yêu thích công việc và 
rất vui lòng đàm nhiệm trách nhiệm trong công việc. Sự phản ánh tích cực này của nhàn 
viên đã làm cho chủ doanh nghiệp tiếp tục áp dụng phương pháp lãnh đạo kỳ vọng vào 
niềm tin.

Từ những nhân thức nêu trên, chúng ta thấy rằng, hiêu quả mà lý luân Y đem lại rõ 
ràng cao hơn hiệu quả mà lý luận X đem lại.

3.  Câu hỏi trắc nghiệm dành cho chủ doanh nghiệp.

Dưới đây là một chủ đề trắc nghiệm để cung cấp cho chủ doanh nghiêp tự đánh giá 
phương pháp lãnh đạo cùa bản thân, xem xét xem chủ doanh nghiệp là người của lý luận 
X hay là người của lý luân Y. Bạn hãy căn cứ vào nhận thức của mình để lựa chọn ra 
những đáp án chính xác nhất cãn cứ vào nội dung nêu trên (lựa chọn một trong hai 
phương án đồng ý hoàn toàn hoậc không đồng ý hoàn toàn).

• Mọi người làm việc chủ yếu để kiếm tiền và nâng cao giá trị cuả bản thân, (đồng 
ý hoàn toàn, không đồng ý hoàn toàn).

• Mỗi người đều cần sự cổ vũ động viên, khích lệ và góp ý của người khác (đồng 
ý hoàn toàn, không đồng ý hoàn toàn).

• Con người có những sở thích khác nhau, công việc và nghỉ ngơi là hai vấn dề 
hoàn toàn khác nhau (đồng ý hoàn toàn, không đồng ý hoàn toàn).

• Nhân loại phàn kháng đối với sự thay đổi tự nhiên, họ Ịuôn nguyện chấp hành 
các nguyên tắc cũ (đồng ý hoàn toàn, không đồng ý hoàn toàn).
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• Công việc là nguồn gốc của mọi thứ. do vây phải lấy con người làm gốc để làm 
việc (đổng ý hoàn toàn, không đồng ý hoàn toàn).

• Để thực hiện mục tiêu cá nhân và mục tiêu xã hội, nhân viên sẽ phải duy trì sức 
sản xuất ở mức độ cao (đồng ý hoàn toàn, không đồng ý hoàn toàn).

• Công việc và hài kịch khống có sự khác biệt nhiều bới vì hai nhân tố này dều có 
niềm dam mè (đồng ý hoàn toàn, không dồng ý hoàn toàn).

• Nhân loại bẩm sinh đã chán ghét những công viêc khô khan, tuy nhiên nhân loại 
lại thích những kinh nghiệm mới mẻ. Do vậy, trong một mức độ nào đó, mỗi người dểu 
có năng lực sáng tạo (đồng ý hoàn toàn, không đổng ý hoàn toàn).

• Nhân viên là nguồn gốc cơ bản của mọi thứ, nhân viên luôn mong muốn thực 
hiện lý tưởng của bản thân. Do vậy, để đáp ứng yêu cầu của nhân viên, bản thân cóng 
việc phải được lập kê' hoạch và rút kinh nghiệm (đồng ý hoàn toàn, không dồng ý 
hoàn toàn).

• Nhân loại luôn luỏn rơi vào trạng thái mong muốn trưởng thành. Chì cẩn bạn 
châm chỉ học tập thì bâ't cứ thời gian nào cũng không hề muộn. Nhân loại dam mê học 
tập, do vậy kiến thức và nãng lực của con người không ngừng tăng lên (dồng ý hoàn 
toàn, không dồng ý hoàn toàn).

Bàn về một tín đồ theo lý luận X cực đoan: 5 chủ đề đầu tiên, anh ta sẽ lựa chọn 
đồng ý hoàn toàn; 5 chủ đề về sau, anh lựa chọn không đồng ý hoàn toàn.

Bàn về một tín đồ theo lý luận Y cực đoan: 5 chủ đề đầu tiên, anh ta sẽ lựa chọn 
không đồng ý hoàn toàn; 5 chủ đề về sau, anh lựa chọn đồng ý hoàn toàn. Nếu như số 
lượng đáp án của bạn giông với đáp án của tín đồ theo lý luận X cực đoan trên 5 đáp án, 
điều đó chứng minh rằng bạn có niềm tin vào lý luận X tương đối mạnh mẽ. Khi dó, nếu 
như bạn xem xét một lẫn nữa đến thái độ và kỳ vọng cúa bạn dối với nhân viên đồng 
thời nếm thử hiêu quả thực hiện mục tiêu của chính mình của lý luận Y, có thể bạn góp 
phần giúp cho năng lực lãnh đạo của bạn tăng thêm.

4.  Coi trọng quan điểm của mỗi cá nhân cán bộ nhãn viên.

Bí quyết đạt được thành công của công ty công nghệ cao nổi tiếng ­ Công ty 
Hewlett­Packard chuyên sản xuất hệ thống máy tính có tên HP nổi tiếng trên toàn cầu ­ 
dược coi là “phương thức Hewlett­Packard”, có nghĩa là lấy nhân viên làm phương 
hướng chỉ đạo cho hoạt đông của công ty.

Dưới đây là phương pháp của Hewlett, người đầu tiên sáng lập ra Công ty Hewlett­ 
Packard: Câu triết học này được tập hợp từ rất nhiều cách nghĩ và hình thành nên các 
phương pháp dể ra chính sách của công ty. Cách nghĩ của chúng tôi là: cho dù là nam 
hay là nữ, tất cả mọi ngưòi đều muốn có một công việc tốt giàu sức sáng tạo, hơn nữa 
nếu có thể có môi trường làm việc tốt mọi người sẽ có thể làm tốt công vìộc của mình.
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Từ trước đến nay, Công ty Hewlett­Packard luôn lấy nhân viên làm mục liêu cho 
sự phát triển của cõng ty,­ luôn tôn trọng nhân viên đồng thời cóng ty luôn đánh giá cao 
thành lích cá nhân của nhân viên. Điều này dường như là những lời nói quá cũ rích. Tuy 
nhiên, hai người sáng lập ra công ty tên là Hewlett và Packard đều rất tin tường những 
cách nghĩ này. Giá trị và sự tôn nghiêm của mỗi nhân viên chính là một bộ phận cực kỳ 
quan trọng trong phương thức quản lý của Công ty Hewlett­Packard. Do tất cả mọi 
người đều có cách nghĩ này cho nên nhiều năm trước đây, Công ty Hewlett­Packard đã 
không sử dụng phương pháp dùng chuông đồng hồ, sau đó công ty lại thay dổi sử dụng 
thời gian làm việc. Điều này đã thể hiện rõ lãnh đạo cóng ty rất tin tưởng nhân viên của 
mình, hơn nữa để cho nhân viên có cơ hội để phối hợp tiến độ thực hiên cóng việc và 
thời gian nghỉ ngơi của cá nhân với nhau. Rất nhiều nhân viên mới của công ty và những 
khách đến thăm công ty có ý kiến với phương pháp Hewlett­Packard của công ty. Đối 
với một số phương pháp Hewlett­Packard khác, các nhân viên không đổng ý.

Các lãnh đạo cũng không thể lấy các con số và phương pháp thống kê dế biểu dạt 
phương thức Hewlett­Packard. Phương thức này với yếu tố tinh thần là một quan diểm. 
phương thức Hewlett­Packard là một loại cảm giác cho rằng mỗi cá nhân đều là phần tử 
của phương thức Hewlett­Packard. Như chúng ta đã phát biểu ngay từ ban đầu, phương 
thức Hewlett­Packard là phương thức rất coi trọng quan điểm của mỗi cá nhân. Sở dĩ 
phương thức Hewlett­Packard này có thể tồn tại là do nhân viên đã nhận thấy phương 
thức Hewlett­Packard có thể phát huy hiệu quả và rất tin tưởng tác dụng của phương 
thức Hewlett­Packard đối với tình hình hiện nay. Đó chính là kết quả mà cảm giác này 
dã tạo ra.

Từ lâu, Hewlett­Packard đã bắt đầu hạ quyết lâm phải coi trọng nhân viên (lấy 
nhân viên làm phương hướng chỉ đạo). Vào những năm 40, Hewlett và Packard đã quyết 
định: “Hewlett­Packard không chỉ là một công ty thuê nhân công sau đó lại giải quyết 
việc làm cho nhân viên” Trong thời dại đó, đây là cách nghĩ râ't dũng cảm. Khi đó, 
ngành điện lử của Mỹ dường như hoàn loàn phải dựa vào sự hỗ trợ của chính phủ. Vào 
những nãm 70, nền kinh lê' Mỹ đã gặp khó khăn trong kinh doanh nên phuơng pháp cúa 
Hewlett­Packard đã được xem xét dến. Do vậy, Hewlett và Packard và chú quản khác 
của lổ chức quyết tâm không cắt giảm nhân sự mà chỉ giảm 20% lương của nhân viên. 
­Thời gian làm việc của mỗi người giảm 20%. Hewlett­Packard đã thành công và vượt 
qua giai đoạn kinh doanh khó khăn nhất trong khi không phải hy sinh tiển lương của bất 
cứ nhân viên nào.

Từ lâu, Hewlett­Packard không những thực hiện phương thức triết học trong khi sử 
dụng nhân sự mà Hewlett­Packard còn lự sửa chữa những sai lầm của mình, đồng thời 
Hewlett­Packard soạn thảo ra mục tiêu hoạt động của công ty, trong đó bao gồm sách 
hướng dẫn thực hiện phương pháp triết học của công ty và phát tài liệu viết về phương 
pháp đó cho toàn thể cán bộ công nhân viên trong công ty. Khởi đầu của mỗi chương 
đẻu có dòng chữ: “Thành tựu của công ty chính là kết tinh sự nỗ lực không ngừng của 
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mỗi cá nhân” Tiếp theo là những dòng chữ nhấn mạnh sự thừa nhận của Hewlett­ 
Packard dối với những nhân viên có hành động sáng tạo với ba nội dung như: những 
nhân viên trong công ty, công ty nên có những nhân vật lãnh đạo và mục tiêu để khuyến 
khích toàn thể nhân viên nỗ lực làm việc. Bản thân những cán bộ quản lý chủ chớt 
không những phải yêu thích công việc mà còn phải có năng lực phát huy lòng dam mê 
công việc của các đồng nghiệp khác. Trong lời tựa của biên bản ghi nhớ mục tiêu hoạt 
động của công ty đã viết: “Công tỵ Hewlett­Packard không nên có tổ chức quán sự hoá 
nghiêm ngặt mà nên dể cho nhản viên tự do làm việc theo phương pháp tốt nhất mà họ 
quyết định''.

Chính sách “phòng thực nghiệp công khai lưu hàng hoá” là căn cứ rõ ràng thể hiện 
việc Công ty Hewlett­Packard tín nhiêm nhân viên của mình. Khu vực lưu hàng hoá của 
phòng thực nghiệp lưu trữ các linh kiện rời của máy móc và các linh kiện điện khí. 
Chính sách này không chỉ làm cho các kỹ sư có thể tiếp xúc với các thiết bị mà còn cổ 
vũ các nhân viên “mang thiết bị về nhà để sử dụng vào mục đích cá nhân”. Phương pháp 
của Hewlett­Packard là cho dù thiết bị mà các nhân viên sử dụng có liên quan đến kê' 
hoạch mà họ đang thực hiện hay không thì khi các nhân viên xem xét các thiết bị dó ở 
công ty hay ở nhà đều rất có tác dụng đối với việc học tập của họ. Bởi điều này dã thúc 
đẩy công ty có thể có những phát minh sáng tạo.

Một ngày thứ 7 trong tuần, Hewlett đã xuống thăm nhà máy và phát hiện ra cứa 
chính của khu vực lưu hàng hoá của phòng thực nghiệm đã khoá chật. Ngay lập tức, 
Hewlett tìm dao cắt khoá để cắt đầu chiếc khoá. Vào sáng thứ hai, mọi người dã phát 
hiện ra dòng chữ “Vĩnh viễn không được khoá cánh cửa này”.

Nói tóm lại, điều đặc biệt lớn nhất của Công ty Hewlett­Packard là sự thừa nhận 
tất cả. Lãnh đạo công ty không những luôn nói rất coi trọng nhân viên, quan tâm đến 
nhân viên mà cách làm và thái độ của lãnh đạo cũng rất thống nhất. Cho dù bạn đến chi 
nhánh nào bất kỳ của vương quốc Hewlett­Packard, bạn đều sẽ phát hiện ra nhân viên 
đang thảo luân về chất lượng sản phẩm, đồng thời các nhân viên cảm thấy rất vinh dự 
khi nói về thành tựu của doanh nghiệp. Toàn thể nhân viên đều biểu hiện tinh thần và 
sự nhiệt tình vô hạn dối với công việc, thâm chí rất nhiều đồng nghiệp, kỹ sư. cõng 
nhân viên trong dây chuyền sản xuất sau khi tiếp xúc với giám dốc của Công ty 
Hewlett­Packard đều dặt câu hỏi: “Đây là sản phẩm dã qua đánh bóng hay bảri chất sản 
phẩm là như vây?”.

5.  Quan tâm đến sử dụng và đào tạo nhân viên.

Ví dụ về một công ty thành công trong kinh doanh của Mỹ dưới sự lãnh đạo của 
Mike Buddha, chuyên sản xuất bánh răng xe bằng đồng dể cung cấp cho ngành công 
nghiệp xe ô tô và xe tải. Nếu như đứng từ góc độ quản lý sách lược dể đánh giá công ty 
này, bạn sẽ cho rằng sách lược của công ty là rất kỳ diệu. Vào những năm 70, mức tiêu 
thụ bình quân của mỗi nhân viên trong công ty tương đương với tổng giá trị bình quân 
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của toàn ngành công nghiệp. Đến những năm 80, mặc dù công ty không đầu tư với số 
lượng tiền vốn lớn, nhưng tổng sô' tiêu dùng bình quân của mõi công nhân viên lại tăng 
lên bốn lần, trong khi đó loàn bộ giới doanh nghiệp lại không tãng. Kỷ lục sản xuất của 
công ty rất to lớn. Hơn nữa, công ty còn tham gia liên kết với công nhân nhà máy của 
Hiệp hội công nhân sản xuất ô tô của Mỹ.

Nguyên nhân làm cho công ty của Mỹ thành công là do cóng ty đã phát huy hiệu 
quả làm việc của mỗi công nhân, nhờ dó sức sản xuất của nhân viên lăng lên rất mạnh. 
Nãm 1973, Mike Buddha đã tiếp quản công ty. Một trong những cõng việc quan trọng 
của ông đó là loại bỏ quyển sách ghi chép thủ tục nguyên tắc của công ty trước đây và 
thay vào đó là một bản tuyên bô' mang tính triết học giản đơn của công ty. Nội dung chủ 
yếu của bản tuyên bô' đó như sau:

•  Không có phương thức nào có hiệu quả hơn khuyến khích các nhân viên tham 
gia, tiếp tục duy trì thái độ biểu hiên tốt, khuyến khích sự nhiệt tình làm việc của nhân 
viên. Do vậy, công ty phải làm cho toàn thể nhân viên trong công ty biêì được phương 
thức này, đổng thời cùng góp sức với công ty thảo luân tất cả các con sô' thống kê trong 
quá trình vận hành kinh doanh của công ty.

•  Để cung cấp cơ hội đào tạo và cơ hội phát triển cho nhân viên, chúng la có trách 
nhiệm cải tiến kỹ thuật, phát triển sự nghiệp hoặc tăng cường bồi dưỡng nhân lài cho họ.

•  Phải cung cấp cho công nhân sự đảm bảo trong công việc.

•  Căn cứ vào sự sáng tạo mới, những góp ý và sự nỗ lực trong công việc để lập 
kế hoạch thưởng cho nhân viên và thành lập quỹ khen thưởng cho nhân viên làm việc 
hiệu quả.

Mike Buddha đã phát biểu rằng: “Trước tiên phải cố nhữììg văn bản mang lính 
triết học của công ty. Dường như mỗi chủ doanh nghiệp đều cho rằng nhân viên là tài 
sản quỷ báu nhất của công ty. Nhưng dường như không có một chủ doanh nghiệp nào 
thực hiện đúng lý luận này".

Mike Buddha luôn luôn nhấn mạnh việc coi trọng nhân viên cho dù là trong các 
cuộc thảo luân hay trong các cuộc diễn thuyết chính thức. Một nhân viên trong công ty 
của Mike Buddha đã phát biểu: “Mỗi lần tôi nghe Mike Buddha diễn thuyết, Mike Buddha 
đều nói về nhân viên". Mike Buddha cho rằng: “Khi nhìn thấy ảnh của thành viên ban 
giám đốc trên báo hàng năm, bạn cũng đừng tỏ ra lo lắng dối với họ, dưới bức ảnh của họ 
nhất dịnh ghi rõ họ tên, hơn nữa khi dó họ tên của họ hoàn toàn dược viết đúng. Ngược lại 
khi chúng xem bức ảnh của các nhân viên trong dây chuyền sản xuất của công ty, phủi 
chăng có bao nhiêu người có thể đăng ảnh và tên tuổi của họ lên báo?".

Công ty Mike Buddha cũng giống Công ty Hewlett­Packard, đều không sử dụng 
phương thức dùng chuông đồng hồ. Mike Buddha đã phát biểu: “Mỗi nhân viên đều
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trách móc rằng không có chuông đồng hồ, chúng tôi phải làm sao?" Mike Buddha dã 
trả lời rằng: "Nếu như bạn nhìn thấy có người thường xuyên đến muộn thì bạn phải gọi 
anh ta đến dể khiển trách. Tại sao phải có chuông dồng hồ mới có thể biết dược nhãn 
viên dến muộn hay không?".

Mike Buddha luôn say mê với việc phát biểu thẳng thắn và thảo luận trực tiếp với 
toàn bộ nhân viên về tất cả mọi vấn đề. Ông quy định, giám đốc của các bộ, phận và các 
nhân viên mỗi tuần phải tập hợp một lần để thảo luân, tìm ra câu trả lời rõ ràng và chính 
xác cho tất cả các vâh dề. Thậm chí khi thực hiện quảng cáo, công ty thường nhấn mạnh 
nét đặc sắc của công ty là cán bộ và các công nhân viên trong công ty luôn luôn tập hợp 
và trao đổi ý kiến với nhau. Mike Buddha đã phát biểu: "Quảng cáo tìm kiếm nhân tài 
của công ty vừa mới bắt dầu thực hiện đã làm cho các giám dốc cảm thấy rất lo lắng" 
Các giám đốc không thích nghe ý kiến của nhân viên và chính diều này đã làm cho 
Mike Buddha rất đau đầu. Mike Buddha phát biểu rằng: "Tôi muốn có một bức anh chụp 
cành công nhân và các lãnh đạo đang thào luận dể làm lấm gương cho thế hệ sau này. 
Chúng ta có hơn 14.000 bức ảnh, tuy nhiên chúng ta lại không hề cố một bức ảnh nào 
thể hiện lãnh đạo dang lắng nghe lời nói cùa nhân viên".

Mike Buddha đã dành 4Ô% ­ 50% dể đối thoại với các nhân viên và trực tiếp thông 
báo cho nhân viên biết được tư tưởng của Mike Buddha. Mike Buddha nhất quyết cùng 
toàn thể nhân viên tham gia “Hội nghị khách hàng”.

Một việc khác mà Mike Buddha cũng rất say mê đó là “đào tạo nhân viên”, yêu 
cầu nhân viên luôn luôn có những tư tưởng cầu tiến. Trường đại học là niểm vinh dự của 
anh ta bởi hàng năm có rất nhiều nhân viên của nhà máy theo học tại trường đại học đó. 
Tất cả các giáo trình học của các nhân viên trong nhà máy đều liên quan dêh nghiệp vụ 
của họ, đồng thời công việc đào tạo nhân viên này cũng làm tăng cường công tác dào tạo 
mang tính triết học của công ty. Rất nhiều giáo trình giảng dạy đều do các nhân viên 
chủ chõì của công ty như các phó tổng giám đốc của công ty giảng dạy. Mike Buddha 
cho rằng, đối với tất cả các giám đốc của công ty, không có gì vinh dự hơn so với chức 
vụ Chủ tịch Hội đồng quản trị của trường dại học đó.

6.  Thực hiện chính sách đổi mới.

Công ty Hàng không Đán Đạt là một công ty luôn lấy mục tiêu phát triển và nâng 
cao năng lực cho nhân lực của công ty làm nhiệm vụ trung tâm. Công ty đã đề ra phương 
châm “Công ty Hàng không Delta hoạt động vì yêu cầu của hành khách”. Các ban 
ngành trong nội bộ công ty cũng thực hiện triệt để phương châm đó. Lương của cán bộ 
công nhân viên do Công ty Hàng không Delta trả luôn cao hơn lương của các cóng ty 
hàng không khác và công ty không bao giờ cắt giảm nhân viên.

Sự thành công của Công ty Hàng không Delta xuất phát từ râì nhiểu các sự việc 
nhỏ tập hợp lại. Chính sách cải cách dổi mới đã quyết định phong cách của Công ty 
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Hàng không Delta. Ngoài ra, Công ty Hàng không Đán Đạt đã đầu tư rất nhiều thời gian 
và tiền bạc để điều tra ý kiến cùa nhân viên.

Báo Wall Street đã từng đưa tin về câu chuyện mà chính sách cải cách đổi mới 
đem lại hiệu quả cao như sau: Tháng 2 năm 1979, một công nhân kỹ thuật của Công ty 
Hàng không Delta tên là Bumett đã lĩnh 38 đô la Mỹ tiền lương nhưng công ty chưa 
thanh toán cho anh ta tiền làm thêm giờ vào 2 giờ đẽm nên anh ta đã viết một bức thư 
cho tổng giám đốc của Công ty Hàng không Delta. Trong thư, công nhân này đã trách 
móc rằng: “Mỗi lần lĩnh lương, tôi gặp rất nhiều rắc rối, cám giác rất khó chịu, điều nàỹ 
cũng làm cho rất nhiều nhân viên trong công ty không thỏa mãn" Ba ngày sau, Bumett 
đã nhận được 38 đô la Mỹ tiền lương và một bức thư nhân lỗi của lãnh đạo công ty.

Lãnh dạo của Công ty Hàng không Della đã dành rất nhiều thời gian để thảo luận 
với các nhân viên về cuộc sống hàng ngày của gia đình họ. Mỗi năm, lãnh đạo cao cấp 
của Công ty tổ chức ít nhất cuộc họp với nhân viên một lần để hai bên có thể trực tiếp 
trao đổi ý kiến. Thời gian họ sử dụng vào việc lấy ý kiến của nhân viên nhiều đến mức 
làm mọi người rất ngạc nhiên, đến nỗi làm cho những người không làm việc trong môi 
ưường đó phải khâm phục.

7.  Khi doanh nghiệp sử dụng nhân viên có năng lực thấp kém.

Nhân viên có năng lực thấp kém thường biểu hiên không tốt. Tuy nhiên, những 
nhân viên đó cũng không đến mức làm cho người khác muốn khai trừ anh ta. Do biểu 
hiên của anh ra không được tán thưởng cho nên nếu như có người đánh giá cao họ thì 
sẽ bị người khác cười chê. Những người này làm việc không tốt có thể họ không có 
khả năng, cũng có thể do họ không quan tâm đến công việc. Những người có phẩm 
chất kém, có người chưa có kinh nghiêm nhưng cũng có người có kinh nghiêm rất già 
dặn, có người là nhân viên, có người là cán bộ, có người có chức cao, có người có chức 
vụ thấp.

Nghê thuật sử dụng nhân sự của chủ doanh nghiệp là ở chỗ bạn có thể sử dụng 
những nhân viên có năng lực thấp kém, đồng thời phát huy cao nhất khả nãng của họ đối 
với công việc. Một người nào đó trứớc mắt chỉ có thể phát huy 20% khả năng của họ, 
nếu như bạn có thể làm cho họ phát huy đến 30% thì bạn đã có thể thu được thêm 1/2 
sản lượng. Đây chính là điểm chủ yếu trong việc khống chê' những nhân viên có năng 
lực thấp kém.

Có hai loại nhân viên có năng lực thấp kém. Các biểu hiện thấp kém của mỗi loại 
nhân viên thể hiện cũng khõng giống nhau, do vậy chủ doanh nghiệp cần phải có những 
phương pháp xử lý và sử dụng khác nhau. Kiểu nhân viên thứ nhất bao gồm những người 
có tâm huyết, thâm chí rất yêu công việc tuy nhiên họ lại thiếu tài nàng. Kiểu nhân viên 
thứ hai là những người chỉ có thể làm tốt công việc nếu họ muốn, những người này 
thường không nỗ lực làm viộc.
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Bạn hoặc rất nhiều người khác cho rằng không có hy vọng vào kiểu người thứ nhất, 
bởi vì họ không thể làm những điểu mà bản thân họ không có.

Khi bất tay vào làm việc, nhân viên thứ nhất dốc hết khả nãng của mình dể làm 
việc, tuy nhiên kết quả làm việc của họ lại không cao, không đạt được yêu cầu của cõng 
việc. Họ là người rất có trách nhiệm, tuy nhiên họ lại luôn làm người khác thất vọng. 
Đa số, họ đạt được những kết quả làm người khác chấp nhân một cách miễn cưỡng. 
Mặc dù những nhân viên này thường không có phần thưởng nhưng họ luôn nỗ lực hết 
sức trong cống việc. Nhìn từ những việc họ làm được, chúng ta khâm phục nhất là thái 
độ đối với công việc của họ. Mặc dù bạn không thể đưa ra thêm những thách thức cho 
họ, nhưng nếu bạn biết khuyên khích tinh thần của họ thì hiệu quả công việc sẽ dạt 
được cao hơn.

Phương pháp giao các công việc cho các nhân viên có năng lực thấp kém để thực 
hiện, bạn chỉ cần quan tâm đến việc phát huy năng lực của họ để họ có tinh thần thực 
hiện các công việc một cách xuất sắc. Đây là kỹ năng cơ bản mà chủ doanh nghiệp 
thường sử dụng. Ví dụ, sản xuất đồng hồ đeo tay hàng loạt không phải là công việc có 
tính chất khuyến khích. Mặc dù, môi công đoạn của toàn bộ quá trình lắp ráp đồng hồ 
đều sử dụng các thiết bị máy móc tự động hoá, tuy nhiên bản thân các thiết bị máy móc 
đó không tự lấp ráp được mà phải có người cắm diện, chuyển động các cỗ máy, tra dầu, 
lau chùi và lắp đặt, bảo quản nguyên liệu. Quan trọng nhất là phải có người dứng bên 
cạnh những thiết bị máy móc đó để xem xem thiết bị vận hành đã đúng chưa, đồng thời 
điều chỉnh kịp thời. Công việc này không phải hoàn toàn là cõng việc không dùng trí óc 
tuy nhiên đó là công việc rất khô cứhg và làm cho mọi người rất chán ghét. Những người 
này sẽ không chán ghét công việc bởi công việc đó rất thu hút họ. Trên thực tế, công 
việc này làm cho tinh thần của họ thoải mái, họ cũng không bị áp lực bởi yêu cầu của 
công việc.

Để thay đổi nhân tố dơn diêu trong cóng việc của họ, bạn có thể làm cho những 
nhân viên có năng lực kém thành những người làm việc có năng lực thực thụ và cảm 
thấy có niềm vui trong công việc. Như vây có thể thấy rằng, bạn nên giao cho họ 
những việc mà họ có thể thực hiên thành thục tuy có thể đơn điệu, không đòi hỏi nhiều 
về trí tuệ.
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NHỮNG CHỮ NÊN sử DỤNG 
KHI DÙNG NGƯỜI

Con người là nguồn vốn của doanh nghiệp. Việc sử dụng người có liên quan mật 
thiết đối với sự thành bại của doanh nghịêp.

Hằng Tôn trọng dụng Quản Trung làm nước Tề thay đổi, Điển Cung trọng dụng 
Tôn Vũ làm cho nước Ngô khởi sắc. Hiểu Cung tin tưởng Thương Ương làm cho nước 
Tần cường thịnh, Hán Cao dùng Tam Kiệt và cuối cùng sự nghiệp thành cóng rực rỡ. 
Lưu BỊ dùng Khổng Minh đã biến yếu thành mạnh, Tào Tháo nghe theo chính sách của 
Cung Hiển và đã thống nhất đất nước. Tôn Quyền đã chiếm được Giang Đông nhờ sử 
dụng kế sách của Lỗ Tốn. Đường Thái Tôn thu nạp 18 học sinh, Đường Huyền Tôn tập 
hợp các học sỹ trong cung đã làm cho nhà Đường hưng thịnh... Cho nên, từ cổ chí kim, 
tất cả những người thành công, không có ai là không trọng dụng nhân tài.

Ông vua trong ngành gang thép của Mỹ tên là Carnegie đã từng phát biểu như sau: 
“Nếu như toàn bộ thiết bị, thị trường và tiền bạc của nhà máy cùa tôi mất hết, chi' cần 
cơ cấu tổ chức nhân viên của tôi còn lại, 04 năm sau, tôi vần sẽ là một ông vua trong 
ngành gang thép”. Lời nói nêu trên của Carnegie mặc dù có phần khuyếch đại, nhưng lại 
nói lên được tầm quan trọng của nhân tài trong doanh nghiệp và sự quý trọng nhân tài 
của các chủ doanh nghiệp thông minh, họ luôn coi nhân lài là nguồn gốc quý báu tạo 
nên thành công của doanh nghiệp.

Điều quan trọng nhất của chủ doanh nghiệp là biết cách sử dụng nhân tài. Một nhà 
lãnh đạo có năng lực là người biết phát huy tri thức và tài nâng của người khác.

Nếu bạn muốn đạt được thành công giống như chủ doanh nghiêp Camegie thì đó 
là điều không khó. Chủ doanh nghiệp Carnegie sẽ tặng cho bạn những chữ sau: “quan 
sát thực tế, những điều cần thực hiên, sự ảnh hưởng của quan niêm cũ, chuyên tình cảm 
riêng tư chi phối công viêc”. Điểu đó có nghĩa là: Quan sát thực tê' là xem xét xem sự 
việc đó có phải là sự thật hay không mới tiến hành thực hiện. Những điều cần thực hiên 
khi sử dụng nhãn tài là sử dụng nhân tài nên áp dụng phương pháp biện chứng, nắm bất 
từ những thông tin nhỏ. “Thiên về sử dụng các nhân vât phản diện’’ sẽ có gợi ý rất tốt đối 
với bạn. Sự ảnh hưởng của quan niêm cũ là không nên bị ràng buộc bởi các quan niêm 
cũ khi lựa chọn nhân tài để tránh làm mất đi niềm tin của bạn. Chuyên tình cảm riêng tư 
chi phối công việc là không nên bị chi phối bởi tình cảm riêng tư, phải đối xử công 
bằng, coi nhân sự là hiền tài. “Không vì mâu thuẫn cá nhân mà ghét bỏ hiền tài”
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_______  Chương 4 ____________
Những sai lầm trong tính cách 

của giám đốc

Có nhiều giám đốc thực sự có tài năng, nhưng do có những thiếu sót và yếu kém 
trong tính cách nên đã thất bại trong sự nghiệp. Tinh cách con người có vai trò quan 
trọng không thể thiếu trong quá trình phát triển sự nghiệp của môi người và trong mồ 
trường hợp cụ thể nào đó nó còn có ảnh hưởng mang tính quyết dịnh.

Mặc dù tính cách có thể làm thay đổi cuộc đời cùa bạn, nhưng bạn lại không dề 
dàng thay đổi tính cách của chính mình song có thể nói tính cách của con người không 
phải là cố định mà chúng ta có khả năng điều chỉnh được tính cách.

Trong tạp chí "New Testament of Bible" có một cáu: "Gieo cây nào dược quả 
nấy" Chúng ta thường hay nghe thấy nhiều người phàn nàn ai oán rang: "Vì sao sỏ' cùa 
tôi đen đủi như vậy, làm gì cũng không thành công". Vậy ai là người không bao giờ gặp 
phải thất bại và bất hạnh? Người nào hay trầm trọng hoá bi kịch của họ lẽn thường 
không có ai cứu vãn được cho họ. Con người là như vậy, cho dù gặp khó khăn tới mức 
nào, cũng cẩn phải lạc quan yêu đời. Nhiều khi chúng ta không thể dự đoán nổi thiên tai 
như hạn hán lũ lụt, điều đó là bất khả kháng, nhung chúng ta có thể điều chỉnh được 
tính cách của con người, Nếu không biết điều chỉnh một cách khéo léo và thích ứng với 
những thay dổi của tính cách, mà chỉ nghĩ cách đổi mặt với nó, chắc chắn sẽ có một 
ngày bạn sẽ phải gánh chiu hậu quà.

Không dễ dàng thay đổi tính cách cùa con người, nhưng tính cách lại dễ dàng làm 
thay dổi cuộc đời của chúng ta. Một triết gia người Đức đã viết trong một tác phẩm cùa 
mình rằng: người hay cười sẽ hạnh phúc, người hay khóc sẽ bất hạnh. Sự lựa chọn cùa 
bạn sẽ quyết định cuộc đời của bạn tươi sáng hạnh phúc hay đen tối khổ đau? Hy vọng 
mọi người sẽ luôn cười, nụ cười sẽ đem lại hạnh phúc cho bạn.

Tổng thống Mỹ ­ ông Lincol đã nói: "Cá tính của con người giống như cái cây, 
những đánh giá nhận xét cùa xã hội giống như tấm ảnh của cái cày dó, mà tấm ảnh dôi 
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khi không có ý nghĩa gì, nhưng tấm ảnh của cái cây lại phấn ánh bàn chất của cái cây" 
Có một số người thường trốn tranh mọi người, đó là bởi vì họ quá để ỷ tới dối phương, 
họ quá lo lắng trước sự đánh giá nhân xét cùa người khác, họ luôn tự hổi: người này 
đánh giá mình ra sao, họ có nói xấu mình với người khác hay không? Nhưng là một 
giám đốc thì không được phép như vậy! Chúng ta đều muốn làm "tấm ảnh" của sếp, để 
ông ấy nhìn vào đó và lìm ra những sai lầm trong tính cách của ông.

Dưới đây, chúng tôi sẽ chỉ ra cho bạn biết rõ tính cách của bạn phát huy lác dụng 
quan trọng và không thể thiếu được trong quá trình phát triển sự nghiệp của bạn. Thậm 
chí nó còn có những ảnh hưởng mang lính chất quyết định.

Có nhiều giám đốc thực sự có lài năng, nhưng do những thiếu sót và yếu kém trong 
tính cách nên đã thất bại trong sự nghiệp; hoặc họ có tính cách không quyết đoán, hay 
nhát gan sợ sệt, thiếu ý chí, cố chấp bào thủ, hiếu thắng, tự cao tự dại, hấp tấp...

Một giám đốc thành công là người có bàn lĩnh, dám bước chân trên những con 
đường chưa từng có người qua; một giám đốc thành công là người cố ý chí kiên cường và 
có nghị lực, một giám đốc thành công là người có lòng vị tha, dại lượng...

CẦN PHẢI THAY ĐỔI, 
ĐIỀU CHỈNH TÍNH CÁCH XẤU

Một giám đốc kinh doanh bị thất bại có thể do một hay nhiều tính cách xấu khác 
nhau. Thường gặp 7 loại dưới đây:

­ Không quyết đoán

­ Hay nghi ngờ

­ Dấu dốt

­ Tự cao tự đại

­ Tính tình bất ổn
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­ Hão huyền vô dụng

­ Nhát gan sợ sệt.

Nếu tính cách của giám đốc có những ảnh hưởng không tốt tới tình hình kinh 
doanh của công ty thì nhân viên trong cồng ty khó có thể doàn kẻt thống nhât và tin 
tưởng lẫn nhau, như vậy rất khó có thể dối phó dược với những thử thách vả nguy hiểm 
xảy ra đối với công ty. Để thay đổi tính cách của mình là việc làm không dể, nhưng ít 
nhất chúng la cũng cần có những nhận thức đúng dắn và tỉnh táo đối với lính cách của 
chính chúng ta. Mọi người ai cũng có ưu điểm và khuyết diểm, không ai "mười phân vẹn 
mười". Nhưng đối với một giám đốc, việc tự hoàn thiện bản thân là diều bắt buộc, nó rất 
quan trọng và có ích đối với công ty. Vì vây hãy khắc phục những yếu điểm của mình, 
nếu không bạn sẽ là một giám đốc thất bại.

Chúng ta đều biết sô' giám dốc thất bại thường nhiều hơn so với sô' giám đốc thành 
công rất nhiều; hàng ngày có rất nhiều doanh nghiệp mới được thành lập và cũng có rất 
nhiều doanh nghiệp bị phá sản, trong sô' đó có rất ít giám đốc thành công. Sô' giám dốc 
mắc phải sai lầm trong tính cách như 7 loại đã nêu trên không phải là ít. Dưới dây là 
những biểu hiện cụ thể của 7 loại đặc trưng tính cách:

1. Thời cơ không thể quay trở lại.

Đối với tình hình kinh doanh của doanh nghiệp, việc quyết doán đưa ra một chủ 
trương, đường lối, giải pháp mới là rất quan trọng. Cho dù quyết định là chính xác, nhưng 
thời cơ đã đi qua thì quyết định đó cũng không có tác dụng gì, ngược lại thậm chí còn 
gây ra bất lợi cho doanh nghiệp. Có không ít giám dốc thiếu quyết đoán nên thất bại. Họ 
hay chần chừ do dự, hậu quả là đã bỏ qua nhiều cơ hội hiếm hoi. Nếu bản thân bạn nhận 
ra cãn bệnh thiếu quyết đoán trong tính cách của mình, bạn hãy tìm cách chữa trị thay đổi 
ngay. Vì sự thiếu quyết doán sẽ làm cho công việc của bạn không có hiệu quả.

2. Sự nghi ngờ sẽ gây ra mất lòng tin.

Người không có niềm tin là người bất hạnh. Một. mình giám đốc không thể đảm 
đương được tâì cả cóng việc kinh doanh trong cóng ty. Nếu biết sử dụng sức mạnh của 
người khác, phát huy lác dụng của người khác, nhâì định giám dốc sẽ thành công. Một 
giám đốc thất bại là người không biết tin tưởng người khác, dặc biệt là không tin người 
có tư cách tốt. Bất kể là công việc gì nếu giám đốc cũng không đích thân giải quyết thì 
ông ta sẽ không yên tâm; kết quả là khổng ai có thể trợ giúp cho ông ta. Nếu mất di sự 
tin tưởng, bạn sẽ tự gây ra rắc rối buồn phiền cho bản thân, và cũng làm cho công ty lâm 
vào tình trạng bi đát.

3. Không biết tự kiềm chế bản thản.

Trong kinh doanh và trong quản lý luôn tồn tại râì nhiều mâu thuẫn, chúng ta luồn 
gặp phải rất nhiều khó khăn, cố nhiêu việc làm chúng ta phải dau dầu bực tức. Khi gặp 
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phải những chuyện bực tức có nhiều người không biết tự kiềm chế bản thân, dễ nổi 
nóng, thậm chí còn chửi bới đánh đập người khác, kết quả là vấn dề vẫn không dược giải 
quyết mà sự việc "lừ bé xé thành to"

Kiềm chế và nhường nhịn, là đức tính tốt mà con người cần lu dưỡng và rèn luyện, 
nếu thiếu đi hai đức lính này, sẽ hoàn toàn bâì lợi trong cả cuộc sống và công việc. 
Ngoài ra còn có một trường hợp khác về tính kiềm chê' bản thân, dó là khi làm mộl giám 
đốc cùa công ly, trong tay nắm một số liền lớn và quyêì dinh quyền chi tiêu, nếu không 
biết kiềm chê' rất dễ xảy ra tham ô tham nhũng. Đối với rượu chè, phụ nữ, cờ bạc cũng 
cần phải hết sức chú ý, đó là bài học thất bại của người đi trước. Nếu vì một vấn dề nào 
đó gây bất mãn cho bàn thân và phải "mượn rượu để giải sầu" thì đó là hoàn toàn sai 
lầm; hãy biết tự kìm chế bản thân trong mọi trường hợp.

4. Tự cao tự đại dẫn đến thất bại.

Không muốn nghe ý kiến của người khác, cho rằng bản thân giỏi giang và là thiên 
tài, đó cũng là một tính cách vô cùng nguy hiểm và bất lợi.

Mọi người đều biết rằng xã hội luôn phát triển và thay đổi không ngừng, trong khi 
đó kiến thức con người là có hạn, tin tức mà con người nắm bắt được rất hạn chế. khả 
nàng của con người cũng rất có hạn. Nếu không biết lắng nghe ý kiến của mọi người, 
bạn sẽ không theo kịp thời dại.

Râì nhiều giám đốc không biết và không muốn lắng nghe ý kiến của người khác, 
tự cho mình là tài giỏi không ai bằng, người khác chỉ nói toàn những vấn đề vô giá trị, 
điều này hoàn toàn bất lợi. Bởi vì nếu làm như vậy, dần dần mọi người sẽ lánh xa và 
không muốn đóng góp ý kiến nữa.

5. Tính tình bất ổn dễ gãy mất cảm tình.

Có một sô' giám đốc khi vui hay lúc buồn đều thể hiện rõ ngoài mặt. Những nhân 
viên nhạy cảm sẽ lập tức cảm nhận được điều này. Khi giám đốc có chuyện bực tức, õng 
ta sẽ giáng sự bực tức đó xuống đầu nhân viên mà không cần biết họ đúng hay sai. Dưới 
sự lãnh đạo của giám đốc như vây, các nhân viên thường không có cảm tình, những 
người tài giỏi cũng sẽ lần lượt ra đi. Người không có tình cảm ổn định thì không nên làm 
giám đốc, bời vì họ không có đủ kiên nhẫn để giải quyết thấu đáo cho bất kỳ vấn đề gì. 
Bạn hãy thường xuyên tự kiểm điểm bản thân, biết kìm chẽ' lình cảm, ngoài ra không 
còn cách nào khác.

6. Hão huyền vô dụng.

Chúng ta thường hay thấy sự hão huyền trong tính cách của những giám đốc thâì 
bại. Người hão huyền cho dù trong hoàn cảnh nậo cũng lự trang bị cho mình một bộ mặt 
nổi trội, họ thậm chí còn muốn thể hiện những gì vượt quá khả năng thực tê' của họ. 
Điều này hết sức nguy hại đối với tất cả chúng la. Điều quan trọng là, cho dù bạn đang 
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làm bất cứ việc gì bạn hãy biết tự lượng sức mình, dựa vào sức lực của chính mình, hãy 
vứt bỏ những gì bị cho là hão huyền vô dụng!

7. Nhát gan sợ sệt là yếu tố tièu cực.

"Tiến công là biện pháp phòng thủ tốt nhít", tiến công chính là chiến lược cơ bản 
trong kinh doanh. Người nhát gan thường sợ lấn công, chỉ mong không bao giờ gặp phải 
sóng gió trong công việc, đây là hiện tượng thường gặp trong những còng ty kinh doanh 
kém phát triển. Nếu giám đốc quên đi chiến lược tiến cõng, thì cũng là lúc công ty mãì 
đi khả năng cũng như cơ hội tồn tại và phát triển. Việc cân bằng giữa tiến công và phòng 
ngự là hết sức quan trọng, nhưng một nhân thức mới khác nữa đó là "tiến cóng chính là 
vấn đề cơ bản trong kinh doanh" Duy trì hiện trạng chính là tụt hậu.

8. Sợ mất thể diện.

Giám đốc doanh nghiệp nếu là người luôn sợ mất thể diện, khi họ đưa ra một quyết 
định nào dó sai lầm do thiếu cẩn thân, họ sẽ tìm mọi cách để lấp liếm sai lầm đó đi mà 
không chịu thừa nhân. "Sĩ diện" có thể được coi là một cãn bệnh của con người, họ lấy 
tính "sĩ diện" để bảo vệ quyền uy của bản thân, tình trạng này càng rõ rệt hơn trong các 
công ty và doanh nghiệp.

Cơ cấu tổ chức doanh nghiệp giống như hình kim tự tháp, giám đốc ngồi trên đỉnh 
tháp, thấp hơn là các vị trưởng phòng, phó phòng, tiếp theo là các cán bộ trọng trách và 
cuối cùng mới là nhân viên thông thường. Cho dù quy mó của doanh nghiệp là lớn hay 
nhỏ, dều có cơ cấu tổ chức giống như vậy. Cơ cấu tổ chức doanh nghiệp theo hình kim 
tự tháp thể hiện thứ tự quyền lực, và cũng thể hiện thứ tự trách nhiệm. Sự vận hành của 
toàn doanh nghiệp phải dựa trẽn sự phối hợp chặt chẽ về mặt quyền lực và trách nhiêm 
giữa các tầng các cấp với nhau.

Có những giám đốc có nhận thức khá phức tạp và rắc rối rằng: "họ là vua, là cha 
mẹ, là bậc thẩy" của cấp dưới, vì vậy trong tay họ phải có quyền lực của những vị trí 
này. Để củng cố cho quyền lực của mình, họ phải xây dụng bán thân thành một hình 
mẫu "hoàn hảo", "người hùng" trong mắt nhân viên, có như vậy mới giành được sự "tôn 
sùng", "kính trọng", "phục tùng" của nhân viên. Dưới sự ảnh hưởng của quan niệm này, 
giám đốc thường tốn rất nhiều thời gian và sức lực để củng cô' quyền lực cho bản thân, 
không để mất đi sự "tôn sùng", "kính trọng", "phục tùng" của nhân viên. Chính vì vậy 
mà mọi hành động biểu hiện của họ đều kín kẽ để giữ thể diện.

Chúng ta không khó để có thể phát hiện ra rằng đa số các giám đốc dều cho rằng 
bản thân họ giỏi giang hơn nhân viên cấp dưới về mọi mặt, rất ít khi họ hỏi cấp dưới về 
những’gì mà họ còn chưa hiểu và không hiểu. Chúng ta khó có thể nghe thấy giám đốc 
hỏi cấp dưới rằng: "Tôi không hiển vấn dề này, anh hãy nói cho tôi biết phải giải quyết 
như thế nào?". Chúng ta càng hiếm khi nhìn thấy cấp dưới đứng trên bục giảng giải cho 
giám đốc ngồi ở dưới nghe. Đa số các giám dốc đều cho rằng nếu họ cầu cứu sự giúp dỡ 
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của nhân viên cấp dưới là một chuyện dáng xấu hổ, sẽ làm cản trở tới quá trình xây dựng 
và củng cố quyền lực.

Có giám đốc khi nhận thấy năng lực của bản thân kém hơn so với cấp dưới hoặc 
kiến thức của ông ta còn hạn chê' thì ông ta sẽ cảm thấy chán nản thất vọng, mất ăn mâì 
ngủ, trong lòng bất an.

Khi giám đốc cho rằng năng lực của cấp dưới kém hơn của cấp trên vì vậy cấp trên 
không thể thừa nhân rằng họ còn hạn chế về mặt kiến thức hay năng lực trong một lĩnh 
vực nào đó. nếu vị giám đốc đó bị bắt buộc phải đưa ra quyêì sách cho cõng ty, thì đó 
chẳng qua cũng chỉ là một loại quyết sách ihiếu căn cứ chuyên quyền độc đoán mà thôi.

Hiện tượng "cảm thây xâu hổ khi phải cẩu cứu cấp dưới" rất phổ biến trong các 
doanh nghiệp. Để củng cô' và bảo vệ quyền lực của mình, giám đốc nhất định phải biến 
mình thành người "hoàn hảo" "người hùng" trong mắt cấp dưới, ở địa vị càng cao tư 
tưởng này càng thấm sâu. Họ không nghe theo những ý kiến đóng góp có ích lừ phía cấp 
dưới, nhất định sẽ không tránh khỏi đưa ra những quyết sách sai lầm; một khi sai lain dã 
xảy ra, vì thể diện họ sẽ lại tìm mọi cách để che giấu.

Có một sô' giám đốc muốn tránh khỏi mắc phải sai lầm nên trong đầu đã hình thành 
một quan niệm đó là "làm ít thì sai íi"; họ cô' gắng đây công việc sang cho người khác, dé 
tránh càng nhiều càng tốt khả năng mắc phải những sai lẩm; một khi họ làm sai thì họ lại 
tìm mọi cách để đẩy trách nhiệm sang người khác và cho rằng đó là "uỷ quyền"

Một công ly quần áo nổi tiếng của Trung Quốc có một lò hàng bán sang Mỹ, vì 
không đạt quy cách nên đã bị trả lại hàng. Sau khi xảy ra sự việc, tổng giám đốc bắt đầu 
truy cứu trách nhiệm, phó tổng giám dốc phụ trách bộ phận kinh doanh dã đáy trách 
nhiệm sang giám đốc nhà máy và nói rằng ông ta đã bàn giao quy cách cho giám đốc 
nhà máy, dã uỷ quyền cho giám dốc nhà máy xử lý lô hàng này, giám đốc nhà máy lại 
đẩy trách nhiệm sang trưởng bộ phận thiêì kẽ' và nói rằng trưởng bộ phận thiết kê' dã 
không sản xuất lô hàng dựa trên chỉ tiêu đã gửi xuống, trường bộ phận lại đẩy trách 
nhiệm sang trưởng bộ phận chất lượng và nói rằng trường bộ phận chất lượng không chú 
ý tới những tiêu chuẩn mà bên mua đã yêu cầu. Tâì cả dều đùn dây irách nhiệm, cuối 
cùng là đẩy trách nhiêm xuống tầng lớp thấp nhất đó là cổng nhân phải chịu lội thay cho 
tất cả. Sở dĩ có thái độ làm việc như vây tất cả cũng chỉ vì "sợ mâĩ thể diện".

Một người lãnh đạo tài giỏi là người không cần phải xây dựng và bảo vệ cho mình 
quyền uy trước cấp dưới; ngược lại chính sự tài ba sáng suốt của họ cũng đã nhân được 
sự kính trọng nể phục đầy thiên chí và hợp tác của cấp dưới. Nếu cấp trên lúc nào cũng 
chỉ nghĩ cách cùng có' bảo vệ cho địa vị của mình thì chỉ làm xấu di mối quan hệ của họ 
với nhân viên mà thôi. Nếu chỉ vị sợ mất thể diện mà ihoái thác trách rihiệm hay dấy 
irách nhiệm sang cho cấp dưới thì sẽ gây ra những bất bình phàn kháng trong bộ phận 
nhân viên, từ đó ảnh hưởng lới không khí chung cùa toàn cóng ty. Để giải quyết vấn dổ 
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này. chí có một cách duy nhất đó là hãy vứt bỏ cái "sĩ diện ­ tự ái cá nhân" sang một 
bên, hãy biết học hỏi lắng nghe ý kiến của mọi người, hãy can đảm chịu mọi trách 
nhiệm trước việc làm của mình. Chỉ bằng cách như vậy, cơ cấu tổ chức trong doanh 
nghiệp mới được hoàn thiện, không tổn tại khoảng cách giữa lãnh dạo và nhân viên.

9. Chỉ có ưu điểm vẫn chưa đủ.

Đối với một giám đốc tất nhiên sẽ có một khối óc và trí tuệ hơn người, họ hành 
dộng có mục đích và có kê' hoạch. Nhưng nếu muốn thành công, chỉ có những ưu điểm 
như vậy thôi vẫn chưa đủ.

Thương trường là chiến trường, tình hình diễn biến rất phức tạp, kẻ mạnh sẽ thắng, 
kẻ yếu thì thua. Với tính cách quyết đoán sẽ giúp bạn phân tích nhanh chóng xu hướng 
tình thế, để có thể đưa ra các quyết sách đúng dắn và đúng thời cơ trong hoàn cảnh thương 
trường luôn xảy ra nhiều biến cố. Còn dối với những người rụt rè nhút nhát thiếu quyết 
đoán, một khi xảy ra những thay đổi, họ sẽ vô cùng hoang mang lo sợ, không biết phái 
làm gì trước làm gì sau. Họ không biết thay đổi quyết sách mới và kịp thời dối với những 
thay đổi diễn ra xung quanh, mà họ chỉ biết cầu cứu khắp nơi, chờ đợi sự giúp dỡ của 
người khác, dẫn đến bị tuột khỏi lay nhiều cơ hội tốt. Trong doanh nghiệp thời gian quý 
hơn vàng, một dự án đầu tư hoặc một giao dịch mua bán không phải dễ dàng như phép 
tính một cộng với một thì bằng hai, nếu không có những quyết sách hoàn chỉnh dúng đắn 
và nhanh chóng kịp thời thì cho dù "miếng ãn kề miệng" vẫn bị người khác cướp mất.

Những thạc sĩ MBA của trường Đại học Harvard ở Mỹ được gọi là con chim dầu 
dàn trong giới doanh nghiệp, là nhân tài mà nhiều công ty đang tìm kiếm. Kiến thức của 
họ rất rộng, họ chỉ cần dựa vào hồ sơ tài liệu thôi cũng có thể đưa ra những quyết sách 
khoa học. Nhưng không phải ai trong họ cũng là người thành cõng. Một nhà doanh 
nghiệp nổi tiếng thế giới ­ ông Alinder đã từng nói với một thạc sĩ lốt nghiệp từ trường 
Harvard nhưng không có thành công: "Vấn dề cùa bạn là à chẻ, bạn dã học ở n ường 
Harvard, đã liếp nhận nền giáo dục ở đó, bạn được dạy rằng: không nén hành động khi 
mà trong tay chưa có dủ căn cứ. Cho dù bạn cố dược những căn cừ đúng với sự thật 
95%, thì bạn vẫn phải dồn toàn bộ sức lực của mình dể đi tìm nốt 5% còn lại, khi bạn 
đã có trong tay 100% căn cứ đúng với sự thật, thi cũng là lúc thời cơ đã đi qua, bởi vì 
thị trường là thiên biến vạn hoớ".

Việc làm của bạn như trên cũng giống như người thợ di bắn chim, khi một chú 
chim xuất hiện trên bầu trời, người thợ săn ước lượng tốc độ bay, dộ cao thấp, tốc độ của 
đạn, sau khi anh ta đã tính toán kỹ càng và tin rằng sẽ bắn trúng con chim đó và dưa 
súng lên thì cũng là lúc chú chim bay vút di không còn thấy bóng dáng dâu nữa.

10. Sai là ử chỗ cho rằng "lực lượng kỹ thuật hùng hậu".

Ở một tỉnh nọ có một doanh nghiệp sàn xuất tủ lạnh, trong thời kỳ mới lập nghiệp 
họ làm ăn rất có lãi và trở nên rất nổi tiếng. Nhưng qua vài nãm, tình hình doanh nghiệp 
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bắt đầu có biến động, không còn suôn sè như trước nữa. Dây chuyền sản xuất tủ lạnh 
trên toàn quốc phát triển rầm rộ, thị trường cạnh tranh quyết liệt, mẫu mã tủ lạnh được 
thiết kế đổi mới khống ngùng, chức nãng ngày một nhiều hơn, sản phẩm kiểu mới da 
dạng xuất hiên liên tục. Trong khi đó tù lạnh của doanh nghiệp kia sán xuất ra vẫn chỉ 
gồm một sô' ít chức năng cũ, chất lượng bình thường, mấy năm gần đây hầu như không 
có đổi mới, chính vì vây họ đã mất dần ưu thê' trên thị trường, sản phẩm rơi vào bê' tắc, 
doanh nghiệp gặp nhiều khó khăn.

Để giúp doanh nghiệp phục hồi được vị trí ban đầu, bộ phân thị trường cúa doanh 
nghiệp đã tổ chức hội nghị nghiên cứu phương án giải quyết. Chủ lịch thành phố nói với 
giám đốc doanh nghiệp rằng: "Doanh nghiệp của ông đang chiếm mội vị trí quyết dịnh 
và vô cùng quan trọng trong giới (loanh nghiệp sản xuất lủ lạnh, lực lượng kỹ thuật 
trong doanh nghiệp hùng hậu, dự án khai thác sản phẩm mới đã được đưa ra trong 
nhiều năm, vì sao cho đến bày giờ vẫn chưa thấy bóng dáng đâu?" Giám đốc doanh 
nghiệp giải thích rằng dự định về kê' hoạch khai thác mờ rộng sản phẩm đã có từ rất lâu 
rồi, sai lầm là ở chính "lực lượng kỹ thuật hùng hâu", kỹ sư trưởng, kỹ sư phó trong 
doanh nghiệp có tới 4 người, kỹ sư thường cũng có đến vài chục người, nhưng không ai 
nghe theo ai, không ai muốn "tự lấy dây buộc mình", ông Trương đưa ra phương án mới, 
thì ông Lý chỉ ra nhược điểm, kết quả là chưa được đưa ra mà nhân viên thì đã "dấu dá 
nhau", giám đốc cũng không biết phương án của ai là tốt, của ai là dở, vì vây kê' hoạch 
khai thác sản phẩm mới không thể ra đời. Vài hôm sau, chủ tịch thành phô' thông báo với 
doanh nghiệp rằng: có một công ty nổi tiếng ở nước ngoài đang muốn cùng đầu tư hợp 
tác với doanh nghiệp, nhưng mọi kỹ thuật phải dược cung cấp và chỉ đạo lừ phía công ty 
nước ngoài, và phải sản xuất theo công nghệ của họ. Chú tịch thành phô' dồng ý giới 
thiêu họ đến doanh nghiệp để bàn bạc thào luận cụ thể.

Sau khi nghe được vậy, giám đốc doanh nghiệp nhanh chóng triệu tập phụ trách 
các bộ phân đến họp để thảo luân phương án hợp tác, có người đồng ý và cho rằng đây là 
một cơ hội tô't, cũng có người phản đối và nhận định rằng nếu hợp tác với người nước 
ngoài rất dễ bị hố, hơn nữa doanh nghiệp không phải không có lực lượng kỹ thuật, nếu 
dựa vào sức mạnh bản thân, tăng cường quản lý, thì rất có thể sẽ khai thác được sản 
phẩm mới, và có cơ hội thoát khỏi khó khăn.

Chính những ý kiêh đó đã làm giám đốc khó nghĩ, do dự không quyết, thấy ràng 
hai bên đều có lý, và không thể quyết doán. Đúng lúc doanh nghiệp đó còn đang chần 
chừ do dự và tin tức bị lọt ra ngoài, công ty nước ngoài kia đã ký kết hợp đồng hợp tác 
với một doanh nghiệp sản xuất tủ lạnh ở một tỉnh khác, chưa đến hai năm sau, sản phẩm 
của doanh nghiệp liên doanh này đã ra đời và bán rất chạy trên thị trường.

ỉl. Tích cực và tiêu cực: Cảu chuyện bán giày ở châu Phi.

Với cùng một câu chuyên, nếu nhìn nhận một cách tiêu cực, không có lấy một tia 
hy vọng, cái đang chờ đón bạn ở phía trước chi là sự thất bại, còn nếu nhìn nhân một 
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cách tích cực thì lại hoàn toàn khác, thành công không còn cách bạn bao xa. Nhân sinh 
quan quyết định 50% sự thành bại của mỗi người. Nhân sinh quan có hai loại, một loại 
là cái nhìn tích cực và một loại là cái nhìn tiêu cực.

Nhân viên kinh doanh ở hai công ty giày A và B được cử đến châu Phi để bán giày, 
sau khi dến Châu Phi, họ đều nhận thấy một sự thật đó là từ người già dêh người trẻ, 
nam nữ đều không đi giày, thê' là họ lập lức gọi điện về thông báo với tổng công ty. Nội 
dung thông báo của nhân viên kinh doanh cóng ty A: "Không còn hy vọng nữa, ỏ đáy 
không có ai đi giày". Nội dung thông báo của nhân viên kinh doanh công ty B: "Ở đáy ai 
Cling cần phải di giày, đáy là miền đất kinh doanh cố tiềm năng" Với cùng một dôi bàn 
chân không di giày, người tiêu cực nhìn nhận là không còn hy vọng, người tích cực nhìn 
nhận là thị trường kinh doanh tiềm năng.

Có người đã kể ra câu chuyện dưới đây khi giải thích về sự khác biệt giữa thành 
công và thất bại. Đội bóng rổ thành công trước khi bước vào trận đấu, trong đầu họ luôn 
nghĩ rằng: "chỉ cần ném bóng trúng rổ là họ có thể giành được cúp vô địch, mỗi người 
được thưởng 3.000 đô la." Ngược lại, đối với đội bóng thất bại trước khi bước vào trân 
đấu, họ lại nghĩ rằng "Nếu ném trượt thì 3.000 tiền thường cho mỗi người coi như xôi 
hỏng bòng không".

Một nhà giáo nổi tiếng người Mỹ tên là Brook đã từng kể cho chúng tôi nghe một 
câu chuyện có thật như sau: Một phụ nữ đang đứng trước cái chết, cô â'y dã viết thư gửi 
cho óng và nói cô ấy bị bệnh rất nặng, đang chờ thần chết đến. Ông đã khuyên cô â'y 
rằng, cô hãy đến thãm bệnh viện nhi đồng nơi có những đứa trẻ bị bệnh hiểm nghèo còn 
hơn là ngồi đó mà chờ chết. Người phụ nữ nghe theo lời khuyên của ông và lập tức đến 
thăm bệnh viện nhi đồng. Đứa trẻ hỏi cô ấy: "Có cũng sắp chết à?". Người phụ nữ gật 
dầu. Đứa trẻ lại hỏi: "Cô có sợ chết không?" Người phụ nữ cũng gật đầu. Đứa trẻ vẫn 
hỏi: "Cô có sợ chết thật không?" Người phụ nữ vãn gật đầu. Đứa trẻ cười và nói: "Cô 
sắp dược lên thiên đường rồi, sẽ được gặp thượng đế ngay lập tức, có gì dáng sự'. Người 
phụ nữ không nói được câu nào, từ đó không còn sợ mình sẽ bị chết nữa.

Nếu bạn giống như người phụ nữ kia, đang rơi vào hoàn cảnh khó khăn tuyệt vọng, 
xin hỏi bạn sẽ nhìn thấy thiên đường hay địa ngục?

Nên nhớ: nếu một người tràn đầy niềm tin, tiến lên phía trước cùng với niềm hy 
vọng, anh ta sẽ có dược những thành công bất ngờ.

391

Bả
n s
ao
 lư
u t
rữ



GIA NEO OUT DAY

Sư phụ và đồ đệ nói chuyện với nhau. Đồ đệ hỏi: "Cương lốt hay !à nhu thì tp't?" 
Sư phụ hỏi lại: "Răng cứng hay là lưỡi cứng?" Đồ đệ trả lời: "Tất nhiên lá răng cứng" 
Sư phụ mờ miệng cười lớn: "Chú xem lại răng rụng hết rồi mà lưỡi có rụng đâu"

1. Người quá cứng rắn cũng dễ thất bại.

Độc lập, tự chủ, tự tin, tự cường là đặc trưng trong tính cách của người cứng rắn, 
họ có lòng can đảm, có kiến thức, dám làm dám chịu. Rất nhiều giám đốc cũng là 
người cứng rắn như vậy. Họ đều có chính kiến của bản thân, một khi họ đã quyết dinh 
họ sẽ không hối hận cho dù gặp phải thất bại. Hiếu chiến, hiếu thắng là một trong 
những yếu tó' quan trọng trong sự thành công của họ, nhưng chính bởi lảm lý hiếu chiến 
hiếu thắng đã làm cho họ chỉ muốn trèo cao, nhưng ờ đời đã trải nghiệm rằng "trèo cao 
thì ngã đau".

Mọi thành công chỉ có thể giành được trên mặt đất bằng phẳng và có trong thực tế, 
nếu quá cao và xa vời thực tế, nóng vội tìm kiếm sự thành cóng thì nhất định sẽ chi gặp 
thất bại mà thôi. Sự thành cõng của một người có liên quan tới điều kiện về nãng lực và 
thực tê' của người đó, là con người có tính cách cứng rắn, có lòng can đảm, có niềm tin 
vào Singer cũng chỉ là một trong những yếu tô' cho sự thành cóng mà thôi. Nếu người đó 
không xuất phát lù điều kiện năng lực và thực tế của bản thân, nếu cứ cô' tình làm những 
việc mà thực tẽ' đã chứng minh là không thể làm được, thì cho dù những việc làm đó có 
cao cả vĩ đại đến đâu cũng không đem lại hiệu quả, mặc dù tốn biết bao nhiêu công sức 
vượt bao nhiêu khó khăn vất vả cũng không tránh khỏi "sôi hỏng bỏng không", thậm chí 
còn có nguy cơ thất bại thảm hại.

2. Biện chứng giữa tiến và thoái.

Con người nếu có hoài bão khát vọng lớn lao, không cam chịu sô' phân, có chí tiến 
thủ là con người tốt. Nhưng ngoài ra con người nhất định phải có hai điều kiện cần và đủ 
đó là chủ quan và khách quan. Chúng ta không thể chỉ coi trọng sở trường trong một 
lĩnh vực nào đó, hoặc có dự đoán kết quả quá xa so với thực tế, như vậy chúng ta rất dễ 
bị lạc hướng, thiếu thực tế.

Tương tự như vậy, trong kinh doanh cũng cần phải biết tiến thoái hợp lý, không 
thể cho rằng nếu muốn thành công thì phải giải quyết vấn đề triệt để. Đối với người 
chỉ biết tiến mà không biết lùi một cách phù hợp thì nhất định sẽ gặp phải thất bại. 
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kinh doanh và tác chiến cũng giống nhau, cần phải biết lúc nào thì tiến lên và lúc nào 
thì rút lui. Để đạt được sự thành công cũng cần phải biết rút lui một cách hợp lý. Chỉ 
cần nắm chắc thời cơ trong tay, biết rút lui đúng thời điểm thì mới là cao thủ trong 
kinh doanh.

Về mặt này, giám đốc Công ty Điện lực Matsushita được coi là "cao thủ" Sau dại 
chiến thế giới lần thứ hai, Công ty Matsushita nhân uỷ thác kinh doanh của công ty dệt 
may đang sắp phá sản. Lúc dẩu, giám đốc tưởng rằng chí dựa vào kinh nghiệm kinh 
doanh thực tiền của ông ta trong nhiều nãm thì việc khôi phục cống ty dệt may là 
chuyện nhỏ. Nhưng do ông còn chưa quen với các nghiệp vụ mới lạ trong lĩnh vực này, 
hơn nữa thời gian đó có quá nhiểu cỏng ty dệt may xuất hiện, thị trường cạnh tranh rất 
quyết liệt, Matsushita ý thức được rằng đã đến lúc ông phải rút lui và thực tế óng dã rút 
lui một cách an toàn. Sau này Matsushita đã phát biểu rất khẳng khái rằng, nếu khi ấy 
tòi bỏ ra đầu tư tiền bạc và công sức, e rằng tổn thất sẽ rất lớn, hơn nữa nếu chần chừ 
không quyết rút lui thì tổn thất còn lớn hơn gấp nhiều lần. Vì vậy, khi đã đưa ra quyết 
định rút lui thì không nên sợ mất thể diên mà làm hỏng việc lớn.

Công ty Matsushita còn có mót lẩn khác can đảm huỷ bỏ một dự án lớn. Vào nãm 
1964, công ty Matsushita tuyên bô' huỷ bỏ dự án máy vi tính cỡ lớn sử dụng trong công 
việc hành chính. Trước đó công ty dã phải chi hàng trăm triệu kinh phí cho dự án, và dự 
án này cũng đã trải qua quá trình đưa vào thực hành, nhưng cuối cùng vẫn phải huỷ bỏ, 
giới báo chí trong ngành bình luận rằng ‘Vì Công ty Matsushita không có chuyên môn 
kỹ thuật trong lĩnh vực này nên đã phải huỷ bỏ dự án”. Thực tế, Matsushita dã dùng 
những phân tích của Nhật Bản để phán đoán tình hình và ông đã đưa ra nhận định rằng 
công ty không nhất thiết phải đầu tư vào dự án này, vãn còn rất nhiều dự án khả thi khác 
nữa cần đầu tư, vì vậy ông mới quyết định hủy bỏ.

Có một lần Matsushita ngồi đàm phán với phó tổng giám dốc Ngân hàng Chase, 
ông Matsushita hỏi ông phó giám đốc, Nhật Bản có tới 7 công ty sản xuất máy vi tính cỡ 
lớn, nếu cạnh tranh quyết liệt như vậy, làm sao họ có thể phát triển kinh doanh được, 
cuối cùng ông xin một lời tư vấn từ phía ông phó giám đốc ngân hàng. VỊ phó giám đốc 
ngân hàng nói rằng, cho dù là máy vi tính dùng cho bất cứ ngành nghề nào hay vi tính 
dùng trong gia đình, nếu là máy vi tính cỡ lớn thì chẳng mây chốc mà bị cạnh tranh và 
bị đào thải ra khỏi thị trường.

Hiện nay, loại máy tính cá nhân và máy tính gia dụng phát triển rất nhanh, chỉ có 
loại máy tính cỡ lớn là không có dấu hiệu gì của sự phất triển, vì vậy rất nhiều công ty 
sản xuất máy vi tính rơi vào cành cạnh tranh khốc liệt, Công ty Matsushita hoàn toàn 
ung dung vì họ đã rút lui khỏi “cuộc chiến” từ rất lâu rồi.

Matsushita là một người cương quyết, có chính kiến riêng, ông đúng là người biết 
liến thoái đúng lúc nên Công ty Matsushita mới tồn tại và phát triển được như ngày 
hôm nay.
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3.  Ngông cuồng và ngu dốt.

Những người có khả năng trở thành giám đốc dều là những người có tính cách 
cương quyết, dũng cảm, bình lĩnh ngoan cường. Nếu không có những tính cách như trẽn 
thì sẽ không bao giờ có thể dảm đương trách nhiệm của một người giám dốc.

Dũng cảm, quyết đoán như Singer là những tính cách tốt thúc đẩy sự tích cực, cầu 
tiến, ham thành công của con người. Những người dũng cảm kiên cường là những người 
không cam chịu trước mọi khó kliãn, một khi họ đã bắt tay vào công việc là quyết phải 
thành công.

Nhưng nếu một người quá hiếu thắng thì lại là một người ngông cuồng ngu dốt. 
Những gì mà họ ham muốn đó không phải là sự cầu tiến, mà là để thoả mãn tính lự cao 
tự đại của họ, họ cũng không muốn theo đuổi sự nghiệp, mà muốn thể hiện khoe khoang 
mình mà thôi. Biện pháp mà họ lựa chọn đó không phải là nâng cao năng lực của bản 
thân mà chỉ là muốn tân công người khác, điều này không thể chấp nhân được.

Diên Hồi là môn sinh mà Khổng Tử cảm thấy hài lòng nhất, ông thường khen 
ngợi môn sinh này trước các đệ từ của mình. Duy nhất có một đệ tử có lòng dũng cảm 
tên là Tự Lộ thì khống tán đồng. Có một lần độ tử này hỏi ông rằng: "Nếu thầy được 
làm tướng lĩnh của một đội quân dì chiến đấu thì ông sẽ cho ai đì cùng?" Câu hỏi này 
của Tự Lộ có ý là dể Khổng Tử nhân ra rằng, tuy Diên Hồi có đức nhưng sức yếu lại 
nhiều bệnh, bất lợi khi lâm trân, Khổng Tử nên cùng Tự Lộ ­ một người dũng cảm 
cùng ra trận. Khổng Tử trả lời rằng: “Nếu chỉ đấu tay bo với "mãnh hổ" hoặc bơi qua 
sông không phao, đó chì là những kẻ ngông cuồng ngu dốt mà thôi, lôi không bao giờ 
làm như vậy. Làm bất cừ chuyện gì, cũng cần phải suy nghĩ thấu đáo và có kết hoạch 
cụ thể rồi mới bắt tay vào thực hiện". Sau khi Tự Lộ nghe thấy như vậy, không biết nói 
gì nữa. Khổng Tử nói như vây không có ý phủ nhận tác dụng của người dũng cảm, ông 
đã từng nói "con người vừa có lài cũng cần có đức" Nhưng con người dũng cảm phải 
lấy chính nghĩa làm gốc, nếu ngông cuồng một cách ngu dốt thì không thể gọi là 
"dũng cảm được".

Matsushita cũng đã từng có kinh nghiệm tương tự như vây. Trong ngày đầu mới 
lập nghiệp, thị trường cạnh tranh rất khốc Uột, rất nhiều công ty có giá cả cạnh tranh. 
Người thanh niên trẻ tuổi Matsushita cũng từng phải lựa chọn người đồng hành cùng 
chiến đấu với đối thủ cạnh tranh. Sau khi biết ý định của Matsushita, trợ lý khuyên ông 
rằng: "Giả sử công ty chì có một mình anh, thì anh có thể làm như vậy dược. Nhưng anh 
có bao nhiêu cấp dưới như vậy, họ đều có gia đình con cái của họ, đều có trách nhiệm 
với công ty, nếu chỉ vi sự ngông cuồng trong giây lát cùa anh thì sẽ liên lụy dêh cà cuộc 
đời cùa họ nữa". Sau khi nghe lời khuyên như vậy, Matsushita thấy rất có lý, và suy nghĩ 
kỹ lại ông đã quyết định từ bỏ ý định đối đầu với đối thủ cạnh tranh. Ngược lại, ông thay 
đổi bàng cách nâng cao chất lượng sản phẩm, tăng cường quản lý, cung cấp dịch vụ chu 
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đáo cho khách hàng và lấy những tiêu chí đó làm nhiệm vụ quan trọng hàng dầu, quâ 
nhiên sau khi thực hiên theo phương pháp đó, cóng ty rất được khách hàng tín nhiêm.

Làm người lãnh đạo trong doanh nghiệp phải là người dũng cảm dám làm dám 
chịu, nhưng dũng cảm ở đây không có nghĩa là hiếu chiến hiếu thắng, ngông cuồng 
một cách ngu dốt, mà là phải biết cách suy xét và xử lý sự việc như thế nào cho thoả 
đáng nhất. Một khi đã xác định rõ ràng và chính xác dường lối hoạt dộng, thì cho dù 
có gặp muôn vàn khó khăn cũng phải dũng cảm vượt qua. Vậy làm thê' nào dế không 
biến sự dũng cảm thành ngóng cuồng hiếu thắng, các nhà lãnh đạo cần chú ý những 
điểm dưới đây:

Trước tiên phải ngăn chặn tâm lý hiếu chiến. "Không có vàng mười và cũng không 
có con người hoàn hảo", khả năng của mỗi người là có hạn, bạn không thể giỏi giang 
hơn người khác trong mọi lĩnh vực, nếu có thắng ờ mật này thì cũng có thể thua ớ mật 
khác, nếu bạn có tư tưởng "chỉ có thắng mà không thể thua" thì cũng rất dễ hình thành 
tính cách hiếu chiến hiếu thắng. Cần ghi nhớ rằng "già néo thì đứt dây", nếu cứ ngông 
cuồng một cách ngu dốt như vây thì chắc chắn sẽ thất bại.

Thứ hai, ham chiến thắng cũng cần phải sáng suốt, không nên cố "dướn mình" làm 
những việc nằm ngoài khả năng sức lực, không biết tự lượng sức mình. Những người 
như vậy không biết rằng "miệng rộng mà hệ tiêu hoá kém" thì cũng không có tác dụng 
gì. Nếu ý thức được năng lực của con người là có hạn, thì bạn sẽ xoá được tư tưởng hiếu 
chiến ngông cuồng.

Thứ ba, cần phải đối mặt và nhận thức chuẩn xác thắng lợi và thất bại. Đứng trước 
thắng lợi cũng không nén kiêu căng tự mãn, cho mình là nhất. Đối mặt với thất bại cũng 
không nên đau buồn, mà vẫn cần phải thể hiện mình là người có bản lĩnh, có niềm tin, 
có sức mạnh, nhất định sẽ thành công.

Thứ tư, cần xác định rõ mục tiêu của bản thân, tính khí kiên cường dũng cảm sẽ là 
nguổn cổ vũ lớn lao cho bạn tiến tới thành công. Không nên lấy mục tiêu là nhất quyết 
không chịu thua kẻ khác, như vây sẽ gây nên hiềm khích dô' kị cho nhiều người, như vậy 
không nhũng hại người mà còn hại ngay cà bản thân mình.

Lấy ví dụ về cuộc đấu tranh giữa hai công ty là công ty trách nhiệm hữu hạn và cổ 
phần Quốc Liên của Đài Loan và Công ty Bột giặt dân dụng P&G của Mỹ, từ ví dụ này 
sẽ giúp chúng ta nhìn nhộn một cách chính xác và rõ ràng sự khác biệt giữa dũng cảm và 
hiếu thắng ngông cuồng: Công ty trách nhiêm hữu hạn và cổ phần Quốc Liên tiển thân 
là Công ty Lợi Đài, là công ty sản xuất bột giặt sớm nhất tại Đài Loan. Trong thời gian 
công ty làm ãn phát đạt, lượng tiêu thụ hàng năm tăng đều, lợi nhuận ngày càng cao, 
chính phủ Đài Loan bắt đầu thực hiên chính sách khuyến khích thu hút vốn đẩu tư từ các 
doanh nghiệp nước ngoài, rất nhiều doanh nghiệp nước ngoài bắt đầu "tiến quân" ùn ùn 
vào thị trường Đài Loan.
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Trước những chính sách mở cửa thuận lợi của Đài Loan, cõng ty xuyên quốc gia 
có thực lực hùng hậu như công ty bột giặt dân dụng P&G của Mỹ cũng bắt đầu vào Đài 
Loan đầu tư xây dựng nhà máy. Với thực lực sẵn có, còng ly P&G nhanh chóng chiếm 
lĩnh thị trường bột giặt Đài Loan.

Trước thách thức gay go đó đã đe dọa tới sự tồn lại cùa Công ly Lợi Đài. Giám dốc 
Công ty Lợi Đài tuy nghĩ rằng sẽ quyết một phen "sống chết" với đới thủ, nhưng ông 
vẫn bình lĩnh để suy xét một cách kỹ lưỡng, ông dánh giá so sánh với đối thủ cạnh Iranh 
về mọi mặi, đặc biệt về mặt liền vốn và kỹ thuậl Công ty Lợi Đài hoàn loàn không phải 
là đối thủ của P&G. Nếu cứ cô' "cứng đầu cứng cổ" chống chọi lại thì Công ty Lợi Đài 
chỉ còn nước tìm dường đến chỗ chết mà thôi, không bao giờ có hy vọng chiến thắng. 
Sau khi so sánh thiệt hơn, giám đốc công ty cho rằng, trong 36 kế thì thoái lui là kế tuyệt 
chiêu, như vây mới có thể bảo tồn lực lượng, tìm đường khác để sống.

Năm 1963, Công ty P&G đã thôn tính được Công ty Lợi Đài, lớp nhân viên cua 
Lợi Đài lúc đó đã tìm dến phương trời mới, nằm chờ ngày phục thù, họ tập hợp lực 
lượng, tĩch luỹ kinh nghiệm, sau nhiều nãm phái triển, nguồn vốn của họ ngày một 
hùng hâu, lực lượng kỹ thuật cũng tăng nhanh. Lúc này, họ nhân thấy thị trường bột 
giặt Đài Loan vẫn không ngừng phái triển, cơ hội để Ihu phục lại công ty cuối cùng 
cũng đến với họ. Trong họ tràn đầy khí thế dũng cảm trở lại Đài Loan, quyêì chiến với 
Công ty P&G.

Nãm 1967, họ bắt dầu xây dựng lại nhà máy ở huyện Đào Viên, thành lập Công ty 
trách nhiệm hữu hạn và cổ phần Quốc Liên. Đồng thời dưa ra mục tiêu "đạt kế hoạch 
doanh thu 3.000 đài tộ trong vòng 5 năm", vì lúc này công ty có thực lực, kế hoạch được 
chuẩn bị chu tất và sẵn sàng, sức cạnh tranh của Quốc Liên mạnh chưa lừng thấy, họ bắt 
đầu triển khai chiến dịch lấn công lại P&G. Trong vòng 3 nãm, họ đã sớm đạl được mục 
tiêu dề ra, thị phần không ngừng được nâng cao. Cuối cùng, Công ty P&G đành phải 
chuyển nhượng quyền sử dụng nhãn hiệu bột giặt "Tide" cho Quốc Liên.

Năm 1972, Công ty P&G không thể trụ nổi trên thị trường Đài Loan dành phải rút 
lui một cách âm thầm. Công ty Quốc Liên đã tỉnh táo hiểu rõ được thực lực, không 
ngông cuồng dại dộl, biết tiến thoái hợp lý, biết tâp trung sức mạnh, biết chờ dợi và nắm 
vững thời cơ, can đảm phản công, cuối cùng đã giành thắng lợi sau 9 nãm chống chọi 
dầy gian nan vất vả.

4.  Kiêu ngạo sẽ thất bại.

Từ khi sinh ra, Quan Vũ đã là người bôn ba chinh chiến trên khắp các chiến 
trường. Có thể nói ông là một tướng lĩnh cầm quân "bách chiến bách thắng". Thê' nhưng 
ống dã bị thất bại ở Thành Mạch, để lại một mối ân hân suốt cuộc đời. Cho đến ngày 
hôm nay, khi nhắc nhở mọi người tu dưỡng tinh thần cũng như thể chất đều kể về câu 
chuyên cùa Quan Vũ. Quan Vân Trường bại trận đã để lại một vấn đề cần suy nghĩ thấu 
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đáo, một tướng quân bách chiến bách thắng như Quan Vân Trường vì sao lại có bi kịch 
thảm hại đến như vây?

Trên chiến trường, mâu thuẫn giữa chiến dấu và mạng sống, thắng lợi và thất bại 
đôi khi lại có thể thay thế đổi chỗ hoặc biến hoá lẫn nhau. Thắng lợi tất nhiên là một 
việc tốt, nhưng kẻ hiếu thắng lại dễ sinh ra kiêu ngạo, coi thường kẻ địch, kiêu căng tự 
phụ, dó chính là mầm mông cúa tai hoạ biến thắng thành bại.

Sau hàng loạt trận thắng, Quan Vũ trở nên coi thường tất cá. Chính lòng tự phụ 
kiêu ngạo của mình đã gây bất đồng cho quân lính, ông không thể làm cho cấp dưới 
đoàn kết một lòng và cũng không thèm lập liên minh liên kết với quân Đông Ngó. Ông 
tưởng rằng chỉ cần dựa vào sức lực của bản thân là có thể "làm trời làm biển". Chính vì 
vây, sau khi thất bại trong trận ở thành Mạch, quân Đông Ngô liên tiếp tung "hoá mù" 
tâm lý làm cho quân đội của Quan Vũ bị lan rã và ngày một suy yếu. Trong trường hợp 
bị động không có lợi như vậy, Quan Vũ vẫn không chú ý tới việc bình ổn củng cô' dội 
quân, mà chỉ dựa vào dũng khí của bản thân để liều mạng đối đầu. Khi Quan Vũ rơi vào 
vòng thất bại, tướng Vương Phổ đã nhắc nhờ ông ta rằng: "Con đường nhỏ có gài bẫy, 
hãy đi con đường lớn", nhưng ông ta vẵn không nghe theo và nói rằng "Có bẫy thì gỡ 
bẫy, không việc gì phải sợ", kết quả là óng ta đã rơi vào bẫy của Đông Ngô. Trong chiến 
đấu, tướng lĩnh bị tính hiếu thắng làm lu mờ ý chí, thường sinh ra tư tưởng coi nhẹ kẻ 
thù, không biết dự đoán thời cơ, phân tích tình hình. Khi đã hoàn toàn rơi vào bế tắc, đến 
lúc phải có mưu và trí thì ông la lại chỉ còn lại lòng dũng cảm mà thôi, mà dũng cảm 
không thôi thì chưa đủ, dó phải chăng là một bi kịch?

Câu chuyện Quan Vũ từ bách chiến bách thắng nhưng cuối cùng lại bại trận, dã trớ 
thành bài học cho các nhà quản lý doanh nghiệp. Khi có dược những thành công nhất 
định trong kinh doanh, vẫn cần duy trì sự bình tĩnh và sáng suốt, có những phân tích 
khách quan và biết nhìn xa trông rộng. Chủ tịch hội đồng quản trị công ty trách nhiệm 
hữu hạn và cổ phần xi mãng Đài Loan ­ ông Hưng Chấn Phổ chính là một nhà lãnh đạo 
doanh nghiệp không bị đào thải khỏi thị trường do không bị mù quáng trước thành cóng 
đã có được. Sau khi người cha qua đời, đã để lại cho ông 7 công ty gia đình chuyên sản 
xuất đường, sản xuất thuốc, vận tải, xưởng gỗ, và công ty gia công nông sán. Ông Hưng 
Chấn Phổ đã học được bản lĩnh quản lý doanh nghiệp chân chính nên dã quyết từ chối 
chức chủ tịch hội đồng quản trị cho 7 công ty này, mà tiếp tục việc học của mình. Sau 
một thời gian học tập, ông làm nhân viên cho một công ty kinh doanh trong ba nãm. Sau 
khi trở về Đài Loan, ông đặt ra bốn mục tiêu lớn cho công việc của mình dó là "máy 
móc hoá nghiệp vụ, kê' hoạch hoá sản xuất, chê' độ hoá quản lý, hợp lý hoá tài chính" 
Sau 16 năm khổ luyện, năng lực quản lý doanh nghiệp của ông đã tăng lên gấp 3 lần và 
lợi nhuân thu được cũng tăng gấp 10 lần.

"Kiêu ngạo sẽ thất bại" đã trở thành câu thành ngữ quen thuộc đối với tất cả 
mọi người, người kiêu ngạo sẽ đánh giá công lao của họ quá lớn, tài trí của họ quá 

397

Bả
n s
ao
 lư
u t
rữ



cao. tự mãn tự phụ, coi nhẹ đối thủ. không tốn trọng cấp dưới, không lắng nghe ý 
kiến của người khác. Nếu đối thủ nhận ra bạn là người như vậy, họ sẽ bày mưu tính 
kế giả thua vờ sợ hãi. Chờ thời cơ bạn kiêu căng tự mãn, họ sẽ phản công bất ngờ và 
bạn sẽ bị thất bại thảm hại. Thương trường như chiến trường, cần nhớ rằng: kiêu 
ngạo sẽ thất bại.

5.  Vội vàng hấp tấp sẽ không đem lại sự thành công.

Sự phá sản của Công ty Adaki thuộc hộ thống các công ty lớn ở Nhật Bản đã dể lại 
nhiều bài học kinh nghiêm cho chúng ta, trong đó điều dáng làm mọi người phải kinh 
ngạc là những kê' hoạch vừa cao vừa xa của công ty. Hợp đồng phá sản của công ty 
Adaki là không thể thu lại được khoản nợ không chính đáng 0,33 tỷ đô la Mỹ từ phía 
Công ty NRC của Mỹ, cho dù quy mồ của công ty có lớn đến cỡ nào, nếu không thể thu 
hồi lại số nợ lớn đến như vậy, thì tất nhiên sẽ phải phá sản. Công ty Adaki đã cho Công 
ty NRC vay một khoản tiền với nội dung cho vay không xác dáng, điều đó đã thể hiện 
bản chất công việc kinh doanh của công ty là có vấn đề, nội dung cụ thể của vụ việc này 
được tóm tắt như sau:

Sự việc bắt đầu là từ khi Công ty NRC của Mỹ chuẩn bị mua dầu thô của cõng ty 
thãm dò và khai thác dầu mỏ của Mỹ, sau đó họ sẽ xây dựng nhà máy tinh luyện dầu mỏ 
cỡ lớn trên đất Canada, Công ty Adaki bắt đẩu tham gia vào dự án này và Công ty Adaki 
sẽ phụ trách tiêu thụ dầu mỏ sau khi được tinh luyện từ dầu thô. Tuy Công ty Adaki đã 
ký kết hợp đồng độc quyền tiêu thụ sản phẩm với Công ty NRC, nhưng họ vẫn yêu cầu 
có kèm rất nhiều các điều kiện khác nữa. Trước hết, Công ty Adaki phải đại diện đứng ra 
chi trả toàn bộ sô' tiền mua nguyên liệu dầu thô, các chi phí phát sinh trong quá trình sản 
xuất đến tiêu thụ.

Căn cứ vào bản hợp đồng này, Công ty Adaki đã phải cho vay 4.300 vạn đô la Mỹ, 
nhưng không có bâ't cứ một sự đảm bảo nào, hơn nữa sau 12 nãm mới bắt đầu được trả 
nợ, điều kiên này tương đối bất lợi. Dự án kinh doanh này không phải do chủ tịch hội 
đồng quản trị Công ty Adaki quyết định mà là do thường vụ hội đổng quản trị khi đó 
phán đoán và đưa ra quyết định. Khi hợp đổng xảy ra biến động, nếu Công ty Adaki biết 
rút lui thì sẽ không đến nỗi bị phá sản. Nhưng với tư tưởng muốn mượn thê' và lực của 
Công ty NRC thì Công ty Adaki yếu về nghiệp vụ sẽ có cơ hội phát triển bay cao bay xa 
hơn, nên lại tiếp tục đầu tư thêm 0,24 tỷ đô la Mỹ, vì vậy Công ty Adaki cuối cùng đã 
mâ't đi khả năng tự điều chỉnh.

Vây nguyên nhân là do đâu? Tóm lại đó là do bản châì cùa những người làm kinh 
doanh trong Công ty Adaki, có phải nó đã trở thành bản chất “vô tư” không truy cứu trách 
nhiệm tới những chủ quản cấp cao? Hay là do sau chiến tranh Nhật Bản, doanh nghiệp 
muốn nhanh chóng dứng đầu trong xã hội nên vì vội vàng mà gây ra tai họa này. Bất kỳ 
giám đốc nào cũng mong muốn doanh nghiệp của mình nắm chắc thời cơ, nhanh chóng 
phát triển. Nhưng bất cứ sự phát triển nào của sự việc cũng đều cần có điểu kiện của nó, 
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đều có thời kỳ của nó, nếu quá nóng vội, đơn giản hoá mọi việc, nhanh chóng đốt cháy 
giai đoạn thì rất dễ di lạc hướng mục tiêu và không có hiệu quả.

Thực hiện quá nhanh quá vội xem ra có vẻ chú trọng tới tốc dộ và cô' dẩy nhanh 
tốc độ nhưng về mạt bản chất thì lại là kìm hãm tốc độ. Người đạp xe đều biết rằng, tốc 
độ đạp xe quá nhanh thì rất dễ bị ngã ở những chỗ rẽ chỗ ngoặt, vừa hóng xe, vừa làm 
người dạp xe bị thương, những lúc như thê' bạn có muốn di nhanh nữa không?

Các giám dốc dều muốn kinh doanh tốt doanh nghiệp của mình, nhưng nếu muốn 
phát triển doanh nghiệp mạnh mẽ chỉ trong chốc lát, muổn làm người khác phải sửng 
sốt ngạc nhiên thì hậu quả có thể là làm đảo lộn mục tiêu hoặc vấp phải sai lầm khi dưa 
ra quyết sách, không những không đạt dược mục đích cuối cùng mà có khi phải trả giá 
quá dắt.

Các giám đốc cần nhớ rằng: Nhanh chưa chắc đã là tốt. Ví dụ về Còng ty Adaki là 
một bài học điển hình cho các bạn.

HÃY TRỞ THÀNH MỘT “TRANG HẢO HÁN”

1.  Không có lòng can đảm sẽ không có cơ hội thành công.

Người can đảm cần có ba yếu tô', đó là: can đảm, sức mạnh và lính cách đại lượng, 
trong đó quan trọng nhất vẫn là lòng can đảm. Người có lòng can đảm mới có khả nãng 
lập kê' hoạch và ý chí quyết tâm thực hiện kê' hoạch, họ mạnh dạn dột phá, sáng tạo. có 
chính kiến, kiên quyết đi theo con dường mình đã lựa chọn.

Một giám đốc thành công đã từng nói rằng: “Phía trước chúng ta không có con 
đường nào, nhưng khi chúng ta đã đi qua tất sẽ hình thành con đường" Câu nói này là 
cách giải thích toàn diện nhất đôi với hai từ “can đảm”.

Năm 1955, người làm vườn của Công ty Máy móc Sanyo ở Nhạt Bản (công ty 
được thành lập bởi ông Inoue) vì thiếu lòng can dảm nên đã đánh mất một cơ hội thành 
công quý giá.
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Một hôm, người làm vườn hỏi ông Inoue rằng: 'Thưa ông, tôi thấy sự nghiệp CIÌƠ ông 
ngày càng phát triển, còn lôi giống như con sâu bám trên cây, suốt đời chỉ sống phụ thuộc, 
không có thành tích gì. Xn ông hãy truyền cho tôi một ít bí quyết để lập nghiệp” Ồng 
Inoue gật đầu và nói: "Được thôi! Tôi thấy anh rát phù hợp với nghề lỏm vườn. Như vậy 
cũng hay đấy, bên cạnh nhà máy cùa tôi có 2 vạn mét đất để không, chúng ta cùng nhau 
trồng cây nhé! một mầm cây bao nhiêu tiền?” "40 đồng”. Ông Inoue nói: "Được! Hãy tinh 
Inr trồng hai cây, trừ lối đi, 2 vạn m2 sẽ trồng được khoảng 25.000 nghìn cây, giá thành 
của mầm cây khoảng 100 vạn dồng, sau 3 năm, mỗi cây bán được bao nhiêu tiên?” 
"Khoảng 3.000 đồng” "100 vạn đồng chi phí để mua mầm cấy và phân bón sẽ do tôi chi 
trả, trong 3 năm anh sẽ chịu trách nhiệm chăm sóc cây, nhổ cỏ và bón phán. Sau 3 năm. 
chúng ta sẽ thu được 600 tiền lãi, đến lúc đó phân chia cho mỗi người một nửa số lãi”.

Không ngờ người làm vườn lại từ chối thẳng thùng: "Ôi! tôi không dám làm một 
việc lớn như vậy đâu” Cuối cùng, Inoue đành chỉ thuê và trả công cho người làm vườn 
kia để anh ta đêh trồng cây mà thôi chứ không phải là cùng hợp lác làm việc. Như vậy, 
người làm vườn đã đánh mất cơ hội làm giàu hiếm có.

Một người không có lòng can đảm thì cơ hội tốt có đến với anh ta, anh ta cũng 
không dám nắm bắt và llĩử vận may, lất nhiên anh ta không bị thất bại, nhưng anh ta đã 
mất đi cơ hội để thành công. Một giám đốc công ly xe hơi của Mỹ dã nói rằng: "Muốn 
kiếm dược nhiều tiền, không có lòng can đàm sẽ không làm được”

Trong sự nghiêp của mỗi người đều có những thách thức, gian khổ thậm chí cả sự 
nguy hiểm, nếu mọi sự thuận buồm xuôi gió, không vấp phải bất cứ khó khăn nào mà có 
được thành công mỹ mãn điều đó chỉ có trong hoang tưởng mà thôi không bao giờ có 
trong hiện thực. Vì vây, nếu chúng la thiếu đi lòng cam đảm thì không bao giờ đến được 
với sự thành công.

2.  “Người Singer” cũng có thể biến thành kẻ thất bại.

Công ty Singer là một công ty kinh doanh xuyên quốc gia hàng đầu cúa Mỹ và 
cũng là một trong những cóng ty xuyên quốc gia sớm nhất thế giới. Công ly Singer chủ 
yếu sản xuất máy may. Máy khâu “Singer” mà cóng ty sản xuất đã từng nổi tiếng toàn 
cầu. Đầu những nãm 40 của thế kỷ XX, trên thế giới cứ 3 chiếc máy khâu thì có 2 chiếc 
là mang nhãn hiệu “Singer”. Thế nhưng đến năm 1986, công ty sản xuất máy khâu lâu 
đời này dã tuyên bô' rằng: công ly sẽ không sử dụng nhãn hiệu “Singer” và cũng không 
sản xuất máy khâu nữa.

Một sàn phẩm nổi tiếng toàn thế giới và làu đời như vậy vì sao lại rơi vào hoàn 
cảnh như vây?

Nguyên do bởi vì sau khi Công ty Singer chiếm được vị trí thống trị trên thị 
trường máy khâu, họ đã quá tin tưởng vào sản phẩm truyền thống, bảo thủ quan niệm 
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“chất lượng là sinh mạng của doanh nghiệp”, mà không tiến hành đổi mới sản phẩm. 
Vào những năm 80 của thê' kỷ XX mà họ vẫn sản xuất sản phẩm dược thiết kế từ thê' 
kỷ trước.

“Bên cạnh núi còn có núi” những doanh nghiệp khác không ngừng triển khai thiết 
kế những sản phẩm mới, thường xuyên đưa ra nhiều sản phẩm mới phù hợp với trào lưu 
thời đại. Ví dụ: Nhật Bản thiết kê' ra máy khâu “biết nói”, một khi thực hiện sai các thao 
tác, máy sẽ phát ra tiếng nói nhắc nhở sửa chữa. Nước Anh thiết kê' ra máy khâu tự dộng 
phát ra những bản nhạc du dương dễ chịu, Thụy Điển sản xuất ra máy khâu sử dụng 
thông qua máy vi tính, nó có thể dựa vào đặc tính của vải để tự dộng thiết kế dường may 
phù hợp v.v...

Quan niêm về chất lượng của “Singer” hoàn toàn lạc hậu quá xa so với thời đại. 
Giờ đây phạm trù chất lượng không chỉ bao hàm sự bền bỉ mà còn bao hàm cả vẻ dẹp 
bên ngoài, cách đóng gói, chức năng đa dạng v.v...

Trong thê' giới vạn vật liên tục thay đổi, xã hội và thời dại thường xuyên dổi mới, 
tâm lý tiêu dùng của mọi người cũng khõng ngừng thay dổi theo, nếu bảo thủ trì trệ thì 
cho dù làm trong lĩnh vực nào đi chăng nữa cũng khó có thể phát triển.

Người bảo thủ trì trệ thường sợ phá vỡ hiện trạng, phá vỡ quy luật, phá vỡ kinh 
nghiệm và phương pháp đã từng giành được thành công trước đây. Họ tưởng rằng hiện 
trạng là cách bảo đảm an toàn nhất. Nếu phá vỡ hiện trạng có thể sẽ gây ra những hâu 
quả khôn lường, tự đánh rơi bản thân vào thê' giới hỗn loạn. Họ cho rằng những kinh 
nghiêm thành cõng có được trước đây đã được thực tiễn kiểm nghiệm không cần tốn 
công tốn sức suy nghĩ tìm tòi sáng tạo cái mới. Cứ với tư tưởng như vây, họ dã mâ't dần 
thời cơ và sức sống, và thất bại đến là điều tất yếu.

Trong kinh doanh, không được phép bảo thủ trì trệ. Trong thời đại thị trường cạnh 
tranh quyết liệt, không có sản phẩm nào có thể chiếm lĩnh thị trường mãi mãi. Nếu 
doanh nghiệp muốn giữ vững địa vị trên thị trường thì phải lấy việc khai thác đổi mới 
sản phẩm làm mấu chốt cho sự sinh tồn và phát triển của doanh nghiệp. Chỉ bằng cách 
thường xuyên đổi mới sản phẩm, doanh nghiệp mới có thể đáp ứng nổi những yêu cầu 
cùa thị trường không ngừng thay đổi, nền khoa học kỹ thuật hiện nay đang phát triển rất 
nhanh chóng, theo đó chu kỳ của một sản phẩm cần có xu hướng rút ngắn lại, nêu không 
doanh nghiệp sẽ khó tránh khỏi thất bại trong cạnh tranh.

Công ty. Lý Gia của Hồng Kông là công ty thành lập “nhà máy nhựa Trường 
Giang” chuyên sản xuất dồ chơi trẻ em, vật dụng trong gia đình, sản phẩm không dáp 
ứng dược yêu cầu của thị trường, hàng bị tồn kho quá nhiêu. Qua điều tra thị trường, 
công ty đã chuyển đổi thành sản xuất nhựa gia công, chỉ qua một giai đoạn đổi mới râì 
ngắn đã trở thành công ty sản xuất nhựa có quy mô lớn nhất thê' giới; trong vòng 7 năm 
công ty đã thu vể lợi nhuận hàng trãm nghìn đô la Hồng Kông. Sau đó, Lý Gia dự đoán 
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thị trường nhựa gia công sắp bước vào giai đoạn bão hoà, cạnh tranh sẽ diễn ra rất quyêì 
liệt, và họ đã quyết định ngừng kinh doanh tiêu thụ trên thị trường thế giới, lừ bỏ ngành 
sản xuất nhựa gia công được cho là có lãi nhanh nhất, và lại quay trở lại sản xuâì dồ chơi 
trẻ em.

Thực tế dã chứng minh, công ty đúng là ngọn cờ hàng dầu trong kinh doanh. Họ 
không những đã tránh dược những nguy cơ tiềm làng cúa tliị trường mà còn thu lợi nhuận 
rất cao từ việc sản xuất đồ chơi trẽ em hàng năm đạt hơn 100.000 đô la Hồng Kông.

Thương trường là chiến trường, không dược phép bảo thủ trì trệ, không được phép 
dậm chân tại chỗ. Có thể bạn tưởng rằng mọi việc sẽ diễn ra suôn sẻ và giản dơn, nhưng 
khi bắt tay vào mới thấy phức lạp và khó khãn. Nguyên nhân là do bạn lấy cái “bất biến” 
áp đặt lên cái “thiên biến vạn hoá” nên chính bạn đã tự bó buộc lấy khó khăn vào mình.

Nếu muốn có chỗ đứng vững chãi trên thị trường, bạn phải không ngừng dổi mới, 
khồng ngừng học hỏi, và khống ngừng sáng tạo.

“Bạn cần có những sản phẩm mà người khác không có, nếu người khác có sản 
phẩm đó rồi thì bạn cần có sản phẩm líu việt hơn, nếu người khác có sả ft phẩm tốt thì 
bạn cần có sàn phẩm da chức năng, còn nếu quá nhiều người cùng có san phàm dó rồi 
thì bạn lại không nên sản xuất kinh doanh sàn phẩm dó nữa”. Đây chính là “bảo bôi” 
giúp bạn thành công trong kinh doanh.

3.  Kinh nghiệm kinh doanh của inột ông chủ cửa hàng hoa quả.

Một ông chủ cửa hàng kinh doanh hoa quả dã kể lại kinh nghiệm trong công việc 
của ông như sau: Thông thường khách hàng thường hỏi người bán hàng câu hỏi rằng: 
“Quà dưa hấu này có ngọt không?”, “Quả quýt này có chua không?”, khi khách hàng 
đặt ra câu hỏi như vậy, nếu trả lời một cách không khéo léo: “Cũng ngọt dấy” hoặc “Có 
thể không chua đâu” thì trong 10 người có đến 7­8 người lắc đầu mà bỏ đi.

Khéo léo là khi với cùng một loại hoa quả nếu dùng từ ngữ khẳng dịnh 100%, ví 
dụ như “Dưa này mà còn nói là không ngọt ư, xin hỏi tìm ỏ đâu ra loại dưa ngọt hơn thế 
này?” hoặc có thể trả lời rằng: “Cửa hàng hoa quả của lôi không bao giờ bủn quýt chua 
cà”, người bán hàng phải có thái dộ khẳng định dứt khoát thì mới có thể bán được hàng.

Đây là một trong những chiến lược trong kinh doanh, trên thực tế từng câu lừng lời 
người bán hàng nói với người mua đều xuất phát từ sự tin tưởng của ông ta vào sản phẩm 
của mình. Chính vì vây, ông có thái độ vừa dứt khoát vừa khôn khéo và lại rất nhiệt tình, 
cóng việc kinh doanh trở nên suôn sẻ hơn gấp nhiểu lần.

Vì vây có thể nói, những ông chủ kinh doanh thành công là những người có sự 
tự tin.

Ngược lại, nếu là một người tự ti, họ sẽ không dám khẳng định một cách dứt khoát 
sản phẩm của họ có thực sự lốt hay không, chính họ cũng hoài nghi chất lượng sản phẩm 
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cùa họ thì khách hàng làm sao có thể chấp nhận được, những người như vậy mà làm 
kinh doanh tất nhiên sẽ khó có thể thành công.

4.  Hãy vứt bó sự tự ti.

Muốn trở thành một giám đốc thành công, bạn cần hiểu rõ thế nào là tự ti và làm 
thế nào để vứt bỏ sự tự ti.

Một nhà vật lý học nổi tiếng dã nói rằng: “Cơ thể của một người cũng có thể sinh 
ra nguồn năng lượng ngnyén tử dủ dể phả huỷ toàn bộ New York” Hãy nhớ rằng chí 
với nguồn năng lượng trong cơ thể bạn cũng đủ để san bang mảnh dất New York. Vì 
sao con người phải tự ti? Nếu cơ thể bạn có đủ nãng lượng để huỷ diệt một thành phố 
trên thê' giới, vây thì bạn cũng có đủ khả năng để khắc phục mọi trở ngại trong cuộc dời 
của mình.

"Hãy tự nhận thức bản thân" Triết học gia người Hy Lạp đã nói như vậy. Nhận 
thức bản thân bao gồm nhận thức được tiềm năng mà bản thân có dược. Nếu bạn phát 
hiện ra bản thân bạn có một tiềm nãng vô cùng lớn, vậy thì bạn sẽ không cần phải tự ti 
trước những sai lầm của bạn, nếu tự ti bạn sẽ trở thành một người thuộc "chù nghĩa thất 
bại" mà thôi. Thế nhưng, con người lại rất dễ chán nản mà đánh mất tinh thần, và rơi vào 
trạng thái ưu phiền. Nhưng không phải ai cũng vây, không phải ai cũng đánh mất dũng 
khí và ý chí phấn đấu. Nếu bạn cho rằng bạn là người thường xuyên bị thất bại, thì bạn 
sẽ liếp tục bị thất bại.

Một nhà tâm lý học nổi tiếng nói rằng: "Một trong những hiện tượng xuất hiện 
trong cuộc đời của bạn đó là sự ảnh hưởng của tâm lý lên con người của bạn, và sự ảnh 
hưởng đó có thể trờ thành hiện thực đối với bạn" Cho dù bạn có đủ tiềm năng, nhưng 
nếu bạn cho rằng bạn dễ dàng bị thất bại thì bạn sẽ dễ dàng bị thất bại, và trở thành con 
người chỉ biết than thở oán trách.

Xin hãy nhớ rằng: Người thành công và vui vẻ là người khi bị rơi vào hoàn cảnh 
khó khãn đau khổ nhưng họ vẫn tin tưởng họ là người thành công và vui tươi. Họ không 
chấp nhân sự thất bại, họ không chấp nhận tư tưởng bi quan u sầu do hoàn cảnh hoặc kẻ 
thù gây ra, họ biết rõ rằng, nếu xuất hiện tư tưởng thất bại ngay từ đầu, thì nhất định sẽ 
bị thất bại. Họ thường trang bị cho mình tư tưởng tích cực, lự rèn luyện bản thân, trung 
thực với bản thân, kỳ vọng tự tin, cuối cùng nhất định họ sẽ thành công.

Tự ti chính là hoài nghi chính bản thân, cảm thấy bản thân không bằng người khác. 
Người tự ti thường có cảm giác phải sử dụng mọi biện pháp để bổ sung những khiếm 
khuyết yếu kém so với người khác.

Có người luôn tỏ ra mình là người tài giỏi tiên phong, họ kiêu căng ngạo mạn, tự 
cao tự đại, khi nói chuyên thường hay bốc đồng, thể hiên rằng mình là người thông thạo 
mọi việc, do vậy khi tiếp xúc bạn thường cảm thây những người này quá tự cao tự phụ. 
Nhưng trên thực tế càng thể hiện một cách chính xác hơn rằng loại người này rất tự ti! 

403

Bả
n s
ao
 lư
u t
rữ



đằng sau những lời lẽ khoa trường ẩn giấu một sự tự ti tột cùng, thái độ và hành động 
của anh ta chẳng qua chỉ là cách che đây sự tự ti của mình.

Ngược lại, sự tự ti cũng làm cho con người trở nên quá khiêm tốn, quá thận trọng, 
ví dụ ưong thi đấu bóng rổ, đôi khi bạn cũng gặp phải người như thế, mặc dù anh ta rất 
giỏi, nhưng lại quá khiêm tốn, anh ta hay nói rằng: ''Tôi chì là rất say mê đánh bóng 
thôi, nhưng gần đây rất ít khi chơi, kỹ thuật cũng xuống nhiều rồi, tôi cũng không thực 
sự giỏi giang lắm'' Nếu bạn mời người khác cùng chơi bóng, một người bình thường sẽ 
nói rằng: "Được thôi, tôi rất sẵn lòng” Và bạn có thể đánh giá được trình dộ kỹ thuật 
chơi bóng của người dó một cách dễ dàng.

Người tự ti thường cho rằng họ đương nhiên bị thất bại rồi. Một khi trong đầu lúc 
nào cũng có ý nghĩ như vây thì nhất dịnh họ sẽ gập phải thất bại trong thực tế. Nếu họ có 
ý chí phấn đấu, thì tình hình sẽ dổi khác. Trong kinh thánh đã có câu: ''Nếu thượng đế 
sẵn lòng giúp chúng ta thì ai dám cản trở chúng ta”. Nếu chúng ta có tư tưởng suy nghĩ 
và quan niệm như vây thì luôn là người tự tin.

5.  Chú ếch chết vì sự tự ti.

Đây là một câu chuyên cổ ngụ ngón: Hai con ếch bị rơi vào một cái chum, chúng 
cố gắng hết sức để thoát ra ngoài và chúng đã tìm hết cách này cách nọ đều không có 
hiộu quả. Cuối cùng thì tư tưởng bị quan cũng dần dần thấm vào suy nghĩ của một chú 
ếch, chú ta tự nhủ rằng "Dù có làm cách nào đì chăng nữa cũng không thể thoát khỏi 
cái chum, thế là ta sắp chết, thế thì cần gì phải cố gắng, thà cứ chết dần đi!" Cuối 
cùng con ếch đó tuyệt vọng trẫm mình xuống tận đáy chum. Có thể nói chú ếch đó dã 
chết vì sự tự ti.

Ngược lại chú ếch kia lại là có tư tưởng lích cực. Nó lự nói với bản thân ràng: "Tất 
nhiên, tôi có thể sẽ chết, nhưng tôi muốn chết trong vinh cpiang, tôi cần phải phấn dâu 
không ngừng cho đéh hơi thở cuối cùng, tôi phải thừa kế sự dũng cảm của những vị anh 
hùng ếch, tôi sẽ chết trong niềm kiêu hãnh". Chính vì thế, con ếch cảm thấy trong nó 
tràn đẩy sức mạnh, cô' gắng bơi trong chiếc chum, và cuối cùng bám được vào thành 
chum và thoát ra ngoài.

Niềm tin sẽ khuyến khích con người, niềm tin sẽ giúp con người có ý chí phấn đấu 
cao độ, không chịu khuất phục thất bại. Khó khăn và vất vả không thể làm con người lo 
lắng và sợ hãi, khó khăn và vất vả chỉ là bước đệm đi từ thất bại đến thành công mà thôi.

Hãy nhận thức được bản thân, thay đổi bàn thân, hãy tự rèn luyện bản thân và 
hãy vứt bỏ tư tưởng bi quan. Cần nhớ rằng "Nếu thượng đế sẵn lòng giúp chúng ta thì 
ai dám cán trỏ chúng ta", nhất định bạn sẽ có đủ sức mạnh để tiến lên con đường 
chiến thắng.
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TINH CACH CUA GIAM ĐOC THANH CONG

1. Một cách giải thích khác về sự thất bại.

"Ông vua phát minh" Thomas đã thất bại tới 9.999 lần trong khi cải tiến đèn điện, 
có người đã hỏi ông rằng: "Đến lần thứ 10.000 liệu ông có thất bại nữa không?" 
Thomas trả lời: "Tôi chưa từng thất bại lần nào, tôi chỉ phát hiện ra những phương pháp 
khác chế tạo đèn mà thôi". Nghe xong câu nói này, bạn có suy nghĩ gì?

Chúng ta có thể nhân thấy một tính cách, ý chí kiên cường của một con người 
thành công: không sợ thất bại, có chí tiến thủ, không chịu khuất phục, không chịu đầu 
hàng. Hoặc có thể nói rằng, trong mắt người thành công không có bất cứ việc gì là thất 
bại, chỉ có kết luận, chỉ có kinh nghiệm và rút ra bài học đó mới chính là những khái 
niệm quan trọng nhất. Trong cuộc đời của mỗi con người không thể tránh khỏi những 
khó khăn thất bại. Nhưng trên con đường đi đến thành cổng, thất bại là điều không đáng 
sợ, điều đáng sợ đó là bị thất bại quật ngã, dánh mất niềm tin, không có tính kiên trì.

2. Vượt qua thất bại mới có thể tiến tới thành cóng.

Theo đánh giá tổng hợp từ xưa đến nay trong giới kinh doanh chưa từng có ai 
không nếm mùi thất bại?

Triều đại Minh (ở tỉnh Tân An ­ Trung Quốc) có một thương gia nổi tiếng tên là 
Giang Chí, từ nhỏ Giang Chí bị mắc bệnh dường ruột, mẹ của óng nuôi ông rất vất vá, 
nhưng Giang Chí cũng là một người con rất đỗi hiếu thảo, ông rất hiểu nỗi khó khăn vâ't 
vả của mẹ và quyết chí sau này sẽ báo hiếu để mẹ được sống những ngày an nhàn hạnh 
phúc. Ngay từ khi còn nhỏ Giang Chí rất thích dọc sách, nhìn hoàn cảnh kinh tế gia đình 
ngày một khó khăn, ông đành từ bỏ chuyện học hành và đi theo con đường kinh doanh. 
Thế là Giang Chí đành từ biệt gia đình từ biệt mẹ già lên đường tìm con đường kinh 
doanh. Thói quen đọc sách từ khi còn nhỏ vẫn không hề bị thay dổi, cho dù đi dâu, đi xe 
hay ngồi trên thuyền ông cũng mang theo một cuốn sách để đọc.

Giang Chí gặp rất nhiều khó khăn trong kinh doanh, kiếm dược một ít tiền chuẩn 
bị gửi về biếu mẹ. Nhưng sự đời khó lường trước, vận may không đến với ông, do vấp 
phải một lỗi trong kinh doanh nên đã bị tịch thu tài sản, ông bị trục xuất vế quẽ hương, 
và ông đã trắng tay.

Ở quê Giang Chí đi đến đâu cũng bị mội người soi mói, bị dị nghị, có người cũng 
thương thay cho ông: "Con người có chí mà sao lại rơi vào cảnh bi thảm như vậy" Thực 
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tế, Giang Chí không bị nhụt chí, ông quyết tâm làm lại từ đầu, thê' là ông lại lích góp 
tiền đi Nam Xương ­ Giang Tây để kinh doanh. Không ngờ hoạ vô đơn chí, vận may lại 
không đến với ông, thuyền bị đắm và ông lại một lần nữa mất tất cả.

Người cùng quê nói rằng: "Xem ra người này dã được dịnh mệnh chịu khổ trên cõi 
đời này” Đứng trước muôn trùng khó khãn nhưng Giang Chí vẫn không hề nhụt chí, 
nhất quyết theo đuổi sự nghiệp. Giang Chí dã đúc kết kinh nghiệm thấy rằng nếu cứ 
dùng thuyền chở hàng thì rủi ro quá lớn. Sau đó ông quyết định thay dổi sang hình thức 
kinh doanh khác. Chính nhờ sự bạo dạn thay dổi đó ông dã thành công trong sự nghiệp 
của mình.

3.  Thử thách của Mike nói lén điều gì.

Mike sống ở bang Corola của Mỹ, anh ta là một thương nhân. Trong một lần bị tai 
nạn xe hơi khủng khiếp, cả xe máy và người đều bị bắn vào gầm một chiếc xe lải vừa di 
đến, cùng lúc đó xãng trong xe máy bị chảy ra, ga và xãng gặp nhau phát nổ thành một 
đám cháy lớn.

Đến khi Mike tỉnh lại cũng là lúc anh đã nằm trong bệnh viện, 3/4 cơ thể anh đã 
bị bỏng rất nặng. Cho dù như vây, nhưng Mike không đánh mâì hy vọng vào cuộc 
sống, anh vẵn kiên cường với cuộc sống của mình. Anh đã quay trở lại kinh doanh với 
một nghị lực làm mọi người phải sửng sốt. Nào ngờ họa vô dơn chí, khi anh bắt lay 
vào công việc, lại mội lần nữa lai hoạ ập đến, máy bay gặp tai nạn và anh bị làn lật 
suốt dời.

Mike gặp tai nạn lần đầu tiên dã là quá bất hạnh rồi, có lẽ nếu là người khác thì dã 
đánh mất hy vọng cho cuộc sống từ lâu rồi, thế nhưng với Mike một người đã thoát khỏi 
địa ngục tới hai lần thì lại không bi quan. Mike còn tự an ủi mình rằng: "Xay ra rình 
trạng như vậy chỉ có một mục đích duy nhất, đó chính là điều kiện tốt cho mình, để mình 
có thể thực hiện được mục tiêu của cuộc đời". Mike không ngừng tự giao lưu với chính 
bản thân, hình thành quan niệm và giá trị quan riêng cho cuộc đời của anh, anh dã cho 
rằng tàn tật cũng chính là một thử thách cần phải vượt qua chứ không phải là một bi 
kịch. Vì đã trải qua hai lần thử thách, đã làm cho Mike hiểu về thành công và hạnh phúc 
nhiều hơn rất nhiều so với người khác. Tuy rằng bây giờ bộ mặt và cơ thể của Mike bị 
tàn phá nặng nề, nhưng anh vẫn dùng nghị lực trí tuệ và vận mệnh của mình để đấu tranh 
vượt lên khó khãn giành lấy nhiều thành công làm mọi người phải ngạc nhiên. Mike đã 
xây dựng mối quan hê cá nhân thân thiết với một số nhân vật có ảnh hưởng lớn ở Mỹ, và 
sau này đã trở thành một ông chủ nổi tiếng trong giới kinh doanh. Nãm 1986 Mike dã 
tham gia tranh cử phó thống đốc bang Corola.

Một chuyên gia người Mỹ đã từng nói rằng "Thành quả lao động từ gian khổ khó 
khăn sẽ kết trái ngọt", không bị khuất phục trước gian nan, không sợ khổ không sợ khó, 
thì cho dù kết quả có được như thế nào, bạn vẫn là người thành công.
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Người xây dựng công viên giải trí Disney ­ ông Disney trước khi trở thành "cỗ máy 
kiếm tiền" đã từng nhiều lần gặp thất bại, ông từng bị một công ty quảng cáo sa thải vì 
không có khả nàng vẽ vời. Nhưng ông không bị quật ngã trước hàng loạt thất bại, ngược 
lại ông còn xây dựng được một công viên giải trí hoành tráng Disney.

Những người tài giỏi từng phải nếm trải biết bao nhiêu thất bại nhưng không chịu 
khuất phục mà vẫn kiên cường tìm mọi cách vượt qua, bởi vì họ có niềm tin và lòng kiên 
nhẫn, bởi vì họ có thể nhanh chóng thoát khỏi những ám ảnh về sự thất bại. Họ biết 
rằng, con người không thể mãi mãi chế ngự được hoàn cảnh cuộc sống, không thể xoay 
vần thế giới theo cách của riêng mình, họ có khả nãng lý giải theo một góc độ khác về 
sự thất bại, thất bại không phải là một căn bệnh, thất bại cũng giống như là một giai 
đoạn mà con người phải trải qua trong cuộc đời, thất bại có thể làm cho con người buồn 
phiền lo âu, nhưng nó lại là con đường mà con người tất yếu phải di qua dể dến được với 
thành cõng.

Thất bại có thể tồn tại lâu dài, chúng ta phải nếm trải và chung sống cùng với nó.

4.  Quá thận trọng chưa chắc đã tốt.

Thân trọng là tính cách truyền thống, đức tính thận trọng luôn được tôn sùng lên 
hàng đầu.

Trong lời nói và hành động của chúng ta đều phải hết sức thận trọng, như vậy 
chúng ta sẽ ít bị vấp ngã hơn trong cuộc đời. Nhưng nếu quá thận trọng, trong một xã 
hội hiên đại thiên biến vạn hoá như hiện nay, thì bạn sẽ chẳng dám làm bất cứ một 
việc gì.

Cơ hội thường đến cùng với rủi ro mạo hiểm, do vậy trong tính cách của một giám 
đốc thành công không thể thiếu đức tính thân trọng nhưng cũng không thể không có đức 
tính mạo hiểm. Mạo hiểm, có thể nói dây không phải là một từ dược ưa thích cho lắm, 
bởi vì khi nhắc đêh nó mọi người thường gán cho nó những gì không may mắn. Trên 
thực tế, mạo hiểm và thành công lại là hai nửa của nhau, đặc biệt là trong cạnh tranh 
kinh doanh, mạo hiểm càng được khuyên khích sử dụng. Thời đại ngày nay đã đổi khác, 
thị trường thiên biến vạn hoá dã thay thế cho thôn xã và gia đình tĩnh lặng, mọi quyết 
định mọi hành đông của người làm kinh doanh đều ẩn chứa hy vọng thành công, nhưng 
bên cạnh đố nó cũng tồn tại khả năng thất bại. Nếu bạn quá thân trọng thì ưên thị trường 
bạn chỉ bước những bước giật lùi mà thôi.

Một người Hoa Kiều lên là Giả Anh đã từng được gọi là "ông vua sắt thép" Đầu 
những năm 50 ông đến Hồng Kông, sau dó đi du học ở Anh. Năm 1954, Giả Anh làm 
nhân viên kinh doanh cho một công ty sắt thép, từ đó về sau cuộc đời ông đã gắn liền 
với ngành gang thép. Trải qua nhiều gian nan vất vả, Giả Anh đã giành được nhiều thành 
công rực rỡ. Nãm 1980, õng đã mua được nhà máy chẻ' tạo gang thép Microse có vị trí 
thứ 11 trong hệ thống các nhà máy luyện gang thép ờ Mỹ, nãm 1981, ông đã có tới 20 
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doanh nghiệp làm nghề liên quan đến ngành gang thép trên toàn nước Mỹ. Công ty được 
liệt vào danh sách những công ty tư nhân có số vôh đạt trên 0,1 tỷ đố la Mỹ.

Vài nãm gần đây, hê thống các doanh nghiệp của công ty Già Anh lần lượt được 
thành lập trên đất Mỹ, Giả Anh đã trở thành "ngôi sao" trong các doanh nghiệp gang 
thép của Mỹ. Nhưng vì Giả Anh rất ít tham gia vào các bữa tiệc hay các hoạt'động xã 
giao, cũng không bao giờ đồng ý cho các nhà báo phỏng vấn, ít khi xuấl hiện trước công 
chúng, nên mọi người không thể có được những bí quyết kinh doanh thành công của ông 
vua gang thép. Còn đối với Giả Anh bí quyết của ông chỉ là can đảm bỏ ra nhiều tiền dể 
mua lại những nhà máy sắp phá sản, chính vì vây mọi người đã gọi ông là "người ưa 
mạo hiểm" Đúng vậy, bí quyết của Giả Anh chính là do ông dám mạo hiểm, ông dám 
làm những việc mà người khác không dám làm. Ở Mỹ, thị trường cạnh tranh rất quyết 
liệt, thương trường như chiến trường, không có dự án kinh doanh nào lại không gặp rủi 
ro mạo hiểm.

Từ công việc của Già Anh, chúng ta có thể thấy rằng, óng thực sự là một người 
dũng cảm dám xông pha mạo hiểm. Trong sự nghiệp dầy thành công của mình cho dù 
mạo hiểm rủi ro chiếm tỷ lệ là bao nhiêu, thì đẳng sau tác phong làm việc bạo dạn vẫn 
phải là một chiến lược, một kế hoạch làm việc đầy thông minh và sự sáng tạo. Có thể nói 
"người ưa mạo hiểm" này không đơn thuần chỉ là người có đầu óc suy nghĩ dơn giàn hay 
vội vàng hấp tấp.

Năm 1982, ngành cóng nghiệp nước Mỹ đang bị suy thoái trầm trọng, sản lượng 
gang thô bị giảm xuống chỉ còn 6570 lấn, ít hơn 40,1% so với năm 1981, tổn thất của 7 
cóng ty gang thép lớn nhất nước Mỹ chỉ trong vòng 9 tháng nãm 1982 đã là 0,1 tỷ đô la 
Mỹ. Theo công bố của công ty gang thép đứng thứ bảy ở Mỹ ­ công ty Ballisen, vì tổn 
thất quá nặng nề trong nâm 1982, mà công ty đã phải tuyên bố đóng cửa hai nhà máy 
sản xuất cùa họ, làm cho gần 10 000 công nhân bị thất nghiệp. Trong tình hình như vây, 
Giả Anh bằng những phân tích dự đoán của mình đã mua về công ty này. Chính nhờ lần 
mạo hiểm này đã mang về cho ông lợi nhuận vô cùng lớn sau này.

Giả Anh không chỉ mạo hiểm mua về công ty bên bờ phá sản, mà ông còn rất giỏi 
trong kinh doanh, sau khi cải tổ công ty tốt lên, ông bán lại công ty với giá cao hơn, và 
lại đầu tư vào làm việc khác. Giả Anh cũng là người rất giỏi trong việc sử dụng tiền vốn, 
điểu đó cũng thể hiên ông là một người rất can đảm, nhìn nhận thời cơ hành dộng.đúng 
lúc. Mỗi khi ông mua một công ly sắp phá sản ông đều vay ngân hàng, sau đó lấy cõng 
ty thứ nhất đặt cọc, để liếp tục vay tiền ngân hàng mua công ty thứ hai, sau đó lại lấy 
công ty thứ hai đặt cọc để mua công ty thứ ba, có như vậy phát triển không ngừng, cuối 
cùng đã giúp Giả Anh có được 20 công ty trong ngành gang thép.

Nãm 1964, ông đã thành lập công ty gang thép của riêng mình. Một con người dầy 
kinh nghiệm trải qua biết bao nhiêu mạo hiểm nhưng Giả Anh không bao giờ lự hài lòng 
khi từ một nhân viên được trở thành một giám đốc. Trong những năm 70, ông liên tiêp 
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mua về rất nhiều công ty bên bờ phá sản, cũng từ đó những công ty mà óng kinh doanh 
đều phát triển rất mạnh mẽ. Vào những năm 80 ông đã có được những thành cóng rực 
rỡ. Nếu không có tinh thần dũng cảm dám mạo hiểm, Giả Anh làm sao có thể nhanh 
chóng bước vào hệ thống các doanh nghiệp tư nhân phát đạt nhất nước Mỹ như vậy?

Dũng cảm mạo hiểm, dám làm dám chịu cũng chính là đặc trưng trong tính cách 
của những giám dốc thành công.

5.  Một lời hứa còn quý hơn ngàn vàng.

Có một câu nói: “Con người trail dổi bân thân cũng không quan trọng bàng có dửc 
tính thành thật. Mọi người đều cho rằng thành thật là đức tính tốt, một khi đã có đức 
tính này thì bạn sẽ có những đức tính tốt khác”.

Trên thương trường, một giám đốc thành thật, đáng tin cậy là rất quan trọng. Chỉ có 
thành thật mới có thể làm người khác yên tâm và có được sự tín nhiệm của mọi người.

Thành thật, đáng tin được gọi là diều khoản vàng, điều khoản quan trọng dầu tiên 
trong hợp đồng dân sự, từ đó có thể nhận thấy rằng trong kinh doanh mọi người đều tán 
dương sự thành thật. Thành thật và uy tín không chỉ là những yếu tố cần thiết để doanh 
nghiệp có chỗ đứng trên thị trường mà còn là gốc rễ dể doanh nghiệp có thể tồn tại và 
phát triển.

Một thương gia Nhật Bản, ông Tashumo là người thành lập Công ty Chứng khoán 
Sanny Nhật Bản, ông đã lừng nói rằng: "Bí quyết đầu tiên để kinh doanh thành công đó 
chinh là sự thành thật. Thành thật là gốc rễ cùa cái cây, nếu không có gốc rễ thì cây 
không thểsôhg được". Đây chính là kinh nghiệm của Tashumo. ông đã gây dựng cơ dồ 
nhờ sự thành thật.

Khi 20 tuổi, ông mở một nhà hàng, đồng thời cũng làm nhân viên kinh doanh cho 
công ty chế tạo máy móc. Từng có một giai đoạn, ông bán hàng rất chạy, chỉ trong nửa 
tháng có tới 33 khách hàng ký hợp đồng mua bán, và đều nhận được tiền đặt cọc. Nhưng 
sau đó, ông phát hiện ra rằng, giá của máy móc mà ông kinh doanh đắt hơn của những 
công ty khác. Chính vì điều này dã làm cho Tashumo cảm thấy không ổn. ông thấy rằng 
nếu không giải thích với khách hàng thì cũng giống như lừa đáo khách hàng. Thê' là 
Tashumo liền đem hợp đồng và tiền đặt cọc tìm đến các khách hàng, ông giải thích với 
khách hàng một cách thành thực rằng giá cả mà họ mua máy của ông cao hơn giá ở 
những công ty khác, và nói với họ rằng có thể huỳ hợp đồng và nhân lại tiền đặt cọc. 
Những khách hàng này rất cảm động trước sự thành thật của Tashumo, không ai trong số 
33 khách hàng huỷ hợp đổng cà, ngược lại họ còn rất tin tưởng và nể phục Tashumo. Sau 
khi thông tin này được truyền đi, mọi người đều thấy rằng Tashumo thành thật dáng tin 
cậy, đã rủ nhau ùn ùn kéo đến đặt hàng và mua hàng. Thành thật dã giúp Tashumo kinh 
doanh ngày càng phát triển, sau này ông đã trở thành một trong những nhà kinh doanh 
thành đạt nhất trong giới doanh nghiệp Nhật Bản.
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6.  Từ gợi ý về việc vận chuyển dao dĩa bằng đường hàng không của thương 
gia Hyunda.

Chữ tín là sức mạnh vô hình, và cũng là tài sản vô hình. Một thương gia người 
Nhật Bàn tên là Hyunda là người lấy sự thành thật và lấy chữ tín để giữ khách hàng, việc 
làm của ông đã được lưu truyền trên loàn thế giới, và đã trở thành câu chuyện của nhiều 
người.

Nãm 1968, Hyunda ký kết một hợp đồng với một công ty dầu thực vật của Mỹ, 
trong hợp đồng này, Hyunda phải cung cấp cho còng ty một sô' lượng rất lớn bộ dồ ãn 
gồm dao dĩa, hợp dồng quy định ngày 1 tháng 9 giao hàng tại Chicago. Sau khi ký kết 
hợp đồng, Hyunda lập tức uỳ thác cho nhà sàn xuất, và yêu cầu xuất hàng vào ngày 1 
tháng 8, đồng thời không được phép kéo dài thời gian giao hàng. Nhưng nhà sản xuất lại 
không giao hàng dúng hẹn, mà đẩy lùi thời gian đến tận ngày 27 tháng 8 mới giaò hàng. 
Nếu muốn giao hàng đúng tiến độ hợp đồng thì Hyunda chỉ còn cách vân chuyển bằng 
đường hàng khống, nếu không sẽ bị lỡ hẹn. Nhưng chi phí vận chuyển từ Tokyo đi 
Chicago phải mất tới 30.000 đô la Mỹ, chỉ để chuyên chở 300 bộ đồ ăn, điều này thật 
không hợp lý chút nào, nhưng sau khi suy xét kỹ lưỡng, làm kinh doanh phải giữ chữ tín, 
nếu không giao hàng đúng hẹn khách hàng sẽ không tin tưởng chúng ta nữa. danh dự 
cùa Hyunda sẽ bị tổn hại không có gì có thể bù đắp nổi.

Vì vậý, Hyunda đành phải chi ra 30.000 đô la Mỹ để thuê chiếc máy bay Boeing 
707, sau khi bốc xếp hàng vào ngày 31 tháng 8, đã bay sang Chicago trong khoảng 10 
tiếng, cuối cùng đã giao hàng đúng hẹn cho Công ty Dầu thực vật của Mỹ vào ngày 1 
tháng 9.

Công ty Dầu thực vật của Mỹ rất cảm dộng, nãm sau lại liếp tục đặt hàng của 
Hyunda, số lượng là 600 bộ, nhiều gấp dôi lần trước. Nhưng nhà sản xuất lại tiếp tục kéo 
dài thời gian xuất hàng, Hyunda lại một lần nữa không còn cách nào khác phải thuê máy 
bay để giao hàng đúng hẹn.

Hai lần dùng máy bay chuyên chở dao dĩa, tuy giao hàng đúng hẹn nhưng Hyunda 
tổn thất rất nhiều nhưng bù lại, Hyunda đã chiếm được lòng tin của rất nhiều nhà kinh 
doanh trên toàn thế giới. Từ đó về sau, công việc kinh doanh của ông gặp rất nhiều thuận 
lợi, hàng loạt đơn đặt hàng bay đến tới tấp, lợi nhuận tăng không ngừng.

“Lấy chữ tín để thu hút và giữ chân khách hàng”, đối với một giám đốc có lầm 
nhìn xa trông rộng thì sẽ không bao giờ bỏ qua triết lý kinh doanh này.

7.  Có thái độ bình tĩnh trước khi xử lý mọi vấn đề.

Tạ An là mồt tướng giỏi của Đông Phổ, ông có tài dẹp yên giặc ngoài, tề gia trị 
quốc, sử sách ghi công rất nhiều, từ những nhận xét đánh giá về ông trong sử sách đã 
ghi, thì ông là một tướng lĩnh xuất chúng với tính cách điểm đạm, mạnh mẽ chắc chắn, 
không bị hoàng loạn khi phải đối mặt với ké thù.
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Có một lân Tạ An đi chơi ở Đông Sơn, ông cùng với công chúa, hoàng tử và doàn 
tuỳ tùng cùng di bơi thuyền trên biển. Bỗng nhièn trời nổi gió, sóng cuộn từng dợt, 
hoàng tử, công chúa và đoàn tùy tùng đều lo sợ và muốn trở về đất liền, không dám tiếp 
tục bơi thuyền nữa. Lúc này, thái độ của Tạ An rất bình tĩnh, ông còn tỏ ra vui vé và hát 
bài hát mà ông yêu thích, người chèo thuyền thấy Tạ An nhu vây lại yên tâm chèo tiếp. 
Một lúc sau, sóng gió càng nổi lén dữ dội hơn, mọi người dều sợ hãi đến mức kêu hét 
ầm ĩ đòi nhảy ra khỏi thuyền, náo loạn khắp thuyền. Lúc này, Tạ An mới nhẹ nhàng nói: 
"Nếu mọi người không ai về chỗ người đó, ngồi yên lại chỗ thì lất cá sẽ rơi xuống biên . 
Sau khi nghe Tạ An nói vây, họ lập tức ngồi xuống bình tĩnh, cuối cùng thì mọi sự cũng 
bình an.

Một lần Tạ An và Vương Văn dược Hằng Ôn mời đến dự yến tiệc với ý dịnh sẽ ám 
sát hai người trên bàn tiệc. Biết được âm mưu này, Vương Văn sợ hãi hỏi Tạ An: "Chúng 
ta nên làm gì bây giờ?". Tạ An bình tĩnh nói với Vương Vãn: "Chúng ta và kẻ thù sẽ sống 
cùng sông, chết cùng chết". Trong buổi tiệc, Vương Văn sợ hãi đên mức mặt cãt không 
còn hạt máu, còn Tạ An vẫn bình tĩnh như không có chuyện gì xảy ra. óng còn huýt sáo 
tươi cười. Trước thái độ đầy khí phách của Tạ An, Hằng Ôn đành từ bỏ ý định cùa mình.

Từ những câu chuyện về Tạ An cho chúng ta thấy, khí phách cùa Tạ An và những 
người bình thường hoàn toàn khác nhau. Đối mặt trước hiểm nguy nhưng ống vẫn giữ 
được thái dộ bình tĩnh. Một tướng lĩnh có khí phách như vậy sẽ có tác dụng râì quan 
trọng trong việc bình ổn tâm lý của quân lính.

Tương tự như vây, nhà kinh doanh cũng cẩn giữ thái độ bình tĩnh, điềm đạm trong 
công việc. Đặc biệt là khi đối mặt với những biến cô' to lớn của doanh nghiệp càng phải 
có tâm lý và tinh thần ổn định. Các doanh nghiệp trong quá trình kinh doanh khó tránh 
khỏi gặp phải những khó khăn. Có một số nhà kinh doanh khi gặp phải hoàn cảnh như 
vậy thường dễ bị hoảng hốt lo sợ, vội vàng rút lui hoặc có những quyết định thiêu chính 
xác, làm cho công nhân viên cũng phải hoảng hốt, lo sợ theo. Với tình trạng như vậy chì 
làm cho khả năng phá sản của công ty hay doanh nghiệp đến càng nhanh hơn.

"Dù cho núi Thái Sơn sắp lở, người có khí phách cũng chẳng hề lo", dây cũng 
chính là một tố chất mà các nhà lãnh đạo doanh nghiệp cần có. Câu chuyện của Tạ An 
đã đem lại cho chúng ta những kinh nghiêm rất thiết thực, dó cũng giống như một tấm 
gương để chúng ta noi theo.

Một giám dốc có tô' chất là người phải có thái độ "bình tĩnh trước dại sự". Khi 
doanh nghiộp đối mặt với khó khăn thì giám dốc phải là người bình tĩnh trước tình trạng 
nguy kịch. Như vây mới có thể giải quyết được mọi việc một cách ổn thoả.

8.  Niềm tin của Mary.

Những nhà kinh doanh tài giỏi trên thương trường đa số là nam giới, thê' nhưng 
Mary lại là một trường hợp điển hình. Bằng lòng nhiệt tình và say mê với công việc, bà 
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đã làm nên nhiều kỳ tích khiến mọi người phải nể phục. Mary bắl đầu khởi nghiệp bằng 
công việc của một nhân viên kinh doanh và đã trụ vững với công việc này trong suôi 25 
năm. Năm 1963, sau khi nghỉ hưu, bà lại đi học đánh bóng rổ hoặc tham gia các hoạt 
động thể thao, hơn nữa bà còn dùng 5.000 đô la Mỹ dã tích cóp được từ khi còn tré để 
thành lập công ty mỹ phẩm trang điểm với 9 nhân viên. 20 năm sau, sô' lượng nhân viên 
đã lên tới 5.000 người, mức doanh thu hàng năm đạt trên 0.3 tỷ đô la Mỹ. có hơn 20 
chuyên gia cố vấn trang điểm trẽn toàn thê' giới quảng bá cho sản phẩm của công ty.

Mary đã có được những thành công rực rỡ, dược gọi là "ngôi sao mới trong giới 
kinh doanh nước Mỹ" và trở thành đối tượng được nhiều giới quan tâm, hình thành nên 
àn sóng trấn động toàn nước Mỹ.

Có người đã từng kê't luận rằng: Sự thành cóng của Mary có được là nhờ lính cách 
nhiệt tình và vui vẻ. Khi Mary còn là một bà mẹ trê, chính vì sự nhiệt tình của mình mà 
bà đã có cơ hội bước vào con đường làm kinh doanh. Một lần, một vị nữ sĩ tên là Anna 
bán một cuốn sách "Kho sách tâm lý của trẻ nhỏ" Đây là một bộ sách chuyên viêì cho 
trẻ em. Trong mỗi một câu chuyện đều kể về một việc tồn tại trong thực tê', phương pháp 
giải quyết và lời giải thích. Là một người mẹ trẻ, Mary đã nhanh chóng yêu thích cuốn 
sách này, nhưng khi nhìn thấy giá cùa cuốn sách quá đắt, Mary bèn nói với Anna rằng: 
"Tôi phải kiếm tiền, tương lai nhất định sẽ có một ngày tôi mua cho con tôi cuốn sách 
này". Anna nhân thấy Mary lúc đó rất xúc động, liền nói: "Mary, cô xem giải quyết thê' 
này có được không nhé. Cô giúp tôi tiếp thị và bán cuốn sách này, nếu bán được 10 cuốn 
tói sẽ tặng cô 1 cuốn". Mary nghe Anna nói như vậy rất vui mừng, lập tức bắt tay vào 
hành động. Chính nhờ lòng nhiẹt tình, chỉ trong 1 ngày mà Mary dã bán được 10 cuốn 
sách. Sau khi biết tin, Anna rất ngạc nhiên, bởi vì bà biết rằng cuốn sách này không phải 
là cuốn sách bán chạy.

Từ ý tưởng mà bà Anna gợi ý đã vô tình dẫn Mary bước chân vào con đường kinh 
doanh. Trong 9 tháng tiếp theo, Mary tiếp tục bán sách và thu về 25.000 dô la mỹ, theo 
tỷ lệ 30% ­ 40% tiền hoa hồng. Chính lòng nhiệt lình đã giúp Mary bước vào nghề kinh 
doanh một cách dễ dàng hhư "cá gặp nước".

Khi Mary làm việc ở một công ty chuyên kinh doanh về đồ dùng gia dụng. Mỗi lần 
khai mạc hội nghị bán hàng hoặc bất cứ một hội nghị nào đó, mọi người đều hát một sô' 
bài hát truyền thống của công ly. Sau khi rời khỏi công ty này, Mary lại làm việc trong 
một công ty khác. Đây là một công ty thiếu tinh thẩn đoàn kết, không khí trong công ty 
lúc nào cũng trầm lấng, lạnh lẽo. Sau khi Mary đề nghị tổ chức cuộc thi sáng tác bài hát, 
mọi người đã nhanh chóng sáng tác rất nhiều ca khúc hay, bỗng chốc công ty bừng bừng 
khí thế. Mary đã tận mắt chứng kiến nhờ có những bài hát mà bộ mặt tinh thần của đội 
ngũ bán hàng trong công ty thay đổi như thế nào.

Khi Mary thành lập công ty của riêng mình, bà dã quán triệt tư tưởng phải tổ chức 
cuộc thi sáng tác ca khúc. Đích thân bà lựa chọn ra bài hát hay nhất làm bài hát riêng cho 
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công ty để hát trong những dịp hội nghị hay trong các hoạt động khác của công ty. Cứ vào 
sáng thứ hai hàng tuần, công ty đều tổ chức họp với bộ phận kinh doanh. Trong cuộc họp 
Mary thường nói với cô' vấn sắc đẹp: "Nếu tình hình của tuần trước không tốt, anh càng 
cần phải tổ chức họp hộ phận kinh doanh; nếu lình hình tuần trước dã tốt rồi thì buổi họp 
của bộ phận kinh doanh lại cần dến anh".

Mary nhận ra rằng đối với con người, lòng nhiệt tình có sức cuốn hút kỳ lạ, thâm 
chí dối với bản thân cũng cần có sự nhiệt tình. Nếu bạn thể hiện mình là con người nhiệt 
tình, bạn sẽ nhiệt tình! Tất nhiên không thể chỉ nhiệt lình trong một giờ một ngày mà 
phải nhiệt tình trong suốt cuộc đời. Trong công việc kinh doanh của công ty, Mary luôn 
nhấn mạnh sự nhiệt tình. Mary yêu cầu nhân viên cố vấn sắc đẹp không dược làm việc 
một cách cứng nhắc, không được có thái độ lạnh nhạt với khách hàng, yêu cầu nhân viên 
kinh doanh khi tiếp thị và bán sản phẩm phải hết sức thân thiết và nhiệt tình với khách 
hàng để thu hút họ .

Một lần Mary cùng chồng đi hưởng tuần trăng mật, họ ngồi ãn tối ở một bàn tròn 
ngoài trời gần nhà hát. Ông chồng của Mary bỗng nói: "Châu Ầu nổi tiếng nhiều mỹ nữ, 
vậy mà người đến ngồi đây sao chẳng thấy bóng dáng mỹ nhân nào" Vừa dứt lời, bỗng 
nhiên một người đẹp nghiêng nước nghiêng thành bỗng bước vào nhà hàng, có gái có 
thân hình yểu điệu thướt tha, da trắng ngần, mặc một bộ váy sang trọng. Thật là hữu 
duyên, cô gái ấy lại ngồi ngay gần bàn ăn của vợ chồng Mary, họ bắt chuyện với nhau 
xoay quanh vấn đề mỹ phẩm.

"Gì cơ, mỹ phẩm nhãn hiệu Mary à?" ­ Người phụ nữ kia thực sự có hứng thú.

"Vãng, đúng vậy" ­ Mary trả lời: "Có thể cô chưa từng được nghe thấy nhãn hiệu 
sản phẩm này, chúng tôi là một công ty mới thành lập được 2 năm"

Tiếp đó, Mary miêu tả một cách kỹ lưỡng và nhiệt tình về sản phẩm bảo vệ da và 
các đồ trang điểm. Cho dù lúc đó Mary không đem theo sản phẩm mẫu cho khách thử, 
nhưng khi kết thúc câu chuyên, vị khách xinh đẹp kia đã bị thu hút bởi sự nhiệt tình của 
Mary và ký ngay một tấm séc mua sản phẩm của công ty Mary.

Sau khi nhận dược đồ mỹ phẩm do Mary gửi tới, hầu như tháng nào vị khách kia 
cũng gửi đơn đặt hàng đêh công ty Mary, mua từ 3 đến 6 sản phẩm của mỗi loại mỹ 
phẩm. Thì ra, sau khi sử dụng đồ mỹ phẩm của công ty Mary, da dẻ của vị khách đó 
thay dổi hẳn, bạn bè nhìn thấy đều hỏi cô dùng mỹ phẩm nhãn hiệu gì và còn nhờ mua 
giúp nữa.

Trong cuốn tự truyện của mình, Mary đã viết: "Tòi sinh ra đã có lòng nhiệt tình. 
Thậm chí sau nhiều năm làm việc, cho dù buổi tối hôm trước có mệt mòi đến dâu thì 
buổi sáng khi tỉnh dậy, trong tôi đã tràn trề lòng nhiệt tình". Mary rất tâm đắc câu nói: 
"Bạn quyết định sẽ vui vẻ như thế nào thì bạn sẽ vui vẻ được như vậy"
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Nhiệt tình là một sức mạnh cổ vũ tinh thần của con người và cũng là động lực thúc 
dẩy cuộc sống và sự nghiệp của mỗi con người. Mary đã dựa vào chính lòng nhiệt tình 
của mình để làm nên sự nghiệp. Cho dù bạn làm bất cứ công việc gì cũng cần phải có sự 
quyết tâm và lòng nhiệt tình thì mới có thể thành cống. Nếu lúc nào cũng có lâm lý chỉ 
là làm thử mà thôi, không dốc hết nhiệt huyết của mình cho công việc thì khó có thể đạt 
được thành công như mong muốn. Nếu bạn có thế’ duy trì lòng nhiệt lình của mình trong 
công việc từ đầu đến cuối, bạn sẽ có thể phát huy được liềm năng và trí tuệ của mình dể 
hoàn thành tốt công việc.

Là một giám đốc, lòng nhiệt lình lại càng quan trọng. Nếu một giám đốc thể hiện 
lòng nhiệt tình trong công việc, làm việc tận tâm tận lực thì chắc chắn cấp dưới của ông 
ta sẽ không dám có thái độ lười biếng hoặc ỷ lại, mà nhất định họ sẽ học tập và noi theo 
tinh thần của giám đốc, đó là nhờ nhiệt tình có sức ảnh hưởng rất mạnh mẽ.

9.  Làm thế nào để trở thành một giám đốc có sức ảnh hưởng mạnh mẽ.

Tính cách của giám đốc có ảnh hưởng rất lớn đối với công việc kinh doanh của 
công ty, thâm chí có thể còn quyết định tác phong làm việc, diện mạo và vận mệnh của 
cả cóng ty. Trên đây, chúng tôi đã liẹt kê một số tính cách của giám đốc, mặc dù chưa 
hoàn loàn đầy đủ, nhưng cũng khả năng giúp ích cho các bạn trong công việc ở vị trí cùa 
một người lãnh đạo.

Nếu bạn vẫn đang cố gắng tìm cho mình phương hướng công việc và hy vọng sẽ 
trờ thành một giám đớc thành công, bạn hãy bớt chút thời gian tự nhìn nhận đánh giá lại 
tính cách của bản thân, liêu bạn có cần phải trang bị đầy đủ các tính cách của một người 
giám đốc nên có hay không? Nếu không có đủ những tính cách ấy thì trong điều kiện có 
thể, bạn hãy tự hình thành và nuôi dưỡng những tính cách đó. Bạn hãy kiểm tra lại trong 
tính cách của mình có tổn tại những yếu tố bất lợi cho cóng ly hay không, nếu có thì bạn 
cần phải thay đổi lính cách của mình ngay lập tức. Có thể việc thay đổi tính cách của 
bản thân bạn khổng hề dễ dàng, nhưng ít nhất bạn cũng cần tỉnh táo nhận thức tính cách 
của bản thân. Chỉ với tính cách tốt mới có thể có được thành công trong sự nghiệp.

Tính cách quan trọng tương đương với đức, trí, tài; nó cũng là một yếu tố để hình 
thành nên tố chất của một con người. Một giám đốc thành công là người có sức ảnh 
hưởng mạnh mẽ, sức ảnh hưởng không thể tách rời khỏi tính cách của giám đốc.

Trước tiên cần phái mạnh dạn tìm kiếm, có lý tưởng cao cà.

Nếu con người không có lý tưởng của cuộc sống thì họ sẽ trải qua những ngày 
tháng không có ý nghĩa. Trong cuộc đời của mỗi người ít nhất cũng phải trải qua một 
giai đoạn khó khãn vất vả, nhưng mỗi người đều có quyền được mơ ước và hoài bão. Có 
thể có người cho rằng lý tưởng chì là ảo tưởng, có người lại cho rằng lý tưởng là không 
cần thiết, chỉ cần sống ngày nào biết ngày ấy là được. Nhưng bạn nên biết rằng, lý tường 
giúp con người nỗ lực phấn đấu, giúp cuộc sống của bạn có ý nghĩa hơn.
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Giám đốc thành công khác với những người bình thường, bởi vì giám đốc có hoài 
bão và khát vọng. Giám đốc có lý tưởng lớn lao và có khả năng truyền đạt lại lý tưởng 
dó cho nhân viên của mình, da sô' các nhân viên đều hưởng ứng cổ vũ lý tưởng mà giám 
đốc đề ra, vì vậy họ đểu nỗ lực phâh đấu thực hiên lý tường.

Lý tưởng của công ty trong lĩnh vực kinh doanh sẽ hình thành kế hoạch trong 
tương lai của công ty. Nếu giám đốc khỏng có lý tưởng cho công ty trong tương lai, theo 
đó nhân viên sẽ không chịu sự ảnh hường của giám đốc. Giám đốc sở dĩ có được sức ảnh 
hưởng lớn là nhờ nắm chắc dược vận mệnh của doanh nghiệp trong tương lai và có tiếng 
nói chung với nhân viêh cấp dưới. Chúng ta có thể nói rằng, một khi nhãn viên nguyện 
sẽ chung sức đồng lòng với giám đốc, cùng thực hiện lý tưởng của công ty thì công ty đó 
nhất định sẽ bước tới sự thành công.

Lý tưởng cao cả sẽ tạo nên con người vĩ đại, điều quan trọng mà con người cần có 
đó là họ sẽ thực hiện được những gì mà họ mơ ước. Có lý tưởng lớn lao, mạnh dạn tìm 
tòi khát vọng, trọn đời phấn đấu vì mục tiêu cao câ, cuộc dời con người như vậy mới có 
ý nghĩa, tính cách như vây mới có sức ảnh hưởng mạnh mẽ.

Thứ hai là sự khoan dung.

Khoan dung là điểm mấu chốt cho sự ảnh hưởng của mỗi người Chính người cảm 
nhận được sự ấm áp che chở của đôi bàn tay người khác vào mọi lúc mọi nơi lại là người 
có tâm hồn bao dung độ lượng. Với những người này, cho dù người khác nói gì di chăng 
nữa, họ đều có thể dón nhận một cách bình thản, hoà nhã. Tất nhiên, họ không phái là 
người ai nói gì thì nghe nấy, ai bảo làm gì thì làm nấy mà không có sự suy xét, họ là 
người "nói có sách mách có chứng". Nếu là giám đốc có tính cách như vây thì nhân viên 
sẽ tâm sự thật lòng, bởi vì giám đốc muốn lắng nghe ý kiến của họ, nên họ cũng có cơ 
hội để trình bày nguyên vọng của bản thân.

Lòng bao dung lại bắt nguồn chính từ lình yêu, sự thân mật và cả sự nghiêm lúc. 
Đối với con người tình yêu chân thành nồng hậu chính là gốc rễ. sau đó con người mới 
làm quen hay giao tiếp bằng sự thân mật và nghiêm túc. Một giám đốc khoan dung thì 
không "để bụng" mọi sự mâu thuẫn, không buồn phiền hay tức giận trước nhũng lời phê 
bình của người khác, không soi mói thái độ của người khác, không thù hận người khác, 
luôn nhã nhặn và tốt bụng với tất cả mọi người, giám đốc khoan dung là người biết tha 
thứ, biết cảm thông, biết thấu hiểu...

Giám đốc có sức ảnh hưởng lớn nhất định phải là người khoan dung, nhiệt tình với 
công việc. Nếu không chú ý tới công việc mà chỉ kiêu ngạo "ta đây là giám dốc" thì 
nhân viên sẽ khó chấp nhân.

Nhiệt tình với công việc chính là tiền đề, nhưng không được phép trở thành người 
tự kỷ, tự biến mình thành con sâu công việc, giám dốc cũng cần hình thành cho mình 
những sở thích trong các lĩnh vực giải trí khác nữa. Đặc biệt là đối với những người trẻ 
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tuổi trong công ty, một giám đốc có sức ảnh hưởng mạnh mẽ là người không chỉ giỏi 
giang trong công việc, mà còn là một người biết nghỉ ngơi giải trí. Nếu chỉ biêì vùi đấu 
vào công việc thì không thể nói là mót giám đốc có sức ảnh hướng lớn được.

Cuối cùng, các giám đốc không được phép coi nhẹ sự đánh giá của xã hội.

Đối với nhân viên, giám đốc luôn là người tiên phong, nhưng chỉ với vị trí đó thôi 
thì vẫn chưa đủ, chính bởi sự giao tiếp và mối quan hệ rộng rãi cũng tạo nên ảnh hưởng 
to lớn cùa giám đốc. "Đi theo ông â'y thì thật là yên tâm" Tư tưởng yên tâm và mong đợi 
đó thực sự tồn tại trong đội ngũ nhân viên. “Xã hội đánh giá cao con người õng, nhất 
định ông ấy là người tài giỏi thật sự”. Nhờ những đánh giá tốt của xã hội đã dem lại cho 
giám đốc uy tín.

Cho dù như thế nào, những đánh giá của công ty và xã hội đối với giám đốc dều 
hết sức quan trọng. Chính vì vây, giám đốc cần tích cực tham gia các hoạt động công ích 
xã hội, tất nhiên những hoạt động đó không được phép ảnh hưởng tới công việc chung 
trong công ty. Nếu tham gia vào hoạt động công ích một cách phù hợp thì giám đốc chắc 
chắn sẽ nhận được sự đánh giá cao của xã hội, sức ảnh hưởng của giám đốc sẽ càng 
mạnh mẽ hơn.

416

Bả
n s
ao
 lư
u t
rữ



___  Chương V ______________________

Sai lầm của giám đốc 
trong ứng xử về tình cảm

Con người ai cũng có lình cảm và sự mong muốn và rất dễ bị tình cảm chi phối. 
Đã làm ông chù, phải giỏi nắm bắt tình cảm của mình. "Vô tình không phải hào kiệt”, 
nhưng "tình cảm thay đổi theo nhiều cung bậc, thời điểm" Vì vậy, dể tình cảm di đến 
cực đoan là diều bất lợi cho sự phát triển sự nghiệp của ông chủ.

Con người là yếu tố cấu thành nên xã hội. Điểm khác biệt giữa con người với các 
sinh vật thông thường khác, chính là ở lý trí và tỉnh càm.

Làm ông chù trong thương trường giống như chiến sĩ trên chiến trường, cần phái 
có mưu trí, quyết sách quyết đoán hơn người, tư duy chật chẽ kỹ càng của người làm 
chủ. Ham muốn cùa con người phong phú đa dạng; ông chủ cũng có những tình càm, sự 
ham muốn, ham mê tiền bạc, chạy theo sự nghiệp, mong muốn thành công, không có gì 
là không làm họ nuôi mộng trong lòng. Tình thân, tình đồng hương, tình bạn, tình yêu 
đều khiến người ta khó có thể bỏ qua ; sự tự tôn, danh lợi và vinh quang lại càng làm cho 
người ta khó có thể tự chù dược.

Lý trí và tình cảm sẽ trở thành một tô' chất có ích, bổ sung, trợ giúp trên con 
đường thành công của bạn, nhưng cũng sẽ trở thành một chất dộc hại khiến cho bạn 
thất bại. Không ít những ông chủ đã bị hại bài cái gọi là "lý trí ", cũng không ít những 
õng chủ dã bị rơi xuống giếng sâu cùa tình cảm. Làm thế nào để nắm vững lý trí và 
tình cảm, học hỏi cách khống chế tình cảm cùa mình, đó là bài học tất yếu của mỗi 
một ông chủ.

Lời giáo huấn “Thương trường nói chuyện thương trường", "Tình nghĩa là vô giá" 
của người xưa có lẽ ít nhiều làm khó cho bạn; không biết nên làm thế nào. Việc nắm 
vững "mức độ " tình cảm là cực kỳ quan trọng, phải học cách vận dụng linh hoạt tình 
cảm của mình vào ai, ở đâu, lúc nào, vì cái gì, khống chế tốt tình cảm của mình.
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Tiền bạc không phủi là tốt cả, nhưng không có tiền không làm được việc gì cá. Một 
ông chủ chỉ biết kiếm tiền, mà còn phải biết sử dụng tiền một cách Ịìiĩit ích, dùng lúc và 
đúng chồ.

GIỚI DOANH NGHIỆP 
NÓI CHUYÊN KINH DOANH

■

Nếu muốn thành cóng trong sự nghiệp, tìm kiếm sự phát triển thương mại, dương 
nhiên là càng quan hệ rộng càng tôì, bạn bè càng nhiều càng hay. nhưng có một nguyên 
tắc bắt buộc là phải kiên định mục tiêu cần phải đạt được và trao đổi thực chất vấn đề 
khi muốn nói đến để làm ăn.

Phương pháp chắc chắn như vậy, có thể có người sẽ cho rằng bạn không nói 
chuyện tình nghĩa, khống đủ khoáng đạt, nhưng họ không phải là người có ý đồ gì khác 
mà đó là những người không am hiểu gì về kinh doanh buôn bán. Người giỏi dang kinh 
doanh buôn bán sẽ ngấm ngầm khâm phục sự chắc chắn, lão luyện của bạn; anh la vừa 
không muốn lừa bạn cũng không muốn bạn lừa anh ta. cho nên bạn càng chắc chán, anh 
ta càng phục bạn. Sự giao lình như vậy mới là những người bạn tốt trên thương trường.

Cách làm như vậy, sự phát triển chắc chắn có thể hơi chậm một chút song nhiều 
ông chủ trẻ thường thiếu tính kiên nhẫn, dễ chấp nhận rủi ro, dễ tin tưởng người khác 
để tìm kiếm sự phát triển nhanh chóng; tuy nhiên, rất nhiều người trong sô' đó dã gặp 
thất bại.

1.  Thuốc đáng dã tật.

Có một thanh niên trẻ tên là Hổ Mâu, vừa tốt nghiệp Đại học Thương mại, không 
muốn đi làm thuê cho các cống ly, quyết chí tự mình lập nghiệp, bước chân vào xã hội. 
Qua việc phân lích khảo sát tỉ mỉ đã cho rằng, hiện nay kinh doanh buôn bán quần áo rất 
có tiền đồ phát triển. Thế là anh ta đến nhờ bác họ giúp đỡ làm kinh doanh các sân phẩm 
dệt. Người bác họ rất tán thành ý chí lập nghiệp của Hồ Mậu, cho anh ta vay 100.000 
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nhân dân tệ để làm vốn và còn giới thiệu một chuyên gia iâu nãm làm việc rất chắc 
chắn, lên Trần Tính đến hỗ trợ anh ta quản lý. Hồ Mậu lập tức bắt tay vào sự nghiệp của 
mình. Đã mua máy móc thiết bị, tuyển dụng nhân viên và còn thuê ngay một cửa hàng 
bày bán sản phẩm tại một khu trung tâm đông đúc. Qua mấy tháng, công việc buôn bán 
kinh doanh lại không phải là tốt đẹp như những gì mình đã tưởng lượng, vẻn vẹn chỉ có 
thế’ làm được dến mức hoà vốn mà thói. Làm kinh doanh buôn bán mà chỉ hoà được vốn 
thì chính là thất bại. Hổ Mậu bắt đầu dã có những lo lắng ngấm ngầm trong lòng.

Không lâu sau, Hồ Mâu tìm hiểu được, buôn bán xuất khẩu quần áo ra bên ngoài 
kiếm được rất nhiều tiền, thế là anh ta bắt đầu giao thiệp với các nhà mậu dịch, mong 
muốn xuất khẩu bán ra bên ngoài. Một hôm, anh ta nhận được một cuộc điện thoại gọi 
tới tự xưng là Đinh Mậu ­ một nhà kinh doanh thương mại, trong diện thoại đã nói công 
ty của họ có những kênh tiêu thụ riêng ở nước ngoài, mong muốn cùng bạn bạc với Hổ 
Mậu việc liêu thụ sản phẩm ra nước ngoài. Hồ Mậu nghe xong đã rất vui mừng, đến 
ngay công ty của Đinh Mậu. Nhận thấy Đinh Mâu trông rất đẹp trai, khoáng đạt, hai 
người nói chuyện rất hợp nhau. Câu chuyện của hai người thường bị gián đoạn bởi 
những cuộc điện thoại gọi tới, Hồ Mậu nghe thấy những cuộc nói chuyện điện thoại của 
họ thì dường như công ty này rất tốt. Ông chủ Đinh nói: “Tuổi tôi hơn anh cũng chẳng 
bao nhiêu, mới tiếp xúc, dã thấy chúng la có vẻ rất tâm đầu ý hợp, tôi rất vui mừng làm 
bạn với anh. Chúng tôi dự định dặt mua trước 10.000 chiếc quần bò, yêu cầu một tháng 
giao hàng. Tôi làm ăn với những người khác đều mở séc định kỳ 3 tháng rưỡi hoặc 4 
tháng. Với anh bạn, tôi nguyện mở séc định kỳ 3 tháng". Hồ Mậu nghe xong rất vui 
mừng, hạnh phúc vì mình đã kết giao được với một khách hàng tốt. Cuối cùng, ông chủ 
Đinh đề xuất phải cử người đến xem thử nhà máy của Hồ Mậu, tìm hiểu nàng lực và 
chất lượng sản xuất của họ.

Ngày thứ hai, người của ông chù Đinh quả nhiên đã đến. Người đó đến đi một 
vòng trong nhà máy của Hồ Mậu, tán thưởng Hồ Mậu rất biết quản lý, có năng lực. Nói 
đến mức Hồ Mậu thấy rất sung sướng. Bởi vì, Hồ Mậu tự cho rằng xuất thân từ khoa 
thương mại, nên về mặt quản lý là rất đồng bộ chuyên nghiệp. Sau khi người đó đi rồi, 
Hổ Mậu yêu cầu chuyên gia Trần nhanh chóng sắp sếp đưa vào sản xuất. Chuyên gia 
Trần có hơi nghi ngờ đã nói: “Hình như tôi có cảm giác hơi bất an. Cuộc làm ăn này 
thoà thuận giao dịch dễ dàng quá, giao hàng lại quá gấp, lại là lần đầu tiên làm ăn với 
dối phương, nên kiểm trơ một chút về khả năng tài chính của ông chủ Đinh để cho yên 
tâm hơn" Hồ Mậu không quản phiền phức nói ngay: “Thời gian không kịp, không kịp 
thời quyết định làm ăn thì đã mất phần rồi. Hơn nữa, tôi thấy ông chủ Đinh cũng là 
người dáng tin cậy". Hồ Mậu bô' trí cóng nhân tăng ca thêm giờ, cuối cùng thì cũng giao 
hàng đúng hạn. Ông chủ Đinh cũng mở séc định kỳ 3 tháng. Sau khi séc định kỳ đến 
hạn, Hồ Mậu cử người đến ngân hàng quyết toán, lúc này mới phát hiện đây là tấm séc 
định kỳ giả mạo. Hồ Mâu vội vàng đi tìm ông chủ Đinh, đêh nơi chỉ thấy toà nhà trống 
không. Giấc mơ lập nghiệp của Hồ Mậu dã tan tành như vây.
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2.  Bài học về một đế quốc tiền tệ sụp đổ nhanh chóng như thế nào?

Năm 1992, Tập đoàn Suitable Yard ­ công ly tiền lệ quốc lê' lừng danh ihế giới của 
Indonexia với hơn 20 doanh nghiệp tiền tệ tại các quốc gia Indonexia, Hồng Kông, 
Philippin và Đức, sau khi phát triển nhanh chóng một cách kinh ngạc trong lịch sử, cũng 
sụp đổ một cách nhanh chóng khiến người la không kém phần kinh ngạc.

Ta Hàm Thưc, ông chủ của Tập đoàn Suitable Yard là con trai của Tạ Kiến Long ­ 
một tỷ phú của Indonexia, ống ta là một người có khí chất, không muốn trở thành một 
“thái tử” chỉ dựa vào tài sản của cha, mà là người muốn tự mình xông pha vào thương 
trường. Dựa vào số vốn 25.000 dô la vay của cha dể lập nghiệp, chi mấy nãm ngắn ngùi, 
ông đã xây dựng dược đê' quốc tiền lệ to lớn, anh dã làm tròn được giấc mộng của mình.

Tạ Hàm Thực là người có khí phách nhưng khống tinh ranh, bướng bỉnh cô' chấp 
nhưng không hẹp hòi. Thường ngày bướng bỉnh với chính mình, độc đoán chuyên 
quyền, nhưng đối với bạn bè lại là người hễ ai nhờ là giúp ngay, tính cách dễ mến. 
Bạn bè cùa Tạ Hàm Thực đều thừa nhận ông ta là người trọng tình cảm, nói chuyện 
nghĩa khí vì thê' dược xem là chỗ dựa. Tạ Hàm Thực cũng nghiễm nhiên là người bảo 
hộ cho những người bạn lúc gặp khó khàn túng quẫn, chỉ cần họ mớ miệng, Tạ Hàm 
Thực nhất định sẽ bỏ liền ra giúp dỡ. Công ty của bạn bè bị phá sản, ông thường bỏ 
tiền ra mua lại. Mà trong Tập đoàn Suitable Yard, những người bạn thân của ông đều 
được bô' trí làm ở những vị trí trọng yếu, do vậy đã hình thành nên một lập đoàn thân 
thích lớn.

Tạ Hàm Thực không phải là người mưu sâu lọc lõi, lại bướng bỉnh cô' chấp. Khi lập 
nghiệp dựa vào sự nỗ lực của mình đã lạo nên một kỳ tích: nhưng khi tập doàn dã bước 
vào thời kỳ quy mô lớn, chỉ dựa vào sự liều lĩnh và cô' gắng thôi thì chưa đủ. Tạ Hàm 
Thực bổ nhiệm người theo lình thân, trong doanh nghiệp sẽ thiếu đi những người năng 
lực tinh tường làm được việc, thiếu đi người biết quản lý, hiểu kinh doanh. Bạn bè thân 
thiết của ông ta đều là những người an phân, bình thường chỉ biết tâng bốc, làm hài lòng 
Tạ Hàm Thực, cuối cùng đã khiến cho Tâp đoàn Suitable Yard lâm vào khủng hoảng. 
Khi Tạ Hàm Thực và cha ông ta chạy cầu cứu khắp nơi nhằm cứu vãn cóng ty, những 
người này không những không đồng lòng chung sức tương trợ, ngược lại còn liên tiếp 
tìm cách vay tiền các Ngân hàng của Tập doàn Suitable Yard, khiến cho những khoản 
tiền lớn như bị rơi xuống đáy giếng, không có cách gì để thu hồi, đã làm tãng thêm sự 
khủng hoảng của doanh nghiệp.

Đến khi Tập đoàn Suitable Yard đã lộ rõ khủng hoảng, Tạ Hàm Thực vì cứu vãn 
công ty, đã không tiếc tiền mời Niêu Đa Mưu người cố vấn quản trị kinh doanh doanh 
nghiệp rất nổi tiếng của Indonexia, cùng với hai chuyên gia ngân hàng về hỗ trợ chính 
đốn Tập đoàn ngân hàng Suitable Yard. Mở thông con đường phát triển cho Tập doàn 
Suitable Yard; thế nhưng điều đáng buồn là, cơ hội cuối cùng cũng bị những người bạn 
này của Tạ Hàm Thực đổ đi.
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Cãn nguyên khủng hoảng của Tập đoàn Suitable Yard nãm ơ chính tâng lơp lanh 
dạo của nó. Sau khi Niêu Đa Mưu lên nhâm chức, trước tiên bắt đầu cải cách từ tầng lớp 
lãnh đạo, chĩa mũi dùi vào những người không có năng lực mà lại giữ những chức VỊ chu 
chốt trong doanh nghiêp ­ chính là những người bạn của Tạ Hàm Thực. Vì sự cai cách 
của Niêu Đa Mưu đã đụng chạm dến lợi ích của những người này, nên họ bắt dầu bao 
vây tấn công Niêu Đa Mưu. Những người anh, em khóc lóc, tố cáo VỚI Tạ Hàm Thực, 
làm mặt lạnh nặng nhẹ với Tạ Hàm Thực, chông lại những cải cách của Niêu Đa Mưu. 
Những người này là những người bình thường trong thương mại nhưng lại cực kỳ da 
mưu túc trí trong việc dối phó với Niêu Đa Mưu. Trước tiên họ chi trích Niêu Đa Mưu 
muốn lật đổ Tạ Hàm Thực, sau đó còn lạo ra trùng trùng điệp điệp những trở ngại, khãp 
mọi nơi, mọi người đều chóng lại Niêu Đa Mưu khiến cho toàn bộ kê hoạch cua anh ta 
không có cách nào thực thi dược. Niêu Đa Mưu đã không hết lời giái thích lý lẽ với họ, 
chỉ rõ thời khắc tàn lụi của Tập đoàn Suitable Yard nhưng họ không cho rãng diêu dó 
dúng, họ không thể nghĩ được rằng Tập đoàn Suitable Yard có thê sụp đô. Những người 
của nhóm cải cách thấy lực cản trở rất lớn, đã yêu cầu Tạ Hàm Thực miên trừ bớt quyên 
lực của những người thân, cải tổ cơ cấu lãnh đạo của Tập đoàn Suitable Yard. Điêu dáng 
tiếc là, Tạ Hàm Thực lại không nỡ xuống tay với nhũng người anh em của mình, việc 
chính đôn lâm vào bê tắc. Niêu Đa Mưu và các dồng sự nhận thấy tình trạng này, cuối 
cùng đã phải ra đi, trước khi đi đã không ngại ngần gì nói với Tạ Hàm Thực một càu: 
"Tập đoàn Suitable Yard hết hy vọng rồi"

Sau khi sự cải cách của Niêu Đa Mưu bị thất bại, Tập đoàn Suitable Yard vân tiếp 
tục như cũ, cuối cùng dã bị thu hồi giây phép kinh doanh. Tập đoàn Suitable Yard thành 
lập và phát triển từ năm 1982 đến 1992 sụp đổ, chỉ trong thời gian 10 năm, tập doàn 
ngân hàng lớn và trẻ dã sụp đổ chính trong mạng lưới chỉ có những người thân tình 
nhưng họ không giỏi trong kinh doanh.

3.  Thương gia Hồng Kông bị lừa bởi “tình đồng hương”.

Trần Ngọc Thư ­ Chủ tịch Hội dồng quân trị Tập đoàn Phồn Vinh ­ Hồng Kông 
cũng là inột nhân vật kỳ tích truyền kỳ ở Trung Quốc dại lục và Hồng Kông. Ông dã 
từng sử dụng năng lực kinh doanh kiệt xuất của mình để tiêu thụ thành công số hàng sứ 
màu lam Cảnh Thái trị giá mấy trảm ngàn nhân dân tệ bị tồn đọng của Đại Lục ra nước 
ngoài, và đã trở thành hàng hoá bán dắt như tôm tươi. Trần Ngọc Thư cũng dược gọi là 
“Ông vua màu lam Cảnh Thái” của Hồng Kông.

Tập đoàn Phồn Vinh mà ông ta sáng lập ra. có phạm vi kinh doanh liên quan dên 
nhiều lĩnh vực ngành nghề như thương mại, chế tạo, bất dộng sản, và vui chơi giải trí 
v.v... Trần Ngọc Thư luôn luôn giữ mối liên hệ kinh doanh nghiệp vụ với nhiều doanh 
nghiệp tại Đại Lục. Do chuyển hướng giao dịch các sản phẩm kinh doanh của Đại Lục, 
khiến cho rất nhiều các sản phẩm của Đại Lục đã trở thành hàng hoá bán chạy trong 
nước, cũng đem lại những khoản lợi nhuận to lớn cho tập đoàn Phồn Vinh.
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Có một lần, Trần Ngọc Thư ký hợp đồng tiêu thụ hương muỗi hiệu Gà chọi với 
một công ty ngoại thương của một thành phố. Loại hương muỗi này bán rất chạy ở một 
số quốc gia Châu Phi, nhu cầu của thị trường rất lớn, nó là mặt hàng bán chạy trên thị 
trường này. Có một thương gia Hồng Kõng, biết được trong tay Trần Ngọc Thư đang có 
hương muỗi hiệu con Gà chọi này, bất giác nuôi hy vọng lớn. Thế là, vị thương gia Hồng 
Kóng này thường xuyên tới tìm Trần Ngọc Thư, và lôi kéo tình dồng hương với Trần 
Ngọc Thư. Thương gia Hồng Kông đó nói chuyện về quẽ hương, và còn nỉ non nói về 
những gian khổ gập phải trong kinh doanh với Trần Ngọc Thư. Điều đó đã khiến cho 
Trần Ngọc Thư cảm động bằng vẻ thật thà đôn hậu, chân thành lình nghĩa, hưng phấn 
đến mức “tha hương gặp cố tri”. Gập được người bạn như thê' này, cũng là một việc vui 
lớn trong đời. Như những khó khăn gặp phải trong kinh doanh ngày nay. mình cũng nên 
giúp đỡ kéo anh ta một cái, tổn thất mất đi một cuộc làm ãn cũng đáng.

Trần Ngọc Thư rất khoáng đạt, nhanh chóng chuyển nhượng hợp đồng Hương 
muỗi hiệu con Gà chọi cho vị thương gia Hồng Kông này. Không ngờ, vị thương gia 
Hồng Kông này sau khi làm xong thủ tục chuyển nhượng hợp đồng và tài liệu, bèn dá 
Trần Ngọc Thư ra rìa, trực tiếp chạy đến cóng ty ngoại thương đó liến hành đàm phán. 
Thương gia Hồng Kổng đó nói rằng mình có điều kiện tiêu thụ trực tiếp hương muỗi 
hiệu con gà chọi này tại Châu Phi, và đã xuất trình thư chuyển nhượng hợp đồng ký 
với Trần Ngọc Thư và chứng minh tài chính của ngân hàng, nói mình mới là nhà tiêu 
thụ kinh doanh chân chính có thực lực. Có văn bản giấy tờ chứng minh, công ty dó 
bèn quay sang hợp tác với vị thương gia Hồng Kông này, và chấm dứt luôn quan hệ 
thương mại với Trần Ngọc Thư, hơn nữa còn coi Trần Ngọc Thư là đối tác không 
dáng tin cậy.

Trần Ngọc Thư biết được chuyên này, không ngăn được kinh ngạc, mồm chữ o 
mắt chữ A, không rét mà run, không ngờ “lình đồng hương” và “tình cảm bằng hữu” bấy 
lâu nay mình coi trọng lại khiến mình rơi vào hoàn cảnh như vậy, đã không nén dược 
tiếng thở dài: “lòng người khó đoán, thật đáng sợ”

Có một câu chuyên tương tự về người nông dân và con rắn độc. Người nông dân 
nhìn thấy con rắn bị lạnh cóng, liền ấp nó vào lòng sưởi ấm. Ai ngờ, rắn độc dược nằm 
trong lòng người nông dân ấm áp, dần dần tỉnh lại, sau khi tỉnh lại, nó đã cắn chết người 
nóng dân đó. Người nông dân đáng thương chết bời chính con rắn mà mình dã cứu sống.

4.  Doanh nghiệp khác gia đình.

Công ty DuPont là công ty hoá học lớn nhất trên thê' giới, từ ngày thành lập tới nay 
đã dược 300 năm. Gia tộc DuPont trong lịch sử là một quý tộc ở Lie ­ Pháp. Năm 1789, 
cuộc đại cách mạng tại Pháp biến thành cuộc thanh trừng, óng DuPont mang theo hai 
người con trai In Ray và Victor chạy sang Mỹ. Năm 1802, các con trai ông ta đã thành 
lặp một xưởng chế thuốc tại Blandy bang Delaware. Vì In Ray ở Pháp là một nhà diều 
chẽ' thuốc, đồng nghiệp với anh ta lại là một nhà hoá học của Pháp tên là Lavoisier, bên 
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cạnh đó với những nhu cầu về thuốc bới cuộc nội chiến tại Mỹ, nhà máy đã đứng vững 
và phát triển rất nhanh.

Công ty DuPont là một công ly gia đình điển hình tại Mỹ, công ty có một dạo luật 
bàì thành vãn, dó là không phải người của gia tộc DuPont thì khõng dược đảm nhiệm 
chức vụ quản lý tối cao. Thậm chí còn thực hiện nguyên việc kết hôn cùng dòng tộc, để 
để phòng việc ăn cấp bí mật, tài sản của gia lộc. Đến những năm đầu thập kỷ 60 của thế 
kỷ này, Công ty DuPont liên tiếp 2 ­3 nãm gập phải những vấn đề khó khăn: Bản quyển 
của những sản phẩm trước dây lần lượt mãn hạn, gặp nhiều sự khiêu chiến của các nhà 
cạnh tranh ngày càng gia tãng trên thị trường. Có thể nói Công ty DuPont đang gặp phải 
sự bao vây bốn phía, khiêu chiến ầm ầm.

Năm 1962, Copland ­ Tổng giám đốc thứ 11 của công ty lên nhậm chức, anh ta là 
người nổ phát pháo dầu tiên cho thời kỳ dầy thử thách. Cóng ty dã hoạch định một chiến 
lược kinh doanh mới. Song để chuyển biến cục diện này không phải là việc thành cóng 
trong một sớm một chiều mà dây chính là một cuộc chiến trường kỳ. Đã có phương 
châm kinh doanh mới, còn buộc phải có sự đảm bảo của một cơ cấu tổ chức tương ứng. 
Copland nhận thức dược, trong thời đại dó, cơ cấu doanh nghiệp ngày càng to lớn, hoạt 
dộng nghiệp vụ cực kỳ phức tạp, công việc của các cấp lãnh đạo tối cao càng nặng nề 
gấp bội, tốc độ thay dổi của hoàn cảnh môi trường càng ngày càng nhanh, tri thức cần 
thiết cho quản lý càng ngày càng sâu rộng. Nếu vẫn ôm quan niệm cũ trước đây. do các 
thành viên gia tộc khống chế chức vụ trọng yếu, dã là điều không thực hiện được. Cóng 
ty cần phải do những người có năng lực lãnh dạo.

Năm 1967, Copland thực hiện một việc từ trước tới nay chưa có tiền lệ bao giờ, 
nhưòng chức Tổng giám đốc cho một người không phải là người cùa gia tộc DuPont ­ 
Mark, trưởng ban tài chính nhân lực cũng do người khác đảm nhiệm, năm 1971, tự mình 
lại nhường chức Chủ tịch Hội đổng quản trị. Trong Hội đồng quàn trị, tỷ lê những người 
thuộc gia tộc DuPont càng ngày càng ít. Trong hệ thống cấp bậc quản lý khổng lồ dó. 
nếu như thành viên gia tộc DuPont chưa qua các lớp huấn luyện chuyên môn cao cấp, dã 
không còn quyền được phát ngôn nữa.

Thập niên 60 qua đi, Công ty DuPont dã thu được rất nhiều thành công lớn lao. 
Trước dây, Công ty DuPont đã phải mua A­xẽ­ti­len của Cõng ty Liên hiệp Cacbon để 
sản xuất các sản phẩm cao su tổng hợp, ngày nay, đã bắt đầu kiêm luôn sản xuất, 
khiến cho Công ty Liên hiệp Cacbon dành phải đóng cửa mấy nhà máy sàn xuất A­xê­ 
ti­len. Trong tình trạng rất nhiểu công ty hoá học bước vào cạnh tranh ở ngành nhựa, 
Công ty DuPont đã tìm thây một con đường khác, phát triển về ngành kiến trúc và xe 
hơi, khiến cho nhựa tiêu hao cho mỗi chiếc xe hơi của thập niên 60 tăng từ 3 đến 6 lần 
so với thập niên 50, đến thập niên 70 lại đã sản xuất ra loại nilông A­xê­ti­len chiếm 
lĩnh được thị trường. Do vậy, có thể nói về bí quyết thành công của Công ty DuPont 
trước hết nằm ở chỗ biết cải cách cơ cấu tổ chức của doanh nghiệp, đã thay đổi truyển 
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thống từ việc đích thân các thành viên gia lộc khống chế điều khiển doanh nghiệp của 
quá khứ, đêh việc dể các chuyên gia chuyên môn có năng lực kinh doanh nắm việc 
quản lý, đã thích ứng vứi yêu cầu của xã hội hiện đại đối với cơ chê' tổ chức nội bộ 
doanh nghiệp.

5.  Chỉ dựa vào lòng trung thành thôi vẫn chưa đủ.

Có rất nhiều õng chủ các doanh nghiệp tư nhân dã tạo dược công ty dựa vào lài trí 
thông minh và sự gian khổ phấn đấu của mình; họ hiếu rõ thành lựu có được là diều 
không dễ dàng. Để bảo vệ sự nghiệp của mình, họ luôn không tin tưởng người ngoài mà 
để vợ con hoặc người thân của mình nắm giữ những chức vụ chủ chôì trong còng ly, 
nhưng lại không ngờ làm như vậy có sự mạo hiểm rất lớn. Lòng trung thành của người 
nắm giữ chức vụ chủ chốt là diều rất quan trọng, nhưng người trung thành dó không dảm 
nhiệm được hết công việc thì cũng vô tác dụng, ở các công ty nhỏ, thông thường có thế’ 
thấy các chức vụ cơ yếu đều do những người thân thuộc cùng huyết thống nắm giữ. điều 
này là do phần lớn mọi người đều cho rằng họ hàng thân thuộc sẽ không làm phản sau 
lưng họ. cũng có thể nói là họ đáng tin cậy, về điểm này có thể khiến ỏng chủ yên tâm. 
Nếu là người ngoài, không chừng vào lúc nào đó, họ cũng sẽ làm ngành giống y như 
mình, trở thành đối thủ cạnh tranh của mình. Nếu như họ hàng cùng huyết thống hoặc 
vợ con thì sẽ không thể làm những việc bất nhân bất nghĩa đó được. Có khi, trong sô' 
những người đảm nhiệm chức vụ quan trọng đó, cũng có người không đủ năng lực, là 
người không thể đàm nhiệm được cương vị đó. Nếu như có những người như vậy, những 
nhân viên khác sẽ không phát huy dược năng lực. Tuy là người thân của õng chủ, không 
có năng lực, nhưng nếu người đó lại dễ sinh ra tính ngạo mạn “ta là họ hàng thân thích 
của óng chủ”, thị uy khắp nơi, khiến cho những người xung quanh chịu không nối, họ sẽ 
biến thành kẻ dối trên lừa dưới, một mật âm thầm toan tính, một mặt mong muốn người 
này nên sớm về hưu.

Lòng trung thành chính là việc không phản lại ông chủ và công ty, lức là luôn hếl 
lòng vì ông chủ, bất kể là xấu hay tốt, trong lòng đều luôn vì ông chủ, vì cõng ly mà cô' 
gắng phấn đấu, cống hiến hết mình. Đối với ông chủ mà nói, khi có những người này 
xung quanh mình thì sẽ luôn có cảm giác yên tâm. Nhưng nhìn lừ khía cạnh kinh doanh 
của công ly, vẻn vẹn chỉ sử dụng những người này vào các vị trí chủ chốt của cóng ty thì 
sẽ khiến cho mọi công việc rơi vào trạng thái lơ là qua quýt, điều đó sẽ hỏng việc. Bắt 
buộc phải là những người thực sự có đủ nãng lực dảm nhận công việc đó, mới có thế 
mang lợi nhuận về cho doanh nghiệp, mới có thể khiến cho doanh nghiệp lổn tại và phát 
triển. Vấn đề mâ'u chốt là áp dụng sự xem xét lổ hợp theo cách nào, làm thê nào dể lổ 
hợp một cách tốt nhất đủ mọi loại người lại với nhau và khiến họ phát huy sức mạnh, 
đây cũng chính là công việc trọng yếu của ông chủ.

Ông chủ cần có con mắt nhìn xa trông rộng, muốn dứng vững trên thương trường, 
nếu muốn sự nghiệp của mình thành công, bắt buộc cần phải ghi nhớ: “Thương trường 
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như chiến trường”. Tất cả vì công ty, tất cả vì sự nghiệp nhưng chỉ dựa vào iòng trung 
thành thôi thì chưa đủ.

6.  Mức độ của sự thông cảm.

Năm 1831, Cavalcho Silos đã phát minh ra chiếc ­{náy gặt đầu tiên trên thế giới. 
Cùng thời điểm đó, ông đã sáng lập nẽn Cõng ty Thương mại máy móc nông nghiệp 
quốc tế Mỹ (American International Agricultural Machinery Corporation Company). 
Trải qua mấy chục nãm gian khổ phấn dấu, lượng tiêu thụ của máy móc nông cụ của 
cóng ty luôn đứng đầu các doanh nghiệp cùng loại tại Mỹ.

Cavalcho Silos trong xử lý vâh đề luôn kiên trì theo nguyên tắc, tất cả đều theo chế 
độ và nhu cầu của công ty để thực hiện và ông cũng là một con người sống tình cảm. Có 
một lần, một công nhân lâu nãm say rượu gây ầm ĩ, dêh muộn về sớm, vi phạm cơ chế 
của công ty. Người quản lý cùa công ty, căn cứ vào quy định có liên quan của chê' độ 
quản lý quyết định đuổi việc anh ta. Cavalcho Silos cũng bày tỏ sự đồng tình với quyết 
định này. Quyết định này được ban hành, người công nhân đó lập tức phản ứng, tìm gặp 
Cavalcho Silos, nói một cách oan ức: “Khi công ly còn nợ nần đầm đìa, tôi đã đồng cam 
cộng khổ với ông. Ba tháng không lĩnh lương cũng không một lời oán trách, hôm nay tôi 
phạm phải lỗi nhỏ này mà đuổi việc tôi, thật là không hợp tình hợp lý chút nào!”

Cavalcho Silos bình tĩnh nói với người công nhân này: “Anh có biết đây là công ty, 
công ly có chế độ quy định của công ty, đây không phái là việc cá nhân cùa lòi và anh, 
lôi chỉ có thể căn cứ theo quy định của công ly để làm, không thể có trường hợp ngoại 
lệ”. Sau đó, người công nhân giải thích với Cavalcho Silos: “Bản thân vì vợ vừa qua đời, 
để lại hai đứa con, một đứa bị tàn lật, một đứa vì không được bú sữa mẹ, đói bụng gào 
thét khóc lóc. Anh ta vì trong lúc quá đau buồn, mượn rượu giải sầu nên cuối cùng đã vi 
phạm điều lệ của công ty”.

Khi Cavalcho Silos nghe xong câu chuyên đau buồn của người công nhân dó, đặc 
biệt cảm thõng, ông lâp tức nói với người công nhân này: “Anh thật là hồ đồ, bây giờ 
đừng nghĩ gì nữa, mau mau về nhà, lo liệu việc hậu sự cho vợ, chăm sóc con cái, anh 
không coi tôi lờ bạn cùa anh sao? Cho nên anh cử yên tâm, tôi không để anh di vào 
bước đường cùng dâu”. Nói đoạn, ông móc ví lấy ra một tờ ngân phiếu đưa cho anh ta. 
Người công nhân xúc động với sự cảm thông của óng chủ, anh ta nói: “Tôi không ngờ 
ông lại như thế này”. Song Cavalcho Silos lại cho rằng, so với sự đồng cam cộng khổ 
giúp đỡ mình của người công nhân này thì điều này không cần phải nói đến. Ông dặn dò 
người công nhân yên tâm về nhà chăm sóc gia đình, không phải lo lắng gì công việc của 
mình. Nghe xong lời lặp lại của ông chủ, người công nhân già lại hỏi: “ông muốn thu 
hồi mệnh lệnh đuổi việc tôi phải không?”. Cavalcho Silos hỏi lại một cách thân thiết: 
“Anh có muốn tôi làm như vậy không?”. “Không, tôi không muốn vì tôi mà ngài phải 
phá vỡ luật lệ của công ty”. Cavalcho Silos vui mừng nói: “Đúng, dây mới là bạn tốt của 
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lói. anh yên tâm về đi, lỏi sẽ hố trí cho anh mộ! việc thích hợp” Sau đó, người công 
nhân già này đến làm quản gia cho một nông trường của nhà Cavalcho Silos. Cavalcho 
Siios xử lý công việc không để tình cảm lấn lướt. Khi công ty gặp khó khăn, có vài 
chuyên gia kỹ thuật có kinh nghiệm nhiều năm cóng tác với ông đã quay lưng rời bỏ ông 
ta, mấy nãm sau, khi công ty trấn chỉnh phát triển lại, mấy người này lại lìm đến. Đối 
với những người bỏ mặc đồng nghiệp giữa lúc sóng lo gió lớn này, bất kế ông chú nào 
cũng khó mà chấp nhận. Khi đó, lúc bọn họ ra đi. Cavalcho Silos cũng dã lừng rất phản 
nộ, ông nói: “Tôi mong rằng sẽ mãi mãi không phái gập lại các anh nữa!” Hiện nay 
công ty phát triển, sự nghiệp rộng mở, chính là lúc để trừng phạt họ. Nhưng Cavalcho 
Silos đã không để bụng chuyện cũ và ông tiếp nhận họ. Mấy người này cảm dộng vì sự 
khoan dung của ông chủ, từ đó về sau càng dốc hết sức mình cho cõng ty.

Phải ghi nhớ: Kinh doanh bàn chuyện kinh doanh, việc riêng mới bàn tình cảm.

TÌNH NGHĨA LÀ VÔ GIÁ

Tuy rằng kinh doanh chỉ bàn chuyện kinh doanh, nhưng làm ỏng chủ cũng không 
nên quá lạm dụng điều này. Bên cạnh đó còn cắn phải ghi nhớ lời dạy “tình nghĩa là vô 
giá” của người xưa nữa, người hoàn loàn không chú trọng tình cảm cũng không thể 
thành cóng được.

1.  Đối nhân xử thế.

Ngô Hoà Hầu, người sáng lập ra tập đoàn doanh nghiệp Tân Hưng ­ Đài Loan, từ 
nhỏ đã chịu vất vả khổ sở, tay trắng lập nghiệp, trải qua 50 nãm phấn đấu gian khổ, cuối 
cùng đã lập nghiệp thành công. Nhìn tổng thể cả cuộc đời Ngô Hoả Hầu, thành công của 
ông ta ngoài triết lý “không ngừng năng động tìm kiếm cái mới” của mình ra thì “sự 
giao thiệp rộng rãi, chu đáo và chân tình” cũng là triết lý thành công khiến ông ta tự hào.

Tung hoành trên thương trường hàng chục nãm, ông thường đối đãi chu đáo với 
mọi người, cả những người bình thường, rất ít khi gây thù chuốc oán với ai. Tuy là một 
dai gia nhưng không hề có chút nào kiêu ngạo, giao thiệp với đủ loại người, và dung hoà 
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sống chung với họ, cho nên nhân duyên cực kỳ tốt. Do nhân duyên tốt, nên gặp được cơ 
hội, người khác đều chia sẻ cùng óng ta, đây chính là một nhân tố trọng yếu trong sự 
thành công của ông. Ông lấy tình cảm nồng hậu đối đãi cấp dưới, ông không bao giờ 
chủ động thải hồi nhân viên, mà những nhân viên gặp ông la một lần, lập tức dều coi 
như những người bạn, nhiều nãm sau, ông ta vẫn gọi được tên chính xác từng người. 
Hôn lễ, tang gia của từng nhân viên, dường nhự ông ta đều tham dự; nhân viên bị ốm di 
viện, ông thường xuyên đích thân tới thăm hỏi.

Ngô Gia Lộc là cấp dưới cũ từng theo Ngô Hoả Hầu hơn 30 năm. bị bệnh phải đi 
mổ ở Mỹ. Ngày làm phẫu thuật, cứ một tiếng óng ta lại gọi điện thoại đường dài tới Mỹ 
hỏi thâm tình trạng bệnh tình sức khoẻ; các cấp dưới trong công ty đều vì việc đó mà 
cảm nhận được tình cảm và tấm lòng của ông. Ông râĩ thích gần gũi với nhân viên cấp 
dưới, bắt tay, khoác vai, nói chuyên tình hình gia đình. Mỗi khi cuối năm phát tiền 
thưởng, đều do ông ta đích thân phát cho từng nhân viên một. Do nhân viên quá đông, 
mà việc phát tiền thưởng cũng phải mất tới hàng tuần, nhưng óng ta cũng không hề dể ý 
đến việc đó chút nào. Với những điều đã nói trên, mà nhân viên của Tập đoàn Tân Long 
với gia quyến đều có một tình cảm, sự kính trọng không thể nói nên lời dối với ỏng chủ 
Ngó Hoả Hầu. Cho nên rất nhiều các cấp dưới cũ vì tình cảm dó với ỏng mà đi theo ông 
cả nửa cuộc dời.

Người sống trong xã hội, phải giao thiệp với người. Một người quảng giao sẽ nhận 
được sự tôn trọng và trung thành của người khác, điều này thì có liền cũng không thể 
mua được.

2.  Yếu tô' của thương nhản thành công.

Rất ít người thành công mà chỉ dựa vào mỗi nàng lực của mình, mối quan hê tốt 
đẹp với người cũng là chất xúc tác cho sự thành công dó. Ngày nay, các ông chủ cũng 
nhận thức được, muốn làm tốt công việc, tuyệt đối không thể xem nhẹ tầm quan trọng 
trong mối quan hệ với con người. Giờ đây, các công ty doanh nghiệp lớn, bé đều có bộ 
phận quan hệ cộng đồng của mình, ít nhất cũng phải có mót thư ký quan hệ cộng dồng 
bên cạnh ông chủ.

Tục ngữ có câu “Buôn có bạn, bán có phường". Một ông chủ dã từng nói một cách 
cực kỳ thâm sâu: “Sà dĩ tôi có dược những thành công ngày hóm nay, chỉ dựa vào năng 
lực của tôi thì không thể làm được, mà phải dựa vào những mối giao thiệp rộng rãi cùa 
tói, bạn bè cùa tôi đều dù các giới, chẳng hạn như giới văn học, giáo dục, chính trị, 
thương gia, cần gì có nấy". Rất nhiểu ỗng chủ đều từ tay trắng làm nên. Họ thường lừ 
những nhà kinh doanh nhỏ bắt đầu làm nên, thậm chí rất nhiều người buôn bán còn 
không được gọi là công ty. Có người bắt đầu mở một cửa hiệu quần áo, có người thì một 
quán ăn nho nhỏ, dần dần tích luỹ vốn, đợi đến khi tích luỹ đủ được tiền vốn lại tìm 
kiếm cơ hội, hoặc là mở rộng việc buôn bán của mình, hoặc là chuyển qua ngành nghề 
khác. Nổi bật đặc biệt nhất ở điểm này chính là những người Hoa ở nước ngoài.
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Người Trung Quốc có truyền thống chịu kham khổ, mà người Hoa ở hải ngoại lại 
còn hơn như thế. Người Hoa ở hải ngoại lại rất có tài kinh doanh, được coi là những 
người biêì buôn bán nhất và có mật trên rất nhiều quốc gia. Người Hoa luôn gặt hái dược 
rất nhiều thành công, cống hiến rất nhiều cho nền kinh lê' tại nơi đó, trở thành một lực 
lượng kinh tế hùng mạnh trên thê' giới. Thành cóng của họ ngoài phẩm chất chịu khó 
chịu khổ. thì sự doàn kết tương trợ lần nhau của họ cũng là một nhân tô' chủ yếu cho sự 
thành công này. Phần lớn người Hoa ở nước ngoài thường khởi nghiệp bằng việc mở 
hàng ãn, hiệu giật là, sau đó mới dần từng bước phát triển lớn mạnh, rồi mới liến hành 
làm ăn kinh doanh ở mọi góc dộ, thu dược nhiều lợi nhuận và tốc dộ phát triển thì thực 
sự rất nhanh chóng.

Điều kỳ diệu nằm ở chỗ, họ có các tổ chức giúp dỡ lẵn nhau một cách muôn hình 
muôn vẻ, họ kết thành “bang”, gia nhập tổ chức này, và đã trở thành thành viên của 
“bang”, tức là đã trở thành nhũng người bạn cùng hội cùng thuyền. Những bang hội này 
thông thường là tổ chức do những người có cùng nơi xuâì thân lập nên. Bang hội này 
thường gọi là “hội đồng hương”. Ngoài ra còn có nhũng tổ chức do những người cùng 
làm chung một ngành nghề kinh doanh buôn bán lập ra, được gọi là “hội nghề” Mặc dù 
không cùng một nơi, nghề mưu sinh cũng không giống nhau lắm. nhưng chi cần dược 
kẽì nạp vào “bang” thì phải chung sống hoà thuận, giúp đỡ lẫn nhau.

“Bang” của người Hoa ở hải ngoại, tổ chức thành một đoàn thể, chỉ cần là nguời 
trong bang thì phải hết lòng, hết sức hỗ trợ duy trì lợi ích của mọi người. Nếu như có 
việc tốt nào. điều dầu liên xem xét là dành cho bạn hữu trong bang. Nếu như có người 
gập phải khó khăn, đã phải vay nợ, đối mật với việc phá sản, chi’ cần anh ta có sự tin 
tưởng, là người có nghĩa khí, mọi người đều xúm lại giúp dỡ. Người Hoa ở hải ngoại 
bàn thân biết mình tha hương nơi đất khách quẽ người, họ hiểu rõ lực lượng chỉ cá nhân 
một người là rất nhỏ bé, yếu đuối. Đành phải học tập theo các loài vật trong thiên 
nhiên, loài yếu cần phải kết thành bầy đàn, một khi rời đàn sống đơn dộc, sẽ gặp phải 
muôn vàn nguy hiểm khó thể đối chọi. Những người Hoa ở hải ngoại dựa vào nhau kết 
thành một chuôi, để bảo vệ sự an toàn, tài sản và sự nghiệp của nhau, cũng là một điều 
râ't lự nhiên. Vốn là điều kiện tất yếu của việc kinh doanh, người Hoa ở hải ngoại nếu 
muốn vay liền trong các ngân hàng bãn địa là điều cực kỳ khó khăn. Trong xã hội 
người Hoa ở hải ngoại, có những tổ chức quỹ cho vay tín dụng, là phí hội mà hội viên 
phải định kỳ đóng góp. Khi muốn đấu thầu mà phải sử dụng tiền, người khởi xướng 
triệu tập các hội viên lại, lựa chọn đối tượng hỗ trợ dầu tư. Ví dụ, người nào đó cần 1 
triệu đồng, nhưng bản thân anh ta chỉ có 500.000. Để vay dược khoản tiền nóng, anh ta 
có thể nhờ một người bạn có thực lực bảo lãnh, thõng qua “tổ chức” để giải quyết vấn 
đề khó khãn tạm thời đó.

Quan niệm tình đổng hương trong những người Hoa ở hải ngoại là cực kỳ mãnh 
liệt. Họ luôn hết sức giúp đỡ với những người đồng hương. Cho dù bản thân không biết 
một chữ, cũng có thể thông qua sự giúp đỡ của bạn hữu bước vào con đường lập 
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nghiệp độc lập cho mình. Đồng thời, họ còn đặc biệt thích giúp đỡ thanh niên có chí. 
vui thích làm bạn của họv bằng hết khả năng, cung cấp cơ hội cho những thanh niên trẻ 
lập nghiệp.

“Nhiều bạn hữu, nhiều đường để đi”, người Hoa ở hải ngoại cực kỳ coi trọng tình 
bạn. Họ tuyệt đối không cho phép việc phản bạn nảy sinh. Một khi phát hiện người nào 
đó phản bạn, họ sẽ đuổi ngay ra khỏi tổ chức. Ngước mặt nhìn lên không có ai thân 
thích lại không có bạn hữu giúp đỡ, coi như người đó bằng với việc đã không còn dường 
sống rồi. Cho nên, bình thường người ta tuyệt đối không thể phản bạn. Người Hoa ở hải 
ngoại coi trọng lình bạn nhưng việc kết bạn lại cực kỳ thận trọng. Họ muốn tin ai, làm 
bạn với người đó thì phải mất một thời gian tương đối dài. Một khi họ cho rằng dối 
phương là người có thể làm bạn được thì dành hết mọi sự tin tưởng, chỉ cần bạn hữu gặp 
nạn sẽ không một chút ngần ngại chìa tay ra giúp đỡ, thậm chí đâm đầu vào lửa cũng 
không từ nan.

Người Hoa ở hải ngoại là những người chú trọng tình nghĩa nên họ thu được rất 
nhiều thành công lớn trong ngày hôm nay.

BI KỊCH
“NGHÈO TỚI MỨC CHỈ CÒN LẠI TIỀN”

1.  Ai hán tiền?

Nhất định đừng coi thường tiền bạc, nếu như hôm nay bạn khinh tiền, vây thì ngày 
mai nó sẽ khinh thường bạn. Có điều, tuy tiền rất quan trọng nhưng tuyệt đối không thể 
làm nô lộ của nó. Người xưa có nói: “Muốn làm diều gì đó trên đời, bắt buộc phải có 
một khoản tiền bạc tương đương. Vì tiền bạc là sức mạnh, bất kể gian khổ thể nào, đều 
phải giành được nó. Một người thông minh đến đáu, nếu không cố tiền, sẽ bị người khác 
coi thường, cho dù có nói những lời giống như người ta cũng không nhận được sự coi 
trọng của đối phương”.
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Do đó. ngoài việc nỗ lực làm việc ra, đồng thời cũng phải tích luỹ tiền bạc. Có tiền 
rồi thì lại càng muốn có nhiều tiền hơn. Càng không có tiền càng muốn có tiền. Đây là 
lẽ thường tình của con người. Nói bàn thân không cần giầu có, đó chỉ là giã dối, dó là 
những lời tự an ủi mình của người không có tiền, đấy là luận điệu làm vẻ thanh cao, vẫn 
là không phải điều nói tốt.

Khổng Tử nói: “Tài sàn bất nghĩa mà có, với tôi là thứ phù du" Đấy là chi những 
tài sản bất nghĩa, có nghĩa là những hành vi trộm cắp bất lương của con người; còn như 
những tài phúc chính dáng có được thì không thể xem là thứ phù du. Hà lất gì phải nói 
những thứ rõ ràng là rất thích thành không thích? Lại nói, thánh nhân cũng khống phải 
toàn người nghèo, huống chi chúng ta cũng chỉ là những kẻ phàm tục mà thói. Tóm lại, 
khống ai không muốn giàu có. Nói không thích là luận diệu dối trá, càng là kẻ nghèo 
khó càng muốn có tiền.

2.  Biết kiếm tiền là một việc tốt.

Nhìn thấy nụ cười và vẻ mặt thần tài, có thể nghĩ dến 3 ý nghĩa:

• Có nghĩa là hoà khí. Thần tài cười rất tươi, không hề có chút gì gượng gạo, biểu 
lộ thần thái an lòng, cực kỳ yên tâm may mắn.

• Có ý nghĩa sức khoẻ. Sức khoẻ của thần tài, hoàn toàn hiển hiện trẽn sắc diện cua 
ông ta. Vì nếu như thân thể không đủ tráng kiện, tuyệt đối không thể có sắc diện và hình 
dáng như vây.

• Dáng vẻ của người làm ãn buón bán phát tài. Trong tay cầm bình nguyên bảo, 
biểu hiện là một tỷ phú. Nụ cười đắc ý của thần tài tượng trưng cho “làm ãn phát tài 
thông tứ hải”.

Bất kể người nào cũng đều cầu mong phồn thịnh cho sự hoà thuận, sức khoẻ và sự 
nghiệp. Có ba thứ ấy, bất kể làm việc gì đều thuận lợi và thành công. Cho nên người ta 
dều mong muốn được giống như thần tài.

Không nên vì sự giàu có mà đánh mất di sự khỏn ngoan của mình vì phú quý 
không phải là mục đích sống của con người, mà chỉ là phương pháp, thủ doạn hay vật 
phụ trợ tìm kiếm cho hạnh phúc mà thôi. Điều này là diều mà người đang sống trong 
giầu sang cần cảnh giác. Nhưng nếu vì thê' mà xem nhẹ giầu sang, cũng lại không 
dúng, không được phiến diện mà vật chất hoá, hoặc hư vó hoá nó. Chúng la cần linh 
táo, khẳng định giá trị chính đáng của tiền bạc. Nó giữ vai trò chính trong cuộc sống, 
vật chất là một nhân vật trên sân khấu cuộc đời, nếu thiếu nó, sân khấu đó cũng không 
diễn được.

Con người cần phải giữ được quan điểm như vây để bôn ba trong sự nghiệp, hoặc 
lao động để kiếm tiển, thê' nên tiền bạc mới là thứ tô điểm cho cuộc sống, phục vụ con 
người. Người giàu không nhất định phải bất nhân, không phải bất nhân mới giàu.
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Trong cuộc sống của con người, muốn hái hoa hay hái quả, là quyền của bạn 
nhưng bâì luận là gì, là hoa hay là quả dều có liên quan dến cây. Giống như vậy, phú 
quý và tinh thần là những thứ không thổ tách rời nhau.

Kiêm được tiền là một việc tốt, trong xã hội có người dành cả đời cho nghiên cứu 
khoa học, có người lại say mê nghệ thuật nhưng phải có tô' chất, thiên chức cũng như 
cơ hội tu dưỡng tương đương mới làm dược, chứ không phải ai ai cũng có thể làm. Giả 
dụ như mọi người dều cùng di trên một con đường, vậy thì dã không trờ thành một xã 
hội rồi.

“Có công mài sắt có ngày nên kim”, mỗi cá nhân phải chắc chắn quyết tâm kiên trì 
nghị lực để làm, thì sẽ làm được. Thê' giới này hiện nay có thể nói là nhà nhà dều mỡ 
cửa, cơ hội đều như nhau, chỉ cần bạn muốn kiếm tiền thì bạn có thể kiếm và các thủ 
đoạn, phương pháp có rất nhiều. Vì vậy, nảy sinh sự cạnh tranh, và cạnh tranh ngày càng 
quyết liệt. Người người đều quyết tâm kiếm liền, nhưng phải đi theo con dường chính 
đạo, kiếm tiền chính đáng. Phần lớn những người thành công trở nên giầu có, anh ta phải 
có điểm vĩ đại mà người bình thường khõng có. “Sau khi kiểm được nhiều tiền giả làm 
người ngu đần nhưng lại không phải là người thật sự như thê1'.

3. Tặng bạn vài điều suy nghĩ về tiền.

Vay tiền không phải việc hay ho gì, có vay có trả mới là đạo lý.

Vay tiền chịu lãi khó khăn, V! trong lãi vẵn còn có lãi.

Tiền vì sao không dêh? Vì bạn quá lãng phí.

Tiền đã thích ai rồi? Nó thích người cần cù có' gắng.

Cây tiền đến từ đâu? Nảy mầm từ sự phấn đấu của bạn.

Người lười nhác không phải là người, thần nghèo khó không phải là thần.

Phúc lộc như gió, sẽ bay đến những người kiên trì.

Làm việc không từ nghĩa lý, trời đất bao la, không có chỗ dung thân. Ngược lại, 
mặc dù nghèo khó đến, lại có thể an tâm.

Há miệng chờ sung là người lười nhác, phấn dấu làm việc là thần phúc.

4. Kiếm tiền dễ, tiêu tiền mới khó.

Ông vua dầu lửa của Mỹ ­ Rockefelle sinh năm 1839, ông đã trở thành một triệu 
phú khi chưa đến 50 tuổi, nhưng ông tự nhận chỉ là người bảo quản tài sản, cho nên dã 
vui với việc quyên tiền cho xã hội. Song, người tìm đêh quyên tiền của ông đã quá 
nhiều. Bất kể sáng sớm hay ban tô'i, hay khi đi làm hoặc lúc ãn cơm, đều có người tìm 
đến quyên tiền của ông. Có một lần, sau khi quyên một khoản tiền lớn, sô' người xin 
quyên góp trong vòng một tháng cuối cùng đã vượt qua con sô' 50.000 người. Do 

431

Bả
n s
ao
 lư
u t
rữ



Rockefelle yêu cầu, mỗi khoản quyên góp đều phải sử dụng một cách hữu hiệu, cho nên 
môi một hồ sơ xin đều phải kiểm tra kỹ càng. Đối mật với những nguời xin cứu trợ đông 
như vậy, ông bân tới mức đầu tắt mặt tối.

Gates ­ trợ lý của ông đã đưa ra một lời khuyên thành thật: “Tài sản của ngài giống 
như một quả cầu tuyết, càng xoay càng lớn. Ngài buộc phải nhanh chóng đập vỡ nó, nếu 
không, nó không những đè bẹp ngài mà còn có thể đè bẹp con cháu ngài nữa”

Rockefelle nói với Gates: 'Tôi rất hiểu. Người xin cứu trợ thực tể quá nhiều nhưng 
tôi nhất định phải làm rõ cách sử dụng của họ trước mới có thể cho họ tiền. Tôi vừa 
không có thời gian lại vừa không đù sức lực để đi làm việc đó. Anh hãy nhanh chóng 
thành lập một văn phòng, phụ trách điều tra các việc đó. Tôi sẽ cân cứ vào báo cáo điểu 
tra của anh để hành động” Thê' là nãm 1901, “phòng nghiên cứu y dược Rockefelle” 
được thành lập, nãm 1903 thành lập “hội giáo dục phổ cập”, năm 1913 thành lập nên 
“quỹ Rockefelle”, nãm 1918 thành lập nên “quỹ ghi nhớ phu nhân Rockefelle”.

Nhà triết học Gulliver đã từng nói: 'Tiền là thử tự do, nhưng nhiều tiền quá lại là 
xiềng xích” Rockefelle hiểu sâu đạo lý này, cả cuộc đời ông đã quyên góp lổng cộng 
550 triệu Đõla, sự quyên góp của óng không phải là vì hư danh, mà là xuất phát từ dáy 
lòng, không phải là vì kiêu ngạo mà là một đời khiêm tốn.

Cả cuộc đời, ông không làm nõ lệ cho tiền của, yêu thích trượt băng, dạp xe dạp và 
đánh gởn. Đến nãm 90 tuổi, thân thể vẫn khoẻ mạnh, tinh thông lanh lợi, sống một cuộc 
sống vui vẻ.

Ông qua đời năm 1937, hưởng thọ 98 tuổi. Khi ông chết, chỉ còn lại một tấm cổ phiếu 
của công ty hoá dầu, vì đó là tấm cổ phiếu đầu tiên, các tài sản khác của ông đã được quyên 
góp hết khi còn sống hoặc chia cho nhũng người thừa kế rồi.

Cuộc đời con người rất gian khổ, không cam tâm là người an phận thủ thường, cả dời 
hết lòng phân đấu, duy nhất có sự khó khăn chân thực, mới biết giải quyết được khó khãn 
mơ mộng, Rockefelle từ một người nghèo kiết xác một chữ không biết, đã sáng lập nên 
cồng ty hoấ dầu danh tiếng trên thế giới, một bước mà trở thành một triệu phú danh giá 
phi thường, có thể nói là một đấu sỹ biết chinh phục hoàn cảnh.

Tục ngữ nói: ''Kiếm tiền dễ, dùng tiền mới khó” Nhưng Rockefelle lại là nhân vật 
điển hình làm được cả hai điều trong lĩnh vực này. Quyên góp ở quy mô lớn, không chi 
là đã ký thác tinh thần tự lập cua ông, phát huy ánh sáng và sự nhiệt huyết vào cuộc 
sống đồng thời còn cống hiến tâm lực cho đất nước mình.

5.  Nhìn thử những thứ ngoài tiền của.

Ông chủ thành công có tiền của nhưng tiền của đổi với họ lại không phải là thứ tối 
quan trọng, bởi vì cái mà họ tìm kiếm không phải chỉ vẻn vẹn là tiền của. Kiếm tiền chi 
là một ưong những mục tiêu của họ.
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Khi Công ty Bào chế thuốc Merck (Mỹ) thành lập được 100 nãm, dã phát hành 
quyển sách có tên “Giá trị và viễn cánh: Thế kỷ của Merck” Vào năm 1935, đời thứ 
hai cua Merck, người sáng lập đã sớm đưa ra một cách rõ ràng lý tưởng của Công ty 
Bào chế thuốc Merck: "Chúng lôi thật lòng bị khích lệ bởi lý tưởng tiến bộ khoa học, 
cũng mong muốn dược phục vụ nhân loại". Merck dã cung cấp miễn phí thuốc chữa 
“bệnh quáng gà” cho các quốc gia thuộc thế giới thứ ba, còn sau chiến tranh thê' giới 
lần thứ hai đã cho chuyên thuốc chữa cho những nạn nhàn bị thương vì bom nguyên 
tử ở Nhật Bản, vì Merck tin tưởng rằng làm như vậy “cuối cùng rồi sẽ thể hiện được 
giá trị”

Trong lịch sử phát triển của Cõng ty Bào chế dược phẩm Merck, ý thức tham gia 
vào hoạt động từ thiện như vậy đã dẫn dắt doanh nghiệp tiến lên phía trước, không thay 
đổi dù gặp hoàn cảnh thuận lợi hay không thuận lợi, trái lại còn mang dến lợi nhuận to 
lớn hơn.

HỌC KHỐNG CHẾĐIỀU KHIEN 
TÌNH CẢM CỦA MÌNH

Con người không thể không vì mong muốn nào đó của mình dể làm, họ dều có một 
khuyết điểm chung, đó là những hành vi tình cảm nhiều hơn hành vi lý trí.

Then ­ nhà tiểu thuyết của Mỹ đã từng nói: "Con người là loài động vật có tình 
cảm" Người tình cảm đã định phải chịu ảnh hưởng bản năng cùa tình cảm mà người 
càng tình cảm càng dễ dàng bị rơi vào cạm bẫy. Bất kể người nào cũng có các sắc thái 
tình cảm như thích, giận, buồn, vui, sợ hãi v.v... Nhưng làm thế nào để khêu gợi các thứ 
tình cảm bản năng của con người, khiến nó mất đi lý tính, mất cân bằng trạng thái tâm 
lý, qua đó tạo ra các cơ hội có thể tấn công vào các nhược điểm của nó? Làm thế nào 
khiến đối phương đắc ý mà không giữ được thái độ đúng mực, quên mất nguyên tắc? 
Làm thê' nào khiến đối phương nổi giận, mất hết lý trí? Làm thê' nào để đánh vào lòng 
cảm thông của đối thủ?... Những thứ này đều là vấn đề các chuyên gia tâm lý đã dang 
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ngày đêm nghiên cứu đưa ra các biện pháp lợi dụng tình cảm của con người dể dại dược 
mục đích của mình. Ngoài ra, nhiều người còn vận dụng tình cảm hoặc dục vọng các 
loại như lòng hư danh, ái tình, sắc dục, danh tiếng dục vọng thường thấy của con người, 
khiến cho tâm bị chấn động, thoả mãn dục vọng, lâm vào những cạm bẫy tầm thường. 
Những thứ này đều thuộc phạm vi tâm lính tình cảm.

Khi người làm chủ đã hiểu rõ dược những tri thức này thì có thể dùng một cách 
linh hoạt kế này dể chiến thắng đôi thủ đổng thời lại có thể hiểu tân tường kế sách này 
của đối thủ để học cách khống chế tình cảm của mình. Khi gặp phải âm mưu loan tính 
đánh vào tình cảm bất kỳ, đều có thể rõ như lòng bàn tay, bình tĩnh đối phó.

1.  Thử thách của nữ thuyết khách.

Thời chiến quốc, Tần Huệ Vương mong muốn giành được dải đất Kiém Trung 
thuộc lãnh thổ của nước Sở, thế là dã đưa ra điều kiện trao đổi với Sớ Vương. Đổi vùng 
Vũ Quan phía đông nước Tần lấy dải đâì Kiềm Trung của nước Sở.

Nhưng Sở Vương không có hứng thú với việc đổi dất, óng ta đề nghị có thế dùng 
dại thần Trương Nghi của nước Tần để đổi lấy dải đất này. Tần Vương sau khi nghe 
xong điều kiện này, nào ngờ cũng có ý muốn đổi, nhưng lại ngại nói với Trương Nghi. 
Trương Nghi sao lại không biết chứ, dã sớm đoán được Tần Vương muốn gì. Vì thế, chủ 
động đề xuất với Tần Vương hãy đưa ông la đến nước Sở. Tần Vương trong lòng không 
yên, nói: “Sở Vương ghi nhớ mối hận việc ông đã bội phản, lần này đi, e rằng lành ít dữ 
nhiều, mười phần có đến tám phần là tìm cơ hội đê giết ông"

Trương Nghi ngược lại không chút lo lắng, ông ta nói: “Nước Tần lớn mạnh, nước 
Sở bé nhỏ; hơn mỉa, thần lại có mối giao lình rất thân thiết sân dậm với Cận Thượng ­ 
nhân vật sô'một cùa nước Sở, ông la làm việc cho Trịnh Tụ, kỹ nữ dược sủng ái cửa Sơ 
Vương. Má Sở Vương đối với người phì này thì có thể nói là không có việc gì là không 
nghe theo. Huống hồ thần dẽh sở với thân phận là sứ thần của dại vương, Sở Vương dâu 
có thể đem thần xử từ được?" Ông ta nói tiếp: “Dù thần có chết, nếu dại vương có thể 
thuận lợi giành được mảnh đất Kiềm Trung, đó cũng là việc xứng đáng. Bệ hạ yên tâm. 
thần không có một lời kêu ca phàn nàn gì cả"

Thế là Trương Nghi đi sứ nước sở. Không ngoài dự liệu, Trương Nghi vừa đến 
nước Sở, Sở Vương liền bắt ngay tống ngục, chuẩn bị một ngày sẽ giết ông ta. Khi 
Cận Thượng, bạn tốt của Trương Nghi biết được việc này, nghĩ ngay mưu kế. Ông 
đến tìm Trịnh Tụ, nói với cô la: “Bà có biết dại vương muốn hạ bệ dịa vị cúa bà 
hay không?" Trịnh Tụ trong lòng đầy nghi hoặc, vội hỏi: “Lời này của anh lừ dâu 
ra hà?".

Tần Vương đặc biệt sùng tín Trương Nghi, để Trương Nghi được an loàn, dã dịnh 
dâng cho nước sở dải đất 6 huyện. Ngoài ra, còn muốn gả công chúa cho sở Vương. 
Cổng chúa đến sẽ đem theo một đoàn ca nữ trong cung tới, ca hát cho Sờ Vương. Đại 
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vương nhâì dịnh xem Irọng dâì đai, không dám dối dịch với nước Tần, nếu như vậy, thân 
thế của công chúa nước Tần sẽ cao. Đến khi đó địa vị ’của bà lại không bị hạ bệ sao? 
Thâm chí có khi còn bị dưa vào lãnh cung khống biết chừng. Hiện nay chí có một cách 
duy nhất là hết sức hết lòng thuyết phục Sở Vương, để ông ấy sớm tha cho Trương Nghi, 
nếu không thì hậu quả khôn lường.

Trịnh Tụ nghe xong những lời này, ngày đêm quấn quýt xung quanh Sờ Vương: 
“Phận bé tòi, không ai là không hết lồng đô'i với chủ của mình? Bệ Hạ vốn nói ninốn 
tặng mảnh đất Kiềm Trung cho nước Tần. hẹn ước này, đến nay vần chưa thực hiện. Tần 
Vương phủi Trương Nghi đi sứ nước Sở, cũng coi là đã cung kính với bệ hạ. Nếu như bệ 
hạ vẫn không giữ lễ tiết với Tần Vương mà đi giết Trương Nghi, Tần Vương nhất định 
phần nộ mà chinh phạt nước Sở. Hay là xin bệ hạ sớm đưa hai mẹ con thiếp đi, để tránh 
gặp phải nhục hình tàn sát của Tần Vương"

Sờ Vương đã nghe lời của Trịnh Tụ, cảm thấy có lý, lập tức cho thả Trương Nghi, 
lấy hậu lề đãi óng ta. Trương Nghi có thể chuyển nguy thành an, sử dụng duyên cớ cùa 
mưu lược. Cận Thượng cảnh báo Trịnh Tụ: "Tần Vương đem gà công chúa cho Sớ 
Vương, đến lúc đó địa vị của Trịnh Tụ sẽ bị hạ bệ xuống", đó chính là tâm mưu đánh 
vào nhược diểm của Trịnh Tụ. Trịnh Tụ để bảo vệ sự an toàn cho địa vị của mình, ngày 
đêm to nhỏ bẽn Sở Vương, Sở Vương đành phải thả Trương Nghi.

Trọng diểm cúa tâm mưu này chính là nắm vững dược nhược diểm của phụ nừ. 
khoét sâu vào cảm giác nguy cơ “địa vị sẽ bị hạ bệ” của phụ nữ, khiến họ tự dộng tiến 
hành công tác thuyết phục. Lợi dụng phụ nữ để thu phục đối thủ, sức mạnh của “ma lực” 
này khiến cho ý chí của đối thủ bị mềm yếu, kế này từ cổ chí kim đều luôn được sử 
dụng. Phương pháp này không bị hạn chế bởi thời dại, đều phát sinh hiệu lực tương dối 
cao với dàn õng. Vì thế, đối với những mưu lược trên thương trường, phụ nữ thường bị 
coi là “cỗ máy lợi dụng”

Qua câu chuyện này có thể rút ra một số ý chính sau:

• Người làm kinh doanh không thể vì nữ sắc mà phán đoán lầm, nhặn lầm, nếu 
không ắt sẽ ảnh hưởng tổn thương đến nguyên khí của cóng ty, thâm chí đi vào con 
dường thất bại.

• Lời đàn bà bắt buộc phải sàng lọc suy xét, chỉ được xuất phát từ đại cục, xem xét 
thị phi, khổng lẫn lộn giữa những vấn dề tình cảm. Những đề xuất kiến nghị hợp lý mới 
được chấp nhãn.

• Nhà kinh doanh hoặc nhà quàn lý có các quan hệ tình cảm ái tình trong nội bộ 
công ty, một khi thấy trên dưới không phân minh thì mất đi uy phong, lênh ban hành 
không được thực hiện, giống như tạo nên một đống trở ngại trên con đường của mình, 
bất lợi cho sự phát triển của mình.
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2.  Sức mạnh của lý lẽ thuyết phục.

Thời Tam quốc diễn nghĩa, nãm Đại hoà nguyên (năm 227). Ngụy đế nghe tin Gia 
Cát Lượng xuất binh tiến đánh Kỳ Sơn, liền thất kinh hồn vía. Tào Chân người trước dây 
từng do dự được phong làm thống soái, dẫn binh thắng liến kỳ sơn dối phó với quân Thục.

Trước trận quyết chiến, hai bên lại bày ra một “trận chửi mắng” Trước liên là lão 
tướng Vương Lang phi ngựa đến trước cửa trận, mắng Khổng Minh rằng: “Ngươi là 
người hiểu được mệnh trời, hiểu thời cơ. Tại sao lại bày ra trận chiến không có lý do 
này? Phải biết số trời đã định, ngôi vương thay dỏ’i, quay vê quê mà dưỡng già, mới là ý 
trời” Vương Lang không ngừng ca ngợi công đức của Tào Tháo, cuối cùng còn nói một 
câu: “Thuận ý trời thì sống, nghịch thì chết, các ngươi còn không mau mau quy thuận 
đại Ngụy đi”. Mặc cho Vương Lang mắng, hao tổn sức lực, tướng sỹ quân Thục đều vì 
việc đó mà kích động. Nhưng Gia Cát Lượng lại không hé răng nói một lời, Mã Siêu bên 
cạnh nghĩ bụng: “Xưa kia, Quỷ Bô' lớn tiếng mắng Phản Cao Tổ, khí thế rầm trời, rốt 
cuộc đã phá được quân địch. Vương Lang định bắt chước Quý Bốdáý'.

Chính vào lúc đó, Gia Cát Lượng trên xe cười sảng khoái, mắng Vương Lang rằng: 
“Ngươi vốn là lão đại tướng Hán triều. Ta tưởng là ngươi có cao kiến gì dâng lắng nghe, 
không ngờ, những lời nói ra toàn hồ đồ ngu ngốc. Lần này, phụng quán mệnh xuất binh, 
nhằm trừng phạt nghịch tặc, đại nghĩa rõ ràng, có trời đất chứng giám. Ngươi to gan 
dám đứng trước trận, dám nối chuyện thiên mệnh, ăn nói khoác lác. Tên nghịch lặc râu 
trắng tóc bạc kia, ngươi có nghĩ rằng khi chết xuống âm phủ, dêh khi dó ngươi còn mặt 
mũi nào gặp mặt hai bốn vị hoàng đế Hớn triều không? Hay là nhanh chóng CÚI sang 
một bên, xếp hàng theo những kẻ nghịch tặc khác? Ngươi đâu có tư cách nào nói chuyện 
lễ nghĩa ở đâý' Lời Gia Cát Lượng vừa dứt. Vương Lang bèn thét lên một liếng, lộn 
nhào từ trên ngựa xuống, chết luôn.

Trận mắng lần này, lý lẽ của Vương Lang chi' khiến người nghe kích động. Mà Gia 
Cát Lượng chỉ nói tình cảm đã khiến Vương Lang biến sắc, tự mình cảm thấy bị xỉ nhục, 
thổ huyết mà chết tại trân địa.

Câu chuyện lịch sử này để lại cho các ông chủ ngày nay những lời cảnh tính 
dưới đây:

• Nói lý luận không bằng nói chuyện lình cảm. Trong trường hợp bàn luận, đó là 
một trong những vũ khí tốt nhất đánh động nhân tâm, áp đảo đối phương.

• Khi đàm phán thương mại, nếu muốn mê hoặc đối phương, nói chuyện tình cảm 
hữu hiệu hơn nhiểu so với nói lý luân.

• Khi thúc đẩy tiêu thụ sản phẩm, thuyết minh dài dòng tác dụng sản phẩm cúa nó, 
không bằng nắm bắt tình cảm của khách hàng. Như vậy mới có thể kích phát mong 
muốn mua hàng của khách hàng.
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3. “Lời nịnh hót”.

Hàn Dân vạch kế hoạch trong 35 ngày phải đắp xong thành mới. giám sát công 
trình này là Đoạn Kiều. Công trình một huyện nào đó bị chậm hai ngày, vì thê' Đoạn 
Kiều bèn cho bắt viên quan lại chủ trì công trình của huyện đó tống giam vào ngục. Con 
trai của viên quan lại nghe tin, tức khắc chạy đi tìm Tử Cao, nói: “Cứu phụ thân cháu 
thiên hạ chỉ có ngài. Xin tìm cách cừu giúp phụ thân cháu’' Tử Cao vui vẻ nhận lời.

Sau khi Tử Cao gặp mặt Đoạn Kiều, hai người cùng đứng trên tường thành. Tử Cao 
đứng trên tường thành nhìn ra khắp nơi, tán không ngớt lời: “Toà thành mới này bao 
quanh thật là vừa kiên cố lại vừa đẹp, công lao của ngài thật là lớn, đại vương sẽ trọng 
thưởng cho ngài. Từ cổ chí kim, lập được còng lao lớn này mà lại chưa tửng xứ phạt 
hoặc giết một người nào, thật là một việc trước nay chưa hê có, thật là không dơn giàn'. 
Sau khi Tử Cao ra về, Đoạn Kiều tức khắc sai người vào đại lao, nửa dém nhẹ nhàng thã 
viên quan lại mất chức đó.

Nói lời nịnh hót mà không phải đỏ mặt, không phải là dễ. Biết rõ lời đối phương có 
phần phỉnh nịnh, bợ đỡ, nhưng trong lòng vẫn muốn nghe. Đây chính là một trong 
những nhược điểm của con người. Tâng bốc địch lên trời, khiến nó mở cờ trong bụng, vó 
tình không để ý mà lộ chân tướng ra; ca tụng đối phương, khiến nó vui vé mà thổ lộ chân 
ngôn; hiểu rõ việc thích hư danh của địch, khiến nó tự mãn mà vui sướng với chính 
mình, xem thường việc nên đề phòng khiến dũng khí của nó nổi lên làm những việc 
không còn bình thường nữa.

Những điều này đều là vận dụng mưu kê về sự nịnh hót, bợ đỡ nịnh nọt mà đạt 
được mục đích đặc biệt. Rất nhiẻu nhân viên doanh nghiệp lợi dụng mưu kê' này để tranh 
thủ cấp trên. Những thủ trưởng có con mắt thiếu cõng bằng, lại nhìn những thuộc hạ 
kiểu này với con mắt tương đồng, ưu tiên và dành cho những nhiệm vụ quan trọng, thực 
lê' là diều tối nguy hiểm.

Trong giao tiếp với đối thủ, tuyệt đối không để đối thủ tâng bốc nịnh hót mà mẽ 
hoặc, tránh sự đánh giá sai lẩm không chính xác.

4. Thiên tài chịu nhục.

Tô Tần đã thuyết phục Triệu Vương hoàn thành một cách thành công kê' sách liên 
hợp. Nhưng ông nghĩ đến việc sau khi nước Tần dánh chiếm các nước, nếu một ngày 
nào đó dồng minh bị dánh tan rã, bản thân mình ắt gập đại nạn. Thê' là, ông nghĩ ra một 
chủ ý, phải khiến Tần Vương tin dùng một người tâm phúc của mình.

Ông trong bụng cử người đến chỗ Trương Nghĩa, cô' ý nói: “Trước dây, anh là bạn 
của Tô Tần, ngày nay, Tô Tần dã có địa vị cao, tại sao anh không đến tìm anh ta, dề 
nghị ông ta cất nhắc?". Trương Nghĩa nghe thấy cũng cảm động, ngay hôm đó áo mũ 
chỉnh tề đêh nước Triệu tìm gặp Tô Tần. Nhà Tô Tần kín cổng cao tường, không cho 
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Trương Nghĩa vào, đồng thời lại nghĩ cách khiến Trương Nghĩa phải lưu lại vài hóm, 
không có cách gì rời khỏi nước Triệu. Mấy ngày sau mới gặp Trương Nghĩa, để Trương 
Nghĩa ngồi ờ phía dưới, còn mình thì ngồi chỗ cao hơn bên trên, lạnh nhại nói: “Anh lủ 
một người có chí khí, làm sao bây giờ lại biến thành kè đáng thương như vậy chứ? Bàn 
thán tôi có thể thỉnh cần đại vương cho anh vinh hoa phú quý, nhưng nhìn tướng anh 
như thế này, thực là không dáng để vì anh mà lao lâm khổ từ một phen"

Tô Tần từ chối cất nhắc Trương Nghĩa, lại còn khiến anh ta nhanh chóng rời Triệu. 
Trương NghTa không ngờ tìm gặp Tó Tần lại bị một trận bực lức như vậy, càng nghĩ 
càng uất. Trương Nghĩa nghĩ: Nước Triệu thường xuyên bị nước Tần ức hiếp, chi bằng 
đến nước Tần lìm sự phát triển. Thế là đêm đó Trương Nghĩa rời nước Triệu dến nước 
Tần. Sau đó, Tô Tần gọi tên quân hầu nói: “Trương Nghĩa là nhân lài hiểm có, ta cũng 
không sánh nổi. Là người có đủ khả năng nắm quyền cao ở nước Tần, ngoài anh không 
có ai có thể. Trương Nghĩa tuy có tài, nhưng trưởng thành từ đói khổ, nên không cố) dủ 
tiền bạc để giao thiệp, đã đến nước Tần, e rằng cũng không có cửa để dựa, có cơ hội 
thăng tiến. Ta chì lo lắng anh ta vì thoả mãn cái lợi nhỏ, không thể phát huy được sở 
trường, mới cố ý khiến anh ta chịu nhục. Mục đích đương nhiên là khích chi lớn cùa anh 
ta, khiến anh la phấn đấu, có được một tương lai rộng mà. Ngươi nên âm thầm thay ta 
đưa tiền cho người đó, mở ra cho anh ta một con đường nhé" Tô Tần lấy vàng bạc châu 
báu, xe ngựa từ chỗ Triệu Vương, phái quân hầu ngầm theo Trương Nghĩa. Tên quân 
hầu thuê cùng nhà trọ với Trương Nghĩa, tìm cớ bắt chuyên, dần dần thân thiết, bèn lặng 
châu báu vàng bạc, xe ngựa, để anh ta tuỳ ý sử dụng. Nhưng từ đầu đến cuối khồng bao 
giờ nói thân phận của mình.

Trương Nghĩa có đủ liền bạc, có thể thả cửa giao thiệp, cuối cùng có dược cơ hội 
diện kiến Tần vương, nhận được sự trọng dụng, và cùng với Tần vương mạn đàm mưu kế 
thảo phạt các nước chư hầu. Lúc này, tên quân hầu của Tô Tần mới cáo từ Trương 
Nghĩa, nói rằng anh ta đã muốn trở vể nước Triệu. Truơng Nghĩa không đồng ý, nói: 
“Khi mới gặp nhau, anh dã coi trọng ta, hết sức ủng hộ hỗ trợ ta, ta mời có ngày hôm 
nay, đang muốn báo đáp anh, anh hà cớ gì lại bỏ ta mà đi?".

Tên quân hầu liền thuật lại cho Trương Nghĩa sự thật: “Thực sự, xem trọng ngài là 
Tô Tần. Tó Tần lo lắng nước Tần đánh nước Triệu, ông ẩy cho rằng, chi có ngài mới có 
thể nắm được thực quyền nước Tần. Vỉ thế, cô' ỷ chọc lức ngài để ngài phấn dấu. Và còn 
dặn dò tôi đi theo dể ùng hộ tiền vàng, hiện giờ, tôi nên quay về báo cáo với ông ta"

Trương Nghĩa nghe xong, kích động vạn phần, nói: “Ta thật sự không biết chuyện 
này, từ lúc được biết, ta nghĩ không bằng Tô Tần. Bây giờ, ta đang được trọng dụng tại 
Tần, lâm sao có thể đụng đến nước Triệu. Ngươi trở về nói với Tò Tần, thay ta càm tạ 
ông ấy, chỉ cần ta còn ở nước Tần, ta tuyệt đối không dưa ra mưu kế nào bất lợi với 
nước Triệu. Huống hồ, CÓTÔ Tần ở nước Triệu, còn ai có thể dám đụng dến nước Triệu 
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niĩa?”. Không lâu sau, Trương Nghĩa trở thành khanh tướng nước Tần. Từ dó về sau, 
trong thời gian 15 năm Tô Tần còn sống, quân Tần chưa từng tấn công qua nước Triệu.

Trong những nhân sỹ thành công trên thương trường, có không ít người chỉ vì 
những cảu khích tướng của các vị tiển bối, trướng bối mà phấn đấu thành cóng, cuối 
cùng dã dương danh thiên hạ. Đã có cả những người vì chịu nhục nhã mà trong lòng ấp 
ủ, phấn dấu hàng chục năm, cuối cùng thành cóng rực rỡ. Oan ức tủi nhục dối với những 
người cố chí khí chính là một động lực. Sức mạnh này đã thúc đẩy anh ta phấn đâ'u. trớ 
thành một anh hùng hào kiệt trong giới kinh doanh.

Đổi với một sô' thiên tài của doanh nghiệp, nên áp dụng mưu kế này, lấy những 
phương pháp dị thường, khích vào lòng lự trọng để họ phấn dấu. Nhưng điều cần phải 
chú ý là, sau khi khích tướng cần phải có vai trò giống như vai trò cúa Tô Tần, từ dó mới 
thu dược kết quả như dự dịnh. Nếu làm không khéo thì có thể mất đi một nhân tài.

MỘT SỐ LỜI KHUYÊN THÀNH THỰC

1.  Thê' nào là một chữ “tình”?

Thử nhất: Không được nhẹ dạ tin tưởng người bạn mới quen, đặc biệt là khi anh ta 
muốn cùng làm ăn với bạn.

Thứ hai: Doanh nghiệp không phải là gia đình bạn, đương nhiên bạn là một người 
trọng tình thân, nói nghĩa khí, nhưng nhất dinh không được đem cóng ty đến làm quà 
tặng, bô' trí người thân, bạn bè của bạn vào những vị trí trọng yếu của công ty, không 
những có thể sẽ trở thành những phiền toái làm nhiễu loạn công ty, mà cuối cùng còn 
mất di tình thân thích, tinh bạn hữu.

Thừ ba: Tiền bạc có thể là vỏ bề ngoài của nhiều sự vật nhưng nó không phái là hạt 
nhân của chúng. Nó mang lại cho bạn cái dể ãn, nhưng lại không đem lại niềm mong 
mỏi muốn ăn. Đem lại dược phẩm nhưng không đem lại sức khoẻ. Đem lại người quen 
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nhưng không đem lại bạn hữu. Đem lại người hầu nhưng không đem lại sự trung thành. 
Đem lại sự vui vẻ nhất thời nhưng không đem lại sự an toàn và hạnh phúc.

ThứtiC. Nếu muốn thuộc hạ của bạn kính trọng, trung thành với bạn. nguyện cá dời 
đi theo bạn. Thê' thì, bạn buộc phải khiến họ cảm thấy sự ấm áp vì sự quan lâm của bạn. 
Nếu muốn xây dựng cơ nghiệp trên chốn thương trường, ngoài viêc vận dụng trí tuệ và 
dũng khí của bạn ra, bạn cần phải hiểu câu nói “lình nghĩa vô giá” “Một hàng rào chắc 
khi có ba cọc, một anh hùng khi có ba bạn hữu” Ông chủ biết chú trọng tình nghĩa, cho 
dù khi gặp phải trục trặc, khó khăn cũng sẽ luôn có bạn hữu xúm vào giúp đỡ.

Thứ năm: Con người đều bị những thứ hí, nộ, ái. ố, tửu, sắc, khí khiến bản thân mâì 
đi lý trí. Ông chủ bắt buộc phải chủ động khống chê' điều khiển tình cảm của mình. Nếu 
không, dối thủ sẽ lợi dụng những điểm yếu này để tấn công bạn; thuộc hạ sẽ lợi dụng 
những điểm yếu này để lừa gạt bạn. Học cách khống chê' điều khiển tình cảm, ứng xứ tự 
nhiên mới có thể đứng vững mà không thất bại.
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______ Chương D ________________________

Sai lẩm trong xác định vị trí, 
vai trò của bản thân

Tục ngữ có câu: "Không phải vị trí của mình, không bàn chính sự” Ngược lại thì. 
trên cương vị của mình ắt phải bàn đến chính sự triều chính. Chỉ có ông chủ am hiểu và 
ứng xử đúng với vị trí của mình, biết mình nên làm gì, mới có thể làm tốt mọi việc.

Ngày nay, khi mọi người đang cài tiến, đổi mới công tác quàn lý doanh nghiệp, 
mỗi một ông chủ, mỗi doanh nghiệp đêu vắt óc làm ra một bộ loàn văn dài ngấn khác 
nhau vê quy tắc và chè' độ quân lý của doanh nghiệp. Nhưng dáng tiếc là, vần còn 
không ít doanh nghiệp xem nhẹ kỹ thuật quản lý hiện dại mà khiến cho các cơ cấu tổ 
chức của doanh nghiệp đó bị tê liệt. Tuy có tư tưởng quản lý tốt. họ lại dặt qua một bẽn 
hoặc chi vẻn vẹn viết trên giấy làm dẹp đóng khung kính, treo trên tường làm vật trang 
trí mà thôi.

Đã có những ông chủ luôn chì lự mình làm, bận lới tối lăm mặt mũi. không biết 
mình đang làm gì nữa. Đã có những người quán lý giông như “người kẹp nhân " trên 
dưới, đều bị sức ép. Đã có những người nhân viên suốt ngày ca thán, di muộn vè sớm, 
không phục tùng mệnh lệnh. Tất cà những thử này đều có thể khiến ông chủ đau dầu, 
mắc các căn bệnh tim mạch, cao huyết áp.

441

Bả
n s
ao
 lư
u t
rữ



NGUYEN TÁC QUAN LY 
CỦA CHỦ DOANH NGHIỆP

1.  Thế nào là tài năng lãnh dạo?

Ông chù phài quản lý công ly theo những điều lệ quy dịnh ngắn gọn. rõ ràng, dề 
hiếu; và điều kiện tiên quyết nhất trong đó là bản thân ông chủ phải có tài năng lãnh 
dạo. Song tài năng lãnh đạo là một lừ rất trừu tượng, tổng quan về người lãnh dạo thành 
cõng lừ cổ chí kim: cao thấp béo gầy không giống nhau, hiền lành dôn hậu hoặc nghiêm 
nghị sắc lạnh, thấm trầm không biểu lộ hoặc nóng nảy biểu lộ ra ngoài, mỗi người mồi 
vẻ. râì khó giới định rõ rằng nhân vật nào thuộc loại người nào, mới là người lãnh dạo 
xuâì chúng.

Như Napoleon hình dáng thấp bé, diện mạo không làm người khác kinh sợ, ông ta 
tung hoàng ngang dọc đánh chiếm châu Âu, dã trớ thành một nhân vật vĩ dại trong lịch 
sử. Ỡng ta chuộng tài, lấy lác phong tặng thưởng và phong chức rõ ràng để khích lệ 
chiến tướng của mình, khác một trời một vực so với tướng quân Wellington. Wellington 
trị quân nghiêm khắc, bẳng uy lực. tướng sỹ có phẩn hơi sợ sệt, quân pháp như sơn. Tuy 
rang trong trận chiến Waterloo. Wellington dã bại dưới lay Napoleon, nhưng diều này 
lại chưa chứng minh được õng ta là nhà lãnh dạo kém thành công hơn Napoleon. Nếu 
như bạn là một chiến sĩ, bạn thích đầu quân cho vị tướng nào, Napoleon hay 
Wellington?

Là nhà lãnh dạo, dương nhiên chắc chắn phải có sự ủng hộ của quần chúng. Quyền 
hành của vua chúa thời phong kiến giống như thần, không thiếu những vị vua chúa hồ đồ 
ngu xuẩn cũng đều vì mục đích bảo vệ địa vị lãnh dạo suốt dời của họ. Thời dại ngày 
nay, làm một ông chủ, nếu như không có lài nãng lãnh đạo, thì thành lích kinh doanh sẽ 
phán ánh ngay, mà những thuộc hạ thì cũng sẽ không cam tâm tình nguyện cống hiến cả 
đời cho người bâì tài đó.

Do lài năng lãnh đạo có ảnh hưởng cực kỳ lớn đến sự thành công của doanh 
nghiệp, không thiếu những học giả Âu ­ Mỹ dã dành rất nhiều thời gian công sức nhằm 
phân lích những nhà lãnh đạo được công nhận là ưu lú, hy vọng tìm thấy những khã 
nãng, tính cách đặc trưng giống nhau. Trải qua 43 năm nghiên cứu, năm 1948, Rupf 
Sturdee đã đưa ra một báo cáo nghiền cứu, qua nghiên cứu điều tra những dặc trưng đặc
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biệt của 124 vị lãnh dạo khác nhau, kết luận là không có khả năng dặc biệt dó, mà là cái 
lất yếu tự có cua một nhà lãnh dạo ưu tú.

Không còn nghi ngờ gì nữa, có những lãnh dạo thể hiện thông minh hơn những 
người bình thường. Có những nhà lãnh dạo cao to quyền uy, nhưng những ví dụ ngược 
lại với diều này thì không thể đếm xuể, khó có thể đưa ra dịnh nghĩa. Đương nhiên 
chúng ta mong muốn người lãnh dạo trung thực, công bằng, nhân lừ bác ái, nhưng lại có 
không ít những nhà lãnh đạo thành cóng không có một chút gì về tính cách, dạo dức. 
đức tính dẹp mà lại vẫn phát huy dược tài nãng lãnh đạo cực kỳ cao.

Cho nên, nếu nói người lãnh dạo là do trời sinh ra không thực tê' bằng cách nói tài 
nâng lãnh đạo có thể được trải qua sự bồi dưỡng đào lạo, học tập sinh hoạt từ thời học 
sinh, sinh viên, cán bộ lớp và trong thực tiễn cuộc sống sản xuất, kinh doanh trên thương 
trường..., đó là bài học rất tôì cho sau này. Kinh nghiệm thành công rút ra sau khi làm 
việc gì đó, tích luỹ thành một sự tự tin cho mình cũng là sự cổ vũ ban dầu khích lệ mạnh 
mẽ lo lớn phía sau lưng những nhân lài lãnh dạo.

Người lãnh đạo anh minh mà chúng ta kỳ vọng, là người có ánh mắt nhìn xa trông 
rộng, có tinh thần đồng cam cộng khổ với thuộc hạ. Đới với thuộc hạ chưa tốt, có thể 
dành nhiều cõng sức giúp dỡ một chút. Ông ta là kim chỉ nam mỗi khi thấy tinh thần bất 
ổn của quần chúng, là người mà khi mọi người có sự tranh chấp không phân thắng bại 
đến tìm ông ta để phán xử, là vị quân sư kiêm nguyên soái trẽn chiến trường, thưởng 
phạt phân minh. Nếu như ông ta có thể cầm đầu thuộc hạ dối mặt với gian nan, mà trận 
nào cũng chiến thắng, thê' thì anh ta chính là một nhà lãnh đạo giỏi mà lại dầy dạn. 
Người lãnh đạo muốn người khác liều chết theo mình, ngoài bản lĩnh của bân thân ra. 
còn phải dành thời gian quan tâm đến cấp dưới. Nếu một nãm mà khó có nổi một lần nói 
chuyện đàm đạo với nhân viên cao cấp của anh ta, không xây dựng dược bất kỳ tình cảm 
nào ngoài quan hệ công việc thì về mặt giao tiếp thông hiểu lẫn nhau dã có bức màn 
ngăn cách thì đừng nói là họ liều chết mà theo anh ta.

Đã là người lãnh dạo thì phải kiêm luôn 4 nhiệm vụ trọng yếu như: là người dẫn 
dắt đưa đường chỉ lối; điều khiển, chấp hành thực hiện; giúp dỡ, hướng dần và phân phối 
cõng việc.

Nếu ông chủ làm việc không cần dịnh rõ phương hướng không rõ ràng, nặng nhẹ 
không phân biệt, làm việc theo cảm tính, tiêu sài vô độ hoặc tiết kiêm quá mức đều là 
những cân nguyên dẫn dến thất bại. Người lãnh dạo chi biết nhìn Xa thì chỉ có thể làm 
nhà tiên tri, không làm ông chủ được. Lúc thuộc hạ gặp khúc mắc khó khăn, nếu như 
lãnh dạo không thông cảm hỗ trợ, nguợc lại còn dùng những lời nghiêm khắc chí trích, 
sẽ mất lòng người. Lòng người mất đi, lãnh đạo chỉ dơn thương độc mã chống chọi, thì 
cực kỳ khó khăn trong giải quyết công việc. Nguời làm lãnh đạo nên động não, ít động 
tay chân, nếu là người thích tự mình làm mọi việc, không nên làm nhà lãnh đạo, nên làm 
người bị lãnh đạo. Vì thành công của anh ta sẽ rất hạn chế.
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Muốn do lường một nhà lãnh đạo có tài năng lãnh đạo hay không, ngoài việc nhìn 
xem anh la đã làm thành công dược những gì trong quá khứ ra thì cần thiết nhất là nhìn 
xem những thuộc hạ trong tay anh ta là những người như thê' nào. Tướng khoẻ sẽ không 
có binh yếu, mà nếu có binh yếu cũng thì sẽ dược anh ta rèn luyện trở nên hùng mạnh, 
thân thể, trí tuệ là kẻ hùng mạnh thì tim gan cũng phải gan dạ rồi, có thể thấy người lãnh 
tụ này ắt có điểm hơn người. Không phải mọi người lãnh đạo đều có lài năng lãnh dạo, 
có lúc bước lên hàng ngũ lãnh dạo chỉ là một sự may mắn để tìm ra ai có tài cán lãnh 
dạo thì có thể nhìn vào những thuộc hạ trong tay anh ta và những thành tích mà anh ta 
dã đạt được trong quá khứ trước đó.

Người lãnh dạo dược giao quyền lực lớn nhất, thành hay bại, dược hay mất dều 
nằm ở bản thân ông ta. Nếu làm không lốt, người trị quốc thì hại nước hại dân; người 
làm ông chủ thì dễ đưa cõng ly lâm vào sự phá sản, không có cách khôi phục. Người 
dược hưởng dặc quyền này, nếu cảm thấy cách làm và thái độ của mình chưa được đúng 
đắn, liệu có thê' ngay lập lức lự kiểm điểm và thay đổi ngay không?

2.  Phẩm chất đặc biệt khác người của người lãnh đạo.

Làm một ông chủ ưu tú. không phải là khó cũng không phải là dể. Bí quyết chỉ 
nằm ở hai điểm: Hiểu rõ nên chọn việc nào đế làm và có thể sử dụng phương pháp 
nào hiệu quà nhất dê’ làm việc dó sao cho tối ưu nhất. Ông chủ trãm công ngàn việc, 
công văn tài liệu giấy lờ trên bàn chất cao như núi, nếu như không cãn cứ vào tính 
quan trọng, sắp xếp một trình tự xử lý trước sau và quyết định xem việc nào quan 
trọng bắt buộc phải xử lý trước, việc nào có thể giải quyết sơ qua, ắt sẽ mệt bở hơi tai, 
mà nhìn lại chưa chắc đã hoàn thành được việc gì. Bởi vì mỗi việc đều chỉ có thể bỏ ra 
được một phần sức lực. hiệu quả đương nhiên không tới nơi tới chốn, chẳng hậi lòng 
về việc gì.

Là người quyết sách của công ly, khi chọn lựa nên làm việc gì, nhâì dinh phải nhận 
rõ lình thế, phân lích, lìm hiểu xu thế tiêu dùng, sau đó nắm bắt cơ hội, dưa ra những sắp 
xếp thỏa dáng, đặt ra quyết sách mang tính chiến lược. Ví dụ nên khuếch trương việc lớn 
này, tranh thù chiếm hữu thị trường hay là thực hiên phòng thủ, không thay đổi hay thay 
dổi? Cần phát triển ra nước ngoài, hay lích cực mở rộng thị trường trong nước? Cần tìm 
dối tác. lãng tốc độ phát triển hay tự lực cánh sinh, tiến bước dần dần? Nên làm những 
việc quen thuộc, thận trọng tuân thủ nghiệp vụ kinh doanh cũ hoặc mạo hiểm xâm nhập 
vào lĩnh vực mới, phân tán sự mạo hiểm đầu tư. Rất nhiều vấn đề, dều có du cả lợi và 
hại. có khi dường như trắng đen không rõ ràng, không có câu trả lời rõ ràng mà óng chủ 
thì cần phải đưa ra sự lựa chọn, sau đó không thể chùn bước, tích cực thúc dẩy thực hiện. 
Nếu không thuộc hạ cũng không biết xử trí thế nào dễ dẫn đến thất bại. Những quyết 
sách này, nếu nhìn nhận không chuẩn, nảy sinh sự sai lệch, rất có thế khi thực hiện sẽ 
sai sót, toàn bộ sẽ thất bại bất kể tướng sỹ cô' gắng như thế nào. Có câu nói: “Sai lầm 
chết người trên chiến lược thì đã dịnh sẩn thất bại”
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Loại máy ành Polarvision mà Tập đoàn Bảo Lệ ­ Hồng Kông dưa ra hàng chục 
năm trước, trong lĩnh vực phát triển thị trường đã tận dụng tất cá những phương pháp có 
thể làm dược. Trong việc thực hiện cũng không có gì quá sai sót, song tiếc rằng trong 
chiến lược dã sai lầm do dơn giản hóa trong việc xác dinh nhu cầu thị trường, xem nhẹ 
sự cạnh tranh của loại máy ảnh kiêm chức năng truyền hình do Nhật sán xuất, kct quã là 
trên cuộc chiến thương trường Polarvision vẫn bị thảm bại.

Khi đã chọn đúng việc nên làm, cũng chưa chắc thành cóng dược. Trong trận Xích 
Bích thời “Tam quốc diễn nghĩa”, Gia Cát Lượng phát huy tài trí hơn người, tính toán 
như thần, cùng thuộc hạ dã giăng thiên la dịa võng, dã khiến cho quân Tào 'rháo thua 
không còn một mảnh giáp; Tiếc là dùng người không dúng chỏ. đã cắt cử Quan Vân 
Trường, người đã từng chịu ơn Tào Tháo trấn thủ Đường Hoa Dung, kết quá là dã tha 
mạng Tào Tháo khiến lịch sứ thay dổi. Có thế thấy, cho dù dường đi chính xác, sách 
lược hơn người, nếu như khi thực hiện có sai lệch vãn có thể dẫn đến thất bại.

Kenya Dekie lần thứ nhất dến Hồng Kông mờ hiệu dã bị thất bại. nguyên nhân chủ 
yếu là hàng loạt những vấn đề ở khâu thao lác như giá cá quá cao, chế biến lại hội sờ. 
vận chuyển dem dến các dại lý chi nhánh mới hâm nóng lại khiến hương vị không còn 
tươi ngon. Nhược điểm nữa là thịt gà không có hương vị như thịt gà của Mỹ. Quyết dinh 
phát triển sản phẩm Kenya Dekie tại thị trường Hổng Kóng không phái là quyết dinh sai 
lầm, điểm sai sót ở dây chính là sự sai lầm ở cách làm. Từ đó có thể thấy, nên làm gì và 
làm như thê' nào là hai việc không thê’ tách rời nhau, thiếu một trong hai là không thể 
dược. Mọi con đường đều đến Rome, phương pháp xứ lý một sự việc không phải chi có 
một, rất khó để nói là thế nào mới là biện pháp hiệu quả nhất, bắt buộc phải tuỳ cơ ứng 
biến, xem xét nhu cầu thị trường, điều kiện kinh doanh của bản thân và nguồn vật tư 
nhiên liệu mà quyết định. Nhưng tốt hơn hết là bắt tay vào làm từ phương pháp trực tiếp 
đơn giản nhất, có thể là ngang hay dọc nhưng quyết không thể lòng vòng, tránh đi vào 
ngõ cụt. Từ câu chuyện có công mài sắt có ngày nên kim. nếu xét về lập trường ý chí thì 
không sai nhưng từ góc độ kinh doanh hiệu quả mà xét thì đó là một việc cực kỳ sai lầm.

Nếu như óng chủ vân dụng được trí tuệ trong buôn bán thương mại của mình, 
mạnh dạn quyết định phương hướng, cẩn thân xử lý từng chi tiết thực hiện, làm tôì hai 
tiền dề lớn là nên làm gì và làm thế nào, làm thành thạo thì nhất định thần may mắn sẽ 
mỉm cười.

3.  Là ông chủ, bạn nên làm gì?

Là một ông chủ, bạn có thường xuyên cảm thấy công việc nhiêu và nặng nề dêh 
mức không kham nổi không? Bạn có luôn luôn phải làm thêm giờ không? Bạn có luôn 
luôn vì bận cõng viêc mà bỏ cơm trưa không? Mỗi tối bạn có phải đem việc công ty về 
nhà để xử lý không? Bạn có vì quan hệ công tác mà mỗi nãm dều không dám nghỉ phép 
không? Nêu như bạn có một hoặc vài câu trả lời chắc chắn là có thì diều đó có thể biểu 
thị được rằng bạn vẫn chưa phát huy hết đầy đủ tác dụng của cấp dưới, bạn vẫn chưa 
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phải là một óng chủ theo dúng nghĩa của nó. bạn không biết trách nhiệm trong dó của 
bạn. bạn chưa hiểu thê' nào là quản lý, thế nào là làm việc?

Khi mỗi tối bạn mời khách hàng di ăn, bạn dang quản lý hay đang làm việc nhỉ? 
Không cần trả lời diều dó có bắt buộc hay không, chỉ cần trả lời có coi là quản lý hay 
không. Khi bạn tự mình bắt tay hoạch định ra kế hoạch quảng cáo cả năm, thì bạn đang 
quàn lý hay dang làm việc nhỉ? Khống cần bảo với lói bạn là nhân tài quảng cáo ưu lú 
nhất, chỉ cần trả lời đó có phải là quản lý hay không? Khi bạn dích thân đi dàm phán với 
ngân hàng điều khoán vay tiền, thì bạn cũng đang quản lý hay dang làm việc? Có lẽ 
giám dốc tài chính của bạn cũng đang ngồi dó lắng nghe, vậy thì có phải bạn vô hiệu 
hóa giám dốc tài chính của bạn?

Không phải chúng lôi đang muốn chất vấn ông chủ có nên hêì sức lự làm hay 
khống. Trong thực tế. có rất nhiều lình huống, bản thân là ông chủ cũng phải lự mình di 
làm cóng việc tiếp thị. hoặc hoạch định ra chi tiết thao tác của một chuyên món cá biệt. 
Nhưng vấn đề là. quy mô của cóng ty bạn to thế nào? Ngành nghề của bạn là dặc thù 
nên bạn không thể không đích thân làm? Việc to nhỏ bạn đều tự lực mình làm là vì cái 
gì bạn cũng đều muôn quản hay thật sự có điều gì bắt buộc? Cựu tổng thống Mỹ Carter, 
ngay cả cái sân quần vợt trong Nhà Trắng ai muốn sử dụng cũng phải hỏi qua õng ấy; 
khác rất nhiều với phong cách quản lý thông thường của nhiều ông chủ. Thành tích làm 
việc ai tốt ai xấu thì tin rằng trong lòng mọi người đều đã biết. Nếu như Lý Gia Thành 
ngay cá việc thiết kế những hàng quán bình dân thông thường cũng phải hỏi qua thì ông 
ấy đâu còn thời gian để nghiên cứu đầu tư ra nước ngoài hoặc quyết định dấu thầu một 
gói thầu nào đó? Nếu ông chủ một đài truyền hình ngay cả việc lựa chọn nhân vật cho 
các bộ phim cũng phải đích thân nhúng tay vào. Vậy giám đốc sản xuất phim, giám đốc 
quay phim, phó giám đốc, đạo diễn v.v..., há chẳng phải là ngồi chơi xơi nước lĩnh lương 
sao? Cho nên vấn dề quán lý, nói một cách đơn giản chính là thông qua mọi người, mọi 
cá nhân để làm tôì công việc chứ không phải tất cả đều do chính bản thân mình làm là sẽ 
tốt. Các nhà sáng lập tay trắng lập nghiệp thường vó tri vô giác tạo cho mình một ihói 
quen bất kể việc gì dù bé cũng đích thàn mình làm, điều này là nguyên do rất mạnh mẽ 
đối với lòng tin của mình, lại vì thê' mà dể lỡ mã'l những cơ hội tốt dể dào tạo người kế 
nhiệm. Nếu như cấp dưới không được bô' trí dúng người đúng việc, sẽ mãi mãi chạy linh 
tinh. Người có chí sẽ sớm bỏ đi tìm một người chủ mới. Người ờ lại là những người an 
phận thủ thường, ì ạch chậm chạp, càng ngày càng nhiều người như thế thì còn sẽ không 
còn sự hãng hái trong công việc.

Làm một ông chủ tốt giống như huấn luyện viên một đội bóng. Huấn luyện viên 
phải hiểu rõ ưu nhược điểm từng cầu thủ của mình trước mỗi trận đấu, phân tích tình 
hình của đối thủ. dặn dò chiến lược với các thành viên, dưa ra sách lược chống phá dối 
thú sau đó trong trân đấu lại phải linh hoạt diều động cầu thủ, khiến các cầu thủ khỉ lâm 
trân thưc hiên tốt đội hình chiến thuật đã định trước. Đặc biệt có một diều cực kỳ quán 
trọng, là làm thê' nào để khích lệ sỹ khí của các cầu thủ khiến họ luôn tự tin mình sẽ 
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chiến thắng, khiến họ biểu hiện vượt mức khả năng vốn có của họ. Đấy mới là huấn 
luyện viên giỏi. Một huấn luyện viên giỏi là người không phải tự mình xỏ giầy ra sân.

Là một ông chủ tài nãng cũng giông như vậy. Điều quan trọng nhất là biêt người 
biết việc, tức là biết bố trí cho thuộc hạ những vị trí cõng việc khiến họ có thê’ phát huy 
hết khả năng của mình, khiến cho họ hiểu rõ công ty yêu cầu họ làm gì, mới có thể dạt 
được mục tiêu kinh doanh, mà khi đạt dược mục tiêu này thì cóng ty sẽ đối dãi với họ 
như thê' nào?

Là ông chủ giỏi, luôn luôn dành cho cấp dưới cơ hội dào lạo bồi dưỡng, làm gương 
cũng như cơ hội thăng tiến. Có lúc ông ta phái là thầy giáo, có lúc phải là quân sư. Trước 
tiên nên dào tạo một lớp cán bộ cấp dưới có tiền dồ thành một dội quân tinh nhuệ, vạch 
ra một sách lược kinh doanh chặt chẽ, sau dó để đội quân tinh nhuệ này dẫn dầu dội 
quân dưới quyền họ xung trận. Bất kể tình hình biến dộng thế nào, ông chú dứng ở trung 
lâm chỉ huy đều có thể điều binh khiển tướng, quyết thắng từ cách xa ngàn dặm. Nếu 
mình thường xuyên khinh xuất, không những chỉ mất di sự bình tĩnh khách quan, mà 
trên bàn dàm phán nếu cứ cứng nhắc quá, không xúc liến dược, lại không có cấp trẽn 
bên cạnh dể có thế’ đàm phán thay thì sẽ dẫn dến thất bại. Tuy nhiên, giả dụ như bạn là 
người vừa mới bắt dầu sáng lập doanh nghiệp, toàn bộ nhân viên chí có khoáng 7­8 
người, khi đưa hàng bạn cũng đích thân đi dưa, điều này cũng là diều hết sức bình 
thường, còn có thể coi là một trong những cảm hứng lập nghiệp. Nhưng khi sự nghiệp dã 
thành công, từ công ty nhỏ trở thành công ty lớn. Nếu tác phong khi lập nghiệp không 
thay đổi, vẫn giữ những thói quen việc lớn nhỏ đều qua tay bạn như vậy sẽ khiến cho 
nhân viên thấy bâĩ nhẫn, trở ngại cho sự phát triển hơn nữa của doanh nghiệp.

4.  Suy nghĩ tìm tòi cái được, mất của “Apple” ­ quả táo.

Stephen ­ một trong những người sáng lập nên Công ty Máy lính Apple là một ví 
dụ chính xác nhất, tài hoa xuất chúng nhưng lại không phải là nhãn tài quân lý. Khi 
Công ty Máy tính Apple phát triển trở thành một doanh nghiệp khổng lồ. ông vẫn giữ tác 
phong của người làm kinh doanh nhỏ lé, kết quả làm cho Công ty Máy lính Apple lâm 
vào trạng thái hỗn độn, tự mình đã phải mời một cấp dưới lên quán lý, sau khi dã cái tổ 
được vấn dề, mới đưa Công ty Máy tính Apple di vào con dường chính quy. Khi còng ty 
phát triển càng lớn, sự phân công càng chi tiết, yêu cầu ông chủ càng phải dối phó giỏi 
với các công việc, hoạch dinh kế hoạch, điều khiển khống chê' và khích lệ cán bộ nhân 
viên và dần dần đưa những công việc này xuống cho tẩng lớp quán lý cấp dưới thực hiện 
xử lý, dành thời gian dầu tư vào những phương án kê' hoạch mới khiến công ly ngày 
càng lớn mạnh, không ngừng phát triển lên phía trước, dó mới là diều quan trọng.

Là một óng chủ, chúng ta có thể tự mình phân lích một chút thời gian mỗi ngày 
của bản thân. Mất bao nhiêu thời gian dành cho việc quản lý? Nếu thời gian dó chiếm 
dưới 30% thì chắc chắn bạn cần cài tiến phương thức quân lý của bạn. hết mình hơn cho 
việc quản lý, bớt thời giờ làm việc đi. Cần ghi nhớ là. làm bừa, mạo hiếm, thiếu thận 
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trọng, thiếu căn cứ có thể mang lại cho bạn một hoặc vài trận thắng nhưng quyết không 
thể mang lại chiến thắng toàn diện toàn cục cho bạn.

5.  Tướng ở bên ngoài, quăn lệnh như soil.

Trong các nhà hiền triết của Trung Quốc, người dược phương Tây biết dến và 
ngưỡng mộ nhát, ngoài Khổng Tử ra còn có có Tôn Tử. Tòn Tử là một danh tướng nước 
Ngô thời Xuân Thu. óng dã có 13 bộ binh pháp truyền lại cho dời mà các học giá Đông 
Táv phương dều ngưỡng mộ. Các nhà nghiên cứu binh pháp Tôn lử có rãì nhiều. Người 
Nhật Bàn còn đem 13 tập binh pháp 'lon Tử ứng dụng vào quản lý doanh nghiệp. Mấy 
nãm gần dây, những cuốn sách ứng dụng binh pháp Tôn Tử vào cuộc chiến thương 
trường liên liếp được xuâì bản. Đối với Tôn Tử cũng như những kiến thức quân sự mà 
ông dã viết trong binh pháp Tôn Tử thì những người dang bôn ba trên thương trường nên 
tìm tòi, suy ngẫm để vân dụng vào thực tế kinh doanh.

Theo lịch sử ghi chép những cáu chuyện về Tôn Tử thì ông vốn là người nước lề, 
khi õng viết xong 13 bô binh pháp này liền cầm đi gặp Ngô Vương, Ngô Vương liền hói 
Tôn Tử: ‘73 hộ binh pháp cùa ngươi, quả nhãn đã xem qua, ngươi có thê diễn tập một 
chút phương pháp cầm quán chu quả nhân xem thừ kháng?" Tổn Tử nói: "Đương nhiên 
không vấn dề gì!" Ngó Vương hỏi: "Có thể sử dụng nữ nhân trong cung diễn lập 
không?" Tôn Tử dáp: "Có thê'' Thế là Ngỏ Vương cho chọn 180 mỹ nhăn trong cung 
choTón Tử diều khiến. Tôn Tử chia 180 mỹ nhân thành hai đội, lại chọn hai cung nữ râì 
dược Ngô Vương sủng ái lần lượt làm dội trướng cầm dầu hai dội. Khi cung nữ lĩnh binh 
khí xong, bèn xếp hàng dể Tôn Tử huấn luyện. 1’ôn Tử huấn luyện nói với các cung nữ 
này: "Các vị nghe dây, tòi giơ tay phải thì các vị chuyển hướng vê bén phái. Tỏi giơ lay 
trái, các vị quay về bên trái. Các vị dã nghe rõ chưa?" Các cung nữ dồng thanh đáp: 
"Đã nghe rõ rồi” Quy định đã xong, Tôn Tử bèn giơ tay phải. Những cung nữ này cảm 
thấy rất vui, không những theo quy định quay về bên phải mà còn có người quay ngược 
lại. Tôn Từ nói: "Ra mệnh lệnh không đù rõ ràng, dấy là sơ xuất của ta” Thế là bèn lấy 
cờ truyền lệnh xuống hai dội cung nữ, sau dó giơ tay trái lên, yêu cầu các cung nữ quay 
vế phía trái. Nhưng những cung nữ này ngày thường nhàn hạ, đùa bỡn quen rồi vẫn cười 
nắc nẻ mà không làm theo lệnh của Tôn Tử. Tôn Tử nói: "Mệnh lệnh ban ra không dủ rõ 
ràng, đó là sơ xuất của ta nhưng tơ dã truyền dạt lại mệnh lệnh. Mọi người vẫn không 
làm theo, đấy là do dội trương không chỉnh dân tốt dội ngũ” Nói xong, óng bèn hạ lệnh 
lôi hai đội trưởng mang ra ngoài chém.

Ngô Vương trên khán dài quan sát, phát hiện thấy Tôn Tử muốn giết hai ái nữ của 
mình, giật thót mình vối vàng hạ lệnh dừng lại. Ông ta nói với Tôn Tử: "Quả nhân đã 
biết ngươi có thể dụng binh dược rồi, ngươi bất tất phải chém đẩu họ. Đây là hai cung 
nữ quả nhân yêu nhất, nếu như không có hai người họ, quả nhân ăn không thấy ngon. 
Mong ngươi tha cho họ một lần”.
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Tôn Tử dáp rằng: “Thần dã phụng mệnh làm tướng, tướng ngoài biên di, quán 
lệnh không thể không phụng mệnh!"' Thê' là hai cung nữ được sủng ái bị Tôn Tử sai 
lôi ra ngoài chém dầu. Sau khi chém hai dội trưởng, Tôn Tử lại chọn tiếp hai người 
khác lên làm đội trưởng, liếp lục lần nữa hạ lênh. Lần này thì tất cả đều ngoan ngoãn 
nghe lời, không ai dám trái lệnh. Tôn Tử bèn'báo cáo với Ngô Vương rằng: “Đội quân 
mà thần giúp bệ hạ huấn luyện dã có thể diều binh được rồi. Xin bệ hụ xuống duyệt 
binh, xau dó tuy ý bệ hạ diều khiển, cho dù lủ lao dầu vào lừa, họ dều vì bệ hạ mà 
tuân mệnh"

6.  “ủy quyền” không phải “nhường quyền lực”.

Trong câu chuyện kể trên, câu nói hay nhất, thích nhất của Tón Tử là: “'Thán đã 
phụng mệnh làm tướng, tướng ngoài biên di, quân lệnh không thê không phụng mệnh!" 
Câu nói này nếu nhấn mạnh “sau khi óng chủ trao quyền chấp hành cho thuộc hạ, không 
nên tham gia chi đạo linh tinh” thì có lý, nhưng nếu như giả thích là “sau khi ông chủ 
trao quyền chấp hành cho thuộc hạ, không nên liến hành truy xét hoặc thu hồi mênh 
lệnh” thì lại là một sự hiểu nhầm về việc “trao quyền” Gọi là trao quyền, dơn giản mà 
nói là chỉ “giao nhiệm vụ cho thuộc hạ và trao quyền lực ở mức độ cần thiết dể thực hiện 
nhiêm vụ đó” Đương nhiên, quyền lực mà thuộc hạ hành xử dể hoàn thành nhiệm vụ 
dêh từ õng chủ, đương nhiên óng chủ có quyền truy xét, sửa chữa thậm chí thu hồi. Nếu 
như áp dụng lời của Tôn Tử vào cách nói thõng tục của giới doanh nghiệp ngày nay, nên 
sửa thành “Tôi đã được trao quyền chủ quản đầy dủ nhiệm vụ này. Khi tỏi nắm nhiệm 
vụ chủ quản, mệnh lệnh dến từ cấp trên có thế không tiếp nhận”. Ý nghĩa cuối cùng Tôn 
Tử bày tỏ có nghĩa là “mức độ nhường quyền lực” mà khóng phải là trao quyền. Đáng 
tiếc là, có những nhân viên quản lý cuối cùng lại coi “sự nhường quyền” thành trao 
quyền. Sự “trao quyền” chỉ có trách nhiệm mà không có quyền lực này (thường gọi là 
“không thực quyền”) không chỉ khiến nhiệm vụ không có cách hoàn thành mà còn khiến 
người thực hiện nhiệm vụ bị trắc trở.

Cãn cứ vào cách nhìn nhận của nhà quản lý học, mức dộ trao quyền (tức giới hạn 
quyền lực được trao) có thế dược chia thành 6 cấp dô sau dây:

• Thẩm tra vấn đề này, báo cáo cho tôi tất cà tình hình có liên quan. Tổi sẽ tự điều 
khiển quyết định quyết sách.

• Thị sát thẩm tra vấn dề này, dể tôi hiểu rõ các dường lối có thể thực hiện bao 
gồm tất cả các ý kiến dứng sai và dề xuất một ý kiến trong đó cho tôi xem xét.

• Thị sát thẩm tra vâh để này, cho tôi biết bạn muốn làm như thê' nào, không dược 
áp dụng hành động trước khi tôi chưa đồng ý.

• Thị sát thẩm tra vấn đề này, cho tôi biết anh muốn làm thê' nào, trừ phi tôi không 
dồng ý. Nếu không anh có thể thực hiện theo ý đó cùa anh.
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Anh có thể áp dụng thực hiện hành động, sau dó phải cho tôi biết những gì anh 
dã làm.

• Anh có thể thực hiện và khổng cần thêm một bước nữa liên hệ với tôi.

Trong 6 cấp độ trên, quyền lực của cấp độ thứ nhất là nhỏ nhất, nhưng nhiệm vụ 
mà nó mong đợi thực hiện cũng nhẹ nhàng tương ứng. Điều này là không the dề cập 
bình luận với tình huống giao nhiệm vụ mà không có quyền lực. Quyền lực dược trao 
của cấp độ 6 tuy lớn đến mức cấp dưới có thể dộc lập lự làm lự quyêì. không cần phái 
báo cáo với cấp trẽn liến dộ và kết quả nhưng dó lại không phải là cấp trên không có khá 
năng đưa ra truy xét. sửa chữa thậm chí thu hồi tail yếu đối với quyền lực dược Irao. Vì 
thế, việc trao quyền ờ cấp độ lối cao này không khác lắm với câu nói “Thần dã phụng 
mệnh làm tướng, tướng ngoài biên ải, quán mệnh không thể không nghe sao?"

SỨC ÉP CỦA NHỮNG NGƯỜI 
QUẢN LÝ BẬC TRUNG

Tầng lớp quản lý cấp Irung nằm giữa người quản lý cấp cao và cấp Ihấp, họ đều bị 
sức ép của cả hai phía Irên dưới, trái phải. Cho nên sức ép họ lương đối nhiều, khắc phục 
tình hình này dã trở thành một vấn đề không thể xem thường, càng ngày càng ihu hút sự 
chú trọng của mọi người.

Chúng ta hãy tham khảo vài tình huống sau đây:

• Bước những bước nặng nề, Giám đốc Vương quay về chồ ngồi của mình, reo 
người xuống ghê' giống như quả bóng xì hết hơi khi ngồi trên chiếc ghê' vãn phòng xoay 
tròn ấy. Lời của ông chủ lại vãng vẳng bên tai: “Giám dốc Vương, phương án sáng tạo 
quảng cáo anh dề xuất, hội dồng quàn tri đã xem qua rồi. Họ cho rằng gần dây cõng ly 
làm ăn không dược tốt lắm, hay là hãy để một thời gian nữa rồi nói liếp nhé" Mâì mấy 
đêm không ngủ vắt óc r? được phương án này, bèn bị một câu “làm ăn không tốt lắm” 
mà bị xếp vào xó, giám đốc Vương bất giác cảm thấy lòng mình nguội lạnh.

450

Bả
n s
ao
 lư
u t
rữ



• Một buổi sáng sớm, phó giám dốc tài chính Trần bước vào phòng với tâm trạng 
phơi phới thì phát hiện thấy trên bàn làm việc của mình có một lá đơn xin thôi việc, là 
của kế toán Lâm. Vội vàng cho tìm kê' toán Lâm lới, thành tâm thành ý muốn giữ anh la 
lại. nghĩ phải cùng anh ta thấu hiểu những khó khãn và phương pháp giải quyết trong 
còng việc, không ngờ đối phương phản ứng lạnh nhạt, hỏi gì cũng không nói. Sự nhiệt 
tình chân thành của phó giám dốc Trần như bị giội mội gáo nước lạnh. Bất giác cảm 
thấy mình cũng không còn hứng thú.

• Họp giao ban buổi chiếu, mọi người nhao nhao phát biểu ý kiến về máy tính điện 
tử sắp được đưa ra, cuộc họp kết thúc irong’ tình Irạng lạm ihời gác lại. Trưởng phòng 
Dương, phụ trách dự trù kê' hoạch không nén dược cảm giác buồn chán, cất liếng thờ dài, 
lực bất lòng tâm.

Song, trong giới doanh nghiệp, cũng có nhiều nhản viên quản lý cấp trung thừa 
nhận chịu sức ép đến từ cấp trên và cấp dưới, họ không những không bị sức ép này đánh 
bại, ngược lại còn như một phản xạ tự nhiên đón nhận nó, thậm chí còn tích tụ những 
sức ép đó thành một lượng tích cực giúp mình phấn đấu tốt hơn.

1.  Học cách thấu hiểu với tầng lớp trên.

Bộ phận hoạch định sách lược của doanh nghiệp là bộ phận trực thuộc cúa lầng lớp 
những người hoạch dịnh quyêì sách của cóng ty, luôn có mối quan hệ mật thiết, trực liếp 
nhất song cũng dễ dàng nảy sinh những quan diểm bâì đổng nhất. Phương châm “chi phí 
nhỏ nhất, thu lợi ích lớn nhất” là phương châm của người làm ông chủ, vậy mà quãng 
cáo thì cần phải đầu tư những khoản tiền lớn, hiệu quả thì lại khó mà nhận thấy ngay. 
Điều này giải thích cho việc bộ phận phụ trách hoạch định sách lược quảng cáo cúa 
doanh nghiệp dễ có ý kiến khác với ý kiến của ông chủ. Đứng ờ lập trường của bộ phận 
hoạch định sách lược cùa công ty thì khi hoạt động kinh doanh của công ty không lốt, 
trách nhiệm sẽ đổ lên đầu bộ phân này, khi kinh doanh tốt thì không ai nghĩ đến công 
lao của họ, công lao của quảng cáo. Nhưng khi có ý kiến dề xuất đối lập với ý kiến của 
ông chủ, đương nhiên khó tránh khỏi; khắc phục điều này bằng cách trao đổi thấu hiểu 
với ông chủ, nói rõ nguyên nhân trong đó. Sau khi tích cực bàn bạc thông hiểu với ông 
chủ, cuối cùng ông chủ có thể đồng ý với ý kiến của bạn, thê' thì việc cám thấy bị ức chê' 
lại chuyển hoá thành thắng lợi.

Cũng có nhiều ông chủ hiểu biết, chù dộng đi bàn bạc với người quản lý cấp Irung 
khiến họ hiểu dược nguyên nhân tại sao đề xuất của họ không được chấp nhận mà 
không phải bị từ chối một cách không rõ ràng. Nếu như ông chủ có thể làm được dến 
bước này thì “ý kiến không được chấp nhận” sẽ không mang lại cho thuộc; hạ cảm giác 
ức chế.

Hiện nay, tầng lớp lãnh đạo quản lý cao cấp của nhiều công ty dã dẩn dần tiếp 
nhận quan niệm “xem quảng cáo là việc đầu tư liên tục mang lính chiến lược lâu dài”.
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Tóm lại, bất đồng ý kiến với óng chủ là điều không thể tránh khỏi, nhưng nhất 
định không thể vì điều đó mà nảy sinh áp lực. Nên bàn bạc thông hiểu với ông chủ mới 
là thái độ tích cực mà các nhà quàn lý ở tầng lớp cấp trung cần có. Và tầng lớp lãnh dạo 
cao cấp cũng nên có tác phong thông thoáng mở cửa. Khi cấp dưới có ý tướng tốt, cẩn có 
sự dũng cảm mạnh dạn tiếp nhân sử dụng. Đối với những ý tưởng không liếp nhận cũng 
cần có sự giải thích hợp lý.

2. Thông cảm và chân tình với cấp dưới.

Đối với người quản lý ở tầng lớp cấp trung mà nói, thấu hiểu lẫn nhau với õng chú 
là điều cực kỳ quan trọng nhưng nếu như lại xem nhẹ thông hiểu xuống phía dưới sẽ lạo 
nẽn cảm giác ức chế giữa hai bên với cấp dưới.

Khi có nhân tài dã được chuyên tàm bồi dưỡng tin dùng, đột nhiên dệ đơn lừ chức, 
việc này sẽ khiến người quản lý nhức đầu mệt mỏi, thậm chí mất di sự tự tin khi lãnh dạo.

Làm thể nào để tiến hành thông cảm hiểu biết với cấp dưới? Ngoài việc thông hiếu 
lẫn nhau với cấp dưới chủ yếu trên lĩnh vực cõng việc; nếu có cơ hội, sau khi tan sớ cũng 
có thể gặp gỡ họ, xây dựng mối quan hệ bạn bè bình thường.

Bộ phận kinh doanh của cô c ­ giám đốc kinh doanh của một cóng ly dồ dùng thể 
dục toàn bộ dều là nữ giới. Mức độ thân thiết cúa cô c với họ dều như tình cảm chị em, 
mọi nhân viên đều gọi cô la là “chị C” Các vấn đề về công việc, gia đình dến việc ricng, 
không có điều gì là họ không nói. Cô c dều hết sức giải quyêĩ những khó khăn cho họ. 
Cô c cho rằng, khi làm việc không có sự khác biệt giữa người quản lý và cán bộ cấp 
dưới. Khi người khác bận bịu mang đồ, cô ta cũng chạy dê'n giúp đỡ, chủ trương của cô 
c là theo tinh thần “cùng nhau tham gia” Đối với những chiến hữu thân thiết này. họ 
luôn luôn dùng hết sức, hết khả năng, giành cho nhau sự chỉ dạo, hỗ trợ trong công việc 
cũng như cuộc sống.

Các cán bộ chủ quản tầng lớp cấp trung phải chịu sức ép từ cấp trên vạ cấp dưới, 
thông hiểu lẫn nhau là một phần trọng yếu trong công việc của họ. Phái thông hiểu lẫn 
nhau với óng chủ, với cấp dưới. Thông cảm hiểu rõ nhau nhiều sẽ giảm bớt nhiều sức ép.

3. Tính quan trọng của sự phối hợp nhịp nhàng.

Nếu với cấp trên thì bất đồng quan điểm, với cấp dưới thì không hiểu biêì lẫn nhau, 
dương nhiên sẽ khiến người quản lý lực bâì lòng lâm; sự phối hợp không thế nhịp nhàng 
giữa các bộ phân là vấn dề bâ't lợi.

Người hoạch định kế hoạch nên đem hết khà năng thể hiện một cách rất chi tiết, 
rất cụ thể, tìm cơ hội thông hiểu; với bộ phân thực hiện, công tác thẩm định xem xét 
cũng cần nhanh chóng cẩn thân. Làm được điểm này, không những ý tưởng hoàn mỹ của 
người hoậch định dược thực hiện một cách tốt nhất mà còn giảm thiểu được sự bất dồng 
ý kiến giữa các bộ phân, khiến công việc càng tiến triển nhanh chóng thuận lợi.
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Có một công ty thể dục dụng cụ. do nhân thấy thị trường xe dạp nãm trước rất phát 
triển, bộ phận kinh doanh bèn dề xuất ý kiến nhanh nhất, sớm nhất phát triển sản phẩm 
này Một tháng bân rộn hoạch định phương án, nhưng bộ phận quyết sách của cõng ty 
kịp thời phát hiện nội dung hoạch định chưa đáp ứng yêu cầu nên chưa cho thực hiện 
phương án; trong khi đó bộ phân kinh doanh đã cho phát hành xong quảng cáo, dành 
phải lãng phí. Bộ phận quảng cáo không thể tránh khỏi việc phát sinh những vấn đề 
không vui. mâu thuẫn với bộ phân hoạch định nghiệp vụ kinh doanh.

Những vấn đề phối hợp nhịp nhàng có thế giải quyết ổn thoã hay không quyết dịnh 
dến còng việc có triên khai thuận lợi hay không. Vì thế, là nhà quản lý tầng lớp cấp trung, 
nhất dịnh phải tăng cường sự thấu hiểu giữa các bộ phận, phối hợp nhip nhàng các lợi ích 
với nhau. Đồng thời phân dịnh rõ trách nhiệm mỗi bên, như vậy thì có thể giám thiếu mâu 
thuẫn giữa các bộ phận, khiến cho sự không nhịp nhàng giữa các bộ phận dược ngãn chận. 
Mọi người dồng tam hợp tác, phối hợp công việc nhịp nhàng mới có hiệu quả. áp lực hay sự 
ức chê' phát sinh do mâu thuẫn giữa các bộ phận của người quản lý cấp trung sẽ bị loại trừ.

4.  Nhổ “cái dinh” dến từ khách hàng.

Nói dến bộ phận kinh doanh luôn kiếm tìm hiệu quả và lợi nhuận cao cho doanh 
nghiệp song cảm nhận về sức ép lớn nhất lại đêh từ khách hàng. Nếu khách hàng lạnh 
nhạt, cự tuyệt, thành tích kinh doanh của doanh nghiệp sẽ di xuống. Điều này mang dến 
cho tầng lớp quản lý cấp trung một sức ép không nhỏ. Phải diều chỉnh mình như thê' nào. 
diều chinh sức ép đến từ khách hàng ra sao?

Ông K. giám dốc một doanh nghiệp bảo hiểm nhân thọ. khi mới vào nghề, ngày 
ngày đều ở bên ngoài làm nghiệp vụ, phương pháp mà ông ta sử dụng là dến liếp thị ở 
các toà nhà lớn, cao ốc. Vài ngày sau, đã gặp không không ít những “cái đinh’’ từ khách 
hàng, bâ't giác trong lòng cảm thấy nguội lạnh, thậm chí hoài nghi năng lực của mình, sợ 
rằng sẽ không làm được nghề này. Ông chủ thấy ông ta đầu tóc bù xù, vò dầu bứt tai. 
liền bảo ông ta: “/ỡ người khách, 6 người lạnh nhại là phàn ứng bình thường” Lúc này 
ông K mới khôi phục lại sự tự tin. Từ dó, những khó khăn từ khách hàng mới không 
mang lại cho anh ta một sự ức chế nào. Nhưng, có lần, một người quen lại mang dêh cho 
anh ta một sự ức chế, một sức ép.

Một hôm. ông ta lòng hưng phấn vui vẻ đến gặp một vị công nhân cấp dưới của bố 
anh ta truớc đây, trong lòng dự định, dến thăm hỏi vài lần, sau đó mới nói chuyện mời 
ông ấy mua bảo hiểm. Đến lần gặp gỡ thứ 5, ông K liền đề cập đến việc mua bào hiổm, 
dâu biết, anh ta vừa mở miệng, lão tiên sinh dó bèn nhảy lèn: “Hoá ra tiểu từ này tìm ta 
là có mục đích”. Cuối cùng không mua, ông K vì việc này mà cảm thấy khó chịu mấy 
ngày, không biết trẽn chốn thương trường, nên làm thê' nào để kết bạn.

Trong lòng nghĩ mãi không ra, ông K bèn tìm óng chủ nói chuyện. Lần này. ông 
ấy được một lời giáo huâh “marketing trước, sau dó mới làm bạn”. Hiểu được việc này. 
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phân chia rõ giới hạn giữa bạn bè với khách hàng, lừ dó về sau dã không dể xảy ra 
chuyện khó chịu giống như vậy.

Sau khi lên làm giáin đốc, ông K lại gặp phải một vấn đề mới: Sự ra đi cúa những 
nhân tài đã khổ sờ dày công bồi dưỡng, nội bộ công ly bè phái dấu dá nhau, thành lích 
kinh doanh tụt dốc; dối với những sức ép này, ông K đã có kinh nghiệm ihực tiễn dê’ 
khắc phục, không còn dể sức ép làm ảnh hường dến mình nữa. Do hết lòng với công việc 
sẽ được báo đáp, õng K đã giành được vinh dự là người quản lý ưu tú nhâì trong còng ly. 
Hồi đó, đã từng có một đồng nghiệp không lừ thủ đoạn nào để cướp khách hàng của óng 
ta. Về việc này, óng K rất buồn bực. Lần này ông chủ lại khích lệ, hướng dần ông cách 
giải quyết khiến mọi buồn bực tiêu hết và rổi lại dứng dậy phấn đấu, không bị áp lực 
quật ngã.

Hồi tường lại những lần bị áp lực dè nén, Giám dốc K dều nhận dược những chi 
thị, hướng dẫn rất lớn của ông chủ, mỗi lần có sức ép là mỗi cơ hội được học hỏi. Ngày 
nay, khi dã làm giám đốc, ông K luôn tình nguyện hướng dẫn, chí bảo cho nhân viên cấp 
dưới những bài học kinh nghiệm chịu sức ép trước đây của mình, đề tránh cho họ dẫm 
phải những gì mà mình dã từng gặp phải, để tránh nảy sinh tâm lý chán nản.

5.  Chữa trị trở ngại về tâm lý.

Trưởng thành từ mội nhân viên ưu lú xếp hàng thứ nhất, dựa vào kinh nghiệm của 
người đi trước, giám dốc Y đã tìm hiểu quá trình biến dổi tâm lý của nhân viên mới vào 
nghề, nhờ đó mà cóng ly đã nắm bắt được từng trở ngại tâm lý trong từng giai đoạn làm 
việc cùa nhân viên, giúp đỡ họ những bài học khác nhau để chữa trị những trở ngại tâm 
lý này.

Bài học của giai đoạn thứ nhất, trọng điểm tiêu trừ trở ngại tâm lý là làm sao khiến 
cho những nhân viên liếp thị hiểu rõ công việc, ví dụ báo hiểm nhân thọ là mộl công 
việc cực kỳ có ý nghĩa, ích nước lợi dân. Sau đó, công ly còn thường xuyên mời những 
chuyên gia tiếp thị bảo hiểm thành công đến giới thiệu kinh nghiệm, lừ những thành 
công của họ tái khẳng định .giá trị của nhân viên kinh doanh, xây dựng cảm giác vinh 
quang nghề nghiệp cho họ.

Ngoài sự giáo dục tâm lý ra, giám đốc K còn giữ mối quan hệ thân thiết với nhân 
viên. Hết giờ làm viêc, mọi người nói dủ chuyên trên trời dưới đất với nhau, óng la còn 
quan tâm phát hiện vấn đề của từng người cấp dưới, chủ động giúp họ giái quyêì, dê' 
tránh những vân đề này tích tụ lại lạo nên sức ép cho họ. Không dể cấp dưới cảm ihấy bị 
áp lực dè nén chính là phải làm sao cho họ có cơ hội tự khẳng định mình. Tôì nhâì là lần 
đầu tiên phải tạo cơ hội cho họ thành công, như vây sự tự tin sẽ tãng lên, giảm ihiểu sức 
ép trong công việc về sau. Nhưng nếu cứ theo đuổi thành công, đánh giá quá cao nâng 
lực của cấp dưới cũng sẽ mang lại thất bại. Nhân viên mới vào nghề mà liên liếp bị thất 
bại, đó cũng chính là những lỗi lầm mà người quản lý có trách nhiệm
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Vì vậy, đồng thời với việc phái huy liềm nãng của nhân viên một cách tóì nhâì. 
phái có những đánh giá dúng dắn chính xác về nãng lực của cấp dưới. Nếu như nhiệm vụ 
mà anh ta gánh vác vừa với nãng lực của anh ta thì có thể thả lỏng để anh ta làm, không 
cần cái gì cũng phái hỏi. Nếu nhiệm vụ đó không có cách nào hoàn thành với năng lực 
của anh la, là người quản lý cần hết sức hết lòng giúp đỡ. Khi nảy sinh sự kỳ thị phàn 
biệt với ý kiến của nhân viên, cần hết sức giải thích. Nếu như ý kiến của cấp dưới hợp lý 
hơn, nên tiếp thu kiến nghị và sửa dổi.

Dạy bảo kinh nghiệm, chi đạo, giúp đỡ khiến cấp dưới có cơ hội hiểu biết, tiếp thu, 
lấy kinh nghiệm cưa cấp trên làm bài học dẫn đường. Làm người quản lý, luôn có mong 
muốn những sức ép mà mình đã phải chịu đựng khi bị quản lý trước dây, nay không 
được phát sinh đối với những thuộc hạ cấp dưới của mình bây giờ nữa.

6.  Những lần vấp ngã là tài sản của sự thành công.

Gập phải sức ép, hãy dem nó viết vào tờ giấy, coi như sức ép của người khác; sau 
đó hãy tự tin phân tích một cách khách quan nhất, như vây sự tích luỹ sức ép lại biến 
thành tài sản lớn nhất để tương lai di tới thành công. Mỗi một sức ép là một cơ hội cải 
tiến và học hỏi. Khi cảm thấy sức ép, dặc biệt cám nhận giống như vết thương sau khi 
lên da non, luôn khiến người ta nảy sinh một cảm giác đặc biệt. Kinh nghiệm được rút ra 
từ trong sức ép giống như cho người ta cảm giác một lẩn nữa lại có cơ hội mới mớ ra, 
khiến người ta hưng phấn mãi không thôi.

Một sự việc­thực hiện dạt yêu cầu hoàn mỹ không sai sót 100% không bằng khi 
thực hiện yêu cầu đạt dược 60% hiệu quả, nhưng dạt được trong điều kiện áp lực tương 
đối lớn, nhiều khó khăn sẽ giúp bạn trưởng thành nhiều hơn.

ƯU ĐIỂM CỦA QUẢN LÝ Ở CẤP cơ sở

1.  Gợi ý của “Trận đua lừa”.

Giáp và ất tham gia trận đua lừa. Quy tắc của trân đấu cực kỳ đơn giản, bâ't kể 
dùng thủ đoạn nào, chí cần trong khoảng thời gian ngắn hơn làm cho con lừa chạy từ 
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đầu đến cuối nông trường thì là người thắng cuộc. Giáp ngồi trên lưng lừa xong, dùng 
hai chân thúc vào sườn con lừa, vì sợ đau khi Giáp đạp một cái thì con lừa tiến lên một 
bước, khi dừng không đạp thì nó đứng lại. Kết quả là Giáp mất rất nhiều cõng sức. trong 
một tiếng con lừa của nó mới chạy đến đích, âì ngồi trẽn lưng lừa. Tay cầm chiêc gậy 
trúc, trên đầu gậy trúc gắn một chuỗi các quả Táo, xiên Táo dó ất dể không xa trước mắt 
lừa. Lừa vì muôn ãn Táo, cho nên chạy thục mạng duổi theo xâu Táo. Kết quá, chi mâl 
mười phút, ất đã khiến chú Lừa chạy tới đích.

Chúng ta có thể lấy câu chuyện về trận thi đấu nói trên của Giáp và ất dể ví với 
công việc của người quản lý. Với ví dụ con lừa là nhân viên và lấy cái dích là mục tiêu 
cần theo đuổi cùa doanh nghiệp. Người quản lý để thực hiện mục liêu được uỷ thác, bắt 
buộc phải dựa vào sự nỗ lực hỗ trợ của các nhân viên. Trên cư sở dó, có người quàn lý sẽ 
dùng phương pháp áp lực cao giống như Giáp dể diều khiển nhân viên; cũng có những 
người quản lý khác dùng phương pháp giống âì, lấy việc làm thoả mãn nhu cầu của nhãn 
viên làm thủ đoạn điều khiển nhân viên theo đuổi, phục vụ cho mục tiêu của doanh 
nghiệp. Thủ đoạn mà người quản lý áp dụng trước là sự khích lệ liêu cực. Thủ đoạn 
người quản lý sau áp dụng gọi là thủ đoạn khích lệ tích cực. Từ kinh nghiệm thực tế cho 
biết, dùng thủ đoạn tiêu 'cực trong câu chuyện thực tế trên mất 1 tiếng, cũng có nghĩa chỉ 
có thể phù hợp với một bộ phận nhỏ nhân viên vì về lâu dài tuyệt dại da số nhân viên sẽ 
không cam tâm chấp nhận những chính sách ức hiếp hay bức bách của cấp trên. Bời vì 
trong lình huống thông thường, sự khích lệ tích cực đáng được ca ngợi hơn sự khích lệ 
tiêu cực. Những sự khích lệ dưới đây trong cuốn sách này sẽ đặc biệt chí là sự khích lệ 
tích cực.

2.  Tìm hiểu “nhu cầu” của nhân viên.

Để phát huy hiệu quả của sự khích lệ. người quản lý bắt buộc tìm hiếu xác thực 
nhu cầu của nhân viên cũng như cần biết các thủ doạn làm thoả mãn nhu cầu. Mượn câu 
chuyện trên dể nói, ất đã khiến cho con lừa chạy lên phía trước, việc dầu tiên bắt buộc 
phải lìm hiểu là con lừa dang trong trạng thái đói bụng, mà những quá láo có thể giúp 
con lừa giả toả cơn đói. Công việc của người bình thường, chủ yếu mong muốn những 
việc đó đáp ứng nhu cầu cá nhân. Giả dụ người quản lý lấy phương thức nói chuyện 
hoặc tâm tình để hỏi nhân viên một vấn đề như sau: "Anh mong công ly này sẽ mang lại 
cho mình điều gì?" có thể thu dược những câu trả lời như sau:

• Lương

• Nghổ nghiệp ổn định

• Môi trường làm viộc thoải mái, an loàn và say mê

• Cấp trên có tài nãng mà đối xử công bằng

• Đồng nghiệp tâm dầu hợp ý
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• Hoạt động giao tiếp với xã hội

• Chỉ thị và mệnh lênh hợp lý

• Được khen thưởng khi hoàn thành công việc

• Công việc có ý nghĩa

• Cơ hội thăng tiến

Những câu trả lời trên dương nhiên đã đủ để bày tỏ nhu cầu của nhân viên thông 
thường nhưng cấp trên lại không chịu tìm hiểu tính quan trọng tương đối của các nhu 
cầu này. May mà nhà tâm lý học Maslow đã lừng cung cấp cho vấn dề này một sự phân 
tích rất có giá trị tham khảo. Ông ta cho rằng, nhu cầu của con người phần dông có thể 
được chia thành 5 loại cấp dộ:

­ Nhu cầu sinh lý (nhu cầu ở tầng cấp thấp nhất) tức là nhu cầu chỉ nãy sinh đối với 
các vật liệu, tư liệu sinh hoạt cơ bản (như ăn, mặc, ở) để tồn tại của con người.

­ Nhu cầu về sự an toàn (nhu cầu của tầng cấp thứ hai) tức là chỉ sự tìm kiếm câm 
giác an toàn về sinh lý và kinh tế của con người. Ví dụ tránh sự uy hiếp cúa dau yêu 
bệnh tật, mang lại sự bảo dảm ổn định về nghề nghiệp và thu nhập v.v...

­ Nhu cầu giao tiếp xã hội (nhu cầu tầng lớp cấp trung) tức là chỉ con người dứng 
trên cơ sở thiên tính của quần chúng mà này sinh nhu cầu về tình bạn bè. tình yêu, tình 
cảm thân thích.

­ Nhu cầu dược tôn trọng (nhu cầu gần cao nhất) tức là chỉ con người vì giành được 
sự tôn trọng cá nhân mà nảy sinh nhu cầu đối với thân phận, địa vị, uy danh, hay tán 
thưởng v.v...

­ Nhu cầu thể hiện mình (nhu cầu cao nhất) tức là chỉ nhu cầu con người phát huy 
đầy đủ năng lực của mình và mong muốn đạt được thành quả.

Tầng cấp các nhu cầu nói trên sẽ đại diện cho thứ tự trọng yếu của nhu cầu. Tính 
trọng yếu tương đối của nhu cầu tầng cấp thấp nhất là thấp nhất, nhưng lại bắt buộc 
ưu tiên đáp ứng nhất. Một khi nhu cầu ở tầng cấp thấp nhất được dáp ứng ở mức độ 
tương đối, con người sẽ chuyển sang tìm kiếm nhu cầu tầng cấp thấp thứ hai. Lúc này, 
nhu cầu của tầng cấp thấp thứ hai được đáp ứng ở một mức độ tương đối, con người sẽ 
lại chuyển sang tìm kiếm nhu cầu ở tẩng cấp giữa, cứ thế cứ thế đến nhu cầu của tầng 
cấp tối cao. Điều đáng chú ý, cái gọi là các cấp độ nhu cầu ở trên chỉ là sự phân chia 
đại khái, sự phân chia các tầng cấp có lúc chỉ là mơ hồ và có hiện tượng giao thoa 
giữa các tầng cấp với nhau. Thứ nhất, tầng cấp nhu cầu tuy có thứ tự ưu tiên quan 
trọng và thứ tự ưu tiên đáp ứng khác nhau nhưng trong nhiều tình huống, thứ tự ưu 
tiên quan trọng và thứ tự ưu tiên đáp ứng của nó lại không hoàn toàn như những gì mà 
Maslow đã đưa ra.
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Nếu như chúng ta tiếp hhận hê thống lý luận của Maslow, có thể dùng để tìm hiểu 
tầng cấp nhu cầu của mỗi nhân viên trong doanh nghiệp. Dưới đây là một bảng câu hỏi 
tầng cấp nhu cầu mà nhân viên, công nhân dã điền. Bảng này gồm 20 câu hỏi, yêu cầu 
mỗi nhân viên tự mình đánh giá mỗi câu. Phương pháp đánh giá như thế này: Mỗi câu 
đều có 7 đáp án có khả năng, mỗi câu trả lời có một số điểm nhâì định. Hoàn loàn đồng 
ý (3 điểm), đồng ý (2 diểm). hơi đồng ý (1 điểm), không ý kiến (0 diểm), hơi không 
đồng ý (­ 1 điểm), không dồng ý (­2 điểm) và hoàn loàn không đồng ý (­3 điểm). Yêu 
cầu mỗi công nhân, nhân viên với mỗi câu hỏi, đánh giá một câu trả lời có khả nãng dại 
diện cho cảm nhận của bản thân người đó nhất:

1. Đối với những nhân viên đế có thể hoàn thành tốt nhất công việc dược giao, nên 
có một chê' độ tăng lương đặc biệt, để động viên khích lệ.

2. Để khiến nhân viên hiểu triệt để công việc mà họ cần phải thực hiện. Bộ phận 
quản lý về tổ chức cần cung cấp cho anh ta, thuyết minh công việc một cách chi tiết.

3. Nhân viên cần được nhắc nhở: “bát cơm” của anh ta có liên quan đến những 
năng lực cạnh tranh của doanh nghiệp với bén ngoài.

4. Cấp trên cần đặc biệt chú ý đến môi trường làm việc của cấp dưới anh ta.

5. Cấp trên cần quan lâm lãng cường không khí làm việc hài hoà giữa các cấp dưới.

6. Đối với nhân viên, sự khen thưởng của cấp trên cho những công việc vượt mức 
vốn có của nó là điều tối quan trọng.

7. Thái độ bàng quan không quan tâm của cấp trên, có hại đến sự cân bàng linh 
thần của nhân viên.

8. Nhân viên mong muốn kỹ nãng và thực lực của họ đủ để có thể biểu hiện trong 
công việc.

9. Xây dựng chế độ về hưu của nhân viên cũng như dành quyền cổ đông cho họ là 
hai nhân tố trọng yếu giảm thấp tỷ lệ di chuyển, xin thôi việc của nhân viên.

10. Làm rõ cơ hội cho mỗi công việc đều có thể được thay đổi thăng liến dê lãng 
cường tính khích lệ và thử thách hơn.

11. Nhiều nhân viên đều mong muốn tận lực, tận tâm cho công việc.

12. Cấp trên có thể sử dụng thời gian ngoài giờ làm việc, chủ trì tổ chức hoại dộng 
xã giao dể thể hiện sự quan tâm của họ với nhân viên.

13. Lòng tự hào giành được từ việc hoàn thành công việc của mỗi cá nhân kỳ thực 
là một sự báo đáp quan trong.

14. Nhân viên đều mong muốn cảm nhận được mình là người tốt nhất được lựa 
chọn trong lĩnh vực công việc họ phụ trách.
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15. Những việc cần làm dù nhỏ của các đoàn thể nhỏ trong nội bộ doanh nghiệp 
cũng rất đáng được quan tâm lưu ý.

16. Đôi với nhân viên ưu tú được cử đi để thi giành giải thưởng, nên có sự hỗ trợ 
giúp dỡ để họ dạt dược hiệu quả cao nhất có thể.

17. Đối với nhân viên, có thể có cơ hội đi thăm hỏi người quản lý cấp trên là một 
việc trọng yếu.

18. Nhân viên thông thường dểu muốn có quy hoạch sắp xếp cõng việc cúa mình: 
có quyết sách liên quan dến công việc của bản thân cũng như chế độ làm việc dưới sự 
dôn đốc giám sát thấp nhất.

19. Cảm giác an toàn của cõng việc là điều trọng yếu đối với nhân viên.

20. Nhân viên có thể bảo đảm thực hiện công việc tốt hay không là việc đáng dế’ 
coi trọng.

Trong 20 câu trên, các câu 1,4, 16, 20 là dùng để đo lường nhu cầu sinh học. Các 
câu thứ 2, 3, 9, 19 dùng để đo lường nhu cầu an toàn. Các câu thứ 5, 7, 12, 15 dùng dế 
đo lường nhu cầu xã giao, giao tiếp. Các câu 6, 8, 14, 17 đé' do lường nhu cầu tôn trọng. 
Các câu thứ 10, 11, 13, 18 dùng đo lường nhu cầu tự thể hiện mình. Trong 5 loại nhu cầu 
này, tổng số điểm càng cao thì càng chứng tỏ nhân viên coi trọng nó. Cấp trên nếu đáp 
ứng được nhu cầu mà nhân viên coi trọng thì càng có thể phát huy được những hiệu quả 
khích lệ.

Sau khi nắm bắt dược thông tin về nhu cầu của nhân viên, cấp trên cần phái có các 
giải pháp có thể thực hiện đáp ứng nhu cầu của nhân viên. Nói một cách thông thường, 
doanh nghiệp có thể thông qua những điều kiện dưới đây đáp ứng nhu cầu sinh học của 
nhân viên: Nơi làm việc sạch sẽ mà dẻ chịu, đãi ngộ lương lậu hâu hĩnh, thời gian nghỉ 
ngơi đầy đủ, xây dựng thực hiện ãn ở hoàn thiện.

Để đáp ứng nhu cầu an toàn của nhân viên, doanh nghiệp có thể sử dụng biện pháp 
an toàn công nghiệp, lối thoát hiểm, phục vụ y tế, bảo hiểm lao động, chê' độ hưu trí, tác 
phong khai sáng cùa các cấp lãnh dạo.

Doanh nghiệp nếu sử dụng hoạt động giao tiếp hoặc mối quan hệ công lác chính 
thức hoặc phi chính thức để tãng cường mối quan hệ với xã hội, với mọi nguời thì nhu 
cầu giao thiệp xã giao của nhân viên sẽ nhờ đó mà được thoả mãn.

Để đáp ứng nhu cầu được tôn trọng, doanh nghiệp có thể áp dụng những biện pháp 
sau đây: Cải tiến nội hàm công việc khiến nó gia tãng sự hứng thú, sự biến hoá và tính 
thử thách, hết sức giảm thiểu những quy tắc quy định mang tính trói buộc.

Cuối cùng, nếu như doanh nghiệp có thể sắp xếp bô' trí một cách thoả đáng công 
viộc đủ để phát huy cảm nhận thành tựu hoặc lòng cống hiến. Cung cấp cơ hội trau dồi 
và phát triển, trao cho trách nhiệm quyền hạn lớn hơn nữa. Xây dựng nâng cao chê' dộ dể 
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khích lệ, thử thách và chấp nhận những ý kiến sáng tạo của cá nhân thì nhu cầu thể hiện 
bản thân của nhân viên cũng theo đó mà được đáp ứng.

3.  Hành vi không đúng với quản lý.

Hành vi không đúng của nhân viên có rất nhiều. Trong lĩnh vực hiệu quả công lác, 
bao gồm chất lượng công việc kém, sức sản xuất rất thấp cũng như không có cách gì 
hoàn thành công việc đúng thời hạn v.v... ở tinh thần làm việc thì uể oải, bỏ làm, làm 
qua quýt, không phục tùng, nói dối nói khoác cũng như vi phạm nghiêm trọng đến quy 
định của công ly. Những hành vi không thể chấp nhận này đều không thê’ phát sinh mà 
không hề có lý do nào. Đằng sau mỗi một hành vi đều tồn tại căn nguyên và lý do của 
nó. Vì thế, chỉ cần nhân viên vừa có hành vi không đúng, người quản lý cần ngay lập lức 
tìm ra cãn nguyên trong đó của hành vi này. Đương nhiên, hành động phát hiện xử lý 
vấn đề càng nhanh cậng tốt, tốt nhất là tìm ra được trước khi phát sinh vấn đề. Đây chính 
là hành động kịp thời bảo đảm sự cảnh giác cao độ của người quản lý đối với nhân viên, 
mới phát hiện thấy manh nha của vấn đề, lập tức xử lý.

Ví dụ, một nhân viên vốn rất cần mẫn bỗng nhiên về sớm; một nhân viên vốn râì 
đúng giờ bỗng nhiên đi muộn, một nhân viên vốn râì nhiệt lình với cóng việc đột nhiên 
uể oải; một nhân viên vốn râì ôn hoà bỗng nhiên cãi nhau với nguời khác hoặc những 
hành vi đột biến của người khác, đều cần phải có sự chú ý mật thiết. Bất kể là trước hay 
sau khi có chuyện, người quản lý trước khi áp dụng biện pháp trừng phạt, dều cần có sự 
giảng giải kỹ càng trước và hỗ trợ anh ta giải quyết vấn đề. Lý do tạo ra những hành vi 
không tốt có rất nhiều, đại đa sô' những vấn đề đều có liên quan với nhau râ't phong phú 
và đa dạng. Người quản lý phải có sự thông qua trao đổi kỹ càng mới có thể’ hiểu được 
triệt để. Dưới đây, chúng tôi xin liệt kẽ trước vài cãn nguyên vấn dề thường thấy dể cung 
cấp cho người quản lý tham khảo khi hỗ trợ nhân viên giải quyết vấn đề.

Trước tiên là thiếu kỹ năng làm việc, dây chính là căn nguyên thường thấy nhất tạo 
ra những hành vi không đúng của nhân viên. Khi mới làm việc, có thể họ đã chuẩn bị 
những kỹ năng tất yếu nhưng do bản thân không chịu học tập hoặc do công ty sắp xếp 
không đúng, khiến cho họ chưa thể theo kịp với đòi hỏi của công việc một cách thiết 
thực hơn. Thiếu kỹ nàng làm việc không chỉ là nguyên nhân không lốt cho thành lích, 
mà còn là cãn nguyên không lôì của phẩm hạnh. Để bù đắp vào những khiếm khuyết 
trong kỹ năng của mình, có thể anh ta sẽ tạo ra một sô' lý do để đối kháng hoặc có thiên 
hướng thường xuyên tranh cãi với người khác và có thái độ bất hợp tác. Vấn dề thiếu kỹ 
nãng này là nhân tố trọng yếu nhất, khi nhân viên quản lý phát hiện thấy vấn dề, cần dặc 
biệt chú ý dê'n điểm này. Muốn giải quyết vấn đề, cách duy nhất là cung cấp cho người 
nhân viên đó nhiều cơ hội học hỏi hơn khiến anh ta có thể cô' gắng bù đắp thiếu hụt cho 
bản thân.

Vấn dề gần kề với vâh đề thiếu kỹ nãng làm việc nhất, đó là sắp xẽ'p chức vụ 
không thoả đáng, sắp xếp chức vụ không thoả đáng là nguyên nhân chủ yếu cho những 
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hành vi không đúng của nhân viên. Rất hiển nhiên, một người nếu không thích cõng việc 
của bản thân, thì nhất định không thể làm tốt dược mà còn có thể dân đến những hành 
vi không đúng khác. Ví dụ như bỏ việc linh tinh, lười nhác uể oải, thái dộ không tốt 
cũng như các vấn dề bâ't cập khác trong tinh thần làm việc v.v...

Nếu chúng la phát hiện thấy nguyên nhân những hành vi không tôì của nhân viên 
là sự sắp xếp chức vụ không thoả đấng, mà bản thân trong công ty không còn chức vụ 
hợp lý nào để bố trí cho anh ta thì biện pháp giải quyết tốt nhát chính là mời anh ta ra đi, 
dến công ty khác tìm đường phát triển.

Nhân viên còn đòi hỏi được giao công việc một cách cụ thể, tỉ mỉ, chính xác cũng 
như giới hạn và liêu chuẩn hành vi hoàn chỉnh. Thiếu sự chỉ thị công việc rõ ràng, là 
nguyên nhân chủ yếu tạo nên hành vi không kiểm soát và hạ thấp chí khí của nhân viên.

Sự dối lập, cũng tức là hai cá nhân vì một lý do nào dó mà không có cách nào có 
thể sống cùng với nhau. Điều này có thể xảy ra giữa người quàn lý và nhân viên, cũng có 
thể xảy ra giữa nhân viên với nhân viên,. Sự đối lập này là một trong những nguyên nhân 
biến những hành vi của nhân viên trờ nên mất kiểm soát. Mức độ bất đổng của nó đương 
nhiên phải xem mức dộ công kích nhau giữa hai bên mà quyết định. Nếu chí là tạm thời 
diều một người đi, sẽ không phải là biện pháp giải quyết triệt dể sự dối lập. Nếu sắp xếp 
lại công việc để tránh cơ hội tiếp xúc lẫn nhau của hai bên, trong một số tình huống vấn 
đề chỉ có thể hơi lắng dịu lại. Biện pháp giải quyết cãn bản nhất là bồi dưỡng cho cà hai 
khả năng nhẫn nhịn, dung hoà dược với nhau.

Rất nhiều vấn đề của nhân viên do công việc quá tải mà tạo nên. Công việc quá tài 
hoặc công việc quá nhàn hạ cũng tạo nên sự bất mãn cho nhân viên. Nếu phân cõng 
công việc cho nhân viên vượt quá mức độ. Anh ta vốn có thể đảm nhiệm được hoặc ra 
một thời hạn mà vẫn không thể hoàn thành kịp tiến độ, cứ bắt anh ta tuân thú thì ngoài 
việc anh ta phẫn nộ ra còn có thể nảy sinh những tình huống như sai lầm, stress, từ chức, 
dối kháng hoặc uể oải. Nếu công việc quá ít, cũng nảy sinh những phản ứng không tôì 
như vậy. Vì nếu nhân viên cả ngày chẳng có việc gì để làm thì có thể sẽ khắp nơi ngồi lê 
mách lẻo. Ngoài việc lãng phí nhân công ra cũng sẽ tạo nên những lời ca thán, nhàn cư 
vi bất thiện hay những hiên tượng uể oài, nghỉ việc v.v...

Vấn đề không dễ dàng tìm hiểu và giải quyêì nhất là vấn đề cá nhân. Phạm vi bao 
hàm của lĩnh vực này rất rộng, như các vấn dề về gia dinh, tiền bạc, phiền não v.v... Điều 
này là nguyên nhân chủ yếu nhất ảnh hướng đến hành vi không dứng đắn của nhân viên, 
Nếu một anh Giáp nào dó vì con trai gặp phiền phức ở trường sẽ dẫn tới việc anh ta di 
làm có thể muộn, khi làm việc có khi tâm hồn cũng để trên mây. Vấn dề cá nhân có lúc 
cũng có liên quan đến những vấn đề đã thảo luận ở trên, chúng ta buộc phải hết sức tìm 
hiểu và nghĩ cách giúp nhân viên giải quyết. Đương nhiên, trước tiên phải xây dựng 
được với nhân viên một bầu không khí dung hoà, tin tưởng hài hoà với nhau, mới có thê’ 
làm được.
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Còn một vấn đề tương đối quan trọng mà lại thường xuyên bị xem nhẹ, dó là sự ca 
thán của nhân viên. Đây là việc nhân viên không hài lòng với tầng lớp lãnh đạo, lừ dó 
nảy sinh sự oán trách, đại thể có thể chia làm hai loại: Một là do môi trường làm việc 
không phù hợp tạo ra, bao gồm các vấn đề bài huấn luyện công việc, nhật trình công lác, 
đổi ca, dịa điểm làm việc. Loại thứ hai bao gồm các vấn đề nhân sự như lương bổng, 
tăng ca, điều động, thăng cấp, hạ cấp, đuổi việc.

Nếu nhân viên công khai đưa ra những lời ca thán thì người quản lý cần phải áp 
dụng hành động công bằng không thiên lệch, hết sức nghĩ cách giãi quyết cho họ. 
Nhưng, diều chủ yếu hơn là người quản lý phải có trách nhiệm dự doán. phòng tránh 
trước khi ván dề nảy sinh, dó mới là con đường giải quyết cãn bản.

4.  s.o.s là gì?

Nếu có người hỏi bạn như vậy, chắc chắn bạn sẽ cho rằng họ đang đùa và buột 
miệng trả lời: “Sí7ơ lại không hiểu chứ? Đó chính là tín hiệu cầu cửu khi gặp nguy nan 
mà...".

Nếu họ lại tiếp lục hỏi: “Tín hiệu S.O.S dược tniyền đi như thế nào?", bạn sẽ có thê 
trả lời ngay rằng: “Mọi tín hiệu S.O.S được truyền đì đều có hiệu quá trở lại, nếu không 
tin, bạn có thể hỏi thử một vài người bạn".

Thực ra, những kiến thức mà bạn hiểu về s.o.s chỉ là về vấn đề khái niệm, kiến 
thức cụ Ihể phải được mô tả như sau:

“S.O.S là tín hiệu khi gặp nguy nan được đại biểu nước Anh đưa ra và xác lập 
trong buổi hội nghị thông tin võ tuyến điện được lổ chức tại Anh năm 1912. S.O.S dược 
thể hiện bằng tín hiệu Morse

Kiến thức đầy dủ về s.o.s phải là lín hiệu Morse ... —  (3 chấm, 3 gạch, 3 chấm).

Cho rằng s.o.s là tín hiệu khi gặp nguy nan chỉ là cách hiểu thiên về trí nhớ, còn 
nếu hiểu được  là lín hiệu cầu cứu thì khi bạn gặp nguy hiếm sẽ có thể cầu cứu
một cách thích hợp ­ đó mới là sự áp dụng kiến thức vào trong cuộc sống.

Khi kiến thức biến thành trí tuệ, nó mới phát huy được giá trị thực tế.

Khi giáo dục nhân viên, không thể truyền đạt cho họ những kiến thức sáo rỗng mà 
phải có sự áp dụng thực tiễn, nếu không, càng học họ sẽ càng kém đi, công việc càng trở 
nên rối loạn và không có một chút linh hoạt nào trong lúc làm việc.
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KHONG PHAI ĐỊA VỊ CUA MINH, 
KHÔNG BÀN CHÍNH sự

1. Làm thế nào xử lý hành vi không tón trọng “phân cấp, ủy quyển”?

Giả sử Trương Tam là cấp trẽn của bạn, Lý Tư là.cấp dưới trực thuộc của bạn. 
Cãn cứ theo yêu cầu “phân cấp phụ trách, trao quyền cấp dưới” của hệ thống chi huy 
thì Trương Tam không nên trực liếp ban hành lệnh thực thi cho Lý Tư. Nếu Trương 
Tam vì lý do nào đó đã không tôn trọng quy định và yêu càu cúa hệ thống chí huy 
mà trực tiếp ban lệnh cho Lý Tư thì sẽ dẵn dến 4 hậu quả không tốt: Thứ nhất, quyền 
lực của bạn vỏ hình chung bị tiêu hao suy yếu. Thứ hai, bạn không nắm dược những 
hành dộng của Lý Tư. Thứ ba, liến độ công việc của bộ phận bạn quán lý sẽ bị nhiễu 
loạn. Thứ tư, Lý Tư sẽ lâm vào hoàn cành tiến thoái lưỡng nan “giữa hai phía không 
biết phải làm theo phía nào” Là người quán lý, dương nhiên bạn không muốn phái 
chịu 4 hậu quả xấu do Trương Tam gây ra. Trong tình huống như vậy, bạn nên làm 
thê' nào?

Nên chăng là, khi bạn phát hiện ra Trương Tam ra lệnh cho Lý Tư ­ đặc biệt là khi 
lần đầu tiên bạn phát hiện ra lình huống này ­ thì tuyệt nhiên không nên có thái độ bất 
mãn và phẫn nộ trong lòng, nên bình tâm ón hoà kiểm tra nguyên nhãn của việc Trương 
Tam ra lệnh cho Lý Tư.

Trước hết, tốt nhâì bạn tìm hiểu một chút về nguyên nhân. Có phải do tình hình 
quá khẩn cấp mà bạn khổng có ở đó nên Trương Tam phải trực tiếp hạ lệnh cho Lý Tư? 
Nếu tình hình chính xác như thế thì chỉ cần Trương Tam hoặc Lý Tư sau khi xong việc 
thông báo tình hình cho bạn là được. Sự giao việc vượt qua quyền cấp dưới mang lính 
dột xuất và tính kịp thời này là không thể tránh khỏi. Sau đó bạn tự kiểm tra lại mình, tự 
hỏi mình; Đối với những yêu cầu của Trương Tam trước dây, có phải bạn đã không có 
cách nào thực hiện một cách kịp thời, triệt dể, khiến anh ta mất di sự tin tường bạn? Nếu 
đáp án đã rõ thì cần phải nghĩ lại và thay đổi lác phong làm việc mới là biện pháp căn 
bản dể chấm dứt việc làm tương tự của Trương Tam.

Sau khi đã kiểm tra xem xét những diều dã nói trên. Nếu bạn có thể xác dịnh 
được Trương Tam xem nhẹ hệ thống chỉ huy. vậy bạn có thể áp dụng 3 cách dưới dây 
để đối phó:
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• Trực tiếp nhưng lại uyển chuyến bày tỏ với Trương Tam

Bạn đã phát hiện ra anh ta giao quyền cho cấp dưới của bạn mà không cho bạn 
biết. Bạn đã hiểu rõ anh ta làm như vậy là không hề có ý gì khác. Anh ta làm như vậy 
sẽ làm tiêu hao, suy yếu quyền lực của bạn khiến bạn không hiểu rõ được tình hình 
hiện tại, đã nhiễu loạn liến dộ công việc của bạn cũng như dẫn đến sự do dự cho Lý 
Tư. Bạn mong mỏi yêu cầu công việc của anh la dối với Lý Tư sau này hãy giao cho 
bạn xử lý.

• Với thái dộ mạnh mẽ, nhâh mạnh lập trường của bạn với Lý Tư

“Lúc này trên cơ bản, tôi tôn trọng anh ấy’’ “Anh ấy là một người lãnh đạo có 
năng lực rất cao, làm việc thận trọng, chặt chẽ cho nên tôi luôn ủng hộ và lôn trọng anh 
ấy. Song, có lúc anh ấy khá khẩn cấp xử lý một việc nào đó. Điều này là nguyên nhân 
chính dẫn đến việc anh ấy trực tiếp phát lệnh cho cậu” “Anh ấy lại không có ý dồ làm 
suy yếu quyền lực của tôi, nhưng một khi bạn đã thực hiên công việc mà anh ta bố trí thì 
điều này có thể sẽ càn trở đến tiến dộ công việc bình thường, khiến cho kế hoạch cõng 
việc trước đó của tôi không được thực hiện một cách hữu hiệu, xác thực” “Tói mong 
rằng anh tiếp tục biểu đạt sự tôn trọng cần có với anh ấy. Nhưng lói cũng muốn anh ghi 
nhớ, ở công ty này, lôi là người duy nhất có quyền chí định công việc cho anh” “Vì thế, 
một khi Trương Tam muốn anh làm việc cho anh ấy. Tôi muốn anh tiếp nhận một cách 
xui vẻ không có gì phàn nàn. Nhưng khi Trương Tam rời khỏi chỗ làm việc của anh hoặc 
anh rời khỏi vãn phòng của anh ấy, tôi muốn anh ngay lập tức thông báo cho lôi biết tỉ 
mỉ kỹ càng những việc mà Trương Tam đã chỉ dịnh và giao cho anh. Tôi có thể nói đồng 
ý hay không đồng ý với cách làm việc của Trương Tam. Giả dụ tôi đồng ý diều dó thì 
không phải là tôi tán thành tác phong giao việc vượt qua quyền chỉ huy cấp dưới trực 
tiếp của anh ấy đối với anh”. “Bất kể tôi đồng ý hay không đồng ý nhưng sau mỗi lần 
sau khi anh ta ra lệnh cho anh, tôi đều sẽ giải thích cho anh la lý do lôi đồng ý hay 
không dồng ý”.

• Kiên quyết nhưng khéo léo chỉ ra cho Trương Tam việc anh ấy dang làm nhiễu 
loạn tiến triển công việc của bạn

Chỉ cần bạn phát hiện ra sự giao vượt quyền chỉ huy đã phân cấp của Trương Tam, 
bạn dừng nên do dự nói với anh ta những lời sau đây: ‘Tới vừa mới phát hiện Lý Tư đang 
tiến hành thực hiện công việc anh giao choctnh ấy. Có phải là anh muốn anh ta tạm thời 
ngửng những cóng việc tôi giao cho anh ta làm trước đây? Hay là muốn anh ta tạm thời 
dặt những công việc anh giao sang một bên, đến khi tôi diều chỉnh lại tiến độ công việc, 
sau đó tôi sẽ giao cho ạnh ta toàn bộ cõng việc tôi đã chỉ định?".

Nếu ba cách nói trên dây đã không phát huy được tác dụng, khi đó có lẽ bạn 
cần xem xét áp dụng trình tự khiếu nại của công ty bạn đang phục vụ để tiến hành 
khiếu nại.
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2. Tại sao ngân hàng Bahrain sụp đổ?

Đại đa số ông chủ, dặc biệt là õng chủ các doanh nghiệp lớn, dều biết không 
thể mọi việc nhất dịnh phải lự mình làm, nhưng có lúc họ cũng di vào một sự cực 
đoan khác.

Tháng 2 nãm 1995, Ngân hàng Bahrain, ngân hàng dầu tư lâu đời cùa Anh quốc 
với lịch sử 233 nãm, do sự thất bại giao dịch chỉ sô' chứng khoán của một nhãn viên 
giao dịch chỉ mới 28 tuổi, tạo nên một khoản lỗ khổng lổ mà phải bắt buộc tuyên bõ' 
phá sản. Việc này dã lạo ra một cơn “dịa chấn” lớn nhất lừ trước lới nay trong giới liền 
tệ ihê' giới.

Tại sao mộl giao dịch viên nhỏ có thể làm sụp đổ một dê' quốc tiền tệ có 233 nãm 
lịch sử vậy? Nick Lisson là một nhân viên giaó dịch 28 tuổi, năm 1992 được Hội sở 
chính của Ngân hàng Bahrain tại Anh điều dến Singapore phụ trách giao dịch. Rất 
nhanh, Lisson dã giành dược danh hiệu “cỗ máy kiếm tiền”. Trong vòng một tuần, anh 
la dã từng mang về cho công ty 100.000 dô la lợi nhuận. Trong mắt các ngân hàng 
khác, Lisson đã trở thành một nhà giao dịch “bách chiến bách thắng” Song, trên thực 
tế, nãm 1992, Lisson dã làm một sô' thủ đoạn xấu. Anh ta dã tự ý khống chế công ty 
giao hàng theo kỳ hạn của Singapore, giữ bí mật nội dung làm việc cho văn phòng. 
Mặc dù thân phận anh ta chỉ là một giao dịch viên, nhưng điều làm người ta thấy kỳ lạ 
là không có ai can thiệp vào hành vi vượt quyền của anh ta nên anh ta càng ngày càng 
lấn tới. Để lấp vào sự tổn thâì, lạo ra giả tưởng phồn vinh, thậm chí anh ta còn làm giả 
sổ sách.

Tháng 1 nãm 1995, Lisson tưởng rằng chỉ sô' Index của^Nhạt sẽ tăng lên 19.000 
diểm, thế là anh ta bắt đầu mua hai loại kỳ phiếu có chỉ sô' Index của Nhật trên hai thị 
trường Nhật Bản và Singapore. Điều không may là, do ảnh hưởng bởi cuộc dộng đất 
của Nhật Bản, thị trường chứng khoán Tokyo hạ giá xuống như một quà bóng xì hơi. 
Lúc này Lisson hoảng hốt, hồn xiêu phách lạc, bắt đầu không cần để ý dê'n tất cả. Anh 
ta lần lượt dùng thủ đoạn lừa bịp, rút từ Hội sở chính ra 50 triệu bảng, sử dụng khoản 
tiển lớn này lại bắt đầu mua vào, hòng chi phối thị trường chứng khoán của Nhật đang 
hạ giá, trông đợi vào sự chuyển mình của thị trường. Đương nhiên, sự việc lại không 
giống như những gì mà Lisson dự tính, tình hình ngược lại càng hỏng bét hơn. Để lạo 
ra lãi giả, Lisson lợi dụng sổ sách giả dể làm giả giấy tờ vãn kiện, chứng minh công ty 
thê' chấp hàng hoá Ngân hàng Bahrain có một chủ tài khoản tiết kiệm 7,78 tỷ yên tại 
Ngân hàng American Citi Bank. Lúc đó, các cấp lãnh đạo tại Hội sở lại vui mừng một 
trận, không cần chú trọng đến việc Lisson lại yêu cầu huy động 45 triệu đô la nữa, chỉ 
trong vòng một tuần, người nhân viên giao dịch nhỏ này đã huy dộng sử dụng 100 
triệu đô la.

Ngày 23 tháng 2 là ngày Ngân hàng Bahrain đâm vào tảng băng lớn. Hôm dó, chỉ 
sô' Index giảm mạnh, Lisson dã phát điên, trên thị trường trượt giá này, dể cứu vãn sự­ 
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đầu cơ cùa anh ta, anh ta mong muốn khống chẽ' thị trường này. Cơ hồ chi có anh ta là 
luôn mua vào. Tuy anh ta đã từng làm cho thị trường phục hồi vài lần, nhưng cuối cùng 
vẫn là vô phương cứu chữa, chỉ sô' Index vẫn tụt xuống không phanh. Trong một ngày, 
người nhân viên giao dịch này dã khiến Ngân hàng Bahrain Bank tốn thất 920 triệu dỏ 
la, mà tổng tài sản của Ngân hàng Bahrain Bank chỉ có 860 triệu dô. Cuổi cùng, một dại 
gia có 233 năm lịch trong ngành tiền tệ dã bị một nhân viên giao dịch của nó làm cho 
sụp dổ.

Sau việc này, Lisson chạy sang Đức và đã bị bắt, bị dẫn độ về Singapore xứ lội, 
chịu án chung thân, Ngân hàng Bahrain được một lập đoàn Ngân hàng Hà Lan mua 
lại. Song, những gì mà nó dã dể lại cho thị trường tiền tệ thế giới và con người sẽ mãi 
mãi còn. Sau đó, trong báo cáo điều tra về sự kiện này của Ngân hàng Anh (England 
Bank) đã chỉ rõ: “Ngân hàng Bahrain tiến hành việc giao dịch không trao quyền và 
tâng cường sự che đậy dẫn đến việc tổn thất.” Lisson chi là một giao dịch viên nhỏ 
bé, lại có thể trong vòng một tuần huy động sử dụng 100 triệu đô la; Lisson có thế 
gần 3 nãm vượt quyền làm giả sổ sách. Tất cả những điều này càng nghĩ càng khiến 
người ta không thể không bàn cãi, Lisson khi đó như một ông vua, có thổ hô phong 
gọi gió được.

Ông chủ của doanh nghiệp, của xã hội hiện dại, dương nhiên không thê tâì cà mọi 
việc lớn bé của doanh nghiệp đểu có thể quán xuyến dược. Vì thế, trao quyền là việc lất 
yếu và chú ý không nên can thiệp nhiều vào quyền lực của thuộc hạ. Nhưng, phải chú ý 
ba điểm: Một là, trao quyền phải rõ rang, phải khiến thuộc hạ biết rõ quyền hạn cùa 
mình đến đâu. Lấy quyền lực và trách nhiệm đối chiếu lại với nhau, như vậy cũng là 
cách khống chè' và khích lệ cho người được trao quyền. Hai là trao quyền phải hợp lý, 
phạm vi trao quyền cũng không dược quá lớn, nếu không sẽ không lương xứng với năng 
lực của anh ta mà lại không dễ dàng khống chế, dặc biệt là những công việc có sự rủi ro 
lớn càng lại phải nên như vậy, nếu không hậu quả sẽ rất khó lường. Ba là phải có phương 
pháp khống chê' tất yếu, tương đối lớn với những lĩnh vực can thiệp đến tiền tệ, đối với 
vâh để tối quan trọng dêh công ty nhất định phải dể cấp bậc quản lý tương ứng của cóng 
ty quyết định, tránh để thuộc hạ vượt quyền xử lý những vâh dề này. Sự sụp dổ của Ngân 
hàng Bahrain là một bài học lớn.
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LƠI KHUYÊN THANH THỰC
■

Thừ nhất: Đã làm ông chủ phái hiểu rõ nhiệm vụ của bạn là gì. Nhiệm vụ của bạn 
là hoạch dịnh ra mục tiêu cho công ty, nắm vững phương hướng chuẩn lắc của dại cục, 
phân phối cóng việc một cách thoả dáng, tiến hành điều khiển khống chê' viêc chấp hành 
mục tiêu, cổ vũ và phụ dạo cho thuộc hạ. Bạn phải là người dùng nhiều trí óc, ít dụng tay 
chân. Bạn cần phải không ngừng suy xét nên làm cái gì và làm như thê' nào, việc còn lại 
là do thuộc hạ của bạn thực hiện.

Thử hai: Nếu bạn cám thấy công việc quá nhiều, quá nặng nhọc không kham nối, 
có câm giác lực bâì tòng tâm thì bạn nẽn suy xét ngược lại xem có nên trao quyền hay 
không. Bạn có quá tự tin với bản thăn mình không? hay có căn bệnh không tin tướng 
lắm đối với thuộc hạ. Phải biết ỏng chủ ưu lú là huấn luyện chứ không phải là cứu linh. 
Tập trung toàn bô sức lực tinh thần suy xét, quyết định những việc trọng dại, cho cấp 
dưới quyền lực và trách nhiệm tương ứng, phát huy đẩy dủ sự tích cực của họ. Như vây 
bạn sẽ cảm thấy nhẹ nhõm, công việc nghiệp vụ của công ty cũng phát triển từng ngày.

Thứ ba: Nhân viên quản lý tầng lớp cấp trung cảm thấy có sức ép, không phải chỉ 
là không hài lòng về sự dộc lài và không khai thoáng cua óng chủ, chôn vùi tài nãng của 
thuộc hạ, căm giận sự không hợp tác và dõ' kỵ cúa đồng nghiệp. Bạn cần phải tự vấn lại 
mình một chút, bàn thân dã làm tốt công tác thấu hiểu lẫn nhau giữa cấp trên cấp dưới 
hay chưa? Đã biết khéo léo nhịp nhàng phối hợp giữa các bộ phận hay chưa? Nếu chưa, 
nhanh chóng thực hiện luôn từ hiện tại.

Thử tie. Mỗi óng chủ dều muốn nhân viên của mình cần cù phấn dấu làm việc, có 
trách nhiệm cóng tác, phục tùng mênh lệnh, không hài lòng với những nhản viên có 
hành vi không đúng. Nhưng bạn đã hiểu những nhu cầu của nhân viên hay chưa? Bạn dã 
giải quyết cho họ những vấn đề khó khăn vướng mắc trong cuộc sống hay chưa? Bạn đã 
cung cấp cho họ nơi làm việc dễ chịu, an loàn chưa? Bạn đã sắp xếp bô' trí cho họ những 
hoạt dộng giao thiệp phong phú đa dạng chưa? Bạn đã thường xuyên biếu dương họ 
chưa? Bạn đã thoả mãn dủ cho họ cảm giác thành công và cống hiến chưa? Mong rằng 
đáp án câu hỏi của bạn là chắc chắn khắng dịnh.

Thử năm: Vượt quyền, bất kể là cấp trên vượt quyền hay là cấp dưới vượt quyền, hậu 
quả đểu đáng sợ. Nhẹ thì ảnh hưởng tới sỹ khí của nhân viên, gây nôn sự quản lý hỏn loạn, 
nặng thì có thể làm sụp đổ cả doanh nghiệp, bất kể là ông chủ, thuộc hạ hoặc bạn bè đồng 
nghiệp đều phải tuân thủ nguyên tắc “không phải dịa vị của mình, không bàn chính sự’.
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.. Chương 7_________
Bài học thất bại 

của một số giám đốc

Trong chương này, bạn sẽ được nhìn một số bức chăn dung của những giám đốc 
thất bại. Chúng ta tất nhiên sẽ học hỏi được được kình nghiệm hay từ những giám dốc 
thành công, nhưng cũng rút ra dược không ít bài học cảnh giác từ những giám dốc thất 
bại để tránh di nhầm dường. Đôi khi, những bài học cảnh giác còn có tác dụng nhiều 
hơn so với những kinh nghiệm về sự thành công. Có trăm nghìn giám đốc thành công, 
nhưng lại có tới hàng triệu giám đốc thất bại.

Học tập những giám dốc thành công, chúng ta có thể có dược những kinh nghiệm 
có ích, kích thích sự lự tin cùa chúng ta. Nhưng cũng cần xem xét, đê cập tới những giám 
dốc thất bại nhiều hơn với mong muốn để có thể rút ra dược những bài học cảnh giác lử 
sự thất bại cùa họ, dể từ đó có thê tránh khỏi những sai lầm, diều này còn quan trọng 
hơn rất nhiều. Vì vậy, có thể tham khảo ỏ đây một số ví dụ điển hình.

Ví dụ vê'công ly xe hơi Ford ở Mỹ, sự hưng thịnh của họ có dược là nhờ mạng lưới 
nhân tài dày dặc trong quàn lý, khi biết trọng dụng người tài cóng ly xe hơi Ford dã trớ 
thành õng chù lớn. Sự thất bại đến với họ cũng bởi sự coi thường lài năng, làm cho người 
tài thát vọng và nản lòng nhụt chí, cũng chính bởi vậy mà đã có lúc công ty xe hơi này 
thất bại liên tiếp như xe "xuống dốc không phanh". Đúng là thành bại đều do chinh cóng 
ty xe hơi Ford tự quyết định.

Công ty Wader là một công ty chuyên bán hàng qua mạng, do họ có những quyết 
sách sai lầm từ phía giám dốc, ông bào thủ quyết giữ lại chính sách bán lẻ. nên dã thất 
bại trước đối thủ cạnh tranh và không thể khôi phục những ngày tháng thành công rực 
rỡ dược nữa.

Người Trung Quốc tự hào vì có máy vi tính nhăn hiệu "Vương Tử" do Vương An 
sáng chế, nhưng từ sau khi chinh phục được đinh cao, thì ông ta lại tự dậm chân lại chỗ. 
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coi nhẹ việc khai thác phát triển sản phẩm mới, coi thường những yêu cần ciía người 
tiên dùng, không biết sử dụng con người trong còng việc, làm cho công ty diện tứ do một 
lay Vương An gãy dựng lên bị rơi vào cảnh phá sán và để lại biết bao sự nuối liếc.

Cóng ty Kodak là một công ty lớn nhất thê giới chuyên sản xiiál phim và giây tráng 
dnh, sân phẩm cíta họ rất dược ưa chuộng trên toàn thê giới, ở dân mọi người ciĩng thích 
sứ dụng cuộn phim nằm trong hộp giấy màn vàng. Nhưng không ngờ công ty Kodak lại 
trớ nên "ngờ nghệch" đến như vậy, họ phải cạnh tranh với một công ty dối thít "nhạy 
bén" trong thê kỷ XXỈ và họ đã lực bất lòng tâm, nguyên nhân là do dân? Đó let do người 
đưa ra quyết sách đã không linh hoạt với sự thay dổi cùa thời cuộc, không có khả năng 
thích ứng với sự biến hóa khôn lường cùa thị trường cạnh tranh quyết liệt, quá chìm dấm 
trong ánh hào quang sẵn có, không cải liến thay dổi vẻ mặt kỹ thuật, chính vì vậy mà 
cõng ty đã bị dối thù cạnh tranh dễ dàng vượt qua.

I ất cả những giám dốc thất bại dó đẽu dã phái trả một cái giá quá đắt. Hy vọng 
rằng những bài học thất bại cùa các giám dóc được nêu ra ở đáy sẽ giúp cho các bạn rút 
ra dược bài học cho riêng bàn thân mình dể không dễ dàng rơi vào thất bại.

THÀNH BẠI QUYẾT ĐỊNH BỎI VIỆC 
SỬ DỤNG NHÂN TÀI ­

CỒNG TY XE HƠI CỦA GIA ĐÌNH FORD

Cõng ty theo kiếu gia đình cúa ông vua xe hơi Ford ở Mỹ có mấy phen thành bại, 
dáng để các giám dốc lấy dó làm bài học kinh nghiệm. Người sáng lập ra Cóng ty Xe 
hơi Ford là ông Henry Ford, mặc dù không phải là người phát minh ra xe hơi, nhưng lại 
là người dầu tiên sản xuất xe hơi với quy mô lớn.

Bắt đầu từ năm 1889, ông Henry Ford đã hai lần thử nghiệm thành lập cõng ty xe 
hơi, nhưng dều thất bại vì thiếu bản lĩnh trong quản lý, Thất bại dã làm ông Henry Ford 
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trở nên thông minh hơn. Ông đã mời chuyên gia quản lý ông James về làm giám dốc. Sau 
khi nhân chức, ông James dã sử dụng hàng loạt các biên pháp hành dộng có hiệu quả.

Trước tiên, công ty định hướng là sản xuất xe hơi bình dân. Khi ấy xe hơi chi dành 
cho những người có tiền, nên sản lượng hạn chế, giá cả lại rất cao. Công ly Xe hơi ford 
quyết định giảm giá thành sản xuất xe hơi xuống thấp, mọi người dân Mỹ dều có khả 
nãng mua được xe hơi. Để đạt được mục tiêu này, nhà quản lý James đã thiết kế ra dây 
chuyền sản xuất xe hơi đầu tiên trên thế giới, làm cho năng suất lao động tâng lên gấp 
trên 80 lần, giảm giá thành xe hơi một cách mạnh mẽ, giá bán một chiếc xe hơi do Công 
ty Ford sản xuất màu đen và mang nhãn hiệu "T" chỉ có vài trăm dô la Mỹ. Ông 
Klesman còn xây dựng mạng lưới tiêu thụ trên toàn nước Mỹ, giúp cõng ty xe hơi Ford 
từ đó cho đến hơn vài chục nãm sau đều giành được vị trí "bá vương" trong ngành còng 
nghiệp xe hơi loàn thê' giới. Lợi nhuận của công ly tăng không ngừng, ông Henry Ford 
giành được danh hiêu "ông vua xe hơi"

Nhưng khi đứng trước thành cóng và vinh quang, ông Henry Ford bắt dầu có 
những mâu thuẫn với nhân viên, ông không chịu liếp thu những ý kiến đóng góp cúa 
mọi người, làm cho rất nhiều nhân tài trong công ty cảm thấy chán nản nhụt chí, và cuối 
cùng đã rời bỏ Công ty Xe hơi Ford. Đến chuyên gia quản lý ông Klesman cũng thất 
vọng mà ra di lìm con đường mới. Từ dó, trong 19 nãm tiếp theo Công ty Xe hơi Ford 
chỉ bán một loại xe hơi màu đen trên thị trường, cuối cùng đã bị đối thủ cạnh tranh là 
Công ty GMC dùng sản phẩm ưu thế của họ đánh bại xe hơi của Ford ra khỏi thị trường. 
Công ty Ford đã tuột khỏi tay danh hiệu "bá vương"

Năm 1947, ông Henry Ford qua đời. Khi đó cháu đời thứ hai của õng Henry Ford 
đang phục vụ trong hải quân Mỹ, để Công ty Xe hơi Ford có cơ hội thay dổi, và vì 
chính phù Mỹ muốn có thêm nhà đầu tư cung cấp quàn dụng, quân đội Mỹ đã để cho 
cháu dời thứ hai của ông vua xe hơi trước đây Henry Ford được phục viên sớm hơn 
nhiêm kỳ, trở về thừa kê' lại Công ty Xe hơi Ford. VỊ công tử này hồi còn nhỏ dã có 
tính cách ngông cuồng, khi học đại học, vì bị kỷ luật nên dã bị đuổi học. Khi bắt dẩu 
nhận thừa kê' công ty xe hơi, cháu đời thứ hai nhà Ford đã biết rõ khã năng có hạn cua 
anh ta, dể cứu vãn dược công ty thoát khỏi hoàn cảnh lúc đó, anh la buộc phải tuyển 
dụng nhân tài, trong sô' các nhân tài có phó tổng giám đốc của Công ty GMC ­ ông 
Nestor Bridge, sau dó là ông Macnamara ­ Bộ trưởng Bộ Quốc phòng, tiếp theo là ông 
Thornton từng làm Thống đốc ngân hàng. Những người này đã tiến hành hàng loạt cải 
cách đối với Công ty Xe hơi Ford, làm cho công ty hổi sinh trở lại. lợi nhuận không 
ngừng tâng cao.

Công lao lớn nhất đối với sự thành công của công ty dó là nhà kinh doanh kiệt xuất 
của Mỹ, ông Lee Lacocca. Lee Lacocca là một chuyên gia kinh doanh nổi liếng trong 
Công ty Xe hơi Ford, năm 1960, khi đó Lee Lacocca mới 36 tuổi, ông đã được dề bạt 
làm tổng giám đốc Công ty Xe hơ?Ford. Khi đó, Công ty Ford đã tung ra thị trường một 
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loại xe hơi dời mới mang nhãn hiệu "Falcon". Lee Lacocca nhận định rằng việc tung ra 
Ihị trường xe hơi nhãn hiệu "Falcon" có liên quan dến vân mệnh cóng ty sau này. thế là 
ông nhanh chóng tập hợp những nhân tài xung quanh mình, cổ vũ lòng tích cực và sự 
trung thành của họ dối với công việc và đối với cóng ty. Kết quả, trong năm dầu tiên 
tung ra thị trường, xe hơi nhãn hiệu "Falcon"đã tiêu thụ với một số lượng võ cùng lớn và 
đã dánh bại sản phẩm trụ cột là xe hơi "Chevrolet" của Công ty GMC. Lee Lacocca dã 
chiến thắng ngay ở trận dầu ra quân.

Năm 1964, Lee Lacocca lại tiếp tục thành cóng khi tung ra thị trường loại xe hơi 
mang nhãn hiệu "Mustang". "Mustang" ra dời là sự tập trung toàn bộ tâm huyết cúa Lee 
Lacocca và những nhãn viên chế tạo, nó đã trớ thành sản phẩm vượt thời đại, vừa được 
dưa vào thị trường nó dã gây chấn dộng toàn quốc, chỉ trong một tuần dã có tới 4 triệu 
người đến thãm quan tại Công ty Ford. Số lượng tiêu thụ trong nãm đầu tiên dạt 41.7 vạn 
chiếc, tạo nên kỳ lục từ trước tới giờ. Chỉ trong vòng hai nãm, công ty xe hơi Ford đã thu 
lợi nhuận về hơn 1.1 tỷ đô la Mỹ. Lúc dó, tên của Lee Lacocca cũng giống như tên của 
chiếc xe mà ông đã chế tạo "Mustang", mọi người mọi nhà đều biết dêh và dược mọi 
người tôn vinh là tổng giám đốc Công ty Xe hơi Ford. Từ đó về sau, Lee Lacocca tiếp 
tục tiến hành cải cách tổng thể toàn bộ công ty, Công ty Xe hơi Ford lại dễ dàng bước 
lên bục vinh quang một lần nữa, doanh thu hàng nãm tăng cao, trong những nãm 70 lợi 
nhuận đều từ 1,5 tỷ đô la trở lên, nhiều nhát là 1,8 tỷ dô la. Tất cả mọi người dểu nể 
phục trước tài năng quản lý và kinh doanh xuất chúng của Lee Lacocca, mọi người đểu 
cho rằng vận mệnh của Công ty Ford luôn phải di liền với Lee Lacocca. Đó chính là sự 
đánh giá công bằng nhất đối với Lee Lacocca.

Đúng lúc này, cháu đời thứ hai nhà Ford lại bước chân vào chính sai lầm của ông 
nội. Vị công tử này bắt đầu lộ rõ bản chất, anh ta là người chuyên quyền độc đoán, kiêu 
cãng lự mãn, cho dù là bất cứ việc lớn nhỏ gì cũng dều phải do anh ta quyết chứ không 
hề bàn bạc với hội đồng quản trị, không trưng cầu ý kiến của người khác, thậm chí dến 
chào hỏi xã giao anh ta cũng phớt lờ, sự việc tiếp theo sẽ diễn ra như thế nào chắc chắn 
chúng tôi không cần phải giải thích thêm nữa.

Năm 1972 đã xảy ra cơn khủng hoảng dầu mỏ thê' giới, giá dầu tăng cao, các công 
ty xe hơi đều bắt dầu tập trung nghiên cứu loại xe hơi cỡ nhỏ tiêu hao ít năng lượng, 
nhưng cháu đời thứ hai nhà Ford lại cố chấp không chịu nghe theo ý kiến của mọi người, 
đã quyết định sai lầm là không tung loại xe hơi cỡ nhỏ ra thị trường, làm cho công ty tổn 
thất vô cùng lớn, sau dó anh ta cũng không hể có lời giải thích nào, và cũng chẳng có ai 
dám hỏi anh ta về kết cục.

VỊ công tử kiêu câng tự mãn, lại vừa ích kỷ hẹp hòi, lộ rõ tính cách trong từng 
hành động của anh ta. Anh ta còn là người hay ghen ghét dố kỵ nhân tài, các ông 
Neslor.Bridge, Macnamara lần lượt bị ép rời khỏi công ty, sau dó từ năm 1968 dến nãm 
1979, anh ta liên tiếp sa thải ba vị tổng giám đốc. Cách làm thiếu suy nghĩ của cháu đời 
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thứ hai nhà Ford đã gây nên làn sóng bất bình trong dội ngũ cán bộ nhân viên cúa công 
ty. Cõng ty Ford lại rơi vào thời kỳ lao dao, nhân tài lần lượt ra đi.

Người tài như Lee Lacocca cũng không tránh khỏi tai họa này. Phòng làm việc cùa 
Lee Lacocca nằm ngay cạnh vãn phòng của cháu dời thứ hai nhà Ford, Lee Lacocca 
quan sát anh la suốt ngày chỉ ngồi trong "tủ kính", mọi người chi cần nhìn là dã có thế 
đoán được tính cách: một chủ tịch hội dồng quản trị hẹp hòi ích kỷ như anh la. thực chất 
anh ta chỉ là một nguy quân tử. Anh ta đã biến mình trở thành một ông vua trong thời 
đại phong kiến, anh ta bắt dầu không chịu nổi lòng kính trọng và sự ngưỡng mộ mà mọi 
người dành cho Lee Lacocca, anh ta còn sợ ngôi vua của minh bị uy hiếp chiếm đoítl.

Năm 1975. cháu đời thứ hai nhà Ford đã tiến hành hàng loạt các cuộc điều tra dối 
với tổng giám đốc Lee Lacocca và sau dó liên tiếp làm mất khách hàng của Lee 
Lacocca. Ngày 13 tháng 7 năm 1978, anh la đã đưa ra một quyết định vô cùng sai lầm là 
sa thải tổng giám dốc Lee Lacocca.

Sau khi tin tức được công bố, loàn nước Mỹ vô cùng sửng sốt, mọi người không 
biết vì sao một giám đốc lài ba không bao giờ phạm phải sai lầm và dã cống hiến rất 
nhiều cóng sức cho Công ty Ford như Lee Lacocca mà lại bị sa thái. Cháu đời thứ hai 
nhà Ford cũng không đưa ra bất cứ một lời giải thích nào, chỉ nói rằng dó là vãn dề cúa 
cá nhân. Làm việc cho Công ly Xe hơi Ford tròn 32 nãm, một tổng giám dốc dầy công 
lao như Lee Lacocca dã vô cùng sửng sốt, phẫn nộ trước quyết định dột ngột dó, ông dế 
lại câu nói cuối cùng cho cháu dời thứ hai nhà Ford rằng: "Henry Ford hãy nhớ rằng, 
anh mãi mãi sẽ không bao giờ có thể kiểm được 1,8 tỷ một năm nữa" Mặc dù như vậy 
nhưng Lee Lacocca vẫn là vị anh hùng trong con mắt mọi người. Sau khi đảm nhận chức 
tổng giám đốc công ty xe hơi lớn thứ ba ở Mỹ ­ Công ty Chrysler ­ một công ty dang 
gặp rất nhiều khó khăn, ông chiêu mộ số người lài bị Cõng ty Ford sa thải dó là ba giám 
đốc, các nhân viên quản lý và cả những công nhân lành nghề. Dưới sự quản lý và lãnh 
đạo của Lee Lacocca. Công ly Chrysler từ thua lỗ chuyển sang lợi nhuận cao.

Từ ngày Lee Lacocca ra di, Công ty Xe hơi Ford dần dần lụi bại. Từ nãm 1980 dến 
nãm 1982 chỉ trong thời gian 3 năm mà Công ty Xe hơi Ford đã tổn thất tới 1.8 tý dô la.

Trước sự thất bại cúa công ly, cháu dời thứ hai nhà Ford không thế không từ chức 
Chù tịch Hội đồng quản trị công ty, chuyển loàn quyền cho một chuyên gia khác không 
phải là người trong gia đình nhà Ford tên là Philip Caldwell. Kết thúc 77 năm thống trị 
của Công ty Xe hơi gia đình Ford.
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CẢI GIÀ PHAI TRA CHO sự BAO THU

Các cõng ty khác nhau lựa chọn những chiến lược khác nhau, nhưng xem xét kẽì 
quả của các công ty bị thất bại thì sai lầm chủ yếu làm cho cóng ty bị phá sản hoặc đứng 
bên bờ phá sản đó là do sự bảo thủ hoặc do sự khoa trương thái quá.

Tình trạng Công ty Montgomery Ward ờ Mỹ trong thời gian từ nãm 1939 dến nãm 
1955 là một ví dụ rất điển hình. Từ nãm 1945 đến năm 1952 không có một cửa hàng nào 
trong hệ thống Công ly Montgomery Ward dược khai trương. Trên thực tế. dã có tới 27 
cửa hàng phải đóng cửa, làm cho hệ thống cửa hàng cùa Cõng ty Montgomery Ward 
dang từ 632 cửa hàng xuống còn 605 cửa hàng. Ngoài ra, có 37 cửa hàng chi duy trì 
dược mức hoà vốn, từ năm 1952 đến nãm 1955 phải đóng cửa. Trong lúc dó, cõng ty 
Hills ­ đối thú canh tranh ­ lại tràn đầy sức sống tiến hành các hoạt dộng khuếch trương, 
các cửa hàng dược khai trương liên liếp, từ 610 cửa hàng vào năm 1946 lên tới 684 cửa 
hàng vào nãin 1952.

Cóng ty Montgomery Ward bắt dầu phát triển từ nông thôn, dó là bởi vì công ty 
muốn tập trung vào thị trường mục tiêu trước khi xảy ra dại chiến thế giới lần thứ hai ­ 
dối lượng liêu dùng là những người nông dân. Sau khi xảy ra chiến tranh thế giới lần thứ 
hai, dân số phát triển mạnh mẽ chủ yếu ở khu vực thành thị, dặc biệt Là ờ vùng ngoại ô. 
Lúc này các trung tâm mua bán bắt đẩu hình thành phát triến mạnh mẽ. Nhưng trong 
giai đoạn hình thái kinh doanh liên tục thay dổi như thế này, công ty Montgomery Ward 
lại bảọ thủ, không mở rộng dịch vụ, vô tình dã nhường lại thị trường cho các dối thủ 
cạnh tranh khác.

Vì sao lại như vậy? Vì sao lại phải cỗ' gắng giữ gìn sự ổn định không cần thiết mà 
không phát triển? Có phải công ty không có dủ nguồn tài chính dể "nuôi sống" kê' hoạch 
cho sự phát triển? Có phải công ty thiếu nhân tài trong lĩnh vực quán lý?

Hoàn toàn không phái lý do như vậy. Công ty Montgomery Ward vừa không thiếu 
nguồn vốn, vừa không thiếu nhân viên quản lý. Vì trong giai doạn dó cóng ly 
Montgomery Ward đã kịp tích luỹ một sô' tiền vốn khá lớn. Sau chiến tranh thế giới thứ 
hai có thể có một sô' nhân viên quản lý do baì dồng quan diểm đã rời bỏ công ly ra di. 
nhưng vẫn còn râì nhiều nhân viên có năng lực vẫn ở nguyên vị trí làm việc của họ. Vây 
nguyên nhân nào đã dẫn đến tình trạng như vậy? Câu trá lời thuộc về lổng giám dốc 
Cõng ly Montgomery Ward từ nâm 1932. Ông tin rằng sau chiến tranh thế giới thứ hai. 
sẽ xảy ra sự bất ổn dịnh của nền kinh tế, cơ sớ luận diểm cúa ông là dựa trên sự thay dối 
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của tình hình kinh tế thế giới sau đại chiến lần thứ nhất. Tổng giám dốc dự doán những 
thay đổi trong chính sách của nhà nước và những hoạt động kinh tế nhất định sẽ gặp 
nhiều khó khăn, bởi vì ngành công nghiệp dừng sản xuâì trang bị quân dụng chuyên 
sang sản xuất đồ dùng gia dụng, hơn nữa có hàng triệu người từ quân ngũ trở về đang 
phải đối mặt với vấn dề tìm viộc làm. Chính vì thê ông ày đã dự đoán: tình hình kinh lẽ 
sẽ còn nghiêm trọng hơn những gì mà chúng ta biêt trước dây, chúng ta (Công ly 
Montgomery Ward) không nên có những thay đổi biến động gì về mặt quy mô, chúng ta 
cần phải hết sức thận trọng.

Nếu những dự đoán của Tổng giám đốc là chính xác ­ Nếu trong vòng 3 đên 4 nãm 
sau khi xảy ra đậi chiến thế giới, nền kinh tế vẫn rơi vào khủng hoảng trầm trọng ­ thì 
chắc chắn ông sẽ trở thành một vị "tiên tri", một vị "anh hùng" Ông ấy sẽ trở thành 
"một nhà doanh nghiệp lài giỏi của nước Mỹ" theo tờ tạp chí thương mại từng dự đoán 
như vậy. Khi các công ty khác đang buộc phải tiết kiệm các chi phí thì số vón bằng tiền 
mặt và số vốn lưu động cúa Montgomery Ward lại rất dồi dào, công ty có thể mở rộng 
quy mô rất lớn.

Chúng ta hãy nhìn lại bối cảnh của Công ty Montgomery Ward.

Năm 1872, Công ty Montgomery Ward bắt đầu loại hình kinh doanh cỡ lớn ỡ 
Chicago, công ty bán rất nhiểu loại sản phẩm hàng hoá, phương pháp tiêu thụ chủ yếu là 
qua thư diện tử. Bản thân ông Montgomery Ward đã phục vụ đối tượng tiêu dùng là 
người nông dân trong rất nhiều nãm nên biết rõ rằng những người nông dân không thích 
mua hàng hoá với giá tiền cao, những người nông dân thường hay phải dắn đo do dự ràì 
lâu khi lựa chọn mua một thứ hàng hoá nào đó và khi họ có thể mua được thì số lượng 
của rất hạn chế, Montgomery Ward biết rằng những người nông dân chỉ muốn mua hàng 
giá rẻ mà thôi.

Montgomery Ward đã dễ dàng thâm nhập vào thị trường nông thôn. Ngoài vấn đề 
về giá cả, yếu tố quan trọng nhất để có được sự thành công đó là do công ty dảm bảo 
rằng nếu khách hàng không hài lòng với hàng hoá sản phẩm của công ty có thể trả về 
cho công ty mà không phải trả phí vân chuyển.

Đến cuối năm 1929, Công ty Montgomery Ward có 500 cửa hàng, mỗi tuần 
thường có 25 cửa hàng mới được khai trương, thời gian này, Công ty Hills chỉ có tổng sô' 
là 324 cửa hàng. Trong những nãm 30 của thế kỷ XX, khi xảy­ra khủng hoảng kinh tế, 
đối với Công ty Montgomery Ward và Hills đây chính là giai đoạn mà cả hai đều có sự 
điều chỉnh, hai công ty dều đóng cửa một số cửa hàng kinh doanh không có lãi, những 
của hàng mới trước khi khai trương phải được lên ké'hoạch và nghiên cứu rất kỹ lưỡng.

Trong thời gian xảy ra đại chiến thế giới lần thứ hai, tất nhiên không phải là lúc để 
các công ty khoa trương thanh thế, nhưng hai năm sau chiến tranh, Công ty Hills đã đầu 
tư rất nhiều tiền vào cồng việc quảng bá, làm cho mức tiêu thụ từ 1 tỷ đô la Mỹ lên tới 2
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tỷ dô la Mỹ. Nhưng lúc này, tổng giám dốc Công ty Montgomery Ward lại lựa chọn 
chiến lược mang tính bảo thủ, ngồi dó thân trọng quan sát mà không hề có động thái gì. 
Tâì nhiên, khủng hoảng kinh tê' sau chiến tranh thê' giới thứ hai dã không xảy ra như 
những gì mà Tổng giám dốc đã dự đoán, nhưng ngoài chiến lược phát triển quá thận 
trọng và việc không tham gia vào thị trường kinh doanh, Tổng giám đốc còn phạm phái 
sai lầm khác nữa, những sai lầm này dã làm mất đi nhiều nhân viên quản lý quan trọng 
của công ty. Tác phong làm việc cứng nhắc độc doán của Tổng giám đốc: khống cho 
phép người khác có ý kiến bác bỏ hay phản đối, trong thời gian ông giữ chức, dã có tới 3 
vị tổng giám đốc, 24 phó tổng giám dốc và rất nhiều nhân viên phụ trách đã từ bỏ cóng 
ty ra đi. Trong sô' những người này có người sau này đã trở thành tổng giám đốc trong 
một công ty lớn râì nổi tiếng.

Vì hạ thấp mức lương của nhân viên, nên đã dẫn tới tình trạng bất bình của nhiều 
nhân viên làm việc trong công ty. Cán bộ cóng đoàn trong công ty cho rằng nhãn viên đã 
không được đãi ngộ một cách xứng đáng và công bằng và họ cũng không dược giải 
quyết một cách thoả đáng. Sau hàng tháng úp mở không có lời giải thích đối với nhân 
viên, cuối cùng Tổng giám đốc tuyên bô' công đoàn không được phép đại diện cho công 
nhân viên, vì vậy công ty không thừa nhân cõng doàn, kết quả là cồng đoàn đã trình bày 
sự việc lên hiệp hội người lao động toàn quốc, dồng thời uy hiếp bãi công công ty. Tổng 
giám đốc vẫn kiến quyết từ chối sự điều đình hoà giải từ phía chính phủ, vì vây công 
đoàn quyết định bãi công. Công đoàn của nhiểu công ty khác cũng gia sức ủng hộ, chính 
phủ liên bang bó tay, nếu khuyến cáo của hiệp hội người lao động toàn quốc không được 
giải quyết thoả đáng rất có thể sẽ xảy ra bạo loạn trong giới người lao động trên toàn 
quốc. Thời gian đó là vào nãm 1944, toàn nước Mỹ đang dốc sức vào đại chiến thê' giới 
lần thứ hai.

Cuối cùng, chính phủ liên bang đã ra lệnh cho lục quân tiếp quản công ty này, yêu 
cầu công ty phải tiếp nhận kiến nghị khiếu nại của cán bộ công nhân viên. Tổng giám 
đốc vẫn tiếp tục đối đầu thách thức với quyền lực của tổng thống nước Mỹ, ông ta ngàn 
cấm quân đội tiếp quản nhà máy ở Chicago. Vì hành động thiếu hợp tác của Tổng giám 
đốc, ông ta đã bị hai sĩ quan lục quân hộ tống buộc phải ra khỏi văn phòng.

Trong vài nãm sau khi kết thúc cuộc "chiến tranh" này, công ty vẫn tiếp tục duy trì 
chính sách tiết kiệm giá thành ­ Họ không muốn "bán tháo" những sản phẩm đã hết hạn 
và không thể bán dược nữa. Chính vì vây càng nhiều tiền vốn bị dọng lại trong hàng tồn 
kho. Điều đó phản ánh việc điều tiết hàng hoá liêu thụ và tổn kho không tốt ­ không kịp 
thời tiêu thụ hết nhũng hàng hoá không bán chạy, hoặc để tồn kho một loại hàng hoá 
nào dó quá nhiều, về mặt này, công ty Montgomery Ward đã rất yếu kém so với công ty 
đối thủ cạnh tranh.

Từ sau chiến tranh thế giới làn thứ hai cho đến năm 1948 lợi nhuận ròng và mức 
doanh thu của Công ty Montgomery Ward đều gia tăng, sau đó duy trì ở mức ổn định. 
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cuối cùng lại dần dần giâm xuống. Trong khi dó. sự tãng trưởng của công ty đối thủ 
cạnh tranh Hills thời kỳ này thì hoàn toàn ngược lại, họ đã có những bước phát triển 
chóng mặt, còn Cóng ty Montgomery Ward lại ngày càng thụt lùi.

Chính chủ nghĩa bảo thủ dã làm cho Công ty Montgomery Ward phải trả một cái 
giá quá đắt: Thị phần của công ty bị giảm xuống trầm trọng, tổn thất do không mớ rộng 
quảng bá công ty một cách hợp lý.

Từ thực trạng phát triển cúa Cóng ly Montgomery Ward dã dẫn lới một nguyên lác 
cơ bàn dối với các doanh nghiệp:

Một công ty không dược phép dậm chân tại chỗ, nếu cổng ty muôn tồn lại thì bắt 
buộc phải phát triển. Khách hàng, nhà cung ứng. người quản lý đều có trách nhiệm tham 
gia góp phần cho sự tồn tại và phát triển của cóng ty, bời vì bất cứ ai trong số họ dều có 
lợi ích khi cõng ty không ngừng phát triển phồn vinh. Có điều chúng ta không nên quá 
chú trọng tới sự phát triển, để tránh tình trạng phải "diều trị" cho công ty vì thiếu vốn và 
nhân lực, nếu tình trạng này xảy ra thì rất nguy hiếm cho doanh nghiệp, vì vậy phát triên 
vừa phải phù hợp mới dạt tiêu chuẩn.

Một giám đốc cần phải thay đổi các chiến lược của cóng ty. không thể quá say sưa 
với nguyên tắc của bản thân mà phạm phải sai lầm lúc nào không hay biết. Sau đại chiến 
thế giới lần thứ hai, chiến lược của Tổng giám đốc có thể là đúng, nhưng sau 5 nãm khi 
nền kinh tế không xảy ra những gì đột biến như dự doán thì việc xây dựng kẽ' hoạch diều 
chỉnh lúc dó cũng dã là quá muộn! Môi trường cạnh tranh không ngừng thay dổi, nếu 
cõng ly mong muốn dạt dược thành công thì bản thân cõng ty phải lự suy xét kiếm diêm 
thường xuyên liên tục.

Chúng ta không thể coi nhẹ mọi dộng thái của dối thủ cạnh tranh, những sai lầm 
cơ bân của long giám dốc khi ông cho rằng: chiến lược của óng ta nhất dịnh sẽ dưa 
cóng ty lới thắng lợi nên dã coi thường sự phát triển cấn có trong lừng giai doạn của 
cóng ty. Tống giám dốc cần phải hẻì sức lưu ý tới mọi biến động của đối thủ cạnh tranh, 
dê có thể dưa ra chiến lược dối phó kịp thời, không dể cho đối thủ cạnh tranh phát triển 
một cách dễ dàng thuận lợi, như công ty Montgomery Ward dã từng nhượng bộ cho dối 
thủ cạnh tranh là công ly Hills mớ rộng mạng lưới trong nhiều nãm, sau đó chính họ dã 
không đuổi kịp dối thủ nữa cho dù dã có' gắng hê't sức.

Sau này dưới sự lãnh dạo của người đảm nhân chức vụ giám dốc sau Tổng giám 
dốc. Công ly Montgomery Ward dã hồi sinh trở lại. sau dó lại tiếp tục phát triển mạnh 
mẽ, có điều "ánh hào quang" mà công ty dã lừng có được irước dây không bao giờ trớ 
lại nữa.
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THAT BAI DO HANH ĐỌNG VỌI VANG

Món thể thao bóng bầu dục dược nhiều người dân nước Mỹ ưa chuộng giống 
như các món thể thao khác như bóng chày, bóng rổ... nó là hoạt dộng giãi trí trẽn loàn 
nước Mỹ.

Đầu thê' kỷ này, rất nhiều trường dại học tổ chức các giải thi đấu bóng chày, chính 
vì vậy món thể thao bóng chày lại ngày càng trờ nên phổ biến. Vào nãm 1924. NFL (Liên 
minh bóng chày quốc gia) dược thành lập, trong dó có 6 dội bóng, trong thời gian này 
cũng có nhiều liên minh khác được thành lập, nhưng những liên minh mới này lại nhanh 
chóng bị tan rã do thi đấu thất bại và nhiều nguyên nhân khác, các đội bóng bị lan rã từ 
những liên minh này lại gia nhập NFL. dần dần NFL trớ nên hùng hậu về lực lượng.

Đến năm 1959. liên minh NFL đã có các dội bóng ở khu vực Đông và Táy. mói 
khu vực có 6 dội bóng. Nãm 1960, dối thú chính là AFL (Liên minh bóng chày nước 
Mỹ) được thành lập. AFL có rất nhiều các óng chú có liềm lực hậu thuẫn dảm bảo cho 
sự thành công của họ, nhưng trong vài nãm dầu, số lượng người xem của AFL ít hơn rất 
nhiều so với NFL.

Vào những năm 60, hai liên minh này đã đấu tranh với nhau nhằm giành dược vị 
trí dẫn đầu và tranh giành ngôi sao bóng chày ỡ các trường dại học. Vào nãm 1967, hai 
liên minh này tổ chức trận quyết dấu giành cúp vô dịch, kết quá trận đấu này đã dem lại 
danh liếng cho AFL. Trong thời kỳ này, có một sô' dội bóng mới gia nhập, cũng có một 
sò' đội bóng cũ lại đổi sang thành phô' khác. Nhưng đến năm 1970, AFL đã sát nhập vào 
với NFL, đã kết thúc cuộc chiến tranh giành nhân tài trong nhiều năm của hai liên minh.

Đến nãm 1973, NFL đã có 26 dội bóng và đã trở thành một hiệp hội thế thao có sự 
phát triển vượt bậc. Lúc này, Davidson thành lập WFL (Liên minh bóng chày thê' giới).

Davidson thực sự là một “cậu bé vàng” diển hình của bóng chày Nam Phi. anh có 
tóc màu vàng, hai núm dồng tiền và làn da đen cháy, anh dặc biệt yêu thích thê thao, 
viộc thành lập liên minh mới bàn thân anh đã có kinh nghiệm rất phong phú, anh đã từng 
thành lập hiệp hội bóng chày thê' giới và hiệp hội bóng rổ nước Mỹ.

Và cho dù các quy dịnh của WFL có phong phú và tác dụng dêh mức nào, nếu mỗi 
đội bóng không có những ngôi sao xuất sắc thì trận dấu cũng không thể có sức hấp dẫn. 
vì vậy nguồn nhân tài của các dội bóng trong WFL đều bắt nguồn từ liên minh NFL và 
đối thủ của NFL.
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Tập đoàn của Davidson hiểu rõ dược nhu cẩu của những ngôi sao bóng chày giành 
được từ NFL là gì. Kết quả là họ đã nâng cao thu nhập cho cầu thủ. Sau khi có sự tham 
gia của các ngôi sao bóng chày, hiệu quả của các trận thi đấu tăng lên rõ rệt. Tiền dổ cúa 
WFL rất tươi sáng, nhưng một vấn đề lớn còn tồn tại đó là họ phải có được những sân 
vận động thi đâu phù hợp, trước khi xây dựng những sàn vận động mới họ vẫn phải sử 
dụng những sân vận dộng đã quá cũ, thậm chí còn không có cỏ, trời tối không có đèn 
chiêu sáng, phòng thay quần áo cũ nát... và còn nhiều nguyên nhân khiến việc xây dựng 
sân vận động mới cho các đội bóng càng trờ nên cấp thiết.

Thời gian đó, 12 đội bóng của WFL thi đấu bóng chày ở những thành phô' mà ở dó 
các đội bóng chày không phát triển mạnh mẽ cho lắm, nhưng họ vần thường xuyên tổ 
chức các trận đấu. Davidson đật ra kế hoạch trong vòng 5 năm sẽ mở rộng ra một sỏ' 
thành phô' lớn trên thê' giới, như Tokyo, London, Pari v.v... Anh rất tự tin nói rằng: Liên 
minh của chúng tôi sẽ không bao giờ thất bại.

WFL phải ký kết hợp đồng với dài truyền hình, nhằm xây dựng cho liên minh danh 
tiếng, ngoài ra còn có thể có dược thu nhập khác ngoài bán vé vào cửa, mặc dù lúc đó 
WFL không dám hy vọng có thể có được hợp dồng giống như của NFL ­ thu nhập thông 
qua truyền hình các trận đấu của NFL là hơn 500.000 đô la Mỹ trong mỗi nãm, vì vậy 
việc truyền hình các trận thi đấu dối với WFL là hết sức cần thiết. Davidson cũng cô' 
gắng để mỗi một đội bóng của WFL có dược thu nhập 100.000 đô la Mỹ trong một năm. 
Việc này không chỉ có mục đích duy nhất là kiếm tiền mà còn có mục đích khác nữa, đó 
là có cơ hội giúp cho các đội bóng ra mắt khán giả và khẳng dịnh vị trí của mình.

Trong 6 tuần thì có tới 5 tuần truyền hình các trận thi dấu của WFL, thông thường 
được phát vào tối thứ tư hàng tuần, tuần thứ sáu thì truyền hình vào tối thứ nãm trên đài 
truyển hình trung ương. Mùa bóng đầu tiên của WFL đã diễn ra rất tốt đẹp, trong trận 
đấu truyền hình trẽn đài trung ương lần đầu tiên, đã thu hút dược lới 60.000 khán giả và 
tì lệ người xem trên toàn quốc đạt 16%, một đội bóng chày dã dánh bại đội ngôi sao 
NewYork. Theo nguồn tin của thõng tấn xã Mỹ, ngay từ lần đầu liên ra quân, WFL dã 
giành được chiến thắng và thành công mỹ mãn, có khoảng 200.000 người hâm mộ trẽn 
5 thành phô' chờ đón xem. Chỉ riêng trân đấu của dội Philadelphia đã có tới 55.000 
người xem.

Nhưng làn sóng hâm mộ cuồng nhiệt cũng nhanh chóng qua đi, sô' lượng người 
xem thâm chí còn không dạt yêu cầu hoà vốn, chỉ có khoảng 35.000 người. Ví dụ trong 
trận thi đấu giữa một đội bóng chày và đội Philadelphia vào tháng 8, dự kiến có 121.000 
người xem, nhưng trên thực tê' chỉ bán được 20.000 vé, sau đó tình hình lại càng trở nên 
tồi tộ hơn, chỉ có khoảng 3.500 người xem mỗi trận. Đến tháng 9, tình hình vãn không 
có gì thay đổi, đến ngày 21, đội Detroit thông báo với Davidson rằng: tình hình của 
chúng tôi càng trở nên bi dát hơn, đã có đến vài tuần chúng tôi không trả thù lao cho cầu 
thủ, thậm chí chúng tôi còn không có liền để trả tiền giặt đồ.
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Mặc dù xảy ra tình trạng như vậy, nhưng WFL văn không thay dổi giải pháp, dồng 
thời giới báo chí cũng giảm bớt đăng tải các bài báo nói về hoạt động của WFL, chính vì 
vậy đã làm hơn 50.000 người xem không hài lòng về sự thay dổi lịch thi đấu giữa đội 
Chicago và đội ngôi sao New York, làm ảnh hưởng tới niểm tin của những người hâm mộ 
đội WFL. Chính vì không có thu nhập, nên tình hình tài chính của các đội bóng rất khó 
khăn, điều làm mọi người hoang mang đó là đội bóng chày ngôi sao New York dang giữa 
mùa giải đã rời sang bang North Carolina, chuyển dổi thành một dội khác, chuyện dáng 
buồn cười hơn đó là do chưa trả hết nợ ớ New York, nên người chủ nợ dã tịch thu hết 
quần áo của cầu thủ. Nhưng người duy nhất có lợi dó là Davidson, năm 1974, anh dã thu 
được 10% của sô' tiền 100.000 dỏ la Mỹ thù lao và lãi của các buổi truyền hình.

Trải qua nhiều bài học kinh nghiêm trong nãm 1974, nhiều người đã khuyên WFL 
ngừng công việc kinh doanh, nhưng một ông chủ 35 tuổi tên là Hammett lại có cách suy 
nghĩ khác, ông hiểu rõ những vấn đề đang tồn tại đối với WFL, không những phải xây 
dựng hình tượng mới của WFL trong quản lý và tổ chức mà còn phải thanh toán toàn bộ 
số nợ nần của WFL, ý tưởng của Hammett là:

• Phân phối một cách hợp lý thu nhập có được lừ vé vào cửa và truyền hình.

• Giáni đốc mới của WFL phải trả hết nợ trước đó, đồng thời phải duy trì vốn lưu 
động lớn.

• Chi phí đi lại phải được trả trước khi diễn ra giải thi đấu.

• Xây dựng chế độ phân phối thu nhập từ tiền vé vào cửa một cách phù hợp cho 
các đội bóng đến thi đấu.

Hammett dự kiến tính toán kỹ các chi phí, thì mỗi một trân thi dấu cũng có tới 
17.000 khán giả đón xem và như thế thu nhập cũng đã là tương dối cao.

Năm 1975, liên minh WFL hy vọng nhờ vào sự nổi liếng của những ngôi sao bóng 
chày của NFL ­ những cầu thủ khổng bị ràng buộc bởi hợp dồng để kiếm lợi nhuận, 
nhưng sự việc không thành, một sô' cầu thủ giỏi của NFL không có ý định thi đấu cho 
WFL. Đồng thời do không có uy tín nên khi bắt tay vào kinh doanh, vẫn gặp phái rất 
nhiều trở ngại, cuối cùng còn mất cả hợp đồng ký kết với truyển hình, chính vì vậy dến 
10 đồng phụ phí cho các đội cũng không có khả năng chi trả, Hammett nói: chúng tôi đã 
hoàn toàn thất bại, nguyên nhân là bởi vì chúng tôi không tìm hiểu thể thao theo một 
cách chuyên nghiệp, và cũng do chúng tôi là những người "ngoại đạo".

Vì sao thời kỳ hoàng kim của WFL lại trôi qua nhanh đêh như vậy? Ngoài vấn đề về 
cách suy nghĩ và khả năng của Davidson, sự đảm bảo vổ tài chính của anh ta cũng làm mọi 
người không hài lòng, thêm vào đó vợ anh ta dang muốn ly hôn, tuy đó cũng là nguyên 
nhân gây ra sự thất bại, nhưng sự sai lầm trong phán đoán cũng là một nguyên nhân quan 
trọng và chủ yếu của sự thất bại. Tóm lại nguyên nhân thất bại bao gồm 4 loại sau:
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­ Thiếu sự ủng hộ của những người hâm mộ, sô' lượng người xem thấp hơn cá diem 
hoà vốn.

­ Tỷ lệ người xem qua truyền hình thấp, đặc biệt là trong năm thứ hai của WFL.

­ Liên minh thiếu cầu thủ xuất sắc, vì vậy khi so sánh với NFL, chắc chắn không 
thể xếp ngang bằng.

­ Không đủ chi phí để hỗ trợ cho dội bóng và liên minh.

Trẽn dãy chi là những nguyên nhân trên bề nổi, diều chủ yếu nhất vần là những 
điều tra kinh doanh trên thị trường. Nếu kiểm tra tỷ lệ gia tăng cúa sô' lượng người xem 
của AFL, NFL, sẽ phát hiện thấy rằng từ sau năm 1966 có giảm di; dến nãm 1974, khi 
số lượng người xem vẫn tiếp tục giảm, lúc này WFL bắt đầu được thành lạp. Lúc này có 
rất nhiều các trận đấu được tổ chức. Từ năm 1965 có 154 trận, đến nãm 1968 tãng lèn 
182 trận. Điều đó cũng nghĩa là các dội bóng chày đã xuất hiện hiện tượng bão hoà. hầu 
như mỗi một thành phố đều có một dội bóng; thêm vào dó NFL đã có 26 đội bóng trên 
toàn quốc, làm cho thời gian thi đấu vào mỗi mùa giải phải kéo dài, chính vì vậy đã tàng 
thêm gánh nặng cho truyền hình.

WFL được thành lập vào nãm 1974, khi đó người thành lập liên minh tưởng rằng 
thị trường cũng có nhiều cơ hội tôì giống như nãm 1960 khi AFL thành lập; lúc dó chí 
có 12 đội bóng mà thôi, nhưng WFL lại không khảo sát và phát hiện ra vấn đề này.

Ngoài ra, WFL đã dưa ra hai quyết định sai lầm khi phân chia quyền lợi trong 
liên minh:

­ Đội bóng đa sô' được thành lập ở thành phô' nhỏ, liên minh dã bỏ qua vấn đề sô' 
lượng người xem quá ít ở nơi này.

­ Lựa chọn địa diểm phát triển dội bóng đã bỏ qua vấn dề hứng thú của người xem.

Thêm vào đó người xem đa sô' dã bão hoà, các môn thể thao dược truyền hình quá 
nhiều, trên một thị trường truyền hình dày đặc đến như vậy, liên minh mới thành lập như 
WFL muốn có một chỗ dứng dành riêng cho mình là rất khó.

Khi WFL dưa ra thị trường inột loại "sản phẩm", liên minh này cần phải lựa 
chọn những sách lược và công cụ kinh doanh khác nhau, khi phải đối mặt với dối 
thủ cạnh tranh có liềm lực, nếu muốn chiếm được thị phần, trước liên cần phài dánh 
giá khả năng ưu nhược .điểm của dối thủ, sau dó loại bỏ dần và lựa chọn phần thị 
trường chưa bị chiếm hữu, rồi mới tiến hành các công việc kinh doanh, điều này rất 
quan trọng đối với một liên minh có nguổn vốn hạn chế và mới gia nhập thị trường 
như WFL.

Cho dù có thực hiện đầy đủ các bước trên cũng khó có thể đảm bảo được sự thành 
công, thê' nhưng Hammett và Davidson lại quá lạc quan, thêm vào dó họ dự doán và 
đánh giá thị trường không chuẩn xác, ý tưởng mới thì thiếu phân tích nhận xét, chính vì 
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vậy dã dãn đến thất bại trầm trọng, từ những thất bại của Hammett và Davidson, chúng 
ta có thể rút ra những bài học kinh nghiêm sau:

­ Phải xây dựng quan niêm về tiềm lực của thị trường, có còn chỗ ưống để thâm 
nhập vào hay không, Trong ví dụ này, chúng ta có thể thấy rằng đối với người xem và 
truyền hình, cả hai đã quá bão hoà trước hàng loạt đội bóng và các trận thi đấu.

­ Nếu phát hiện thấy thị trường vẫn còn chỗ trống, nhưng cần phải khảo sát xem thị 
trường có tiềm nâng lợi nhuận hay không và mức độ như thế nào. Điều đáng buồn dó là 
WFL lại lựa chọn những thành phô' nhỏ, những nơi mà người xem không có hứng thú 
với các môn thể thao, đặc biệt là bóng chày.

­ Khi đã gia nhập thị trường, phải chấp nhận những tổn thất nặng nề trong thời gian 
đầu, dồng thời cần chú ý tới chất lượng của sản phẩm. WFL đã không chú ý tới những 
vấn đề này, vì vậy họ đã gặp phải thất bại ngay từ khi mới bắt đầu.

­ Coi trọng các mối quan hệ xã giao, đặc biệt là lổ chức các hoạt động quảng 
bá hình ảnh. WFL hẩu như đã không để ý tới vấn đề này ngay từ khi mới bắt đầu 
hoạt động.

­ Thành phần mới gia nhập thị trường thì phải ra mất khách hàng những sản phẩm 
mới đặc biệt, thâm chí khách hàng còn muốn được dùng thử. Tuy WFL đã cung cấp 
nhũng ý tưởng giải trí mới, nhưng họ đã bị NFL mô phỏng lại rất nhanh, nên thâm chí 
họ đã đánh mất cả nhũng gì độc đáo nhất của bản thân.

Những bài học kinh nghiệm của WFL không những phù hợp với các đội bóng, mà 
còn rất có tác dụng và hữu ích đối với các doanh nghiệp.
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KHOẢNG CÁCH TỪ THÀNH CÔNG Rực RỠ 
ĐẾN BÊN BỜ Vực PHÁ SẢN RẤT NGẮN NGỦI ­ 

KHÔNG CÓ AI LÀ MÃI THÀNH CÔNG

Vương An ­ một cái tên dã từng làm nhiều người dân Trung Quốc cảm dộng và 
cũng đầy liếc nuối. Ông là một con người nổi liếng trong giới khoa học kỹ thuật nước 
Mỹ. Vào năm 1948, ông giành được học vị tiến sĩ vật lý học ứng dụng của trường dại 
học Havard ­ Mỹ. Không lâu sau ông đã phát minh ra một linh kiện quan trọng trong 
máy vi tính ­ đó là đĩa mềm dùng dể ghi nhớ các dữ liệu, đây có thể coi là thành quả cao 
của công nghệ thông tin, làm nền tảng cho sự phát triển của máy vi tính hiện tại. Ông là 
người đầu tiên trong sô' những người Hoa Kiều được IBM ­ một công ty máy vi lính cỡ 
lớn của thế giới mời về làm cố vấn. Ông còn là người dầu liên tham gia vào hội các nhà 
khoa học mang tên "Đảng danh nhân", được đứng cùng danh sách với ông Bell người 
phát minh ra điện thoại và ông Edison người phát minh ra đèn diện. Để biểu dương 
những thành tích mà óng đã cống hiến cho nền khoa học kỹ thuật nước Mỹ, tổng thống 
Mỹ dã đích thân tặng huy chương phát minh cho óng.

Ông đã từng là một nhà kinh doanh lài giỏi. Năm 1951, ông đã lừ chối lời mời làm 
việc cho phòng thử nghiệm máy vi tính của trường đại học Havard, mặc cho nhiều bạn 
bè đã can ngãn và khuyên bảo, ông đã lấy danh nghĩa là "Phòng thử nghiệm Vương An" 
để bắt đầu sự nghiệp của mình. Doanh thu từ đĩa mềm đã đem lại cho ông sự giàu có. 
Qua 10 năm nỗ lực và gian khổ phấn đấu, thành tích cuối cùng cũng đã đến với ông, óng 
được bình chọn là nhà kinh doanh có mức phát triển cao nhất nước Mỹ, là một trong sổ 
ít các công ty có liềm lực lớn. Đến nãm 1978, Cồng ty Vương An đã trở thành một công 
ty cung cấp hệ thống công cụ xử lý văn bản lớn nhất thế giới. Đồng thời cũng là nhà 
cung ứng máy vi tính lớn nhất cho vùng Bắc Mỹ. Đến năm 1986, Công ty Vương An dã 
phát triển thành một cóng ly lớn xuyên quốc gia, trong đó có tới 30.000 nhân viên, 
doanh thu hàng năm hầu như đạt được 3 tỷ đô la Mỹ. Từng được xếp thứ 161 trong số 
1.000 các công ty lớn. Tài sản của Vương An có giá trị 2 tỷ đõ la Mỹ, là người thứ nãm 
giàu nhất nước Mỹ. Vương An đã đạt được đính cao của thành công rực rỡ.

Nhung đã lên được đến đỉnh rồi thì cũng dẽ bị tụt dốc. Lúc này, cõng ty Vương An 
bỗng xuất hiện nhiều nguy cơ tiềm ẩn. Khi bước vào những nãm 80, máy vi lính có lốc 
độ phát triển chóng mặt, cạnh tranh ngày càng trớ nên khốc liệt. Đặc biệt là Nhật Bản, 
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(xinh dộ khoa học kỹ thuật ở dây dã dân dần thu hẹp và thay thê' ngành cóng nghệ máy vi 
tính của Mỹ, họ hợp nhất thị trường trong nước, và tấn công vào thị trường nước ngoài, 
họ dã chiếm ưu thế trên thị trường. Từ năm 1985 đến nay, thị phần của sản phẩm bán 
dẫn của Nhật Bản dã lãng khoảng 50% trên thị trường thê' giới, thị phần ổ ghi nhớ của 
Nhật Bản tăng khoảng 80% trên thị trường thê' giới. Công ty IBM ­ một công ty nổi tiếng 
thê' giới cũng đã nhanh chóng bị cạnh tranh, từ nãm 1984 lãi thuần của công ty là 6.58 tỷ 
đô la Mỹ giảm xuống còn 3.7 tỷ đô la Mỹ vào nãm 1985, các công ty máy vi tính khác 
như Digital, CDC và Apple đổu bị ảnh hướng, Cóng ly Vương An cũng không nằm 
ngoài danh sách này.

Ngoài những nguyên nhân trên, bản thân Công ty Vương An cũng tồn tại nhiều 
vấn đề.

Vấn đề thứ nhất đó là sản phẩm không đáp ứng tiêu chuẩn khoa học kỹ thuật, công 
ty dã coi nhẹ sự phát triển của xu thế thị trường, từ những năm 60. Công ty Vương An 
cũng đã tung ra nhiều loại sản phẩm mới, năm 70 đã cho ra loại máy vi tính văn phòng 
và sáng tạo ra phần mềm ghi nhớ tự động trong công việc vãn phòng, và phát triển rất 
mạnh trong vòng 10 năm. Thê' nhưng thời gian đó, máy vi tính cá nhân xách tay dã 
chiếm ngôi, và nó đã trở thành loại máy tính được nhiều người ưa chuộng. Vương An vì 
quá tự tin cho rằng sản phẩm của ông đạt tiêu chuẩn khoa học kỹ thuật cao và có thiết kê' 
đẹp, mà đã không nhận thấy sự thay đổi của thời thế, ông vẫn cho sản xuất máy vi tính 
cỡ vừa. Vào những năm 80, khi Công ty IBM và các công ty khác dã chế tạo ra loại máy 
vi tính có giá cả phải chăng và đa chức năng, Vương An vẫn cô' chấp không nghe theo 
lời khuyên cáo của mọi người, vẫn không khai thác sản phẩm mới, do vây các sán phẩm 
của công ty ngày một "lão hoá" và không có sản phẩm với những chức năng mới. Có 
người nói rằng, có thể là do cãn bệnh của nhà khoa học nhà phát minh, đôi khi họ quá 
say sưa với những tiêu chuẩn khoa học kỹ thuật, nên họ thường chậm chạp trước những 
phản ứng của thị trường.

Vấn dề thứ hai đó là Vương An đã bỏ qua những yêu cầu của người tiêu dùng. 
Khách hàng luôn coi sự thuận tiện là trên hết, họ yêu cầu nhà sản xuất phải đảm bảo có 
được các tiêu chuẩn kỹ thuật để có thể trao đổi dữ liệu hoặc cùng làm việc trên những 
loại máy khác nhau hoặc trên hệ thống xử lý vãn bản khác nhau. Không ít công ty dể 
dáp ứng yêu cầu này đã liên tiếp sản xuất ra các loại máy vi tính cá nhân tương thích với 
máy vi tính của Công ty IBM. Vương An vẫn bảo thủ với ý kiến của mình, không hề để 
ý tới nhu cầu của khách hàng, kiên quyết không sản xuất loại máy vi tính tương thích 
với IBM, vì vây đã làm cho khách hàng mất cảm tình và không hài lòng. Ngoài ra, Công 
ty Vương An cũng rất lạc hậu so với các công ty khác trong vâh đề thiết kế phần mềm, 
khâu phục vụ sau bán hàng, chưa kịp thời giao hàng tận tay cho khách hàng. Vương An 
còn thu tiền bảo dưỡng máy móc và các phụ phí khác, họ tìm mọi cách để rút tiền của cả 
khách hàng cũ lẫn khách hàng mới, làm nhiểu khách hàng cũ rất mất cảm tình.
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Một cóng ty luật đã nói rằng, chính vì họ huỷ hợp dồng mua máy vi tính của 
Vương An tổng trị giá 100.000 đô la Mỹ nên dã tiết kiệm dược 100.000 đô la Mỹ chi phí 
cho sửa chữa. Thậm chí họ còn nhấn mạnh rằng, cách làm của Công ly Vương An dã 
làm khách hàng phải từ bỏ họ mà ra đi. Ngoài ra còn có một khách hàng phản ánh rằng, 
vì vâh đề kỹ thuật nên công ty họ đã phải gọi điện nhờ Công ty Vương An tư vấn, không 
ngờ Công ly Vương An đòi thu 175 đô la Mỹ cho phí tư vấn, việc làm này hêì sức vô lý. 
Còn có rất nhiều khách hàng khác kiến nghị rất nhiều về khả nãng yếu kém trong kinh 
doanh và quản lý của công ty Vương An. Mối quan hệ giữa Công ly Vương An và khách 
hàng rất căng thắng, số lượng khách hàng dần dần giảm xuống rõ rệt. dùng một câu nói 
khác của nhà bình luận đó là: "Vương An đã tự quên đi khách hàng”

Vấn đề thừ ba đó là nhận người thân vào làm những công việc trọng trách trong 
công ty. Việc làm này dã làm thay đổi vị trí công việc của các nhân viên khác trong 
cóng ty.

Vương An rất mong muốn con trai Vương Kỳ sẽ kế thừa chức vụ giám đốc cua 
mình. Vương An đã bố trí cho anh ta đi tìm hiểu và nắm bắt thông tin của các bộ phận 
ưong công ty, kiến thức của Vương Kỳ cũng chí ở mức trung bình hơn nữa lại chuyên 
quyền độc đoán, thê' nhưng Vương An vẫn muốn con trai thỪ4 kê' lại công ty với doanh thu 
hàng năm đạt 2 tỷ đô la Mỹ. Chính ý định này của Vương An dã gây ra nhiều mâu thuần 
đối với các lãnh đạo trong công ty, nhiều người bất mãn đã bỏ công ty ra đi, vì thế cóng ly 
dã mất đi rất nhiều nhân lài và cuối cùng là sự "trượt dốc" diễn ra nhanh chóng. Tháng 8 
nãm 1989, nhiều nơi dàm tiếu về câu chuyện hài cua cha con nhà Vương An, không còn 
cách nào khác để giúp công ty có thể khôi phục được tình trạng, Vương Kỳ đành phải 
nhường quyền quản lý cho người khác lài giỏi và thực sự có khả nâng. Tháng 3 năm 1990, 
Vương An qua đời vì bệnh tật, trước khi qua đời ông đã chính thức bổ nhiệm cho một nhà 
kinh doanh ­ ông Miller người không thuộc gia tộc họ Vương làm lổng giám đốc. Nhưng 
thời gian này, công ty đang khủng hoảng nặng nề và tụt dốc, việc cải tổ lúc này đã là quá 
muộn. Quý IV năm 1985, Công ty Vương An đã tổn thất lớn chưa lừng thấy trong vòng 10 
năm trở lại, Vương An bị buộc phải cắt giảm số lượng nhân viên. Mọi người lúc này mới 
bắt đấu cảnh giác, Công ty Máy vi tính Vương An bắt đầu xảy ra biến động.

Vào nãm 1989, loàn bộ ngành công nghiệp máy vi tính trên thế giới rơi vào khó 
khăn, lợi nhuận của IBM cũng giảm xuống. Các cống ty máy vi tính khác cũng bị ảnh 
hưởng. Công ty Vương An phải đối mặt trước nguy cơ này lại càng khủng hoảng trầm 
trọng. Cổ phiếu của công ty giảm xuống nhanh chóng. Thê' nhưng, giám đốc Công ty 
Vương An lúc đó là con trai của Vương An vãn mù quáng nói rằng: "Chúng tôi có 0.3 tỷ 
đô la Mỹ thu nhập, tuyệt đối không bị mất vị trí trên thị trường", nhưng vị công tử này 
chỉ biết nói mà không biết làm. Vì vây tổn thật ngày một nặng nề. Khi dó người cha là 
Vương An đang bị bênh nặng nhưng không còn cách nào khác đành cách chức con trai 
và mời ông Miller về làm tổng giám đốc.
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Sau khi nhận chức, Miller đã vận dụng hết khả năng và kỹ năng của mình vào 
quản lý làm cho giá cổ phiếu của công ty bắt đầu tăng, làm giảm các khoản nợ. 
Nhưng bối cảnh đó cũng không kéo dài được bao lâu, do Miller là một nhà kinh 
doanh mới gia nhập vào ngành công nghiệp máy vi tính, nên không có hiểu biết trong 
công việc khai thác sản phẩm mới. Việc này có liên quan tới sự sinh tồn của công ty. 
Chính vì vậy, trong một thời gian rất ngắn khói phục trở lại, công ty lại tiếp tục dối 
mặt với phá sản.

Sự thâì bại của Công ty Vương An là dịp để các công ty khác chen chân vào. Cuối 
tháng 2 nãm 1990, Công ty GEC đã mua lại bộ phận liên doanh nước ngoài của Công ty 
Vương An. Đến dầu tháng 3, một công ty của Pháp đã tham gia với vai trò chính trong 
các công ty chi nhánh của Vương An như Intecom Inc. Ngày 18 tháng 8 năm 1992, 
Công ty Vương An do tiến sĩ Vương An thành lập đã đưa đơn ra toà án Mỹ xin bảo hộ 
phá sản do kinh doanh thua lỏ. Ông Miller ­ tổng giám đốc Công ty Vương An nói rằng: 
“V/ệc này thật dáng tiếc nhưng không còn cách lựa chọn nào khác”. Thông tin này đã 
làm sửng sốt toàn nước Mỹ và giới doanh nghiệp toàn thế giới.

Mọi người hỏi rằng: "Công ty Vương An vì sao lại xảy ra tình trạng như vậy?" Chì 
có Vương An mới trả lời dược câu hỏi này, nhưng ông ấy dã qua dời rồi. Chúng ta hãy 
xem xét kỹ lưỡng một chút về sự thành bại của Công ty Vương An.

Nãm đó, với 600 đô la Mỹ trong tay, Vương An đã tự tay thành lập phòng thực 
nghiệm Vương An. Ông chí dựa vào trí tuệ và chí tiến thú của một nhà khoa học để lập 
nghiệp, tất nhiên thêm vào đó là sự kiên trì nhẫn nại không thể thiếu khi làm kinh 
doanh. Ông hiểu rất rõ rằng chỉ có tích luỹ mới có thể phát triển, trong phòng thực 
nghiêm của ông thường xuyên phải tích luỹ lực lượng, trong một thời gian dài không có 
gì nổi bật, bằng lòng kiên nhẫn của người Trung Quốc, cuối cùng ông đã thành công, 
đạt doanh thu ở mức đột phá: hàng triệu đô la Mỹ, nhưng tốn một khoảng thời gian khá 
dài là 13 năm.

Tích lũy bao nhiêu nãm cuối cùng đã có sự phát triển tột bậc, cuối cùng đã xây 
dựng được "vương quốc" cho mình đó là Công ty Vương An. Công lao này thuộc về 
tinh thần dũng cảm kiên trì và không ngừng dổi mới của Vương An. Trong cuốn tự 
truyện của mình, Vương An cho rằng: Vân mệnh của doanh nghiệp nằm ở sự phát 
triển, đáp ứng nhu cầu, phù hợp với trào lưu của thời đại, không ngừng sáng tạo dổi 
mới. Ông luôn nhắc nhở bản thân rằng: không nên "theo đuôi" thị trường mà phải 
thường xuyên nghiên cứu trước nhu cẩu của thị trường, tìm hiểu xu thê' phát triển của 
thị trường, dẫn dắt thị trường đi theo chiều hướng có lợi cho công ty, đáp ứng nhu 
cẩu khách hàng. Chính vì có được tư tưởng tiến bộ như vây, bắt đầu từ những nãm 
60, Công ty Vương An liên tiếp đưa ra thị trường nhiều loại sản phẩm mới và đa 
dạng. Vì vây, Vương An có danh hiệu "tay súng bắn nhanh" trong giới các nhà sản 
xuất máy vi tính.
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Thế nhưng đáng tiếc rằng, cùng với sự phát triển của quy mô công ly thì tinh 
thần đổi mới sáng tạo của Vương An lại dần dần bị lu mờ. Ông không còn mãn cảm 
đối với những nhu cầu của thị trường nữa, không đánh giá xu thế phát triển của dối 
thủ cạnh tranh, không đổi mới sàn phẩm... Mọi người đều ngạc nhiên: vì sao Vương 
An lại có thể thay đổi đến như vậy? Có thể ông ta đã già rồi, ý thức về sự dổi mới 
cũng "lão hoá" theo. Có thể ông vẫn chưa đạt lới đính cao của phong độ, óng chí suy 
xét tới vấn đề duy trì quyền lực. Có thể ông ta đã quá tự tin, tưởng rằng sản phẩm của 
mình đã đạt tới mức hoàn hảo, không thể có ai vượt qua được. Tinh thần sáng tạo dổi 
mới đã giúp Vương An thành công trong sự nghiệp, bảo thủ trì trệ lại làm cho óng 
thất bại.

Một yếu tô' khác làm cho Vương An thấnh công đó là sự tự tin và quyết doán. 
Chính nhờ có sự lự tin mà ông dã nghiên cứu thành công dĩa mềm cho máy vi lính. 
Chính vì có lòng tự tin mà ông đã lừ chối mội công việc dược cho là rất thích hợp với 
õng trong trường dại học, và cũng nhờ lòng tự tin mà ông đã quyết lập nghiệp trong biết 
bao gian nan thử thách. Tự tin dã giúp ống cạnh tranh quyết liệt với dối thủ cỡ lớn là 
Cõng ly IBM và cuối cùng tự tin dã giúp ông có được "Vương Quốc" cho riêng mình. 
Tóm lại nhờ có sự lự tin đã giúp Vương An bước lên đỉnh cao của sự vinh quang và 
thành cóng.

Thế nhưng, quá tự tin thì sẽ biến thành cô' chấp bảo thủ. Sau khi bước lên dỉnh cao 
ống bắt đầu trở nên cô' chấp. Ông quá lự tin mà cho rằng sản phẩm của ông vần rất dược 
ưa chuông trên thị trường, mà không chịu cúi đầu thừa nhận sự thành còng của IBM, 
không chịu thay đổi liêu chuẩn kỹ thuật cũ. Ông ta bảo thủ khi cho rằng "hổ phụ sinh hổ 
tử". Sự nghiệp do mình gây dựng nên phải được đích thân con trai thừa kê' chứ không 
phải là bâì cứ một người nào khác.

Tự tin giúp Vương An bước lên đỉnh vinh quang, bảo thủ lại kéo ông rơi xuống vực 
thẳm của sự thất bại. Cuối cùng, Công ty Vương An cũng vĩnh viễn ra di cùng với 
Vương An. Cho dù Vương An thành công hay thất bại cũng đã dể lại cho mọi người 
nhiều bài học đắt giá.
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ĐÃU Tư QUÃ NHIẼU MA KHONG co 
KÊ' HOẠCH CỤ THỂ "LÀ CON DAO HAI LƯỠI"

1.  Sự thất bại của "óng vua" giám đốc Còng ty góp vốn đầu tư Quốc Thái.

Đầu những năm 70. nền kinh tế Đài Loan bắt đầu khởi sắc, chính phú khuyến 
khích tư nhân thành lập cóng ty góp vốn đầu tư. Sau khi được biết thõng tin này, õng 
Vạn Xuân đã quyết dinh hành động, năm 1971 ông đã thành lập công ty góp vốn dầu tư 
Quốc Thái. Sau khi thành lập Công ty Quốc Thái, ông Tra Vạn Xuân và con trai lớn là 
Tra Trấn Nam đã sử dụng chiến thuật "số đóng", họ đã tuyển dụng một sô' lượng lớn 
nhân viên nhằm thu hút tiền vốn, tổng sô' vốn dầu tư từ dó đã lăng lẽn gâ'p 10 lần. năm 
1972, họ dã trở thành một công ty góp vốn đầu tư đầu tiên lớn nhất Đài Loan. Sau 13 
nãm thành lập, sô' vốn góp đầu tư đã tăng từ 0,3 tỷ trong ngày dầu thành lập lên tới 44,8 
tỷ, dạt gấp 150 lần đó là thành tích làm nhiều người phải sửng sốt và nể phục cha con 
nhà họ Tra.

Công ty đã trớ thành doanh nghiệp lớn thứ hai ở Đài Loan chỉ sau tập doàn Vương 
Vĩnh, thời gian này đa sô' các doanh nghiệp đều kinh doanh các dịch vụ như: ãn. mặc, ớ, 
di lại, trong số dó có cả Công ty Quốc Thái, tổng sô' có tới 31 doanh nghiệp hoạt dộng 
trong lĩnh vực này. Nhưng đằng sau sự phát triển với lốc độ chóng mặt và những thành 
công rực rỡ lại tiềm ấn nguy cơ thất bại. Nãm 1979, sau khi Vạn Xuân qua đời vì bệnh 
nặng, Trấn Nam chính thức lên làm chủ tịch hội đồng quản trị của Cóng ty Quốc Thái. 
Phương thức thu lợi nhuận của Quốc Thái chủ yếu là sô' chênh lệch thu được từ việc mua 
đi bán lại cổ phiếu, lợi tức cho vay, và thu nhập từ buôn bán bất dộng sản. Trấn Nam là 
một người ưa thích dầu tư. Anh đã dùng vốn góp của Công ty Quốc Thái đầu tư vào thị 
trường cổ phiếu và thị trường bất động sản, cả cổ phiếu và bất động sản đều cần phải dẩu 
tư một lượng vốn lớn, sau năm 1983, do thị trường chứng khoán và bất dộng sán có biến 
động mạnh, nên Công ty Quốc Thái bị tổn thất nặng nề, công ty bắt đầu rơi vào hoàn 
cảnh khó khãn.

Trấn Nam một con người hiếu chiến hiếu thắng lại chuyên quyền dộc doán 
không hề thay đổi chính sách kinh doanh của mình, nhầm cô' gỡ lấy thành tích, anh la 
tiếp tục tuyên dụng nhiều nhân viên để tranh thủ có được sỏ' vốn góp dầu tư của họ, do 
đó công ty có sô' lượng nhân viên tăng gấp hai lần so với trước đó! Trấn Nam không hề 
có sự bô' trí sắp xếp nào hợp lý đối với sô' người tuyển dụng mới.
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Tỷ lệ bình quân của toàn bộ sô' vốn tự có của Công ty Quốc Thái chỉ có 4%, lừ 
đó có thể thấy tình hình tài chính và kinh doanh của Quốc Thái sẽ gặp nhiều rủi ro, 
bởi vì họ hầu như chỉ dựa vào nguồn vốn của xã hội dể duy trì sự tồn tại. Ngày 9 
tháng 2 năm 1985, em trai của Trấn Nam là Trấn Châu ­ người phụ trách trung tâm tín 
dụng thứ 10 ở Đài Bắc đã thông báo về tình hình và nguy cơ gặp phải trong kinh 
doanh ở đó. Hai ngày sau, trước cổng Công ly Quốc Thái là cả một đoàn người xếp 
hàng dài đòi trả tiền, cho dù Bộ Tài chính đã đứng ra hô hào mọi người nên liếp lục 
gửi tiền đầu tư nhưng tất cả đều không đồng tình, họ đành phải chi thị cho chi nhánh 
số 6 ngân hàng giao thông cho vay 4.2 tỷ Đài tệ để chi trả, ngân hàng Trung Ương 
ứng trước số tiền là 6.7 tỷ Đài tệ để bồi thường, như vậy mới dẹp nổi làn sóng người 
dân đi đòi nợ bất thường đó. Nhưng những ngày tiếp sau đó, Công ty Quốc Thái đã bị 
nhiều người rút sớm tiền gửi, số tiền đó lên tới 7 tỷ Đài lệ, cũng từ dó Công ty Quốc 
Thái cũng mất đi uy tín và vị trí hàng đầu của họ trên thị trường. Từ ngày 11 tháng 2 
cho đến ngày 1 tháng 3, số lượng người đến rút tiền còn nhiều hơn cả sô người dên 
gửi tiền, cuối cùng công ty phải trả trước tổng cộng sô' tiền là 13.6 tỷ Đài tệ, chí trong 
một thời gian rất ngắn nguồn vốn kinh doanh của Công ty Quốc Thái gặp phái khó 
khăn nặng nề, hầu như không còn cơ may cứu vãn, Trấn Nam cuối cùng cũng phải 
cầu cứu tới bộ tài chính uỷ thác toàn bộ cơ cấu kinh doanh cho chính phủ chỉ định 
ngân hàng khác thay thế, đồng thời dưới sự chỉ đạo của chính phủ, công ty phải tiến 
hành cải tổ toàn bó hộ thống.

Nguyên nhân của sự thất bại của Cõng ty góp vốn dầu tư Quốc Thái là ở chỗ 
Trấn Nam đã đầu tư quá nhiều vào đất đai, cổ phiếu. Khi đầu tư vào đất đai với 
một lượng vốn lớn thì anh ta lại không có kê' hoạch phát triển nguồn vốn lâu dài, 
do vậy đã làm cho công ty rơi vào hoàn cảnh khó khãn không lối thoát và không 
thể cứu vãn.
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ON ĐỊNH MA KHONG PHAT TRIEN 
CHÍNH LÀ TIỀM Ẩn  c ủ a  mầm bệnh  t h ất  bại ­ 

NGUYÊN NHÂN THẤT BẠI CỦA KODAK

Kodak là nhà sản xuất phim rửa ảnh lớn nhất thế giới, trong lịch sử phát triển giấy 
ảnh lừ thế kỷ XX đến nay, có thể nói giày ảnh và phim rửa ảnh dã cùng đồng hành và 
phát triển, từ nãm 1982, khi Kodak đưa ra một khẩu hiệu quảng cáo thì chúng ta càng 
hiểu rõ hơn vì sao khi đó Kodak rất coi trọng yêu cầu "sử dụng một cách thuận tiện" của 
người tiêu dùng.

Thời kỳ này sản phẩm bán chạy chưa từng thấy, khách hàng chỉ cần chụp hết 100 
tấm phim mua của Kodak là có thể mang cả máy lẫn phim gốc đến công ty, sau khi rửa 
phim thành ảnh, Kodak lại trả cho khách hàng cả phim lẫn ảnh ­ cách làm thuận tiện này 
được khách hàng rất hài lòng và vô cùng hoan nghênh, chính vì vậy sản phàm cúa 
Kodak bán rất chạy.

Hai năm sau, Kodak lại cho ra mắt một sản phẩm đơn giản hơn nữa, dó là "máy 
ảnh bỏ túi cỡ nhỏ thế hệ thứ nhất", hai sản phẩm hỗ trợ cho nhau, giúp kinh doanh tiêu 
thụ mạnh chưa tùng thấy từ trước dến nay, thời gian này chính là lúc Kodak dặt nền 
móng vững chắc cho sự phát triển của công ty sau này.

Hệ thống làm việc của Kodak là chụp ảnh ­ tráng phim ­ rửa ảnh, nắm vững yêu cầu 
của hệ thông này đó chính là nguyên tắc hoạt dộng khỏng chút thay đổi của công ty Kodak 
­ theo đuổi nguyên tắc này sẽ đem đến cho Kodak nhiều lợi nhuận. Khấu hiệu "You press 
the putton, we do rest" (bạn chì cần bấm máy, chúng tôi sẽ làm tất cả nhũng gì còn lại) 
được đưa ra vào nhũng năm 80 dã hoàn toàn trở thành sự thật trong những nãm 90.

On định mà không phát triển chính là tiểm ẩn của mầm bệnh thất bại, hoạt động của 
Công ty Kodak cũng không được nằm ngoài nguyên tắc này. Với sản phẩm là cuộn phim 
dài 35cm, Kodak đã chiêm 80% thị trường phim ảnh, nói một cách khác, do khôrig chế 
được thị trường nước Mỹ, hàng ngày Kodak thu dược 13 triệu đô la Mỹ. Nhưng dến năm 
1970, do Kodak dã phạm phải sai lầm không thể có trong kinh doanh, nên dã bị giảm hạng 
bậc từ doanh nghiệp xuất sắc xuống doanh nghiệp khá. Thực tê' dêh năm 1983, Kodak 
khỏng thể không di ngược truyền thống lâu nay của cóng ty đó là phải ra thõng báo dề nghị 
nhân viên nghỉ hưu sớm, tiếp đó còn dùng biện pháp cho nhân viên nghỉ việc tạm thời.
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Chúng ta hãy cùng tìm hiểu nguyên nhân dẫn đến những phán đoán sai lẩm trong 
kinh doanh của Công ty Kodak. Bắt đầu từ việc rút lui khỏi thị trường tiêu thụ cuộn 
phim dài 35cm. Tổng giám đốc Công ty Kodak Nhật Bản, ông Sumitomo nói với giọng 
bất đắc dĩ: "Đấng ra 10 năm trước đây đã phải quyết định rút hù khỏi thị trường tiêu thụ 
cuộn phim dài 35 cm, nhưng để phất hiện ra sai lầm trong phán đoán đã mất quá nhiều 
thời gian, lúc đầu chúng lôi tưởng rằng nhà máy sản xuất của Nhật Bản sẽ bán máy ảnh, 
chúng tòi mới sản xuất số lượng phim nhiều tương ừng"

Nãm 1971, Kodak đã rút lui khỏi thị trường tiẽu thụ cuộn phim dài 35 cm, nguyên 
nhân chủ yếu là: thị hiếu người tiêu dùng chuyển hướng sang sử dụng máy chụp ảnh lấy 
ngay (sau khi chụp, ảnh sẽ tự động được in ra), phim chỉ dài 8cm. Nhưng người tiêu 
dùng không mấy hài lòng với chất lượng của loại sản phẩm này, thêm vào đó vào năm 
1976, Công ty Canon lại cho ra một loại máy ảnh AE1 hoàn toàn tự động, thao tác chụp 
ảnh đơn giản và dễ dàng hơn rất nhiều, nêh đã ảnh hưởng lớn tới thị trường máy ánh có 
phim dài 35cm.

"Các nhà máy và doanh nghiệp Mỹ có thái dộ hoài nghi trước lỉnh khả thi của việc 
kinh doanh tiêu thụ máy ảnh dùng cuộn phim dài 35 cm, nhưng điêu đó không có ý 
nghĩa gì lo lớn cả, chúng tôi vẫn tin tưởng rằng nếu máy ảnh có thao tác chụp đơn giản 
dễ dàng, người liêu dùng chắc chắn vẫn sẽ ưa chuộng" Tổng giám đốc Công ty Canon 
của Mỹ rất tự tin khi nói vậy.

Làm thế nào để phát hiện ra sự thay đổi của thị trường, có chuẩn bị kịp thời những 
kỹ nãng thích ứng cho sự thay đổi của thị trường hay không, đó là điểm mấu chốt cho sự 
thành bại trong kinh doanh của mỗi doanh nghiệp.

• Sự thất bại của máy photocopy cỡ lớn

Mất một thời gian dài 20 năm để nghiên cứu khai thác, đến năm 1975 máy 
photocopy cỡ lớn với tốc độ nhanh đã ra đời, do đối thủ cạnh tranh không có tiềm lực 
về vốn và nhân.lực nên Công ty Kodak đã nhanh chóng chiếm lĩnh toàn bộ thị 
trường. Nhân viên kinh doanh của Kodak dự doán đến năm 1979 mới xuất hiện đối 
thủ cạnh tranh, cho nên trong thời gian này chỉ cần ổn định ở thị trường châu Âu. 
Chính vì vậy, họ đã lơi lòng cảnh giác, bỏ qua những chiến lược đối phó của đối thủ 
cạnh tranh.

Thế nhung, "người tính không bằng trời tính", không biết có phải vì công ty chưa 
dự đoán chính xác và toàn diện về thực lực của đối thủ cạnh tranh, hay là vì còn quá non 
nớt trong kinh doanh? Vì không bảo mật nhũng chiến lược tấn công đối thủ trong tương 
lai, nên đối thủ cạnh tranh đã nhanh chóng thâm nhập sản phẩm của họ vào thị trường 
của Kodak một cách dễ dàng. Hơn thế vào năm 1982, IBM tung ra thị trường một loại 
máy photocopy cỡ lớn kiểu mới, làm cho thị phần của Công ty Kodak thấp nhất trong ba 
công ty cạnh tranh trên thị trường.
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Đó là vì Kodak dã coi nhẹ đối thủ, không biết tân dụng kỹ thuật ưu việt mà chiếc 
máy có được kết hợp với việc tiếp thị và kinh doanh sản phẩm nên đã dẫn đến sự thất bại 
thảm hại này.

Nãm 1982, Kodak đưa ra thị trường loại sản phấm thứ hai "Akodak" 250, thời gian 
cho ra đời sản phẩm thứ hai cách sản phẩm thứ nhất 7 năm, từ đó có thể thấy sự phát 
triển chậm chạp của công ty.

Khi doanh nghiệp kinh doanh thuận lợi và chiếm ưu thê' tuyệt dối thì thường vấp 
phải tình trạng: ra sức tìm kiếm lợi nhuận, mà coi nhẹ sự thay đổi của hoàn cảnh xung 
quanh, khi dối thú cạnh tranh xuất hiện, sự tự tin quá mức này sẽ trở nên hết sức nguy 
hiểm, có thể sẽ gây ra hậu quả bất lợi.

Một doanh nghiệp nếu không thường xuyên cảnh giác trước sự xuất hiện của dối 
thủ cạnh tranh thì sẽ không đảm bảo duy trì được sức cạnh tranh, sự thất bại trong kinh 
doanh máy photocopy dã khẳng định đây là một chân lý không thể coi nhẹ.

Ngoài ra, một doanh nghiệp nếu muốn duy trì sức cạnh tranh trên thị trường thì 
doanh nghiệp đó phải thường xuyên khai thác sáng tạo ra sân phẩm mới. Trong thời dại 
ngày nay, khoa học kỹ thuật ngày một tiến bộ, chỉ bằng cách không ngừng đổi mới thì 
doanh nghiệp mới có thể tồn tại và phát triển.

• Sự thất bại của máy ảnh Litre

Một trong những nguyên nhân mà Công ly Kodak quyết định rút lui sản phẩm máy 
ảnh dùng cuộn phim dài 35cm ra khỏi thị trường đó là công ty đã thấy trước hoàn cánh 
thị trường máy ảnh lúc dó.

Nãm 1976, Công ty Kodak dùng sản phẩm là máy ảnh Litre để thâm nhập vào thị 
trường của công ty đối thủ cạnh tranh, dưới sự tấn công mạnh mẽ của Kodak, năm 1977. 
thị phần của công ty đối thủ này giảm xuống chỉ còn 60%. Nhưng sự thuận lợi không 
diễn ra bao lâu, năm 1983, thị phần của máy ảnh của công ty đối thủ với Kodak lại tiếp 
tục tãng lên 73%, Công ty Kodak lại một lần nữa gặp thất bại. Nguyên nhân bắt nguồn 
từ đâu?

Qua tìm hiểu mới biết nguyên nhân là do máy ảnh Litre của Kodak khi sử dụng 
không dễ dàng thuận tiện như sản phẩm của công ty kia, bị người tiêu dùng đánh giá 
thấp. Do vậy, sản lượng tiêu thụ giảm đi rõ rệt, còn sản phẩm của dối thủ lại được người 
tiêu dùng ưa chuộng do sự tiên lợi nên nhanh chóng chiếm lĩnh thị trường.

Trong kinh doanh hay bất cứ một lĩnh vực nào cũng vậy, cần phải biết cách khoe 
ưu điểm và giấu đi nhược điểm, không nên phơi bày cả hai mặt tốt lẫn xấu, máy ảnh sử 
dụng cuộn phim dài 35cm của Kodak đang chiếm ưu thế trên thị trường, nhưng do sai 
lầm trong dự đoán nên đã thất bại, đây chính là bài học kinh nghiệm cho nhiều nhà 
kinh doanh.
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Có thể nói, các doanh nghiệp cần phải trang bị đầy đủ kiến thức và kinh nghiệm dể 
có thể kịp thời thích ứng được với sự thay đổi của thị trường, cho dù tình hình trước mắt 
có tốt đẹp đê'n mức nào đi chãng nữa thì doanh nghiệp cũng không nên lơi lỏng cảnh 
giác, doanh nghiệp vẫn cần phải tiến hành đánh giá lại mọi khả nãng có thể xảy ra. Có 
như vậy, doanh nghiệp mới có thể quyết đoán trong mọi trường hợp và trong khả nãng 
có thể. Nếu doanh nghiệp chỉ biết duy trì những chiến lược cũ mà không khảo sát thị 
trường để đưa ra những chính sách mới phù hợp với thời thê' thì doanh nghiệp sẽ không 
thể phát triển, thậm chí còn khỏng thể tồn lại được.

Nhưng cũng cần phải chỉ ra rằng, sự thay đổi chiến lược cũng cần phải "tuỳ cơ 
ứng biến", cần phải tiến hành phân tích lình hình thị trường kỹ lưỡng trước khi đưa ra 
quyêì định.
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____  Chương 8 ___________
Những điều giám đốc 

phải cảnh giác và tránh xa

Bởi vì những sai lầm của giám đốc tồn tại ở mọi lúc mọi nơi, nên họ cần phíìi 
nghiêm túc tuân thủ những điều phải cảnh giác thỉ mới tránh vấp phải sai lầm. Trong 
chương này đã liệt kê một sô' những điểu cấm kị đối với các giám đốc, rất mong các bạn 
chú ý tìm hiểu. Chỉ bằng cách tránh dược những điều này, giám đốc mới hạn chế dược 
thấp nhất những sai lầm của mình. Tục ngữ Trung Quốc có cáu: "Trên đầu của chữ sác 
là một con dao". Từ xưa dến nay, người hùng khó vượt qua cửa mỹ nhân. Nếu trong tay 
bạn có nhiêu tiền, bạn rất có thể sẽ đi dành bạc, đó là cách huy hoại thanh danh và tài 
sản nhanh nhất. Những giám đốc không có chính kiến, không có ý chí da sô' là những 
người dê bị nịnh hót. Chính vì vậy, các giám dóc không nên bị mù quáng bời những lời 
xu nịnh.

Những người xung quanh thường tưởng rằng giám đốc luôn vui ve', luôn tự hào vê 
thành tích của họ. Thực ra không phải như vậy, giám đốc cũng có những nồi khổ riêng. 
Có những giám dốc suốt ngày bận rộn với công việc của mình mà không cố thời gian 
cho các mối quan hệ xã giao, có rất nhiêu áp lực làm cho họ phải đau đầu, vì thê đã làm 
họ ít quan tâm tới gia dinh, mất đi sự hoà hợp giữa hai vợ chồng,.thậm chí còn mát di 
hạnh phúc gia dinh. Thê nhưng lại chẳng có loại thuôc nào có thể chữa tri được "căn 
bệnh của giám đốc", đê họ có thể ngồi vào ghế giám dốc một cách thanh thản.
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CANH GIAC “MY NHAN”

Cuối những nãm triều nhà Hán, do bạo loạn xảy ra, thần dân dều bỏ nhà ra đi, cả 
nước náo động. Khi đó quan Đồng Triều do biết trước ngày tận thế nên đã rời đô đến 
Tây An, dẹp yên giặc loạn và bình ổn thiên hạ.

Đại Thần Vương Thử ghen ghét nên muốn tiêu diệt Đồng Triều, thế là ông ta đã 
lựa chọn ra một mỹ nhân tuyệt đẹp trong số những cung tần mỹ nữ ­ tên là Miêu Đàn, đề 
lập mưu bày kế hãm hại Đồng Triều. Mật kế này là dùng mỹ nhân Miêu Đàn để chia rẽ 
mối quan hệ giữa Đồng Triều với người con trai nuôi của ông là Lã Bộ. Đầu tiên, Vương 
Thử mời Lã Bộ đến dinh thự của ông ta, và chiêu đãi một bữa tiệc sơn hào hải vị, sau đó 
óng ta gọi Miêu Đàn đến tiếp chuyện, rồi chuốc rượu cho Lã Bộ say tuý luý. Vương Thử 
ra sức ca ngợi tài đức của Đồng Triều với Lã Bộ. Vừa nhìn thấy Miêu Đàn, Lã Bộ đã bị 
"hạ gục" trước sắc đẹp của mỹ nhân, Vương Thử bắt đầu rót vào lai Lã Bộ rằng: ông ta 
đổng ý tặng mỹ nữ cho Lã Bộ. Lã Bộ nghe thấy vậy vui sướng quên đi tất cả. Ngày hôm 
sau, Vương Thử lại dùng đúng kế đó với Đồng Triều. Đồng Triều lại là một người rất 
háo sắc, nhìn thấy Miêu Đàn đã như người say. Vương Thử thấy Đồng Triều dã trúng 
kế, lập tức chuẩn bị xe ngựa đưa Miêu Đàn đến dinh của Đồng Triều.

Trên đường trở về, Vương Thử gặp Lã Bộ. Vừa nhìn thấy Vương Thử, Lã Bộ lập 
tức giữ ngựa cùa ông ta lại, và hỏi dồn: "Đại nhân, ông hứa là tặng Miêu Đàn cho tôi, 
bây giờ lại thay đổi, có phải ông định trêu đùa tôi" Vương Thử vội vã trả lời: "Không, 
không, ngài sai rồi. Tối qua, ông Đồng Triều dã đến gặp Miêu Đàn, ông ấy nói rằng, 
hôm nay lốt ngày, đích thân ỏng ấy sẽ đưa mỹ nhân vê' tặng cho ngài. Ông ấy nói như 
vậy, lôi làm sao mà trái ý dược? Tôi dành phải dể ông ta đem mỹ nhãn di" Lã Bộ tưởng 
ràng mình đã hiểu lầm, nên đã xin lỗi Vương Thử. Ngay sau đó, Lã Bộ càng trở nên nghi 
ngờ, bởi vì chờ quá lâu mà không thấy Đồng Triều đưa Miêu Đàn đến cho anh ta.

Còn Miêu Đàn sau đó thường nói với Đồng Triều rằng: "Lã Bộ rất hay liếc mắt đưa 
tình với cô ta, thật là đáng ghét" Và lúc nào có dịp cô ta lại gặp Lã Bộ mà khóc lóc than 
phiền rằng Đồng Triều như con thú dữ khó chiều lòng ông ta. Một hôm, Lã Bộ bí mật hẹn 
gặp Miêu Đàn ở Đình Phong Nghĩa, biết tin này Đồng Triều lập tức tìm đến chửi bới Lã 
Bộ. Từ đó vể sau hai cha con không thèm nhìn mặt nhau nữa, hận thù ngày một sâu sắc.

Một cân thần thân tín của Đồng Triều tên là Lý Tuy, đã khuyên can Đồng Triều 
rằng ông nên tặng Miêu Đàn cho Lã Bộ, để xoá đi mối hận thù bấy lâu giữa hai cha con, 
Đổng Triều vừa nghe thấy vậy mặt biến sắc và la mắng: "Anh có thể đem vợ của anh 
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tặng cho Lã Bộ không? Từ nay về sau không được nói vế chuyên của Miêu Đàn nữa”, dể 
tránh Lã Bộ tiếp xúc với Miêu Đàn, Đồng Triều đã đưa cỏ ta đến ở một nơi khác.

Vương Thử lại mở tiệc chiêu đãi để an ủi kẻ thất tình là Lã Bộ, anh ta khiêu khích 
Lã Bộ: "Đồng Triều cướp đi con gái của tôi, phu nhàn của ngài tướng quân, đày quà 
thực là một câu chuyện cười cho thiên hạ. Nhưng người bị thiên hạ cười không phải là 
Đồng Triều má là tôi và tướng quân. Tôi là một lão già bù nhìn hay thế nào đi nữa cũng 
không sao, nhưng tướng quán là vị anh hùng độc nhất vô nhị, phải chịu nỗi nhục này mà 
không dám ra lay liệu cố dáng hay không". Lã Bộ vừa nghe thấy những lời khiêu khích 
như vây, mặt đỏ phừng phừng phẫn nộ, và đã tham gia vào kế hoạch mưu sát Đồng Triều 
của Vương Thử. Sau dó, Vương Thử lại chọn một người cùng quê với Lã Bộ, dó là Lý 
Túc anh ta cũng hận thù Đồng Triều và đang chờ ngày trả thù, ba người đã cùng nhau 
bàn bạc mưu kế giết Đồng Triều.

Vương Thử phao tin với Đồng Triều rằng, thiên tử muốn nhường chỗ cho ông ta. 
Đồng Triều vui mừng hết chỗ, chuẩn bị vào cung nhận chức, nhưng cuối cùng dã bị tấn 
cóng đột ngột ở cửa thành Trường An, và vĩnh viễn ra đi...

Vương Thử đã không lầm khi nhận định rằng dại thần Đồng Triều, mãnh tướng Lã 
Bộ đều là những kẻ háo sắc, do vậy hắn ta đã lợi dụng mỹ nhân kế dể gây nên mối bất 
hoà giữa Đồng Triều và Lã Bộ, cuối cùng đã dạt được mục dích là giết chết Đồng Triều. 
Sở dĩ mưu kế sát hại Đồng Triều thành công là bởi vì: Một lý do đơn giản: cho dù là bạn 
bè thân thiết đến mấy, nếu cùng yêu một người phụ nữ, thì mối quan hệ tin tường trước 
đây giữa hai người sẽ bị tiêu tan. Nếu đó lại là một cái bẫy, rất ít người có thể tỉnh ngộ 
mà thoát được ra. Từ bài học trên đây, các giám đốc cần biết cảnh giác trước "mỹ nhân" 
Đó chính là điều luôn luôn phải cảnh giác đối với các giám đốc.

CẢNH GIẤC VỚI CỜ BẠC

Cờ bạc là một trò chơi dễ ham mê nhâì. Một khi bị nhiễm thói cờ bạc, nó sẽ trớ 
thành một thói quen khó bỏ, khó kiềm chế, nó giống như người bước vào ngọn lửa đang 
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cháy biết là sẽ chết mà không thoát ra được. Rất nhiều người vì cờ bạc mà rơi vào cảnh 
nghèo khó túng quẫn và đi đến con đường trộm cắp, cưởp giật lừa dảo... Cờ bạc là điều 
nghiêm cấm dối với các nhà kinh doanh. Vì nếu ham mê cờ bạc, con người phải hao 
công tốn sức đấu trí trong các sòng bạc. Đáng ra phải dùng trí tuệ và sức lực cho những 
chiến lược kinh doanh thì họ lại vắt kiệt sức ở những nơi chết người như vậy. Cờ bạc có 
thể biến một "người hùng" trên thương trường ngày hôm qua thành một kẻ "vó công rồi 
nghề” ngày hôm nay. những ngày huy hoàng sẽ trờ thành lịch sử chỉ đế’ lại niềm tiếc 
nuối cho ngày hõm nay.

Thẩm Vĩnh Thanh ­ một người nổi tiếng ở Hàng Châu, không một ai trong vùng 
mà không biết đến tên ông, mọi người đều ghi nhớ khả năng và thành tích mà ông có 
được trong kinh doanh, mọi người đều coi đó như một tấm gương để những người trẻ 
tuổi học tập. Nhưng cuối cùng việc gì dã xảy đến? Thẩm Vĩnh Thanh thành lập một 
doanh nghiệp tư nhân và làm giám dốc tổng công ty, trong tay ông còn có 5 còng ty con 
khác nữa, nguồn vốn được ghi chép trên sổ sách là 100 triệu nhân dân lệ, khi đó ông mới 
23 tuổi, hoàn toàn lập nghiệp bằng chính hai bàn tay của mình mà không có sự trợ giúp 
của gia đình, xứng danh là một "người lài" trong giới kinh doanh.

Khi còn là một học sinh ngồi trên ghế nhà trường, ông vượt mọi khó khãn và học 
hành rất chăm chỉ, Thế nhưng khi ông thi trượt kỳ thi vào trường dại học, õng không hề 
buồn bã tới mức sụp dổ mọi thứ. Khi ấy ông nghĩ rằng, con người không chỉ có duy nhất 
một con đường là vào trường đại học, hãy dựa vào sức lực và trí tuệ của bản thân dể 
bước vào kinh doanh cũng có thể kiếm được rất nhiều tiền. Thê' là vào năm 17 tuổi ông 
đã dâh thân vào thương trường, quyết tâm vật lộn khó khăn dể lập nghiệp. Thẩm Vĩnh 
Thanh là một giám đốc lài ba có một khả năng phán đoán sắc bén và một tầm nhìn rộng 
dối vói thị trường. Năm 1989, sau khi phái hiện ra thông tin máy nghe nhạc cầm tay sẽ 
bán chạy trên thị trường thành phô' Hàng Châu, Thẩm Vĩnh Thanh quyết định: thu hút 
nguồn vốn 60.000 nhân dân tệ, thuê một quầy bán hàng có vị trí tốt, chuyên kinh doanh 
máy nghe nhạc cầm tay. Sau một năm, lợi nhuận của Thẩm Vĩnh Thanh có dược là 
400.000 nhân dân tệ. Khi thị trường máy nghe nhạc ớ thành phô' Hàng Châu dần bị bão 
hoà, Thẩm Vĩnh Thanh dã nhanh chóng rút lui khỏi thị trường, dùng sô' vốn là 400.000 
nhân dân tệ dể thuê mặt liền một cửa hàng ớ ihành phô' Hàng Châu chuyên dế kinh 
doanh đồ diện gia dụng. Thời gian đó, việc kinh doanh đồ điện gia dụng hoàn toàn 
không thuận lợi, cạnh tranh tương dối quyết liệt, thê' nhưng "con bê con mới sinh không 
sợ mãnh hổ", Thẩm Vĩnh Thanh vãn vận dụng những kinh nghiệm có được trong thời kỳ 
dầu lâp nghiệp và thêm vào đó một số chiến lược kinh doanh dể đối chọi lại thị trường 
khắc nghiệt đó. Sau 3 năm kinh doanh, nguồn vốn kinh doanh của công ly đã tãng lên 
tới 100 triệu nhân dân tê, phát triển thêm 3 chi nhánh công ty, tất cả đều được thành lập 
tại thành phô' Hàng Châu.

Năm 1993, Thẩm Vĩnh Thanh thay đổi tên công ty thành "Tổng công ty Hằng 
Đạt", ở bên dưới tổng công ty bao gổm 5 công ty chi nhánh khác nữa. Thâm Vĩnh Thanh 
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cũng rất coi trọng việc khai thác và sử dụng nhân tài, ông đã mời các chuyên gia giỏi và 
trả lương cao để họ phụ trách và quản lý công ty trong các chiến lược về quảng bá hình 
ảnh và xử lý thông tin. Chỉ trong một thời gian ngắn, cái lẽn "Hằng Đạt" đã trở nên nổi 
tiếng khắp thành phó' Hàng Châu, Thẩm VTnh Thanh đã trở thành một cái tên mà ai ai 
cũng biẽĩ dến.

Vào ngày thứ tư sau dịp tết nguyên dán nãm 1994, Thẩm Vĩnh Thanh đêh thành 
phố Trung Sơn thuộc tỉnh Quảng Đông để làm việc với giám đốc công ty thương mại ờ 
Ma Cao ­ ông Nguyễn Mưu. Ông Nguyễn Mưu rất khen ngợi sự tài giỏi của Thẩm Vĩnh 
Thanh, và nhiệt tình mời Thẩm Vĩnh Thanh đến giải trí ở một trung tâm giải trí lớn, dể 
biết thế nào là phong cách giải trí của giới cờ bạc. Một người chưa từng đi nước ngoài 
như Thẩm Vĩnh Thanh cảm thấy đây là một cơ hội thưởng thức hiếm có. Ông ta hoàn 
toàn không biết rằng mình đã bước chân vào con dường chết.

Ma Cao có một nhà hàng rượu có sòng bạc nổi tiếng toàn thê' giới. Được giám đốc 
Nguyễn hộ tống, Thẩm Vĩnh Thanh đã đêh Ma Cao, ông ta chỉ định vào nhà hàng rượu 
giải trí, nhưng lại bước chân vào sòng bạc. Nhà hàng rượu dược xây thành hình con rồng 
với đôi mắt mở 10, ờ tầng một đặt một sô' con hổ, tiếng người nói hỗn loạn, có người thì 
vui mừng nhảy nhót, có người thì dấm ngực chửi thề. Nhìn thây cánh này trước mát, 
Thẩm Vĩnh Thanh không khỏi bị mè hoặc, lần đầu liên dược tận mắt chứng kiến cảnh ãn 
chơi trong sòng bạc, lên tầng hai dược gọi là "phòng phú quý", lúc này Thẩm Vĩnh 
Thanh lại càng mở to mắt vì ngạc nhiên, ở dây có râ't nhiều người với màu da khác nhau, 
nam nữ ai cũng phong độ và giàu có, thắng hay thua bạc đối với họ không thành vân để 
gì. Giám đốc Nguyễn rút ra 50.000 đô la Hồng Kông đưa cho Thẩm Vĩnh Thanh đê ông 
ta chơi thử một lần xem sao. Giám đôc Nguyễn cũng hoàn toàn không nghĩ dược răng 
chính 50.000 đô la Hồng Kông đó đã dẫn Thẩm Vĩnh Thanh mê muội trong cờ bạc sau 
này, và biến ông ta thành kẻ phạm tội lừa đảo lớn nhất từ sau ngày thành lập thành phò' 
Hàng Châu cho đến nay.

Ngay buổi đầu bước chân vào sòng bạc, Thẩm Vĩnh Thanh đã thắng 50.000 đô la 
Hồng Kông. Nhưng lần đó cũng chỉ là chơi để biết mà thôi. Khi về dến khách sạn, õng 
ta rất tin tưởng vào sự chiến thắng của mình, tin rằng chẳng mấy chốc mà phất lên. Ngày 
thứ hai ông ta lại tiếp tục đến sòng bạc, và đã thắng 220.000 đô la Hồng Kông, ngày thứ 
ba chơi bạc đến tận dêm, ông ta đã có trong tay hơn 2 triệu dô la Hồng Kông. Lần dầu 
"ra trận" mà đã "toàn thắng" như vậy, Thẩm Vĩnh Thanh vô cùng phâh chấn, cũng từ đó 
anh ta bắt đầu mê cờ bạc.

Sau khi trở về Hàng Châu, ông ta vẫn chìm trong nỗi sung sướng vì thắng bạc, chỉ 
sau một tuần, không thể chịu nổi ông ta lại tìm dến sòng bạc ở Ma Cao, lên phòng "phú 
quý" và hy vọng lại kiếm về một "núi tiền". Không ngờ, chỉ với 400.000 đô la Hồng 
Kông tiền vốn chì trong ba ngày đã biến thành hơn 8 triệu đô la Hổng Kông một cách 
thần kỳ, tiếp theo Thẩm Vĩnh Thanh thắng liên tiếp và thu vể hơn 11 triệu đô la Hồng 
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Kông, nếu biết rút lui đúng lúc, thì phía trước anh la vẫn là một con đường sáng súa, thê 
nhưng lúc này e rằng chẳng có ai có thể ngăn chận nổi con bạc hám tiền. 11 triệu đô la 
Hồng Kông ­ số liền mà tổng công ty Hằng Đạt phải vất vả cả năm cũng khó có thế 
kiếm được, ở sòng bạc này Thẩm Vĩnh Thanh có thể dễ dàng đút túi sô liền ây mà 
không phải mất nhiều công sức, ý nghĩ ấy dã làm cho ông ta càng trở nên hưng phân 
hơn. nói một cách khác, Thẩm Vĩnh Thanh dã trờ thành nô lệ của cờ bạc.

Cờ bạc không thể thắng mãi được, đó là quy luật chung của tất cả các sòng bạc, 
"ưước thắng sau thua" đã làm con bạc càng trở nên "máu mê", Thẩm Vĩnh Thanh không 
nằm ngoài trường hợp như vậy. Thẩm Vĩnh Thanh càng ngày càng trở nên ham mê cờ 
bạc, thế nhưng "thần vận may" đã không còn quay trớ lại với ông ta, ngày 20 tháng 1, 
ông ta bắt đầu thua bạc. Chỉ trong vòng 1 ngày mà ông ta đã "nướng sạch" hơn 11 triệu 
đô la Hồng Kông. Sau đỏ, ông ta tiếp tục thua hơn 10 triệu nhân dân lệ gia sản.

Người đứng ngoài đều biết rằng, sòng bạc là "cái huyệt" được đào sẩn. là cái 
"thùng không đáy" dối với các con bạc, cho dù có giàu có dến dâu cũng không thể giữ 
nổi trước sòng bạc, "chiếc bàn dánh bạc" chính là "giá chặt dầu" ma lực khó có thể 
thoát ra. Thẩm Vĩnh Thanh đã bỏ rơi toàn bộ ý chí lập nghiệp để dồn sức vào cờ bạc, 
mong một ngày được "dổi phận". Để có tiền chơi bạc, không còn cách nào khác óng ta 
đành phải đi lừa đảo. Thẩm Vĩnh Thanh đã ký kết một hợp đồng cung cấp hàng hoá giả 
với cóng ty của giám đốc Nguyễn, sau đó đi vay vốn của hơn 10 ngân hàng và doanh 
nghiệp ở Hàng Châu, số tiền lừa đảo lên lới hơn 30 triệu nhân dân lệ. Ông ta lại liếp lục 
cầm số tiền lừa đảo dó đi đến sòng bạc ở Ma Cao, kết quả là thua sạch không còn một 
xu dính túi.

Từ tháng 1 đến tháng 6, Thẩm Vĩnh Thanh đến sòng bạc tổng cộng 13 lần, tổng sô' 
tiền thua bạc lên tới 58 triệu nhân dân tệ. "Cái kim trong bọc lâu ngày cũng lòi ra", trò 
lừa đảo của Thẩm Vĩnh Thanh cuối cùng cũng bị phát giác, 10 ngân hàng và doanh 
nghiệp đã lố cáo công ty Hằng Đạt lên toà án. yêu cẩu công ly phải trả nợ. "Tiếng lành 
đồn xa tin dữ đồn xa", khắp nơi xôn xao bàn tán về vụ lừa đảo của Thẩm Vĩnh Thanh ở 
thành phố Hàng Châu.

Thẩm Vĩnh Thanh đã bị toà án phán quyết lù chung thân do tội cờ bạc và lừa 
đảo. Từ dó Thẩm Vĩnh Thanh vĩnh viễn từ biệt thương trường mà ông ta đã lừng một 
thời là ngôi sao chói sáng, và giờ đây cuộc đời phía trước của óng ta chỉ còn là song 
sắt nhà tù và nỗi ân hân vô bờ bến. Cờ bạc đã chôn vùi sự nghiệp huy hoàng của 
Thẩm Vĩnh Thanh.
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CẢNH GIÁC VỚI NHỮNG LỜI XÚI BẨY

Rất nhiều giám đốc "tung hoành" trên thương trường, hầu như "bách chiến bách 
thắng", có kinh nghiệm đầy mình, gian nan thử thách nào cũng từng trải qua, nhưng lại 
dễ dàng bị vợ con xúi bây.

Tháng 7 nãm 1994, lại sân bay Hạ Môn, giám dốc Nhà máy thuốc lá An Vi ­ óng 
Lý Bang Phú bị nhân viên an ninh sàn bay phát hiện mang rất nhiểu đô la Mỹ, đó la 
Hồng Kông, Nhân dân tệ, ông bị đưa vào cơ quan an ninh địa phương để kiểm tra, và 
một vụ án lớn của Nhà máy thuốc lá An Vi dã cùng lúc được phát hiện ra. Lý Bang Phú 
là một nhân vật nổi tiếng cả trong Nhà máy thuốc lá An Vi và trong giới kinh doanh 
nguyên liệu làm thuốc lá. Lý Bang Phú đảm nhận chức giám dốc nhà máy thuốc lá An 
Vi trong 11 nãm, ông ta là con người có nãng lực thực sự, ông đã có nhiều cống hiến cho 
sự phát triển của nhà máy thuốc lá, nhà máy thuốc là An Vi đã trở thành một doanh 
nghiệp nộp thuế nhiều nhất cho nhà nước, hàng năm số thuế mà doanh nghiệp nộp cho 
nhà nước dạt 0,6 tỷ nhân dân tệ. Nhà máy đã có thương hiệu thuốc là nổi tiếng là 
"Hoàng Sơn", vừa tung ra thị trường đã tiêu thụ rất nhanh, Lý Bang Phú trở nên nổi tiếng 
khắp nơi. Sự thành cóng của doanh nghiệp dã đem lại cho Lý Bang Phú địa vị và vinh 
quang. Ông dã trở thành một nhà kinh doanh xuất sắc nhất trên toàn quốc, ông được trao 
tặng huân chương lao dộng "Mồng 1 tháng 5"

Thế nhưng, đúng vào lúc sự nghiệp của'ông phất lên như "diều gặp gió", cũng là 
lúc ông bị rất nhiều người "rót mật vào tai" hòng xúi bẩy. Trước tiên là dổ một gáo nước 
lạnh. Vợ, con trai và con gái nói với óng một cách bất mãn rằng, ông làm cho nhà máy 
thu về hàng trăm triệu, v?y mà với vợ con chỉ có số tiền lương ít ỏi, chỉ nhiều hơn cỏng 
nhân chút xíu không dẳng là bao, không thể so sánh nổi với những ông chủ, hay giám 
dốc khác. Tiếp theo, họ lại đổ thêm một gáo nước nóng. Vợ và các con ông lại xúi ông 
rằng: "Bây giờ cỏn đương chức cái gì cũng có, một khi vẻ hưu rồi chẳng còn cái gì hết. 
Hãy chuẩn bị sẵn cho mình đầy đù mọi thừ trước khi về him". Vợ và con ông cứ dai 
dẳng như vậy, cuối cùng cũng khiến ông mềm lòng, chính những lời xúi bẩy độ đã ảnh 
hưởng tới ông rất nhiều, ông bắt đầu nghĩ rằng "có quyển chức mà không sử dụng, sau 
này về hưu chảng còn tác dụng gì"

Tác dụng của những lời xúi bẩy kỳ thực râì lớn. Từ tháng 6 đến tháng 7 nãm 1994, 
chỉ trong thời gian chưa dầy hai tháng, đó cũng chính là thời gian Lý Bang Phú về hưu 
trước khoảng hơn một tháng, Lý Bang Phú bắt đầu lợi dụng quyển chức trong tay để 
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tranh thủ kiếm tiền. Trước tiên, ỏng ra một vãn bản cho toàn nhà máy rẳng, trước dây 
giám đốc và phó giám đốc đều có quyền quyết định kiểm tra chất lượng sản phẩm, giờ 
đây chỉ có giám đốc mới có quyền đó. Một số nhà buôn thuốc lá để có được nguồn 
thuốc đáng tin cậy tiêu thụ vào thị trường, họ đã đến hối lộ cho Lý Bang Phú. Chỉ trong 
hơn một tháng ngắn ngủi mà Lý Bang Phú dã có trong tay 1 triệu nhân dân tệ, 80.000 dỏ 
la Mỹ, 150.000 đô la Hồng Kông. Ngoài ra còn có tài sản trị giá 1 triệu nhân dân tệ 
nguồn gốc không rõ ràng.

Vì sự xúi bẩy của vợ con mà Lý Bang Phú đã có trong tay tài sản kếch xù, nhưng 
cũng vì sự xúi bẩy của họ dã đưa ông đến con đường tù lội, biến ông từ một nhà kinh 
doanh nổi tiếng thành một phạm nhân.

CẢNH GIÁC VÀ TRÁNH XA VỚI MA TÚY

Do thị trường mở cửa, hàng hoá ồ ạt du nhập vào thị trường nội địa, trong dó có cả 
ma tuý cũng theo chân vào thị trường, trong đó đa số những người nghiện chất độc chết 
người này lại thuộc tầng lớp nhiều tiền đó là ­ các ông chủ, giám đốc. Bởi vì khi hút ma 
tuý thường làm cho người hút có khoái cảm tức thời, nó làm cho con người tạm thời quên 
hết mọi phiền não trong cuộc đời. Đó chính là "nàng tiên nâu" có sức hấp dẫn dối với 
những ai nhu nhược không có ý chí, nó không chỉ huỷ hoại cuộc đời của một người mà 
còn làm liên lụy đến người khác và làm khuynh gia bại sản. Dưới đây là một ví dụ của 
giám dốc Thạch, để nói lên sự nguy hại khi nghiện ma tuý. Thạch Tư Hải hay còn gọi là 
giám đốc Thạch kinh doanh thuốc lá, chỉ trong vài năm đã giàu lên nhanh chóng. Con 
người này vừa mới phát tài đã cảm thấy cuộc đời còn thiếu dư vị nào đó, và ông ta muốn 
đi tìm một thứ nào đó có thể kích thích làm cho cuộc sống trở nên khác lạ hơn, nên anh ta 
thường đi chơi ở thành phô' Trúc Trường. Và thậm chí còn bí mật cưới thêm một bà vợ 
hai, thê' nhung ông ta vân cảm thấy thê' là chưa đủ. Một lẩn, Thạch Tư Hải đến Quảng 
Đông cùng một giám đốc họ Mạch để bàn bạc về chuyện làm ãn. Sau khi nói chuyện 
xong, Thạch Tư Hải bất giác ca thán rằng: "Cuộc đời này chẳng có ý nghĩa gì, kiếm được 
nhiều tiền cũng không làm cho tôi cảm thấy vui vẻ, gái đẹp cũng không làm cho tôi cảm 
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thấy đẩy đủ, không còn thứ gì có thể làm cho tôi thấy đời vui hơn". Giám đốc Mạch nghe 
thấy vậy, liền cười và nói rằng: "Sẽ cô thứ sẽ làm cho ông thấy đời khác lạ hơn". Giám 
đốc Mạch nói một nửa lời lại dừng lại. Giám đốc Thạch lại hỏi: "Đó là thứ gì vậy?”. 
Giám dốc Mạch lại nói tiếp: "Nhưng thứ này hơi dắt, sợ ông không đii tiền mua" Giám 
đốc Thạch lại ưỡn ngực tự cao mà nói rằng: "Chỉ cần nó làm cho tôi cảm thấy sung sướng 
khác lạ thì tiền chẳng là vấn đê' gì". Giám dốc Mạch ra ngoài một lúc rồi quay lại với một 
gói bột trắng trên tay và nói: "Đây lù thuốc tiên, chì cần ông hút một điếu là sẽ dời như 
tiên, không tin ông hãy thử xem, nó có dủ kích thích ông không" Dưới sự hướng dẫn của 
giám đốc Mạch, Thạch Tư Hải đã hít một hơi cái chít trắng ấy vào người.

Không hút không thể biết, một khi hút rồi thì sẽ không thê’ không hút nữa. Sau khi 
hít chất trắng đó, giám đốc Thạch thấy toàn thân như bay bổng trong không trung, khoái 
cảm tột dộ, có cảm giác trẻ ra hàng chục tuổi. Sau khi trải qua sự phấn khích đó, ông ta 
liền nói với giám đốc Mạch rằng: "Người anh em của tôi, quà nhiên là một thứ thần dược, 
tôi thấy quá hưng phấn, thế mà không nói với tôi từ trước". Thế là ông ta ở lại Quảng 
Đông 3 ngày, chỉ để chìm ngập trong khói thuốc mê muội. Ba ngày sau, trước khi về nhà, 
ỗng ta còn nhờ giám đốc Mạch đi mua thêm một ít ma tuý dó dể mang vể nhà dùng.

Sau khi về nhà, giám dốc Thạch liên tục hút thuốc. Lúc dó, ông mới phát hiện ra 
rằng, thứ thuốc này cũng có bán ngay trong thành phố, có điều trước đây ông ta không 
hề biết mà thôi. Khi Thạch Tư Hải hút ma tuý, vợ ông ta hỏi: "Ông hút cái gì vậy? Có 
hương vị gì không?" Thạch Tư Hải liền gọi vợ lại và nói: "Hãy dến dãy tôi cho thử cái 
này, thật là tuyệt vời!” Vợ Thạch Tư Hải không tin nhưng sau đó vẫn bị ông ta thuyết 
phục và bà cũng đã thử hút một lần, không ngờ, sau hai lần hút, vợ giám đốc cũng bị mê 
hoặc nhanh chóng. Và hai vợ chồng óng giám dốc Thạch đều trở nên nghiện thứ thuốc 
trắng này, chi tiêu của họ ngày một tâng cao. Mỗi ngày ít nhất cũng phải hút hết từ 300 
đến 500 nhân dân tệ, lúc hút nhiều có thể tiêu tốn hàng nghìn nhân dân tệ. Khi vị giám 
đốc này phát hiện ra chi phí của họ cho thứ thuốc này tăng cao tới mức đáng sợ nên 
cũng muốn bỏ thuốc, nhưng lúc này đã quá muộn, đó là một việc quá khó.

Chỉ cần một ngày không hút thuốc, thì không ãn nổi cơm, không ngú ngon, toàn 
thân mỏi mệt rã rời, các khớp xương đau nhức, cảm giác như sắp chết dến nơi. Trong 
trạng thái "người không ra người ma cũng chẳng ra ma" dó, nếu bạn đưa cho ông ta một 
ít chất trắng là ma tuý đó thì bạn muốn ông ta làm gì ông ta cũng sẽ lảm. Cứ như thế ông 
ta dã nhiều lần cai thuốc nhưng cũng từng ấy lần thất bại.

Cuối cùng, ông ta đã đốt sạch tài sản trong nhà theo làn khói thuốc, không có tiền 
để hút ông ta như người mất hồn, biến thành kẻ ăn xin không chốn dung thân.

Từ câu chuyên kể trên, chúng ta có thể thấy được sự nguy hại của ma tuý! Chúng 
tôi khuyên các vị giám đốc, không nên hiến mình cho nàng tiên nâu, nếu không sẽ biến 
cuộc đời của một giám đốc sang trọng phú qúý thành một kẻ ăn xin đáng thương.
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CẢNH GIẤC VỚI RƯỢU ­ 
RƯỢU LÀ MẦM MÔNG CỦA TAI HỌA

Người xưa có câu: “Sắc là con dao bầu chặt xương, rượu là mầm mống của tai 
hoạ”. Thê' nhưng, là một giám đốc khi biết rõ trên núi có hổ nhưng vẫn dấn thân leo lên. 
Vì buộc phải biết uống rượu, hơn nữa còn phải biết uống thật nhiều, như vậy mới có thể 
bàn chuyện làm ãn với người khác trên bàn rượu dược, như thế mới có lời để nói, có hợp 
đồng để ký kết.

Có một câu nói rằng, làm ãn với nhau mà không ngồi vào bàn rượu thì coi như 
không mở được mồm. Có một giám đốc họ Thi, ông la kinh doanh râì giói, óng là người 
ăn nói trôi chảy đâu ra đấy, ai nghe cũng lọt lai. Lúc đấu, chỉ vì óng ấy không biết uống 
rượu, nên đã tuột khỏi tay nhiều mối làm ãn lớn.

Sau dó, ông thề sẽ học cách uống rượu, sau luyện tập, giờ dây ông dã trớ thành 
"cái thùng rượu khống đáy". Được mênh danh là "thùng rượu không dáy”, õng lập lức có 
được mối làm ãn lớn.

Có một lần, vài ông giám đớc trong vùng và một giám đốc họ Hào người ở vùng 
Đông Bắc ngồi uống rượu với nhau. Giám đốc Hào nâng cốc rượu lên và nói: "Các vị 
đều muốn tham gia vào vụ làm ăn này của tôi, tôi không muôn làm mất lòng ai cả, 
nhưng có một điều kiện, chúng la hãy lấy rượu dể phân kè thắng người thua, nếu ai uống 
rượu vượt qua tôi, thì vụ lâm ân này sẽ thuộc về người dó, hơn nữa lôi cũng cho lợi 
nhuận nhiều hơn" Kết quả là những giám đốc khác đều say khướt nói nãng luyẽn 
thuyên, có người bất tỉnh nhân sự. Còn giám đốc Thi vẫn tiếp lục thi đấu với giám dốc 
Hào đến tân tối mịt ngày hôm sau mới dừng lại. Cuối cùng, chiến thắng dã thuộc vé 
giám đốc Thi và ông ta là người tham gia vào lần kinh doanh buôn bán đó. Chính vì thể, 
từ danh hiệu "thùng rượu không đáy" ông lại tiếp tục được phong thành "ông vua rượu" 
Trên bàn rượu ông luôn được các vị giám đốc khác tung hô là "tướng quân chiến thắng” 
Ông ta cũng cảm thấy râì sung sướng lự hào, không bao giờ chịu "rút quân" khỏi bàn 
rượu khi chưa giành được toàn thắng.

Vào một buổi tối, khi "ông vua rượu" đã chiến thắng được những bạn rượu khác, 
và ra về với vè đắc thắng. Một vị giám dốc họ Chiến đã lái xe đưa ông ta về nhà. Nhưng 
sau khi lên xe giám đốc Thi cứ nằng nặc đòi giám dốc Chiến dể ông ta được lái xe. 
Giám đốc Chiến biết rằng ồng Thi có thể lái xe nhưng không thạo cho lắm, thêm vào dó 
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ông la lại uống quá nhiều rượu, dề xảy ra chuyện không hay. Thê' là ông gạt tay quyết 
không nhường chỗ để giám đốc Thi lái xe, thấy như thế là mất mặt, giám dốc Thi liền 
xuống xe.

Sợ mất lòng bạn, giám đốc Chiến đành phải nhường chõ lái xe cho giám dốc Thi. 
Xe chạy chưa được nửa mét đã dâm phải một bà đi ngang qua đường. Khi đưa đến bệnh 
viện kiểm tra, bà ấy đã bị gãy xương ờ nhiều chỗ, không tránh khỏi phải nằm viện dài 
ngày, tổn rất nhiều tiển. Qua kiểm tra của cảnh sát giao thông, giám đốc Thi bị quy vào 
lội không có bằng lái xe. say rượu lái xe, không những dã phải chi trả nhiều tiền cho 
người bị thương mà còn bị phạt tiền vì không tuân thủ luật lệ giao thõng.

Sau trận dó, lại tiếp dến trận khác, giám đốc Thi thấy đau bụng dữ dội liền khi 
khám thì phát hiện ra gan bị xơ hoá. Bác sĩ nói dó là do uống rượu quá nhiều. Không 
còn cách nào khác là phải nằm viện. Nằm viện dược vài tháng, bệnh tình cũng không 
thấy thuyên giảm, giám dốc Thi phải mang một sõ' tiền lớn đi Bắc Kinh, đến Quảng 
Châu, tìm bác sĩ giỏi dể điều trị.

Sau đó, mặc dù bệnh tình cũng đã ổn định, nhưng sô' tiền mà ông có được do tích 
luỹ bao nhiêu năm giờ đày chẳng còn là bao. Rượu đã làm ông phát lài, nhưng cũng là 
rượu đã làm ông phá sản. Rượu chỉ làm hại con người mà thôi.

Từ đó có thể thấy rằng, những giám đốc có tiền cần phải quý trọng những dồng 
tiền có được, hãy sử dụng tiền vào những việc có ích, nếu không sô' tiền có dược cũng 
không cánh mà bay. Càng có nhiều tiền càng phải tránh xa rượu, nê'u không bạn sẽ vừa 
làm hại bản thân lại liên luỵ đến cả người khác.

10 ĐIỂU NÊN CẢNH GIÁC 
ĐÔÌ VỚI GIÁM ĐỐC

Đối với các nhà kinh doanh, những điều cấm kỵ đã nêu ra ở trên rất quan trọng, 
ngoài ra còn có một sô' điều cấm kỵ khác nữa cần phải tránh xa, yêu cầu các giám đốc 
cần phải nhân biết một cách nghiêm lúc.
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1.  Quan niệm quyền lực tối cao.

Rất nhiều giám đốc thích "lên mặt với nhân viên", chỉ cần phát hiện nhân viên nào 
có sai sót lập tức phê bình chí trích và thể hiện rõ thái độ "tôi là ông chủ của anh" Đã là 
một giám đốc đa số đều có năng lực hơn nhân viên, vì vây những yêu cầu của họ đối với 
nhân viên thường cao hơn so với trình độ của họ. Nếu giám đốc không hiểu vấn đề này, 
thì hơi một chút là họ sẽ trách cứ nhân viên, vấn đề không nghiêm trọng lắm cũng biến 
thành nghiêm trọng, vì thế là nhân viên trong thời đại này ­ một thời đại tự do dân chủ 
thì không có nghĩa vụ phải làm việc như một đầy tớ trước kia.

Có không ít người có tính cách truyền thống là coi trọng quyền lực tối cao, họ 
khúm núm khi gặp cấp trên, nhưng lại vênh váo khi ra lệnh cho cấp dưới. Nhưng những 
thanh niên trong thời đại ngày nay không còn như vây nữa, tác phong làm việc gia 
trưởng kiểu ông chủ với quyền tối cao trong tay không được họ chấp nhân nữa. Các 
giám đốc cần vứt bỏ quan niêm quyền lực tối cao, hãy hình thành tác phong làm việc 
dân chù.

2. Thất bại do các hành vi dầy âm mưu và toan tính.

Có một số giám đốc một mặt rất mong muốn nhân viên cấp dưới gánh vác bớt 
công việc, nhưng một mặt khác lại không muốn chia sẻ niềm vinh quang và lợi ích cùng 
nhân viên. Vì vây, họ không bao giờ hứa hẹn gì với nhân viên của mình, họ chỉ dùng 
những hình thức thưởng phạt để mê hoặc nhân viên, với hình thức này nhằm để khuyến 
khích nhân viên bỏ sức lực ra làm việc cho giám dốc. Đó là những giám đốc giả tạo đầy 
âm mưu và toan tính.

Còn có những giám đốc rất sợ tình trạng năng lực của nhân viên vượt trên năng lực 
của giám đốc, vì vây họ thường xuyên tỏ ra để phòng, không bao giờ họ thể hiện bâì cứ 
một thái độ như thế nào dối với nhân viên, nhân viên cũng không thể đoán dược thái độ 
của giám dốc.

Còn có một kiểu giám đốc khác nữa, do nhân viên vô tình mắc lỗi với họ nên họ có 
tư thù, họ thường gây khó dễ cho nhân viên, bề ngoài họ tỏ ra thân thiện, nhưng trong 
lòng đầy hiềm khích.

Các giám đốc không nên là người có tính cách giả tạo, hãy thành thực công khai và 
trọng chữ tín.

3. "Đa nghi tào tháo".

Một số giám đốc mắc bệnh đa nghi, họ không tin tưởng bất kỳ ai trong số nhân 
viên của mình, vì vây họ thường chọn ra một nhân viên nào đó thân tín nhất để làm 
"gián điệp". "Gián điệp" sẽ báo cáo những nhân viên nào không nghe theo lời của giám 
đốc, những ai nói xấu nói tốt giám đốc v.v... Những giám đốc này sẽ có lúc không còn 
tin tưởng nhũng kẻ "gián điệp" kia nữa, mà chỉ còn tin vào chính bản thân họ mà thôi.
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Kiểu giám dốc này cũng hay dùng các thủ đoạn, họ hay nghe theo những lời xúi 
bẩy, dôi khi họ còn biến những người tài giỏi thực sự thành kẻ thù, cuối cùng người bị 
tổn thất nặng nề không ai khác chính là những giám đốc này.

4. Hay thất hứa.

Trong giới doanh nghiệp diểm yếu hay gặp phải ở giám đốc dó là: Rất nhiều giám 
đốc khi rơi vào hoàn cảnh khó khăn, khi phải tìm đường cứu vãn doanh nghiệp ra khỏi bế 
tắc, họ thường đem viễn cảnh về sự thăng tiến và tiền lương cao ra dể mê hoặc nhân viên, 
họ sẽ nói rằng: "Chỉ cần anh làm tốt, tôi sẽ không quèn công của anh". "Nếu vượt qua cứa 
ấi khó khăn này, tôi sẽ dề.bạt anh lên làm phó giám đốc". "Nếu lần này làm ăn lốt thì mọi 
người chắc chắn sẽ được thưởng nhiều". Nhưng khi mọi việc kết thúc, thì giám dốc lại trở 
mặt, ông ta sẽ tìm ra rất nhiều lý do, nào là nếu đề bạt anh, những nhân viên khác sẽ thắc 
mắc, nào là anh rất có năng lực nhưng vẫn chưa đạt được tiêu chuẩn của cõng ty. nào là 
tuy rằng làm ăn thành công nhưng hiện tại công ty dang cần phát triển nguồn vốn v.v... 
Những giám đốc hay thất hứa, lúc đồng ý lúc không, trong thành ngữ có câu: "Người ihâì 
hứa không phải là quân tử". Giám đốc thất hứa là người không thể có dược sự tin tưởng từ 
phía nhân viên, họ sẽ không còn uy tín và rất khó kêu gọi sức mạnh của tập thể.

Đã là giám đốc cần phải giữ lời hứa của mình hơn ngàn vàng, cần phải coi trọng 
chữ tín.

5. Thưởng phạt không công bằng.

Một sô' giám đốc thường có tình cảm riêng đối với một số nhân viên, thường đồng 
tình theo những người của họ. Vì vậy, khi các vị trí quan trọng trong công ty còn khuyết, 
họ lập tức cho bạn bè hoặc người thân của họ thế chân vào. Khi chia lợi nhuận trong 
công ty, giám dốc lại chia phần nhiều hơn cho những người thân của mình mà không 
thèm "đếm xỉa" gì tới công sức của người khác.

Nếu có sai sót trong công việc, giám đốc sẽ phê bình xử lý nghiêm khắc đối với 
nhũng nhân viên bình thường, thâm chí còn trừ cả lương thưởng của họ, còn đối với 
người thân của giám đốc, họ chỉ nói qua loa vài câu chẳng hạn như "lần sau rút kinh 
nghiêm" "lần sau không nên làm như thế nữa".

Nếu giám đốc thưởng phạt không công bằng, thì chính họ sẽ tự hại họ. Sẽ có một 
bộ phân nhân viên can đảm lên tiếng phản đối, yêu cầu phải đối xử công bằng với tất cả 
mọi người.

Các giám đốc nếu muôh có được tiếng nói chung của tất cả mọi người, có được sự nể 
phục của nhân viên và giữ chân được người tài thì nhất định phải thưởng phạt công bằng.

6. Mạo hiểm.

Có một sô' giám đốc trong làm ăn kinh doanh lại thích đi "đường ngạng lối tắt", 
thích lợi dụng những chỗ sơ hở của pháp luật. Ví dụ họ tìm cách để trốn thuế, hay sản 
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xuất sàn phẩm mà không cần dăng ký, hoặc họ tung ra sản phẩm mới mà không hề hiểu 
rõ nhu cầu của thị trường... tóm lại họ thích đánh liều trước mạo hiểm.

Tất nhiên những giám đốc muốn có được thành cõng đều cần phải mạo hiểm, 
nhưng những mạo hiểm mà họ sẽ trải qua đều có cơ sở vững chắc có tính hợp lý cao, họ 
đã tính toán kỹ lưỡng trước khi bước vào mạo hiểm. Cho dù là thâì bại họ cũng sẽ biết rõ 
thất bại ở đâu và họ sẽ biết tìm đường rút lui đúng lúc.

Mạo hiểm không phải là thất bại, trước khi bước vào mạo hiểm cần phải tính toán 
kỹ càng, không nên và không thể đối mật với tất cả các thể loại mạo hiểm. Nếu giám 
đốc là người ưa mạo hiểm, là một nhân viên bạn phải có lòng can dảm, nếu không thì 
bạn hãy chọn "trong 36 kế, rút lui là thượng sách" Nếu giám đốc không muốn thất bại, 
hãy phát triển một cách lành mạnh.

7. Hẹp hòi, ích kỷ.

Một số giám đốc thuộc kiểu người ích kỷ hẹp hòi, họ thường hay chi li, so do tính 
toán với nhân viên. Ví dụ họ yêu cầu mỗi nhân viên khi xin nghỉ dù rằng với bất cứ lý do 
gì cũng bị trừ thưởng lương, nếu bị bắt lỗi gì cũng bị phạt, họ không muốn nâng lương 
cho nhân viên. Những giám đốc này thường muốn nhân viên thông cảm với hoàn cảnh 
khó khăn của công ty, nhưng thực tế khi công ty thực sự phát triển mạnh, họ cũng không 
muốn tăng lương thưởng cho nhân viên.

Những giám đốc không biết chia sẻ lợi ích cho nhân viên, cuối cùng thì cũng 
chẳng tồn tại được bao lâu, chính họ đã làm mất đi nguồn nhân tài của công ty. Các 
giám đốc không nên hẹp hòi ích kỷ đối với nhân viên mà họ cần có tác phong dại lượng. 
Cùng nhân viên chia sẻ khó khãn và cả lợi ích.

8. Chỉ đạo vượt cấp.

Một sô' giám đốc thích chỉ đạo vượt cấp, như vậy sẽ làm ảnh hưởng tới tầng quản 
lý trung gian, không phát huy được tài quản lý của họ, gây ra hậu quả không có lợi. Ví 
dụ: khi gặp phải việc gấp rút, giám đốc lại đặt nhân viên sang một bên, đích thân di 
diểu động nhân viên ở tầng thấp nhất, đích thân xử lý những vụ việc đáng ra không 
phải là bổn phận của mình. Những giám đốc này rất hay tìm lý do viện cớ như "lình 
hình quá cấp bách", "đây không phải là việc đơn giản" v.v... Nhưng kết quả của vụ 
viêc đó là tầng quản lý trung gian chỉ là "bù nhìn", sau này họ cũng không uy tín để 
tiếp tục quản lý nhân viên nữa, hoặc là tầng quản lý trung gian không chịu trách nhiệm 
cho những công việc đó, mọi việc mọi hành động họ đều tuân theo chỉ thị của giám 
đốc, còn giám đốc đôi khi bân bịu không làm xuể, kết cục là gây ảnh hưởng chung tới 
công việc.

Giám đốc cần phải tin tưởng nhân viên cấp dưới của mình, cần giao quyền cho họ, 
chì bằng cách này, doanh nghiộp mới có thể tồn tại lâu dài và phát triển mạnh mẽ.
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9. Bảo thủ, trì trệ.

Có một số giám đốc có cá tính bảo thủ trì trệ, họ thích duy trì những cái cũ mà 
không muốn thay đổi, họ không đủ can đảm để thử thách với những cái mới. Họ lấy 
phương pháp kinh doanh cũ, hình thức và mó hình quản lý cũ và những nghiệp vụ cũ dể 
làm cơ sở phát triển và tiến tới thành cóng của doanh nghiệp, họ không muốn và không 
dễ dàng loại bỏ những cái cũ.

Thế nhưng trong kinh doanh, thường nảy sinh một vấn dề đó là "thành cóng trong 
quá khứ rất có thể sẽ là thất bại trong tương lai". Hoàn cảnh thay dổi, quan niệm của con 
người cũng phải thay đổi theo, những kinh nghiệm và phương pháp thành cõng của ngày 
hôm qua không thể duy trì cho sự thành công kê' tiếp của ngày mai, nếu cứ bảo thủ trì trệ 
mãi nó sẽ là mầm mống của sự thất bại.

Là giám đốc nhất định phải có nhận thức tiên tiến, không ngừng dổi mới tư tưởng 
và phương pháp làm việc, không ngừng cải tổ cơ cấu bộ máy, có như vậy mới đạt dược 
thành công, ngược lại tất yếu sẽ thất bại.

10. Đố kị với tài năng của nhân viên dưới quyền.

Sau khi người đi săn bắn được con .thỏ, họ cho rằng chó săn không có tác dụng, 
nên dã nướng lên ăn. Mọi người dều đã được nghe câu chuyện này, chính vì người thợ 
sân không có con mắt nhìn xa trông rộng, nên đã cô' lình không biết hoặc không biết hết 
tác dụng của con chó sãn.

Trong thời đại ngày nay, rất nhiều giám đốc cũng hay nghi ngờ và dô' kị với lài 
năng của nhân viên, một khi họ phát hiện ra nhân viên tài giỏi hơn mình, nhất dinh họ 
sẽ tìm cách để chôn vùi "mầm móng" tài năng để khỏi gây ra tai hoạ cho họ sau này. 
Khi công ty vượt qua thời kỳ khó khăn, họ lập tức quên hết công lao do nhiều người 
đóng góp.

Đối với những giám đốc như vậy, những người tài giỏi có năng lực thường không 
muốn cùng hợp tác, không muốn bỏ công sức cống hiến. Hậu quả là cống ty không thể 
lưu giữ nhân tài, có nghĩa là không có cơ hội bước lên bậc thang của sự thành công.

Bồi dưỡng đào tạo nhân tài, thu hút và giữ chân nhân viên tài giỏi, đó là diểm mấu 
chốt cho sự thành công của giám dốc.
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TRIẾT LÝ CỦA GIÁM Đốc THỜI ĐẠI MỚI

1. Hây thoát khỏi "biển tham vọng".

Trong thời đại chủ nghĩa vật chất lan tràn khắp nơi, cuộc sống của chúng ta trở nên 
đầy đủ sung túc hơn. Tại các nhà hàng khách sạn luôn có các nam thanh nữ tú đến vui 
chơi giải trí, thể hiện phong cách sôi động náo nhiệt, mọi người đều thưởng thức những 
loại hình nghệ thuật đặc sắc, nhiều người say sưa trong men nồng rượu ngon. Thời đại 
này rất nhiều người đã sống một cuộc sống như vây.

Nhưng nguyên nhân nào làm cho con người hưởng thụ một cuộc sống sung túc hào 
nhoáng như vây? Đó chính là vì mọi người muốn thể hiện sự thoả mãn tất cả các nhu 
cầu trong cuộc sống nơi đô thị. Có điều, những ngày tháng đầy đủ đó chẳng mấy chốc 
mà trôi qua, và nhiều vấn đề khác bất ổn sẽ xảy ra, bởi vì những nhu cầu của cuộc sống 
ngày một khó đáp ứng.

Cho dù thế nào đi chăng nữa, rất khó có thể đáp ứng đầy đủ các nhu cầu vật chất 
trong cuộc sống, bởi vì chúng ta không bao giờ thấy rằng cuộc sống là đẩy đủ, chỉ với 
cách duy nhất dó là bản thân chúng ta tự cảm thấy thoả mãn với những gì mình đang có 
thì chúng ta mới không bị dằn vặt hay lo lắng suy nghĩ. Vì vậy, nếu chúng ta không cảm 
thấy tâm trạng bâ't an, thì chúng ta nên vứt bỏ những lo toan về vật chất ra khỏi đầu.

Vây chúng ta phải làm như thê' nào để có thể có được một tâm trạng bình an?

Đã là con người thì tất cả đều đã từng trải qua cảm giác đau khổ, là một sinh linh 
tồn tại trên đời thường xuyên nảy sinh những nhu cầu ham muốn, con người cứ thê' phải 
sống một cuộc sống trong một trạng thái tâm lý như vây.

Chúng ta hãy thử đánh giá lại những vị "hảo hán" từ trước đến nay, sự nghiệp của 
họ đã đạt đến đỉnh cao, đáng ra đó là điều đáng làm họ hài lòng thoả mãn. Nhưng vào 
những năm cuối của cuộc đời họ, hoàn cảnh trái ngược đã xảy ra khác hoàn toàn với 
những gì chúng ta đã tưởng tượng. Nắm quyền lực trong tay, có tiền tài danh vọng, 
nhưng nỗi khổ trong tâm vãn luôn tồn tại nhiều hơn cả niềm vui, họ đã kết thúc cuộc đời 
trong đau khổ tuyệt vọng cực độ.

Vì sao lại như vậy? Con người luôn luôn phấn đâ'u để đạt được mục đích, có khi 
vì lơi ích cá nhân mà con người đấu đá lẫn nhau, sát phạt lẫn nhau. Từ nhu cầu này lại 
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nảy sinh sang nhu cầu khác, từ nhu cầu này hình thành nhu cầu khác, con người luôn 
nỗ lực hết mình để dáp ứng mọi nhu cầu của cuộc sống, trong quá trình nỗ lực dó con 
người sẽ phải lo lắng suy nghĩ khổ tâm, thâm chí con người không có thời gian để nghi' 
ngơi giải trí.

Không có người nào có thể nói rằng: "Như thê' này là đã quá đủ đới với tói!" Khát 
vọng của con người là vô bờ bến. Không bao giờ có thể thoả mãn được những nhu cầu 
tham vọng của con người. Chính vì vậy con người khó tìm thấy sự bình yên trong tâm 
hồn. Tới mức này thà chết còn hơn sống. Vì vậy, diều quan trọng đối với con người bây 
giờ là phải có lòng kiên dịnh, không bị kích thích bởi những nhu cầu ham muốn vượt 
quá giới hạn, đồng thời cũng cần có tư tưởng hạn chế nhu cầu, hãy tự khuyên bản thân 
rằng: "Như thế này là đủ rồi!"

Một giám đốc không nên tham vọng quá nhiều, hãy nhanh chóng thoát ra khỏi 
"biển tham vọng" trước khi quá muộn.

2.  "Triết lý 3 không" của giám đốc.

Ngô Tam Liên ­ Chủ tịch Hội đồng quản trị Công ty Dệt may Đài Nam là một 
nhân vật nổi tiếng ở Đài Loan, đã từng làm Chủ tịch thành phố Đài Bắc. Trong cuộc 
sống, ông ta có "triết lý 3 không", đó là: không tư lợi, không cầu toàn và không oán hân.

Ông không những biết nhận xét đánh giá con người mà còn biết sử dụng con 
người. Trước đây có người đã từng khuyên ông nên vào Đảng và làm chính trị, và thăng 
tiến nhờ con đường chính trị. Sau khi nghe xong, ông dã phản ứng hoàn toàn ngược lại. 
Đó chính là không cầu toàn.

Cả cuộc đời của ông phục vụ vì lợi ích chung của xã hội, không màng tới vinh hoa 
phú quý cho riêng bản thân. Tiền tài vào tay phải rồi lại ra ở tay trái, tất cả đều mang di 
để giúp đỡ mọi người, vì thê' suốt đời óng vất vả. Đó chính là không tư lợi.

Ồng là người đại lượng dễ dàng tha thứ cho người khác, chính vì vậy cho dù bản 
thân ông bị rơi vào thế bâì lợi, ông cũng không hề so đo tính toán. Đó là không oán hận.

Ngoài ra, Ngô Tam Liên rất thích tìm hiểu những câu chuyện mà từ đó có thể rút 
ra những bài học, những gợi ý hay. Một anh A và một chị B là hai người bạn thân. Một 
hôm, hai người cùng nhau đi qua một sườn núi, anh A đi phía trước, chị B đi phía sau. 
Bỗng nhiên, một con gấu to lớn màu đen từ trong rừng chạy ra, anh A nhìn thấy không 
báo cho chị B biết mà vội vàng trèo lên cây trốn một mình. Khi chị B nhìn thấy con gâ'u 
chạy ra, không kịp chạy trốn, đành phải nằm xuống đất giả vờ chết. Vì gấu không ãn 
được đồ chưa bị rữa ra hay xác người mới chết, nên nó đi vòng quanh chị B ngửi ngửi, 
tưởng rằng chị B đã chết nên nó đành chờ cho cái xác rữa ra mới quay lại ãn, nó lấc đầu 
rồi bỏ đi. Đợi cho con gấu đen đi xa rồi, anh B mới từ trên cây tụt xuống, anh ta rất lấy 
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làm lạ vì sao con gấu lại không ãn thịt chị B liền hỏi: "Con gấu nói gì vào tai bạn thế?" 
Chị B nói: "Con gấu nói với tôi rằng, bạn của niày ích kỷ nhỏ mọn quá, không có tình 
nghĩa gì, từ sau không nên kết bạn với nó nữa" Anh A xấu hổ không biết giấu mặt vào 
dâu, liền cúi đầu lẩn đi.

Ngô Tam Liên thường dùng câu chuyện này để răn dạy những người trẻ tuổi, 
nhất định phải sống có lình có nghĩa với mọi người, không nên xử sự như anh A kia, 
anh ta không hề lo cho tính mạng của bạn mình. Nhiểu người nói rằng, mọi người 
tôn trọng kính phục Ngô Tam Liên cũng chính bởi ông là người tôn trọng dạo làm 
người, ông là người có đạo đức, chứ không phải bởi vì ông có sự nghiệp lớn trong 
tay. Đối với một giám đốc, trên thương trường tiền tài danh vọng không thể không có 
sức hấp dẫn mạnh mẽ đối với ông la, nhưng nếu chí chìm sâu trong những tham vọng 
đó mà không để ý tới đạo đức con người óng ta sẽ đánh mất trái tim nhân hâu, mất đi 
tình người.

3.  “Bảy nổi, ba chìm”.

Nhà kinh doanh nổi tiếng ở Nhật Bản là Susamo là người may mắn và có quý nhân 
phù trợ, ông ta cầu danh dược danh, cầu lợi được lợi, cầu thọ dược thọ. Trên thế giới này 
hiếm có mấy người cầu được ước thấy như Susamo. Nhưng hãy nhìn lại cuộc đời của 
Susamo, thực ra ông cũng gặp rất nhiều bất hạnh và trắc trở. Lúc 10 tuổi, óng đã phải bỏ 
học, nãm ông 13 tuổi thì mất cha, đến nãm 17 tuổi ông suýt chết, nãm ông 20 tuổi người 
mẹ cùa ông lại qua đời, còn ông lại bị bệnh phổi gần như không có khả năng cứu c áữa, 
khi ông 34 tuổi đứa con trai duy nhất vừa mới chào đời chỉ được 6 tháng đã bỏ ông ra di 
vĩnh viễn, còn ông cả đời phải chấp nhận chung sống cùng bệnh tật, trước khi ông 40 
tuổi, ông đã có một nửa thời gian nằm liệt giường vì bệnh tật.

Thế nhưng ông là người có cái nhìn lặc quan tích cực đối với cuộc đời. Ông cho 
rằng đến một ngày nào đó, vân đen sẽ đổi thành vận đỏ, hoàn cảnh khó khăn sẽ dổi 
thành hoàn cảnh thuận lợi. Đó chính là nguyên nhân vì sao óng có được danh, lợi, thọ. 
Khi cuộc đời ông gặp phải những khó khãn cực khổ, ông lại nghĩ tới những người nông 
dân rửa cà chua. Câu chuyện về những người nông dân rửa cà chua như sau:

Trong một chiếc thùng cỡ lớn làm bằng gỗ đựng dầy ắp cà chua cần phải rửa 
sạch, người nông dân đứng bên cạnh chiếc thùng dùng một chiếc gậy tròn không 
ngừng khuấy đảo đếu. Trong thùng gỗ, những quả cà chua lớn nhỏ cũng cuốn theo 
vòng khuấy của chiếc gậy, lúc chìm lúc nổi. Những quà cả chua nổi trên mặt nước 
cũng không thể nổi mãi được, và những quả chìm xuống phía dưới cũng không thể 
chìm mãi được, cứ nổi chìm rồi lại chìm nổi, thay phiên nhau. Sasumo nói: "Cà chua 
chìm nổi, nổi chìm giống như cuộc đời cùa con người vậy, bày nổi ba chìm không ổn 
đinh, không ai mãi mãi thuận buồm xuôi gió; cũng không ai giàu ba kiếp không ai khó 
ba đời".
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Cuộc đời con người tưởng chừng có lúc thuận lợi, nhưng lại tiềm ẩn biết bao nguy 
cơ, có khi tưởng rằng rơi vào khó khăn thì lại có nhiều người trợ giúp. Chúng ta khó có 
thể dự đoán một cách chắc chắn rằng cái gì sẽ xảy đến và cái gì không diễn ra đối với 
cuộc đời của chúng ta. V; vây, bạn cần phải có một trạng thái tâm lý ổn định dế dối mặt 
với mọi thách thức của cuộc đời, như vây sẽ rất có lợi đối với bạn nhiều hơn.

HÃY LÀ MỘT GIÁM Đốc THANH THẢN

1. Điều tộ căn bệnh làm việc vô độ.

Người làm việc vô độ, cũng giống như kẻ nát rượu lúc nào cũng chìm ngập trong 
rượu, kẻ mê cờ bạc lúc nào cũng đắm chìm trong các sòng bạc, chúng ta khó có thể phát 
hiện ra những giám đốc làm việc vô độ như thế.

Chúng ta thường nghe những câu nói giống như kiểu: "Một người quản lý nếu có 
thể giải quyết Ổn thoả cõng việc của một ngày trong 8 tiếng đồng hồ thì người đó quà là 
một người quản lý tài giỏi. Thế nhưng, nếu một giám đốc có thể giải quyết ổn thoả công 
việc cùa một ngày trong 10 liếng đồng hồ thậm chí là 12 liếng dồng hồ, thì còn là người 
xuất sắc hơn rất nhiều" Lẽ nào là một giám đốc thì khó tránh khỏi biến thành một kẻ 
làm việc vô độ không có một chừng mực nào cả? Rất nhiều người đều đã có câu trả lời 
rằng: "Đúng là như vậy" Lý do đó chính là sự hưng thịnh hay suy thoái của toàn bộ 
doanh nghiệp đều nằm trên vai giám dốc. tất nhiên công việc ngày càng trở nên quan 
trọng hơn, và trách nhiệm ngày càng to lớn hơn, vỉ vây thời gian làm việc của giám đốc 
ngày càng kéo dài.

Thế nhưng, câu trà lời phủ dịnh mới làm cho nhiều người phải "tâm phục khẩu 
phục" đó là: đã là một giám đốc ở tầng quản lý cao nhất, thì ông ta phải biêì cách uỷ 
quyền cho cấp dưới, giao việc cho nhân viên cùng gánh vác, chính vì vây thời gian làm 
việc của giám đốc không thể bị kéo dài. Rất nhiều nghiên cứu điều tra cho thấy, thời 
gian làm việc của giám đốc trong một tuần vượt quá 55 tiếng đồng hồ, thậm chí 60 tiếng 
đồng hồ làm nhiều người cảm thây lạ, những người làm việc trong một thời gian dài như 
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vậy đều không tự nhân thấy thời gian như vậy là quá dài, hơn nữa họ còn không công 
nhận họ là người làm việc vô độ.

Trên thực tế, có một số giám đốc cho đến khi bị mắc phải bệnh tim, hoặc bị bà vợ 
nhắc nhở quá nhiều, hoặc bị con cái gọi điện thì họ mới tỉnh ngộ ra rằng họ chính là 
những người làm việc vô độ không đầu không cuối. Tất nhiên sô' lượng người làm việc 
vó độ tới mức không thể nhân ra được người thân là rất ít, nhưng còn số lượng người làm 
việc vô độ ở mức thấp hơn thì có rất nhiều.

Từ bỏ thói quen làm việc một cách vô độ không khó, bởi vì đa số họ đều có một 
trong những dặc diểm sau: Văn phòng làm việc lộn xộn (vì quá bận rộn, nên không có 
thời gian sắp xếp lại). Hồ sơ giấy tờ đặt ngang xếp dọc trên bàn làm việc (tất cả các loại 
giấy tờ từ quan trọng hay không quan trọng đều đặt lẫn lộn). Vội vàng ăn cơm hộp ngay 
tại phòng làm việc (con người có trọng trách lớn như vậy nếu rời khỏi bàn làm việc mà 
di ãn hơi lâu ắt sẽ xảy ra vấn đề). Các nhân viên cấp dưới tới giờ về mới nộp công vãn 
đầy ắp phòng làm việc giám đốc (ít ra còn có người gửi công văn vào giờ ra về). Sau khi 
về nhà bao giờ cũng hỏi một câu mà không hề cảm thây phiền hà: "Vì sao vẫn chưa ăn 
cơm" (những người này không dể ý tới sự khó chịu của người khác khi phải chờ đợi anh 
ta). Chưa từng nghỉ ngơi trong nhiều năm (vì không tách khỏi công việc). Phải nằm viện 
điều trị nhưng vẫn phê duyệt các công văn. Rất khó hoàn thành tất cà các công việc 
trong một khoảng thời gian hạn định (bởi vì có quá nhiều việc phát sinh). Nếu thỉnh 
thoảng làm việc vô độ thì ít khi để lại hậu quả không tốt, nhưng nêu thường xuyên làm 
viộc vô độ thì nhất định sẽ gây ra hậu quả khôn lường. Ba kiểu làm việc vô độ dưới đây 
sẽ gây ra những hâu quả khôn lường yêu cầu chúng ta cần phải chú ý:

• Có rất nhiều nghiên cứu diều tra phát hiện ra rằng, một khi thời gian làm việc 
kéo dài quá 8 tiếng đồng hồ, thì hiệu quả làm việc sê giảm xuống.

• Thời gian làm việc kéo dài làm cho con người hình thành thói quen lề mề. Râì 
nhiều các nhà quản lý thường có quan niệm cho rằng: "Công việc không làm hết ban 
ngày có thể đem về nhà làm tiếp, thời gian trong tuần làm không hết thì làm vào ngày 
thứ bày hoặc chủ nhật, chính vì vậy đã làm cho công việc chi' cần làm trong 8 tiếng đồng 
hồ là dủ phải kéo dài lới 10 tiếng mới có thê hoàn thành, công việc chi’ cần 5 ngày là có 
thể giải quyết Ổn thoà đã phải kéo dài lới 6 ngày mới hoàn thành. Do đó đã tạo ra quy 
luật: công việc bị kéo dài chậm trễ theo thời gian, nó choán hết toàn bộ thời gian được 
hạn định để hoàn thành công việc. Có nghĩa là nếu thời gian hạn định để hoàn thành 
công việc là 8 liếng đồng hồ thì công việc sẽ hoàn thành trong 8 tiếng dồng hồ đó. nếu 
hạn định thời gian hoàn thành công việc là 10 giờ đổng hồ thì công việc cũng bị kéo dài 
trong 10 giờ đồng hồ".

• Thời gian làm việc quá dài đôi khi còn dẫn đến sự thất bại. Một chuyên gia quản 
lý đã tiến hành nghiên cứu trên sự thành bại của một số giám đốc, ông phát hiên ra sự 
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khác biệt giữa giám đốc thành công và giám đốc thất bại đó là: giám dốc thất bại thường 
xuyên hy sinh gia đình vì công việc. Điều dó có nghĩa là những giám đốc quá coi trọng 
công việc và lơ là gia đình thì thành tích công việc lại không cao.

Sở dĩ một người biến thành làm. việc vô dộ không phải là do ngẫu nhiên, cũng 
không phải là do bẩm sinh. Nguyên nhàn của bệnh làm việc vô độ và phương pháp thay 
dổi như sau:

­ Nói chung nhiều người đều tướng rằng càng cần cù làm việc thì thành tích càng 
cao. Nhưng trên thực lê' giữa cần cù và thành tích không tồn lại mối quan hệ lất yếu. Hay 
nói một cách khác, một người đổ bao nhiêu mồ hói cóng sức không tỉ lệ thuận với thành 
công mà họ giành được lớn hay nhỏ. Tiếp theo chúng ta thường hay bắt gặp những người 
có tâm trạng bất ổn định, làm việc rất cần cù, nhưng vì lúc nào cũng lo lắng nên thường 
cảm thấy bất an. Nói một cách cụ thể là có nhiều giám đốc do không hiểu hoặc không 
biết cân bằng công việc nên họ thường bị động và dẫn đến khủng hoảng về mặt tinh 
thần, chính vì vậy họ quyết tâm vùi đầu vào công việc. Giám đốc cần ghi nhớ rằng: Cái 
bạn cần là hiệu quả công việc chứ không phải hành động của bạn như thế nào.

­ Thiếu kỹ nãng quản lý thời gian cũng là nguyên nhân làm cho con người làm việc 
vô độ. Đối với đa số các giám đốc, nguyên nhân thúc đẩy họ phải làm việc rất nhiều bao 
gồm: không có kế hoạch, thiếu trình tự, không dám từ chối người khác, châm chạp, tiếp 
khách không cần thiết, bị diện thoại làm phiền, hội họp nhiều, giấy tờ để lộn xộn bừa bãi 
v.v... Phương pháp tốt nhất dế thoát khỏi những phiền toái trên đó là hãy bồi dưỡng rèn 
luyện phong cách quản lý, dặc biệt là học cách quản lý thời gian làm việc.

­ Có một sô' giám dốc lại có áp lực công việc nằm trong ý thức tiềm tàng, vì vây đã 
dẫn đến làm việc vỏ độ. Còn có một sô' giám dốc thì lại mượn công việc để thể hiện tầm 
quan trọng của bản thân. Có những giám đốc do không cảm nhân sự thoải mái khi nghỉ 
ngơi nên họ chỉ biết vùi dầu vào công việc, thậm chí còn có một số giám đốc muốn thoát 
khỏi hoàn cảnh gia đình tồi tệ nên đã tìm đến công việc.

Chỉ có những bác sĩ tâm lý và bác sĩ thần kinh mới có thể giúp đỡ họ điều trị một 
cách triệt để cãn bệnh làm việc vô độ. Nhưng trước hết những giám đốc có đặc trưng 
như đã nêu trên hãy tự làm những việc có thể trợ giúp cho bản thân. Trước tiên là hãy tự 
hỏi: Mục tiêu cả đời của mình là gì? Những công việc mà bản thân đang làm hiện nay có 
tác dụng đối với mục tiêu của cuộc dời mình hay không? Sau đó lại tiếp tục tự hỏi: Sức 
khỏe có dược xếp hàng đầu trong bảng thứ tự sắp xếp công việc của bản thân hay 
không? Còn bản thân làm việc suốt ngày suốt đêm như vậy có ảnh hường tới sức khỏe 
hạy không? Nếu câu trả lời là "có", vậy thì những gì nguy hại tới sức khỏe có xứng đáng 
để chúng ta phải trả giá?

Cuối cùng là câu hỏi: người nhà có thứ tự như thê' nào trong bảng thứ tự sắp xếp 
công việc của bản thân mình? Bản thân mình đã có sự quan tâm chăm sóc cần thiêì đối 
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với gia đình người Ihân hay chưa? Có phải bản thân mình dã giả tạo vì công việc mà "hy 
sinh" mối quan hệ gia đình hay không? Những câu hỏi này rất có ích đối với các giám 
dốc làm việc vô dộ.

2. Hãy bảo vệ sức khỏe vì sự phát triển của doanh nghiệp.

Một giám đốc cần phải thường xuyên duy trì tâm hồn tươi trẻ. Nếu ngôn ngữ và 
hành động của bạn tiêu cực, chắc chắn sẽ làm giảm ý chí của nhân viên cấp dưới. Nếu 
giám dốc thường xuyên duy trì phong độ luôn có trí tiến thú thì nhân viên cũng theo dó 
giữ được tác phong làm việc tốt của họ. Có người lừng nói rằng: "Tuổi thanh xuân chính 
là một tâm hổn tươi trẻ". Không có gì đáng buồn hơn đối với một doanh nghiệp mà giám 
đốc lại mất đi tâm hồn tươi trẻ của tuổi thanh xuân. Tâì nhiên ở đây không có ý chê bai 
những người già, nhưng thực tê' cho thấy một sô' người mới chí 40 ­ 50 tuổi mà đã cho 
rằng bản thân đã già rồi. Nếu một giám đốc không lạc quan và có cái nhìn tích cực, thì 
thường là người không dám hành động trước nhũng kế hoạch mạo hiểm, coi những nhân 
viên hoạt bát thông minh như là những nhân vật nguy hiểm, lo lắng hết cái này dến cái 
khác. Những nhân vật giống như vậy chi phù hợp với công việc làm nhân viên bảo vệ mà 
thôi. Vì vậy, nếu là một giám đốc có tố chất của một người bảo vệ cũng coi như là mâì 
đi tinh thần tích cực của tuổi tré.

Tát nhiên cũng có một số người có bản chất như vậy. Hơn thế cũng có một sô' 
người do cuộc sống của bản thân họ hay gia đình họ gặp nhiều khó khăn bất ổn, đã làm 
cho họ sớm mất đi sự tươi trẻ. Và có những người mà't đi sự tươi trẻ và sự tự tin vì bệnh 
tật của họ.

Một khi không có sức khỏe thì thường xuyên cảm thấy mệt mỏi, đôi khi còn cảm 
thấy buồn phiền lo âu: Nếu bản thân có xảy ra vấn đề gì thì công ty sẽ ra sao? Người 
thân gia đình biết dựa vào ãi? Chính những lo âu buồn phiền vì thiếu tiền, VI nghèo khó 
đã làm cho con người thực sự thấy nản lòng. Lúc này, tuy rằng đã có kê' hoạch tôì trong 
tay, nhưng lại thiếu chí khí để thực hiện, thâm chí bạn còn cảm thấy rằng thực hiện kê' 
hoạch này lại râ't khó khàn khổ sờ. Ngược lại nếu có sức khỏe, lúc nào thể lực cũng dồi 
dào đầy sức sống, nhân viên thấy phong thái làm việc của giám đốc nhiệt tình nhanh 
nhẹn như vậy chắc chắn họ cũng ảnh hưởng theo.

Tói có quen một giám đốc. do từ khi còn rất nhỏ ông đã phải nếm trải rất nhiều 
khó khãn vất vả, ông bị mắc bệnh dạ dày, nãm 20 tuổi ông bị rụng mất một nửa số lóc 
trên đầu, cơ thể rất yếu, đến nãm khoảng 30 tuổi, ông bị bệnh đau nhói vùng thắt lưng. 
Để vực dây tinh thần của mình, năm ông 40 tuổi ông bắt đầu hút thuốc uống rượu, 
nhung làm như vây tình hình lại càng trở nên tồi tệ hơn. Vì vây, ông lại thay dổi, đi ngủ 
sớm và dậy thật sớm, mỗi ngày phải dành ít nhất 8 tiếng để ngủ, ngày nghỉ thì ngủ một 
tiếng buổi trưa, buổi sáng dậy vào lúc 5 giờ, mở cửa sổ ra tập thể dục, hít thở sâu 10 lần, 
luyện tập các ngón tay, sau đó đá chân lên cao khoảng 50 lần, sau khi tập thể dục õng tự 
tay làm bữa sáng, khoảng 6 giờ thì ăn xong bữa sáng, lừ 6 giờ đến 8 giờ ông dùng để đọc 
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•sách và viết lách, vào ngày nghỉ ông chăm sóc vườn hoa cày cành. Hàng ngày, óng đểu 
đi xe buýt đến nơi làm việc, sau đó lại leo 7 tầng cầu thang bộ lên vãn phòng, trong một 
ngày leo lẻn leo xuống hàng nghìn bậc thang. Trên xe buýt cũng rất ít khi ông ngồi, đa 
sô' là đứng ít nhất là 1 tiếng, thời gian này ông dùng để nghĩ ra kế hoạch và hình thành 
các mục tiêu. Hơn thế nữa, ông cũng rất chú ý các bữa ãn tối. Lâu dần ông đã luyện cho 
mình một thói quen tốt, vì vây sức khoẻ của ông bây giờ rất tốt. Lúc nào cũng có tinh 
thần tươi mới, một sức sống mạnh mẽ, vì vậy ông không hề cảm thấy lo sợ mà luôn càm 
thấy bình tĩnh trước mọi vấn đề.

Đối với các giám dốc cún phải trang bị cho mình một trí óc minh mẫn và thê’ lực 
dồi dào, nếu không làm sao có thể lãnh đạo được doanh nghiệp, và xứng danh là một 
giám đốc.

Vị tướng chi huy trong quân đội cũng giống như bộ óc của con người phát di tín 
hiệu chì huy tất cả các bộ phân trong cơ thế’, người lãnh đạo có sức khoẻ thì mới giành 
được chiến thắng. Sức khỏe cùa vị tướng chỉ huy sẽ ảnh hưởng tới chí khí cúa toàn bộ 
quân nhân.

Còn đối với người lãnh đạo doanh nghiệp, họ phải được nhân viên cấp dưới truyền 
nhau câu nói rằng: "Giám đốc của chúng tôi có bị giết cũng không chết" Điều dó thế 
hiện sức khỏe phi thường của người lãnh đạo, hơn thê' nhân viên mới hoàn toàn đặt niềm 
tin vào giám đốc. Một vị giám đốc từng nói rằng: "Giám đốc giống như một diễn viên", 
nếu vị giám đốc đó diễn xuất mất đi sức sống của tuổi trẻ, thì chỉ giống như là con khi 
già diễn kịch mà thôi? Là một giám đốc cần phải duy trì cho mình sức sống và tinh thần 
của tuổi trẻ, hơn thê' phải thường xuyên mọi lúc và mọi nơi cải thiện thay đổi sự suy 
nghĩ cho phù hợp với thời đại. Chính vì vậy, nhiều năm gần đây có rất nhiều người chú ý 
hơn tới việc nâng cao sức khoẻ, họ lựa chọn các hoạt động thổ thao và vui chơi giải trí dê’ 
cải thiện sức khoẻ và tinh thần. Đặc biệt là những người muốn irờ thành một giám dỏ'c 
có sức khoe cường tráng và tuổi thọ lâu dài, thì lại càng nỗ lực hơn trong việc bảo vệ sức 
khỏe, duy trì sức sống của tuổi thành xuân, việc làm này không bao giờ là thừa và không 
bao giờ là quá muộn.

Tóm lại, nếu bạn là một giám đốc có sức khoẻ, dồi dào tinh thẩn tươi trẻ thì bạn 
có khả năng lãnh đạo công ty phát triển mạnh mẽ, và bạn sẽ trở thành một giám dốc 
thanh thản.

3.  Cái đích xa nhất của giám đốc.

Giám đốc có 3 cái đích.

Cái đích thứ nhất: Đích thân giám sát mọi việc, giám đốc thường xuyên bận bịu.

Giám đốc đã lãng phí quá nhiều thời gian, tinh thần sức lực để giám sát mọi việc ở 
mọi lúc mọi nơi, không yên tâm khi giao việc cho nhân viên. Do vậy, có nhân viên 
không được dùng tới, buông xuôi mọi việc, bàng quan trước mọi vấn đề, hoặc có nhân 
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viên thì lại làm việc theo kiểu đối phó, nhưng thực tế họ lại rất uể oải chậm chạp. Giám 
đốc bỏ vốn ra dể kinh doanh, còn phải đích thân giám sát mọi việc, bận tới mức "chân 
nãm lay mười”, nguyên nhân không gì khác ngoài việc giám dốc giám sát quá nhiều 
việc. Giám đốc còn bất bình trước cảnh: người bỏ tiền ra quá vất vả. nhưng thu liền về 
lại là kẻ đứng xem mà thôi. Với tình trạng này thì việc giám đốc đích thân giám sát mọi 
vấn đề là hạ sách.

Cái đích thứ hai: Có người gánh vác công việc, giám đốc chỉ cần nắm chắc các 
nguyên tắc, tất cả mọi người cùng nỗ lực làm việc, dó là kế sách tương dối hay.

Khi nếm mùi khó khăn vất vả của "việc đích thân giám sát mọi việc", giám đốc 
nhận thức ra được quan niệm "biết dùng người dứng việc", và biết rằng nếu tham lam 
cáng đáng mọi việc sẽ nhanh chóng bị kiệt sức. Do vậy, giám đốc bắt đầu chuyển 
hướng, yêu cầu những nhân viên có khả năng dồn thời gian, linh thần và sức lực cho 
công việc. Trước liên, giám đốc cấn tìm hiểu nhân viên mạnh về mặt nào, yếu ớ mặt nào, 
sau đó mới uỷ thác công việc cho họ. Khi giám đốc đã thực hiện được "dùng người dúng 
việc" thì công việc của giám đốc nhẹ nhàng hơn rất nhiều. Thê' nhưng, nếu mọi việc đều 
phải do giám đốc nắm bắt và quyết định, quy mô doanh nghiệp cũng không thế phát 
triển lớn hơn. Giám đốc lúc nào cũng lo lắng cho công ly, thậm chí còn không có thời 
gian nghỉ ngơi và không dám di đâu quá lâu, đó cũng không hoàn loàn là thượng sách.

Cái đích thứ ba: Mọi người dều phải có trách nhiệm trước công việc chung, mọi 
việc đều phải thực hiện một cách tốt nhất, giám đốc không cần phải lo lắng, mà chỉ cần 
đến các bộ phân khen ngợi và cám ơn, dó mới chính là thượng sách, và là cái dích xa 
nhất của giám dốc.

Giám đốc có quyền trong lay nhưng không cần dùng tới, mọi người đều biêì rõ bổn 
phận và trách nhiệm của bản thân, và biết nổ lực hoàn thành tốt cõng việc của mình. Hai 
bên cùng nhau hợp tác nhưng vẫn cần tôn trọng việc làm và quyết định của giám đốc. 
Điều này có thể xảy ra hay không? Câu trả lời tất nhiên phải là "chắc chắn là có" cỏ 
điểu trước hết giám đốc cần có cách suy nghĩ thông thoáng, rõ ràng và hành động lừng 
bước theo đúng cách suy nghĩ đó, tâì yếu sẽ chạy đến cái đích xa nhất này một cách 
nhanh chóng.

Nếu bạn giành dược chiến thắng ở cái đích thứ ba thì bạn đã trở thành một giám 
đốc thanh thản.
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PHAN KET

Các doanh nghiệp thời hiện dại rất da dạng và muôn màu muôn vẻ, giống như 
những bông hoa khác nhau dua sắc trong vườn hoa. Trong đó, giám đốc doanh nghiệp có 
vai trò và tác dụng hết sức quan trọng đối với sự tồn tại vá phát triển của doanh nghiệp.

So sánh với xã hội phương Táy, tác dụng mà các giám đốc phát huy và trách nhiệm 
mà các giám đốc phải gánh vác trong các doanh nghiệp lớn nhỏ ở xã hội phương Đông 
còn lớn hơn rất nhiều, về dỉểm này, chúng ta có thể được thấy rõ từ sự phản ánh tình 
hình hiện thực tại Nhật Bàn, Triều Tiên, Trung Quốc, Hồng Kông và ở Việt Nam cũng 
tương tự như vậy.

Sở dĩ như vậy, là do sự ảnh hưởng của lịch sử truyền thống. Người phương Đông từ 
trước đến nay đã hình thành mô hình quân lý tổ chức từ cao xuống thấp. Ịâu dần thành 
quen, trong các doanh nghiệp hoặc công ly, nhân viên đều tuân thủ mọi quyết định và 
làm theo sự chỉ đạo của giám đốc. Vì vậy, trong quá trình phát triển các doanh nghiệp ở 
phương Đông, "một vua trị vì quốc gia" hầu như đã thành luật định ­ nếu người dứng 
đẩu trong doanh nghiệp hay công ty là người tài ba thì doanh nghiệp hay công ty dó 
phát triển mạnh mẽ, luôn dẫn đầu các doanh nghiệp khác. Nếu không, tình hình sẽ hoàn 
toàn ngược lại.

Nhưng diều dáng buồn dó là những gì mà hiện thực phơi bày ra trước mắt chúng 
ta lại là: mặc dù có rất nhiều giám đốc, thế nhưng trong số đó có rất ít người có kha 
năng phát huy dược tác dụng quan trọng của mình, tuy rằng có rất nhiều người muốn trở 
thánh giám đốc, nhưng rất ít trong sô đó có thể biến ước mơ trở thành sự thực. Chắc 
chắn rằng vần còn có rất nhiều giám đốc rơi vào các sai lầm. Chính vì vậy, rất ít giám 
đốc có được thành công trong sự nghiệp, chính vì vậy doanh nghiệp thành đạt chỉ là "sớ' 
đếm được trên đầu ngón tay"

Hiện tại chúng la dã bước vào thế kỷ XXI, nền kinh tế của các nước có thể phát 
triển hay không được quyết định bởi tô'chất của các giám đốc.

Có người đã từng nói rằng: Một người có thể có được một gợi ý nào đó từ môt 
cuốn sách thê đã là dù rồi. Sự thật đúng là như vậy, nếu họ rút ra được một gợi ý từmôt 
cuốn sách thì họ sẽ có thể có được 10 gợi ý từ 10 cuốn sách khác và 100 gợi ý tit IQO 
cuốn sách khác nữa. Vá từ 100 gợi ý đó, họ đã có được thành công trong sựnghìèp điều 
đó là quá đủ.
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